
1.เพือ่ใหผู้เ้ขา้รับการอบรมไดท้ราบหลกัการและเทคนคิดา้นการ
ขายพรอ้มลกูลอ่ลกูชนกบัลกูคา้
อยา่งเป็นระบบ และมปีระสทิธภิาพ

2.เพือ่ใหผู้เ้ขา้รับการอบรมสามารถบรหิารการใชส้ือ่ไดอ้ยา่งมี
ประสทิธภิาพ

3.เพือ่ใหผู้เ้ขา้รับการอบรมสามารถนําความรูท้ีไ่ด ้ไปใชใ้หเ้กดิ
ประโยชนส์งูสดุแกอ่งคก์ร
สรา้งยอดขายไดต้ามเป้าหมาย

วตัถปุระสงค ์ 

หลกัการและเหตผุล เริม่ลงทะเบยีน 08.30 น.-09.00 น.
1.บทบาท และ หนา้ทีข่องพนักงานขาย – สรา้งความเขา้ใจและให ้
ตระหนักถงึหนา้ทีท่ีต่อ้งทํา
2.ขัน้ตอนการขายอยา่งเป็นระบบ – สรา้งใหนั้กขาย ขายอยา่งมอื
อาชพี พรอ้มยกตวัอยา่งคําพดู
ทา่ทางประกอบ (ทกุขัน้ตอน จะเนน้เทคนคิและลกูลอ่ลกูชนอยา่ง
รายละเอยีด
พรอ้มตวัอยา่งจรงิในการปฏบิตั)ิ

- การเตรยีมตวัของพนักงานขาย- เตรยีมตวัใหพ้รอ้มกอ่นออก
สนามรบ มชียัไปกวา่ครึง่

- การเปิดการขาย – เทคนคิการเตรยีมความพรอ้มระหวา่ง
พนักงานกบัลกูคา้ กอ่นการขาย

- การวเิคราะหโ์อกาสการขาย และการสรา้งโอกาสในการขาย –
โอกาสการขายคอือะไร
ทําไมตอ้งวเิคราะห์ วเิคราะหอ์ยา่งไร

- การนําเสนอผลติภัณฑ-์ นําเสนอสนิคา้อยา่งมอือาชพี ใหล้กูคา้
ตาสวา่ง

- การตอบคําถามและขอ้โตแ้ยง้ - จัดการและรับมอืกบัขอ้โตแ้ยง้
อยา่งเป็นระบบ

- การเจรจาตอ่รอง – เจรจาอยา่งไรใหไ้มเ่สยีเปรยีบ หรอื ตกเป็น
เครือ่งมอืลกูคา้

- การปิดการขาย- ปิดการขายเมือ่ไร ปิดอยา่งไรจงึจะเหมาะสม 
และ ได ้Order
3.ขอ้ควรปฏบิตัใินขณะขายเพือ่สรา้งความเชือ่มั่นใหก้บัลกูคา้
(สิง่ทีนั่กขายตอ้งทําเพือ่ใหเ้ป็นนักขายมอือาชพี ทีล่กูคา้เกดิความ
ศรัทธาและความเชือ่มั่น)
4.การทบทวนการขาย – ขายได ้หรอื ไมไ่ด ้มาจากสาเหตอุะไร 
เรยีนรูไ้วจ้ะไดไ้มพ่ลาดอกี
5.กจิกรรมจําลองสถานการณ์การขาย...ฝึกปฏบิตัอิยา่งเขม้ขน้
6.สรปุ คําถามและคําตอบ

หวัขอ้ในการเรยีนรู ้

อาจารย ์สพุจน ์ กฤษฎาธาร
วทิยากรและทีป่รกึษาใหก้บับรษิทัเอกชนและหนว่ยงานภาครฐั
• สปสช. สํานักงานประกนัสงัคม 
• สมาคมเภสชักรรมชมุชนแหง่ประเทศไทย 
• สมาคมการจัดการแหง่ประเทศไทย (TMA) 
• สถาบนัพัฒนาวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดยอ่ม (ISMED) 
• สํานักงานเลขาธกิารรัฐสภา บรษัิท ปตท.จํากดั (มหาชน) 
• บจ.เซรามคิอตุสาหกรรมไทย (Cotto Tiles) 
• บมจ. เซน็ทรัลพัฒนา 
• บจ. Panasonic Refrigeration Devices (Thailand) 
• บจ. Panasonic Management  
• บจ.CPF Training Center 
• บจ.เบทาโกร 
• ธ.ไทยพาณชิย ์
• ธ.เกยีรตนิาคนิ 
• ธ.กรงุศรอียธุยา 
• บมจ. ปนูซเิมนตไ์ทย 
• บมจ. Property Perfect 
• บมจ. มั่นคงเคหะการ 

วทิยากร 
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วนัพฤหสับดทีี ่20 มกราคม 2565
โรงแรมโนโวเทล สุขมุวทิ 20

หลกัสูตร 1 วนั

ทา่นละ    3,400 บาท ยังไมร่วมภาษีมลูคา่เพิม่ 7 %
เฉพาะนติบิคุคลสามารถหกัภาษี ณ ทีจ่า่ย 3% ได ้
ราคานีร้วมเอกสาร อาหารวา่งและอาหารกลางวันตลอดหลกัสตูร
***สามารถหกัคา่ใชจ้่ายทางภาษไีด ้200% ของค่าใชจ้่าย
จรงิ ตามพระราชกฤษฎกีาฉบบัที ่437 ใช ้19 ตุลาคม พ.ศ. 
2548 เป็นตน้ไป

