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เอกสารประกอบการบรรยาย 



หวัขอ้ในการอบรม  

สิ่งที่ผู้น ำกำรค้ำ
ควรรู้ 

สิ่งที่ผู้น ำกำรค้ำ
ควรด ำเนินกำร 



หวัขอ้ในการอบรม (1) สิ่งที่ผู้น ำกำรค้ำควรรู ้

เทคนิคการคา้และการหาลูกคา้เป้าหมาย  

การวางแผนธุรกิจ Business Model Canvas 

การประเมินขอ้มูลทางการคา้ก าหนดกลยทุธ์ 



หวัขอ้ในการอบรม (2)  

สิ่งที่ผู้น ำกำรค้ำ
ควรรู้ 

สิ่งที่ผู้น ำกำรค้ำ
ควรด ำเนินกำร 



หัวข้อในกำรอบรม (2)-กำรสื่อสำรทำงกำรค้ำ 

- องคป์ระกอบและวตัถุประสงค์
ของการส่ือสารทางการคา้  

- เคร่ืองมือของการส่ือสาร
ทางการคา้  

- การส่ือสารเพื่อการสร้าง
แบรนดแ์บบองคร์วม  

- ช่องทางการส่ือสารรูปแบบใหม่ 

- กลยทุธ์การส่ือสาร  

- การเลือกใชเ้คร่ืองมือ
ดา้นการส่ือสาร 



หวัขอ้ในการอบรม (3)-เทคนิคการเจรจาการคา้และการขาย 

ขัน้ตอนใน
การเจรจา  

แนวคดิวา่ด้วย
การเจรจา
ตอ่รองเชิงกล
ยทุธ์ทางการ
ขาย  

แนวทางการ
เจรจาตอ่รอง
เพื่อค้นหาแนว
ทางการปฏิบตัิ  

กลยทุธ์ และ
กระบวนการ
เจรจาตอ่รอง  



หวัขอ้ในการอบรม (4)- การท า Profile ของสินคา้ 

1. การจดัท า 
Product Profile  2. เทคนิคการน าเสนอ

Product Profile 



หวัขอ้ในการอบรม (1) สิ่งที่ผู้น ำกำรค้ำควรรู ้

เทคนิคการคา้และการหาลูกคา้เป้าหมาย  

การวางแผนธุรกิจ Business Model Canvas 

การประเมินขอ้มูลทางการคา้ก าหนดกลยทุธ์ 



1.1. เทคนิคการค้าและการ
หาลูกค้าเป้าหมาย  



ความหมายของการคา้ 
What is Marketing? 

หมายถึงกิจกรรมท่ีก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนสินคา้บริการจาก

ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคโดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อท าให้ผูบ้ริโภค

เกิดความพึงพอใจสูงสุดและก าไรจะเกิดข้ึนในระยะยาว
ส าหรับธุรกิจ 
 

รศ.ดร.วชิิต อู่อน้ 



แนวความคดิทางการคา้ 



1.แนวคิดเกี่ยวกับการผลิต 

2.แนวคิดเกี่ยว

ผลิตภัณฑ์ 

3. แนวคิดเกี่ยวกับ

การขาย 

4.แนวคิดทางการค้า 

5.แนวคิดการค้าเพื่อ

สังคม 

6.แนวคิดเกี่ยวกับ

นวัตกรรมทางการค้า 



1.2. การวางแผนการค้า 
 



1.3. การประเมนิข้อมูลทางการค้าก าหนดกลยุทธ์ 
 



หวัขอ้ในการอบรม (2)-การส่ือสารทางการคา้ 
- องคป์ระกอบและวตัถุประสงค์

ของการส่ือสารทางการคา้  

- เคร่ืองมือของการส่ือสาร
ทางการคา้  

- การส่ือสารเพื่อการสร้าง
แบรนดแ์บบองคร์วม  

- ช่องทางการส่ือสารรูปแบบใหม่ 

- กลยทุธ์การส่ือสาร  

- การเลือกใชเ้คร่ืองมือ
ดา้นการส่ือสาร 



หวัขอ้ในการอบรม (3)-เทคนิคการเจรจาการคา้และการขาย 

ขัน้ตอนใน
การเจรจา  

แนวคดิวา่ด้วย
การเจรจา
ตอ่รองเชิงกล
ยทุธ์ทางการ
ขาย  

แนวทางการ
เจรจาตอ่รอง
เพื่อค้นหาแนว
ทางการปฏิบตัิ  

กลยทุธ์ และ
กระบวนการ
เจรจาตอ่รอง  



การแบ่งช่วงของการเจรจาเพือ่การค้า 

ก่อนการเจรจาเพือ่การค้า 

ขณะเจรจาเพือ่การค้า 

ภายหลงัการเจรจาเพือ่การค้า 

-การเตรียมตวัทีด่ี 
-มเีป้าหมายและวตัถุ 
 ประสงค์ทีชั่ดเจน 
-ประเมินสถานการณ์ 
-ส่ิงที่ต้องการ 

