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วนัท่ี  25 ตลุาคม 2561 เวลา 09.00 – 16.00 น

 ณ โรงแรมบูเลอวาร์ด โฮเทล บางกอก สุขุมวทิ 5 

หลกัสตูร Consultative Selling Techniques 

( การขายเชงิทีป่รกึษา)

วตัถปุระสงคข์องหลกัสตูร

• เพือ่ใหพ้นักงานขายมทีักษะเพิม่ขึน้ในการเป็น Expert Consultant                                                                             
• เพือ่ใหพ้นักงานขายมผีลเฉลีย่ทีน่่าพอใจในการเขา้พบลกูคา้  ( ลกูคา้สนใจทีจ่ะดําเนนิขัน้ตอนตอ่ไป)                                   
• เพือ่ใหพ้นักงานขายมทีักษะทีจํ่าเป็นในการขายแบบทีป่รกึษา เชน่ การตัง้คําถาม การสรา้งไมตร ีการใชบ้คุลกิภาพ                       
การกําหนด  ทัศนคตบิวก                                                                                                            
• เพือ่ใหพ้นักงานขายมคีวามสขุกบัการทํางาน และทา้ทายตวัเอง ทํางานใหบ้รรเุป้าหมาย

 เนือ้หาการฝึกอบรมและกําหนดการ

08.30 - 09.00     เริม่ลงทะเบยีน                                                                                                                  
09.00 – 12.00    ความเขา้ใจภาพรวมของ Consultative Selling                                                                                      

• นยิาม และ บทบาททีส่อดคลอ้งกบันยิาม                                                                                           
• ความแตกตา่งระหวา่ง Traditional Selling  กบั Consultative Selling                                                       
• Discussion    การมทีัศนคตบิวกเพือ่บรรลเุป้าหมาย                                                                            
• การสรา้งทัศนคตบิวกกบัตวัเอง เพือ่เอาชนะอปุสรรค                                                                             
• วธิกํีาหนดทัศนคตบิวกกบัลกูคา้                                                                                                   
• วธิกํีาหนดทัศนคตบิวกกบัเป้าหมายการขาย                                                                                        
• WORK SHOP  การขายในสถานณะการการแขง่ขนัเขม้ขน้                                                                      
• ตอ้งมมีมุมองทีถ่กูตอ้งทีม่ผีลตอ่การขาย คอื “การตดัสนิใจเป็นเรือ่งของเหตผุล  การซือ้เป็นเรือ่งของอารมณ์”      
• WORK SHOP.     หลกัการขาย Industrial Products

1. สรา้งความเชือ่ใจใหเ้กดิกบัลกูคา้ ( เกดิมติรภาพไดง้า่ย)                                                                  
2. ใชค้วามเชือ่มั่นในบรกิารและBrand กระตุน้และชีช้วนใหล้กูคา้หลงใหล                                               
3. สามารถทําใหล้กูคา้เห็นความแตกตา่งกบัคูแ่ขง่                                                                            
4. เสนอ Solution ทีส่ามารถแกไ้ขปัญหาลกูคา้ได ้                                                                             
5. สรา้งบรรยากาศทีด่ ีดว้ยการใชอ้ารมณ์ทีเ่บกิบาน                           
6. เนน้ใหล้กูคา้เห็นผลลพัธท์ีด่ทีีจ่ะเกดิขึน้ในอนาคต                                                                             

• WORK SHOP

13.00-16.00      5 ขัน้ตอนสําคญัของ Consultative Selling                                                                                     
1. การวเิคราะหข์อ้มลูของลกูคา้  โดย search จาก ภายในบรษัิท และ แหลง่ภายนอกเพือ่                            
การเตรยีมความพรอ้ม ในการเขา้พบ หรอื นัดหมาย                                                                            
2. เตรยีมวธิกีารถามและรปูประโยคคําถาม  โดยใชห้ลกัตอ่ไปนี ้                                                     
         2.1 ใช ้คําถามปลายเปิด  เพือ่ใหรู้ ้NEED  และ ปัญหาทีล่กูคา้ตอ้งการแกไ้ขเป้าหมาย                            
               งบประมาณ และ Time line                                                                               

2.2  ใชคํ้าขึน้ตน้คําถาม  5 W 1 H                                                                                        
3. การรับฟัง  เรยีนรูห้ลกั  Active Listening  เพือ่ การตอบทีต่รงประเด็นและชดัเจน                                       
4. การตอบ   การใหคํ้าปรกึษา  การสรา้งคณุคา่  เพือ่ชว่ยขจัดปัญหาใหล้กูคา้                                                

