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"อย่ามัวแต่ โทษโชคชะตาว่าทำไมขายไม่ได้
หากคุณไม่แสวงหาโอกาสให้ตนเอง"หรือ

"ลูกค้าไม่ได้สนว่าคุณจะปิดข้อตกลงดีหรือไม่
แต่พวกเขาสนแต่สิ่งที่ทำให้ธุรกิจของพวกเขาดีขึ้น"
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ค ำคมสร้ำงแรงบันดำลใจส ำหรับนักขำย: 
"คุณสามารถมีทุกส่ิงทุกอยา่งไดต้ามท่ีตอ้งการ เพียงแค่คุณ

ช่วยเหลือใหค้นอ่ืนใหพ้อไดใ้นส่ิงท่ีพวกเขาตอ้งการ" - Zig Ziglar  
"อยา่มวัแต่โทษโชคชะตา วา่ท าไมขายไม่ได ้หากคุณไม่

แสวงหาโอกาสใหต้นเอง"  
"ลูกคา้ไม่ไดส้นวา่คุณจะปิดขอ้เสนอหรือไม่ แต่พวกเขาสน

แต่ส่ิงท่ีท าให้ธุรกิจของพวกเขาดีขึ้น" - Aaron Ross  
"การตั้งเป้าหมายคือขั้นตอนแรกของการท าส่ิงท่ีเป็นไปไม่ได้

ใหเ้ป็นไปได"้ - Tony Robbins  
"จงท าใหดี้ท่ีสุดเสมอ อะไรท่ีคุณหวา่นเมลด็เอาไวใ้นตอนน้ี 

คุณจะไดเ้ก็บเก่ียวในภายหลงัแน่นอน" - Og Mandino  
"อยา่หวงัเงินลา้น จากการกระท าบาทเดียว"  
"ทุกอยา่งบนโลกน้ีคือการขาย"  
"การขายท่ีลม้เหลว คือขายโดยไม่มีการเตรียมพร้อม ไม่มีการ

วางแผน"  
"พูดถึงตวัเองให้นอ้ยลง พูดกบัลูกคา้ใหม้ากขึ้น ลูกคา้จะ

สนใจคุณมากขึ้น"  
"ยิง่รู้จกัลูกคา้ดีเท่าไร ยิง่เพ่ิมโอกาสปิดการขายไดม้าก

เท่านั้น"  
"ความส าเร็จไม่มีความหมาย หากคุณไปถึงเส้นชยัเพียงล าพงั 

รางวลัท่ีดีท่ีสุดคือการเดินไปถึงจุดนั้นพร้อมกบัคนเก่งๆ 
รอบตวั" - Howard Schultz  
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ค ำน ำ 
กุศโลบำยยอดนักขำย 

(To the best salesman's strategy) 
ส ำหรับนกัขำยในยคุปัจจุบนั กำรปรับกลยทุธ์และเทคนิคกำร

ขำยใหท้นัสมยัเป็นส่ิงส ำคญัอย่ำงยิง่ โดยเนน้กำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์

กบัลูกคำ้ กำรใชเ้ทคโนโลยดิีจิทลัอยำ่งเตม็ประสิทธิภำพ และกำร

พฒันำทกัษะท่ีจ ำเป็นต่อกำรขำยในยคุดิจิทลั. กุศโลบำยและแนวทำง

ในกำรขำยส ำหรับนกัขำยสมยัใหม่: 

1. สร้ำงควำมสัมพนัธ์กับลูกค้ำ:เข้ำใจควำมต้องกำรของ

ลูกค้ำ: ศึกษำและท ำควำมเขำ้ใจควำมตอ้งกำรของลูกคำ้อยำ่ง

ลึกซ้ึง เพื่อน ำเสนอสินคำ้หรือบริกำรท่ีตอบโจทย.์  

สร้ำงควำมไว้วำงใจ: สร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคำ้ โดย

กำรให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง จริงใจ และเป็นประโยชน์. ติดตำมและดูแล

ลูกค้ำ: ติดตำมและดูแลลูกคำ้อย่ำงสม ่ำเสมอ เพื่อสร้ำงควำม

ประทบัใจและรักษำควำมสัมพนัธ์ในระยะยำว.  

2. ใช้เทคโนโลยีดิจิทัล:โซเชียลมีเดีย: ใชโ้ซเชียลมีเดียในกำร

สร้ำงแบรนด์ สร้ำงควำมสัมพนัธ์กบัลูกคำ้ และเขำ้ถึงกลุ่มเป้ำหมำย

ใหม่ๆ.  



คอนเทนต์มำร์เก็ตติง้: สร้ำงเน้ือหำท่ีน่ำสนใจและมี

ประโยชน์ (เช่น บทควำม วิดีโอ) เพื่อดึงดูดลูกคำ้และสร้ำงควำม

น่ำเช่ือถือ.  

