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TRAINING OUTLINE  
 

เทคนิคการขายอย่างมืออาชีพเพื�อเพิ�มยอดขาย 
Sales and Professional Technique to Increase Sales 

 

 
***ดูรายละเอียดประวัติวิทยากรด้านล่าง                    

 

PRINCIPLES 
 

การขายทีHเน้นขายให้ลกูค้าไมว่า่จะเป็นรายบคุคล รายใหญ่หรือขายให้แก่องค์กร ต้องเน้นความสําคญัของ

ลกูค้าเป็นหลกั พนกังานขายทีHดีต้องสร้าง Customer Value ขึ Zนให้ได้ การขายสินค้าและบริการให้แก่ลกูค้าเรา
ไมไ่ด้เน้นการขายเพืHอวนันี Zเท่านั Zน การขายแบบมีเทคนิคการขายอยา่งมืออาชีพให้แก่ลกูค้าจะสง่ผลถึงการขายในระยะ

ยาวเพืHอเป็นการเพิHมยอดขายได้อย่างตอ่เนืHอง เพราะฉะนั Zนพนกังานขายควรจะรู้ วิเคราะห์ลกูค้า เทคนิคการเปิดใจ

ลกูค้าก่อนการเสนอขายสินค้าและบริการ  เทคนิคในการวิเคราะห์และค้นหาความต้องการทีHแท้จริงของลกูค้า  ตามมา

ด้วยเทคนิคในการนําเสนอขายสินค้าทีHเหนือคูแ่ขง่ขนั และเข้าใจถึงเคล็ดลบัและเทคนิคการให้คําปรึกษา และการ

รักษาความสมัพนัธ์ทีHดีกบัลกูค้าให้ได้ในระยะยาว การจดัการข้อโต้แย้งทีHเกิดขึ Zนอยูต่ลอดเวลาและการปิดการขายทีH

สร้างความพอใจแก่ทั Zงสองฝ่ายทีHเราจําเป็นจะต้องใช้จิตวิทยาในการเรียนรู้อา่นคน หรืออา่นความต้องการให้ทราบ

ก่อนเพืHอทีHจะได้ปรับเปลีHยน พฤตกิรรม ให้ตรงตามความต้องการ หรือความพงึพอใจของลกูค้าหรือผู้มุง่หวงั ไมว่า่จะ

อยูใ่นกระบวนใดๆก็ตามของการขาย เนื Zอหาของการฝึกอบรมนั Zนจะเน้นให้ได้เรียนรู้หลกัการตา่งๆ การทํากิจกรรมฝึก

ปฏิบตัเิพืHอทําให้ผู้ เข้าฝึกอบรมนั Zนมีความเข้าใจในเนื Zอหาอยา่งแท้จริงก่อนทีHจะนําความรู้นั ZนไปในการทํางานเพืHอ

เสริมสร้างเทคนิคการขายอย่างมืออาชีพนัHนเอง 

 

OBJECTIVES 

1. เพืHอให้ผู้ เข้าอบรมมีความรู้ความเข้าใจในเทคนิคการขายอยา่งเป็นระบบ 
2. เพืHอให้ผู้ เข้าอบรมสามารถนําเสนอการขายและการปิดการขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

วทิยากร: อาจารย์สุกจิ ตรียุทธวัฒนา 
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3. เพืHอให้ผู้ เข้าอบรมพฒันาประสิทธิภาพของการขายให้เป็นมืออาชีพมากยิHงขึ ZนเพืHอการเพิHมยอดขายได้อยา่ง
ตอ่เนืHอง 

4. เพืHอให้พนกังานขายรู้จิตวิทยาการอา่นภาษากายเพืHอค้นหาความต้องการ และเทคนิคการจดัการในการเผชิญ
กบัข้อโต้แย้งของลกูค้าในสถานการณ์ตา่งๆ 

5. เพืHอให้ผู้ เข้าฝึกอบรมรู้เทคนิคการรักษาสายสมัพนัธ์ และติดตามการซื Zอซํ Zา 
 
 
AREAS OF STUDY 
 

Module 1 : Sales Attitude , Concept & Process 

1. ความหมายและความเข้าใจในความสําคญัของงานขาย 
2. อปุสรรคสําคญัทีHทําให้พนกังานขายไมป่ระสบความสําเร็จ 

3. Workshop : ปัญหาการขายที�ไม่สามารถเพิ�มยอดขาย(Problem) 
4. แนวคิด และทศันคตทีิHดี ถกูต้อง ทีHพร้อมเป็นภมูิป้องกนั 

5. ทฤษฏี  “ การขายลว่งหน้า ” เพืHอสร้าง Customer Value 
6. คณุสมบตัขิองพนกังานขายมืออาชีพ 

