
 
 

Outline: ขายให้ได้ใจ บรกิารให้ได้ยอดขายอย่างมือโปร 

 
หลกัการและเหตผุล 

การขายในยุคศตวรรษที่20 มีการเปลี่ยนรูปแบบการบริโภคสินค้าหรืองานบริการที่เปลี่ยนไปจาก
เดิมมาก ดังนั้นการดูแล การเข้าอกเข้าใจ ในความต้องการของผู้บริโภคสินค้า และการบริการจึงจ าเป็นต้องมี
เทคนิคโดยเน้นความเข้าใจ และการใส่ใจเป็นหลัก โดยเพิ่มประสิทธิภาพของการน าเสนอให้เกิดความ
น่าเชื่อถือ 

วตัถปุระสงคข์องหลกัสตูร 

1. เพื่อสร้างสมรรถภาพของพนักงานขายในองค์กรให้มีความแข็งแกร่งมากขึ้นต่อการพิชิตยอดขาย 
2. เพื่อสร้างกลยุทธในการรับมือลูกค้าให้เกิดความประทับใจ 
3. เพื่อให้พนักงานดูแลลูกค้าและสามารถบริการหลังการขายให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

 

โครงสรา้งและเนือ้หา 

• องค์ประกอบขั้น Advanced ส าหรับพนักงานขายและบริการ 
• กลยุทธต่อการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย  
• การเจรจาต่อรองเพื่อประสิทธิภาพงานขาย 
• เทคนิคการน ากลยุทธ์ ไปใช้ให้เกิดประโยชน์ 
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Work Shop / กรณศีกึษา 

1. ฝึกการเรียนรู้ความแตกต่างของกลุ่มลูกค้าในองค์กร แต่ละประเภท 
2. ใช้หลักการด้านการวิเคราะห์โดยอาศัยหลักทางจิตวิทยาที่เข้มข้น 

 

กลุม่เปา้หมาย  

• ผู้จัดการ / หัวหน้างาน 
• พนักงานแผนกลูกค้าสัมพันธ์ การให้บริการ และการขาย 

 

วธิกีารฝกึอบรมและพฒันา 

• บรรยายให้ความรู้ และยกตัวอย่างประกอบ 40 % 
• ฝึกปฏิบัต ิและระดมความคิด 60% 

 

ระยะเวลา:  6 ชม. / 09.00- 16.00 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 5,290 บาท (ไม่มีภาษีมูลค่าเพิ่ม และยังไม่หักภาษี ณ ที่จ่าย) 
อัตรานี้รวมอาหารกลางวันและอาหารว่างแล้ว 

พเิศษ! 

ลดทนัท ี10% เมื่อสมัครอบรม 3 ท่านขึ้นไป 
 

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 เนื่องจากทาง
บริษัทได้ท าการจองและช าระค่าห้องและค่าอาหารให้กับโรงแรมส าหรับผู้เข้าอบรมทุกท่านแล้ว  

• หากไม่สามารถเข้าอบรมได้ สามารถเปลี่ยนผู้เข้าอบรมเป็นท่านอื่นแทนได้  

 
  


