
 
หลกัสูตรเทคนิคการขายและการให้ค าปรึกษาแบบมืออาชีพ  

(หลกัสูตร 1 วนั) 
อาจารย์สุณชิชา  ชอบชัย 

วทิยากร ท่ีปรึกษาและโคช้พฒันาศกัยภาพ 
ค้นหาความต้องการ ผสานความพงึพอใจ ในแบบทีป่รึกษามืออาชีพ 

 
……………………………………………………………………………………………. 

แนวความคดิแนวความคดิของหลัของหลักสูตรกสูตร  

 องค์กรท่ีตอ้งการสร้างฐานลูกคา้ด้วยความจริงใจ และสร้างมาตรฐานงานบริการให้เป็นท่ียอมรับของลูกคา้ไดอ้ย่างย ัง่ยืน 
ดงันั้นทุกองคก์รจึงมีแผนการพฒันาพนกังานขายใหมี้มาตรฐานรองรับความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 การเป็นพนกังานขายผูเ้ช่ียวชาญในสินคา้และบริการ เป็นตน้ทุนท่ีมากพอกบัการสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้เป็นอยา่งมาก 
เพราะลูกคา้ตอ้งการเป็นผูต้ดัใจเองดงันั้นส่ิงท่ีคาดหวงัจากพนักงานขายคือ สามารถให้ค  าปรึกษา และแนะน าได้อย่างมือ
อาชีพ 

 พนกังานขายยุคปัจจุบนัจึงควรพฒันาตวัเองให้สามารถเป็นท่ีปรึกษาได้อยา่งครบเคร่ือง ทั้งเร่ืองแนวความคิด สินคา้ เทคนิค 
และการให้บริการ ในแบบฉบบัของตวัเองท่ีสามารถเป็นท่ีพึ่งทางจิตใจให้กบัลูกคา้ได้อย่างตรงใจ ซ่ึงเป็นท่ีมาของความ
ประทบัใจในการท างานขายงานบริการของนกัขายท่ีมีการเตรียมตวัเป็นนกัขายท่ีตอ 

 ประเด็นส าคญัท่ีพนกังานขายควรค านึง คือ ความตอ้งการของลูกคา้ , ผูมี้อ านาจตดัสินใจ, ขั้นตอนการตดัสินใจและ บทบาท
ของนกัขายท่ีควรเลือกใหเ้หมาะสม เนน้พิเศษในการเป็นนกัขายเชิงท่ีปรึกษา 

วตัถุประสงค์วตัถุประสงค์  
 เพี่อใหพ้นกังานขายมีความมัน่ใจในศกัยภาพของตวัเองกบัการเป็นนกัขายมืออาชีพ 
 เพื่อใหพ้นกังานขายมีความตระหนกัรู้ในปัจจุบนัของตวัเองเม่ือเทียบกบัแนวคิดใหม่กบัการพฒันา 
 เพื่อใหพ้นกังานขายไดพ้ฒันาทกัษะ และเสริมแนวคิดใหม่ในการสร้างคมัภีร์งานขายสไตลต์วัเอง 

 
 
 
 



 

หัวข้อหลกัหัวข้อหลกัของหลกัสูตร ของหลกัสูตร   

 ส ารวจสไตลน์กัขายในแบบของตวัเอง 
- นิยามงานขายในแบบต่างๆ 
- ลกัษณะของนกัขายในดวงใจลูกคา้ 
- แนวคิดในการเป็นนกัขายในแบบท่ีปรึกษาของคุณ 

Workshop : ชวนคิดชวนคุยกบัโลกของนักขาย 
  หวัใจส าคญัของการท างานขายในแบบท่ีลูกคา้ตอ้งการ? 

- พฤติกรรมของลูกคา้อจัฉริยะ 
- สัญญาณเช่ือมจากลูกคา้ท่ีควรศึกษา 
- เทคนิคการสร้างความไวว้างใจ 
- ระบบการท างานขายในแบบท่ีปรึกษา 

Workshop : พฒันานักขายกบัสไตล์ทีถ่นัด 
 เทคนิคการพฒันานกัขายในสไตลข์องตวัเอง    

- อุปสรรคในการท างานขาย 
- เทคนิคการเปล่ียนอุปสรรคเป็นโอกาส 
- ประเด็นส าคญัของการท างานขายเชิงกลยทุธ์ 
- พนกังานขายท่ีองคก์รตอ้งการ 
- เสริมเสน่ห์ในการสร้างความประทบัใจดว้ยแนวคิดการรักษาลูกคา้รายส าคญั 
   Workshop : เลอืกหัวข้อในการพฒันาตัวเอง 

 พฒันากระบวนการขายใหย้ ัง่ยนือยา่งมืออาชีพ 
- การคน้หากลยทุธ์หลกัเพื่อการแข่งขนัอยา่งเหนือชั้น ดว้ย 5 รู้ 
- การวางเป้าหมายอยา่งชดัเจน  ( เวลา, ลูกคา้,สินคา้) 
- การเตรียมพร้อมส าหรับการเพิ่มยอดขาย   
- การบริหาร Sales Pipe line  

Workshop : Role Playing 
 การบา้นส าหรับฝึกฝน 

  



  

ผู้ที่เหมาะสมกบัหลกัสูตรนี้ผู้ที่เหมาะสมกบัหลกัสูตรนี้  
 พนกังานขาย 
 ผูจ้ดัการทีมงานขาย    
    

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 
 

รายละเอยีดและเทคนิคที่อาจารย์ใช้ในการด าเนินการฝึกอบรมรายละเอยีดและเทคนิคที่อาจารย์ใช้ในการด 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 

 

 

 

 

 

 


