
 
หลกัสูตร การพฒันาเทคนิคการขายเชิงจิตวทิยาอย่างเป็นระบบ 

วนัที่ 26 เมษายน 2567 

เวลา 09.00-16.00 น. โรงแรมเซนต์เจมส์ สุขุมวทิ 26  
หลกัการและเหตผุล: 

โดยหลักการทีว่า่ “พนักงานขายคอื ดา่นหนา้ของธุรกจิ" ดังนัน้ การเพิม่พูนและ/หรอืการพัฒนา
ทักษะขายใหด้มีปีระสทิธภิาพ ยอ่มเป็นการสรา้ง "ความไดเ้ปรยีบในเชงิแขง่ขัน" ใหเ้พิม่ขึน้เหนือคูแ่ขง่ใน
ตลาด และกระบวนการพัฒนาเทคนคิการขายทีแ่มน่ตรงอยา่งหนึง่ ก็คอื…. “การพัฒนาเทคนคิการขายเชงิ
จติวทิยา” น่ันเอง 
วตัถปุระสงค:์ เพือ่ใหพ้นักงานขายสามารถ... 
• มหีลักการและวธิลีดัใน “การพัฒนาพนักงานขายเชงิเทคนคิและจติวทิยา” ในดา้นตา่ง ๆ ทีนํ่าไป

ประยกุตใ์ชไ้ด ้
• เรยีนรูจ้ากการ " ฝึกปฏบิัต"ิ จากสถานการณ์จําลองตา่งๆ ทีป่ระสบอยูใ่นงานจรงิและนําไปใชไ้ด ้
 
หวัขอ้การฝึกอบรม: 

ภาคที ่1 : จติวทิยาการเขา้ถงึพฤตกิรรมคน 
1. แนวคดิเกีย่วกับธรรมชาตขิอง “มนุษย”์ 20 ลักษณะ เชน่ 

 ยดึตวัเองเป็นหลกั 
 ตอบสนองดว้ยอารมณ์ 
 คลอ้ยตามความคลา้ยคลงึ 
 รับรูโ้ลกผา่นประสาทสมัผัสทัง้หา้ คอื มองเห็น (Sight) ไดย้นิ (Hearing) สมัผัส (Touch) ลิม้รส 

(Taste) และดม (Smell) 
 ฯลฯ 

ภาคที ่2 : จติวทิยาการสือ่สารใหเ้ขา้ถงึ "จติใตสํ้านกึ" ของลกูคา้ เพือ่การรบัรูข้อ้มลูใหม ่
2.1. กระบวนการ "มติรสมัพันธ ์(Rapport)" เพือ่เปลีย่นจาก "คนไมคุ่น้" ใหเ้ป็น "คนสนทิ" 

 การใช ้"เทคนคิกระจกเงา (Mirroring Technique)" 
 การใช ้"เทคนคิจับคู ่(Matching Technique)" 

2.2 กระบวนการ "เรา้ประสาทการรับรู ้(Sensory Actuation)" 5 ทาง เพือ่ใหเ้กดิ "ฝังใจ" ในการตอบรับ  
 Visual ภาพทีเ่ห็น แลว้ "ฝังใจ" 



 Olfactory กลิน่ทีส่ดูดม แลว้ "ฝังใจ" 
 Kinesthetic ความรูส้กึทีส่มัผัส แลว้ "ฝังใจ" 
 Gustatory รสชาตทิีล่ ิม้ลอง แลว้ "ฝังใจ" 
 Auditory เสยีงทีฟั่ง แลว้ "ฝังใจ" 

ภาคที ่3 : จติวทิยาการแลกเปลีย่นขอ้มลูและความคดิภายในจติใจของลกูคา้ 
3. กระบวนการ "สอบถาม (Explore)" ขอ้มลู ความตอ้งการ หรอืความคาดหวังจากลกูคา้ 

 I-C-E Questions Techniques 
ภาคที ่4 : จติวทิยาการนําและกา้วไปดว้ยกนั เพือ่การนําเสนอขายให ้"สอดคลอ้งกบัสิง่ทีล่กูคา้
ตอ้งการ" 
4. เทคนคิการนําเสนอให ้"โดน"และลกูคา้ "คลอ้ยตาม"  

 การใช ้Meta Language เพือ่สือ่สารใหล้งลกึถงึ "จติภวงัค"์ ของลกูคา้  
 การใช ้VOKGA Techniques เพือ่สะกด "การรับรู"้ ของลกูคา้ 

