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โครงการอบรม/สมัมนาเพือ่พฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการทาํงานยคุใหม่ 

หลกัสตูร  “การพฒันาทกัษะการขายสําหรับนักขายมือใหม่” 
โดยใชเ้กมทา้ทายอตัตาสลบัการบรรยาย (Ego Challenge Game) 

อบรมสมัมนานอกสถานที ่ ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 

  

 

หลักการและเหตุผล 
 การขายเป็นเสมือนเส้นเลือดใหญ่ท่ีนํารายได้มาสูอ่งค์กร การดําเนินธุรกิจปัจจบุนัจําเป็นต้องมีความเป็นเลศิ

ในด้านการขาย การตลาด และการดแูลลกูค้าเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางธุรกิจท่ีมีการแข่งขนักนัสงู องค์กรจงึต้อง

พฒันาความสามารถของบคุลากรด้านการขายท่ีเป็นระบบ “Selling Solution” ในระดบัมืออาชีพ หลกัสตูรนีจ้งึมุง่เน้น

ให้ผู้ เรียน “คิดเป็น ทําได้” เก่ียวกบัวิธีการขายท่ีมีประสิทธิภาพสงู หลกัการตลาดในยคุเศรษฐกิจถดถอยยาวนาน  และ

การดแูลใสใ่จลกูค้าแบบเกินความคาดหวงั (Excellence Customer Care)  โดยวิทยากรจะถ่ายทอดแนวคิด ทฤษฎี  

มมุมอง  ความรู้  เทคนิคตา่งๆ  ประสบการณ์  และกลยทุธ์ท่ีใช้ได้ผลเลิศเพ่ือให้ผู้ เข้ารับการอบรมเรียนรู้แนวคิดและ

ทกัษะของการขาย การบริการ และการตลาดสมยัใหมท่ี่ให้ความสําคญักบัการขายเชิงรุก (Proactive Selling) และ

การสร้างคณุสมบติัของพนกังานขายท่ีเหมาะสําหรับรูปแบบการขายเชิงรุก ทัง้นีผู้้ เข้าอบรมจะได้รับการฝึกฝนการ

ปฏิบติังานจริงในรูปแบบของ Workshop และเรียนรู้จากกรณีศกึษา (Case Study)  
 

เป้าหมายที่ผู้เข้ารับการฝึกอบรมจะได้รับ 

• ได้เรียนรู้และเข้าใจแนวคิด ทฤษฎี  มมุมอง  ความรู้  และเทคนิควิธีการขาย  การตลาด  และการดแูลลกูค้าท่ี

เป็นระบบ (Selling Solution)  ในสภาวะการแข่งขนัและการเปลี่ยนแปลง 

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

ระบบการดแูลลกูค้า (Customer Experience Management : CEM) ท่ีสามารถช่วยรักษาลกูค้าเดิมและเพ่ิม

ลกูค้าใหมไ่ด้อย่างเป็นรูปธรรม 

• จัดทําโปรแกรมงาน (Work Program)  ในการพัฒนาตนเองให้มีขีดความสามารถระดบัสูง เพ่ือบรรลุ

เป้าหมายการขายท่ีท้าทาย 

 

การออกแบบหลักสูตร 
หลกัสตูรนีมุ้่งเน้นการพฒันาขีดความสามารถในการขายอย่างมียุทธศาสตร์  โดยใช้เกมการบริหารสลบัการ

บรรยาย (Management Game and Short Lecture)   ผสมผสานด้วยการฝึกอบรมแบบกลุ่มปฏิบติัการ (Workshop) 

โดยแบ่งผู้ เรียนออกเป็นกลุม่ ๆ ละ 8 - 9 ท่าน  โดยใช้กิจกรรมเปลี่ยนเกมเปลี่ยนกลุม่เพ่ือทํางานส่วนบุคคลและทํางาน

ร่วมกนัเป็นทีมตามภารกิจท่ีได้รับมอบหมายภายใต้แรงกดดนัให้สําเร็จตามเป้าหมาย 
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กิจกรรมและเคร่ืองมือการฝึกอบรม/สัมมนา 
1.  เกมการละลายพฤติกรรม / กิจกรรมกลุม่สมัพนัธ์ / กิจกรรมสร้างพลงัทีม 

2.  เกมการบริหารสลบัการบรรยาย (Management Game and Short Lecture) 

3.  กิจกรรมแลกเปลี่ยนเรียนรู้ (Knowledge Sharing) 

