
 
หลักสูตรฝกอบรมบุคลากร  In House Training 
ดําเนินการโดย บริษัท เค โนวเลจ เมเนจเมนท จํากัด  

ผูอํานวยการหลักสูตร  อาจารยอุดม  ไพรเกษตร 
 

ในฐานะเปนบริษัทฯ ที่รับบริหารการจัดการอบรมและสมัมนาเพื่อฝกฝนและพัฒนาบุคลากร
ในดานตางๆ ดวยความมุงม่ันในการเปนสวนหนึ่งที่ตองการเห็นบุคลากรของทุกองคกรของประเทศ 
มีความเขมแข็งในการใชความรูความสามารถ มีความเปนผูนําและมีทักษะในการบริหารงาน มีการ
วางแผนงานที่ดีและเปนระบบ มีทักษะในการแกไขปญหาที่เกิดขึ้นจากการทํางาน มีทักษะในการสื่อ
ความที่เขาใจถูกตอง ทั้งน้ีก็เพื่อพัฒนาองคกรของตนใหเปนองคกรที่เขมแข็งมีบุคลากรที่สามารถ
สรางสรรคงาน นําองคกรไปสูความสําเร็จสูงสุดตามเปาหมาย และเพื่อความเจริญกาวหนาของ
ประเทศชาตติอไป  

รูปแบบการดาํเนินงานในการฝกอบรม 
  1  การจัดอบรมแบบ In House Training ภายในองคหรือนอกสถานที่ 

            2  อบรมแบบบรรยายและทํา Work Shop โดยวิทยากรทีมี่ความเชี่ยวชาญเฉพาะดาน 
         ขอนําเสนอหลักสตูรฝกอบรมเพื่อการพัฒนาบุคลากรขององคกร   ดังนี้ 

1.  หลักสูตร The Leadership “ทักษะการเปนผูนํา” 
 หัวหนางาน ถือวาเปนผูมีบทบาทสําคญัย่ิงในการทมีงานไปสูความสําเร็จ เน่ืองจากจะตอง
เปนผูที่มีความสามารถในการอธิบาย ชักจูง ใหเกิดการมีสวนรวมในการทํางาน  ดังนั้น ผูนําจําเปน
อยางยิ่งที่จะตองเรียนรูทฤษฎี หลักการ วิธีการ เทคนิคการบริหารงานอยูตลอดเวลา อันจะเปน
ประโยชนตอการบริหารงาน การพัฒนาหนวยงาน  ใหเจริญกาวหนา ผลักดันใหหนวยงานเปนที่  
ยอมรับนับถือ สรางความศรัทธา มีภาพลักษณขององคการที่ดีตอสงัคม ซึ่งก็คือ ความสําเร็จของ
องคการนั่นเอง 
วัตถุประสงค 

1. เพ่ือใหผูนําไดทราบถึงหลักการบริหารงาน  การเปนผูนํา  เทคนคิการปกครองและ การ
บังคับบญัชา  การสรางทีมงาน  ที่กาวสูความสําเร็จขององคการ 

2. เพ่ือใหผูนําไดทราบถึงบทบาทและความรบัผิดชอบที่มีตอบุคคลและฝายตาง ๆ 
หัวขอการอบรม 

1   กลยุทธการเปนผูนํา ในยุคสหัสวรรษใหม 
2   บุคลิกภาพของผูนําที่มีประสิทธิภาพ เพ่ือการนําทีมงานใหประสบความสําเร็จ 
3   เทคนิคการพัฒนาภาวะผูนํา และการจูงใจในการทํางาน  
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2.  หลักสูตร Excellent Supervisor Skills จิตวิทยาและทักษะการเปนหัวหนางาน 
 ในการเปนหัวหนางาน จําเปนตองมีความสามารถที่สําคัญอยางนอย 2 ประการคือ “เกงงาน
และเกงคน” หัวหนางานที่ดีจะเปนผูเชื่อมโยงระหวาง วิสัยทัศนองคกร (Corporate Vision) กับ
สถานภาพที่เปนอยู ณ ปจจุบัน (Current Reality) อีกทั้งยังเปนผูประสานนโยบาย กลยุทธ และวิธี
ปฏิบัตใินการะบวนการบรหิาร และกระบวนงานตลอดทั่วทั้งองคกร ใหเปนไปอยางสอดคลอง เปยม
ดวยประสิทธภิาพและประสิทธิผล 
 การแขงขันกนัระหวางองคกรใดๆ จะแพ-ชนะกันก็ตรงที่ทักษะของหัวหนางานนั้นๆ เปน
สําคัญ 
วัตถุประสงค 
 เพ่ือเปนการพัฒนาทักษะและคุณสมบัตใินการเปนหัวหนางานที่ดีใหแกบุคลากรและองคกร 
ที่จะตองมีภาระหนาที่ (Responsibility) และความรับผิดชอบ (Accountability) ตามหนาที่งาน 
(Function Description) ที่จะไดรับ หรือปรับเพ่ิมสูงขึ้น  
หัวขอการอบรม  
            1    บทบาทหนาที่ของหัวหนางาน 

