
                                                                                                    
    

    
 

 
 
                 

 

 
 
 
 
 
 
 

เพิ่มพลังในงานขายและงานบริการด้วย NLP เพื่อความเป็นเลิศ 
(NLP for Sale and Service Excellence) 

 

หลกัการและเหตผุล  

 ปัจจุบันโลกแห่งการขายและการบริการ ซึ่งเป็นองค์ประกอบสาคัญของธุรกิจในทุกๆองค์กร ได้วิวัฒนาการ

และมีเทคนิคใหม่ๆ อยู่อย่างต่อเนื่อง นักขายและบริการมืออาชีพจึงจาเป็นที่จะต้องพัฒนาตนเองให้ทันตามยุคสมัยที่มีการ

เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา การวางแผน เพ่ือนาเสนอส่ิงใหม่ๆให้กับลูกค้า การเข้าถึงลูกค้าได้ก่อนและสามารถวิเคราะห์ความ

ต้องการของลูกค้าในสถานการณ์ต่างๆตลอดจนการรักษาลูกค้าในอยู่กับเราไปนานๆได้ย่อมทาให้นักขาย และบริการประสบ

ความส าเร็จ ซึ่งการการขายและการบริการที่องค์กรจะต้องเน้นโดยการนาลูกค้า เป็นจุดศูนย์กลาง และเปล่ียนจากการขายโดย

ใช้การนาเสนอสินค้า อย่างเดียวมาเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่องค์กรมีกับลูกค้าเป็นหลักการขายเชิงที่ปรึกษาเป็นคาตอบที่

ประสบความส าเร็จมากที่สุดทางหนึ่งในยุคปัจจุบันที่จะเข้าใจปัญหา และความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า ให้คาปรึกษา และ

สร้างความสัมพันธ์ เพ่ือที่จะตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า ได้ดีท้ังในระยะส้ันและระยะยาว NLP เป็นการศึกษาในเชิง

ศาสตร์และศิลป์ ของการคิด การส่ือสาร และพฤติกรรม NLP: Neuro Linguistic Programming ซึ่งได้เร่ิมมีการพัฒนา โดย 

Master Richard Bandler และ Dr.John Grinder  

 วิทยากรได้พัฒนาหลักสูตร “เพ่ิมพลังในงานขายและงานบริการด้วย NLP เพ่ือความเป็นเลิศ (NLP for  

Sale and Service Excellence)” ในการเสริมสร้าง ทักษะ ความรู้ และทัศนคติท่ีดี ในการใช้ศาสตร์ NLP เพ่ือ 

เป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพและประสิทธิผลของบุคลากรในองค์กรของท่าน  



                                                                                                    
    

    
 

 
 
                 

 

กลุม่เปา้หมาย  

o นักขาย หรือผู้ที่ทางานด้านการบริการลูกค้า  

o หัวหน้างาน ผู้จัดการ ด้านงานขาย และงานบริการ  

o เทรนเนอร์ หรือผู้ที่สนใจในการพัฒนาศักยภาพของตนเอง และทีมงาน  

รายละเอยีดของหลกัสตูร  

Session 1  

แนวคิด (Concept) และ หลักการ (Principles) ที่ส าคัญของ NLP ที่เกี่ยวข้องกับการขาย และการบริการ เช่น การเข้าใจถึง 

ประสบการณ์ที่เคยได้รับ ได้ประสบมา (Resourceful) และนามาพัฒนาให้เกิดการเปล่ียนแปลงไปในทางบวก  

 1. การปรับสภาพเพ่ือเตรียมพร้อมในการขายแบบ NLP (Mind State Management) และการเตรียมความ 

พร้อมก่อนการนาเสนอสินค้าและบริการ (Preparation)  

 2. การแบ่งกลุ่มลูกค้าตามความส าคัญทางการตลาด รวมถึง วิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคในรูปแบบ 

ต่าง ๆ เพ่ือการออกแบบ และมีหลักการขายรวมถึงการบริการเชิงรุก  

Session 2  

 3. การขายและการบริการ ในยุคใหม่ โดยเราต้องเป็นผู้ก าหนดเทรนในอนาคตเพ่ือลูกค้า และการวิเคราะห์ความ

ต้องการที่แท้จริงของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Need)  

