COURSE @
OUTLINE KCT ACADEMY

Professional Used Car
Closing Techniques

INAGANISUI8UQNISUIISATUANDADVIIIVIIDIITW

e nartiya@kctathailand.com

02-003-2125
3 085-939-1593 kctathailand.com

Knowledge That Moves You



"""‘-.._____.—-‘

KCT ACADEMY
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uauIdmsritnowIvAToanA Msadyan (Value) TRAUsSDDUADoaoy NS
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daautoBo

- IUDAQKAN: IVAYURAUATIA:WOENSSUNISVIUoINMSUVITUISOUS1IAT K30
A191 "aaldinTks?” TugnisvasAiduntuAia "AudiAuATIazIKuIzAUaNAT
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e IWOTRAUVIUAUKIIazNSIUAIWAOINISAIINDSYVOYaNAT

e IWOTRAUVIYIIAS KA IUNUs:INNvovanATdodwgndoviiaztinTug
NIsunIauo Value vouduAn

o IWOTKAUVIYAUISDOOUVOTAIEIAYIAUSIAT, 30sS100NI0Y, N1sda
TWHUUSG, AT0Q 11a:SDVOVAINIIADEIT001BW

o IWOTRAUVIYIAONTSINATANTSTANISVIYRIKUNaUAUINIdazanunstl

o WO NIIUNISAQMUUA (Follow-up) 0 WTIUNRUWIAIDUS:UU
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whldwadassuanAisailadav ua:itkawandalula

o ankananMikadnvaulduddvlisoudadulodo
o Gauandivs:k3 v "anAnuAauld” Au "anAnwsaudaduld”
o :daarkananAvenauluAansuudsliGadanduuidn
o AsuuvuUs:tananAisaidodav

o anAINAdsalleynn
anAiusiAngAnan
anAAvIaSaviwuuugluru
anAnas:pUWSsUIRBUKa1gLIGuiKkdoKa1BuWaaWa Sy
anAndovnauludaaulasoununsaunsy
o 2aRawalauavwliaviurgimikdakaa:
Sullauasimisaauld
00.00-10.30 || e« UvaduudiEavdruaa
. lignauWorIAIUADYMSALADSY
¢ U100 Next Step KavgnAmduaannlyIsu

Workshop 1: Lost Deal Diagnosis
o IRALTNDUSUSIVAUSIASI:KIAENIAQTUDSY: "anATN1gsa NaavTU
aul» uduanivanauluAanou mauulisuargdniag”
o Iondndavaau 4 Ga:
(1) anAmgodalayrio:lsog
(2) Sales waraasvaalku
(3) AasauaslstvuLa
(4) AstamunWaagdvls
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mnﬁnmsc‘ﬁw‘imwua:vynquuuuh’d's"nm (Consultative Selling)
o Mawd1Agyi Sales saiiodovndsaruAsulauasa:

o anuau=msisviuluuuulku? lasiWluauldviukan?

o Avvuds:urrusounvkualiimiks?

e GovmswWouyiszaaldauuszuiautnIns?

o OsaAulmnd:iuINsadu (Trade-in) K3alu?

. FonAvialouinnaadoo:ls?

. TdgsasudurdalGuridulBonoudrkiodn?
0 MsugALY:Ss:KIV "Need" (AWITU) Au "Want" (AN
(avAans)
o msdudeyayreudo (Buying Signal) uavanA 21AMISAINISIL:
10:45-12:00 || « (3ovMsyalWLUUE / (5ovA1SIOIBUDDY / 5ovA1SSUSA

e (3ovdiuaa / 3ovmsSuUs:AUKALASUY
o iInalinnisasunaundnudovmis tWouaavlkanAlkuin Sales
T EEAMIGPIY

Workshop 2: Customer Need Mapping

o udvnduradvAaiuAuanm 3 sduuukan: (1) anAdusingn (2)
anAmnadrsaiileyri (3) anAidounaudQ

0 AR IEyUdavasUlRIA: anAdovmsa:lssn? / Avdaa:ls? / saAu
kuRaauleng? / Aasthiaua Value tusuuuula?
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Detail ( Course )

13:00-14:15

A1sas1v Value vovsaiiadav unuaisuyvduaiusina

o Value 5 4w Sales dovdoarsiiilu:

