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การพัฒนาศักยภาพและส่งเสริมความก้าวหน้าแก่พนกังาน 

บริษัทมุ่งม่ันในการพัฒนาบุคลากรอย่างต่อเน่ือง ด้วยการมุ่งพัฒนาความรู้ความสามารถและทักษะเพ่ือให้การ

ปฏิบัติงานมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากย่ิงขึ้น โดยใช้การพัฒนาการเรียนรู้ในหลากหลายรูปแบบ ท้ังการจัดฝึกอบรม

ภายในและภายนอก รวมถึงการเรียนรู้ด้วยตนเองผ่านระบบ E-Learning โดยมีการปรับปรุงหลักสูตรให้ตรงกับความ

ต้องการและการเปลี่ยนแปลงของการด าเนินธุรกิจในยุคปัจจุบัน  

บริษัทมีแนวทางจัดการการพัฒนาศักยภาพของบุคลากรตามความจ าเป็นของต าแหน่ง โดยแยกการด าเนินงาน

ออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ คือ กลุ่มผู้บริหาร และกลุ่มบุคลากร โดยมีแนวทางการพัฒนาศักยภาพและทักษะ ดังน้ี 

1) กลุ่มผู้บริหาร (ตั้งแต่ระดับผู้อ านวยการฝ่ายขึ้นไป) 

บริษัทบริหารจัดการการพัฒนาศักยภาพผู้บริหารในรูปแบบผู้น าในอนาคตของบริษัท เพ่ือรองรับการเติบโตของ

องค์กร ผู้บริหารจะต้องได้รับการประเมินจุดแข็ง (Strength Finder) เพ่ือวิเคราะห์จุดเด่นและจุดด้อยเพ่ือการพัฒนา

เพ่ิมเติม โดยจะต้องจัดท าแผนพัฒนารายบุคคล (Individual Development Plan) ระบุประเด็นท่ีต้องการพัฒนา และ

หลักสูตรท่ีต้องการศึกษาเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการพัฒนาองค์กรต่อไป 

2) กลุ่มบุคลากร (ระดับต ่ากว่าผู้อ านวยการฝ่ายหรือเทียบเท่าลงมา) 

บริษัทส่งเสริมการบริหารและพัฒนาศักยภาพบุคลากร เพ่ือรองรับการเติบโตการขยายธุรกิจในอนาคต โดย

รูปแบบการฝึกอบรมมีหลากหลายรูปแบบ เช่น การอบรมเชิงปฏิบัติการ การหมุนเวียนเปลี่ยนหน้าท่ีความรับผิดชอบตาม

เส้นทางความก้าวหน้าในอาชีพ (Career Path) เพ่ือให้พนักงานพัฒนาทักษะ ความช านาญจากประสบการณ์ในต าแหน่งหน้าท่ี

ใหม่ เป็นต้น  

กลุ่มพนักงานขายเป็นกลุ่มท่ีมีความส าคัญอย่างมากเน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีมีปฏิสัมพันธ์โดยตรงกับลูกค้า เป็น

ภาพลักษณ์ท่ีดีและสร้างยอดขายให้กับองค์กร ดังน้ัน บริษัทจึงมุ่งเน้นการสร้างทักษะท่ีจ าเป็นให้กับพนักงานกลุ่มน้ี โดย

บริษัทได้มีการสร้างหลักสูตร “Mc Learning” และ “5 Selling Steps เพ่ือใช้ในการพัฒนาและฝึกอบรมพนักงาน ให้

พนักงานมีความรู้ความสามารถ และทักษะท่ีจ าเป็นในการท่ีจะท าให้บริษัทบรรลุตามเป้าหมายและวัตถุประสงค์ทางธุรกิจท่ีบริษัท

ก าหนดไว้ เพ่ือยกระดับขีดความสามารถของพนักงานให้ทัดเทียมกับบริษัทชั้นน า และสอดคล้องกับการเจริญเติบโตและความ

ต้องการของธุรกิจ เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจท้ังในปัจจุบันและอนาคต 

ท้ังน้ี เพ่ือยกระดับและสร้างมาตรฐานในการปฏิบัติงานให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากย่ิงขึ้น บริษัทได้

ก าหนดให้ผู้จัดการเขตท่ีดูแลสาขาและจุดขายต่าง ๆ เป็นผู้ฝึกสอนพนักงานขาย ในการเพ่ิมพูนความรู้และเทคนิคต่าง ๆ ให้กับ

พนักงานขาย และรวมถึงการฝึกอบรมให้กับพนักงานขายใหม่ อีกท้ังบริษัทยังมีการจัดฝึกอบรมให้กับพนักงานขาย ในเร่ือง

ของการขายสินค้าออนไลน์ เพ่ือรองรับการขยายตลาดของการขายสินค้าออนไลน์ ซ่ึงถือเป็นธุรกิจท่ีมีการขยายตัวอย่าง

ต่อเน่ือง อันจะส่งผลให้บริษัทมีความเจริญเติบโตย่ิงขึ้น และยังท าให้ช่องทางการจ าหน่ายสินค้ามีความเข้มแข็งมากย่ิงขึ้น 

บริษัทยังเล็งเห็นถึงความส าคัญในการเพ่ิมทักษะการจัดท าสื่อสังคม (Social Media) ให้กับพนักงานขาย ใน

หัวข้อ “Facebook Fan Page” และ “Tiktok” เพ่ือให้พนักงานขายมีความสามารถในการจัดท าสื่อของตนเอง และใช้เป็นอีก

ช่องทางหน่ึงในการสื่อสารกับลูกค้า รวมท้ังเป็นช่องทางในการประชาสัมพันธ์สินค้าให้กับลูกค้าโดยตรงอีกด้วย นอกจากน้ี 

