
 
 
 

Basic Professional  
Skills Selling 

 
หลกัการและเหตผุล 

ในยุคที�มกีารเปลี�ยนแปลงอย่างฉับพลัน (Disruption) นักขายในยุคสมัยใหม่ที�ด ีจะต้องมีหลายวิธีที�
สรา้งความประทบัใจให้กบัลูกคา้ จนกลายเป็นที�ชอบใจ สําหรบัวิธีการสร้างนักขายอย่างมืออาชีพนั �น องค์กร
ต้องสรรหาบคุลากรที�มคีณุสมบตัโิดดเดน่และมบีคุลกิภาพรวมถงึมุมมองความคดิที�ดแีล้ว อาจต้องมีว ิธกีารมัด
ใจลูกคา้ เพื�อให้เกดิความพงึพอใจให้กบัลูกคา้แบบยั �งยนื  

สําหรบัคณุสมบตัขิองพนักงานขายนั �น สิ�งที�ควรมีเป็นอันดบัแรก คอื ความเป็นคนที�รกัในงานบรกิาร 
เพราะคนที�รกัในงานบรกิารจะมีความเข้าใจและให้ความสําคญัต่อลูกค้า มีความกระตือรอืร้นที�จะช่วยเหลือ
ลูกคา้ดว้ยกรยิาที�ยิ�มแย้มแจ่มใสและเอาใจใส่ดูแลลูกค้า อดทนอดกลั �นเมื�อถูกลูกค้าตําหนิต่อว่า นอกจากนี� 
พนักงานที�ให้บรกิารควรเป็นผู้รูจ้กัแก้ไขปญัหาเฉพาะหน้าได้ด ีด้วยบุคลิกภาพทั �งลักษณะการแต่งกายที�แลดู
สะอาดเรยีบรอ้ย รวมไปถงึอากปักริยิาที�แสดงออก เช่น การยิ�ม การหวัเราะ การแสดงท่าทางประกอบการพูด 
เป็นต้น ซึ�งสิ�งเหล่านี�ควรเป็นไปโดยธรรมชาต ิ

ประเดน็สุดท้าย พนักงานขายมอือาชีพ จะต้องมีเทคนิคในการขายอย่างเป็นลําดบัขั �นตอนอย่างมือ
อาชพีองคก์รถอืเป็นแกนหลักสําคญัในการกําหนดแนวทางการให้การนําเสนอขายเพื�อตอบสนองต่อความ
ต้องการของลูกคา้ 
 

หลกัสูตรอบรมนี� เหมาะสาํหรบั    

-  ผู้ท ี�ต้องการพฒันาทกัษะการพูด และบคุลกิภาพ เพื�อความก้าวหน้าในอาชพีดา้นการขาย  
-  ผู้ท ี�ต้องการเสรมิความมั �นใจในการพูด เมื�อต้องเผชญิหน้าลูกคา้ ในทุกๆ กรณ ี
-  ผู้ท ี�ต้ องพบป ะลูกค้า เป็นป ระจํา  เช่น พนักงานขาย พนักงานบริกา ร Customer Service 

ประชาสมัพนัธ ์
 

วตัถปุระสงค์ในการฝึกอบรม 

�. เพื�อสรา้งทศันคตเิชงิบวกในการทํางาน และพฒันาศกัยภาพในการบรกิารให้เป็นไปในทิศทางที�ดขีึ�น
ในมาตรฐานเดยีวกนั 

�. เพื�อให้ผู้เข้าอบรมเข้าใจในขั �นตอนการขายและวธิกีารบรกิารเพื�อสรา้งความประทบัใจสูงสุด อย่างมือ
อาชพี 

�. เพื�อให้ผู้เข้าอบรมเรยีนรูเ้ทคนิค การเลือกใช้ว ิธี สําหรบัการขาย และการบรกิาร กระตุ้นแรงจูงใจ 
ให้กบัลูกคา้ในแต่ละแบบไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพมากขึ�น 

