
การพัฒนาทักษะ 
การใหคําปรึกษาเบื้องตน
Introduction to Consulting Skills

หลักสูตรฝกอบรมเชิงปฏิบัติการ 5 วัน

ภาพรวม

วัตถุประสงคหลักของหลักสูตรน้ี เพื่อชวยพัฒนาความรูและทักษะใหกับบุคคลที่เปน
วิทยากรที่ปรึกษา และผูท่ีมีหนาท่ีบริหารจัดการใหเกิดการเปลี่ยนแปลงหรือโครงการ
ริเริ่มตางๆ ในองคกร ใหสามารถดําเนินงานการใหคําปรึกษา เพื่อใหโครงการหรือการ
เปลี่ยนแปลงดังกลาว บรรลุผลสําเร็จไดตามเปาหมายที่กําหนด

วัตถุประสงคของหลักสูตร 

เม่ือส้ินสุดการฝกอบรมเชิงปฏิบัติการนี้  ผูเขารวมการฝกอบรมฯ จะไดรับการพัฒนา
ทักษะและความสามารถ ดังน้ี
• มีความเขาใจอยางละเอียดลึกซึ้ง ในรูปแบบและกระบวนการใหคําปรึกษา 
• สามารถที่เห็นโอกาสในการประยุกตใชกระบวนการใหคําปรึกษาอยางมี

ประสิทธิภาพในขั้นตอนตางๆ นับต้ังแตการสรางโอกาส การแจกแจงประเด็น
และการยืนยันขอบขาย การจัดทําสัญญาหรือขอตกลง การดําเนินงานและสง
มอบงาน การสรุปปดงาน จวบจนการประเมินผล  

• มีทักษะและความสามารถในการประยุกตใชกระบวนการใหคําปรึกษา ซึ่ง
รวมไปถึง  o การสรางความสัมพันธกับลูกคาและพันธมิตร   o การคนหา
ความตองการของลูกคา  o การบริหารจัดการความคาดหวังของลูกคา o การ
แกไขปญหาอยางสรางสรรค o การวางแผนโครงการ o การนําเสนองาน การ
โนมนาวลูกคายอมรับขอเสนอแนะ 

• มีทักษะ ความรูและความสามารถพื้นฐานที่จําเปนในการใหคําปรึกษา อาทิ 
การสอบสวนปญหา การฟงเพื่อการวิเคราะห เทคนิคการสัมภาษณ การ
ทํางานเปนทีม การคิดวิเคราะหเชิงระบบและการนําเสนอ 

ภาพรวม

หลักสูตรการฝกอบรมเชิงปฏิบัติการนี้ ไดผสมผสานหลักการภาคทฤษฎี พรอมกับการ
ประยุกตใชจริงจากแบบฝกภาคปฏิบัติการ เพื่อพัฒนาทักษะและความเชี่ยวชาญใน
การใหคําปรึกษา ครอบคลุมทุกดานที่จําเปน ดังน้ี
• รูปแบบบุคลิกภาพเพื่อการพัฒนา หรือ Personality Style Inventory “PSI”

• รายละเอียดขั้นตอนของกระบวนการใหคําปรึกษา 
• การสรางโอกาสในงานบริการใหคําปรึกษา (การกําหนดตําแหนงทางการ

ตลาดและจุดเดนของบริการ  การสรางความสัมพันธลูกคา การคนหาความ
ตองการของลูกคา)

• การแจกแจงประเด็นปญหาและการสรุปยนืยัน 
• การจัดทําขอตกและสัญญา
• การดําเนินงานและสงมอบงาน (รวมถึงกรณีศึกษา)
• การสรุปปดงาน และการประเมินผล 
• การใหคําแนะนําชี้แนะรายบุคคล รวมกับผูประสานงาน 
• เทคนิคการนําเสนอ 
• การนําเสนองานตอลูกคา 
• การวางแผนงาน 

จํานวนผูเขารวมฝกอบรมเชิงปฏิบัติการ 
จํากัดจํานวนผูเขารวมฝกอบรมเชิงปฏิบัติการ ไมเกนิ 20 คนตอรุน

รายละเอียดกําหนดการฝกอบรมเชิงปฏิบัติการ 

วันที1่
แนะนําหลักสูตรเบ้ืองตน  
วัตถุประสงคของหลักสูตร รายละเอียดเนื้อหาหลักสูตรและกําหนดการ  รูปแบบ
กระบวนการฝกอบรมและเรียนรู 

ทักษะการใหคําปรึกษา จัดเปนทักษะที่สามารถพัฒนาบมเพาะและเสริมสรางได โดย
ตองพัฒนาทั้งจิตสํานึกควบคูไปกับความสามารถ 

รูปแบบบุคลิกภาพเพื่อการพฒันา “PSI”

