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Course outline 
หลกัสตูร Handling Objections อย่างมืออาชีพในกระบวนการขาย 

(หลกัสตูร 1 วนั) 
โดย 

                                                                                                                    วิทยากรประจ าสถาบนั KCT Academy 
คิดถกูจดุ-ฟังลึก-ตอบเป็นระบบ-ปิดการขายอย่างมืออาชีพ 

 ท่ีมาและความส าคญัของการฝึกอบรม 
โจทยปั์ญหาส าคญัของทมีขายในปัจจุบนั ได้แก่ การรบัมอืกบัค าปฏเิสธของลูกค้าอย่างไม่เป็น

ระบบ การตอบ Objection ผดิจุด และการลดราคาเรว็เกนิไปจนกระทบต่อ Margin ขององคก์ร หลกัสูตร
นี้มุ่งพฒันา “วธิคีดิและพฤติกรรมการสนทนา” ของทีมขาย ให้สามารถแยกแยะ Objection ได้ถูกต้อง 
ฟังเหตุผลที่แท้จรงิของลูกค้า และตอบอย่างเป็นมืออาชีพโดยไม่กดดนัลูกค้า พร้อมยกระดับความ
เชื่อมัน่และความสมัพนัธร์ะยะยาว 

หลกัสูตรนี้กระบวนการเรยีนรูถู้กออกแบบตามแนวคดิ Behavior-Based Learning เพื่อใหก้าร
อบรมไม่จบเพยีงแค่ความรู ้แต่เกดิการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมและผลลพัธ์ที่วดัได้จรงิ ผูเ้ขา้อบรมจะได้
ฝึกจากสถานการณ์ขายจรงิขององคก์ร ผ่าน Workshop และ Role Play Simulation พรอ้ม Action Plan 
ทีน่ าไปใช้ต่อหน้างานได้ทนัท ีส่งผลให้ทมีขายสามารถเพิม่โอกาสปิดการขาย ลดการใช้ส่วนลดโดยไม่
จ าเป็น และสรา้งผลลพัธท์างธุรกจิอย่างยัง่ยนื 

 

วตัถปุระสงค ์
ผูเ้ขา้อบรมจะสามารถ 

1. เขา้ใจ “เหตุผลทีแ่ทจ้รงิ” เบื้องหลงัค าปฏเิสธของลูกคา้ 
2. แยกแยะประเภท Objection และเลอืกวธิรีบัมอืทีเ่หมาะสม 
3. ใชเ้ทคนิคการตอบขอ้โตแ้ยง้อย่างเป็นมอือาชพี โดยไม่กดดนัลูกคา้ 
4. พลกิ Objection ใหก้ลายเป็นจุดยนืยนัคุณค่า (Value Confirmation) 
5. เพิม่โอกาสปิดการขายอย่างยัง่ยนื 

 

จดุเด่นของหลกัสตูร 
 Insight-Driven: แยก Objection ไดถู้กตอ้ง ก่อนลงมอืแกไ้ข 
 Hands-On: ฝึกฟัง–ถามเชงิลกึ ก่อนตอบ ดว้ยโครงสรา้งทีช่ดัเจน 
 Future-Focused: ใชโ้มเดลรบัมอื Objection ทีเ่ชื่อมไปสูก่ารยนืยนัคุณค่าและการปิดการขาย 
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หวัข้อการฝึกอบรม 
Session ช่วงเวลา รายละเอียดเน้ือหา 

1 09:00 – 10:30 เข้าใจ “Objection” อย่างถกูต้องก่อนตอบโต้ 

• Objection ไม่เท่ากบั การปฏเิสธ 

• ท าไมลูกคา้พดู “แพงไป / ขอคดิดกู่อน / ยงัไม่พรอ้ม” 

• ความแตกต่างระหว่าง 
o Real Objection vs Excuse 

• Objection เกดิในขัน้ตอนไหนของ Sales Process 
Objection 5 กลุ่มหลกั 

1. ราคา (Price) 
2. ความเชื่อมัน่ (Trust) 
3. ความจ าเป็น (Need) 
4. เวลา (Timing) 
5. อ านาจตดัสนิใจ (Authority) 

Workshop : “Decode the Objection” 

• แจกประโยคลูกคา้จรงิ 

• ใหผู้เ้ขา้อบรมวเิคราะหว์่า 
o เป็น Objection ประเภทใด 
o เกดิจากขัน้ตอนไหนของการขาย 

Outcome: ขายไม่หลงประเดน็ และไม่ตอบผดิจุด 

2 10:30 – 12:00 เทคนิคการฟังและตัง้ค าถาม ก่อนตอบ Objection 

• หลกัการ Listen to Understand (ไม่ใช่ Listen to Reply) 

• เทคนิคตัง้ค าถาม 3 ระดบั (KCT Model) 
1. Clarify Question 
2. Impact Question 
3. Confirm Question 

• ภาษาทีค่วรใช ้vs ควรหลกีเลีย่ง เมื่อเจอ Objection 
Workshop: “Question Before Answer” 

• ฝึกเปลีย่นการตอบทนัท ีเป็นการตัง้ค าถามก่อน 
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Session ช่วงเวลา รายละเอียดเน้ือหา 

• จบัคู่ Role Play 
(ลูกคา้ – เซลส)์ 

Outcome: ลดแรงต้าน เพิม่ความร่วมมอื 

3 13:00 – 15:00 เทคนิคตอบ Objection อย่างมืออาชีพ (KCT Objection Handling 

Model) 

KCT 4-Step Handling Model 
1. Acknowledge – ยอมรบัความรูส้กึ 

2. Explore – ส ารวจเหตุผลจรงิ 

3. Reframe – เปลีย่นมุมมอง 
4. Confirm Value – ยนืยนัคุณค่า 

Workshop: “Rewrite Your Response” 

