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หลกัสตูร Sales Coordinator Who Can Boost Sales 
Course:พนักงานประสานงานขายผูช้ว่ยเพิม่ยอดขาย 

วันที ่3 สงิหาคม 2569 

เวลา 09.00-16.00 น. โรงแรม Rembrandt 
 

 
หลักการและเหตุผล 

งานขายถือเป็น “ทพัหนา้” ในการ “หารายได”้ เขา้มาสู่องคก์ร และทกุวนันี ้การท างานของทุกองคก์รลว้นมีความสลบัซบัซอ้น
มากขึน้ ดังนั้น ผู้ที่ท  าหน้าที่  “ทัพหลัง” คือ “พนักงานธุรการขาย /พนักงานสนับสนุนงานขาย (Sales Coordinator/Sales Admins./Sales 

Support) จึงก าลงั “รบับทบาทหนกั” ในการ “ติดต่อ/ติดตาม/ประสานงานขา้มสายงานไปกับหน่วยงานอื่นๆ ที่ฝ่ายขายตอ้งเขา้ไปโยงใย

งานกนัเป็นตาข่าย (Matrix Function) ไม่ว่าจะเป็น “ฝ่ายผลิต” “ฝ่ายจดัส่ง” ฝ่ายติดตัง้” เป็นตน้ จน “กระบวนการส่งมอบ
สินคา้และบรกิาร” นัน้เสรจ็สิน้สมบรูณจ์นถึงมือลกูคา้ ซึ่ง “พนกังาน Sales Co.” ตอ้ง “เผชิญกบัลกูคา้” ทางหนึ่งและตอ้ง 
“เผชิญกับฝ่ายงานในองคก์รตนเอง” อีกทางหนึ่ง และเท่านั้นยังไม่พอ แต่ “การช่วยเร่งหรือเพิ่มยอดขายได้” จึงจัก
เรียกว่า “ถูกใจผูบ้ริหาร” ดังนั้น การเป็น “คนกลาง” ระหว่าง “ลูกคา้ /คูค้้า/ผูซ้ือ้” กับ “คนในบริษัท” นับว่าเป็น “งาน
ปกติ” และ “งานเพิ่มยอดขาย” ถือว่าเป็น “งานทา้ทายที่มีความส าคัญ” ผูท้ี่ท  าหนา้ที่ประสานงานขาย ตอ้งเรียนรูเ้พื่อ
เพิ่มศักยภาพและขีดความสามารถอะไรบา้ง เพื่อให ้“ภารกิจเพิ่มยอดขาย” นีบ้รรลุที่เป็น “ทัง้แม่บา้นและแม่ทัพ” ใน
คราวเดียว  

วัตถุประสงค:์ เพื่อใหผู้เ้ขา้รบัการฝึกอบรม... 

• เรียนรูธ้รรมชาติแห่งความขดัแยง้ในการท างานว่า สามารถปฏิบติังานรว่มกนัอย่างมีประสิทธิภาพไดต้อ้งท า
อย่างไร 
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• ใช ้“กระบวนการทางจิตวิทยา” เผชิญหนา้กบัคนที่มีอารมณรุ์นแรง หรือกบัสถานการณ ์หรือกบัปัญหาต่าง ๆ 
ไดอ้ย่างมีความสามารถทางอารมณแ์ละสรา้งสรรค ์

• ใช ้ “วิธีการสื่อสาร – หารือ มิใช่ หาเรื่อง” ที่ท าใหปั้ญหาหรือสถานการณต่์างๆไม่ลกุลามเลวรา้ยลงไปอีก 

• มีหลกัการและเทคนิคในการขอความรว่มมือกบังานที่ขา้มสายงานโดยไม่เกิดความขดัแยง้ 
• มีวิธีปฏิบติัในการพฒันาความฉลาดทางอารมณใ์นการท างานรว่มกบัผูอ่ื้น 

• มีกลยทุธ ์“เพิ่มยอดขาย” จากการเปลี่ยนค าต่อว่า ใหก้ลายเป็นยอดขาย                                                                                           
เปลี่ยนสถานการณท์วงถาม กลายเป็น เติมต่อยอดขาย 

หวัข้อฝึกอบรม:  

