
หลกัสตูร Professional Sales & Proactive Sales Skills 

 หลกัการและเหตผุล 

ทา่มกลางเศรษฐกจิทีผั่นผวนและสถานการณ์แขง่ขนัทีร่นุแรงของธรุกจิการคา้ซึง่ทกุบรษัิทตา่งตอ้งการรักษาดงึดดู

และชว่งชงิลกูคา้เพือ่ใหบ้รษัิทอยูไ่ดใ้นสถานการณปั์จจุบนันี้จงึหลกีหนีไมพ่น้ในการสง่เสรมิพัฒนาทักษะ

ความสามารถดา้นการขายและทัศนคตใิหม้ปีระสทิธ ิผลสงูสดุ ดว้ยการขายแบบมอือาชพี และขายเชงิรกุน่ันเอง  

 วตัถุประสงค ์

 ปรับเปลีย่นทศันคตมิมุมองในการขายในแงบ่วก และเขา้ถงึปรัชญาการเป็นนักขายมอือาชพี

 มจีติวทิยาในการโนม้นา้วใจใหล้กูคา้ ตดัสนิใจซือ้ใหเ้ร็วขึน้

 พัฒนาทักษะและการใชก้ลยทุธใ์นการเจรจาตอ่รอง และจัดการขอ้โตแ้ยง้กบัลกูคา้ทีไ่ดป้ระสทิธผิลสงูมาใช ้

 เนือ้หา 

1. กรอบความคดิ “มอือาชพี” และ “เชงิรกุ” คอือะไร และ ท าอยา่งไร

2. การขายแบบ “มุง่ทีล่กูคา้” กอ่น การขายแบบ “มุง่ทีย่อดขาย” ท าอยา่งนี้ส ิโดนใจลกูคา้

3. การเตรยีมขอ้มลูในมมุมองลกูคา้ เชน่ ราคากับประโยชน์สอย ความสวยงามกับความลงตัวของ

ผลติภัณฑ ์ดไีซน์กับความสะดวกในการใชง้าน ฯลฯ เป็นตน้

4. ศลิปะการเปิดฉากการน าเสนอขาย

4.1.สรา้งสมัพันธก์ับลกูคา้ การชวนคยุ เพือ่วเิคราะหบ์คุลกิ นสิยัใจคอ

4.2.การใชส้ายตานักสบื เพือ่เก็บขอ้มลูวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มรอบตัว บง่บอกถงึรสนยิมทีเ่กีย่วกับตัว

เขา เชน่ มาเป็นครอบครัว  แสดงวา่ควรชว่ยคยุเรือ่งลกู และครอบครัว เป็นคูรั่ก แสดงวา่ก าลัง 

สรา้งครอบครัวใหม ่ควรค านงึถงึเรือ่งการเงนิ ฯลฯ 

5. ศลิปะการสรา้งความน่าเชือ่ถอืในตัวนักขาย โดยสามารถคยุในเรือ่งเหลา่นี้

5.1.ความรอบรูใ้นสภาพธรุกจิ เศรษฐกจิ ทศิทางแนวโนม้ของธรุกจิ ตอ้งรูร้อบ คยุกบัเขาได ้

5.2.ความรูใ้นผลติภัณฑใ์นเชงิทีป่รกึษา แนะทางออก การหาโอกาสการขายใหก้ับตัวผลติภณัฑไ์ด ้

แบบ ชนะ - ชนะ 

6. เทคนคิการน าเสนอขายแบบตา่ง ๆ

6.1.การเนน้ความลงตัวของความสวยงามกับประโยชน์สอย ราคากับดไีซน์ ฯลฯ

6.2.การลอ้มรัว้ ใหข้อ้เสนอทีแ่บบมเีงือ่นไข

6.3.การใชบ้ัญชถีว่งดลุ เปรยีบเทยีบสิง่ทีม่คีา่กบัการเสยีโอกาส หรอืก าไร หากไมส่ัง่ซือ้

6.4.นาททีอง เสนอสว่นลดพเิศษ แตเ่งือ่นไขคงเดมิ

7. การจับสญัญาณการซือ้และโนม้นา้วใหต้ัดสนิใจซือ้

7.1.ดภูาษากายและทา่ทางทีป่รากฏ

7.2.วเิคราะหค์ าพดูและการซกัถาม

7.3.การขอสว่นลด ของแถม และการตอ่ราคา

8. กลยทุธ ์เทคนคิและจติวทิยาการเจรจาตอ่รอง

8.1.ขัน้ตอนการเจรจาตอ่รอง R-E-S-P-E-C-T

8.2.กลยทุธก์ารเจรจาตอ่รอง ในการท าใหไ้ดผ้ลลพัธท์ีด่ทีีส่ดุ

- กลยทุธเ์ลน่ลกูตอ่

- กลยทุธส์องตัวเลอืก

- กลยทุธอ์ านาจมจี ากัด

- กลยทุธเ์ลน่ลกูสงู



   - กลยทุธร์วมเหลา่  

   กลยทุธฟ์างเสน้สดุทา้ย 

9. เทคนคิการจัดการขอ้โตแ้ยง้และบา่ยเบีย่ง 8 วธิี

9.1. เทคนคิ ใช ่แต่

9.2. เทคนคิ ท าไม เพราะอะไร และท าไม

9.3. เทคนคิศอกกลบั/บมูเมอแรง

9.4. เทคนคิชงเอง กนิเอง

9.5  เทคนคิเปรยีบเทยีบ

9.6  เทคนคิชดเชย

9.7  เทคนคิเลอืกตอบ

9.8. เทคนคิ Feel-Felt-Found

10. เทคนคิปิดการขาย 5 วธิี

   10.1. ขอตรงๆ  

   10.2. ขอ้ดขีอ้เสยี  

   10.3. ชา่งทาส ี 

   10.4. อา้งองิ  

   10.5. สองทางเลอืก 

11. ทัศนคตกิารขาย : ขายอยา่งไรใหเ้ป็นเลศิ

 รปูแบบการฝึกอบรม 

บรรยาย และ Workshop กรณีศกึษา ฝึกปฏบิัต ิ

 ระยะเวลา 

1 วัน 

 วทิยากร 

อ.พรเทพ ฉันทนาว ี


