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หลักการและแนวคิด 

 “การขาย” หน่ึงในกระบวนการส าคญัของความส าเรจ็ในการประกอบธุรกิจ พนกังานขาย คือ ทรพัยากรที่ทรงคณุคา่ 

และเป็นบคุคลส าคญัในกระบวนการขาย ดงันัน้ การท่ีพนกังานขายจะสามารถขายสินคา้และใหบ้รกิาร ในทกุกระบวนการ 

ของการขาย จ าเป็นอย่างยิง่ที่พนกังานตอ้งมีทกัษะการขายอย่างดเียี่ยม การขายเป็นศิลปะ ซึ่งพนกังานขายตอ้งรูจ้กั เขา้ใจ 

และใชเ้ป็น ในการปรบัเปล่ียนใหม้ีความเหมาะสมกบัลกูคา้แต่ละคน แต่ละประเภท แต่ละสถานการณ ์ 

 ส่ิงที่องคก์รธุรกิจคาดหวงัจากการน าเสนอขายของพนกังานขายอย่างมืออาชีพ จึงเป็นทกัษะที่จ าเป็นอย่างยิ่ง 

เพื่อใหพ้นกังานสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ือ้ไดด้ว้ยเทคนิคที่พนกังานขายตอ้งรูว้า่ลกูคา้ตอ้งการอะไร 

และเสนอขายในส่ิงที่ลกูคา้ตอ้งการ โดยสามารถเชื่อมโยงกบัสินคา้ที่ขายได ้พนกังานขายตอ้งบรกิารและน าเสนอขาย 

เพื่อใหล้กูคา้ตดัสินใจซือ้สินคา้ดว้ยความพึงพอใจในสินคา้และการบรกิาร จนลกูคา้กลบัมาใชบ้รกิารอีกในครัง้ต่อๆ ไป  

วัตถุประสงคก์ารอบรม 

o พนกังานมีทศันคติที่ดีในการขาย และมีความมั่นใจในการปิดการขายไดอ้ยา่งมืออาชีพ 

o สรา้งความนา่สนใจในการขายและสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้อย่างมีประสิทธิภาพ 

o พนกังานสามารถวเิคราะหค์วามแตกตา่งของลกูคา้ และสามารถน าเสนอขายไดต้รงตามประเภทของลกูคา้ 

เนือ้หาของหลักสูตร 

o คณุค่าของการงานขายและการบรหิารการขาย 

• ทศันคติเชิงบวกในการบรกิารและการน าเสนอขาย 

• การบรกิารเพื่อการขายอย่างมีประสิทธิภาพ 

• ความแตกต่างระหวา่งการบรกิารและการขาย 

ปรับความคิดพิชิตยอดขายแบบมืออาชีพ 

Transformation Sales to The Professional 

อาจารยอ์รรณพ  นิยมเดชา 

วิทยากร นกัเขยีนดา้นจิตวิทยาดา้นการ

บรหิาร การขาย และการพฒันาตนเอง 
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o ประเภทของลกูคา้ และการเขา้ใจความตอ้งการของลกูคา้ 

• ลกูคา้ และพฤตกิรรมของลกูคา้ประเภทต่างๆ 

• การเขา้ใจความตอ้งการของลกูคา้และการสอบถามความตอ้งการของลกูคา้แต่ละประเภท 

• พฤติกรรมของลกูคา้และการตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ 

• เทคนิคการส่ือสารและการปิดการขายเพื่อพชิิตใจลกูคา้แต่ละประเภท 

o เทคนิคของนกัขายมืออาชีพ 

• เทคนิคการสรา้งคณุคา่ของสินคา้ดว้ย Story Telling 

• เทคนิคการน าเสนอสินคา้ใหม้ีคณุค่าดว้ย F-B-H 

• Two Basic Foundations 

• เครื่องมือส าหรบัสดุยอดนกัขาย Playbook Guildline 

o ความส าคญัของกฎการขาย 40 ชั่วโมง 

• กฎการขาย 40 ชั่วโมง 

• เทคนิคการขายในสถานการณต์า่งๆ 

 

วิธีการอบรม 

การสมัมนาแบบมีส่วนรว่มระหวา่งวิทยากร และผูเ้ขา้รว่มสมัมนา ทัง้รูปแบบการบรรยาย และกิจกรรมเชิง ปฏิบตัิการ 

(Workshop) 

ระยะเวลาในการฝึกอบรม 

 1 วนั (6 ชั่วโมง) : 09.00-16.30 น. 

** ประสิทธิผลของการอบรม ขึน้อยู่กบัระยะเวลา และการมีส่วนรว่มของผูเ้ขา้รว่ม** 
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ก าหนดการหลักสูตรปรับความคิดพิชิตยอดขายแบบมืออาชีพ 
 

เวลา หัวข้อหลักสูตร วัตถุประสงค ์ หมายเหต ุ

09.00-10.30 คณุค่าของงานขาย 

และการบรหิารการขา

ย 

o ปรบัความคิดและทศันคตเิชงิบวกเก่ียวกบัคณุคา่ข

องการขายและการบรหิารการขาย 

o ความแตกต่างระหวา่งการบรกิารและการขาย 

o การบรกิารเพื่อการขายอย่างมีประสิทธิภาพ 

Points of You 

10.30-10.45 พักรับประทานอาหารว่าง 15 นาท ี

10.45-12.00 ประเภทของลกูคา้ 

และการเขา้ใจความ 

ตอ้งการของลกูคา้ 

o ความแตกต่างของลกูคา้แต่ละประเภท 

o การเขา้ใจความตอ้งการของลกูคา้และการสอบ 

ถามความตอ้งการของลกูคา้แต่ละประเภท 

o พฤติกรรมของลกูคา้และการตอบสนองความตอ้ง

การของลกูคา้ 

o เทคนิคการส่ือสารและการปิดการขายเพื่อพชิิตใจ

ลกูคา้แต่ละประเภท 

DISC 

12.00-13.00 พักรับประทานอาหาร 

13.00-14.30 เทคนิคของนกัขาย 

มืออาชีพ 

o เทคนิคการสรา้งคณุคา่ของสินคา้ดว้ย Story 
Telling 

o เทคนิคการน าเสนอสินคา้ใหม้ีคณุค่าดว้ย  F-B-H 
o Two Basic Foundations  
o เครื่องมือส าหรบั สดุยอดนกัขาย Playbook 

Guildline 

เล่าเรื่องค าถาม 

โคช้ชิ่ง 

14.30-14.45  พักรับประทานอาหารว่าง 15 นาท ี  

14.45-16.00 ความส าคญัของกฎ 

การขาย 40 ชั่วโมง 

เรียนรูว้า่ในทกุๆผลลพัธข์องชีวติลว้นมีสาเหตมุาจาก 
ความคิดและแรงขบัภายในและกจิกรรม“มนัคืออะไร” 
ส่ือสารถึงความส าคญัของคนท างานท่ีมตี่อองคก์ร 

กิจกรรมฝึกฟัง 

และตัง้ค าถาม 

16.00-16.30 เป้าหมายไปใหถ้ึง o เรียนรูก้ฎการขาย 40 ชั่วโมง 
o เทคนิคการขายในสถานการณต์า่งๆ 

เล่าเรื่อง 

Role Play 

 