• 4C. : คณุสมบตัิของผูท้  าหนา้ที่สนบัสนนุประสานงานขาย/พนกังานธุรการขาย 
   -นกัสื่อสาร (Communicator) 

          -นกัก ากบัการสนทนา (Conductor)  
           -นกัมีส่วนรว่มในการแกปั้ญหา (Coordinator)  
          -นกัโนม้นา้ว (Convincer) 

• 3 รูปแบบการท างานในฐานะ “ผูส้นบัสนนุ/ประสานงานขาย”แบบรอบดา้น 360 องศา 
   1.การท างานเชิงรบั(เชิงแกปั้ญหาและตดัสินใจ) ในกรณี เช่น 
 - การรบัมือกบัสถานการณท์ี่ยุง่ยาก สินคา้ล่าชา้ สินคา้ส่งผิดรายการ สินคา้ช ารุด เป็นตน้ 
   2.การท างานเชิงรุก(เชิงขยายตลาดและพลิกวกิฤตเิป็นโอกาส) ในกรณี เช่น 

- การสรา้งโอกาสทางการขาย การขายต่อยอด การขายต่อเนื่อง การขยายฐานลกูคา้ เป็นตน้ 
   3.การท างานเอกสาร เช่น การติดตามเอกสารตา่งๆ ใบเสรจ็ ใบวางบิล เป็นตน้ 

• L-I.Q.-R: เทคนคิทกัษะเชิงจติวิทยาการส่ือสารประสานงาน (กจิกรรมแสดงบทบาทสมมติแต่ละทกัษะ) 
-Listening Technique:เทคนิคการฟัง 3 เรื่อง 10 ระดบั 
-I Message Technique:เทคนิคการลดความขดัแยง้ดว้ยการส่ือสาร 
-Questioning Technique:เทคนคิการตัง้ค าถาม 
-Reflecting Technique:เทคนิคการสะทอ้นอารมณเ์พื่อลดความโกรธและเขา้ใจกนั 

• C-L-E-A-R:ขัน้ตอนการจดัการความขดัแยง้ขณะประสานงาน (กจิกรรมแสดงบทบาทสมมติแต่ละขัน้ตอน) 
- C:ตัง้ค าถามเพื่อแสวงหาขอ้มลูใหก้ระจา่งชดั 
- L:ฟังเพื่อแยกแยะรายละเอียด 
- E:สะทอ้นความเขา้อกเขา้ใจของสถานการณใ์นแต่ละฝ่าย 
- A:แสดงความขออภยั 
- R:ด าเนินการแกปั้ญหาที่เกิดขึน้ 

• 4R. : หลกัในการสนองตอบลกูคา้ที่เกดิจากการรอ้งเรยีน  
-Result = ผลลพัธ ์

       -Recovery = ส่ิงชดเชย 
       -Reason = ใหเ้หตผุล 
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       -Relationship = รกัษาความสมัพนัธ ์

• ความฉลาดทางอารมณ ์ 6 ประการกบัการแกปั้ญหาคน-งาน-สถานการณต์่าง ๆที่เกิดขณะประสานงานกบัลกูคา้และ/หรือฝ่ายงาน
ภายใน 

• A C-U-T Strategy : กลยทุธก์ารขายแบบต่อยอด ต่อเนื่องและเพิม่ฐานลกูคา้ 

• 18 วิธีเรง่การตดัสินใจซือ้ที่ไดผ้ล 
วิธีการฝึกอบรม: 

• บรรยายน า กจิกรรม เกม บทบาทสมมติ ชมวิดีโอคลิป ถกอภิปราย และฝึกปฏิบตัิ 
ระยะเวลาการฝึกอบรม: 

• 1 วนั  
เหมาะส าหรับ: 

• พนกังานสนบัสนนุประสานงานขาย/พนกังานธุรการขาย 
 
วิทยากร : อาจารยพ์รเทพ ฉันทนาวี (ประวัตติามเอกสารแนบ) 
 
 

Fee Seminar/ อัตราคา่ลงทะเบยีน ตอ่ 1 คน 
                       (รวมคา่วทิยากร  เอกสารบรรยาย อาหารกลางวนั อาหารวา่ง) 

