
เทคนิคหา Pain point ลูกค้า

ด้วยวิธี SPIN Selling

เพ่ือปิดการขาย
(Techniques for finding customer pain points using 

the SPIN Selling method to close the sale)

ในปัจจุบันการขายสินค้าและบริการส่วนมากนิยมการใช้วิธีขายแบบ Product push หรือเอา
ผลประโยชน์ของผลติภณัฑ์เป็นจุดน าเสนอขายเป็นหลกัเพยีงอย่างเดยีว บ่อยครัง้ที่เราพลาดโอกาสในการรบัรู้
และเขา้ใจความต้องการซื้อของลูกค้าอย่างที่ควรจะเป็น บางครัง้ลูกค้าอาจตดัสนิใจซื้อในครัง้แรก เพราะการ
น าเสนอของพนักงานขายน่าสนใจแต่ไม่สามารถรกัษาลูกค้าคนนัน้ให้คงอยู่ในระยะยาวได้เพราะพนักงานขาย
ยงัไม่เขา้ใจสิง่ทีลู่กคา้ตอ้งการอย่างแทจ้รงิ จงึท าหลกัสตูรนี้มาเพื่อใหพ้นักงานขายมแีนวทางในการคน้หา Pain 
point (จุดเจบ็ปวด) ของลูกคา้ เพื่อทีเ่ราจะสามารถน าสนิคา้และบรกิารของเราไปช่วยลูกค้าใหลู้กคา้ไดร้บัความ
พงึพอใจสงูสุดได ้ 

วตัถปุระสงค ์
1. ผูเ้ขา้อบรมจะมคีวามรูค้วามเขา้ใจถงึปัญหาและอุปสรรคการปิดการขายของตนเอง
2. ผูเ้ขา้อบรมจะมคีวามรูค้วามเขา้ใจ Pain Point ทัง้ External Pain Point และ Internal Pain Point
3. ผูเ้ขา้อบรมจะมคีวามรูค้วามเขา้ใจเทคนิคการคน้หา Pain Point ดว้ย วธิ ีSPIN Selling
4. ผูเ้ขา้อบรมจะมคีวามรูค้วามเขา้ใจวธิกีารตัง้ค าถามแบบ SPIN Selling กบัการขายสนิคา้จรงิ
5. ผูเ้ขา้อบรมจะไดฝึ้กการวเิคราะห ์Pain Point เบื้องตน้ของลูกคา้จาก Case Study
6. ผู้เข้าอบรมจะได้ฝึกฝนการเขียนบทการตัง้ค าถามแบบ SPIN Selling เพื่อค้นหา Pain Point ที่

แทจ้รงิ  

เน้ือหาหลกัสูตร 
1. วเิคราะหปั์ญหาและอุปสรรคการปิดการขายของคุณ
2. Pain Point คอือะไร?
3. External Pain Point
4. Internal Pain Point
5. เทคนิคการคน้หา Pain Point ดว้ย วธิ ีSPIN Selling
6. SPIN Selling คอือะไร?
7. ตวัอย่างการใชบ้ทการตัง้ค าถามแบบ SPIN Selling กบัการขายสนิคา้
8. ฝึกวเิคราะห ์Pain Point เบื้องตน้ตาม Case Study
9. ฝึกเขยีนบทการตัง้ค าถาม แบบ SPIN Selling เพื่อคน้หา Pain Point ตาม Case Study

ขอเชิญเขา้รว่มฝึกอบรมสมัมนาเชิงรุก หลกัสตูร 



หลกัสูตรน้ีเหมาะกบัใคร ?  พนักงานขาย (Sales) ทุกระดบั  

วิธีการอบรม   การบรรยาย การท า Workshop บทเจรจาการขาย การแสดงบทบาทสมมุต ิ(Role-Play) 

บรรยายโดย  อาจารยร์ชัเดช  อติกนิษฐ 
ประสบการณ์การท างาน 17 ปี ในธุรกจิประกนัชวีติ 
เคยเป็น ผูจ้ดัการอาวุโส ฝ่ายฝึกอบรมพนัธมติรธุรกจิ บมจ.พรูเดน็เชยีลประกนัชวีติ (ประเทศไทย) และ

