
หน่วยที่ 9
กระบวนการขาย



วตัถุประสงค์การเรียนรู้
1. เข้าใจกระบวนการขายตั้งแต่ต้นจนจบ
2. สามารถอธิบายแต่ละขั้นตอนในกระบวนการขายได้
3. น าความรู้ไปประยุกต์ใช้ในสถานการณ์การขายจริงได้



ความหมายของการขาย

1. กระบวนการโน้มน้าวใจให้ลูกค้ายนิยอมซ้ือสินค้า
    หรือบริการ
2. เป็นกจิกรรมทีส่ร้างรายได้ให้กบัธุรกจิ
3. การขายทีด่คืีอการช่วยลูกค้าแก้ปัญหาและตอบสนอง
    ความต้องการ



กระบวนการขาย (Selling Process)
ประกอบด้วย 7 ขั้นตอนหลัก ดงันี้
1. การแสวงหาลูกค้า (Prospecting)
2. การเตรียมตวัก่อนการขาย (Pre-approach)
3. การเข้าพบลูกค้า (Approach)
4. การน าเสนอสินค้า (Presentation)
5. การตอบข้อโต้แย้ง (Handling Objections)
6. การปิดการขาย (Closing)
7. การตดิตามผลหลังการขาย (Follow-up)



1. การแสวงหาลูกค้า (Prospecting)

• หาลูกค้าทีม่ีโอกาสซ้ือจริง
• ใช้ช่องทางเช่น โทรศัพท์, ออนไลน์, บูธแสดงสินค้า

 เคลด็ลบั: ใช้ฐานข้อมูลเก่า, การแนะน า
                            จากลูกค้าเดมิ



2. การเตรียมตัวก่อนการขาย (Pre-approach)

• ศึกษาข้อมูลลูกค้า
• เตรียมความรู้สินค้าและเอกสารการขาย
• ตั้งเป้าหมายของการเข้าพบ



3. การเข้าพบลูกค้า (Approach)

• ทกัทายอย่างสุภาพ สร้างความประทบัใจ
• สร้างบรรยากาศการส่ือสารที่ดี

 รูปแบบ: เร่ิมด้วยการถาม, แสดงสินค้า, 
                   หรือการให้ทดลองใช้



4. การน าเสนอสินค้า (Presentation)

•อธิบายจุดเด่นสินค้าและประโยชน์
• เน้นประโยชน์ทีลู่กค้าจะได้รับ
• ใช้ภาพ วดีโีอ หรือตัวอย่างสินค้า



5. การตอบข้อโต้แย้ง 
(Handling Objections)

• ฟังอย่างตั้งใจ
• ตอบข้อสงสัยด้วยข้อมูลและความจริง
• อย่าขดัแย้งกบัลูกค้า แต่เน้นความเข้าใจ



6. การปิดการขาย (Closing)

• สังเกตสัญญาณว่าลูกค้าพร้อมซ้ือ
• เสนอโปรโมช่ัน/เง่ือนไขพเิศษ
• กล้าตดัสินใจขอค าส่ังซ้ืออย่างสุภาพ



7. การติดตามผล (Follow-up)

• โทรติดตามหลงัการขาย
• แก้ไขปัญหาหลงัการใช้สินค้า
• สร้างความสัมพนัธ์ระยะยาว



กรณศึีกษา

สถานการณ์จ าลอง: ขายเคร่ืองฟอกอากาศให้
ลูกค้าทีม่ลูีกเลก็
→ นักเรียนวเิคราะห์ขั้นตอนการขาย
→ แบ่งกลุ่มซ้อมการขาย



กจิกรรมกลุ่ม
หวัข้อ: วางแผนกระบวนการขายสินค้า 
          1 ชนิด
• ระบุสินค้า
• วางแผนแตล่ะขัน้ตอน
• ซ้อมบทบาทสมมตผู้ิขาย-ผู้ซือ้
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