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รปูแบบ Certificate & คูม่อืประกอบการบรรยาย 

In-house Training 

รบัใบ Certificate พรอ้มเอกสารอบรม และของรางวลั จากสถาบนั ทกุหลกัสตูร (กรณผีา่นการอบรม) 

Public Training 

รบัใบ Certificate พรอ้มเอกสารอบรม อาหารวา่ง อาหารกลางวนั และ Gift Set จากสถาบนั (กรณผีา่นการอบรม) 
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หลกัการและเหตผุล (Introduction) 

พนักงานตดิตามหนี้มีสว่นส าคัญต่อความอยู่รอดขององคก์รหากการติดตามหนี้ไมม่ีประสิทธิภาพและตดิตามหนีค้ืนไม่ได้

จะส่งผลกระทบต่อธุรกิจอย่างหลีกเลีย่งไม่ไดแ้ละหนี้เสียจะมีแนวโน้มเพ่ิมมากขึ้น เนื่องจากมหีลายปัจจยัทีจ่ะเปน็ตัวกระตุ้นใหเ้กดิหนี้

เสีย  การตดิตามหนี้ต้องใช้ทั้งทักษะและประสบการณ์ สิ่งที่พนกังานตดิตามหนี้พบอยู่เสมอ คือ ลูกหนี้ชอบหาเหตุมาอ้างและไมย่อม

ช าระหนี้หรือตดิต่อลูกหนีย้าก(ไมย่อมรบัโทรศัพท)์ในบางกรณีลกูหนี้อาจจะยอมรับโทรศัพทแ์ต่จะบา่ยเบีย่งการช าระหนีเ้มื่อพบ

ปัญหาเหล่านี้ต้องหาวธิีรบัมือและแก้ไขปัญหา“ท าอย่างไรให้ลกูหนีย้อมเจรจาและยอมช าระหนี้”รวมถึงการใช้ค าพูดและน ้าเสยีงเพ่ือ

จูงใจหรือเพ่ือกดดันให้ลูกหนีย้อมช าระหนี้ตามเง่ือนไขในสัญญาฯ การเรยีนรูแ้ละน าทักษะการเร่งรัดหนี้สนิมาใชจ้ึงเป็นสิ่งจ าเปน็ที่

ผู้เข้าร่วมฝกึอบรมต้องน ามาประยุกต์ใช้เพ่ือให้ได้รับการช าระหนี้จากลูกหนีก้ลับคืนมาไดม้ากทีสุ่ด 

หลักสตูรนีถู้กออกแบบมาเพ่ือให้ผู้เข้าร่วมฝกึอบรมทราบถึงกฎระเบียบและข้อบังคับในการใชโ้ทรศัพท์ตดิตามหนีท้ี่ถูกต้อง

และวิธกีารใช้ค าพูดกับลูกหนี้โดยน าทักษะการเจรจาต่อรอง (NEGOTIATIONSKILLS) มาประยุกต์ใช้กับลูกหนี้ในแต่ละประเภทได้อย่าง

มีประสิทธิภาพ หลกัเกณฑ์ต่างๆที่น ามาใชผู้้เข้าฝกึอบรมจะสามารถน าจดุแข็งไปใชแ้ละในบางครั้งหากเกดิข้อโตแ้ย้งจากลกูหนี้หรือ

พบปัญหาเฉพาะหน้า ต้องใชท้ักษะในการเจรจาเพ่ือแก้ไขสถานการณ์โดยไมเ่ปดิช่องว่างหรือเปดิจดุอ่อนให้ลูกหนีน้ ามาใช้เป็นข้ออ้าง

เพ่ือบ่ายเบีย่งการช าระหนี้ในภายหลัง 

ดังนัน้หลกัสูตร“เทคนคิการทวงถามทางโทรศัพท์และภาคสนามเพ่ือเร่งรัดหนี้สนิอย่างมเีป้าหมาย”จึงเปน็สิ่งส าคัญที่

ผู้เข้าร่วมฝกึอบรมสามารถเรยีนรูแ้ละน าทักษะต่างๆจากการเรยีนรูน้ี้ไปใช้แก้ปญัหาและเรยีกเก็บเงินได้อย่างต่อเนื่องจนเกดิเปน็

ประสบการณ์จะส่งผลใหก้ารจดัเก็บหนี้มปีระสิทธิภาพมากขึ้น ธุรกจิมีสภาพคล่อง และ มกี าไรโดยทีจ่ะ”ไดท้ั้งเงิน และไดท้ั้งใจลกูหนี้” 

