
   

 

 
 

หลกัสูตรพฒันาพนักงานขายประจ าจุดขาย (Sale POS/PC) 
 (หลกัสูตร 3 วนั) 

อาจารย์สุณชิชา  ชอบชัย 
วทิยากร ท่ีปรึกษาและโคช้พฒันาศกัยภาพ 

 

 

หลกัการ/แนวความคดิหลกัการ/แนวความคดิ  

  ณ จุดขายหนา้ร้านพนกังานตอ้งเผชิญกบัสถานการณ์กบัพฤติกรรมของลูกคา้ คู่คา้ และคู่แข่ง  จึงส่งผลกระทบต่อสภาพจิตใจ
และสะสมกลายเป็นพฤติกรรมไม่เหมาะสม ท่ีเราสามารถปรับเปล่ียนไดด้้วยศกัยภาพท่ีไร้ขีดจ ากดัพร้อมเป้าหมายในการ
ท างาน และสร้างภาพลกัษณ์ Sale POS มืออาชีพ    

 การสรรสร้าง Display ดว้ยเทคนิคพื้นฐาน และยกระดบัไดอ้ยา่งเหมาะสมกบัสถานการณ์ เพื่อเพิ่มยอดขายทนัตาเห็นไดน้ั้น 
หัวใจส าคญัคือเป้าหมายในการท างานขายของพนกังานและมีความเป็นของดว้ยความยินดีสร้างสีสันสวยงามให้เกิดความ
ตอ้งการแวะชม และลูกคา้อยากอยูน่านๆจนตดัสินใจซ้ือ  

 การรับมือกบัความขดัแยง้และขอ้ร้องเรียนของลูกคา้เป็นทกัษะท่ีสามารถพฒันาได้ พร้อมทั้ง    เสริมสร้างประสบการณ์ 
กลายเป็นผูเ้ช่ียวชาญในการจดัการขอ้ร้องเรียนเปล่ียนเป็นทกัษะเพิ่มยอดขาย 

 การพฒันาเทคนิคและทกัษะในการขาย (Selling Skill) ด้วยนิสัยรักการเรียนรู้ ค่อยๆเร่ิมเพิ่มความรู้ (Knowledge)  ต่อยอด
พฒันาความเช่ียวชาญทกัษะ (Skill) ผสานต่อเป็นคุณลกัษณะ (Attribute) ของนกัขายท่ีทรงประสิทธิภาพในสไตล์ของตวัเองท่ี
ถูกใจลูกคา้และองคก์ร 

วตัถุประสงค์ของหลกัสูตรวตัถุประสงค์ของหลกัสูตร  
1. เพื่อใหผู้เ้รียนเขา้ใจบทบาทและเช่ือมัน่ในศกัยภาพของตวัเองในฐานะเจา้ของพื้นท่ี (Sale POS) 
2. เพี่อใหผู้เ้รียนสรรสร้างภาพลกัษณ์ใหม่ไดเ้หมาะสมทั้งตวัพนกังานและหนา้ร้านดว้ยหลกัการ Display 
3. เพื่อใหผู้เ้รียนพฒันาทกัษะการขาย และการน าเสนออยา่งมืออาชีพดว้ยการสร้างเสน่ห์สไตลต์วัเอง 
4. เพื่อใหผู้เ้รียนมีเทคนิคการรับมือลูกคา้และสร้างความประทบัใจไดส้อดคลอ้งกบันโยบายองคก์ร 

ครบเคร่ืองเร่ืองเพิม่โอกาสทางการขายสไตล์คุณ  
 
 



   

 

 
 

  

กรอบความคดิกรอบความคดิของหลกัสูตร (ของหลกัสูตร (CCoonncceeppttuuaall))  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

ภาพลกัษณ์ ภาพลกัษณ์ SSaallee  PPOOSS  แบบมอือาชีพแบบมอือาชีพ  



   

 

 
 

  

เนือ้หาของหลกัสูตร (เนือ้หาของหลกัสูตร (CCoouurrssee  OOuuttlliinnee))  