บริษัทยังมีการติดต่อประสานงานกับบริษัทท่ีมีการจัดฝึกอบรมภายในและภายนอกหลายบริษัท ในการขอหลักสูตรและหัวข้อ

ฝึกอบรมเพ่ือเป็นข้อมูลให้กับพนักงานท่ีสนใจ และต้องการจะหาหลักสูตรท่ีจะไปอบรม ซ่ึงจะท าให้พนักงานมีความรู้

ความสามารถ และทักษะท่ีจ าเป็นในการท่ีจะท าให้บริษัทบรรลุตามเป้าหมายต่อไป 

ณ สิ้นเดือนมิถุนายน 2567 กลุ่มบริษัทได้สนับสนุนให้พนักงานเข้าฝึกอบรมในหลักสูตรต่างๆ จ านวน 17 

หลักสูตร คิดเป็นจ านวนชั่วโมงรวม 9,062 ชั่วโมง ซ่ึงเฉลี่ยจ านวนชั่วโมงฝึกอบรมพนักงานต่อคนอยู่ท่ี 4.2 ชั่วโมง (เทียบ

กับเป้าหมายจ านวนชั่วโมงฝึกอบรมพนักงานเฉลี่ยท่ี 4.0 ชั่วโมงต่อคนต่อปี) 
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การฝึกอบรมที่ส าคัญ ในปี 2567 

โครงการฝึกอบรมพนักงานขาย  

โครงการฝึกอบรม “MC Learning” “5 Selling Steps” 

วัตถุประสงค์ • เพ่ือให้มีทัศนคติท่ีดีต่อการขาย 

• ให้ความรู้ พ้ืนฐานเกี่ยวกับสินค้า สามารถ

อธิบายลูกค้าได้ 

• เพ่ิมทักษะด้านการบริการและการขาย 

• สามารถใช้โปรแกรม POS เพ่ือบริการลูกค้าและ

ท าตามขั้นตอนการขายของบริษัทได้ 

• เพ่ือยกระดับพนักงานไปเป็นท่ีปรึกษาด้านการ

ขาย 

• เปลี่ยนพฤติกรรมการขาย เป็นเน้นการสร้างแบ

รนด์ 

• เพ่ือให้เกิดความเข้าใจกระบวนการการสร้าง

ยอดขายต้ังแต่ต้นจนจบ 

เนื้อหาการอบรม • ความรู้ผลิตภัณฑ์ 

• มาตรฐานการให้บริการและเทคนิคการขาย

สินค้า 

• ขั้นตอนการปฏิบัติงานในสาขา  

• 5 ขั้นตอนสู่การเป็นนักขายยุคใหม่ 

• น าเสนอโดนใจ ชวนซื้อเพ่ิมยอดขาย 

• การปิดการขาย 

  

ระยะเวลาอบรม 1 วัน 1 วัน 

ประโยชนต์่อพนกังาน • เพ่ิมความรู้และทักษะ ให้กับพนักงานในตัวสินค้า เทคนิคการขาย รวมท้ังการให้บริการกับลูกค้า  

• ท าให้พนักงานปิดการขายได้ง่ายขึ้น สามารถท ายอดได้ตามเป้าหมายและมีรายได้จากค่าคอมมิชช่ัน

สูงขึ้น อันจะน ามาซึ่งคุณภาพชีวิตท่ีดีขึ้นของพนักงาน 

• เพ่ิมโอกาสความก้าวหน้าในอาชีพให้กับพนักงาน  

ประโยชน์ต่อบริษัท • เสริมสร้างรายได้และก าไรให้กับบริษัท 

• ท าให้พนักงานขายสามารถให้บริการกับลูกค้าได้อย่างประทับใจ เสริมสร้างภาพพจน์ท่ีดีให้กับร้าน แบ

รนด์สินค้าและตัวบริษัทเอง 

 

  
 

  



 

                                    บริษทั แมค็กรุ๊ป จ ำกดั (มหำชน)    
3/3 

โครงการ Mc Academy  

ในเดือนพฤษภาคม ปี 2567 บริษัทได้ริเร่ิมโครงการ Mc Academy ซ่ึงเป็นระบบการจัดการการเรียนรู้ (Learning 

Management System - LMS) แบบออนไลน์ภายในองค์กร โครงการน้ีถูกพัฒนาขึ้นเพ่ือเสริมสร้างและบริหารจัดการ

ความรู้จากแหล่งตา่งๆ ท่ีมีอยู่ในองค์กรอย่างมีประสิทธิภาพ โดยรวบรวมคู่มือการท างาน ไฟลข์้อมูล สื่อวีดีโอ และคลิปสั้นท่ี

เป็นประโยชน์ รวมถึงมีแบบประเมินท่ีสามารถวัดผลระดับความรู้ท้ังก่อนและหลังการเรียน ระบบ Mc Academy น้ี 

ถูกออกแบบมาให้พนักงานทุกหน่วยงานและทุกระดับสามารถใช้งานได้ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือพัฒนาความรู้ ทักษะในวิชาชีพ 

เพ่ิมศักยภาพและยกระดับความสามารถพนักงาน ซ่ึงสามารถเข้าถงึระบบการเรียนรู้น้ีได้ตลอดเวลา ช่วยส่งเสริมการเรียนรู้

อย่างต่อเน่ือง ลดเวลาในการเข้าร่วมอบรมในห้องเรียน และลดการเดินทางมารับการอบรมส าหรับพนักงานท่ีปฏิบัติงานอยู่ใน

จังหวัดต่าง ๆ นอกจากน้ี พนักงานยังสามารถทบทวนความรู้ได้ไม่จ ากัดตามต้องการ ท าให้การพัฒนาทักษะและความรู้เป็น

เร่ืองท่ีง่ายและสะดวกย่ิงขึ้น  

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 


