
การขายเป็นงานที่ส าคัญต่อความอยู่รอดขององค์กร  แม้องค์กรทั้งหลายจะให้ความส าคัญกับการธ ารงรักษาลูกค้าเก่า แต่นักขายก็ต้องหาโอกาส
ในการขายกับลูกค้ารายใหม่ เพื่อขยาย Port การขายของตนเองให้ได้ผลอย่างมืออาชีพ  จึงควรอย่างยิ่งท่ีนักขายจะได้เรียนรู้และฝึกทกัษะของการ
ขายเชิงรุกที่เป็นการขายอันมุ่งแสวงหาโอกาสใหม่จากลูกค้า  หลักสูตรนี้  ช่วยให้นักขายได้ทบทวนกระบวนการขายแบบมืออาชีพ และการพัฒนา
ต่อยอดงานขายให้เป็นการขายเชิงรุก (Proactive Selling) เพื่อรับมือกับสภาวะการแข่งขันทางการขายอย่างสูงในปัจจุบันและอนาคต  

วัตถปุระสงค ์: หลกัสูตรนีมุ้่งหมายใหผู้้เข้ารับการเรยีนรู.้.. 
     +   มีความรู้ความเข้าใจหลักการขาย และกระบวนการขายเชิงรุก รวมทั้งทัศนคติของนักขายที่จะท างานขายเชิงรุกอย่างได้ผล      
        +   มคีวามรูค้วามเข้าใจเกี่ยวกับการท างานขายเชิงรุก และเง่ือนไขความส าเร็จของการท างานขายเชิงรุก    
        +   มคีวามรูค้วามเข้าใจและฝึกทักษะการพูดคุยกับลกูค้าใหมท่างโทรศัพท์ที่เหมาะสม และช่วยให้การขายบรรลุผล      
     +   เรียนรู้ร่วมกันและแลกเปลี่ยนประสบการณ์กับวิทยากร เพื่อให้สามารถน าสิ่งที่ได้เรียนรู้ไปปรับใช้กับการท างานได้จริง  

หัวขอ้เรยีนรู ้:  
+   หลักการขายเชิงรุก (Proactive Selling)  
       > กระบวนการขายให้ได้แบบมืออาชีพ (Professional Selling)    
       > การขายเชิงรุก (Proactive Selling) คืออะไร  
    > ทศันคติต่องานขายของนักขายมืออาชีพ   
+   เงื่อนไขของการขายให้ประสบผลส าเร็จ    
    > เง่ือนไขที่น าไปสู่ความส าเร็จในการท างานขายของนักขาย  
    > ลักษณะของการขายเชิงรุก          
    > รูปแบบของการขายเชิงรุก  
    > แนวทางการปรับการขายให้เป็นการขายเชิงรุก  
    > อุปสรรคของการขายเชิงรุก  
    > เทคนคิและแนวทางการรับมือกับอุปสรรคของการขายเชิงรุก 

รูปแบบการเรยีนรู้ :   
     +   บรรยายแบบกระชับ (Mini-lecture)   
       +   กรณศีึกษา พร้อมค าแนะน าในการน าไปปรับใช้ในการท างานขายประจ าวัน         
     +   ฝึกปฏิบัติตามโจทย์ที่ก าหนด  พร้อมค าแนะน าจากวิทยากร  
     +   กิจกรรมกลุ่ม พร้อมน าเสนอและอภิปรายร่วมกัน  

ระยะเวลา :  1 วัน  ตามทีอ่งคก์รก าหนด  

กลุม่เป้าหมายผูเ้ข้ารับการเรยีนรู้ :   
     +    ผู้ประกอบการหรือเจ้าของธุรกิจ   
      +    พนักงานขายทุกระดับทีต้่องการยกระดับงานขายไปสู่การขายเชิงรุก โดยเฉพาะพนักงานขายทางโทรศัพท์ที่ต้องหาลูกค้าใหม่      
      

+    เทคนิคการท างานขายเชิงรุก  
  > การสร้างโอกาสเพื่อการขายเพื่อเพิ่มลูกค้าใหม่                                     
  > เทคนิคการติดต่อกับลูกค้าใหม่ทางโทรศัพท์  
  > เทคนิคการสร้างการนัดหมายกับลูกค้าทางโทรศัพท์ 
  > เทคนิคการใชเ้หตุผลเพื่อการติดต่อการขายกับลูกค้าใหม่ 
  > เทคนิคการเข้าพบลูกค้าใหม่ในครั้งแรก  
+    เทคนิคการติดต่อและสร้างความสัมพันธ์ลูกค้าใหม่   
  > เทคนิคการสร้างความเชื่อถือให้กับลูกค้าใหม่                                     
  > แนวทางการค้นหาความต้องการของลูกค้า  
  > เทคนิครับมือกับข้อโต้แย้งหรือบ่ายเบี่ยงของลูกค้า  
     และตัวอย่างบทสนทนาเพื่อรับมือกับข้อบ่ายเบี่ยงของลูกค้า  
  > เทคนิคการสรุปการสนทนากบัลูกค้า 
+   ระดมความคิดเห็นและการประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงานจริง 

เทคนิคการขายเชิงรุกเพื่อเพิม่ลูกค้าใหม่อย่างได้ผล  
(Effective Proactive Selling to Increase New Customers) 