 

-ไหวพริบ พูด/ไม่พูดส่ิงทีค่วร 
-จับประเดน็ให้ถูกต้อง 
-ใช้แผนกลยุทธ์และกลวธีิ 

-สรุปประเดน็ 
-ตกลงข้อสรุป 
-รักษาความสัมพนัธ์ 
-ปฏิบัตติามข้อตกลง 
-การตดิตามผล 



การวางแผนการคา้ 
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หวัขอ้ในการอบรม (3)-เทคนิคการเจรจาการคา้และการขาย 

ขัน้ตอนใน
การเจรจา  

แนวคดิวา่ด้วย
การเจรจา
ตอ่รองเชิงกล
ยทุธ์ทางการ
ขาย  

แนวทางการ
เจรจาตอ่รอง
เพื่อค้นหาแนว
ทางการปฏิบตัิ  

กลยทุธ์ และ
กระบวนการ
เจรจาตอ่รอง  



การแบ่งช่วงของการเจรจาเพือ่การค้า 

ก่อนการเจรจาเพือ่การค้า 

ขณะเจรจาเพือ่การค้า 

ภายหลงัการเจรจาเพือ่การค้า 

-การเตรียมตวัทีด่ี 
-มเีป้าหมายและวตัถุ 
 ประสงค์ทีชั่ดเจน 
-ประเมินสถานการณ์ 
-ส่ิงที่ต้องการ 

 

-ไหวพริบ พูด/ไม่พูดส่ิงทีค่วร 
-จับประเดน็ให้ถูกต้อง 
-ใช้แผนกลยุทธ์และกลวธีิ 

-สรุปประเดน็ 
-ตกลงข้อสรุป 
-รักษาความสัมพนัธ์ 
-ปฏิบัตติามข้อตกลง 
-การตดิตามผล 



โสตทศันูปกรณ์ 
 ทางตา      75% 

 ทางหู     13% 

 ทางสัมผสั      6% 

 ทางดมกลิน่         3% 

         ทางชิมรส        3% 



กระบวนการในการเจรจาการค้า 
การคน้หารายช่ือลูกคา้  

การเตรียมข้อมูลของลูกค้า 

การขอนัดพบลูกค้า 

การเสนอขายสินค้า 

การขจัดข้อโต้แย้ง 

การปิดการขาย 

การให้บริการหลงัการขาย 



รายช่ือลูกคา้หาจากไหน 



การวิเคราะห์ลูกคา้-6W1H  
Who : ใครคือลูกคา้ 
What : อะไรคือส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
When : ลูกคา้ซ้ือเม่ือไร 
Why : ท าไมลูกคา้จึงตดัสินใจซ้ือ 
Where : ลูกคา้ซ้ือท่ีไหน 
Whom : ใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
How : ลูกคา้ตดัสินใจซ้ืออยา่งไร 



•ใครคือลูกคา้ 
•อะไรคือส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
•ลูกคา้ซ้ือเม่ือไร 
•ท าไมลูกคา้จึงตดัสินใจซ้ือ 
•ลูกคา้ซ้ือท่ีไหน 
•ใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
•ลูกคา้ตดัสินใจซ้ืออยา่งไร 
 



กระบวนการในการเจรจาการค้า 
การคน้หารายช่ือลูกคา้  

การเตรียมข้อมูลของลูกค้า 

การขอนัดพบลูกค้า 

การเสนอขายสินค้า 

การขจัดข้อโต้แย้ง 

การปิดการขาย 

การให้บริการหลงัการขาย 



ขอ้โตแ้ยง้ของลูกคา้ แนวทางการตอบ 



หวัขอ้ในการอบรม (4)- การท า Product Profile 

1. การจดัท า 
Profile  2. เทคนิคการน าเสนอ 

Profile 



ขอ้มูลสินคา้ 
 



การน าเสนอขอ้มูลของสินคา้ 
 



ขั้นตอนในการลงมือปฏิบติัการทางการคา้ 
•1. วิเคราะห์ลูกคา้เฉพาะราย 
•2. ก าหนดแผนการคา้เชิงกลยทุธ์  
•3. ปฏิบติัการขายและการติดต่อลูกคา้ 
•4. ประเมินผลการปฏิบติัการ 
•5. สรุปปัญหา อุปสรรค และขอ้เสนอแนะในการด าเนินงาน 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

