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โครงการอบรม/สมัมนาเพือ่พฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการท างานยคุใหม่ 

หลกัสตูร ขายได้ต้องเก็บเงนิได้ ในสภาวะเศรษฐกจิชะลอตัว ทวงหนีย้าก 
ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 

โดย กรูดู้านการขาย  ดร.วิชยั  ว่องศิลป์วฒันา   
 

 
หลักการและเหตุผล 
 การขายในสภาวะวกิฤตนอกจากตอ้งขายใหไ้ด้ตามเป้าหมายทีม่อิาจเพิม่ใหม้ากขึน้ไดด้งัใจของผูบ้รหิาร
ระดับสูงในบริษัทแล้ว ภาระอันหนักอึ้งอีกอย่างหนึ่งที่ฝ่ายขายและฝ่ายตลาดจะต้องบรรลุถึงให้ได้ที่เป็น
ลกัษณะเฉพาะในสภาวะเศรษฐกจิทีถ่ดถอยกค็อื การขายไดต้อ้งเกบ็เงนิใหไ้ด้ เพราะหากเกบ็เงนิไม่ไดผ้ลลพัธ์ไม่
เพยีงแต่จะไม่บรรลุ KPI ทีส่ าคญัยิง่ของฝา่ยขายเท่านัน้แต่อาจจะมผีลท าใหธุ้รกจิต้องถงึขัน้ลม้ละลายกเ็ป็นไปได ้
ดว้ยสมการทีว่่า หากขายน้อยแต่หนี้เสยีน้อย ธุรกจิยงัอยูไ่ด ้แต่ถา้ขายมากแลว้หนี้เสยีมากธุรกจิมแีต่จะตอ้งพบกบั
ความหายนะอย่างแน่นอน หลกัสูตรนี้จงึถูกสรา้งขึน้มากเพื่อตดิอาวุธทางทกัษะและปญัญาใหขุ้นพลนักขายได้มี
ความเป็นนกัขายมอือาชพีอยา่งครบวงจรทีห่ากตอ้งการขายไดก้ต็อ้งเกบ็เงนิใหไ้ดเ้ชน่กนั 
 
ผู้ท่ีควรเข้าสัมมนา 
 พนักงานขายผู้ ซึ่งก าลังจะถูกมอบหมายงานในการ

บริหารการขาย 
 พนกังานฝ่ายการตลาด 
 พนกังานฝ่ายบริการลกูค้า 
 หวัหน้าพนกังานขาย/การตลาด/บริการลกูค้า 
 ผู้จดัการฝ่ายขาย 

 ผู้จดัการฝ่ายการตลาด 
 ผู้จดัการฝ่ายบริการ 
 ผู้จดัการทัว่ไป 
 กรรมการผู้จดัการ / เจ้าของธุรกิจ  
 ผู้สนใจทัว่ไป 

 
หวัข้อการสมัมนา 

สูตรในการขายและทวงหนีอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
1. การพฒันาทศันคติในการขายและทวงหนี ้
2. สตูรการเข้าพบลกูค้าท่ีมีประสทิธิภาพสงู 
3. สตูร การขายและทวงหนีแ้บบ PERFECT, APPROACH, 
4. ความสมัพนัธ์ระหวา่ง Supplier และ Customer แบบ B2B 
5. การบริหารเวลาในขายและทวงหนีเ้ชิงกลยทุธ์ 
 
การจัดการข้อโต้แย้งในการขายและทวงหนีอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
6. การจดัการข้อโต้แย้งอย่างได้ผล 
7. การปิดการขายทวงหนีอ้ย่างมีประสิทธิภาพสงู 
8. Diagram การขายและทวงหนีแ้บบจงูใจ 
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การขายแบบเชงิปรึกษาในสภาวะวิกฤติ 
9.  องค์ประกอบการขายเชิงปรึกษา ( Consultative Selling ) 
 
การพจิารณาเครดติและขัน้ตอนการทวงหนี ้
10. การพิจารณาเครดิต   
11. การเก็บข้อมลูของลกูค้า 
12. การขอข้อมลูจากธนาคารและแหลง่อ้างอิง 
13. การใช้ Credit Agency 
14. การท ารายงานทางเครดิต 
15. กลุม่วิเคราะห์เครดิตของอตุสาหกรรม 
16. วิธีการท่ีพนกังานขายจะเก็บข้อมลูทางเครดิตท่ีส าคญั 
17. องค์ประกอบอื่นๆในการพิจารณาเครดิต 
18. ขัน้ตอนการเก็บหนี ้  
19. การสงัเกตสญัญาณอนัตราย 
20. การเก็บหนีก้บัลกูค้าท่ีอิดเอือ้น 
21. การไปทวงหนีด้้วยตนเอง 
22. การโทรศพัท์ตามทวงหนี ้
23. การใช้จดหมายตามทวงหนี ้
 
ข้อคดิในการบริหารเครดิต 
24. การบริหาร Collection Incentive ดาบ2คม 
25. การบริหารCredit Rating ดาบหลายคม 
26. การดหูลกัทรัพย์ในการปลอ่ยสนิเช่ือ                   
27. การบีบวงเงินเครดิต 
28. กลยทุธ์การบงัคบัให้ลกูค้าช าระเงินตามก าหนด         
29. กรณีเช็คเด้ง 
30. ประนีประนอมหนี ้
31. การก าหนดกฏเกณฑ์ความรับผิดชอบหากลกูค้ากลายเป็นหนีส้ญู 

 

วิธีการฝึกอบรมสมัมนา 
หลกัสตูร นี้ด าเนนิการสมัมนาแบบ ผูเ้ขา้สมัมนาเป็นศนูยก์ลาง โดยมกีารท า Workshop และ การ VDO ประกอบการ
สมัมนา 6 ชัว่โมง 
 

สถานที่อบรมสัมมนา  อบรมสมัมนาภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 
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ระยะเวลา  ระยะเวลาในการอบรมสมัมนา  1 วนั ระยะเวลา 09.00-16.00 น. 
 
