
                                                                             

   Basic Course  

เทคนคิปิดการขายดว้ยการต ัง้คําถามเพือ่คน้หาความตอ้งการลกูคา้ (SPIN Selling) 

วนัที ่29 พฤษภาคม 2568 

วนัที ่25 มถินุายน 2568 / วนัที ่24 กรกฎาคม  2568 

วนัที ่22 สงิหาคม 2568 

     เวลา 09.00-16.00 น. โรงแรม Rembrandt 

(Techniques to close the sale by asking questions to find customer needs. 

(SPIN Selling)) 

หลักการและเหตผุล 

              ในปัจจุบันการขายสนิคา้และบรกิารส่วนมากนิยมการใชว้ธิีขายแบบ Product push หรือ เอา
ผลประโยชนข์องผลติภัณฑเ์ป็นจดุนําเสนอขายเป็นหลักเพยีงอย่างเดยีว บอ่ยครัง้ทีเ่ราพลาดโอกาสในการ
รับรูแ้ละเขา้ใจความตอ้งการซือ้ของลูกคา้อย่างที่ควรจะเป็น บางครัง้ลูกคา้อาจตัดสนิใจซือ้ในครัง้แรก 
เพราะการนําเสนอของพนักงานขายน่าสนใจแตไ่ม่สามารถรักษาลูกคา้คนนัน้ใหค้งอยู่ในระยะยาวไดเ้พราะ
พนักงานขายยังไม่เขา้ใจสิง่ที่ลูกคา้ตอ้งการอย่างแทจ้ริง จึงทําหลักสูตรน้ีมาเพื่อ ใหพ้นักงานขายมี



แนวทางในการคน้หา Pain point (จดุเจ็บปวด)ของลกูคา้ เพือ่ทีเ่ราจะสามารถนําสนิคา้ และบรกิารของเรา
ไปชว่ยลกูคา้ใหล้กูคา้ไดร้ับความพงึพอใจสงูสดุได ้ 

 

 

วัตถปุระสงค ์

1. ผูอ้บรมจะมคีวามรูแ้ละความเขา้ใจปัญหาและอปุสรรคการปิดการขายของคณุ และสามารถวางแนว
ทางแกไ้ขเบือ้งตน้ได ้

2. ผูอ้บรมจะมคีวามรูแ้ละความเขา้ใจคณุลักาณะของนักขายทีป่ระสบความสําเร็จ 
3. ผูอ้บรมจะมคีวามรูแ้ละความเขา้ใจรปูแบบการขาย B2B และบทบาทหนา้ทีข่องนักขาย B2B 
4. ผูอ้บรมจะมคีวามรูแ้ละความเขา้ใจเคล็ดลับนักขายทีค่ณุตอ้งรูก้อ่นจะเริม่ขายลกูคา้ B2B 
5. ผูอ้บรมจะมคีวามรูแ้ละความเขา้ใจรูจ้ักจดุเดน่และขอ้ไดเ้ปรยีบสนิคา้ของเรา  
6. ผูอ้บรมจะมคีวามรูแ้ละความเขา้ใจ Pain Point รวมทัง้ External Pain Point และ Internal Pain 

Point 
7. ผูอ้บรมจะมคีวามรูแ้ละความเขา้ใจเทคนคิการคน้หา Pain Point ดว้ย วธิ ีSPIN Selling 
8. ผูอ้บรมจะมคีวามรูแ้ละความเขา้ใจแนวทางการใชบ้ทการตัง้คําถามแบบ SPIN Selling กบัการขาย

สนิคา้จาก Case Study 
9. ผูอ้บรมจะมคีวามรูแ้ละความเขา้ใจ ฝึกวเิคราะห ์Pain Point และดไีซดบ์ทการตัง้คําถาม SPIN 

Selling ของสนิคา้คณุ  
10. ผูอ้บรมจะไดร้ับการฝึกฝนการขายโดยใช ้SPIN Selling คน้หา Pain Point เพือ่ปิดการขายผา่นการ

แสดงบทบาทสมมตุ ิ การขาย ผ่านการ Role – Play 

เน้ือหาหลักสตูร 

1.วเิคราะหปั์ญหาและอปุสรรคการปิดการขายของคณุ 

2.นักขายทีป่ระสบความสําเร็จจะตอ้งม ีตอ้งม ี3 รู ้

3.รปูแบบการขาย B2B 

4.บทบาทหนา้ทีข่องนักขาย B2B 

5.เคล็ดลับนักขายทีค่ณุตอ้งรูก้อ่นจะเริม่ขายลกูคา้ B2B 

6.รูจ้ักจดุเดน่และขอ้ไดเ้ปรยีบสนิคา้เรา 

7.Pain Point คอือะไร ? 

8.External Pain Point 

9.Internal Pain Point 

10.เทคนคิการคน้หา Pain Point ดว้ย วธิ ีSPIN Selling 

11.ตัวอยา่งการใชบ้ทการตัง้คําถามแบบ SPIN Selling กบัการขายสนิคา้ 



12.ฝึกวเิคราะห ์Pain Point และดไีซดบ์ทการตัง้คาํถาม SPIN Selling ของสนิคา้คณุ  

13.Role – Play  

หลักสตูรน้ีเหมาะกบัใคร ? 

