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´Ã.ÇØ²ÔªÑÂ ¼ÒÊØ¢¡Ò¹¹·�

- »ÃÑªÒ ǾÉ®ÕºÑ³±Ôµ  (ÇÔªÒ¡ÒÃ¨Ñ´¡ÒÃ) ÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂÈÔÅ»Ò¡Ã

- ÇÒÃÊÒÃÈÒÊµÃÁËÒºÑ³±Ôµ (¹âÂºÒÂ¡ÒÃÇÒ§á¼¹¡ÒÃÊ×่ÍÊÒÃ) ÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂ¸ÃÃÁÈÒÊµÃ�

- ¹Ôà·ÈÈÒÊµÃºÑ³±Ôµ (¡ÒÃâ¦É³ÒáÅÐ»ÃÐªÒÊÑÁ¾Ñ¹¸�) ÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂ¡ÃØ§à·¾ 

- â¤�ªÁ×ÍÍÒªÕ¾ [Professional Coach Certification Program : PCCT] 

   ÁÒµÃ°Ò¹ËÅÑ¡ÊÙµÃ·Õ่ä �́ÃÑº¡ÒÃÃÑºÃÍ§¨Ò¡ÊË¾Ñ¹¸�â¤�ª¹Ò¹ÒªÒµÔ (ICF)

- ¼Ù�¾ÔªÔµà§Ô¹ÃÒ§ÇÑÅ 1 Å�Ò¹ºÒ· Å�Ò¹·Õ่ 22 ¨Ò¡ÃÒÂ¡ÒÃ “ÍÑ¨©ÃÔÂÐ¢�ÒÁ¤×¹” ¢Í§ ºÁ¨.àÇÔÃ�¤¾ÍÂ·�

- ÃÍ§áªÁ»�âµ�ÇÒ·ÕÍØ´ÁÈÖ¡ÉÒÀÒÉÃ ¤ÃÑ้§·Õ่ 2 ¨Ò¡ÃÒÂ¡ÒÃ “·ÕÇÕÇÒ·Õ” ·Ò§ª�Í§ 9 Í.Ê.Á.·

• High Performance Coaching : Communication

• Team Intelligence Coaching

• ¡ÃÐºÇ¹¡ÒÃàÃÕÂ¹ÃÙ�áºº Activity Based Learning

• Train The Trainer

•  Powerful Presentation [¡ÒÃ¹ํÒàÊ¹Í·Õ่·Ã§¾ÅÑ§]

• Smart Negotiation [¡ÒÃà¨Ã¨Òµ�ÍÃÍ§ãË�àË¹×ÍªÑ้¹]

• ¡ÒÃÊÃ�Ò§¤�Ò¹ÔÂÁÍ§¤�¡Ã (Core Value)

• The  Art of Service Mind

• Positive Thinking

•  à·¤¹Ô¤¡ÒÃ¢ÒÂà¾×่ÍÊÃ�Ò§ÂÍ´¢ÒÂ

081-1741175

wuttichp@gmail.com

Wuttichai Phasukanon Akee

- ÍÒ¨ÒÃÂ�¾ÔàÈÉ ºÃÃÂÒÂà¹×้ÍËÒ ¡ÒÃ¢ÒÂ ¡ÒÃºÃÔ¡ÒÃ 

¡ÒÃÊ×่ÍÊÒÃ ¤ÇÒÁà»�¹¼Ù�¹ํÒ ãË�¡ÑºËÅÒÂÊÀÒºÑ¹ àª�¹ 

Á.à¡ÉµÃÈÒÊµÃ�, Á.ÈÔÅ»Ò¡Ã, Á.ÃÒªÁ§¤Å¸ÑºØÃÕ ÏÅÏ

- ºÃÔÉÑ· »µ·. ¡ÃØ�» ¨ํÒ¡Ñ´  (ÁËÒª¹)

- ºÃÔÉÑ· »Ù¹«ÕàÁ¹µ�ä·Â ¨ํÒ¡Ñ´ (ÁËÒª¹)

- âÃ§¾ÂÒºÒÅÃÒÁÒ¸Ôº Ṍ (¡ÒÃÊÃ�Ò§·ÕÁ§Ò¹)