วนัแรก วนัแรก ::  สร้างภาพลกัษณ์ สร้างภาพลกัษณ์ SSaallee  PPOOSS    ฉบับมอือาชีพฉบับมอือาชีพ  
 ส ารวจกรอบความคิด (Mindset) ในการท างานขายประจ าจุดขาย 

 ความหมาย และบทบาท ของ Sale POS ในแบบมืออาชีพ 

 เป้าหมายในการท างานขาย ณ จุดขายท่ีหลากหลาย 
Workshop : ชวนคิดชวนคุยขยาย Comfort Zone 

 ประเด็นส าคญัท่ีควรตระหนกักบับทบาท Sale POS 

 ความแตกต่างของนกัขายสไตลต่์างๆ 

 พฤติกรรมของลูกคา้ในแบบต่างๆ ตามสถานการณ์ 

 อุปสรรคส าคญัในการน าเสนอสินคา้และบริการ 
Workshop : ก าหนดสไตลน์กัขายมืออาชีพของตวัเอง  

 หวัขอ้ในการท างานขายท่ีควรใหค้วามส าคญั 

 การพฒันาความเช่ียวชาญของตวัเองในเร่ือง 5 รู้ ( องคก์ร, สินคา้, ลูกคา้, คู่แข่ง และตวัเอง)  

 การน าเสนออยา่งมืออาชีพ และการเจรจาต่อรอง (ตามกระบวนการขาย 5 ขั้นตอน) 

 การบริการก่อนและหลงัการขาย เขา้อกเขา้ใจสร้างสัมพนัธ์ท่ีดีส่งผลต่อความประทบัใจในองคก์ร 

 การวางแผนงานดว้ยเคร่ืองมือทางดา้นการขาย 
Workshop : ก าหนดเร่ืองท่ีตอ้งการพฒันาใหเ้ช่ียวชาญ 

  เทคนิคในการเป็นนกัขายประจ าจุดขายแบบมืออาชีพ (Sale POS) 

 การเตรียมตวัใหพ้ร้อม จบัประเด็นเขียนสคริป และเสริมเทคนิคการ Role Playสม ่าเสมอ 

 การมีบุคลิกภาพท่ีมากดว้ยเสน่ห์ (Personality) ในการดึงดูดลูกคา้เขา้พื้นท่ี 

 การเปิดการขายใหโ้ดนใจดว้ย Keyword จาก 5 รู้ และปิดการขาย ใหเ้กิดคุณค่ากบัลูกคา้สูงสุด 
Workshop:  เลือกเทคนิคท่ีเหมาะสมกบัตวัเองไปต่อยอดการพฒันา 
Role Play : แสดงบทบาทสมมติในการขาย (ดว้ยกรณีศึกษาลูกคา้แบบต่างๆ) 

 คุณสมบติัของนกัขายท่ีประสบความส าเร็จและทุกองคก์รตอ้งการ 
 การบา้นส าหรับฝึกฝน และต่อยอดกบัหลกัสูตรคร้ังหนา้ 

 



   

 

 
 

 
 

วนัที่สอง วนัที่สอง ::  สรรสร้าง สรรสร้าง DDiissppllaayy  เพือ่เพิม่ยอดขายเพือ่เพิม่ยอดขาย  
 คลินิกคร้ังท่ี 1 (ชวนพดูคุยกบัประสบการณ์การเปล่ียนแปลง) 

 เร่ืองท่ีท าไดดี้แลว้ 

 เร่ืองท่ีอยากพฒันาเพิ่มเติม 
กจิกรรม : ตวัแทนเล่าเร่ืองและคนท่ีเหลือPositive Feedback พร้อมสรุปประเด็นของแต่ละคน 

 การสร้างความตระหนกัในเร่ืองของการจดัหนา้ร้าน (Display) 

 ความหมาย และนิยามการจดั Display ท่ีดี 

 จุดประสงคข์องการจดั Display 

 เรียนรู้แนวความคิดและหลกัการส าคญัในการจดั Display 
Workshop : ก าหนดแนวคิดในการจดั Displayท่ีเหมาะสม 

 กฎพื้นฐานของการ Display กบัหลกัจิตวทิยาการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ 

