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โครงการอบรมเพ่ือพฒันาประสทิธิภาพและเพ่ิมพลงัพนกังานขายยคุใหม่ 

หลกัสตูร “กลยุทธ์และมุมมองด้านการตลาด  การขาย  และการบริหารสัมพันธภาพลูกค้า” 

(Marketing Sales & Customer Service Strategies “Road” to Success) 

โดยใช้เกมการตลาดสลบัการบรรยาย (Marketing Game) 

ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1-2 วนั  

  

หลักการและเหตุผล 

 การขายเป็นเสมือนเส้นเลือดใหญ่ท่ีนํารายได้มาสู่องค์กร การดําเนินธุรกิจปัจจบุนัจําเป็นต้องมีความ

เป็นเลิศในด้านการขาย การตลาด และการดแูลลกูค้าเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางธุรกิจท่ีมีการแขง่ขนักนัสงู 

องค์กรจงึต้องพฒันาความสามารถของบคุลากรด้านการขายท่ีเป็นระบบ “Selling Solution” ในระดบัมือ

อาชีพ หลกัสตูรนีจ้งึมุง่เน้นให้ผู้ เรียน “คดิเป็น ทําได้” เก่ียวกบัวิธีการขายท่ีมีประสิทธิภาพสงู หลกัการตลาด

ในยคุเศรษฐกิจถดถอยยาวนาน  และการดแูลใสใ่จลกูค้าแบบเกินความคาดหวงั (Excellence Customer 

Care)  โดยวิทยากรจะถ่ายทอดแนวคิด ทฤษฎี  มมุมอง  ความรู้  เทคนิคตา่งๆ  ประสบการณ์  และกลยทุธ์ท่ี

ใช้ได้ผลเลิศเพ่ือให้ผู้ เข้ารับการอบรมเรียนรู้แนวคิดและทกัษะของการขาย การบริการ และการตลาดสมยัใหม่

ท่ีให้ความสําคญักบัการขายเชิงรุก (Proactive Selling) และการสร้างคณุสมบตัขิองพนกังานขายท่ีเหมาะ

สําหรับรูปแบบการขายเชิงรุก ทัง้นีผู้้ เข้าอบรมจะได้รับการฝึกฝนการปฏิบตังิานจริงในรูปแบบของ Workshop 

และเรียนรู้จากกรณีศกึษา (Case Study)  

 

เป้าหมายที่ผู้เข้ารับการฝึกอบรมจะได้รับ 

• ได้เรียนรู้และเข้าใจแนวคิด ทฤษฎี  มมุมอง  ความรู้  และเทคนิควิธีการขาย  การตลาด  และการ

ดแูลลกูค้าท่ีเป็นระบบ (Selling Solution)  ในสภาวะการแขง่ขนัและการเปล่ียนแปลง 

• สร้างรูปแบบการขาย (Sales Strategies)  สร้างเคร่ืองมือทางการตลาด (Marketing Tools) และ

ออกแบบระบบการดแูลลกูค้า (Customer Experience Management : CEM) ท่ีสามารถช่วยรักษา

ลกูค้าเดมิและเพิ่มลกูค้าใหมไ่ด้อยา่งเป็นรูปธรรม 

• จดัทําโปรแกรมงาน (Work Program)  ในการพฒันาตนเองให้มีขีดความสามารถระดบัสงู เพ่ือบรรลุ

เป้าหมายการขายท่ีท้าทาย 

 

กระบวนการเรียนรู้ของหลักสูตร 

 ขัน้ท่ี 1 : ทําให้เกิดความตระหนกั (Awareness)  เห็นความสําคญัและความจําเป็นของการขาย  

การตลาด  และการดแูลลกูค้า  โดยถ่ายทอดแนวคิดจากกรณีศกึษา (Case Study) ของการบริหารเป้าหมาย

การขาย  การใช้เคร่ืองมือทางการตลาด และการออกแบบระบบการดแูลลกูค้าท่ีด้อยประสิทธิภาพ  ก่อให้เกิด