คา่ลงทะเบยีน

การขายจะประสบความสําเร็จหรอืลม้เหลวนัน้ เหตผุลหลกั
เกดิจาก ทักษะ เทคนคิลกูลอ่ลกูชนในการขาย พนักงานขายจะตอ้ง
ขายอยา่งมอือาชพี ขายอยา่งชงิไหวชงิพรบิกบัลกูคา้ รวมทัง้ตอ้ง
สามารถแกส้ถานการณอ์ยา่งมปีระสทิธภิาพ
ทักษะและเทคนคิเหลา่นีย้อ่มสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้และ
ยอดขายขององคก์ร

ดงันัน้จงึจําเป็นอยา่งยิง่ทีพ่นักงานขายตอ้งเรยีนรูเ้ทคนคิและ
ยทุธวธิใีนการขายและการบรหิารจัดการกบัลกูคา้ในเสีย้วเวลาของ
การขาย เพือ่หลกีเลีย่งความผดิพลาดทีอ่าจเกดิขึน้ตอ่หนา้ลกูคา้
และสรา้งโอกาสแหง่ความสําเร็จในการขาย

หลกัสตูรนี ้จงึไดพั้ฒนาขึน้มาเพือ่ใหพ้นักงานขาย
ไดเ้รยีนรูก้ารเตรยีมตวัเพือ่สรา้งความสําเร็จใจงานขาย การเสนอขาย
อยา่งมอือาชพี การแกปั้ญหา แกส้ถานการณ์
การระดมสมองทํากจิกรรมดา้นการเสนอขายทีป่ระยกุตข์ ึน้ใหส้มจรงิ 
เมือ่จบการอบรม ผูเ้ขา้สมัมนาจะสามารถประยกุตแ์ละตอ่ยอดความรู ้
ดา้นการขายไดด้ว้ยตนเอง     
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วนัพฤหสับดทีี ่20 มกราคม 2022

สอบถามขอ้มลูเพิม่เตมิ

โทรศพัท ์085-938-6299, 082-4235915

ลงทะเบยีนสํารองทีน่ ัง่
กรอกแบบฟอรม์ สง่มายัง 
 อเีมล์ brainassetsale1@gmail.com

วธิกีารชําระเงนิ

 โอนเงนิเขา้บญัชอีอมทรัพย ์ธนาคารกรงุเทพ สาขา้นแพว้
 เลขทีบ่ญัชี 287-0-26170-4
 เชค็ขดีครอ่มสัง่จา่ยบรษัิท เบรนแอสเสท เซฟตี้ เทรนนิง่ จํากดั 

กรณีหกัภาษ ีณ ทีจ่า่ย
บรษัิท เบรนแอสเสท เซฟตี ้เทรนนิง่ จํากดั (สํานักงานใหญ)่
99/63 ซอยพทุธบชาู 36 แยก 1 แขวงบางมด เขตทง่คุร ุกรงุเทพฯ
10140
เลขประจําตวัผูเ้สยีภาษ:ี 0105563158712

การแจง้ยกเลกิ: ผูส้มัครสามารถทีจ่ะยกเลกิการเขา้อบรมได ้ ใน
กรณีทีท่า่นยกเลกิกอ่นวันงาน 15 วัน บรษัิทฯ จะหกัคา่ธรุการ รอ้ย
ละ 10 ของคา่สมัคร และในกรณีทีท่า่นยกเลกิกอ่นวันงาน 7 วัน 
บรษัิทฯ จะคนืเงนิรอ้ยละ 50 ของคา่สมัคร นอกเหนอืจากนีแ้ลว้ 
บรษัิทฯ จะไมค่นืเงนิใดๆ ทัง้ส ิน้

หมายเหต ุเมือ่ชําระคา่สมัมนาเรยีบรอ้ยแลว้โปรดสง่ใบPay-in เพือ่
เป็นหลกัฐานการยนืยัน

แบบฟอรม์การลงทะเบยีน
เพือ่ใหเ้กดิประโยชนส์งูสดุและความสะดวกแกผู่เ้ขา้สมัมนา กรณุากรอกรายละเอยีดใหค้รบทกุชอ่ง

ชือ่บรษัิท _________________________________________ ประเภทธรุกจิ_______________________________________
สํานักงานใหญ ่     สาขาที่ __________________ เลขประจําตวัผูเ้สยีภาษี _______________________________________  

ทีอ่ยู ่______________________________________________________________________________________________
ผูป้ระสานงาน_______________________________________โทรศพัท_์________________ตอ่_______________________
อเีมล(์โปรดระบ)ุ_____________________________________โทรสาร___________________________________________

1.ชือ่-นามสกลุ______________________________________ตําแหน่ง___________________________________________
อเีมล(์โปรดระบ)ุ__________________________________________มอืถอื (โปรดระบ)ุ_______________________________

2.ชือ่-นามสกลุ______________________________________ตําแหน่ง___________________________________________
อเีมล(์โปรดระบ)ุ__________________________________________มอืถอื (โปรดระบ)ุ_______________________________

3.ชือ่-นามสกลุ______________________________________ตําแหน่ง___________________________________________
อเีมล(์โปรดระบ)ุ__________________________________________มอืถอื (โปรดระบ)ุ_______________________________

จํานวนผูเ้ขา้สมัมนา อตัราคา่สมัมนา ภาษมีลูคา่เพิม่ 7% หกั ณ ทีจ่า่ย 3% สทุธิ

1 ทา่น 3,400.00 238.00 102.00 3,536.00
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