ขอเชิญเข้าร่วมฝึกอบรมสมัมนาเชิงรุก หลกัสตูร 



�. เพื�อเสรมิสรา้งเทคนิคในการปลุกขุมพลงัในตวัเอง และเพื�อนร่วมงานให้มีกําลังใจและเป้าหมายใน
การทํางานเข้มแขง็ขึ�น 

 

หวัขอ้อบรม 

ในการฝึกอบรมนี� มเีป้าหมายเพื�อเพิ�มสมรรถนะและประสิทธิภาพในการอบรมอย่างแท้จรงิ โดยให้
ความสําคญักบัวธิกีารบรกิารที�จะทําให้ลูกคา้ประทบัใจอยู่เสมอ เรยีนรูแ้ละเจาะลกึกบัทกัษะการบรกิารทั �ง � มิต ิ
สู่ความสําเรจ็ในงานบรกิาร โดยไดแ้บง่ออกเป็นแต่ละช่วง  Module ดงันี� 

Module 1 Good Personality for Excellence Sales and Service 

 ความหลากหลายของลูกคา้และที�มาของความต้องการ 

 ความสําคญัของ Sales Personal Inner 

 การแต่งกายดสีรา้งภาพลกัษณ์น่าจดจําประทบัใจ 

 มารยาทและการวางตวัที�เหมาะสมของนักบรกิาร 
Module 2 Emotion Control Skills 

 การวเิคราะห์วุฒภิาวะทางอารมณ์ของตนเอง 

 ทําความเข้าใจธรรมชาตอิารมณ์ของมนุษย ์

 วธิกีารจดัระบบความคดิทางอารมณ์ให้เกดิเป็นทศันคตเิชงิบวก (Positive Thinking) 

 การเผชญิหน้าและการจัดการกบัอารมณ์เมื�อเจอกบัลูกคา้เจ้าปญัหา ขี�วนี เอาแต่ใจ 

 เทคนิคการควบคมุ “สต”ิ เมื�อไม่สามารถยบัยั �งอารมณ์ “โกรธ” ได้ 
Module 3 Listening & Speaking Skills 

 ความสําคญั จุดมุ่งหมาย และประโยชน์ของการฟงัในการบรกิาร 

 องคป์ระกอบของการฟงัในงานบรกิาร 

 มารยาทของการเป็นผู้ฟงัที�ดใีนงานบรกิาร 

 หลกัการฟงัเพื�อจบัประเดน็สําคญัในรายละเอยีดของลูกคา้ 

 การสรปุและตคีวามหมายอยา่งสรา้งสรรคใ์นการรบัฟงัลูกคา้ 

 วธิกีารรบัฟงัลูกคา้ที�ถูกต้อง เมื�อถูกลูกคา้ต่อว่าตาํหนิ การให้บรกิาร 

 การสรา้งสมาธแิละความอดทนในการฟงั 
Module 4 Smart Selling 

 กระบวนการขายแบบเซยีน 

 เทคนิคการปฏเิสธอย่างมศีลิปะ 

 เทคนิคปิดการขายแบบลูกคา้ประทบัใจสุดๆ 
Module 5 Smart following 

 Case Study ของปญัหารปูแบบต่างๆที�มกัเกดิขึ�นขณะให้บรกิาร 

 หลกัการเบื�องต้นในการรบัมอืกบัปญัหาเฉพาะหน้าที�เกดิขึ�น 

 ลําดบั ขั �นตอน วธิกีารแก้ไขปญัหาเฉพาะหน้าอย่างถูกต้อง 

 การกระทําที�พงึหลกีเลี�ยงเมื�อเกดิปญัหาเฉพาะหน้าในการบรกิาร 

 เทคนิคการตดิตาม การขาย เพื�อไม่ให้ลูกคา้เกิดความราํคาญใจ 

 เทคนิคการแนะนําลูกคา้ใหม่จากลูกคา้เก่า 



ระยะเวลา : หลกัสูตร 1 วนั   (� ชั �วโมง)    
 

