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High Performance Development Program (HPDP) 

โครงการฝึกอบรมสมัมนาเพ่ือพฒันาประสิทธิภาพและเพิม่พลงันกัขายยคุใหม่ 

หลักสูตร “เทคนิคการค้นหาความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า” 

Technical Indicators for the Real Customer Insight 
โดยใช้เกมจําลองสถานการณ์ทางธุรกิจ (Business Simulation Game) 

และกิจกรรมฝึกปฏิบตัิการแบบเข้มข้น (Incentive Practice) 

 ระยะเวลาอบรมสมัมนา 1-2 วนั 

 

หลักการและเหตุผล 
นกัขายจํานวนมากท่ีคิดวา่การขายท่ีดีและมีประสิทธิภาพคือการท่ีสามารถพดูนําเสนอสินค้าได้เก่ง จงึ

พยายามท่ีจะให้ข้อมลูเก่ียวกบัสินค้านัน้ให้มากท่ีสดุ โดยไมรู้่วา่สินค้าท่ีกําลงัเสนอขายอยูน่ัน้จะตรงใจ ลกูค้า

หรือไม ่สดุท้ายก็ต้องผิดหวงัเพราะขายสินค้าไมไ่ด้ ท่ีเป็นเชน่นีเ้พราะพวกเขาไมมี่เคร่ืองมือท่ีทรงพลงั ท่ีจะทําให้

เข้าใจถึงความต้องการท่ีแท้จริงลกูค้าเสียก่อน แม้จะพยายามนําเสนอสินค้าเทา่ไรก็ไม่ตา่งจาก การเลน่ทายใจ

ซึง่บอ่ยครัง้มกัจะทายผิด ดงันัน้การค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้าจงึเป็นวิธีท่ีดีท่ีสดุ ความต้องการของ

ลกูค้านัน้สว่นใหญ่มกัจะมีรูปแบบ ดงันี ้

• ลกูค้ามีความต้องการแอบแฝง (Latent Needs) แตย่งัไมมี่ใครสามารถท่ีจะตอบสนองความ 

ต้องการนัน้ได้ 

• ลกูค้ายงัคงพยายามท่ีจะค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของตวัเองตอ่ไป 

• ลกูค้ามีความต้องการท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลาและรวดเร็ว 

• ลกูค้าไมท่ราบวา่ตวัเองต้องการอะไร จนกวา่จะได้เห็นสิ่งท่ีต้องการ 

• เป็นไปไมไ่ด้ท่ีจะทราบความต้องการทัง้หมดของลกูค้า 
 

การท่ีความต้องการเหล่านีย้งัไม่ได้รับการตอบสนอง ส่วนหนึ่งเป็นเพราะองค์กรส่วนใหญ่มุ่งเน้นท่ี ตวั

สินค้าหรือบริการของตวัเองเป็นหลัก (Product Centric) แทนท่ีจะค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงจาก ลูกค้า 

(Customer Centric) เพ่ือนํามาใช้ในการปรับปรุงและพฒันาสินค้าและบริการ นอกจากเราจะเข้าใจ ความ

ต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้าแล้วสิ่งท่ีนกัขายระดบัมืออาชีพไมค่วรพลาดก็คือแล้วอะไรคือสิ่งท่ีลกูค้าไมต้่องการ       

โครงการฝึกอบรมสมัมนาก่ึงปฏิบตัิการเพ่ือพฒันาประสิทธิภาพและเพิ่มพลังนกัขายยุคใหม่ภายใต้

สภาวะการแข่งขันและการเปล่ียนแปลงในศตวรรษท่ี 21 โดยใช้เกมจําลองสถานการณ์ทางธุรกิจสลับการ 

บรรยาย (Business Simulation Game & Short Lecture) และการฝึกปฏิบตัิแบบเข้มข้น (Incentive 

Practice) ท่ีมุ่งเน้นการถ่ายทอดแนวคิด มุมมอง ทศันคติ ความรู้และหลักการสมยัใหม่ท่ีใช้ได้ผลเลิศ ด้วย
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เคร่ืองมือและกิจกรรมการฝึกอบรมท่ีทรงพลงัจึงเป็นแนวทางการพฒันาบคุลากรท่ีสนกุสนาน ต่ืนเต้น ท้าทาย 