- ºÃÔÉÑ· ¡ÒÃ·�ÒÍÒ¡ÒÈÂÒ¹ä·Â ¨ํÒ¡Ñ´(ÁËÒª¹)

- ºÃÔÉÑ· ¾Ä¡ÉÒ àÃÕÂÅàÍÊàµ· ̈ ํÒ¡Ñ´ (ÁËÒª¹)

- ºÃÔÉÑ· LPN Development ¨ํÒ¡Ñ´ (ÁËÒª¹) 

- ºÃÔÉÑ· ÍÍÃÒà¤ÔÅ ¤ÍÃ�»ÍàÃªÑ่¹(»ÃÐà·Èä·Â) ̈ ํÒ¡Ñ´

- ¸¹Ò¤ÒÃáË�§»ÃÐà·Èä·Â

- à»�¹µ�¹
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Objective1
2 3

เรียนรู้แนวคิดเรื่องการขาย -การปิดการขาย

เข้าใจทักษะ และการใช้เครื่องมือ 
เพื่อปิดการขาย

สามารถนําไปใช้ได้จริง

ในการทํางาน
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Learning Model

• Workshop

• Activities

• Practice

• Case Study

• VDO

• Lecture

• Coach

>>Participatory Active Learning

4



Session Session Session Session

1 2 3 4
แนวคิดเร่ือง 

การขาย – การปิดการขาย

[Concept]

การเตรียมความพร้อม

เพ่ือเข้าสู่การปิดการขาย

[Prepare]

ทักษะพนักงานขาย

และแก้ปัญหา

เพ่ือปิดการขาย

[Skills]

เคร่ืองมือและการใช้

เทคนิคปิดการขาย

[Closed]

Content

• การตลาดในศตวรรษท่ี 21

• มุมมองเร่ืองการปิดการขาย
• Sale vs Marketing

• อุปสรรคของการขาย
[Fixed & Growth  Mindset]

• Inner & Outer Drive

• การเปิดใจลูกค้า 

ก่อนการขายสินค้า

• เทคนิคนําเสนอสินค้าราคาสูง
• ข้อคําถามท่ีมักพบในการขาย

• หลักสําคัญของการปิดการขาย
• 8  เทคนิคปิดการขาย

By CoachAkee

เทคนิคการปิดการขายข้ันสูง
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1 แนวคิดเร่ือง

การขาย

การปิดการขาย

Concept
6



ในศตวรรษที่ 21

การตลาด

สู่การปิดการขายอย่างเหนือช้ัน
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Holistic Marketing

•Product
•Price
•Place
•Promotion

Integrated 
Marketing

•Customer
•Channel
•Partner

Relationship
Marketing

•Ethic
• Legal
•Environment
•Community

Socially 
Responsibility

Marketing

•Marketing Dept.
• Senior Mgnt.
•Other Dept.

Internal 
Marketing

8



Disruption คือ

Change

vs

¡ÒÃ¢ÒÂ  VS  ¡ÒÃµÅÒ´

10



การตลาด คือ

การทํากิจกรรมกับตลาด เพื่อเกิดการแลกเปล่ียน

โดยมีวัตถุประสงค์ เพื่อสนองความต้องการ

และความจําเป็นของมนุษย์ ทําให้เกิดความพึงพอใจ

Philip Kotler, Ph.D
Kellogg School of Management

Northwestern University11

Page 12

องค์ประกอบของตลาด

ผู้ซื้อ
ผู้ขาย

(กระบวนการแลกเปลี่ยน)

สินค้า/บริการ



การตลาด 5 ข้ันตอน
สิ่งที่ต้องรู้เกี่ยวกับการตลาด

1 2 3 4 5

หาสินค้า/บริการ ออกแบบสินค้า/บริการ เล่าเร่ืองราว กระจายเร่ืองราว ปรากฏตัวให้เห็น

