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High Performance Development Program (HPDP) 

โครงการฝึกอบรมสมัมนาเพ่ือพฒันาประสิทธิภาพและเพิม่พลงันกัขายมืออาชีพ 

หลกัสตูร  “เทคนิคการส่ือสารกับลูกค้าและการนําเสนอขายที่มีประสิทธิภาพ” 

โดยใช้การสาธิต (Demonstration) และฝึกปฏิบตัิแบบเข้มข้น (Incentive Practice) ระยเวลา 2 วนั 

วิทยากร  อาจารย์ ภว์ูสมิง  กองเกิด 

 

หลักการและเหตุผล 

 พนักงานขายหลายคนไม่ประสบความสําเร็จในการนําเสนอขาย สาเหตุหลักมาจากความผิดพลาด ของ

ความสามารถในการขายตวัเองก่อนท่ีจะเร่ิมขายผลิตภณัฑ์ การสื่อสาร และบุคลิกภาพมีส่วนสําคญั อย่างมากในการ

เรียกศรัทธาจากลูกค้าจนกล่าวได้ว่าเป็นจุดเร่ิมต้นของการขาย นอกจากนีก้ารนําเสนอต้อง สร้างความประทับใจ

เช่นกัน แต่มักพบว่าพนักงานขายมักตกม้าตายจากการนําเสนอขาย แม้ว่าผลิตภัณฑ์ นัน้ๆ จะมีคุณสมบัติและ

ประโยชน์ท่ีถือเป็นจุดขายชัดเจนก็ตามการนําเสนอขายด้วยการสื่อสารกับลกูค้า อย่างมีประสิทธิภาพส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซือ้ของลกูค้าและยอดขายขององค์กร ดงันัน้จึงจําเป็นอย่างย่ิงท่ี พนกังานขายต้องเรียนรู้เทคนิคและวิธีการ

นําเสนอขายด้วยการสื่อสารท่ีตรงกับความต้องการของลกูค้าเพ่ือหลีกเลี่ยงความผิดพลาดท่ีจะเกิดขึน้ต่อหน้าลูกค้า 

และสร้างโอกาสแห่งความสําเร็จในการเสนอขายซึง่เป็น เป้าหมายสงูสดุนัน่เอง 

       หลกัสตูรนีจ้งึได้พฒันาขึน้มาเฉพาะเพ่ือให้ทีมขายได้เรียนรู้การนําเสนอขาย และเทคนิคการสื่อสาร กบัลกูค้า 

รวมทัง้จะได้รับความรู้ท่ีเป็น “ศาสตร์” ของการนําเสนอขายไมว่า่จะเป็นการวิเคราะห์ลกูค้าก่อน การนําเสนอ การ

วางแผนกลยทุธ์ในการนําเสนอ การเสนอประโยชน์หรือสิ่งท่ีลกูค้าจะได้รับจากผลิตภณัฑ์ ของบริษัท พร้อมกบัจะได้

ฝึกหดั “ศิลปะ” หรือทกัษะในการนําเสนอ ฝึกทกัษะการพดูและการฟังลกูค้า รวมถงึการเน้นยํา้และโน้มน้าวความ

สนใจของลกูค้าให้เหน็ความสําคญัของคณุคา่ (Values) ท่ีจะได้รับจาก ผลิตภณัฑ์จนทําให้เกิดการตดัสินใจซือ้ในท่ีสดุ 

 

วัตถุประสงค์ของการฝึกอบรม 

1. เพ่ือให้ผู้ เข้ารับการอบรมได้ทราบหลกัการ และเทคนิคการนําเสนอขายด้วยการสื่อสารอย่างมือ อาชีพและ

เป็นระบบ 

2. เพ่ือฝึกฝนทกัษะการนําเสนอขาย รวมถงึทกัษะด้านการโน้มน้าวลกูค้าให้สนใจและตดัสนิใจซือ้ อย่างเตม็

ใจ 

3. เพ่ือสร้างความมัน่ใจให้กบัผู้ เข้ารับการอบรมในการนํา “ศาสตร์” และ “ศิลป์” ของการนําเสนอ ขายสินค้า

ไปใช้ในการปฏิบติังานจริงอย่างได้ผลดีเลิศจนบรรลเุป้าหมายในการขาย  

4. เพ่ือให้ผู้ เข้ารับการฝึกอบรมมีวิธีคิด มมุมอง และทศันคติท่ีถกูต้องเหมาะสมในการนําเสนอขาย ท่ีเป็น

ระบบแบบมืออาชีพ 

รายละเอียดหลักสูตรเนือ้หาวิชา 

1.  บทบาทและหน้าท่ีของพนกังานขาย  

2.  การวางแผนการขายให้เหมาะเจาะกบักลุม่ลกูค้า 

3.  ขัน้ตอนการนําเสนอขายอย่างเป็นระบบ  
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3.1 การเสาะหาลกูค้าเพ่ือการขาย  

3.2 การเตรียมตวัของพนกังานขาย 

3.3 การนดัหมายลกูค้า  

3.4 การเปิดการขาย  

3.5 การวิเคราะห์โอกาสการขาย  

3.6 การนําเสนอผลิตภณัฑ์ 

3.7 การตอบคําถามและข้อโต้แย้ง  

3.8 การเจรจาตอ่รอง  

3.9 การปิดการขาย 

3.10 การติดตามผลและบริการหลงัการขาย 

4.  เทคนิคการพดูและการสื่อสารเพ่ือการนําเสนออย่างมืออาชีพ 

4.1 องค์ประกอบของการพดู/สื่อสารให้น่าสนใจ 

4.2 เทคนิคการพดู/สื่อสาร เพ่ือการนําเสนอ 

5.  ข้อควรปฏิบติัในขณะขายเพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลกูค้า 

