
ในสภาวะวิกฤติเศรษฐกิจ การมีทีมขาย ทีมการตลาดและบริการที่มีความสามารถเป็นเรื่องที่ไม่ง่ายเลยแต่ก็ไม่ยากเกิน
ความสามารถของนักบริหารหลายคนที่อาจท าได้  เรื่องที่มักจะท าให้นักบริหารท้อแท้มิใช่เรื่องการสร้างและ อบรมความสามารถ
ในการตลาด การขายและบริการกับทีมงาน หากแต่เป็นการสร้าง Mindset ที่ถูกต้องและความคิดเชิงบวกให้กับทีมงาน                       
ซึ่งถึงแม้ยังด้อยประสบการณ์แต่หากสามารถเริ่มต้นได้ด้วยความคิดเชิงบวกแล้ว การสร้างทีมเสือคงไม่ไกลเกินความสามารถ
ของผู้บริหารเป็นแน่ หลักสูตรนี้จึงเน้นในการสร้าง Sales Mindset และความคิดเชิงบวกให้แก่ทีมงานขายและการตลาด
นอกเหนือจากการสร้างทักษะในการขายตามปรกติที่หลักสูตรฝึกอบรมทั่วไปสามารถตอบสนองได้ 

วัตถปุระสงค ์: หลกัสูตรนีมุ้่งหมายใหผู้้เข้ารับการเรยีนรู.้.. 
      +   ทราบพื้นฐานของหลักการทางด้าน Mindset และพลังความคิดเชิงบวกต่อธุรกิจและการท างานของจิตใจ 
 +   ตรวจสอบความคิดเชิงบวกของทีมงานของท่านเพื่อหาทางป้องกันปัญหาด้านทัศนคติที่อาจเกิดขึ้นได้ 
       เพื่อเสนอแนะเทคนิคในการกระตุ้น Growth Mindset และ ความคิดเชิงบวกให้เกิดกับทีมงานการขายและการตลาด                
       ผู้เป็นแนวหน้าของธุรกิจ ซึ่งจะปรากฏเป็นภาพพจน์ต่อลูกค้าของท่าน 
 +   เสริมสร้าง AQ (สติปัญญาแห่งความอดทน) และ EQ (สติปัญญาทางอารมณ์) ที่จ าเป็นต่อทีมขาย/การตลาด   
                เพื่อสร้างกลยุทธ์ทางยอดขายในระยะยาวกับองค์กร 
         +   แลกเปลี่ยนประสบการณ์และมุมมองกับผู้เข้าร่วมอบรมท่านอื่น และวิทยากร  

หัวขอ้เรยีนรู ้:  
 

หลกัสตูรนี.้..ด าเนนิการสมัมนาแบบ “ผูเ้ขา้สมัมนาเปน็ศนูยก์ลาง (Learner Centric)”  
เนน้การท า Workshop และใช้ VDO ประกอบการสมัมนา 

      

Mindset, Skillset และ Toolset 
บทบาทของ Mindset ต่อความส าเร็จทางธุรกิจ Fixed Mindset และ  Growth Mindset 
แบบทดสอบ :  ทดสอบ Growth Mindset และความคิดเชิงบวก      
วิธีการสร้าง Growth Mindset ให้กับทีมงาน 

   

            
 ต่อหนา้ 2  

Sales Mindset ทักษะการคิดเพื่อปั้นยอดขายให้ได้เป้า  
(The Great Sales Mindset to Achieve Sales Objectives) 

หลักสูตร In-house Training ที่ทีมขายไม่ควรพลาด 
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หัวขอ้เรยีนรู้ (ตอ่) :  
 

ขบวนการท างานของจิตใจ  
 - ห่วงโซ่ TFA  
 - ห่วงโซ่ BFTA 
ลักษณะของการเป็นผู้น าทีมการขาย/การตลาดเชิงรุก 
ความเป็นผู้น าของนักขายและปฏิสัมพันธ์เพื่อความเป็นผู้น า 
การยึดเหนี่ยวทีมเสือของบริษัท และ Workshop การจัดการกับลูกน้องที่มีปัญหา 
การก าหนดเป้าหมาย และ การสร้างความมั่นใจกับทีมงาน 
Workshop : การตรวจสอบ EQ และ IQ ทางการขายของทีมขายของท่าน 
การสร้าง AQ และ EQ ให้ทีมการขายและการตลาดของท่าน 
เทคนิคการสร้างพลังโน้มน้าวใจกับทีมงานและลูกค้า 
การบริหารลูกค้าในช่วงวิกฤติและการหลีกเลี่ยงการตัดราคา 
กลยุทธ์การเพิ่มลูกค้าในมือ 
เทคนิคการสร้างพลังโน้มน้าวใจกับทีมงานและลูกค้า 
การบริหารลูกค้าในช่วงวิกฤติและการหลีกเลี่ยงการตัดราคา 
กลยุทธ์การเพิ่มลูกค้าในมือ  
Workshop :  20/80 +90/10 
การเพิ่มสถิติการขาย 
แนวทางการขายในยุค 4.0 และตัวชี้วัดความส าเร็จ 
เทคนิคการท าให้พนักงานแสดงผลงานมากที่สุด 
แนวทางวิพากษ์วิจารณ์เพื่อเปลี่ยนพฤติกรรม 
หลักการว่ากล่าวและตักเตือนพนักงานเพื่อปรับปรุงพฤติกรรมการท างาน 

รูปแบบการเรยีนรู้ :   
     +   บรรยายเชิงกระตุ้นการคิดวิเคราะห์ 
     +   การอภิปรายกลุ่ม พร้อมค าแนะน าจากวิทยากร   
     +   การ Role Play ในสถานการณ์ท่ีก าหนด    
     +   วีดีโอคลิป พร้อมอภิปรายร่วมกัน  และค าแนะน าของวิทยากร  

ระยะเวลา :  1 วัน  ตามทีอ่งคก์รก าหนด  

กลุม่เป้าหมายผูเ้ขา้รับการเรยีนรู้ :   
      +    ผู้จัดการ   หัวหน้าทีมขาย  พนักงานขาย พนักงานการตลาด พนักงานส่งเสริมการขาย รวมท้ังบุคลากรท่ีท างานด้านบริการ 

วิทยากร :  ดร.วชิยั ว่องศลิป์วัฒนา  
กูรูด้านการขาย การตลาด การเจรจาต่อรองและการพัฒนาภาวะผู้น าส าหรับผู้บริหารระดับ
ต่าง ๆ  อดีตผู้บริหารระดับสูงและผู้บริหารท่ีดูแลงานขายขององค์กรชั้นน าเช่น  Lucky Star 
International, โอสถสภา, โฟร์โมสต์ฟรีสแลนด์, ทีโอเอ, พร๊อคเตอร์   แอนด์ แกมเบิล จ ากัด  
(พี แอนด์ จี), เป็ปซี่โคล่า (Pepsi-Cola) อินเตอร์เนชั่นแนล และเนสท์เล่ เป็นต้น   


