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เพิม่พลงัสูก่ารเป็นนกัขายหวัใจบรกิาร 

Excellent Service Mind for Professional Sales 

 

 หลกัการและเหตผุล 

พนักงานขายใครวา่ไมต่อ้งบรกิารลกูคา้ เพราะพนักงานเป็นผูท้ีใ่กลช้ดิลกูคา้มากทีส่ดุและพนักงานขายจะตอ้งมี

การตดิตอ่ลกูคา้อยูเ่ป็นประจ า หากพนักงานขายไมป่รับตนเองใหม้คีวามเขา้ใจลกูคา้และเป็นผูม้ใีจในการบรกิาร

ใหม้ากๆ จะท าใหล้กูคา้เกดิขอ้เปรยีบเทยีบดา้นการบรกิารได ้

 

หลักสตูรนี้ตอ้งการเนน้การสรา้งการบรกิารทีด่ใีหเ้กดิขึน้กบัพนักงานขาย และเป็นการขายทีส่รา้งเสน่หใ์นการขาย

จนท าใหล้กูคา้มคีวามประทับจนหาทีเ่ปรยีบไมไ่ด ้และตอ้งการใหพ้นักงานเกดิความเขา้ใจและตระหนักตอ่การ

แบบชัน้เยีย่มหรอืทีเ่รยีกวา่ World Class Service 

  

 วตัถุประสงค ์

 เห็นความส าคัญและประโยชน์ของการบรกิารทีด่ ี

 พัฒนาทัศนคตขิองการเป็นนักบรกิารทีด่ ี

 เขา้ใจถงึพฤตกิรรมของลกูคา้กบัการบรกิาร 

 สามารถวเิคราะหค์วามคาดหวังของลกูคา้ 

 เขา้ใจวธิกีารและทักษะการบรกิารทีด่ี 

 พัฒนาเทคนคิการใหบ้รกิารหลังการขายทีป่ระทับใจเรยีน 

 รูเ้ทคนคิการประสานงานเพือ่ความส าเร็จ 

 เพิม่ยอดขายและก าไรอยา่งยัง่ยนื 

  

 เนือ้หา 

Module 1 : ความส าคญัจ าเป็นของการบรกิารทีด่ ี

  Work Shop = การบรกิารทีด่ขีองนักบรกิาร 

  พนักงานขายยคุกอ่น 

  พนักงานขายท าไมตอ้งมจีติใจในการบรกิาร 

  มมุมองลกูคา้กบัการบรกิาร 

  ลกูคา้คาดหวังอะไรกบัการบรกิารในยคุนี้ 

  ทักษะหัวใจของการเป็นนักบรกิาร 

  กจิกรรม การวเิคราะหล์กูคา้กอ่นการบรกิาร 

 

Module 2 : การรบัสง่ตอ่ลูกคา้เพือ่เขา้ใหบ้รกิาร 

  กจิกรรม บทบาทสมมตกิารใหบ้รกิารลกูคา้ 

  เทคนคิจากกจิกรรมบทบาทสมมต ิ

  ค าพดูทีค่วรใชแ้ละควรหลกีเลีย่งในการสนทนาในการบรกิาร 

  เทคนคิ 5 ขัน้ตอนกับการบรกิารแบบมอือาชพี 

 

Modules 3 มารยาทกบัการบรกิารหลงัการขาย 

  ฝึกมารยาทเพือ่ความเป็นมอือาชพีของพนักงานขาย 

  มารยาทและสิง่ทีไ่มค่วรปฏบิัตติอ่หนา้ลกูคา้ 

  กจิกรรมบทบาทสมมตนัิกขายมอืทมีเีสน่ห ์
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  วธิกีารรับทบทวนขอ้มลูจากลกูคา้ 

 

Module 4 : การประสานงานเพือ่ความส าเร็จในการท างาน  

  วธิกีารประสานงานทีด่ตีอ้งระหวา่งทมีสนับสนุนและทมีใหบ้รกิารลกูคา้ตอ้งเป็นอยา่งไร 

  กจิกรรมประยกุตก์ารสือ่สารประสานงานกอ่นการใหบ้รกิาร 

  ปัญหาของการประสานงานมอีะไรบา้ง 

  การประสานงานทีด่ภีายในองคก์รสง่ผลอยา่งไรตอ่ภายนอก 

  เทคนคิ 10 ขอ้หัวใจส าคัญของการสือ่สารประสานงานทีด่ ี

  บรกิารทีด่สีง่ผลอยา่งไรตอ่องคก์ร 

  ทัศนคตทิีด่แีละหัวใจของการเป็นนักบรกิารทีด่ ี

  การตอบค าถามทีค่วรตอบ สรปุ ค าถามและค าตอบ 

  
 

 วธิกีารฝึกอบรม 

บรรยาย และ Workshop กรณีศกึษา ฝึกปฏบิัต ิ

  

 วทิยากร 

วทิยากรผูเ้ชีย่วชาญ 

  

 เหมาะส าหรบั 

ผูจั้ดการขาย (Sales Manager) ผูจั้ดการการตลาด (Marketing Manager) ผูบ้รหิารงานขาย (Sales 

Management) หัวหนา้ทมีขาย (Sales Supervisor) หัวหนา้ทมีการตลาด (Marketing Supervisor) พนักงานขาย 

(Sales Executive) เจา้หนา้ทีข่าย (Sales Officer) 

 


