
                                                                                                    
    

    
 

 
 
                 

 

  

 

 

 

 

Professional Presentation & Consultative Selling 

การน าเสนออยา่งมืออาชีพและการขายเชิงที่ปรึกษา 
 

หลกัการและเหตผุล 

บนโลกที่กูรูหลายท่าน เรียกว่าโลกที่ไหลล่ืน (โลกที่เปล่ียนแปลงรวดเร็ว และตลอดเวลา) หรือกูรูอีกหลายท่านเรียก 

โลกทีแ่บบราบ เต็มไปด้วยกระแสของการเปล่ียนแปลง การพัฒนา  และแน่นอนที่สุดคือการต่อสู้แข่งขันกันในเชิงธุรกิจใน

รูปแบบแตกต่างหลากหลาย คนท างานทุกท่านที่ต้องติดต่อส่ือสารท าธุรกิจในประเทศ หรือระดับสากล คงหลีกไม่พ้นการติดต่อ 

การส่ือสาร การน าเสนอ และการขายสินค้า หรือบริการ ซึ่งต้องมี กระบวนการของการให้ความรู้ความเข้าใจที่ถูกต้องในตัว

สินค้า สร้างสรรค์และน าเสนอในมุมมองที่จ าเป็นต่อการตัดสินใจของลูกค้า อีกทั้งยังเป็นการเพ่ิมศักยภาพการแข่งขันทาง

ธุรกิจโดยการสร้างฐานลูกค้าระยะยาวอย่างม่ันคง และสร้างยอดขายที่เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่องในอนาคต  พร้อมไปด้วย

ศักยภาพที่จะน าพาองค์กรสู่ความรุ่งโรจน์ในโลกใบใหม่ 

วิทยากรจึงได้พัฒนาหลักสูตร Professional Presentation  & Consultative Selling การน าเสนออยา่งมอื

อาชพีและการขายเชงิทีป่รกึษา พัฒนาข้ึนเพ่ือให้ผู้เข้าฝึกอบรมสามารถน าเสนอและให้ข้อมูลเชิงที่ปรึกษาอย่างมืออาชีพในงาน

ขาย เพ่ือให้มีจิตใจรักงานขาย กระตือรือร้นกับงานขาย มีศิลปะการพูด การน าเสนอ การใช้ส่ือต่าง รวมถึงการส่ือสารและมี

บุคลิกภาพเพ่ืองานขายเชิงที่ปรึกษาอย่างมืออาชีพ ซึ่งเป็นกุญแจส าคัญในการเพ่ิมประสิทธิภาพและประสิทธิผลขององค์กร

ธุรกิจในยุคใหม่  



                                                                                                    
    

    
 

 
 
                 

 

วตัถปุระสงค ์ 

1. เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมมีความรู้ ความเข้าใจในหลักการน าเสนออย่างมืออาชีพ 

2. เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมมีความรู้ความเข้าใจในเทคนิคและวิธีการน าเสนอสินค้าหรือบริการต่อลูกค้า ผู้บังคับบัญชา และ
ผู้บริหารระดับสูง อย่างมีประสิทธิภาพ 

3. เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมรู้หลักการเตรียมสไลด ์ (Power Point) รวมถึงส่ือต่างๆเพ่ือส่ือสารในองค์กร และส่ือสารถึงลูกค้า
นอกองค์กร ฯลฯ อย่างมืออาชีพ 

4. เพ่ือเพ่ิมทักษะในพูดในที่ชุมชน ในการน าเสนองานที่ได้เตรียมการไว้ ได้อย่างมีประสิทธิผล 

5. เพ่ือเสริมสร้างทักษะในการใช้กระบวนการขายแบบผู้ให้ค าปรึกษา  

(consultative selling) ได้เป็นอย่างด ี

เนือ้หาหลกัสูตร 

รวม 2 วัน (2 days) 

วนัที ่1  Session 1 

1. กรณีศึกษาผู้ประสบความส าเร็จในการน าเสนอสินค้า ความคิด (Idea) และในงานขายระดับโลก          

วัตถุประสงค์ในการบรรยาย : 

 เพ่ือให้มีความรู้ ความเข้าใจ และเป็นแรงบันดาลใจ ในทักษะการน าเสนอที่ยอดเยี่ยม ที่สามารถเสนอ

ความคิด นวัตกรรม รวมถึงส่ิงใหม่ๆ ที่ท าให้วิถีการใช้ชีวิตของผู้คนดีข้ึน และคุณสมบัติต่างๆ ที่พึงมีส าหรับ

การก้าวสู่การเป็นนักขายที่ประสบความส าเร็จ ทั้งของต่างประเทศและในประเทศ 

2. กิจกรรม น่าค้นหาในสไตล์คุณ 
วัตถุประสงค์ของกิจกรรม 

 เพ่ือน าเสนอบุคลิกภาพของตนเอง 

เพ่ือวิเคราะห์แบบอย่าง  (Role Model) ของคุณเพ่ือมาปรับใช้ในการพัฒนาบุคลิกภาพ  และการส่ือสาร 

