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(Persuasiveness & Motivation Selling Techniques) 
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���)�
�� (Values) 
- �������
�����������5�$�.!��
 : (Profitability) 
- �������
3)���'
�������3)���	��	�68�� (Satisfaction & Relation) 
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- ���$�%��
������ (Inform to Features & Benefits) 
- ���5������)�������)������������� (Persuade with Confidence) 
- ����*�)�����%��3)���������!�������� (Remind on Values) 
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��!�`!+����7&�/(%���(#����	ZZ�-������������ (Closing Sale Techniques for Behavioral Prospects) 
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- *	Z$�*	-9+! � j��
��-.���)+����	� 
- ��-+$�h��!�.���*	-9+! MBA ���)+����	�6���h��!�. 
- ��+ZZ�����������*�+���6 ��+� ������	l����+�� 
- ( PhD  Management, American University of Human Sciences, USA ) 
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- 7&��	����0p��01��*����	�
����� *�+,	� �+���!!.�����h��� ����	� 
- 7&��	����0p���	4�������� *�+,	� ����/�#53��� �+��!��.��$	#���� �/���.������$�� ����	� 
- 7&��	����8�3 *�+,	� ��q�3�!��. ����. ����*+� ����	� (�� ����. ��) 
- 7&��	�����	#)�� ���
�������� *�+,	� ��5��� ����	� 
- 7&��	����0p������	#)�� *�+,	� 5r�.5��!. r�������. (�����h��� ) ����	� ���$�         
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)	���#�	���� :     3�	%
��# 1/52 : )	���# 4 ����3�  2552 
                         3�	%
��# 2/52 :  - 
                  
�����)�� :  ��	��&!�  1 )	� (6 $	#)5�
) 
������# : -  
3���	���������	* Platinum Member          :   2,250      *��      (��3�����)� Vat 7%) 
3���	���������	* Gold Member                :   2,700      *��      (��3�����)� Vat 7%)    
3���	���������	** 33��	#)��                      :   3,000      *��      (��3�����)� Vat 7%) 
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" ���������!	)7&�����8�,����� 3030265654 
5���
+�����*	Z$� *�+,	������  "����� �-0-1��- )2�
�3��� #���
"  *	Z$������	��.                       
 6��3����+����� ����	� (���$�) ����*�
��#�	� �����#  047-2-98864-6 
 6��3���� 
��� ����	� ����!�+#
$	� �����#  211-0-60553-8 
 6��3�������-+$�. ����	� ��������+�+�6� �����#  122-2-22293-9 
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