
หลกัสตูร การเจรจาตอ่รองและการขายข ัҟนสงู
วนัพุธ ทีÉ 22 มิถุนายน 2559  เวลา 9.00 น. – 16.00 น. ณ โรงแรมอมารีบูเลอวาร์ด สุขุมวิท 5

หวัขอ้การฝึกอบรม เวลา 09:00-16:00 น.
การขายจะประสบความสําเร็จหรอืลม้เหลวนัѸน เหตผุลหลักเกดิจาก ทักษะ เทคนคิ ลกูลอ่ลกูชนในการขาย รวมถงึการ
ทักษะในการเจรจาตอ่รอง พนักงานขายจะตอ้งขายอยา่งมอือาชพี ขายอยา่งชงิไหวชงิพรบิกับลกูคา้ รวมทั Ѹงตอ้งสามารถ
แกส้ถานการณ์อยา่งมปีระสทิธภิาพ ทักษะและเทคนคิเหลา่นีѸยอ่มสง่ผลตอ่การตัดสนิใจซืѸอของลกูคา้และยอดขายของ
องคก์ร ดังนัѸนจงึจําเป็นอยา่งยิѷงทีѷพนักงานขายตอ้งเรยีนรูเ้ทคนคิและยทุธวธิใีนการขายและการบรหิารจัดการกับลกูคา้
ในเสีѸยวเวลาของการขาย รวมถงึการเจรจาตอ่รอง เพืѷอหลกีเลีѷยงความผดิพลาดทีѷอาจเกดิข ึѸนตอ่หนา้ลกูคา้ และสรา้ง
โอกาสแหง่ความสําเร็จในการขาย

หลักสตูรนีѸ จงึไดพั้ฒนาขึѸนมาเพืѷอใหท้มีขาย ไดเ้รยีนรูเ้ทคนคิในการเจรจาตอ่รอง การเสนอขายอยา่งมอือาชพี การ
แกปั้ญหา แกส้ถานการณ์ การทํากจิกรรมดา้นการเสนอขายทีѷประยกุตข์ ึѸนใหส้มจรงิ เมืѷอจบการอบรม ผูเ้ขา้สัมมนาจะ
สามารถประยกุตแ์ละตอ่ยอดความรูด้า้นการขายไดด้ว้ยตนเอง

วตัถปุระสงค์

1. เพืѷอใหผู้เ้ขา้รับการอบรมไดท้ราบหลักการและเทคนคิดา้นการเจรจาตอ่รอง และ การขายขั Ѹนสงู
2. เพืѷอใหผู้เ้ขา้รับการอบรมสามารถนําความรูท้ีѷได ้ไปใชใ้หเ้กดิประโยชน์สงูสดุแกอ่งคก์ร

หวัขอ้การฝึกอบรม/สมัมนา เวลา 09:00-16:00 น.

1. ทบทวนขั Ѹนตอนการขายอยา่งมปีระสทิธภิาพ
2. ประเมนิตนเองในการขาย- เรยีนรูร้ะบบระเบยีบของตนเองในการขาย
3. การกระตุน้และสรา้งไฟในตวัเอง – เรยีนรูเ้ทคนคิในการสรา้งพลงัในการขาย
4. กจิกรรม: การเจรจาตอ่รอง และ การขาย 1 (พรอ้มเทคนคิเพิѷมเตมิ)
5. การกระตุน้ลกูคา้ - การเรยีนรู ้การอา่น และ การเขา้ใจลกูคา้
6. การจัดการกับขอ้โตแ้ยง้ลกูคา้ – เรยีนรูค้ําพูดในการโตแ้ยง้ของลกูคา้ และ วธิกีารจัดการ
7. กจิกรรม: การเจรจาตอ่รอง และ การขาย 2 (พรอ้มเทคนคิเพิѷมเตมิ)
8. การเจรจาตอ่รอง

* เทคนคิการวเิคราะหล์กูคา้ในการเจรจาตอ่รอง
* การคน้หาความตอ้งการลกูคา้- เพืѷอนํามาเป็นจดุไดเ้ปรยีบลกูคา้
* วธิกีารจัดการกับลกูคา้ในระหวา่งการเจรจาตอ่รอง
* ทักษะในการควบคมุคําพูด และ อาการในขณะเจรจาตอ่รอง

9. กจิกรรม: การเจรจาตอ่รอง และ การขาย 3 (พรอ้มเทคนคิเพิѷมเตมิ)
10. การสรา้งสรรคค์ําพูดในการเจรจาตอ่รอง และ การขาย ใหเ้หมาะสมกับสไตลล์กูคา้

และ สไตลพ์นักงานขาย
11. กจิกรรม: การเจรจาตอ่รอง และ การขาย 4 (พรอ้มเทคนคิเพิѷมเตมิ)
12. สรุป คําถามและคําตอบ- เทคนคิเพิѷมเตมิตามทีѷผูเ้ขา้อบรมตอ้งการเรยีนรู ้

วทิยากร

อาจารย์สุพจน์ กฤษฎาธาร
อดตี Business Unit Manager ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด
บรษัิท แอ๊บบอต ลาบอแรตอรสี จํากัด จากสหรัฐอเมรกิา  
Senior Manager ฝ่ายขายและบรกิาร บรษัิท เทเลคอมเอเชยี คอรป์อเรชัѷน จํากัด (มหาชน)
และ  ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด บรษัิท เบอรงิเกอร ์อนิเกลไฮม ์(ไทย) จํากัด จากเยอรมนี
จากประสบการณต์รงและจรงิในวงการทีѷมากดว้ยคณุภาพมากกวา่ 25 ปี



•  ราคานี Êรวม เอกสารการอบรม / อาหารว่างและอาหารกลางวนัตลอดหลกัสตูร

•  เฉพาะนิติบคุคลสามารถหกัภาษี ณ ทีÉจ่าย 3% ได้

•  ใบเสร็จค่าลงทะเบียน สามารถนําไปบนัทกึหกัค่าใช้จ่ายทางบัญชีได้ 200 %

หลกัสตูร การเจรจาตอ่รองและการขายข ัҟนสงู

ราคาปกติท่านละ 4,500 บาท + VAT 7% = 4,815 บาท
สมคัรก่อนวนัทีÉ 18 มิถุนายน 2559   เหลือเพียง! ท่านละ 4,000 บาท (ไม่รวมภาษีมลูค่าเพิÉม)