ระบบ CRM: ใชร้ะบบบริหำรควำมสัมพนัธ์กบัลูกคำ้ 

(CRM) เพื่อจดักำรขอ้มูลลูกคำ้ ติดตำมกำรขำย และวิเครำะห์ขอ้มูล.   

เคร่ืองมืออ่ืนๆ: ใชเ้คร่ืองมือต่ำงๆ เช่น อีเมล์, แชท, และ

วิดีโอคอนเฟอเรนซ์ เพื่อส่ือสำรกบัลูกคำ้และท ำงำนร่วมกนั. 

3. พฒันำทักษะที่จ ำเป็น:กำรส่ือสำร: พฒันำทกัษะกำร

ส่ือสำรท่ีมีประสิทธิภำพ ทั้งกำรพูด กำรฟัง และกำรเขียน เพื่อส่ือสำร

กบัลูกคำ้ไดอ้ย่ำงชดัเจน.  

กำรแก้ปัญหำ: ฝึกฝนทกัษะกำรแกปั้ญหำเฉพำะหน้ำ เพื่อ

แกไ้ขปัญหำและขอ้โตแ้ยง้ต่ำงๆ ของลูกคำ้.  

กำรเจรจำต่อรอง: พฒันำทกัษะกำรเจรจำต่อรอง เพื่อให้ได้

ขอ้ตกลงท่ีเป็นประโยชน์ทั้งสองฝ่ำย.  

กำรวิเครำะห์ข้อมูล: เรียนรู้กำรวิเครำะห์ขอ้มูลกำรขำย เพื่อ

ปรับปรุงกลยุทธ์และเพิ่มประสิทธิภำพในกำรขำย.  

กำรท ำงำนเป็นทีม: ฝึกฝนกำรท ำงำนเป็นทีม เพื่อให้กำร

ท ำงำนเป็นไปอย่ำงรำบร่ืนและมีประสิทธิภำพ  



4. ปรับปรุงประสบกำรณ์ของลกูค้ำ:กำรบริกำร: ให้

ควำมส ำคญักบักำรบริกำรลูกคำ้ทั้งก่อนและหลงักำรขำย เพื่อสร้ำง

ควำมประทบัใจและรักษำลูกคำ้.  

ควำมคุ้มค่ำ: น ำเสนอสินคำ้หรือบริกำรท่ีมีควำมคุม้ค่ำและ

ตอบโจทยค์วำมตอ้งกำรของลูกคำ้.  

ควำมยืดหยุ่น: ปรับตวัให้เขำ้กบัควำมตอ้งกำรของลูกคำ้แต่

ละรำย และเสนอทำงเลือกท่ีหลำกหลำย.  

5. สร้ำงแรงจูงใจและเป้ำหมำย:ตั้งเป้ำหมำยที่

ชัดเจน: ก ำหนดเป้ำหมำยกำรขำยท่ีทำ้ทำยและสำมำรถวดัผลได.้   

สร้ำงแรงจูงใจ: สร้ำงแรงจูงใจในกำรท ำงำน ทั้งในระดบั

บุคคลและทีม.  

ให้รำงวัล: ให้รำงวลัแก่ทีมขำยเม่ือสำมำรถท ำตำมเป้ำหมำย

ท่ีตั้งไวไ้ด.้ 

6. เรียนรู้อยู่เสมอ:ติดตำมข่ำวสำร: ติดตำมข่ำวสำรและ

แนวโน้มใหม่ๆ ในวงกำรขำย.  

เรียนรู้จำกผู้ อ่ืน: เรียนรู้จำกประสบกำรณ์ของนกัขำยท่ี

ประสบควำมส ำเร็จ. 

 พัฒนำตนเอง: พฒันำทกัษะและองคค์วำมรู้ใหม่ๆ อยำ่ง

ต่อเน่ือง. กำรปรับใชก้ลยทุธ์และเทคนิคเหล่ำน้ี จะช่วยให้นกัขำย



สำมำรถเพิ่มโอกำสในกำรปิดกำรขำย สร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดีกบั

ลูกคำ้ และประสบควำมส ำเร็จในกำรท ำงำนขำยไดอ้ยำ่งย ัง่ยนืนัน่เอง. 

