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Advance Sales Pro 

นกัขายมืออาชีพ 

นักขายมอือาชพี 
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Agenda  

• เทคนิคการขายแบบมืออาชีพ (5C Model) 

• First Impression & Grooming 

• Booth Activities for Sales 
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HEADLINE OR TITLE 
TYPE HERE. 

Advance Sales Pro (นักขายมอือาชพี) 

CF 
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    PST Model คืออะไร 

 การขายแบบมืออาชีพ คือวิธีการให้บริการและเสนอผลติภณัฑ์แก่ลกูค้าโดยใช้การสนทนาเพ่ือ
ค้นหาความต้องการลกูค้าอยา่งแท้จริง เพ่ือจะได้เสริมสร้างสมัพนัธภาพที่ดีระยะยาวกบัลกูค้า 

ลกูคา้ ผูแ้ทนการตลาด ธนาคาร 
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• คือ การใชท้กัษะโน้มน้าวใหลู้กคา้เห็นประโยชน์  

• จดุมุ่งหมาย คือการท าใหลู้กคา้ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากเรา 

• วิธีการ คือปรบัทศันคติของลูกคา้จากท่ีไมส่นใจ   ท าใหส้นใจและเกิดความ

ตอ้งการอยา่งเหมาะสม 

การขายเพื่อมุ่งเนน้ความตอ้งการท่ีแทจ้ริง 
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 ขายไมไ่ด ้ดีกวา่ไมไ่ดข้าย 

 เสนอขายไมไ่ด ้ก็ไมไ่ดเ้สียอะไร 

 เชื่อวา่ ไดเ้สนอส่ิงท่ีดี 

 หากเราไมแ่นะน าลูกคา้ เขาอาจเสียประโยชน์ 

 ลูกคา้ไมซ้ื่อกบัเราก็ไปซ้ือกบัคนอ่ืน  

 

ความเช่ือของมืออาชีพ 
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อยูท่ี่คุณเลือก 
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หมอการเงิน 

     อาการ      วิเคราะห ์

     รกัษา 
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Professional Sales Techniques 

เทคนคิการขายแบบมอือาชพี 5C 

 

Create Interest (สรา้งความสนใจ) 

 

Concentrate on customer needs 

(คน้หาความตอ้งการของลกูคา้) 

 

Customize benefits to needs 

(การเสนอคณุประโยชนต์ามความตอ้งการ) 

 

Conquer objections (แกไ้ขขอ้โตแ้ยง้) 

 

Conclusion (สรปุเพือ่ปิดการขาย) 

น าเสนอ 

5C 

Model การขายที่มีประสิทธิภาพ 
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น าเสนอ 

การเตรยีมความพรอ้ม 

การเปิดค าถาม 

ประโยชนท์ีล่กูคา้ไดร้บั 

เก็บรวบรวมขอ้มลู 

สรปุและแนะน า 

ตรวจสอบความเขา้ใจของลกูคา้ 

เสรมิสรา้งความ 
สมัพนัธท์ ีด่กีบัลกูคา้ 

เสรมิสรา้งทกัษะตนเอง 

5C 

Model การขายที่มีประสิทธิภาพ 
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ลกูคา้จะตดัสนิเราภายใน 5 วินาทีแรก ทีเ่ราปรากฏตวั หากการแสดง

ออกเป็นบวก คอื สามารถสรา้งความรูส้กึน่าชื่นชม น่าประทบัใจใหแ้ก่

ลกูคา้ได ้จะสามารถสรา้งบรรยากาศทีเ่ป็นมติร และเกดิความรูส้กึชื่น

ชม สิง่นัน้เรยีกวา่ First Impression ซึง่มผีลต่อความประทบัใจทีล่กูคา้มี

ต่อพนกังานถงึ 55%  

 

“แล้วจะท าอย่างไรจึงจะขโมยความประทบัใจแรกจากลกูค้าได้” 

First Impression ความประทบัใจแรกของลกูคา้ 
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ข ัน้ตอนการสรา้งความประทบัใจแรก ไดแ้ก ่

-สรา้งความประทับใจผา่นการแตง่กายทีเ่หมาะสม คอื การแตง่กายใหเ้หมาะสมกบักาลเทศะ 

-สรา้งความประทับใจผา่นการเดนิและการเคลือ่นไหว คอื บคุลกิภาพทีส่งา่งามเป็นเรือ่งทีด่ ีและเป็นภาพที่

ดงึดดูใจ 

-สรา้งความประทับใจผา่นการสือ่สารและการพดูจา คอื การใชค้ าพดู อากปักริยิาตา่งๆ สหีนา้ และทา่ทางทีด่ ี

-สรา้งความประทับใจผา่นการปรับตวั คอื เพิม่รอยยิม้บนใบหนา้ 

First Impression  

1
2 

Advance Sales Pro 
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     “Word      Appearance 

     Voice 

55% 7% 

38% 

First Impression ความประทบัใจแรกของลกูคา้ 
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ปัจจัยภายนอก ปัจจัยภายใน 

     สรา้งความสนใจ 
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บุคลิกภาพที่ดีในการขายและการบริการ 

บคุลกิภาพ คอื ลักษณะเฉพาะของแตบ่คุคลทีต่ดิตัวมา

ตัง้แต่ก าเนิด เชน่ ผวิขาว ผวิด า รูปร่างผอม ผมสัน้ ผม

ยาว  หรอื การแต่งกาย ท่าทาง ทัศนคต ิความสามารถ 

ความถนัด เป็นตน้ 

 

บคุลกิภาพเป็นบันไดส าคัญ เป็นกญุแจดอกแรกทีจ่ะชว่ย

เปิดประตแูหง่ความส าเร็จ 

Personality 

15 Advance Sales Pro 
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1. การแต่งกาย 

ผู้หญิง 

แบบเป็นทางการ รูปทรงเสือ้สทูมาตรฐาน คือ เสือ้สทูคอวี มีปก แขนยาว กระดมุแถวเดียว เสือ้ยาวปิดสะโพก  

เสือ้ตวัใน เสือ้เชิต้มีปก สีอ่อนเท่านัน้ 

 - กระโปรงทรงสอบหรือเอไลน์ ความยาวพอดีเข่าหรือเหนือเข่าไม่เกิน 0.5 นิว้ 

- เสือ้ตวัในพอดีตวั ไม่คบั ไม่หลวมเกินไป 

- เข็มขดัแบบเรียบหรู สีเดียวกบัชดุ 

- รองเท้าคชัชสูีด า ปลายปิดและหุ้มส้น ส้นสงูไม่เกิน 2 นิว้  

- ถงุน่องไม่มีลวดลาย สีสภุาพ 

-เคร่ืองประดบัแบบเรียบๆ ไม่แวววาวจนเกินงาม 

Personality 

1
6 

Advance Sales Pro 



17   |   Presentation title   |   10 April 2020 

1. การแต่งกาย 

ผู้ชาย 

แบบเป็นทางการ รูปทรงเสือ้สทูมาตรฐาน คือ 

- เลือกเสือ้สทูท่ีพอดีตวั เป็นสทูแบบ 2 กระดมุ ความยาวของสทูควรยาวมากพอท่ีจะปกปิดซิปและกระดมุกางเกง 

- กางเกงขายาว ความยาวพอดีข้อเท้า 

-เสือ้เชิต้มีปก สีอ่อนเท่านัน้ พอดีตวั ไม่คบั ไม่หลวมเกินไป 

- เนคไทสีเข้ม ควรยาวถึงเข็มขดั 

- เข็มขดัแบบเรียบหรู เส้นไม่ใหญ่จนเกินไป สีเดียวกบัชดุ 

- รองเท้าหนงัสีด า 

-เคร่ืองประดบัแบบเรียบๆ ไม่แวววาวจนเกินงาม 

Personality 
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HEADLINE OR TITLE 
TYPE HERE. 