Module 2 : Sales Smart , Analysis & Planning 

1. บคุลิกภาพ การวางตวั และการสร้างมาด 
2. (การแตง่กาย , การดแูลตนเอง , ทว่งทา่อิริยาบถ , มารยาท) 
3. บทบาททีHแตกตา่ง และกระบวนการตดัสินใจซื Zอ 
4. ลกูค้าของเราคือใคร และกระบวนการค้นหาลกูค้า 
5. การวิเคราะห์ลกูค้า และค้นหาความต้องการทีHแท้จริง 

6. Practice : วิเคราะห์ลูกค้า และคาํถามเชิงลึก 
7. เทคนิคการวางแผนก่อนเข้าพบลกูค้าอย่างเป็นขั Zนเป็นตอน 

Module 3 : Sales Presentation , Reading & Consult 

1. เทคนิคการนําเสนออย่างโดนใจลกูค้า 
2. การปรับเปลีHยนวิธีการนําเสนอเพืHอเพิHมยอดขาย 
3. เทคนิคการนําเสนอขายสินค้าให้เหนือกวา่คูแ่ขง่ขนั 
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4. Workshop : ค้นหาข้อได้เปรียบ (Advantage) 
5. เสนอขายสินค้าอย่างไรเมืHอ “สินค้ามีจดุอ่อน” 
6. จิตวิทยาการอา่นภาษากายเพืHอค้นหาความต้องการ 
7. เทคนิคการชว่ยคิด แบบทีHปรึกษาในการขาย  
 

Module 4 : Sales Resolution , Closing & Evaluation 

1. การจดัการและการเผชิญกบัข้อโต้แย้งในการขาย 
2. เทคนิคการปิดการขาย ให้เป็นเรืHองง่าย และแนบเนียน 
3. การรักษาสายสมัพนัธ์ และการให้บริการหลงัการขาย 
4. การประเมินผลการปฏิบตังิานขาย  
5. การจดัการกบัลกูค้าตอ่สถานการณ์ตา่งๆทีHยากลําบาก 

6. Workshop : แก้ไขปัญหาการขายที�ไม่สามารถเพิ�มยอดขาย(Solution) 

หมายเหต ุ  หวัข้อทีHเสนอสามารถปรับเปลีHยนได้ตามความต้องการของลกูค้าหรือตามความคิดเห็นของวิทยากร 
 

TRAINING TOOLS 
 

มีการบรรยายและกิจกรรมระดมสมอง พร้อมทั Zงการทํากิจกรรมประชมุเชิงปฏิบตักิาร เพืHอเป็นการฝึกคิดและวางแนว
ทางการปฏิบตังิานร่วมกนั 

1. เนื Zอหาใน PowerPoint  
2. เอกสารประกอบการบรรยาย  (ซึHงจะเหมือนกบัเนื Zอหาใน ใน PowerPoint) 
3. ตวัอยา่งประกอบการบรรยาย 
4. กิจกรรมระดมสมอง Workshop 
5. อืHน ๆ  

 
SUMMARY DETAILS 

• จํานวน 1 วนั รวม 6 ชัHวโมง (เวลา 09.00 - 16.00 น.) 

• กรุณาจดัเตรียมห้องจดัอบรมและอปุกรณ์ทีHใช้ในการอบรม เชน่ LCD, Flip Chart , ปากกาเมจิ 

• กรุณาจดัเตรียมอาหารวา่งสําหรับวิทยากร และผู้ เข้ารับการอบรม 

• วิทยากรผู้ทรงคณุวฒุิ อาจารย์สุกิจ ตรียุทธวัฒนา กรุณาดปูระวตัิวิทยากรในหน้าถดัไป 
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PROFESSIONAL INSTRUCTOR                          อาจารย์สุกจิ  ตรียุทธวัฒนา   
ประวัติการศึกษา                                                                                                                                      
ปริญญาตรี รัฐศาสตร์ (ความสมัพนัธ์ระหวา่งประเทศ) (Political Science, International Relation) มหาวิทยาลยัรามคําแหง  
ปริญญาโท การจดัการ (ภาครัฐและเอกชน) (Master of  Management, Public Administration มหาวิทยาลยัคริสเตียน  
Certificated to Securities Marketing (Securities Training Association)         
 