ส ำหรับค ำวำ่กุศโลบำยเป็นค ำนำมหมำยถึงวิธีกำรอนัแยบคำย

หรือแยบยล ขอขอยำยควำมวำ่โดยทัว่ไปแลว้ "แยบคำย" มกัใชก้บั

ควำมคิด หรือกำรพูดจำท่ีฉลำด, เขำ้ที, เหมำะสมกบัเหตุผล และแหลม

คม ในขณะท่ี "แยบยล" มกัใชก้บักลอุบำย หรือวิธีกำรท่ีซบัซ้อน, 

แนบเนียน, และมีเล่ห์เหล่ียม ท ำใหผู้อ่ื้นไม่ทนัสังเกตไดง่้ำยนัน่เอง  ซ่ึง

ในงำนอีบุ๊กเล่มน้ี ไดใ้หแ้นวทำงเพื่อให้นกัขำยหรือผูบ้ริหำรงำนขำย

กำ้วไปสู่ควำมส ำเร็จในกำรท ำหนำ้ท่ีใหผ้ลิตภณัฑห์รือบริกำร

ตอบสนองต่อควำมตอ้งกำรของผูมุ่้งหวงัหรือลูกคำ้ดว้ยวิธีกำรอนัชำญ

ฉลำดซ่ึงเรียกวำ่กุศโลบำยนัน่เองครับ  

    ดว้ยควำมปรำรถนำดี 

    สมชำติ    กิจยรรยง 

 

 

 

 

 

 



สำรบัญสู่กุศโลบำยยอดนกัขำย 
(To the best salesman's strategy) 

เร่ือง             หน้ำ 
บทที่ 1 กำรขำย กำรตลำดและกำรบริกำร               1 
(Sales, Marketing and Service) 
บทที่ 2 กลยุทธ์กำรขำยสมัยใหม่                6 
(modern sales strategy) 
บทที่ 3 กำรวิเครำะห์ก่อนออกขำย               11 
(Analysis before selling) 
บทที่ 4 แนวควำมคิดในกำรแข่งขันทำงธุรกิจ              17 
(Business competition concept) 
บทที่ 5 กำรตลำดดิจิตอล                   26 
(digital marketing) 
บทที่ 6 ส่วนประสมทำงกำรตลำดสมัยใหม่              32 
(Modern Marketing Mix) 
บทที่ 7 ยุทธวิธีทำงกำรตลำดเพ่ือกำรขำย              41 
(Marketing tactics for sales) 
บทที่ 8 กลยุทธ์ทำงกำรตลำดสมัยใหม่เพ่ือเสริมสร้ำงยอดขำย        68 
(Modern marketing strategies to increase sales) 
บทที่ 9 เทคโนโลยีจำกอนำคตที่ภำคธุรกิจพลำดไม่ได้             85 
(Technology from the future that businesses cannot miss) 



สำรบัญสู่กุศโลบำยยอดนกัขำย 
(To the best salesman's strategy) 

เร่ือง             หน้ำ 
บทที่ 10 กำรตลำดเพ่ือกำรขำยสมัยใหม่             105  
(Modern Sales Marketing) 
บทที่ 11 กำรวิเครำะห์ส่ิงแวดล้อมกำรตลำดเพ่ือกำรขำย            119 
(Marketing environment analysis for sales) 
บทที่ 12 ข้อมูลทำงกำรตลำดเพ่ือประโยชน์ในกำรขำย            129 
(Marketing information for sales purposes) 
บทที่ 13 ศิลปะกำรขำยอย่ำงสร้ำงสรรค์             143 
(The art of creative selling) 
บทที่14สงครำมทำงกำรตลำด              152 
(Marketing war) 
บทที่15กำรส่ือสำรทำงกำรตลำดอย่ำงครบเคร่ือง            165 
(Comprehensive marketing communications) 
บทที่ 16 กลยุทธ์ทำงกำรตลำดแบบเจำะกลุ่ม             173 
(Targeted marketing strategies) 
บทที่ 17 กำรวิเครำะห์สวอตเพ่ือกำรแข่งขัน             178 
(SWOT Analysis for Competition) 
 
 



สำรบัญสู่กุศโลบำยยอดนกัขำย 
(To the best salesman's strategy) 

เร่ือง             หน้ำ 
บทที่ 18 กำรสร้ำงสัมพนัธ์กับลูกค้ำระยะยำว             189 
(Building long-term relationships with customers) 
บทที่ 19 ภำพพจน์กับภำพลักษณ์ในกำรขำย      196 
(Image and branding in sales) 
บทที่ 20 กลยุทธ์กำรส่งเสริมกำรตลำดเพ่ือกำรขำย            203 
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บทที ่1 กำรขำยกำรตลำดและกำรบริกำร 
(Sales, Marketing and Service) 

