
สถาบันฝกอบรม www.sbdc.co.th

Advance Sale Skills : 7 Steps to Success
พ�ชิตเป�าหมาย ด�วยการขายแบบมืออาชีพ“ ”

Step 1: Sale Attitude & Customer Insight

Step 2: Sale Persona Planner 

Step 3: Relating Skills : Opening  
การสร�างความสัมพันธ�เพ�่อเป�ดการขาย

Step 5: Advocating Skills 
การนําเสนอโน�มน�าวใจด�วยคุณค�าสินค�าที่ตรงใจ

ในสถานการณ�ป�จจ�บันที่ธุรกิจต�างๆ มีการปรับตัว เปลี่ยนแปลง 
แข�งขันกันสูงข�้น ด�วยจํานวนสินค�าและบร�การที่มากข�้นและลูกค�ามี
ทางเลือกที่หลากหลาย จากสถานการณ�รอบตัวที่เข�ามามีผลกระทบ
ทําให�พฤติกรรมลูกค�าที่มีต�อการซื้อสินค�าและใช�บร�การเปลี่ยนแปลง
ไป ส�งผลให�การขายสินค�าและบร�การเพ�่อให�ลูกค�าตัดสินซื้อหร�อใช�
บร�การ เป�นไปได�ยากข�้น และที่สําคัญต�องทําให�ลูกค�าเกิดความพ�ง
พอใจสูงสุดด�วยเพ�่อให�องค�กรเกิดความน�าเชื่อถือและเป�นที่ยอมรับ
ของลูกค�า
       หลักสูตรนี้พัฒนาข�้นเพ�่อช�วยให�นักขายประสบความสําเร็จด�วย
กลยุทธ�การขายแบบที่ปร�กษามืออาชีพ โดยเน�นให�เกิดทักษะและ
เทคนิค ที่ส�งเสร�มให�ผู�ขายเข�าใจและใช�กลยุทธ�การขายโน�มน�าวจ�งใจ
ให�ลูกค�าตัดสินใจซื้อ โดยผู�เข�าอบรมจะได�เร�ยนรู�ถึงความสําคัญของ
กระบวนการและเทคนิคการขาย ผ�าน 7 Advance Sale Steps to 
success เร��มด�วยเข�าใจมุมมองความต�องการของลูกค�ายุคใหม� 
(Customer Centric) สามารถว�เคราะห�วางแผนการขายให�ตรงใจ
กลุ�มลูกค�าเป�าหมาย (Sale Persona) ด�วยการสร�างสัมพันธ�ที่ดีเพ�่อ
เป�ดการขาย ค�นหาความต�องการให�ตรงใจ และโน�มน�าวนําเสนอสนิค�า
และบร�การ ผ�านเทคนิคการตอบคําถามและขจัดข�อโต�แย�งในการขาย 
นําเข�าสู�การป�ดการขายด�วยการตอกยํ้าความมั่นใจ และสร�างความ
เชื่อมั่นหลังการขาย ที่จะช�วยส�งเสร�มให�ลูกค�าตัดสินใจซื้อได�เร็วยิ�ง
ข�้น ซึ่งขั้นตอนต�างๆ นี้จะช�วยส�งเสร�มให�เกิดความสําเร็จในการขาย 
และสร�างยอดขาย ความน�าเชื่อถือ รวมถึงภาพลักษณ�ที่ดีขององค�กร
ยิ�งข�้น
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Step 4: Discovering Skills 
การว�เคราะห�ค�นหาความต�องการ

Step 6: Handling Objection Skills 
การตอบคําถาม ขจัดข�อโต�แย�งระหว�างการขาย

Step 7: Closing & Service for Supporting 
การป�ดการขาย สร�างความเชื่อมั่นหลังการขาย



สนใจติดตอสอบถามที่ ศูนยพัฒนากลยุทธทางธุรกิจ 

โทร : 085-485-8825 หรือ www.sbdc.co.th

ชื�อ
ตําแหน่ง/ฝ่าย
E-mail

ชื�อ
ตําแหน่ง/ฝ่าย
E-mail

ชื�อ
ตําแหน่ง/ฝ่าย
E-mail

ชื�อบริษัท/องค์กร

สำนักงานใหญ่

ประเภทธุรกิจ
มือถือ
ที�อยู่

เลขประจำตัวผู้เสียภาษี

ชื�อผู้ประสานงาน

ตําเเหน่ง/ฝ่าย

โทรศัพท์ มือถือ

สาขา

1

2

3

มือถือ

มือถือ

โทรสาร

E-mail

สมาชิกศูนยฯ รับสวนลด 10 % 

สมาชิกศูนยฯ 1,500 บาท / ป 

พรอมรับสิทธิประโยชนกับทางศูนยฯ 

(ขอสงวนสิทธิ์สําหรับผูที่สํารองที่นั่ง

ลวงหนากอน)

โอนเงินเขาบัญชี

ธนาคารกสิกรไทย จํากัด(มหาชน) 

สาขาศรีวราทาวนอินทาวน บัญชีออมทรัพย

เลขที่ 609-2-01313-6 

***หมายเหตุ หากตองการยกเลิกหลักสูตรตองแจงลวงหนาอยางนอย 3 วัน 

มิฉะนั้นทานตองชําระคาใชจายรอยละ 30 ของคาธรรมเนียมการอบรม

คาธรรมเนียม 7,800 บาท  (ไมรวมภาษีมูลคาเพิ่ม)

@strategiccenter

www.sbdc.co.th

Line

เว็บไซต

การชําระเงิน

ชําระโดยสั่งจายเช็ค/แคชเชียรเช็ค ขีดครอม 

สั่งจายในนาม 

"บริษัท ศูนยพัฒนากลยุทธทางธุรกิจ จํากัด" 

เลขประจําตัวผูเสียภาษี 0105539066692

1755 ซ.ลาดพราว 94 ถ. ลาดพราว แขวงพลับพลา 

เขตวังทองหลาง กรุงเทพฯ 10310
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อ.ธวัชชัย  โพธาคํา
ว�ทยากรและที่ปร�กษาในด�านการพัฒนาบุคลากร

บรรยายและสอนให�กับผู�บร�หาร ,หัวหน�างานและพนักงาน
ในองค�กรชั้นนําทั้งภาครัฐและเอกชน 

1.เพ�่อให�เข�าใจถึงมุมมองและทัศนคติต�อการขาย ผ�านพฤติกรรมการซื้อของลูกค�ายุคใหม�
    ที่เปลี่ยนแปลงไป ขายอย�างไร ? ให�ตรงใจลูกค�า (Customer Centric Expectation)

2.สามารถว�เคราะห�และเข�าใจพฤติกรรมของลูกค�าในยุคป�จจ�บันต�อการซื้อสินค�าและใช�บร�การ 
เพ�่อว�เคราะห�วางแผนการขาย ปรับว�ธีการนําเสนอขายให�ตรงกลุ�มเป�าหมายอย�างมีประสิทธิภาพ

3.เร�ยนรู�กระบวนการผ�านกลยุทธ�และเทคนิคการขายด�วย 5 Advance Sale Steps to 

4.เข�าใจและฝ�กใช�ทักษะการขายและสามารถนําแนวทางการขายแบบที่ปร�กษามืออาชีพ
    ไปปรับใช�ในการปฏิบัติงานจร�ง
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