
 

หลกัสูตร Objections handling in sales 

Course: การรับมือและการจัดการข้อโต้แย้งในงานขาย 

วนัที ่17 ตลุาคม 2565 / วนัที ่21 พฤศจกิายน 2565 

เวลา 09.00-16.00 น. โรงแรมGold Orchid Bangkok ถนนวภิาวดรีงัสติ 
หลักการและเหตุผล  

สิง่ทีย่ากสําหรับพนักงานขาย คอืการเปิดการขายใหไ้ด ้แตส่ ิง่ทีย่ากยิง่กวา่ คอืการทําอยา่งไรใหล้กูคา้ "ตกลง
ซือ้" และอปุสรรคที ่"ขัดขวาง" อยู ่กค็อื การรับมอืและการจัดการกบัขอ้โตแ้ยง้ให ้"อยูห่มัด" น่ันเอง  
 
วตัถปุระสงค ์

1. พัฒนาทักษะและการใชก้ลยทุธใ์นการเปิดปิดการขาย และจัดการขอ้โตแ้ยง้กับลกูคา้ทีไ่ดป้ระสทิธผิลสงูมาใช ้
2. มจีติวทิยาในการโนม้นา้วใจใหล้กูคา้ ตดัสนิใจซือ้ใหเ้ร็วขึน้  
3. ปรับเปลีย่นทัศนคตมิมุมองในการขายในแง่บวก และเขา้ถงึปรัชญาการเป็นนักขายมอือาชพี 

 
หวัขอ้ฝึกอบรม 
1.การขายอยา่งมกีลยทุธทํ์าได ้สรา้งไดอ้ยา่งไร (ฝึกปฏบิัตจิากขอ้มลูสนิคา้จรงิ เพือ่ความชาํนาญ จนกลายเป็นบท
สนทนาการนําเสนอขาย – Sales dialogues) 

1.1.S = Strategy กําหนด "กลยทุธ"์ การนําเสนอโดยการ "ถาม" และ "พูด" ในประเด็นทีล่กูคา้  
"อยากฟัง" แทนการ "นําเสนอสิง่ทีเ่ราอยากขาย" 

 1.2.S = Structure กําหนด "โครงสรา้ง" จาก "สิง่ทีรู่"้ จากมมุมองของลกูคา้ 
 1.3.S = Specific ระบ ุ"เฉพาะประเด็น" ทีเ่รา"แกปั้ญหาได"้ แกล่กูคา้ 
 1.4.S = Situation ย้ํา "สถานการณ์" ทีล่กูคา้ยังคงตอ้งเผชญิอยู ่หากยังไม ่"แกปั้ญหา" นัน้ 
 
2. เทคนคิการถามคําถามเพือ่คน้หาปมในใจของลกูคา้กอ่นจัดการขอ้โตแ้ยง้ 4 วธิ ี 
(ฝึกปฏบิตัจิากปัญหาขอ้โตแ้ยง้จรงิ เพือ่ความชํานาญ จนกลายเป็นบทสนทนา 
 
การถามเพือ่คน้หาปมในใจของลกูคา้ – Sales dialogues) 

2.1. เทคนคิใชค้าํถามแทนการตอบ 
2.2. เทคนคิการเลาะตะเข็บ 
2.3. เทคนคิการแลกหมัด 
2.4. เทคนคิการไขกอ๊ก 

 
3.รูจั้กกับประเภทของ "ขอ้โตแ้ยง้" 
          1.ขอ้โตแ้ยง้ประเภท "ขอ้อา้งทัว่ไป" 
          2.ขอ้โตแ้ยง้ประเภท "การบดิเบอืน" 
          3.ขอ้โตแ้ยง้ประเภท "การหักลา้ง เอาชนะ" 
          4.ขอ้โตแ้ยง้ประเภท "ขอ้สนันษิฐาน คาดการณ์" 
 
4.3ก. : หลกัการจัดการขอ้โตแ้ยง้ ตอ้งทําอยา่งไร 
          1."กรอง" ขอ้โตแ้ยง้ ดว้ยหลกัการ "ถาม" 6 ประการ   
          2. "แก"้ ขอ้โตแ้ยง้ แลว้หา "สิง่ชดเชย"   
          3. "กัน" ขอ้โตแ้ยง้ ตอบโดยให ้"ขอ้มลูใหมท่ีถ่กูตอ้ง"     
 
