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โครงการอบรม/สมัมนาเพือ่พฒันาประสทิธภิาพและเพิม่พลงัการท างานยคุใหม่ 

หลกัสตูร เทคนิค Tele-Marketing อย่างมีประสิทธิภาพสงู ภาคปฏิบติั   
(Highly Efficient Tele-Marketing Techniques In Practice)   

อบรมสมัมนานอกสถานที ่ ระยะเวลาอบรม/สมัมนา 1 วนั 
 

โดย กรูดู้านการขาย  ดร.วิชยั  ว่องศิลป์วฒันา   
หลักการและเหตุผล 
 ในยคุของ Digital Marketing การใช้โทรศพัท์ทวีความส าคญัอย่างย่ิงในวงการธุรกิจโดยเฉพาะอย่างย่ิงลกูค้า
ในยคุ เศรษฐกิจใหมแ่ทบทกุคนตา่งมีโทรศทัพ์มือถือเป็นของตนเองหรือต้องใช้การสื่อสารทางโทรศพัท์เป็นหลกัในการ
ซือ้ขายสินค้าและติดตอ่ธุรกิจ เพราะเวลาเป็นสิ่งท่ีมีคา่สงูขึน้ในสังคมแห่งการแข่งขนัทางธุรกิจ   โทรศพัท์จึงกลายเป็น
อาวุธส าคญัของนักขายในยุคใหม่ไปโดยปริยาย ซึ่งหากนักขายหรือองค์กรการขายและการตลาดใดสามารถเรียนรู้
เทคนิคการเสนอขายทางโทรศพัท์อย่างมีประสิทธิภาพเหนือคู่แข่งย่อมสามารถสร้างคมการแข่งขนัทางด้านการเข้าถึง
ตวัลกูค้า และ การเสนอขายอย่างมีประสิทธิภาพกบัลกูค้าเป้าหมายอย่างรวดเร็ว , แม่นย า และสิน้เปลืองน้อยท่ีสุด
เมื่อเทียบกบัคู่แข่งขนั หลกัสตูรนีมุ้่งอบรมเน้นการท า Workshop และ Role Play ในการเสนอขายทางโทรศพัท์ ทัง้
แบบเชิงรุก และ รับ ( Outbound and Inbound )โดยปรมาจารย์การขายท่ีเป็นท่ีรู้จกัดีในวงการอบรมนกัขาย 
 
สิ่งท่ีคุณจะได้รับ 
1.   การวิเคราะห์ กลยทุธ์ การตลาดทางตรง และ   การขาย Telemarketing  
2. กลยทุธ์และเทคนิคการขายทางโทรศพัท์ในสภาวะตา่งๆเช่น  การโทรหาลกูค้าใหม่ การโทรผา่นเลขา  และการ

จดัการข้อโต้แย้งทางโทรศพัท์ 
3. เทคนิคการติดตามการขายอย่างตอ่เน่ืองเพ่ือจดัการข้อโต้แย้งและปิดการขาย 
 
ผู้ควรเข้าสัมมนา 
  พนกังานขายทางโทรศพัท์,  พนกังานขายทัว่ไปท่ีต้องติดตอ่ลกูค้าด้วยโทรศพัท์ , พนกังานบริการท่ีต้องติดตอ่
ลกูค้าทางโทรศพัท์และต้องเสนอขายสินค้า, เจ้าหน้าท่ีการตลาด  , ผู้จดัการหน่วยงานขายทางโทรศพัท์, ผู้จดัการฝ่าย
การตลาด , ผู้จดัการฝ่ายบริการลกูค้า,  กรรมการผู้จดัการ หรือ เจ้าของธุรกิจ 
 
หัวข้อสัมมนา 

1. การวิเคราะห์การตลาดทางตรง ( Direct Marketing ) 
2. ความสมัพนัธ์ของสว่นผสมของ การตลาดทางตรง 
3. บทบาทของ Outbound และ Inbound Telemarketing 
4. กลยทุธ์การน าตลาด 
5. การวิเคราะห์พลงัการขาย 
6. บทบาทของการหาลกูค้าใหมต่อ่ปิรามิดของลกูค้า 
7. เทคนิคการหาลกูค้าใหม ่
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8. การวิเคราะห์บทสนทนาตา่งๆ พร้อมการท า Roles Play 
9. การโทรหาลกูค้าใหม ่
10. การโทรผ่านเลขา 
11. การโทรเพ่ืออ้างอิง 
12. การโทรหาลกูค้าเก่า 
13. การคยุกบัลกูค้าท่ีก าลงัยุ่ง 
14. การขายกบัลกูค้าท่ีกลวัจะเสียเปรียบ 
15. การขายกบัลกูค้าท่ีบอกวา่คณุก าลงัเสียเวลาเปลา่,  ผมไมส่นใจ 
16. การขายกบัลกูค้าท่ีชอบอ้างวา่ให้สง่เอกสารมาให้ดกู็แล้วกนั 
17. การท า Workshop ของเหตกุารสมมติในสถานะการณ์ตา่งๆ 
18. การปิดการสนทนาอย่างสร้างสรรค์และมีประสทิธิภาพ 
19. เทคนิคการจดัการข้อโต้แย้งและปิดการขายติดตามหลงัการเสนอขายทางโทรศพัท์ 

 

วิธีการฝึกอบรมสัมมนา 
 หลกัสตูร นีด้ าเนินการสมัมนาแบบ ผู้ เข้าสมัมนาเป็นศนูย์กลาง โดยมีการท า Workshop และ การ  VDO 
ประกอบการสมัมนา 6 ชัว่โมง 
 

สถานที่อบรมสัมมนา 
อบรมสมัมนาภายในบริษัท หรือนอกสถานท่ี 

 

ระยะเวลา   
 ระยะเวลาในการอบรมสมัมนา  1 วนั ระยะเวลา 09.00-16.00 น. 
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น าสัมมนาโดย  

 
 ดร. วิชยั ว่องศิลป์วฒันา 
 กรรมการผู้จดัการ (Managing Director) 
 บริษัท ลคักีส้ตาร์ อินเตอร์เนชัน่แนล(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 สถาบนัฝึกอบรม เทรนนิ่ง เซน็เตอร ์เซอรว์สิ (TCS) 
 วทิยากร-สมาคมการตลาดแหง่ประเทศไทย 
 วทิยากร-สมาคมการจดัการธรุกจิแหง่ประเทศไทย (TMA)  
 วทิยากร-สมาคมสง่เสรมิเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่ 
 อาจารยพ์เิศษและวทิยากร หลกัสตูรปรญิญาเอกและปรญิญาโททางการบรหิารธุรกจิ 
 คณะพาณิชยศาสตรแ์ละการบญัช ีจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั  
 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัมหดิล  
 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร ์ 
 คณะบรหิารธุรกจิอตุสาหกรรม มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีไ่ทย-ญีปุ่น่  
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 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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