• 1.กลยทุธ์การออกงานแสดงสินคา้ 
แนวคิด เพ่ือหาลูกคา้ใหม่ แนะน าสินคา้ใหม่และพบปะลูกคา้เดิม 
วิธีการ 
1. ก าหนดแผนการในการออกงานแสดงสินคา้ 
2. ออกงานแสดงสินคา้อยา่งมีจุดมุ่งหมาย 
3. จดัการลูกคา้เป้าหมายจากการออกงาน 

 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

• 2.กลยทุธ์การสร้างตลาดหรือแยง่ชิงส่วนตลาด (Build the market or steal 
market share)  

แนวคิด เป็นการแยง่ส่วนตลาดจากคู่แข่งขนั 
วธีิการ 
1. ดว้ยการเสนอสินคา้หรือขอ้เสนอท่ีดีกวา่หรือเหนือกวา่คู่แข่งขนั  
2. ส่ือสารใหก้ลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีทราบถึงประโยชน์และคุณค่าต่างๆ ของสินคา้เราซ่ึง
เหนือกวา่คู่แข่งขนั 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

•  3.กลยทุธ์ฤดูการขาย (Seasonality Strategies) 
แนวคิด เนน้การซ้ือของลูกคา้ตามช่วงเวลาท่ีเหมาะสม (ช่วงเทศกาลของจงัหวดั) 
วธีิการ  
1. ตรวจสอบประวติัการซ้ือลูกคา้ 
2. วเิคราะห์ฤดูการซ้ือของลูกคา้ 
3. แนะน าการขายใหลู้กคา้ตามพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

•  4.กลยทุธ์คู่แข่งขนั (Competitive Strategies)  
แนวคิด พฒันากลยทุธ์การค้าเพื่อการแขง่ขนั 
วธีิการ 
1. วเิคราะห์คู่แข่งขนั 
2. วเิคราะห์กลยทุธ์ของคู่แข่งขนั 
3. ปฏิบติัการขายสร้างขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

•  5.กลยทุธ์เพื่อตลาดเป้าหมาย (Target Market Strategies) 
แนวคิด ก าหนดตลาดเป้าหมายอยา่งชดัเจน เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง  
วธีิการ  
1. เลือกกลุ่มเป้าหมายหลกั 
2. เลือกกลุ่มเป้าหมายรอง 
3. ก าหนดกิจกรรมทางการคา้ในแต่ละตลาด 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

•  6.กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์(Product Strategies)  
แนวคิด 
  ผลิตภณัฑใ์หม่  
  กลยทุธ์ทางการขยายสายผลิตภณัฑ ์ 
  กลยทุธ์การปรับปรุงผลิตภณัฑ ์ 
  กลยทุธ์การเลิกผลิตภณัฑ ์ 
  การปรับปรุงผลิตภณัฑท่ี์อ่อนแอ  
  การใชก้ลยทุธ์เพ่ือฟ้ืนผลิตภณัฑ ์หรือยดือายขุองสายผลิตภณัฑ ์ 

 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

•  6.กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์(Product Strategies)  
วธีิการ 
1. จ าแนกสายผลิตภณัฑข์องบริษทั 
2. พิจารณาสินคา้ตามความเหมาะสมของลูกคา้ 
3. น าเสนอและพิจารณาสินคา้ใหต้รงกบัลูกคา้แต่ละราย 
4. ตรวจสอบและประเมินผลการขาย 

 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

•  7.กลยทุธ์ตรายีห่อ้ (Branding Strategies)  
แนวคิด เนน้การสร้างช่ือยีห่อ้ ตรายีห่อ้ เอกลกัษณ์หรือตวับ่งช้ีแสดงตวัสินคา้ ของบริษทั 

วธีิการ 
1. กระตุน้ลูกคา้ในตรา ของบริษทั 
2. วเิคราะห์ลูกคา้เพิ่มก่ีใชต้ราจากรายท่ีตราตนเอง 
3. ตรวจสอบการปฏิบติัการและการประเมินผล 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

•  8.กลยทุธ์ราคา (Pricing Strategies) 
แนวคิด ก าหนดวา่จะตัง้ราคาแบบใด  
วธีิการ 
1. วิเคราะห์ราคาเดิมของลูกคา้ 
2. ค านวณราคาท่ีเป็นไปได ้
3. เนน้การสร้างราคาสูง คุณภาพสูงและสร้างความแตกต่าง 
4. ก าหนดและวเิคราะห์ศกัยภาพพนกังานขายผา่นอตัราส่วนการก าหนดเพดานการลด

ราคา 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

•  9.กลยทุธ์กระจายสินคา้ และการครอบคลุมตลาด (Distribution of 
Product/ Coverage Strategies) 