หำกเรำจะเอ่ยค ำอยูส่องค ำ คือ ค ำวำ่ กำรตลำด กบักำรขำย 
หำกจะแปลหนำ้ท่ีและควำมหมำย ก็คงจะมีเร่ืองท่ีตอ้งถกเถียงกนัอยู่
ในหลำย ๆ ประเด็น เช่น หนำ้ท่ีใครส ำคญักวำ่ ใครเหน่ือยกว่ำ หรือ
ใครใชส้มองมำกกวำ่ ระหวำ่ง นกักำรตลำด กบันกัขำย แต่แทจ้ริงแลว้ 
กำรขำยเป็นส่วนหน่ึงของกำรตลำด    กำรตลำดนั้นใชส้มองในกำรคิด 
วำงแผน  ส่วนกำรขำยเป็นฝ่ำยออกเร่ียวออกแรงในกำรน ำเสนอสินคำ้ 
ผลิตภณัฑ ์หรือบริกำรไปยงัลูกคำ้  ซ่ึงก็ท ำกนัคนละหนำ้ท่ี 

ควำมหมำย 

ผูเ้ขียนขอประมวลควำมหมำย อยูห่ลำยประเด็น เก่ียวกบักำร
ขำย กำรตลำด และกำรบริกำร ดงัน้ี 

กำรขำยมีควำมหมำยในนำนำทัศนะ คือ 
1.ทศันะทัว่ไป กำรขำย คือกระบวนกำรปฏิบติักำรซ่ึงท ำใหผู้ ้

มุ่งหวงัเกิดกำรตดัสินใจเป็นเจำ้ของสินคำ้ ผลิตภณัฑห์รือบริกำรของ
องคก์ร  

2.ทศันะของนกัเศรษฐศำสตร์ กำรขำย คือ กำรจดัอุปทำน 
(Supply) ท่ีเรำหรือองคก์รมีอยู่โดยตวันกัขำยเป็นผูส้ร้ำงอุปสงค ์หรือดี
มำน (Demand) ใหแ้ก่ผูมุ่้งหวงั 
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3.ทศันะของนกันิติศำสตร์ กำรขำย คือ กระบวนกำร
แลกเปล่ียนกรรมสิทธ์ิ ระหวำ่งเจำ้ของผลิตภณัฑ ์หรือบริกำร กบัผูใ้ช้
ผลิตภณัฑห์รือบริกำรนั้นๆ  

4.ทศันะของนกัเล่นหุน้ กำรขำย คือ กำรซ้ือสินคำ้หรือบริกำร
มำเป็นเจำ้ของชัว่ครำว เพื่อรอมูลค่ำรำคำของสินคำ้สูงขึ้น แลว้น ำไป
ขำยต่อเพื่อสร้ำงก ำไร 

กำรตลำด กมี็ควำมหมำยอยู่หลำยประกำรเช่นกนั 

คือ 
1.กำรตลำด เป็นกิจกรรมทำงธุรกิจท่ีท ำใหสิ้นคำ้หรือบริกำร

เคล่ือนยำ้ยจำกผูผ้ลิตไปยงัผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภค 
2.กำรตลำด เป็นกระบวนกำรคน้หำควำมจ ำเป็นหรือควำม

ตอ้งกำรของตลำดไทย กำรส ำรวจดว้ยวิธีต่ำงๆ แลว้ผลิตเสนอ
ผลิตภณัฑเ์พื่อสนองควำมตอ้งกำร 

3.กำรตลำด คือกำรปฏิบติักิจกรรมทำงธุรกิจ  สำมกิจกรรม 
คือ  กำรแลกเปล่ียน  กำรเคล่ือนยำ้ยตวัสินคำ้ และอ ำนวยควำมสะดวก 
เพื่อน ำสินคำ้ ผลิตภณัฑห์รือบริกำรจำกผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคน
สุดทำ้ย 

4.กำรตลำด คือ วิธีกำรใชส่้วนประสม ทำงกำรตลำดให้
เหมำะสมกบัตลำดกลุ่มเป้ำหมำย 

5.กำรตลำด หมำยถึง กำรส่งเสริมสนบัสนุนในบริกำรของเรำ 
จนสนองควำมตอ้งกำรต่ำงๆ ของผูซ้ื้อ ปรับปรุง พฒันำกลยทุธ์ทำง



3 

กำรตลำด ท่ีจะช่วยใหลู้กคำ้ประสพควำมส ำเร็จ และแสดงควำมช่ืนชม
ต่อลูกคำ้ 

ส่วนต ำว่ำ กำรบริกำรกพ็อจะให้ควำมหมำยได้ว่ำ 
1.กำรบริกำร คือ กระบวนกำรปฏิบติัตวั เพื่อท ำใหลู้กคำ้เกิด

ควำมพอใจ 
2.กำรบริกำร คือ ควำมตอบสนองใหผู้มุ่้งหวงัและลูกคำ้ ดว้ย

วิธีกำรต่ำงๆ ตำมท่ีลูกคำ้ร้องขอ หรือตำมระยะเวลำ 
กระบวนการขาย 

ไม่วำ่ท่ำนนกัขำยจะขำยผลิตภณัฑ ์สินคำ้ หรือบริกำรใดๆ ก็
ตำม จะประกอบดว้ย กระบวนกำรกำรขำย8ขั้นตอน คือ 

