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Course ID Course Name Time 

 Sales Talk Special Technique 1 วัน 

 

หลักการและเหตุผล 

หากต้องการเพิ่มยอดขายท่ามกลางธุรกิจที่เต็มไปด้วยการแข่งขันให้ได้ จะอาศัยเพียงการ
ผลิตสินค้าที่ดีมีคุณภาพอย่างเดียวย่อมไม่เพียงพอ เพราะถึงแม้ว่าสินค้าจะขายตัวเองได้ แต่คู่แข่ง
ของเราก็พร้อมที่จะหาโอกาสแย่งชิงตลาดของเราออกไปทุกเมื่อ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง หากความดี
งามของสินค้าเรา ไม่สามารถสื่อสารไปถึงลูกค้าได้ ก็ย่อมตัดโอกาสในการพิจารณาซื้อไปอย่างน่า
เสียดาย 

หลายครั้งที่ทีมขายเองก็ตระหนักถึงปัญหา และความส าคัญของการน าเสนอสินค้า และ
กระตุ้นการขายที่ดี แต่กลับพบปัญหาในการสื่อสารคุณสมบัติ หรือความพิเศษของสินค้า ให้ลูกค้า
รู้สึกประทับใจและต้องการเป็นพิเศษได้ นั่นเป็นเพราะ ถึงแม้จะมีความรู้ด้านสินค้า (Product 
Knowledge) ที่ดีแล้ว แต่หากไม่สามารถดึงใจความส าคัญข้ึนมาสื่อสารได้อย่างกระชับ ชัดเจน ตรง
ประเด็น ก็ไม่สามารถกระตุกความต้องการของลูกค้า ให้คิดว่าสินค้าที่เหมาะสมกับเขาเป็นพิเศษได้
มากพอที่จะตัดสินใจซื้อ  

หลักสูตรนี้ จึงได้พัฒนาข้ึนเพื่อแนะน า 7 ข้ันตอนมาตรฐานในการเสนอขาย แนวทางการ
น าเสนอและปิดการขายสินค้าให้น่าสนใจด้วย Sales Talk ข้ันเทพที่กระชับ ชัดเจน และตรงตาม
สิ่งที่ลูกค้าต้องการ รวมถึงวิธีการตอบข้อโต้แย้งอย่างได้ผล ผ่านกระบวนการเรียนรู้ที่สนุกสนานไป
กับตัวอย่างประสบการณ์จริงของวิทยากร และ Workshop ให้ได้ปฏิบัติ ค้นหาค าตอบที่น าไปใช้
ได้ทันที และรับค าแนะน าจากวิทยากร เพื่อให้ผู้เรียนมีแนวทางที่ชัดเจนในการน าไปปฏิบัติ และ
เสริมสร้างความมั่นใจที่จะน าไปใช้จริงมากข้ึน 

 

วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมตระหนักถึงความส าคัญของการน าเสนอคุณสมบัติเด่นของสินค้าที่มีต่อ
การตัดสินใจซื้อของลูกค้า 

2. เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมมีความรู้ความเข้าใจในวิธีการน าเสนอคุณสมบัติเด่นของสินค้าอย่าง
น่าสนใจ เทคนิคการปิดการขาย และการรับมือข้อโต้แย้งให้ได้ผล 

3. เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมได้วิธกีารแนะน าสินค้าด้วย Sales Talk ที่น าไปใช้ได้จริง และปิดการ
ขายด้วยการเสนอสินค้าที่สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า  

SALES TALK SPECIAL TECHNIQUE 
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หัวข้อการบรรยาย 

ส่วนที่ 1: บทบาทของทีมขายมืออาชีพ 

• 7 ข้ันตอนมาตรฐานส าหรับงานขาย 

• Service Team (มาตรฐานในการบริการลูกค้าหน้าร้าน) 

ส่วนที่ 2: เทคนิคการน าเสนอสินค้าให้โดนใจ 

• เทคนิคการขายสินค้าด้วย FBA 

• การหา Key Message ในการขาย 

ส่วนที่ 3: การเพ่ิมพลังในการขาย 

• เทคนิคขจัดข้อโต้แย้ง (ให้สอดคล้องกับมาตรฐาน / เงื่อนไข / นโยบายของบริษัท) 

