
วชิาศิลปะการขายชั้นสูง

รหัสวชิา  3202 - 2012



จุดประสงค์รายวชิา

** เข้าใจทฤษฎกีารขายและศิลปการขายทีป่ระสบ  

     ความสําเร็จ

** สามารถวางแผนการขายและวธิีการใช้คาํพูดขายอย่างม ี 

     ประสิทธิภาพ

** มทีกัษะในการเสนอขายให้กบับุคคล  องค์กรธุรกจิ  รัฐวสิาหกจิ   

     และหน่วยงานของรัฐ

** ตระหนักถงึจรรยาบรรณของพนักงานขาย



บทที ่ 1  งานในอาชีพการขาย
 

** ความหมายและลกัษณะการขายโดยพนักงาน

** ประเภทพนักงานขาย

    - พนักงานขายของบริษัท

  

    - พนักงานขายทีเ่ป็นตวัแทน

  

    - พนักงานขายแบบผสมผสาน

 



บทที ่1 งานในอาชีพการขาย (ต่อ) 

** หน้าทีก่ารทํางานของพนักงานขาย

- การขาย (Selling)

- ด้านการเงนิ  (Financial)

- การตลาด (Marketing)



ความหมายและลกัษณะการขายโดยพนักงาน (ต่อ)

**ประเภทของงานการขาย

 - การขายปลกี

 - ผู้รับคาํสั่งซื้อ 

- พนักงานขายมชิชันนารี

    - ผู้ให้บริการทางการค้า 

 - พนักงานขายบริการ 

- ผู้ขายทางองค์กรสถาบัน 

 - ผู้ขายทางการค้า



บทที ่2  การบริหารงานบุคลากรฝ่ายขาย

**การสรรหา

**การคดัเลอืก

**การฝึกอบรม

**การจ่ายค่าตอบแทนและการประเมนิผลงาน



บทที ่3  ศิลปการขาย
**กระบวนการซื้อของผู้บริโภค

**กระบวนการซื้อของธุรกจิ

**ภาระงานการซื้อ

**คุณลกัษณะของผู้ซื้อ

**กระบวนการขายโดยทัว่ไป



บทที ่4  การเตรียมการก่อนขาย

*การกาํหนดลูกค้ามุ่งหวงัและคุณสมบัตทิีต่้องการ

- ลกัษณะและคุณสมบัตขิองลูกค้ามุ่งหวงัทีด่ี

- วธิีการแสวงหาลูกค้ามุ่งหวงั เช่นการใช้จดหมาย

   โทรศัพท์, พนักงานขาย,

   การจัดนิทรรศการสินค้า

 



บทที ่4 การเตรียมการก่อนขาย  (ต่อ)

**การวางแผนการนําเสนอ

-  วตัถุประสงค์ของการวางแผนการเสนอขาย

-  ตารางการกาํหนดการเข้าพบลูกค้า



บทที ่5  วธิีการเข้าพบและการเสนอขาย
** วธิีการเข้าพบเพือ่เสนอขาย

-  วตัถุประสงค์ของการเข้าพบ

- วธิีการเข้าพบ

**การเข้าพบด้วยของกาํนัล**



บทที ่5  วธิีการเข้าพบและการเสนอขาย  (ต่อ)
การนําเสนอขาย

 -  วตัถุประสงค์ของการนําเสนอขาย

 -   รูปแบบของการเสนอขาย เช่น 

      การเสนอขายสินค้าตามแบบหรือรูปทรงของกระเป๋า 



บทที ่5   วธิีการเข้าพบและการเสนอขาย (ต่อ)

**การสาธิตสินค้า 

-  วตัถุประสงค์ของการสาธิต

-  หลกัสําคญัของการสาธิต

-  ปัญหาในการสาธิต



บทที ่6  การขจดัข้อโต้แย้งและการปิดการขาย

*การขจัดข้อโต้แย้ง

- สาเหตุของการเกดิข้อโต้แย้ง

- รูปแบบของข้อโต้แย้ง เช่น โต้แย้งเกีย่วกบั 

*ราคาสินค้า, ตวัสินค้า, พนักงานขาย,

-  กลยุทธ์ในการขจดัข้อโต้แย้ง

-  เทคนิคการขจัดข้อโต้แย้ง



การขจดัข้อโต้แย้งและการปิดการขาย (ต่อ)

