
Course Syllabus



หลกัสูตรการสรา้งทักษะการขายดว้ยการใหค้ําปรึกษาเป�นหลกัสูตรที�ออกแบบเพื�อ
ให้ผู้เรียนได้พัฒนาทักษะการขายในรูปแบบการให้คําปรึกษา โดยเหมาะกับธุรกิจที�
ตอ้งขายสินคา้และบรกิารที�ตอ้งใชค้วามรู้ความสามารถของผูนํ้าเสนอสินคา้ที�ตอ้ง
สามารถสร้างสรรค์แนวทางการแก้ป�ญหาให้ลูกค้าเพื�อตอบโจทย์สิ�งที�ลูกค้า
ตอ้งการมากไปกวา่เพียงแคก่ารขายผลติภณัฑ ์อกีทั�งยงัเหมาะกบัองคก์รที�ตอ้งการ
พัฒนาบุคลากรที�สามารถสื�อสารข้อมูลต่างๆ รวมไปถึงสามารถเสริมอัตลักษณ์
และภาพลักษณ์ขององค์กรที�แสดงความเป�นมืออาชีพ

หลักสูตรการสร้างทักษะการขาย
ด้วยการให้คําปรึกษา

Consultative Selling

Course Description

หมายเหตุ: ราคาค่าอบรมยังไม่ได้รวมค่าสถานที�เเละภาษีมูลค่าเพิ�ม VAT 7%

12 ชั�วโมง (2 วัน)

2 วัน

150,000 บาท

ขั�นตํ�า 10 คน



กลุ่มผู้เรียนเป�าหมาย 

เจ้าของธุรกิจทั�วไป
ที�สนใจในเรื�องของ
งานขาย 

ผู้จัดการฝ�ายขาย 

ตัวแทนฝ�ายขาย 
นกัธุรกิจอสิระทั�วไป

ที�ตอ้งเกี�ยวขอ้งกับงานขาย
และนาํเสนอสินคา้และบรกิาร

Target Group



Course content

ผูเ้รยีนจะไดเ้รยีนและเขา้ใจรปูแบบและพื�นฐานการขายตา่งๆ พรอ้มทั�งไดฝ้�กฝนการ
ขาย ผา่ยรปูแบบการเรยีนแบบ Lecture bases, Case Based และ Activity Based

Basic Selling Strategy
ใหผู้เ้รียนไดเ้ข้าใจความแตกตา่งของรปูแบบการขายที�หลากหลายไดแ้ก ่  Product 
selling / Solution Selling และ Consultative Selling 

Consultative selling
อธบิายเนื�อหาและรายละเอยีดของรปูแบบการขายแบบใหคํ้าปรกึษา ผ่าน Framework 
(A.B.C.D) Assessment / Bonding Trust  / Communicate your Knowledge / 
Directing customers
  
  - Assessment คือ การทําความเข้าใจลักษณะลูกค้า ป�ญหาและความต้องการที�แท้จริงผ่าน 
  ประสบการณ์และ Active Listening 
  - Bonding Trust คือการผูกสัมพันธ์ กับลูกค้าด้วยความรู้สึกที�จริงใจ ต้องการให้คําปรึกษาและ 
 ต้องการแก้ป�ญหา 
  - Communicate your Expertise คอืการสื�อสารประสบการณแ์ละความรูข้องตนใหล้กูค้า ผา่น 
 เรื�องราว Story telling และ proactive selling 
  - Directing Customers คอื การจบการขายดว้ยการให้แนวทางที�สามารถชว่ยตดัสินใจไดอ้ยา่ง 
 เป�นรูปธรรม

Consultative selling tips and practice   
การแลกเปลี�ยนประสบการณ์ ความเห็น และการฝ�กฝนการขาย 
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Program  

MODULE 1:  เกริ�นนาํและแนะนาํรปูแบบ
การขายแบบตา่งๆ และการพัฒนาการ
การขาย 

D  A  Y

01
9:00 – 10:15

MODULE 2:  Consultative Frame-
work A B C D 

10:45-12:00

MODULE 3:  Case & Practice Ses-
sion 1 

13:00 – 16:00

MODULE 4:   Case & Practice Ses-
sion 2D   A  Y

02 MODULE 2:  Consultative Frame-
work A B C D 

MODULE 3:  Case & Practice Ses-
sion 1 

หมายเหต ุ: ตารางการอบรมอาจมีการเปลี�ยนแปลงได้ ในกรณีเกิดสถานการณ์อันเป�นเหตุให้ไม่สามารถจัดการเรียนการ
สอนได้ โดย NEO ACADEMY จะทําการปรับวันเวลาเรียนตามความเหมาะสม ขอสงวนสิทธิ�การคืนเงินค่าลงทะเบียน

หลักสูตรในทุกกรณี ยกเว้นในกรณีที�มีการเลื�อน หรือยกเลิกการอบรม เนื�องจากจํานวนผู้เรียนไม่ถึงเกณฑ์ที�กําหนดเท่านั�น

9:00 – 12:00

10:45-12:00

13:00 – 16:00



Instructor

Contact

อาจารยแ์ละนกัธรุกจิผูมี้ประสบการณอ์ยูใ่นวงการการขายและที�ปรึกษามากวา่ 20 ป� โดยที�
อาจารยบ์ดินทร ์ เป�นเจา้ของบรษัิท GIE ผูใ้หบ้ริการใหค้าํปรึกษาทางดา้นการเรียนตอ่ตา่ง
ประเทศอนัดับตน้ๆของประเทศไทยมาอยา่งยาวนานและเป�น Luxury Product Consultant 
ที�รูจ้กักนัในนาม คณุเคน อาจารยบ์ดนิทร์ เซนยว์บูิลย ์ เป�นอาจารยพิ์เศษทางดา้นการขาย

ของ NEO ACADEMY

อาจารย ์บดนิทร ์เซนย์วิบลูย ์
CEO : GIE THAILAND 

092-916-4265

Line: @neoacademy

Email: sales@neoacademy.pro

ลงทะเบียนทางเว็บไซต์: www.neoacademy.pro

ประวติัการทาํงาน และการศึกษา 
กรรมการผูจ้ดัการ (CEO) GIE International Co., Ltd. 

อาจารยพิ์เศษและวทิยากร NEO ACADEMY