การแตง่กายของ CF 

Dated 
17/05/2021 

CF_Booth Control, Eff.01/06/2021 18 
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ทรงผม 
ผู้หญิง ผมยาว เกล้าผม ติดเน็ทให้เรียบร้อย 

Personality 
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ทรงผม 
ผู้ชาย 

Personality 

2
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Advance Sales Pro 



21   |   Presentation title   |   10 April 2020 

การแตง่หนา้ Personality 

2
1 
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2. การยืน 

 - ขาทัง้สองข้างชิดกนั หรืออยู่ในท่าพกัแขน ปลอ่ยแนบล าตวัหรือจะประสานไว้ข้างหน้าเล็กน้อย จะยืนเอียงข้างนิดหน่อยก็ได้  แต่ต้องให้อยู่ในท่วงที ท่ีสง่างามอย่ายืนขากาง 

แกว่งแขน หนัหน้าไปมา ลกุลีล้กุลนหรือหลกุหลกิ ล้วงกระเป๋า แคะ แกะ เกา เป็นต้น   

มารยาทในการยืน 

ผู้หญิง มี 2 แบบ 

แบบท่ี 1: ควรวางเท้าแบบ 10 นาฬิกา แยกปลายเท้าทัง้สอง เหมือนเข็มนาฬิกาท่ี 10 โมงเช้า เท้าซ้ายเหลื่อมลง ทิง้น า้หนกัไว้ท่ีเท้าซ้าย              เพ่ือเตรียมก้าวเดิน ด้วยเท้า

ขวา 

แบบท่ี 2: วางเท้าท่ี 14 นาฬิกา แยกปลายเท้าทัง้สองข้าง เหมือนเข็มนาฬิกา ชีท่ี้ 14 นาฬิกา เท้าขวาเหลื่อมลง 

              ทิง้น า้หนกัไว้ท่ีเท้าขวา เพ่ือเตรียมก้าวเดิน ด้วยเท้าซ้าย 

 

 

 

 

ผู้ชาย 
 - ยืนตวัตรง หลงัตรง ศีรษะตรง อกผาย ไหลผ่ึง่ คางขนานกบัพืน้ เข่าตงึ เท้าชิด หรือ
แยกปลายเท้าเลก็น้อย 

Personality 
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3. การเดนิ   
วธีิการเดนิอย่างสง่างาม 
- หลงัตรง หน้าตรง ยืดอก ยืดไหล ่ก้าวเท้าเป็นจงัหวะพอดี ไมย่าวไมส่ัน้เกินไป แกว่งแขนแต่พองาม ส้นเท้าต้องแตะพืน้ก่อน เดินเป็นส้นตรง 
 
การเดนิน าหน้าลูกค้า 
 - เดินทางซ้ายเยือ้งมาทางหลงัของลกูค้า ท ามมุ 45 องศา อยู่ในลกัษณะนอบน้อม ไมส่า่ยตวั โยกศีรษะถ้าเป็นการเดินระยะใกล้ๆ มือทัง้สองข้างควรประสานกนั 

ข้อควรระวังในการเดนิขณะให้บริการ 
 - ไมเ่ดินคอตก 
 - ไมเ่ดินกรีดกราย 
 - ไมเ่ดินเหมือนเป็ด 
 - ไมเ่ดินลงส้น 
 - เดินไมม่องตาม้าตาเรือ(ซุ่มซ่าม) 
 - ไมเ่ดินตดัหน้าลกูค้า 

Personality 

2
3 

Advance Sales Pro 



24   |   Presentation title   |   10 April 2020 

4. การน่ัง 
นัง่เก้าอีต้วัตรง หลงัไมพ่ิงพนกัเก้าอีม้ือ ทัง้สองข้างประสานกนัวางบนหน้าขา  
 
ชาย เข่าห่างกนัเลก็น้อย ส้นเท้าชิด ปลายเท้าแยก เลก็น้อย  

 
หญิง ก่อนนัง่ใช้มือจดักระโปรงจาก ด้านหลงัเพ่ือให้นัง่ได้เรียบร้อย เข่าและปลาย เท้าชิดกนั หรือ

ปลายเท้าชิดกนัหรือปลายเท้า 
เหลื่อมกนัเลก็น้อย  

การน่ังคุยกับลูกค้าเม่ือมีโต๊ะค่ันกลาง  
- วางมือไว้บนตกั หรือ ยกมือขึน้มาประสานกนัวางบนโต๊ะ ห้ามใช้ข้อศอกวางบนโต๊ะเด็ดขาด 

Personality 
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5. มารยาทในการไหว้ 

การไหว้มีทัง้หมด  4  ระดบั ได้แก่ 
1. การรับไหว้    
 ให้กระดกข้อมือที่ประนมขึน้ โดยให้ปลายนิว้ชีจรดริมฝีปากลา่งเหนือคาง หน้าตรงหรือโค้งศีรษะ  รับไหว้ตามควรแตล่ะกรณี 
2.  การไหว้ลูกค้า / บุคคลทั่วไป           
 ให้ก้มศีรษะลงมา เลก็น้อย โดยกระดกข้อมือที่ประนมอยู่ขึน้รับ ปลายนิว้ชีจ้รดปลายจมกู นิว้หวัแมม่ืออยู่ที่ปลายคาง ไมเ่หลือบตามองขณะไหว้ 
3.   การไหวผู้ใ้หญท่ี่อาวุโสสูงกว่า        

 กม้ศีรษะลงมา กระดกขอ้มือท่ีประนมอยู ่ขึ้ นรบัปลายน้ิวชี้ จรดระหวา่งค้ิว น้ิวหวัแม่มือจรดท่ีปลายจมูก ไม่เหลือบตามองขณะไหว ้

4.   การไหวส่ิ้งศกัด์ิสิทธ์ิ    

      กม้ศีรษะกระดกขอ้มือท่ีประนมขึ้ นรบั ปลายน้ิวหวัแม่มือจรดระหวา่งค้ิว ใหป้ลายน้ิวชี้ จรดไรผม หรือส่วนบนของหน้าผาก ไม่เหลือบตามองขณะไหว ้  

  

Personality 
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6. การส่งนามบัตร 

-ใช้สองมือจับนามบัตร โดยหันด้านที่มีช่ือเจ้าของบัตรออกด้านนอก นิว้โป้งที่จับนามบัตรห้ามบังช่ือเดด็ขาด ทางที่ดีคือให้นิว้โป้งชีไ้ป

ทางช่ือเจ้าของบัตร เพราะนัน้คือเป้าสายตาของอีกฝ่าย 

- การส่งนามบัตรนัน้ ให้ย่ืนให้ด้วยตัวเอง อย่าพยายามส่งต่อหรือผ่านผู้อ่ืนโดยไม่จ าเป็น อาจจะย่ืนแลกข้ามโต๊ะได้ (แต่อย่าโน้มตัว

เยอะจนน่าเกลียด) การเดนิอ้อมโต๊ะไปแลกกับมือไม่ใช่เร่ืองเสียหายหรือน่าอาย 

- อย่าใช้วิธีวางบนโต๊ะแล้วเล่ือนไปให้ เพราะน่ันหมายถงึการไม่ให้เกียรตอีิกฝ่าย 

- ย่ืนนามบัตรให้อยู่ในระดบัที่อีกฝ่ายอ่านนามบัตรได้สะดวก (ประมาณระดับหน้าอก) ไม่สูงและไม่ต ่าจนเกินไป 

