
หน่วยที่ 2

ความรู้เกีย่วกบัการเป็นนักขาย



ความส าคญัของอาชีพนักขาย

1. นักขายเป็นฟันเฟืองส าคญัในการขับเคล่ือนรายได้
ขององค์กร
2. ช่วยสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัลูกค้า
3. เป็นตัวแทนภาพลกัษณ์ของแบรนด์และสินค้า



คุณสมบัตขิองนักขายทีด่ี

1. มทีกัษะการส่ือสารที่ยอดเยีย่ม
2. มคีวามเข้าใจในสินค้าและบริการ
3. มคีวามอดทนและรับมือกบัแรงกดดนัได้ดี
4. มคีวามซ่ือสัตย์และรับผดิชอบ



กระบวนการขายพืน้ฐาน

1. การเตรียมตัว
2. การเข้าหาลูกค้า
3. การน าเสนอสินค้า
4. การตอบข้อโต้แย้ง
5. การปิดการขาย
6. การตดิตามผลและบริการหลงัการขาย



เทคนิคการขายที่มีประสิทธิภาพ

1. การตั้งค าถามเพ่ือเข้าใจความต้องการของลูกค้า
2. การน าเสนอคุณค่าทีลู่กค้าจะได้รับ
3. การสร้างความไว้วางใจ
4. การใช้เทคนิคการเจรจาต่อรองอย่างมืออาชีพ



เคร่ืองมือช่วยในการขาย

1. CRM (Customer Relationship Management)
2. Social Media / E-commerce
3.โปรแกรมวเิคราะห์พฤตกิรรมลูกค้า
4. ส่ือการตลาดดจิิทลั



ความท้าทายของนักขาย

1. การแข่งขนัสูง
2. ความต้องการของลูกค้าทีเ่ปลีย่นแปลงเร็ว
3. เป้าหมายการขายที่กดดนั
4. การรักษาลูกค้าเก่าและหาลูกค้าใหม่
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