
 

 
 

หลกัสูตร Solution Selling Techniques 
การขายเชิงเสนอแนะเพือ่แก้ปัญหาทางธุรกิจ 

วันที ่2 เมษายน 2569 

9.00-16.00 น. โรงแรมโนโวเทล กรุงเทพ 
หลักการและเหตุผล 

เทคนิควิธีในการขายแบบ Solution Selling ประกอบดว้ย 6 ขัน้ตอนการขายเชิงเสนอแนะเพ่ือแกปั้ญหาทางธุรกิจ (Solution 

Selling) เพ่ือสืบคน้ปัญหา ผลกระทบ ตลอดจนการหาทางแกโ้จทย ์มีโซลชูั่นท่ีสรา้งความมั่นใจ เกดิประโยชนส์งูสดุแกล่กูคา้ ให้

คลายขอ้กงัวลใจหรือมขีอ้โตแ้ยง้และสรุปปิดการขายดว้ยความยนิยอมพรอ้มใจจากลกูคา้ ซึง่ผูเ้รียนสามารถนาํไปใชป้ฏิบตัิงานงาน

จรงิไดใ้นชีวติการทาํงานขายดว้ยภายใตภ้าวะเศรษฐกจิผนัผวน การแข่งขนัทางธุรกิจท่ีรุนแรง อีกทัง้โจทยปั์ญหาของลกูคา้กม็ีความ

ซบัซอ้นมากขึน้ นั่นเอง!!! 

วัตถุประสงค:์ เพ่ือใหผู้เ้ขา้รบัการฝึกอบรม  

• เรียนรู ้“เชิงเสนอแนะเพ่ือแกปั้ญหาทางธุรกิจ (Solution Selling)” ในฐานะของผูท้าํหนา้ท่ีพนกังานการขายในสายตาลกูคา้ 

• เขา้ถงึ “ปัญหาและอปุสรรคของธรุกิจ” ท่ีทาํให ้“ลกูคา้เกิดความตอ้งการดว้ยความเต็มใจและมั่นใจในการตดัสินใจซือ้”   

• สามารถปฏิบตัติามขัน้ตอน “การขายแบบ Solution” ใหเ้ป็นผูต้่อยอดธุรกจิใหก้บัองคก์รและ“โอกาสทาํกาํไร” ใหก้บัลกูคา้ดว้ย

ความเป็นพนกังานขายมืออาชีพ 

หัวข้อการฝึกอบรม 

• เขา้ถงึกระบวนการขาย “Solution Selling” 6 ขัน้ตอน ประกอบดว้ย 



 
1.“Business Diagnosis Process : BDP”การวิเคราะหแ์ละประเมินสถานภาพขององคก์ร เพื่อคน้หา 

ปัญหา อปุสรรค และสาเหตทุางธุรกิจจากการดาํเนินงาน เพื่อระบ ุ"Performance Gap" กบั “Business Goal” เพื่อ

นาํมาเป็นขอ้มลูในการวางแผนแกไ้ขและพฒันาศกัยภาพของธุรกิจใหมี้ประสิทธิภาพยิ่งขึน้ 

2.“Business Impact Analysis :BIA” การวเิคราะหผ์ลกระทบกรณีเกิดความขดัขอ้งในการดาํเนินธุรกิจ  

หากยงัไม่ไดห้าทางแกปั้ญหาเหล่านัน้ โดยใช ้“เทคนิค Pain point ของลูกค้า” เพื่อชีใ้ห้เหน็ถึง 

ผลกระทบทีเ่กดิขึน้แก่ลกูคา้”  

3.“Create Solution Business :CSB” การออกแบบแนวทางแกปั้ญหาธุรกิจใหม้ีประสิทธิภาพให ้“ตอบ 

โจทย”์ ธุรกิจของลกูคา้แบบเฉพาะเจาะจง เช่น การแกปั้ญหาเฉพาะจดุ (Customized Solution) เพ่ิม 

ประสิทธิภาพและการเติบโต (Efficiency & Growth) หรือการลดขัน้ตอนการปฏิบตัิงาน (Work  

Simplification) เป็นตน้ น่ีคือ… “การเสนอ Solution ของพนักงานขายหรือแกด้้วย Gain Point” 

4.“Customer Feedback : CF” การรบัฟังความคิดเห็นและปฏิกิรยิายอ้นกลบัจากลกูคา้ เพ่ือประเมิน  

“โอกาสปิดการขาย” 

5.“Modifications to products & services” การปรบัสินคา้และบรกิารใหเ้หมาะสมกบัธุรกจิของลกูคา้  

(ปรับแต่ง Solution เป็นเฟสๆ หรือทยอยขายสินค้าและบริการในแต่ละจังหวะเวลาทีเ่หมาะสม 

แล้วแต่กรณ)ี  

6.“Close the Sales” ปิดการขาย จบการสนทนาขายแบบ Solution Selling 

• Workshop : ฝึกปฏิบตัิการขายแบบ Solution Selling ในการวเิคราะหปั์ญหาความตอ้งการของลกูคา้  

