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หลักสูตร 1 วัน

    หลักสูตรนี้ไดพัฒนาขึ้นมาเพ่ือใหทีมขาย ไดเรียนรูเทคนิคในการจัดการขอ
โตแยงและเจรจาตอรองอยางมืออาชีพ การวิเคราะหลูกคาอยางเขาใจ การเสนอ
ขายอยางมืออาชีพ การแกปญหา แกสถานการณ การทํากิจกรรมดานการจัดการขอ
รองเรียนและการเจรจาตอรองที่ประยุกตขึ้นให สมจริง เม่ือจบการอบรม ผูเขา
สัมมนาจะสามารถประยุกตและตอยอดความรูดานนี้ไดดวยตนเอง

วัตถุประสงค
1.เพ่ือใหผูเขารับการอบรมไดทราบหลัก การและเทคนิคดานการจัดการขอโตแยง
และการเจรจาตอรองอยางมีประสิทธิภาพ อยางไดผล เพ่ือกาวสูการเปนนักขายมือ
อาชีพ
2.เพ่ือใหผูเขารับการอบรมสามารถนําความรูที่ได ไปใชใหเกิดประโยชนสูงสุดแก
องคกร

หัวขอการบรรยายและ Workshop
1. เขาใจลูกคา มองใหทะลุ
2. ขั้นตอนและการบริหารจัดการลูกคาในการขาย
3. การจัดการขอโตแยง

3.1 ลักษณะของขอโตแยง
3.2 แนวทางการจัดการ
3.3 ตัวอยางคําพูดในการจัดการขอโตแยง

4. กิจกรรม การรับมือเม่ือลูกคาโตแยง
5. การเจรจาตอรอง

5.1 วิเคราะหหลักการเจรจาตอรอง
- การวิเคราะหปจจัยที่นํามาใชในการเจรจาตอรอง

5.2 การเตรียมตัวใหพรอมกอนเจรจา
- สถานการณของคูเจรจา
- การกําหนดตารางการเจรจาตอรอง

5.3 กลยุทธการเจรจาแบบล่ืนไหล
- การสํารวจความตองการคูเจรจา
- การพิจารณาขอเสนอ
- การแลกเปล่ียนขอตกลง
- ขอบเขตของการตอรอง

5.4 สิ่งที่ควรและไมควรทํา
5.5 ทัศนคติที่ดีในการเจรจาตอรอง
5.6 การยุติการเจรจา
5.7 กิจกรรมการเจรจาตอรอง

6. สรุปคําถามและคําตอบ

*สถานที่จัดอบรมอาจเปล่ียนแปลงไดตามความเหมาะสม



อัตราคาลงทะเบียน

ราคาปกติทานละ 3,900 บาท + VAT 7% รวมเปน 4,173 บาท

สมัครกอนวันที่ 28 กรกฎาคม  2558            ทานละ 3,400 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 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

หลักสูตร ทักษะการจัดการขอโตแยง การเจรจาตอรอง
และการปดการขายอยางมืออาชีพ


