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“สร้างยอดขายให้สูงขึน้ได้ ด้วยการขายทางโทรศัพท์” 
 

หลกัการ / แนวความคดิ 
 การขายทางโทรศพัทเ์ป็นช่องทางหน่ึงท่ีองคก์รจ านวนไม่นอ้ยเลือกใช ้เพื่อใชช่้องทางน้ีติดต่อ

น าเสนอสินคา้และบริการต่างๆใหก้บัลูกคา้ เน่ืองจากการขายสินคา้และบริการผา่นทางโทรศพัท์

สามารถช่วยลดตน้ทุนต่างๆไปไดม้าก เช่น ค่าเดินทาง ค่าจดัท าเอกสารสินคา้และบริการ 

ประหยดัเวลาในการด าเนินการต่างๆในการไปพบลูกคา้แต่ละราย เป็นตน้ 

 ปัญหาของการขายผา่นทางโทรศพัทท่ี์พบบ่อยคือไม่สามารถปิดการขายได ้หรือมีโอ กาสนอ้ยมากท่ี

จะปิดการขายได ้ซ่ึงอาจจะเกิดจากความไม่พร้อมหลายประการ จึงเป็นความจ าเป็นอยา่งมากท่ี ผูเ้ขา้

รับการอบรมขายตอ้งมีทกัษะและรู้เทคนิคใหเ้ช่ียวชาญในการสนทนา การน าขอ้มูลสินคา้และบริการ 

และโนม้นา้วใจลูกคา้ไดใ้นระยะเวลาอนัสั้น ทั้งยงัใหลู้กคา้สามารถตกลงตั ดสินใจซ้ือสินคา้และ

บริการจาก ผูเ้ขา้รับการอบรม ขายไดใ้นการโทรศพัทเ์พียงคร้ังเดียว เพราะอาจจะไม่มีโอกาสในการ

โทรศพัทห์าลูกคา้ในคร้ังท่ีสอง หรือไดรั้บการติดต่อกลบัมาอีก 

 หลกัสูตรเทคนิคการขายผา่นทางโทรศพัทน้ี์ ช่วยเสริมทกัษะการขายและเทคนิคการขายเก่ียวกบัการ

ขายผา่นทางโทรศพัทใ์หก้บัผูเ้ขา้รับการอบรมขาย และช่วยใหรู้้วธีิการต่างๆ รวมไปถึงโอกาสในการ

ปิดการขายท่ีมีมากข้ึนไดอี้ก 

“การขายทางโทรศพัทจ์ะเป็นเร่ือง่าย หากคุณทราบเทคนิคท่ีถูกตอ้งของการขายทางโทรศพัท”์ 
 

วตัถุประสงค์ 

 เพื่อใหผู้เ้ขา้รับการอบรมไดเ้รียนรู้ทกัษะและเทคนิคต่างๆในการขายทางโทรศพัทใ์นแบบมืออาชีพ 



  เทคนิคการขายทางโทรศพัท์ 

 เพื่อใหผู้เ้ขา้รับการอบรมไดเ้รียนรู้วธีิการสร้างความน่าสนใจใหเ้กิดข้ึนกบัลูกคา้เพื่อส่งผลในการ

ตดัสินใจท่ีง่ายข้ึน 

 เพื่อใหผู้เ้ขา้รับการอบรมสามารถตอบขอ้โตแ้ยง้ การโนม้นา้ว และเปล่ียนค าถามใหเ้ป็นยอดขาย 

 

เนือ้หาหลกัสูตร 
 การเตรียมความพร้อมรอบดา้น 

 การเตรียมความพร้อมก่อนติดต่อลูกคา้ 

 การเตรียมสภาวะรอบขา้งในการใชโ้ทรศพัท์ 

 การวเิคราะห์ลูกคา้ และการคดัสรรลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั 