เข้าใจง่าย ได้สาระประโยชน์ท่ีใช้พฒันาศกัยภาพของพนกังานขายได้อยา่งเป็นรูปธรรม ผู้ เข้าอบรม จะได้เรียนรู้

เก่ียวกบัการขดุรากถอนโคนทางความเช่ือ ทศันคต ิและคา่นิยมท่ีไม่ถกูต้องในการขาย แบบเดิม และเสริมสร้าง

ความรู้ความสามารถ (Competency) แบบใหม่ท่ีมุ่งเน้นลูกค้าเป็นศนูย์กลาง (Customer Centric)  โดยมี

ความท้าทาย (Challenge) เป็นตวัจดุชนวนท่ีสําคญั 

เกมจําลองสถานการณ์ทางธุรกิจสลบัการบรรยาย (Business Simulation Game) ตัง้อยูบ่นแนว 

ความคดิท่ีวา่การท่ีจะพฒันาวิธีคดิ มมุมอง ทศันคต ิความรู้ความเข้าใจ และทกัษะท่ีจําเป็นตอ่การค้นหา ความ

ต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้า (Customer Insight) ท่ีมีประสิทธิภาพนัน้ลําพงัแคฟั่งการบรรยายในห้อง เรียนแต่

เพียงอยา่งเดียวไมเ่พียงพอตอ่การสร้างความรู้ความเข้าใจ โดยเฉพาะอยา่งย่ิงความเตม็ใจท่ีจะนํา ความรู้และ

ประสบการณ์ท่ีได้จากกิจกรรมการฝึกอบรมไปใช้ในการทํางานจริง แตจ่ะต้องสร้างสถานการณ์ สมมตท่ีิ

ก่อให้เกิดจิตสํานกึท่ีจะทําภารกิจในฐานะนกัขายมืออาชีพให้บรรลเุป้าหมาย ภายใต้เวลาท่ีกําหนด และเง่ือนไข

ท่ีมีความยากและท้าทายสงูเพ่ือกระตุ้นให้เกิดการเรียนรู้ การยอมรับ และเกิดการปรับเปล่ียน ทศันคตด้ิวย

ตนเอง  “เปล่ียนวิธีคิด เพ่ือเปล่ียนวิธีการ” 

 

วัตถุประสงค์ของการฝึกอบรม 

1.  เพ่ือให้ผู้ เรียนมีวิธีคดิ มมุมอง และทศันคต ิ ท่ีถกูต้องเหมาะสมในการค้นหาความต้องการท่ีแท้ จริง

ของลกูค้า (Customer Insight) จนกระทัง่เกิดการตระหนกัการมุง่เน้นลกูค้าเป็นศนูย์กลาง 

(Customer Centric)  

2.  เพ่ือให้ผู้ เรียนมีความรู้ความเข้าใจท่ีถกูต้องตามหลกัวิชาการทัง้แนวคดิ ทฤษฎี และหลกัปฏิบตั ิ ท่ี

เป็นระบบแบบมืออาชีพ ก่อให้เกิดแรงบนัดาลใจท่ีอยากจะค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของ ลกูค้า

ทกุครัง้ทัง้ก่อนและระหว่างการนําเสนอขาย 

3.  เพ่ือให้ผู้ เรียนได้ฝึกฝนทกัษะและทดลองใช้เคร่ืองมือท่ีทรงพลงัในการค้นหาความต้องการท่ีแท้จริง

ของลกูค้า (Customer Insight) ด้วยการฝึกปฏิบตักิารแบบเข้มข้น (Incentive Practice) 

4.  เพ่ือทําให้ผู้ เรียนนําความรู้และประสบการณ์ท่ีได้จากการฝึกอบรมไปใช้ในการทํางานได้อย่างมี

ประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

 

การออกแบบหลักสูตร 
 หลกัสตูรนีเ้ป็นการฝึกอบรมเชิงปฏิบตักิาร (Workshop) โดยจะมีการแบง่ผู้ เข้ารับการฝึกอบรมออก 

เป็นกลุม่ ๆ ละ 3 - 4 ทา่น เพ่ือทํางานสว่นบคุคลและทํางานร่วมกนัเป็นทีมตามภารกิจท่ีได้รับมอบหมาย เพ่ือ