13

การขาย คือ การทําให้ลูกค้าพึงพอใจ

ในสินค้า บริการ จนตัดสินใจซ้ือ“ ”
14



2 เพื่อเข้าสู่การปิดการขาย

การเตรียม

ความพร้อม

Prepare
15

Fixed Mindset
ทัศนคติที่ยึดติด

การตีกรอบตัวเอง เราทําได้เท่าน้ี 

เราไปไม่ไกลจากน้ี เป็นขีดจํากัดท่ี
สร้างข้ึนเอง

By CoachAkee

เทคนิคการปิดการขายข้ันสูง
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Growth Mindset
กรอบความคิดแบบเติบโต

เปิดกว้างท่ีจะเรียนรู้ เช่ือว่าความ
ฉลาดและความสามารถสร้างได้
ด้วยเการเรียนรู้

By CoachAkee

เทคนิคการปิดการขายข้ันสูง

17

กรอบความคิดแบบยึดติดกรอบความคิดแบบเติบโต

Beliefs

Effort

Challenge

Mistake

ทุกคนเรียนรู้และ
พัฒนาได้

ทุกสิ่งทําได้ 
แม้อาจจะช้าไปบ้าง

ชอบปัญหา
เห็นเป็นเรื่องท้าทาย

เป็นพรสวรรค์
เปลี่ยนไม่ได้

ทําได้ แค่ศักยภาพท่ีมี

หนี หลีกเลี่ยง
ไม่กล้าสู้ปัญหา

18



Fixed & Growth 
Mindset

ทัศนคติมุมองด้านลบและด้านบวก เกี่ยวกับนักขาย

19
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et F นักขายต้องพูดเก่ง เข้าสังคมเก่ง

F โดนปฏิเสธ คุณคือนักขายที่แย่

F นักขายต้องหน้าเงิน เอาแต่ขาย โลภ

F นักขายก็ดีอยู่แล้ว อย่าเป็นเลยผู้จัดการ

F

G นักขายต้องเริ่มจากความน่าเชื่อถือ นักฟังที่ดี

G นักขายต้องเริ่มจากความน่าเชื่อถือ นักฟังที่ดี

G การตั้งเป้าหมายด้วยเงิน หากไม่โลภ ไม่ผิดกฎหมาย ตั้งบนพื้นฐาน
ความจริง ไม่ใช่สิ่งผิด

G มองเป็นโอกาส ความก้าวหน้า ฝึกฝน

G 20



·ÓäÁµ�Í§¤Ô´ºÇ¡?

“¤Ô´ºÇ¡ ªÕÇÔµºÇ¡”

21

2

Milton Model

1
Milton Erickson

หาคําพูดติดปากแง่ลบ
เช่น ผมอ้วน, ผมแก่เกินไป

เปล่ียนเป็นบวก ด้วยอารมณ์ขัน
เช่น ผมสมบูรณ์, ผมผ่านประสบการณ์เยอะ

By CoachAkee

เทคนิคการปิดการขายข้ันสูง
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Inner & Outer 

DRIVE

แรงผลักดับเพื่อปิดการขาย

23

ก่อนการขาย
สินค้าและบริการ

การเปิดใจลูกค้า

24
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ºÃÔÉÑ· ÊÔ¹¤�Ò

ÅÙ¡¤�Ò ¤Ù�á¢�ง

ระบบ

ความรู้พื้นฐานและการวิเคราะห์
ข้อมูลที่จําเป็นก่อนการขาย
สินค้าและบริการ

¤ÇÒÁ»ÃÐ·Ñºã¨àÁ×่ÍáÃ¡¾º

(Impact of Personality)

Pro.Albert Mehrabian UCLA 

¤Ó¾Ù´

¹้ÓàÊÕÂ§

ÀÒÉÒ¡ÒÂ
(Body Language)

(Voice Tonality)

(Words)

26



“ ”เอกลักษณห์รือพฤติกรรมเฉพาะตัว

ของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซึ่งทําให้
บุคคลนั้น แตกต่างจากบุคคลอ่ืน

บุคลิกภาพ [Personality]

27

“ ”• มีอิทธิพลต่อความรู้สึกและอารมณ์ของผู้ท่ีพบเห็น
• ส่งผลต่อการยอมรับนับถือ การให้ความร่วมมือ

