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กลยุทธก์ารบรกิารและการขายเพือ่เพิม่ยอดขาย 

 
 หลกัการและเหตผุล 

ในสภาวะการแขง่ขันทีร่นุแรงในปัจจบุัน การขายและบรกิารเป็นปัจจัยหนึง่ทีส่ าคัญยิง่ ซึง่สง่ผลกระทบโดยตรง
ตอ่การเพิม่ยอดขายทัง้ในระยะสัน้และระยะยาว นักขายตอ้งมทีักษะการขายและการบรกิารทีด่ ีเพือ่สรา้งความ

ประทับใจแกล่กูคา้ จนสง่ผลให ้“จากลกูคา้ กลาย ลกูคา้ประจ าได”้ 
 
หลักสตูรนี้จงึพัฒนาขึน้เพือ่ใหผู้เ้ขา้รับการอบรมไดเ้รยีนรูเ้ทคนคิการเพิม่ยอดขายดว้ยกลยทุธต์า่งๆ ทางดา้นการ

ขายควบคูไ่ปกบัการบรกิาร ซึง่เมือ่จบการอบรม พนักงานสามารถสรา้งยทุธวธิใีนการเพิม่ยอดขายและประยกุตต์อ่
ยอดความรูไ้ดด้ว้ยตนเอง 

  

 วตัถุประสงค ์

 เพือ่ใหผู้เ้ขา้รับการอบรมไดท้ราบเทคนคิดา้นการเพิม่ยอดขายและไดม้มุมองใหม่ๆ ดา้นเทคนคิการขาย
และบรกิารทีด่ ี  

 เพือ่ใหผู้เ้ขา้รับการอบรมสามารถน าความรูท้ีไ่ด ้ไปประยกุตใ์ชก้ับการท างานไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 เนือ้หา 

Module 1: ลับคมสดุยอดนักขายเพือ่เพิม่ยอดขาย 

1.   บทบาท และ หนา้ทีข่องพนักงานขายเพือ่เพิม่ยอดขาย สรา้งความเขา้ใจและใหต้ระหนักถงึหนา้ทีท่ีต่อ้งท า 
2.   เรยีนรูแ้ละเขา้ใจพฤตกิรรมของลกูคา้ 
3.   การบรหิารลกูคา้เพือ่เพิม่ยอดขาย ***จัดท าพเิศษให*้** 

4.   ขัน้ตอนการขายอยา่งเป็นระบบเพือ่เพิม่ยอดขาย – สรา้งใหนั้กขาย ขายอยา่งมอือาชพี 
4.1  การเตรยีมตัวของพนักงานขาย- เตรยีมตัวใหพ้รอ้มกอ่นออกสนามรบ มชียัไปกวา่ครึง่ 
4.2  การเสนอขายและการแกส้ถานการณ์ตา่งๆ 

       การเปิดการขาย – เทคนคิการเตรยีมความพรอ้มระหวา่งพนักงานกับลกูคา้ กอ่นการขาย 
       การน าเสนอผลติภัณฑ-์ น าเสนอสนิคา้อยา่งมอือาชพี ใหล้กูคา้ตาสวา่ง 
       การตอบค าถาม ขอ้โตแ้ยง้ และ เจรจาตอ่รอง- จัดการและรับมอืกบัขอ้โตแ้ยง้อยา่งเป็นระบบ 

       การปิดการขาย- ปิดการขายเมือ่ไร ปิดอยา่งไรจงึจะเหมาะสม และ ไดอ้อเดอร ์
4.3  การตดิตามผลและบรกิารหลงัการขาย- บรกิารอยา่งไรใหล้กูคา้ประทับใจและซือ้อกี 
5.   ขอ้ควรปฏบิัตใินขณะขายเพือ่สรา้งความเชือ่มั่นใหก้ับลกูคา้ 

      (ส ิง่ทีนั่กขายตอ้งท า เพือ่ใหเ้ป็นนักขายมอือาชพี ทีล่กูคา้ใหค้วามเชือ่มัน่) 
6.   การทบทวนการขาย – ขายได ้หรอื ไมไ่ด ้มาจากสาเหตอุะไร เรยีนรูไ้วจ้ะไดไ้มพ่ลาดอกี 

7.   บคุลกิภาพทีด่ขีองพนักงานขาย 
8.   กจิกรรมจ าลองสถานการณ์การขาย 
 

Module 2: Your Customer Heart is Your 
9.   สดุยอดบรกิารใหโ้ดนใจลกูคา้ เพือ่สรา้งความประทับใจไมรู่ล้มื 
10. บรกิารกระชบัมติร สรา้งความรูส้กึเพือ่นบรกิารเพือ่น 

11. กจิกรรม “เขา้อกเขา้ใจลกูคา้”- เนน้การปฏบิัตอิยา่งเขา้ใจลกูคา้ 
      (ปฏบิัต ิพรอ้มใหเ้ทคนคิ / ความเหน็เพิม่เตมิจากวทิยากร เพือ่ใหส้ามารถบรกิารไดอ้ยา่งดเีลศิ) 
12. คณุสมบัต ิEQ ผูใ้หบ้รกิาร – เรยีนรูเ้พือ่ปรับปรงุตนเอง 

13. ปรับตัวผูใ้หบ้รกิาร บรกิารดว้ยใจ (“Service Mind”) 
14. สรปุ ค าถามและค าตอบทีนั่กขายตอ้งการรู-้ ทักษะจ าเป็นส าหรับพนักงานขาย 
 

 

 

 วธิกีารฝึกอบรม 

บรรยาย และ Workshop กรณีศกึษา ฝึกปฏบิัต ิ

  

 วทิยากร 

วทิยากรผูเ้ชีย่วชาญ 