พฒันาวิธีคดิ มมุมอง ทศันคต ิความรู้ และทกัษะให้บรรลผุลสําเร็จตามเป้าหมาย โดยผา่นกระบวนการ เรียนรู้

ท่ีสําคญั 4 ขัน้ตอน  ดงันี ้
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ขัน้ท่ี 1 :  Awareness  คือการทําผู้ เรียนให้เกิดการตระหนกั ยอมรับ เห็นความสําคญั และความ 

จําเป็นท่ีจะต้องค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้า (Customer Insight)  โดยใช้การ 

วิเคราะห์กรณีศกึษาจากคลิปวีดีโอ 

ขัน้ท่ี 2 :  Understanding ขัน้การสร้างความรู้ความเข้าใจท่ีถกูต้องเก่ียวกบัแนวคิด ทฤษฎี และ 

หลกัการท่ีใช้ได้ผลเลิศในการค้นหาความต้องการของลกูค้า (Customer Insight) โดยใช้ เกม

จําลองสถานการณ์ทางธุรกิจสลบับรรยาย (Business Simulation Game) 

ขัน้ท่ี 3 :  Implementation คือขัน้ตอนการพฒันาทกัษะและเคร่ืองมือท่ีจําเป็นในการค้นหาความ 

ต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้า (Customer Insight) โดยใช้กิจกรรมฝึกปฏิบตัิแบบเข้มข้น 

(Incentive Practice) 

 ขัน้ท่ี 4 :   Commitment คือขัน้ตอนการให้คํามัน่สญัญาและจดัทําแผนปฏิบตักิาร (Action Plan)  

     ในการนําความรู้และประสบการณ์จากการฝึกอบรมไปใช้ในการทํางานจริง 

รายละเอียดหลักสูตรเนือ้หาวชิา 
 

ภารกิจท่ี 1 :  แนวคิดในการค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของลูกค้า (Customer Insight) นักขายท่ี 

ล้มเหลว 99% ไมมี่วนัรู้ 

 ปฏิบตักิาร (Mission) : กล้าเปิดใจรับฟัง (Open Minded) 
 

วตัถปุระสงค์ของการเรียนรู้   

1. เพ่ือให้ผู้ เรียนมีวิธีคดิ มมุมอง และทศันคติท่ีถกูต้องเหมาะสมในการค้นหา ความ

ต้องการท่ีแท้จริงฃของลกูค้า (Customer Insight)   

2. เพ่ือให้ผู้ เรียนเกิดการตระหนักและเข้าใจถึงความสําคัญและความจําเป็นท่ี 

จะต้องค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้า (Customer Insight) ทัง้ก่อน และ

ระหวา่งการนําเสนอขาย 
 

แนวทางดําเนินการฝึกอบรม   

∗ วิทยากรจะแบ่งผู้ เรียนออกเป็นกลุ่ม ๆ ละ 3 - 4 ท่าน ปฏิบตัิภารกิจร่วมกันใน 

กิจกรรม “กล้าเปิดใจรับฟัง (Open Minded)” เพ่ือค้นหาคําตอบจากกิจกรรม 

ภายในเวลา 5 นาที โดยท่ีแต่ละทีมจะเปล่ียนคําตอบก่ีครัง้ก็ได้แต่สุดท้ายต้อง 

ยืนยนัคําตอบท่ีถกูต้องท่ีสดุเพียงคําตอบเดียว 

∗ ตวัแทนกลุม่นําเสนอผลงานของทีม ซึ่งแน่นอนแตล่ะทีมตอบไม่เหมือนกนัขึน้ อยู่

กับวิธีคิด มุมมอง ทัศนคติ และประสบการณ์เดิมของนักขายแต่ละคน จน ท่ี

ประชมุเกิดความขดัแย้งวุน่วาย สดุท้ายแล้ววิทยากรเฉลยคําตอบท่ีถกูต้อง 

∗ สมาชิกแลกเปล่ียนเรียนรู้ระหวา่งกนั (Knowledge Sharing)  
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∗ วิทยากรบรรยายสรุปประเดน็สําคญั 
  

หลกัสตูรเนือ้หาวิชา   

1. ความสําคญัของการค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้า (Customer 