Personality 
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7. การผายมือ 
 
มารยาทที่ถูกต้องในการบอกทาง/สิ่งของ 
ไม่ใช่การใช้นิว้ชี “ชี”้ การบอกทิศทางท่ีถกูต้องคือย่ืนแขนไปข้างหน้า ให้
ข้อศอก ห่างจากตวัเลก็น้อย ท ามมุระดบั 45 องศา 
 - หากต้องการบอกทิศทางด้านซ้ายให้ใช้มือซ้าย  
 - หากต้องการบอกทิศทางด้านขวาให้ใช้มือขวา 

Personality 
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8. การส่งของให้กับลูกค้า 
 
การส่งของให้กับลูกค้า 
จบัของสองมือ 
ใช้มือขวาจบัของด้านซ้ายหมนุเข้าหาตวั 
สง่ให้ลกูค้าสองมืออย่างสภุาพ 
 

การรับของจากลูกค้า 
ใช้หลกัการเดียวกนั รับสองมือ ไหว้  
แสดงความขอบคณุ 
 

การก้มหยบิสิ่งของเม่ือท าหล่น 
ไม่ก้มโค้งตวัลงไปหยิบแตใ่ห้ย่อเข้าแล้วคอ่ยก้มลงหยิบของสิ่งนัน้ 

Personality 

2
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           “สัมพนัธภาพเกดิขึน้ในวินาททีี่เราสบตา” 
 

 
 
ประโยชน์ของการสบตา 
 - สร้างความเข้าใจตรงกนัระหวา่งพนกังานกบัลกูค้า 
 - อ่านความต้องการของลกูค้าในเบือ้งต้น 
 - ตอบสนองความต้องการอย่างตรงใจลกูค้า 
เทคนิคการสบตาลูกค้า 
ให้สายตาของเราต ่ากวา่ลกูค้าเลก็น้อย เพราะลกูค้าจะรู้สกึดีและผ่อนคลายมากกว่า เม่ือลกูค้ารู้สกึอยู่สงูกวา่ 

ข้อควรระวังในการสบตา 
 - อย่าสบตาลกูค้านานเกินไป อาจดเูป็นการก้าวร้าวได้ 
 - ไม่ควรจ้องตา (ต่างจาการสบตา) 

Personality 
9. การมอง  

2
9 
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10. การพูด  
ค าทกัทายลูกค้า 
ช่ือธนาคาร.............. สวสัดีคะ่ /ครับ แนะน าผลิตภณัฑ์ของธนาคาร 
ค าน าหน้าลูกค้า 
ลกูค้าผู้ชาย ........ คณุผู้ชาย,คณุลกูค้า 
ลกูค้าผู้หญิง ....... คณุผู้หญิง, คณุลกูค้า 
เดก็...... คณุหน ู
ค าลงท้าย 
ค่ะ/ครับ 
ขอบคณุคะ่/ครับ   
ค าเรียกแทนตัว Sale 
ใช้ช่ือจริงของตวัเองในการพดูคยุกบัลกูค้า 

Personality 

30 Advance Sales Pro 
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11. การฟัง 

มาตรฐานการฟัง 
 -จงตัง้ใจฟังขณะท่ีลกูค้าพดู ด้วยความอดทน 
 - จงหยดุพดูเม่ือลกูค้าพดู 
 - จงฟังพร้อมทัง้จบัใจความ หรือความต้องการของลกูค้าให้ถกูต้อง 
 - เม่ือฟังไมเ่ข้าใจ จงรอจงัหวะแล้วคอ่ยถามส่ืงท่ีไมเ่ข้าใจนัน้ๆ 
 - อยา่พดูสอดแทรกขณะท่ีลกูค้าพดู 
 - อยา่ฟังแบบจบัผิดค าพดูของลกูค้า 
 - อยา่แสดงกิริยา ทา่ทาง หรือท าเสียงรบกวนลกูค้าขณะสนทนา 
 - จงสบตาลกูค้าเม่ือลกูค้าพดู พร้อมทัง้แสดงกิริยาตอบกลบั 
 - อยา่ก้มหน้าท างาน พร้อมทัง้รับฟังลกูค้าพดูในเวลาเดียวกนั 
 - จงรับฟังการบน่ของลกูค้าด้วยความเห็นใจ 

Personality 

3
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คุณสมบัตขิองผู้ให้บริการ 
1. รักงานบริการ คือ มีชีวิตจิตใจที่ชอบให้บริการ ชอบช่วยเหลือดแูลปกปอ้ง คุ้มครองให้ผู้ใช้บริการอบอุน่ใจ 
2. รู้งานรู้หน้าที่ คือ มีความรอบรู้ในรายละเอียดวิธีการปฏิบตัิงาน และรอบรู้ในเร่ืองของธุรกิจ 
3. มีความกระตือรือร้น คือ มีความคลอ่งตวัในการให้บริการช่วยเหลือ ดแูลหรือเอาใจใสด้่วยความทะมดัทะแมงและกระตือรือร้น 
4. อดทน สนใจ คือ เป็นผู้ที่บริการให้กบัผู้ใช้บริการด้วยความอดทนตอ่สภาพ หรือ สถานการณ์ตา่งๆได้ เช่น อดทนตอ่การต าหนิ ตอ่ว่า ร้องเรียนหรือค าบ่น เป็นต้น  
5. มีอัธยาศัยไมตรี คือ เป็นผู้ที่มีหไูวตาไวในการบริการ เพ่ือให้บริการด้วยมิตรภาพที่ดี ซึง่เราจะต้องรู้จกั สงัเกต หรือสอบถามปัญหา หรือความต้องการของผู้ใช้บริการ 
6. มีความยิม้แย้มแจ่มใส คือ เป็นผู้ที่มีความร่าเริงสดใสในการที่จะให้บริการด้วยบรรยากาศที่ดี และมีความราบร่ืน 
7. มีไหวพริบปฏภิาณ คือ ต้องรู้จกัแก้ไขปัญหาและปัญหาเฉพาะหน้าตา่งๆ จากผู้ใช้บริการท่ีเราไม่คาดวา่จะเกิดขึน้ 
8. ประสานงานเป็นเลิศ คือ ความสมัฤทธ์ิผลในการบริการ เกิดจากทีมงานท่ีมีการประสานงานเป็นเลิศ จากตวับคุคล จากแผนก หรือฝ่ายท่ีเก่ียวข้องซึง่ต้องสมัพนัธ์กนั 
9. เกิดความจดจ า  
10. น า้ใจงดงาม                                                                                                                                                                      

First Impression & Personality 
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กฏแห่งความพงึพอใจของลูกค้า 

กฏ “6-10” 
กฏนีเ้ป็นกฏที่ได้จากการส ารวจในประเทศแถบอเมริกาว่า ถ้ามีคนไม่พอใจเก่ียวกับสินค้าหรือบริการ มีลูกค้า
จ านวน 10 ราย จะมีอยู่ 6 ราย ที่จะไม่บอกกับเราหรือไมให้บริษัททราบ 
 
 
กฏ “3-11” 
หมายความว่า ลูกค้าเกดิความพงึพอใจในการใช้สินค้าหรือบริการของเราจะบอกให้ผู้อ่ืนทราบต่อไปอีก 3 คน ส่วน
ลูกค้าที่ไม่พอใจในการใช้สินค้าหรือบริการจะบอกต่อไปอีก 11 คน 

First Impression & Personality 
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9 ขัน้ตอนการบริการ มองหน้า   