**การปิดการขาย

-  หลกัสําคญัในการปิดการขาย

-  เหตุผลทีไ่ม่สามารถปิดการขายได้

- วธิีการปิดการขาย

**การปิดการขายมหีลายวธิี

  เช่น การนําเสนอให้สิ่งพเิศษ ได้แก่

  ของแถม, ของรางวลั, ทําบัตรเครดติฟรี

  ค่าธรรมเนียม เป็นต้น 



บทที ่7  การตดิตามผล การประเมนิผล และการบริการหลงั

การขาย

**การตดิตามผลการขาย

-  วตัถุประสงค์การตดิตามผลการขาย

-  รูปแบบการตดิตามการขาย เช่น การใช้โทรศัพท์ 

   การใช้จดหมาย การพบปะส่วนตวั เป็นต้น

** การประเมนิผลการขาย

-  การกาํหนดมาตรฐานการทํางาน

-  การวดัผลการทํางาน



บทที ่7 การตดิตามผล การประเมนิผล และการบริการหลงั

การขาย  (ต่อ)
*การบริการหลงัการขาย

 - บริการหลงัการขายสินค้า

 - บริการหลงัการขายบริการ

   เช่น การตดิตั้งจานดาวเทียม โฮมเทียร์เตอร์ 

   กล้องวงจรปิด เคเบิลทวี ีเป็นต้น



บทที ่8  การตลาดทางตรงและการประยุกต์ใช้เทคโนโลยี

สารสนเทศกบัการขาย
การตลาดทางตรง

*วธิีการตลาดทางตรง

*การตลาดทางตรง

*การตลาดทางโทรศัพท์

*การตลาดทางอนิเทอร์เน็ต



การตลาดทางตรงและการประยุกต์ใช้เทคโนโลยี

สารสนเทศกบัการขาย  (ต่อ)

*การประยุกต์ใช้เทคโนโลยสีารสนเทศในการขาย

-การประยุกต์ใชเทคโนโลยสีารสนเทศในการค้าปลกี เช่น

 เครื่องบันทกึเวลา, เครื่องสแกนราคาสินค้า,  

 เครื่องยงิบาร์โค้ต, ปริ้นเตอร์, เครื่องเอกสาร

 ป้ายโฆษณาไฟฟ้าเป็นต้น

 



บทที ่9 จริยธรรมทางการตลาดและการขาย

**จริยธรรมกบัการตลาด คอื ผลติสินค้าทีม่คีุณภาพ 

   มาตรฐานไม่มสีารพษิเจอืปน, ไม่ผลติสื่อสิ่งลามก

   สินค้าปลอมแปลงเลยีนแบบ เป็นต้น

**จริยธรรมกบัผู้บริโภค คอื 

   สินค้าได้รับการรับรองจาก อย. 



จริยธรรมทางการตลาดและการขาย (ต่อ)

** 

 

จริยธรรมกบัการขาย คอื เอกสารข้อมูลสินค้าชัดเจน เช่น วธิีใช้ เกบ็รักษา

 ยาบางชนิดเกบ็ไว้ในตู้เยน็ นํา้หอมเกบ็ไว้ในตู้เยน็ เป็นต้น

** ความรับผดิชอบต่อสังคมของธุรกจิ คอื ไม่ทาํลายสิ่งแวดล้อม เช่น 

    ไม่ปล่อยควนัพษิ, ไม่ใช้กล่องโฟม หรือทิง้ขยะไม่เป็นที ่เป็นต้น

   



บทที ่10  การจดัซื้อ

** ลกัษณะของงานการจัดซื้อโดยทัว่ไป

** บทบาทและความสําคญัของการจัดซื้อ

** วตัถุประสงค์และนโยบายของการจัดซื้อ

** ขั้นตอนปฏิบตัใินการจัดซื้อ
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