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Training Center Service 
  

โปรแกรมฝึกอบรมหลกัสูตร :  กลยทุธ ์การติดตามหนี้    

ระยะเวลาในการฝึกอบรม    :  1 วนั เวลา 09.00-16.00 น. 

วิทยากร : อาจารย ์องอาจ  ฉนัทสมบติั  
 

1. หลกัการและเหตุผล 
         การติดตามหน้ีต้องใช้ทั้งทักษะและประสบการณ์ สิ่งที่พนักงานติดตามหน้ีพบอยู่เสมอ คือ ลูกหน้ีชอบหาเหตุมาอ้าง

และไม่ยอมชาํระหน้ีหรือพบตัวลูกหน้ียาก (ชอบหลบหน้า)  ในบางกรณีเพนักงานติดตามหน้ีโทรศัพทไ์ปแต่ลูกหน้ีไม่ยอมรับ

โทรศัพทห์รือลูกหน้ีอาจจะยอมรับโทรศัพทแ์ต่จะบ่ายเบี่ยงการชําระหน้ีเมื่อพบปัญหาเหล่าต้องหาวิธีรับมือและแก้ไขปัญหา 

“ทาํอย่างไรให้ลูกหน้ียอมเจรจาและยอมชาํระหน้ี” การใช้คาํพูดและนํา้เสยีง เพ่ือจูงใจ หรือ เพ่ือกดดันให้ลูกหน้ียอมชาํระหน้ี

ตามเงื่อนไข จึงเป็นสิ่งจาํเป็นทต้ีองเรียนรู้ทกัษะต่างๆ เหล่าน้ี เพ่ือไม่ให้เกดิหน้ีเสยีและหน้ีสญูในที่สดุ 

         หลักสตูรน้ีถูกออกแบบมาเพ่ือให้ผู้เข้าร่วมสมัมนาทราบถึงการเตรียมพร้อมก่อนเจรจาทวงหน้ีและศึกษาความเป็นไปได้

ของลูกหน้ีที่ใช้นํา้เสียงและการใช้คาํพูดที่แตกต่างกันวิธีการวางตัวหรือการใช้คาํพูดกับลูกหน้ีในแต่ละสถานการณ์ที่อาจจะ

เกดิข้ึนจริง วิธรัีบมือลูกหน้ีต้องทาํอย่างไร โดยนาํทกัษะการเจรจาต่อรอง (NEGOTIATION SKILLS) มาประยุกต์และใช้กบั

ลูกหน้ีในแต่ละสไตล์ หลักเกณฑ์ต่างๆ ที่นํามาใช้ในการสัมมนาคร้ังน้ีผู้เข้าร่วมสัมมนาจะสามารถนาํจุดแขง็ไปใช้ได้และใน

บางคร้ังหากเกดิข้อโต้แย้งจากลูกหน้ีหรือพบปัญหาเฉพาะหน้า จึงจาํเป็นต้องใช้ทกัษะในการเจรจาเพ่ือแก้ไขสถานการณแ์ละไม่

เปิดช่องว่างหรือจุดอ่อนให้ลูกหน้ีนาํมาใช้เป็นข้ออ้างเพ่ือบ่ายเบี่ยงการชําระหน้ีในภายหลัง ดังน้ันการใช้ทกัษะและใช้กลยุทธ์

ติดตามหน้ีจึงเป็นสิ่งสาํคัญที่ผู้เข้าร่วมสมัมนาสามารถเรียนรู้และนาํทกัษะต่างๆ จากการเรียนรู้ น้ีไปใช้แก้ปัญหาอย่างต่อเน่ือง

จนเกดิเป็นประสบการณ์ ปัญหาหน้ีเสยีหรือหน้ีสญูจะน้อยลงและส่งผลให้การจัดเกบ็หน้ีมีประสทิธิภาพมากข้ึน ธุรกิจมีสภาพ

คล่อง และ มีกาํไรในที่สดุ 

2. วตัถุประสงค ์

1. เพ่ือให้การติดตามหน้ีได้มากข้ึนและมีผลงานทางด้านจัดเกบ็หน้ีสงูข้ึน 

2. เพ่ือพัฒนาบุคคลากร ให้เกดิความเข้าใจและสามารถนาํทกัษะจากการฝึกอบรมมาใช้ให้เกดิประโยชน์สดุ 

3. เพ่ือลดเวลาและลดต้นทุนในการตดิตามหน้ีให้น้อยลง 

 

