
 

Professional Sales  

& Proactive Sales Skills  
 

หลกัการและเหตผุล : 
      ท่ามกลางเศรษฐกจิทีผ่นัผวนและสถานการณ์แข่งขนัทีร่นุแรงของธุรกจิการคา้ ซึ่งทุกบรษิัทต่างต้องการ
รกัษาดงึดูดและช่วงชงิลูกคา้ เพือ่ให้บรษิัทอยู่ไดใ้นสถานการณ์ปจัจุบนัน้ี จงึหลีกหนีไม่พ้นในการส่งเสรมิพฒันา
ทกัษะความสามารถดา้นการขาย และทศันคตใิห้มปีระสทิธผิลสูงสุด ดว้ยการขายแบบมอือาชพี และขายเชงิรกุ
นัน่เอง 

วตัถปุระสงค์:  
     1. ปรบัเปลีย่นทศันคตมิุมมองในการขายในแง่บวก และเข้าถงึปรชัญาการเป็นนักขายมอือาชพี  
     2. มจีติวทิยาในการโน้มน้าวใจให้ลูกคา้ ตดัสนิใจซื้อให้เรว็ขึ้น  
     3. พฒันาทกัษะและการใช้กลยุทธ์ในการเจรจาตอ่รอง และจดัการข้อโต้แย้งกบัลูกคา้ทีไ่ดป้ระสทิธผิลสงูมาใช้ 

 หวัขอ้การฝึกอบรม/สมัมนา: 
1. กรอบความคดิ “มอือาชพี” และ “เชงิรกุ” คอือะไร และ ทําอย่างไร 
2. การขายแบบ “มุ่งทีลู่กคา้” ก่อนการขายแบบ “มุ่งทีย่อดขาย” ทําอย่างน้ีส ิโดนใจลูกคา้ 
3. การเตรยีมข้อมูลในมุมมองลูกคา้ เช่น ราคากบัประโยชน์สอย ความสวยงามกบัความลงตวัของผลติภณัฑ์ 
ดไีซน์กับความสะดวกในการใช้งาน ฯลฯ เป็นต้น 
4. ศลิปะการเปิดฉากการนําเสนอ 
   4.1.สรา้งสมัพนัธ์กบัลูกคา้ การชวนคยุ เพือ่วเิคราะห์บคุลกิ นิสยัใจคอ 
   4.2.การใช้สายตานักสบื เพือ่เก็บข้อมูลวเิคราะห์สภาพแวดล้อมรอบตวั บง่บอกถงึรสนิยมทีเ่กีย่วกับตวัเขา 
เช่น มาเป็นครอบครวั แสดงว่าควรช่วยคยุเร ือ่งลูก และครอบครวั เป็นคู่รกั แสดงว่ากําลงั สรา้งครอบครวัใหม่ 
ควรคาํนึงถงึเร ือ่งการเงนิ ฯลฯ 
5. ศลิปะการสรา้งความน่าเชือ่ถอืในตวันักขาย โดยสามารถคยุในเร ือ่งเหล่าน้ี 
   5.1.ความรอบรูใ้นสภาพธุรกจิ เศรษฐกจิ ทศิทางแนวโน้มของธุรกจิ ต้องรูร้อบ คยุกบัเขาได ้  
   5.2.ความรูใ้นผลติภณัฑ์ในเชงิทีป่รกึษา แนะทางออก การหาโอกาสการขายให้กบัตวัผลติภณัฑ์ไดแ้บบ ชนะ 
- ชนะ      
6. เทคนิคการนําเสนอขายแบบต่าง ๆ  
   6.1.การเน้นความลงตวัของความสวยงามกบัประโยชน์สอย ราคากับดไีซน์ ฯลฯ      
   6.2.การล้อมรัว้ ให้ข้อเสนอทีแ่บบมเีง ือ่นไข 
   6.3.การใช้บญัชถี่วงดุล เปรยีบเทยีบสิง่ทีม่คีา่กบัการเสยีโอกาส หรอืกําไร หากไม่สัง่ซื้อ 
   6.3.นาททีอง เสนอส่วนลดพเิศษ แต่เง ือ่นไขคงเดมิ 