ภาคที ่5 : จติวทิยาการลบลา้งขอ้มลูทีย่งัคงคา้งอยูใ่นใจของลกูคา้ เพือ่สูก่ารตดัสนิใจซือ้ 
5. เทคนคิ "ทอดสมอ (Anchoring Technique)"เพือ่จัดการกับขอ้โตแ้ยง้ทีม่าจากความคดิ ความเชือ่เกา่ๆ    
และ/หรอืการเฉไฉ ออกนอกเรือ่งใหอ้อกไปจากใจลกูคา้  

 จัดการกับขอ้โตแ้ยง้ประเภท "ขอ้อา้งทัว่ไป" 
 จัดการกับขอ้โตแ้ยง้ประเภท "การบดิเบอืน" 
 จัดการกับขอ้โตแ้ยง้ประเภท "การหักลา้ง เอาชนะ" 
 จัดการกับขอ้โตแ้ยง้ประเภท "ขอ้สนันษิฐาน คาดการณ์" 

ภาคที ่6 : จติวทิยาการโนม้นา้วใจลกูคา้ เพือ่ปิดการส ัง่ซือ้ (Convincing) 
6. เทคนคิการโนม้นา้วใจลกูคา้  

 ABC Technique 
 Whether or Question 
 Pleasure or Pain Technique 
 Triple F. Technique 

ภาคที ่7 : จติวทิยาการผกูปม ยํา้ปิดการส ัง่ซือ้อกีคร ัง้ (Tie Up) 
7. เทคนคิปิดการขาย 

 Choice or Choose Technique 
 External or Internal Frame of Reference 
 Good or Better Technique 
 Possibility or Necessity 
 Sorting By Self or Sorting By Others 

ภาคสรปุ : จติวทิยาการขายเชงิบรูณาการ 
• ศาสตร ์“จติวทิยา” และ ศลิปะ “การขาย” เสมอืน “หยนิ” และ “หยาง” ในการสะกดใจและเขา้กันไดด้กีับลกูคา้ : 

เรยีนลัดและเลยีนแบบไดง่้ายๆนัน้ทําอยา่งไร ? 
• จติวทิยาการขาย 5 ขอ้ 

1.ผกูสมัพันธ ์
2.สํารวจ/สอบถามปัญหาหรอืความตอ้งการ 
3.“ลกูคา้” คอืศนูยก์ลาง  
4.พนักงานขาย คอื "ผูก้าํกบั" 
5.อยา่หลอกขาย 

• 5 ขัน้ตอนการขายเชงิจติวทิยา ดว้ยเทคนคิ “I See U Techniques” (Workshop & Role play)                                           
 - Ideal คยุถงึความคดิในอดุมคตขิองลกูคา้ เกีย่วกบัการแรงจูงใจในการซือ้ 
 -Situation คยุถงึสถานการณ์ ณ ปัจจุบันของสถานการณ์ทางเศรษฐกจิ แนวโนม้ และโอกาส 
 - Experience คยุถงึประสบการณ์การใชส้นิคา้และบรกิารตา่ง ๆ ทีผ่า่นมาของลกูคา้ 
 - Expectation คยุถงึความคาดหวังทีพ่อเป็นไปไดแ้ละดทีีส่ดุในแนวทางการตอบโจทย ์
   ความตอ้งการของลกูคา้จากสนิคา้ทีเ่ราเสนอแนะ 
 - Understood ความเขา้ใจของลกูคา้ในประเด็นตา่ง ๆ เชน่ สนิคา้ ผลประโยชน ์เงือ่นไข และอืน่ๆ 



• การเขยีนบทสนทนาการขายตามขัน้ตอนการขายเชงิจติวทิยา 
• ฝึกการใชแ้บบวเิคราะหปั์ญหาความตอ้งการของลกูคา้ (Workshop) 
• 9 เทคนคิการตอบขอ้โตแ้ยง้ 