 การเตรียมความพร้อมบทสนทนากบัลูกคา้แต่ละราย 

 การใชเ้วลาอนัจ ากดัในบทสนทนา 

 การใชค้  าทกัทาย และบทสนทนาเร่ิมตน้ใหน่้าดึงดูด 

 การอ่านสัญญาณของน ้าเสียง 

 การอ่านช่วงจงัหวะของการสนทนา 

 การเปล่ียนค าปฏิเสธไปสู่การสนทนาท่ีเกิดประสิทธิผล 

 เทคนิคการใชค้  าพดู น ้าเสียง เพื่อใหลู้กคา้พอใจ 

 เทคนิคการน าเสนอทางโทรศพัทอ์ยา่งมืออาชีพ 

 เทคนิคการสร้างคุณค่าสินคา้ในเวลาท่ีจ ากดั 

 การน าเสนอเพื่อการตดัสินใจ 

 การใชค้  าถาม เพื่อใหลู้กคา้ตดัสินใจ 

 เทคนิคการตอบขอ้โตแ้ยง้เพื่อสร้างยอดขาย 

 เทคนิคการตอบและควบคุมขอ้โตแ้ยง้ 

 การโนม้นา้วใหลู้กคา้รู้สึกสนใจ 

 การเปล่ียนค าถามของลูกคา้ใหเ้ป็นยอดขาย 

 กรณีศึกษาจากประสบการณ์ตรงของวทิยากร 

 Workshop แบ่งกลุ่มฝึกปฏิบติั 

 ใหโ้จทยแ์สดงบทบาทการขายสินคา้/บริการประเภทต่างๆผา่นทางโทรศพัท ์

 ใชเ้ทคนิคต่างๆ เพื่อช่วยใหก้ารขายมีประสิทธิผลมากท่ีสุด 

 สร้างตารางการใหค้ะแนน 

 แต่ละกลุ่มใหค้ะแนนและแสดงขอ้คิดเห็น 



  เทคนิคการขายทางโทรศพัท์ 

 วทิยากรช้ีจุดท่ีควรปรับปรุง 

 วทิยากรใหผ้ลลพัธ์ท่ีไดข้องเวร์ิกช็อบน้ี 

 สรุปเน้ือหาแลกเปล่ียนการเรียนรู้ดว้ยการวเิคราะห์จากผูเ้ขา้รับการอบรม 

 ขอ้คิดฝากใหก้บัผูเ้ขา้รับการอบรม เพื่อน ากลบัไปฝึกปฏิบติัใหเ้กิดการพฒันาท่ีดียิง่ข้ึน 

 

วธีิการ (ทฤษฎ ี30% ปฏิบัต ิ70%) 

 การบรรยาย – สาธิต – ประสบการณ์ 

 เนน้ใหมี้ส่วนร่วมคิดวเิคราะห์ เพื่อดึงศกัยภาพของผูเ้ขา้รับการอบรมออกมา 

 ระดมสมอง – กิจกรรมกลุ่มสัมพนัธ์ – เกมส์สอดแทรก – การแสดงบทบาทสมมติ 

 

สไตล์การสอนของวทิยากร 

 Psychology for motivated thinking (การใชจิ้ตวทิยาเพื่อกระตุน้ความคิด) 

 Training interactive for leverage the real performance (การฝึกอบรมเชิงโตต้อบส าหรับการใช้

ประโยชน์จากการปฏิบติัจริง) 

 Psychology (จิตวทิยา) และ Interactive (เชิงโตต้อบ) 

คือการน าจิตวทิยามาใชร่้วมในการฝึกอบรม และกระตุน้ความคิด ของผูเ้รียนอยูต่ลอดในเชิงโตต้อบ

แบบอินเตอร์แอคทีฟ 

 

ผู้ที่เหมาะสมกบัหลกัสูตรนี ้

 ผูเ้ขา้รับการอบรมท่ีตอ้งการขายสินคา้ทางโทรศพัท ์

 