พลงัในการทํางานโดยมีความท้าทายเป็นตวัจดุชนวนท่ีสําคญั 
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 ขัน้ท่ี 2 : ทําให้เกิดความรู้ความเข้าใจ (Understanding)  โดยทีมวิทยากรผู้ เช่ียวชาญจะถ่ายทอด

แนวคดิ  ทฤษฎี  มมุมอง  เทคนิคตา่งๆ  และกลยทุธ์การขาย  การตลาด และการดแูลลกูค้า  ผ่านเกมท้าทาย

อตัตาสลบัการบรรยาย (Ego Challenge Game) 

 ขัน้ท่ี 3 : ทําให้เกิดความสามารถ (Ability)  มุ่งเน้นการพฒันาและปรับปรุงทกัษะท่ีจําเป็นสําหรับ

พนกังานขาย  โดยใช้เกมท้าทายอตัตา (Ego Challenge Game) 

 ขัน้ท่ี 4 : ทําให้เกิดการนําไปใช้จริง (Implementation)  โดยมีเป้าหมายสงูสดุของหลกัสตูรท่ีมุ่งเน้นให้

ผู้ เรียน “คดิเป็น  ทําได้”  ด้วยการโปรแกรมงาน (Work Program)   

 

รายละเอียดหลักสูตรเนือ้หาวิชา 

ตอนที่ 1 : การพัฒนาทักษะการขาย และกลยุทธ์การปิดการขาย 

1. ความหมายของการนําเสนอขายสินค้าและบริการ 

1.1 Integrated Product ได้แก่ Quality Service Image Personality   

1.2 การบริหารเป้าหมายในการขาย 

1.3 สดุยอดนกัขายเชิงรุก 

1.4 การสร้างทศันคตแิละความภาคภมูิใจในงานขาย 

1.5 กฎ 13 ข้อ แหง่การเป็นนกัขายมืออาชีพ 

  2.  กลยทุธ์การขายสมยัใหม่ท่ีนกัขายต้องรู้ 

2.1 กลยทุธ์การขายเป็นระบบ (Selling Solution) 

2.2 แนวคิดการขายของ SPIN (SPIN Model) 

2.3 ยทุธศาสตร์ “Hunter” กบั “Farmer” 

2.4 แนวคิดการขายสไตล์ให้คําปรึกษา (CST : Counseling Selling Techniques) 

3. ขัน้ตอนการขายท่ีเป็นสตูรสําเร็จนกัขายสายพนัธุ์ใหม ่

 3.1 การเสาะแสวงหาลกูค้าผู้มุง่หวงั 

 3.2 การกลัน่กรองลกูค้า 

 3.3 การเตรียมการก่อนการเสนอขาย 

 3.4 การนําเสนอขาย 

 3.5 การตอบปัญหาข้อโต้แย้ง 

 3.6 การปิดการขาย 

 3.7 การตดิตามผลและการบริการหลงัการขาย 

4. การค้นหาความต้องการของลกูค้า (Customer Needs)  

4.1 ความสําคญัของ Customer Needs 

4.2 การใช้คําถามในการค้นหา Customer Needs 6 แบบ 

4.4 เทคนิคการค้นหาจดุขาย (Selling Point) 
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5. การสง่มอบคณุคา่ในการขายสินค้าและบริการ  

5.1 หลกัการ FAB (Feathers / Benefits and Advantage) 

5.2 Functional Approach 

5.3 Emotional Approach 

6. เทคนิคการขจดัปัญหาข้อโต้แย้งและคําบน่จากลกูค้า 

6.1 สาเหตหุรือแหลง่ท่ีมาของคําบน่และข้อโต้แย้งของลกูค้า 

6.2 การเผชิญหน้าและรับมือกบัคําบน่และข้อโต้แย้งอยา่งสร้างสรรค์ 

6.3 แนวคดิ หลกัการ และวิธีการแก้ปัญหาคําบน่และข้อโต้แย้งท่ีได้ผลเลิศ 

7.  เทคนิคการปิดการขาย (Close Sales) 

