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บทคัดย่อ 

งานวิจัยมีวัตถุประสงคศ์ึกษาประยุกตใ์ชโ้ปรแกรมการฝึกอบรมประสาทสัมผัส (Neuro-Linguistic Programming: 

NLP) มาเพิ่มประสิทธิภาพการปิดการขาย และลดระยะเวลาการปิดการขายรา้นวสัดุก่อสรา้งโดยใชห้ลกัการจาํแนกประเภท

ลกูคา้ผ่านหลกัการ VAKAd และการสรา้งความสมัพนัธผ่์านการจบัคู่ (Matching) และการสะทอ้น (Mirroring) การทดลองเป็น

การเปรียบเทียบประสิทธิภาพระหวา่งพนกังานขาย 2 กลุ่มบริษัทเจริญสขุพาณิชย ์เชียงใหม่ (2011) กลุ่มที่หนึ่งพนกังานขายที่

ผ่านการฝึกอบรม NLP (GA-NLP) และพนักงานขายกลุ่มสองไม่ผ่านการฝึกอบรม NLP (GB-Non-NLP) โดยทดลองผ่านกลุ่ม

ลกูคา้จาํนวน 400 คน แบ่งเป็นสองกลุ่มๆ ละ 200 คน ผลการวิจยัพบว่าพนกังานขายที่ผ่านการฝึกอบรม (GA-NLP) มีอตัราการ

ปิดการขายสงูกว่าพนกังานขายที่ไม่ผ่านการฝึกอบรม (GB-Non-NLP) อย่างมีนยัสาํคญั พิจารณาสินคา้หลกั (Main Products: 
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MP) และการนําเสนอขายเพิ่มเติม (Additional Products: AP) ในสินค้ากลุ่มหลัก (MP) พบว่าอัตราการปิดการขายของ

พนกังานขายที่ผ่านการฝึกอบรม (GA-NLP) ที่รอ้ยละ 89 เม่ือเทียบกบัรอ้ยละ 71 ในกลุ่มที่ไม่ผ่านการฝึกอบรม (GB-Non-NLP) 

ในสินคา้กลุม่นาํเสนอเพิ่มเติม (AP) พนกังานขายที่ผ่านการฝึกอบรมมีอตัราการปิดการขายที่รอ้ยละ 44 เม่ือเทียบกบั รอ้ยละ 14 

ของพนักงานขายที่ไม่ผ่านการฝึกอบรม (GB-Non-NLP) ในดา้นประสิทธิภาพการปิดการขายพบว่าพนักงานขายที่ผ่านการ

ฝึกอบรม (GA-NLP) สามารถปิดการขายไดภ้ายในระยะเวลา 1-5 นาทีไดม้ากกว่า จากงานวิจยัชีใ้หเ้ห็นว่าการใช ้NLP สามารถ

เพิ่มประสิทธิภาพในการปิดการขายและการเพิ่มยอดขาย และยงัช่วยลดระยะเวลาในการปิดการขาย ส่งผลดีต่อความสาํเรจ็ใน

ธุรกิจระยะยาว 
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Abstract 

This research aims to investigate the application of Neuro-Linguistic Programming (NLP) training to 

enhance sales performance and reduce sales closure time in construction material retailing. The study compares 

the effectiveness of two groups of sales representatives from Charoen Sukhapanich Company, Chiang Mai (2011): 

First group (GA-NLP) who received NLP training and Second group (GB-Non-NLP) who did not. The experiment 

included 400 customers divided equally between the two groups. Findings reveal that GA-NLP sales 

representatives achieved significantly higher sales closure rates than GB-Non-NLP counterparts. Specifically, for 

main products (MP), GA-NLP representatives achieved an 89% closure rate compared to 71% for GB-Non-NLP. 

For additional products (AP) within the MP category, specifically GA-NLP representatives achieved a closure rate of 

44% compared to 14% for GB-Non-NLP. Furthermore, GA-NLP sales representatives were able to achieve quicker 

sales closure within 1-5 minutes. The research indicates that the use of NLP can improve sales performance, 

increase sales volume, and reduce sales closure time, leading to long-term business success. 

Keywords: Neuro-Linguistic Programming, Sales Performance, Customer Segmentation, Rapport 

 

บทนาํ 

การขายเป็นส่วนที่สาํคญัในธุรกิจในดา้นการสรา้งรายได ้และทาํใหธุ้รกิจสามารถเติบโตไดอ้ย่างยั่งยืน การขายไม่เพียง

เก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้ แต่ยงัรวมถึงการหาลกูคา้ใหม่และการรกัษาลกูคา้เก่า การหาลกูคา้ใหม่และรกัษาลกูคา้เก่า

ตอ้งเขา้ใจความตอ้งการและความคาดหวัง และสามารถตอบสนองความตอ้งการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ หลักการขายที่ดี

จะตอ้งมีการศกึษาตลาดเพื่อระบกุลุม่ลกูคา้เป้าหมายและการใชเ้ครื่องมือที่เหมาะสมจะสามารถส่ือสารคณุค่าสินคา้ไปยงัลกูคา้

เป้าหมายไดอ้ย่างชดัเจน (MacMillan & McGrath, 1996) การเพิ่มประสิทธิภาพการขายถือเป็นส่วนสาํคญัในการส่งเสริมการ
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เติบโตของรายไดแ้ละเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัในธุรกิจ กระบวนการขายที่มีประสิทธิภาพจะตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกค้าได้ดี ดังนั้นการปรับปรุงทักษะและเทคนิคการขายจึงมีความจําเป็นต่อประสิทธิภาพการขาย Neuro-Linguistic 

Programming (NLP) คือหนึ่งในเทคนิคที่หลายหน่วยงานนํามาใช้การพัฒนาองค์กรเช่น กองทัพบกสหรัฐ (United State 

Army), แมคโดนัลด์ (McDonald’s), องค์การบริหารการบินและอวกาศแห่งชาติ (NASA), และบริษัท IBM (Passmore & 

Rowson, 2019). NLP คือการเขา้ใจรูปแบบการทาํงานของประสาท (Neuro) ผ่านการภาษา (Linguistic) Richard Bandler 

นักจิตวิทยา และ John Grinder นักคอมพิวเตอร ์เป็นผูคิ้ดคน้และพัฒนาตั้งแต่ปี 1970s (Bandler & Grinder, 1975; 1979) 

แนวคิดคือศึกษาพฤติกรรมมนุษย ์โดยการเลียนแบบ (Modeling) ผูท้ี่ประสบความสาํเร็จแลว้ออกแบบเป็นกระบวนการเพื่อ

ปรบัเปล่ียนการส่ือสาร และพฤติกรรมในการสรา้งผลลพัธท์ี่ดีขึน้ทาํใหเ้กิดประโยชนใ์นการพัฒนาบุคลิกภาพและการส่ือสาร, 

การสรา้งความสมัพนัธ,์ และการพฒันาทกัษะการส่ือสาร ตวัอย่างการนาํ NLP มาประยกุตใ์ชเ้ช่น การพฒันาการเรียนการสอน 

(Lashkarian & Sayadian, 2015) การใหค้าํปรกึษา (ธนิดา จลุวนิชยพ์งษ์, 2552; 2555) การพฒันาธุรกิจ (Singh & Abraham. 