3. ผลทีค่าดว่าจะไดร้บั  

1. ทราบหลักการการใช้คาํพูดอย่างไรจึงจะทาํให้ลูกค้ายอมชาํระหน้ี 

2. สามารถนาํทกัษะการเจรจาต่อรองมาใช้กบัลูกค้าโดย “เราเกบ็เงินได้และลูกค้ายังมีความสมัพันธท์ี่ดีกบัเรา” 

3. สามารถนาํจุดแขง็ไปใช้และไม่เปิดจุดอ่อนให้ลูกค้าใช้เป็นข้ออ้างในการไม่ชาํระหน้ี 
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Training Center Service 

4. เนื้ อหาการบรรยาย 

 หน้ีที่บังคับได้ & บังคับไม่ได้ 

 ปัญหา & ข้ออ้างที่ลูกนาํมาใช้กบัเจ้าหน้ี 

 สญัญาณเตือนภัยขอลูกหน้ี “เจ้าปัญหา” 

 การวิเคราะห์หาสาเหตุของการจ่ายเงินล่าช้าของลูกหน้ีและแนวทางแก้ไข 

 พฤติกรรมของลูกหน้ีที่จ่ายเงินล่าช้า หลาย ประเภทและแนวทางแก้ไข 

1.  ขอเล่ือนนัดการจ่ายเงิน (ผลัดผ่อน)   

2.  ชอบหลบหน้า (หนีปัญหา) 

3.  ชอบมีข้ออ้าง (บ่ายเบี่ยงการชาํระหน้ี) 

4.  ขอบย้ือ (ท้าให้ฟ้อง)  

5.  เชค็คืน สมํ่าเสมอ (หลักเกณฑค์วามผิด  “เชค็คืน เชค็เด้ง อาจติดคุกได้”)  

 กลยุทธเ์ทคนิคการเจรจาหน้ี 

 การเจรจาและวางตัวเพ่ือรับมือกบัลูกหน้ี 6 ประเภท 

1.  โกรธง่าย (ใจร้อน)                4. เช่ืองช้า (สขุุม) 

2.  รู้ ทุกเร่ือง (ชอบคนยกย่อง)      5. ลังเล (ไม่แน่ใจ) 

3.  ช่างสงสยั (ไม่ไว้ใจใคร)          6. พูดเก่ง (ทาํให้คุณหัวเสยีได้) 

 อาํนาจในการต่อรอง (อยู่ที่ไหน? อยู่ที่ใคร?) 

 ทางเลือกที่จะนาํมาให้แก้ไข “ความขัดแย้ง” 

 หน้าที่ของทมีงานในการเจรจาหน้ี 

 การทาํบันทกึข้อตกลง หลังจากเจรจาหน้ีแล้ว 

 ทกัษะในการเจรจาหน้ี 8 ข้ันตอน 

 ศิลปะในการ “เจรจาหน้ี” ที่เป็นต่อ  

 เกบ็ตกประสบการณจ์ากวิทยากร 

 สรุปและตอบคาํถาม 

 

5. วิทยากร   อาจารยอ์งอาจ  ฉนัทสมบติั 

การศึกษา ปริญญาตรี สาขา บริหารธุรกจิ 

การเขา้อบรม/สมัมนา 

• Problem Solving & Decision Marking 

• Negotiating Skills 

• The 7 Habits of   Highly  Effective People 
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• การสมัมนาที่ประเทศสงิคโปร์ Account Receivable Program (ARP) ในกลุ่มอเีลคโทรลักซ์

เอเชีย 

ประสบการณทํ์างาน 

ร่วมงานกบั บริษัท อเีลคโทรลักซ์ ประเทศไทย จาํกดั มาเป็นเวลา 28 ปี ซ่ึงได้ทาํงานในแผนก

ควบคุมสนิเช่ือและกฎหมายมาทุกตาํแหน่ง 

ประสบการณใ์นการเขียนหนงัสือ 

• เขียนบทความพิเศษในวารสารภาษีบัญชีและกฎหมายธุรกจิ “ทาํอย่างไรไม่ให้เกดิหน้ีเสยี 

จัดการอย่างไรกบัหน้ีที่มีปัญหา”  

• เขียนเร่ือง  “กลยุทธก์ารกระชากหน้ี”  
 

 

สอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติมท่ี 

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

id-line: pisit131918 
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