Insight) ท่ีนกัขายท่ีล้มเหลว 99% ไมมี่วนัรู้ 

2. นกัขายจะรู้ได้อย่างไรวา่..อะไรคือความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้า 

3. ความแตกตา่งของแนวคิดทางการตลาดระหว่าง “การมุง่เน้นท่ีสินค้าเป็น 

ศนูย์กลาง (Product Centric)” และ “การมุง่เน้นความต้องการของลกูค้า เป็น

ศนูย์กลาง (Customer Centric)” 

4. อะไรคือ “ความต้องการ”  “ความจําเป็น” และ “ความคาดหวงั” ของลกูค้า 

 

ภารกิจท่ี 2 :  ประเภทและรูปแบบของความต้องการของลกูค้า (Customer Insight)   

 ปฏิบตักิาร (Mission) : ตรวจสขุภาพ (Check up Program)  
 

วตัถปุระสงค์ของการเรียนรู้   

1. เพ่ือให้นกัขายเรียนรู้รูปแบบและลกัษณะความต้องการของลกูค้าเพ่ือจะได้นํามา

วางแผนการขายอยา่งมียทุธศาสตร์  

2. เพ่ือให้นกัขายสามารถใช้ศาสตร์และศลิปะท่ีได้จากกิจกรรมการฝึกอบรมไป 

วิเคราะห์ความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้าได้อยา่งถกูต้องแมน่ยํา 
 

แนวทางดําเนินการฝึกอบรม   

∗ วิทยากรจะแบ่งผู้ เรียนออกเป็นกลุ่ม ๆ ละ 3 – 4 ท่าน เพ่ือร่วมกันวิเคราะห์ถึง 

รากเหง้าของปัญหา และความต้องการท่ีซ่อนเร้นและความต้องการท่ีแท้จริง ของ

ผู้ ป่วยท่ีเข้ามาพบแพทย์จากคลิปวีดีโอ 

∗ ประชุมกลุ่มระดมสมองเพ่ือวิเคราะห์ค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของลูกค้า 

(Customer Insight) โดยใช้ตารางวิเคราะห์จากคําถาม 5 ข้อ 

∗ ตวัแทนกลุม่นําเสนอผลงาน 

∗ สมาชิกแลกเปล่ียนเรียนรู้ระหวา่งกนั (Knowledge Sharing) 

∗ วิทยากรบรรยายสรุปประเดน็สําคญั 
  

หลกัสตูรเนือ้หาวิชา 

1. รูปแบบความต้องการของลกูค้า (Customer Insight) 5 ลกัษณะท่ีนกัขายมือ 

อาชีพต้องรู้ 
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2. หลกัการบริหารจดัการ (กลยทุธ์การวางแผนการขาย) สําหรับความต้องการ ของ

ลกูค้าแตล่ะแบบ 

• แบบท่ี 1 : ลกูค้ามีความต้องการแอบแฝง (Latent Needs) แตย่งั    

                     ไมมี่ใครสามารถท่ีจะตอบสนองความต้องการนัน้ได้ 

• แบบท่ี 2 : ลกูค้ายงัคงพยายามท่ีจะค้นหาความต้องการท่ีแท้จริง    

                     ของตวัเองตอ่ไป 

• แบบท่ี 3 : ลกูค้ามีความต้องการท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลาและ  

                     รวดเร็ว 

• แบบท่ี 4 : ลกูค้าไมท่ราบวา่ตวัเองต้องการอะไร จนกวา่จะได้เห็น  

                     สิ่งท่ีต้องการ 

• แบบท่ี 5 : เป็นไปไมไ่ด้ท่ีจะทราบความต้องการทัง้หมดของลกูค้า 

3. เทคนิคการค้นหาวา่อะไรคือสิ่งท่ีลกูค้าไมต้่องการ 

 

ภารกิจท่ี 3 :  กลยทุธ์การค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้า (Customer Insight)  

 ปฏิบตักิาร (Mission) : ดงดอกเหมย 
 

วตัถปุระสงค์ของการเรียนรู้    

1. เพ่ือให้นกัขายเรียนรู้กลยทุธ์ 8 แบบในการค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของ 

ลกูค้า (Customer Insight) ตามแนวคิดของ Jeff Sauro 

2. เพ่ือให้นกัขายสามารถตดัสินใจเลือกใช้กลยทุธ์ท่ีทรงประสิทธิผลสงูในแตล่ะ 

สถานการณ์เพ่ือค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้า (Customer Insight) 
 