2008; Yemm, 2006; Kaski, Niemi, Pullins, 2017) ดา้นการตลาดการขาย (Skinner & Stephens, 2003; Camerer & Yoon, 

2015)  

งานวิจยันีมี้วตัถุประสงคใ์นการนาํหลกัการ NLP มาใชใ้นการสรา้งความสมัพันธก์บัลกูคา้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการ

ขายสินค้าทั้งในด้านการลดเวลาการปิดการขาย การเพิ่มจาํนวนการปิดการขาย และการนําเสนอสินค้าเพิ่มเติม โดยตั้ง

สมมติุฐานคือถา้สามารถแยกลกูคา้ตามรูปแบบ VAKAd และสรา้งความสมัพนัธไ์ดอ้ย่างสอดคลอ้งจะสามารถลดเวลาในการปิด

การขาย, และเพิ่มจาํนวนการปิดการขายจากการนาํเสนอสินคา้เพิ่มเติมไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ วิธีการดาํเนินการวิจยักาํหนด

สถานที่ทดลอง บริษัท เจริญสุขพาณิชย ์เชียงใหม่ (2011) จาํกัด ประชากรที่ใชใ้นการทาํทดลองแบ่งเป็น พนักงานขาย และ

ลกูคา้ พนักงานขายจาํนวน 6 คน แบ่งเป็น 2 กลุ่มโดยใชว้ิธีการเลือกแบบสุ่ม กลุ่มละ 3 คน กลุ่มที่หนึ่งผ่านการฝึกอบรม NLP 

(GA-NLP) จากผูเ้ช่ียวชาญโดยเนน้การแยกประเภทลูกคา้ตามหลักการ VAKAd และการสรา้งความสัมพันธ์กับลูกคา้โดยใช้

หลกัการจบัคู่ (Matching) และการสะทอ้น (Mirroring) และกลุ่มที่สองไม่ผ่านการฝึกอบรม NLP (GB-Non-NLP)  แต่ละกลุ่มจะ

เปิดและปิดการขายจากลกูคา้ที่เขา้มารา้นจาํนวนกลุ่มละ 200 คน แบบบงัเอิญรวมแลว้ 400 คน สินคา้จาํนวน 8 รายการ การ

เก็บผลการทดลองอยู่ในรูปแบบสัมภาษณ์ การสังเกตการณ์ และการบนัทึก การวิเคราะหผ์ลการทดลองใชส้ถิติ ดา้นการวัด

ประสิทธิภาพของงานวิจัยใชห้ลักการวัดผลทางการตลาดที่เน้นผลเชิงประกอบการหรือผลลัพธ์ (Performance Marketing) 

ไดแ้ก่การวดัระยะเวลาการปิดการขาย (Sales Cycle Length Measurement) (Emily & Mark, 2021) และการวดัจาํนวนการปิด

การขาย (Sales Closure Rate Measurement) (Zakary & Brian, 2007) เพื่ อวัดประสิท ธิภ าพ การปิดการขายของทีม 

รายละเอียดการวิจยัจะอธิบายในลาํดบัถดัไป 

 

วัตถุประสงคก์ารวิจัย 

1. เพื่อเปรยีบเทียบประสิทธิภาพการสง่เสรมิการการขายในการนาํเสนอสินคา้ 
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2. เพื่อศกึษาการประยกุตใ์ชเ้ทคนิค NLP ในการเพิ่มประสิทธิภาพการขายของผูป้ระกอบการรา้นคา้วสัดกุ่อสรา้ง 

กรอบทฤษฎ ี 

1. หลักการของโปรแกรมประสาทสัมผัส 

โปรแกรมประสาทสมัผสั (NLP) เป็นวิธีการที่พฒันาโดย Richard Bandler และ John Grinder ซึ่งเนน้การส่ือสาร, การ

พฒันาบคุคล, และการบาํบดัดว้ยจิตวิทยา (Bandler & Grinder, 1979; Camerer & Yoon, 2015; Ready & Burton, 2015).  

หลกัการของ NLP มีพืน้ฐานมาจากสมมติฐานว่ามนษุยมี์มมุมองการรบัรูผ่้านประสาทสมัผสั ซึง่ประกอบดว้ยการระบบประสาท

มองเห็น (Visual), ระบบประสาทการไดยิ้น (Auditory), ระบบประสาทการสมัผสั (Kinesthetic), และระบบประสาทภายใน 

(Auditory Digital) ที่เรยีกกนัวา่ “คยุกบัตวัเอง” ระบบประสาทการรบัรูท้าํใหม้นษุยมี์ความแตกตา่งกนั และสง่ผลใหมี้พฤติกรรม

แตกตา่งกนั ดงันัน้จงึสามารถแยกประเภทคนแตล่ะกลุ่มโดยการสงัเกตภาษาพดู และภาษากาย อธิบายรายละเอียดดงันี ้

1.1 การแบ่งประเภทคนตามระบบประสาท VAKAd  

คนประเภทใช้ระบบประสาทการมองเป็นหลัก (Visual) คนกลุม่นีใ้ชก้ารรบัรูข้อ้มลูผ่านระบบประสาทการมองเห็น

เป็นหลกั ดงันัน้คนกลุม่นีจ้ะมีปฏิสมัพนัธก์บัขอ้มลูกบัรูปแบบภาพ หรอืการสาธิตที่ชดัเจน 

วิธีการอ่านรูปแบบการแต่งตัว  

- การเลือกสี คนกลุม่นีช้อบใชสี้ที่สดใสหรอืโดดเดน่ เพื่อดงึดดูสายตาและสรา้งความประทบัใจ การใชสี้เพิ่ม

ความสามารถในการส่ือสารความรูส้กึหรอืบคุลิกของตนเองอย่างชดัเจน เช่น สีแดงส่ือสารเรื่องพลงัและ

ความมั่นใจ ขณะสีนํา้เงินส่ือสารความสงบและความไวว้างใจ 

- รูปแบบ รูปแบบสว่นตวัเนน้รูปแบบที่มีเอกลกัษณ ์ เสือ้ผา้ที่มีรูปแบบการออกแบบที่ชดัเจนและมีความ

สรา้งสรรค ์เช่น เสือ้ผา้ที่มีลวดลาย พิมพล์าย หรือมีการตดัเย็บที่ไม่เหมือนใคร  

- เครื่องประดับที ่ คนกลุม่นีม้กัสวมเครื่องประดบัที่โดดเดน่และเพื่อใหมี้ชีวิตชีวา เช่น ตา่งหขูนาดใหญ่ หรอื

สรอ้ยคอหรอืแหวนที่มีการออกแบบเฉพาะ 

วิธีการอ่านภาษากาย 

- การมอง คนกลุ่มนีม้กัจะมองตรงๆ เพื่อใหค้วามสนใจกบัส่ิงที่พวกเขาสามารถมองเห็นไดโ้ดยตรง และมกัจะ

มองตรงไปยงัสินคา้หรอืส่ิงที่กาํลงัถกูนาํเสนออย่างตัง้ใจ 

- การเคล่ือนไหว คนกลุ่มนีจ้ะติดตามการเคล่ือนไหวหรอืการสาธิตอย่างใกลช้ิด เพื่อรบัรูร้ายละเอียดทาง

ภาพ 

วิธีการอ่านภาษาพูด 

- คนกลุม่นีม้กัจะใชค้าํพดูในลกัษณะการมองเห็นเช่น “ฉนัเห็นวา่” และ “น่ีดนู่าสนใจ” หรอื “ช่วยอธิบายใหฉ้นั

ดหูน่อย” 
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คนประเภทใช้ระบบประสาทหเูป็นหลัก (Auditory) คนกลุ่มนีจ้ะรบัรูแ้ละเรียนรูผ่้านทางการฟังเป็นหลกั คนกลุม่นี ้

ไวตอ่ระดบัเสียงและจดจาํขอ้มลูไดดี้จากการฟัง ดงันัน้คนกลุม่นีใ้หค้วามสาํคญักบัโทนเสียงและคาํพดูในการส่ือสาร 

รูปแบบการแต่งตัว คนกลุม่นีมี้การแตง่ตวัที่สะทอ้นถึงความสะดวกสบายเพื่อช่วยการพดูคยุและการฟัง เพื่อช่วย

