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Course outline 
หลกัสตูร : พฒันาทกัษะการขาย iDO GREAT 

(iDO GREAT Selling Skill) 
(หลกัสตูร 1 วนั) 

 
โดย 

วิทยากรและทีป่รึกษาประจ าสถาบนั iDO Sales Academy 

หลกัการและความส าคญั : 
การขายเป็นกิจกรรมที่ส าคญัยิง่ส าหรบัทุกธุรกิจ เป็นกิจกรรมหลกัที่สร้างรายได้ให้กบับรษิทั 

หากมีทีมขายที่มีความสามารถ ก็จ าท าให้บริษัทมีโอกาสเติบโตก้าวหน้าไปได้อย่างไม่มีขีดจ ากัด 
นอกจากนี้การขายทีส่ามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได้ นอกจากจะสรา้งรายไดใ้หก้บับรษิทั
แลว้ ยงัสรา้งความสมัพนัธท์ีด่กีบัลูกคา้หรอืคู่คา้อกีดว้ย ซึง่จะท าใหบ้รษิทัไดร้บัการสนบัสนุนและอุดหนุน
อย่างต่อเนื่อง ทีใ่หเ้กดิการเตบิโตทีย่ ัง่ยนืในระยะยาว เป็นความจ าเป็นทีบ่รษิทัจะต้องหานักงานขายมา
เสรมิทีมขายอย่างต่อเนื่องส าหรบัทดแทนบุคลากรที่หมุนเวียนไปตามโอกาส เพื่อให้แน่ใจว่าบริษัท
สามารถรกัษาศกัยภาพดา้นการขายโดยรวมเอาไว ้

สายงานด้านการขายเป็นสายงานที่มคีุณค่าและเป็นที่ต้องการของบรษิทัอย่างยิง่ หากแต่การ
เริม่ต้นงานในสายงานดา้นการขายโดยขาดการเตรยีมพรอ้มทีด่ ีท าใหบุ้คลากรทีม่คีวามสามารถจ านวน
มากเกดิความรูส้กึทีไ่ม่ดตี่องานขาย เกดิความทอ้ถอย ขาดก าลงัใจในการพฒันาทกัษะดา้นการขายของ
ตนใหม้คีวามกา้วหน้ายิง่ขึน้ไป 

ปัญหาเหล่านี้ ส่วนหนึ่งเกดิจาก การที่ไม่เขา้ใจงานขายโดยรวมอย่างถูกต้องตัง้แต่ต้น ท าให้มี
กรอบความคดิ (Mindset) และทศันคต ิ(Attitude) เกี่ยวกบังานขายที่คลาดเคลื่อนไปจากความเป็นจรงิ 
ส่งผลให้ขาดความภูมิใจในอาชีพและสายงาน เกิดความท้อถอยได้ง่ายเมื่อเจออุปสรรค  ท าให้หมด
ก าลงัใจทีจ่ะพฒันาทกัษะและปรบัปรุงการขายของตนใหก้า้วหน้ายิง่ขึน้ไป  

หลกัสูตรนี้ถูกออกแบบมาส าหรบับุคลากรด้านการขายทีต่้องการ ใหท้กัษะและความรูด้้านการ
ขายที่ครอบคลุมทัง้ กรอบความคดิ (Mindset) และทศันคต ิ(Attitude) เกี่ยวกบังานขาย การเตรยีมตวั
ก่อนการขาย ขัน้ตอนในการขายที่ได้รบัการพสิูจน์แล้วว่าเพิ่มโอกาสส าเรจ็ในการปิดการขาย ทกัษะที่
จ าเป็นทีช่่วยใหข้ายไดง้่ายขึน้ ผ่านการบรรยาย กรณีศกึษา และการแบ่งปันประสบการณ์โดยนกัขายมอื
อาชีพที่ประสบความส าเร็จ รวมทัง้กิจกรรมกลุ่มและแนวทางในการพัฒนาตัวเองเพื่อยกระดับ
ความสามารถในการขายของตน 
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โครงสร้างการเรียนรู:้ 