แนวทางดําเนินการฝึกอบรม   

∗ วิทยากรจะแบง่ผู้ เรียนออกเป็นกลุม่ ๆ ละ 3 – 4 ทา่น เพ่ือปฏิบตัิภารกิจ  เกม “ดง

ดอกเหมย” 2 รอบ เพ่ือค้นหากลยทุธ์ท่ีดีท่ีสดุในการแก้ปัญหาให้กบัลกูค้า 

∗ ตวัแทนกลุม่นําเสนอผลงาน 

∗ วิทยากรบรรยายสรุปประเดน็สําคญั 
 

หลกัสตูรเนือ้หาวิชา 

1. กลยทุธ์การค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้า (Customer Insight) 

1.1 ข้อมลูท่ีมีอยู ่(Existing Data)  

1.2 สมัภาษณ์ผู้ มีสว่นเก่ียวข้อง (Stakeholder Interviews)  

1.3 แผนผงัขัน้ตอนการทํางาน (Process Mapping)  
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1.4 แผนผงัเส้นทางเดนิของผู้บริโภค (Customer Journey Mapping)  

1.5 การวิจยัแบบตามตดิลกูค้า (Follow me Home Research)  

1.6 สมัภาษณ์ลกูค้า (Customer Interviews) 

1.7 การสํารวจความคิดเห็นลกูค้า (Voice Of The Customer Surveys)  

1.8 วิเคราะห์ความสามารถในการแขง่ขนั (Competitive Analysis)  

2. การวิเคราะห์ความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้าโดยใช้คําถาม 5 ข้อ 

2.1 อะไรคือสิ่งท่ีลกูค้าคาดหวงัจากการซือ้สินค้าและบริการ 

2.2 อะไรคือโทษจากการท่ีลกูค้าไมไ่ด้ใช้สินค้าและบริการ 

2.3 อะไรคือประสบการณ์เลวร้ายในอดีตของลกูค้า 

2.4 อะไรคือปัจจยัท่ีใช้ตดัสินใจซือ้สินค้าและบริการ 

2.5 อะไรคือข้อจํากดัในการซือ้สินค้า 

3.  เทคนิคการค้นหาความต้องการของลกูค้าระดบั Makro และระดบั Micro 

3.1 ความต้องการของลกูค้าระดบั Makro 

3.2 ความต้องการของลกูค้าระดบั Micro 

4.  เทคนิคการค้นหาความต้องการของลกูค้าด้วยกลยทุธ์การตลาดเป้าหมาย “STP” 

4.1 Segmentation Analysis 

4.2 Targeting Analysis 

4.3 Positioning Design 

 

ภารกิจท่ี 4 :  ยทุธศาสตร์การสร้างนกัขายสายพนัธุ์แกร่ง (Sales DNA)  

 ปฏิบตักิาร (Mission) : นํา้ส้มไฮโซ 
 

วตัถปุระสงค์ของการเรียนรู้    

1. เพ่ือให้นกัขายเรียนรู้ถึงพฤติกรรมผู้บริโภค องค์ประกอบในการตดัสินใจซือ้ และ

วิธีการตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

2. เพ่ือให้นกัขายฝึกฝนเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีทรงพลงัในการบริหารลกูค้า 

3. เพ่ือให้นกัขายพฒันาตนเองสูผู่้ ท่ีมีประสิทธิภาพสงูสดุในการเป็นนกัขายแบบมือ

อาชีพ (Sales DNA) 
 

แนวทางดําเนินการฝึกอบรม   

∗ วิทยากรจะแบ่งผู้ เรียนออกเป็นกลุ่ม ๆ ละ 3 – 4 ท่าน เพ่ือปฏิบตัิภารกิจ  เกม 

“นํา้ส้มไฮโซ” เพ่ือเรียนรู้พฤติกรรมผู้บริโภค องค์ประกอบในการตดัสินใจซือ้ และ
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ยุทธวิธีการตอบสนองความต้องการของลูกค้าตามแนวคิดและหลักการ 