การฝึกอบรม – สัมมนา Certificated to Train the Trainer, Certificated to Excellent to Customer Service (สถาบนัเพิHมผลผลติ
แหง่ชาติ), Certificated to Impressive Personality   Development Program (สถาบนัพฒันาบคุลกิภาพ จอห์น โรเบิร์ต เพาเวอร์ส) 
 

การทาํงานในปัจจุบนั ประสบการณ์ด้านการขายและการตลาด ด้านบริการลกูค้า ด้านการบริหาร และพฒันาทรัพยากรมนษุย์รวม
แล้วเกือบ 25 ปี จากบริษัทและองค์กร ชั Zนนําหลายแหง่, ประสบการณ์ด้านการตลาดขายตรงและด้านการเป็นวทิยากรมามากกวา่ 20 
ปี, ผู้จดัการฝ่ายขายและฝึกอบรม บริษัท สปอร์ตทรอน อินเตอร์เนชัHนแนล (ประเทศไทย)จํากดั, ผู้ อํานวยการฝ่ายพฒันาธุรกิจ และ
การตลาด บริษัท ลาชเูล ่คอสเมติคส์ (ประเทศไทย) จํากดั, ผู้บริหาร และทีHปรึกษา  ฝ่ายทรัพยากรบคุคล ฝ่ายพฒันาองค์กร และธุรกิจ 
บริษัท แอกเซส อินดสัเตรียล เทคโนโลยี จํากดั 

 
ปัจจุบัน ทีHปรึกษาด้านพฒันาศกัยภาพบคุคลและระบบให้กบัหนว่ยงานองค์กร บริษัทเอกชนทัHวไป และองค์กรระบบขายตรงหลาย
องค์กร, อาจารย์พิเศษประจํา มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีมหานคร, มหาวิทยาลยัศรีปทมุ, มหาวิทยาลยัอีสเทิร์นเอเชีย, มหาวิทยาลยัเกริก, 
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคล ธญับรีุ  
 

ผลงานทางวิชาการ เขียนบทความลงคอลมัน์ “เปิด..อก..คยุ” ในหนงัสอืพิมพ์ เส้นทางนกัขาย ลงประจํารายปักษ์, เขียนบทความลง

คอลมัน์ “Here We Go” ในนิตยสาร ทางการตลาดและเศรษฐกิจ CEO THAILAND ลงประจํารายเดือน 

 

ผลงานทางสื�อรายการโทรทัศน์ ออกอากาศทางสถานีโทรทศัน์ผา่นดาวเทียมช่อง Smart SME ในรายการ Innovative Variety ทาง 
True Vision และช่องสถานีอืHนๆทีHอยูใ่นเครือขา่ย  
 

บริษัทและหน่วยงานราชการที�เชิญไปบรรยาย (บางสว่น) SCG CHEMICALS CO.,LTD., SCG LOGISTIC CO.,LTD., THAI 
SAMSUNG ELECTRONICS CO.,LTD., BOON RAWD BREWERY CO.,LTD (SINGHA CORPORATION), MK SERVICE 
TRAINING CENTER CO.,LTD. (RESTAURANT), EASY BUY CO.,LTD., GLICO (THAILAND) CO.,LTD., BEIERSDORF 
(THAILAND) CO.,LTD. (NIVEA), TWINLOTUS CO.,LTD (ดอกบวัคู)่, การไฟฟ้าฝ่ายผลติแหง่ประเทศไทย (กฟผ.) บางกรวย 
นนทบรีุ, กรมการพฒันาชมุชน ข้าราชการระดบัชํานาญการพิเศษสงักดักระทรวงมหาดไทย, มลูนิธิเด็กโสสะแหง่ประเทศไทย ในพระ
บรมราชินปูถมัภ์, สาํนกังานตรวจสอบภายในทหาร (สตน.), สาํนกังานสาธารณสขุ อ.เมือง จ.ลาํพนู, สาํนกังานสรรพากร เขตพื ZนทีH 3, 
สาํนกังานประกนัสงัคม (สปส), โรงเรียนภาษานสุรณ์ บางแค, องค์กรอิสระนกัธุรกิจแอมเวย์ ระดบั ตรีเพชร 1 องค์กร, องค์กรอิสระนกั
ธุรกิจแอมเวย์ ระดบัเพชรบริหาร 2 องค์กร, องค์กรอิสระนกัธุรกิจแอมเวย์ ระดบัเพชร และมรกต  15 องค์กร และอีกหลายร้อยบริษัทชั Zน
นํามากมาย ฯลฯ 
 

การติดต่อ 02-615-4499, 02-615-4477-8     hipotraining@hotmail.com, www.hipotraining.co.th 