  2    การบริหารคน   -  การสื่อความหมายอยางมีประสิทธิภาพ 
                  -  การสั่งงาน การมอบหมาย การติดตามงาน 
                  -  การรวมกันทํางานเปนทีม 

       3    การจูงใจ และใหกําลังใจ 
       4    จิตวิทยาในการทาํงานรวมกับลกูนอง 
       5    การบริหารทีมงาน 

 

3.  หลักสูตร  Team Work   “การเสริมสรางศักยภาพการทํางานเปนทีม” 
 การจัดกิจกรรมใหพนักงานไดเรียนรูการทํางานเปนทมี จะชวยสรางทศันคติที่ดีและ
พัฒนาการทํางานรวมกันอยางเปนระบบ ซึ่งการฝกอบรมจะทําใหพนักงานเกิดการเรียนรูและพัฒนา
ทักษะในการสื่อสาร การประสานงาน มีการพัฒนาความคิดสรางสรรค รูจักการแกไขปญหาและการ
ตัดสินใจ และความรวมแรงรวมใจกัน อันเปนหัวใจสําคญัของการทํางานเปนทีม (Team Work) 
 
วัตถุประสงค  
   1.  พัฒนารูปแบบการทํางานในลักษณะของทีมงาน 
  2.  พัฒนาทักษะการแกปญหา เนนในเรื่องกระบวนการคิดรวมกันอยางเปนระบบและ  
                 สรางสรรค 
 3.  กอใหเกิดความสามัคคขีึ้นภายในองคกร 
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 4.  พัฒนาทักษะการสื่อสาร เนนในเรื่องวตัถุประสงคของการสื่อสาร 
   5.  กอใหเกิดความเขาใจในเรื่องหนาที่รับผิดชอบ ในฐานะผูนํา และผูตาม 
 6.  กระตุนการแสดงออกในเรื่อง ความคิดริเริ่ม สรางสรรค 
 7.  เสริมสรางทัศนคติที่ดีตอการทํางานเพื่อองคกร 
 8.  กอใหเกิด ความรูสึกรัก และภักดีตอองคกรรวมกัน 
หัวขอการอบรม    

1  ความสําคญัของกลุมและทีม 
2  เทคนิคและขั้นตอนสําคญัในการสรางทีมงาน 
3  กระบวนการพัฒนาความคิดสรางสรรค 
4  การปรับสภาพการทํางานของทีมงานอยางมีประสิทธิภาพ 
5  ความสัมพันธของทีมงานและการบรหิาร 
6  WORK  SHOP 

 

4. หลักสูตร  Walk Rally พัฒนาทกัษะการทํางานเปนทีมโดยกิจกรรมกลุมสัมพันธ 
 การจัดกิจกรรมกลุมสัมพันธใหพนักงานไดเรียนรูการทาํงานรวมกันเปนทีม โดยใชการ
ฝกอบรมที่ผสมผสานกิจกรรมกลุม สันทนาการ จะชวยสรางทัศนคติที่ดีและพัฒนาการทํางาน
รวมกันอยางเปนระบบ ซึ่งการฝกอบรมจะทาํใหพนักงานเกิดการเรียนรูและพัฒนาทักษะในการ
สื่อสาร การประสานงาน การแกไขปญหาและการตัดสนิใจ และความรวมแรงรวมใจกัน อันเปนหัวใจ
สําคัญของการทํางานเปนทมี (Team Work) 
วัตถุประสงค  

1.  พัฒนารูปแบบการทํางานในลักษณะของทีมงาน 
  2.  พัฒนาทักษะการแกปญหา เนนในเรื่องกระบวนการคิดรวมกันอยางเปนระบบ 
  3.  กอใหเกิดความสามัคคขีึ้นภายในองคกร 
  4.  พัฒนาทักษะการสื่อสาร เนนในเรื่องวัตถุประสงคของการสื่อสาร 

5.  กอใหเกิดความเขาใจในเรื่องหนาที่รับผิดชอบ ในฐานะผูนํา และผูตาม 
  6.  กระตุนการแสดงออกในเรื่อง ความคิดริเริ่ม สรางสรรค 
  7.  เสริมสรางทัศนคติที่ดีตอการทํางานเพื่อองคกร 
  8.  กอใหเกิด ความรูสึกรกั และภักดีตอองคกรรวมกัน 
หัวขอการอบรม    วันที่หน่ึง 
  1  พิธีเปด แนะนําหลักสูตร  แนะนําวิทยากร  
  -  การเตรียมความพรอมในการสัมมนา 
  -  กิจกรรมหลอมละลายพฤติกรรมเพ่ือการพัฒนาองคกร 
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        (การคนหาตัวตนแหงตน,การเปลี่ยนแปลง,การจัดทีมงาน,การแขงขันทํา  
                        คะแนนกับเพ่ือนตางทีมงาน เลนเกมโดยใชตัวคนจริง และการสูญเสียทีม  
                        สะสมคะแนน  เพ่ือเปนทุนในการรวมคะแนน, เกมการบริหารเพื่อแสวงหา  
                        กําไรและเปาหมาย ) 