5. เทคนคิการจัดการขอ้โตแ้ยง้ 8 วธิ ี 
(ฝึกปฏบิตัจิากปัญหาขอ้โตแ้ยง้จรงิ เพือ่ความชํานาญ จนกลายเป็นบทสนทนา 
การจัดการขอ้โตแ้ยง้ – Sales dialogues) 

    5.1. เทคนคิ ใช ่แต ่
    5.2. เทคนคิ ทําไม เพราะอะไร และทําไม 



 
    5.3. เทคนคิศอกกลับ 
    5.4. เทคนคิชงเอง กนิเอง 
    5.5. เทคนคิเปรยีบเทยีบ 
    5.6. เทคนคิชดเชย 
    5.7. เทคนคิเลอืกตอบ 
    5.8. เทคนคิ Feel-Felt-Found 

 
6. สรุปปิดการขายทีไ่ดผ้ลเลศิ 

    6.1. A-B-C Technique 
    6.2. Balanced Sheet 
    6.3. Referral 
    6.4. Boomerang 
    6.5. The Next 
    6.6. Neither Or 
    6.7. Rush Hour 
    6.8. Pleasure or Pain  

วธิกีารฝึกอบรม บรรยายสลับกับการฝึกปฏบิตั ิสรุปเทคนคิวธิกีารทีใ่ชไ้ดจ้รงิ 
 
ระยะเวลาฝึกอบรม 3 ชัว่โมง (ในรูปแบบ Online Training by Zoom) 
 
วทิยากร 
อาจารยพ์รเทพ ฉนัทนาว ี 
ประสบการณ์ทาํงาน 
• ผูอ้ํานวยการหลกัสตูรพัฒนานักขาย บรษัิท มหวัฒน ์เอ็นเตอรไ์พรส ์จํากัด  
• ผูอ้ํานวยการฝ่ายพัฒนาทรัพยากรบคุคล กลุม่บรษัิท ทซีซี ีแคปปิตอล กรุ๊ป   
• ผูจั้ดการฝ่ายฝึกอบรมการตลาดและการขาย เครอืโอสถสภา 
• ทีป่รกึษาและวทิยากรดา้นทรัพยากรบคุคล การขาย การตลาดและบรกิาร 

 

ค่าอบรม/ราคาท่านละ 3,500 บาท (ไมร่วม VAT 7%)  

สมคัร 2 ท่านๆ ละ 3300 บาท (ไม่รวม VAT 7%) 

สมคัรเรียน Online ท่านละ 2500 บาท+VAT 7% 
 
วธิกีารชําระเงนิ:  โอนผ่านบัญชธีนาคาร ดังน้ี 

 ธนาคารกสกิรไทย บัญชสีะสมทรัพย ์สาขาเดอะมอลลบ์างกะปิ เลขที ่732-2-458238 
ธนาคารกรงุเทพ บัญชอีอมทรัพย ์เลขที ่029-7110496 (โอนแลว้สง่ Pay in) 

          ชือ่บัญช ีหจก.โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่  
 

เงือ่นไขการอบรม...  หา้มบนัทกึภาพ วดีโีอ แชร ์หรอืนําไปเผยแพร ่
ตดิตอ่ คณุตุม้ 086-8929330   02-1753330 Email : info.ptstraining@gmail.com 

www.ptstraining.co.th 

mailto:info.ptstraining@gmail.com
http://www.ptstraining.co.th/


 

แบบฟอร์มลงทะเบียน 
หลกัสูตร Objections handling in sales 

Course: การรับมือและการจัดการข้อโต้แย้งในงานขาย 

ส่งมาท่ี info.ptstraining@gmail.com หรือ ptstraining3@gmail.com 
 

   บรษิทั_______________________________________________________________________________ 

   ท่ีอยู่ออกใบกาํกบัภาษี__________________________________________________________________ 

   ____________________________________________________________________________________ 

   รหสัไปรษณีย_์____________________เลขประจาํตวัผูเ้สยีภาษ_ี_________________________________ 

  ชื่อผูป้ระสานงาน (HR)____________________________โทรศพัท ์_______________________ต่อ_______ 

   Fax: _________________________     E-mail: _____________________________________________  

  วนัสมัมนา____________________________________________________________________________ 

1. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื __________________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________________  

2. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื __________________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________________  

3. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื __________________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________________  

4. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื __________________________________ 

E-mail: ____________________________________________________________________________ 
5. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย) _______________________________________________________________ 

ตําแหน่ง: ___________________________________มอืถอื __________________________________ 

      E-mail: ____________________________________________________________________________ 