การสนับสนุน และความไว้วางใจจากผู้อ่ืน

บุคลิกภาพสําคัญ

28



• แต่งกายด้วยเคร่ืองแบบพนักงาน 

(Full Uniform) ท่ีสะอาด รีดเรียบ 

สภาพเรียบร้อย ถูกต้องตามแบบกําหนด
• สวมรองเท้าหุ้มส้นสีสุภาพ

(สีดํา,สีน้ําตาลเข้ม)

Uniform

บุคลิกภาพของนักขายมืออาชีพ

การยิ้ม

ยิ้มจริงใจ และสบตา

บุคลิกภาพของนักขายมืออาชีพ



การไหว้
ไหว้แบบจริงใจและสุภาพ

บุคลิกภาพของนักขายมืออาชีพ

¡ÒÃ·Ñ¡·ÒÂ- ¡Å�ÒÇÅÒ

“สวัสดีคะ/ครับ”

“ขอบคุณค่ะ”

บุคลิกภาพของนักขายมืออาชีพ

“
”



การช้ีจุดบอกทิศทาง/นําเสนอสินค้า

¡ÒÃ¼ÒÂÁ×Í

บุคลิกภาพของนักขายมืออาชีพ

3 เพื่อปิดการขาย

ทักษะพนักงานขาย
และ

การแก้ปัญหา

Skills
34



สินค้า

ราคาสูง

การนําเสนอ

35

เป้าหมายคือ ยอดขาย 

การขายเชิงกลยุทธ์ 
[Strategic Selling]

1
2

การขายที่มีเป้าหมาย 2 ด้านในเวลาเดียวกัน

การสร้างความสัมพันธ์
กับลูกค้า

ความไว้วางใจ
36



การขายเชิงกลยุทธ์ 
[Strategic Selling]

การขายที่มีเป้าหมาย 2 ด้านในเวลาเดียวกัน

หัวใจสําคัญ
คือ

MAN
37

การเล่าเรื่อง
[Story Telling]

38



รับรู้เรื่องราว

• เข้าใจสินค้ามากขึ้น

• อยากมปีระสบการณ์

การเล่าเรื่อง
[Story Telling]

39

การเล่าเรื่อง
[Story Telling]

เปิดเรื่อง1
2สรุปเรื่อง

เกริ่นถึงประเด็นที่ต้องการ3
4สนับสนุนประเด็น

40



What & How“ ”
41

Feature vs Benefit

แนวคิดสําคัญ

42



ÊÃ�Ò§¤ÇÒÁä´�à»ÃÕÂº vs ÊÃ�Ò§¤ÇÒÁáµ¡µ�Ò§

43

ทักษะของ
การฟัง“ ”

44



• ไม่สนใจ
• ไม่ฟัง
• คุยกับคนอื่น

• แสร้งว่าฟัง
• อ๋อ, โอเคร, อืม
• ทําอย่างอื่นไปด้วย

• เลือกฟัง
• หัวข้อสนใจ
• หากไม่สนใจ จะละเลย

• สนใจที่ชอบ
• ใส่ความเห็น

• ฟังแบบเข้าใจ

5 
Level 

of 
Listening

Steven R. Covey

Other’s
Frame of 
reference

Own
Frame of 
reference

45

การสร้างความสัมพันธ ์
ให้เกิดความสมดุลย์

Fritz Heider
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ทักษะของ
เจรจาต่อรอง“ ”

48



Negotiatus - ¡ÒÃ´Óà¹Ô¹¸ØÃ¡Ô¨ (ã¹ÀÒÉÒÅÐµÔ¹)

Negocious - ¸ØÃ¡Ô¨ (ÀÒÉÒÊà»¹ÊÁÑÂãËÁ�)

Negotiation

¡ÃÐºÇ¹¡ÒÃ·Õ่ºØ¤¤ÅµÑ้§áµ� 2 ¤¹¢Ö้¹ä»

