
 

 
บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จํากดั 40/81 ซอยอนิทามระ 8 ถนนสทุธสิารวนิจิฉัย  แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรงุเทพฯ 10400                             
โทร: 0-26154499, 0-2615-4477-8 โทรสาร: 0-2615-4479 อเีมล:์ hipotraining@gmail.com , hipotraining@hotmail.com,  info@hipotraining.com เว็บไซท:์ www.hipotraining.com  

ทกัษะการขายกบัลกูคา้หลากหลายรปูแบบ 
(Selling Skills with Dynamic Customers)    

 
 

วทิยากร: อาจารยส์พุจน ์กฤษฎาธาร 
อดตี Business Unit Manager ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด  
บรษัิท แอบ๊บอต ลาบอแรตอรสี จํากดั จากสหรัฐอเมรกิา   

Senior Manager ฝ่ายขายและบรกิาร บรษัิท เทเลคอมเอเชยี คอรป์อเรชัZน จํากดั (มหาชน)  
และ  ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด บรษัิท เบอรงิเกอร ์อนิเกลไฮม ์(ไทย) จํากัด จากเยอรมน ี

จากประสบการณ์ตรงและจรงิในวงการทีZมากดว้ยคณุภาพกวา่ 30 ปี 

 
13 กรกฎาคม 2563 

เวลา 09.00 – 16.00 น.  
** โรงแรมโกลด ์ออรค์ดิ แบงค็อก (ถนนวภิาวดฯี-สทุธสิาร) 

 
 

**สถานทีZจัดอบรมอาจเปลีZยนแปลงไดต้ามความเหมาะสม 

หลกัการและเหตผุล 
           การขายจะประสบความสําเร็จหรอืลม้เหลวนัbน เหตุผลหลักเกดิจาก ทักษะ เทคนคิ ลูกล่อลูกชนใน
การขาย พนักงานขายจะตอ้งขายอย่างมืออาชพี ขายอย่างชงิไหวชงิพรบิกับลูกคา้ รวมทั bงตอ้งสามารถแก ้
สถานการณ์อย่างมีประสทิธิภาพ ทักษะและเทคนิคเหล่านีbย่อมส่งผลต่อการตัดสนิใจซืbอของลูกคา้และ
ยอดขายขององคก์ร  ดังนัbนจงึจําเป็นอยา่งยิZงทีZพนักงานขายตอ้งเรยีนรูเ้ทคนคิและยุทธวธิใีนการขายและการ
บรหิารจัดการกับลูกคา้ในเสีbยวเวลาของการขาย เพืZอหลีกเลีZยงความผดิพลาดทีZอาจเกดิขึbนต่อหนา้ลูกคา้ 
และสรา้งโอกาสแหง่ความสําเร็จในการขาย 
          หลักสูตรนีb จงึไดพั้ฒนาขึbนมาเพืZอใหท้มีขาย ไดเ้รยีนรูเ้ทคนคิในการวเิคราะหล์ูกคา้อย่างเขา้ใจ การ
เสนอขายอย่างมืออาชพี การแกปั้ญหา แกส้ถานการณ์ การทํากจิกรรมดา้นการเสนอขายทีZประยุกตข์ึbนให ้
สมจรงิ เมืZอจบการอบรม ผูเ้ขา้สมัมนาจะสามารถประยกุตแ์ละตอ่ยอดความรูด้า้นการขายไดด้ว้ยตนเอง  
 
วตัถปุระสงค ์
     1. เพืZอใหผู้เ้ขา้รับการอบรมไดท้ราบหลักการและเทคนคิดา้นการขายครบขั bนตอน การวเิคราะหล์ูกคา้ทีZ
หลากหลาย การเปิดใจลูกคา้ การนําเสนอผลติภัณฑ ์การตอบคําถามและขอ้โตแ้ยง้และการเจรจาต่อรองอัน
นําไปสูก่ารปิดการขายอย่างไดผ้ล  
     2. เพืZอใหผู้เ้ขา้รับการอบรมสามารถนําความรูท้ีZได ้ไปใชใ้หเ้กดิประโยชนส์งูสดุแกอ่งคก์ร  
 
หวัขอ้การบรรยายและ Workshop 
     1. บทบาท และ หนา้ทีZของพนักงานขาย – สรา้งความเขา้ใจและใหต้ระหนักถงึหนา้ทีZทีZตอ้งทํา 
     2. การวางแผนการขายใหเ้หมาะเจาะกบักลุม่ลกูคา้ 
     3. ประเภทและการบรหิารลูกคา้ทีZหลากหลาย ***จัดทําพเิศษให*้** 
         (เรยีนรูล้กูคา้อยา่งเขา้ใจพรอ้มวธิกีารพชิติลกูคา้ในแต่ละรปูแบบ) 
     4. ขั bนตอนการขายอย่างเป็นระบบ – สรา้งใหนั้กขาย ขายอย่างมอือาชพี 
         (ทกุขั bนตอน จะเนน้เทคนคิและลกูล่อลกูชนอย่างรายละเอยีด พรอ้มตัวอยา่งจรงิในการปฏบิตั)ิ 

