
PROFESSIONAL
TELESALES & 
NEGOTIATION
SKILLS

Sakchai Duangdusadee



089 -234 -3057    

CONTACT

info@challengeto.com www.challengeto.com

ปัจจุบันในยุคที่การขายแข่งขันกนัอย่างรุนแรง  การพัฒนาซ่ึงวิธีการทีจ่ะชนะและอยู่เหนือคู่แข่ง

ถือเป็นเส้นชัยทีท่กุองค์กรต่างใฝฝ่นั ท าให้องค์กรต่างคิดหาวิธีทีจ่ะเข้าถงึลกูค้าได้เร็วกว่าคู่แข่ง ไม่ว่าจะเป็น

เชิงรุก หรือแม้แต่การโทรศัพท์ ในยุคสมัยนี้การน าเสนอผ่านทางโทรศัพท์ทีเ่ราเรียกกนัว่า Telesales นั้น

มปีัญหาอย่างมาก ในการที่จะหยุดลกูค้าสักคนให้สนใจและตัดสินใจซ้ือกบัเรา จึงเป็นปัญหาส าคัญทีพ่นักงาน

ขายทางโทรศัพท์ (Telesales) จะต้องปรับปรุงพัฒนาทกัษะเชิงการขายทางโทรศัพท ์ให้โดดเด่นอย่าง

สร้างสรรค์และมปีระสิทธิภาพ 

หลักสูตร Professional Telesales & Negotiation Skills จึงเปรียบเสมือนเข็มทิศทีจ่ะท าให้

พนักงานขายทางโทรศัพท ์(Telesales) ไดเ้ข้าใจถึงเงื่อนไขในการโทรศัพท์ ตอกย ้าถึงข้ันตอนการโทรศัพท์และ

กลยุทธ์การสร้างโอกาสเชิงการขาย เพ่ิมประสิทธิภาพการขายยุคใหม่

วัตถุประสงค์ของการอบรม

o เพ่ือใหผู้้เรียนเกิดการเรียนรู้และเข้าใจถงึวิธีการขายและดูแลลกูค้าแบบ Telesales/Telemarketing 

o เพ่ือเรียนรู้และท าความเข้าใจกบัข้ันตอน และเทคนคิในการเพ่ิมประสิทธิภาพการขายยุคใหม่ด้วย 

Telesales/Telemarketing ส าหรับการน าไปประยุกต์ใช้และปรับปรุงประสิทธิภาพการขายและบริการลกูค้า

ได้อย่าง ถูกต้องเหมาะสม 

o เพ่ือใหผู้้เรียนได้ฝกึการใช้ทกัษะในการเจรจาต่อรองกบัลูกค้าได้อย่างเป็นข้ันเป็นตอน รวมถงึการรับมอืกบัข้อ

โต้แย้งของลกูค้าได้อย่างมปีระสิทธิภาพ ไม่เสียโอกาสในการเสียลกูค้าไป 

o เพ่ือใหผู้้เข้าอบรมมีความคิดในการต่อยอดการสร้างสไตลก์ารโทรศัพท์ด้วยตนเอง 

o เพ่ือใหผู้้เข้าอบรมมี Mindset ที่ดีต่ออาชีพและกระตือรือร้นทีจ่ะพัฒนาตนเอง
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เนื้อหาการบรรยาย

บทบาทของนกัขายทางโทรศัพท์ในยุคปัจจุบัน

o หัวใจของการเป็น TELESALES

o เข้าใจการวิธีการขายทางโทรศัพท์ ต้ังแต่ การวางแผนการขาย การเปิดการขาย ข้ันตอนการ

ขาย จนกระทัง่การปิดการขายทางโทรศัพทแ์ละการสานสัมพันธ์หลงัการขาย

o เข้าใจและแยกแยะประเภทของการโทรขาย

เทคนิคการขายและปิดการขายทางโทรศัพท ์

o เทคนิคคิดอย่างไรให้ขายได้

o เทคนิคการเปิดบทสนทนาทีด่ึงดูดความสนใจของลกูค้าให้ฟงัเราอย่างรวดเร็ว

o เทคนิคการเปิดบทสนทนาทีท่ าให้ลกูค้าอยากสนทนากบัเราต่อในทนัที

o เทคนิคการใช้น า้เสียง

o มารยาทในการสนทนาทางโทรศัพท์ทีส่ร้างเสน่ห์

o เทคนิคการพัฒนาด้านการฟงัของผู้ขายอนักอ่ให้เกิดผลลพัธ์ทางการขาย

o เทคนิคการสังเกตปฏิกิริยาของลกูค้า “ผ่านการฟงั” เพ่ือเชื่อมโยงจุดประสงค์การโทรเพ่ือให้

ได้ผลลัพธ์ตามจุดประสงค์ในการโทร

o เทคนิคการเกบ็ข้อมลูส าคัญของลูกค้าทีเ่ป็นประโยชนส์ าหรับการปิดการขาย

o เทคนิคการหาความต้องการของลกูค้าทางโทรศัพท์เพ่ือเป็นประโยชนใ์นการปิดการขาย

o เทคนิคที่ท าให้ลกูค้าเชื่อใจเราทางโทรศัพท์แมไ้มเ่คยเห็นหนา้

o วิธีสร้างความสัมพันธ์ทีดี่มากกบัลูกค้าทัง้ก่อนและหลงัการขาย

o เทคนิคพิชิตใจลูกค้า

o เทคนิคพิชิตความกลวักอ่นการโทรขาย

o เทคนิคการปิดการขายทางโทรศัพท์

o วิธีตอบโจทย์ปัญหาในใจลกูค้า

o จิตวิทยาในการเกบ็เงินลกูค้า

o วิธีสร้างฐานลกูค้าใหมจ่ากลกูค้าเกา่ (การขอลูกค้าใหมจ่ากลูกค้าเก่าทีใ่ห้ด้วยความเต็มใจ)
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พนักงานขาย และ เจ้าหน้าที่ขายทางโทรศัพท์ (Telesales)

เทคนิคและเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการฝกึอบรม

CIPPA

MODEL

Construct > วิทยากรสร้างชุดค าถามให้ผู้เรียนและตกผลกึความรู้ด้วยตนเองC

I

P

P

A

Interaction > การให้ผู้เรียนมีปฏิสัมพันธ์ต่อกัน เรียนรู้จากกัน

แลกเปลี่ยนข้อมูลความคิดและประสบการณ์แก่กันและกัน 

Construct > วิทยากรสร้างชุดค าถามให้ผู้เรียนเกิดการตกผลึก

ความรู้ด้วยตนเอง

Participation > การให้ผู้เรียนมีบทบาท มีส่วนร่วมในการเรียนรู้มากที่สุด

Application > ผู้เรียนน าความรู้ที่ได้ไปใช้ให้เป็นประโยชน์

รูปแบบการการอบรมระยะเวลาการอบรม

กลุ่มเป้าหมาย

1 วัน  09.00 – 16.00 น.

หมายเหตุ  หลักสูตรนี้จะออกแบบกินกรรมการอบรม
หลังจากได้รับ Requirement จากองค์กรก่อนการอบรม


