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 หลกัการและเหตุผล 

        ในยุคแห่งความทา้ทายและการขายทีเ่ปลีย่นไป การเขา้ถงึและดแูลลูกคา้เป็นเรื่องทีต่อ้งการความเอาใจใส่

มากกว่าเดมิ การคน้หาลูกคา้ใหม่เพือ่ใหก้ารขายมปีระสทิธภิาพและถงึเป้าหมายทีต่ ัง้ไวน้ัน้เป็นสิง่สาํคญัยิง่ อย่างไร

กต็าม กุญแจดอกสาํคญัของการรกัษาความสมัพนัธก์บัลูกคา้นัน้เป็นคําตอบทีด่ทีีสุ่ด ถา้พนกังานขาดซึง่เป้าหมายใน

การทํางานและทาํใหก้ารทํางานเป็นไปในลกัษณะทีไ่ม่สามารถหวงัผลไดอ้ย่างเตม็ที ่ผลทีต่ามมาคอืองคก์รไม่

สามารถไดผ้ลลพัธข์องงานอย่างเตม็ความสามารถของพนกังาน ดงันัน้ หลกัสตูรเทคนิค “เทคนิคการขายและการ

บริการอย่างมืออาชีพ” ไดถู้กคดิคน้ขึน้เพือ่ใหพ้นกังานไดม้องถงึเป้าหมายในการทาํงานทีเ่ตม็ไปดว้ย

ประสทิธภิาพและสามารถทุ่มเทการทํางานไดอ้ย่างเหน็ผล เพือ่ความกา้วหน้าและเตบิโตของตนเองและองคก์ร 

เทคนิคการขายและการบรกิารอย่างมอือาชพี ไม่ไดห้มายถงึเรื่องการขายเพยีงอย่างเดยีว แต่รวมเป้าหมายของการ

เสนอขายทุกครัง้ทีต่อ้งสามารถปิดการขายใหไ้ดต้ามเป้าหมายทีต่ ัง้เอาไว ้นัน่คอื ลูกคา้คอืเป้าหมายทางการขายที่

สาํคญั หลกัสตูรน้ีจะบอกเล่าถงึวธิกีารและเทคนิคการบรกิารดว้ยการเพิม่ความสรา้งความสมัพนัธ ์และการเขา้ถงึ

ความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของลูกคา้ การแกไ้ขปัญหาลดขอ้โตแ้ยง้ลง ทา้ยสุดคอืการนําเสนอและปิดการขายแบบมอื

อาชพี 

วตัถปุระสงคใ์นการฝึกอบรม 

1. ผูเ้ขา้อบรมสามารถเขา้ใจถงึวธิกีารตัง้เป้าหมายเพือ่ตดิตามการสรา้งยอดขาย 

2. ผูเ้ขา้อบรมสามารถเขา้ใจถงึเทคนิคการนําเสนอขายสนิคา้เพือ่เขา้ถงึคาํว่า “มอือาชพี” 

3. ผูเ้ขา้อบรมสามารถสรา้งทศันคตเิชงิบวกผ่านแนวคดิทีส่ามารถนําไปใชต้่อยอดเพือ่สรา้งเสน้ทางใน

การทํางานอย่างมเีป้าหมายได ้

4. ผูเ้ขา้อบรมจะสามารถวางแผนการรกัษาฐานลูกคา้เก่าและเพิม่เสน้ทางในการหาลูกคา้ใหม่ได ้

5. ผูเ้ขา้อบรมมทีกัษะเพิม่เตมิในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหน้าและเจรจาโน้มน้าวลูกคา้ไดอ้ย่างชาญ

ฉลาด 

6. เพือ่เพิม่เทคนิคการขายแบบลูกคา้สมัพนัธใ์หเ้ขา้กบัพฤตกิรรมลูกคา้ในยุคปัจจุบนั สรา้งการบรกิาร

ทีโ่ดดเด่น 

 

หลกัสูตรน้ีเหมาะกบัใคร? 



 
a. สาํหรบัพนกังานขายทีต่อ้งการเพิม่ทกัษะความรู ้ในดา้นเทคนิคใหม่ๆ เกีย่วกบัการขายและ