1.กำรเสำะแสวงหำผูมุ่้งหวงั ท่ีละเป็นลูกคำ้ 
2.กำรคดัเลือกผูมุ่้งหวงั 
3.กำรเตรียมกำรก่อนกำรขำย 
4.กำรเขำ้พบท่ีดี 
5.กำรน ำเสนอขำย 
6.กำรแกไ้ขขอ้โตแ้ยง้ หรือกำรเจรจำต่อรอง 
7.กำรสรุป หรือปิดกำรขำย 
8.กำรติดตำม ส่งมอบ และบริกำร 
กำรบริกำรหลงักำรขำย 

กำรบริกำรท่ีดีจำกองคก์ร หรือนกัขำยจะช่วยท ำให้ 

1.เกิดกำรซ้ือ  กำรขำยไดค้ล่องตวัขึ้น 
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2.ไดลู้กคำ้จะเพิ่มเติมโดยไม่ลงัเล 
3.จะช่วยสร้ำงทศันคติ และภำพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่องคก์รและ 

ตวันกัขำยเอง 

เทคนิคกำรให้บริกำรสมัยใหม่ ขอแนะน ำ ให้ใช้

วิธีกำรดังนี ้
1.โทรศพัท ์ติดต่อ สอบถำม เป็นระยะๆ ท่ีมีควำมถ่ีใน

ระยะแรกๆ 
2.พบปะเยีย่มเยอืนดว้ยตวัของนกัขำยเอง 
3.อวยพรเทศกำลส ำคญัๆ เช่น วนัขึ้นปีใหม่  วนัสงกรำนต ์

ฯลฯ 
4.เขำ้ร่วมงำนส ำคญัๆ กบัลูกคำ้ เช่นงำนมงคลหรือท ำบุญของ 

ร้ำนหรือบำ้นลูกคำ้ 
5.ส่งข่ำวสำรต่ำง ๆ  เช่นกำรจดักิจกรรมส่งเสริมกำรขำยท่ี 

บริษทัจดัใหแ้ก่ลูกคำ้ 
6.บริกำรตรวจเช็คสินคำ้ หรือเคร่ืองจกัรให้กบัลูกคำ้เม่ือ 

ครบรอบกำรบริกำร 
7.ช่วยจดัตกแต่งหนำ้ร้ำนคำ้ (ส ำหรับสินคำ้ขำยปลีก)หรือร้ำน 

สะดวกซ้ือใหแ้ก่ลูกคำ้ 
8.ไม่ท ำใหลู้กคำ้รู้สึกวำ่ยุง่ยำกในกำรขอรับบริกำรเช่น ขอ้อำ้ง 

ท่ีวำ่ขอใบรับประกนัฯลฯ 
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9.ของฝำกจำกนกัขำยหรือองคก์รของฝำกจำกนกัขำยก็เช่น 
ส่ิงของเล็ก ๆ นอ้ยๆ เม่ือกลบัจำกต่ำงถ่ินหรือต่ำงแดน 

10.บริกำรดว้ยภำพลกัษณ์ และภำรกิจท่ีไม่เก่ียวกบักำรขำย 
เช่น ควำมสำมำรถส่วนตวัในกำรช่วยร้ำนคำ้หรือลูกคำ้ในกำรเดิน
สำยไฟฟ้ำ หรือ ปลัก๊ไฟ ใหแ้ก่ลูกคำ้ 

กำรบริกำร เป็นส่วนหน่ึงของกำรขำย และกำรขำยก็เป็น
กิจกรรมหน่ึงของกำรตลำด นกักำรตลำด จะอยูใ่นฝ่ำยคิดคน้ วำงกล
ยทุธ์ หรือวำงแผน ซ่ึงอำจจะเรียกไดว้ำ่ เป็นฝ่ำยบุ๋นในภำษำจีน ส่วน
นกัขำย จะอยูใ่นฝ่ำยท่ีรับช่วงต่อมำคือ ท ำหนำ้ท่ีเป็นสะพำน เช่ือมโยง
ใหสิ้นคำ้หรือบริกำรไดพ้บกบัลูกคำ้ เรียกไดว้ำ่อยูใ่นฝ่ำยบู ้คือตอ้งออก
เร่ียวออกแรงหน่อย ส่วนควำมส ำคญัในกำรท่ีจะท ำใหผู้ใ้ชสิ้นคำ้ 
ลูกคำ้ ร้ำนคำ้จะซ้ือเพิ่ม ซ้ือซ ้ำหรือไม่ ก็อยูท่ี่ กำรบริกำรจำกนกัขำย 
และผูท่ี้มีหนำ้ท่ีสนบัสนุนกำรขำยนัน่เอง 

