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หลกัการและเหตผุล 

การขายในปัจจุบันมีการเปล่ียนรูปแบบการบริโภคสินค้าหรืองานบริการที่เปล่ียนไปจาก
เดิมมาก ดังนั้นการดูแล การเข้าอกเข้าใจ ในความต้องการของผู้บริโภคสินค้า และการบริการจงึ
จ าเป็นต้องมีเทคนคิการให้ค าปรึกษา โดยเน้นความเข้าใจ และการใส่ใจเป็นหลัก โดยเพิ่ม
ประสิทธิภาพของการน าเสนอให้เกิดความน่าเชื่อถอื รวมถึงการช่วยเหลือลูกค้าในทุกมิติ เพื่อ
ผลประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้นับเป็นหลัก โดยอาศัยหลักการเจรจาตอ่รองที่ท าให้องค์กรเกิดรายได้ 

วตัถปุระสงคข์องหลกัสตูร 

1. เพื่อสร้างสมรรถภาพของพนักงานขายในองค์กรให้มีความแข็งแกร่งมากขึ้นต่อการพิชิต
ยอดขาย 

2. เพื่อสร้างกลยุทธให้ผู้ขายมีเทคนิคในการให้ค าปรึกษา และช่วยเหลือตามความต้องการ
ของลูกค้าเป็นหลัก  

3. เพื่อสร้างทักษะในการเจรจาต่อรอง และการตอบขอ้โต้แย้งอย่างมีชั้นเชิง  
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หวัขอ้การฝกึอบรม 

1. การปรับMindset ต่อการขายในยุคปัจจุบัน  
2. เทคนิคการท าตัวเป็นที่ปรกึษา  
3. กลยุทธต่อการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย 
4. เทคนิคการเจรจาต่อรองและการตอบข้อโต้แย้ง เพื่อประสิทธิภาพงานขาย 

 

กลุม่เปา้หมาย  

• พนักงานด้านการให้บริการ และการขายทุกระดับ  
• หัวหน้างานที่ต้องน าทักษะการขายไปสอนลูกทีม  

 

วธิกีารฝกึอบรมและพฒันา 

 ทฤษฎี 40 % 
 ฝึกปฏิบัติ + ระดมความคดิ 60 % 

 

การสอน Work Shop / กรณีศกึษา 

1. แสดงตัวอย่างของกลุ่มลูกค้า ตามช่วงอายุ เพราะถ้าเราเขา้ใจลูกค้าแต่ละช่วงอายุได้ เรา
ก็จะสามารถน าเสนอขายให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายโดยลูกค้าไม่สามารถปฏิเสธได้ 

2. เน้นการฝึกปฏิบตัิ โดยมีอาจารยค์อยให้ความชว่ยเหลืออย่างใกล้ชิด เพราะการที่เราเน้น
ให้ผู้เข้ารับการอบรมได้ฝกึฝนจะท าให้เขาสามารถน าไปปรับใช้ได้จริง 

3. การสร้างประโยคค าถาม-ตอบ ในการตอบขอ้โต้แย้งของลูกค้า โดยใช้สถานการณ์จริง 
ซึ่งจะท าใหผู้้เรียนสามารถน าไปปรับใช้ได้ในทันที 

 
ระยะเวลา:  3 ชม. / 09.00 - 12.00 น. 

 

>> ลงทะเบยีนส ารองทีน่ัง่อบรม: คลิก๊ทีน่ี ่<< 
 

https://forms.gle/riDEZS5BTsL2DrU27
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ประวตัวิทิยากร: อาจารยร์าชันย์ จ าปีแก้ว 
ผู้เชี่ยวชาญจิตวิทยาการพัฒนาศักยภาพมนุษย์ และ Soft Skill การสื่อสาร ทักษะการขายและการ
ให้บริการ 

การศกึษา 

ระดับปริญญาโท ศิลปะศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาวิชาจิตวิทยา เพื่อการพัฒนาศักยภาพมนุษย์  
มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต (เหรียญทองอันดับ 1) 

 

ประสบการณก์ารท างาน 

• วิทยากรฝึกอบรมและผู้เชี่ยวชาญด้านการพัฒนาบุคลิกภาพและการสื่อสาร งานด้านบริการ กว่า 
20 ปี 

• ผู้เชี่ยวชาญด้านการออกแบบและพัฒนาหลักสูตร ให้กับองค์กรด้านการบริการ อาทิ การพัฒนา
ภาพลักษณ์ของพนักงานบริการ การสื่อสารเพื่อการประสานงาน Sale & Service พัฒนาด้าน
การบริการและการขาย 

• ผู้เชี่ยวชาญด้านการให้ค าปรึกษา และจิตวิทยา เพื่อการพัฒนาศักยภาพมนุษย์ 

 

ต าแหน่งการท างาน 

• Professional Trainer บริษัท โตโยต้า เค.มอเตอร์ส ผู้จ าหน่ายโตโยต้า จ ากัด 
• วิทยากรผู้เชี่ยวชาญด้านการให้บริการ ทักษะการสื่อสารและการขาย นาน่า รีสอร์ท แอนด์ สปา 
• วิทยากร ด้านการพัฒนาบุคลิกภาพ และภาพลักษณ์งานบริการ และการขาย บริษัท นติิพล 

อินเตอร์เนชั่นแนล กรุ๊ป จ ากัด (นิติพลคลินิก) 

 

ประสบการณก์ารฝกึอบรมใหก้บัองคก์ร บรษิทัชัน้น า อาทิ 

• บริษัท ทีพี ไอ โพลีน จ ากัด (มหาชน) 
• บริษัท นานา คอร์ปอเรชั่น จ ากัด 
• นาน่า รีสอร์ท แอนด ์สปา 
• Punnisa Clinic (ปันนิสาคลินิก) 
• มหาวิทยาลัยสยาม 
• มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต 
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การช าระคา่อบรม 

การโอนเงนิ 

• โอนเงินบัญชีออมทรัพย์ ธนาคารยูโอบี  

ชื่อบัญชี: บจก. ก้าวหน้าเลิร์นนิ่ง 

เลขที่บัญชี 865-184-978-0 

อตัราคา่อบรม 

ทา่นละ 1,990 บาท (ไม่มีภาษีมูลค่าเพิ่ม และยังไม่หักภาษี ณ ที่จ่าย) 
รวมอาหารกลางวัน อาหารว่างแล้ว และเอกสารประกอบการอบรมแล้ว 
 

กรุณาส่งสแกนหลักฐานการโอนเงินหรือหน้าเช็คพร้อมระบุชื่อบริษัทและชื่อหลักสูตรมายังอีเมลนี้  

วรางคณา ไชยเผือก 

โทร. 089-0242475 อีเมล warangkana@wactrainingservice.com 
 

หมายเหต ุ
1. กรุณาช าระทันทีหลังจากเจ้าหน้าที่แจ้งยืนยันการจัดอบรมทางอีเมล 
2. ใบเสร็จรับเงินลงวันที่ในเดือนเดียวกับเดือนที่โอนช าระเงิน 
 

กรณยีกเลกิการเขา้อบรม  

• หากต้องการยกเลิกการเข้าอบรม กรุณาแจ้งล่วงหน้าอย่างน้อย 7 วันท าการ  

• ในกรณีแจ้งยกเลิกภายใน 7 วันท าการ ทางบริษัทจะคิดค่าอบรมในอัตราเต็มของค่าอบรม  

• หากไม่สามารถเข้าอบรมได ้สามารถเปลี่ยนผู้เข้าอบรมเป็นท่านอื่นแทนได้  