คา่อบรม (Seminar Fee) ราคากอ่น VAT 
VAT 7% 

ภาษหีกั ณ ทีจ่า่ย  
3% 

ราคาสทุธ ิ

    คา่สมัมนา / 1 ทา่น 3,900 273 (117) 4,056 

    Early Bird ช าระลว่งหนา้ 3,700 259 (111) 3,848 

    สมคัร 3 ทา่นๆ ละ 3,500 245 (105) 3,640 

 
การช าระเงนิ: 
1. โอนผา่นบัญชธีนาคาร ดังน้ี 

1.1  ธนาคารกสกิรไทย บัญชสีะสมทรัพย ์ สาขาโลตัสรามอนิทรา 109 
เลขที ่148-363-8368 

          ชือ่บัญช ีบรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จ ำกดั 
          และแฟ็กซใ์บ Pay-in และหนังสอืรับรองหัก ณ ทจ่ีาย (ถา้
ม)ี info.ptstraining@gmail.com 

          พรอ้มระบชุือ่บรษัิทของทา่น และชือ่หลักสตูร 
1.2 ช าระดว้ยเช็คบรษัิท สัง่จ่าย บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ 

จ ากดั  

(Professional Training Solution Co.,Ltd) 
 

 
3.  หัก ณ ทีจ่่าย 3% ทะเบยีนนติบิคุคลเลขที ่เลขประจ าตัวผูเ้สยีภาษี 0105566006450 

              บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จ ำกดั 
เลขที ่89/161 หมูบ่า้นพฤกษาวลิล ์23 ซ.พระยาสเุรนทร ์21 แยก 3  
แขวงบางชนั เขตคลองสามวา  กรงุเทพฯ 10510 
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รายละเอยีดเพิม่เตมิ กรณุาตดิตอ่: คณุอรญัญา 086-8929330 
Professional Training Solution 
Tel  02-1753330, 086-6183752  
www.ptstraining.in.th 
อเีมล ์ info.ptstraining@gmail.com, ptstraining3@gmail.com 

กรณียกเลิกกำรเขำ้สัมมนำกรุณำแจง้ล่วงหนำ้ 7 วนัก่อนวนัสัมมนำ มิฉะนั้นจะตอ้งช ำระ 30% ของรำคำค่ำสัมมนำ 

ค่าฝึกอบรม สามารถหกัค่าใช้จ่ายทางภาษีนิติบุคคลได้ 200% ของค่าใช้จ่ายจริง 
(พระราชกฤษฎีกาฉบบัท่ี 437 ใช้ 19 ตุลาคม พ .ศ.2548 เป็นต้นไป)  

mailto:info.ptstraining@gmail.com
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แบบฟอร์มกำรลงทะเบียน 

หลกัสตูร Sales Coordinator Who Can Boost Sales 
Course:พนักงานประสานงานขายผูช้ว่ยเพิม่ยอดขาย 

สง่มาที ่Email : ptstraining3@gmail.com ; info.ptstraining@gmail.com 

   
   บรษิทั__________________________________________________________________________ 
   ท่ีอยู่ออกใบก ากบัภาษี_____________________________________________________________ 
   ____________________________________________________________________________ 
   ____________________________________________________________________________ 
   รหสัไปรษณีย_์____________________เลขประจ าตวัผูเ้สยีภาษ_ี____________________________ 
  ชื่อผูป้ระสานงาน (HR)____________________________โทรศพัท ์_____________ต่อ_______ 
   Fax: _____________________     E-mail: _________________________________________  
  วนัสมัมนา_______________________________________________________________________ 
1. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 

ต าแหน่ง: ___________________________________มอืถอื ____________________________ 
E-mail: ____________________________________________________________________  
 

2. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 
ต าแหน่ง: ___________________________________มอืถอื: ___________________________ 
E-mail: _____________________________________________________________________ 
 

3. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 
ต าแหน่ง: ___________________________________มอืถอื: ___________________________ 

     E-mail: _____________________________________________________________________ 
4. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 

ต าแหน่ง: ___________________________________มอืถอื: ___________________________ 
     E-mail: _____________________________________________________________________ 
หมำยเหต ุ  

กรณียกเลิกกำรเขำ้สัมมนำกรุณำแจง้ล่วงหนำ้ 7 วนัก่อนวนัสัมมนำ มิฉะนั้นจะตอ้งช ำระ 30% ของรำคำค่ำสัมมนำ 
 

mailto:ptstraining3@gmail.com

