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หลกัสตูร Customer Focus on Sales 

อา่นและวเิคราะหล์กูคา้ในงานขายและบรกิาร 
 
 

วทิยากร: ดร.พพิฒันพ์ล  เพ็ชรเที�ยง 
ปรญิญาเอก การศกึษาเพืGอพัฒนาทรัพยากรมนุษย ์มหาวทิยาลยัรามคําแหง, 
ปรญิญาโท การศกึษาเพืGอพัฒนาทรัพยากรมนุษย ์มหาวทิยาลยัรามคําแหง, 
ประสบการณ์ทํางาน ทีGปรกึษาอาวโุสดา้นการพัฒนาบคุลากร/วทิยากร 

บรษัิท คงิ เพาเวอร ์ดวิตี: ฟร ีจํากดั (พฒันาบุคลากรมากกวา่ 3,500 คน) 
- ผูจ้ัดการฝ่ายพัฒนาทรัพยากรบคุคล / นักวเิคราะหว์างแผนระบบการฝึกอบรม 
และการพัฒนาบคุลากร กลุม่บรษัิท คงิ เพาเวอร ์อนิเตอรเ์นชัGนแนล กรุ๊ป จํากดั 

 

20 ธนัวาคม 2561 
09.00 – 16.00 น. 

** โรงแรมโกลด ์ออรค์ดิ กรงุเทพฯ (ถนนวภิาวดฯี-สทุธสิาร) 
 

*สถานที�จดัอบรมอาจเปลี�ยนแปลงไดต้ามความเหมาะสม 
 

วตัถปุระสงค ์
   1. เพืGอใหผู้เ้ขา้รับการอบรมไดท้ราบหลักการเทคนคิและจติวทิยาในการวเิคราะหค์วามตอ้งการของลกูคา้ 
(Customer Need Analysis) ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ  
   2. เพืGอใหผู้เ้ขา้รับการอบรมฝึกทกัษะการวเิคราะหป์ระเภทลกูคา้ทีGหลากหลาย การอา่นพฤตกิรรมลกูคา้ และ
สามารถนําความรูท้ีGได ้ไปใชใ้หเ้กดิประโยชนส์งูสดุแกอ่งคก์ร 
 

หวัขอ้การฝึกอบรม/สมัมนา 
   1. เจาะลกึความตอ้งการของลกูคา้ระดับภาพใหญ่ (Macro) และระดับบคุคล (Micro) 
   2. การวเิคราะหปั์ญหา และความตอ้งการของลกูคา้ให.้..ตรงใจ....โดนใจ 
       กจิกรรมการเรยีนรู ้: แบง่กลุม่ระดมสมองคน้หาทีGมาของปัญหา และความตอ้งการลกูคา้ และแยกแยะกลุม่
ความ ตอ้งการของลกูคา้ เพืGอเสนอวธิกีารขายและการใหบ้รกิาร 
   3. หลักการเบืcองตน้ของการทําความเขา้ใจความตอ้งการของลกูคา้ 2 ประการ 

� ความตอ้งการสว่นตัว (Personal Needs) 
� ความตอ้งการตอ่การปฏบิตั ิ(Practical Needs)  

4. การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมและการจับสญัญาณการซืcอและการใหบ้รกิารของลกูคา้ 
� ประเภทลกูคา้ฟัง ปัญหาทีGลกูคา้อยากใชบ้รกิาร แต่มคีวามกลา้ๆ กลัวๆ เพราะอะไร 
� ประเภทลกูคา้ใช ้ลกูคา้ทีGใชบ้รกิาร หรอืตกลง รับบรกิารแลว้ ขอยกเลกิกลางอากาศ เพราะอะไร 
� ประเภทลกูคา้พูด ทําไมลกูคา้มักจะบน่ตโิน่น ตนิีG หลายๆ อย่างกับเจา้หนา้ทีGขายและบรกิาร แลว้ 

   บางครัcงก็ตําหนบิรษัิท 
� ประเภทลกูคา้เดนิ อยูด่ีๆ  ลูกคา้ก็โทรศัพท ์หรอืเดนิมาขอใชบ้รกิารของคณุเอง โดยไมต่อ้งเหนืGอย เหตุ
ทีGมา                                              ทีGไปอยู่ตรงไหน  

5. การสรา้งความพงึพอใจใหต้รงกับความตอ้งการของลูกคา้สาํหรับการขายและการบรกิาร 
� ทกัษะการสืGอสาร (Communication Skills) 
� การหว่านลอ้มโนม้นา้ว (Persuasiveness) 
� การสรา้งความมัGนใจ (Confidence) 
� ความกระตอืรอืรน้ (Enthusiasm) 
� การสรา้งมติรภาพต่อการบรกิาร (Friendliness)  
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� ความรูใ้นตัวสนิคา้ (Product Knowledge) 
� ทกัษะการขาย (Selling Skills) 
กจิกรรมการเรยีนรู ้: ทําแบบทดสอบความสามารถ 7 ลักษณะ และการวเิคราะหผ์ลภาพรวม 

