
หลกัการสำคญัของ SPIN Selling

● คำถามเกีย่วกบัสถานการณ:์ ถามเพือ่ทำความเขา้ใจสถานการณปั์จจบุนัของลกูคา้ เชน่
“ปัจจบุนัคณุใชโ้ปรแกรมอะไรในการจัดการเอกสารบา้งครับ?”

● คำถามเกีย่วกบัปญัหา: ถามเพือ่คน้หาปัญหาหรอืความทา้ทายทีล่กูคา้กำลงัเผชญิ เชน่
“คณุเคยประสบปัญหาในการคน้หาเอกสารทีต่อ้งการไหมครับ?”

● คำถามเกีย่วกบัผลกระทบ: ถามเพือ่ขยายผลกระทบของปัญหาทีล่กูคา้เจอ เชน่
“ปัญหาในการคน้หาเอกสารทำใหเ้สยีเวลาในการทำงานไปมากนอ้ยแคไ่หนครับ?”

● คำถามเกีย่วกบัผลประโยชน:์ ถามเพือ่เชือ่มโยงผลกระทบของปัญหาเขา้กบัคณุประโยชนท์ี่
ผลติภณัฑข์องเราสามารถแกไ้ขปัญหาได ้ เชน่
“ถา้มรีะบบทีช่ว่ยใหค้ณุคน้หาเอกสารไดร้วดเร็วขึน้ คณุจะสามารถประหยดัเวลาไปทำอยา่งอืน่

ไดม้ากขึน้ไหมครับ?”
● ขดุลกึลงไปในปญัหา:

○ ถามคำถามเชงิลกึ: พยายามขดุลกึลงไปเพือ่คน้หาปัญหาทีซ่อ่นอยู่ เชน่
“นอกจากปัญหาในการคน้หาเอกสารแลว้ ยงัมปัีญหาอืน่ๆ ทีเ่กีย่วขอ้งอกีไหมครับ?”

○ เชือ่มโยงปัญหาเขา้ดว้ยกนั: แสดงใหล้กูคา้เห็นวา่ปัญหาตา่งๆ ทีเ่ขากำลงัเผชญินัน้มคีวาม
เชือ่มโยงกนั และสง่ผลกระทบตอ่ธรุกจิโดยรวมอยา่งไร

● เนน้ผลประโยชนท์ีล่กูคา้จะไดร้บั:
○ ใชภ้าษาทีเ่ป็นรปูธรรม: อธบิายผลประโยชนท์ีล่กูคา้จะไดรั้บจากผลติภณัฑห์รอืบรกิารของ

เราใหช้ดัเจน เชน่
“ระบบของเราจะชว่ยใหค้ณุประหยดัเวลาไดถ้งึ 30% และเพิม่ประสทิธภิาพในการทำ
งานไดม้ากขึน้”

○ เชือ่มโยงกบัเป้าหมายของลกูคา้: แสดงใหเ้ห็นวา่ผลติภณัฑห์รอืบรกิารของเราจะชว่ยให ้
ลกูคา้บรรลเุป้าหมายทีต่อ้งการ เชน่
“ถา้คณุตอ้งการขยายธรุกจิ ระบบของเราจะชว่ยใหค้ณุจัดการขอ้มลูลกูคา้ไดอ้ยา่งมี
ประสทิธภิาพมากขึน้”

● สรา้งความแตกตา่ง:
○ เปรยีบเทยีบกบัคูแ่ขง่: แสดงใหเ้ห็นวา่บรกิารของเรามจีดุเดน่ทีแ่ตกตา่งจากคูแ่ขง่อยา่งไร
○ เนน้คณุสมบตัทิีต่อบโจทยค์วามตอ้งการของลกูคา้: สือ่สารคณุสมบตัเิฉพาะของผลติภณัฑ์

ทีต่รงกบัปัญหาและความตอ้งการของลกูคา้

ตวัอยา่งบทสนทนา:
● นักขาย: “ปัจจบุนัคณุใชโ้ปรแกรมอะไรในการจัดการเอกสารบา้งครับ?”
● ลกูคา้: “ผมใช ้Excel ครับ แตก่ย็งัรูส้กึวา่ไมส่ะดวกเทา่ไหร”่
● นักขาย: “คณุเคยประสบปัญหาในการคน้หาเอกสารทีต่อ้งการไหมครับ?”
● ลกูคา้: “ใชค่รับ บางทกีห็าไมเ่จอ ทำใหเ้สยีเวลาในการทำงาน”
● นักขาย: “ปัญหาในการคน้หาเอกสารทำใหเ้สยีเวลาในการทำงานไปมากนอ้ยแคไ่หนครับ?”
● ลกูคา้: “เยอะมากครับ บางทกีต็อ้งใชเ้วลาทัง้วนัในการคน้หาเอกสารสำคญั”
● นักขาย: “ถา้มรีะบบทีช่ว่ยใหค้ณุคน้หาเอกสารไดร้วดเร็วขึน้ คณุจะสามารถประหยดัเวลาไปทำอยา่ง

