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จากทฤษฎีเก่ียวกับความน่าเช่ือถือของการสื่อสาร โดยศาสตราจารย์ Albert Mehrabian ได้ระบุว่า…อวจนะภาษา

ของบุคคลที่ปรากฏ มีผลต่อความน่าเช่ือถึง 55% ซ่ึงในงานวิจัยนี้ สามารถน ามาสู่การสร้างความประทับใจแรก

ของการพบเจอ ที่จะมีโอกาสเพียงไม่ก่ีวินาที ที่จะน าเสนอ หรือท าให้เกิดข้ึน 

เพราะหัวใจส าคัญของนักขาย ไม่ใช่การขาย แต่คือการท าให้ลูกค้าประทับใจ ดังนั้นภาพที่ปรากฎให้เห็นระหว่างผู้ซ้ือ

และผู้ขายซ่ึงเปรียบเสมือนคนแปลกหน้าในครั้งแรก จึงจ าเป็นต้องมีภาพลักษณ์ที่ดูดี น่าชม น่าเช่ือถือ เพ่ือแสดง

ให้ลูกค้าได้มั่นใจถึงความเป็นมืออาชีพ ซ่ึงเปรียบเสมือนนามบัตรใบแรก ที่จะสื่อสารหรือสะท้อนความน่าเช่ือถือของ

นักขายและองค์กร 

ดังนั้นหากพนักงานขายซ่ึงเป็นผู้สร้างรายได้หลักให้กับองค์กร มีภาพลักษณ์ที่ดี ย่อมสะท้อนความน่าเช่ือถือ 

ความเป็นมืออาชีพ  ตลอดจนเป็นฟนัเฟอืงส าคัญที่จะพาองค์กรก้าวไปสู่ความส าเร็จที่ง่ายข้ึน ดีข้ึน และเร็วข้ึน

o เพ่ือให้ผู้เข้ารับการอบรมเรียนรู้และเข้าใจความส าคัญของการมีภาพลักษณ์ที่ดี

o เพ่ือให้ผู้เข้ารับการอบรมสามารถน าความรู้และทักษะที่ได้เรียนรู้ ไปใช้ในการสร้างภาพลักษณ์ของตนเอง 

(BRAND Identity) เพ่ือสร้างความประทับใจและความน่าเช่ือถือจากภาพที่ถูกมอง

o เพ่ือให้ผู้เข้ารับการอบรมสามารถเลือกการแต่งกายที่เหมาะสม มีความสมาร์ท เสริมสร้างความมั่นใจ อย่าง

เป็นมืออาชีพ 

วัตถปุระสงค ์(Objectives)

“บุคลกิภาพทีด่ ีเป็นสนิทรพัยต์ดิตวั ที่ไมม่ใีครเอาไปจากเราได้”

1 วัน เวลา 09.00-16.00 น.    

รูปแบบการเรียนรู้ (Methodology)

o การบรรยาย 40 % 

o การท ากิจกรรม และการแสดงความคิดเห็น 60 %

ระยะเวลาการอบรม 
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กระบวนการเรียนรู้เพ่ือการเปลี่ยนแปลง ผ่าน 4 ข้ันตอน คือ Explore, Empower, Emerge, Execute

ช่วงที ่1 แนวคิดและความส าคัญของภาพลกัษณก์ับความส าเรจ็

o แนวคิดเก่ียวกับภาพลักษณ์แบบมืออาชีพ

o ค้นหาจุดแข็งที่มี เพ่ือน ามาสู่การสร้างภาพลักษณ์ของตนเอง  (BRAND Identity)

• Work shop 

ช่วงที ่2 ถ่ายทอดความเป็นตวัตนสูส่ายตาผูอ้ืน่ ด้วยการปรบับคุลกิภาพจากภายในสูภ่ายนอก

o เรียนรู้และเข้าใจหลักการสร้างภาพลักษณ์ของเตนเอง 

o การวิเคราะห์โครงสร้างร่างกาย, รูปร่าง 

o การเลือกใช้สีที่เหมาะสมตามทฤษฎีจิตวิทยาของสี  

o สไตล์ต่าง ๆ ที่เหมาะสมเฉพาะบุคคล

• Work shop

ช่วงที ่3 แนวคิดวา่ดว้ยการเป็นผู้ให้ค าปรกึษาและบรกิารกับลกูค้า (Attitude of being a consultant and 

service to customers) 

o ความกังวลใจ / หลุมพราง / กับดัก เมื่อต้องท าหน้าที่ที่ปรึกษาการขายมีอะไรบ้าง

o ที่ปรึกษาการขาย ดีอย่างไร

o การเป็นผู้ให้ค าปรึกษาที่พร้อมให้บริการด้วยหัวใจแบบ โอโมเตนาชิ (OMOTENASHI)

ช่วงที ่4 เรียนรูท้กัษะทีจ่ าเป็นตอ่การเป็นผูใ้ห้ค าปรกึษาเพ่ือสรา้งภาพลกัษณแ์ละยอดขายให้องค์กร

o ทักษะการเข้าใจลูกค้าประเภทต่างๆ ที่มีความแตกต่างกัน เพ่ือให้ค าปรึกษาและน าเสนอสินค้า/บริการอย่าง

ตรงใจ

o ทักษะการสื่อสารอย่างมีประสิทธิภาพด้วยเทคนิค 4 C เพ่ือช่วยในการน าเสนอสินค้า/บริการ ได้อย่างมือ

อาชีพ

• การฝกึปฏิบัติเพ่ือให้เกิดทักษะ และได้แนวทางในการน าไปประยุกต์ใช้

เนื้อหาหลักสูตร