 7.1 กลยทุธ์การปิดการขายอยา่งเหนือชัน้ 

• Awareness  ขัน้การทําให้ลูกค้าเกิดการตระหนกัและยอมรับว่ามี

ปัญหาหากไมไ่ด้ใช้บริการจากเรา 

• Understanding  ขัน้การทําให้ลกูค้าเกิดความรู้ความเข้าใจท่ีถกูต้อง

แมน่ยําจนนําไปสูก่ระบวนการตดัสินใจซือ้ 

• Close Sales  เป็นขัน้ปิดการขาย  ทําให้ลกูค้าเซ็นสญัญา  เปิดคําสัง่

ซือ้  ด้วยยุทธศาสตร์ปิดการขายอย่างเหนือชัน้ 6 รูปแบบ (จะได้

นําเสนอในหลกัสตูรฝึกอบรม/สมัมนา) 

 7.2 เทคนิคการนําเสนอทางโทรศพัท์อยา่งเป็นระบบในระดบัมืออาชีพ 

 7.3 เทคนิคการเจรจาตอ่รองเบือ้งต้น 
 

ตอนที่ 2 : กลยุทธ์การตลาดแนวใหม่ (Modern Marketing Strategy) 

1. กลยทุธ์การตลาดเป้าหมาย (STP Strategy) 

1.1 ความหมายและหลกัการของการตลาดแบบ STP 

1.2 การนําวิธีการตลาด STP ไปใช้เพ่ือการเพิ่มยอดขาย 

1.3 กระบวนการตลาด STP 

2. การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ IMC (Integrated Marketing Communication) เป็นการ

วางแผนภายใต้แนวความคดิเดียวกนัโดยใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร (Tools) ท่ีหลากหลาย  ปัจจบุนักลยทุธ์ IMC 

เป็นการนําเสนอข้อเท็จจริงและคณุคา่ตลอดจนบคุลิกภาพของตราสินค้าผ่านเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด เพ่ือ

ใช้ในการส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมาย  โดยเคร่ืองมือเหล่านีจ้ะต้องพูดในเนือ้หาเดียวกนั (Speak with one 

voice) เพ่ือสนบัสนนุและตอกยํา้ตราสินค้า  เคร่ืองมือ IMC มีหลากหลายประเภทด้วยกนั ได้แก่ 

2.1 วิธีไมว่า่จะเป็นการพดูถึงตราสินค้า (Word-of-mouth) 
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คําพูดและคําวิจารณ์ต่างๆ ไม่ว่าจะมาจากเพ่ือนฝูง ญาติพ่ีน้อง ลูกค้าหรือ

แม้กระทัง่คู่แข่งเองก็ตามย่อมส่งผลกระทบกับตราสินค้าทัง้สิน้ ซึ่งลูกค้ากลุ่มนีมี้ประสบการณ์ท่ีดีกับตรา

สินค้า ยอ่มแสดงข้อคดิเห็นหรือพดูถึงตราสินค้าในทางท่ีดี  

2.2 มารยาทและจริยธรรมของพนกังานในบริษัทEmployee morale) 

พนักงานจะทําหน้า ท่ีประชาสัมพันธ์ห รือวิจารณ์ตราสินค้า  ไม่ว่าจะเ ป็น

กิริยามารยาท การแต่งกาย ทัศนคติท่ีมีต่อตราสินค้า และความรู้ความสามารถ  สิ่งเหล่านีล้้วนแสดงถึง

ภาพลกัษณ์โดยรวมของบริษัทผู้ผลิตสินค้า การฝึกอบรมพนกังานให้มีสขุภาพจิตดี สขุภาพกายดี บรรยากาศ

และสิ่งแวดล้อมในการทํางานดี  ผลิตสินค้าท่ีมีมาตรฐาน ล้วนเป็นปัจจยัท่ีจะทําให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อ