« duamwsa: AUEUYSIYaVMAY, &, 1nSoveud, ¥ovaw ua:
melukovlagans

o G1uUs:asa: lavluaun, UsHagaaud, vevidu, Gudulutsu
KUa/dnou/daudav

o GIUAIWUWSDUIEIU: WIuAISEaUUISVLLAD, PAaIswSaulou, sa
wSauld, DusniskavnIsug

o duAUOUlD: Tnsasivamwsusaw, Tmssuds:Au, 1aais
Usvla, usenduielianuudodio

o dumsidu: gaawauRtkurzay, IWuuugiedalasvasvoiasaa,
W3guiRguANwAUAMLGaIRgUAUSATKL

o inatinmistaguunaunuisovsimikiduiovaud (Price Talk
to Value Talk):

. BngmnanAn: “riluAuduwon3indu?”

 Sales uuulau: "aalddarkuagnsu”

. Sales wuulku: “Autistmarnlulignigansu udaohanAa:lads
Usssandawu anmwwsauidvununlaslidovthlUifumuliu uas
aswaxnuuuldlduinaiinotumsdsalwuuuduazmstdoiuius:os
g10ASU”

» Workshop 3: Value Selling Script

o (RISguldansadsvu 1 AU LAd@Weguunwa Sales Talk 3 sUluu
Wosulanu: (1) anAtlusim (2) anAmnadsadlayk (3) anMmAtill
WSYUIRgUAUALLLY

« Learning Outcome: fli1ousuaiisalilduansuA1yavsanalnu
mslkduaa uaauisnasuglkanmidnadosmuin “siaidikawa
lazAuA”
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suovolangy s1A1 aoniUY TWHUUS 11a:N1Stosov

o  WUI9INKANZASIOUNTRoVONISAoUANUISoUsSIAT  Nsdo
SOV llazNsIUSyUINyU(@naou " iwuluTku?"/"aalainiks ?*)laytu
kanaasTkutio:vunuitiorIRAsounauvoldnduawuUounaalu
sSNYIWIUUGIIa=snUO&a0V

o 10 voldnguKan (Objection) Rdovdnsuiio:

1. "vonauluaaqnou®

14:30 - 15:30 ' "S:m”.W\”.ﬁl.ﬂU“
. "1aundu/ndugnnon”
. "aasiAIiaINlKks"

. "das1aoniDugy”

o o0~ WD

. "Avoadoudolfouguiu”
. "nasvalwnuusiudiu”

N

8. "Naosno:=uUtukINIYKay"
9. "vous:lgullaz:0unwu/asounsaonou”
10. "guluidnousn10udovsulsgsn”
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Framework nisaouvolangvnuu A-C-V-C:

A(Acknowledge):SUWyaounWIVATR TUlaIfuvKSovValgvauanA
e C(Clarify):auFnnUIoN=E3nIWoRaNIKQNINYSY31anAaQUIUKN
iSovla
e V(Value):dunowauiovovanAinauunnAaWAUATIa:ATUAT
vouaosn
e C(Close): UniauonidaonfKuKSoriiKua Next Step funisviy

» Workshop 4: Objection Handling Role Play

14:30 - 15:30 | | o JudrhunuInauud(auktividuanAiAuktviduSales)
Taudnuns9:TK Feedback awintuA 3 Giu Ad:

(1) Sales WaNA19SYKSOIL

(2) Sales aWNSDGIUNAUNUINGULNA Value TATHU

(3) Sales GvuaounN1sUaN1sv1y (Closing Step) NBaIPUKEOTU

« Learning Outcome: divioususSuidovolangvialayludvaasiniu
AUR  nasauIsnIvavuAWvoavouanATRIduTomalunistans
vayla
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InAtANIsUaNISVIY la: Follow-up 2uanAmdazufo

oWauuINKaNngasiauhiiRovomstiadutoBo-viv nisUada na:

asunszusun1siiuu End-to-End TauKangasTKito=o:annalA

n1sdanisvivTuaniunisniosy

o 5 InAGiAMsUansvwnidontdIdmuaniunmisni:
1. TrialClose (msaovUan1svay):"tAoa0gTuvuUus:uitunanmn

T3 AutifiodTndiAuAUSDAMAVUOVKIoYIauTRUASU?”
2.Alternative Close (NM1sUQG2uNWIA0N): “anANa:QoNd WU

vovduliorsudduidoviwiuusdlavkdoountRuusouIBnuoq
doulusyuiiyuilu 2 nvidontRqnioudnsu?”