Customer Centric 

∗ ตวัแทนกลุม่นําเสนอผลงาน 

∗ วิทยากรบรรยายสรุปประเดน็สําคญั 
 

หลกัสตูรเนือ้หาวิชา 

1. สร้างความตระหนกัให้อยากเสนอขายผลิตภณัฑ์และบริการของ NDT 

1.1 แนวคิด มมุมองการตลาดยคุใหมใ่นศตวรรษท่ี 21 : สงัคมเศรษฐกิจ 

ฐานความรู้ 

1.2 สร้างแรงบนัดาลใจจากความสําเร็จในอาชีพนกัขายกบั 5 กลยทุธ์ จาก

สดุยอดนกัขายระดบัโลก 

1.3 วิเคราะห์กลวิธีของความสําเร็จและความล้มเหลวในงานขาย 

1.4 เตรียมความพร้อมสูก่ารแขง่ขนัท่ีมีความยากและท้าทายสงู 

2. คณุลกัษณะของนกัขายสายพนัธุ์แกร่ง (Sales DNA) 

2.1 DNA แบบท่ี 1 : การขายแบบให้ความรู้ 

2.2 DNA แบบท่ี 2 : การขายแบบให้คําปรึกษา 

2.3 DNA แบบท่ี 3 : การขายแบบให้บริการอยา่งประทบัใจ 

2.4 DNA แบบท่ี 4 : การขายแบบการแก้ไขปัญหา 

2.5 DNA แบบท่ี 5 : การขายแบบใช้การจงูใจ 

3. การจดัโครงสร้างการขายท่ีเป็นระบบ (Selling Solutions) 

3.1 เทคนิคการเพิ่มยอดขาย 

3.2 การจดัโครงสร้างการขายของการขายเชิงรุก 

3.3 เข้าพบอยา่งนกัขายเชิงรุก เพ่ือพิชิตความสําเร็จในทกุโอกาส 

3.4 เปิดใจลกูค้าอยา่งไร ให้ได้ชยัเหนือคูแ่ขง่ 

3.5 เทคนิคการนําเสนอขายให้ถกูใจ..ได้ออร์เดอร์ 

3.6 ล้วงลกึ ล้วงลบัข้อมลูในใจลกูค้า..เพ่ือชยัชนะอยา่งถาวร 

3.7 การแก้ข้อโต้แย้งและเจรจาตอ่รอง 

4. การขายเชิงรุก (Proactive Sales) 

4.1 ปัญหาเดมิๆ ทางการขาย 

4.2 เทคนิคการขายเชิงรุก 

4.3 นกัขายมืออาชีพต้อง..SMART 

4.4 การเสริมสร้างเสนห์่และบคุลิกภาพนกัขาย (Personality) 

5. จิตวิทยาผู้บริโภค 
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5.1 พฤติกรรมผู้บริโภค 

5.2 องค์ประกอบในการตดัสินใจซือ้ของลกูค้า 

5.3 เทคนิคการปิดการขาย 

5.4 แนวคิดการขายตามสถานการณ์ : SIAB 

• Situation..สถานการณ์ท่ีเกิดขึน้กบัลกูค้า 

• Idea..เสนอแนวคิดสินค้าของเราท่ีจะชว่ยลกูค้า 

• Advantage..จดุเดน่หรือข้อดีของ Idea ท่ีนําเสนอ 

• Benefit..ผลประโยชน์ท่ีจะได้รับหากซือ้ Idea นัน้ 

 5.5 16 Key Words เชิงบวกท่ีมีผลตอ่จิตวิทยาการตดัสินใจของลกูค้า 

 