Session 2 

    3.  เทคนิคการขายแบบผู้ให้ค าปรึกษา  (consultative selling) กระบวนการขายและกระบวนการซื้อ 

 เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมได้เรียนรู้เทคนิคการขายแบบผู้ให้ค าปรึกษา  ล าดับ ข้ันตอน ในกระบวนการเสนอขาย

และกระบวนการซื้อ 



                                                                                                    
    

    
 

 
 
                 

 

 เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมทราบถึงอุปสรรค ปัญหา ที่มักเกิดข้ึนในแต่ละข้ันตอน  และวิธีการจัดการกับส่ิงที่เกิดข้ึน 

     4. บุคลิกภาพที่เหมาะสมในการพูดต่อหน้าคนหมู่มาก เช่น การแต่งกาย การยืน การเดิน การใช้ไมค์  ต าแหน่งของมือที่ดี 

วัตถุประสงค์ในการบรรยาย 

 เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมเข้าใจและสามารถน ามาใช้ในการปฏิบัติจริง  

 เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมฝึกฝนให้มีบุคลิกที่ดีในการพูด  

              กิจกรรม  ค้นพบจุดเด่นในบุคลิกของตนเอง 

การท าแบบประเมนิบคุลกิภาพ เพ่ือการพูด และการพัฒนาตนเอง           

Session 3 

5. การวางโครงเรื่องในการพูด การเรียงล าดับข้ันตอน เพ่ือให้น่าสนใจ จูงใจ และได้ผลตามวัตถุประสงค์ 

วัตถุประสงค์ในการบรรยาย 

 เพ่ือให้เข้าใจ และฝึกทักษะให้สามารถวางแผนเขียนโครงเรื่องในการพูด การเรียงล าดับข้ันตอน เพ่ือให้

น่าสนใจ จูงใจ และได้ผลตามวัตถุประสงค์  

           กิจกรรม  กฎกลุ่มละสาม ในเร่ืองที่จะใช้ในงาน 

6. ทักษะในการโน้มน้าวและเสริมสร้างความเชื่อม่ันต่อลูกค้าแบบนักให้ค าปรึกษา 

เพ่ือ  Cross Selling & Upselling 

 ทักษะการใช้ค าพูด น้ าเสียง และภาษากายในการโน้มน้าวและเสริมสร้างความเชื่อม่ันต่อลูกค้าเพ่ือ Cross 

Selling & Upselling 

Session 4 

7. หลักการใช้ภาษากาย การใช้สายตาที่ดี ในการพูด เพ่ือ Cross Selling & Upselling 

วัตถุประสงค์ในการบรรยาย 

 เพ่ือให้มีภาษากายที่ถูกต้องเหมาะสม และมีการใช้สายตาที่ดีเพ่ือจูงใจผู้ฟัง 

 เพ่ือให้มีความสามารถในการครองเวทีลดความประหม่า ด้วยการใช้ภาษากาย และการ สบสายตากับผู้ฟัง 

         กจิกรรมฝึก  Cross Selling & Upselling สินค้าหรือบริการขององค์กร 

8. เทคนิคการออกแบบการน าเสนอ การออกแบบสไลด์ Presentation รวมถึงเตรียมอุปกรณ์     และส่ือต่างๆในการ

น าเสนอได้อย่างมืออาชีพ  



                                                                                                    
    

    
 

 
 
                 

 

 ฝึกปฏิบัติการออกแบบสไลด์ Presentation อย่างมืออาชีพ  การท าสไลด์ Presentation Art  ศาสตร์และศิลป์

ของการเตรียมสไลด์ท่ีน่าดึงดูดใจ และตรงประเด็น 

วนัที ่ 2 

Session 1 

9. ทบทวนจากวันที่ 1 โดยผู้เรียนท าการจัดล าดับผู้น าเสนอ น าสไลด์ท่ีเตรียมมาทบทวน รายละเอียดและโครงสร้างการ

น าเสนอแบบการให้ค าปรึกษา การ Cross Selling & Upselling การน าเสนอแนวคิดสร้างสรรค์ให้กับลูกค้า 

(Ideas)  อย่างมืออาชีพ  

เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมทบทวนและฝึกฝนทักษะเพ่ิมเติม ในการน าเสนอ เทคนิคการใช้ น้ าเสียง และภาษากาย เพ่ือก้าวสู่

การน าเสนออย่างมืออาชีพในงานขายเชิงที่ปรึกษา ทั้งแนวคิดสร้างสรรค์เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า

อย่างตรงจุด  

10. เทคนิคการปิดการขาย  การตอบข้อโต้แย้งของลูกค้า การรับมือกับการเจรจาต่อรอง  เทคนิคการตอบค าถามของ

ลูกค้า หรือผู้ฟัง พัฒนาการน าเสนอ พร้อมให้แหล่งข้อมูลค้นคว้าเพ่ิมเติม 

กจิกรรม การแสดงบทบาทสมมติในการขาย  เพ่ือทบทวนกระบวนการต่าง ๆ ที่ได้เรียนรู้ไป และฝึกการเจรจาต่อรอง  

