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หลักสตูร  จติวทิยาการเพิม่ยอดขาย โดยปรับแนวการขายใหต้รงกบัลกูคา้แตล่ะประเภท  

Sales Increasing By Customer Behavior Analysis 

วันที ่5 มนีาคม 2567 

รุน่ถัดไป วันที ่3 กรกฎาคม 2567 

วันที ่6 พฤศจกิายน 2567 

โรงแรม Graph รัชดา MRT หว้ยขวาง 

หลกัการและเหตผุล 

การแขง่ขนัของธุรกจิในยุคปจัจุบนัน้ี มคีวามรุนแรงมากขึน้ การขายดว้ยวธิกีารเดมิๆ ทีเ่รยีกว่า Sales Force 

Oriented อาจไม่เพยีงพออกีต่อไป เพราะทุกวนันี้ นอกจากคู่แขง่ขนัทีเ่พิม่ขึน้อย่างมากมายแลว้ ลูกคา้กม็พีฒันาการที่

กา้วหน้าเช่นกนั มคีวามรูม้ากขึน้ เปรยีบเทยีบก่อนการตดัสนิใจซือ้ เป็นตน้ ดงันัน้ แนวทางในการขายจงึตอ้งใหค้วามสนใจ

และเหน็ความส าคญัของลูกคา้มากขึน้ โดยมุ่งศกึษาและวเิคราะหพ์ฤตกิรรมหรอืLifestyleของลูกคา้อย่างเขา้ใจ ก่อนทีจ่ะ

น าเสนอขายสนิคา้ ซึง่เราเรยีกว่าการขายทีมุ่่งเน้นลูกคา้ Customer Oriented ซึง่นกัจติวทิยาพฤตกิรรมศาสตรไ์ดศ้กึษา

และวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของคน จนสามารถน ามาเป็นแนวทางในการปรบัตวัใหเ้ขา้กบัสไตลข์องลูกคา้แต่ละประเภทใหน้กั

ขายเปิดการขายไดเ้หมาะสมเจาะจงตรงกบัประเภทของลูกคา้ ยงัผลใหบ้รรยากาศการขายราบรื่นและลงเอยสู่การปิดการ

ขายไดอ้ย่างลงตวันัน่เอง 

วตัถปุระสงค ์

• มหีลกัการในการเขา้ใจพฤตกิรรมลูกคา้ เพือ่การน าเสนอขายและใหบ้รกิารทีเ่หมาะสมกบัลูกคา้แต่ละประเภท 
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• ประเมนิบุคลกิภาพลูกคา้ไดใ้กลเ้คยีงกบัตวัตนของเขาในเวลาทีร่วดเรว็ ซึง่เป็นดตี่อการขายและการบรกิารทีต่รงกบั
นิสยัลูกคา้ 

 

เนือ้หาการอบรม       

• การวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้าสู่การขายท่ีเหนือชัน้ 
o เหตผุลและข้อได้เปรียบจากการวิเคราะห์พฤติกรรมลกูค้า 
o วิธีการวิเคราะห์และท าความคุ้นเคยกบัลกูค้าภายใน 10 นาทีแรกของการสนทนา 

• 4C. : ทฤษฎีวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า 4 ประเภท เพ่ือเพ่ิมยอดขายชนะใจลูกค้า และปิดการขายเหนือคู่แข่ง 
o 1.C ontrolist ลกูค้าที่มีบุคลิกภาพเชื่อมัน่ตนเองสงู ชีน้ า ชอบเร่ืองท้าทายและการเปลี่ยนแปลง ใจร้อน กล้า

ตดัสินใจฉับพลนัทนัที 
o 2.C afe stylist ลกูค้าที่มีบคุลิกภาพชอบการเข้าสงัคม มีวิถีชีวิตสนกุสนาน ท่าทีต่ืนตวั  
o กระตือรืนร้น มองโลกในแง่ดี และอารมณ์ดี มกัเชื่อคนง่าย ให้ความร่วมมือ และมีความเห็นอกเห็นใจคน  
o 3.C alm manner ลกูค้าที่มีบคุลิกภาพที่มีลกัษณะนิ่งสงบ ชอบพิจารณาสิ่งต่าง ๆ อย่างรอบคอบ ไม่ค่อยแสดง

ท่าที เป็นผู้ ฟังมากกว่าผู้ให้ข้อมลูหรือแสดงความคิดเห็น ระมดัระวงั  
o 4.C onceptualist ลกูค้าที่มีบคุลิกภาพมัน่คง มีหลกัการ ต้องการข้อมลูรายละเอียดมาก  

มีการวางแผน  มีเป้าประสงค์ต่อการตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ         

• 3V. : หลักการวิเคราะห์เพ่ือแยกแยะพฤติกรรมลูกค้า 4 ประเภท                                                
o Visual ภาษากาย ท่าทาง การใช้มือ การนัง่ การยืน และแสดงออกทางสีหน้า 
o Verbal การพดู ลกัษณะวิธีการสื่อสาร เช่น ช่างพดู ถามค าตอบค า น่ิงรับฟังมากกว่าแสดงความคิดเห็น เป็นต้น 
o Vocal น า้เสียง ลกัษณะการใช้ระดบัดงัค่อยของเสียง ความเร็วช้าของการพดู 