แม้แผนกำรที่ท่ำนได้วำงไว้ไม่ประสบควำมส ำเร็จ 
แม้ธุรกิจที่ท่ำนท ำล้มเหลวไปบ้ำง 

แต่ถ้ำหำรท่ำนยังมีควำมเพยีรพยำยำม  
ก็เท่ำกับว่ำท่ำนก ำลังเดินเข้ำใกล้จุดแห่งควำมส ำเร็จแล้ว 

 
 
 
 



6 

บทที ่2 กลยุทธ์กำรขำยสมัยใหม่ 
(modern sales strategy) 

ในยคุเศรษฐกิจใหม่  กลยุทธ์กำรขำยสมยัใหม่ นกัขำยคงตอ้ง
ใชก้ำรตลำดเขำ้มำใชแ้ละเขำ้มำช่วยเพื่ออ ำนวยยอดขำยโดยกำรวำง
แผนกำรขำยใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้ำหมำยในสถำนกำรณ์ปัจจุบนั ซ่ึง
มีบนัไดอยู ่4 ขั้นในกำรวำงกลยทุธ์ คือ 

    1.ศึกษำข้อมูล 

ขอ้มูลท่ีเรำตอ้งหำเพื่อกำรวำงแผนกำรขำย คือ ขอ้มูลของ 

1.1 ผู้ซ้ือหรือผู้บริโภค ซ่ึงเรำต้องหำค ำตอบให้ได้ว่ำ 
-ผูซ้ื้อเป็นใครและใครเป็นผูท่ี้มีอ ำนำจกำรตดัสินใจเรำตอ้ง

มองใหช้ดัเจน 
-เขำตอ้งกำรอะไรจำกสินคำ้หรือบริกำรและซ้ือไปท ำไม 
-เขำพอใจในบริกำรหรือ สินคำ้  ยีห่อ้ท่ีซ้ือไปมำกนอ้ยแค่

ไหน 
-เขำมีควำมจงรักภกัดียีห่อ้เดิมหรือไม่  แค่ไหน 
-เขำซ้ือสินคำ้หรือบริกำรท่ีไหน บ่อยแค่ไหน 
1.2 ผลิตภัณฑ์ สินค้ำหรือบริกำรทีจ่ะเข้ำสู่ตลำด 
-ผูซ้ื้อใชสิ้นคำ้อยำ่งไร ใชไ้ดถู้กตอ้งและใชเ้ป็นหรือไม่ 
-ผูซ้ื้อชอบผลิตภณัฑแ์บบไหน รูปแบบไหน เพรำะเหตุใด 
-ผูซ้ื้อตอ้งกำรอะไรจำกผลิตภณัฑเ์ก่ำและใหม่ 
-ผูซ้ื้อมีปฏิกิริยำควำมไวต่อรำคำมำก นอ้ย แค่ไหน 
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-ปฏิกิริยำและทศันคติของผูซ้ื้อต่อสินคำ้เป็นเช่นไร 
1.3 ตลำด นักขำยจะต้องมองตลำดให้ออกในด้ำน 
-ผูซ้ื้อมกัจะซ้ือสินคำ้ท่ีไหน ช่องทำงใด 
-ผูซ้ื้อจะตดัสินใจอยำ่งไร เม่ือเลือกซ้ือสินคำ้ 
-วิถีชีวิต และควำมเป็นอยูอ่ยำ่งไร 
-ผูซ้ื้อมีปฏิกิริยำอยำ่งไรต่อโฆษณำท่ีไดรู้้เห็น 
-ผูซ้ื้อตอ้งกำรผลประโยชน์อยำ่งไรจำกสินคำ้ 

2.ก ำหนดยุทธวิธี 
เม่ือเรำไดข้อ้มูลจำกผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภค ขอ้มูลสินคำ้ 

ผลิตภณัฑ ์หรือบริกำร และขอ้มูลทำงกำรตลำดแลว้เรำจะตอ้งมำ
วำงแผนสร้ำงกลยุทธ์กำรขำยโดยกำร 

2.1วำงแผนกำรขำย 
-จะวำงแผนคดัเลือกลูกคำ้หรือร้ำนคำ้ท่ีเหมำะสม 
-เวลำเขำ้พบท่ีดีและเหมำะสม คือเวลำใดท่ีดีท่ีสุดส ำหรับ

