
                                                                                                        

บริษัท บีพีไอที โฮลดิ้งส์ จ ำกัด - www.bpit.co.th 
ส ำนักงำนใหญ่   โทร (02) 434 3195 - 7 แฟกซ์ (02) 435 - 6469  
พัทยำ   โทร (038) 416 975 - 7 /  ชลบุรี (อมตะนคร) โทร. (038) 458 925-6 

 

หลักสูตร เทคนิคการโน้มน้าวและการสร้างแรงกระตุ้นการขาย 
 (Persuasiveness & Motivation Selling Techniques) 

(หลักสูตร 1 วัน/ 6 ชั่วโมง) 
 

1. หลักการและเหตุผล 
การเป็นพนักงานขาย หากสามารถปิดยอดขายได้ดีย่อมมีก าลังใจและการทุ่มเทการทานอย่างเต็มที่ ตรงกันข้ ามหากไม่เป็น

เช่นนั้นพนักงานย่อมรู้สึกเหน่ือยและท้อต่อการท างานในต าแหน่งนี้ หรือมีอาการกลัวกับอาชีพน้ีไปเลยก็มี 
การเสริมทักษะและแลกเปล่ียนประสบการณ์การขายซึ่งกันและกัน พร้อมกับการฝึกปฏิบัติจากการฝึกอบรมและสัมมนาจะช่วย

เพิ่มความรู้เรื่องเทคนิคการขายและค้นหาความเป็นตนเองได้มากขึ้น เพื่อน าไปพัฒนาปรับปรุงการขายของตนเอง เทคนิคการโน้มน้าวและ
การสร้างแรงกระตุ้นการขายจึงเป็นอีกวิธีหนึ่งที่พนักงานสามารถเรียนรู้และฝึกฝนกันได้ เพียงพนักงานต้องมีความรู้ในตัวสินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์ มีขั้นตอนการขายที่เป็นระบบ รวมทั้งเทคนิคต่าง ๆ ท่ีจะสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าในการตัดสินใจซื้อและเป็นลูกค้าที่ดีอย่าง
ต่อเนื่อง 

 
2. เป้าหมายและวัตถุประสงค์ของหลักสูตร 

- เพื่อให้ผู้เข้าสัมมนาได้ทราบถึงกลยุทธ์ในการเพิ่มคุณค่าของการขาย 
- เพื่อให้ผู้เข้าสัมมนาทราบถึง คุณสมบัติที่ดีของนักขายว่าควรปฏิบัติตัวอย่างไร 
- เพื่อให้ผู้เข้าสัมมนาทราบถึงกระบวนการขายว่ามีขั้นตอนอย่างไรบ้าง 
- เพื่อให้ผู้เข้าสัมมนาได้เสิรมทักษะและแลกเปล่ียนประสบการณ์การขายซึ่งกันและกัน 
 

3. ผู้ที่ควรเข้าสัมมนา พนักงานขาย, พนักงานทุกคนท่ีต้องการเพิ่มเติมทกัษะในการขาย 
 

4. เนื้อหาการสัมมนา 
1. ทบทวนคุณสมบัติ และมารยาทท่ีดีของนักขาย 
2. กลยุทธ์การเพิ่มคุณค่าการขายต่อการสร้างแรงกระตุ้นของนักขาย 
 -  การสร้างคุณคา่ของหน่วยงาน (Values) 
 -  การสร้างก าไรและประโยชน์ต่าง ๆ (Profitability) 
 - การสร้างความพงึพอใจและความสัมพันธภาพ (Satisfaction & Relation) 
3. ฝึกปฏิบัตกิระบวนการขาย เพือ่หาจุดตรวจการเพิ่มทักษะการโน้มน้าวและแรงกระตุ้น 
 -  การชี้แจงการขาย (Inform to Features & Benefits) 
 - การโน้มน้าวและการหวา่นล้อมการขาย (Persuade with Confidence) 
 -  การทบทวนและย้ าความจ าเป็นต่อการขาย (Remind on Values) 
4.จุดตรวจส าหรับการโน้มน้าวและการสร้างแรงกระตุ้นการขายส าหรับการน าเสนอสินค้าและผลิตภัณฑ์  (Checklist for 

Product Communication and Presentation) 
 - Workshop : การขายสินค้ากับลูกค้าที่มีปัญหามาก และไม่กล้าตัดสินใจซื้อ 
          การวิเคราะห์ผลภาพรวมและรายบุคคลของการฝึกปฏิบัต ิ
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5. เครื่องมือส าหรับการสร้างแรงกระตุ้นและก าลังใจส าหรับนักขายให้บรรลุเป้าหมาย (Tools and Techniques for 
 Motivationg Sales Consultant) 

6. เทคนิคการสังเกตพฤติกรรมผูซ้ื้อเพื่อหาสัญญาณการปิดการขาย (Closing Sale Techniques for Behavioral  Prospects) 
 
5. วิทยากร อ. พิพัฒน์พล  เพ็ชรเที่ยง 

 5.1 การศกึษา 

- ปริญญาตร ีภาษาอังกฤษเพื่อการส่ือสาร มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑิตย์ 
- ปริญญาโท การศึกษาเพื่อพัฒนาทรัพยากรมนษุย ์มหาวิทยาลัยรามค าแหง 
- Certificated to Service Plus as Service Training for Trainer  DDI-Development Dimensions International 

(Thailand) 
- Certified to DJ Professional Training KPN Music Academy 

5.2 ต าแหน่งงานปัจจุบัน 
- Managing Director Plan & Work Link Center 
- กรรมการท่ีปรึกษาด้านพัฒนาบคุลากร ชมรมบริหารงานบุคคลเชียงใหม่ 
- ผู้เชี่ยวชาญการออกแบบหลักสูตร และเครื่องมือส าหรับการพัฒนาบุคลากรมากวา่ 10 ปี 
- ที่ปรึกษาอาวุโสดา้นพัฒนาบคุลากร – Adecco Consulting Ltd. (Thailand) 

- อดีต ผู้จัดการฝ่ายพฒันาทรัพยากรบุคคล – King Power Duty Free Co., Ltd. 
 

 

 
 


