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Sales Planning & Forecasting Analysis 
การวางแผนและพยากรณ์การขาย 

วนัที ่6 สงิหาคม 2568 
เวลา 09.00-16.00 น. Gold Orchid Hotel  

หลักการและเหตุผล: 

 

 การขายทีเ่นน้ขายใหล้กูคา้ไมว่า่จะเป็นรายบคุคล รายใหญห่รอืขายใหแ้กอ่งคก์ร ตอ้งเนน้
ความสําคญัของลกูคา้เป็นหลกั พนกังานขายทีด่ตีอ้งสรา้ง Customer Value ขึน้ใหไ้ด ้การขายสนิคา้
และบรกิารใหแ้กล่กูคา้เราไมไ่ดเ้นน้การขายเพือ่วนันีเ้ทา่น ัน้ การขายแบบ Sales Planning & Sales 
Forecast Analysis จะสง่ผลถงึการขายในระยะยาวเพือ่เป็นการเพิม่ยอดขายไดอ้ยา่งตอ่เนือ่ง 
เพราะฉะน ัน้พนกังานขายควรจะรู ้กระบวนการวางแผนการขาย การพยากรณ์ยอดขาย เทคนคิในการ
วเิคราะหค์ูแ่ขง่ในการวางแผนดา้นการขาย ไมว่า่จะอยูใ่นกระบวนใดๆก็ตามของการขาย เนือ้หาของ
การฝึกอบรมน ัน้จะเนน้ใหไ้ดเ้รยีนรูห้ลกัการตา่งๆ การทํากจิกรรมฝึกปฏบิตัเิพือ่ทําใหผู้เ้ขา้ฝึกอบรมน ัน้
มคีวามเขา้ใจในเนือ้หาอยา่งแทจ้รงิกอ่นทีจ่ะนําความรูน้ ัน้ไปในการทํางานเพือ่เสรมิสรา้งเทคนคิการ
ขายอยา่งมอือาชพีน ัน่เอง 

  

วตัถปุระสงค ์
1. ผูเ้ขา้อบรมมคีวามรูค้วามเขา้ใจการบรหิารงานขายอยา่งเป็นระบบ 

2. ผูเ้ขา้อบรมสามารถกระบวนการวางแผนการขายและการพยากรณ์ยอดขายอยา่งเป็นข ัน้ตอน 

3. ผูเ้ขา้อบรมพฒันาประสทิธภิาพของการขายใหเ้ป็นมอือาชพีมากยิง่ข ึน้เพือ่การเพิม่ยอดขายได้
อยา่งตอ่เนือ่งดว้ยการฝึกปฏบิตักิารนําเสนอแผนการขาย 

หวัขอ้การบรรยายและ Workshop 
Module 1: Principle of Sales Planning 
1. องคป์ระกอบสําคญัของการบรหิารการขายดว้ยหลกั PDCA 

2. การขายและการตลาด (Sales and Marketing) - ความเกีย่วขอ้งทีส่รา้งความสําเร็จในงานขาย 

3. ความสําคญัของการวางแผนการขาย 

4. กระบวนการวางแผนการขาย (Sales Planning) 

• วเิคราะหส์ถานการณ์ท ัง้ภายในและภายนอก 

• กําหนดเป้าหมายการขาย 

• ระบกุลยทุธก์ารขาย 



Sales Planning [หลักสตูร SALES PLANNING]                                                                  

 

Professional Training Solution  /www.ptstraining.co.th  02-1753330 2 
 

• วางแผนปฏบิตักิารและแผนสํารอง 

5. Workshop: กจิกรรมการวเิคราะหส์ถานการณ์ท ัง้ภายในและภายนอก 

6. การวเิคราะหก์ารแขง่ขนัและคูแ่ขง่ 

7. การกําหนดลกูคา้เป้าหมาย – B-to-B หรอื B-to-C 

8. ปจัจยัสนบัสนุนการวาวแผนการขายใหไ้ดผ้ล 

 Module 2: Sales Forecasting 

9. การพยากรณ์การขาย - สําคญัอยา่งไร 

10. ขอ้ปฏบิตัใินการพยากรณ์การขาย 

11. วธิกีารพยากรณ์การขาย (Forecasting) โดยอาศยัปจัจยัทีเ่ก ีย่วขอ้ง 

• พนกังานขาย 

• ประวตักิารขาย 

• โอกาสการปิดการขาย 

• ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการขาย 

• Multivariable Analysis 

• Pipeline 

12. Workshop: เทคนคิการพยากรณ์การขาย 

13. การประเมนิผลการขายและการรายงานผล 

14. สรปุ คําถามและคําตอบ 
 
 

อัตราคา่ลงทะเบยีน 
    (รวมคา่เอกสาร อาหารกลางวนั และอาหารวา่งตลอดการสมัมนา) 

คา่อบรม  ราคากอ่น VAT VAT 7% ภาษหีกั ณ ทีจ่า่ย  3% ราคาสทุธ ิ
บคุคลท ัว่ไป 4,500 315 135 4,800 

สมคัร 3 ทา่นๆละ 4,200 294 126 4,368 
 
วธิกีารชําระเงนิ: 
1. โอนผา่นบัญชธีนาคาร ดังน้ี 

1.1  ธนาคารกสกิรไทย บญัชสีะสมทรัพย ์สาขาโลตัสรามอนิทรา 109 เลขที ่148-363836-8 
          ชือ่บัญช ีบรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จาํกดั 

   1.2 ชําระดว้ยเช็คบรษัิท สัง่จา่ย บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากดั  
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        (Professional Training Solution Co.,Ltd.) 
 
รายละเอยีดเพิม่เตมิ กรณุาตดิตอ่: คณุอรัญญา 
Professional Training Solution 
Tel  02-1753330, 086-6183752  
www.ptstraining.co.th 
Email  info.ptstraining@gmail.com, ptstraining3@gmail.com 

 
ค่าฝึกอบรม สามารถหักค่าใช้จ่ายทางภาษีได้  200% ของค่าใช้จ่ายจริง 

(พระราชกฤษฎีกาฉบับที่  437 ใช้ 19 ตุลาคม พ.ศ. 2548 เป็นต้นไป) 
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