ภารกิจท่ี 5 :  กลยทุธ์การแก้ปัญหาท่ีรากเหง้าและตดัสินใจอยา่งเป็นระบบ 

 ปฏิบตักิาร..หว่งยางคล้องใจ 
 

วตัถปุระสงค์ของการเรียนรู้        

1. เพ่ือให้หวัหน้างานมีวิธีคิด มมุมอง และทศันคตท่ีิถกูต้องตอ่การแก้ปัญหา และ

ตดัสินใจอย่างมียทุธศาสตร์ 

2. เพ่ือให้หวัหน้างานเรียนรู้แนวคดิ ทฤษฎี และหลกัการแก้ปัญหาและตดัสินใจ 

อยา่งมียทุธศาสตร์ 

3. เพ่ือให้หวัหน้างานฝึกฝนทกัษะการแก้ปัญหาและตดัสินใจอยา่งเป็นระบบ ตาม

หลกักลยทุธ์โดยใช้เคร่ืองมือ 7 ประการท่ีทรงประสิทธิผล และวิธีการแก้ ปัญหา

และตดัสินใจเพ่ือไมใ่ห้ปัญหากลบัมาเกิดซํา้แบบวนเวียนซํา้ซากหรือ เรียกวา่ 

“การแก้ปัญหาอยา่งยัยื่น” ตามหลกัพทุธวิถี 4 ประการ 

4. เพ่ือนําความรู้  ประสบการณ์ และเคร่ืองมือท่ีได้รับจากการฝึกอบรมไปใช้ใน การ

แก้ปัญหาและตดัสินใจได้อย่างมีประสิทธิภาพทัง้ในงานและชีวิต 
 

แนวทางดําเนินการฝึกอบรม   

2. วิทยากรจะแบ่งผู้ เรียนออกเป็นกลุ่ม ๆ ละ 6–8 ท่าน เพ่ือปฏิบตัิภารกิจร่วมกัน 

ในเกม “ห่วงยางคล้องใจ”  โดยมีเป้าหมายให้สมาชิกทุกคนในทีมช่วยกันนํา 

ยางหนงัสติ๊ก (เส้นเล็ก) คล้องปากขวดโค๊กให้ได้มากท่ีสุดภายในเวลา 4 นาที 

ทีมใดทําได้มากท่ีสดุเป็นผู้ชนะ โดยท่ี 

- ขวดโค๊กจะวางตรงจุดศูนย์กลางของวงกลรมท่ีมีเส้นผ่าศนูย์กลาง 3.20 

เมตร 

- มีกตกิา 4 ข้อ ดงันี ้
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1. ห้ามให้อวัยวะส่วนใดส่วนหนึ่งของร่างกายและทุกสิ่งอย่างบน 

โลกใบนีส้มัผสัพืน้ผิวในวงกลม 

2. วางท่ีแจกให้ไว้ใช้คล้องปากขวดเท่านัน้ ยางไม่ใช่อุปกรณ์จะ 

นําไปใช้ทําอยา่งอ่ืนไมไ่ด้ 

3. ห้ามย้ายขวด และหากขวดล้มเกมยตุทินัที 

4. ด้วยความยาก ท้าทาย และมีปัญหาเกิดขึน้มากมายระหว่าง การ

ดําเนินงานท่ีไม่สามารถนํายางไปคล้องปากขวดได้ เราจึง มี

ตวัเลือกให้ 4 ตวัเลือกเพ่ือใช้เป็นเคร่ืองมือในการนําห่วงยาง ไป

คล้องปากขวด ต้องตดัสินใจเลือกดงันี ้1. ตะเกียบ 4 อนั  2. เชือก

ฟางยาว 4 นิว้ 5 เส้น  3. กระดาบ A4 ใช้แล้ว 6 แผ่น และ 4. 

หลอดทานตะวนั 8 หลอด  

5. ตดัสินใจเลือกเพียงอย่างเดียว หากเปล่ียนใจจะเลือกทาง เลือก

ใหมจ่ะถกูหกัคะแนนจากท่ีทําได้ครัง้ละ 100 คะแนน 

3. ประชมุกลุม่ระดมสมองเพ่ือวิเคราะห์ถึงผลงานท่ีทําได้ในมิตขิอง 

- ปัญหาท่ีเกิดขึน้ระหวา่งดําเนินกิจกรรม 

- องค์ประกอบในการตดัสินใจเลือกทางเลือกทัง้ 4 ตวั 

4. ตวัแทนกลุม่นําเสนอผลงาน 

5. สมาชิกแลกเปล่ียนเรียนรู้ระหวา่งกนั (Knowledge Sharing) 

6. วิทยากรบรรยายสรุปประเดน็สําคญั 

7. กิจกรรมสร้าง Commitment 
 

แนวคิด มมุมอง และความรู้ท่ีได้จากกิจกรรม      

1. มมุมองเก่ียวกบัปัญหา 

• ลกัษณะของปัญหาและการตดัสินใจ 

• 7 ขัน้ตอนของการแก้ปัญหาท่ีรากเหง้า (Root Cause Analysis) 

