
เพื่อให้พนักงานขายสามารถเจาะเข้าไปในใจของลูกค้า คือทักษะส าคัญในการสร้างความอยาก ทักษะการเชิญชวนที่กระตุ้นความฉงนให้สนใจ และ
ลูกค้ายินดีท่ีจะซื้อด้วยความเต็มใจ การเสนอขายก็ย่อมมีโอกาสในการปิดการขายที่สูงข้ึน โดยการเสนอขายที่สามารถ "โน้มน้าวใจ" ลูกค้าให้ 
"อยาก" และ ปิดการขายได้ด้วย "ความพึงพอใจที่จะซื้อ" ด้วยตัวลกูค้าเองดีกว่าการเป็น ผู้อยู่ในฐานะถูกขายหรือยัดเยียดให้ซื้อ อันเป็น 
"จิตวิทยาโน้มน้าวใจลูกค้า" ที่ชว่ยให้  "ซื้อง่าย ขายคล่อง" นั่นเอง                                               

วัตถปุระสงค ์: หลกัสูตรนีมุ้่งหมายใหผู้้เข้ารับการเรยีนรู.้.. 
     +   มีทักษะการรุกและเร้าให้ปดิการขายที่ใช้ระยะเวลาอันสั้นกับลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ 
     +   ใช้หลักจิตวิทยาเข้าถึงใจลูกค้า ด้วยการใชว้ธิีการสนทนาเปิดและปิดการขาย 
        +   แลกเปลี่ยนประสบการณ์และมุมมองกับผู้เข้าร่วมอบรมท่านอ่ืน และวิทยากร  

หัวขอ้เรยีนรู ้:  
 

 +   ความแตกตา่งทีห่า "จดุลงตัว" ไดร้ะหวา่ง "กระบวนการขาย" กบั "กระบวนการซือ้"  
 +   จติวทิยาการขาย  
  - ผูกมิตรมิตรก่อนขาย : เรียนรู้สไตล์ของคนในแบบต่างๆกับวิธีการปรับตัวให้เข้ากับลูกค้าได้ดี 
  - สร้างความกระหายอยาก : กระตุ้นแรงจูงใจในการซื้อ 
  - ลูกค้าเป็นศูนย์กลาง : การแสวงหาจุดร่วมสงวนจุดต่าง 
  - นักขายคือ "ผู้ก ากับ" กรอบ/ขอบเขตการขาย 
  - อย่า "หลอกขาย"  
 

 +   มารูจ้กั “พฤตกิรรมผูบ้รโิภค” กนั 
  -  ด่วน-ดี-ง่าย-ถูก     -  แปลกใหม-่ท้าทาย-ไม่น่าเบื่อ 
  -  โปรโมชั่น-ของแถม-สะสมแต้ม    -  เชื่อสื่อ-อิงสังคม-ตามแห่  
 

 +   จติวทิยาการเรา้ประสาทสู ่"การตดัสนิใจซือ้" แบบ "ซือ้งา่ย ขายคลอ่ง" 
  -  ตาด ู    -  หูฟัง    -  มือสัมผัส      
  -  ปากพูด    -  จมูกดม    -  ใจซ้ือ 
 

 +   S-A-L-E-S หลกัการขายทีค่วรปฏบิัติ 
  - S = Show แสดง ท าให้เห็นเชิงประจักษ์ พาชมบ้านตัวอย่าง สถานที่โครงการ (สิบปากว่า ไม่เท่าตาเห็น) 
  - A = Ask ถาม เพื่อก าหนดประเด็น/กรอบการขายให้ตรงกับประเภทของลูกค้า 
  - L = Listen ฟัง ความต้องการ/ความคิดเห็นของลูกค้า 
  - E = Explain อธิบาย จุดแตกต่าง วางต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ 
  - S = Stimulation ให้ลูกค้าได้ลองสินค้า 
 
 

           ตอ่หนา้ 2  

จิตวิทยาโนม้น้าวใจลูกค้าให้ซื้อง่ายขายคล่อง  
(Psychology of Persuasive to Easy Buying) 
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หัวขอ้เรยีนรู้ (ตอ่) :  
 

  +   18 ขอ้ : กฎแหง่ความส าเรจ็ในการขาย : เรียนรูด้้วยกจิกรรม "ขายไดห้รอืขายไมไ่ด"้     ตวัอยา่งเชน่ 
  1. อย่าพูดค าว่า "ไม่" 
  2. จงเอ่ยค า "ชื่นชม" ลูกค้า 
  3. อย่าเถียงกับลูกค้า และให้แสดงเพียงการรับรู้ว่า "เหรอครับ / ค่ะ" แทนการ "โต้เถียง" 
  4. - 15. .......................18.จงใช้หลัก "พลิก-ค้น-พบ"  
 +   H.E.L.L.O. : กรอบการสนทนาขายลกูคา้  
 +   Punching Words to Impulse ค าพดู "หมดัเดด็" ทีก่ระตุน้ใหล้กูคา้สนใจซือ้ทีม่ปีระสทิธิภาพ  
       ระดมสมอง 
 +   9 หลกัการตอบขอ้โตแ้ย้ง 
  - เทคนิค ใช่ แต่     - เทคนิค ท าไม เพราะอะไร และท าไม 
  - เทคนิคศอกกลับ/บูมเมอแรง   - เทคนิคชงเอง กินเอง 
  - เทคนิคเปรียบเทียบ    - เทคนิคชดเชย 
  - เทคนิคเลือกตอบ     - เทคนิค Flip-Find-Found 
  - เทคนิค Feel-Felt-Found 
 +   9 หลกัการปดิการขาย 
  - เทคนิค Either or     - เทคนิค Push back 
  - เทคนิค Reference    - เทคนิค Balance sheet 
  - เทคนิค Next step    - เทคนิค Dead line 
  - เทคนิค Cherry picker    - เทคนิค Good chance 
 

 +   สรปุสิง่ทีไ่ดเ้รียนรู ้ 

รูปแบบการเรยีนรู้ :   
     +   บรรยายเชิงกระตุ้นการคิดวิเคราะห์ 
     +   เล่ากรณีศึกษา ของผู้ประสบความส าเร็จในชีวิตการท างานขาย 
     +   กิจกรรมท่ีส่งเสริมการร่วมเรียนรู้ของผู้ข้าอบรม   
     +   วีดีโอคลิป พร้อมอภิปรายร่วมกัน  และค าแนะน าของวิทยากร  

ระยะเวลา :  1 วัน  ตามทีอ่งคก์รก าหนด  

กลุม่เป้าหมายผูเ้ขา้รับการเรยีนรู้ :   
      +    ผู้จัดการ   หัวหน้าทีมขาย  และพนักงานขายท่ีสนใจเรียนรู้เพื่อพัฒนาความสามารถในการโน้มน้าวลูกค้าของตนเอง 
 
      