สบตา 

ย้ิมแย้ม   

ทกัทาย 

ไต่ถาม   แนะน า  

รบัฟัง   

ท าการ
บริการ   

กล่าวค า
ขอบคณุ 

First Impression & Personality 
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น าเสนอ 

การเตรยีมความพรอ้ม 

การเปิดค าถาม 

ประโยชนท์ีล่กูคา้ไดร้บั 

เก็บรวบรวมขอ้มลู 

สรปุและแนะน า 

ตรวจสอบความเขา้ใจของลกูคา้ 

เสรมิสรา้งความ 
สมัพนัธท์ ีด่กีบัลกูคา้ 

เสรมิสรา้งทกัษะตนเอง 

5C 

3
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หวัขอ้การสนทนา (FORMHD) 

ครอบครวั (Family) 

สขุภาพ(Health) ความฝนั(Dream) การเงนิ(Money) 

งานอดเิรก(Recreation) อาชพี (Occupation) 
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1. สถานการณ์ปจัจบุนั (Current Situation) 

2. พอใจ/ไมพ่อใจ, ชอบ/ไมช่อบ (How satisfied) 

3. เปลีย่นแปลงแลว้ดขี ึน้ไหม (Change or Improvement) 

3 Level Questions 
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น าเสนอ 

การเตรยีมความพรอ้ม 

การเปิดค าถาม 

ประโยชนท์ีล่กูคา้ไดร้บั 

เก็บรวบรวมขอ้มลู 

สรปุและแนะน า 

ตรวจสอบความเขา้ใจของลกูคา้ 

เสรมิสรา้งความ 
สมัพนัธท์ ีด่กีบัลกูคา้ 

เสรมิสรา้งทกัษะตนเอง 

5C 

3
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ประโยชนท์างการเงิน 

ลด
คา่ใชจ้า่ย 

เพิม่
ผลตอบแทน 

บรรลุ
เป้าหมาย 

ลดความไม่
แน่นอน 

ประหยัดเงนิ 

Financing 
Benefits 
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• คุณลกัษณะคืออะไร What is a Feature? 

• คุณประโยชนคื์ออะไร What is a Benefit ? 

คณุลกัษณะกบัคณุประโยชนแ์ตกตา่งกนัอยา่งไร 

คณุประโยชนท์ีเ่ป็นรปูธรรม 
 

•ใหผ้ลตอบแทนการลงทนุสงูกวา่ 
•ท าเงนิไดม้ากกวา่ 
•ประหยัดเงนิ 
•ประหยัดเวลา 
•ลดงานเอกสาร 
•ลดตน้ทนุ 
•ชว่ยใหต้ดัสนิใจไดเ้ร็วขึน้ 

คณุประโยชนท์ีเ่ป็นนามธรรม 
 

•รูส้กึอุน่ใจ 
•ความปลอดภัย 
•พึง่พาได ้
•เพราะคณุคูค่วร 
•หลกีเลีย่งความสบัสน 
•มคีวามยดืหยุน่สงูกวา่ 
•เป็นระบบระเบยีบ/งา่ยกวา่ 
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• สรปุและแนะน าผลติภณัฑ ์(Summarise) 

• ตรวจสอบความเขา้ใจของลกูคา้ (Check understanding) 

• ประโยชนท์ีล่กูคา้ไดร้บั (Benefits to NEED) 

 

 

การน าเสนอผลิตภณัฑ ์
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น าเสนอ 

การเตรยีมความพรอ้ม 

การเปิดค าถาม 

ประโยชนท์ีล่กูคา้ไดร้บั 

เก็บรวบรวมขอ้มลู 

สรปุและแนะน า 

ตรวจสอบความเขา้ใจของลกูคา้ 

เสรมิสรา้งความ 
สมัพนัธท์ ีด่กีบัลกูคา้ 

เสรมิสรา้งทกัษะตนเอง 

5C 

Model การขายที่มีประสิทธิภาพ 
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        คณุคิดว่าขอ้โตแ้ยง้ 
 

   เป็นโอกาสหรืออุปสรรค ? 

อยูท่ี่คุณมอง? 
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ค่าธรรมเนียม

แพง 

• ผูข้ายส่วนใหญ่กลวัขอ้โตแ้ยง้ เพราะ 

• ไม่มีลกูคา้ท่ีซ้ือโดยไม่มีขอ้โตแ้ยง้ 

  กลวัว่าจะตอบไม่ได ้

  ไม่มีค าตอบที่ดี 

• คนส่วนใหญ่ไม่ไดเ้ตรียมค าตอบไวก่้อน 

จา่ยเบ้ียนาน

เกินไป 

ดอกเบ้ียแพง 

มีเยอะแลว้ 

ปรกึษาท่ีบา้น

ก่อน 

ยงัไม่พรอ้ม 

ทศันคตเิก่ียวกบัขอ้โตแ้ยง้ 
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• ลกูคา้ตดัสินขอ้โตแ้ยง้จากอารมณ ์ไม่ใช่เหตผุล 

• แยกขอ้โตแ้ยง้ กบัขอ้บ่ายเบ่ียงใหอ้อก 

• เม่ือมีขอ้โตแ้ยง้ ลกูคา้กบัเราอยูค่นละขา้งเสมอ(ก าแพง) 

• วิธีเป็นพวกเดียวกบัลกูคา้ท่ีดีท่ีสุด คือ ใหล้กูคา้พูด 

ขอ้คิดส าคญั ก่อนตอบขอ้โตแ้ยง้ 

“ การเถียงชนะลกูคา้ ไม่ท าใหเ้ราขายได ้”  
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น าเสนอ 

การเตรยีมความพรอ้ม 

การเปิดค าถาม 

ประโยชนท์ีล่กูคา้ไดร้บั 

เก็บรวบรวมขอ้มลู 

สรปุและแนะน า 

ตรวจสอบความเขา้ใจของลกูคา้ 

เสรมิสรา้งความ 
สมัพนัธท์ ีด่กีบัลกูคา้ 

เสรมิสรา้งทกัษะตนเอง 

5C 

Model การขายที่มีประสิทธิภาพ 
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ประกอบไปดว้ย 3 เรือ่ง คือ 

1. เช่ือมั่นในผลิตภณัฑข์องคุณจะเพ่ิมมูลค่าไดอ้ย่างแทจ้รงิ 

2. เช่ือมั่นในตนเอง 

3. กลา้ท่ีปิดการขาย 

  การปิดการขาย 



48   |   Presentation title   |   10 April 2020 

การจบัสญัญาณการซ้ือของลกูคา้เพื่อปิดการขาย 

สญัญาณการซ้ือคืออาการท่ีลกูคา้แสดงออกมาว่าก าลงัพิจารณาขอ้เสนอของเรา : 

• ส่งภาษากาย 

• พยกัหนา้ 

• ยิ้ มแยม้ 

• ถามค าถาม ท่ีแสดงความประทบัใจ 

• แสดงความสนใจในสิ่งท่ีน าเสนอ 

“อยา่ขายจนลืมสงัเกต ุและสรุปสิ่งที่พดูคยุกนั” 

     ตวัอย่าง : 

– ค าพดู       ->    “เป็นความคิดที่ดีนะ” 

– ภาษากาย  - >    พยกัหนา้ โนม้ตวัมาขา้งหนา้  

– ถาม         - >    “จะไดเ้ม่ือไหร?่ / ใชเ้วลานานไหม?” 