ผู้จดัการอาวุโสส่วนฝึกอบรมการขายธนาคารพาณิชย์ บมจ.ไทยประกันชีวิต มีประสบการณ์เป็นวิทยากร
หลักสูตรการขายให้กับธนาคาร บริษัทประกันชีวิต บริษัทประกันวินาศภัย บริษัทผลิตและจัดจ าหน่าย
เครื่องใชไ้ฟฟ้า และบรษิทัสนิเชื่อรถยนต์  

อดตีนักขายประกนัชวีติอนัดบั 1 ของประเทศ ธนัวาคม 2547 และมกราคม 2548 ของช่องทางธนาคาร 
ของ บมจ.กรุงไทยแอกซ่าประกนัชวีติ 

ตารางจดัอบรมหลกัสตูรนี� ปี 2569

รุน่ 1 วนัที� 26 มกราคม 2569

รุน่ 2 วนัที� 20 กุมภาพนัธ ์2569

รุน่ 3 วนัที�18 มนีาคม 2569

รุน่ 4 วนัที� 18 พฤษภาคม 2569

รุน่ 5 วนัที� 15 มถุินายน 2569

รุน่ 6 วนัที� 15 กรกฎาคม 2569

ร่นุ 7 วนัที� 19 สงิหาคม 2569



หลกัสูตร เทคนิคหา Pain point ลูกค้าด้วยวิธี SPIN Selling  เพ่ือปิดการขาย

  (Techniques for finding customer pain points using the SPIN Selling method to close the sale) 

ก าหนดการ  วนัจนัทรท่ี์ 26 มกราคม 2569 เวลา 09.00-16.00 น.  
สถานท่ี โรงแรม Rembrandt Hotel Bangkok สขุุมวทิ ซอย 18 (สถานทีอ่าจมกีารเปลีย่นแปลง) 

ราคา/ท่าน Vat 7% ราคารวม Vat 
หัก ณ 

ทีจ่่าย 3% 
ราคาหลังหัก 
ณ ทีจ่่าย 

ราคาปกต ิ 4,000 280 4,280 120 4,160 

สมาชกิ,โอนกอ่น 1 สัปดาห ์ 3,700 259 3,959 111 3,848 

3 ท่านขึน้ไป 3,500 245 3,745 105 3,640 

5 ท่านขึน้ไป 3,000 210 3,210 90 3,120 

รายช่ือผู้เข้าร่วมสมัมนา 

1. ......................................................... ต าแหน่ง...............................มือถอื................................................... 

Name……………………………………….Surname………………………………………Position/Section……………………………..… 

2. ......................................................... ต าแหน่ง...............................มือถอื................................................... 

Name……………………………………….Surname………………………………………Position/Section……………………………..… 

3. ......................................................... ต าแหน่ง...............................มือถอื................................................... 

Name……………………………………….Surname………………………………………Position/Section……………………………..… 

4. ......................................................... ต าแหน่ง...............................มือถอื................................................... 

Name……………………………………….Surname………………………………………Position/Section……………………………..… 

5. ......................................................... ต าแหน่ง...............................มือถอื................................................... 

Name……………………………………….Surname………………………………………Position/Section……………………………..… 

 ท่ีอยู่เพื่อออกใบเสรจ็ :  (กรุณากรอกรายละเอยีดใหช้ดัเจนเพื่อความถูกตอ้งในการออกใบเสรจ็)

(บจก./บมจ./หจก./ส่วนบุคคล) ชื่อ................................................เลขประจ ำตวัผูเ้สยีภำษ.ี...................................................... 

 ส ำนกังำนใหญ่   สำขำ...........เลขที่..................หมู่................อำคำร/หมู่บำ้น......................................ช ัน้.................... 

ตรอก/ซอย............................ถนน...............................แขวง/ต ำบล...........................อ ำเภอ/เขต............................................ 

จงัหวดั......................................รหสัไปรษณีย.์......................โทรศพัท.์..............................โทรสำร.............................. ........... 

ผูป้ระสำนงำน.............................................มอืถอื...................................E-mail : ................................................................ 



ใบลงทะเบียนเขา้ร่วมอบรมสมัมนา .........../............./..........

โทร. 02-1753330, 086-6183752 ,062-8928558

e-mail : info.ptstraining@gmail.com,   www.ptstraining.co.th