พนักงานขาย (Sales) ทกุระดับ 

วธิกีารอบรม    การบรรยาย การทํา Workshop กจิกรรมปลดล็อคความคดิ  Workshop บทการขายและ 
Role-Play   

ระยะเวลาการอบรม      6 ชัว่โมง (In house onsite training) 

บรรยายโดย อ.รัชเดช อตกินษิฐ โคช้นักขาย B2B&B2C  ประสบการณ์ บรรยายการขายและเรง่รัดหน้ีสนิ
กวา่ 20 ปี ในทกุธรุกจิ 

เคยเป็น กรรมการผูจ้ัดการ บรษัิท เอ.อาร์พี.เซลล ์แอนด ์เซอร์วสิ จํากัด, รองผูอ้ํานวยการฝ่ายบรกิาร 
บรษัิท ฟิน อนิชวัรันสโ์บรคเกอร ์จํากดั, ผจก.อาวโุส ฝ่ายฝึกอบรมพันธมติรธรุกจิ  บมจ.พรเูด็นเชยีลประกนั
ชวีติ(ประเทศไทย) และ ผจก.อาวุโส ส่วนฝึกอบรมการขายธนาคารพาณิชย์ บมจ.ไทยประกันชวีติ มี
ประสบการณ์เป็นวิทยากรหลักสูตรการขายใหก้ับธนาคาร บริษัทสนิเชื่อรถยนต์  บริษัทจัดจําหน่าย
เครื่องใชไ้ฟฟ้า บรษัิทประกันชวีติ บรษัิทประกันวนิาศภัย บรษัิทโบรกเกอรป์ระกันภัย บรษัิทเร่งรัดหน้ีสนิ  
บริษัทสนิคา้อุปโภคบริโภค,Modern Trade,Traditional Trade  บริษัทในธุรกจิอุตสาหกรรม ผลติและ
จําหน่ายเครือ่งจักรโรงงาน  ธรุกจิเหล็ก และอืน่ ๆ   

อดตีนักขายประกนัชวีติอนัดับ 1 ของประเทศ ธค.2547 และ มค.2548 ของชอ่งทางธนาคาร ของบมจ.
กรงุไทยแอกซา่ประกนัชวีติ และ Top  บรษัิทนายหนา้อสงัหาฯ 300บรษัิท แรกทีย่อดขายบา้นและคอนโด 
แสนสริ ิสงูทีส่ดุของเอเชยี  

ระยะเวลา 1 วัน 

จาํนวนผูเ้ขา้อบรม 20 คน/กลุม่ 

 

 อัตราคา่อบรม1 ทา่น 
                                    (รวมคา่วทิยากร และเอกสารการอบรม อาหารกลางวนัโรงแรม และวฒุบิตัร) 

คา่อบรมสมัมนา/วนั ราคากอ่น VAT 
VAT 7% 

ภาษหีกั ณ ทีจ่า่ย  
3% 

ราคาสทุธ ิ

คา่อบรม 1 ทา่นๆละ 4,000 280 120 4,160 

 

การชําระเงนิ: 

1. โอนผา่นบัญชธีนาคาร ดังน้ี 



1.1  ธนาคารกสกิรไทย บัญชสีะสมทรพัย ์สาขาโลตัสรามอนิทรา 109 เลขที ่148-363-8368 

          ชือ่บัญช ีบรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จาํกดั 

          และแฟ็กซใ์บ Pay-in และหนังสอืรับรองหัก ณ ทจ่ีาย (ถา้ม)ี info.ptstraining@gmail.com 

          พรอ้มระบชุือ่บรษัิทของทา่น และชือ่หลักสตูร 

1.2 ชําระดว้ยเช็คบรษัิท สัง่จ่าย บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากดั  
(Professional Training Solution Co.,Ltd) 

 

กรณีหัก ณ ทีจ่า่ย 3% ทะเบยีนนติบิคุคลเลขที ่เลขประจําตัวผูเ้สยีภาษี 0105566006450 

บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากดั 

เลขที ่89/161 หมูบ่า้นพฤกษาวลิล ์23 ซ.พระยาสเุรนทร ์21 แยก 3  

แขวงบางชนั เขตคลองสามวา  กรงุเทพฯ 10510 

รายละเอยีดเพิม่เตมิ กรุณาตดิตอ่: คณุอรัญญา 086-8929330 

Professional Training Solution 

Tel  02-1753330, 086-6183752  

www.ptstraining.co.th 

อเีมล ์ info.ptstraining@gmail.com 

                         ค่าฝึกอบรม สามารถหกัค่าใช้จ่ายทางภาษีนิติบุคคลได้ 200% ของค่าใช้จ่ายจริง 

(พระราชกฤษฎีกาฉบบัท่ี 437 ใช้ 19 ตุลาคม พ .ศ . 2548 เป็นต้นไป) 
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แบบฟอรม์ลงทะเบยีน 
  เทคนคิปิดการขายดว้ยการต ัง้คําถามเพือ่คน้หาความตอ้งการลกูคา้ (SPIN Selling) 

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

 
   บรษิทั_______________________________________________________________________________ 

   ท่ีอยู่ออกใบกาํกบัภาษี__________________________________________________________________ 

   ____________________________________________________________________________________ 

   ____________________________________เลขประจําตวัผูเ้สยีภาษ_ี______________________________ 

  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: _________________________________________________________________________ 
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