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Selling with Attitude 
การขายอยา่งมปีระสทิธภิาพ ดว้ยทศันคตเิชงิบวก 
ระยะเวลาอบรม 1 วัน 
 

 

 

 

หลกัการและเหตผุล  
 

“Selling with Attitude” เป็นหลักสูตรการขายที่พัฒนามาจาก NLP (Neuro Linguistic Programming) ซึง่

มุ่งเนน้การยกระดับความสามารถดา้น “การขาย” ไปอกีระดับและมีประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ โดยผูเ้รยีนจะมคีวามรู ้

ความสามารถ และน าทักษะทีไ่ดเ้รยีนรูแ้ละฝึกฝนไปปรับใชเ้พือ่เสรมิทักษะการขายทีม่อียู่แลว้ใหเ้ป็นไปในทศิทาง

ทีด่ ีชว่ยใหผู้เ้รยีนเขา้ใจลูกคา้แต่ละประเภทมากขึน้ โดยเฉพาะอย่างยิง่คอื สามารถยกระดับอาชพีของตนเองจาก

การเป็นเพยีงนักขายธรรมดา ใหก้ลายเป็นทีป่รกึษาทีม่คีวามส าคัญเสมอืนเพือ่นคู่คดิของลกูคา้น่ันเอง 
 

 

 

 

วตัถปุระสงคข์องหลกัสูตร  
 

▪ เขา้ใจการตัดสนิใจซือ้ของลูกคา้วา่ตัดสนิใจซือ้จากอารมณ์ ความรูส้กึ หรอืหลักการและเหตุผล 

▪ สรา้งไมตร ี(Rapport) จากภาษากายและภาษาทีส่ือ่ใหผู้อ้ืน่ 

▪ เทคนคิการโนม้นา้วใจเพือ่ใหเ้กดิการปิดการขาย 

▪ การฟังสญัญาณและความตอ้งการของลกูคา้จากภาษาทีลู่กคา้สือ่ออกมา 

▪ ถามค าถามทีท่รงพลังเพือ่ใหเ้ขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ 

▪ การสรา้งแรงจูงใจ เป้าหมาย และเสรมิความคดิดา้นบวกของตนเองเพือ่ใหง้านขายประสบความส าเร็จ 
 

 

ก าหนดการอบรมหลกัสูตร  

 

ระยะเวลา รายละเอยีด 

08.00 – 08.15 น. แนะน าตัว และกจิกรรมละลายพฤตกิรรม 

08.15 – 09.15 น. ทัศนคตคิวามส าเร็จของ Sales 

09.15 – 09.30 น. 5 ขัน้ตอนการขายเพือ่ความส าเร็จ 

09.30 – 09.45 น. Coffee Break 

09.45 – 12.00 น. ข ัน้ตอน 1: สรา้งไมตร ี(Establish Rapport) 

▪ เทคนคิการสรา้งไมตร ี

▪ อา่นภาษากาย 

▪ เขา้ใจระบบการตคีวามผา่นประสาทสมัผัสทัง้ 5  

(Representational Systems) 

12.00 – 12.45 น. รับประทานอาหารกลางวัน 

12.45 – 14.15 น. ข ัน้ตอน 2: การถามค าถาม 

▪ ฝึกทักษะการฟังใหไ้ดย้นิ 
▪ ฝึกการถามแบบ SPIN Questions  

(Situation and Problem Questions) 

14.15 - 15.15 น. ข ัน้ตอน 3: หาความตอ้งการ 
▪ ฝึกการถามแบบ SPIN Questions (Implication, and Need-payoff) 

15.15 - 15.30 น. Coffee Break 

15.30 - 16.00 น. ข ัน้ตอน 4: เชือ่มความตอ้งการหรอืคณุคา่กบัสนิคา้หรอืบรกิาร 
▪ เทคนคิการ Reframing 

16.00 - 16.50 น. ข ัน้ตอน 5: ปิดการขาย: ถามเพือ่ส ัง่ซือ้! 

▪ การจัดการกับขอ้โตแ้ยง้ 
▪ เทคนคิการปิดการขาย 

16.50 – 17.00 น.  สรุปและประเมนิผล 

 

ผูท้ ีเ่หมาะจะเขา้รบัการอบรม  
 

ผูท้ีป่ฏบัิตหินา้ทีใ่นสว่นงานขายทีต่อ้งการพัฒนาศักยภาพและทักษะดา้นการขายของตนเองใหด้ขี ึน้ 