´Óà¹Ô¹¡ÒÃáÅ¡à»ÅÕ่Â¹¢�ÍàÊ¹Í

ã¹àÃ×่Í§·Õ่µ�Ò§½�ÒÂÁÕ¼Å»ÃÐâÂª¹�ä´�-àÊÕÂ 

áÅ�Çµ�Ò§½�ÒÂµ�Ò§¾ÂÒÂÒÁ¼�Í¹»Ã¹à§×่Í¹ä¢

¢�ÍàÃÕÂ¡Ã�Í§ÃÐËÇ�Ò§¡Ñ¹

(¡ÒÃà¨Ã¨Òµ�ÍÃÍ§) 

การสื่อสารเพื่อชักจูงใจ49

Negotiation

เราสามารถให้คุณ - ให้โทษได้

KEY:

• เดินบนทางหลวง เราโบกรถ 

เพ่ือขออาศัยเดินทาง
• ลูกค้าเข้ามาหาเราท่ีสํานักงานขาย
• หัวหน้าเจรจากับลูกน้อง

Negotiation

50



02

BATNA :
Best Alternative to 

Negotiate 
01

แนวคิดพื้นฐาน การ
เจรจาต่อรอง

04 ทฤษฎีการ
เจรจาต่อรอง

การแลกเปล่ียนตัวแปร
ต่างมิติ 03

ZOPA : 
Zone of possible 
agreement  

51

BATNA :
Best Alternative to 

Negotiate 
01

แนวคิดพื้นฐาน 
การเจรจาต่อรอง

• ·Ò§àÅ×Í¡Í×่¹·Õ่ Ṍ·Õ่ÊØ´ËÒ¡äÁ�ÁÕ¢�Íµ¡Å§
• ”¶�ÒäÁ�·Ó¢�Íµ¡Å§¹Õ ้àÃÒ¨Ð·ÓÍÐäÃ”

• à»�¹µÑÇªÕ้ÇÑ´Ç�Ò¢�Íµ¡Å§¹Õ้ÊÁàËµØ¼ÅËÃ×ÍäÁ� ËÃ×ÍàÃÒ¤ÇÃ» Ô̄àÊ¸ 
• ·ÓãË�¼Ù�à¨Ã¨ÒÁÕ·Ò§àÅ×Í¡·Õ่¨ÐäÁ�µ¡Å§ã¹¡ÒÃà¨ÃÒµ�ÍÃÍ§
áÅÐÁÕÍÓ¹Ò¨ã¹µ�ÍÃÍ§ÊÙ§¡Ç�Ò½�ÒÂ¤Ù�à¨Ã¨Ò

(ใครมีอํานาจมากกว่า ฝ่ายนั้นได้เปรียบ) 52



02 ZOPA : 
Zone of possible 
agreement  

แนวคิดพื้นฐาน 
การเจรจาต่อรอง

• â«¹·Õ่·Ñ้§ÊÍ§½�ÒÂÊÒÁÒÃ¶·Ó¢�Íµ¡Å§·Õ่·Ñ้§¤Ù�¾Íã¨ä´�

คนขาย ต้องการขาย ช่วงนี้

คนซื้อ ต้องการซื้อ ช่วงนี้

[Reservation Price: ราคาการตัดใจ]
ให้ถูกกว่านี้ คนขาย ไม่ขาย

[Reservation Price: ราคาการตัดใจ]
ให้แพงกว่านี้ คนซื้อ ไม่ซื้อ

53

Smart 
Negotiate

แนวคิดพื้นฐาน 
การเจรจาต่อรอง

การแลกเปล่ียนตัวแปร
ต่างมิติ 03

[Exchange Factor)

• ÁÍ§Ç�Ò¡ÒÃà¨Ã¨Òµ�ÍÃÍ§ äÁ�ä´�ÁÕà¾ÕÂ§»�¨¨ÑÂ¡ÒÃµ�ÍÃÍ§à¾ÕÂ§»�¨¨ÑÂà´ÕÂÇ 

¢Ö้¹ÍÂÙ�¡Ñºà§×่Í¹ä¢ áÅÐ¤ÇÒÁµ�Í§¡ÒÃ¢Í§¤Ù�à¨Ã¨Ò â´ÂÊÒÁÒÃ¶à»�¹ä´�

·Ñ้§»�¨¨ÑÂ·Õ่¨Ñºµ�Í§ä´� (Tangible Factors] 