โดยยึดตามทฤษฏีการจําแนกประเภทจิตวิทยาและพฤติกรรมศาสตร ของ Carl Jung

หลักการ PSI น้ี จะชวยใหผูเขารับการฝกอบรมฯ สามารถจําแนกและเขาใจถึงรูปแบบ
บุคลิกภาพและความแตกตางของบุคคล ซึ่งจะเปนประโยชนอยางยิ่งในการพัฒนา
ความสัมพันธท่ีดี รวมทั้งการติดตอปฏิสัมพันธกับบุคคลตางๆ ท่ีมีความหลากหลายใน
รูปแบบบุคลิกภาพไดอยางสรางสรรค อันถือเปนพื้นฐานที่สําคญัของการใหคําปรึกษา
อยางมีประสิทธิภาพ 

การทําแบบทดสอบรปูแบบบุคลิกภาพเพื่อการพัฒนา 

ฝกปฏิบัติการ ในเรื่องการแปลผลการทดสอบรปูแบบบุคลิกภาพเพื่อการพัฒนา
• The E – I dimension (Exercise)
• The S – N dimension (Exercise)
• The T – F dimension (Exercise)

PSI และการประยุกตใชในงานการใหคําปรึกษา

เครื่องมือที่ใช: Johari Window, Learning Styles และเครื่องมืออ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของใน
การพัฒนาทักษะการใหคําปรึกษาอยางมีประสิทธิภาพ 



วันที2่
ภาพรวมขั้นตอนของกระบวนการใหคําปรึกษา 
การสรางโอกาสเพื่อเขาใหบริการใหคําปรึกษา การแจกแจงประเด็นปญหาและการ
ยืนยันขอบขายของการใหคําปรึกษา การจัดทําสัญญาหรือขอตกลงการใหคําปรึกษา 
การดําเนินงานและสงมอบงาน การสรุปปดงาน จวบจนการประเมินผล  

ขั้นตอนที่ 1: การสรางโอกาสเพื่อเขาใหบริการใหคําปรึกษา 
การกําหนดตําแหนงทางการตลาดหรือจุดเดนในการใหบริการ 
การเสนอการขาย ระหวางผลิตภัณฑและบริการ 
ในฐานะที่เปนท่ีปรึกษา  ทานมีจุดเดนในดานใด และอยูในระดับใดเม่ือเทียบกับผูอ่ืน 

การสรางความสัมพันธ 
ใครคือลูกคาในงานบริการใหคําปรึกษา ?
ทานกําลังพัฒนาความสัมพันธกับลูกคาในรูปแบบใด เหมาะสมเพียงใด ?
การสรางความนาเชื่อถือและความไววางใจ
ฝกปฏิบัติการจริง เพื่อเรียนรูและสรุปรายละเอียดรวบยอดของขั้นตอนที่ 1

ขั้นตอนที่ 2: การแจกแจงประเด็นและการยืนยันขอบขาย
การเตรียมการประชุมการแจกแจงประเด็นปญหาและการยืนยันขอบขายของการให
คําปรึกษา 
การจัดทํารายละเอียดกําหนดการประชุม 
วิธีการดําเนินการประชุมรวมกับลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ

การคนหาความตองการของลูกคา ในการประชุมรวมกับลูกคา 
ฝกปฏิบัติการจริง ตามบทบาทสมมติภายใตสถานการณท่ีกําหนด (Role Play) โดยมี
การบันทึกวีดีทัศนไว เพื่อนํามาศึกษาวิเคราะหและพัฒนาผูเขารวมฝกอบรมเชิง
ปฏิบัติการเปนรายบุคคล ท้ังน้ีจะมุงเนนการฝกปฏิบัติเทคนิควิธีการสรางความสัมพันธ
กับลูกคา โดยเฉพาะอยางยิ่งการสรางความนาเชื่อถือและความไววางใจ การสรุปรวบ
ยอดประเด็น รวมท้ังทักษะการตั้งคําถามและการฟงเพื่อวิเคราะหโดยใชเทคนิค OPEN 

model เพื่อใหผูเขาอบรมสามารถคนหาความตองการของลูกคาและฟงเพื่อวิเคราะหได
อยางมีประสิทธิภาพ 
การกําหนดขอบขายของงานหรือภารกิจท่ีลูกคามอบหมายในเบื้องตน 

วันที3่
ขั้นตอนที่ 3: การจัดทาํสัญญาหรือขอตกลง
องคประกอบหลักของการสัญญาหรือขอตกลง ขอเสนอทางวิชาการ 
การนําเสนอและโนมนาวใหลกูคาเหน็ถึงผลประโยชนที่จะไดรับ 
ฝกปฏิบัติการจริง รายกลุม : การนําเสนอและโนมนาวใหลูกคาเหน็ถึงผลประโยชนที่จะไดรับ 
(Selling the Benefits) 
ฝกปฏิบัติจริง รายกลุม : การวิเคราะหผูมีสวนไดเสยี (Stakeholder Analysis) 