เพ่ือให้ได้ข้อตกลงแบบ ชนะ-ชนะ (WIN-WIN) 

Session 2-3 

11. กิจกรรม "บุคลิกภาพต้องตา-น าเสนอโดนใจ" เพ่ือฝึกปฏิบัติ 

         วัตถุประสงค์ของกิจกรรม 

 เพ่ือให้ผู้เข้าฝึกอบรมฝึกปฏิบัติการน าเสนอโดยใช้ ภาษาพูด และบุคลิกภาพ รวมถึงสไลด์ และส่ืออื่นๆ เพ่ือการ

น าเสนอความคิดหรือ ข้อมูลให้ผู้ฟังเพ่ือโน้มน้าวจูงใจให้ เข้าใจ เชื่อถือ และลงมือท าในเร่ืองที่ตนเสนอ 

Session 4 

12 . เทคนิคสร้างความสัมพันธท์ี่ดีกับผู้ฟัง เทคนิคการฟัง (Listening Technique) และการตอบค าถาม  

วัตถุประสงค์ในการบรรยาย 

 เพ่ือการพัฒนาทักษะการฟังและการสร้างการมีส่นวร่วม โดยรวมให้เป็นสไตล์ของตนที่โดดเด่น และประทับใจ 

เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ของเราและ ภาพลักษณ์ขององค์กร 

13.  จิตวิตทยาการบริหารตนเองของนักขาย (Cross Selling & Upselling)และหนทางสู่ความส าเร็จของยอดนัก

ขายเชิงที่ปรึกษา  



                                                                                                    
    

    
 

 
 
                 

 

          วัตถุประสงค์ในการบรรยาย 

 เพ่ือให้ผู้เข้าฝึกอบรมมีแรงบันดาลใจ สามารถวางแผนไปสร้างผลงานขายเพ่ือก้าวสู่ ความส าเร็จตามเป้าหมาย

ของตนเองและองค์กร 

14. ถาม-ตอบ ข้อสงสัยของผู้เข้ารับการฝึกอบรม และแนวทางการพัฒนาต่อไป 

สิง่ทีผู่เ้ขา้อบรมไดร้บั 

o ผู้เข้าอบรมสามารถน าเสนอสินค้าและบริการได้อย่างมืออาชีพ และสามารถน าเทคนิคต่างๆ ไปปรับใช้เพ่ือสร้าง

ความส าเร็จในการเป็นนักขายมืออาชีพและสร้างฐานลูกค้าระยะยาวที่ใช้ได้จริง 

o ผู้เข้าอบรมมีความรู้ ความเข้าใจ และเสริมสร้างทักษะในการใช้กระบวนการขายแบบผู้ให้ค าปรึกษา ( consultative 

selling) ได้เป็นอย่างดี 

o มีความสามารถในการน าเสนอแนวคิด Ideas  และข้อมูลในการขายเชิงที่ปรึกษาอย่างมืออาชีพ 

o ผู้เข้าอบรมมีแรงบันดาลใจ มีก าลังใจ  และมีเป้าหมาย ในการท างาน การน าเสนอในการขาย และมีความเชื่อม่ัน 

และศรทัธาในตนเอง อีกทั้งสินค้าและบริการที่ท า รวมถึงองค์กร 

o ผู้เข้าอบรมอยากออกไปใช้เทคนิคการน าเสนอและการขายการขายเชิงที่ปรึกษา เพ่ือสรรค์สร้างผลงาน สร้างรายได้

จากการขาย อย่างก้าวกระโดด  

รปูแบบการฝกึอบรม 

การฝึกอบรมมีความหลากหลายเพ่ือให้เกิดความเข้าใจได้โดยง่าย เพลิดเพลิน โดยมีความลึกซึ้งเพ่ือให้ผู้เข้าอบรมเข้าใจ 

ยอมรับ และน าไปปฏิบัติตาม อีกทั้งตรงตามเป้าหมายที่ทางองค์กรได้ก าหนดไว้    

o การบรรยายแบบผู้อบรมมีส่วนร่วม Participative Technique 

o ฝึกปฏิบัติทีละข้ันตอนและแลกเปล่ียนประสบการณ์กับท่านอื่นๆ (Work Shop) 

o แสดงการสาธิตจ าลองให้เกิดการพัฒนา (Adult Learning Approach Role Playing) 
o ฝึกปฏิบัติพัฒนาร่างกายและจิตใจ เพ่ือเสริมบุคลิกภาพภายนอก และภายใน 

o ส่ือมัลติมีเดีย 

ระยะเวลาการจดัสมัมนา  

เพ่ือให้ครอบคลุม ถึงเนื้อหา สาระของเนื้อหาทางวิชาการ และ การปฏิบัติการ (Workshop) ระยะเวลาในการอบรม 2 วัน
เต็ม 

 

  


