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1 Professional Training Solution 

 

หลักสูตร  Professional Sales & Proactive Sales Skills 

ระยะเวลา 1 วัน 

   เวลา 09.00-16.00 น.  

 

หลักการและเหตุผล  

ทามกลางเศรษฐกิจที่ผันผวนและสถานการณแขงขันที่รนุแรงของธุรกิจการคา ซึ่งทกุบริษัทตางตองการรักษา
ดึงดูดและชวงชิงลูกคา เพื่อใหบริษัทอยูไดในสถานการณปจจุบันนี้ จึงหลีกหนีไมพนในการสงเสริมพัฒนาทักษะ
ความสามารถดานการขาย และทัศนคติใหมีประสทิธิ ผลสูงสดุ ดวยการขายแบบมืออาชพี และขายเชิงรุกนั่นเอง  

วัตถุประสงคของหลักสูตร 

1. ปรับเปลี่ยนทัศนคติมมุมองในการขายในแงบวก และเขาถึงปรชัญาการเปนนักขายมืออาชพี  
2. มีจิตวิทยาในการโนมนาวใจใหลกูคา ตดัสินใจซื้อใหเร็วขึ้น  
3. พัฒนาทกัษะและการใชกลยทุธในการเจรจาตอรอง และจัดการขอโตแยงกับลูกคาที่ไดประสิทธิผลสูงมาใช  

 
หัวขอการสัมมนา เวลา 09.00-16.00 น. 
 
1. กรอบความคิด “มืออาชีพ” และ “เชิงรุก” คืออะไร และ ทําอยางไร  
2. การขายแบบ “มุงที่ลกูคา” กอน การขายแบบ “มุงที่ยอดขาย” ทําอยางนี้สิ โดนใจลูกคา  
3. การเตรียมขอมลูในมุมมองลกูคา เชน ราคากับประโยชนสอย ความสวยงามกับความลงตัวของผลิตภัณฑ ดีไซนกับ
ความสะดวกในการใชงาน ฯลฯ เปนตน  
4. ศิลปะการเปดฉากการนําเสนอ  
    4.1.สรางสัมพันธกับลูกคา การชวนคุย เพ่ือวิเคราะหบุคลิก นิสัยใจคอ  
    4.2.การใชสายตานักสืบ เพ่ือเก็บขอมลูวิเคราะหสภาพแวดลอมรอบตัว บงบอกถึงรสนิยมที่เกีย่วกบัตัวเขา เชน มา
เปนครอบครัว แสดงวาควรชวยคุยเร่ืองลูก และครอบครัว เปนคูรัก แสดงวากําลัง สรางครอบครัวใหม ควรคํานึงถึงเร่ือง
การเงิน ฯลฯ  
5. ศิลปะการสรางความนาเช่ือถือในตัวนักขาย โดยสามารถคุยในเร่ืองเหลาน้ี  
    5.1.ความรอบรูในสภาพธุรกิจ เศรษฐกิจ ทิศทางแนวโนมของธุรกิจ ตองรูรอบ คุยกับเขาได   
    5.2.ความรูในผลิตภัณฑในเชิงที่ปรึกษา แนะทางออก การหาโอกาสการขายใหกับตัวผลิตภัณฑไดแบบ ชนะ - ชนะ  
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6. เทคนิคการนําเสนอขายแบบตาง ๆ  
    6.1.การเนนความลงตัวของความสวยงามกับประโยชนสอย ราคากับดีไซน ฯลฯ      
    6.2.การลอมร้ัว ใหขอเสนอที่แบบมีเง่ือนไข  
    6.3.การใชบัญชีถวงดุล เปรียบเทียบส่ิงที่มีคากับการเสียโอกาส หรือกําไร หากไมสั่งซื้อ  
    6.3.นาทีทอง เสนอสวนลดพิเศษ แตเง่ือนไขคงเดิม  
 
7. การจับสัญญาณการซื้อและโนมนาวใหตัดสินใจซื้อ  
    7.1.ดูภาษากายและทาทางที่ปรากฏ  
    7.2.วิเคราะหคําพูดและการซักถาม  
    7.3.การขอสวนลด ของแถม และการตอราคา  
 
8. กลยุทธ เทคติคและจิตวิทยาการเจรจาตอรอง  
    8.1.ข้ันตอนการเจรจาตอรอง R-E-S-P-E-C-T           
    8.2.กลยุทธการเจรจาตอรอง ในการทําใหไดผลลัพธที่ดีที่สุด  
 กลยุทธเลนลูกตอ  
 กลยุทธสองตัวเลอืก  
 กลยุทธอํานาจมีจํากัด  
 กลยุทธเลนลูกสูง  
 กลยุทธรวมเหลา  
 กลยุทธฟางเสนสุดทาย  

9. เทคนิคการจัดการขอโตแยงและบายเบ่ียง 8 วิธี  
   9.1. เทคนิค ใช แต  
   9.2. เทคนิค ทําไม เพราะอะไร และทําไม   
   9.3. เทคนิคศอกกลับ/บูมเมอแรง   
   9.4. เทคนิคชงเอง กินเอง  
   9.5  เทคนิคเปรียบเทียบ 
   9.6  เทคนิคชดเชย 
   9.7  เทคนิคเลือกตอบ  
   9.8. เทคนิค Feel-Felt-Found   
 
10. เทคนิคปดการขาย 5 วิธี  
    10.1. ขอตรงๆ  
    10.2. ขอดีขอเสีย  
    10.3. ชางทาสี  
    10.4. อางอิง  
    10.5. สองทางเลือก  
 
11. ทัศนคติการขาย : ขายอยางไรใหเปนเลิศ  
 
วิทยากร อาจารยพรเทพ ฉันทนาว ี
ประสบการณทํางาน 

 ผูอํานวยการหลักสูตรพัฒนานักขาย บริษัท มหวัฒน เอ็นเตอรไพรส จํากัด  
 ผูอํานวยการฝายพัฒนาทรัพยากรบุคคล กลุมบริษัท ทซีซีี แคปปตอล กรุป   
 ผูจัดการฝายฝกอบรมการตลาดและการขาย เครือโอสถสภา 
 ที่ปรึกษาและวิทยากรดานการตลาด การขาย และการบริการ และทรัพยากรบุคคล 
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วิธีการอบรม 

1. บรรยายใหเกิดแนวความคิด ไดหลักการและวิธีการ  

2. ฝกปฏิบัติจากกรณีศึกษา และจากงานจริง 

ระยะเวลาของการอบรม 1 วัน 

คุณสมบัติผูเขาอบรม พนักงานขาย/ผูบริหารงานขายที่ตองการพัฒนาทักษะ เทคนิคการขายใหมีประสิทธิภาพดี

ยิ่งข้ึน 

จํานวนผูเขารับการอบรม 30 คน 

 

รายละเอียดเพ่ิมเติม กรุณาติดตอ: คุณอรัญญา 
Professional Training Solution 
Tel  02-1753330, 086-6183752  
Fax.  02-9030080 ext.9330 
www.ptstraining.in.th 
อีเมล  info.ptstraining@gmail.com, ptstraining3@gmail.com 
คาฝกอบรม สามารถหักคาใชจายทางภาษีนิติบุคคลได 200% ของคาใชจายจริง 

(พระราชกฤษฎกีาฉบับที่ 437 ใช 19 ตุลาคม พ .ศ . 2548 เปนตนไป) 

 


