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หลกัสูตร Sales Coordinator Who Can Boost Sales 
Course: พนกังานประสานงานขายผูช่้วยเพ่ิมยอดขาย 

วนัที ่11 ธันวาคม 2567 

เวลา 09.00-16.00  โรงแรม Rembrandt สุขุมวทิ 18 
หลักการและเหตุผล  

งานขายถอืเป็น “ทัพหนา้” ในการ “หารายได”้ เขา้มาสูอ่งคก์ร และทุกวันนี้ การท างานของทุกองคก์รลว้น
มคีวามสลับซับซอ้นมากขึน้ ดังนัน้ ผูท้ีท่ าหนา้ที ่“ทัพหลัง” คอื “พนักงานธุรการขาย/พนักงานสนับสนุนงานขาย 
(Sales Coordinator/Sales Admins./Sales Support) จึงก าลัง “รับบทบาทหนัก” ในการ “ติดต่อ/ติดตาม/
ประสานงานขา้มสายงานไปกับหน่วยงานอืน่ๆ ที่ฝ่ายขายตอ้งเขา้ไปโยงใยงานกันเป็นตาขา่ย (Matrix Function) 
ไม่ว่าจะเป็น “ฝ่ายผลติ” “ฝ่ายจัดสง่” ฝ่ายตดิตัง้” เป็นตน้ จน “กระบวนการสง่มอบสนิคา้และบรกิาร” นัน้เสร็จสิน้
สมบูรณ์จนถงึมอืลูกคา้ ซึง่ “พนักงาน Sales Co.” ตอ้ง “เผชญิกับลูกคา้” ทางหนึง่และตอ้ง “เผชญิกับฝ่ายงานใน
องค์กรตนเอง” อีกทางหนึ่ง และเท่านั้นยังไม่พอ แต่ “การช่วยเร่งหรือเพิ่มยอดขายได”้ จึงจักเรียกว่า “ถูกใจ
ผูบ้รหิาร” ดังนัน้ การเป็น “คนกลาง” ระหว่าง “ลูกคา้/คูค้า้/ผูซ้ือ้” กับ “คนในบรษัิท” นับว่าเป็น “งานปกต”ิ และ 
“งานเพิม่ยอดขาย” ถือว่าเป็น “งานทา้ทายที่มีความส าคัญ” ผูท้ี่ท าหนา้ที่ประสานงานขาย ตอ้งเรียนรูเ้พื่อเพิ่ม
ศักยภาพและขดีความสามารถอะไรบา้ง เพื่อให ้“ภารกจิเพิม่ยอดขาย” นี้บรรลุทีเ่ป็น “ทัง้แม่บา้นและแม่ทัพ” ใน
คราวเดยีว  
 

วตัถปุระสงค:์ เพือ่ใหผู้เ้ขา้รับการฝึกอบรม... 
• เรยีนรูธ้รรมชาตแิหง่ความขัดแยง้ในการท างานวา่ สามารถปฏบิัตงิานรว่มกนัอยา่งมปีระสทิธภิาพไดต้อ้งท า

อยา่งไร 
• ใช ้“กระบวนการทางจติวทิยา” เผชญิหนา้กบัคนทีม่อีารมณ์รนุแรง หรอืกบัสถานการณ์ หรอืกบัปัญหาตา่ง 

ๆ ไดอ้ยา่งมคีวามสามารถทางอารมณ์และสรา้งสรรค ์
• ใช ้ “วธิกีารสือ่สาร – หารอื มใิช ่หาเรือ่ง” ทีท่ าใหปั้ญหาหรอืสถานการณต์า่งๆไมล่กุลามเลวรา้ยลงไปอกี 
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• มหีลักการและเทคนคิในการขอความรว่มมอืกบังานทีข่า้มสายงานโดยไมเ่กดิความขัดแยง้ 
• มวีธิปีฏบิัตใินการพัฒนาความฉลาดทางอารมณ์ในการท างานร่วมกบัผูอ้ืน่ 

• มกีลยทุธ ์“เพิม่ยอดขาย” จากการเปลีย่นค าตอ่วา่ ใหก้ลายเป็นยอดขาย                                                                                           
เปลีย่นสถานการณ์ทวงถาม กลายเป็น เตมิตอ่ยอดขาย 

หัวข้อฝึกอบรม:  

• 4C. : คณุสมบติัของผู้ท ำหน้ำที่สนบัสนุนประสำนงำนขำย/พนกังำนธุรกำรขำย 
   -นกัสื่อสำร (Communicator) 

