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 หลักการและเหตุผล 

           การขายท่ีเน้นขายให้ลูกค้าไม่ว่าจะเป็นรายบุคคล รายใหญ่ หรือขายให้แก่องค์กร ต้องเน้นความส าคัญของลูกคา้
เป็นหลัก พนักงานขายท่ีดีต้องสร้าง Customer Value ขึ้นให้ได้ การขายสินค้าและบริการให้แก่ลูกค้าเราไม่ได้เน้นการขาย
เพื่อวันนี้เท่านั้น การขายแบบมีเทคนิคการขายอย่างมืออาชีพให้แก่ลูกค้าจะส่งผลถึงการขายในระยะยาวเพื่อเป็นการเพิ่ม
ยอดขายได้อย่างต่อเนื่อง เพราะฉะนั้นพนักงานขายควรจะรู้ วิเคราะห์ลูกค้า เทคนิคการเปิดใจลูกค้าก่อนการเสนอขาย
สินค้าและบริการ  เทคนิคในการวิเคราะห์และค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของลูกค้า  ตามมาด้วยเทคนิคในการน าเสนอ
ขายสินค้าที่เหนือคู่แข่งขัน และเข้าใจถึงเคล็ดลับและเทคนิคการให้ค าปรึกษา และการรกัษาความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้าให้
ได้ในระยะยาว การจัดการข้อโต้แย้งท่ีเกิดขึ้นอยู่ตลอดเวลาและการปิดการขายท่ีสร้างความพอใจแก่ท้ังสองฝ่าย ไม่ว่าจะอยู่
ในกระบวนใดๆก็ตามของการขาย เนื้อหาของการฝึกอบรมนั้นจะเน้นให้ได้เรียนรู้หลักการต่างๆ การท ากิจกรรมฝึกปฏิบัติ
เพื่อท าให้ผู้เข้าฝึกอบรมนั้นมีความเข้าใจในเน้ือหาอย่างแท้จริงก่อนที่จะน าความรู้นั้นไปในการท างานเพื่อเสริมสร้างเทคนิค
การขายอย่างมืออาชีพนั่นเอง  

หลักสูตร 

เทคนิคการขายอย่างมืออาชีพ 

เพ่ือป้ันยอดขายให้ทะลุเปา้ 
(Professional Selling Technique for 

Increasing Sales Volume)  

 วัตถุประสงค์การเรียนรู้  

1. เพื่อให้ผู้เข้าอบรมมีความรู้ความเข้าใจในเทคนิคการขายอย่างเป็นระบบ 
2. เพื่อให้ผู้เข้าอบรมสามารถน าเสนอการขายและการปิดการขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
3. เพื่อให้ผู้เข้าอบรมพัฒนาประสิทธิภาพของการขายให้เป็นมืออาชีพมากยิ่งขึ้นเพื่อการเพิม่ยอดขายได้

อย่างต่อเนื่อง 
4. เทคนิคการจัดการในการเผชิญกับข้อโต้แย้งของลูกค้าในสถานการณ์ต่างๆ 
5. เพื่อให้ผู้เข้าฝึกอบรมรู้เทคนิคการรักษาสายสัมพันธ์ และติดตามการซื้อซ้ า 
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 เน้ือหาหลกัสตูร    
- Module 1 : Sales Attitude , Concept & Process 

•  ความหมายและความเข้าใจในความส าคัญของงานขาย 
   Workshop : ปัญหาการขายที่ไม่สามารถเพิ่มยอดขาย 
•  แนวคิด และทัศนคติท่ีดี ถูกต้อง ที่พร้อมเป็นภูมิป้องกัน 
•  กฎเหล็ก : ข้อห้ามของนักขายท่ีไม่ควรท า 
•  เจาะลึกเทคนิคการขาย B2B & B2C แบบท่ีปรึกษาการขาย 
•  ท าไมลูกค้าต้องซื้อสินค้าและบริการจากเราเท่านั้น 
•  คุณสมบัติพนักงานขายมืออาชีพแบบ Top Sales 
 

- Module 2 : Sales Smart , Analysis & Planning 
•  บุคลิกภาพ การวางตัว และการสร้างมาด  
   (การแต่งกาย , การดูแลตนเอง , ท่วงท่าอิริยาบถ , มารยาท)  
•  กระบวนการค้นหาลูกค้าที่มบีทบาทในการตัดสินใจซื้อ 
•  การวิเคราะห์ลูกค้า และค้นหาความต้องการท่ีแท้จริง 
   Practice : วิเคราะห์ลูกค้า และค าถามเชิงลึก 
•  เทคนิคการวางแผนก่อนเข้าพบลูกค้าอย่างเป็นขั้นตอน 
 

- Module 3 : Sales Presentation & Sales Point 
•  เทคนิคการน าเสนองานขายให้ปังและโดนใจ 
•  การวิเคราะห์ และปรับเปลี่ยนช่องทางการขายใหม่ให้ทันสมัย 
  (Online Marketing, Product Page & Page Review) 
•  เคล็ดลับการน าเสนอขายสินค้าให้เหนือกว่าคู่แข่งขัน 
  Workshop : ค้นหาจุดขาย (Sales Point) 
•  เสนอขายสินค้าอย่างไรเมื่อ “สินค้ามีจุดอ่อน” 
 

- Module 4 : Sales Resolution , Closing & Evaluation 
•  การจัดการและการเผชิญกับข้อโต้แย้งในการขาย 
•  เทคนิคการปิดการขาย ให้เป็นเรื่องง่าย และแนบเนียน 
•  การรักษาสายสัมพันธ์ และการให้บริการหลังการขาย 
•  การประเมินผลการปฏิบัติงานขาย  
•  เทคนิคการใช้โทรศัพท์ในงานขายอย่างมืออาชีพ 
     Workshop : แก้ไขปัญหาการขายที่ไม่สามารถเพิ่มยอดขาย 

หลักสูตร   เทคนิคการขายอย่างมืออาชีพเพ่ือปั้นยอดขายให้ทะลุเป้า 
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หลักสูตร   เทคนิคการขายอย่างมืออาชีพเพ่ือปั้นยอดขายให้ทะลุเป้า 

 หลักสูตรนี้เหมาะส าหรับ  พนักงานขายทุกระดับ รวมทั้งพนักงานขายใหม่  

 วิทยากร อาจารย์สุกิจ ตรียุทธวัฒนา 
 ระยะเวลาการอบรม  1  วัน  (09.00 -16.00 น.) 

 รูปแบบการฝึกอบรม 

สนใจตดิต่อสอบถามขอ้มลูเพิม่เตมิ ไดท้ี.่......คณุอมรรตัน์ (ลกูคา้สมัพนัธ)์  โทร. 092-519-6625   
บริษทั เอชอารดี์ บริดจ ์คอนซลัต้ิง แอนด ์เทรนน่ิง จ ากดั / HRD BRIDGE CONSULTING AND TRAININING CO.,LTD.  

Email : hrdbridge2016@gmail.com , http://www.hrdbridge.com 

 การบรรยาย  การระดมความคิดเห็น  การท าแบบฝึกปฏิบัติ  ตลอดจนการระดมปัญหา
ทางการขายท่ีเกิดขึ้นจากลูกค้าในหน่วยงานของผู้เข้าฝึกอบรม และข้อสรุปการแก้ไข
ปัญหาทางการขายจากบริบทเทคนิคการขายอย่างมืออาชีพเพื่อเพิ่มยอดขาย และน ามา
ท า Workshop  


