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TRAINING OUTLINE  

หลักสูตร First Step Salesperson 
รวบรวมสดุยอดเทคนิคการขายที�พนกังานขายมือใหม่ควรรู้!! 

 

 
 

PRINCIPLES  

การขายจะประสบความสําเร็จหรือล้มเหลวนั Fน เหตผุลหลกัเกิดจาก ทกัษะ เทคนิค ลกูลอ่ลกูชนในการ
ขาย พนกังานขายจะต้องขายอยา่งมืออาชีพ ขายอยา่งชิงไหวชิงพริบกบัลกูค้า รวมทั Fงต้องสามารถแก้สถานการณ์
อยา่งมีประสิทธิภาพ ทกัษะและเทคนิคเหลา่นี Fยอ่มสง่ผลตอ่การตดัสินใจซื Fอของลกูค้าและยอดขายขององค์กร  
ดงันั Fนจงึจําเป็นอยา่งยิPงทีPพนกังานขายต้องเรียนรู้เทคนิคและยทุธวิธีในการขายและการบริหารจดัการกบัลกูค้าใน
เสี Fยวเวลาของการขาย เพืPอหลีกเลีPยงความผิดพลาดทีPอาจเกิดขึ Fนตอ่หน้าลกูค้า และสร้างโอกาสแหง่ความสําเร็จ
ในการขาย 

หลกัสตูรนี F จงึได้พฒันาขึ FนมาเพืPอให้ทีมขาย ได้เรียนรู้เทคนิคในการวิเคราะห์ลกูค้าอย่างเข้าใจ การเสนอ
ขายอยา่งมืออาชีพ การแก้ปัญหา แก้สถานการณ์ การทํากิจกรรมด้านการเสนอขายทีPประยกุต์ขึ Fนให้สมจริง เมืPอ
จบการอบรม ผู้ เข้าสมัมนาจะสามารถประยกุต์และตอ่ยอดความรู้ด้านการขายได้ด้วยตนเอง  
 

OBJECTIVES 

1. เพืPอให้ผู้ เข้ารับการอบรมได้ทราบหลกัการและเทคนิคด้านการขายครบขั Fนตอน การวิเคราะห์

ลกูค้าทีPหลากหลาย การเปิดใจลกูค้า การนําเสนอผลิตภณัฑ์ การตอบคําถามและข้อโต้แย้งและ

การเจรจาตอ่รองอนันําไปสูก่ารปิดการขายอยา่งได้ผล  

2. เพืPอให้ผู้ เข้ารับการอบรมสามารถนําความรู้ทีPได้ ไปใช้ให้เกิดประโยชน์สงูสดุแก่องค์กร  
 

AREAS OF STUDY 

 

1. ทําไม .. ตอ้งขายสินคา้ ???? 

2. เปลีPยนทศันคตมิมุมอง นกับริการ ให้เป็น มมุมองคนขาย 

• เพืPอองค์กร 

• เพืPอตวัเราเอง 

วทิยากร: อาจารย์สุพจน์  กฤษฎาธาร 



  

 
 

www.hipotraining.co.th                                                                                                                             
บริษัท ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด์ คอนเซ้าท์แทนซี� จาํกดั 40/81 ซอยอินทามระ 8 ถนนสทุธิสารวินิจฉยั แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพฯ 10400                                              

อีเมล์ hipotraining@hotmail.com โทร 0-2615-4499, 0-2615-4477-8 โทรสาร 0-2615-4479   

www.hipotraining.co.th 

3. บทบาทหน้าทีPในงานขาย 
4. การเรียนรู้ และ เข้าใจ ผลิตภัณฑ์ ที�จะขายอย่างชัดเจน  
5. การสร้างความกล้าในการขาย...... สิ�งนี'สําคัญยิ�ง 
6. จุดเริ�มต้น .........การหาจังหวะ และ โอกาสในงานขาย  
7. เรียนรู้ 5 ขั FนตอนเพืPอให้ประสบความสําเร็จ...สําหรับพนกังานขายมือใหม ่

7.1 การเตรียมตวัก่อนเริPมการขาย 
7.2 การเปิดการขายด้วยการเปิดใจลกูค้า 
7.3 การแนะนําสินค้า 
7.4 เทคนิคการปิดการขาย  
7.5 การติดตามผลและการสง่ตอ่ให้ผู้ ทีPเกีPยวข้อง 

8. กิจกรรมจําลองสถานการณ์การขาย 1 
              (ปฏิบตัิ พร้อมให้เทคนิค / ความเห็นเพิPมเตมิจากวิทยากร เพืPอให้สามารถบริการได้อยา่งดีเลิศ) 

9. การตอบคําถามลูกค้า  อย่างกระจ่างชัด 
10. การแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าในงานขาย 
11. กิจกรรมจําลองสถานการณ์การขาย 2 

              (ปฏิบตัิ พร้อมให้เทคนิค / ความเห็นเพิPมเตมิจากวิทยากร เพืPอให้สามารถบริการได้อยา่งดีเลิศ) 
12. เสริมพิเศษ ..บุคลิกภาพสําหรับพนักงานขาย 
13. สรุป คําถามและคําตอบทีPนกัขายต้องการรู้- ทกัษะจําเป็นสําหรับงานขาย 

 

หมายเหต ุหวัข้อทีPเสนอสามารถปรับเปลีPยนได้ตามความต้องการของลกูค้าหรือตามความคิดเห็นของวิทยากร 

  

การตดิต่อ: 02-615-4499, 0-2615-4477-8 hipotraining@hotmail.com, www.hipotraining.co.th 
 
 