3.AssumptiveClose (NMsSANANIWOEYAAAUT): " KINIONEISVOV

15:30 - 16:30 .. N . - B
aNATWSOUIIAD LUVOOYUIABIYUS=ANUNIUIGNIASTAIIa:
TWiuudidovdulRnouldiavu=ASu”

4.Urgency Close (msisSunisdaduto): 13ioi0uidovosuinidu
13U JanAdnsturihavaulo KEoTUsTUBUMAV9:KUQD1Y KU
aSwanunmsninaduuaouidavia IWs1=osrnatuA LIz
0o

5.Summary Close (N1stuacounisasu): asU Value + ADIKUN:
au + Next Step “asudisnAutiasvaoiudounisanAl 3 dau
Kanu:=ASU AD yoadoulnalAyyvu snaNwWwsSoUTs lla:us:=3a
1BnTaGarou Vuaoudoluaunu:tinfRaoviduionansasooiwiuug

qnoulansu TauAguTuSNTudoSUSDAUR”
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0 ssuunistdamudadsyIvidus=ansnIw (Follow-up System):

o AamuaansuisnNuiu 2 3oTud K&V INGNAIAUNTNOONYTIN
155su

e dacuaatudunaludaounmisuiauovoyalkie (Tufsnisinsiu
DUEq ANIGU) 18U NsaJasuvod/Value vousniJuvonou,
duamsvdou/muidonivuaod K§oswNsioNaNsNAoVT3

¢ KINANAIBURYUKIY TRBaaUGYIKquarkSovoyaduiaa 15U
"CAdVAIUDTUATNIANWIADNTRUUNTRASU" K30 "Uvolaus:=3a
SDIWUIAIUUIOVASU" K80 "wodilanA3nnunnuIauioAul g
lauouINTNSUISYENSTRNSWnouASU"

15:30 - 16:30

Workshop 5: Follow-up Plan

o dniVuunuunis Follow-updKSuinganAiiwasl "vonauluaa

anou" Taudous:ufKAsU 3 Touchpoints Ao:

(1) VonowhauKkavanANN&U

(2) nuaNwWMsTnsAWNTUSUSUVU

(3) VolauowiAuWwoUan1sadulo

« Learning Outcome: gIvidousuaiuIsnowidunazaaauanala

ot widus:uuBvgouwuTonalunistadarkduoinhanAIGuoonoIN

Tsdsulunan
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divasunisdnousuy

® NU Sales / Relationship Manager / Business Development
e wunviuvignqQiiagnA1ovYANs (B2B)

—

e gnuKUNNIUaaaa KanATKU nasuanisvay

stys12a1fuN1IsSousy

styzIoaNIsdnousy 13U

NHUNWNIGIUNISOUSY

(_nQuj 30: UQUG 70 ) 0yNoaAUSIRAIVIOUSU
Ussvd:  iviousulaivalu “ddouson”
AoNssUNdus:auAINAQ: Wolku “nwiABalou” LINBVU
dood/nsRIANWIUSINOU:  SiAs:KIWoIVATOTRIBYANIWoNS
MsIaountindIY:  Us:ynald

e MSAUUUNTESUNIUUNISISYUSIUUGTKOY (Adult Learning) Gou35MSUSSYTY
AOUANUNISURQUE 1IUUNISUSSYILIIVUTRGIVAGUUUNIDUAUSNaIINISOUSUNIS
GuUs:IAUADUIWOTRAISYUTAT3A2IWAQ anivavsuus:aunistd Gdousouiu
misiiaavaouAQIBunastiniauo IWOTRINQAIIWIVATOITOKI0EIIAOSY 11a:
aulsnunfuus:=ynalaianuin

e 10okvoulUsINsSUENUNISUSSEETRAIUS, MsENUAUANTS (Work Shop),
NStUANWIIazanIuUNIStUY1aoy (Case Study and Simulation) na: NsunIdud
(Present) rTRNISISYUS INQIVATOA2YADIONOUWIINDSY
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Forming abstract concepis
and moded bslding

festing in new
A AN Pty

Kmesﬂ'iet::
Wt o | Waling | ke ey
R Sl k Wiy i EXPERIENTIAL
LEARNING
Learning styles

- msduunidsusuumsiSuuiruudinn (Adult Learning) G3E3Smsussenendudionsuion tumsusseny
suuiidihduuunluguinaomsausumsdoussdudinuialftuuldidnnuno sanudsuus-aunrsnd
ddoudulunssanonuhosiusahaus ralnonnusnfdorod ety s awnsnchiovssndliidim

