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 หลักการและเหตุผล 

           การขายท่ีเน้นขายให้ลูกค้าไม่ว่าจะเป็นรายบุคคล รายใหญ่ หรือขายให้แก่องค์กร ต้องเน้นความส าคัญของ
ลูกค้าเป็นหลัก ไม่ว่าจะเป็นผู้จัดการ หัวหน้างาน และพนักงานขายท่ีดีต้องสร้าง Customer Value ขึ้นให้ได้ การขาย
สินค้าและบริการให้แก่ลูกค้าเราไม่ได้เน้นการขายเพื่อวันนี้เท่านั้น การขายแบบ Sales Forecast Analysis จะส่งผล
ถึงการขายในระยะยาวเพื่อเป็นการเพิ่มยอดขายได้อย่างต่อเนื่อง เพราะฉะนั้นพนักงานขายควรจะรู้กระบวนการวาง
แผนการขาย การพยากรณ์ยอดขาย เทคนิคในการวิเคราะห์คู่แข่งในการวางแผนด้านการขาย ไม่ว่าจะอยู่ในกระบวน
ใดๆก็ตามของการขาย เนื้อหาของการฝึกอบรมนั้นจะเน้นให้ได้เรียนรู้หลักการต่างๆ การท ากิจกรรมฝึกปฏิบัติเพื่อท าให้
ผู้เข้าฝึกอบรมนั้นมีความเข้าใจในเน้ือหาอย่างแท้จริงก่อนท่ีจะน าความรู้นั้นไปในการท างานเพื่อเสริมสร้างเทคนิคการ
ขายอย่างมืออาชีพนั่นเอง  

หลักสูตร 

เทคนิคการพยากรณ์ยอดขาย 

เพ่ือวิเคราะห์การขายจริงให้ได้ตามเปา้  
(Sales Forecast Analysis Technique)             

 วัตถุประสงค์การเรียนรู้  

1.   ผู้เข้าอบรมมีความรู้ความเข้าใจการบริหารงานขายอย่างเป็นระบบ 
2.   ผู้เข้าอบรมสามารถกระบวนการวางแผนการขายและการพยากรณ์ยอดขายอย่างเป็นขั้นตอน 
3.   ผู้เข้าอบรมพัฒนาประสิทธิภาพของการขายให้เป็นมืออาชีพมากยิ่งขึ้นเพื่อการเพิม่ยอดขายได้อย่าง

ต่อเนื่องด้วยการฝึกปฏิบัติการน าเสนอแผนการขาย 
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 เนื้อหาหลักสูตร    
- ความหมายและความเข้าใจของการบริหารการขาย 
- กระบวนการท่ีสร้างความส าเรจ็ในงานขาย 

•  Workshop : Sales Forecast Analysis Problem  
- อุปสรรคส าคัญของการบริหารการขาย 
- ความเกี่ยวข้องระหว่างงานด้านการตลาดและการขาย 
- ท าไมเราต้องรู้และเป็นท้ังนักการตลาด และนักขาย 
- เทคนิคการบริหารการขายเชิงการตลาดในเชิงรุก 
- กลยุทธ์การวิเคราะห์ตลาดเพื่อก าหนดกลยุทธ์การขาย 
- กลยุทธ์เลือกตลาด STP และ4 P เพื่อเอาชนะคู่แข่งขัน 
- เทคนิคการวางแผนการขายเชิงการตลาดในเชิงรุกที่ถูกที่ถูกเวลา 
- การวิเคราะห์พยากรณ์ยอดขาย และการต้ังเป้าหมายการขาย 
- การกระจายเป้าหมายการขายเป็นรูปธรรม 
- การต้ังเป้าหมายผู้มุ่งหวังเพื่อรองรับเป้าหมายการขาย 
- การจัดสรรงบประมาณการขายเพื่อสนับสนุนงานขาย 
- เทคนิคการวางแผนและเตรียมต้วก่อนพบลูกค้าอย่างมืออาชีพ 
- วิเคราะห์ Competitor for Competitive Planning 
- เทคนิคการระบุคู่แข่งเพื่อเอาชนะคู่แข่งทั้งทางตรงและทางอ้อม 
- การวิเคราะห์ส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Share)   
- การวิเคราะห์จุดยืนของผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) 

•  Workshop : Sales Forecast Analysis Solution 
-  

หลักสูตร เทคนิคการพยากรณ์ยอดขายเพ่ือวิเคราะห์การขายจริงให้ได้ตามเป้า 

 หลกัสตูรน้ีเหมาะส าหรบั  ผูจ้ดัการ หวัหน้างานและพนกังานขายทกุระดบัในองคก์ร 

 วิทยากร อาจารย์สุกิจ ตรียุทธวัฒนา 

 ระยะเวลาการอบรม  1  วนั  (09.00 -16.00 น.) 

 รปูแบบการฝึกอบรม 
 การบรรยาย  การระดมความคดิเหน็  การท าแบบฝึกปฏบิตั ิ ตลอดจนการระดมปัญหาทางการ

ขายทีเ่กดิขึน้จากลกูคา้ในหน่วยงานของผูเ้ขา้ฝึกอบรม และขอ้สรปุการแกไ้ขปัญหาทางการขาย
จากบรบิทของหลกัสตูร และน ามาท า Workshop   

สนใจตดิต่อสอบถามขอ้มลูเพิม่เตมิ ไดท้ี.่......คณุอมรรตัน์ (ลกูคา้สมัพนัธ)์  โทร. 092-519-6625   
บริษทั เอชอารดี์ บริดจ ์คอนซลัต้ิง แอนด ์เทรนน่ิง จ ากดั / HRD BRIDGE CONSULTING AND TRAININING CO.,LTD.  

Email : hrdbridge2016@gmail.com , http://www.hrdbridge.com 


