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TRAINING OUTLINE  

หลักสูตร Customer Focus on Sales 
(อ่านและวิเคราะห์ในงานขายและบริการ) 

 

 
 

PRINCIPLES  

โครงการฝึกอบรมภายในองค์กร (In-house Training) เป็นวิธีการอย่างหนึJงของการพฒันาองค์กร 
เพืJอให้สอดคล้องกบันโยบายและการดําเนินงานของทกุฝ่ายภายในองค์กร และยงัเป็นอีกทางเลือกหนึJง 
ทีJสามารถชว่ยปรับแผนการพฒันาทรัพยากรบคุคล และจดัสรรงบประมาณได้อยา่งเหมาะสมและคุ้มคา่  
สถาบันที�ปรึกษาและพัฒนาบุคลากรแพลน แอนด์ เวิร์ค  มีความยนิดแีละขอนําเสนอโครงการฝึกอบรม 
สัมมนาสาํหรับองค์กรของท่าน โดยวิทยากรผู้ทรงคุณวุฒ ิที�มีความรู้ความชาํนาญเฉพาะด้าน 
 

OBJECTIVES 

1. เพืJอให้ผู้ เข้ารับการอบรมได้ทราบหลกัการเทคนิคและจิตวิทยาในการวิเคราะห์ความต้องการของลกูค้า 
(Customer Need Analysis) ได้อยา่งมีประสิทธิภาพ  

2. เพืJอให้ผู้ เข้ารับการอบรมฝึกทกัษะการวิเคราะห์ประเภทลกูค้าทีJหลากหลาย การอา่นพฤตกิรรมลกูค้า และ
สามารถนําความรู้ทีJได้ ไปใช้ให้เกิดประโยชน์สงูสดุแก่องค์กร 

 

AREAS OF STUDY 

 

1. เจาะลึกความต้องการของลูกค้าระดับภาพใหญ่ (Macro) และระดับบุคคล (Micro) 
2. การวิเคราะห์ปัญหา และความต้องการของลูกค้าให้...ตรงใจ....โดนใจ 

กิจกรรมการเรียนรู้ : แบง่กลุม่ระดมสมองค้นหาทีJมาของปัญหา และความต้องการลกูค้า และแยกแยะ
กลุม่ความต้องการของลกูค้า เพืJอเสนอวิธีการขายและการให้บริการ 

3. หลักการเบื Kองต้นของการทาํความเข้าใจความต้องการของลูกค้า 2 ประการ 
� ความต้องการสว่นตวั (Personal Needs) 
� ความต้องการตอ่การปฏิบตั ิ(Practical Needs)  

4. การวิเคราะห์พฤตกิรรมและการจับสัญญาณการซื Kอและการให้บริการของลูกค้า 
� ประเภทลูกค้าฟัง ปัญหาทีJลกูค้าอยากใช้บริการ แตมี่ความกล้าๆ กลวัๆ เพราะอะไร 

วทิยากร: ดร.พพิฒัน์พล  เพช็รเที�ยง 
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� ประเภทลูกค้าใช้ ลกูค้าทีJใช้บริการ หรือตกลง รับบริการแล้ว ขอยกเลิกกลางอากาศ เพราะอะไร 
� ประเภทลูกค้าพูด ทําไมลกูค้ามกัจะบน่ติโนน่ ตนีิJ หลายๆ อย่างกบัเจ้าหน้าทีJขายและบริการ แล้ว 
 บางครั dงก็ตําหนิบริษัท 
� ประเภทลูกค้าเดนิ อยู่ดีๆ ลกูค้าก็โทรศพัท์ หรือเดินมาขอใช้บริการของคณุเอง โดยไมต้่องเหนืJอย 

เหตทีุJมา ทีJไปอยูต่รงไหน  
5. การสร้างความพงึพอใจให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าสาํหรับการขายและการบริการ 

� ทกัษะการสืJอสาร (Communication Skills) 
� การหวา่นล้อมโน้มน้าว (Persuasiveness) 
� การสร้างความมัJนใจ (Confidence) 
� ความกระตือรือร้น (Enthusiasm) 
� การสร้างมิตรภาพตอ่การบริการ (Friendliness)  
� ความรู้ในตวัสินค้า (Product Knowledge) 
� ทกัษะการขาย (Selling Skills) 
กิจกรรมการเรียนรู้ : ทาํแบบทดสอบความสามารถ 7 ลักษณะ และการวิเคราะห์ผลภาพรวม 

6. วิธีการนําเสนอขายและการบริการเพื�อการกระตุ้นให้ลูกค้าสนใจสินค้าและผลิตภัณฑ์ 
� การสร้างความสนใจระหวา่งนกัขายกบัลกูค้า 
� การค้นหาความจําเป็น และความต้องการของลกูค้า 
� การเสนอขายโดยเน้นผลประโยชน์ทีJลกูค้าจะได้รับ 
� การกําหนดข้อเสนอสําหรับใช้ในการเจรจาตอ่รอง 
� การจบัสญัญาณตา่งๆ ระหว่างการเจรจาตอ่รอง 
� การใช้คําพดูสําหรับการเจรจาตอ่รอง 
WORKSHOP: ฝึกทักษะการนําเสนอสินค้าและผลิตภัณฑ์ของบริษัท ให้ตรงกบัความต้องการของ
ลกูค้าในสถานการณ์การนําเสนอแบบทัJวไป (Formal Approach Presentation) และการนําเสนอแบบมี
ความยุง่ยาก (Difficult Approach Situations) 

7. เทคนิคการอ่านพฤตกิรรมลูกค้ากับการวิเคราะห์ความต้องการลูกค้า 
� ผา่นการพบตวั(Face to Face) 
� ผา่นทางโทรศพัท์ (On Call) 

8. สรุปประเด็น/คาํถามแลกเปลี�ยนประสบการณ์/ปิดการสัมมนา  
 

หมายเหต ุหวัข้อทีJเสนอสามารถปรับเปลีJยนได้ตามความต้องการของลกูค้าหรือตามความคิดเห็นของวิทยากร 
 

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