áÅÐ»�¨¨ÑÂ·Õ่¨Ñºµ�Í§äÁ�ä´� (Intangible Factors) 

¢Ö้¹ÍÂÙ�¡Ñºà»�ÒËÁÒÂ¡ÒÃà¨Ã¨ÒªÍ§áµ�ÅÐ½�ÒÂ

• µÑÇÍÂ�Ò§ »�¨¨ÑÂã¹¡ÒÃà¨Ã¨Òµ�ÍÃÍ§

• ÃÒ¤Ò

• »ÃÔÁÒ³

• àÇÅÒ

• ¡ÒÃºÃÔ¡ÒÃ

• ÃÐÂÐ·Ò§

• ÃÐÂÐ·Ò§

• ¤Ø³ÀÒ¾

• ª×่ÍàÊÕÂ§

• ¤ÇÒÁÊÑÁ¾Ñ¹¸�

• ¤ÇÒÁäÇ�ÇÒ§ã¨áÅÐÍ×่¹æ 54



04
แนวคิดพื้นฐาน การ

เจรจาต่อรอง

ทฤษฎีการ
เจรจาต่อรอง

·ÄÉ Ȭà¡Á (Game Theory)

55

• ·ÄÉ®Õà¡Á ¶Ù¡¹ÓÁÒãª�ÍÂ�Ò§¡Ç�Ò§¢ÇÒ§áÅÐÁÕ»ÃÐÊÔ· Ô̧ÀÒ¾·Õ่¨Ð·ÓãË�¤Ù�à¨Ã¨Òµ�ÍÃÍ§

à»�¹ä»µÒÁà§×่Í¹ä¢áÅÐ¢�Íµ¡Å§·Õ่àÃÒä �́¡ÓË¹´äÇ�

• µÑ้§ÍÂÙ�º¹ÊÁÁØµÔ°Ò¹¤×Í ¤Ù�à¨Ã¨Ò¹Ñ้¹ÁÕ¤ÇÒÁÃÙ�¤ÇÒÁÊÒÁÒÃ¶áÅÐ¢�ÍÁÙÅà·�Òà·ÕÂÁ¡Ñ¹

• ¨Óá¹¡ä �́ 3 ÅÑ¡É³Ð

à¡ÁÈÙ¹Â� (Zero Sum Game)

à¡ÁÅº (Negative Sum Game)

à¡ÁºÇ¡ (Positive Sum Game)

·ÄÉ®Õã¹¡ÒÃà¨Ã¨Òµ�ÍÃÍ§

·ÄÉ Ȭà¡Á (Game Theory)

56



1) เกมศูนย์ (Zero Sum Game) การเจรจมผีู้ได้กับผู้เสีย (Win- Lose) 
จุดจบจะมีผู้ชนะกับผู้แพ้ มีได้กับมีเสีย คล้ายกับการพนัน ที่ไม่ก่อให้เกิด
การเพิ่มพูนของทุนจากผู้เล่นทั้งสองฝั่ง  กําไรจากการเล่นก็มาจากผู้เสีย
ในวงไพ่นั่นเอง 

มีคนได้ - มีคนเสีย

·ÄÉ®Õã¹¡ÒÃà¨Ã¨Òµ�ÍÃÍ§

·ÄÉ Ȭà¡Á (Game Theory)

57

2) à¡ÁÅº (Negative Sum Game) ¤Ù�à¨Ã¨ÒàÊÕÂ¼Å»ÃÐâÂª¹�·Õ้§ 2 ½�ÒÂ 

(Lose-Lose Position] ¡ÒÃà¨Ã¨Òáºº¹Õ้ËÒ¢�ÍÂØµÔä �́ÂÒ¡

à¾ÃÒÐÊ�§¼Åá§�Åº¡Ñº·Ø¡æ½�ÒÂ 

เสีย - เสีย

·ÄÉ®Õã¹¡ÒÃà¨Ã¨Òµ�ÍÃÍ§

·ÄÉ Ȭà¡Á (Game Theory)