แนวคิด เจาะตลาดลูกคา้ใหค้รบทุกตลาด 
วธีิการ 
1. วิเคราะห์ลูกคา้เดิม ใน zone ต่าง ๆ (ผา่น สมาคม ชมรม แหล่งท่องเท่ียวในจงัหวดัฯลฯ 
2. หาลูกคา้และเพ่ิมลูกคา้ใหเ้ตม็ทุกตลาด 
3. ก าหนดและวางแผนวธีิการขายเพ่ิม 
4. ตรวจสอบและประเมินผล 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

•  10.กลยทุธ์การส่งเสริมการคา้ (Promotion Strategies)  
แนวคิด 
1. ใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการคา้ใหเ้กิดผลประโยชน์สูงสุดกบัคู่คา้ เพื่อใหคู่้คา้

สนบัสนุนตราสินคา้ของเรา  
2. ใชก้ลยทุธส่์งเสริมการคา้ใหเ้กิดผลสูงสุดเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ของ เรา

ในช่วงระยะเวลาท่ียอดขายปกติและไม่ปกติ  
วธีิการ 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

•  10. กลยทุธ์การส่งเสริมการคา้ (Promotion Strategies)  
วิธีการ 
Up and Cross โดย 

1.1. วิเคราะห์ลูกคา้ท่ีปิดการขายไปแลว้ 
1.2. วเิคราะห์ตลาดวา่ 3 อนัดบัแรกของสินคา้ท่ีขายดี 
1.3. แนะน าลูกคา้ เพ่ือเพ่ิมยอดขาย 
1.4. ปฏิบติัและประเมินผลการขาย 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

•  11. กลยทุธ์การใชพ้นกังานขายและการปฏิบติัการของพนกังานขาย 
(Personal Selling / Operation Strategies) 

แนวคิด พิจารณาวา่โครงสร้างการขายและการบริหารงานขายมีความเหมาะสมมาก
เพียงต่อแผนการคา้  

วธีิการ 
 ก าหนดตวัเลขอตัราส่วนการขาย  
 คิดคน้โปรแกรมการใหผ้ลตอบแทนการขาย (incentive program) 
 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

12. กลยทุธ์การตอบขอ้โตแ้ยง้ของลูกคา้ 
แนวคิด เพื่อเตรียมการในการตอบขอ้โตแ้ยง้ของลูกคา้ 
วิธีการ 
1. สรุปส่งขอ้ค าถามของลูกคา้รายสปัดาห์ 
2. แกไ้ขปัญหาร่วมกนั 
3. ทดลองปฏิบติั 

 



ขอ้โตแ้ยง้ของลูกคา้ แนวทางการตอบ 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

13. กลยทุธ์ข่าวสารท่ีส่ือทางโฆษณา (Advertising Message Strategies) 
แนวคิด ส่ือสารถึงลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง 
วธีิการ  
1. ก าหนดขอ้มูลกลางในการส่ือสารกบัลูกคา้ทุกเดือน 
2. ท าการส่ือสารถึงลูกคา้ โดยเนน้การแจง้ข่าวท่ีเป็นประโยชน ์
3. สรุป จ านวนลูกคา้ท่ี Response ต่อข่าวสารท่ีส่ง 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

13. กลยทุธ์การใชส่ื้อโฆษณา  
แนวคิด เพิ่มยอดขายผา่นการเชิญชวนใหเ้กิดการซ้ือผา่นส่ือของภาครัฐและเอกชน 
วธีิการ 1. จดัท าเอกสารการขาย 
 1.1. จดัท าส่ือการขาย 
 1.2. จดัส่งส่ือการขาย แบบ hard copy and e-copy 
 1.3. จดัท า Web-site 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

13.กลยทุธ์การใชส่ื้อโฆษณา  
แนวคิด เพิ่มยอดขายผา่นการเชิญชวนใหเ้กิดการซ้ือผา่นส่ือของภาครัฐและเอกชน 
วธีิการ 2. การวางแผนลงส่ือ 
  2.1. จดัท า Art-work 
  2.2. หาแหล่งในการส่ือสาร 
  2.3. ลงส่ือ 
  2.4. ติดตามและประเมิลผล 



การก าหนดกลยทุธ์และนโยบายทางการคา้ 

14.กลยทุธ์เฉพาะทอ้งถ่ิน และ กลยทุธ์ระหวา่งประเทศ (Local and 
International Marketing Strategies) 
แนวคิดใชก้ลยทุธ์แบบผสมผสานระหวา่งระดบัทอ้งถ่ินกบัระดบัชาติ 
วธีิการ 1. เลือกและน ากลยทุธ์ในประเทศมาใชก้บักลยทุธ์ระหวา่งประเทศ   
 2. ตามและประเมิลผลการด าเนินทุกสปัดาห์ 
 3. สรุปปัญหา เสนอแนะแนวทางในการด าเนินงาน 



Business Model Canvas (3) 





 
 

จบการน าเสนอ  
 