2  กิจกรรมสรางฝนใหเปนจริง 
3  ภาคสนาม (ปรับเปลี่ยนตามความเหมาะสมหรือตามวัตถุประสงคขององคกร) 

กิจกรรมWalk Rally มีการคนหา RC เลนเกมตามฐานกจิกรรมประมาณ 4 ฐาน 
  -  เกมการทํางานรวมกันอยางมีประสิทธภิาพ   

-  การประสานงานอยางมีประสิทธผิล  สงงานตอกันมีผลเชนไร?  
-  เกมความเสี่ยงกับการทาํงานที่มีเปาหมาย 
-  เกมการสื่อความหมาย 

4   สรุปกิจกรรมและบูรณาการ   
                              วันที่สอง 

1   การบรรยาย  เร่ืองของพลังทุกคนมีเทากัน  แตใชไมเทากัน   
          2   การทําความรูจักกับพลังที่เหลืออยู    

3   อุปสรรคของความสําเร็จ 
4   แจกรางวัลยอดแย และยอดเยี่ยม รางวัลสปรติ 
 

5.  หลักสูตร  Presentation Technique   “เทคนิคการนําเสนอ”  
 การนําเสนอ (PRESENTATION) เปนหัวใจในการขายความคิดแกผูฟง ลดความแตกตาง
ระหวางผูพูดกับผูฟง สามารถขจัดขอโตแยงจากผูฟง และเปนการชวยการตัดสินใจของผูฟงในเวลา
ที่จํากัด สวนสําคัญดังกลาว ตองอาศัยทักษะในการเตรียมตวัของผูนําเสนอ ทั้งดานการจัด
เตรียมการ (MEETING ARRANGEMENT) การกําหนดเปาหมายในการนําเสนอ (OBJECTIVE 
SETTING) การจัดระบบขอความเพื่อการนําเสนอ หรือโครงเรื่อง (AGENDA SETTING) การ
วิเคราะหผูฟง (AUDIENCE ANALYSIS) และการจดัเตรียมเอกสาร และสื่อ (HAND OUT & 
VISUAL AIDS PREPARATION) เพ่ือชวยในการนําเสนอรวมถึงการใชทักษะในการสื่อความหมาย
ใหเหมาะสมกับผูฟงประกอบดวยน้ําเสียง สายตา การใชคําพูด และบุคลิกภาพ 
วัตถุประสงค 

1   เพ่ือที่จะไดรูจักการกําหนดเปาหมาย และวตัถุประสงคในการนําเสนอ 
2   เพ่ือใหเขาใจขบวนการสงัเกตและปรับแนวทางการนําเสนอ  ดวยการวิเคราะหผูฟง  
     อยางมีประสิทธิภาพ 
3   เพ่ือใหสามารถจัดลําดับความคิดเห็นและขบวนการนําเสนอ อยางมีขั้นตอน และ 
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     เขาใจงาย 
4   เพ่ือใหสามารถจัดลําดับขอมูลไดสมบูรณ พรอมเครื่องใชในการนําเสนอ 

หัวขอการอบรม 
1  หลักการและความสําคญัของการนําเสนอ 
2  รูปแบบการนําเสนอที่มีประสิทธผิล 
3  ทักษะและเทคนิคการนําเสนอที่เหมาะสมกับสถานการณ 

                       - การวางแผนและการเตรียมการกอนนําเสนอ 
                       - ทักษะที่ใชในการนําเสนอ 
                       - การเพิ่มประสิทธิภาพในการพูดเพื่อนําเสนอ 
 

6.  หลักสูตร  Negotiation “กลยุทธในการเจรจาตอรอง” 
 ธุรกิจในปจจุบันมีการแขงขันกันสูง เน่ืองจากความเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ  ทําใหธุรกิจ
ตางๆ ตองปรับวิธีการขายและสินคา เพ่ือใหธุรกิจสามารถอยูไดในสภาพเศรษฐกิจปจจุบัน  
นอกจากจะปรับวธิีการขายและตวัสินคาแลว  พนักงานในธุรกิจตองปรับวธิีการเจรจาตอรอง เพ่ือให
สินคาหรือบริการที่ตองการนําเสนอขายเปนที่นาสนใจ 
 วิธีการในการเจรจาตอรองเพ่ือนําเสนอ เปนวธิีการหนึ่งที่จะชวยในการตัดสนิใจของลูกคา  
ถามีการนําเสนอที่ดีนาสนใจ  สินคาหรือบริการนั้นยอมเปนที่ดึงดูดความสนใจจากลูกคาได  
พนักงานที่มีหนาที่ในการเจรจาตอรอง ยอมตองเรียนรูหรือพัฒนาศักยภาพในการนําเสนอใหเปนที่
นาสนใจ  ไมวาจะเปนการใชน้ําเสียง  ทาทาง ความรอบรูในตวัสนิคา  จึงเปนสิ่งจําเปนอยางยิ่งที่
พนักงานขายจะตองเพ่ิมทักษะในการเจรจาตอรองเพ่ือใหการนําเสนองานขายนั้นประสบผลสาํเร็จ 
วัตถุประสงค 

