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การบริการลูกค้า (Customer Service) คือการช่วยเหลือและสนับสนุนลูกค้าให้ค้นพบ ใช้งาน ปรับแต่ง หรือแก้ไข

ปัญหาของผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ และยังเป็นข้ันตอนที่เอื้อให้ทีมต่างๆ สร้างการบริการลูกค้าที่ดีได้ เป้าหมาย

ของการบริการลูกค้าคือช่วยสร้างสัมพันธ์ที่ยาวนานกับลูกค้า ซ่ึงการให้บริการลูกค้าไม่ควรจะท าให้เป็นเรื่องยุ่งยาก 

ไม่ควรจะต้องมีข้ันตอนที่ซับซ้อน ควรเป็นเรื่องง่ายๆ

ในขณะเดียวกันการบริการลูกค้าสามารถสร้างหรือท าลายธุรกิจก็ได้ ซ่ึงในบทบาทของการเป็นผู้ให้บริการใช่ว่าทุก

คนจะเข้าใจตรงกันว่าคืออะไร หรือจะท าให้ดีได้อย่างไร แต่การเรียนรู้และฝกึฝนการให้บริการลูกค้าแบบมืออาชีพ

สามารถท าให้การบริการเป็นปัจจัยในการสร้างความแตกต่างที่ย่ิงใหญ่ที่สุดขององค์กร และส่งผลให้การด าเนิน

ธุรกิจประสบความส าเร็จได้ 

หลักสูตร The Professional Customer Service พัฒนาข้ึนเพ่ือให้ผู้อบรมเปิดใจต่อการเรียนรู้และพัฒนา อีก

ทั้งการมีทัศนคติที่ดีและความเข้าใจที่เหมาะสมต่อบทบาทการเป็นผู้ให้บริการลูกค้า ผสมผสานด้วยกิจกรรมต่างๆ

เพ่ือเสริมสร้างการเรียนรู้ พร้อม show case และการมีส่วนร่วมของผู้อบรมด้วยเทคนิคการบรรยายแบบ ABL 

(Activity Based Learning)

o เพ่ือเสริมสร้างความรู้ ทัศนคติ ทักษะในการเป็นผู้เช่ียวชาญด้านการบริการ Customer Service และสามารถที่

จะน าไปประยุกต์ใช้ในการท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ มุ่งไปสู่การเป็นนักบริการมืออาชีพ

o เพ่ือให้ผู้เข้าอบรมสามารถวิเคราะห์และท าความเข้าใจกลุ่มลูกค้า/คู่ค้าของบริษัทฯ และวางแผนการให้บริการกับ

กลุ่มลูกค้า/คู่ค้าได้อย่างมืออาชีพ ในทางปฏิบัติเพ่ือวางแผนกลยุทธ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ

o ยกระดับพฤติกรรม Customer Service

วัตถปุระสงค ์(Objectives)

ข้อมลูของหลกัสตูร (Course Detail)

รูปแบบการเรียนรู้ (Methodology): การบรรยาย 40 %  /  Workshop 60 %

คุณสมบัติของผู้เข้ารับการเรียนรู้ (Target Participants): Customer Service

จ านวนผู้เข้ารับการเรียนรู้ (No. of Participants):  20 คน/รุ่น

ระยะเวลาการอบรม (Training period): 2 วัน

“Small steps in the right direction can turn out to be the biggest step 
of people’s life.”

*** หมายเหตุ  ในวันที่ 2 ของการอบรมจะเป็น การน าไปประยกุต์ใชใ้ห้เข้ากับบรบิทของ
องค์กรใดองค์กรหนึง่โดยตรง
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เนื้อหาหลักสตูร วันที่ 1 

Time Content Workshop

9.00 – 10.30 น.