ขอเชญิเข้าร่วมฝึกอบรมสัมมนาเชงิปฏิบัติการ หลักสูตร 



7. การจบัสญัญาณการซื้อและโน้มน้าวให้ตดัสนิใจซื้อ 
   7.1.ดภูาษากายและท่าทางทีป่รากฏ 
   7.2.วเิคราะห์คาํพูดและการซักถาม 
   7.3.การขอส่วนลด ของแถม และการต่อราคา 
8. กลยุทธ์ แทคตคิและจติวทิยาการเจรจาต่อรอง 
   8.1.ขัน้ตอนการเจรจาต่อรอง R-E-S-P-E-C-T           
   8.2.กลยุทธ์การเจรจาต่อรอง ในการทําให้ไดผ้ลลพัธ์ทีด่ที ีสุ่ด 
        - กลยุทธ์เล่นลูกต่อ 
        - กลยุทธ์สองตวัเลอืก 
        - กลยุทธ์อํานาจมจีํากดั 
        - กลยุทธ์เล่นลูกสูง 
        - กลยุทธ์รวมเหล่า 
        - กลยุทธ์ฟางเส้นสุดท้าย 
9. เทคนิคการจดัการข้อโต้แย้งและบา่ยเบีย่ง 8 วธิ ี
   9.1. เทคนิค ใช่ แต่    9.5. เทคนิคเปรยีบเทยีบ 
   9.2. เทคนิค ทําไม เพราะอะไร และทําไม  9.6. เทคนิคชดเชย 
   9.3. เทคนิคศอกกลบั/บมูเมอแรง   9.7. เทคนิคเลอืกตอบ 
   9.4. เทคนิคชงเอง กนิเอง    9.8. เทคนิค Feel-Felt-Found   
10. เทคนิคปิดการขาย 5 วธิ ี
   10.1. ขอตรงๆ 
   10.2. ข้อดข้ีอเสยี 
   10.3. ช่างทาส ี
   10.4. อ้างองิ 
   10.5. สองทางเลอืก 
11. ทศันคตกิารขาย : ขายอย่างไรให้เป็นเลศิ 

ผู้เขา้รบัการฝึกอบรม  พนักงานขาย จํานวน 30 คน / รุน่ 

รูปแบบการฝึกอบรม  บรรยาย  กจิกรรมการเรยีนรู ้ ฝึกปฏบิตัเิป็นรายบคุคล 

วิทยากร   อาจารยพ์รเทพ ฉันทนาวี  
ประสบการณ์ทํางาน 
 ผู้อํานวยการหลกัสตูรพฒันานักขาย บรษิทั มหวฒัน์ เอ็นเตอรไ์พรส ์จาํกดั  
 ผู้อํานวยการฝ่ายพัฒนาทรพัยากรบุคคล กลุ่มบรษิทั ทีซซีี แคปปิตอล กรุป๊   
 ผู้จดัการฝ่ายฝึกอบรมการตลาดและการขาย เครอืโอสถสภา 
 ที่ปรกึษาและวทิยากรด้านทรพัยากรบุคคล 
 



 

กาํหนดการ : วนัพฤหสับดีท่ี 5 ตลุาคม 2560      สถานท่ี :  โรงแรมเซนต์เจมส์ สุขุมวิท 26 
 

ค่าอบรม ราคาก่อน VAT VAT 7% 
ภาษีหกั  

ณ ท่ีจ่าย  3% 
ราคาสุทธิ 

    ราคาท่านละ 3,900 273 (117) 4,056 
Early Bird (5 วนั) 
จ่ายก่อนลดพิเศษ 

3,500 245 (105) 3,640 

 

หมายเหต ุ    - คา่ลงทะเบยีนเข้ารว่มสมัมนาสามารถนําไปลดหย่อนภาษีเงนิไดนิ้ตบิคุคลได ้200% 
                  - ราคารวมเอกสารประกอบการสมัมนา, อาหารกลางวนั, น้ําชา-กาแฟ 