• โดยใชก้ลยทุธ ์ ลกูคา้อารมณ์ด ี  มคีวามสขุ ลกูคา้ตดัสนิใจงา่ยและใหเ้พือ่ใหไ้ดโ้อกาสดําเนนิงาน ตอ่ไป    
• การวเิคราะห ์“คณุคา่”ทีล่กูคา้ตอ้งการคณุคา่แตล่ะคณุคา่ ขึน้อยูก่บั  สถานการณ์ขณะนัน้ /                           

     ความจําเป็นขณะนัน้/  อารมณ์ลกูคา้ขณะนัน้                                                                                     
• เรยีนรูก้บัดกัทีเ่ป็นอนัตรายตอ่การใหคํ้าปรกีษา                                                                                 

5. การปิดการขาย หรอื การสรปุ                                                                                      
• การอา่น  4  สญัญาณบวกจากลกูคา้                                                                                              
• การจบทีป่ระทบัใจ                                                                                                                
• ROLE PLAY 

วทิยากร:
อาจารย ์สงา่ อรา่มวทิย์
เป็นวทิยากรผูท้รงคณุวฒุทิีม่คีวามเชีย่วชาญ
ทางดา้นการฝึกอบรมมาเป็นเวลากวา่ 20 



อตัราคา่ลงทะเบยีน

หลกัสตูร Consultative Selling Techniques 

ราคาปกติท่านละ 4,000 บาท + VAT 7% รวมเป็น 4,280 บาท

สมคัรก่อนวนัท่ี 18 ตุลาคม 2561 เหลือเพียง! ท่านละ 3,500 บาท (ไมร่วมภาษีมลูคา่เพ่ิม)

บริษทั เพอเฟกท ์เทรนน่ิง แอนด ์เซอรวิ์ส จาํกดั 

ท่ีอยู ่16/54 แขวงแสมดาํ เขตบางขุนเทียน  กรุงเทพฯ 10150 

Tel. 02-4646524  Mobile. 085-9386299  

เลขประจาํตวัผูเ้สียภาษี 0735553003036

  เช็คขีดคร่อมสัง่จา่ย บริษัท เพอเฟกท ์เทรนน่ิง แอนด ์เซอรว์ิส จาํกดั

  โอนเงินเขา้บญัชีออมทรพัย ์ธนาคารกสิกรไทย สาขา บางบอน เลขท่ีบญัชี 022-3-91431-4

•  ราคานีร้วม เอกสารการอบรม / อาหารวา่งและอาหารกลางวนัตลอดหลกัสตูร
•  เฉพาะนิติบคุคลสามารถหกัภาษี ณ ท่ีจ่าย 3% ได้
•  ใบเสร็จคา่ลงทะเบียน สามารถนําไปบนัทกึหกัคา่ใช้จ่ายทางบญัชีได้ 200 %

ลงทะเบียนเพ่ือเขา้รว่มสมัมนา

ชือ่บรษัิท /หน่วยงาน...................................................................................................................................

ทีอ่ยูบ่รษัิท.................................................................................................................................................

                  
1. ชือ่.......................................................... ตําแหน่ง ......................................... Email ......................................

2. ชือ่.......................................................... ตําแหน่ง ......................................... Email ......................................

3. ชือ่.......................................................... ตําแหน่ง ......................................... Email ......................................

4.   ชือ่.......................................................... ตําแหน่ง ......................................... Email ......................................

5.   ชือ่.......................................................... ตําแหน่ง ......................................... Email ......................................
                  

โทรศพัท ์.......................................................... เบอรต์อ่........................................ โทรสาร ...................................

หมายเหต ุ...........................................................................................................................................................

การแจง้ยกเลิก : ผูส้มคัรสามารถท่ีจะยกเลิกการเขา้อบรมได ้ในกรณีท่ีท่านยกเลิกกอ่นวนังาน 10 วนั บริษัทฯ จะหกัค่าธุรการ รอ้ยละ 15 ของค่า

สมคัร และในกรณีท่ีท่านยกเลิกกอ่นวนังาน 7 วนั บริษัทฯ คืนเงินรอ้ยละ 50 ของค่าสมคัร นอกเหนือจากน้ีแลว้ บริษัทฯ จะไมคื่นเงินใดๆ ทั้งส้ิน 

การจองมีผลเมื่อชาํระเงินเรียบรอ้ยแลว้และแสดงใบ Pay-in เพื่อเป็นหลกัฐานในการสาํรองท่ีนัง่


