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หลกัสตูร การสือ่สาร และการพดูเพือ่เสนอขายสนิคา้  

 

 หลกัการและเหตผุล 

พนักงานขายหลายคนไมป่ระสบความส าเร็จ สาเหตหุลักพบวา่เกดิจากความผดิพลาดของความสามารถในการขาย

ตัวเองกอ่นทีจ่ะเริม่ขายผลติภัณฑ ์การสือ่สารและบคุลกิภาพมสีว่นส าคัญอยา่งมากในการเรยีกศรัทธาจากลกูคา้ จน

กลา่วไดว้า่เป็นจุดเริม่ตน้ของการขาย นอกจากนี ้ การน าเสนอก็ตอ้งสรา้งความประทับใจเชน่กัน แตม่ักพบวา่

พนักงานขายมักตกมา้ตายจากการน าเสนอขาย แมว้า่ผลติภัณฑนั์น้ๆ จะมคีณุสมบตัแิละประโยชน์ทีถ่อืเป็นจุดขาย

ชดัเจนก็ตามการน าเสนอขายดว้ยการสือ่สารกับลกูคา้อยา่งมปีระสทิธภิาพสง่ผลตอ่การตัดสนิใจซือ้ของลกูคา้และ

ยอดขายขององคก์ร ดังนัน้จงึจ าเป็นอยา่งยิง่ทีพ่นักงานขายตอ้งเรยีนรูเ้ทคนคิและวธิกีารน าเสนอขายดว้ยการ

สือ่สารทีต่รงกับความตอ้งการของลกูคา้ เพือ่หลกีเลีย่งความผดิพลาดทีอ่าจเกดิขึน้ตอ่หนา้ลกูคา้ และสรา้งโอกาส

แหง่ความส าเร็จในการขายซึง่เป็นเป้าหมายสงูสดุน่ันเองหลักสตูรนี้ จงึไดพั้ฒนาขึน้มาเฉพาะ เพือ่ใหท้มีขายได ้

เรยีนรูก้ารน าเสนอขายและเทคนคิการสือ่สารกับลกูคา้รวมทัง้จะไดรั้บความรู ้ หรอื “ศาสตร”์ ของการน าเสนอไมว่า่

จะเป็นการวเิคราะหล์กูคา้กอ่นการน าเสนอ การวางแผนกลยทุธใ์นการน าเสนอ การเสนอประโยชน์หรอืสิง่ทีล่กูคา้จะ

ไดรั้บจากผลติภัณฑข์องบรษัิท เป็นตน้ พรอ้มกับจะไดฝึ้ก “ศลิป์” หรอืทกัษะในการน าเสนอ ฝึกทักษะการพดูและ

การฟังลกูคา้ รวมถงึการเนน้ย ้าและโนม้นา้วความสนใจลกูคา้ใหเ้หน็ความส าคัญของคณุคา่ (Values) ทีจ่ะไดรั้บ

จากผลติภัณฑจ์นท าใหเ้กดิการตัดสนิใจซือ้ในทีส่ดุ 

 

 วตัถุประสงค ์

 เพือ่ใหผู้เ้ขา้รับการอบรมไดท้ราบหลักการและเทคนคิการน าเสนอขายดว้ยการสือ่สารอยา่งมอือาชพีและเป็น

ระบบ 

 เพือ่ฝึกฝนทักษะการน าเสนอขาย รวมถงึทักษะดา้นการโนม้นา้วลกูคา้ใหส้นใจและตัดสนิใจซือ้อยา่งเตม็ใจ 

 เพือ่สรา้งความมั่นใจใหก้ับผูเ้ขา้รับการอบรมในการน า “ศาสตร”์ และ “ศลิป์” ของการน าเสนอขาย ไปใชใ้น

การปฏบิัตงิานจรงิอยา่งไดผ้ลดเีลศิ จนบรรลเุป้าหมายในการขาย 

 

 เนือ้หา 

1. บทบาท และ หนา้ทีข่องพนักงานขาย – สรา้งความเขา้ใจและใหต้ระหนักถงึหนา้ทีท่ีต่อ้งท า 

2. การวางแผนการขายใหเ้หมาะเจาะกับกลุม่ลกูคา้ 

3. ขัน้ตอนการน าเสนอขายอยา่งเป็นระบบ – สรา้งใหนั้กขายใหข้ายอยา่งมอือาชพี 

(ทกุขัน้ตอน จะเนน้เทคนคิและลกูลอ่ลกูชนอยา่งรายละเอยีด พรอ้มตัวอยา่งจรงิในการปฏบิัต)ิ 

 การเสาะหาลกูคา้เพือ่การขาย - เรยีนรูใ้ครคอืลกูคา้ทีค่ณุตอ้งไปขาย 

 การเตรยีมตัวของพนักงานขาย- เตรยีมตัวใหพ้รอ้มกอ่นออกสนามรบ มชียัไปกวา่ครึง่ 

 การนัดหมายลกูคา้ - นัดอยา่งไรใหล้กูคา้รับนัด 

 การเปิดการขาย – เทคนคิการเตรยีมความพรอ้มระหวา่งพนักงานกับลกูคา้ กอ่นการขาย 

 การวเิคราะหโ์อกาสการขาย – โอกาสการขายคอือะไร ท าไมตอ้งวเิคราะห ์วเิคราะหอ์ยา่งไร 

 การน าเสนอผลติภัณฑ-์ น าเสนอสนิคา้อยา่งมอือาชพี ใหล้กูคา้ตาสวา่ง 

 การตอบค าถามและขอ้โตแ้ยง้ - จัดการและรับมอืกบัขอ้โตแ้ยง้อยา่งเป็นระบบ 

 การเจรจาตอ่รอง – เจรจาอยา่งไรใหไ้มเ่สยีเปรยีบ หรอื ตกเป็นเครือ่งมอืลกูคา้ 

 การปิดการขาย- ปิดการขายเมือ่ไร ปิดอยา่งไรจงึจะเหมาะสม และไดอ้อเดอร ์

 การตดิตามผลและบรกิารหลงัการขาย- บรกิารอยา่งไรใหล้กูคา้ประทับใจและซือ้อกี 

4. เทคนคิการพดูและการสือ่สารเพือ่การน าเสนออยา่งมอือาชพี 

 องคป์ระกอบของการพดู/สือ่สารใหน่้าสนใจ 

 เทคนคิการพดู/สือ่สาร เพือ่การน าเสนอ 
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5. ขอ้ควรปฏบิัตใินขณะขายเพือ่สรา้งความเชือ่มั่นใหก้ับลกูคา้ 

    (ส ิง่ทีนั่กขายตอ้งท า เพือ่ใหเ้ป็นนักขายมอือาชพี ทีล่กูคา้ใหค้วามเชือ่มั่น) 

6. การทบทวนการขาย – ขายได ้หรอื ไมไ่ด ้มาจากสาเหตอุะไร เรยีนรูไ้วจ้ะไดไ้มพ่ลาดอกี 

7. กจิกรรมจ าลองสถานการณ์การขาย 

    (ปฏบิตั ิพรอ้มใหเ้ทคนคิ / ความเห็นเพิม่เตมิจากวทิยากร เพือ่ใหส้ามารถบรกิารไดอ้ยา่งดเีลศิ) 

8. สรปุ ค าถามและค าตอบทีนั่กขายตอ้งการรู-้ ทักษะจ าเป็นส าหรับพนักงานขาย 

 

 รปูแบบการฝึกอบรม 

บรรยาย และ Workshop กรณีศกึษา ฝึกปฏบิัต ิ
 

 ระยะเวลา 

1 วัน 