1. เพ่ือใหผูเขาอบรมมีความรูความเขาใจเกีย่วกับทักษะในการเจรจาตอรอง 
2. เพ่ือใหผูเขาอบรมไดรูถึงเทคนิคและวิธีการเปดการเจรจาและปดการขาย 
3. เพ่ือใหผูเขาอบรมสามารถประยุกตใชวิธกีารนําเสนอใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

หัวขอการอบรม  

• แนะนําโครงการและกิจกรรม 

• การประเมินตนเองของผูเขารับการอบรม 

• การเจรจาเชิงสรางสรรค ความหมาย                           

• หลักการและขั้นตอนการวางกลยุทธการเจรจาทางธุรกิจ 

• หลักการเตรียมตวัเพ่ือการเจรจา 

• ขั้นตอนการเจรจา 

• รูปแบบการเจรจาและเทคนคิการเจรจา 
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• การเจรจาเชิงสรางสรรคแบบตางๆ 

• การประเมินผลการเจรจาตอรอง                
 

7.  หลักสูตร  Time Management   “การบริหารเวลาเพื่อความสําเร็จ” 
 เราคงไดยินคาํที่คนมักกลาว “ไมมีเวลา” ซึ่งแทจริงแลว มักเปนคําอางมากกวา เพราะทุก
คนตางมีเวลา 24 ชั่วโมงเทากัน แตคนที่ประสบความสําเร็จคือ คนที่รูจักใชชวีติของตนอยางดีดวย
การรูจัก “บริหารเวลา” อยางมีประสิทธภิาพตางหาก เขาเหลานี้สามารถใชเวลาที่มีอยูอยางจํากัด
ใหเกิดประโยชนอยางคุมคามากที่สุดได และสามารถทํางานไดมากมายที่ชวยสนบัสนุนใหเปาหมาย
ชีวติสําเร็จ ดังนั้น “การบริหารเวลา” อยางเขาใจจึงเปนเง่ือนไขสําคญัที่บงบอกไดวา บุคคลนั้นจะมี
โอกาสประสบความสําเร็จในชีวติมากนอยเพียงใด 

หลักสูตร “การบริหารเวลาเพื่อความสําเร็จ” ถูกพัฒนาขึ้น เพ่ือชวยใหผูรบัการอบรม
สามารถพัฒนาทักษะในการจัดสรรเวลาอยางมีประสิทธภิาพ สอดคลองกับบทบาทหนาที่การงาน 
การเรียน ครอบครัว การเขาสังคม ตลอดจนแผนทิศทางชีวติ ซึ่งจะชวยเพิ่มผลติภาพในการทํางาน 
ลดความเครยีด เพ่ิมความสุข และใชชวีิตไดอยางสมดุลทุกดาน 
วัตถุประสงค 

1. ผูรับการอบรมไดเขาใจถึงแนวคิด หลักการ และแนวทางการบริหารเวลาที่ถูกตอง 
2. ผูรับการอบรมสามารถวางแผนบริหารเวลาของตนเองไดอยางเปนรูปธรรม และ

สอดคลองกับแผนชีวติอยางครบวงจร 
3. ผูอบรมสามารรถบงชี้ถึงปจจัยที่เปนอุปสรรคตอการบริหารเวลาของตนเอง และหา

แนวทางเพื่อแกไขไดอยางชัดเจน 
หัวขอการอบรม 
          1  แนวคิดเกี่ยวกบัการบริหารเวลา 