– ขอ้โตแ้ยง้  - >    “ฉนัมีปัญหาเร่ืองการหมุนเงิน” 

– การเงียบ   - >     ไม่มีขอ้โตแ้ยง้ 
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ปิดการขาย 

 ทึกทกัว่าจะท าโดยใชค้  าถาม เช่น จะใหไ้ปรบัเอกสารท่ีบา้นหรือท่ีท างานดีครบั 

 ใชใ้บค าขอ หรือ บตัรประชาชน 

 ใชค้  าถามท่ีช้ีไปท่ีการตดัสินใจเล็กๆ นอ้ย เช่น ใหส้่งเอกสารท่ีบา้นหรือท่ี

ท างานดี  

 การปิดการขายดว้ยค าคม 

 ขายไดห้รือขายไม่ได ้แตอ่ยา่ลืมขอ Refer ลกูคา้ทุกครั้ง 
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Booth Activities for Sales 
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Agenda  

• เกณฑก์ารออกบธูตาม BOT 
• การเตรยีมอปุกรณแ์ละความพรอ้มกอ่นออกบธู 

April 18, 
2022 

Businee_Support 51 
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HEADLINE OR TITLE 
TYPE HERE. 

BOT Banking Channel  

อา้งองิประกาศ ธปท.ที ่สนส.15/2563  
เร ือ่ง หลกัเกณฑเ์กีย่วกบัชอ่งทางใหบ้รกิาร
ของธนาคารพาณิชย ์(banking channel) 
ขอ้ 5.3.1(2) 
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HEADLINE OR TITLE 
TYPE HERE. 

BOT Market Conduct  

อา้งองิประกาศ ธปท.ที ่สกส 2.4/2563 
เร ือ่ง การบรหิารจดัการดา้นการใหบ้รกิารแก่
ลกูคา้อยา่งเป็นธรรม (Market conduct)  
ขอ้ 4.1.3 และ 4.2.2   
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HEADLINE OR TITLE 
TYPE HERE. 

BOT Fair Lending  

อา้งองิหนงัสอืของ ธปท.  ที ่ธปท.ฝคง.ว. 
951/2564  เร ือ่ง แนวทางการบรหิารจดัการดา้น
การใหส้นิเช ือ่อยา่งเป็นธรรม ขอ้ 1.3 และ 1.4  
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ความเป็นมา 

Background 

หน่วยงานขาย Frontline ของสายงาน CF ตอ้งมุ่งเนน้การขายแบบ Face to Face โดยการออกบูธ พบลูกคา้เป็นจ านวน
มาก จงึไดม้กีารเพิม่รูปแบบอุปกรณใ์นการออกบูธใหม้คีวามหลากหลายและเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของแต่ละผลติภณัฑ ์
ใหม้ากขึน้ โดยการท าประชาสมัพนัธโ์ฆษณาเคลือ่นที ่(แบบไม่มคี่าใชจ้่ายเพิม่เตมิ) เพือ่ใหลู้กคา้สามารถรบัรูถ้งึแบรนดแ์ละ
ผลติภณัฑส์นิเช ือ่รายย่อยของธนาคารไดอ้ย่างสะดวกและรวดเรว็  พรอ้มกบัเป็นการสรา้งศกัยภาพหน่วยงานขายใหม้ีความ
น่าเช ือ่ถอืดว้ย 
 
ประเภทของอปุกรณส์ง่เสรมิการขาย มดีงันี ้
 
       (1) Back Drop  (2) Counter Booth (3) Roll Up 
       (4) รม่สนามออกบูธ          (5) เป้ ธงญีปุ่่ น              (6) ผา้กนัเป้ือน 
       (7) Printer            (8) โตะ๊-เกา้อี ้
 
ดว้ยปรมิาณของอุปกรณแ์ละความตอ้งการใชอุ้ปกรณข์องหน่วยงานขายทีม่มีากขึน้ จงึจ าเป็นตอ้งก าหนดแบบแผนในการ
ควบคุมการใชอุ้ปกรณส์่งเสรมิการขายใหม้ีประสิทธภิาพและจดัสรรใหห้น่วยงานขายไดใ้ชอ้ย่างทั่วถึง รวมถึงเนน้ย า้ให ้
หน่วยงานขาย Frontline รบัทราบและศกึษาท าความเขา้ใจกบัเนือ้หาการเตรยีมความพรอ้มก่อนออกบูธ เพือ่ใหส้อดคลอ้ง
กบัประกาศของ ธปท. เร ือ่ง หลกัเกณฑเ์กีย่วกบัชอ่งทางใหบ้รกิารของธนาคารพาณิชย ์

 

All Frontline employees must be aware of CF Booth Control. 
In particular, all Sales & Group Leaders should ensure that they know what to do, how to use and control. 

“Take care of things as same as their belongings” 
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Objectives 

เพื่อใหเ้กดิการจดัท า และมีการ
ควบคุมดูแลจ านวนอุปกรณ์
ส่งเสรมิการขายโดยบันทึกไว ้
เป็นหลกัฐาน 
 

เพื่อให ้เกิดการปฏิบัติตาม
ระเบยีบ / เกณฑท์ีส่ายงาน CF 
ไดก้ าหนดขึน้ 

1. Operation 2. Report 3. Internal Control 

เพื่อใหเ้กิดการบรหิารจัดการ 
การด าเนินงาน การกระจาย
อุปกรณ์ใหส้ามารถใชก้ ันได ้
อย่างทั่ วถึง  รวมถึงการดูแล
รกัษาทรพัยส์นิ 
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Material : (1) Backdrop  

1) Size 3x3 Meters 
2) Size 2x2 Meters 
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Material : (2) Counter Booth 

Type II : PR Counter 
                  (Launched on Jun 18, 2021) 
                  Size:  Counter W 73 x D 35 x H 180 cm. 
                            Top W 80 x L 42 cm. 

Type I : Counter Pop Up หนา้ตรง 
                 (Launched on Aug 18, 2020) 
                 Size:  W 137 x D 40 x H 90 cm. 

Pending 
CTL/CQC 

P-Loan Cash Card Home Loan SME 
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Material : (3) Roll Up 

P-Loan              Cash Card              H-Loan                  CTL SME Car3X        SME Freedom           SME x3 CQC 

Type I : Launched on Aug 18, 2020 
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Material : (3) Roll Up (Cont.) 

P-Loan             Cash Card             H-Loan          HL Refinance       CTL / CQC            SME Car3X       SME Freedom           SME FDL              SME x3 

Type II : Launched on Jun 18, 2021 

Pending 
CTL/CQC 

Pending 
SME x3 

Size : 80 x 200 cm. 
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Material : Others 

(8) Printer 
       Y2021 : Ricoh SP (230SFNw) 

(6) รม่สนามออกบูธ     
     (Outdoor Patio Umbrella) 
     Size : 50 inches 

(5) เป้ ธงญีปุ่่ น (Backpack Banner) 
       Size : W 50 x H 106 cm. 