พนกังานและผู้ เข้ามาตดิตอ่ในบริษัท และจะสง่ผลดีตอ่ตราสินค้าในท่ีสดุ 

2.3 การพฒันาสินค้า (Product development) 

                   เน่ืองจากเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภคมากขึน้ ซึ่งจะต้องยึดจดุยืนของตราสินค้าไป

เป็นสว่นหนึง่ของวตัถดุบิในการพฒันาสินค้าด้วยนอกเหนือจากวตัถดุิบอ่ืน ๆ  เพราะการออกสินค้าใหม่จะได้

ไมข่ดักบับคุลิกภาพและจดุยืนของสินค้าท่ีกําหนดไว้ และการพฒันาสินค้าจะต้องสอดคล้องกบัความต้องการ

ของผู้บริโภคและผู้ ท่ีคาดวา่จะเป็นผู้บริโภค 

2.4 ลกัษณะทางกายภาพของสถานท่ี (Physical premises) 

                   จะต้องมีลกัษณะโครงสร้างเหมือนกนัเพ่ือเป็นการตอกยํา้ความทรงจําในบคุลิกภาพ

ของตราสินค้า โดยอาศยัหลกั IMC ในเร่ืองความคงท่ีสม่ําเสมอ (Consistency) จะเห็นได้จากธนาคารหลาย

แหง่ทกุสาขามกัจะมีโครงสร้าง สีสนั และรูปแบบท่ีทราบทนัทีเลยวา่เป็นธนาคารอะไร  

 

2.5 หีบหอ่สินค้า (Packaging) 

                    เปรียบเสมือนเคร่ืองแตง่กายสินค้า ถือว่าหีบห่อเป็นสิ่งแรกท่ีผู้บริโภคมองเห็นก่อน

ตวัสินค้าด้วยซํา้ ดงันัน้ ถ้าใช้หีบห่อท่ีดีและเหมาะสมก็จะช่วยส่งเสริมการขายให้กับสินค้าได้ และการ

ออกแบบหีบห่อนัน้ก็ต้องออกแบบไปในตามแนวสินค้าแตล่ะชนิด เป็นไปตามตําแหน่งท่ีกําหนดด้วยและท่ี

สําคญัต้องมีลกัษณะท่ีโดดเดน่ และแตกตา่งจากตราสินค้าอ่ืนในกลุม่เดียวกนั 

2.6 การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) 

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดหนึ่งท่ีมุ่งเน้นการสร้าง รักษา และแก้ภาพลกัษณ์ของตราสินค้า 

และเป็นเคร่ืองมือท่ีนิยมในยคุปัจจบุนัท่ีมีเศรษฐกิจตกต่ํา เน่ืองจากจะชว่ยประหยดังบประมาณในการส่ือสาร 

ซึ่งถ้าจะเปรียบเทียบกับการทําโฆษณาท่ีต้องใช้งบประมาณสูง แต่อย่างไรก็ ตาม ทัง้โฆษณาและการ

ประชาสมัพนัธ์ ก็จําเป็นสําหรับการสร้างตราสินค้า เพราะทําหน้าท่ีและหวงัผลในระยะเวลาท่ีแตกตา่ง 

2.7 การโฆษณา (Advertising) 

เน้นการส่ือสารท่ีมุ่งให้เกิดการขายสินค้ามากกว่าภาพลกัษณ์ของตราสินค้า ซึ่ง

เจ้าของธุรกิจจะต้องเขียนขอบข่ายของแผนงานโฆษณาอย่างรัดกมุ ชดัเจน และท่ีสําคญัจะต้องปฏิบตัิตาม

แผนงานท่ีกําหนด ยอ่มสง่ผลให้การสร้างตราสินค้าเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
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2.8 กิจกรรมเชิงการตลาด (Event Marketing) 

              ปัจจุบนักิจกรรมเชิงการตลาดเป็นอีกเคร่ืองมือหนึ่งท่ีได้รับความสนใจเพิ่มมากขึน้ 

ซึ่งการจัดกิจกรรมเชิงการตลาดก็มีทัง้ในลักษณะท่ีเน้นตวัสินค้า องค์กรและชุมชน หรือท่ีเรียกว่า 3Cs 