• สิ่งท่ีควรให้ความสนใจเก่ียวกบัการแก้ปัญหาและตดัสินใจ 

• การพฒันาทศันคตท่ีิถกูต้องเก่ียวกบัการมองปัญหา 

   2. การวิเคราะห์เพ่ือทําความเข้าใจสถานการณ์กบัการแก้ปัญหา 

• ข้อมลูกบัการแก้ปัญหา 

• เคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมลู 

• การจดัระเบียบข้อมลู 

• การประเมินข้อมลู 
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   3. การกําหนดปัญหาให้มีความถกูต้อง 

• อปุสรรคในการกําหนดปัญหา 

• เคร่ืองมือท่ีใช้ในการกําหนดโครงสร้างของปัญหา 

• เทคนิคในการกําหนดปัญหา 

   4. การวิเคราะห์สาเหตสํุาคญัของปัญหา 

• การตรวจหาสาเหต ุ

• การเลือกสาเหตท่ีุสําคญัในการแก้ปัญหา 

• เคร่ืองมือท่ีใช้ในการระบสุาเหตท่ีุแท้จริง 

• แนวคดิและเคร่ืองมือท่ีใช้ได้ผลเลิศในการวิเคราะห์สาเหตสํุาคญั 

  5. กลยทุธ์ในการแก้ปัญหา : เคร่ืองมือท่ีใช้เพ่ือแก้ปัญหา 

• คดิหาวิธีการแก้ปัญหา 

• วิธีการแก้ปัญหาท่ีดีท่ีสดุโดยให้คะแนนตามเกณฑ์ (Criteria Rating) 

• เทคนิคการแก้ปัญหาแบบเป็นทีม 

• เคร่ืองมือท่ีใช้ในการแก้ปัญหาอยา่งมียทุธศาสตร์ 

• 10 กบัดกัในการแก้ปัญหา 

   6. การวางแผนปฏิบตัสิูก่ารแก้ปัญหา 

• แผนปฏิบตักิารท่ีดี C-PDCA 

• วิธีวางแผนปฏิบตั ิและการเตรียมแผนฉกุเฉินไว้รองรับ 

• เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวางแผนแก้ปัญหาท่ีเป็นระบบ 

  7. กลยทุธ์การตดัสินใจท่ีถกูต้อง แมน่ยํา 

• องค์ประกอบของการตดัสินใจ 

• วิธีการตดัสินใจ 

• เคร่ืองมือท่ีใช้ในการตดัสินใจท่ีถกูต้องแมน่ยํา 

 

 

ระยะเวลา / สถานท่ีฝึกอบรม/สมัมนา 

ระยะเวลาการอบรม 1-2 วนั  เวลา 09.00-16.00 น. ฝึกอบรมภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 

 

วิทยากรผู้นําสมัมนา    อาจารยภ์วูส์มงิ   กองเกดิ และทมีงาน 

 ผูเ้ชีย่วชาญดา้นการสรา้งวฒันธรรมและคณุคา่องคก์ร  การบรหิารการเปลีย่นแปลง   

การพฒันาผูนํ้าองคก์รยคุใหม่   การผา่ตดัองคก์รดว้ย DNA  และการทาํงานเป็นทมี 

•  ประธานกรรมการบรหิารอทุยานการเรยีนรูเ้กษตรศาสตร ์(KU Learning Resort)  
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•  ประธานกรรมการบรหิารบรษิทั โรงแรมเดอะกรนีแลนด ์รสีอรท์ จาํกดั 

•  ประธานกรรมการบรหิารกลุม่บรษิทัในเครอืวชิ ัน่กรุ๊ป (VisionGroup) 

•  กรรมการและผูอ้าํนวยการ HRD Designer (Thailand) Institute 

•  ประธานทีป่รกึษาโรงแรมวงัสวนสนุนัทา แหง่มหาวทิยาลยัราชภฎัสวนสนุนัทา 

•  อาจารยพ์เิศษสถาบนัอดุมศกึษาของรฐัและเอกชน ไดแ้ก ่จฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั   

          มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ์ มหาวทิยาลยักรงุเทพ  และมหาวทิยาลยัธุรกจิบณัฑติย ์ 
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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 
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