(4) ผา้กนัเป้ือนแบบคร ึง่ตวั (Apron) 
     Size : W 27 x H 18 inches 

(7) โตะ๊ - เกา้อี ้

แบบจ าลอง 
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Booth Activity Readiness 
ขอ้มูลสรุปเตรยีมกอ่นออกบูธ 
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Readiness 

การประชาสมัพนัธ ์ สิง่ทีต่อ้งท า สิง่ทีห่า้มท า 

(1) การออกบูธ (ยนืประจ าทีบู่ธ) หรอื 
ยานพาหนะเคลือ่นที ่(Loan Truck) 
ใหบ้รกิารเป็นหลกัแหลง่ไม่เกนิ 30 วนั  

ตอ้งอธบิายขอ้มูลขัน้ต ่าตามเกณฑ ์Market Conduct และมอบ Sales Sheet ใหก้บัลกูคา้
ทุกคร ัง้  
 
หากลกูคา้สนใจสมคัรสนิเช ือ่ใหแ้นะน าการกรอกใบค าขอและขอเอกสารประกอบการขอ
สนิเช ือ่  

หา้มเดนินอกพืน้ทีต่ามทีเ่จา้ของ
พืน้ทีก่ าหนด  

(2) การเดนิ Troop ออกนอกพืน้ทีบู่ธ  เดนิแจกใบปลวิ, Sales Sheet, ชดุใบค าขอใหล้กูคา้ 
 
หากลกูคา้สนใจ หน่วยงานขายจะตอ้งชวนลกูคา้มาทีบู่ธ เพือ่มาท าการขายตามเกณฑ ์
Market Conduct เพราะ  
1) ธปท. ยงัก าหนดใหข้าย ณ สถานทีเ่ป็นหลกัแหลง่  
2) ธปท. ยงัไม่อนุญาตใหข้ายแบบ knock door  
 
หากลกูคา้ไม่สะดวกไปทีบู่ธ ลกูคา้สามารถเลอืกทีจ่ะใหห้น่วยงานขายด าเนินการ 
1) ใหบ้รกิารเป็นการสว่นตวั - เป็นการขอนัดหมายลว่งหนา้เพือ่ไปเก็บเอกสารพรอ้มเสนอ
ขายอธบิายขอ้มูลขัน้ต ่าตามเกณฑ ์Market Conduct และมอบ Sales Sheet ตามวนั-
เวลา-สถานทีล่กูคา้สะดวก  
หรอื  
2) ตดิตอ่เสนอขายทางโทรศพัท ์โดยด าเนินการตามแบบการประชาสมัพนัธข์อ้ (4) 

หา้มเสนอขายขณะเดนิ Troop 
ออกนอกพืน้ทีบู่ธ  
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Readiness (Cont.) 

การประชาสมัพนัธ ์ สิง่ทีต่อ้งท า สิง่ทีห่า้มท า 

(3) การจา้งคนนอกยนืแจกใบปลวิ
ธนาคาร หรอื ตดิตอ่กบับรษิทั/หา้ง
ฯลฯ เพือ่ใหจ้ดุรบับตัรจอดรถ/รปภ. 
แจกใบปลวิธนาคาร 
 

ใบปลวิของธนาคาร มรีะบุช ือ่ผูแ้ทนการตลาดเพือ่ใหล้กูคา้ไดต้ดิตอ่กลบั หา้มจดัท าใบปลวิขึน้มาเองโดย
ไม่ไดข้ออนุญาตจากธนาคาร 

(4) ลกูคา้อนุญาตใหเ้ราตดิตอ่ทาง
โทรศพัท ์หรอืลกูคา้แนะน าคนใหเ้รา
ตดิตอ่เสนอขาย 
 
 
 
 

1) ขออนุญาตลกูคา้ลงนามในเอกสารใบแนะน าผลติภณัฑ ์หรอื ใบ Refer                  
(แบบฟอรม์ฯ ผ่านความเห็นชอบจากทมี PDPA) 

2) สง่เอกสารทีล่กูคา้ลงนามแลว้ใหธ้นาคารบนัทกึลงในระบบธนาคาร 
3) กอ่นโทรออกตอ้งเชค็กบัระบบ Call Verify, เสนอขายโดยแจง้ขอ้มูลตาม Selling 

Guideline และใช ้Sales Sheet ฉบบัลา่สดุ โดยลกูคา้จะตอ้งไดร้บั Sales Sheet 
กอ่นตดัสนิใจสมคัรผลติภณัฑ ์

หา้มตดิตอ่ลกูคา้โดยทีล่กูคา้ไม่ได ้
รบัความยนิยอม หรอื ขอ้มูลทีใ่ช ้
ในการตดิตอ่ไดม้าโดยไม่ชอบดว้ย
กฏหมาย ไม่เป็นไปตามนโยบาย
ภายในของธนาคาร 

อา้งองิ  
(1)  ประกาศ ธปท.ที ่สกส. 1/2561  เร ือ่ง การบรหิารจดัการดา้นการใหบ้รกิารแกล่กูคา้อยา่งเป็นธรรม (Market Conduct) ขอ้ 4.1.3 และ 4.2.2  
(2)  ประกาศ ธปท.ที ่สนส.15/2563 เร ือ่ง หลกัเกณฑเ์กีย่วกบัชอ่งทางใหบ้รกิารของธนาคารพาณิชย ์(banking channel) ขอ้ 5.3.1(2) 
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List of document / material for booth activity 

List of document Material 

1) หนังสอืขอออกบูธลงนามโดยประธานสาย (ขึน้อยูก่บัเจา้ของพืน้ที)่ 
2) ใบปลวิ (Leaflet) / โบรชวัร ์(Brochure) 
3) Sales Sheet  
4) ชดุใบค าขอสนิเช ือ่ + แบบฟอรม์ตา่งๆ ทีล่กูคา้ตอ้งลงนาม 
5) ใบเปิดเผยตารางการออกบูธ   
6) ใบแนะน าผลติภณัฑ ์หรอื ใบ Refer  

1) Backdrop 
2) Counter 
3) Roll Up 
4) อืน่ ๆ เชน่ ผา้กนัเป้ือน, เป้ ธงญีปุ่่ น, รม่สนาม, โตะ๊ & เกา้อี,้ 

เคร ือ่งถา่ยเอกสาร, กลอ่งใสโ่บรชวัร ์เป็นตน้   
 

** ควรม ีRoll up เป็นอยา่งนอ้ย ** 
 
(Refer to Material on page 6 - 11) 
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List of document (No 1) 

ตวัอย่างขอ้ความ 
จดหมายขอออกบูธ (ทราบวนั & เวลา)   

Step 
1. หน่วยงานขายแจง้ Sales Co จดัท าหนังสอืขอออกบูธ  
2. Sales Co กรอกขอ้มูลในแบบฟอรม์หนังสอืขอออกบูธ และสง่ไฟลท์างอเีมลใ์ห ้

2.1)  K.Chuleetorn, Office Manager                                           
2.2)  K.Supamas, Process & Business Support 

3. Process & Business Support ตรวจสอบความสมบูรณ ์และแจง้     
Office Manager สัง่พมิพห์นังสอืขอออกบูธดว้ยกระดาษหวัจดหมาย
ธนาคาร  

4. Officer Manager เสนอประธานสายลงนาม และสง่หนังสอืขอออกบูธใสซ่อง
ปิดผนึกใหห้น่วยงานขาย  

5. หน่วยงานขายยืน่หนังสอืขอออกบูธกบัเจา้ของสถานที ่ 
 
หมายเหต ุ: Sales Co ใชแ้บบฟอรม์หนังสอืขอออกบูธทีผ่่านการทบทวนจาก 
Legal & Compliance แลว้เทา่น้ัน  
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List of document (No 1) (Cont.) 

ตวัอย่างขอ้ความ 
จดหมายขอออกบูธ (ไม่ทราบวนั & เวลา)   

Step 
1. หน่วยงานขายแจง้ Sales Co จดัท าหนังสอืขอออกบูธ  
2. Sales Co กรอกขอ้มูลในแบบฟอรม์หนังสอืขอออกบูธ และสง่ไฟลท์างอเีมลใ์ห ้

2.1)  K.Chuleetorn, Office Manager                                           
2.2)  K.Supamas, Process & Business Support 

3. Process & Business Support ตรวจสอบความสมบูรณ ์และแจง้     
Office Manager สัง่พมิพห์นังสอืขอออกบูธดว้ยกระดาษหวัจดหมาย
ธนาคาร  

4. Officer Manager เสนอประธานสายลงนาม และสง่หนังสอืขอออกบูธใสซ่อง
ปิดผนึกใหห้น่วยงานขาย  

5. หน่วยงานขายยืน่หนังสอืขอออกบูธกบัเจา้ของสถานที ่ 
 
หมายเหต ุ: Sales Co ใชแ้บบฟอรม์หนังสอืขอออกบูธทีผ่่านการทบทวนจาก 
Legal & Compliance แลว้เทา่น้ัน  
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List of document (No 1) (Cont.) 