ตอบสนองตอ่ส่ิงที่ไดยิ้น 

- เครื่องประดับ คนกลุม่นีอ้าจใชเ้ครื่องประดบันอ้ยหรอืไม่ใชเ้ลย เพื่อลดความรบกวนทางเสียง 

- สีสัน คนกลุม่นีจ้ะเลือกสีที่เรยีบง่าย เพื่อไม่ใชด้งึดดูความสนใจไปยงัสี มากการส่ือสารทางเสียง 

วิธีการอ่านภาษากาย 

- การสงัเกตการตอบสนองทางการไดยิ้นซึง่มกัจะแสดงอาการเอียงหไูปยงัตน้กาํเนิดเสียง เพื่อรบัฟังอย่างตัง้ใจ 

และยงัมีการพยกัหนา้หรอือาจตอบกลบัดว้ยเสียง “อืม” หรอื “เขา้ใจ” เพื่อแสดงความเขา้ใจ 

- การตอบสนองต่อโทนเสียง หรอืระดบัเสียง ลกูคา้กลุม่นีจ้ะตอบสนองกบัโทนเสียงซึง่อาจมีการเปล่ียนแปลง

เลก็นอ้ยเพื่อแยกระดบัอารมณ ์และการเปล่ียนโทนเสียงยงัทาํใหล้กูคา้กลุม่นีต่ื้นเตน้ หรอืมีสว่นรว่มมากขึน้ 

วิธีการอ่านภาษาพูด  

คนกลุม่นีม้กัจะใชค้าํพดูแสดงความรูส้กึหรอือารมณ ์ เช่น “น่าต่ืนเตน้” หรอื “มนัทา้ทายดี” เพื่อดงึดดูความสนใจ และ

สรา้งความสมัพนัธ ์ การใชค้าํถามปลายเปิดเช่น “คิดยงัไงกบัคณุสมบติันี”้ หรอื “คณุมีประสบการณก์บัสินคา้ยงัไงในอดีต” 

คาํถามเหลา่นีช้่วยกระตุน้การสนทนาไดดี้  

 

คนประเภทใช้ระบบประสาทสัมผัส (Kinesthetic) คนกลุม่นีมี้การตอบสนองตอ่การสมัผสัและการเคล่ือนไหวทาง

กายไดดี้สดุ การเรยีนรูแ้ละจดจาํขอ้มลูจะทาํไดดี้สดุเม่ือลงมือปฏิบติัหรอืผ่านการสมัผสัตรง นอกจากนีค้นกลุม่นีจ้ะชอบมีส่วน

รว่มในการสาธิต หรอืการทดลองดว้ยตนเอง 

รูปแบบการแต่งตัว 

- ความสบายเป็นหลัก คนกลุม่นีม้กัเลือกเสือ้ผา้ที่ใหค้วามสบายสงูสดุ เพื่อใหค้ลอ่งตวัในการเคล่ือนไหว 

- เครื่องประดับ คนกลุม่นีม้กัจะใชเ้ครื่องประดบัใหน้อ้ยที่สดุหรอืมีขนาดเลก็ เพื่อลดความราํคาญหรอืรบกวน

ขณะเคล่ือนไหว  

การอ่านภาษากาย: 

- การเคล่ือนไหว คนกลุม่นีจ้ะสนใจผ่านการเคล่ือนไหวที่กระตือรอืรน้ ตวัอย่างในธุรกิจ คนกลุ่มนีเ้ม่ือไปซือ้

สินคา้จะหยิบจบัสินคา้และตอ้งการทดลองใชสิ้นคา้ 

- การตอบสนองทางสายตา คนกลุม่นีอ้าจมองตรงไปยงัสินคา้  

- ทา่ทาง คนกลุม่นีจ้ะแสดงความสนใจดว้ยการเขา้หาส่ิงที่สนใจ 

การอ่านภาษาพูด 
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- โทนเสียง คนกลุม่นีใ้ชโ้ทนเสียงที่นุ่มนวลและชวนใหเ้กิดการสมัผสั ตวัอย่างในธุรกิจ คนกลุม่นีจ้ะขอให้

อธิบายวา่ผิวสมัผสัของสินคา้นัน้นุ่มและสบายเพียงใด 

- คาํพูดหรือคาํศัพท ์คนกลุม่นีม้กัจะใชค้าํที่เก่ียวกบัการสมัผสั เช่น "รูส้กึ" หรอื "สมัผสั" เพื่อกระตุน้ความรูส้กึ

ทางกายภาพ  

  

คนประเภทใช้ระบบประสาทภายใน (Auditory Digital) คนกลุม่นีป้กติจะแตง่ตวัในรูปแบบเป็นทางการและเป็น

ระเบียบ เพื่อสะทอ้นความเป็นมืออาชีพและการมุ่มเนน้การวิเคราะห ์

รูปแบบการแต่งตัว 

- เน้นความเรียบง่ายและมืออาชีพ คนกลุม่นีจ้ะเลือกเสือ้ผา้ที่มีสีสนัโทนสงบ เช่น สีดาํ, สีเทา, สีนํา้เงินเขม้, 

หรอืสีขาว เพื่อบ่งบอกถึงความมีระเบียบและความเป็นมืออาชีพ 

- เสือ้ผ้า คนกลุม่นีจ้ะเนน้การแตง่ตวัดว้ยเสือ้ผา้ที่เนน้ทรงเขา้รูปหรือที่มีความเรยีบหรู เช่น เสือ้เชิต้ปกติ, สทู, 

หรอืชดุกระโปรงที่มีความเป็นทางการ 

- เลือกเครื่องประดับ คนกลุ่มนีจ้ะเลือกเครื่องประดบัที่เรยีบง่ายหรอืมีดีไซนท์ี่เรยีบหรู เช่น นาฬิกาขอ้มือที่มี

ดีไซนค์ลาสสิก หรอืเครื่องประดบัเงินหรอืทองที่ไม่มีลวดลายซบัซอ้น 

การอ่านภาษากาย 

- ทา่ทางและสีหน้า คนกลุม่นีจ้ะมีท่าทางและสีหนา้ที่นิ่งขณะพดูคยุหรอืฟังขอ้มลู สายตาดจูรงิจงั เน่ืองจาก

พวกเคา้มกัจะกาํลงัคิดและวิเคราะหข์อ้มลูที่ไดร้บั 

- ทา่ทางสายตา คนกลุ่มนีบ้อ่ยครัง้ที่พวกเขาจะกระพรบิตาบอ่ยขณะที่พยายามเช่ือมโยงขอ้มลูหรอืสรา้ง

ความเขา้ใจเก่ียวกบัส่ิงที่พดูถึง 

การอ่านภาษาพูด 

- คาํพูดหรือคาํศัพท ์ คนกลุ่มนีม้กัใชค้าํศพัทท์ี่เนน้การวิเคราะหแ์ละตรรกะ คาํที่ใชจ้ะแสดงถึงการวิเคราะห์

หรอืเหตผุล เช่น "ตรรกะ", "สรุป", และ "ตามที่คิด" เป็นการแสดงใหเ้ห็นถึงการคิดวิเคราะหอ์ย่างลกึซึง้ 

- การถาม คนกลุม่นีม้กัจะถามคาํถามที่เจาะจงและลกึซึง้ เพื่อหาขอ้มลูเพิ่มเติมหรอืขอ้เท็จจรงิเพื่อสนบัสนนุ

การตดัสินใจ 
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1.2 เทคนิคการสร้างความสัมพันธ์ตามหลักการ NLP 

เทคนิคพืน้ฐานสาํหรบัการสรา้งความสมัพนัธใ์นหลกัการ NLP คือการจบัคู ่ (Matching) และการสะทอ้น (Mirroring) 

เพื่อสรา้งความสมัพนัธค์วามไวว้างใจระหวา่งบคุคล การจบัคู ่ หมายถึงการเลียนแบบหรอืทาํซํา้ในรูปแบบท่าทางในภาษากาย 