• เขยีนประโยคตอบ Objection ของตนเอง 

• วทิยากรช่วยปรบัใหเ้ป็นมอือาชพี 
Outcome: พดูอย่างมัน่ใจ ไม่ลดราคาเรว็เกนิไป 
 
ตวัอย่างประโยคมืออาชีพ (สามารถน าเคสจริงมาใช้แทนได้) 

• “ผมเขา้ใจครบัว่าราคาเป็นเรื่องส าคญั…” 

• “ขอสอบถามเพิม่เตมินิดหนึ่งว่า สว่นไหนทีก่งัวลเป็นพเิศษครบั” 

• “ถา้เรามองในมุมผลลพัธร์ะยะยาว…” 
Case Study (ใช้ได้จริง) 

• ลูกคา้บอก “แพงกว่าเจา้อื่น” 

• ลูกคา้บอก “ขอคดิดกู่อน” 

• ลูกคา้บอก “ยงัไม่เหน็ความแตกต่าง” 
4 15 :0 0-16:00 

น. 
Role Play Simulation: จาก Objection สู่การ Closing Opportunity 
Sales Objection Simulation 

• จ าลองสถานการณ์ขายจรงิ 

• ผูเ้ขา้อบรมตอ้ง 
o รบัมอื Objection 
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Session ช่วงเวลา รายละเอียดเน้ือหา 
o ใชค้ าถาม 
o ยนืยนัคุณค่า 
o น าเขา้สูก่ารปิดการขาย 

Feedback Framework 

• สิง่ทีท่ าไดด้ ี

• สิง่ทีค่วรปรบั 

• ประโยคทีค่วรใชแ้ทน 
Action Plan: My Objection Playbook 

• Objection ทีเ่จอบ่อย 

• ประโยคทีใ่ชต้อบ 

• แนวทางฝึกซอ้มหลงัอบรม 
 Outcome: พรอ้มใชท้นัทหีลงัจบคลาส 

 

ผู้เข้ารบัการฝึกอบรม 

✓ ผูน้ าทมีการตลาดและการขายทีต่อ้งการปรบักลยุทธ์ 
✓ นกัการตลาดและนกัขายทีต่้องการเสรมิทกัษะในยุคเปลีย่นผ่าน 
✓ ผูป้ระกอบการและเจา้ของธุรกจิทีต่อ้งการสรา้งผลลพัธท์ีย่ ัง่ยนื 

ระยะเวลาการฝึกอบรม 
การอบรมใชร้ะยะเวลาทัง้สิน้จ านวน 1 วนั (09.00 น. - 16.00 น.) โดยการอบรมจะประกอบดว้ย

การบรรยายทฤษฎีและหลกัการ กจิกรรมปฏบิตักิารกลุ่มและการฝึกประยุกต์ความรู้จากการฝึกอบรม  
(ตามความเหมาะสม)  

แนวทางท่ีใช้ในการอบรม 
แนวทางการสมัมนาและรปูแบบการเรียนรู้ : ทฤษฎี 30 : ปฏิบติั 70 

บรรยาย     ถ่ายทอดความรูใ้หผู้เ้ขา้อบรม 
กิจกรรมกลุ่มระดมความคิด ผูเ้ขา้อบรมไดเ้ขา้ไป “มสีว่นร่วม” 
ตวัอย่าง/กรณีศึกษาประกอบ เพือ่เหน็ “ภาพทีช่ดัเจน” มากยิง่ขึน้ 
การเสวนาตีความ  วเิคราะหเ์พือ่เขา้ใจใหเ้ชงิลกึเพือ่การประยุกตใ์ช้ 
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 การสมัมนาใช้รูปแบบการเรยีนรู้แบบผู้ใหญ่ (Adult Learning) ด้วยวิธีการบรรยายควบคู่กับการ
ปฏบิตั ิเน้นการบรรยายแบบให้ผู้เขา้สมัมนาเป็นศูนย์กลางการอบรมการตัง้ประเดน็ค าถามเพื่อให้
ผู้เรยีนได้ใข้ความคดิ แลกเปลี่ยนประสบการณ์ มสี่วนร่วมในการแสดงความคดิเห็นและน าเสนอ 
เพือ่ใหเ้กดิความเขา้ใจเนื้อหาอย่างแทจ้รงิ และ สามารถน าไปประยุกตใ์ชไ้ดท้นัที 

 เนื้อหาของโปรแกรมมทีัง้การบรรยายให้ความรู้ พร้อม VDO ประกอบการบรรยาย, กิจกรรมกลุ่ม
การระดมความคดิ (Brainstorming) , การฝึกปฏบิตักิาร (Work Shop), กรณีศกึษาและสถานการณ์
จ าลอง (Case Study and Simulation) และ การน าเสนอ (Present) ท าให้การเรียนรู้ เกิดความ
สนุกสนาน และสามารถเขา้ใจดว้ยตวัเองอย่างแทจ้รงิ 

 วทิยากรท าหน้าที่เป็นผู้อ านวยความสะดวกในการเรยีนรู้ ผ่านกระบวนการสอนแนะแบบกลุ่มหรอื 
Group Coaching ดว้ยวธิกีารถามตอบและคน้หาค าตอบร่วมกนัระหว่างวทิยากรและผูเ้รยีน เพื่อให้
ผูเ้รยีนได้ฝึกทกัษะการตัง้ค าถามและหาค าตอบและรูค้ดิดว้ยตนเองสามารถพฒันาประยุกต์เทคนิค
และเครื่องมอืไปใชไ้ดอ้ย่างเหมาะสมกบับรบิทของตนเอง และน าไปสู่การใชป้ฏบิตังิานจนเกดิความ
ช านาญ 

 

 

 


