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The Art of Negotiation  

การเจรจาตอ่รองและปิดการขายแบบมอือาชพี  
 

ระยะเวลา 1 วัน 

 

หลกัการและเหตผลุ   

 

การเจรจาต่อรองและปิดการขาย ถือเป็นขัน้ตอนส าคัญของการขาย เจรจาธุรกจิ และการท าสัญญาต่างๆ เพราะ ทุกสิง่ที่องคก์ร

เตรียมพรอ้ม ก็เพื่อขายใหส้ าเร็จ เปรียบเสมือน เกมฟุตบอลที่ทุกต าแหน่งช่วยกันล าเลยีงบอล และฝากความหวังสุดทา้ยไวท้ี่ 

ทักษะการยงิประตูของกองหนา้ น่ันเอง ดังนัน้ หากตอ้งการเพิม่ยอดขายใหเ้ตบิโตอย่างกา้วกระโดดนัน้ ทักษะในดา้นการเจรจา

ตอ่รองและปิดการขาย คอื สิง่จ าเป็นทีส่ดุ 

 

การเจรจาตอ่รองและปิดการขาย ใชทั้ง้ศาสตรแ์ละศลิป์มากมาย รูเ้ขา-รูเ้รา ทัง้ในดา้น ตัวบคุคล สนิคา้และบรกิาร การอา่นลูกคา้ให ้

ออก เขา้ถงึขอ้มูล แยกแยะประเด็นส าคัญได ้สามารถสรา้งบรรยากาศที่ด ีรูจั้งหวะปิดการขาย ไม่เร็วไม่ชา้ แต่ตรงประเด็น ดว้ย

วธิกีารทีเ่หมาะสมกับ ลกูคา้แตล่ะกลุม่บคุคล และกรณีตา่งๆ ซึง่ไมม่สีตูรส าเร็จตายตัว  

 

อย่างไรก็ตาม กระบวนการทัง้หมดนี้ สามารถฝึกฝนใหแ้ข็งแกร่งขึน้ได ้ผูเ้ขา้อบรมสามารถมีทักษะเจรจาต่อรอง และปิดการขาย

อยา่งทรงพลังขึน้ได ้ 

 

โดยในหลักสตูรนี้ จะท าใหเ้ขา้ใจถงึ หัวใจส าคัญ และ จติวทิยาการเจรจา มองเห็นภาพใหญข่องเกมการขาย โดยเนน้เจาะลกึไปที ่

เทคนคิในการเจรจาต่อรอง และปิดการขาย ซึง่ทัง้หมดนัน้ จะไดเ้รยีนรูจ้ากทฤษฎ ีและฝึกฝนจากกจิกรรมมากมาย เพือ่ความเขา้ใจ 

และสามารถน าไปใชไ้ดจ้รงิอย่างมอือาชพี 

 

วตัถปุระสงค ์  

 

▪ เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมมทัีกษะในการเจรจาตอ่รองและปิดการขายไดแ้บบมอือาชพี 

▪ เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมเขา้ถงึลกูคา้ เขา้ใจกลไกการตัดสนิใจซือ้ของลกูคา้  

▪ เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมสามารถสรา้งยอดขายเตบิโตขึน้ไดอ้ยา่งต่อเนื่อง ไรข้ดีจ ากัด 

▪ เพือ่ใหผู้เ้ขา้อบรมเขา้ใจกระบวนการ,น าไปใช ้และถา่ยทอดใหท้มีงานได ้

 

รายละเอยีดหลกัสูตร 

 

▪ หัวใจส าคัญ และ จติวทิยาในการเจรจาตอ่รอง 

▪ เกมการขาย และ ดลุยภาพของการปิดการขาย 

▪ การปิดการขายลกูคา้ 4 ประเภท (DISC, ดนิน ้าลมไฟ) 

▪ กระบวนการเจรจาตอ่รองแบบมอือาชพี (Sand Clock Model 5 Steps  

o การคน้หาขอ้เท็จจรงิ ดว้ย MANHA Model (Fact Finding) 

o การเปิดใจเพือ่สรา้งบรรยากาศความไวว้างใจ (Approach） 

o การน าเสนอสนิคา้บรกิารใหต้รงจุด (Product Presentation） 
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o การตอบขอ้โตแ้ยง้ (Negotiation) 

o การปิดการขาย (Close sale） 

▪ การเตรยีมความพรอ้มเพือ่การเจรจาตอ่รอง และปิดการขาย 

▪ สิง่ทีค่วรท าและไมค่วรท า ในการเจรจาตอ่รอง และปิดการขาย 

▪ เคล็ดลับการตอบขอ้โตแ้ยง้ 3 รูปแบบ 

o เทคนคิวธิกีารถามเพือ่คน้หาประเด็นส าคัญทีแ่ทจ้รงิ (Sell with Question) 

o เทคนคิการหาเวท ี(Abraham Lincoln Model) 

o เทคนคิการโนม้นา้ว (Feel , Felt , Found Model + Selling Point)   

▪ เคล็ดลับการปิดการขาย 5 รูปแบบ 

o เทคนคิ Stair Steps  

o เทคนคิ T-Bar (Benjamin Franklin Style) 

o เทคนคิ การสรา้งขอ้จ ากัด 

o เทคนคิ ขอ้สรุป 

o เทคนคิ ทกึทักปิดการขาย 

▪ การขาย หลังจากการปิดการขายไมส่ าเร็จ 

▪ ปัญหาของการปิดการขาย และวธิกีารแกไ้ข  

▪ กจิกรรมกลุม่ เพือ่ฝึกฝนและแสดงบทบาทสมมต ิ(Roleplay)  

 

รปูแบบการฝึกอบรม 

 

(ทฤษฎ ี40% ปฏบิตั ิ60%)  

▪ การบรรยาย เนื้อหาและแบง่ปันประสบการณ์ 

▪ การระดมสมอง เพือ่ดงึศักยภาพร่วมกัน 

▪ กจิกรรมกลุม่ และ การแสดงบทบาทสมมต ิ(Roleplay) 

 

ผูท้ ีเ่หมาะจะเขา้รบัการอบรม 

 

ผูจ้ัดการ, หัวหนา้ฝ่ายขาย และพนักงานขาย 