และคาํพดูและโทนเสียงในภาษาพดู ขณะที่การสะทอ้น หมายถึงการส่ือสารดว้ยท่าทางที่อยู่ตรงขา้มในภาษากาย สว่นคาํพดูจะ

เนน้คาํเฉพาะที่มีความหมายเดียวกนัแตพ่ดูในบรบิทที่ตา่งกนั โดยมีเปา้หมายการส่ือสารที่ตรงกบัความตอ้งการของผูท้ี่สนทนา 

(Grinder & Bandler, 1981; Kaski et al., 2017; Lashkarian & Sayadian, 2015; Skinner & Stephens 2003; Ready & 

Burton, 2015) 

เทคนิคในการจับคู่ (Matching) ในภาษากายและภาษาพูด 

การทาํจับคู่ในภาษาพูด การจบัคูใ่นภาษาพดูหมายถึงการปรบัเสียงพดูใหค้ลา้ยกบัผูฟั้ง ซึง่อาจรวมถึงการใชค้าํศพัท์

เดียวกนั รูปแบบการพดูที่คลา้ยกนั เช่น ความเรว็ในการพดูและระดบัเสียง การทาํจบัคูด่า้นภาษาพดูช่วยใหผู้ฟั้งรูส้กึสบายใจ

และรูส้กึถกูเขา้ใจมากขึน้ เพราะมนัสรา้งความคุน้เคย 

การจับคู่ในภาษากาย คือการปรบัท่าทาง, การเคล่ือนไหว, หรือแมแ้ตก่ารแสดงอารมณใ์หต้รงหรอืคลา้ยคลงึกบัผูฟั้ง

ที่เรากาํลงัส่ือสารดว้ย ตวัอย่างเช่น ถา้คู่สนทนาคนหนึ่งนั่งและโนม้ตวัไปขา้งหนา้เลก็นอ้ย คณุอาจทาํท่าทางเดียวกนัเพื่อสรา้ง

ความรูส้กึใกลชิ้ดและเป็นกนัเองมากขึน้ 

เทคนิคการสะทอ้น (Mirroring) ในภาษากายและภาษาพูด 

การสะทอ้นในภาษาพูด เก่ียวขอ้งกบัการสะทอ้นคาํพดูของคูส่นทนา ซึง่อาจรวมถึงการใชค้าํเดียวกนัแตต่า่ง

ความหมายกนั หรอืการตอบกลบัดว้ยโครงสรา้งประโยคที่คลา้ยคลงึกนั เทคนิคนีช่้วยเสรมิสรา้งการเขา้ใจและแสดงใหเ้ห็นว่า

คณุกาํลงัใหค้วามสนใจอย่างจรงิจงักบัส่ิงที่พวกเขาส่ือสาร 

การสะทอ้นในภาษากาย คือการทาํซํา้ท่าทางหรอืพฤติกรรมทางกายของคูส่นทนาในลกัษณะตรงกนัขา้ม เช่น หากคู่

สนทนาโนม้ตวัไปทางซา้ย คณุอาจทาํตามโดยโนม้ตวัไปทางดา้นขวา การกระทาํนีส้รา้งความรูส้กึของความเป็นหนึ่งเดียวและ

ความเขา้ใจรว่มกนั 

การประยกุตห์ลกัการ NLP มาใชใ้นการขายจะเนน้ไปที่การสรา้งความสมัพนัธร์ะหวา่งผูข้ายและผูซ้ือ้ผ่านหลกัการจบัคู่ 

และการสะทอ้น ทาํใหเ้กิดความเช่ือมโยงและความเขา้ใจที่ตรงกนั เทคนิคนีย้งัช่วยลดความตงึเครยีดและเพิ่มความสบายใจ

ใหก้บัลกูคา้ ซึง่เป็นสว่นสาํคญัในการนาํไปสูก่ารตดัสินใจซือ้สินคา้ (Yemm, 2006). 
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การประยกุตห์ลกัการ NLP กบัการขายมีการศกึษาพบวา่พนกังานขายที่ผ่านการฝึกอบรม NLP มีโอกาสปิดการขายได้

มีประสิทธิภาพมากกวา่เม่ือเทียบกบัพนกังานที่ไม่ไดเ้ทคนิค NLP (Thompson, 2010). นอกจากนีผู้ท้ี่ผ่านการฝึกอบรมยงั

สามารถระบคุวามตอ้งการและตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้อย่างมีประสิทธิภาพ ผลคือสามารถสรา้งความพงึพอใจและ

ความภกัดีของลกูคา้ 

 

2. การตลาดเชิงผลประกอบการ  

การตลาดเชิงผลประกอบการ (Performance Marketing) คือการประเมินผลงานทางการตลาดที่มุ่งเนน้ไปที่ผลลพัธท์ี่

เฉพาะเจาะจง (ธิดารตัน ์ประพฒันพ์งษ ์แฃ สรวิทย ์งามสทุธิ, 2566; พิภทัร โสตถิวิไลพงศ.์ (2563).  เช่น จาํนวนการปิดการขาย

หรอืระยะเวลาในการขาย ซึง่สามารถตรวจสอบความสาํเรจ็ของกิจกรรมการตลาดและการขายไดอ้ย่างแม่นยาํ วิธีการนีส้ามารถ

ช่วยใหว้ิเคราะหแ์ละประเมินผลการตอบแทนจากการลงทนุ (ROI) ไดอ้ย่างเฉพาะเจาะจง การวดัอตัราการปิดการขาย (Sales 

Closure Rate Measurement) และการวดัระยะเวลาการขาย (Sales Cycle Length Measurement) ถือเป็นสว่นหนึ่งใน

การตลาดเชิงผลประกอบการ (Emily & Mark, 2021; Kothari, 2004; Zakary & Brian, 2007; William, 1997) การวดัอตัราการ

ปิดการขาย เป็นการคาํนวณจากจาํนวนการขายที่ปิดสาํเรจ็หารดว้ยโอกาสการขายทัง้หมดที่ทีมไดร้บั และการวดัระยะเวลาการ

ขาย (Sales Cycle Length Measurement) (Emily, & Mark, 2021) เป็นการวดัเวลาการขายตัง้แตจ่ดุเริ่มตน้การพบลกูคา้จนถึง

จดุปิดการขาย ระยะเวลาการขายจะเป็นตวับอกประสิทธิภาพของกระบวนการขายและสามารถลดตน้ทนุการขายได ้

 

การดาํเนินการวิจยั 

 การดาํเนินการวิจยันีเ้ป็นการทดลองใชห้ลกัการ NLP เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการขาย ณ จดุขายรา้นวสัดกุ่อสรา้งใน

จงัหวดัเชียงใหม่ โดยกลุ่มพนกังานขายกลุม่ควบคมุจะไดเ้รยีนรูห้ลกัการ NLP ที่เนน้การแยกประเภทลกูคา้ผ่านหลกัการ VAKAd 

และสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ตามประเภทลกูคา้โดยใชห้ลกัการจบัคู่ (Matching) และสะทอ้นกลบั (Mirroring) เพื่อวิเคราะห์

ผลลพัธจ์ากการทดลองในสภาพแวดลอ้มจรงิ เพื่อเปรยีบเทียบประสิทธิภาพระหวา่งพนกังานขายที่ไดร้บัการฝึกอบรม NLP (GA-

NLP) และไม่ไดร้บัการฝึกอบรม NLP (GA-Non-NLP) 

ขัน้ตอนการเตรียมการทดลอง ไดอ้อกแบบโครงสรา้งการวิจยัโดยกาํหนดวตัถปุระสงคท์ี่ชดัเจนคือการวดัประสิทธิภาพ

การขายสินคา้ทัง้สินคา้หลกัและสินคา้ที่นาํเสนอเพิ่มเติม และการวดัประสิทธิภาพระยะเวลาการปิดการขาย โดยผ่านการทดลอง