เริม่จากการเตรยีมความพรอ้มก่อนเริม่การขาย ซึง่ประกอบดว้ยการท าความเขา้ใจสนิค้าบรกิาร
ทีจ่ะขาย และการหาขอ้มูลเพื่อเขา้ใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของผลติภณัฑน์ัน้ จากนัน้จะเขา้สู่กระบวนการ
ขาย โดยใช้ขัน้ตอนการขาย iDO GREAT การเรยีนในส่วนนี้จะใช้การปฏบิตัแิละแสดงบทบาทสมมุติ 
(Role Play) เป็นหลกั โดยมกีารบรรยายประกอบในบางสว่น 

ระหว่างการเรยีนรู้เกี่ยวกบัทกัษะการขายนี้ก็จะสอดแทรกเรื่องการสื่อสารเพื่อจูงใจและสร้าง
สัมพันธ์ส าหรับการขาย (Persuasive Communication and Connection for Sales) ซึ่งเป็นทักษะที่
ส าคญัส าหรบัการขาย ซึง่ประกอบดว้ยแนวทางในการสือ่สารและสรา้งสมัพนัธก์บัลูกคา้ และการเล่าเรื่อง 
(Storytelling)เพื่อโน้มน้าวส าหรบัการขาย เพื่อใหพ้นักงานขายสามารถสรา้งความเขา้ใจให้กบัลูกค้าได้
อยา่งรวดเรว็ และปิดการขายไดง้า่ยขึน้ 

และสอดแทรกเรื่องการรับมือกับความท้าทายต่างๆ ที่พนักงานขายต้องพบในการขาย 
ประกอบดว้ย การรบัมอืกบัขอ้โตแ้ยง้ ค าปฏเิสธ ค าต าหนิหรอืต่อว่า เพือ่ใหพ้นกังานขายสามารถเอาชนะ
ความทา้ทายเหล่านี้ไปได ้โดยไม่เสยีก าลงัใจ  

ในช่วงหลงัของหวัขอ้เรื่องการขาย จะเป็นการแสดงบทบาทสมมุต ิ(Role Play) เพือ่ใหผู้เ้รยีนได้
ทดสอบการขายตัง้แต่เริม่ต้นจนจบ โดยวทิยากรเป็นผู้สงัเกตและใหค้ าแนะน า เพื่อใหเ้กดิความคุ้นเคย 
และสามารถน าไปปฏบิตัจิรงิได ้

ช่วงทา้ยของหลกัสตูรจะเป็นแนวทางในการปรบัตวัเพือ่การขายทีป่ระสบความส าเรจ็แนวทางใน
การบูรณาการความรู ้ทกัษะ และพฒันาตนเอง เพื่อใหส้ามารถพฒันาตวัและวธิกีารไดอ้ย่างต่อเนื่อง ให้
สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ทีม่คีวามแปรผนั (Dynamic) รวมถงึการพฒันาตนเองเพื่อลดขอ้ผดิพลาดและ
สามารถเอาชนะอุปสรรคทีใ่หญ่ขึน้ได ้
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หวัข้อและสาระการเรียนรู้ : 

Session ช่วงเวลา รายละเอียดเน้ือหา 
1 9:00-10:15 น. ทศันคติและกรอบความคิดของนักขายมืออาชีพ  

(Sales Attitude and Mindset) 

• ความส าคญัของสายงานขาย 
• ทศันะคตขิองนกัขายทีป่ระสบความส าเรจ็ 
• กระบวนการขาย แบบ iDO GREAT  

วิเคราะหลู์กค้าและเตรียมตัวแบบ iDO  

• Identify Customer: รูจ้กักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
o ท าความเขา้ใจสินคา้ 
o ใครคือกลุม่เปา้หมายของสินคา้/บรกิารตาม

แผนการตลาด 
o ท าความเขา้ใจ Customer Persona 

• Draw Customer Listing: คน้หารายชื่อลูกคา้ 
o การท า prospecting 

• Observing Market: ท าความเขา้ใจตลาด 
o ความเขา้ใจสภาพการแขง่ขนั 
o ศกึษากจิกรรมของคู่แข่ง 
o ความเขา้ใจลูกคา้โดยรวม 

Workshop: จดัท ารายชื่อลูกคา้ (Customer Listing) 
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Session ช่วงเวลา รายละเอียดเน้ือหา 
2 10:30-12:00 น. สร้างประสบการณ์การขายด้วย GREAT 

