
NEGOTIATION TECHNIQUES TO 
CLOSE THE DEAL

Sakchai Duangdusadee



089 -234 -3057    

CONTACT

info@challengeto.com www.challengeto.com

บุคลากรที่จะปฏิบัติงานให้ประสบความส าเร็จนั้น จ าเป็นต้องมีความรู้ความสามารถ ทักษะ 

ในการปฏิบัติงาน และทัศนคติที่ดีต่องานนั้นๆ และโดยเฉพาะอย่างย่ิง ฝา่ยทีมงานขาย และผู้น าเสนอสินค้า (PC) ซ่ึง

เป็นส่วนที่ส าคัญที่สุดในองค์กรหรือบริษัท ซ่ึงในสภาวะเศรษฐกิจ 

ปัจจุบันที่มีการแข่งสูงและรุนแรงทั้งในเรื่องของราคาสินค้าและคุณภาพ ถ้าบริษัทไม่สามารถเพ่ิมยอดขายได้ 

ฝา่ยผลิตสินค้า หรือฝา่ยพัฒนาสินค้าเอง คงไม่สามารถเพ่ิมผลผลิตได้อีก

เพราะฉะนั้นบริษัทจึงจ าเป็นต้องมีการพัฒนาขีดความสามารถการขายให้สามารถปฏิบัติงานให้มีประสิทธิภาพ

และความสมบูรณ์ย่ิงข้ึน โดยผ่านกระบวนการฝกึอบรมเทคนิคการขายที่ทรงประสิทธิภาพ 

และสามารถปิดการขายได้ต่อเนื่องเพ่ือให้บรรลุตามเป้าหมายของบริษัทที่ได้ก าหนดไว้

วัตถุประสงค์ของการอบรม

o เพ่ือให้ผู้เข้ารับการฝกึอบรมมทีกัษะในการขาย การปิดขาย การเจรจาต่อรอง และมีทศันคติการ

ขายอย่างถกูต้องและมปีระสิทธิภาพ

o เพ่ือให้ผู้เข้ารับการฝกึอบรมสามารถสร้างความนา่สนใจความนา่เชื่อถอื และการสร้างมลูค่า

ให้กับตนเองและตัวสินค้าในระดับมอือาชีพได้อย่างดีเยี่ยม

o เพ่ือให้ผู้เข้ารับการฝกึอบรมสามารถสร้างประเมนิความเป็นไปได้ของลกูค้า เพ่ือการสร้าง

ยอดขาย น าไปสู่ความส าเร็จขององค์กร

เทคนิคและเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการฝกึอบรม

CIPPA
MODEL

Construct > วิทยากรสร้างชุดค าถามให้ผู้เรียนและตกผลึกความรู้ด้วยตนเอง
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Interaction > การให้ผู้เรียนมีปฏิสัมพันธ์ต่อกัน เรียนรู้จากกัน

แลกเปลี่ยนข้อมูลความคิดและประสบการณ์แก่กันและกัน 

Construct > วิทยากรสร้างชุดค าถามให้ผู้เรียนเกิดการตก

ผลึกความรู้ด้วยตนเอง

Participation > การให้ผู้เรียนมีบทบาท มีส่วนร่วมในการ

เรียนรู้มากที่สุด

Application > ผู้เรียนน าความรู้ที่ได้ไปใช้ให้เป็นประโยชน์
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การตอบค าถามและข้อโต้แย้ง และการเจรจาต่อรอง

o จัดการและรับมือกับข้อโต้แย้งอย่างเป็นระบบ

o เจรจาอย่างไรไม่ให้เสียเปรียบ หรือตกเป็นเครื่องมือลูกค้า 

o เทคนิคการปิดการขายแบบสุดว้าว!!!! 

Workshop การคัดแยกลูกค้าเพ่ือการปิดการขายแต่ละประเภท 

กระทิงซ่าขาลุย แก้วจ๋าลั้ลลาเฮ้ แมวเหมียวเชี่ยวบริการ มดหย่ิงนิ่งสนิท

ข้อควรปฏิบัติในขณะขายเพ่ือสร้างความเชื่อมั่นให้กับลูกค้า 

o วิธีการใช้ภาษาและเวลาให้ลูกค้าเช่ือถือ 

o 30 วินาทีแรกสร้างความสนใจ ลูกค้าต้องการฟงัต่อ / 3 นาทีสร้างความน่าเช่ือถือ 

ยุทธวิธี เพ่ิมยอดขาย และใช้ทางเลือก ( OPTIONS ) ให้ตรงใจลูกค้า 

o ขายต่อยอดด้วย ACCESSORIES  >> ต้องสาธิตให้ลูกค้าเห็น 

o ขายต่อยอดด้วยจุดเด่นของคุณสมบัติ  >> ผลประโยชน์จากจุดเด่น 

o ขายต่อยอดด้วยคุณค่า >> ใช้ค าพูดที่สร้างสรรค์ให้ลูกค้าจินตนาการถึงคุณค่า

ยุทธวิธีที่ท าให้ลูกค้ากลับมาซ้ืออีก 

o ไม่โต้แย้งลูกค้า 

o วิธีเปลี่ยนข้อโต้แย้ง ให้เป็นโอกาส 

กรณีศึกษา และการถามตอบเพ่ือการเรียนรู้จากประสบการณ์ 

บทบาทและหน้าที่ของนักขายแบบมืออาชีพ 

o สร้างความเข้าใจและให้ ตระหนักถึงหน้าที่ที่ต้องท า

o การวางแผนการขายให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า

กิจกรรม คนจะมีค่าถ้ารู้จักกัน ฉันเป็นคนอย่างไร มีข้อดีข้อเสียอย่างไรในการน าเสนอขาย

o ขั้นตอนการขายอย่างเป็นระบบ 

การเปิดการขาย 

o เทคนิคการเตรียมความพร้อมระหว่างพนักงานกับลูกค้าก่อนการขาย 

o การวิเคราะห์โอกาสการขาย    

o เทคนิคการอ่านใจลูกค้า และเสนอสินค้าให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย    

workshop ทักษะการวิเคราะห์ลูกค้า เพ่ือการปิดการขายที่ทรงประสิทธิภาพ    

o PNAT = PEOPLE,NEED,ATTITUDE,TIMING    

o ทักษะการค้นหา "ความต้องการ" ที่แท้จริงของลูกค้า 

o การน าเสนอผลิตภัณฑ์ และเสนอสินค้าอย่างมืออาชีพ

เนื้อหาการบรรยาย

รูปแบบการการอบรม