แบบควบคมุ 

 ขัน้ตอนการเลือกสถานที่และประชากรกลุม่ตวัอย่าง งานวิจยัเลือกบรษัิทเจรญิสขุพาณิชย ์ เชียงใหม่ (2011) จาํกดั 

กาํหนดพนกังานขายจาํนวน 6 คนแบง่เป็น 2 กลุม่ คือกลุ่มที่ผ่านการฝึกอบรม NLP (GA-NLP) และไม่ผ่านการฝึกอบรม NLP 
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(GB-Non-NLP) พนกังานขายแตล่ะกลุ่มเก็บขอ้มลูลกูคา้ ณ จดุขายแบบบงัเอิญ จาํนวน 200 คนในแตล่ะกลุม่ รวมทัง้หมด 400 

คน 

 ขัน้ตอนการฝึกอบรม NLP พนกังานกลุม่ที่หนึ่ง (GA-NLP) จะผ่านการฝึกอบรมจากผูเ้ช่ียวชาญ NLP ที่เนน้ดา้นการ

แยกประเภทลกูคา้ตามหลกัการ VAKAd และการสรา้งความสมัพนัธต์ามหลกัการจบัคู่ (Matching) และ การสะทอ้น 

(Mirroring) 

ขัน้ตอนการเก็บขอ้มลูใชเ้ทคนิคการเก็บขอ้มลูแบบบงัเอิญในการขายสินคา้ใหก้บัลกูคา้ที่เขา้มา ณ จดุขายของหนา้รา้น

จาํนวน 200 คนตอ่กลุม่ รวม 400 คน การบนัทกึขอ้มลูจะบนัทกึขอ้มลูทั่วไปไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ และอาชีพ บนัทกึลกัษณะประเภท

ลกูคา้แยกตามหลกัการ VAKAd บนัทกึสถานการณปิ์ดการขาย บนัทกึระยะเวลาการปิดการขาย 

ขัน้ตอนการวิเคราะหข์อ้มลูใชห้ลกัการทางสถิติ เพื่อวิเคราะหแ์ละประเมินผลการทดลอง โดยวดัผลลพัธด์า้นจาํนวน

การปิดการขาย, ระยะเวลาในการปิดการขาย, และการนาํเสนอสินคา้เพิ่มเติมและจาํนวนการปิดการขาย 

ขัน้ตอนการประเมินผลเพื่อวิเคราะหค์วามแตกต่างระหวา่งกลุม่ที่ไดร้บัการฝึกอบรม NLP (GA-NLP) กบักลุ่มที่ไม่ไดร้บั

การฝึกอบรม NLP (GB-Non-NLP) เพื่อดปูระสิทธิภาพของในการขาย. 

 

กรอบแนวคิดการวจิัย 

กรอบแนวคิดการวิจยัมุ่งเนน้การใชเ้ทคนิค NLP ในการพฒันาประสิทธิภาพการขาย และการลดเวลาการปิดการขาย

รา้นวสัดกุ่อสรา้ง โดยการฝึกอบรมพนกังานขายใหเ้ขา้ใจการแยกประเภทลกูคา้จากรูปแบบการแตง่กาย, ภาษากาย, และภาษา

พดู หลงัจากนัน้นาํเสนอขอ้มลูที่ตรงกบัประเภทลกูคา้โดยใชห้ลกัการสรา้งความสมัพนัธแ์บบการจบัคู่ (Matching) และการ

สะทอ้น (Mirroring) งานวิจยันีอ้อกแบบตวัแปรตน้ (X) และตวัแปรตาม (Y) พรอ้มการเช่ือมโยงตวัแปรดงันี ้

 

ตัวแปรต้น (X) คือ มีสองสว่นคือ สว่นที่หนึ่งเป็นการแบง่ประเภทลกูคา้ตามลกัษณะระบบประสาทการรบัรู ้4 แบบคือ 

VAKAd (Visual: V, Auditory: A, Kinesthetic: K, และ Auditory Digital: Ad) เพื่อช่วยใหพ้นกังานขายสามารถแยกประเภท

ลกูคา้เพื่อสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ไดอ้ย่างเหมาะสม และ สว่นที่สองเป็นการสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ โดยใชห้ลกัการ

จบัคู ่ (Matching) และการสะทอ้น (Mirroring) เพื่อสรา้งความความสมัพนัธ ์ และการนาํเสนอที่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ

ลกูคา้อย่างมีประสิทธิภาพ  
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 ตัวแปรตาม (Y) คือ ประกอบดว้ยสองสว่นคือ อัตราการปิดการขาย สาํหรบัวดัประสิทธิภาพการขายโดยดจูาก

จาํนวนการปิดการขายที่สาํเรจ็ และระยะเวลาในการปิดการขาย เพื่อวดัความเรว็ในการปิดการขาย 

 

การเช่ือมโยงตวัแปร แนวคิดหลกัคือ การศกึษา NLP ในการแยกประเภทลกูคา้ตามระบบประสาท VAKAd และการ

ใชเ้ทคนิคการสรา้งความสมัพนัธจ์ะสง่ผลตอ่อตัราการปิดการขายและลดเวลาในการปิดการขายอย่างไร โดยสมมติุฐานคือ  ที่วา่

การตอบสนองอย่างเหมาะสมต่อประเภทการรบัรูข้องลกูคา้และการสรา้งความสมัพนัธจ์ะนาํไปสูผ่ลลพัธก์ารขายที่มี

ประสิทธิภาพ 

 

รูปที่ 1 แสดงกรอบความคิดในงานวิจยั 

 

ขั้นตอนการดาํเนินการวจิัย 

ขัน้ตอนการดาํเนินการวิจยัมีทัง้หมดประกอบดว้ยขัน้ตอนการเตรยีมการและการออกแบบการวิจยั, การเลือกสถานที่

และตวัอย่างการทดลอง, การฝึกพนกังานขายโดยใชห้ลกัการ NLP, การเก็บขอ้มลูการทดลอง, การวิเคราะหข์อ้มลู, และการ

ประเมินผล  

การเตรียมการและการออกแบบวิจัย เริ่มดว้ยการกาํหนดเป้าหมายคือ การทดสอบการประยกุตใ์ช ้NLP ในการเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการขายในรา้นวสัดกุ่อสรา้ง โดยเลือกเครื่องมือการแบง่ประเภทลกูคา้ตามหลกัการ VAKAd และเทคนิคการ

สรา้งความสมัพนัธโ์ดยใชห้ลกัการจบัคู ่ (Matching) และการสะทอ้น (Mirroring) ระหวา่งพนกังานขายและลกูคา้ เพื่อวดั

ประสิทธิภาพการขายในกลุม่สินคา้หลกั (MP) และกลุม่สินคา้นาํเสนอเพิ่มเติม (AP) และวดัประสิทธิภาพในดา้นระยะเวลาการ

ปิดการขาย 

 สถานทีแ่ละตัวอย่างในการทดลอง ดาํเนินการที่บรษัิทเจรญิสขุพาณิชย ์เชียงใหม่ (2011) จาํกดั โดยเลือกพนกังาน

ขายจาํนวน 6 คน แบง่เป็น 2 กลุม่แบบสุม่ โดยกลุม่ที่หนึ่งผ่านการฝึกอบรม NLP (GA-NLP) และกลุม่ที่สองไม่ผ่านการฝึกอบรม 

ตัวแปรตน้ (X) 

- การแบง่ประเภทลกูคา้ตามลกัษณะ 

VAKAd 

- การสรา้งความสมัพนัธท์ี่สอดคลอ้ง

กบัลกัษณะลกูคา้โดยใชห้ลกัการ

จบัคู ่(Matching) และการสะทอ้น

(Mirroring)  

ตัวแปรตาม (Y) 