          -นกัก ำกบักำรสนทนำ (Conductor)  
           -นกัมีสว่นร่วมในกำรแก้ปัญหำ (Coordinator)  
          -นกัโน้มน้ำว (Convincer) 

• 3 รูปแบบกำรท ำงำนในฐำนะ “ผู้สนบัสนนุ/ประสำนงำนขำย”แบบรอบด้ำน 360 องศำ 
   1.กำรท ำงำนเชิงรับ(เชิงแก้ปัญหำและตดัสินใจ) ในกรณี เช่น 
 - กำรรับมือกบัสถำนกำรณ์ที่ยุ่งยำก สินค้ำล่ำช้ำ สินค้ำสง่ผิดรำยกำร สินค้ำช ำรุด เป็นต้น 
   2.กำรท ำงำนเชิงรุก(เชิงขยำยตลำดและพลิกวิกฤติเป็นโอกำส) ในกรณี เช่น 

- กำรสร้ำงโอกำสทำงกำรขำย กำรขำยต่อยอด กำรขำยต่อเนื่อง กำรขยำยฐำนลกูค้ำ เป็นต้น 
   3.กำรท ำงำนเอกสำร เช่น กำรติดตำมเอกสำรต่ำงๆ ใบเสร็จ ใบวำงบิล เป็นต้น 

• L-I.Q.-R: เทคนิคทกัษะเชิงจิตวิทยำกำรสื่อสำรประสำนงำน (กิจกรรมแสดงบทบำทสมมติแต่ละทกัษะ) 
-Listening Technique: เทคนิคกำรฟัง 3 เร่ือง 10 ระดบั 
-I Message Technique: เทคนิคกำรลดควำมขดัแย้งด้วยกำรสื่อสำร 
-Questioning Technique: เทคนิคกำรตัง้ค ำถำม 
-Reflecting Technique: เทคนิคกำรสะท้อนอำรมณ์เพื่อลดควำมโกรธและเข้ำใจกนั 

• C-L-E-A-R: ขัน้ตอนกำรจดักำรควำมขดัแย้งขณะประสำนงำน (กิจกรรมแสดงบทบำทสมมติแต่ละขัน้ตอน) 
- C: ตัง้ค ำถำมเพื่อแสวงหำข้อมลูให้กระจ่ำงชดั 
- L: ฟังเพื่อแยกแยะรำยละเอียด 
- E: สะท้อนควำมเข้ำอกเข้ำใจของสถำนกำรณ์ในแต่ละฝ่ำย 
- A: แสดงควำมขออภยั 
- R: ด ำเนินกำรแก้ปัญหำที่เกิดขึน้ 

• 4R. : หลกัในกำรสนองตอบลกูค้ำที่เกิดจำกกำรร้องเรียน  
-Result = ผลลพัธ์ 

       -Recovery = สิ่งชดเชย 
       -Reason = ให้เหตผุล 
       -Relationship = รักษำควำมสมัพนัธ์ 
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• ควำมฉลำดทำงอำรมณ์ 6 ประกำรกบักำรแก้ปัญหำคน-งำน-สถำนกำรณ์ต่ำง ๆที่เกิดขณะประสำนงำนกบัลกูค้ำและ/หรือ
ฝ่ำยงำนภำยใน 

• A C-U-T Strategy : กลยทุธ์กำรขำยแบบต่อยอด ต่อเนื่องและเพิ่มฐำนลกูค้ำ 

• 18 วิธีเร่งกำรตดัสินใจซือ้ที่ได้ผล 
วิธีการฝึกอบรม: 

• บรรยำยน ำ กจิกรรม เกม บทบำทสมมติ ชมวิดีโอคลิป ถกอภิปรำย และฝึกปฏิบตัิ 
ระยะเวลาการฝึกอบรม: 

• 1 วนั  
เหมาะส าหรับ: 

• พนกังำนสนบัสนนุประสำนงำนขำย/พนกังำนธุรกำรขำย 
วิทยากร : อาจารย์พรเทพ ฉันทนาวี (ประวัตติามเอกสารแนบ) 
การศึกษา 
• ปริญญำโท จิตวิทยำอตุสำหกรรมและองคก์ำร มหำวิทยำลยัเกษตรศำสตร์ 
• ปริญญำตรี จิตวิทยำ มหำวิทยำลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
ประสบการณ์ท างาน 
• ผู้อ ำนวยกำรหลกัสตูรพฒันำนกัขำย บริษัท มหวฒัน์ เอ็นเตอร์ไพรส์ จ ำกดั  
• ผู้อ ำนวยกำรฝ่ำยพฒันำทรัพยำกรบคุคล กลุ่มบริษัท ทีซีซี แคปปิตอล กรุ๊ป   
• ที่ปรึกษำและวิทยำกรด้ำนทรัพยำกรบคุคล 
• ผู้จดักำรฝ่ำยฝึกอบรมกำรตลำดและกำรขำย เครือโอสถสภำ  
• ฯลฯ 
อัตราคา่ลงทะเบยีน/1ทา่น 