ตวัอย่างขอ้ความ 
จดหมายขอแจกใบปลวิแนะน าผลติภณัฑ ์
(ทราบวนั & เวลา)   

Step 
1. หน่วยงานขายแจง้ Sales Co จดัท าหนังสอืขอออกบูธ  
2. Sales Co กรอกขอ้มูลในแบบฟอรม์หนังสอืขอออกบูธ และสง่ไฟลท์างอเีมลใ์ห ้

2.1)  K.Chuleetorn, Office Manager                                           
2.2)  K.Supamas, Process & Business Support 

3. Process & Business Support ตรวจสอบความสมบูรณ ์และแจง้     
Office Manager สัง่พมิพห์นังสอืขอออกบูธดว้ยกระดาษหวัจดหมาย
ธนาคาร  

4. Officer Manager เสนอประธานสายลงนาม และสง่หนังสอืขอออกบูธใสซ่อง
ปิดผนึกใหห้น่วยงานขาย  

5. หน่วยงานขายยืน่หนังสอืขอออกบูธกบัเจา้ของสถานที ่ 
 
หมายเหต ุ: Sales Co ใชแ้บบฟอรม์หนังสอืขอออกบูธทีผ่่านการทบทวนจาก 
Legal & Compliance แลว้เทา่น้ัน  
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List of document (No 5) 

ใบเปิดเผยตารางการออกบูธ 
ควรตดิในจดุทีลู่กคา้มองเห็นได ้  
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List of document (No 6) 

ใบแนะน าผลติภณัฑ ์ 
กรณีลูกคา้ยนิยอมใหธ้นาคารตดิตอ่เสนอขาย 
 
แบบฟอรม์ปัจจบุนั ver. Apr_2021 
เร ิม่ใชต้ ัง้แตว่นัที ่19/04/2021 เป็นตน้ไป 

Next Step 
1. หน่วยงานขายน าสง่แบบฟอรม์ฯ ทีล่กูคา้ลงนามแลว้ พรอ้มใบปะหนา้ใหก้บัทมี 

Retail Loan Support 
2. ทมี Retail Loan Support ตรวจสอบเอกสาร + บนัทกึขอ้มูลพรอ้มแนบ

แบบฟอรม์ฯ ใหค้รบถว้นบนระบบ CSM (module whitelist) + ทิง้แบบฟอรม์ใน
ถงุท าลายทนัท ี 



72   |   Presentation title   |   10 April 2020 

HEADLINE OR TITLE 
TYPE HERE. 

Dated 
17/05/2021 

CF_Booth Control, Eff.01/06/2021 72 

List of document (No 6) (Cont.) 

ใบ Refer 
กรณีลูกคา้แนะน าคนใหธ้นาคารตดิตอ่เสนอขาย 
 
แบบฟอรม์ปัจจบุนั ver. Apr_2021 
เร ิม่ใชต้ ัง้แตว่นัที ่19/04/2021 เป็นตน้ไป 

Next Step 
1. เมือ่มกีารโทรศพัทต์ดิตอ่ผูถ้กูแนะน า และไดร้บัการสอบถามถงึแหลง่ทีม่าของ

ขอ้มูล Sales ควรแจง้ผูถ้กูแนะน าไดท้นัทวีา่...ไดข้อ้มูลจากผูแ้นะน า  โดยหากผู ้
ถกูแนะน าไม่สนใจในผลติภณัฑฯ์ ทีน่ าเสนอ ขอให ้Sales กลา่วขออภยัและยตุิ
การสนทนา 

2. หน่วยงานขายน าสง่แบบฟอรม์ฯ ทีล่กูคา้ลงนามแลว้ พรอ้มใบปะหนา้ใหก้บัทมี 
Retail Loan Support 

3. ทมี Retail Loan Support ตรวจสอบเอกสาร + บนัทกึขอ้มูลพรอ้มแนบ
แบบฟอรม์ฯ ใหค้รบถว้นบนระบบ CSM (module whitelist) + ทิง้แบบฟอรม์
ในถงุท าลายทนัท ี 
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Agenda  

• เกณฑท์างการ : การออกบธูและเสนอขายผลิตภณัฑ ์ 

• อปุกรณแ์ละเอกสารต่างๆ ท่ีตอ้งเตรยีมกอ่นออกบธู 

• ขัน้ตอนการท างาน 
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1) ชว่งเวลาการเสนอขายผลติภณัฑธ์นาคาร (ออกบธู)  

เกณฑธ์ปท. และประกาศสคบ. ไมไ่ดก้ าหนดชว่งเวลาในการตดิตอ่ลกูคา้ 

ชว่งเวลาเปิด-ปิดบธูใหอ้งิตามทีท่มีขายไดต้กลงไวก้บัเจา้ของสถานทีต่ัง้บธู / หนังสอืออกบธู โดยจะตอ้งระมัดระวงัไมใ่หเ้ป็นการรบกวนความ
เป็นสว่นตัวของลกูคา้ เวน้แตล่กูคา้มคีวามประสงคข์อขอ้มลูเอง 

2) การบรหิารจดัการดา้นการใหบ้รกิารแกล่กูคา้อยา่งเป็นธรรม (Market Conduct) สกส.1/2561  

เปิดเผยขอ้มลูขัน้ต า่ของผลติภัณฑส์นิเชือ่ (แนบ 4) ใหล้กูคา้รับทราบกอ่นตัดสนิใจสมัคร โดยใหข้อ้มลูทีค่รบถว้น ถกูตอ้ง 

ใช ้Sales Sheet ประกอบการอธบิายผลติภัณฑ ์และน าสง่ Sales Sheet ใหล้กูคา้ทกุครัง้  

3) ป้ายขอ้ความทีต่อ้งเปิดเผยทีส่ถานทีต่ ัง้บธู  สนส.3/2561 เกีย่วกบัการธนาคารนอกสถานที ่  

ตดิแบบฟอรม์ "ป้ายขอ้ความ" ตดิไวส้ถานทีต่ัง้บธู เชน่ โตะ๊ออกบธู / บรเิวณทีเ่ห็นไดช้ดัเจน 

ตดิบัตรพนักงาน หรอืใส ่uniform ทีก่ าหนดตลอดการใหบ้รกิาร 

 

 

Advance Sales Pro 

เกณฑท์างการ : การออกบธู และเสนอขายผลติภณัฑ ์ 
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เอกสาร 

อปุกรณแ์ละเอกสารตา่งๆ ทีต่อ้งเตรยีมกอ่นออกบธู 

 

 

 

หนังสอืขอออกบธู  

• แบบฟอรม์หนังสอืขอออกบธูม ี12 แบบผา่นการ
ทบทวนจาก L&C (โปรดตดิตอ่ Sales Co)  

• หนังสอืขอตัง้บธู ประธานสายมอี านาจลงนามเทา่นัน้ 

ชดุใบค าขอสนิเชือ่ 

แบบฟอรม์ตา่งๆ ทีล่กูคา้ตอ้งลงนาม 

Sales Sheet  

ใบโบรชวัร ์/ Leaflet  

ใบเปิดเผยตารางการออกบธู (ป้ายขอ้ความ - แนบ1)  

