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TRAINING OUTLINE  

หลักสูตร เทคนิคการบริหารงานขายเชงิรุกยุค 4.0 
Proactive Selling Technique  

 

 
 

PRINCIPLES 

งานขายเป็นงานทีIต้องใช้ทั Lงศาสตร์และศิลป์ นกัขายทีIประสบความสําเร็จไม่ใช่เพียงอาศยัความรู้ใน
เชิงทฤษฎีเทา่นั Lน แตต้่องนําความรู้ในเชิงทฤษฎีมาประยกุต์ใช้ให้เหมาะสมในแตล่ะสถานการณ์ด้วย  หรือทีIเรา
เราเรียกว่า ลกูล่อลกูชนนัIนเอง แตใ่นสถานการณ์ปัจจบุนัทีIการแข่งขนัทีIรุนแรง สภาพเศรษฐกิจทีIยงัไม่แน่นอน
และการตัดสินใจซื Lอของลูกค้ามีปัจจัยทีIเกีIยวข้องมากขึ Lน ทําให้งานขายทุกวันนี Lไม่สามารถใช้วิธีการทีIเคย
ปฏิบตักินัมาได้อีกตอ่ไป พนกังานขายและหวัหน้าทีมขายต้องปรับตวัและค้นหาเทคนิควิธีการใหม่ๆในการขาย
ทีIแตกต่างและสร้างสรรค์ เพืIอนําไปสู่ความสําเร็จของยอดขายและหลุดจากกรอบเดิมๆในการสร้างความ
แตกตา่ง ซึIงเรียกวิธีการนี Lว่า “เทคนิคการบริหารงานขายเชิงรุก” โดยอาศยัความสามารถของพนกังานขายและ
หวัหน้าทีมขายทีIจะต้องร่วมระดมความคิดตั Lงแต ่การวางแผนการขาย การกําหนดเป้าหมายทีIชดัเจน การทํา
กิจกรรมส่งเสริมการขาย รวมถึงกลยุทธ์และเทคนิคการขายทีIทําให้ลูกค้าตัดสินใจซื Lอ และการดูแลการ
ให้บริการหลงัการขายเพืIอนําไปสูก่ารซื Lอซํ Lาและบอกตอ่ 

หลกัสูตรนี L จึงได้พฒันาขึ LนมาเพืIอให้พนกังานขายและหวัหน้าทีมขาย ได้เรียนรู้หลกัการและเทคนิค
การบริหารงานขายเชิงรุก ตั Lงแต่การเริIมต้นการวางแผนและกําหนดเป้าหมายการขาย การระดมความคิดการ
ทํากิจกรรมส่งเสริมการขาย ตลอดจนการเสนอขายอย่างมืออาชีพ การแก้ปัญหา แก้สถานการณ์ การทํา
กิจกรรมด้านการเสนอขายทีIประยกุต์ขึ Lนให้สมจริง และการให้ความสําคญักบัการดแูลลกูค้าหลงัการขาย เมืIอ
จบการอบรมผู้ เข้าสมัมนาจะสามารถประยกุต์และตอ่ยอดความรู้ด้านการขายได้ด้วยตนเอง  
  

OBJECTIVES 

1. เพืIอให้ผู้ เข้าอบรมได้เรียนรู้และเข้าใจเรืIอง “การบริหารงานขายเชิงรุก” 
2. เพืIอปรับแนวคิดและทศันคติในการขายให้สอดคล้องกบัสภาพความเป็นจริงในปัจจบุนั 
3. เพืIอให้ผู้ เข้าอบรมได้เรียนรู้เทคนิควิธีการขายรูปแบบใหม่ทีIท้าทายและสร้างสรรค์เพืIอสร้างโอกาสใน

การขายได้มากขึ Lน 
4. เพืIอให้ผู้ เข้าอบรมสามารถนําความรู้ทีIได้ไปใช้ให้เกิดประโยชน์สงูสดุและเพิIมยอดขายให้แก่องค์กร  

 

วทิยากร: อาจารย์สุพจน์  กฤษฎาธาร 
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AREAS OF STUDY 
 

1. กรอบแนวคดิเรืIอง การบริหารงานขายเชิงรุก 
2. ขอบเขตการขายเชิงรุกอยา่งเป็นระบบ (Scope of Proactive Selling System) 

• ก่อนการขาย 

• ขณะขาย 

• หลงัการขาย 
3. ก่อนการขาย...ก้าวแรกในการบริหารงานขายเชิงรุก 

• การวางแผนการขาย – Sales Planning 

• การกําหนดเป้าหมายการขาย – Goal Setting 

• การกําหนดลกูค้ามุง่หวงั – Prospected Customers  

• การวางกลยทุธ์และวิธีการในการขาย – Strategy and Method 
4. ขณะขาย...บทพิสจูน์ความสําเร็จในการขาย 

• การเปิดการขายด้วยการต้อนรับอยา่งประทบัใจ 

• การวิเคราะห์ความต้องการของลกูค้าด้วย...สดุยอดเคล็ดลบัทีIตรงจดุตรงใจลกูค้า 

• การนําเสนอสินค้า...ด้วยเทคนิคทีIลกูค้ายากทีIจะปฏิเสธการซื Lอ 

• การปิดการขาย...ลกูค้าตอบตกลงซื Lอด้วยความมัIนใจ 
5. หลังการขาย...ชว่งเวลาการเพิIมโอกาสการขายในอนาคต 

• การติดตามผลและบริการหลงัการขาย 

• การแก้ปัญหาและความไมพ่อใจของลกูค้า 

• การแนะนํากิจกรรมของบริษัท 
6. ข้อควรปฏิบตัเิพืIอความสําเร็จในการบริหารงานขายเชิงรุก 
7. ขีดความสามารถของพนกังานขายในการบริหารงานขายเชิงรุก – Key Competency 
8. สรุป คําถามและคําตอบ 

 

หมายเหต ุหวัข้อทีIเสนอสามารถปรับเปลีIยนได้ตามความต้องการของลกูค้าหรือตามความคิดเห็นของวิทยากร 
 

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


