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บุคลากรที่จะปฏิบัติงานให้ประสบความส าเร็จนั้น จ าเปน็ต้องมีความรู้ความสามารถ ทักษะ 

ในการปฏิบัติงาน และทัศนคติที่ดีต่องานนั้นๆ และโดยเฉพาะอย่างย่ิง ฝ่ายทีมงานขาย และผู้น าเสนอสินค้า 

(PC) ซึ่งเปน็ส่วนที่ส าคัญที่สุดในองค์กรหรือบริษัท ซึ่งในสภาวะเศรษฐกิจ 

ปจัจุบันที่มีการแข่งสูงและรุนแรงทั้งในเร่ืองของราคาสินค้าและคุณภาพ ถ้าบริษัทไม่สามารถเพ่ิม

ยอดขายได้ ฝ่ายผลิตสินค้า หรือฝ่ายพัฒนาสินค้าเอง คงไม่สามารถเพ่ิมผลผลิตได้อีก

เพราะฉะน้ันบริษัทจึงจ าเปน็ต้องมีการพัฒนาขีดความสามารถการขายให้สามารถปฏิบัติงานให้มี

ประสิทธิภาพและความสมบูรณ์ย่ิงขึ้น โดยผ่านกระบวนการฝึกอบรมเทคนิคการขายที่ทรงประสิทธิภาพ 

และสามารถปดิการขายได้ต่อเนื่องเพ่ือให้บรรลุตามเปา้หมายของบริษัทที่ได้ก าหนดไว้

เทคนคิการเปิดการขาย

วัตถุประสงค์ของการอบรม

o เพ่ือให้ผู้เข้ารับการฝกึอบรมมทีกัษะในการขาย การปิดขาย การเจรจาต่อรอง 

และมีทศันคติการขายอย่างถูกต้องและมปีระสิทธิภาพ

o เพ่ือให้ผู้เข้ารับการฝกึอบรมสามารถสร้างความนา่สนใจความนา่เชื่อถอื และ

การสร้างมลูค่าให้กบัตนเองและตัวสินค้าในระดับมืออาชีพได้อย่างดีเยี่ยม

o เพ่ือให้ผู้เข้ารับการฝกึอบรมสามารถสร้างประเมนิความเป็นไปได้ของลกูค้า 

เพ่ือการสร้างยอดขาย น าไปสู่ความส าเร็จขององค์กร
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เนื้อหาการบรรยาย

บทบาทและหนา้ทีข่องนกัขายแบบมืออาชีพ 

o สร้างความเข้าใจและให้ ตระหนักถงึหน้าทีท่ีต่้องท า

o การวางแผนการขายให้เหมาะสมกบักลุม่ลกูค้า

กิจกรรม คนจะมีค่าถา้รู้จักกนั ฉันเป็นคนอย่างไร มีข้อดีข้อเสียอย่างไรในการน าเสนอขาย

o ข้ันตอนการขายอย่างเป็นระบบ 

การเปิดการขาย 

o เทคนิคการเตรียมความพร้อมระหว่างพนักงานกบัลูกค้าก่อนการขาย 

o การวิเคราะห์โอกาสการขาย    

o เทคนิคการอา่นใจลกูค้า และเสนอสินค้าให้ตรงกลุม่เป้าหมาย    

workshop ทักษะการวิเคราะห์ลกูค้า เพ่ือการปิดการขายทีท่รงประสิทธิภาพ    

o PNAT = PEOPLE,NEED,ATTITUDE,TIMING    

o ทักษะการค้นหา "ความต้องการ" ที่แท้จริงของลกูค้า 

o การน าเสนอผลติภัณฑ์ และเสนอสินค้าอย่างมอือาชีพ

o มีพลัง มีไฟ มีใจในการท างาน

o พัฒนาการท างานเพ่ือองค์กร

o มีทัศนคติเชิงบวกต่อการขาย

ประโยชน์ที่ผู้เขา้อบรมจะได้รับ

การตอบค าถามและข้อโต้แย้ง และการเจรจาต่อรอง

o จัดการและรับมือกบัข้อโต้แย้งอย่างเป็นระบบ

o เจรจาอย่างไรไมใ่ห้เสียเปรียบ หรือตกเป็นเคร่ืองมอืลกูค้า 

o เทคนิคการปิดการขายแบบสุดว้าว!!!! 

Workshop การคัดแยกลูกค้าเพ่ือการปิดการขายแต่ละประเภท 

กระทิงซ่าขาลยุ แก้วจ๋าลั้ลลาเฮ้ แมวเหมียวเชี่ยวบริการ มดหย่ิงนิ่งสนทิ
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1 วัน  09.00 – 16.00 น.

Class Room    25 ท่าน 

Virtual Class   20 ท่าน 

เพ่ือประสิทธิผลสูงสุด

ข้อควรปฏิบัติในขณะขายเพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกค้า 

o วิธีการใช้ภาษาและเวลาให้ลกูค้าเชื่อถอื 

o 30 วินาทีแรกสร้างความสนใจ ลูกค้าต้องการฟงัต่อ / 3 นาทีสร้างความนา่เชื่อถอื 

ยุทธวิธี เพ่ิมยอดขาย และใช้ทางเลอืก ( OPTIONS ) ให้ตรงใจลูกค้า 

o ขายต่อยอดด้วย ACCESSORIES  >> ต้องสาธิตให้ลูกค้าเห็น 

o ขายต่อยอดด้วยจุดเด่นของคุณสมบัติ  >> ผลประโยชน์จากจุดเด่น 

o ขายต่อยอดด้วยคุณค่า >> ใช้ค าพูดที่สร้างสรรค์ให้ลูกค้าจินตนาการถงึคุณค่า

ยุทธวิธีที่ท าให้ลกูค้ากลบัมาซ้ืออกี 

o ไม่โต้แย้งลูกค้า 

o วิธีเปลี่ยนข้อโต้แย้ง ให้เป็นโอกาส 

กรณีศึกษา และการถามตอบเพ่ือการเรียนรู้จากประสบการณ์ 

เทคนิคและเครื่องมอืที่ใช้ในการฝกึอบรม

CIPPA
MODEL

Construct > วิทยากรสร้างชุดค าถามให้ผู้เรียนและตกผลกึความรู้ด้วยตนเอง
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Interaction > การให้ผู้เรียนมีปฏิสัมพันธ์ต่อกนั เรียนรู้จาก

กันแลกเปลีย่นข้อมลูความคิดและประสบการณ์แกก่นัและกนั 

Construct > วิทยากรสร้างชุดค าถามให้ผู้เรียนเกิดการตก

ผลึกความรู้ด้วยตนเอง

Participation > การให้ผู้เรียนมีบทบาท มีส่วนร่วมในการ

เรียนรู้มากที่สุด

Application > ผู้เรียนน าความรู้ทีไ่ด้ไปใช้ให้เป็นประโยชน์

รูปแบบการการอบรม

ระยะเวลาการอบรม

จ านวนผู้เข้าอบรม