บรษิัท เคเอน็ซี เทรนน่ิง เซ็นเตอร ์จํากดั 
34/289  หมู่บา้นไทยสมบรูณ์  2 หมู่ที ่2 ต.คลองสาม อ.คลองหลวง จ.ปทุมธานี  12120  
โทร. 02-191-2509, 062-315-5283, 081-847-6341 โทรสาร 02-903-0080 ต่อ 5283 
e-mail : knctrainingcenter@hotmail.com, www.knctrainingcenter.com 
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รายชื่อผู้เข้าร่วมสัมมนา     

1. ...................................................................................... ตําแหน่ง..............................................มอืถือ..................................................  
2. ...................................................................................... ตําแหน่ง..............................................มอืถือ.................................................. 
3. ...................................................................................... ตําแหน่ง..............................................มอืถือ.................................................. 
4. ...................................................................................... ตําแหน่ง..............................................มอืถือ.................................................. 
5. ...................................................................................... ตําแหน่ง..............................................มอืถือ.................................................. 
 ทีอ่ย ูเ่พือ่ออกใบเสรจ็ :  (กรณุากรอกรายละเอียดใหช้ัดเจนเพื่อความถกูต้องในการออกใบเสรจ็)   

 

(บจก./บมจ./หจก./ส่วนบุคคล) ชือ่...................................................เลขประจําตัวผู้เสียภาษี...................................................... 
 สํานักงานใหญ่   สาขา.................เลขที่..................หมู่................อาคาร/หมู่บ้าน....................................ชั้น.................... 
ตรอก/ซอย.............................ถนน.................................แขวง/ตําบล.............................อําเภอ/เขต............................................ 

จังหวัด.......................................รหัสไปรษณีย์.........................โทรศัพท.์................................โทรสาร.......................................... 
ผู้ประสานงาน..............................................มอืถอื....................................E-mail : ..................................................................... 
 

 ประเภทธรุกจิ........................................................................................................................................................................... 

 ตอ้งการหกัภาษี  ณ  ทีจ่ ่ายหรอืไม ่  ต้องการ  ไม่ต้องการ 
 กรณีหักภาษี ณ ท่ีจ่าย 3%    ในนาม  บริษัท เคเอ็นซี เทรนนิ่ง เซน็เตอร์  จํากัด  เลขท่ี 34/289 หมู่บ้านไทยสมบรูณ์ 2   
                  หมู่ท่ี 2  ต.คลองสาม อ.คลองหลวง จ.ปทุมธานี 12120 เลขประจําตัวผู้เสียภาษี  :  0135556000220 
โอนเงนิเข้าบญัช ี:  บริษัท เคเอน็ซี เทรนนิ่ง เซ็นเตอร์  จํากัด   ประเภทบญัชี ออมทรพัย์ 
          ธนาคารไทยพาณิชย์  สาขาเซียร์รังสติ    เลขท่ีบญัชี   364-236239-5 
                            ธนาคารกสกิรไทย สาขาฟิวเจอร์ พาร์ค รังสติ 2  เลขท่ีบญัชี  022-3-65013-9 
                         กรุณาแฟกซ์ใบลงทะเบียนหรือหลกัฐานการโอนเงนิมาที่ fax. 02-903-0080 ต่อ 5283 

ใบลงทะเบียนเขา้ร่วมอบรมสมัมนา 

บริษัท เคเอน็ซี เทรนน่ิง เซ็นเตอร์ จาํกดั 
34/289 หมู่บ้านไทยสมบรูณ์ 2 หมู่ที ่2 ต.คลองสาม อ.คลองหลวง จ.ปทุมธานี 12120  
โทร. 02-191-2509, 062-315-5283, 081-847-6341 โทรสาร 02-903-0080 ตอ่ 5283 

e-mail : knctrainingcenter@hotmail.com, www.knctrainingcenter.com 

……/………/……… 


