
ทุกวันนี้ การแข่งขันของธุรกิจมีความรุนแรง ยากล าบากและหนักหน่วงยิ่งขึ้น เพราะนอกจากมีคู่แข่งขันท่ีเข้มแข็งแล้ว  บรรดาลูกค้าก็มีความ
ต้องการมากขึ้น เลือกหาข้อมูลสินค้า และสิทธพิิเศษต่าง ๆ ก่อนตัดสินใจซื้อ รู้จักวเิคราะหเ์ปรียบเทยีบ ชั่งใจถึงข้อดีข้อเสีย และมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น
เรื่อยๆ  ดังนั้น เพื่อให้พนักงานขายและผู้ให้บริการอยู่รอดได้ในสถานการณ์ปัจจุบันน้ี จึงหลีกหนีไม่พ้นในการส่งเสริมพัฒนาทักษะความสามารถ
ด้านการขายในเชิงที่ปรึกษาให้มีประสิทธผิลสูงสุดแก่พนักงาน  

วัตถปุระสงค ์: หลกัสูตรนีมุ้่งหมายใหผู้้เข้ารับการเรยีนรู.้.. 
     +   เข้าใจ “วธิีการสื่อสาร” ในฐานะของผู้ท าหน้าที่เป็นที่ปรึกษาการขายในสายตาลูกค้า 
     +   เข้าถึง “จิตวิทยาการขาย” ท าให้ “ลูกค้าตัดสินใจซื้อ” ด้วยความเต็มใจและมั่นใจในการตัดสนิใจซื้อ   
     +   สามารถปฏิบัติหน้าที่ “ที่ปรึกษาการขาย” เป็นผู้ต่อยอดธรุกิจให้กับองค์กร และ “โอกาสท าก าไร”  ให้กับลูกค้าแบบมืออาชีพ 
       +   แลกเปลี่ยนประสบการณ์และมุมมองกับผู้เข้าร่วมอบรมท่านอ่ืน และวิทยากร  

หัวขอ้เรยีนรู ้:  
 

 +  การพฒันาสมรรถนะของทา่นสูก่ารเปน็ “ทีป่รกึษาการขาย”  
 +  หลกัการพืน้ฐานส าคัญในการขายส าหรบัพนกังานขาย  
 +  Tell vs. Sell (บอก กบั ขาย) แตกตา่งกนัอยา่งไร  
 +  จิตวทิยาการขาย 5 ขอ้ 
 +  5 ขัน้ตอนการขายแบบที่ปรกึษาการขาย (Workshop & Role play) 
  >  การต้อนรับและสร้างสัมพนัธภาพที่ดีกับลูกค้า ขณะเข้ามาเยี่ยมชมที่ส านักงานขาย 
  >  การส ารวจ สอบถามปัญหาความต้องการและช่วยลูกค้าประเมินสถานการณ์การซื้อ 
  >  การสรุปประเด็นปัญหาความต้องการและการออกต าแหน่งผลิตภัณฑ์ให้ “ตอบโจทย์” ลูกค้า 
  >  การเสนอแนะทางเลือก ขจัดข้อกังวลใจ และการโน้มน้าวจิตใจลูกค้า 
  >  การสรุปปิดการขาย และการเจรจาต่อรองในเง่ือนไข/โปรโมชั่น 
 +  จิตวทิยาการสือ่สารอยา่งทีป่รกึษา ด้วย “I See U Techniques” 
  >  I - Ideal คุยถึงความคิดในอุดมคติของลูกค้า เกี่ยวกับการแรงจูงใจในการซื้อ 
  >  S - Situation คุยถึงสถานการณ์ ณ ปัจจุบันของสถานการณ์ทางเศรษฐกิจ แนวโน้ม และโอกาส 
  >  E - Experience คุยถึงประสบการณ์การใช้สินค้าและบริการต่าง ๆ ที่ผ่านมาของลูกค้า 
  >  E - Expectation คุยถึงความคาดหวังที่พอเป็นไปได้และดีที่สุดในแนวทางการตอบโจทย์ความ 
                                    ต้องการของลูกค้าจากสินค้าที่เราเสนอแนะ 
  >  U - Understood ความเข้าใจของลูกค้าในประเด็นต่าง ๆ เช่น สินค้า ผลประโยชน์ เงื่อนไข และอื่น ๆ 
                
   

           ตอ่หนา้ 2  

เทคนิคการขายอย่างที่ปรึกษา  
(Consultative Selling Techniques)   
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รูปแบบการเรยีนรู้ :   
     +   บรรยายแบบกระชับ (Mini-lecture)   
      +   กรณีศึกษา พร้อมค าแนะน าในการน าไปปรับใช้ในการเจรจาต่อรองและการปิดการขาย          
     +   ฝึกปฏิบัติตามโจทย์ท่ีก าหนด  แสดงบทบาทสมมติ พร้อมค าแนะน าจากวิทยากร  
     +   กิจกรรมกลุ่ม พร้อมน าเสนอและอภิปรายร่วมกัน  

ระยะเวลา :  1 วัน  ตามทีอ่งคก์รก าหนด  

กลุม่เป้าหมายผูเ้ขา้รับการเรยีนรู้ :   
      +    ผู้จัดการ  และหัวหน้าทีมขาย  
      +    พนักงานขายท่ีสนใจเรียนรู้เพื่อพัฒนาตนเอง   
      
 

หัวขอ้เรยีนรู้ (ตอ่) :  
 

 +   การเขียนบทสนทนาการขายตามขัน้ตอนการขายอยา่งทีป่รกึษาการขาย 
 +   จติวทิยาการเปน็ “ทีป่รกึษาการขาย” 5 ประการ 
 +   ฝกึการใชแ้บบวเิคราะหป์ญัหาความตอ้งการของลกูคา้ (Workshop) 
 +   8  กลยทุธก์ารตอบขอ้โตแ้ยง้ (Role play) 
  > เทคนิค ใช่ แต่     
  > เทคนิคเปรียบเทียบ 
  > เทคนิค ท าไม เพราะอะไร และท าไม   
  > เทคนิคชดเชย 
  > เทคนิคศอกกลับ/บูมเมอแรง    
  > เทคนิคเลือกตอบ 
  > เทคนิคชงเอง กินเอง     
  > เทคนิค Feel-Felt-Found   
 +  5 เทคนิคปดิการขาย (Role play)      
  > เทคนิคขอตรงๆ 
  > เทคนิคข้อดีข้อเสีย 
  > เทคนิคช่างทาสี 
  > เทคนิคอ้างอิง 
  > เทคนิคสองทางเลือก 
 

 +   สรปุสิง่ทีไ่ดเ้รียนรู ้ 