 

วิทยากรน าสมัมนาโดย  
 ดร. วิชยั ว่องศิลป์วฒันา 
 กรรมการผู้จดัการ (Managing Director)  
 บริษทั ลคัก้ีสตาร ์อินเตอรเ์นชัน่แนล(ประเทศไทย) จ ากดั 
ข้อมลูการศึกษา  
 บญัชบีณัฑติ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
 พาณิชยศาสตรม์หาบณัฑติ MBA มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ์
 PhD Management, American University of Human Sciences, USA 

 
ประสบการณ์การท างาน  
อดีต รองผู้อ านวยการขาย บริษทั โอสถสภา จ ากดั 
Director of Management Committee-Osotspa Kirin Co.,Ltd. 
 
ประสบการณ์   
 ผูจ้ดัการฝา่ยฝึกอบรมพนกังานขาย บรษิทั ยลิเลตตป์ระเทศไทย จ ากดั 
 ผูจ้ดัการฝา่ยพฒันาการขาย บรษิทั เป็ปซีโ่คล่า อนิเตอรเ์นชัน่แนล เซา้ทอ์สีเอเชยี จ ากดั 
 ผูจ้ดัการภาค บรษิทั พร๊อคเตอร ์แอนด ์แกมเบลิ จ ากดั (พ ีแอนด ์จ)ี 
 ผูจ้ดัการทัว่ไป สายงานการขาย บรษิทั ทโีอเอ จ ากดั 
 ผูจ้ดัการฝา่ยขายทัว่ไป บรษิทั โฟรโ์มสต ์ฟรสีแลนด ์(ประเทศไทย) จ ากดั มหาชน  
 ประสบการณ์การอบรม  
 TEAM SALES MANAGER PROGRAM PEPSI-COLA DETRIOT MICHIGAN USA  
 CUSTOMER BUSINESS DEVELOPMENT TRAINING PROGRAM PROCTER & GAMBLE AND 

WALMART ARKANSAS USA 
 

ประสบการณ์การบรรยาย  
 วทิยากร และทีป่รกึษา บรษิทั เทรนนิ่ง เซน็เตอร ์เซอรว์สิ จ ากดั 
 วทิยากร-สมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย 
 วทิยากร-สมาคมการจดัการธรุกจิแหง่ประเทศไทย (TMA)  
 วทิยากร-สมาคมสง่เสรมิเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ 
 อาจารยพ์เิศษและวทิยากร หลกัสตูรปรญิญาเอกและปรญิญาโททางการบรหิารธุรกจิ 
 คณะพาณิชยศาสตรแ์ละการบญัช ีจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั  
 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัมหดิล  
 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร ์ 
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 คณะบรหิารธุรกจิอตุสาหกรรม มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีไ่ทย-ญีปุ่น่ สาขา 
 การตลาด บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยั อสีเทริน์เอเชยี บณัฑติวทิยาลยั 
 มหาวทิยาลยั ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ฯลฯ  
 ทีป่รกึษาชมรมผูบ้รหิารการขายสมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย  
 ทีป่รกึษา สถาบนั Pro Sales Academy  
 วทิยากร IN-HOUSE และทีป่รกึษา องคก์รรฐัวสิาหกจิ ธนาคาร บรษิทัจ ากดัและมหาชน  
 วทิยากรพเิศษรายการชัว่โมงนกับรหิาร สถานีวทิยจุุฬาฯ  
 ผูแ้ปลและเรยีบเรยีงหนงัสอืการบรหิารของส านกัพมิพด์อกหญา้ 

 
หวัข้อบรรยาย  
 การขาย 
 การตลาด 
 กลเมด็เคลด็ลบัสูค่วามส าเรจ็ 
 Sales Planning Strategy Program 
 การขายเชงิรกุในสภาวะวกิฤต ิขายไดต้อ้งเกบ็เงนิได ้
 ขายความคดิพชิติใจลกูคา้ 
 การจดัการขอ้โตแ้ยง้ในการขาย 
 การวเิคราะหต์ลาดและคูแ่ขง่ขนั 
 การบรหิารการตลาดเชงิกลยทุธ์ 
 conceptual & consultative selling 
 เทคนิคTele-Marketing อยา่งมปีระสทิธภิาพสงู ภาคปฏบิตั ิ
 Visionary Sales Force Management 
 การจดัการขอ้โตแ้ยง้ภาคปฏบิตั ิ
 Sales Attitude & CRM 
 การเจรจาต่อรองทางธุรกจิแบบ Triple Win 
 Key Customer Mgt 
 การควบคมุและประเมนิผลงานทมีงานขายอยา่งมปีระสทิธภิาพสงู 
 การบรกิาร 
 การการสง่เสรมิการขาย 
 การเจรจาต่อรอง 
 จติวทิยาและการจดัการกบัคน 
 ความเป็นผูน้ า 

 

สอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติมท่ี 

 สถาบนัฝึกอบรม เทรนน่ิง เซน็เตอร ์เซอรวิ์ส (TCS) )บริษทั อาภาภาย จ ากดั(  
Tel No. 0-2736-0408             Fax No.02-736-0050             e-mail: admin@trainingservice.co.th 

Mobile No. 098 585 9995           id-line: pisit131918 
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