ลูกคำ้และเรำ 
-วำงแผนในดำ้นกำรเดินทำง จะวำงแผนกำรเดินทำงอยำ่งไร

ใหไ้ดป้ระโยชน์สูง 
- มีกำรไดต้ระเตรียมขอ้มูลผูมุ่้งหวงัหรือลูกคำ้ ร้ำนคำ้บำ้ง

หรือไม่ 
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2.2จะใช้วิธีใดเข้ำสู่ตลำดหรือลูกค้ำ เช่น 
-ใชส่ื้อแผน่พบัส่งไปก่อน แลว้ใชโ้ทรศพัทติ์ดตำมกำรขำย 
-ใชก้ำรโฆษณำทำงส่ือต่ำงๆ แลว้แสวงหำลู่ทำงกำรขำย 
-กำรขำยดว้ยวิธีกำร ลด แลก แจก แถม 
-กำรกระจำย หรือขยำยพ้ืนท่ีใหท้ัว่ถึง 
2.3เร่ียวแรงและเวลำในกำรท ำงำนขำย 
-จะบริหำรเวลำอยำ่งไรในกำรพบลูกคำ้ใหท้ัว่ถึง 
-จะบริหำรเส้นทำงอยำ่งไรในกำรเขำ้พบ 
-สุขภำพและก ำลงัวงัชำของท่ำนพร้อมหรือไม่ 

 3.ด ำเนินกำรตำมแผน 

เม่ือเรำไดศึ้กษำขอ้มูล และก ำหนดยทุธวิธีแลว้เรำจะตอ้งมี
กำรด ำเนินกำรตำมแผนกำรขำยโดยกำร 

1.วำงแผนกำรขำย ผูมุ่้งหวงั ร้ำนคำ้ หรือลูกคำ้แต่ละรำย 
2.ขั้นตอนและวิธีกำรท่ีเรำจะขำย ก่อนจะมีกำรซ้ือขำยกนั เรำ

จะตอ้งรู้ในทุกส่ิงท่ีเช่ือถือไดท้ั้งในเร่ืองกำรขำยและก่อนท่ีจะตกลงใจ
ซ้ือของส่ิงนั้น เรำจะตอ้งรู้วำ่จะขำดทุนหรือก ำไร 

3.ท ำตำมแผนกำรท่ีวำงไว ้วิธีท่ีจะสร้ำงลูกคำ้ คือ เรำตอ้งไป
หำเขำพร้อมกบัน ำประโยชน์จำกธุรกิจท่ีเรำท ำอยูไ่ปเสนอใหเ้ขำทรำบ 

4.เก็บขอ้มูลในกำรท ำงำน และสร้ำงสัมพนัธ์กบัลูกคำ้ระยะ
ยำวโดยกำร 

-หมัน่ส่งข่ำวสำรต่ำงๆท่ีส ำคญั ๆถึงลูกคำ้เสมอ 
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-ติดตำมกำรเปล่ียนแปลงของลูกคำ้ท่ีอำจจะเปล่ียนไป เช่น ท่ี
อยู ่ หมำยเลขโทรศพัท ์

-ส่ือสัมพนัธ์ ผกูพนักบัลูกคำ้ระยะยำว เช่น อวยพรวนัเกิด ปี
ใหม่ แจง้ข่ำวท่ีมีประโยชน์ 

-บริกำรก่อน ระหวำ่ง และภำยหลงักำรขำย 
-ใชส่ื้อต่ำงๆ ท่ีมีใหเ้ป็นประโยชน์ทั้งสองฝ่ำยคือ ลูกคำ้และ

นกัขำยอยำ่งเรำ  
-ค ำนึงถึง ควำมหมำยและควำมส ำคญัของลูกคำ้อยูเ่สมอ 

4.วัดผล 
เป็นกำรตรวจสอบกลยทุธ์กำรขำยท่ีเรำไดว้ำงไวโ้ดยกำร 

1.ทบทวนแนวทำง วิธีกำรขำยในลูกคำ้แต่ละรำย ท่ีผำ่นมำวำ่
ไดผ้ลหรือไม่ 

2.ปรับปรุงแผนกำรขำยใหม่ ใหเ้ฉียบขำดกวำ่เดิม 
3.วิเครำะห์กำรขำยของลูกคำ้แต่ละรำยท่ีผำ่นมำวำ่จะ

ปรับปรุง แกไ้ขไดอ้ยำ่งไร  ไม่วำ่ทำงดำ้นบุคลิกภำพ  ส่ือหรือเคร่ืองมือ
ท่ีเป็นอุปกรณ์ในกำรขำยและควำมสำมำรถหรือควำมเฉียบขำดในกำร
เปิดและปิดกำรขำย 

