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  ผูสอนมักพบเสมอวาในชั้นเรียนวิชาการขายนั้น ผูเรียนมักจะประสบปญหาเกี่ยวกับ
ความรูและทักษะ ในการนําเสนอขายสินคาหนาช้ันเรียน อันเปนกิจกรรมปลายภาคเรียน ดงันัน้ จงึ
ไดกําหนดใหผูเรียนไดฝกฝนวิธีนําเสนอขายกอนในชวงกลางภาคเรียน แตแทนที่จะใหเสนอขาย
เปนตัวสินคา ก็เปลี่ยนเปนการนําเสนอเพื่อ "ขายตัวเอง" กอน โดยใหผูเรียนสมัครเขาทํางานและ
เขารับการสัมภาษณงาน (Job Interviews) จากบริษัทตางๆ ซึ่งผูเรียนจะตองนําประสบการณ จาก
การเขารับการสัมภาษณนี้ มาอภิปรายในชั้นเรียน โดยครอบคลุมตั้งแต รายละเอียดของบริษัทที่
ตนเองไปรับการสัมภาษณ การติดตอสมัครงานทางโทรศัพท การนําเสนอตนเองประกอบเอกสาร
สมัครงาน เอกสารอางอิง คําถามท่ีถูกถามในการสัมภาษณ การโตแยงคําถามของผูสัมภาษณ วิธี
ปดการนําเสนอ (ความพยายามในการสรุปเพื่อใหผูสัมภาษณตกลงรับเขาทํางาน) การติดตามผล
หลังสัมภาษณ รวมทั้งการสงจดหมายขอบคุณที่บริษัทใหโอกาสเรียกเขารับการสัมภาษณ ซึ่ง
จุดมุงหมายของวิธีสอนดังกลาว คือตองการใหผูเรียนไดฝกการนําเสนอขาย ในสภาพแวดลอมจริง
ที่ไมสามารถควบคุมได ซึ่งประสบการณนี้จะทําใหผูเรียนไดเรียนรู วิธีการเตรียมตัว การสังเกต
พฤติกรรม (อวัจนภาษา) ของผูสัมภาษณ การเสริมสรางความสัมพันธระหวางบุคคลเปนตน อัน
เปนกระบวนการเดียวกับการเสนอขายสินคา และยังเปนการฝกฝนใหรูจักการเตรียมตัวเขารับการ
สัมภาษณเขาทํางานอีกดวย... 
 