2  บริหารเวลาในการทํางาน  
3  เทคนิคการเพิ่มประสิทธภิาพในการบริหารเวลา 

                               -     เทคโนโลยีที่ชวยในการบริหารเวลา 
4  การบริหารเวลาเพื่อการดําเนินสูเปาหมาย 
              -      การจัดลําดับความสําคญัของงาน 
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8.  หลักสูตร  Communication Skill  การพัฒนาทักษะการสื่อสาร” 
 การสื่อสารเปนทักษะพื้นฐานที่สําคัญมากในงานบริการ ไมวาจะเปนการบริการสื่อสารทาง
โทรศัพท (Call Center) หรือ พบปะโดยตรง (Service Center) 
          ·   การสื่อสารที่ดีจะทําใหลูกคาประทับใจในบรกิาร และองคกร 
          ·   การสื่อสารที่ดีจะทําใหปญหาตางๆ มีแนวโนมในการคลี่คลายไปในทางทีดี่ขึ้น 
          ·   การสื่อสารที่ดีจะชวยใหปญหาใหญๆ เปนปญหาเล็ก เปนปญหาเล็กๆ จุกจิกหมดไป 
          ·   การสื่อสารที่ดี สรางความเขาใจ และ ความสัมพันธที่ดี ทัง้คนในองคกร (internal)  
              และคนนอกองคกร (external)  

ในทางกลับกนั การสื่อสารที่ไรประสิทธภิาพ  นํามาซึ่งปญหามากมาย  
วัตถุประสงค 

1     ตระหนักและเขาใจผลของการสื่อสารที่บกพรอง (Error Communication   
       Consequence) 

           2    เกิดการพัฒนา และ เปลี่ยนแปลง การสื่อสารใหมีคุณภาพยิ่งขึ้น 
           3    สามารถประยกุตการสื่อสารที่ดีแกลูกคา เพ่ือสรางความประทับใจ (Customer   
                 Delight)  ในการบริการ และตอองคการ 

4   สามารถนําการสื่อสารที่ดีสรางความเขาใจ และสัมพันธภาพที่ดีแกเพ่ือนรวมงาน    
       เพ่ือกอใหเกิดความเปน Teamwork 

หัวขอการอบรม 
1.       ความจริงเกี่ยวกับการสื่อสาร 
2.       การเปนผูฟงที่ดี (Active Listener) 
3.       การคนหาความเขาใจ การจําใจความ 
4.       สื่อสารอยางไร ใหผูรับสารเขาใจในสิ่งที่เราสื่อไดอยางถูกตอง 
5.       ลักษณะบุคลิกภาพของแตละคน ในการสื่อสาร 
6.       การสื่อสารอยางมีประสิทธิภาพ และสรางความประทับใจ 
7.       การสื่อสารเพื่อสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคา 

 
 
9.  หลักสูตร  General Management Process “การจัดการองคการ” 
 กระบวนการจดัการองคการ และการใชทรัพยากรตางๆ เพ่ือใหบรรลุวตัถุประสงคที่กําหนด
ไวลวงหนา ใหนําไปสูความสําเร็จตามวิสัยทศันขององคกรไดเปนอยางดี เพราะทักษะของการ
บริหารจัดการเปนทั้งศาสตร และ ศิลปที่มีความสอดคลองซึ่งกันและกัน ดวยการใชหลักทฤษฎี
ความรูตางๆ เปนแนวทางในการจัดการเพื่อใหบรรลุเปาหมายขององคกร 
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วัตถุประสงค  
เพ่ือใหผูบริหารไดทราบถึงหลักการบริหารจัดการ กระบวนการจัดการ และ หลักการใช

ทรัพยากรอยางคุมคา ใหเกิดประสิทธิภาพ และ ประโยชนสูงสุด 
หัวขอการอบรม 
 1  เปนการนําเสนอทฤษฎีการบริหารจัดการ ยุคใหม 
 2  หัวใจของการบริหารจัดการองคการ (Planning, Organizing, Leading, Controlling) 
 3  การปรับใชในหลักการบรหิารจัดการที่มีประสิทธิภาพ  
 4  นําเสนอเทคนิคการบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพ 
 5  เทคนิคการบริหารจัดการองคกร เพ่ือการจงูใจในการทํางาน  
 6  เทคนิคการตัดสินใจและแกไขปญหาเพื่อการจัดการอยางมีประสิทธิภาพ 

 
 

10.  หลักสูตร  Service Mind  การสรางจิตสํานึกในงานบริการลูกคา 
 ในปจจุบันทุกหนวยงาน และทุกองคกร ใหความสําคัญอยางยิ่งตอการการทํางานที่มี
ความสัมพันธตอเพ่ือนรวมงาน และ ลูกคานอกสํานักงาน  เพราะการดําเนินงานและการสื่อสารดวย
รอยยิ้ม และดวยความเตม็ใจใหความชวยเหลือตามภาระหนาที่ รวมทั้งการใหคําแนะนําไดอยาง
ถูกตอง 
 ดังนั้น การใหบริการ จึงเปนหัวใจหลักที่พนักงานทุกทาน พึงระลกึไวตลอดเวลา แตการ
ใหบริการที่มีคุณภาพไมมากเกินไป หรือไมนอยเกินไป เปนสิ่งที่ผูบริหารมีความตองการเปนอยาง
ยิ่ง เพราะนั่นคือ การที่พนักงานทุกทานทํางานดวยใจรักในองคกร อันจะนําไปสูภาพลักษณทีดี่ของ
องคกรไดอยางดี 
หัวขอการอบรม 