« idarwoolusensubdonisussensltayiug wiou VDO Us:nounsusseny, Monssungduniss:-0uawAG
{Brainstorming) , NSANUAGANS (Work Shop), nsrlifinunsa-anunsnithaoe (Case Study and Simulation)
sa: Msduaud (Prezent) MiknsSeud Nonruaynau aawsnthiodouvdoootwarkso
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“Our vision is to deliver quality, innovative HR

people to reach their full potential for success”

¢

programs & training courses that inspire
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	หลักการและความสำคัญ
	วัตถุประสงค์
	เนื้อหาการอบรม
	Time
	09.00 - 10.30
	เข้าใจพฤติกรรมลูกค้ารถมือสอง และเหตุผลที่ดีลไม่ปิด
	o สาเหตุที่ลูกค้าให้ความสนใจแต่ยังไม่ยอมตัดสินใจซื้อ o ข้อแตกต่างระหว่าง "ลูกค้าที่แค่สนใจ" กับ "ลูกค้าที่พร้อมตัดสินใจ" o เจาะลึกสาเหตุที่ลูกค้าขอกลับไปคิดก่อนแล้วไม่ติดต่อกลับมาอีก o การแบ่งประเภทลูกค้ารถมือสอง
	ลูกค้ากลัวรถมีปัญหา
	ลูกค้าเน้นราคาที่ถูกที่สุด
	ลูกค้ากังวลเรื่องไฟแนนซ์ไม่ผ่าน
	ลูกค้าที่ตระเวนเปรียบเทียบหลายเต็นท์หรือหลายแพลตฟอร์ม
	ลูกค้าที่ต้องกลับไปตัดสินใจร่วมกับครอบครัว
	o จุดผิดพลาดของพนักงานขายที่ทำให้ดีลหลุด:  รีบนำเสนอราคาเร็วเกินไป
	มุ่งตอบแต่เรื่องส่วนลด
	ไม่ซักถามเพื่อหาความต้องการที่แท้จริง
	ขาดการวาง Next Step หลังลูกค้าเดินออกจากโชว์รูม
	Workshop 1: Lost Deal Diagnosis o ให้ผู้เข้าอบรมร่วมกันวิเคราะห์เคสที่เกิดขึ้นจริง: "ลูกค้ามาดูรถ ทดลองขับ สนใจ แต่บอกว่าขอกลับไปคิดก่อน จากนั้นไม่รับสายอีกเลย" o โจทย์ที่ต้องตอบ 4 ข้อ:     (1) ลูกค้ายังติดปัญหาอะไรอยู่     (2) Sales พลาดตรงจุดไหน     (3) ควรถามอะไรเพิ่มเติม     (4) ควรติดตามผลอย่างไร


	เนื้อหาการอบรม
	10:45–12:00

	เนื้อหาการอบรม
	13:00–14:15
	การสร้าง Value ของรถมือสอง แทนการแข่งขันด้านราคา
	o Value 5 ด้านที่ Sales ต้องสื่อสารให้เป็น:
	ด้านสภาพรถ: ความสมบูรณ์ของตัวถัง, สี, เครื่องยนต์, ช่วงล่าง และภายในห้องโดยสาร
	ด้านประวัติรถ: เลขไมล์แท้, ประวัติเช็กศูนย์, เจ้าของเดิม, ยืนยันไม่มีชนหนัก/น้ำท่วม/ดัดแปลง
	ด้านความพร้อมใช้งาน: ผ่านการซ่อมบำรุงแล้ว, เอกสารพร้อมโอน, รถพร้อมใช้, มีบริการหลังการขาย
	ด้านความมั่นใจ: มีการตรวจสภาพรับรอง, มีการรับประกัน, เอกสารโปร่งใส, บริษัทผู้ขายมีความน่าเชื่อถือ
	ด้านการเงิน: ยอดผ่อนที่เหมาะสม, ไฟแนนซ์ช่วยจัดโครงสร้างเครดิต, เปรียบเทียบความคุ้มค่าเมื่อเทียบกับรถใหม่
	o เทคนิคการเปลี่ยนบทสนทนาเรื่องราคาให้เป็นเรื่องคุณค่า (Price Talk to Value Talk):
	โจทย์จากลูกค้า: “ทำไมคันนี้แพงกว่าที่อื่น?”
	Sales แบบเดิม: "ลดได้นิดหน่อยครับ"
	Sales แบบใหม่: “คันนี้ราคาอาจไม่ใช่ถูกที่สุดครับ แต่สิ่งที่ลูกค้าจะได้คือประวัติที่ชัดเจน สภาพพร้อมใช้งานทันทีโดยไม่ต้องนำไปเก็บงานเพิ่ม และสร้างความมั่นใจได้มากกว่าทั้งในการจัดไฟแนนซ์และการใช้งานในระยะยาวครับ”
	• Workshop 3: Value Selling Script o ให้ผู้เรียนเลือกรถจริงมา 1 คัน แล้วเขียนบทพูด Sales Talk 3 รูปแบบ เพื่อรับมือกับ: (1) ลูกค้าเน้นราคา (2) ลูกค้ากลัวรถมีปัญหา (3) ลูกค้าที่นำไปเปรียบเทียบกับคู่แข่ง • Learning Outcome: ผู้เข้าอบรมสามารถนำเสนอคุณค่าของรถทดแทนการให้ส่วนลด และสามารถอธิบายให้ลูกค้ารู้สึกคล้อยตามว่า “ราคานี้มีเหตุผลและคุ้มค่า”