6. วธิกีารนําเสนอขายและการบรกิารเพืGอการกระตุน้ใหลู้กคา้สนใจสนิคา้และผลติภณัฑ ์
� การสรา้งความสนใจระหว่างนักขายกับลกูคา้ 
� การคน้หาความจําเป็น และความตอ้งการของลกูคา้ 
� การเสนอขายโดยเนน้ผลประโยชนท์ีGลกูคา้จะไดรั้บ 
� การกําหนดขอ้เสนอสาํหรับใชใ้นการเจรจาตอ่รอง 
� การจับสญัญาณต่างๆ ระหวา่งการเจรจาตอ่รอง 
� การใชคํ้าพูดสําหรับการเจรจาตอ่รอง 
WORKSHOP : ฝึกทกัษะการนําเสนอสนิคา้และผลติภัณฑข์องบรษัิท ใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ใน
สถานการณ์การนําเสนอแบบทัGวไป (Formal Approach Presentation) และการนําเสนอแบบมคีวามยุง่ยาก 
(Difficult Approach Situations) 

 7. เทคนคิการอ่านพฤตกิรรมลูกคา้กบัการวเิคราะหค์วามตอ้งการลกูคา้ 
� ผา่นการพบตัว(Face to Face) 
� ผา่นทางโทรศพัท ์(On Call) 

8. สรุปประเด็น/คําถามแลกเปลีGยนประสบการณ์/ปิดการสมัมนา 

 
ประกาศนยีบตัร: บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จํากดั 
 
 
อตัราหลกัสตูร (ตอ่ 1 ทา่น) 

ชําระภายใน   20 ธนัวาคม 2561 
ประเภท คา่สมัมนา  VAT 7% หกั ณ ที�จา่ย 3 %  รวมจา่ยสทุธ ิ กรณีไมม่หีนงัสอืหกั ณ ที�จา่ย 

บคุคลท ั�วไป 3,900.00 273.00 117.00 4,056.00 4,173.00 
สมาชกิ HIPO 3,700.00 259.00 111.00 3,848.00 3,959.00 

พเิศษ! ชําระภายใน 5 ธนัวาคม 2561 (โอนเงนิ หรอื แฟกซส์าํเนาหนา้เช็ค) 
ประเภท คา่สมัมนา  VAT 7% หกั ณ ที�จา่ย 3 %  รวมจา่ยสทุธ ิ กรณีไมม่หีนงัสอืหกั ณ ที�จา่ย 

บคุคลท ั�วไป 3,700.00 259.00 111.00 3,848.00 3,959.00 
สมาชกิ HIPO 3,400.00 238.00 102.00 3,536.00 3,638.00 

วธิกีารชําระเงนิ:  
1. โอนผ่านบัญชธีนาคาร ดังนีc 
1.1 ธนาคารกรงุเทพ บญัชสีะสมทรัพย ์สาขา ซอยอาร ี  เลขทีG 127-4-66322-6 
1.2 ธนาคารไทยพาณชิย ์บญัชอีอมทรัพย ์สาขา พหลโยธนิ เลขทีG 014-2-63503-8 

          ชืGอบญัช ีบรษัิท ไฮโพ เทรนนิGง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีG จํากัด   
          และแฟ็กซใ์บ Pay in และหนังสอืรับรองหกั ณ ทจี่าย (ถา้ม)ี ทีG 0-2615-4479  
          พรอ้มระบชุืGอบรษัิทของท่าน และชืGอหลักสตูร 
2.  ชาํระดว้ยเชค็บรษัิท สัGงจา่ย บรษัิท ไฮโพ เทรนนิGง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีG จํากดั 
3.  หกั ณ ทีGจา่ย 3% ทะเบยีนนติบิคุคลเลขทีG 0-1055-48105-59-0 
     บรษิทั ไฮโพ เทรนนิ�ง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซี� จํากดั   
     40/81 ซอยอนิทามระ 8 ถนนสทุธสิารวนิจิฉยั แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพฯ 10400 
4. บรษัิทฯ ขอสงวนสทิธใินการไมค่นืเงนิทีGไดช้าํระมาแลว้   
 
รายละเอยีดเพิ�มเตมิ กรณุาตดิตอ่: 
บรษัิท ไฮโพ เทรนนิGง แอนด ์คอนเซา้ทแ์ทนซีG จํากัด 
โทรศพัท ์02-615-4499, 02-615-4477-78    
โทรสาร  02-615-4479 
เว็บไซท ์www.hipotraining.com 
อเีมล ์hipotraining@gmail.com  
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เฟสบุค๊ www.facebook.com/HIPOtraining  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

อบรม, สมัมนา, งานบรกิาร, เทคนคิการบรกิารใหโ้ดนใจลกูคา้, การบรกิารอยา่งมอือาชพี, การสรา้งการบรกิารทีGโดนใจลกูคา้ 