58



3) à¡ÁºÇ¡ (Positive Sum Game) ¡ÒÃà¨Ã¨Òµ�ÍÃÍ§·Õ่·ÓãË�·Ø¡½�ÒÂä´�¼Å»ÃÐâÂª¹� ¤Ù�à¨Ã¨Ò

¨ÐËÑ¹Ë¹�Òà¢�ÒÁÒà¨Ã¨Ò áÅÐËÒ·Ò§ÍÍ¡Ã�ÇÁ¡Ñ¹ áÅÐ¾ÂÒÂÒÁËÅÕ¡àÅÕ่Â§¤ÇÒÁÅ�ÁàËÅÇã¹¡ÒÃ

à¨Ã¨Òµ�ÍÃÍ§ ·Ø¡½�ÒÂà»�¹½�ÒÂä´�¼Å (Positive Sum Game)

ได ้- ได้

·ÄÉ®Õã¹¡ÒÃà¨Ã¨Òµ�ÍÃÍ§

·ÄÉ Ȭà¡Á (Game Theory)

59

ข้อคําถาม
ที่มักพบในงานขาย

แพง1
2ขอราคาพิเศษ

ขอดูก่อน ยังไม่ตัดสินใจ3
4ไม่ชอบทําเล ไกลจัง

60



4 เคร่ืองมือและการใช้

เทคนิค

ปิดการขาย

Closed
61

การปิดการขาย

หลักการสําคัญ

62



หลักสําคัญของ
การปิดการขาย

1. การปิดการขายแบบ ธรรมชาติ (A Natural Close)

2. การปิดการขายแบบ บังคับ (High Pressure Close)*

3. การปิดการขาย โดยสังเกตสัญญาณซ้ือ (Buying Signal Closing)

4. ทดลองปิดการขาย (Trial Close)

5. เลือกเทคนิคปิดการขายท่ีเหมาะสม (Techniques for Closing the Sales)

6. ชมเชยยกย่องผู้มุ่งหวัง (Complement)
63

การขายแบบไม่กดดันผู้ซื้อ
(Low-Pressure Close)

Edward C. Bursk

ตอบข้อคําถามเหล่านี้“ ”ลูกค้าจําเป็นต้องมี / ต้องการอะไร?1
2สินค้าเราตรงตามความจําเป็น/ความต้องการน้ัน?

เราทําอย่างให้ลูกค้าเห็นความสัมพันธ์ของ 1 และ 23
64



ปิดการขาย

8 เทคนิค

65

เป็นการได้มาซ่ึงคําว่า

ตกลงใช้สินค้า/บริการ จากลูกค้า  

แต่ไม่ว่าลูกค้าจะตกลงหรือไม่  

พนักงานมีหน้าท่ีรักษาความสัมพันธ์ท่ีดีไว้
“

ปิดการขาย

”By CoachAkee 66



กระบวนการขาย

บรกิารลกูคา้

y

การหา
ลกูคา้ใหม่

u

สรา้งความ
สมัพนัธ์

v

ปิดการขาย

x

กระบวนการ
นําเสนอขาย

w

67

1. การปิดการขายแบบตัดโอกาสเลือกให้แคบลง
(Narrowing the Option Close)

ตัวอย่าง :

•บ้านหลังนี้ที่คุณลูกค้าเข้าไปชม มีขนาดพื้นที่กําลังพอดี 
กับครอบครัวที่มีเด็ก และผู้ใหญ ่มีห้องว่างที่ชั้น 1 ด้วย 
แบบนี้น่าจะเหมาะกับคุณลูกค้ากว่าแบบอืน่คะ
•#รับเครื่องดื่ม? หรือ รับนําอะไรดีระหว่าง
โค้ก กับ นํ้าผลไมป้ั่น?

