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โครงการอบรมสมัมนาเพ่ือพฒันาประสิทธิภาพและเพิม่พลงัในการทํางานยคุใหม่ 

หลักสูตร เทคนิคการให้บริการหลังการขาย (After Sales Service Technique) 

โดยใช้เกมท้าทายอตัตาสลบับรรยาย (Ego Challenge Game & Short Lecture) 

ระยะเวลาอบรมสมัมนา 1 วนั 

 

หลักการและเหตุผล 
 ปัจจบุนัธุรกิจกําจดัปลวกและแมลงตา่งต้องเผชิญกบัการแข่งขนักนัอย่างดเุดือนและจริงจงัในรูปแบบ

ต่างๆ เพ่ือมุ่งเน้นการตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า  เพ่ือท่ีจะรักษาสถานภาพ  หรือเพ่ือโอกาส

ก้าวหน้าเตบิโตทางธุรกิจ  โดยเฉพาะอย่างย่ิงธุรกิจท่ีมีสินค้าหรือบริการประเภทเดียวกนัหรือคล้ายคลึงกนัการ

แขง่ขนัก็จะย่ิงสงูมากขึน้เป็นลําดบั  หนึ่งในการแข่งขนัทางธุรกิจท่ีสําคญัและเป็นหวัใจหลกัในความสําเร็จของ

ธุรกิจก็คือการต้อนรับและให้บริการ ณ จดุสมัผสับริการ (Contact Point) และการให้ข้อมลูการใช้งานตลอดจน

การแก้ไขข้อขดัข้องแก่ลกูค้าทางโทรศพัท์ ซึ่งในปัจจบุนัองค์กรธุรกิจก็หนัมาให้ความสนใจและพฒันาคณุภาพ

การบริการกันอย่างจริงจงัมากขึน้  ความสําเร็จของธุรกิจจึงขึน้อยู่ท่ีว่าทําอย่างไรจึงจะทําให้ลูกค้ามีความพึง

พอใจและจงรักภกัดีกบัสินค้าหรือบริการของเรามากท่ีสดุ  โดยไม่หนัไปพอใจสินค้าและบริการของคูแ่ข่งในวนั

ข้างหน้า  ดงันัน้การอบรม/สมัมนาเชิงปฏิบตัิการในหลกัสูตร “เทคนิคการให้บริการหลงัการขาย” จึงมุ่งเน้นท่ี

การพฒันาผู้ เรียนให้วิธีการคิดและมีทศันคติท่ีถูกต้องเหมาะสมในการต้อนรับและการให้บริการลูกค้าด้วยใจ 

(Service Mind) และมีความรู้ความเข้าใจเป็นอย่างดีในการท่ีจะต้อนรับและให้บริการลูกค้าด้วยวิธีการ  

มารยาท  และบรรยากาศท่ีอบอุ่นชุ่มฉ่ํา (Service Knowledge)  ตลอดจนมีการปรับปรุงและพฒันาทกัษะท่ีผู้

ให้บริการทางโทรศพัท์จําเป็นต้องมีในพืน้ท่ีบริการ (Service Skills)  โดยวิธีการถ่ายทอดแนวคิด ทฤษฎี และ

ประสบการณ์ของวิทยากรแบบเข้มข้นเจาะลกึ  โดยการเรียนรู้จะแบง่เป็น 4 ขัน้ตอนดงันี ้

  

เคร่ืองมือที่ใช้ในการเรียนรู้และพัฒนา 

เกมท้าทายอตัตา (Ego Challenge Game) คือการสร้างสถานการณ์จําลองลกัษณะท่ีกระตุ้นให้ผู้ เข้า

รับฝึกอบรมเกิดประสบการณ์การเรียนรู้ตรงเก่ียวกบัการพฒันาวิธีการคิด ทศันคติ พฒันาความรู้ความเข้าใจ 

และทักษะท่ีจําเป็นต่อการทํางานให้บรรลุเป้าหมายขององค์กรด้วยการแบ่งกลุ่มทํากิจกรรมตามท่ีได้รับ

มอบหมาย  

เกมท้าทายอตัตา (Ego Challenge Game) ตัง้อยู่บนแนวความคิดท่ีว่าการท่ีจะพฒันาทศันคติและ

ทกัษะท่ีจําเป็นต่อการทํางานร่วมกันเป็นทีมนัน้ ลําพังแค่ฟังการบรรยายในห้องเรียนแต่เพียงอย่างเดียวไม่