	เนื้อหาการอบรม
	14:30 - 15:30
	รับมือข้อโต้แย้ง ราคา ดอกเบี้ย ไฟแนนซ์ และการต่อรอง o พัฒนาจากหลักสูตรเดิมที่มีหัวข้อการตอบคำถามเรื่องราคา การต่อรอง และการเปรียบเทียบ(ฝึกตอบ"แพงไปไหม?"/"ลดได้เท่าไหร่?")โดยในหลักสูตรใหม่นี้จะขยายเนื้อหาให้ครอบคลุมข้อโต้แย้งที่พบบ่อยที่สุดในธุรกิจไฟแนนซ์และรถมือสอง o 10 ข้อโต้แย้งหลัก (Objection) ที่ต้องฝึกรับมือ: 1. "ขอกลับไปคิดดูก่อน" 2. "ราคาแพงเกินไป" 3. "เต็นท์อื่น/ที่อื่นถูกกว่า" 4. "ลดราคาได้เท่าไหร่" 5. "อัตราดอกเบี้ยสูง" 6. "ค่างวดผ่อนต่อเดือนสูงไป" 7. "กลัวจัดไฟแนนซ์ไม่ผ่าน" 8. "กลัวรถจะมีปัญหาภายหลัง" 9. "ขอประเมินและถามแฟน/ครอบครัวก่อน" 10. "ยังไม่มีความจำเป็นต้องรีบใช้รถ"

	เนื้อหาการอบรม
	14:30 - 15:30
	Framework การตอบข้อโต้แย้งแบบ A-C-V-C: A(Acknowledge):รับฟังด้วยความเข้าใจ ไม่โต้เถียงหรือขัดแย้งกับลูกค้า
	C(Clarify):ตั้งคำถามเจาะลึกเพื่อหาสาเหตุที่แท้จริงว่าลูกค้าติดปัญหาเรื่องใด
	V(Value):ดึงความสนใจของลูกค้ากลับมาที่ความคุ้มค่าและคุณค่าของตัวรถ
	C(Close): นำเสนอทางเลือกใหม่หรือกำหนด Next Step ในการขาย
	• Workshop 4: Objection Handling Role Play o จับคู่ทำบทบาทสมมติ(คนหนึ่งเป็นลูกค้าคนหนึ่งเป็นSales) โดยวิทยากรจะให้ Feedback ตามเกณฑ์ 3 ด้าน คือ: (1) Sales ฟังลูกค้าจริงหรือไม่  (2) Sales สามารถดึงบทสนทนากลับมาที่ Value ได้ไหม  (3) Sales มีขั้นตอนการปิดการขาย (Closing Step) ที่ชัดเจนหรือไม่
	• Learning Outcome: ผู้เข้าอบรมรับมือข้อโต้แย้งได้โดยไม่ชิงลดราคาในทันที และสามารถเปลี่ยนความกังวลของลูกค้าให้เป็นโอกาสในการปิดการขายได้

