
 

หลกัสูตร บริการหลงัการขายและบริหารประสบการณ์ของลูกค้า 
Course: After Sales & CEM (Customer Experience Management) 

วนัท่ี 9 ธนัวาคม 2566 

เวลา 09.00-16.00  โรงแรมโกลด์ออร์คิด 
หลักการและเหตุผล:                                                                                                                          

ในยุคปจัจุบนัทางธุรกจิ องคก์รทัง้หลายตระหนกัว่า การทีจ่ะขายสนิคา้ไดใ้นระยะยาวนัน้ องคก์ร
จ าเป็นตอ้งใหค้วามใสใ่จกบับรกิารหลงัการขายใหม้ากยิง่ขึน้ เนื่องจากสนิคา้บางประเภทเป็นสนิคา้ทีซ่ือ้ไปแลว้ 
มอีายุการใชง้านนาน และมคีวามซบัซอ้นทางเทคนิคในองคป์ระกอบของตวัสนิคา้ ผูซ้ือ้สนิคา้ (ลูกคา้) จงึไม่
สามารถแกไ้ขหรอืซ่อมแซมไดด้ว้ยตนเอง ดว้ยเหตุนี้ลูกคา้จงึมคีวามคาดหวงัในการพงึพาบรกิารจากองคก์ร
เจา้ของสนิคา้ภายหลงัการขาย ดงันัน้ องคก์รจงึตอ้งใหค้วามส าคญัในการรกัษาลูกคา้ระยะยาว ดว้ยการบรหิาร
ใสใ่จต่อประสบการณ์ของลูกคา้ เพือ่ใหเ้กดิวฏัจกัรการซื้อขายอย่างต่อเนื่องและยัง่ยนื !!!                                                                                                         
วตัถปุระสงค:์ เพือ่ใหผู้เ้ขา้รบัการฝึกอบรม … 

• เขา้ใจในหลกัการและกระบวนการบรกิารหลงัการขาย 
• มวีธิกีารบรหิารประสบการณ์ของลูกคา้ในภาคปฏบิตั ิ
• มเีทคนิคการเพิม่ยอดขาย สรา้งโอกาสการซือ้ซ ้า ขายเพิม่ และบอกต่อจากการบรกิารหลงัการขาย 
หวัข้อการฝึกอบรม:  

• หลกัการสรา้งความพงึพอใจแก่ลูกคา้ดว้ยการบรกิารหลงัการขายและการบรหิารประสบการณ์ของลูกคา้ 
• วงจรแห่งประสบการณ์ของลูกคา้กบัการสรา้งโอกาสผ่านการบรกิารหลงัการขาย 

• การวเิคราะห ์“จุดเจบ็ (Pain Points)” ของลูกคา้และการเสรมิสรา้ง “จุดเดด็ (Gain Points)” มอบใหลู้กคา้  



• การเป็น “ผูช้่วยบรรเทาทุกข ์(Pain Reliever)” แก่ปญัหาของลูกคา้ และการเป็น “ผูเ้สรมิสรา้งสุข (Gain 
Creator)” แก่ลูกคา้ 

• เทคนิคการเพิม่ยอดขาย สรา้งโอกาสการซือ้ซ ้า ขายเพิม่ และบอกต่อจากการบรกิารหลงัการขาย 

• เทคนิคการรกัษาลูกคา้เก่าใหอ้ยู่กบัเราผ่าน “การสรา้งประสบการณ์ดีๆ ” แก่ลูกคา้ 
• วธิกีารคน้หาผูมุ่้งหวงั และสรา้งลูกคา้ใหม่ผ่านลูกคา้ทีค่งอยู่ 
• วธิกีารสรา้งสมดุลระหว่างประสบการณ์และความคาดหวงัของลูกคา้ทีม่ตี่อสนิคา้และบรกิาร 
• วธิกีารรบัมอืกบัค าตแิละขอ้รอ้งเรยีนของลูกคา้ 

เหมาะส าหรบั 

• หวัหน้างานและผูส้นใจ 
ระยะเวลาฝึกอบรม: 

• 1 วนั (6 ชัว่โมง) 
วิธีการฝึกอบรม: 

