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ที�ปรกึษาและวทิยากรบรรยายในหลักสตูร
การขาย การตลาด CRM และการบรกิาร 

อาจารยไ์พบูลย ์ล้วนวรวฒัน์

จะ Build ทีมให้ไปถึงเป�า ไมใ่ชแ่ค่จะลยุไปขา้งหนา้อยา่งเดียว
สิ�งสาํคัญ คือ การกลับมาวเิคราะห์ดวูา่ ‘ตัวฉดุ’ อะไรที�ม ีและ ‘ตัวชว่ย’ อะไรที�จะมาหนนุทีมได้บา้ง
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เพยีงแจง้สาํรองที�นั�งก่อนวนัสมัมนา 2 สปัดาห์
 ลดเพิ�มที�นั�งละ 400 บาท ทันที!

 สมาชกิรายป� 5,500 บาท | ลกูค้าทั�วไป 5,900 บาท

** สมคัรสมาชกิรายป�เพยีง 1,500 บาท **

พุธ 27 มนีาคม 2567
9:00 - 16:30

(มื�อเที�ยง 12:00 - 13:30)

โรงแรมเชอราตัน
แกรนด์ สขุุมวทิ

(BTS อโศก / MRT สขุุมวทิ)

5,900 บาท (สมาชกิรายป�)
6,300 บาท (ลกูค้าทั�วไป)

ยงัไมร่วม VAT

mailto:info@people-synergy.co.th
mailto:peoplesynergy.th@gmail.com
http://www.people-synergy.co.th/


การขายสินค้าและบรกิารในป�จจุบันนี�มีความยากและสลับซบัซอ้นมากขึ�น เนื�องจากป�จจัยหลายประการที�เปลี�ยนแปลงไป
เช่น ผู้บรโิภคมีการศึกษาสูง ผู้บรโิภคสามารถที�จะเข้าถึงแหล่งข้อมูลข่าวสารได้มากขึ�น 

และที�สาํคัญคือผู้บรโิภคมีทางเลือกในการซื�อสินค้าและบรกิารมากขึ�น
ดังนั�นทีมขายจึงไม่สามารถนั�งรอลูกค้าใหเ้ดินเข้ามาซื�อสินค้าและบรกิารเหมือนในอดีตที�ผ่านมาได้อีกแล้ว
หากแต่ต้องเป�นผู้ที�มีทักษะที�สาํคัญต่าง ๆ ในการขายและบรหิารงานทีมขาย เช่น การวางแผนการขาย

การรูจ้ักและเข้าใจว่าใครคือกลุ่มเป�าหมายที�สรา้งยอดขาย เทคนิคในการบรหิารยอดขายและทีมขายใหป้ระสบความสาํเรจ็
รวมถึงการประเมินความสาํเรจ็ในการขายด้วย

  หลักสูตรนี�พัฒนาขึ�นเพื�อใหผู้้บรหิารทีมขาย (Head Sales & Sales Manager) ได้เรยีนรูป้ระเด็นสาํคัญต่าง ๆ 
ในการบรหิารทีมขายใหป้ระสบความสาํเรจ็ รวมถึงป�ญหาและอุปสรรคที�ทําเซลส์ไม่ประสบความสาํเรจ็ในการสรา้งยอดขาย

เมื�อทราบป�ญหาแล้วผู้บรหิารจะได้หาแนวทางในการแก้ป�ญหาที�เกิดขึ�นได้อย่างถูกต้องเหมาะสม

Overview & Important

Learning Outcome
• ผู้บรหิารทีมขายรูห้ลักการบรหิารทีมขายโดยเริ�มต้นแต่การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางการขาย การวางแผนการขาย

การตั�งเป�าหมายงาน เทคนิคการบรหิารยอดขายและทีมงานขายใหป้ระสบความสาํเรจ็
การกําหนดตัวชี�วัดและการประเมินความสาํเรจ็ในการขาย นอกจากนั�นยังได้เรยีนรูก้ลยุทธ์ในการรกัษา

และขยายฐานลูกค้า โดยจะได้เรยีนรูส้ลับกับการทํากิจกรรม (Workshop) เพื�อความเข้าใจในเนื�อหาอย่างแท้จรงิ

Who is the Course For?
ผูจ้ดัาการและหวัหนา้ทีมขายและการตลาด และผูป้ระกอบการที�สนใจ

อาจารยไ์พบูลย ์ล้วนวรวฒัน์

• ที�ปรกึษาและวทิยากรบรรยาย
ในหลักสตูร CRM การขาย การตลาด
การใหก้ารบรกิาร ศิลปะการโนม้นา้วใจ
และจูงใจ และการเจรจาต่อรอง ทั�งธุรกิจค้าปลีกและธุรกิจภาคอุตสาหกรรมต่างๆ
• อดตีผูจ้ดัการเขตและผูจ้ดัการบตัรเครดิตเติมนํ�ามนั บมจ. เอสโซ ่(ประเทศไทย) 
และผูด้แูลการจดัสง่ผลิตภัณฑ์ป�โตรเลียมในประเทศสงิค์โปรแ์ละฮ่องกง

Agenda

• การวางแผนการขายสินค้าใหป้ระสบความสาํเรจ็
• กระบวนการในการบรหิารยอดขายใหป้ระสบความสาํเรจ็
• ป�จจัยที�เป�นตัว “ฉุด” และ ตัว “ช่วย” ยอดขายที�ต้องพิจารณา
• เทคนิคการตั�งเป�าหมายใหจู้งใจทีมขาย
• การจัดลําดับความสาํคัญและการจัดกลุ่มลูกค้า
• การออกแบบ “ตัวชี�วัด” และการ “ประเมิน”ความสาํเรจ็ในการขาย
• การบรหิารยอดขายและทีมขายอย่างไรใหป้ระสบความสาํเรจ็
• การเพิ�มสัดส่วนความสาํเรจ็ในการขาย (Lead to customer)
• การสรา้งแรงจูงใจทีมงานขาย
• กลยุทธ์การรกัษาและขยายฐานลูกค้า (Retention & Acquisition)

WORK & LIFE ACADEMYWORK & LIFE ACADEMY

Workshop

• “สายสัมพันธ์สรา้งความสาํเรจ็ในการขาย”
• “การจัดกลุ่มลูกค้า” 
(Customer Segmentation)
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