การบรกิาร 

b. สาํหรบัองคก์รทีต่อ้งการเพิม่ยอดขายในแต่ละช่วงการตลาด ใหย้อดขายเพิม่ขึน้ถงึ

เป้าหมายทีต่ ัง้เอาไว ้

c. สาํหรบัหวัหน้างานทีต่อ้งการนําความรูท้ีไ่ดจ้ากการฝึกอบรม ไปถ่ายทอดใหท้มีงาน เพือ่

นําเสนอการขายแบบเชงิรุกแก่ลูกคา้ 

  
หวัข้อการอบรม 
Part 1 ทศันคติบวกกบังานบริการและงานขาย 

•       การสรา้งทศันคตเิชงิบวกใหม้คีวามสําคญัมากกว่าอุปสรรคดา้นความคดิ 

•       การเปลีย่นจากคดิเป็นลงมอืทาํ 

•       โลกของการขายในอดตี ปัจจุบนั และอนาคต 

•       โลกแก่งการบรกิารและการขายยุค New Normal 

•       จติวทิยาสาํหรบัการเป็นนกับรกิาร 

•       Perspective 

Part 2 ขัน้ตอนการเตรียมคาํถามและคาํตอบล่วงหน้าเม่ือต้องเผชิญหน้ากบัลูกค้า 

•       Step 1: การตัง้คําถามปทูาง เพือ่ขอขอ้มลูลูกคา้ (Know your Customer) 

•       Step 2: การตัง้คําถามเพือ่รูปั้ญหาทีแ่ทจ้รงิของลูกคา้ 

•       Step 3: การตัง้คําถามเพือ่สะกดิใจลูกคา้ถงึปัญหาทีก่ําลงัจะเกดิขึน้ 

•       Step 4: การตัง้คําถามเพือ่ตอกยํ้าใหลู้กคา้เหน็ถงึประโยชน์ในการตดัสนิใจซือ้ 

กระบวนการขายแบบการบริการเชิงรกุ 

  Prospecting การแสวงหาผูมุ่้งหวงั 

  Appointment การนดัหมายเพือ่เขา้พบ 

  Approach การเขา้พบเพือ่เปิดใจ 

  Fact &Finding การคน้หาขอ้มลูและขอ้เทจ็จรงิ 

  Presentation การนําเสนอสนิคา้ 

  Answering Objection การตอบขอ้โตแ้ยง้ 

  Closing Sales การปิดการขาย 

  Follow up การตดิตามการขาย 

การเพ่ิมจาํนวนลูกค้าเพ่ิมยอดขาย Up-selling 

  Activities 

  Building Trust 

  Create Branding 

  Differentiation 

  Customer Referrals 



 
Part 3 การเตรียมยุทธวิธีการขายให้สอดคล้องกบัความต้องการของลูกค้า 

•       การสรา้งประเดน็ความสนใจ 

•       การชีป้ระเดน็ใหเ้หน็ผลประโยชน์ 

•       บอกถงึประเดน็ราคาและเงือ่นไข 

•       อธบิายประเดน็เหตุผลและการยอมรบั 

•       โน้มน้าวประเดน็เพือ่การตดัสนิใจซือ้ 

 ระยะเวลา :   หลกัสตูร 1 วนั   (6 ชัว่โมง) 

เทคนิคการฝึกอบรม  

•         การฝึกอบรม มคีวามหลากหลายเพือ่ใหเ้กดิความสนุกสนานและเขา้ใจง่าย 

-          การบรรยาย : เน้ือหาใกลต้วัเพือ่ใหง้า่ยต่อการเรยีนรู ้ 

-          Work Shop : เกดิการแลกเปลีย่นความคดิเหน็ซึ่งกนัและกนั 

-          การนําเสนอ : ฝึกฝนการแสดงออกและการนําเสนอ 

-          การตอบคาํถาม : กระตุน้ใหผู้ฝึ้กอบรมไดค้ดิและแสดงความคดิเหน็อย่างเตม็ที ่