(Product Corporate and Community) ในการจดักิจกรรมตา่ง ๆ  ไมว่า่ลกัษณะใดก็ตาม 

2.9 การจดังานแสดงสินค้า (Trade shows) 

              เป็นการส่ือสารการท่ีมุ่งแสดง สาธิต รับสัง่จองและขายสินค้า เป็นการนําผู้ขายและ

ผู้ ซือ้มาพบกัน โดยผ่านช่องทางท่ีใช้ต้นทนุต่ําในการนําเสนอและสาธิตสินค้าแก่กลุ่มเป้าหมาย เคร่ืองมือนี ้

สามารถกําหนดสินค้าและกลุม่เป้าหมายได้อยา่งชดัเจน  

2.10 การสง่เสริมการขาย (Sales Promotion) 

              เป็นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีมุ่งเสนอคณุคา่ ข้อเสนอหรือสิ่งจงูใจพิเศษ (Extra 

Value) แก่กลุม่เป้าหมาย ไมว่า่จะเป็นผู้บริโภค พนกังานขายหรือแม้กระทัง่ผู้ จําหน่ายสินค้าอย่างร้านค้าเองก็

ตาม เพ่ือเร่งให้เกิดการซือ้สินค้าให้เร็วขึน้ และก่อให้เกิดอตัราการซือ้ให้มากขึน้ด้วย  นกัส่ือสารการตลาดจะ

รู้จกักลยุทธ์การส่งเสริมการขายในรูปแบบของการแจกสินค้าตวัอย่าง การให้คปูองส่วนลดราคา การแถม

สินค้า ตลอดจนการชิงโชค และการแขง่ขนั 

2.11 การเป็นผู้อปุถมัภ์และกิจกรรมทางการตลาด (Sponsorship and Event Marketing) 

           การสนบัสนนุทางการตลาด (Sponsorship Marketing) เป็นเคร่ืองมือท่ีเจ้าของ

สินค้าลงทนุเสียคา่ใช้จา่ยในการเข้าเป็นผู้สนบัสนนุทางการตลาดเพ่ือให้กลุม่เป้าหมายมีโอกาสเห็นตราสินค้า

มากขึน้ โดยหวงัผลทางธุรกิจมากกว่าภาพลกัษณ์ของบริษัท แต่ Event Marketing เน้นความสนใจใน

กิจกรรม ซึง่มกัจะนําสินค้าไปผกูกบัเหตกุารณ์พิเศษนัน้ โดยหวงัผลในด้านภาพลกัษณ์มากกวา่ธุรกิจ 

2.12 การส่ือสาร ณ จดุซือ้ (Point-of-Purchase Communications) 

           เป็นเคร่ืองมือ IMC ท่ีทําหน้าท่ีให้กลุม่เป้าหมายเกิดรับรู้ จดจําในตราสินค้า และเกิด

พฤตกิรรมการซือ้สินค้า ณ จดุซือ้สินค้าเร็วขึน้ ซึง่เคร่ืองมือนีอ้าจใช้โปสเตอร์ สญัลกัษณ์ ป้ายโฆษณา ป้ายติด

ชัน้วางของ (Shelf-Talker) หรือแม้กระทัง่บตัรวางท่ีเคาน์เตอร์ (Counter Cards) 

2.13 โปรแกรมการสร้างความผูกพันและความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

(Affiliation and Relationship Program) เคร่ืองมือนีจ้ะเน้นและให้ความสําคญักบัการจดัโปรแกรม เพ่ือสร้าง

ความผกูพนั และความสมัพนัธ์กบัลกูค้ากลุม่เป้าหมาย  

 3. การบริหารทางการตลาดเบือ้งต้น 

  3.1 แนวคิดทางการตลาดสมยัใหม ่

  3.2 สว่นประสมทางการตลาด (8Ps – 8Cs Model) 