วัตถุประสงค์  (Objective ) 

1. เพ่ือให้การตดิตามหนี้ได้มากขึน้และมีผลงานทางด้านจัดเกบ็หนี้สูงขึ้น 

2. เพ่ือพัฒนาบุคคลากร ใหเ้กดิความเข้าใจและสามารถน าทกัษะจากการฝึกอบรมมาใช้ให้เกดิประโยชน์สูงสดุ 

3. เพ่ือลดเวลาและลดตน้ทนุในการตดิตามหนี้ให้น้อยลง 

วทิยากรบรรยาย (Lecturer) 

• วิทยากรผูท้รงคุณวุฒิ ด้านฝ่ายสินเชื่อ และกฎหมาย 

ประสบการณ์บรรยาย หลักสูตรการเร่งรัดหนี้สินและการเจรจาตอ่รองเพ่ือติดตามหนี ้30 ป ี

ระยะเวลาอบรม (Period) 

• 1 วัน (6 ชั่วโมง) 

Phone Skill Negotiations of Debt Collection Technical 

หลกัสตูร เทคนคิการทวงถามทางโทรศพัทแ์ละภาคสนาม เพือ่เรง่รดัหนีส้นิอยา่งมีเปา้หมาย 
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เนือ้หาการบรรยาย (Key Contents) 

เวลา หวัขอ้การฝกึอบรม รายละเอยีด 

 

 

 

 

 

09.00–12.00 น. 

• ปัญหาที่ท าใหก้ารเกบ็เงินจากลูกหนี้ไม่ได้มกัเกิดจาก ?    

• Pre – Test   Phone Skill Negotiations of Debt Collection 

Technical 

• บทบาท และหน้าที่ & คุณสมบตัิ ของพนักงานเร่งรดัฯ 

• ทักษะการใชโ้ทรศัพท์ทวงหนี้  

- การเตรยีมพร้อม ก่อนจะโทรศัพทท์วงหนี้ 

- ลักษณะของเสยีง และสไตลข์องน ้าน ้าเสยีง 

- ค าพูด ,น ้าสียง,ภาษากาย สามารถบอกอะไรไดบ้้าง 

• ศิลปะในการสนทนาเพ่ือรับมือกบัลูกหนี้ 6 ประเภท  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

วิทยากรบรรยาย 

ผู้เข้าอบรมร่วมเสนอความคดิเห็น 

กิจกรรม Workshop 

12.00–13.00 น. พักเทีย่ง 

 

 

 

 

13.00–16.00 น. 

• การเจรจาต่อรอง ( ความหมาย “ การเจรจาต่อรอง ” )            

• อ านาจในการต่อรอง 

• ทางเลือกที่จะน ามาใชแ้กค้วามขดัแย้ง              

• เวทกีารเจรจาต่อรอง ( Bargaining Arena )         

• กลยทุธ์ส าคัญในการเจรจาต่อรองเพ่ือติดตามหนี้ มี 6 ขั้นตอน 

• ข้อเสนอแนะนกัเจรจาหนี้ 3 ประการ 

• กฎหมาย ที่ต้องทราบเกี่ยวกบัการตามหนี ้

* หนีท้ี่บังคับได้ / หนี้ทีบ่ังคบัไม่ได้  

* พ.ร.บ. การติดตามทวงถามหนี้ ที่เปน็ธรรม 

( ข้อปฏบิัติ / ข้อห้าม ) 

• Post – Test   Phone Skill Negotiations of Debt Collection 

Technical 

หมายเหต ุก าหนดการอบรมและรปูแบบการอบรมอาจมีการเปลีย่นแปลงตามความเหมาะสมของบรบิทผูเ้ข้าอบรม 

ประโยชนท์ีค่าดวา่จะไดร้บั 

1. ทราบหลักการการใช้ค าพูดอย่างไรจึงจะท าให้ลกูค้ายอมช าระหนี้ 

2. สามารถน าทักษะการเจรจาต่อรองมาใช้กับลูกค้าโดย“เราเกบ็เงินไดแ้ละลกูค้ายังมคีวามสัมพันธท์ี่ดกีบัเรา” 

3. สามารถน าจุดแข็งไปใช้และไมเ่ปดิจุดอ่อนให้ลูกค้าใช้เป็นข้ออ้างในการไม่ช าระหนี้ 