เพียงพอต่อการสร้างความรู้ความเข้าใจ โดยเฉพาะอย่างย่ิงความเต็มใจท่ีจะนําเอาแนวคิด และหลกัการท่ีได้

จากกิจกรรมการฝึกอบรมไปประยกุต์ใช้ในการทํางานจริง แตจ่ะต้องสร้างสถานการณ์สมมติท่ีก่อให้เกิดความ
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ร่วมมือร่วมใจ การช่วยเหลือเกือ้กูลกัน การทํางานร่วมกันให้บรรลุเป้าหมายภายใต้เวลาและทรัพยากรการ

ทํางานท่ีกําหนดเพ่ือกระตุ้นให้เกิดการเรียนรู้ การยอมรับ และเกิดการปรับเปล่ียนทศันคตด้ิวยตนเอง 

 

วัตถุประสงค์ของการฝึกอบรม 

1. เพ่ือให้พนกังานทําหน้าท่ีบริการลกูค้าตระหนกัในความสําคญัและความจําเป็นท่ีจะต้องพฒันากล

ยทุธ์การให้บริการลกูค้าหลงัการขาย 

2. เพ่ือให้พนกังานท่ีทําหน้าท่ีบริการลกูค้าทราบถึงแนวคิด  ทฤษฎี หลกัการและวิธีการให้การบริการ

ลกูค้าหลงัการขาย 

3. เพ่ือให้ผู้ เรียนได้พฒันาและปรับปรุงวิธีคิด  ทศันคติ  ความรู้  และทกัษะท่ีจําเป็นตอ่การให้บริการ

ลกูค้าอนัจะนํามาซึง่การกําหนดแนวทางท่ีดีท่ีสดุในการให้บริการท่ีเป็นเลิศเพ่ือการชนะใจลกูค้า 

4. เพ่ือร่วมกันวิเคราะห์และแจกแจงพฤติกรรมการให้บริการลูกค้าท่ีเป็นปัญหาท่ีส่งผลให้ลูกค้าเกิด

ความไมพ่งึพอใจ พร้อมทัง้แสวงหาทางแกไขและวางมาตรการในการป้องกนัปัญหาในอนาคต 

5. เพ่ือเป็นการระดมสมองพนักงานท่ีทําหน้าท่ีต้อนรับและให้บริการตลอดจนผู้ ท่ีเก่ียวข้องกับการ

ให้บริการลกูค้าเพ่ือสร้างกําหนดมาตรฐานการประพฤติปฏิบตัิท่ีพึงประสงค์หรือเรียกว่าวิถีทางแห่ง 

King (Code of Conducts) สําหรับการต้อนรับและให้บริการลกูค้าหลงัการขาย 

 

รูปแบบ / เคร่ืองมือการฝึกอบรม 

•  เกมท้าทายอตัตา (Ego Challenge Game) 

•  เกมการบริหารสลบัการบรรยาย (Management Game and Short Lecture) 

•  กิจกรรมกลุม่ปฏิบตักิาร (Workshop) 

•  แบบทดสอบก่อนและหลงัการฝึกอบรม (Pre-Test , Post-Test) 

•  แบบวดัคณุภาพการต้อนรับและให้บริการ (SERVQUAL)    

   

รายละเอียดหลักสูตรเนือ้หาวิชา 

ตอนท่ี 1 : ความรู้ทัว่ไปในการให้บริการลกูค้า 

1.1 ความหมาย ความสําคญั และความจําเป็นของการบริการ “คณุภาพบริการนําการขาย” 

1.1.1 ความสําคญัและความจําเป็นของการมีคณุภาพการต้อนรับและให้บริการท่ีดี 

1.1.2 จะเกิดอะไรขึน้เม่ือลกูค้าจะไมพ่อใจการต้อนรับและบริการ 

1.1.3 วงจรแหง่ชยัชนะเพราะธุรกิจมีการต้อนรับและมีบริการท่ีดี 

1.1.4 คณุสมบตั ิ10 ประการขององค์กรท่ีจดัวา่มีบริการท่ีเป็นเลิศเหนือคูแ่ขง่ 

 1.2. แนวทางทัว่ ๆ ไปเก่ียวกบัการต้อนรับและการให้บริการข้อมลูลกูค้าทางโทรศพัท์ 

  1.2.1 การพฒันาการพดู และการพฒันาการฟัง 
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1.2.2 เทคนิคการสนทนา : เนือ้หาและอารมณ์ความรู้สกึในขณะท่ีสนทนา 

  1.2.3 ความรู้เก่ียวกบัตวัสินค้าและบริการขององค์กร 

1.2.4 กริยามารยาท และการวางตวัของพนกังานท่ีทําหน้าท่ีบริการขณะให้ข้อมลูทางโทรศพัท์ 

