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เพียงแจ้งสำรองที่นั่ง ก่อนวันสัมมนา 2 สัปดาห์
 ลดเพิ่มที่นั่งละ 400 บาท ทันที!

 สมาชิกรายป� 5,500 บาท | ลกูค้าทั�วไป 5,900 บาท

เฉพาะสมาชิกรายป�
5 ที่นั�งขึ�นไป (หลักสตูรเดียวกัน) เพยีง 5,000 บาท

* สมัครสมาชกิรายป�เพยีง 1,500 บาท *

พฤหัสบดี
23 กรกฎาคม 2569

9:00 - 16:30

(มื้อเที�ยง 12:00 - 13:30)

5,900 บาท (สมาชิกรายป�)
6,300 บาท (ลูกค้าทั�วไป)

ยังไมร่วม VAT

โรงแรมเดอะ แลนด์มาร์ค
กรุงเทพฯ

(BTS นานา)
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ลูกค้าไมไ่ด้เกลียดการถกูขาย
แต่ลกูค้าเกลียด

"การถูกขายโดยคนที�ไมเ่ขา้ใจเขา"
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อาจารย์ไพบูลย ์ล้วนวรวฒัน์
• ที�ปรกึษาและวทิยากรบรรยาย
ในหลักสตูร CRM การขาย การตลาด
การใหก้ารบรกิาร ศิลปะการโนม้นา้วใจ
และจูงใจ และการเจรจาต่อรอง 
ทั�งธุรกิจค้าปลีกและธุรกิจภาคอุตสาหกรรมต่างๆ
• อดตีผูจ้ดัการเขตและผูจ้ดัการบตัรเครดติเติมนํ�ามนั บมจ. เอสโซ่
(ประเทศไทย) และผูด้แูลการจดัสง่ผลิตภัณฑ์ป�โตรเลียมในประเทศ
สงิค์โปรแ์ละฮ่องกง
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หมดยุค "ยดัเยยีดขาย" หรอื "หั�นราคา" 
เพราะลกูค้าเดี�ยวนี�รูเ้ยอะกวา่เซลส์

หากตอนนี� คณุต้องสูใ้นสงครามราคา และโดนลกูค้าปฏิเสธซํ�าแล้วซํ�าเล่า

• นําเสนอแทบตาย สดุท้ายลกูค้าบอก "ขอคิดดกู่อน" (แล้วก็หายไป)
• ลกูค้าเปรยีบเทียบราคาตลอดเวลา ถ้าไมใ่หโ้ปรโมชั�นหรอืลดราคาก็ป�ดยอดไมไ่ด้

• ใชเ้ทคนคิเดิมๆ ท่องสครปิต์แบบเดมิๆ แต่กระตุ้นความสนใจลกูค้าไมข่ึ�น
• การแขง่ขนัเดือด ลกูค้ามทีางเลือกเป�นรอ้ย... ทําไมเขาถึงต้องซื�อกับเรา?

คณุกําลังติดอยูใ่นวงจร “ยดัเยยีดฟ�เจอร ์→ ลกูค้าเทียบราคา → ต้องยอมลดกําไร → ป�ดดีลแบบเหนื�อยฟร”ี

ในโลกที�ผูบ้รโิภคเขา้ถึงขอ้มูลไดแ้ค่ปลายนิ�ว นักขายที�ไมย่อมปรบัตัวกําลังจะสญูพนัธุ์

ความสาํเรจ็ในยุคนี�ไมไ่ด้อยูที่�คณุ "พูดเก่ง" แค่ไหน 
แต่อยูที่�คณุสามารถ "ตั�งคําถามและแก้ป�ญหา" ให้ลกูค้าได้ตรงจุดหรอืไมต่่างหาก

ยกระดับตัวเองจาก "คนขายของ"
สู่ "ที�ปรกึษา" ที�ลูกค้าขาดไม่ได้

คอรส์นี�จะเปลี�ยนคุณจาก...

