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Course outline 
หลกัสตูร : ปรบัเทคนิค เปล่ียนวิธีขาย จากพ้ืนฐาน 

สู่ยอดขายทะยานแบบก้าวกระโดดส าหรบันักขายยคุใหม ่
(Foundation Sales Evolution) 

(หลกัสตูร 2 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 าเป็นทีบ่รษิทัจะตอ้งหาพนกังานขายรุ่น
ใหม่ๆ มาเสรมิทมีขายอย่างต่อเนื่องส าหรบัทดแทนบุคลากรที่หมุนเวยีนไปตามโอกาส เพื่อใหแ้น่ใจว่า
บรษิทัสามารถรกัษาศกัยภาพดา้นการขายโดยรวมเอาไว ้

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 าลงัใจที่จะพฒันาทกัษะและปรบัปรุงการขายของตนให้ก้าวหน้ายิง่ขึ้นไป ปัญหาอกีส่วนหนึ่งเกดิจาก 
ขาดทกัษะพืน้ฐานทีจ่ าเป็นส าหรบัการขายในช่วงเริม่ต้น บุคลากรถงึแมม้กี าลงัใจมคีวามมุ่งมัน่และความ
กระตือรอืร้นในการขาย แต่หากขาดทกัษะ วธิีการ และเทคนิคในการขายที่ดี ก็ยอมมโีอกาสประสบ
ความส าเรจ็ในการขายไดน้้อยกว่าทีค่วร และเมื่อขาดทกัษะความรูพ้ืน้ฐานทีด่ ีก็ขาดแนวทางทีจ่ะพฒันา
เพื่อลดข้อผดิพลาดของตนเอง อาจจะต้องใช้การลองผดิลองถูก ซึ่งก็จะใช้เวลานานกว่าจะสามารถ
ความสามารถในการขายของตนได ้กเ็ป็นเหตุใหเ้กดิความรูส้กึทอ้ถอย มองว่างานขายเป็นสิง่ทีย่ากเกนิ
ความสามารถ 

หลกัสูตรนี้ถูกออกแบบมาส าหรบับุคลากรด้านการขายรุ่นใหม่ ทีพ่ึง่เริม่ต้นงานในสายงานด้าน
การขาย ที่จะให้ทกัษะและความรู้ด้านการขายที่ครอบคลุมทัง้ กรอบความคดิ (Mindset) และทศันคติ 
(Attitude) เกี่ยวกบังานขาย การเตรยีมตวัก่อนการขาย ขัน้ตอนในการขายที่ไดร้บัการพสิูจน์แลว้ว่าเพิม่



 

     Ido Sale Training and Consultant Co., Ltd. Tel. 02-0032125, 085-9391593 
2 

โอกาสส าเรจ็ในการปิดการขาย ทกัษะทีจ่ าเป็นทีช่่วยใหข้ายไดง้่ายขึน้ และแนวทางในการพฒันาตวัเอง
เพือ่ยกระดบัความสามารถในการขาย และเตบิโตไปสูผู่บ้รหิารดา้นการขาย 

หลักสูตรนี้จะเริ่มต้นโดยการสร้างเสริมกรอบความคิด (Mindset) และทศันคติ (Attitude) ที่
ถูกตอ้งเกีย่วกบัการขาย รวมถงึแนวคดิทีส่ าคญัของการเป็นนักขายทีด่ผี่านการบรรยาย กรณีศกึษา และ
การแบ่งปันประสบการณ์โดยนกัขายมอือาชพีทีป่ระสบความส าเรจ็ รวมทัง้กจิกรรมกลุ่มอย่างเบา 

ในส่วนต่อมาจะเป็นพืน้ฐานการขาย โดยเริม่จากแนวทางในการเตรยีมความพรอ้มก่อนเริม่การ
ขาย ซึ่งประกอบด้วยการท าความเข้าใจสนิค้/บรกิารที่จะขาย และการหาข้อมูลเพื่อเข้าใจกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายของผลติภณัฑ์นัน้ จากนัน้จะเขา้สู่กระบวนการขาย โดยใชข้ ัน้ตอนการขายทีไ่ด้รบัการพสิูจน์
แลว้ว่าเพิม่โอกาสส าเรจ็ในการปิดการขาย หรอื GREAT Model การเรยีนในส่วนนี้จะใชก้ารปฏบิตัิและ
แสดงบทบาทสมมุต ิ(Role Play) เป็นหลกั โดยมกีารบรรยายประกอบในบางสว่น 