- อตัราการปิดการขาย 

- ระยะเวลาในการปิดการขาย 
- อตัราการปิดการขายจากการ

นาํเสนอสินคา้เพิ่ม 
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NLP (GB-Non-NLP) กลุม่ที่หนึ่งจะไดร้บัการฝึกอบรมจากผูเ้ช่ียวชาญดา้น NLP เพื่อเรยีนรูเ้ทคนิคการแยกประเภทลกูคา้ตาม

หลกัการ VAKAd และหลกัการสรา้งความสมัพนัธผ่์านหลกัการจบัคู ่ (Matching) และการสะทอ้น (Mirroring) เพื่อปิดการขาย 

ดงัรูปที่ 2 

 

 

รูปที่ 2  แสดงขัน้ตอนแยกประเภทลกูคา้ การสรา้งความสมัพนัธ ์และการปิดการขาย  

 

การเก็บขอ้มลูพนกักงานขายในแตล่ะกลุม่จะทาํการขายสินคา้ใหก้บัลกูคา้ที่เขา้มาใน จาํนวน 200 คนตอ่กลุ่มโดยใช้

เทคนิคการเก็บขอ้มลูแบบบงัเอิญ มีการบนัทึกขอ้มลูผ่านการสงัเกตรูปแบบการแตง่ตวั, ภาษากาย, ภาษาพดู, และการ

สมัภาษณล์กูคา้  

การวิเคราะหข์อ้มูล ขอ้มลูจะถกูนาํมาวิเคราะหโ์ดยใชว้ิธีการทางสถิติ เพื่อประเมินผลลพัธจ์าํนวนอตัราการปิดการ

ขาย และเวลาในการปิดการขาย 

การประเมินผล เพื่อใหเ้ห็นความแตกตา่งระหวา่งพนกังานที่ไดร้บัการฝึกอบรม NLP กบักลุ่มที่ไม่ไดร้บัการฝึกอบรม 

และจะช่วยใหป้ระเมินประสิทธิภาพของการใชเ้ทคนิค NLP ในสภาพแวดลอ้มการขายจรงิ ณ จดุขาย 

 

 

     ระบบประสาทตา 

 

    ระบบประสาทหู 

 

      ระบบประสมัผสั 

 

     ระบบประสาทภายใน 

 

สร้างความสมัพนัธ์ (Rapport) จุดขาย 

พนักงาน

  
ลูกค้า สร้างความสัมพนัธ์ ขาย 
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ผลการวจิัย 

1. การวิเคราะหข์อ้มูลลักษณะด้านประชากรศาสตร ์

ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรแ์บ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ พนกังานขาย และลกูคา้ สว่นพนกังานขายจะแบ่งเป็น 2 กลุ่มแบบ

สุม่ คือกลุม่ที่ผ่านการฝึกอบรม NLP (GA-NLP) จาํนวน 3 คน และพนกังานที่ไม่ผ่านการฝึกอบรม (GB-Non-NLP) พนกังานขาย

แต่ละกลุ่มจะเก็บขอ้มูลลูกคา้แบบบังเอิญกลุ่มละ 200 คน เรียกว่า “Group A” และ “Group B” รวม 400 คน พนักงานขายที่

ผ่านการอบรม NLP (GA-NLP) จะเก็บขอ้มลูผ่านลกูคา้กลุ่ม Group A และพนกังานที่ไม่ผ่านการอบรม (GB-Non-NLP) จะเก็บ

ขอ้มลูผ่านลกูคา้กลุ่ม Group B ผลการเก็บขอ้มลูพบว่าลกูคา้สว่นใหญ่เป็นผูช้ายจาํนวน 192 คน (รอ้ยละ 96.00) ในลกูคา้กลุ่ม 

Group A และ 165 คน (รอ้ยละ 76.00) ในกลุ่ม Group B ขอ้มูลดา้นอายุลูกคา้ขอ้มูลลูกคา้กลุ่ม Group A และ Group B อยู่

ในช่วงอายุ 36-45 ปีมากสดุจาํนวน 80 คน (รอ้ยละ 40.00) และ 97 คน (รอ้ยละ 48.50) ตามลาํดบั ขอ้มูลดา้นอาชีพของกลุ่ม

ลกูคา้พบว่าทัง้สองกลุ่มมีอาชีพรบัจา้ง โดยลกูคา้กลุ่ม Group A มีจาํนวน 166 คน (รอ้ยละ 83.00) และลกูคา้กลุ่ม Group B มี

จาํนวน 149 คน (รอ้ยละ 74.50) ดงัตารางที่ 1 

 

ตารางที่ 1 แสดงขอ้มลูลกูคา้ในการทดลองวิจยั  

ข้อมูลทั่วไปของลูกค้า 
Group A Group B 

จาํนวน (คน) ร้อยละ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

เพศ 

     ชาย 192 96.00* 165 82.50* 

     หญิง 8 4.00 35 17.50 

รวม 200 100.00 200 100.00 

อายุ 

     อายไุม่เกิน 35 ปี 18 9.00 32 16.00 

     36 – 45 ปี 80 40.00* 97 48.50* 

     46 – 55 ปี 52 26.00 48 24.00 

     56 – 65 ปี 43 21.50 23 11.50 
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     66 – 75 ปี 7 3.50 0 0.00 

     76 ปี ขึน้ไป 0 0.00 0 0.00 

รวม 200 100.00 200 100.00 

อาชีพ 

     รบัจา้งทั่วไป 166 83.00* 149 74.50* 

     พนกังานบรษัิท 5 2.50 12 6.00 

     ผูร้บัเหมาก่อสรา้ง 19 9.50 37 18.50 

     รบัราชการ/รฐัวิสาหกิจ 3 1.50 2 1.00 

     อื่น ๆ 7 3.50 0 0.00 

รวม 200 100.00 200 100.00 

 

2. การวิเคราะการแยกประเภทลูกค้าตามหลักการ VAKAd 

จากผลการทดลองจาํนวนลกูคา้ที่เก็บขอ้มลูตามประเภท VAKAd มีทัง้หมด 765 ทะเบียน (Records) ซึ่งมาจากลกูคา้

หนึ่งคนคุณลักษณะทั้ง V, A, K, และ/หรือ Ad ร่วมกันจึงทาํใหจ้าํนวนขอ้มูลมากกว่า 200 ทะเบียน ซึ่งควรจะเท่ากับจาํนวน

ลูกคา้ Group A ผลการทดลองการจาํแนกประเภทลูกคา้พบว่าลูกคา้ประเภทที่ใชป้ระสาทตาเป็นหลกั (V) มีจาํนวน 167 คน 

(รอ้ยละ 21.85) ลกูคา้ประเภทที่ใชร้ะบบประสาทห ู(A) มีจาํนวน 420 คน (รอ้ยละ 54.90) ประเภทที่ใชร้ะบบประสาทสมัผสั (K) 

มีจาํนวน 177 คน (รอ้ยละ 23.14) และประเภทที่ใชร้ะบบประสาทภายใน (Ad) มีจาํนวน 1 คน (รอ้ยละ 0.13) สรุปไดว้่าลกูคา้

สว่นใหญ่เป็นประเภทที่ใชร้ะบบประสาทหเูป็นหลกั ดงัรูปที่ 3 
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รูปที่ 3  แสดงการแบง่ประเภทกลุม่ลกูคา้ตามหลกัการ VAKAd.  