❌ “นักขายยุคเก่า”
(เน้นพูด Hard Sale ยัดเยียดสินค้า และแข่งกันที�ราคา)
✅ สู่ “นักขายเชิงที�ปรกึษา (Trusted Advisor)”

(ฟ�งอย่างเข้าใจ วิเคราะหป์�ญหาเฉียบขาด
และลูกค้ายอมจ่ายแพงกว่าเพื�อซื�อ 'ตัวคุณ')

ลองจินตนาการถึงการป�ดดีล
ที�คุณไม่ต้องเหนื�อยง้อลูกค้า

แต่ลูกค้าเป�นฝ�ายวิ�งเข้าหาและขอคําแนะนาํจากคุณ

หลักสูตรนี�จะติดอาวุธใหคุ้ณสามารถขุดลึก
ถึงความต้องการที�ซอ่นอยู่ (Insight)

นาํเสนอทางออกที�สอดคล้อง นาํทางให้ลูกค้าตัดสินใจง่ายขึ�น
และสรา้งความสัมพันธ์ที�เหนียวแน่นจนคู่แข่งตามไม่ทัน

 THE CORE SHIFT THE CORE MODEL

THE INsight SELLING LOOP™
 

เปลี�ยนทุกการเจรจา
ใหเ้ป�นการป�ดการขายที�ลูกค้ายินดีจ่าย

MINDSET (ปรบัแนวคิดนักขาย)
DISCOVER (เจาะลึก Pain Point)

CONSULT (ใหคํ้าปรกึษาและทางออก)
OVERCOME (ข้ามผ่านข้อโต้แย้ง)

CLOSE & RETAIN (ป�ดดีลและรกัษาความสัมพันธ์)
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3 INSIGHT SELLING JOURNEY

STAGE 1 | THINK LIKE AN ADVISOR (ปฏิวติัแนวคิด สู่ "นักขายที�ปรึกษา")

“ทลายกรอบคิดเดิม ก้าวสู่ผู้สร้างความสาํเร็จอย่างยั�งยืน”

• Traditional vs. Consultative | เปรยีบเทียบความแตกต่างระหว่างนักขายยุคเก่า VS นักขายเชิง
  ที�ปรกึษา
• The Trap of Old Selling | เจาะลึกสิ�งที�ทําใหนั้กขายในยุคเก่า ไม่ประสบความสาํเรจ็ในตลาดป�จจุบัน
• The Power of Consultative | ความสาํคัญและพลังของการขายแบบ Consultative Selling

🎯 Key Shift: ❌ ท่องสครปิต์ไปนาํเสนอ ✅ ปลดล็อกแนวคิดใหม่ สู่การเป�นที�ปรกึษาที�ลูกค้าไว้วางใจ

เนื�อหาอัดแน่น เน้นนาํไปประยุกต์ใชจ้ริง
"3 JOURNEY" ที�เปลี�ยนคุณเป�นสุดยอดนักขาย

STAGE 2 | DISCOVER THE REAL NEED (เจาะลึกความต้องการ ค้นหา Pain Point)

“อ่านใจลูกค้าขาด สร้างข้อเสนอที�ใชแ่ละโดนใจที�สุด”

• Pain Point Discovery | เทคนิคการตั�งคําถาม เพื�อค้นหาความต้องการที�แท้จรงิของลูกค้า
• Customer & Competitor Insight | การวิเคราะหข์้อมูลสาํคัญของ “ลูกค้า” และ “คู่แข่งขัน” 
  เพื�อหาช่องว่างทางการตลาด

🎯 Key Shift: ❌ เสนอสิ�งที�อยากขาย ✅ วิเคราะหอ์ย่างลึกซึ�ง เพื�อพัฒนาข้อเสนอที�เพิ�มโอกาส
ป�ดการขาย 100%
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3 INSIGHT SELLING JOURNEY

STAGE 3 | BUILD VALUE, NOT PRICE (ทําให้ลูกค้าเห็นคุณค่า ก่อนเห็นราคา)

“นําเสนออย่างที�ปรึกษา ป�ดการขายมั�นใจ สร้างสายสัมพันธ์ระยะยาว”