เทคนิคการฝึกอบรม   

 การเรยีนรูแ้บบผู้มปีระสบการณ์เพื�อทําให้สามารถนําสิ�งที�เรยีนรูไ้ปใช้ในการปฏิบตั ิงานได้ทันที
เพราะไดผ้่านการคดิรว่มกนัระหว่างการฝึกอบรมแล้ว 

 การฝึกอบรม มคีวามหลากหลายเพื�อให้เกดิความสนุกสนานและเข้าใจงา่ย 
- การบรรยาย : เนื�อหาใกล้ตวัเพื�อให้งา่ยต่อการเรยีนรู ้ 
- Work Shop : เกดิการแลกเปลี�ยนความคดิเหน็ซึ�งกนัและกนั 
- การนําเสนอ : ฝึกฝนการแสดงออกและการนําเสนอ 
- การตอบคาํถาม : กระตุ้นให้ผู้ฝึกอบรมไดค้ดิและแสดงความคดิเหน็อย่างเตม็ที� 

 
 อาจารย ์ดร.ธนภทัร  ธรรมากลัยากลุ วิทยากรในการฝึกอบรม 

- (Ph.D. Candidate Management) 

- รางวลั Top Sales MDRT ����-���� 

- ประสบการณ์บรหิารทมีขาย �� ปี 

- รางวลั Citibank Asia top service 4 ปีซ้อน 

- ปรญิญาเอก ดา้นการจดัการมนุษย์ และการพฒันาทุนมนุษย ์

- ประสบการณ์ดา้นวทิยากร �� ปี 

- ที�ปรกึษาดา้นการขายและบรกิารทั �งภาครฐัและเอกชน 
 

 
กาํหนดการ วนัที�  � สิงหาคม ���� บคุคลทั �วไป �,��� + ��� = �,��� 

เวลา ��.��-��.�� น. สมาชิก, โอนเงินก่อน  � ส.ค.���� �,��� + ��� = �,��� 

สถานที� โรงแรมอไรซ้ ์สขุมุวทิ ซ.�� 
สมคัร � คนขึ�นไป ท่านละ �,��� �,��� + ��� = �,��� 

สมคัร � คนขึ�นไป ท่านละ �,��� �,��� + ��� = �,��� 

หมายเหตุ      - คา่ลงทะเบยีนเข้ารว่มสมัมนาสามารถนําไปลดหย่อนภาษีเงนิไดน้ิตบิคุคลได ้���% 

                    - ราคารวมเอกสารประกอบการสมัมนา, อาหารกลางวนั, นํ�าชา-กาแฟ 

บริษทั เคเอน็ซี เทรนนิ� ง เซ็นเตอร ์จาํกดั 
34/289 หมู่บา้นไทยสมบรูณ์ 2 หมู่ที� 2 ต.คลองสาม อ.คลองหลวง จ.ปทุมธานี 12120  
โทร. 02-191-2509, 062-315-5283, 081-847-6341 โทรสาร 02-157-1599, 02-903-0080 ต่อ 5283 
e-mail : knctrainingcenter@hotmail.com, www.knctrainingcenter.com 

  
 

 
 
 
 
 



 
  
 

หลกัสูตร    Basic Professional  Selling Skills 

กาํหนดการ     วนัพุธที�  � สิงหาคม ���� เวลา 09.00-16.00 น. โรงแรมอไรซ้ ์สุขุมวทิ ซ.�� 
 

รายการคา่ลงทะเบยีน: 1 ท่าน ราคา + vat 7% ราคาหลงัหกั ณ ที�จ่าย 
บุคคลทั�วไป  3,900 + 273 = 4,173  4,173 – 117 = 4,056 

สมาชกิ, โอนเงนิก่อน 1 ส.ค.62  3,500 + 245 = 3,745  3,745 - 105 = 3,640 

  สมัคร 3 คนขึ�นไป ท่านละ 3,200 
3,200 + 224 = 3,424 

 3,424 - 96 = 3,328 

 สมัคร 5 คนขึ�นไป ท่านละ 2,900 
2,900 + 203 = 3,103 

 3,103 - 87 = 3,016 

รายชื�อผู้เข้าร่วมสมัมนา     

1. ......................................................... ตําแหน่ง...............................มือถือ................................................... 