  3.3 การวิเคราะห์ทางการตลาด 

  3.4 รูปแบบพฤตกิรรมผู้บริโภคแนวใหม่ 

  3.5 การวิเคราะห์สถานการณ์การแขง่ขนั (IFAS – EFAS – SFAS) 

4. การวางแผนและการเลือกใช้กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสําคญั 
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  4.1 กลยทุธ์ทางการตลาด 

  4.2 กลยทุธ์การแขง่ขนัทางการตลาดสําหรับผู้ นํา 

  4.3 กลยทุธ์การแขง่ขนัทางการตลาดสําหรับผู้ ท้าชิง 

  4.4 กลยทุธ์การแขง่ขนัทางการตลาดสําหรับผู้ตาม 

  4.5 กลยทุธ์การแขง่ขนัทางการตลาดสําหรับธุรกิจรายย่อย 

 

ระยะเวลา / สถานที่ฝึกอบรม/สัมมนา 

ระยะเวลาการอบรม 1-2  วนั   ภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 

 

วิทยากรผู้นําสัมมนา    อาจารยภ์วูส์มงิ   กองเกดิ และทมีงาน 

 ผูเ้ชีย่วชาญดา้นการสรา้งวฒันธรรมและคณุคา่องคก์ร  การบรหิารการเปลีย่นแปลง   

การพฒันาผูนํ้าองคก์รยคุใหม่   การผา่ตดัองคก์รดว้ย DNA  และการทาํงานเป็นทมี 

•  ประธานกรรมการบรหิารอทุยานการเรยีนรูเ้กษตรศาสตร ์(KU Learning Resort)  

•  ประธานกรรมการบรหิารบรษิทั โรงแรมเดอะกรนีแลนด ์รสีอรท์ จาํกดั 

•  ประธานกรรมการบรหิารกลุม่บรษิทัในเครอืวชิ ัน่กรุ๊ป (VisionGroup) 

•  กรรมการและผูอ้าํนวยการ HRD Designer (Thailand) Institute 

•  ประธานทีป่รกึษาโรงแรมวงัสวนสนุนัทา แหง่มหาวทิยาลยัราชภฎัสวนสนุนัทา 

•  อาจารยพ์เิศษสถาบนัอดุมศกึษาของรฐัและเอกชน ไดแ้ก ่จฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั   

          มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ์ มหาวทิยาลยักรงุเทพ  และมหาวทิยาลยัธุรกจิบณัฑติย ์ 

  

http://www.trainingservice.co.th/


 

 Training Center Service 52/174  Krungthep-Kreetha Rd., Sapansung Bangkok 10250 Tel: 0 2736 0408, 0 2736 1035, 0 2038 3121 Fax: 0 2736 0050  www.trainingservice.co.th 8 

 

 

 

 

 

 

 

อาจารย ์ภวูส์มิง  กองเกิด 
 

ผู้เช่ียวชาญการฝึกอบรมแนวพฤติกรรมศาสตร ์และเกมการบริหารสลบัการบรรยาย 

การศึกษา    

 ปริญญาโท สาขาจิตวิทยาชมุชน มหาวิทยาลยัศิลปากร 

  ปริญญาโท  สาขาบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยัหอการค้าไทย 

  ปริญญาโท  สาขาพฒันาทรัพยากรมนษุย์ สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ 

  กําลงัศกึษาปริญญาเอก  สาขาการพฒันาทรัพยากรมนษุย์ มหาวิทยาลยัรามคําแหง 

ประวติัการทาํงาน 

• หวัหน้าฝา่ยฝึกอบรมและพฒันาบุคลากร บรษิทั โซโก ้(ประเทศไทย) จาํกดั 

• ผูจ้ดัการศนูยฝึ์กอบรมและพฒันาทรพัยากรมนุษย ์บรษิทั อติลัไทยอตุสาหกรรม จาํกดั 

• ผูจ้ดัการฝา่ยบุคคลและบรหิาร บรษิทั สยามเพรสแมเนจเมน้ท ์จาํกดั 

• บรษิทัในเครอืธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) 