• บรรยาย ฝึกปฏบิตั ิและการใหภ้าพสะทอ้น 
วิทยากร 
อาจารยพ์รเทพ  ฉันทนาวี (ตามไฟลเ์อกสารแนบ) 
การศึกษา 
• ปรญิญาโท จติวทิยาอุตสาหกรรมและองคก์าร มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ 
• ปรญิญาตร ีจติวทิยา มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
ประสบการณ์ท างาน 
• ผูอ้ านวยการหลกัสตูรพฒันานกัขาย บรษิทั มหวฒัน์ เอน็เตอรไ์พรส ์จ ากดั  
• ผูอ้ านวยการฝา่ยพฒันาทรพัยากรบุคคล กลุ่มบรษิทั ทซีซี ีแคปปิตอล กรุ๊ป   
• ผูจ้ดัการฝา่ยฝึกอบรมการตลาดและการขาย เครอืโอสถสภา 
• ทีป่รกึษาและวทิยากรดา้นทรพัยากรบุคคล 
อัตราคา่ลงทะเบยีน 

(รวมคา่เอกสาร อาหารกลางวนั และอาหารวา่งตลอดการสมัมนา) 

คา่อบรม  ราคากอ่น VAT 
VAT 7% 

ภาษหีกั ณ ทีจ่า่ย  
3% 

ราคาสทุธ ิ

ราคาทา่นละ 3,900 273 (117) 4,056 

Early Bird จา่ยกอ่นลดพเิศษ 3,700 259 (111) 3,848 

Pro มา 3 ทา่นขึน้ไป ทา่นละ 3,500 245 (105) 3,640 

การช าระคา่ธรรมเนยีม 
1. ช าระโดยส ัง่จา่ยเช็ค/แคชเชยีรเ์ช็ค  ขดีครอ่ม ส ัง่จา่ยในนาม 

บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่  โซลชูัน่ จ ากดั (Professional Training Solution Co.,Ltd) 

เลขที ่89/161  ซอยพระยาสเุรนทร ์21 แยก 3 แขวงบางชนั  เขตคลองสามวา กรงุเทพฯ 

10510 

เลขประจ าตัวผูเ้สยีภาษี  0105566006450 
2. โอนเงนิเขา้บญัช ี ธนาคารกสกิรไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาโลตัสรามอนิทรา 109 บัญชอีอม

ทรัพย ์เลขที ่148-3-638368 



สง่ Pay-in มาที ่info.ptstraining@gmail.com ผูเ้ขา้อบรมรบัผดิชอบคา่ธรรมเนยีมการโอนเงนิ
ขา้มจงัหวดั 
รายละเอยีดเพิม่เตมิ กรุณาตดิตอ่: คณุอรัญญา(ตุม้) 086-6183752 
Professional Training Solution 
Tel  02-1753330, 086-6183752     
www.ptstraining.in.th 
Email  info.ptstraining@gmail.com, aranya.ptstraining@gmail.com 

แบบฟอร์มการลงทะเบียน 

หลกัสูตร บริการหลงัการขายและบริหารประสบการณ์ของลูกค้า 
Course: After Sales & CEM (Customer Experience Management) 

 
สง่มาที ่email : ptstraining3@gmail.com หรอื info.ptstraining@gmail.com 

   
   บรษิทั_________________________________________________________________________ 
  ท่ีอยู่ออกใบก ำกบัภำษี_____________________________________________________________ 
   ____________________________________________________________________________
รหสัไปรษณีย_์______________________________TAX ID________________________________ 
    
  ชื่อผูป้ระสานงาน (HR)____________________________โทรศพัท ์_____________ต่อ_______ 
   Fax: _____________________     E-mail: _________________________________________  
  วนัสมัมนา_______________________________________________________________________ 
1. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 

ต าแหน่ง: ___________________________________มอืถอื ____________________________ 
E-mail: ____________________________________________________________________  

2. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 
ต าแหน่ง: ___________________________________มอืถอื: ___________________________ 
E-mail: _____________________________________________________________________ 

 

3. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 
ต าแหน่ง: ___________________________________มอืถอื: ___________________________ 
E-mail: _____________________________________________________________________ 

4. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _________________________________________________________ 
ต าแหน่ง: ___________________________________มอืถอื: ___________________________ 
E-mail: _____________________________________________________________________ 
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