 

3. การวิเคราะหก์ารเปรยีบเทยีบอัตราการปิดการขาย 

จากการทดลองการเปรยีบเทียบอตัราการขายระหวา่งพนกังาน 2 กลุม่ พบวา่ทีมขายที่ผ่านการฝึก NLP (GA-NLP) มี

อตัราการปิดการขายเฉล่ียในสินคา้กลุม่หลกั (MP: Main Products) สงูกวา่ทีมที่ไม่ไดร้บัการฝึก โดยทีม GA-NLP ปิดการขายได ้

178 ครัง้ (รอ้ยละ 89) เทียบกบัทีม GB-Non-NLP ที่ปิดการขายได ้148 ครัง้ (รอ้ยละ 71) ซึง่จากการวิเคราะหพ์บวา่ลกูคา้บาง

กลุม่มาดสิูนคา้แตย่งัไม่ไดต้ดัสินใจซือ้สินคา้ ณ เวลานัน้ ในสว่นของการนาํเสนอขายสินคา้เพิ่มเติม (AP: Additional Products) 

ผลการทดลองพบวา่พนกังานที่ผ่านการฝึกอบรม NLP (GA-NLP) นาํเสนอสินคา้เพิ่มเติมและลกูคา้มีความสนใจจาํนวน 45 ครัง้ 

ปิดการขายได ้20 ครัง้ (รอ้ยละ 44) และพนกังานขายที่ไม่ผ่านการฝึกอบรม (GA-Non-NLP) นาํเสนอสินคา้เพิ่มเติมและลกูคา้มี

ความสนใจจาํนวน 48 ครัง้ ปิดการขายได ้ 7 ครัง้ (รอ้ยละ 14) ผลการทดลองพบวา่ทัง้อตัราการปิดการขายทัง้สินคา้กลุม่หลกั 

และการนาํเสนอสินคา้เพิ่มเติมพนกังานที่ผ่านการฝึกอบรม NLP (GA-NLP) มีประสิทธิภาพการปิดการขายสงูกวา่พนกังานที่ไม่

ผ่านการฝึกอบรม NLP (GB-Non-NLP) ดงัรูปที่ 4 
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รูปที่ 4  แสดงผลอตัราการปิดการขายของพนกังาน 2 กลุม่ GA-NLP และ GB-Non-NLP กบัสินคา้กลุม่หลกั (MP) และกลุม่

นาํเสนอเพิ่มติม (AP) 

 

4. การวิเคราะหก์ารเปรียบเทยีบอัตราการใช้ระยะเวลาปิดการขาย 

จากผลการทดลองการเปรยีบเทียบประสิทธิภาพการปิดการขายระหวา่งพนกังานที่ไดร้บัการฝึกอบรม NLP (GA-NLP)  

และพนักงานที่ไม่ไดร้บัการฝึกอบรม (GB-Non-NLP) พบว่าพนักงานกลุ่มที่ไดร้บัการฝึกการอบรมมีจาํนวนการปิดการขายสูง

กวา่อย่างเห็นไดช้ดัเจนในช่วงเวลา 1-5 นาทีแรก จาํนวน 144 ครัง้ และ 82 ครัง้สาํหรบัพนกังานที่ไม่ผ่านการฝึกอบรม ซึ่งแสดง

ใหเ้ห็นวา่พนกังานมีความสามารถในการสรา้งความสมัพนัธท์ี่ดี ตอบสนองความตอ้งการลกูคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ช่วงเวลา 

6-10 นาทีและ 11-15 นาที พนกังานกลุม่ GA-NLP ยงัคงมีประสิทธิภาพการขายที่ดีกวา่แมว้า่ช่วงเวลาการปิดการขายจะลดลงก็

ตาม แต่ก็ยงัสงูกว่ากลุม่ที่ไม่ไดร้บัการฝึกอบรม ในช่วงเวลา 16-20 นาทีและมากกว่า 20 นาที มีการปิดการขายค่อนขา้งนอ้ย ดงั

รูปที่ 5 

 

รูปที่ 5 แสดงการเปรยีบเทียบระยะเวลาการขายระหวา่งพนกังานขาย 2 กลุม่  
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การอภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 

1. ด้านการวิเคราะหก์ารแยกประเภทลูกค้าตามหลักการ VAKAd 

การวิเคราะหนี์ส้าํรวจวิธีที่ลกูคา้ตอบสนองต่อการส่ือสารขายโดยพิจารณาจากการนาํหลกัการ VAKAd มาใช ้ซึ่งแบ่ง

ประเภทการรบัรูข้องลูกค้าออกเป็น Visual (V), Auditory (A), Kinesthetic (K), และ Auditory Digital (Ad) จากการทดลอง

พบวา่มีการบนัทึกขอ้มลูลกูคา้จาํนวน 765 รายการ ซึ่งมากกว่าจาํนวนลกูคา้ในกลุ่ม Group A (200 คน) เน่ืองจากลกูคา้บางคน

อาจมีคณุลกัษณะในหลายประเภทรว่มกนั ผลลพัธแ์สดงใหเ้ห็นว่าลกูคา้ส่วนใหญ่มีลกัษณะเป็นประเภทใชร้ะบบประสาทหเูป็น

หลกั (Auditory) ที่ 420 คน (รอ้ยละ 54.90) ตามมาดว้ยลกูคา้ประเภทที่ใชร้ะบบประสาทสมัผสั (Kinesthetic) ที่ 177 คน (รอ้ย

ละ 23.14) และลกูคา้ที่ใชร้ะบบประสาทตา (Visual) ที่ 167 คน (รอ้ยละ 21.85) ส่วนลกูคา้ที่ใชร้ะบบประสาทภายใน (Auditory 

Digital) มีเพียง 1 คนเท่านัน้ (รอ้ยละ 0.13) ส่ิงนีบ้่งชีว้่าเทคนิคการขายที่ใชค้วรโฟกสัไปที่การส่ือสารทางการไดยิ้นเป็นหลกั และ

ควรมีการพฒันาวิธีการขายเพิ่มเติมที่สามารถสรา้งการรบัรูผ่้านสมัผสัและการมองเห็นเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ได้

อย่างครอบคลมุมากขึน้ 

2. ด้านการเปรียบเทยีบอัตราการปิดการขาย 

การศึกษานีไ้ดท้าํการเปรียบเทียบอัตราการปิดการขายระหว่างพนักงานขายที่ไดร้บัการฝึกอบรมในหลักสูตร NLP 

(GA-NLP) กับพนักงานที่ไม่ได้รับการฝึกอบรม NLP (GB-Non-NLP) ผลการทดลองนี้แสดงให้เห็นว่า พนักงานที่ ผ่านการ

ฝึกอบรม NLP (GA-NLP) มีอัตราการปิดการขายสินคา้กลุ่มหลัก (MP: Main Products) ที่ 178 ครัง้ (รอ้ยละ 89) ซึ่งสูงกว่า

พนกังานที่ไม่ผ่านการฝึกอบรม (GB-Non-NLP) ที่ปิดการขายไดเ้พียง 148 ครัง้ (รอ้ยละ 71) นอกจากนี ้ในส่วนของการนาํเสนอ

สินค้าเพิ่มเติม (AP: Additional Products) ทีม GA-NLP ได้นําเสนอสินค้าเพิ่มเติมให้ลูกค้ามีความสนใจถึง 45 ครัง้ และ

สามารถปิดการขายได ้20 ครัง้ (รอ้ยละ 44) ในขณะที่พนักงานขายที่ไม่ไดผ่้านการฝึกอบรม NLP (GB-Non-NLP) นาํเสนอ

สินคา้เพิ่มเติมได ้48 ครัง้ แต่ปิดการขายไดเ้พียง 7 ครัง้ (รอ้ยละ 14) ในขณะที่พนกังานที่ไม่ไดร้บัการฝึกอบรม NLP (GB-Non-

NLP) นาํเสนอสินคา้เพิ่มเติมได ้48 ครัง้แต่ปิดการขายไดเ้พียง 7 ครัง้ (รอ้ยละ 14) เท่านั้น ผลการทดลองนีชี้ใ้ห้เห็นว่าการ

