
Blueprint for Sales Transformation

4, 21,
28 AUG
4 SEP 2024



INTRODUCTION

  ป�จจุบันการแข่งขันในตลาดธุรกิจ  B2B  เป�นไปอย่าง
ดุเดือด การพัฒนากลยุทธ์การขายแบบเหนือชั�น ไม่ได้เป�น
เพียงข้อได้เปรียบ   แต่ยังเป�นสิ�งจําเป�นอีกด้วยสําหรับผู้ที�
ต้องการเป�น Winner ในตลาดนี� 

หลักสูตร "B2B Sales Master Class: Blueprint
for Sales Transformation"  จึงได้รับการ
ออกแบบอย่างเข้มข้น เพื�อให้ผู้บริหารงานขาย
ก้าวไปไกลกว่าคู่แข่ง จากการมีกลยุทธ์ที�ลํ�าสมัย
การบริหารจัดการข้อมูลการขายเชิงลึก และ
เรียนรู้วิธีการใช้พลังของป�ญญาประดิษฐ์ 
(AI) หลักสูตรนี�จึงเป�นหลักสูตรเดียวสําหรับ
ผู้บริหารด้านการขายตัวจริงในตลาด B2B 



ทําไมถึงไม่ควรพลาดหลักสูตรนี� ? 

หลักสูตร B2B Sales Master Class
เป�นมากกว่าหลักสูตรการขายทั�วไป

เพราะได้เรียนรู้จากผู้บริหารตัวจริงระดับ CEO
ที�มีประสบการณ์ในธุรกิจ B2B 

ท่านจะได้รับฟ�ง วิธีคิด วิธีการ มุมมอง
เทคนิคในการสร้างทีม และกลยุทธ์การขายแบบมืออาชีพ



เรียนรู้จากผู้บริหาร
ตัวจริงระดับ CEO

ซึ�งเป�นผู้เชี�ยวชาญและผู้นําความคิด
ผู้ที�ไม่ใช่แค่สอนจากตํารา แต่ยังเป�นผู้ที�มี

ประสบการณ์ในการบริหารการขายแบบ B2B

สร้างกลยุทธ์การขายที�ปฏิบัติได้จริง
ช่วยให้คุณเข้าใจรายละเอียดของการวางแผน

เพื�อการเปลี�ยนแปลงแนวทางการขายแบบ B2B
พร้อมกับกลยุทธ์ที�สามารถนํามาปฏิบัติได้จริง

และสามารถวัดผลลัพธ์ได้

สามารถบริหารจัดการข้อมูล
เพิ�มมุมมองและเทคนิคในการใช้ข้อมูลของลูกค้า วิเคราะห์เพื�อช่วย

ในการตัดสินใจให้แหลมคมขึ�น ฝ�กฝนการคาดการณ์แนวโน้มของตลาด
และการกําหนดเส้นทางสู่รายได้ที�เพิ�มขึ�นอย่างชัดเจน

สร้างทีมที�มี High Performance
เรียนรู้กลยุทธ์การดูแลทีมขายที�มีประสิทธิภาพสูง กระตุ้นให้เกิดการ

สร้างวัฒนธรรมแห่งความสําเร็จ และรักษาผลงานให้คงที�
แม้ในสถานการณ์ที�มีความท้าทาย

รู้จัก AI และระบบอัติโนมัติ
เพื�อยกระดับกระบวนการการขาย

สร้างโอกาสในการขาย
และเพิ�มประสิทธิภาพให้เหนือกว่าคู่แข่ง

ประโยชน์ที�จะได้รับ



หลักสูตรนี�เหมาะกับใคร

02 ผู้จัดการฝ�ายขายระดับกลางถึงอาวุโส

ผู้เชี�ยวชาญที�ดูแลทีมขาย ซึ�งต้องการพัฒนากลยุทธ์และการดําเนินการ
เพื�อสร้างผลลัพธ์ที�ดีขึ�น

03 ผู้จัดการฝ�ายปฏิบัติการขาย

ผู้ที�ควบคุมดูแลเบื�องหลังกระบวนการขายและ มีความสนใจในใช้ AI และ
การวิเคราะห์ข้อมูล เพื�อเพิ�มประสิทธิภาพในการทํางาน

01 ผู้ประกอบการและผู้ก่อตั�ง

เจ้าของธุรกิจที�ควบคุมด้านการขายด้วยตนเองโดยตรง และกําลังมองหา
กลยุทธ์ลํ�าสมัยมาใช้เพื�อยกระดับกระบวนการขายอย่างมีประสิทธิภาพ

05 ผู้จัดการฝ�ายลูกค้าสัมพันธ์

ผู้เชี�ยวชาญด้าน CRM ที�ต้องการเข้าใจความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลลูกค้า
และความสําเร็จในการขายในเชิงลึกมากขึ�น

04 ผู้จัดการด้านการตลาด

ผู้ที�มีบทบาทในการวางกลยุทธการตลาดให้สอดคล้องกับการขาย
วางแนวทางในการเจาะตลาด และการได้มาซึ�งลูกค้า