1.   แนวคิดการขายและการใหบริการสมยัใหม 
2. ความคาดหวงัและที่มาของความคาดหวงัของลูกคา 
3. ลักษณะของลกูคาที่พอใจในสินคาและการบริการของบริษัท 
4. หัวใจการบริการสําหรับ ธุรกิจที่ประสบความสําเร็จ 
5. เทคนิคการตดิตอสื่อสารกับลูกคา 
6. มาตรฐานการปฏิบัติงานเพือ่สรางการบริการที่เปนเลศิ 

- การบริการกอนการขาย    
- การบริการระหวางการขาย    
- การบริการหลงัการขาย 

7. การตลาดสรางฐานขอมูล  (  Database  Marketing  ) 
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    ขอมูลรายละเอียดเกี่ยวกับลูกคา  ( Customer  Profile ) 
    รายงานการติดตอกับลูกคา  ( Report  on  Customer  Call ) 

8. การประเมินความพึงพอใจของลูกคาดวย  ดัชนีความพึงพอใจของลูกคา 
       ( Customer  Satisfaction  Index ; CSI  ) 

 
 
11.  หลักสูตร Customer Service การบริการและการจัดการขอรองเรียนของลูกคา 
 มีคํากลาวทีว่า “มุงสูความเปนเลิศทางธุรกิจ มุงสูการปรับปรุงคณุภาพบริการ” เพราะ 
คําตอบสุดทายของความพยายามทั้งหมดที่จะสงผลใหธุรกิจอยูรอด หรือลมสลาย คือ ลูกคา และ
จากสัจธรรมของการประกอบธุรกิจทีว่า ในโลกธุรกิจทกุวันน้ี การแขงขันดานราคา คุณภาพ และ
เทคโนโลยีของสินคา แทบจะไมมีชองวางใหใชเปนกลยุทธ เพ่ือเอาชนะคูแขงในระยะยาวได  

การบริการลกูคา เคยเปนสิ่งที่ถูกมองขาม ตองนํากลับมาปดฝุนเสียใหม ใหความสําคัญ 
พัฒนาพนักงานบริการใหมีความเปนเลิศ        ในดานนี้อยางจริงจังและตอเน่ือง เพ่ือดึงดูดและเอา
ใจลูกคาใหเกดิการบริโภคแบบซื้อซํ้า บอกตอ ขายเพิ่ม และภักดีในตราองคกร (Brand Loyalty) 
เพราะทุกองคกรธุรกิจตระหนักแลววา ถาไมมีลูกคา ก็ไมมีธุรกิจ หากไมใสใจลูกคาเพียงนิด ธุรกิจมี
สิทธิล์มสลายได 
วัตถุประสงค     

1 ทราบถึงแนวคิด และพัฒนาการ ในเรื่องการบริหารจัดการดานการบริการลูกคา ที่
เปนอยูในปจจุบัน  และแนวโนมที่จะเปนไป 

2.  ทราบวาอะไรคือ Key Success Factors ของงานบริการลูกคา 
3.  กระบวนการสรางมาตรฐานในการบรกิารลูกคา   เพื่อใหการบริการลูกคาไดคณุภาพ 
     ที่เสมอตนเสมอปลาย  เพ่ือสนองความพึงพอใจแกลูกคา 
4. กระบวนการและวธิีการในการรักษาลูกคาและการดึงลูกคากลับคืนมา ผานการจัดการ

ขอรองเรียนลูกคาที่ทรงประสิทธิผล 
หัวขอการอบรม 

1.  ธรรมชาตขิองงานบริการ กับ ธรรมชาติของลูกคา 
          2.  กระบวนการปฏิบัติการมืออาชีพ (เตรียมตัว - ติดตอสือ่สาร - ติดตาม) 
 3.   แนวคิดใหม : ลูกคา ไมใชพระเจา แตเปน แขกคนสําคัญ (Be My Guest) 

4. GIFT :  ขั้นตอนการใหบริการที่สรางความพึงพอใจแกลูกคา 
5. H-E-A-R-T: เทคนิคการจัดการกับอารมณโกรธ และขอรองเรียนลูกคาอยางมืออาชีพ 
6. เทคนิคการสรางความสมดุลใหลูกคาไมคาดหวังในบริการจนสูงเกินความสามารถ 
7.  การปรับปรุงคุณภาพบริการลูกคา (Improving Service Quality) 
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8. ระบบการบรหิารกระบวนการจัดการขอรองเรียนลูกคา 
9. อํานาจและระดับการตัดสินใจในการเรียกรองจากลูกคาแตละลักษณะ 
10. การ Coaching ในแตละสถานการณที่ยุงยาก 
11. การสราง Service Champion ใหเกิดขึ้น  
12. การวางมาตรฐานการบริการลูกคา (Customer Service Standard) 
         -  External Customer Satisfaction        
         -  Internal Customer Satisfaction 