อืน่ไดม้ากขึน้ไหมครับ?”
● ลกูคา้: “ไดแ้น่นอนครับ ผมจะไดม้เีวลาไปโฟกสังานทีส่ำคญักวา่”

ขอ้ควรระวงั:
● อยา่หลอกลวงลกูคา้: การใชเ้พือ่สรา้งความตอ้งการทีไ่มเ่ป็นจรงิเป็นเรือ่งทีไ่มถ่กูตอ้ง
● ฟังลกูคา้อยา่งตัง้ใจ: การฟังอยา่งตัง้ใจจะชว่ยใหค้ณุเขา้ใจความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ยา่งแทจ้รงิ
● ปรับตวัใหเ้ขา้กบัแตล่ะบคุคล: แตล่ะคนมบีคุลกิและความตอ้งการทีแ่ตกตา่งกนั การปรับตวัใหเ้ขา้กบั

แตล่ะบคุคลจะชว่ยใหค้ณุสรา้งความสมัพันธท์ีด่กีบัลกูคา้ได ้



เทคนคิทีน่า่สนใจ ไดแ้ก:่
● เขา้ใจลกูคา้ใหล้กึซึง้:

● วเิคราะหค์วามตอ้งการทีแ่ทจ้รงิ: อยา่หยดุอยูแ่คท่ีค่วามตอ้งการทีล่กูคา้บอกมา แตต่อ้ง
พยายามคน้หา Pain Point หรอืปัญหาทีแ่ทจ้รงิทีล่กูคา้ตอ้งการแกไ้ข

● ทำความเขา้ใจบรษัิทลกูคา้: ศกึษาโครงสรา้งองคก์ร วฒันธรรมองคก์ร และคูแ่ขง่ของลกูคา้
เพือ่นำมาปรับใชใ้นการนำเสนอโซลชูนั

● สรา้งความสมัพันธส์ว่นตวั: สรา้งความเชือ่มโยงกบัผูต้ดัสนิใจซือ้ในระดบับคุคล เพือ่ใหก้าร
เจรจาเป็นไปอยา่งราบรืน่

● เนน้คณุคา่มากกวา่ราคา:
● สือ่สารผลประโยชนท์ีล่กูคา้จะไดรั้บ: เนน้ย้ำวา่บรกิารของคณุจะชว่ยใหล้กูคา้ประหยดัตน้ทนุ

เพิม่ผลกำไร หรอืแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งไร
● สรา้ง Case Study: นำเสนอตวัอยา่งความสำเร็จจากลกูคา้รายอืน่ เพือ่สรา้งความน่าเชือ่ถอื
● นำเสนอโซลชูนัทีค่รอบคลมุ: ไมใ่ชแ่คข่ายสนิคา้ แตต่อ้งขายโซลชูนัทีต่อบโจทยค์วาม

ตอ้งการของลกูคา้ในภาพรวม
● การเจรจาตอ่รองทีเ่ป็นประโยชนท์ ัง้สองฝ่าย:

● มองหาจดุรว่ม: หาสิง่ทีท่ัง้สองฝ่ายตอ้งการ เพือ่สรา้งขอ้เสนอทีเ่ป็นประโยชนร์ว่มกนั
● ยดืหยุน่: พรอ้มทีจ่ะปรับเปลีย่นขอ้เสนอเพือ่ใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้
● สรา้งบรรยากาศทีเ่ป็นกนัเอง: ทำใหก้ารเจรจาเป็นไปอยา่งราบรืน่ ไมใ่ชก่ารตอ่สู ้

● เทคนคิการปิดการขาย:
● สรปุประโยชนท์ีล่กูคา้จะไดรั้บอกีครัง้: ย้ำใหล้กูคา้เห็นภาพชดัเจนวา่การตดัสนิใจซือ้ครัง้นีจ้ะ

นำมาซึง่ผลดอีะไรบา้ง
● สรา้งความเรง่ดว่น: สรา้งขอ้เสนอพเิศษทีม่รีะยะเวลาจำกดั เพือ่กระตุน้ใหล้กูคา้ตดัสนิใจ
● ปิดการขายดว้ยคำถาม: “ถา้เราเริม่โครงการนีใ้นสปัดาหห์นา้ คณุคดิวา่จะพรอ้มเมือ่ไหร?่”

วธิลีดจดุออ่นของนกัขายทีพ่ดูมาก
1. ฝึกฟังอยา่งตัง้ใจ:

● ใหล้กูคา้พดูกอ่น: อดใจรอฟังลกูคา้เลา่ปัญหาหรอืความตอ้งการของเขาใหจ้บกอ่น
● ตัง้คำถาม: ถามคำถามทีเ่ปิดโอกาสใหล้กูคา้ไดอ้ธบิายเพิม่เตมิ เพือ่ใหเ้ขา้ใจความตอ้งการ