 เพิ่มความตอ้งการซ้ือดว้ยการจดัวางสินคา้ท่ีทางเขา้ร้านให้สะดุดตา 

 กระตุน้การซ้ือแบบฉบัพลนัดว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 

 จดัเรียงสินคา้ท่ีตอ้งการขายตามกฎของ “การกวาดสายตา” แบบตวั Z 

 ต าแหน่งขวามือคือจุดท่ีควา้ยอดขายแบบคูณสอง (2 เท่า)  

 ดึงดูดลูกคา้ใหส้นใจพื้นท่ีของเราใหม้าก “ยิง่อยูน่านยิง่ขายไดเ้ยอะ” 
Workshop : เลือกกฎท่ีเหมาะสมกบัพื้นท่ีและสถานการณ์ 

 สร้างเคร่ืองมือ…สร้างโอกาสเพิ่มยอดขาย 

 เอกสารประชาสัมพนัธ์ต่างๆ เช่น Banner/Brochure 

 อุปกรณ์ส าหรับน าเสนอ เช่น Point of Present (POP) 

 โฆษณาดึงดูดความสนใจต่างๆ เช่น Standee   
 Workshop : สร้างเคร่ืองมือ…สร้างโอกาสเพิ่มยอดขายในแบบตวัเอง 

 
 
 



   

 

 
 

 
 เพิ่มยอดขาย….ดว้ยกิจกรรมตามเทศกาล 

 สร้างกิจกรรมให้โดนใจลูกคา้ 

 สร้างระบบงานกิจกรรมให้โดนใจคู่คา้ 

 บริหารกิจกรรมใหโ้ดนใจองคก์ร และเพิ่มยอดขายให้โดนใจตวัเอง 
Workshop : ท  าแผนกิจกรรมส าหรับพื้นท่ีของตวัเอง 

 การบา้นส าหรับฝึกฝน และต่อยอดกบัหลกัสูตรคร้ังหนา้ 

วนัที่สาม วนัที่สาม ::  สร้างพลงัเทคนิคการจดัการข้อร้องเรียน เปลีย่นเป็นยอดขายสร้างพลงัเทคนิคการจดัการข้อร้องเรียน เปลีย่นเป็นยอดขาย   
 คลินิกคร้ังท่ี 2 (ชวนพดูคุยกบัประสบการณ์การเปล่ียนแปลง) 

 เร่ืองท่ีท าไดดี้แลว้ 

 เร่ืองท่ีอยากพฒันาเพิ่มเติม 
กจิกรรม : ตวัแทนเล่าเร่ืองและคนท่ีเหลือPositive Feedback พร้อมสรุปประเด็นของแต่ละคน 

 เรียนรู้วเิคราะห์พฤติกรรมลูกคา้กบัขอ้ร้องเรียนในแบบต่างๆ 

 พฤติกรรมลูกคา้และความคาดหวงัจากองคก์ร 

 ความขดัแยง้และขอ้ร้องเรียนท่ีพบบ่อย 

 แนวทางการแกไ้ขดว้ยหลกัการของผูเ้ช่ียวชาญ  
Workshop: เลือกลูกคา้ท่ีพบบ่อยและเลือกพฒันาการแกไ้ขในแบบผูเ้ช่ียวชาญ  

 ประเด็นส าคญัในการพฒันาใหเ้ป็น Sale POS ในดวงใจลูกคา้ 

 เรียนรู้ธรรมชาติลูกคา้ กบัวงจรพฤติกรรม 

 หลุมพรางทางความคิดในการท างาน  

 เทคนิคการเอาชนะหลุมพรางอยา่งมืออาชีพ   

 หวัใจส าคญั และเทคนิคการรับมือลูกคา้อยา่งมืออาชีพ 
Workshop: กรณีศึกษาตามสถานการณ์ต่างๆ  

 
 
 
 



   

 

 
 

 
 ทกัษะส าคญัในการจดัการขอ้ร้องเรียนอยา่งมืออาชีพ 

 การฟังเชิงลึก (Listening Skill) 

 การใชค้  าถามสร้างพลงั (Questioning Skill) 

 การป้อนกลบัขอ้มูลเชิงบวก (Positive Feedback) 