                   -  Leading the Way  
13. การสรางวัฒนธรรมในงานบริการ 

 
12  หลักสูตรอบรมเชิงปฏบิัติ “ฝกคิดเชิงธุรกิจดวยการเกมกระแสเงินสด (Cash Flow 101)” 
หลักการและเหตุผล 

โลกเศรษฐกิจในยุคปจจุบัน บุคลากรขององคกรจําเปนอยางยิ่งที่จะตองมีความรูและความ
เขาใจทางดานธุรกิจแนวคดิทางดานธุรกิจ( ฺBusiness Mind) การเสาะแสวงหาโอกาสทางธุรกิจ 
(Business Opportunity) การบริหารการเงิน (Financial Management) และพ้ืนฐานการลงทนุ 
(Investment Basic) แมวาบทบาทหนาที่ของบุคลากรเหลานั้นจะไมไดเกี่ยวของกับเรื่องที่กลาวมา
โดยตรงก็ตาม แตเน่ืองจากการขับเคลื่อนองคกรใหสามารถที่จะแขงขนัไดอยางยั่งยืนจําเปนอยางยิ่ง
ที่ทุกๆคนในองคกรจะตองมีความรูและความเขาใจในทศิทางเดียวกัน 
 ดวยบรษิัท เค โนวเลจ เมเนจเมนท จํากัด โดยอาจารยอุดม  ไพรเกษตร  ในฐานะที่ไดรับ
มอบสิทธิการจัดอบรมโดยใชเกมกระแสเงินสด Cash Flow 101 ของคุณโรเบิรต ที คิโยซากิ 
ผูเขียนหนังสอืชุด “พอรวยสอนลูก (Rich Dad Poor Dad)” ไดจัดทําหลักสูตรฝกอบรมเชิงปฏิบัต ิ
“ฝกคิดเชิงธุรกิจดวยการเกมกระแสเงนิสด (Cash Flow 101)”  ขึ้น ซึ่งจะชวยใหผูเขารับการ
อบรมสามารถมีความรู    และความเขาใจทางดานธุรกิจแนวคิดทางดานธุรกิจ(Business Mind) การ
เสาะแสวงหาโอกาสทางธุรกิจ (Business Opportunity) การบริหารการเงิน (Financial 
Management) และพ้ืนฐานการลงทุน (Investment Basic) โดยที่ผูเขารับการอบรมไมจําเปนจะตอง
มีพ้ืนฐานในเรือ่งดังกลาวมากอน 
 บริษัทฯเล็งเห็นวาหลักสตูรฝกอบรมเชิงปฏิบัติ “ฝกคิดเชิงธุรกิจดวยการเกมกระแสเงิน
สด (Cash Flow 101)” จะเปนประโยชนตอการพัฒนาบุคลากรของทาน ทั้งน้ีเพราะหลักสูตรน้ี ไดมี
โอกาสนําไปอบรมใหกับนิสติและนักศึกษาของมหาวิทยาลัยตางๆ ทั้งในระดับปริญญาตรีและ
ปริญญาโท สถาบนัทางการเงินทั้งตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย ธนาคาร และบริษัทประกันชีวติ 
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมจํานวนมาก บริษทัฯจึงไดนําเสนอหลักสูตร
ดังกลาวใหแกองคกรของทาน เพ่ือใชในการพัฒนาบุคลากรตอไป 
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วัตถุประสงค 
1. เพ่ือใหผูเขารบัการฝกอบรมเพื่อใหผูเขารับการฝกอบรมสามารถที่จะเขาใจแนวคิด

ทางดานธุรกิจ( ฺBusiness Mind) การเสาะแสวงหาโอกาสทางธุรกิจ (Business 
Opportunity) การบริหารการเงิน (Financial Management) และพ้ืนฐานการลงทุน 
(Investment Basic) 

2. เพ่ือใหผูรับการฝกอบรมเกดิการเรียนรูประสบการณตางๆทางธุรกิจจากสถานการณ
จําลอง ซึ่งจะชวยใหผูเขารับการอบรมมีความสามารถในการคิดและการตัดสินใจทาง
ธุรกิจที่ดีขึ้น 

3. เพ่ือใหฝายพัฒนาบุคลากร ไดมีโอกาสประเมินผูเขารบัการอบรมวามีความรูและความ
เขาใจแนวคิดทางดานธุรกิจ( ฺBusiness Mind) การเสาะแสวงหาโอกาสทางธุรกิจ 
(Business Opportunity) การบริหารการเงิน (Financial Management) และพ้ืนฐาน
การลงทุน (Investment Basic) มากนอยเพียงใด 