ฝึกอบรม NLP สามารถเพิ่มประสิทธิภาพการปิดการขายของพนกังานไดอ้ย่างมีนยัสาํคญั ทัง้ในสินคา้หลกัและสินคา้เพิ่มเติม

สะทอ้นถึงความสามารถของพนกังานที่ไดร้บัการฝึกอบรมในการสรา้งความสมัพนัธแ์ละตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ได้

อย่างมีประสิทธิผล 

3. ด้านการเปรียบเทยีบอัตราการใช้ระยะเวลาปิดการขาย 

การศึกษานีไ้ดท้าํการวิเคราะหก์ารเปรียบเทียบประสิทธิภาพการปิดการขายระหว่างพนกังานขายที่ไดร้บัการฝึกอบรม 

NLP (GA-NLP) และพนกังานที่ไม่ไดร้บัการฝึกอบรม (GB-Non-NLP) ผลจากการทดลองพบว่าพนกังานที่ไดร้บัการฝึกอบรมมี

จาํนวนการปิดการขายในช่วงเวลา 1-5 นาทีแรกที่สงูกวา่อย่างมีนยัสาํคญั โดยมีการปิดการขายได ้144 ครัง้ เทียบกบัพนกังานที่

ไม่ไดร้บัการฝึกอบรมซึ่งมีจาํนวนเพียง 82 ครัง้ ส่ิงนีบ้่งชีว้่าพนักงานที่ไดร้บัการฝึกอบรม NLP มีความสามารถในการสรา้ง

ความสมัพนัธท์ี่ดีและตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้อย่างมีประสิทธิภาพ ทาํใหส้ามารถปิดการขายไดเ้รว็ขึน้ ในช่วงเวลา 6-
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10 นาทีและ 11-15 นาที พนกังานกลุม่ GA-NLP ยงัคงมีประสิทธิภาพการขายที่ดีกวา่ แมว้า่จาํนวนการปิดการขายจะลดลงตาม

ช่วงเวลาที่เพิ่มขึน้ก็ตามแต่ยังคงสูงกว่ากลุ่มที่ไม่ไดร้บัการฝึกอบรม (GB-Non-NLP) นอกจากนี ้ในช่วงเวลา 16-20 นาทีและ

มากกว่า 20 นาที การปิดการขายของทัง้สองกลุ่มมีจาํนวนนอ้ยลงอย่างมาก แสดงใหเ้ห็นว่าการฝึกอบรม NLP ช่วยเพิ่มความ

รวดเรว็ในการปิดการขายในช่วงตน้ของการปฏิสมัพนัธก์บัลกูคา้ ซึ่งอาจช่วยลดความจาํเป็นในการใชเ้วลานานเกินไปในการปิด

การขายแตล่ะครัง้ ผลคือทาํใหพ้นกังานสามารถเพิ่มจาํนวนการขายไดม้ากขึน้ในหนึ่งวนั 

4. ข้อจาํกัดในงานวิจัย 

งานวิจัยนีมี้ขอ้จาํกัดในดา้นขอบเขตของการศึกษาที่จาํกัดเฉพาะสภาพแวดลอ้มและบริบทการขายในรา้นคา้วสัดุ

ก่อสรา้งเท่านัน้ การศกึษาที่จาํกดัขอบเขตในสภาพแวดลอ้มเฉพาะดา้นอาจไม่สามารถสะทอ้นถึงประสิทธิภาพของเทคนิค NLP 

ในบริบทอื่นๆ ไดอ้ย่างครอบคลุม การวิเคราะหผ์ลลพัธเ์ปรียบเทียบระหว่างพนกังานขายที่ไดร้บัการฝึกอบรม NLP (GA-NLP) 

กบัที่ไม่ไดร้บัการฝึกอบรม (GA-Non-NLP) จาํกดัเฉพาะพนกังานขายที่ทาํงานในรา้นคา้วสัดกุ่อสรา้งเท่านัน้ซึ่งอาจมีปฏิสมัพนัธ์

และความตอ้งการของลูกคา้ที่แตกต่างจากในรา้นคา้ประเภทอื่นหรือบริบทธุรกิจอื่น แมว้่าผลการศึกษาจะชีใ้หเ้ห็นว่าเทคนิค 

NLP สามารถเพิ่มประสิทธิภาพการขายในรา้นวัสดุก่อสรา้งได้ แต่ก็มีข้อจาํกัดในการนําไปใช้กับสภาพแวดล้อมอื่นๆ จึง

จาํเป็นตอ้งศกึษาเพิ่มเติมเพื่อยืนยนัความเหมาะสมและความแม่นยาํของผลลพัธใ์นบรบิทที่กวา้งขึน้ 

 

บทสรุป 

การวิจัยนีไ้ดท้ดลองการใชเ้ทคนิค NLP ในการเพิ่มประสิทธิภาพการขายทั้งสินคา้กลุ่มหลัก (MP) และสินคา้กลุ่ม

นาํเสนอเพิ่มเติม (AP) การวดัประสิทธิภาพระยะเวลาการปิดการขาย โดยเปรียบเทียบระหว่างพนกังานขายที่ไดร้บัการฝึกอบรม 

NLP (GA-NLP) ในด้านการจําแนกประเภทลูกค้าผ่านหลักการ VAKAd และการสรา้งความสัมพันธ์ผ่านหลักการจับคู ่

(Matching)  และการสะทอ้น (Mirroring) จาํนวน 3 คน และพนักงานที่ไม่ไดร้บัการฝึกอบรม NLP (GB-Non-NLP) จาํนวน 3 

คน จากขอ้มลูจาํนวนลกูคา้ 400 คน พบวา่ลกูคา้ส่วนใหญ่เป็นผูช้าย อายรุะหวา่ง 36-45 ปี และมีอาชีพรบัจา้งเป็นหลกั ดา้นการ

จาํแนกประเภทลกูคา้ๆ ส่วนใหญ่ถกูจดัอยู่ในกลุ่มที่ใชร้ะบบประสาทห ู(Auditory) มากสดุรอ้ยละ 54.90% การวดัประสิทธิภาพ

การทดลองพิจารณาดา้นประสิทธิภาพการปิดการขาย และระยะเวลาการปิดการขาย จากผลทดลองพบว่าพนกังานที่ผ่านการ

ฝึกอบรม NLP (GA-NLP) มีความสามารถในการปิดการขายที่สงูกว่าพนกังานขายที่ไม่ไดร้บัการฝึกอบรม พิจารณาสินคา้กลุ่ม

หลกั (MB) อตัราการปิดการของพนกังานขายที่ผ่านการฝึกอบรม (GA-NLP) คือรอ้ยละ 89 เม่ือเทียบกับพนกังานขายที่ไม่ผ่าน

การฝึกอบรม (GB-Non-NLP) คือรอ้ยละ 71 พิจารณาสินคา้กลุ่มนาํเสอเพิ่มเติม (AP) อตัราการปิดการขายของพนกังานที่ผ่าน

การฝึกอบรม (GA-NLP) คือรอ้ยละ 44 เม่ือเทียบกบัพนกังานขายที่ไม่ผ่านการฝึกอบรม (GB-Non-NLP) คือรอ้ยละ 14 พิจารณา

ผลการทดลองการผิดการขายพนกังานที่ผ่านการฝึกอบรม NLP (GA-NLP) มีอตัราการปิดการขายที่รวดเรว็กว่าในช่วง 1-5 นาที

แรก สงูกว่าพนกังานที่ไม่ผ่านการฝึกอบรม NLP (GB-Non-NLP) อย่างมีนยัสาํคญั ผลการทดลองยืนยนัว่าการใชเ้ทคนิค NLP 
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เป็นเครื่องมือที่ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการปิดการขาย การเพิ่มยอดขาย และยงัลดเวลาในการปิดการขาย ซึ่งสามารถนาํไปสู่

ความสาํเรจ็ในธุรกิจระยะยาว 

------------------------------------------------------- 
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