B2B Sales Master Class  มี 4 มิติ

Sales Landscape and Essential Skills
รูปแบบของการขายในธุรกิจ B2B
ทักษะการขายแบบให้คําปรึกษาด้วยเทคนิค SPIN
กลยุทธ์สําหรับการเจรจาต่อรองที�ซับซ้อน

Sales Strategy and Process
การบริหารจัดการลูกค้าในธุรกิจ B2B อย่างมืออาชีพ

การบริหารข้อมูลเชิงลึกของลูกค้า
การใช้ Social Media ในการขาย B2B

Sales Data Analytics
and Performance

ปฏิวัติการขายด้วยเครื�องมือ CRM และระบบอัตโนมัติ
เจาะลึกข้อมูลเชิงลึกลูกค้าผ่านการวิเคราะห์ข้อมูลการขาย

การใช้งาน AI สําหรับการขาย B2B

Sales Team and Culture
Development
การสร้างและบริหารทีมขายอย่างมีประสิทธิภาพสูง
การสร้างแรงบันดาลใจ และกระตุ้นทีมขาย
ทักษะความเป�นผู้นําในการบริหารจัดการทีมขาย



KEY
CONTENT

SALES
LANDSCAPE
AND
ESSENTIALS
SKILLS

• กระบวนการขาย และ
เอกลักษณ์ของการขายแบบ 
B2B

• ความแตกต่างระหว่างโมเดล
การขาย B2B และ B2C

• การทําความเข้าใจความ
ต้องการของลูกค้าในบริบท
ของการขาย B2B

รูปแบบของการขาย
ในธุรกิจ B2B

• เข้าใจเทคนิค SPIN 
(Situation, Problem, 
Implication, 
Need-payoff)

• การฝ�กปฏิบัติด้วยการสวม
บทบาทสมมตเิพื�อฝ�กฝนทกัษะ
การขายแบบให้คําปรึกษา

• การวิเคราะห์กรณีศึกษาการ
ขายดว้ยรปูแบบ SPIN ที�ประสบ
ความสําเร็จ

ทักษะการขายแบบให้
คําปรึกษา ด้วยเทคนิค SPIN

• กลยุทธ์และเทคนิคการเจรจา
ต่อรองที�ท้าทาย

• การจําลองสถานการณ์จริง
ของการเจรจา
ต่อรอง

• เทคนิคสําหรับการป�ดการ
เจรจาเพื�อผลลัพธ์ที�ต้องการ

กลยุทธ์สําหรับการ
เจรจาต่อรองที�ซับซ้อน

อ.วิกรม กอบเดช
Consult, DeOne Academy

ดร.ชัยพัชร์ เลิศรักษ์ทวีกุล
CEO, DeOne Academy

คุณสรศักดิ� วงศ์ชินศรีสกุล
CEO, Generation S Co.,Ltd.
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14 สิงหาคม 2567



KEY
CONTENT

• กลยุทธ์สําหรับการบริหาร
ลูกค้าหลัก

• การสร้างความสัมพันธ์และ
ความภักดีของลูกค้า

• Workshop: การออกแบบการ
บริหารลูกค้ารายสําคัญแบบ
เฉพาะเจาะจง

การบริหารจัดการลูกค้าใน
ธุรกิจ B2B อย่างมืออาชีพ

• การวิเคราะห์ข้อมูลของลูกค้า
เชิงลึกเพื�อเข้าถึงข้อมูลที�เป�น
ประโยชน์

•  การนําข้อมูลเชิงลึกที�ได้รับมา
เป�นกลยุทธก์ารขายใหเ้หมาะกบั
ลูกค้าในแต่ละราย

• Experience Sharing: กรณี
ศึกษาการสร้างกลยุทธ์แบบ
เหนือชั�นจากข้อมูลลูกค้าเชิง
ลึก

การค้นหาข้อมูลเชิงลึก เพื�อ
สร้างความได้เปรียบทางกลยุทธ์

• กลยุทธ์สําหรับการใช้
แพลตฟอรม์โซเชยีลมเีดยีเพื�อ
สร้าง lead

• การสร้างความไว้วางใจใน
สินค้า และ การสร้างความ
สัมพันธ์ด้วยกลยุทธ์ B2B ผ่าน
ช่องทางอินเตอร์เนต

• Interactive Q&A: เรื�องราว
ของการประสบความสําเร็จ 
และบทเรียนที�ได้รับ

การใช้ Social Media
ในการขาย B2B 

ดร.ชัยพัชร์ เลิศรักษ์ทวีกุล
CEO, DeOne Academy

คุณชนิยา นาคะลักษณ์
Chief Consultant

Homerun Consulting co.,ltd.