รูปแบบการฝกอบรมเชิงปฏิบัติการ 
1. การทําแบบทดสอบทั้งกอน (Pre Test)และหลังอบรม(Post Test) เพ่ือสามารถที่จะ

ประเมินผูเขารับการอบรมไดวามีความรูและความเขาใจในสิ่งที่ไดรับจากการอบรมไป
มากนอยเพียงใด 

2. การบรรยายโดยวิทยากร เพ่ือใหผูเขารับการฝกอบรมสามารถที่จะเขาใจแนวคิด
ทางดานธุรกิจ( ฺBusiness Mind) การเสาะแสวงหาโอกาสทางธุรกิจ (Business 
Opportunity) การบริหารการเงิน (Financial Management) และพ้ืนฐานการลงทุน 
(Investment Basic) 

3. การฝกอบรมโดยใช “เกมกระแสเงินสด(Cash Flow 101)” เปนสื่อเพ่ือใหเขาใจ
แนวคิดทางดานธุรกิจ( ฺBusiness Mind) การเสาะแสวงหาโอกาสทางธุรกิจ (Business 
Opportunity) และการบริหารการเงิน (Financial Management) ซึ่งจะแบงผูเขารบัการ
อบรมเปนกลุมๆละ 5 คน โดยที่แตละกลุมจะมีผูชวยวทิยากรทาํหนาที่ดูแลกิจกรรม
ตางๆระหวางการฝกอบรมโดยเกม 

4. การใหคําปรึกษาโดยวิทยากร ในระหวางการฝกอบรมโดยใชเกม วิทยากรจะให
คําแนะนําการแกผูเขาอบรมเปนรายบุคคลและรายกลุม 

จํานวนผูเขารบัการอบรม 
จํานวนผูเขาอบรม 30 ทาน (โดยจัดฝกอบรมเปนกลุมยอย กลุมละไมเกิน 5 คน)  

คาใชจายในการดําเนินการ 
1. คาใชจายในการดําเนินการ 60,000 บาท(หกหม่ืนบาทถวน) ราคานีย้ังไมรวม

ภาษีมูลคาเพิม่ 7% 
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   คาใชจายนี้ บริษัทฯ รับผิดชอบดังนี้ 
1) คาตอบแทนวทิยากร 
2) คาตอบแทนผูชวยวิทยากร 
3) คาเอกสารประกอบการอบรม 
4) คาแบบทดสอบ ESBI และคาประมวลผล 
5) คาเดินทางของวิทยากรและผูชวยวิทยากร (เฉพาะในกรุงเทพฯ) 

2. กรณีที่จัดอบรมตางจังหวัด ทางลูกคาจะตองรับผิดชอบคาเดินทาง คาอาหารและคาที่
พักของวิทยากรและผูชวยวทิยากรดวย 

3. กรณีที่มีผูเขาอบรมเกินกวา 30 คนตอรุน ทางบริษทัฯจะคิดคาอบรมเพิ่มขึ้น 2,000 
บาท (สองพันบาทถวน) ตอผูเขาอบรมที่เพ่ิมขึ้น 1 คน 

ระยะเวลาในการอบรม 
 เวลาในการอบรมเชิงปฏิบตัิการ จํานวน 7 ชั่วโมง  
 

จํานวนผูเขาอบรม      
แตละหลักสูตรไมเกิน 30 คน  (ยกเวน Walk Rally) 

 
ทีมวิทยากรประกอบดวย 

ศ.ดร.เรวัตร   ชาตรีวศิิษฐ     ผศ.ดร.วิชิต   อูอน        
ผศ.ชื่นจิตต   แจงเจนกิจ    อาจารยพีรพงษ  กิติเวชโภคาวัฒน   
อาจารยณรงคเวทย   วจนพานิช   อาจารยพรเทพ   ฉันทนาวี   
อาจารยวิชัย   วองศิลปวัฒนา           อาจารยธานินทร   สุวงศวาร        
อาจารยปรีดา   ตัตติเวสส  อาจารยยงยุทธ  พีระพงศพิพัฒน  
อาจารยอุดม  ไพรเกษตร                    อาจารยไววทิย   แสงอลังการ 
อาจารยวรพจน  นิลจู                        เปนตน 

……………………………………...…………………………..…………………...……►►►►       

ทั้ง 12  หลักสูตรจัดทําในรูปแบบของ  In House Training 

สนใจสอบถามรายละเอียดเพิ่มเติม  กรุณาติดตอ ...............................►►►► 
                                                            คุณวรพจน  นิลจู        ผูจัดการฝายฝกอบรม   

บริษัท เค โนวเลจ เมเนจเมนท จํากัด   
304 ซอยอินทามระ 45  ถนนสุทธิสาร แขวงดินแดง เขตดินแดง  กรุงเทพฯ 10400  

โทรศัพท  0-2693-9638-9  หรือ  08-1924-4473  โทรสาร  0-2693-9636 
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