
 หลักสูตร 
กลยุทธ์สู่สุดยอดนักขายตัวท็อป
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สำรองที่นั่งได้ที่
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บุคลิกภาพในบริบทของการขาย การเพิ่มยอดการขาย
ความสำคัญของบุคลิกภาพในการสร้างความประทับใจและ
เชื่อมโยงกับการขาย
การระบุและเข้าใจกลุ่มเป้าหมายและลูกค้าเป้าหมาย
การประเมินบุคลิกภาพของลูกค้าที่เราจะเข้าหา

เนื้อหาหลักสูตร

1. วิธีคิด (MINDSET) ของงานบริการและงานขาย
2. การวิเคราะห์บุคลิกภาพในการขาย

3. กลยุทธ์การนำเสนอและขาย
     3.1 การเปิดการขาย
     3.2 กระบวนการขาย (THE SOLING PROCESS)

     3.3 การปิดการขาย
     3.4 การติดตามผลและการสร้างความประทับใจ
            ให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ำและบอกต่อ
4. การสร้างและพัฒนาบุคลิกภาพ 

    (SMART PERSONALITY FOR SALES)

5. สรุปการบรรยาย และ ถาม-ตอบ

หมายเหตุ: หลักสูตรสงวนลิขสิทธิ์ของบริษัท เอเจ อัลติม่า กรุ๊ ป จำกัด
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หลักสูตร 
กลยุทธ์คู่คิดแบบฉบับนักขายที่ปรึกษา

เตรียมพร้อมสำหรับการเป็นนักขายที่ปรึกษาขั้นสูง

การขายที่ปรึกษาที่ดีจะรู้ จักในการเก็บข้อมูลที่แท้จริง

ทักษะการนำเสนอ Solution ให้กับลูกค้าอย่างมืออาชีพ 

เนื้อหาหลักสูตร
1. เข้าใจถึงบทบาทหน้าที่ของที่ปรึกษาการขายในแบบที่ลูกค้าต้องการ

       - แนวคิดสู่ความสำเร็จของการเป็นที่ปรึกษาการขายของลูกค้า
       - แนวทางและกระบวนการขายในเชิงที่ปรึกษา 
       - คุณสมบัติของนักขายที่จะเป็นที่ปรึกษาให้กับลูกค้า
       - Workshop ทดสอบการมีแนวความคิดการเป็นที่ปรึกษาการขาย
           (กรณีศึกษา เพื่อให้ผู้เข้าอบรมได้ออกความคิดเห็นว่าถ้าท่านอยู่ ในฐานะ
           นักขายที่ปรึกษาของลูกค้า ท่านจะมีแนวคิดอย่างไรกับสถานการณ์ที่เผชิญ) 

2. ความสัมพันธ์ที่ดีสร้างความสำเร็จให้การขายที่ปรึกษา

·      - ขั้นตอนการเก็บข้อมูลของลูกค้าเพื่อให้คำปรึกษา 
       - ขั้นตอนการตั้งคำถามเพื่อการเข้าถึงข้อมูลที่เป็นจริง
       - 4 ประเภทคำถามที่นักขายที่ปรึกษาควรใช้เพื่อเจาะเอาข้อมูล
       - Workshop วิเคราะห์ประเภทช่วยเหลือจากการเก็บข้อมูล 
           (ตัวอย่างการเก็บข้อมูลจากคำถามที่ดีและการสร้างโอกาสในการวิเคราะห์ข้อมูล)

3. เทคนิคการสร้างความต้องการแบบมืออาชีพผู้ให้คำปรึกษา

       - หลักการในการขายแบบเสนอ Solution

       - เทคนิคการสร้างความสงสัยในการนำเสนอแบบขั้นสูง
        - (Workshop การออกแบบวิธีการนำเสนอที่ค้นหาปัญหาและประเด็นในนำเสนอแบบที่ปรึกษา) 

4. สรุปการบรรยาย
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หลักสูตร เทคนิคการเจรจาต่อรอง
และการโน้มน้าวเพื่อปิดการขาย
(Negotiation and Persuasion Techniques 

to Close Selling )

หลักของการต่อรองเกิดความสำเร็จได้ง่าย
ZOPA การเจรจาต่อรองที่ดีต้องมีการคำนวณที่ดี
BATNA การสร้างทางเลือกในการสื่อสาร