• Consultative Presentation | เทคนิคการนาํเสนอขายเชิงที�ปรกึษา ใหดู้น่าเชื�อถือและตอบโจทย์
• Handling Product Weaknesses | ศิลปะการขายของนักขายเชิงที�ปรกึษาเมื�อ “สินค้ามีจุดอ่อน”
  (พลิกวิกฤตเป�นโอกาส)
• Trust Building | การสรา้งความน่าเชื�อถือใหกั้บตนเองและผลิตภัณฑ์
• Confident Closing | เทคนิคการป�ดการขายอย่างมั�นใจ ไรร้อยต่อ
• Role-Play Workshop | ฝ�กปฏิบัติการนาํเสนอขายสินค้าใหป้ระสบความสาํเรจ็ (Learning by Doing)

🎯 Key Shift: ❌ ยัดเยียดป�ดยอด ✅ ป�ดดีลรวัๆ สรา้งยอดขายป�ง พรอ้มความสัมพันธ์ที�ยั �งยืน

เนื�อหาอัดแน่น เน้นนาํไปประยุกต์ใชจ้ริง
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ลืมการนั�งฟ�งทฤษฎีที�น่าเบื�อ เพราะที�นี�คือ "Sales Action Lab"

Learning by Doing
ไม่ใช่แค่ท่องจาํ แต่ฝ�กจาํลองสถานการณ์จรงิ (Role-Play) ในการเจรจาและค้นหาความต้องการ

Feedback is a Gift
รบัฟ�ดแบ็กตรงจุดจากวิทยากรตัวจรงิ เพื�ออุดรอยรั�วและปลดล็อกจุดบอดในการนาํเสนอของคุณ

Experience Sharing
แลกเปลี�ยนเคสลูกค้าสุดหนิกับเพื�อนรว่มคลาส เพื�อหาทางออกและต่อยอดเทคนิคการขายไปด้วยกัน

THE PEOPLE'S EXCLUSIVE TRIBE

• พนักงานขาย (Sales / AE) ทุกระดับ | ที�อยากหลุดพ้นจากสงครามราคา
และต้องการอัปสกิลตัวเองใหเ้ป�น Top Sales

• หัวหน้าทีมขาย (Sales Manager) | ที�ต้องการยกระดับทีมงานทั�งทีม
ใหทํ้างานอย่างเป�นระบบและเป�นที�ปรกึษามืออาชีพ

• ผู้ประกอบการ / เจ้าของธุรกิจ | ที�ต้องออกไปพบปะลูกค้า พิชิตใจคู่ค้า
และต้องการนาํเสนอสินค้าใหดู้พรเีมียมและแตกต่าง

WHO SHOULD COME?

OUTCOME

ลูกค้าไม่ได้ต้องการซื�อสินค้า... แต่เขาต้องการซื�อ 'ทางออก' ของป�ญหา

[ DISCOVER NEEDS. DELIVER VALUE. | CONSULTATIVE SELLING ]

✔ เลิกแข่งเรื�องราคา | ลูกค้ายินดีซื�อกับคุณ แม้ราคาจะสูงกว่าคู่แข่ง เพราะเขาซื�อ "ความเชี�ยวชาญ" ของคุณ
✔ เจาะ Insight แม่นยาํ | ค้นหาความต้องการที�แท้จรงิเจอ ทําใหก้ารนาํเสนอตรงจุดทุกครั�ง

✔ จัดการข้อโต้แย้งได้อยู่หมัด | รูเ้ทคนิคการรบัมือเมื�อสินค้ามีจุดอ่อน และพลิกสถานการณ์ได้อย่างชาญฉลาด
✔ ป�ดการขายได้อย่างเป�นธรรมชาติ | ป�ดดีลได้เรว็ขึ�น โดยที�ลูกค้าไม่รูส้ึกว่าถูกกดดัน

✔ สรา้งลูกค้าประจาํ (Loyalty) | กลายเป�นพารท์เนอรที์�ลูกค้าไว้วางใจ และพรอ้มบอกต่อคอนเนคชันดีๆ ใหคุ้ณ
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