Module 1 : เสริมสรา้งคน เสริมสรา้งทมี

o รู้จักฉัน รู้จักเธอ เราคือทีม

o กิจกรรมเดี่ยวเพ่ือให้รู้และเข้าใจศักยภาพตนเอง

o กิจกรรมกลุ่มสร้างความรู้จักและไว้วางใจกัน

กิจกรรมรู้จักตน 

รู้จักเพ่ือน 

รู้จักทีม

10.45 – 12.00 น.

Module 2: รู้จักและเข้าใจความฉลาดทางอารมณ์ (EQ)

o การเข้าใจตนเอง

o การเข้าใจผู้อื่น (ทีมและลูกค้า)

o การแก้ไขข้อขัดแย้ง (ในงานการบริการ)

o การพัฒนา EQ ด้วยความคิดที่มีพลัง

o ความคิดบวก ความคิดลบ

กิจกรรมการฝกึความเข้าใจและ

รับรู้ตามความเป็นจริงใน

ประเด็นต่างๆ

13.00 – 14.30 น.

Module 3: การให้บรกิารแบบรูเ้รา รู้เขา

o รู้และเข้าใจสไตล์การท างานของแต่ละคน

o เทคนิคการสื่อสารที่โดนใจทีมและลูกค้า

o การให้บริการที่ถูกใจลูกค้า

กิจกรรมออกแบบวิธีบริการให้

โดนใจลูกค้าแต่ละสไตล์

14.45 – 16.00 น.

Module 4: เรียนรูแ้ละพัฒนาการเป็นผูใ้ห้บรกิารผา่นผูน้ า

ต้นแบบ 

o IDOL Show Case

o ถอดรหัสความส าเร็จ / ความน่าสนใจ

น าเสนอผู้น าต้นแบบ เพ่ือสร้าง

แรงบรรดาลใจ
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เนื้อหาหลักสตูร วันที่ 2

Time Content Workshop

9.00 – 10.30 น.

Module 1 : มาตรฐานงานบรกิาร

o ความรู้ ความเข้าใจ และความสามารถในการท างานได้อย่าง

ถูกต้องครบถ้วนตามขั้นตอนมาตรฐาน (Process

Knowledge) 

o เพ่ือให้ลูกค้ามีความมั่นใจว่าได้รับสินค้าและการบริการที่มี

คุณภาพ ความรู้ความเข้าใจในผลิตภัณฑ์

สร้างแนวคิดส าหรับ

การให้บริการเหนือ

มาตรฐาน

10.45 – 12.00 น.

Module 2 : การรับมอืกับลกูค้า

o การบริการจาก “มุมมองภายนอกสู่ภายใน”

o Capable มีความสามารถในการให้บริการที่ดีเยี่ยม

o Accessible ลูกค้าสามารถเข้าถึงผู้ให้บริการได้อย่าง

สะดวกและง่ายดาย

o Responsive ตอบสนองความต้องการและแก้ไขปัญหา

ของลูกค้าอย่างรวดเร็วทันต่อสถานการณ์

o Empathy มีอารมณ์ร่วมกับลูกค้า รับรู้ถึงความรู้สึกเป็น

สุข หรือโศกเศร้า

การออกแบบการ

ให้บริการเพ่ือ

แก้ปัญหาของลูกค้า

13.00 – 14.30 น.

Module 3 : การรับมอืกับความตอ้งการลกูค้าทีม่ลีกัษณะ

แตกต่างกัน

o Reality for Study จากเรื่องจริงสู่การเรียนรู้

o ถอดรหัสปัญหา น ามาสู่การแก้ไขสถานการณ์

o การรับมือกับลูกค้า 4 แบบ

กิจกรรม Play Roll 

การแก้ไขปัญหา และ

รับมือลูกค้าแบบ

ต่างๆ ในกรณีต่างๆ

14.45 – 16.00 น.
Module 4: การน าไปประยกุตใ์ช้

o Professional Customer Service Show Case

สรุปส่ิงที่ได้เรียนรู้ 

และส่ิงที่จะไปท า เพ่ือ

ความเป็น

Professional 

Customer Service

ให้เข้ากับบริบทของ

องค์กรโดยตรง


