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Sales Coordinator ผู้ช่วยเพิ่มยอดขาย (Online) 

 

Sales Increasing Techniques as Sales Coordinator 

 

งานขายถือเป็น “ทัพหน้า” ในการ “หารายได้” เข้า

มาสู่องค์กร และทุกวันน้ี การท างานของทุกองค์กรล้วนมีความ

สลับ ซับ ซ้อนมากขึ้น ดั ง น้ัน  ผู้ ท่ีท าห น้าท่ี  “ทัพหลัง” คือ 

“พนักงานธุรการขาย/พนักงานสนับสนุนงานขาย (Sales 

Coordinator/Sales Admins./Sales Support) จึงก าลัง “รับ

บทบาทหนัก” ในการ “ติดต่อ/ติดตาม/ประสานงานข้ามสายงาน

ไปกับหน่วยงานอื่นๆ ท่ีฝ่ายขายต้องเข้าไปโยงใยงานกันเป็นตา

ข่าย (Matrix Function) ไม่ว่าจะเป็น “ฝ่ายผลิต” “ฝ่ายจัดส่ง” 

ฝ่ายติดต้ัง” 

สิ่งที่ได้รับหลังอบรมและสัมมนา 

1. สร้างระบบเป็นเลิศอย่างมีหลักการและเทคนิคในการ “การ
ขายผลิตภัณฑ์ต่างๆ” แบบหวังผลได้ 

2. สร้างระบบเป็นเลิศท้ัง “ทัศนคติ (Attitude) ทิศทาง (Aim) 
ทุ่มเท (Attempt) และท าได้ (Achieve)   

คุณสมบัติผู้เข้าอบรมและสัมมนา  

พนักงานขาย หรือผู้ที่ท าหน้าท่ีเกี่ยวข้อง และผู้สนใจทั่วไป 

วิธีการฝึกอบรมและสัมมนา  

-บรรยาย ถูกอภิปราย กรณีศึกษา บทบาทสมมติและกิจกรรม 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

หัวข้อการอบรมและสมัมนา 
 4C. : คุณสมบัติของผู้ท าหน้าท่ีสนับสนุนประสานงานขาย/พนักงานธุรการ

ขาย 

 3 รูปแบบการท างานในฐานะ “ผู้สนับสนุน/ประสานงานขาย”แบบรอบด้าน 
360 องศา 

 L-I.Q.-R: เทคนิคทักษะเชิงจิตวิทยาการสื่อสารประสานงาน (กิจกรรมแสดง
บทบาทสมมติแต่ละทักษะ) 
1. Listening Technique: เทคนิคการฟัง 3 เรื่อง 10 ระดับ 

2. I Message Technique: เทคนิคการลดความขัดแย้งด้วยการสื่อสาร 

3. Questioning Technique: เทคนิคการตั้งค าถาม 

4. Reflecting Technique: เทคนิคการสะท้อนอารมณ์เพื่อลดความโกรธ

และเข้าใจกัน 

 C-L-E-A-R:ขั้นตอนการจัดการความขัดแย้งขณะประสานงาน (กิจกรรม
แสดงบทบาทสมมติแต่ละขั้นตอน) 
1. C: ตั้งค าถามเพื่อแสวงหาข้อมูลให้กระจ่างชัด 
2. L: ฟังเพื่อแยกแยะรายละเอยีด 
3. E: สะท้อนความเข้าอกเข้าใจของสถานการณ์ในแต่ละฝ่าย 

4. A: แสดงความขออภัย 

5. R: ด าเนินการแก้ปัญหาท่ีเกิดขึ้น 

 4R. : หลักในการสนองตอบลูกค้าท่ีเกิดจากการร้องเรียน 

 ความฉลาดทางอารมณ์ 6 ประการกับการแก้ปัญหาคน-งาน-สถานการณ์ต่าง 
ๆท่ีเกิดขณะประสานงานกับลูกค้าและ/หรือฝ่ายงานภายใน 

 A C-U-T Strategy:กลยุทธ์การขายแบบต่อยอดต่อเน่ืองและเพิ่มฐานลูกค้า 

 18 วิธีเร่งการตัดสินใจซื้อท่ีได้ผล 
 
 
 

 

 

 

 

 

“เรียนรู้เทคนิคในการขาย เพ่ิมทักษะให้แก่พนักงานขาย”  

A21MP027DT (2110702211001-210-2510-0238004) 
 

) 
 

วิทยากร  คุณพรเทพ ฉันทนาวี 
ท่ีปรึกษาและวิทยากรด้านทรัพยากรบุคคล 

การขาย การตลาดและบริการ 

ประสบการณ์ท างาน 

ผู้อ านวยการหลักสูตรพัฒนาพนักขาย บริษัท มหวัฒน์ เอ็นเตอร์ไพรส์ จ ากัด ฯลฯ 

 หลักสูตรแนะน าเพ่ือต่อยอดการเรียนรู้  
1. 1. บริการหลังการขายและบริหารประสบการณ์ลูกค้า 

2. 2. เทคนิคการเจรจาต่อรองและปิดการขาย 

3. เทคนิคการขายตามสไตล์ลูกคา้ 

สอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมได้ที่  

0-2717-3000 ต่อ 81 / Email: ET@tpa.or.th 

 

 

 