Name……………………………………….Surname………………………………………Position/Section……………………………..… 

2. ......................................................... ตําแหน่ง...............................มือถือ...................................................

Name……………………………………….Surname………………………………………Position/Section……………………………..… 

3. ......................................................... ตําแหน่ง...............................มือถือ................................................... 

Name……………………………………….Surname………………………………………Position/Section……………………………..… 

4. ......................................................... ตําแหน่ง...............................มือถือ.................................................

Name……………………………………….Surname………………………………………Position/Section……………………………..… 

5. ......................................................... ตําแหน่ง...............................มือถือ...................................................

Name……………………………………….Surname………………………………………Position/Section……………………………..… 

� ที�อยู่เพื�อออกใบเสรจ็ :  (กรุณากรอกรายละเอยีดให้ชดัเจนเพื�อความถูกต้องในการออกใบเสร็จ)   

(บจก./บมจ./หจก./สว่นบุคคล) ชื �อ......................................................................เลขประจําตวัผูเ้สียภาษี....................................................... 

� สาํนกังานใหญ่  � สาขา...........เลขที �..................หมู่................อาคาร/หมู่บา้น............................................................ช ั�น.................... 

ตรอก/ซอย....................................ถนน.......................................แขวง/ตาํบล.................................อาํเภอ/เขต............................................ 

จงัหวดั.......................................รหสัไปรษณีย.์......................โทรศพัท.์.............................................โทรสาร............................................... 

ผูป้ระสานงาน.........................................................มือถอื....................................E-mail : .............................................................. 
� ตอ้งการหกัภาษี  ณ  ที�จ่ายหรอืไม ่ � ตอ้งการ � ไม่ตอ้งการ 

 กรณีหกัภาษี ณ ที�จ่าย 3%  ในนาม บรษัิท เคเอ็นซ ีเทรนนิ�ง เซน็เตอร ์ จํากัด  
  เลขที� 34/289 หมู่บา้นไทยสมบูรณ์ 2 หมู่ท ี� 2 ต.คลองสาม อ.คลองหลวง จ.ปทุมธาน ี12120  
   เลขประจําตัวผูเ้สยีภาษี  :  0135556000220 

โอนเงนิเขา้บญัช ี:  บรษัิท เคเอ็นซ ีเทรนนิ�ง เซน็เตอร ์ จํากัด   ประเภทบัญช ีออมทรพัย ์

   ธนาคารไทยพาณิชย ์ สาขาเซยีรร์งัสติ    เลขที�บัญช ี 364-236239-5 
   ธนาคารกสกิรไทย สาขาฟิวเจอร ์พารค์ รงัสติ 2  เลขที�บัญช ี 022-3-65013-9 

กรณุาแฟกซใ์บลงทะเบยีนหรอืหลักฐานการโอนเงนิ มาที� 02-157-1599, 02-903-0080 ต่อ 5283 
 

ใบลงทะเบียนเขา้ร่วมอบรมสมัมนา ………/……………/………… 

บริษทั เคเอน็ซี เทรนนิ� ง เซน็เตอร์ จาํกดั 

��/��� หมู่บา้นไทยสมบรูณ์ � หมู่ท ี� � ต.คลองสาม อ.คลองหลวง จ.ปทุมธาน ี�����  
โทร. ��-���-����, ���-���-����, ���-���-���� โทรสาร ��-���-����, ��-���-���� ต่อ ���� 

e-mail : knctrainingcenter@hotmail.com, www.knctrainingcenter.com 