• G - Greeting & Approaching Customer: ทกัทายและเข้า
พบลูกคา้ 
o การเตรียมตวัก่อนเขา้พบลกูคา้ 
o บคุลิกภาพ และทกัษะการสื่อสารของผูข้าย 
o การนดัหมาย และการเขา้พบ 

• R - Research Customer Expectation: ท า ค ว า ม เ ข้ า
ใจความตอ้งการของลกูคา้ 
o เขา้ใจความตอ้งการที่แทจ้รงิของลกูคา้ 
o โครงสรา้งความตอ้งการของลกูคา้ 
o เทคนิคในการท าความเขา้ใจลกูคา้ 

Workshop: ระบุความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของลูกคา้ 
3 13:00-14:15 น. สร้างประสบการณ์การขายด้วย GREAT (ต่อ) 

• E - Explain & Persuade Customer:  อธิบายและโนม้นา้ว 
o เทคนิคในการน าเสนอและเล่าเรื่องส าหรบัการขาย

ขัน้พืน้ฐาน 
o การน าเสนอขอ้สนบัสนนุส าหรบัการขาย 

• A - Action & Closing Sales: ด าเนินการปิดการขาย 
o การสงัเกตสญัญาณเพื่อปิดการขาย 
o เทคนิคการปิดการขาย 
o การรบัมือกบัขอ้โตแ้ยง้ 

• T - Take Care & After Sales: ดแูลหลงัการขาย 
Mini-Role Play: การโน้มน้าว และการปิดการขาย 

4 14:30-16:00 น. Role Play: การขายตลอดทัง้กระบวนการ โดยมีวิทยากรเป็นผู้
สงัเกตและให้ค าแนะน า 

 16:00-16:30 น. • การตรวจสอบและพฒันาทกัษะตนเองอย่างต่อเน่ือง 

• สรปุเน้ือหาหลกัสูตร 

• ถาม ตอบ 
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ผู้เข้ารบัการอบรม :  
นกัขายหรอืบุคลากรดา้นการขาย และผูบ้รหิารการขายทีต่อ้งการพฒันาตนเอง  
จ านวนไม่ควรเกนิ 20 คน 
 

ระยะเวลาอบรม :  
การอบรมใชร้ะยะเวลาทัง้สิน้จ านวน 1 วนั (09.00 น. - 16.30 น.)  
 

แนวทางการเรียนรู้ (ฝึกอบรม) 
ทฤษฎี 50% : ปฏิบติั 50% 

• บรรยาย : ถ่ายทอดความรูใ้หผู้เ้ขา้อบรม 

• กิจกรรมกลุ่มระดมความคิด : ผูเ้ขา้อบรมไดเ้ขา้ไป “มสีว่นร่วม” 

• ตวัอย่าง/กรณีศึกษาประกอบ : เพือ่เหน็ “ภาพทีช่ดัเจน” ยิง่ขึน้ 
➢ การสัมมนาใช้รูปแบบการเรียนรู้แบบผู้ใหญ่และการฝึกประสบการณ์ (Adult Learning & 

Experiential Learning) ด้วยวธิกีารบรรยายควบคู่กบัการปฏบิตั ิเน้นการบรรยายแบบให้ผู้เขา้
สมัมนาเป็นศูนยก์ลางการอบรมการตัง้ประเดน็ค าถามเพื่อให้ผูเ้รยีนไดใ้ชค้วามคดิ แลกเปลีย่น
ประสบการณ์ มสี่วนร่วมในการแสดงความคดิเหน็และน าเสนอ เพื่อให้เกดิความเขา้ใจเนื้อหา
อย่างแทจ้รงิ และ สามารถน าไปประยุกตใ์ชไ้ดท้นัท ี

➢ เนื้อหาของโปรแกรมมทีัง้การบรรยายให้มุมมองหลกัคดิผ่านกิจกรรมกลุ่ม  และเดี่ยว การฝึก
ปฏิบตัิการ (Work Shop), กรณีศึกษา (Case Study) และ การน าเสนอ (Present) ท าให้การ
เรยีนรู ้เกดิเขา้ใจดว้ยตวัเองอย่างแทจ้รงิ 
 