วิทยากร           อาจารย ์ดร.เสฎฐ์ธนา  ภทัรากลัยากลุ 

        ทีป่รกึษาดา้นการขายและอดตีผูบ้รหิารทมีงานขายบรษิทัชัน้นํา ใหค้าํแนะนําดา้นภาพลกัษณ์และบุคลกิภาพเพื่อการ

เจรจาทางธุรกจิ มปีระสบการณ์อยู่ในงานบรกิาร, การขาย และพธิกีร, วทิยากร มากว่า 12 ปี และเป็น Image Coach ที่

ปรกึษาดา้นภาพลกัษณ์แบบมอือาชพี กําลงัศกึษาปรญิญาเอกดา้นบรหิารการจดัการ 

อัตราคา่ลงทะเบยีน 
(รวมคา่เอกสาร อาหารกลางวนั และอาหารวา่งตลอดการสมัมนา) 

คา่อบรม  ราคากอ่น 
VAT VAT 7% 

ภาษหีกั ณ ที่
จา่ย  3% 

ราคาสทุธ ิ

คา่สมัมนา 1 ทา่น 3,900 273 117 4,056 

Early Bird จา่ยกอ่นลดพเิศษ 3,700 259 (111) 3,848 

มา 3 ทา่น ๆ ละ  3,500 245 105 3,640 

ทกุหลกัสตูร “มอบวฒุบิตัร ใบรบัรองจากสถาบนัโปรเฟสช ัน่แนล เทรนนิง่ โซลูช ัน่ 
 

วธิกีารชําระเงนิ: 

1. โอนผา่นบญัชธีนาคาร ดงัน้ี 

1.1 ธนาคารกสกิรไทย บัญชสีะสมทรัพย ์สาขาเดอะมอลลบ์างกะปิ เลขที ่148-363836-8 

ชือ่บญัช ีบรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากัด 

และแฟ็กซใ์บ Pay-in และหนังสอืรับรองหัก ณ ทจ่ีาย (ถา้ม)ี ที ่info.ptstraining@gmail.com 

mailto:info.ptstraining@gmail.com


 
1.2 ชําระดว้ยเชค็บรษัิท สัง่จ่าย บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากดั (Professional Training 

Solution Ltd,) 

กรณีหัก ณ ทีจ่่าย 3% ทะเบยีนนติบิคุคลเลขที ่เลขประจําตวัผูเ้สยีภาษี 0105566006450 

บรษัิทโปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากดั 

เลขที ่89/161 หมูบ่า้นพฤกษาวลิล ์23 ซ.พระยาสเุรนทร ์21 แยก 3  

แขวงบางชนั เขตคลองสามวา  กรุงเทพฯ 10510 

 ตดิตอ่: คณุอรัญญา (ตุม้) 086-6183752 

Professional Training Solution 

Tel  02-1753330, 086-6183752  ,080-2545660 

www.ptstraining.co.th 

E-mail  info.ptstraining@gmail.com, ptstraining3@gmail.com 
คา่ฝึกอบรม สามารถหกัคา่ใชจ้า่ยทางภาษนีติบิคุคลได ้200% ของคา่ใชจ้า่ยจรงิ 

(พระราชกฤษฎกีาฉบบัที ่437 ใช ้19 ตลุาคม พ .ศ . 2548 เป็นตน้ไป) 
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แบบฟอรม์ลงทะเบียน  

               หลกัสตูร เทคนคิการขายและการบรกิารอยา่งมอือาชพี 

สง่มาท่ี info.ptstraining@gmail.com  หรือ ptstraining3@gmail.com 

  บรษิทั_______________________________________________________________________________ 

   ท่ีอยู่ออกใบกาํกบัภาษี__________________________________________________________________ 

   ____________________________________________________________________________________ 

   รหสัไปรษณีย_์____________________เลขประจาํตวัผูเ้สยี

ภาษ_ี___________________________________ 

  ชื่อผูป้ระสานงาน (HR)____________________________โทรศพัท ์_______________________ต่อ_______ 

   Fax: _________________________     E-mail: _____________________________________________  

  วนัสมัมนา____________________________________________________________________________ 

1. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื __________________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________________  

2. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื: __________________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________________ 

3. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื: __________________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________________ 

4. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื: __________________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________________ 
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