8 เทคนิค ปิดการขาย

ชอบสินค้าแต่ลังเลและขาดความเชื่อมั่น



2.   การปิดการขายด้วยส่ิงจูงใจพิเศษ
(Premium Close)

ตัวอย่าง :

• ส่วนลด สิทธิพิเศษ 
ของแถม โปรโมชั่น

8 เทคนิค ปิดการขาย

มนุษย์เรามีสัญชาตญาณในการรับมากกว่าการให้

3. การปิดการขายแบบของดีมีน้อย
(Standing Room Only Close)

ตัวอย่าง :

• เหลือเพียง 3 หลังสุดท้ายเท่านั้น

• (แน่ใจว่าเป็นรุ่นหรือแบบที่ผู้มุ่งหวังต้องการ)

8 เทคนิค ปิดการขาย

•เหตุผลดีๆลูกค้าต้องรีบตัดสินใจซื้อ/เป็นเจ้าของ

•ควรใช้กับสถานการณ์ที่เป็นจริง เพราะถ้าใช้บ่อย จะขาดความ
น่าเชื่อถือ



4. การปิดการขายด้วยการโยนกลับ
(Rebound Close)

ตัวอย่าง :
• คุณสมบัติดีแบบนี ้ประโยชน์สูงขนาดนี ้คุณพี่ลอง
พิจารณาดูก่อน แล้วค่อยตัดสินใจอีกครั้งก็ได้ครับ

8 เทคนิค ปิดการขาย

ดูว่าลูกค้าสนใจสินค้าของเรา เหมาะกับลูกค้าบางประเภท 

เช่น ไม่ชอบให้ยัดเยียด, ละเอียด, ตัดสินใจยาก

5. การปิดการขายแบบตอบรับต่อเนื่อง
(Continued Affirmation Close)

ตัวอย่าง :

•“ถ้าชอบบ้านทีข่นาดพื้นที่เหมาะกับครอบครัวคุณพี่ ใกล้
โรงเรียนของน้อง เดินทางไม่ไกลจากออฟฟิศ อยู่ใน
งบประมาณ แถมมีส่วนลดและผ่อนได้ระยะยาว  บ้านหลังนี้
เหมาะกับคุณลูกค้าที่สุดละคะ”

8 เทคนิค ปิดการขาย

ป้อนคําถามแบบบวก ให้ผู้มุ่งหวังตอบ จนที่สุดคําตอบจะผูกมัด 

จนไม่อาจปฏิเสธ (คําถามเชิงสะสมความเห็น แต่หากลูกค้าตอบ 

No ให้ถาม  Why ?)



6. การปิดการขายด้วยการเปรียบเทียบ
(Contrasting Advantage & Disadvantage)

8 เทคนิค ปิดการขาย

•เปรียบเทียบในมุมคุณภาพ , ราคา

•นําเสนอเป็นตารางเปรียบเทียบกับที่อื่น

• ไม่ระบุชื่อคู่แข่ง

• ไม่ Overclaim

7. การปิดการขาย แบบทิ้งสมอเรือ
(Anchoring Close)

8 เทคนิค ปิดการขาย

•พูดถึง F&B ของสินค้า ที่ตรงกับความต้องการของลูกค้า

•อาจใช้ร่วมกับ เทคนิคเรื่องเวลาหรือจํานวน



8. การปิดการขาย แบบแบ่งพวก 
(Good Guy / Bad Guy Close)

8 เทคนิค ปิดการขาย

•ผู้จัดการเป็น Bad Guy ในสายตาลูกค้า

•พนักงานขาย ต้องพยายามเป็นฝ่ายเดียวกับลูกค้า

1. การปิดการขายแบบตัดโอกาสเลือกให้แคบลง          
(Narrowing the Option Close)

2. การปิดการขายด้วยสิ่งจูงใจพิเศษ
(Premium Close)

3. การปิดการขายแบบของดีมีน้อย
(Standing Room Only Close)

4. การปิดการขายด้วยการโยนกลับ
(Rebound Close) 

5. การปิดการขายแบบตอบรับต่อเนื่อง
(Continued Affirmation Close)

6. การปิดการขายด้วยการเปรียบเทียบ
(Contrasting Advantage & Disadvantage)

7. การปิดการขาย ด้วยการทอดสมอเรือ
(Anchoring Close)

8. การปิดการขาย แบ่งพวก 
(Good Guy / Bad Guy Close)

8 เทคนิค ปิดการขาย
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Thank You

´Ã.ÇØ²ÔªÑÂ ¼ÒÊØ¢¡Ò¹¹·� wuttichp@gmail.com

Wuttichai Phasukanon Akee