(รวมคา่เอกสาร อาหารกลางวนั และอาหารวา่งตลอดการสมัมนา) 

คา่อบรม  ราคากอ่น VAT 
VAT 7% 

ภาษหีกั ณ ทีจ่า่ย  
3% 

ราคาสทุธ ิ

ราคาทา่นละ 3,900 273 (117) 4,056 

Early Bird  3700 259 111 3,848 

สมคัร 3 ทา่นๆละ 3,500 245 (105) 3,640 

การช าระเงนิ: (Payment) 
1. โอนผา่นบัญชธีนาคาร ดังน้ี 

1.1  ธนาคารกสกิรไทย บัญชสีะสมทรัพย ์สาขาโลตัสรามอนิทรา 109 เลขที ่148-3-638368 
          ชือ่บัญช ีบรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่  จ ากดั  
          และ Scan ใบ Pay-in และหนังสอืรับรองหัก ณ ทจีา่ย (ถา้ม)ี info.ptstraining@gmail.com 
          พรอ้มระบชุือ่บรษัิทของทา่น และชือ่หลักสตูร 

1.2 ช าระดว้ยเช็คบรษัิท สัง่จา่ย บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จ ากดั (Professional Training 

Solution Co., Ltd) 

 
รายละเอยีดเพิม่เตมิ กรุณาตดิตอ่: คณุอรัญญา 086-8929330 (ตุม้) 
Professional Training Solution 
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Tel  02-1753330, 086-6183752  
www.ptstraining.in.th   อเีมล ์ info.ptstraining@gmail.com 
 
กรณีหักภาษี ณ ทีจ่า่ย บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จ ากดั 
เลขที ่89/161 หมูบ่า้นพฤกษาวลิล ์23 ซ.พระยาสเุรนทร ์21 แยก 3  
แขวงบางชนั เขตคลองสามวา  กรงุเทพฯ 10510   เลขประจ าตัวผูเ้สยีภาษี 0105566006450 
 

หมายเหตุ  กรณียกเลิกการเขา้สัมมนากรุณาแจง้ล่วงหนา้ 7 วนัก่อนวนัสัมมนา มิฉะนั้นจะตอ้งช าระ 30% ของราคาค่าสัมมนา 

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

http://www.ptstraining.in.th/
mailto:info.ptstraining@gmail.com
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แบบฟอรม์การลงทะเบียน 

หลกัสตูร หลกัสูตร Sales Coordinator Who Can Boost Sales 
Course: พนกังานประสานงานขายผูช่้วยเพ่ิมยอดขาย 

ส่งมาท่ี info.ptstraining@gmail.com ; ptstraining3@gmail.com 
  บริษทั__________________________________________________________________________ 
   ท่ีอยู่ออกใบก ากบัภาษี_____________________________________________________________ 
   ____________________________________________________________________________ 
   รหสัไปรษณีย_์____________________เลขภาษี_____________________________________________ 
  ช่ือผู้ประสานงาน (HR)____________________________โทรศพัท์ ____________________ต่อ_______ 
   Fax: ___________________________     E-mail: _________________________________________  
  วนัสมัมนา_______________________________________________________________________ 
1. ช่ือ-นามสกลุ (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 
ต าแหน่ง: ___________________________________มือถือ ____________________________ 
E-mail: ____________________________________________________________________  
2. ช่ือ-นามสกลุ (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 
ต าแหน่ง: ___________________________________มือถือ: ___________________________ 
E-mail: _____________________________________________________________________ 
3. ช่ือ-นามสกลุ (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 
ต าแหน่ง: ___________________________________มือถือ: ___________________________ 
E-mail: _____________________________________________________________________ 
4. ช่ือ-นามสกลุ (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 
ต าแหน่ง: ___________________________________มือถือ: ___________________________ 
E-mail: _____________________________________________________________________ 

 
หมายเหตุ  กรณียกเลิกการเข้าสมัมนากรณุาแจ้งล่วงหน้า 7 วนัก่อนวนัสมัมนา มิฉะนัน้จะต้องช าระ 50% ของราคา

ค่าสมัมนา 
 

 

mailto:info.ptstraining@gmail.com