• การเสาะหาลกูคา้เพืZอการขาย - เรยีนรูใ้ครคอืลูกคา้ทีZคณุตอ้งไปขาย 
• การเตรยีมตัวของพนักงานขาย- เตรยีมตัวใหพ้รอ้มกอ่นออกสนามรบ มชียัไปกวา่ครึZง 
• การนัดหมายลูกคา้ - นัดอยา่งไรใหลู้กคา้รับนัด 
• การเปิดการขาย – เทคนคิการเตรยีมความพรอ้มระหวา่งพนักงานกบัลกูคา้ กอ่นการขาย 
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• การวเิคราะหโ์อกาสการขาย – โอกาสการขายคอือะไร ทําไมตอ้งวเิคราะห ์วเิคราะหอ์ยา่งไร 
• การนําเสนอผลติภณัฑ-์ นําเสนอสนิคา้อย่างมอือาชพี ใหลู้กคา้ตาสวา่ง 
• การตอบคําถามและขอ้โตแ้ยง้ - จัดการและรับมอืกบัขอ้โตแ้ยง้อย่างเป็นระบบ 
• การเจรจาตอ่รอง – เจรจาอยา่งไรใหไ้มเ่สยีเปรยีบ หรอื ตกเป็นเครืZองมอืลกูคา้ 
• การปิดการขาย- ปิดการขายเมืZอไร ปิดอยา่งไรจงึจะเหมาะสม และ ไดอ้อรเ์ดอร ์
• การตดิตามผลและบรกิารหลังการขาย- บรกิารอยา่งไรใหลู้กคา้ประทับใจและซืbออกี 

     5. ขอ้ควรปฏบิตัใินขณะขายเพืZอสรา้งความเชืZอมัZนใหก้บัลกูคา้ 
        (สิZงทีZนักขายตอ้งทํา เพืZอใหเ้ป็นนักขายมอือาชพี ทีZลกูคา้ใหค้วามเชืZอมัZน) 
     6. การทบทวนการขาย – ขายได ้หรอื ไมไ่ด ้มาจากสาเหตอุะไร เรยีนรูไ้วจ้ะไดไ้ม่พลาดอกี 
     7. กจิกรรมจําลองสถานการณ์การขาย  
        (ปฏบัิต ิพรอ้มใหเ้ทคนคิ / ความเห็นเพิZมเตมิจากวทิยากร เพืZอใหส้ามารถบรกิารไดอ้ย่างดเีลศิ) 
     8. สรปุ คําถามและคําตอบทีZนักขายตอ้งการรู-้ ทกัษะจําเป็นสําหรับพนักงานขาย 
  
 

ใบรบัรอง: บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จํากดั 
 
อตัราหลกัสตูร (ตอ่ 1 ทา่น) 

ชําระภายใน 13 กรกฎาคม 2563 
ประเภท คา่สมัมนา  VAT 7% หกั ณ ที�จา่ย 3 %  รวมจา่ยสทุธ ิ กรณีไมม่หีนงัสอืหกั ณ ที�จา่ย 

บคุคลท ั�วไป 3,900.00 273.00 117.00 4,056.00 4,173.00 
สมาชกิ HIPO 3,700.00 259.00 111.00 3,848.00 3,959.00 

พเิศษ! ชําระภายใน 29 มถิุนายน 2563 (โอนเงนิ หรอื แฟกซส์าํเนาหนา้เช็ค) 
ประเภท คา่สมัมนา  VAT 7% หกั ณ ที�จา่ย 3 %  รวมจา่ยสทุธ ิ กรณีไมม่หีนงัสอืหกั ณ ที�จา่ย 

บคุคลท ั�วไป 3,700.00 259.00 111.00 3,848.00 3,959.00 
สมาชกิ HIPO 3,400.00 238.00 102.00 3,536.00 3,638.00 
 

วธิกีารชําระเงนิ:  
1. โอนผ่านบัญชธีนาคาร ดงันีb 
1.1 ธนาคารกรงุเทพ บญัชสีะสมทรัพย ์สาขา ซอยอาร ี  เลขทีZ 127-4-66322-6 
1.2 ธนาคารไทยพาณชิย ์บัญชอีอมทรัพย ์สาขา พหลโยธนิ เลขทีZ 014-2-63503-8 

          ชืZอบญัช ีบรษัิท ไฮโพ เทรนนิZง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีZ จํากดั   
          และแฟกซใ์บ Pay in และหนังสอืรับรองหัก ณ ทจี่าย (ถา้ม)ี ทีZ 0-2615-4479  
          พรอ้มระบชุืZอบรษัิท เบอรต์ดิตอ่ของท่าน และชืZอหลกัสตูร 
2.  ชาํระดว้ยเชค็บรษัิท สัZงจา่ย บรษัิท ไฮโพ เทรนนิZง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีZ จํากดั 
3.  หัก ณ ทีZจา่ย 3% เลขประจําตวัผูเ้สยีภาษี 0-1055-48105-59-0 
     บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จํากดั   
     40/81 ซอยอนิทามระ 8 ถนนสทุธสิารวนิจิฉยั แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพฯ 10400 
4. บรษัิทฯ ขอสงวนสทิธใินการไมค่นืเงนิทีZไดช้าํระมาแลว้   
 
รายละเอยีดเพิ�มเตมิ กรณุาตดิตอ่: 
บรษัิท ไฮโพ เทรนนิZง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีZ จํากดั 
Telephone: 02-615-4499, 02-615-4477-8    
Fax: 02-615-4479 Hotline: 086-3183151-2 
Website: www.hipotraining.com 
E-mail: hipotraining@gmail.com  
Facebook: www.facebook.com/HIPOtraining 
 
 
อบรม, สมัมนา, งานขาย, การตลาด, การตลาดยคุ 4G 