• ส่ิงท่ีต้องท าและอย่าท าในการขายกับลูกค้าแต่ละประเภท 
o วิธีการท่ีจะเข้ากนัได้ดีกบัลกูค้าแต่ละประเภท (ข้อควรท า) 
o วิธีการท่ีท าให้ขดักนัและขายไม่ได้กบัลกูค้าแต่ละประเภท (ข้อควรระวงั) 
o ปัจจยัสง่เสริมให้ขายได้ (Promotion Factors) 
o ปัจจยับัน่ทอนให้ขายไม่ได้ (Demotion Factors) 

 

• เทคนิคการฟังให้ออกว่าลูกค้าต้องการบอกอะไร เพื่อการขายท่ีโดนใจ 
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- Message of Fact คืออะไร 

- Message of Feeling คอือะไร 

- Message of Opinion จะตอบสนองอย่างไร 

• P-Q-R-S Techniques : เทคนิคการน าเสนอสารกบัลกูค้า เพื่อการควบคมุทิศทางการขาย 
 - P : เทคนิคการถอดความ เพื่อจบัสญัญาณการซือ้ของลกูค้าให้ได้ 

- Q : เทคนิคการถาม เพื่อควบคมุและล้วงสกึในความต้องการของลกูค้า 

- R : เทคนิคการสะท้อนความรู้สกึ เพื่อแสดงความเข้าใจในความรู้สึกของลกูค้า 

- S : เทคนิคการสรุปประเด็น เพื่อการปิดการขายสูผ่ลลพัธ์ที่พอใจทัง้สองฝ่าย 

• 8 ยุทธวิธีจัดการข้อโต้แย้งที่ได้ผลเลิศ 
1. Yes but    5. เปรียบเทียบ 

2. Why why why   6. ชดเชย 

3. ศอกกลบั   7. Cherry picker 

4. ชงเอง กินเอง   8. Feel-Felt-Found 

• 8 ยุทธวิธีปิดการขายท่ีได้ผลเลิศ 
1. Sign up    5. Referral 

2. Balanced sheet  6. Next step 

3. Two choices   7. Trap 

4. Good chance   8. Dead line 



[Pick the date] [SALES TRAINING] 

 

Professional Training Solution                             086-6183752 Page 4 

 

วิทยากร  อาจารย์พรเทพ  ฉันทนาวี  

ประสบการณ์ท างาน 

• ผู้อ านวยการหลกัสตูรพฒันานกัขาย บริษัท มหวฒัน์ เอ็นเตอร์ไพรส์ จ ากดั  
• ผู้อ านวยการฝ่ายพฒันาทรัพยากรบคุคล กลุม่บริษัท ทีซีซี แคปปิตอล กรุ๊ป   
• ที่ปรึกษาและวิทยากรด้านทรัพยากรบุคคล 
• ผู้จดัการฝ่ายฝึกอบรมการตลาดและการขาย เครือโอสถสภา  

 

วิธีการฝึกอบรม:  บรรยาย กรณีศกึษา บทบาทสมมต ิและการฝึกปฏบิตั ิ

▪ อัตราคา่ลงทะเบยีน 
(รวมคา่เอกสาร อาหารกลางวนั และอาหารวา่งตลอดการสมัมนา) 

คา่อบรมสมัมนา/ทา่น ราคากอ่น VAT 
VAT 7% 

ภาษหีกั ณ ทีจ่า่ย  
3% 

ราคาสทุธ ิ

กรณีช าระเงนิหนา้งาน 3,900 273 117 4,056 

Early Bird จา่ยกอ่นลดพเิศษ 3,700 259 (111) 3,848 

สมคัร 3 ทา่นขึน้ไปทา่นละ 3,500 245 (105) 3,640 

  
การช าระคา่ธรรมเนยีม 

1. ช าระโดยส ัง่จา่ยเช็ค แคชเชยีรเ์ช็ค/ขดีครอ่ม ส ัง่จา่ยในนาม 

บจก  โปรเฟสชั่นแนล เทรนนิง่ โซลูชั่น.(Professional Training Solution ) 

เลขที ่89/161 ซอยพระยาสเุรนทร ์21 แยก 3 แขวงบางชัน  เขตคลองสามวา กรุงเทพฯ 10510 

เลขประจ าตัวผูเ้สยีภาษี 0105566006450 

2. โอนเงนิเขา้บญัช ี

ธนาคารกสกิรไทย จ ากัด (มหาชน) สาขาโลตัสรามอนิทรา 109 บัญชอีอมทรัพย ์เลขที ่148-3638368 
ผู้เข้าอบรมรับผิดชอบค่าธรรมเนียมการโอนเงนิข้ามจังหวัด 

ตอ้งการจดัอบรมแบบ In-house Training  

กรณุาตดิตอ่: คณุอรัญญา  086-8929330 

Professional Training Solution 

Tel  02-1753330 ,086-6183752 

www.ptstraining.in.th 

อเีมล ์ info.ptstraining@gmail.com, ptstraining3@gmail.com 

mailto:info.ptstraining@gmail.com
mailto:ptstraining3@gmail.com
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แบบฟอร์มการลงทะเบียน 
จติวทิยาการเพิม่ยอดขาย โดยปรับแนวการขายใหต้รงกบัลกูคา้แตล่ะสไตล ์ 

Sales Increasing By Customer Behavior Analysis 

ส่งมาท่ี ptstraining3@gmail.com หรือ info.ptstraining@gmail.com 
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   รหสัไปรษณีย_์____________________เลขประจ าตวัผูเ้สยีภาษ_ี_________________________________ 
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