ขั้นตอนที่ 4: การดาํเนนิงานและสงมอบงาน 
การวางแผนงานที่ไดรับมอบหมายจากลูกคา
การบริหารจัดการงานในแตละขัน้ตอน 
การบริหารความพึงพอใจของลูกคา
การผลักดนังานใหสําเรจ็ลลุวง (Using your heart and Mind)

การบริหารความสัมพันธของผูมีสวนไดเสยีตางๆ อยางมีประสทิธิภาพ รวมทั้งขอมูลปอนกลับ 
(feedback) 
การรายงานความคืบหนาของงาน การบริหารการมีสวนรวมของผูมีสวนไดเสยีตางๆ
แผนงานการเก็บรวบรวมขอมูล 
กระบวนการพัฒนาทีมงานและสรางการทํางานเปนทีมอยางมีประสิทธิภาพโดยใช Adair’s 
Model

ขั้นตอนที่ 4: การดาํเนนิงานและสงมอบงาน (กรณีศึกษา)
การเตรียมสัมภาษณลูกคา การดําเนินการสัมภาษณและประชุมรวมกับลูกคา 
การวิเคราะหหาสาเหตุของปญหา
การคิดและวิเคราะหเชิงระบบ 
การนําเสนอผลงานและขอเสนอแนะ รวมท้ังเทคนิคการโนมนาว
การแกไขปญหาอยางสรางสรรค

วันที4่
ขั้นตอนที่ 4: การสรุปปดงานและการประเมินผล  
การสงมอบผลงานของโครงการ
การทดสอบผลลัพธของงานที่สงมอบ เพื่อสรางความพึงพอใจใหลูกคา
การตรวจติดตามประเมินผลประโยชนท่ีลูกคาไดรับจากการใหคําปรึกษาฯ

เทคนิคการนําเสนอ – เคล็ดลับสําหรับท่ีปรึกษา 
วิธีการกําหนดโครงเรื่องท่ีจะนําเสนอ การเตรียมการ
เทคนิคการนําเสนองานอยางโนมนาวใจ ทักษะการนําเสนอโดยผานวิธีการพูด (Verbal) 
และวิธีอ่ืน (non-verbal) 

วิธีการ “พูด” และ “ขาย” ความคิดและผลงาน อยางตรงประเด็นและโนมนาวใจ
ขอหามและขอพึงปฏิบัติ ในการนําเสนองาน

ส้ินสุดวันที่ 4: การใหคําแนะนํา (Coaching) เพ่ือการพัฒนา
ปรับปรุงรายบุคคล โดยใหผูเขารวมฝกอบรมเชิงปฏิบัติการ นัด
หมายกับทีมงานฝกอบรมเปนรายๆ ไป
วันที5่
วันนาํเสนอผลงานจริง D- DAY: การนาํเสนองานตอลูกคา 
ผูเขารวมฝกอบรมเชิงปฏิบัติการ นําเสนอผลงานขอเสนอเพื่อการพัฒนา ปรับปรุงหรือ
เปลี่ยนแปลง ฯลฯ ตอลูกคา ท้ังน้ีจะมีการประเมินผลและใหคะแนนตามผลการนําเสนอ
ท่ีทําไดจริง โดยจะมีเกณฑการประเมินท่ีเปนมาตรฐานชัดเจน เพื่อใชเปนขอมูลในการ
พัฒนาตอไป 

วันนาํเสนอผลงานจริง D- DAY: การนาํเสนองานตอลูกคา 
(การเรียนรู)
ผูเขารวมฝกอบรมเชิงปฏิบัติการ ท่ีไดรับการประเมินและมีคะแนนลําดับสูงสุด จะไดรับ
รางวัลเปนกรณีพิเศษ
VDO feedback - วีดีทัศนบันทึกภาพฝกปฏิบัติการจริง เพื่อใชเปนแนวทางในการพัฒนา
ปรับปรุง 
การแลกเปลี่ยนเรียนรู จากกรณีศึกษาและจากชวงการฝกปฏิบัติการจริง ตามบทบาท
สมมติภายใตสถานการณท่ีกําหนด (Role Play) 

ขั้นตอนตอไป: การพัฒนาปรับปรุงทักษะ
และความสามารถของทาน
ผูเขารวมฝกอบรมฯ  “ใหคําปรึกษา” ระหวางกัน ในเรื่องการพัฒนาปรับปรุงทักษะและ
ความสามารถในการใหคําปรึกษา 
การจัดทําแผนปฏิบติัการ (Action Plan) รายบุคคล เพื่อใชในการพัฒนาปรับปรุงทักษะ
และความสามารถในการใหคําปรึกษา

ประมวลสรุปส่ิงที่เรียนรูตลอดทั้งหลักสูตร 
ส้ินสุดโปรแกรม ประเมินผลและปดการฝกอบรมเชิงปฏิบัติการ 
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