 การจูงใจใหบ้อกความตอ้งการท่ีแทจ้ริง (Motivation) 

 การบริหารขอ้โตแ้ยง้อยา่งสร้างสรรค ์(Conflict Management ) 

 การส่ือสารและประสานงานดว้ยทกัษะการส่ือสาร (Communication & Connection) 
Workshop:  เลือกหวัขอ้พฒันาทกัษะการจดัการขอ้ร้องเรียนในสไตลต์วัเอง 
Role play  การรับมือข้อร้องเรียน (Before—After) 

 การบา้นส าหรับฝึกฝน 

ผู้ที่เหมาะสมเข้าเรียนหลกัสูตรนี้ผู้ที่เหมาะสมเข้าเรียนหลกัสูตรนี้  
- พนกังานประจ าจุดขาย   - ฝ่ายการตลาด  - หวัหนา้หรือผูจ้ดัการงานขาย 

แนวทางการอบรมแนวทางการอบรมของหลกัสูตรของหลกัสูตร  
        การเรียนรู้แบบผูใ้หญ่ (Adult Learning) เพื่อท าใหส้ามารถน าส่ิงท่ีเรียนรู้ไปใชใ้นการปฏิบติังานไดท้นัที  
            เพราะไดด้ าเนินการคิดร่วมกนัระหวา่งการฝึกอบรมแลว้ 
 

        การฝึกอบรม มีความหลากหลายเพื่อใหเ้กิดความสนุกสนานและเขา้ใจง่าย 
 Adult Learning การเรียนรู้แบบผูใ้หญ่ท่ีมีประสบการณ์ 
  Ice break  การละลายพฤติกรรมดว้ยการรู้จกั ช่ืนชมตวัเอง 
  Sharing การบรรยายเพื่อการแลกเปล่ียนความคิดเห็น  
  Work Shop การสร้างความเขา้ใจดว้ยตวัเอง 
  Coaching การใหมุ้มมอง ใชค้  าถาม เพื่อดึงศกัยภาพของท่าน             
  Role Playing การจ าลองสถานการณ์ใหเ้ห็น/ฝึกจริง 
  Goal  การมีเป้าหมายร่วมกนัในการเรียนรู้/พฒันาทีมงาน 

 

       ก าหนดแนวทางเพื่อใหผู้เ้ขา้ฝึกอบรม น าความรู้ท่ีไดรั้บไปฝึกฝนดว้ยตวัเอง เพื่อใหเ้กิดการปฏิบติัซ ้ าๆ   
            จนกลายเป็นธรรมชาติ 
 
 



   

 

 
 

  

รายละเอยีดและเทคนิคที่อาจารย์รายละเอยีดและเทคนิคที่อาจารย์ใช้ในการด าเนินการฝึกอบรมใช้ในการด าเนินการฝึกอบรม    
 ภาพรวมของหลกัสูตร   

o ท าใหรั้กสนุกกบังาน และท างานดว้ยใจรัก เพื่อตวัเอง 

o ท าใหต้ระหนกัถึงกระบวนการท างานอยา่งเช่ือมัน่ดว้ยตวัเอง 

o สร้างระบบการท างานดว้ยแนวความคิดของตวัเอง 

o เนน้การท างานพื้นฐานใหค้รบถว้นดว้ยตวัเอง 

 ประเด็นท่ีท าให้เกิดการเรียนรู้ร่วมกนัในคลาส 

o กระตุน้ใหเ้กิดการเรียนรู้ดว้ยตวัเอง 

o กระตุน้ใหเ้กิดการแลกเปล่ียนความคิดเห็น (อยา่งไม่กงัวล) 

o กระตุกดว้ยกรณีศึกษาใกลต้วัมาช่วยกนั Workshop 

o กระตุน้ใหเ้กิดการทา้ทายกบักระบวนการน าไปฝึกฝน เช่น การกลา้เขียนแผน  กลา้น าเสนอกลา้ปรึกษาหวัหนา้ และ
กลา้ลงมือท า ส าคญัสุดกลา้ยอมรับผลของการกระท า 

 

 

 

 

 

 


