
เนื่องจากลูกค้าในปัจจุบันมักตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้วยความรอบคอบมาก ทั้งมีการศึกษาข้อมูลของสินค้ามาก่อนเพื่อเปรียบเทียบ และมี
ความต้องการปลีกย่อยอื่นๆ เพิ่มข้ึนแตกต่างไปจากเดิม ท าให้การแข่งขันในทุกวันนี้ ทุกท่านคงไม่ปฏิเสธว่า...การขายหน้าร้าน มีความยากล าบาก
มากขึ้นทุกทีท าให้การขายที่พนักงานขายหน้าร้านที่มีทักษะที่มีประสิทธิภาพ และเป็นมืออาชีพนั้นเปน็ไปได้ยากขึ้นทุกทีเช่นกัน พนักงานขายหน้า
ร้านจึงจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้องมีข้อมูลของสินค้าและบริการให้ครบถ้วน รู้ลึก รวมถึงมคีวามรู้ เทคนคิ ทักษะ รวมถึงกลวธิีที่จะท าให้ลกูค้าเกิดการ
ตัดสินใจซื้อและพึงพอใจในการขายของพนักงานขายหน้าร้าน และกลับมาซื้อซ้ าอีกนั่นเอง 

วัตถปุระสงค ์: หลกัสูตรนีมุ้่งหมายใหผู้้เข้ารับการเรยีนรู.้.. 
      +   ทัศนคติทีดี และมีจิตส านึกท่ีดีกับงานขายหน้าร้าน 
      +   เรียนรู้ เข้าใจ และสามารถน าทักษะไปปฏิบัติเพื่อให้บรรลุเป้าหมายในการขายได้ 
      +   สามารถสร้างความประทับใจและความพึงพอใจในสินค้าและบริการ เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ า ตลอดจนท าให้ 
                 ลูกค้ารู้สึกจงรักภักดีต่อสินค้าและบริการ 
      +   มีความม่ันใจ พึงพอใจ และภาคภูมิใจกับหน้าท่ีรับผิดชอบของพนักงานขายหน้าร้านแบบ 

หัวขอ้เรยีนรู ้:  
 +   อะไรคือการขายหน้าร้าน (PC Selling)    +   ท าไมลูกค้าถึงไม่ใช้ซื้อ และไม่สนใจ 
 +   Workshop : PC Selling Problem    +   ปัจจัยท่ีลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้า 
 +   ทัศนคติ และจิตส านึกกับงานขายหน้าร้าน   +   ประทับใจแรกพบด้วยการเปิดตัวท่ีสร้างเสน่ห์ 
 +   บุคลิกภาพต้องตา วาจาต้องใจ ภายในมาดม่ัน   +   การสร้าง Comfort Zone ให้กับลูกค้าท่ีหน้าร้าน 
 +   รู้ให้ลึกเรื่องสินค้าและบริการ     +   วิธีการตอบค าถามให้ตรงประเด็น ตรงความต้องการ 
 +   การแสองออกและค าพูดท่ีไม่ควรต่อหน้าลูกค้า   +   เทคนิคการตอบข้อสงสัย หรือข้อโตแ้ย้งให้โดนใจ 
 +   ทักษะการฟัง และการจับสัญญาณการซื้อ 
 +   เคล็ดลับการบริการให้ลูกค้ารู้สึกดีและสร้างความประทับใจ 
 +   Workshop : PC Selling Role-Play (Example) 

รูปแบบการเรยีนรู้ :   
      +   บรรยายอย่างย่อ 
      +   การอภิปรายร่วมและกิจกรรมกลุ่มแบบระดมความคิดตลอดการฝึกอบรม 
      +   กรณีศึกษาแบบยกตัวอย่างเป็น Model Case Study (Workshop) 
      +   สรุปและถาม-ตอบ เพ่ือทดสอบความเข้าใจ 

ระยะเวลา :  1 วัน  ตามทีอ่งคก์รก าหนด  
กลุม่เป้าหมายผูเ้ข้ารับการเรยีนรู้ :   
      +   ผู้จัดการและหัวหน้าทีมขาย หรือทีมบริการลูกค้า 
      +   พนักงานขายหรือพนักงานผู้ให้บริการลูกค้า      
 
      

การขายเหนือความคาดหมายที่สร้างความประทับใจ 
ของพนักงานขายหน้าร้าน  (Beyond Expectation to Impressive Selling of PC Sales) 


