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หลักการและเหตุผล 

หลกัสตูรนีไ้ด้พฒันาขึน้มาเพ่ือให้ทีมขาย ได้เรียนรู้เทคนิคการจดัการข้อโต้แย้งและเจรจาตอ่รอง และการปิดการขาย

อย่างมืออาชีพ การวเิคราะห์ลกูค้าอย่างเข้าใจ การเสนอขายอย่างมืออาชีพ การแก้ปัญหา แก้สถานการณ์ การท ากิจกรรมด้าน

การรับมือเม่ือลกูค้าโต้แย้งและการเจรจาตอ่รองท่ีประยุกต์ขึน้ให้สมจริง เม่ือจบการอบรม ผู้เข้าสมัมนาจะสามารถประยกุต์และ

ตอ่ยอดความรู้ด้านนีไ้ด้ด้วยตนเอง  

วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือให้ผู้เข้ารับการอบรมได้ทราบหลกัการและเทคนิคด้าน การจดัการข้อโต้แย้งและการเจรจาตอ่รอง โดยเฉพาะ
การปิดการขายอย่างมีประสทิธิภาพ อย่างได้ผล เพ่ือก้าวสูก่ารเป็นนกัขายมืออาชีพ  

2. เพ่ือให้ผู้เข้ารับการอบรมสามารถน าความรู้ท่ีได้ ไปใช้ให้เกิดประโยชน์สงูสดุแก่องค์กร  

หัวข้อการบรรยายและ Workshop 

o เข้าใจลกูค้า มองให้ทะล ุ 
o ขัน้ตอนและการบริหารจดัการลกูค้าในการขาย 
o การจดัการข้อโต้แย้ง 

• ลกัษณะของข้อโต้แย้ง 

• แนวทางการจดัการ 

• ตวัอย่างค าพดูในการจดัการข้อโต้แย้ง 

• กิจกรรม การรับมือเม่ือลกูค้าโต้แย้ง 
o การเจรจาตอ่รอง 

• วเิคราะห์หลกัการเจรจาตอ่รอง 
▪ การวเิคราะห์ปัจจยัท่ีน ามาใช้ในการเจรจาตอ่รอง 

• การเตรียมตวัให้พร้อมก่อนเจรจา   
▪ สถานการณ์ของเราและคูเ่จรจา 
▪ การวางแผนก าหนดตารางการเจรจาตอ่รอง 

การขจดัข้อโต้แย้ง การเจรจาต่อรอง  

และการปิดการขายอย่างมืออาชีพ 

 (Professional Negotiation . Handling Objection and Close Selling) 
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• กลยทุธ์การเจรจาแบบล่ืนไหล 
▪ การส ารวจความต้องการคู่เจรจา 
▪ การพจิารณาข้อเสนอ 
▪ การแลกเปล่ียนข้อตกลง 
▪ ขอบเขตของการตอ่รอง 

• สิง่ท่ีควรและไมค่วรท าในการเจรจาตอ่รอง 

• ทศันคตท่ีิดีในการเจรจาตอ่รอง 

• การยตุกิารเจรจา 

• กิจกรรมการเจรจาตอ่รอง 
o การปิดการขาย 

• “7” เหตผุลท่ีท าให้ปิดการขายไมไ่ด้ 

• เทคนิคการปิดการขายอย่างมืออาชีพ 
o สรุปทบทวนบริบทของหลกัสตูร 

ผู้เข้าอบรม : พนกังานขายทกุระดบั 

วิทยากร :  อาจารย์สกุิจ ตรียทุธวฒันา 

 


