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DiSC for Selling and Building Partnership 
 
ระยะเวลาอบรม 2 วัน 

 
หลกัการและเหตผุล 

 

เพื่อใหผู้เ้รียนตระหนักและเขา้ใจถงึรูปแบบการขายที่มีความตอ้งการของลูกคา้เป็นจุดศูนย์กลาง สามารถคน้หาความ
ตอ้งการทีแ่ทจ้รงิจากลูกคา้ไดอ้ย่างเขา้ใจ และสามารถเสนอแนวทางแกปั้ญหาทีต่รงใจลกูคา้ดว้ยผลติภัณฑห์รอืบรกิารทีม่ ี  

 

ในคลาสนี้จะมุ่งเนน้การเขา้ใจพฤตกิรรมของลูกคา้ เขา้ใจความตอ้งการและการตัดสนิใจซือ้ของลูกคา้แต่ละแบบ ใชก้าร 
Empathize เพื่อคน้หาความตอ้งการที่แทจ้รงิและวางเป้าหมายความสาเร็จร่วมกันกับลูกคา้ เพื่อใหไ้ดม้าทัง้ผลลัพธแ์ละ

ความสมัพันธท์ีด่ผีา่นวธิกีารสอนทีค่รอบคลมุทัง้ Mindset Toolset และ Skillset  
 

วตัถปุระสงค ์
 

▪ เขา้ใจลกัษณะคูค่วามชอบท ัง้ 4 ของ MBTI 

ผูเ้รยีนจะสามารถท าความเขา้ใจคู่ความชอบทัง้ 4 (E/I, S/N, T/F, J/P) รวมถงึอทิธพิลทีม่ตีอ่การสือ่สารและการ
สรา้งความสมัพันธใ์นทีท่ างาน 

 
▪ ตระหนกัถงึจดุแข็งและจุดออ่นของตนเอง 

ผูเ้รยีนจะสามารถรับรูจุ้ดแข็งและจุดทีค่วรพัฒนาในดา้นการสือ่สารของตนตามคูค่วามชอบของ MBTI 

 
▪ พฒันาความสามารถในการปรบัการสือ่สารใหเ้หมาะสมกบัผูอ้ ืน่ 

▪ ผเูรยีนจะไดเ้รยีนรูว้ธิกีารปรับการสือ่สารเพือ่ใหเ้ขา้กับความชอบและการสือ่สารของเพือ่นร่วมงานหรอืทมี 
 

▪ เสรมิสรา้งความสมัพนัธใ์นการทางานทีด่ขี ึน้ 
ผูเ้รียนจะสามารถนาความรูแ้ละทักษะในการสือ่สารที่พัฒนาแลว้ไปปรับใชกั้บสถานการณ์การท างานจรงิ เพื่อ

เพิม่ความเขา้ใจ ลดความขัดแยง้ และสรา้งความสมัพันธท์ีด่ใีนทมี 

 
รายละเอยีดหลกัสูตร 
 

▪ Customer centric mindset: สรา้งความตระหนักและชีใ้หเ้ห็นความส าคัญของการมีลูกคา้เป็นศูนย์กลาง 

ผา่นการท ากจิกรรมกลุม่  

 
▪ Understanding your customers: เขา้ใจบุคลกิภาพ style และความตอ้งการของลูกคา้ทัง้ 4 แบบ อ่าน

และสังเกตพฤตกิรรมของลูกคา้เพื่อระบุพฤตกิรรมของลูกคา้แต่ละคน และเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้แต่ละ
ประเภททีม่ผีลตอ่เทคนคิการขายทีแ่ตกตา่งกัน  

 
▪ Understand your selling style: เขา้ใจบคุลกิภาพของตัวเอง และวเิคราะหจ์ุดแข็ง จุดทีค่วรพัฒนา และตอ่

ยอดสูก่ารขายแตล่ะขัน้ตอนทีแ่ตกตา่งกันของแตล่ะ type  

 
▪ Empathize: เขา้ใจปัญหาและความตอ้งการของลูกคา้ผ่านการ Empathize หนึ่งในเครื่องมือของ Design 

Thinking สามารถระบปัุญหาทีแ่ทจ้รงิ กอ่นนาเสนอ solution ได ้และฝึกการท า Empathize ผา่น Scenario  
 

▪ Story-selling: สามารถสรา้ง rapport, relationship และเปิดใจลกูคา้แตล่ะแบบโดยใชเ้ทคนคิการเล่าเรือ่งได ้ 

 
▪ Sales Script: ฝึกเขยีน script การขายที่แตกต่างกันส าหรับลูกคา้แต่ละประเภท คาดการณ์บทสนทนาตอบ

กลับของลกูคา้ และเตรยีมน าเสนอสิง่ทีต่รงความตอ้งการของลูกคา้ทีแ่ตกต่างกัน  
 

▪ Practice: ฝึกการขายผา่น scenario  
 

ผูท้ ีเ่หมาะจะเขา้รบัการอบรม 

 
▪ พนักงานขาย  

▪ ผูท้ีต่อ้งท างานกับพนักงานขาย  
▪ ผูท้ีต่อ้งการตอ้งการพัฒนาทักษะการขายแบบเขา้ใจลกูคา้  

 


