
หลกัสูตร ชยัชนะนักขายมือทอง (WIN for Sales)

วนัท่ี 11 กรกฎาคม 2559 เวลา 09.00 – 16.00 น. ณ โรงแรมโกลด ์ออรคิ์ด แบงค็อก (ถนนวิภาวดีฯ-สุทธิสาร)

หลกัการและเหตผุล

ยุคน้ีการขายไม่เหมือนเดิม ใครท่ีขายเหมือนเดิม ตายแน่นอน!! คนท่ีจะประสบความส าเร็จในงานขายตอ้งขายอยา่ง

แตกต่าง ขายอยา่งเหนือชั้น มีชั้นเชิง มีมาดแห่งนักขาย พรอ้มท่ีจะปรบัตวัตามสถานการณ ์และลกูคา้แต่ละประเภท

หลกัสตูรน้ี ออกแบบขึ้ นมาเฉพาะ พรอ้มตอกย า้ดว้ยเทคนิคลกูล่อลกูชนในการขาย ยกระดบัพนักงานขาย ใหเ้ป็น นัก

ขายมือทองในปี 2015 พรอ้มปรบัตวัสู่ High-class environment

วตัถปุระสงค์

1. เพื่อใหผู้เ้ขา้อบรมไดท้ราบถึงหลกัการและเทคนิคดา้นการขายครบขัน้ตอน การวิเคราะหล์กูคา้

ท่ีหลากหลาย การเปิดใจลกูคา้ การน าเสนอผลิตภณัฑ ์การตอบค าถามและขอ้โตแ้ยง้และการเจรจาต่อรอง

อนัน าไปสู่การปิดการขายอยา่งไดผ้ล

2. เพื่อผูเ้ขา้อบรมสามารถน าความรูท่ี้ได ้ไปใชใ้หเ้กิดประโยชน์สงูสุดแก่องคก์ร

หวัขอ้การบรรยายและ Workshop

1. บทบาทและหนา้ท่ีของพนักงานขาย – สรา้งความเขา้ใจและใหต้ระหนักถึงหนา้ที่ ท่ีตอ้งท า

2. การวางแผนการขายใหเ้หมาะเจาะกบักลุ่มลกูคา้

3. ประเภทและการบริหารลกูคา้ท่ีหลากหลาย

(เรียนรูล้กูคา้อย่างเขา้ใจพรอ้มวธีิการพิชิตลกูคา้ในแต่ละรปูแบบ)

4. ขั้นตอนการขายอย่างเป็นระบบ – สรา้งใหนั้กขาย ขายอย่างมืออาชพี

(ทุกขั้นตอน จะเนน้เทคนิคและลกูล่อลกูชนอย่างละเอียด พรอ้มตวัอย่างจริงในการปฏิบติั)

- การเสาะหาลกูคา้เพื่อการขาย – เรียนรูใ้ครคือลกูคา้ที่คุณตอ้งไปขาย

- การเตรียมตวัของพนักงานขาย – เตรียมตวัใหพ้รอ้มก่อนออกสนามรบ มีชยัไปกว่าคร่ึง

- การนัดหมายลกูคา้ – นัดอย่างไรใหล้กูคา้รบันัด

- การวิเคราะหโ์อกาสการขาย – โอกาสการขายคืออะไร ท าไมตอ้งวิเคราะห ์วิเคราะหอ์ย่างไร

- การน าเสนอผลิตภณัฑ ์– น าเสนอสินคา้อย่างมืออาชพี ใหล้กูคา้ตาสว่าง

- การตอบค าถามและขอ้โตแ้ยง้ – จดัการและรบัมอืกบัขอ้โตแ้ยง้อย่างเป็นระบบ

- การเจรจาต่อรอง – เจรจาอย่างไรไม่ใหเ้สียเปรียบ หรือ ตกเป็นเคร่ืองมือลกูคา้

- การปิดการขาย – ปิดการขายเมื่อไหร่ ปิดอย่างไรจึงจะเหมาะสมและไดอ้อรเ์ดอร์

- การติดตามผลและการบริการหลงัการขาย – บริการอย่างไรใหล้กูคา้ประทบัใจและซ้ืออีก

5. ขอ้ควรปฏิบติัในขณะขายเพื่อสรา้งความเชือ่มัน่ใหก้บัลกูคา้

(ส่ิงท่ีนักขายตอ้งท า เพื่อใหเ้ป็นนักขายมืออาชีพ ท่ีลกูคา้ใหค้วามเชื่อมัน่)

6. ทบทวนการขาย – ขายได ้หรือ ไม่ได ้มาจากสาเหตุอะไร เรียนรูไ้วจ้ะไดไ้ม่พลาดอกี

7. กิจกรรม จ าลองสถานการณก์ารขาย

(ปฏิบติัพรอ้มใหเ้ทคนิคความเห็นเพิ่มเติมจากวิทยากรเพื่อใหส้ามารถบริการไดอ้ย่างดีเลิศ)

8. สรุป ค าถามและค าตอบท่ีนักขายตอ้งการรู-้ ทกัษะจ าเป็นส าหรบัพนักงานขาย

วิทยากร: อาจารยส์ุพจน ์กฤษฎาธาร

อดีต Business Unit Manager ฝ่ายขายและฝ่าย

การตลาด

บริษัท แอ๊บบอต ลาบอแรตอรีส จ ากดั จาก

สหรฐัอเมริกา  

Senior Manager ฝ่ายขายและบริการ บริษัท เทเล

คอมเอเชีย คอรป์อเรชัน่ จ ากดั (มหาชน)

และ  ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด บริษัท เบอริง

เกอร ์อินเกลไฮม ์(ไทย) จ ากดั จากเยอรมนี

จากประสบการณต์รงและจริงในวงการท่ีมากดว้ย

คุณภาพมากกวา่ 25 ปี



• ราคานีร้วม เอกสารการอบรม / อาหารวา่งและอาหารกลางวนัตลอดหลกัสตูร
• เฉพาะนิติบคุคลสามารถหกัภาษี ณ ที่จ่าย 3% ได้
• ใบเสร็จคา่ลงทะเบียน สามารถน าไปบนัทกึหกัคา่ใช้จ่ายทางบญัชีได้ 200 %

หลกัสูตร ชยัชนะนกัขายมือทอง (WIN for Sales)

ราคาปกติท่านละ 3,900 บาท + VAT 7% รวมเป็น 4,173 บาท

สมคัรก่อนวนัท่ี 26 มิถุนายน 2558   เหลือเพียง! ท่านละ 3,700 บาท (ไม่รวมภาษีมูลค่าเพิ่ม)


