
การขายทางโทรศัพท์ ดูเป็นเรื่องง่ายๆ และเป็นช่องทางหนึ่งที่ลงทุนน้อยและทุกองค์กรเลือกใช ้ องคก์รต่างๆ จึงใช้ "การขายทางโทรศัพท์" มาเป็น 
"กลยุทธ"์ ท าธุรกิจ แต่ในความเปน็จริงกลับพบว่า “ท าไมพนักงานจึงท ายอดขายได้น้อยจัง ได้แต่การปฏิเสธ และรอติดต่อกลับ” หรือ “ช่าง
เสียเวลาและทรัพยากรท่ีลงทุนลงแรงไป”   แต่ … ปัญหาที่ว่านี้ ! จะหมดไป…เมื่อท่านได้เข้ารับการฝึกอบรมหลักสูตรนี้                                      

วัตถปุระสงค ์: หลกัสูตรนีมุ้่งหมายใหผู้้เข้ารับการเรยีนรู.้.. 
     +   เพิ่มทักษะและเทคนิคในการขายทางโทรศัพท์อย่างมีประสิทธิภาพ 
     +   ขยายโอกาสการขายทั้งในระยะสั้นและระยะยาวได้อย่างยั่งยืน 
       +   แลกเปลี่ยนประสบการณ์และมุมมองกับผู้เข้าร่วมอบรมท่านอ่ืน และวิทยากร  

หัวขอ้เรยีนรู ้:  
 

 +   4 I. เปา้หมายของธรุกิจผา่น "กลยทุธก์ารขายทางโทรศัพท"์ 
 +   4 ธาต ุส าหรบัคนที่ท าหนา้ที ่"Telesales" หรอื "Telemarketing" 
 +   4 จงัหวะ ในการใหบ้รกิารทางโทรศพัท์ 
 +   6 ขัน้ตอนการขายเชิงรกุ (Outbound) ประกอบด้วย 
            1. เปดิฉาก (Opening) 2 แบบ  โดยการเขยีนบทสนทนาขายจาก Selling point จากสนิคา้และบรกิารดว้ย  
      "Punching Word Techniques" เพือ่น าเสนอ Product ใหล้กูคา้สนใจ 
   1.1.แบบ Surprise    
   1.2.แบบ Special Offer  
            2.  เกบ็เกีย่วขอ้มลู (Probing) จากคูส่นทนา โดย "Questioning Techniques" 
            3.  เสนอแนะ (Presenting) ดว้ยเทคนิค SAB-D Techniques 
   3.1.Solution การแก้ปัญหา 
   3.2.Advantage ข้อได้เปรียบ 
   3.3.Benefit ผลประโยชน์ 
   3.4.Design รูปลักษณ์ 
          4.  ขจดัขอ้ขดัขอ้ง (Objection Handling) ดว้ย 9 เทคนคิ เชน่ 
   4.1.Push Back 
   4.2.Fact-Flip-Found 
   4.3.Feel-Flip-Found 
          5.  ปดิการสัง่ซือ้ (Closing) ด้วย 9 เทคนิค เชน่ 
   5.1.Either Or 
   5.2.Next Step 
   5.3.TCO Technique   
           6.  การตอ่ตลาด (Referral) 
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รูปแบบการเรยีนรู้ :   
     +   บรรยายแบบกระชับ (Mini-lecture)   
      +   กรณีศึกษา พร้อมค าแนะน าในการน าไปปรับใช้ในการขายทางโทรศัพท์          
     +   ฝึกปฏิบัติตามโจทย์ท่ีก าหนด  แสดงบทบาทสมมติ พร้อมค าแนะน าจากวิทยากร  
     +   กิจกรรมกลุ่ม พร้อมน าเสนอและอภิปรายร่วมกัน  

ระยะเวลา :  1-2 วัน  ตามทีอ่งคก์รก าหนด  

กลุม่เป้าหมายผูเ้ขา้รับการเรยีนรู้ :   
      +    ผู้จัดการ  และหัวหน้าทีมขายทางโทรศัพท์  
      +    พนักงานขายทางโทรศัพท์ท่ีสนใจเรียนรู้เพ่ือพัฒนาตนเอง   
      
 

หัวขอ้เรยีนรู้ (ตอ่) :  
 

 +   5  ขัน้ตอนการขายเชงิรับ (Inbound) ประกอบดว้ย 
            >  สื่อสารประทับใจ 
            >  จับประเด็นความต้องการได้ 
            >  ให้ความช่วยเหลือ 
            >  หาโอกาสให้เกิดการขาย 
            >  จากกันด้วยความประทับใจ 
 +   การวิเคราะหแ์ละจดัการกบัลกูคา้แตล่ะประเภท เชน่ 
            >  ลูกค้าช่างพูด พูดมาก  
            >  ลูกค้าพูดน้อย นิ่งเงียบ 
            >  ลูกค้าเจ้าอารมณ์ เหวี่ยงวีน 
            >  ลูกค้าช่างถาม ซักเยอะ 
            >  ลูกค้าอื่นๆ   เป็นต้น 
 +   กลยทุธก์ารเพิม่ยอดขายทางโทรศพัท ์ประกอบด้วย 
            >  การขายต่อเนื่อง (Cross Selling)   
            >  การขายต่อยอด (Up Selling)   
            >  การขายขยายวง (Affinity Selling)   
            >  การคงอยู่ของลูกค้า (Customer Retention) 
            >  การพยากรณ์พฤติกรรมของลูกค้า (Customer Behavior Prediction) 
 

 +   สรปุสิง่ทีไ่ดเ้รียนรู ้ 