  -เทคนคิ ใช ่และ 
  -เทคนคิ ทําไม เพราะอะไร และทําไม 

         -เทคนคิศอกกลบั/บมูเมอแรง 
         -เทคนคิชงเอง กนิเอง 
         -เทคนคิเปรยีบเทยีบ 
         -เทคนคิชดเชย 
         -เทคนคิเลอืกตอบ 
         -เทคนคิ Flip-Find-Found 
         -เทคนคิ Feel-Felt-Found 
• 9 หลกัการปิดการขาย 
       - เทคนคิ Either or 
       - เทคนคิ Push back 
       - เทคนคิ Reference 
       - เทคนคิ Balance sheet 
       - เทคนคิ Next step 
       - เทคนคิ Dead line 
       - เทคนคิ Cherry picker 
       - เทคนคิ Good chance 
• สรปุ/ถาม-ตอบ 
วธิกีารฝึกอบรม: 
• บรรยาย ถกอภปิราย ฝึกปฏบิัต ิและบทบาทสมมต ิ 
วธิกีารฝึกอบรม: 
• 1 วัน  
วทิยากร 
อาจารยพ์รเทพ ฉนัทนาว ี(ตามไฟลเ์อกสารแนบ) 
การศกึษา 
• ปรญิญาโท จติวทิยาอตุสาหกรรมและองคก์าร มหาวทิยาลัยเกษตรศาสตร ์
• ปรญิญาตร ีจติวทิยา มหาวทิยาลัยศรนีครนิทรวโิรฒ 
ประสบการณ์ทาํงาน 
• ผูอ้ํานวยการหลกัสตูรพัฒนานักขาย บรษัิท มหวัฒน ์เอ็นเตอรไ์พรส ์จํากัด  
• ผูอ้ํานวยการฝ่ายพัฒนาทรัพยากรบคุคล กลุม่บรษัิท ทซีซี ีแคปปิตอล กรุ๊ป   
• ผูจั้ดการฝ่ายฝึกอบรมการตลาดและการขาย เครอืโอสถสภา 
• ทีป่รกึษาและวทิยากรดา้นทรัพยากรบคุคล การขาย การตลาดและบรกิาร 
  



•  
 อัตราคา่ลงทะเบยีน 

(รวมคา่เอกสาร อาหารกลางวนั และอาหารวา่งตลอดการสมัมนา) 
คา่อบรมสมัมนา/ทา่น ราคากอ่น VAT VAT 7% ภาษหีกั ณ ทีจ่า่ย  

3% 
ราคาสทุธ ิ

กรณีชําระเงนิหนา้งาน 3,900 273 (117) 4,056 

Early Bird จา่ยกอ่นลดพเิศษ 3,500 245 (105) 3,640 

สมคัร 3 คนคา่สมัมนา คนละ 3,300 9,900 693 (297) 10,296 

สมคัร 5 คนคา่สมัมนาคนละ 3,200 16,000 1,120 (480) 16,640 
วธิกีารชําระเงนิ: 
1. โอนผา่นบัญชธีนาคาร ดังน้ี 

1.1 ธนาคารกสกิรไทย บัญชสีะสมทรัพย ์สาขาโลตัสรามอนิทรา 109 เลขที ่148-3-63836-8 
ชือ่บัญช ีหจก.โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่  
และ Scan ใบ Pay-in และหนังสอืรับรองหัก ณ ทจีา่ย (ถา้ม)ี ที ่info.ptstraining@gmail.com 
พรอ้มระบชุือ่บรษัิทของทา่น และชือ่หลักสตูร 

1.2 ชําระดว้ยเช็คบรษัิท สัง่จา่ย บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากดั (Professional 
Training Solution Co.,Ltd) 

 
 
กรณีหัก ณ ทีจ่า่ย 3% ทะเบยีนนติบิคุคลเลขที ่เลขประจําตัวผูเ้สยีภาษี 0105566006450 

บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากดั  
เลขที ่89/161 หมูบ่า้นพฤกษาวลิล ์23 ซ.พระยาสเุรนทร ์21 แยก 3  
แขวงบางชนั เขตคลองสามวา  กรงุเทพฯ 10510 

  
รายละเอยีดเพิม่เตมิ กรณุาตดิตอ่: คณุอรัญญา  0868929330 
Professional Training Solution 
Tel  02-1753330, 086-6183752  
www.ptstraining.in.th 
อเีมล ์ info.ptstraining@gmail.com, ptstraining3@gmail.com 

 

ค่าฝึกอบรม สามารถหกัค่าใช้จ่ายทางภาษีนิติบุคคลได้ 200% ของค่าใช้จ่ายจริง 

(พระราชกฤษฎีกาฉบบัท่ี 437 ใช้ 19 ตุลาคม พ .ศ . 2548 เป็นต้นไป) 

 
  

mailto:info.ptstraining@gmail.com


แบบฟอร์มลงทะเบียน 

หลกัสูตร การพฒันาเทคนิคการขายเชิงจิตวทิยาอย่างเป็นระบบ 
 

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

   บรษิทั_______________________________________________________________________________ 

   ท่ีอยู่ออกใบกาํกบัภาษี__________________________________________________________________ 

   ____________________________________________________________________________________ 

   รหสัไปรษณีย_์____________________เลขประจาํตวัผูเ้สยีภาษ_ี_________________________________ 

  ชื่อผูป้ระสานงาน (HR)____________________________โทรศพัท ์_______________________ต่อ_______ 

   Fax: _________________________     E-mail: _____________________________________________  

  วนัสมัมนา____________________________________________________________________________ 

1. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื __________________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________________  

 

2. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื __________________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________________  

3. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื __________________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________________  

4. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื __________________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________________  

 

5. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื __________________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________________  

 

 