 
ระหว่างการเรยีนรู้เกี่ยวกบัทกัษะการขายนี้ก็จะสอดแทรกเรื่องการสื่อสารเพื่อจูงใจและสร้าง

สัมพันธ์ส าหรับการขาย (Persuasive Communication and Connection for Sales) ซึ่งเป็นทักษะที่
ส าคญัส าหรบัการขาย ซึง่ประกอบดว้ยแนวทางในการสือ่สารและสรา้งสมัพนัธก์บัลูกคา้ และการเล่าเรื่อง 
(Story Telling)เพื่อโน้มน้าวส าหรบัการขาย เพื่อให้พนักงานขายสามารถสร้างความเขา้ใจให้กบัลูกค้า
ไดอ้ยางรวดเรว็ 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 ้

ช่วงท้ายของหลักสูตรจะเป็นแนวทางในการปรบัตัวเพื่อการขายที่ประสบความส าเร็จ และ
แนวทางในการบูรณาการทกัษะ และพฒันาตนเอง เพื่อให้สามารถตวัและวธิีการได้อย่างต่อเนื่อง ให้
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สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ทีม่คีวามแปรผนั (Dynamic) รวมถงึการพฒันาตนเองเพื่อลดขอ้ผดิพลาดและ
สามารถเอาชนะอุปสรรคทีใ่หญ่ขึน้ได ้

หลกัสูตรนี้เหมาะส าหรบัผู้ที่ก าลงัเริม่ต้นในสายงานด้านการขาย โดยจะปูพื้นฐานที่จ าเป็นทัง้
กรอบความคดิ (Mindset) ทศันคต ิ(Attitude) เทคนิคด้านการขาย และทกัษะที่จ าเป็นส าหรบัการขาย 
เพื่อใหผู้เ้รยีนทีผ่่านหลกัสูตรนี้มคีวามพรอ้มทีจ่ะสะสมประสบการณ์และพฒันาศกัยภาพตนเองเพิม่จาก
การปฏบิตักิารขายจรงิ พรอ้มทีจ่ะเรยีนรูท้กัษะดา้นการขายในระดบัทีส่งูขึน้เพือ่รองรบัขนาดของการขาย
ทีใ่หญ่และส าคญัมากขึน้ และเตบิโตไปสูร่ะดบัผูบ้รหิารดา้นการขายในอนาคต 

 

วตัถปุระสงค ์:  
1. ผูเ้ขา้อบรมมทีศันคตทิีด่แีละถูกต้องส าหรบัการเป็นนักขายที่จะประสบความส าเรจ็ และมคีวาม

กระตอืรอืรน้ในการพฒันาตนเองอย่างต่อเนื่อง 
2. ผู้เข้าอบรมมสีามารถด าเนินการขายให้บรรลุเป้าหมายโดยการใช้กระบวนการขายได้อย่างมี

ประสทิธภิาพและมแีนวทางในการเพิม่ยอดขายทีส่ามารถวดัผลไดด้ว้ยตวัเอง 
3. ผู้เขา้อบรมสามารถท าความเขา้ใจความต้องการและปัญหาของลูกค้าและน าเสนอแนวทางใน

การแกปั้ญหานัน้ไดอ้ย่างน่าตดิตาม รวมถงึสามารถปิดการขายในจงัหวะทีเ่หมาะสม 
 

หวัข้อและสาระการเรียนรู้ : 

Session ช่วงเวลา รายละเอียดเน้ือหา 
 

1 
วนัท่ี 1 
9:00-10:15 น. 

ทศันคติและกรอบความคิดของนักขายมืออาชีพ  
(Sales Attitude and Mindset) 

• ความส าคญัของสายงานขาย และเสน้ทางอาชพี (Career 
Path) ดา้นการขาย 

• ทศันะคตขิองนกัขายทีป่ระสบความส าเรจ็ 
• การพฒันาทศันคตเิชงิบวก และความมัน่ใจ 

กิจกรรม: สร้างความมุ่งมัน่เอาชนะความท้าทาย (Passion to 
Win) 

2 10:30-12:00 น. การขายขัน้พื้นฐาน (Selling Foundation) 

• หลกัทัว่ไปของการขาย 
• ท าความเขา้ใจสนิคา้: คุณสมบตั ิและคุณประโยชน์ 
• ท าความเขา้ใจลูกคา้: วธิกีารส ารวจและวเิคราะหต์ลาด เพือ่

เขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้และการแขง่ขนั 
• ท าความรูจ้กัขัน้ตอนในการขาย GREAT Model 
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Session ช่วงเวลา รายละเอียดเน้ือหา 
3 13:00-14:15 น. ขัน้ตอนในการขาย (Selling Process) 

• Greeting - การทกัทายลูกค้า: การจดัการภาพลกัษณ์ของ
พนกังานขาย และการทกัทายลูกคา้ 

• Research - การท าความเขา้ใจลูกคา้: การสงัเกต และการ
สอบถาม 

Workshop & Role Play: การทักทายลูกค้า (Greeting) การท า
ความเขา้ใจลูกคา้ (Research) 

4 14:30-16:00 น. ขัน้ตอนในการขาย (Selling Process) (ต่อ) 

• Explaining - การน าเสนอและอธบิายเพื่อขาย: แนวทางใน
การน าเสนอคุณสมบัติ (Feature) และ คุณประโยชน์ 
(Benefit) ใหโ้ดนใจลูกคา้ 

การส่ือสารเพื่อจงูใจและสร้างสมัพนัธส์ าหรบัการขาย  
(Persuasive Communication and Connection for Sales) 

• การสือ่สารเพือ่สรา้งสายสมัพนัธก์บัลูกคา้ 
• เทคนิคในการเล่าเรื่อง (Story Telling) เพือ่โน้มน้าว 
• การสรา้งจุดสนใจ (Hook) และเริม่ตน้น าเสนออย่างมพีลงั 
• การจดัการกบัความทา้ทายในการสือ่สาร 

Workshop & Role Play: การน าเสนอและอธบิายเพือ่ขาย 
(Explaining) 

 16:00-16:30 น. สรปุเน้ือหาประจ าวนั 
ถาม ตอบ 

1 วนัท่ี 2 
9:00-10:15 น. 

ขัน้ตอนในการขาย (Selling Process) (ต่อ) 

• Action – การลงมือปฏิบัติ: การปิดการขาย การตอบข้อ
โตแ้ยง้ และการ Up/Cross Sales 

• การสงัเกตความพรอ้มและมองหาจงัหวะในการปิดการขาย 
• เทคนิคการปิดการขายรปูแบบต่างๆ 

Workshop & Role Play: การปิดการขาย 



 

     Ido Sale Training and Consultant Co., Ltd. Tel. 02-0032125, 085-9391593 
5 

Session ช่วงเวลา รายละเอียดเน้ือหา 
2 10:30-12:00 น. การรบัมือกบัความท้าทายในการขาย 

• การรบัมอืและจดัการกบัขอ้โตแ้ยง้และค าปฏเิสธ 
• การรบัมอืและจดัการกบัค าต าหนิหรอืต่อว่า 
• การจดัการกบัความเครยีด   
• การพฒันาวกิฤตใิหเ้ป็นโอกาส 

Workshop & Role Play: การรบัมอืและจดัการกับข้อโต้แย้ง ค า
ปฏเิสธ และค าต าหนิ 

4 13:00-14:30 น. Role Play: การขายตลอดทัง้กระบวนการ โดยมีวิทยากรเป็นผู้
สงัเกตและให้ค าแนะน า 

5 14:45-16:00 น. การปรบัตวัเพื่อการขายท่ีประสบความส าเรจ็ 

• การวดัประสทิธภิาพของการขาย   
• การตระหนกัรูต้่อภาวะปัญหาและความเปลีย่นแปลง 
• การปรบัตวัต่อสถานการณ์ และปรบัปรุงแผนการขาย   

การบูรณาการทกัษะ และพฒันาตนเอง 

• การทบทวนประสทิธภิาพการขาย   
• การตรวจสอบและพฒันาทกัษะตนเองอย่างต่อเนื่อง   

Workshop: การพัฒนาแผนปฏิบัติการเพื่อพัฒนาตนเองอย่าง
ต่อเนื่อง 

6 16:00-16:30 น. สรปุเน้ือหาหลกัสูตร 
ถาม ตอบ 

 

ผู้เข้ารบัการอบรม :  
นกัขายหรอืบุคลากรดา้นการขายรุ่นใหม่ ทีพ่ึง่เริม่ตน้งานในสายงานดา้นการขาย จ านวน 20 คน 
 

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

แนวทางการเรียนรู้ (ฝึกอบรม) 
ทฤษฎี 50% : ปฏิบติั 50% 

• บรรยาย : ถ่ายทอดความรูใ้หผู้เ้ขา้อบรม 



 

     Ido Sale Training and Consultant Co., Ltd. Tel. 02-0032125, 085-9391593 
6 

• 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 
 


