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หลักสูตร 1 วัน
การเปนหัวหนา หรือผูจัดการ อาจเปนเพียงตําแหนงหรือหัวโขนท่ีบุคคล
คนนั้นไดรับการแตงตั้ง แตการสรางภาวะผูนําเปนอีกหนึ่งทักษะท่ีตองเรียนรู 
สั่งสม และพัฒนาขึ้นมา ดังนั้น กระบวนการเสริมสรางผูนํา จึงมิใชเพียงแค
มอบหมายหรือแตงตั้งตําแหนงใหเทานั้น ตองเริ่มตนจากการใหหลักการ วิธีการ ฝก
ปฏิบัติ และทดสอบ ซึมซับหลอหลอมสูพฤติกรรมจนกลายเปนนิสัยท่ีเปนไปโดย
อัตโนมัติในท่ีสุด
หลักสูตรนี้จึงไดออกแบบขึ้น สําหรับการพัฒนาความรู ความเขาใจของการนํา
ทฤษฏี และแนวทางการเสริมสรางภาวะผูนําขึ้นมาใหสามารถใชไดตามสถานการณ
ตางๆไดเหมาะสม
เนื้อหา เวลา 09.00-16.00 น.
1. ทําความรูจักใหลึกซึ้งกับธรรมชาติและพฤติกรรมของมนุษยในการสรางความ  
      ไดเปรียบในการขาย
      1.1. Self Centered ยึดตนเองเปนศูนยกลาง

1.2. Similarity ชอบและยอมรับคนท่ีมีอะไรๆท่ีคลายคลึงกับตนเอง
1.3. Sensitive ออนไหวงายและไวตอการตอบสนองสิ่งเราดวยประสาทสัมผัส

ท้ังหา
1.4. Surprise ชอบสิ่งท่ีไมคาดคิดหรือไมคาดหวังมากอน
1.5. Share Information ชอบแบงปนขอมูลแลกเปลี่ยนขอมูล

       1.6. Steak Holder มีสวนไดสวนเสียรวมกัน
2. กระบวนการขายเชิงท่ีปรึกษา (I See U Go concept)
      2.1. Ideal คุยถึงความคิดเห็นในอุดมคติของลูกคา เกี่ยวกับการใช out 
Source

2.2. Situation สอบถามสถานการณท่ีประสบอยูในขณะนี้
2.3. Experience เปรียบเทียบสถานการณปจจุบันกับประสบการณท่ีไดรับ

จากการใชบริการของเรา
2.4. Expectation มีความคาดหวังอะไรอีกจากการใชบริการในอนาคต
2.5. Understand แสดงความเขาใจในประเด็นตางๆท่ีสนทนามา

       2.6. Gathering the information&needs รวบรวมขอมูลและความตองของ
ลูกคา
       2.7. Of course ตกลงท่ีจะปรับแตงเงื่อนไขหรือขอเสนอตามความเหมาะสม
              กับความตองการของลูกคา
3. เทคนิคจิตวิทยาพฤติกรรมศาสตรกับการขายแบบเผชิญหนา (Face to Face    

Selling) ประกอบดวย
3.1. เทคนิคการสรางความสนิทสนมอยางฉับพลัน (Rapport & Mirror 

Technique)
3.2. เทคนิคการนําเสนอใหเขาถึงจิตใจแบบ Buy in (Modality Technique)
3.3. เทคนิคการตอบคําถามและขอโตแยงตัดจบท่ีตนตอ (Meta Model    

Technique)
3.4. เทคนิคการลบความคิดเดิมท่ีฝงใจสูการคิดท่ีสรางสรรคมีคุณคา 

(Milton Model Technique)
3.5. เทคนิคการปดการขายแบบสั่งจิต (Repetition Technique)

4. เทคนิคการเจรจาตอรองและโนมนาวใจ
4.1. Give & Take Technique
4.2. Bad & Worse Technique
4.3. Split Items Technique
4.4. A Whole Bunch Technique
4.5. Rush Hour Technique

วัตถุประสงค 
1. เขาใจหลักและกระบวนการขายเชิงท่ีปรึกษาท่ีมีประสิทธิภาพ 
2. การวิเคราะหพฤติกรรมและธรรมชาติของมนุษยตามทฤษฎีจิตวิทยา   
    พฤติกรรมศาสตรสมัยใหม
3. เพิ่มอัตราการซื้อซ้ําและรักษาสัมพันธภาพท่ียืนยาวกับลูกคา



อัตราคาลงทะเบียน

ราคาปกติทานละ 3,800 บาท + VAT 7% รวมเปน 4,066 บาท

สมัครกอนวันที่ 2  พฤษภาคม  2558           ทานละ 3,500 บาท (ไมรวมภาษีมูลคาเพ่ิม)
  

 เฉพาะนิติบุคคลสามารถหักภาษี ณ ที่จาย 3% ได

ราคานี้รวมเอกสาร อาหารวางและอาหารกลางวันตลอดหลักสูตร

ใบเสร็จคาลงทะเบียน สามารถนําไปบันทึกหักคาใชจายทางบัญชีได 200 %

แบบฟอรมลงทะเบียน

แบบฟอรมสําหรับลงทะเบียนเพื่อเขารวมสัมมนา

       ช่ือหนวยงาน / บริษัท......................................................................................................................

        
       ท่ีอยูบริษัท....................................................................................................................................

                  
                  1. ช่ือ................................... ตําแหนง ......................................... Email ......................................

                  
                  2. ช่ือ................................... ตําแหนง ......................................... Email ......................................

3. ช่ือ................................... ตําแหนง ......................................... Email ......................................

                   โทรศัพท ...............................  ตอ ........................................ โทรสาร ....................................

บริษัท   เพอเฟกท เทรนนิ่ง แอนด เซอรวิส จํากัด ที่อยู 16/54 ซอยบางขุนเทียน 16 แขวงแสมดํา เขตบางขุนเทียน 
       

กรุงเทพฯ 10150 Tel. 02-4646524  Mobile. 085-9386299  เลขประจําตัวผูเสียภาษี 0735553003036

 เช็คขีดครอมสั่งจาย บริษัท เพอเฟกท เทรนนิ่ง แอนด เซอรวิส จํากัด

 โอนเงินเขาบัญชีออมทรัพย ธนาคารไทยพาณิชย สาขา พุทธมณฑล  สาย 4  เลขที่บัญชี 391-211414-7

การแจงยกเลิก: ผูสมัครสามารถที่จะยกเลิกการเขาอบรมได ในกรณีที่ทานยกเลิกกอนวันงาน 10 วัน บริษัทฯ จะหักคาธุรการ 
รอยละ 15 ของคาสมัคร และในกรณีที่ทานยกเลิกกอนวันงาน 7 วัน บริษัทฯ จะคืนเงินรอยละ 50 ของคาสมัคร

   นอกเหนือจากนี้แลว บริษัทฯ จะไมคืนเงินใดๆ ทั้งสิ้น การจองมีผลเม่ือชําระเงินเรียบรอยแลวและโปรดแฟกซใบ Pay-in 
   เพ่ือเปนหลักฐานในการสํารองที่นั่ง
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