• เทคนิคการปิดการขาย 

 
กิจกรรรมและ Workshop ส าหรับการฝึกอบรม 

Workshop ผลที่คาดว่าจะได้รับ 
Activity 1 : Can Do Attitude • Mindset ในการท างานด้วยความเช่ือว่า 

“ท าได้” 
Workshop 1 : 7 ขั้นตอนการเสนอขาย • รายละเอยีดส่ิงท่ีควรท าในแต่ละขั้นตอน ให้

สอดคล้องกับมาตรฐานการขายของบริษัท 
Workshop 2 : ออกแบบข้อก าหนดมาตรฐานในการ
บริการของบริษัท 

• ความเต็มใจท่ีจะปฏิบัตติามมาตรฐานการ
บริการท่ีพนกังานขายมีส่วนร่วมน าเสนอใน
การพฒันา 

Workshop 3 : FBA & Key Message • วิธีการแนะน าสินค้าของบริษัทให้กระชับ 
ชัดเจน ตรงไปตรงมา และน่าสนใจ 

• ข้อความขายที่ทีมขายทุกคนสามารถ
น าไปใช้ได้เหมือนกัน 

Workshop 4 : ค้นหา และก าหนดวิธีท่ีดีที่สุดในการ
รับมือกับข้อโต้แย้ง 

• Keywords มาตรฐานการตอบข้อโตแ้ย้งท่ี
สนับสนุนการปิดการขาย 

 

กลุ่มเป้าหมาย 

1. หัวหน้างานขายทุกหน่วยงาน / ระดับ 
2. พนักงานขาย 
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รูปแบบการฝึกอบรม 
• ระยะเวลารวม 1 วัน (6 ชั่วโมง) 
• บรรยาย และกิจกรรม Workshops 
• มีการลงพื้นที่เก็บข้อมูลจริงหน้างานก่อน เพื่อการอบรมและการน าไปใช้ให้ได้ผลจริง 
• สามารถปรับรายละเอียดแต่ละหัวข้อ / เนื้อหา ให้สอดคล้องกับนโยบาย หรือทิศทาง
การบริหารขององค์กรได้  

 

ผลที่ได้รับจากการฝึกอบรม 

พัฒนา แก้ปัญหา 
• ทัศนคติในการขายสินค้าให้ทะลุเป้า 
• เทคนิคการเสนอขายสินค้าให้น่าสนใจ 

และกระตุ้นยอดขายได้ 

• การแนะน าสินค้าที่ไม่น าเสนอความ
โดดเด่น และแตกต่างที่ชัดเจนได้ ท า
ให้ไม่สามารถปิดการขายได้ 
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ก าหนดการฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการ 
หลักสูตร Sales Talk Special Technique 

เวลา รายละเอียดกิจกรรมของหลักสูตร 

9.00 น. 

ส่วนที่ 1: บทบาทของทีมขายมืออาชีพ 
Activity 1 : Can Do Attitude 

• 7 ข้ันตอนมาตรฐานส าหรับงานขาย 
Workshop 1 : 7 ข้ันตอนการเสนอขาย 

• Service Team (มาตรฐานในการบริการลูกค้าหน้าร้าน) 
Workshop 2 : ออกแบบข้อก าหนดมาตรฐานในการบริการของบริษัท 

10.30 น. พักเบรก 15 นาที 

10.45 น. 

ส่วนที่ 2: เทคนิคการน าเสนอสินค้าให้โดนใจ 

• เทคนิคการขายสินค้าด้วย FBA 

• การหา Key Message ในการขาย 
Workshop 3 : FBA & Key Message 

12.00 น. พักรับประทานอาหารกลางวัน 

13.00 น. 

ส่วนที่ 3: การเพ่ิมพลังในการขาย 

• เทคนิคขจัดข้อโต้แย้ง (ให้สอดคล้องกับมาตรฐาน / เงื่อนไข / 
นโยบายของบริษัท) 

• เทคนิคการปิดการขาย 
14.30 น. พักเบรก 15 นาที 
14.45 น. Workshop 4 : ค้นหา และก าหนดวิธีที่ดีที่สุดในการรับมือกับข้อโต้แย้ง 
16.00 น. ถาม – ตอบ แลกเปลี่ยนความคิดเห็น / ปิดการอบรม 

 

 


