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Assertiveness for High Performer 
การสือ่สารเพือ่ผลลพัธส์งูสดุในงานขาย  
 
 

ระยะเวลาอบรม 1 วัน   
 

 

 

หลกัการและเหตผุล  
  

ลักษณะที่นักขายแสดงออกมาในระหว่างที่มีการสื่อสารกับผูค้นมีทั ้ง Aggressive, Passive หรือ 

Assertive ไม่มถีูกไม่มผีดิ ไม่มดีไีม่มรีา้ย มแีค่เราจะเป็นคนทีอ่ยู่ในหรอือยู่นอกสายตาลูกคา้และทมีงาน และเราจะ

ส าเร็จง่ายหรือยาก วันนี้เราเลอืกที่เป็นได ้หลักสูตรนี้สรา้งจากความรู ้ประสบการณ์ และความเชีย่วชาญดา้นการ

ขาย การตลาด การเป็นนักพัฒนาผูน้ าและนักขาย ทัง้บรษัิทในประเทศไทยและบรษัิทขา้มชาต ิเป็นเวลาเกือบ  

20 ปี เพือ่มุง่ยกระดับความสามารถของนักขายทรงคณุภาพใหก้ลา้พูดกลา้สือ่สารอยา่งใหเ้กยีรตแิละใสใ่จผูค้นทีเ่รา

ก าลังสือ่สารดว้ย น ามาสูก่ารเป็นนักขายยอดเยีย่ม ย่ังยนืในความส าเร็จทัง้งานและองคก์ร 

หลักสตูรนี้จงึออกแบบอย่างตรงและตอบโจทยข์องนักขายในปัจจุบัน โดยออกแบบจาก 3 แกนทีส่ง่เสรมิ

ความส าเร็จของนักขาย ไดแ้ก ่1) การมุ่งเนน้ทีผ่ลลัพธ ์2) ความมั่นใจในตนเอง และ 3) ความเขา้ไปถงึหัวใจของ

ผูอ้ืน่ ท าใหส้ามารถสือ่สารอย่างชัดเจน มีเป้าหมาย และเคารพผูอ้ืน่ในสถานการณ์ต่างๆ เช่น การน าเสนอความ

คดิเห็นในการประชุมภายในหน่วยงาน การแสดงความคดิเห็นกับลูกคา้ การบรหิารขอ้โตแ้ยง้หรือความขัดแยง้ 

ทีเ่กดิขึน้ รวมถงึการให ้Feedback อยา่งสรา้งสรรคแ์กผู่อ้ืน่ เป็นตน้  

 

 

วตัถปุระสงค ์

 

▪ นักขายจะมคีวามมั่นใจในการสือ่สารในสิง่ทีค่ดิ อย่างมั่นใจ ชัดเจน ตรงประเด็นในขอ้เท็จจรงิ และไม่เกดิ

การล ้าเสน้หรอืกระทบสทิธิข์องผูอ้ืน่ 

▪ นักขายสามารถแสดงความคิดเห็นและไอเดียต่างๆ อย่างกลา้หาญ ชัดเจน และใหเ้กียรติผูค้น  

ในสถานการณ์ตา่งๆ น ามาสูก่ารแลกเปลีย่นมมุมองทีส่รา้งความส าเร็จไดใ้นองคก์ร 

▪ นักขายสามารถฟีดแบ็คผูอ้ืน่หรอืรอ้งขอความร่วมมอืชว่ยเหลอือย่างชัดเจน และด ารงไวซ้ึง่คุณค่าของกัน

และกัน 

▪ นักขายสามารถจัดการขอ้โตแ้ยง้ทีอ่าจเกดิขึน้ทัง้ภายในทมีและลูกคา้ เพือ่คงความสมัพันธแ์ละเกดิขอ้สรุป

ร่วมกัน 

▪ นักขายสามารถลดความขัดแยง้ภายในทมีจากการทีส่ือ่สารทีมุ่่งเนน้ทีข่อ้เท็จจรงิ ลดการใชค้วามรูส้กึสว่น

บคุคลหรอืความรูส้กึดา้นลบจากประสบการณ์สว่นบคุคลมาตัดสนิ 

 

 

รายละเอยีดหลกัสูตร  

 

1. ความหมายและความส าคญัของนกัขายทีก่ลา้พูดกลา้สือ่สารอยา่งใหเ้กยีรต ิ

▪ ความแตกต่างของนักขายแบบ กา้วรา้ว (Aggressive), เกรงใจ (Passive)  

และ กลา้พูดกลา้สือ่สารอยา่งใหเ้กยีรต ิ(Assertive) 

▪ ความตอ้งการทางสงัคมของมนุษย ์

▪ ตน้ก าเนดิของความกา้วรา้วและความกลัว 
 

2.  การใชส้ทิธิข์องตนในหนา้ทีต่า่งๆ เพือ่สรา้งความสมัพนัธแ์ละกอ่ใหเ้กดิผลลพัธ ์

▪ เรยีนรูเ้รือ่งสทิธิข์องคนแต่ละหนา้ทีใ่นบรบิทตา่งๆ ของนักขาย 

▪ สรา้งมมุมองเรือ่งการรักษาสทิธิข์องตนและการล ้าสทิธิข์องผูอ้ืน่ 
 

     3.  วธิกีารการสือ่สารแบบ Assertiveness 

▪ เรยีนรูแ้ละฝึกฝนทักษะการสือ่สารทรงประสทิธภิาพดว้ย 3V (Visual-Vocal-Verbal)  
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▪ เรยีนรูแ้ละฝึกฝนการสือ่สารทีท่ าใหค้นรับรูว้า่ เรากลา้พูดกลา้สือ่สารและใหเ้กยีรตกิน้  

▪ เนน้บทสนทนาทีแ่สดงใหเ้ห็นว่า เราเห็นคณุคา่ของเขา (Value acknowledgement) 

▪ เลีย่งประโยคอาวธุเสยีบกลางอก (Value destruction)  

▪ การยนืยันเจตนาในสถาณการณ์เสีย่งต่อความขัดแยง้ 

 

รปูแบบการอบรม  
 

Virtual interactive class ดว้ยโปรแกรม Zoom เรยีนรูผ้่าน  

▪ การบรรยาย หลักการ โมเดลและตัวอย่าง (40%) 

▪ การฝึกปฏบัิตเิพือ่ฝึกทักษะ ทัง้แบบเดีย่ว จับคู ่และฝึกฝนในกลุม่ (40%) 

▪ การรับค าแนะน าและโคช้ชิง่จากวทิยากร (20%) 

 

ผูท้ ีเ่หมาะจะเขา้รบัการอบรม  

 

นักขายและนักการตลาดในระดับหัวหนา้งานและระดับปฏบัิตกิาร 