ของลกูคา้อยา่งแทจ้รงิ
● สงัเกตภาษากาย: สงัเกตภาษากายของลกูคา้เพือ่ใหรู้ว้า่เขากำลงัรูส้กึอยา่งไร และปรับ

เปลีย่นการพดูคยุใหเ้หมาะสม
2. เตรยีมขอ้มลูใหพ้รอ้ม:

● รูจั้กสนิคา้/บรกิารอยา่งละเอยีด: เขา้ใจจดุเดน่ จดุดอ้ย และวธิกีารใชง้านผลติภณัฑห์รอื
บรกิารของตนเองอยา่งชดัเจน

● เตรยีมคำตอบสำหรับคำถามทีพ่บบอ่ย: ฝึกตอบคำถามทีล่กูคา้อาจถาม เพือ่เพิม่ความมัน่ใจ
ในการพดูคยุ

● กำหนดจดุประสงคข์องการพดูคยุ: กำหนดเป้าหมายทีช่ดัเจนวา่ตอ้งการใหก้ารพดูคยุครัง้นี้
บรรลผุลอะไร เพือ่ไมใ่หก้ารพดูคยุออกนอกลูน่อกทาง

3. ฝึกการสือ่สารใหก้ระชบั:
● ใชป้ระโยคสัน้ๆ: หลกีเลีย่งการใชป้ระโยคยาวๆ ทีซ่บัซอ้น
● เนน้จดุสำคญั: เนน้ย้ำประโยชนท์ีล่กูคา้จะไดรั้บจากผลติภณัฑห์รอืบรกิารของเรา
● ใชส้ือ่ประกอบ: ใชภ้าพ สไลด์ หรอืตวัอยา่งเพือ่ชว่ยในการอธบิาย

4. สงัเกตปฏกิริยิาของลกูคา้:
● ปรับเปลีย่นวธิกีารพดูคยุ: หากลกูคา้แสดงอาการเบือ่หน่ายหรอืไมส่นใจ ควรปรับเปลีย่น

วธิกีารพดูคยุ หรอืเปลีย่นหวัขอ้
● ใหล้กูคา้มสีว่นรว่ม: ชกัชวนใหล้กูคา้แสดงความคดิเห็น หรอืถามคำถามกลบั
● ปิดการขายอยา่งเหมาะสม: เมือ่ถงึจดุทีล่กูคา้พรอ้มตดัสนิใจ ควรสรปุประโยชนท์ีล่กูคา้จะได ้

รับอกีครัง้ และปิดการขายอยา่งเป็นธรรมชาติ



5. ฝึกฝนอยา่งสม่ำเสมอ:
● ฝึกพดูตอ่หนา้กระจก: ฝึกการแสดงออกทางสหีนา้และทา่ทาง
● ขอคำแนะนำจากเพือ่นรว่มงาน: ขอใหเ้พือ่นรว่มงานใหค้ำแนะนำเกีย่วกบัการพดูคยุของคณุ
● เขา้รว่มอบรม: เขา้รว่มอบรมเกีย่วกบัทกัษะการขาย เพือ่พัฒนาตนเองอยา่งตอ่เนือ่ง

เคล็ดลบัเพิม่เตมิ:

● สรา้งความเชือ่มโยง: พยายามสรา้งความเชือ่มโยงระหวา่งผลติภณัฑห์รอืบรกิารของคณุกบัปัญหา
หรอืความตอ้งการของลกูคา้

● เลา่เรือ่ง: เลา่เรือ่งราวทีน่่าสนใจเกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิารของคณุ เพือ่ดงึดดูความสนใจของ
ลกูคา้

● ใชภ้าษากาย: ภาษากายสามารถสือ่สารไดม้ากกวา่คำพดู ใชภ้าษากายทีเ่ป็นมติรและเปิดรับ
● เป็นตวัของตวัเอง: อยา่พยายามเลยีนแบบคนอืน่ จงเป็นตวัของตวัเองและแสดงความเป็นมอือาชพี

สิง่ทีค่วรหลกีเลีย่ง:

● พดูขดัจังหวะ: ใหโ้อกาสลกูคา้ไดพ้ดูคยุอยา่งเต็มที่
● ใชค้ำพดูทีเ่ป็นทางการเกนิไป: ใชภ้าษาทีเ่ขา้ใจงา่ยและเป็นกนัเอง
● โฟกสัทีต่วัเองมากเกนิไป: โฟกสัไปทีค่วามตอ้งการของลกูคา้มากกวา่
● แสดงความไมม่ัน่ใจ: แสดงความมัน่ใจในผลติภณัฑห์รอืบรกิารของตนเอง

การฝึกฝนอยา่งสม่ำเสมอและการปรับปรงุตนเองอยูเ่สมอ จะชว่ยใหนั้กขายสามารถลดจดุออ่นในการพดูมาก
และเพิม่ประสทิธภิาพในการขายไดอ้ยา่งแน่นอน