• สรา้งหลกัสตูรและบรรยายในโครงการแปรสภาพรฐัวสิาหกจิการบรหิารการเปลีย่นแปลง และการออกจาก

ระบบราชการใหก้บัองคก์ารโทรศพัทแ์หง่ประเทศไทย องคก์ารเภสชักรรม ธนาคารแหง่ประเทศไทย การ

เคหะแหง่ชาต ิกรมทีด่นิ และจุฬาลงกรณ์ มหาวทิยาลยั 

ปัจจบุนั 

• วทิยากร และทีป่รกึษา บรษิทั เทรนนิ่ง เซน็เตอร ์เซอรว์สิ จาํกดั 

• กรรมการผูจ้ดัการ Hi Print and Modern Graphics Co., Ltd. 

• ผูอ้าํนวยการศนูยส์ง่เสรมิภาพพจน์องคก์าร Pro image Promotion Center 

• กรรมการบรหิาร Digital Zone Production Co., Ltd. 

• อาจารยพ์เิศษสถาบนัอดุมศกึษาของรฐั และเอกชนหลายแหง่ เชน่ มหาวทิยาลยักรงุเทพ 

มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ์มหาวทิยาลยัมหดิล และจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั เป็นตน้ 

• ทีป่รกึษาดา้นการออกแบบและวางแผนทรพัยากรมนุษย ์และการออกแบบระบบการบรกิารใหก้บัหน่วยงาน

ภาครฐัและเอกชนมากกว่า 21 หน่วยงาน 

• วทิยากรผูม้ชี ือ่เสยีงบรรยายใหก้บัหน่วยงานภาครฐัและเอกชนมากมายหลายแหง่ 
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ลูกค้าท่ีเคยใช้บริการบางส่วน 
 
หน่วยงานราชการ / รฐัวิสาหกิจ 
การไฟฟ้าฝา่ยผลติแหง่ประเทศไทย 
องคก์ารโทรศพัทแ์หง่ประเทศไทย 
โรงพยาบาลศริริาช 
โรงพยาบาลอนนัทมหดิล 
กระทรวงวทิยาศาสตรแ์ละเทคโนโลย ี
กรมทีด่นิ กระทรวงมหาดไทย 
สาํนกังานเศรษฐกจิและสงัคมแหง่ชาต ิ
การเคหะแหง่ชาต ิ
บรษิทั อสมท. จาํกดั (มหาชน) 
สาํนกังานสลากกนิแบ่งรฐับาล 
กรมสรรพากร 
ธนาคาร / สถาบนัการเงิน 
ธนาคารแหง่ประเทศไทย 
ธนาคารกสกิรไทย จาํกดั (มหาชน) 
ธนาคารเอเชยี จาํกดั (มหาชน) 
ธนาคารทหารไทย จาํกดั (มหาชน) 
ธนาคารกรงุไทย จาํกดั (มหาชน) 
ธนาคารกรงุเทพ จาํกดั (มหาชน) 
ธนาคารไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) 
ธนาคารเกยีรตนิาคนิ จาํกดั (มหาชน) 
ธนาคารอาคารสงเคราะห ์
ธนาคารออมสนิ 
ธนาคารธนชาต ิจาํกดั (มหาชน) 
บรษิทั เงนิทนุธนชาต ิจาํกดั (มหาชน) 
บรษิทั หลกัทรพัยไ์ทยพาณิชย ์จาํกดั 
บรษิทั จอี ีแคปปิตอล (ประเทศไทย) จาํกดั 
สมาคมประกนัวนิาศภยั 
ธนาคารเกยีรตนิาคนิ จาํกดั (มหาชน) 
โรงพยาบาล 
โรงพยาบาลกรงุเทพ 
โรงพยาบาลสมติเวช 
โรงพยาบาลปิยะเวท 
โรงพยาบาลเปาโล (ทกุเครอื) 
โรงพยาบาลไทยนครนิทร ์
ภาคเอกชน 
บรษิทั โตโยตา้ มอเตอร ์ประเทศไทย จาํกดั 
บรษิทั สยามโตโยตา้ อตุสาหกรรม จาํกดั 
บรษิทั ปนูซเีมนตไ์ทย จาํกดั (มหาชน) 
บรษิทั ยนูิลเีวอร ์ไทย โฮลดิง้ส ์จาํกดั 