6.  การทบทวนการขาย 

7. เทคนิคการขายสินค้าทางการเกษตรและการให้บริการท่ีเป็นเลิศ 

8.  เกมจําลองสถานการณ์การขาย (Selling Simulation Game) 

 

รูปแบบ / เคร่ืองมือการฝึกอบรม 

1.  ถ่ายทอดแนวคิด ทฤษฎีและหลกัการผ่านการบรรยาย  60%    

2.  ฝึกปฏิบติัการแบบเข้มข้น (Incentive Practice)   30%  

3.  อภิปราย ถาม ตอบ      10%  

สถานที่อบรมสัมมนา  อบรมสมัมนาภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 

ระยะเวลา  ระยะเวลาในการอบรมสมัมนา  2  วนั  ระยะเวลา 09.00-16.00 น. 

 

กาํหนดการ  

โครงการฝึกอบรมสมัมนาเพ่ือพฒันาประสทิธิภาพและเพ่ิมพลงันกัขายมืออาชีพ 

หลกัสตูร  “เทคนิคการส่ือสารกับลูกค้าและการนําเสนอขายที่มีประสิทธิภาพ” 

โดยใช้การสาธิต (Demonstration) และฝึกปฏิบติัแบบเข้มข้น (Incentive Practice) ระยะเวลาฝึกอบรม 2 วนั 

 

วันแรกของการฝึกอบรม 

08.30 – 08.45 น. ลงทะเบียน / รับเอกสาร 

08.45 – 09.00 น. พิธีเปิดโครงการฝึกอบรม 

09.00 – 10.30 น. เกมทางจิตวิทยาสลบัการบรรยาย (Psychology Game) 

 ภารกิจท่ี 1 : บทบาท หน้าท่ีของพนกังานขาย วิธีคิด มมุมอง และทศันคติ 
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 ของพนกังานยคุใหม ่

10.30 – 10.45 น. พกัรับประทานอาหารวา่ง นํา้ชา กาแฟ 

10.45 – 12.00 น. ฝึกปฏิบติัการแบบเข้มข้น (Incentive Practice) 

 ภารกิจท่ี 2 : การวางแผนการขายให้เหมาะเจาะกบักลุม่ลกูค้า 

12.00 – 13.00 น. พกัรับประทานอาหารกลางวนั 

13.00 – 14.30 น. ฝึกปฏิบติัการแบบเข้มข้น (Incentive Practice) 

 ภารกิจท่ี 3 : ขัน้ตอนการนําเสนอขายอย่างเป็นระบบ  

14.30 – 14.45 น. พกัรับประทานอาหารวา่ง นํา้ชา กาแฟ 

14.45 – 16.00 น. เกมทางจิตวิทยาสลบัการบรรยาย (Psychology Game) 

 ภารกิจท่ี 4 : เทคนิคการพดูและการสื่อสารเพ่ือการนําเสนออย่างมืออาชีพ 

วันที่สองของการฝึกอบรม 

09.00 – 10.30 น. ทบทวนเนือ้หาท่ีของวนัแรก/เกมทางจิตวิทยาสลบัการบรรยาย (Psychology Game) 

 ภารกิจท่ี 5 : เทคนิคการขายร้านค้า (ย่ีปัว้ ซาป๊ัว) 

10.30 – 10.45 น. พกัรับประทานอาหารวา่ง นํา้ชา กาแฟ 

10.45 – 12.00 น. เกมทางจิตวิทยาสลบัการบรรยาย (Psychology Game) 

 ภารกิจท่ี 6 : ข้อควรปฏิบติัในขณะขายเพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลกูค้า 

12.00 – 13.00 น. พกัรับประทานอาหารกลางวนั 

13.00 – 14.30 น. ฝึกปฏิบติัการแบบเข้มข้น (Incentive Practice) 

 ภารกิจท่ี 7 : เทคนิคการขายสินค้าทางการเกษตรและการให้บริการท่ีเป็นเลิศ 

14.30 – 14.45 น. พกัรับประทานอาหารวา่ง นํา้ชา กาแฟ 

14.45 – 16.00 น. ฝึกปฏิบติัการแบบเข้มข้น (Incentive Practice) 

 ภารกิจท่ี 8 : เกมจําลองสถานการณ์การขาย (Selling Simulation Game) 

16.00 – 16.30 น. ประเมินผลการฝึกอบรม / ปิดโครงการฝึกอบรมสมัมนา 

 

วิทยากรนําสัมมนาโดย          อาจารย ์ภวูส์มิง  กองเกิด 

ผู้เช่ียวชาญการฝึกอบรมแนวพฤตกิรรมศาสตร์ และเกมการบริหารสลับการบรรยาย 
 

สอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติมท่ี 

 สถาบนัฝึกอบรม เทรนน่ิง เซน็เตอร ์เซอรวิ์ส (TCS) (บริษทั อาภาฉาย จาํกดั) 
Tel No. 0-2736-0408           Fax No.02-736-0050           e-mail: admin@trainingservice.co.th 

 

id-line: pisit131918 
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