4.  กิจกรรมหรือเกมท้าทายอตัตา (Ego Challenge Game) 

 

รายละเอียดหลักสูตรเนือ้หาวชิา 
1. ความหมายของการนําเสนอขายสนิคา้และบรกิาร 

1.1 Integrated Product ไดแ้ก ่Quality Service Image Personality   

1.2 การบรหิารเป้าหมายในการขาย 

1.3 สดุยอดนกัขายเชงิรกุ 

1.4 การสรา้งทศันคตแิละความภาคภมูใิจในงานขาย 

1.5 กฎ 13 ขอ้ แหง่การเป็นนกัขายมอือาชพี 

  2.  กลยทุธก์ารขายสมยัใหมท่ีน่กัขายตอ้งรู ้

2.1 กลยทุธก์ารขายเป็นระบบ (Selling Solution) 

2.2 แนวคดิการขายของ SPIN (SPIN Model) 

2.3 ยทุธศาสตร ์“Hunter” กบั “Farmer” 

2.4 แนวคดิการขายสไตลใ์หค้าํปรกึษา (CST : Counseling Selling Techniques) 

3. ขัน้ตอนการขายทีเ่ป็นสตูรสาํเรจ็นกัขายสายพนัธุใ์หม ่

 3.1 การเสาะแสวงหาลกูคา้ผูมุ้ง่หวงั 

 3.2 การกลัน่กรองลกูคา้ 

 3.3 การเตรยีมการกอ่นการเสนอขาย 

 3.4 การนําเสนอขาย 

 3.5 การตอบปญัหาขอ้โตแ้ยง้ 

 3.6 การปิดการขาย 

 3.7 การตดิตามผลและการบรกิารหลงัการขาย 

4. การคน้หาความตอ้งการของลกูคา้ (Customer Needs)  

4.1 ความสาํคญัของ Customer Needs 

4.2 การใชค้าํถามในการคน้หา Customer Needs 6 แบบ 

4.4 เทคนิคการคน้หาจุดขาย (Selling Point) 

5. การสง่มอบคณุคา่ในการขายสนิคา้และบรกิาร  

5.1 หลกัการ FAB (Feathers / Benefits and Advantage) 

5.2 Functional Approach 

5.3 Emotional Approach 

6. เทคนิคการขจดัปญัหาขอ้โตแ้ยง้และคาํบ่นจากลกูคา้ 

6.1 สาเหตุหรอืแหล่งทีม่าของคาํบ่นและขอ้โตแ้ยง้ของลกูคา้ 
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6.2 การเผชญิหน้าและรบัมอืกบัคาํบ่นและขอ้โตแ้ยง้อยา่งสรา้งสรรค ์

6.3 แนวคดิ หลกัการ และวธิกีารแกป้ญัหาคาํบ่นและขอ้โตแ้ยง้ทีไ่ดผ้ลเลศิ 

7.  เทคนิคการปิดการขาย (Close Sales) 

 7.1 กลยทุธก์ารปิดการขายอยา่งเหนือชัน้ 

• Awareness  ขัน้การทาํใหลู้กคา้เกดิการตระหนักและยอมรบัว่ามปีญัหา

หากไมไ่ดใ้ชบ้รกิารจากเรา 

• Understanding  ขัน้การทําให้ลูกคา้เกดิความรูค้วามเขา้ใจทีถู่กต้อง

แมน่ยาํจนนําไปสูก่ระบวนการตดัสนิใจซือ้ 

• Close Sales  เป็นขัน้ปิดการขาย  ทาํใหลู้กคา้เซน็สญัญา  เปิดคาํสัง่ซือ้  

ดว้ยยุทธศาสตร์ปิดการขายอย่างเหนือชัน้ 6 รูปแบบ (จะได้นําเสนอใน

หลกัสตูรฝึกอบรม/สมัมนา) 

 7.2 เทคนิคการนําเสนอทางโทรศพัทอ์ยา่งเป็นระบบในระดบัมอือาชพี 

 7.3 เทคนิคการเจรจาต่อรองเบือ้งตน้ 

ระยะเวลา / สถานท่ีฝึกอบรม/สมัมนา 

ระยะเวลาการอบรม 1 วนั  เวลา 09.00-16.00 น. ฝึกอบรมภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 

 

วิทยากรผู้นําสมัมนา    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 5 

 

 

 

 

 

 

 

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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