	เนื้อหาการอบรม
	15:30 - 16:30
	เทคนิคการปิดการขาย และ Follow-up จนลูกค้าตัดสินใจ oพัฒนาจากหลักสูตรเดิมที่มีหัวข้อการตัดสินใจซื้อ-ขาย การปิดดีล และสรุปกระบวนการแบบ End-to-End โดยหลักสูตรใหม่นี้จะเจาะลึกเทคนิคการปิดการขายในสถานการณ์จริง o 5 เทคนิคการปิดการขายที่เลือกใช้ได้ตามสถานการณ์:   1. TrialClose (การลองปิดการขาย):“ถ้าค่างวดอยู่ในงบประมาณที่ลูกค้าตั้งไว้ คันนี้ถือว่าใกล้เคียงกับรถที่กำลังมองหาอยู่เลยไหมครับ?”
	Alternative Close (การปิดด้วยทางเลือก): “ลูกค้าสะดวกวางเงินจองวันนี้เพื่อเริ่มดำเนินเรื่องไฟแนนซ์เลยหรืออยากให้ผมช่วยเช็กยอดผ่อนเปรียบเทียบเป็น 2 ทางเลือกให้ดูก่อนดีครับ?”
	AssumptiveClose (การทึกทักเพื่อช่วยตัดสินใจ):“หากเอกสารของลูกค้าพร้อมแล้ว ผมขออนุญาตช่วยประสานงานเช็กเครดิตและไฟแนนซ์เบื้องต้นให้ก่อนได้เลยนะครับ”
	Urgency Close (การเร่งการตัดสินใจ): ใช้เมื่อเป็นเรื่องจริงเท่านั้น เช่น มีลูกค้าอีกรายกำลังสนใจ หรือโปรโมชั่นกำลังจะหมดอายุ ห้ามสร้างสถานการณ์กดดันปลอมเด็ดขาด เพราะจะทำลายความน่าเชื่อถือ
	Summary Close (การปิดด้วยการสรุป): สรุป Value + ความเหมาะสม + Next Step “สรุปว่ารถคันนี้ตรงความต้องการลูกค้า 3 ด้านหลักนะครับ คือ ยอดผ่อนใกล้เคียงงบ รถสภาพพร้อมใช้ และประวัติเช็กได้ชัดเจน ขั้นตอนต่อไปผมแนะนำให้ลองยื่นเอกสารตรวจไฟแนนซ์ดูก่อนได้ครับ โดยที่ยังไม่จำเป็นต้องรับรถทันที”

	เนื้อหาการอบรม
	15:30 - 16:30
	o ระบบการติดตามผลอย่างมีประสิทธิภาพ (Follow-up System):
	ติดตามผลครั้งแรกภายใน 2 ชั่วโมง หลังจากลูกค้าเดินทางออกจากโชว์รูม
	ติดตามผลในวันถัดไปด้วยการนำเสนอข้อมูลใหม่ๆ (ไม่ใช่การโทรไปถามซ้ำๆ คำเดิม) เช่น การส่งสรุปข้อดี/Value ของรถเป็นข้อความ, ส่งตารางผ่อน/ทางเลือกเงินดาวน์ หรือรายการเอกสารที่ต้องใช้
	หากลูกค้าเริ่มเงียบหาย ให้ติดตามด้วยเหตุผลหรือข้อมูลอัปเดต เช่น "ผมลองคำนวณค่างวดทางเลือกใหม่มาให้ครับ" หรือ "มีข้อมูลประวัติรถเพิ่มเติมมาแจ้งครับ" หรือ "พอดีมีลูกค้าอีกท่านทักมาสนใจคันนี้ ผมเลยอยากโทรมาแจ้งสิทธิ์ให้ทราบก่อนครับ"
	Workshop 5: Follow-up Plan o ฝึกเขียนแผนการ Follow-upสำหรับเคสลูกค้าที่พูดว่า "ขอกลับไปคิดดูก่อน" โดยต้องระบุให้ครบ 3 Touchpoints คือ:  (1) ข้อความที่ส่งหลังลูกค้ากลับ (2) แนวทางการโทรศัพท์ในวันรุ่งขึ้น  (3) ข้อเสนอพิเศษเพื่อปิดการตัดสินใจ • Learning Outcome: ผู้เข้าอบรมสามารถวางแผนและติดตามลูกค้าได้อย่างเป็นระบบซึ่งช่วยเพิ่มโอกาสในการปิดดีลหลังจากที่ลูกค้าเดินออกจากโชว์รูมไปแล้ว
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