ตัวอย่างของการใช้ BATNA

กรณีศึกษาการเจรจาต่อรองด้วย BATNA

Sharing ปัญหาในขั้นตอนการปิดการขาย
Workshop การฝึกฝนเทคนิค BATNA 

ทักษะการโน้มน้าว Convincing Skill

องค์ประกอบการโน้มน้าวในการสื่อสาร
กลไกการโน้มน้าวกับลูกค้าที่เข้ามาต่อรอง 

การใช้ BATNA และทักษะการโน้มน้าวคู่สนทนาในกรณีต่างๆ
Workshopการเจอปัญหาในการต่อรอง ควรสื่อสารอย่างไรให้โน้มน้าวสำเร็จ

การวิเคราะห์ลูกค้าก่อนการปิดการขาย
Workshop ฝึกฝนเทคนิคโน้มน้าวและปิดการขาย

เนื้อหาหลักสูตร
1. การสื่อสารและการเจรจาต่อรองเพื่อโน้มน้าวใจ

       เพื่อสร้างความพึงพอใจ

2. การปิดการขายที่สมบูรณ์ต้องเป็นอย่างไร

3. ขั้นตอนการปิดการขาย

4. สรุปการบรรยาย ถาม-ตอบ
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หลักสูตร 
ทักษะการนำเสนอผลิตภัณฑ์เพื่อขาย

แนวคิดของการนำเสนอผลิตภัณฑ์
ปัญหาใหญ่ที่การนำเสนอไม่ส่งผลสู่ความสำเร็จ
Customer Journey สู่การพิจารณาการซื้อสินค้าและบริการ
Case Study การมาซื้อสินค้าของลูกค้ามีเส้นทางอย่างไร 

การนำเสนอขั้นพื้นฐาน 3ขั้นตอน
เทคนิคการนำเสนอ FAB MODEL

ทักษะการฟังความต้องการลูกค้าสู่การนำเสนอที่เหมาะสม
การนำเสนอ FABs MODEL กับเทคนิค
Connect

Experience

Teach

Workshop บททดสอบฝึกการนำเสนอ

การนำเสนอแบบมีผลิตภัณฑ์จับต้องได้
การนำเสนอแบบไม่มีผลิตภัณฑ์
เทคนิครวบรัดประโยชน์สู่ลูกค้า

เนื้อหาหลักสูตร

1. ทักษะการนำเสนอผลิตภัณฑ์เพื่อขาย

       ผู้นำเสนอต้องเตรียมพร้อมอย่างไร

2. เทคนิคการนำเสนอแบบเข้าถึงลูกค้ายุคใหม่

3. การใช้ปัจจัยภายนอก 3 ข้อ ช่วยในการนำเสนอผลิตภัณฑ์ให้ประสบความสำเร็จ

4. สรุปการบรรยาย

$

$

$



หลักสูตร 
สุดยอดเทคนิคการขาย

ทางโทรศัพท์เชิงรุกอย่างมีประสิทธิภาพ 
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เนื้อหาหลักสูตร

1. การขายทางโทรศัพท์ ปิดอย่างไรให้ชนะใจ 

    (ปลุกจิตสำนึกรักการขาย)

2. การโทรศัพท์แบบเชิงรับและการโทรศัพท์แบบเชิงรุก

3. เทคนิคการสื่อสารโน้มน้าวเพื่อพิชิตใจลูกค้าในการขาย

4. การขจัดข้อข้องใจเพื่อการสร้างความเชื่อมั่น

     ในการขาย

5. สรุป และถาม-ตอบ

หมายเหตุ: สามารถขอรายละเอียดหลักสูตรเพิ่มเติมได้
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มารู้ จักกับการขาย ในโลกยุคใหม่

แนวทางความคิดเพื่อสำเร็จทักษะการขาย

Workshop การขายที่ดีคือ การแก้ไขปัญหา

กระบวนการขาย 7 ขั้นตอน 

Workshop การเจรจาอย่างไรให้การขายมีโอกาสปิดมากยิ่งขึ้น

กระบวนการติดตามงานขายด้วยการวางแผนการขายอย่างต่อเนื่อง               

เนื้อหาหลักสูตร

1. ทักษะการขายเป็น ทักษะสร้างรายได้และเงินเดือนของคุณ

2. Step1 การค้นหาลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย    

3. Step2 การทำนัดกับลูกค้าแบบมืออาชีพ

4. Step3 การนัดพบ

5. Step4 การค้นหาความต้องการและนำเสนอ

6. Step5 การรับคำปฎิเสธและสร้างการติดตาม

7. Step6 เจรจาต่อรองและปิดการขาย

8. Step7 การติดตามและดูแลหลังงานขาย

9. สรุปการบรรยาย

หลักสูตร 
สุดยอดนักขายยุคใหม่เหนือยุคดิจิทัล 