ภาคเอกชน 
บรษิทั จอหน์สนั แอนด ์จอหน์สนั จาํกดั 
บรษิทั ไพรซ้ว์อเตอรเ์ฮา้ส ์คเูปอรส์ จาํกดั 
บรษิทั แคดเบอรร์ี ่อดมัส ์(ประเทศไทย) จาํกดั 
บรษิทั กรงุเทพวทิยแุละโทรทศัน์ จาํกดั (ชอ่ง7) 
บรษิทั น้ําตาลมติรผล จาํกดั 
บรษิทั ดทีแฮลม์ จาํกดั (DKSH Thailand) 
บรษิทั โคหเ์ลอร ์(ประเทศไทย) จาํกดั (มหาชน) 
บรษิทั โฟรโ์มสท ์ประเทศไทย จาํกดั (มหาชน) 
บรษิทั โอลมิเปียไทย จาํกดั 
บรษิทั รอแยลเฮา้ส ์จาํกดั 
บรษิทั ควอลติีเ้ฮา้ส ์จาํกดั 
บรษิทั เอน็ซ ีเฮา้สซ์ิง่ จาํกดั 
บรษิทั ดาตา้ไอท ีจาํกดั 
บรษิทั รชิมอนเด ้(บางกอก) จาํกดั 
บรษิทั เพอรน์อต รคิารด์ ประเทศไทย จาํกดั 
บรษิทั บุญรอด บรวิเวอรร์ี ่จาํกดั 
บรษิทั เมเจอร ์ซนีีเพลก็ซ ์จาํกดั (มหาชน) 
บรษิทั เอม็เค เรสทวัรองต ์จาํกดั 
บรษิทั เจรญิโภคภณัฑ ์จาํกดั และบรษิทัในเครอื 
บรษิทั สหพฒันาพบิลูย ์จาํกดั และบรษิทัในเครอื 
บรษิทั พรเูดน็เชีย่น ทเีอส ไลฟ์ จาํกดั 
บรษิทั โมโตโรล่า ประเทศไทย จาํกดั 
บรษิทั ชไนเดอรอ์เิลค็ทรกิ จาํกดั 
บรษิทั ทร ูคอรเ์ปอเรชัน่ จาํกดั (มหาชน) 
บรษิทั อีส๊เอเซยีตกิ ประเทศไทย จาํกดั (มหาชน) 
บรษิทั บางกอกฮติาชเิอลเิวเตอร ์จาํกดั 
บรษิทั กรงุเทพประกนัภยั จาํกดั (หาชน) 
บรษิทั เชลลแ์หง่ประเทศไทย จาํกดั 
บรษิทั ฟรโิต-เลย ์ประเทศไทย จาํกดั 
บรษิทั สยามไวน์เนอรร์ี ่จาํกดั 
บรษิทั แมคโคออฟฟิต จาํกดั 
บรษิทั การบนิไทย จาํกดั (มหาชน) 
บรษิทั จอหน์สนั แวกซ ์โปรเฟสชัน่แนล จาํกดั 
บรษิทั ไทยเพรสซเิดนทฟู้์ด จาํกดั 
บรษิทั บางจากการปิโตรเลยีม จาํกดั (มหาชน) 
บรษิทั บุญรอดเทรดดิง้ จาํกดั 
บรษิทั ปตท. จาํกดั(มหาชน) 
บรษิทั ลอ็กซเล่ย ์เทรดิง้ส ์จาํกดั 
บรษิทั อาดมัส ์(ประเทศไทย) จาํกดั 

 

http://www.trainingservice.co.th/
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