ใบ Contact Log F2F (แบบฟอรม์ทีใ่ชบ้ันทกึขอ้มลูลกูคา้ทีส่มัคร/
ลงทะเบยีนใหร้ายชือ่ไวท้ีบ่ธู – แนบ2) 

 
 

อปุกรณ ์

 Roll up/ Counter/ Backdrop/ โตะ๊/ เกา้อี/้ รม่สนาม/ กลอ่ง
ใสโ่บรชวัร ์เป็นตน้    

 

    (ควรม ีRoll up เป็นอยา่งนอ้ย) 

 

 

 

 

Backdrop & Counter Roll up 
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ข ัน้ตอนการท างาน (1/3) 

ทมีขายตดิตอ่ขอเขา้ใชพ้ืน้ที ่ประสานงานขอหนังสอืออกบธูกบั Sales Co และยืน่หนังสอืฯทีป่ธ.สายลงนามใหเ้จา้ของสถานที ่ 

 

ตดิตัง้อปุกรณ์การออกบธู + ใบประกาศเปิดเผยตารางการออกบธู + แจก Leaflet + ชีแ้จงขอ้มลูผลติภัณฑต์าม Sales Sheet + สง่มอบ 
Sales Sheet ใหล้กูคา้ทีส่นใจสมัครผลดิภัณฑท์กุราย   

 ** ส าหรับลกูคา้ทีไ่มไ่ดท้ าการสมัครทีบ่ธู แตส่นใจสมัครผลติภัณฑแ์ละอนุญาตใหต้ดิตอ่กลับ ตอ้งด าเนนิการดังนี้ **  

1) ขอใหล้กูคา้ลงทะเบยีน ชือ่ และเบอรโ์ทรศัพทด์ว้ยตัวลกูคา้เองในใบ Contact Log   

2) ตอ้งแจง้ลกูคา้วา่ "ธนาคารจะตดิตอ่กลับเพือ่แนะน าผลติภัณฑต์ามทีไ่ดใ้หเ้บอรต์ดิตอ่ไว"้ (เป็นหมายเหตใุน Contact Log)   

 

ชว่งเวลาเปิด-ปิดบธูใหอ้งิตามทีท่มีขายไดต้กลงไวก้บัเจา้ของสถานทีต่ัง้บธู/หนังสอืออกบธู โดยจะตอ้งอยูใ่นกรอบเวลาตามแตล่ะผลติภัณฑ ์
และระมัดระวงัไมใ่หเ้ป็นการรบกวนความเป็นสว่นตัวของลกูคา้ เวน้แตล่กูคา้มคีวามประสงคข์อขอ้มลูเอง 

 

กรณีลกูคา้สนใจผลติภัณฑส์นิเชือ่รายยอ่ย  อธบิายวธิกีารกรอกใบค าขอสนิเชือ่ผลติภัณฑธ์นาคารใหล้กูคา้รับทราบ และนัดวนัเพือ่รับ
เอกสารเพิม่เตมิประกอบการสมัคร (หากม)ี   

 

บันทกึขอ้มลูสรปุเคสทีล่กูคา้สมัครทีบ่ธูในใบ Contact Log 
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กรณีลกูคา้สนใจผลติภณัฑป์ระกนัพรอ้มกบัผลติภณัฑธ์นาคาร  

ผูแ้ทนการตลาดจะขอชือ่และเบอรต์ดิตอ่ลกูคา้ น าสง่ให ้TM ทีเ่ป็นพนักงานธนาคารทีม่ใีบอนุญาตฯ 

เป็นผูด้ าเนนิการเสนอขายผลติภณัฑป์ระกนัทีส่าขาของธนาคาร 

กรณีรับเอกสารของลกูคา้ (นาย ก.) รายทีนั่ดไว ้ แลว้ลกูคา้ (นาย ข. นาย ค.) รายอืน่ๆ สนใจผลติภณัฑ ์  

ผูแ้ทนการตลาดสามารถแจง้รายละเอยีดผลติภณัฑเ์บือ้งตน้ พรอ้มมอบ Sales Sheet  และใบสมัคร

ใหล้กูคา้กรอกและลงนามไดเ้ลย 

หลงัจากทีท่มีขายปิดบธูแลว้ มลีกูคา้เดนิเขา้มาทีบ่ธู  

ทมีขายสามารถใหข้อ้มลูตามความเหมาะสมตามทีล่กูคา้รอ้งขอ 
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ข ัน้ตอนการท างาน (3/3) 

กรณีลกูคา้สนใจสมัครผลติภัณฑอ์ืน่ๆนอกเหนอืจากทีผู่แ้ทนการตลาดน าเสนอขาย ใหด้ าเนนิการตามขัน้ตอน ดังนี ้ 

 ผูแ้ทนการตลาดเขา้ Referral Web Link โดยใชม้อืถอื http://www.kiatnakin.co.th/slm/SaleRefer 

 กดเลอืกผลติภัณฑท์ีล่กูคา้สนใจสมัคร เชน่ เงนิฝาก, สนิเชือ่สว่นบคุคล (P-Loan, Cash Card), สนิเชือ่รถยนต,์ สนิเชือ่   บา้น, 
ประกนัชวีติ, สนิเชือ่ SME (Car 3x. Freedom, x3) และผลติภัณฑก์ารลงทนุ  

 กรอกขอ้มลูเฉพาะชอ่งทีม่ดีอกจันสแีดง หลังจากนัน้ กด “ตกลง” 

     ขอ้มลูลกูคา้ (ชือ่, นามสกลุ, เบอรโ์ทรศัพทม์อืถอื) 

     ขอ้มลูผูแ้ทนการตลาด (รหสัพนักงาน, User Name) 

     ขอ้มลู Owner  (เลอืกผูรั้บ Lead เพือ่ด าเนนิการตอ่) 

 หากมขีอ้มลูเพิม่เตมิเพือ่ใหค้นรับเรือ่งตอ่ไปทราบ โปรดกรอกขอ้มลูในชอ่ง “รายละเอยีดเพิม่เตมิอืน่” เชน่ ลกูคา้สะดวกใหต้ดิตอ่ชว่งเวลา
กีโ่มง  

 กรอกใสร่หสัความปลอดภัย ตามตัวเลข 6 ตัวทีป่รากฎใตบ้รรทัด 

 ตรวจสอบขอ้มลูอกีครัง้ กอ่นท าการ กดปุ่ มค าวา่ “ตกลง” 

    หากกรอกขอ้มลูในชอ่งทีบ่ังคับไมค่รบ ระบบจะมกีารแจง้เตอืนวา่กรอกชอ่งไหนไมส่มบรูณ์ 

    หากพบวา่ หลังจากกดปุ่ ม “ตกลง” แลว้ระบบแจง้วา่ “รหสัความปลอดภัยไมถ่กูตอ้ง” กรณุากดปุ่ ม “ปิด”  แลว้ใสรหสัใหมท่ีไ่ดใ้น
ชอ่งกรอกใสร่หสัความปลอดภัยอกีครัง้  

 เมือ่ท าบันทกึรายการสมบรูณ์ ระบบจะขึน้ขอ้ความ “สง่ขอ้มลูส าเร็จ Ticket ID ……” แลว้กดปิด 

หมายเหต ุ :  หากตอ้งการทราบรายละเอยีดเพิม่เตมิเกีย่วกบัผลติภัณฑธ์นาคาร สามารถคลกิปุ่ ม “รายละเอยีดผลติภัณฑ”์ ซึง่เชือ่มตอ่กบั 
http://www.kitanakin.co.th// 

http://www.kiatnakin.co.th/slm/SaleRefer
http://www.kitanakin.co.th/
http://www.kitanakin.co.th/
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