 1.3. องค์ประกอบแหง่ความสําเร็จในการให้บริการ (KASA) 

1.3.1 ความรู้ (Knowledge) 

1.3.2 ทศันคต ิ(Attitude) 

1.3.3 ทกัษะ (Skill) 

1.3.4 ความมุง่มัน่ใสใ่จขยนั (Attention) 

1.4. เทคนิคการให้บริการลกูค้าแบบเกินความคาดหวงั (Exceeding Customer Expectation) 

1.4.1 บนัได 5 ขัน้สูก่ารบริการอยา่งมียทุธศาสตร์ 

1.4.2 การกําหนดปรัชญา และคณุคา่ร่วมขององค์กรในการต้อนรับและให้บริการลกูค้า 

1.4.3 มาตรฐานการบริการลกูค้าด้วยใจ 8 กลยทุธ์ 

1.5. หลกัจิตวิทยาและแนวทางปฏิบตัใินการให้บริการลกูค้าเพ่ือให้ธุรกิจเป็นเลิศ 

        1.5.1 ศลิปะในการเร่ิมต้นของการต้อนรับและให้บริการทางโทรศพัท์ 

 1.5.2 ศลิปะในการเอาชนะใจผู้มาตดิตอ่ 

 1.5.3 ศลิปะในการพดู 

 1.5.4 ศลิปะในการระงบัอารมณ์ของตนเอง 

 1.5.5 ศลิปะในการผอ่นคลายอารมณ์ผู้มาตดิตอ่ 

 1.5.6 ศลิปะในการยตุปัิญหาข้อพิพาท 

 1.5.7 ศลิปะการรับข้อร้องเรียน 

 1.5.8 ศลิปะในการบอกปฏิเสธ 

 1.5.9 ศลิปะและวิธีการจดัการกบัคําบน่ของลกูค้า : การป้องกนั  การแก้ปัญหาเฉพาะหน้า   

                     การควบคมุอารมณ์  และแนวทางปฏิบตัเิม่ือได้รับคําตอ่วา่ 

 

ตอนท่ี 2 : เทคนิคการให้บริการหลงัการขาย (After Sales Service) 

 2.1 ความสําคญัและความจําเป็นท่ีต้องให้บริการหลงัการขาย 

 2.2 เทคนิคการให้บริการหลงัการขาย 

2.2.1 เทคนิคการสง่มอบสินค้า 

2.2.2 เทคนิคการแวะเย่ียม  

2.2.3 เทคนิคการตดิตอ่ทางโทรศพัท์ 

2.2.4 เทคนิคการตดิตอ่ทางไปรษณีย์  

2.2.5 เทคนิคการเข้าร่วมกิจกรรมสําคญั  

 2.3 ปัญหาท่ีเกิดขึน้หลงัการตดิตามผลการขาย 
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2.3.1 การจดัการกบัการผิดคํามัน่สญัญา 

2.3.2 การจดัการเก่ียวกบัการยกเลิกคําสัง่ซือ้ 

2.3.3 การจดัการกบัข้อตําหนิเฉพาะอยา่ง 

2.3.4 การจดัการกบัลกูค้าท่ีไมพ่อใจในผลิตภณัฑ์             

 

ตอนท่ี 3 : การบริหารประสบการณ์ท่ีดีแก่ลกูค้า (CEM) 

3.1 แนวคดิการตลาด CEM (Customer Experience Management) 

3.2 คณุคา่ท่ีลกูค้าต้องการ (Customer Values) 

3.2.1 คณุคา่ด้านหน้าท่ี (Functional Approach) 

3.2.2 คณุคา่ด้านความรู้สกึ (Emotional Approach) 

3.3 ขัน้ตอนการจดัทํา CEM  

ขัน้ท่ี 1 : ระบจุดุสมัผสัทัว่ทัง้องค์กร (Touch Points Identification) 

ขัน้ท่ี 2 : ประเมินประสบการณ์ลกูค้าในแตล่ะจดุสมัผสับริการ (Experience  

             Assessment) 

ขัน้ท่ี 3 : ออกแบบประสบการณ์ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ (Branded Experience Design) 

ขัน้ท่ี 4 : การดําเนินการและวดัผล (Implementation & Evaluation) 

ขัน้ท่ี 5 : แตง่เตมิประสบการณ์สูค่วามทรงจําท่ีงดงาม (Experience Enrichment) 