• A-LACE Skills (ลกูไม)้ : 5 ทกัษะสาํคญัในการขายแบบ Solution Selling ประกอบดว้ย 

A-Asking : การตัง้คาํถาม เช่น คาํถามชีน้าํ (Leading Question) คาํถามล็อคประเด็น (Control Question) และคาํถามสรุป 

(Summary Question) 

L-Listening : การฟัง เช่น ฟังจบัประเด็น (Informational Listening) ฟังเพ่ือประเมินและวเิคราะห ์(Critical Listening) และฟัง

อย่างเขา้ใจและเห็นใจ (Empathetic Listening) 

A-Analysis : การวิเคราะห ์เช่น การวเิคราะหเ์ชงิวินิจฉยั (Diagnostic Analytics) การวิเคราะหเ์ชงิคาดการณ ์(Predictive 

Analytics) การวเิคราะหเ์ชงิเสนอแนะ Prescriptive Analytics) และการวเิคราะหเ์ชงิพรรณนา (Descriptive Analytics) 

C-Convincing to Close the Sales : โนม้นา้วเพ่ือปิดการขาย 

E-Excellent Solution : การแกปั้ญหาท่ียอดเยี่ยม ยํา้ความมั่นใจใหเ้กิดขึน้แก่ลกูคา้ 

• สรุป ถาม-ตอบ 

วิธีการฝึกอบรม: 

• บรรยาย ถกอภิปราย ฝึกปฏิบตัิ และบทบาทสมมติ  

วิธีการฝึกอบรม: 

• 1 วนั  

วิทยากร 

อาจารยพ์รเทพ ฉันทนาว ี 

การศึกษา 
• ปรญิญาโท จิตวิทยาอตุสาหกรรมและองคก์าร มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร ์
• ปรญิญาตรี จิตวิทยา มหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิโรฒ 



 
ประสบการณท์าํงาน 
• ผูอ้าํนวยการหลกัสตูรพฒันานกัขาย บรษิัท มหวฒัน ์เอ็นเตอรไ์พรส ์จาํกดั  
• ผูอ้าํนวยการฝ่ายพฒันาทรพัยากรบคุคล กลุ่มบรษิัท ทีซีซี แคปปิตอล กรุ๊ป   
• ผูจ้ดัการฝ่ายฝึกอบรมการตลาดและการขาย เครือโอสถสภา 

• ท่ีปรกึษาและวิทยากรดา้นทรพัยากรบคุคล การขาย การตลาดและบรกิาร 

 

 Fee Seminar/ อัตราคา่สมัมนาตอ่ 1 ทา่น 
                             (รวมคา่วทิยากร  เอกสารบรรยาย อาหารกลางวนับฟุเฟต ์วฒุบิตัร) 

คา่อบรม (Seminar Fee) ราคากอ่น VAT VAT 7% ภาษหีกั ณ ทีจ่า่ย  
3% 

ราคาสทุธ ิ

    คา่สมัมนา / 1 ทา่น 4,000 280 120 4,160 
วธิกีารชําระเงนิ: 
1. โอนผา่นบญัชธีนาคาร ดงัน้ี 

1.1  ธนาคารกสกิรไทย บญัชอีอมทรัพย ์สาขาโลตัสรามอนิทรา 109 เลขที ่148-3-63836-8 
          ชือ่บัญช ีบรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากัด 
          และแฟ็กซใ์บ Pay-in และหนังสอืรับรองหัก ณ ทจ่ีาย (ถา้ม)ี info.ptstraining@gmail.com 
          พรอ้มระบชุือ่บรษัิทของทา่น และชือ่หลักสตูร 

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

 
2.  หัก ณ ทีจ่่าย 3% ทะเบยีนนติบิคุคลเลขที ่เลขประจําตวัผูเ้สยีภาษี 0105566006450 

บรษัิท โปรเฟสชัน่แนล เทรนนิง่ โซลชูัน่ จํากดั 
เลขที ่89/161 หมูบ่า้นพฤกษาวลิล ์23 ซ.พระยาสเุรนทร ์21 แยก 3  
แขวงบางชนั เขตคลองสามวา  กรุงเทพฯ 10510 

 รายละเอยีดเพิม่เตมิ กรณุาตดิตอ่: คณุอรัญญา 
Professional Training Solution 
Tel : 02-1753330, 086-6183752, 062-8928558 
E-mail : info.ptstraining@gmail.com, ptstraining3@gmail.com 
Line ID : 0866183752 
www.ptstraining.co.th 
คา่ฝึกอบรม สามารถหกัคา่ใชจ้า่ยทางภาษนีติบิคุคลได ้200% ของคา่ใชจ้า่ยจรงิ 
(พระราชกฤษฎกีาฉบบัที ่437 ใช ้19 ตลุาคม พ .ศ . 2548 เป็นตน้ไป) 

http://www.ptstraining.com/


 
แบบฟอร์มการลงทะเบียน 

            หลกัสูตร Solution Selling Techniques 
สง่มาที ่email : ptstraining3@gmail.com หรอื info.ptstraining@gmail.com 

   
บรษิทั__________________________________________________________________________ 
   ท่ีอยู่ออกใบกาํกบัภาษี_____________________________________________________________ 

   ____________________________________________________________________________ 

   รหสัไปรษณีย_์___________________________TAX ID__________________________________ 

  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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