 4. การเปล่ียนจุดแข็งให้เป็นจุดขายอย่างมีประสิทธิผล (FABA) และการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซื้อ สินค้า

และบริการของลูกค้ายุคทางเลือกสูง  

Session 3  

 5. หลักการที่ส าคัญของการโน้มน้าวและจูงใจ (Influencing and Persuasion Principles) และการสร้าง 

ความน่าเชื่อถือ (Credibility) เพ่ือสร้างความไว้วางใจให้กับลูกค้า (Trust)  

 6. เทคนิคการสร้างความสัมพันธ์ (Rapport) และเทคนิคการโน้มน้าว จูงใจ โดยการใช้เทคนิค การจับคู่  

(Matching) และ กระจกเงา (Mirroring) และ การจับจังหวะ (Pacing and Leading)  

Session 4  

7. ทักษะการนาเสนอผลลัพธ์ให้กับลูกค้า และ การนาเสนอแบบ 3C เพ่ือให้ลูกค้า ประทับใจ  

8. การตอบโต้ข้อโต้แย้งและการปิดการขาย (NLP Objection and Closing)  

9. เทคนิคฝังความคิดที่ดี (Anchoring) การช่วยให้ลูกค้าขจัดความคิดลบเก่า ๆ ที่ไม่ต้องการให้หมดไป โดยสร้าง

ความคิดบวกและสร้างสรรค์ข้ึนมา รวมถึงวิธีการถอดแบบความส าเร็จ  

สรุปการบรรยาย ถาม-ตอบ และแลกเปล่ียนความคิดเห็น เพ่ือสร้างแรงบันดาลใจ และวางแนวทางในการปฏิบัติงานจริงต่อไป 



                                                                                                    
    

    
 

 
 
                 

 

ผลประโยชนท์ีไ่ดร้บั  

o . การปิดการขาย (NLP Closing) ตลอดจนกลยุทธ์การแก้ปัญหา ตามแนวทางด้านการขายและการบริการ  

เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า และแนวทางการนาความรู้ไปใช้กับองค์กรเพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุด  

o ผู้เข้าอบรมจะได้เรียนรู้แนวทางและกระบวนการในขายเชิงที่ปรึกษาในแนวทางของ NLP ตั้งแต่การเตรียมตัวในงาน

ขาย และงานบริการ (Preparation for Creditability) สามารถ สร้างแนวคิด ค่านิยม ทัศนคติท่ีถูกต้องเหมาะสมกับ

งานเพ่ือความส าเร็จตามเป้าหมาย  

o การสร้างความสัมพันธ์ (Rapport) การวิเคราะห์ค้นหาความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า(Need) การสร้างความ

ไว้วางใจที่มีระหว่างผู้อบรมกับลูกค้า (Trust)  

o สามารถนาความรู้ในศาสตร์ NLP ที่ได้รับจากการฝึกอบรมไปใช้ในงานขาย หรืองานบริการได้จริง  

o  สามารถนาความรู้ในศาสตร์ NLP ไปช่วยขจัดความคิดลบเก่า ๆ ที่ไม่ต้องการให้หมดไป โดยสร้างความคิดบวกและ

สร้างสรรค์ข้ึนมา รวมถึงวิธีการถอดแบบแนวทางสู่ความส าเร็จของตนเอง  

รปูแบบการจดัอบรม  

 บรรยายแบบ Adult Learning Approach, NLP , Role Play กิจกรรมสนุกสนาน เกม และ การปฏิบัติการ 

(Workshop) ภาพยนตร์ดีมีบทเรียน (Lesson from Movies) และ Group Discussion โดยผู้เข้าอบรมมีส่วนร่วมทุกๆหัวข้อ  

อปุกรณท์ีใ่ช ้ 

o เครื่องฉายและจอ LCD  

o Microphone 2 ตัว ข้ึนไป  

o จัดห้องแบบ Group Class Room (กลุ่มละ 3-5 ท่าน)  

o Flip Chart พร้อมปากกา  

ระยะเวลาการจดัสมัมนา  

 เพ่ือให้ครอบคลุม ถึงเนื้อหา และ การปฏิบัติการ (Workshop) ระยะเวลาในการอบรมรวม 6 ชั่วโมง (1 วัน) 

 

 

 

  

 

  


