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TRAINING OUTLINE  

 

หลักสูตร ทกัษะการวเิคราะห์ลูกค้าและการนําเสนอขายอย่างมืออาชีพ 

 

 

PRINCIPLES 

งานขายเป็นงานทีAต้องใช้ทั Dงศาสตร์และศิลป์ นกัขายทีAประสบความสําเร็จไม่ใช่เพียงอาศยัความรู้ในเชิง
ทฤษฎีเท่านั Dน แต่ต้องนําความรู้ในเชิงทฤษฎีมาประยกุต์ใช้ให้เหมาะสมในแต่ละสถานการณ์ด้วย  หรือทีAเรียกว่า 
ลูกล่อลูกชนนั Dนเอง แต่พนักงานขายมือใหม่แกะกล่องนั Dนย่อมต้องอาศยัเวลาและชัAวโมงบินในการทีAจะสะสม
เทคนิค ลูกล่อลูกชนต่างๆ จึงจําเป็นอย่างยิAงทีAพนกังานขายควรเริAมต้นเรียนรู้เทคนิคการขายทีAถูกหลกัการ และ
เป็นทีAยอมรับว่าเป็นเทคนิคทีAใช้แล้วได้ผลจริง โดยเฉพาะความสามารถในการวิเคราะห์ลูกค้าแต่ละประเภท 
เพืAอให้ทราบถึงพฤติกรรมและความต้องการทีAแท้จริงของลูกค้า นําไปสู่การเปิดใจลูกค้า การนําเสนอขายตนเอง
ก่อนขายสินค้า การตอบข้อโต้แย้งและการเจรจาต่อรองเพืAอปิดการขาย รวมทั Dงการบริการหลงัการขาย เพืAอให้
ลกูค้าประทบัใจและกลบัมาซื Dอซํ Dา 

หลกัสูตรนี D จึงพัฒนาขึ DนมาเพืAอให้พนกังานขายทั Dงมือใหม่และมือเก่า ได้เรียนรู้เทคนิคในการวิเคราะห์
ลกูค้าอยา่งเข้าใจ การเสนอขายอยา่งมืออาชีพ การแก้ปัญหา แก้สถานการณ์ การทํากิจกรรมด้านการเสนอขายทีA
ประยกุต์ขึ Dนให้สมจริง เมืAอจบการอบรม ผู้ เข้าสมัมนาจะสามารถประยกุต์และตอ่ยอดความรู้ด้านการขายได้ด้วย
ตนเอง 
 
OBJECTIVES 
 

1. เพืAอให้ผู้ เข้ารับการอบรมได้เรียนรู้วิธีการสังเกตและวิเคราะห์ลักษณะและความต้องการของลูกค้า   
หลากหลายรูปแบบ 

2. เพืAอให้ผู้ เข้ารับการอบรมได้ทราบหลักการและฝึกฝนเทคนิคด้านการขายให้เหมาะกับลูกค้าแต่ละ                   
ประเภทสําหรับพนกังานขาย  

3. เพืAอให้ผู้ เข้ารับการอบรมสามารถนําความรู้ทีAได้ ไปใช้ให้เกิดประโยชน์สงูสดุแก่องค์กร 

 

 

 

วทิยากร: ดร.ธธีร์ธร  ธีรขวัญโรจน์ 
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AREAS OF STUDY 
 

1. บทบาท และ หน้าทีAของพนกังานขาย 
2. วิเคราะห์ลกัษณะและพฤติกรรมของลกูค้าทีAหลากหลายด้วยหลกัการทีAเหมาะสม 

• หลกัการวิเคราะห์ด้วย DISC Analysis  

• ลกัษณะเฉพาะของลกูค้าสไตล์ D (Dominance)  

• ลกัษณะเฉพาะของลกูค้าสไตล์ I (Influence) 

• ลกัษณะเฉพาะของลกูค้าสไตล์ S (Steadiness) 

• ลกัษณะเฉพาะของลกูค้าสไตล์ C (Conscientious) 
3. Workshop: วิเคราะห์ลูกค้าด้วย DISC Analysis 

4. เทคนิคการประยกุต์ลกัษณะลกูค้า DISC ในการนําเสนอขาย 
 4.1  วิธีการเข้าพบลกูค้า (Approach) 
 4.2  การเปิดการขายด้วยการเปิดใจลกูค้า (Open mind) 
 4.3  การนําเสนอขาย (Customers buy you) 
 4.4  เทคนิคการปิดการขายให้ได้ Order  (Closing) 
 4.5  การติดตามผลและบริการหลงัการขาย (Follow up  & After Sales Service) 
5. เคล็ดลบัการสืAอสารกบัลกูค้าแตล่ะสไตล์ DISC  
6. กิจกรรมจําลองสถานการณ์การขาย  
       (ปฏิบัต ิพร้อมให้เทคนิค / ความเหน็เพิ;มเตมิจากวิทยากร เพื;อให้สามารถนําเสนอขายได้ 
        ด้วยความสําเร็จ) 

7. ความสามารถจําเป็นสําหรับพนกังานขาย (Key Competency) 
8. สรุป คําถามและคําตอบ 
 

หมายเหต ุหวัข้อทีAเสนอสามารถปรับเปลีAยนได้ตามความต้องการของของลกูค้าหรือตามความเห็นของวิทยากร 
 

การตดิต่อ: 02-615-4499, 0-2615-4477-8 hipotraining@hotmail.com, www.hipotraining.co.th 
 