3.4 กลยทุธ์การบริหารประสบการณ์ลกูค้า 5 ขัน้ตอน  

 3.4.1 การจําแนกประสบการณ์ลกูค้า (Analyzing Experiential world of the Customer) 

 3.4.2 การสร้างรูปแบบประสบการณ์ 

 3.4.3 การออกแบบตราสินค้าของประสบการณ์ 

 3.4.4 การตดิตอ่ส่ือสารกบัลกูค้า 

 3.4.5 การสร้างนวตักรรมด้านประสบการณ์อยา่งตอ่เน่ือง 

 3.4.6 สว่นประกอบ 5 ประการของประสบการณ์ลกูค้าและเทคนิคการปรับปรุงการสมัผสั 

          บริการของลกูค้า 

 

ตอนท่ี 4 : การบริหารจดัการข้อมลูลกูค้า หรือกลยทุธ์การบริหารสมัพนัธภาพกบัลกูค้า (CRM) 

 4.1 ยทุธศาสตร์การเพิ่มผลผลิตให้กบัองค์กร 

4.1.1 Farmer Strategy  (กลยทุธ์การรักษาลกูค้าเดมิ) 

4.1.2 Hunter Strategy  (กลยทุธ์การเพิ่มลกูค้าใหม)่ 

4.2 จดุเร่ิมต้นความแข็งแกร่งของลกูค้าสมัพนัธ์ 

4.2.1 มิตทิัง้สามของการแขง่ขนั 
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•  ลกัษณะการแขง่ขนั 

•  ความได้เปรียบทางการแขง่ขนั 

4.2.2 วิถีทาง 3Gs แหง่ลกูค้าสมัพนัธ์ 

•  Good team 

•  Good product 

•  Good service 

4.3 คณุคา่ของลกูค้าสมัพนัธ์ 

4.3.1 ความรู้เบือ้งต้นเก่ียวกบัลกูค้าสมัพนัธ์ 

4.3.2 คําจํากดัความของคณุคา่ลกูค้าสมัพนัธ์ 

4.3.3 การประเมินคา่ความเข้มแข็งของลกูค้าสมัพนัธ์ 

4.3.4 การพฒันาลกูค้าสมัพนัธ์ 

4.3.5 กลยทุธ์ลกูค้าสมัพนัธ์ 

4.3.6 ตวัแบบการบริหารลกูค้าสมัพนัธ์ 

4.4 การบริหารลกูค้าสมัพนัธ์ 

4.4.1 การพฒันาวิสยัทศัน์ของลกูค้าสมัพนัธ์ 

4.4.2 องค์กรท่ีใสใ่จในลกูค้าสมัพนัธ์ 

4.5 ความท้าทายในอนาคตของการพฒันาลกูค้าสมัพนัธ์ 

4.5.1 ทําไมโครงการบริหารลกูค้าสมัพนัธ์จงึล้มเหลว 

4.5.2 การพฒันากลวิธีลกูค้าสมัพนัธ์ 

4.5.3 แนวโน้มลกูค้าสมัพนัธ์ในอนาคต 

4.5.4 องค์กรท่ีมีระบบการบริหารจดัการบญัชีลกูค้าท่ีดีเย่ียม 

4.6 เคร่ืองวดัคณุภาพบริการ 

 4.6.1 ตวัชีว้ดัคณุภาพบริการ (SERVQUAL) ตามมาตรฐานตวัชีว้ดั 5 ด้าน 17 ประการ  

                     (RATER Service Checking) 

 4.6.2 การวดัความพงึพอใจของลกูค้า (การหาคา่ CSI : Customer Satisfaction Index)  

4.6.3  เคร่ืองมือวดัระดบัการเป็นผู้สนบัสนนุองค์กร (Net Promoter Score : NPS) 

 

ระยะเวลา / สถานท่ีฝึกอบรม/สมัมนา 

ระยะเวลาการอบรม 1 วนั  เวลา 09.00-16.00 น. ฝึกอบรมภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 

 

วิทยากรผู้นําสมัมนา    อาจารยภ์วูส์มงิ   กองเกดิ และทมีงาน 

 ผูเ้ชีย่วชาญดา้นการสรา้งวฒันธรรมและคณุคา่องคก์ร  การบรหิารการเปลีย่นแปลง   

การพฒันาผูนํ้าองคก์รยคุใหม่   การผา่ตดัองคก์รดว้ย DNA  และการทาํงานเป็นทมี 
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•  ประธานกรรมการบรหิารอทุยานการเรยีนรูเ้กษตรศาสตร ์(KU Learning Resort)  

•  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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