คุณสมานชัย อธิพันธุ์อําไพ
CEO, LEOWOOD

SALES
STRATEGY
AND
PROCESS
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CONTENT

• เรียนรู้การใช้เทคโนโลยเีพื�อส่ง
เสริมความสําเร็จในการขาย

• สาธิตการใช้เครื�องมือ CRM ที�
ทันสมัย

• Q&A session: จัดการความ
ท้าทายในการนําไปใช้งาน

ปฏิวัติการขายด้วยเครื�องมือ
CRM และระบบอัตโนมัติ

• เทคนิคสําหรับการรวบรวม 
และการตีความข้อมูลการขาย

• การฝ�กปฏบิตักิารใชข้อ้มลูเพื�อ
ผลักดันการตัดสินใจ

• กลยุทธ์สําหรับการใช้การ
วเิคราะหเ์พื�อเพิ�มประสิทธภิาพ
ในการขาย

เจาะลึกข้อมูลเชิงลึกลูกค้าผ่าน
การวิเคราะห์ข้อมูลการขาย

• การใช้ AI วิเคราะห์ข้อมูลของ
ลูกค้าและประเมินลีด

• การใช้ AI ควบคุมให้
กระบวนการขายทํางานอย่าง
อัตโนมัติ

• การใช้ AI ในการทํานายยอด
ขาย และการวิเคราะห์ผลการ
ดําเนินงาน

การใช้งาน AI
สําหรับการขาย B2B

คุณสิรสิทธิ� สุริยพัฒนพงศ์
CEO, ChocoCRM

คุณสีหนาท ลํ�าซํา
CEO, Loxbit

คุณณัฐกรณ์ รัตนชัยสิทธิ�
CEO, Predictive Co., Ltd.

SALES DATA
ANALYTICS AND
PERFORMANCE

03

28 สิงหาคม 2567
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• กลยุทธ์ในการบริหารทีมขาย
ระดับแนวหน้า

• เทคนิคการพัฒนาทีมสู่ความ
เป�นเลิศในการขาย

• การสร้างวัฒนธรรมในการ
ทํางานอย่างมีประสิทธิภาพ
และมีการการพัฒนาอย่างต่อ
เนื�อง

การสร้างและบริหารทีมขาย
อย่างมีประสิทธิภาพสูง

• เทคนิคสําหรับการกระตุ้น และ
สร้างแรงบันดาลใจให้กับทีม
ขาย

• การสรา้งความยดืหยุน่ และส่ง
เสรมิสภาพแวดลอ้มในทมีขาย
ให้เป�นบวก

• Workshop: การพัฒนา
กลยทุธใ์นการสรา้งแรงบนัดาล
ใจที�เหมาะสมกับทีม

การสร้างแรงบันดาลใจ
และกระตุ้นทีมขาย

• เรียนรู้จากประสบการณ์จริง
ของผู้นําที�มีชื�อเสียงในวงการ
การขาย ในเรื�องการบริหาร
จัดการขาย

• การพัฒนาคุณสมบัติในการ
เป�นผู้นําที�สามารถผลักดัน
ความสําเร็จในการขายได้

• Interactive Q&A: ความ
ท้าทายและความสําเร็จในการ
เป�นผู้นํา

ทักษะความเป�นผู้นํา
ในการบริหารจัดการทีมขาย

คุณเรืองศักดิ� ศรีธนวิบุญชัย
อดีตกรรมการบริหาร บ.เชลล์

คุณทรงพล ชัญมาตรกิจ
อดีตผู้บริหารทีวีไดเร็ค

คุณเอื�อมพร ป�ญญาใส
CEO, Pacific pipe

SALES TEAM
AND CULTURE
DEVELOPMENT

04

4 กันยายน 2567



KEYNOTE SPEAKER

ดร.ชัยพัชร์ เลิศรักษ์ทวีกุล
CEO DeOne Academy

คุณสรศักดิ�  วงศ์ชินศรีสกุล
CEO บริษัท เจนเนอเรชั�น เอส จํากัด

คุณสมานชัย  อธิพันธุ์อําไพ
CEO บริษัท ลีโอวูด จํากัด

คุณสีหนาท ลํ�าซํา
CEO บริษัท ล็อกซบิท  จํากัด (มหาชน)

คุณเรืองศักดิ� ศรีธนวิบุญชัย
อดีตกรรมการบริหาร เชลล์ ประเทศไทย

คุณณัฐกรณ์ รัตนชัยสิทธิ�
CEO บริษัท พรีดิกทิฟ จํากัด

คุณชนิยา นาคะลักษณ์
Chief Consultant

Homerun Consulting co.,ltd.

คุณทรงพล ชัญมาตรกิจ
ผู้ก่อตั�งทีวีไดเร็ค

คุณเอื�อมพร ป�ญญาใส
CEO บริษัท แปซิฟ�กไพพ์ จํากัด (มหาชน)

คุณสิรสิทธิ� สุริยพัฒนพงศ์
CEO บริษัท ช็อคโก้ คาร์ด เอ็นเตอร์ไพรส์ จํากัด



อบรม 14, 21, 28 สิงหาคม และ 4 กันยายน 2567
09:00 - 16:30 น.

สแกนเพื�อลงทะเบียน

ราคา Early Bird 44,500 บาท เพียงสมัครก่อน 12 กรกฎาคม 2567

ค่าอบรม 49,500 บาท

www.deoneacademy.com
www.facebook.com/deoneacademy
065-097-9444, 098-424-5241
@deoneacademy.com