ถำ้หำกท่ำนตอ้งกำรควำมเจริญรุ่งเรืองในธุรกิจกำรขำย ท่ำน 
จะตอ้งพยำยำมหำช่องวำ่งในตลำดใหพ้บ แลว้จึงตั้งจุดประสงคใ์หก้บั
ธุรกิจของท่ำน ถนนท่ีจ ำควำมส ำเร็จมำสู่ท่ำนก็คือ กำรเป็นผูเ้ช่ียวชำญ
ในงำนของตนเอง 
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กลยทุธ์กำรขำยสมยัใหม่ คือกำรก ำหนดแนวทำงหรือวิธีกำร 
ใหก้ำรด ำเนินกิจกรรมกำรขำยใหน้กัขำยบรรลุเป้ำหมำยในกำรติดต่อ
กบัลูกคำ้ หรือร้ำนคำ้ ควำมส ำเร็จของนกัขำยคนใดก็ตำม ก็ขึ้นอยูก่บัวำ่
เขำมีควำมรู้ควำมสำมำรถทำงกำรตลำดและกำรขำยในอนัท่ีจะปฏิบติั 
โดยกำรติดต่อกบัลูกคำ้อยำ่งมีศิลปะ หรือไม่ ดว้ยจิตใจท่ีมีควำม
ทะเยอทะยำนสูง เผชิญหนำ้กบัอุปสรรคอยำ่งกลำ้หำญ และรับใชผู้อ่ื้น
อยำ่งถ่อมตวั 
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บทที ่3 กำรวิเครำะห์ก่อนออกขำย 
(Analysis before selling) 

เป็นกำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดในปัจจุบนั รวม
ไปถึงขอ้มูลพ้ืนฐำนเก่ียวกบักำรตลำด ผลิตภณัฑห์รือสินคำ้ กำร
แข่งขนั  กำรจดัจ ำหน่ำย และส่ิงแวดลอ้มทำงกำรตลำด  

หลกักำรพ้ืนฐำนที่ใช้ในกำรวิเครำะห์คือ S W O T 
(Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats) เป็นกำรระบุถึง
จุดแขง็ จุดอ่อน โอกำสและขอ้จ ำกดัต่ำงๆ ท่ีนกัขำยควรรู้เพื่อแสวงหำ
หนทำง สกดัจุดบอด เพื่อมุ่งหวงัสู่กำรเป็นยอดนกัขำย คือ 

1.จุดแข็ง (Strengths) เป็นควำมแขง็แกร่ง (ขอ้ดี) ท่ีเกิดจำก
ส่ิงแวดลอ้มภำยใน เช่น จุดแขง็ดำ้นส่วน 
ประสมกำรตลำด (4Ps) จุดแขง็ดำ้นกำรเงิน จุดแขง็ดำ้นกำรผลิต จุด
แขง็ในกำรบริหำรงำน และกำรจดัองคก์ำร จำกจุดแขง็ของบริษทั 
บริษทัจะน ำมำใชใ้นกำรก ำหนดกลยทุธ์กำรตลำด 

2.จุดอ่อน (Weaknesses) เป็นปัญหำท่ีเกิดจำกส่ิงแวดลอ้ม 
ภำยในดำ้นต่ำงๆ ของบริษทัซ่ึงบริษทัจะตอ้งหำวิธีกำรท่ีจะแกปั้ญหำ
นั้น  

3.โอกำส (Opportunities) เป็นขอ้ไดเ้ปรียบซ่ึงวิเครำะห์จำก
ส่ิงแวดลอ้มภำยนอกท่ีบริษทัอำจแสวงหำโอกำสจำกส่ิงแวดลอ้มดำ้น
ใดดำ้นหน่ึงมำก ำหนดกลยทุธ์กำรตลำดท่ีเหมำะสมกบัส่ิงแวดลอ้มนั้น 
ตวัอยำ่ง เม่ือเรำวิเครำะห์จุดอ่อนของคู่แข่งขนัจะถือวำ่เป็นโอกำสของ
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บริษทัจะตีจุดอ่อนของคู่แข่งขนั ส่ิงแวดลอ้มภำยนอก บริษทั
ประกอบดว้ยภำวะ กำรแข่งขนั ตลำดและลูกคำ้ ประชำกรศำสตร์ 
เศรษฐกิจ สังคม ฯลฯ 

4.อุปสรรค (Threats)  เป็นขอ้จ ำกดัท่ีเกิดจำกส่ิงแวดลอ้ม
ภำยนอกซ่ึงธุรกิจจ ำเป็นตอ้งปรับกลยทุธ์กำรตลำดใหส้อดคลอ้งและ
ขจดัอุปสรรคต่ำงๆ ท่ีเกิดขึ้น 

หำกเรำจะขยำยรำยละเอียด ในกำรวิเครำะห์  S W O T 
อำจจะกระท ำได้ดังนี ้ 

             จุดแข็ง (Strengths) 
ข้อดีเด่นซ่ึงวิเคราะห์จากส่ิงแวดล้อมภายใน 

1.จุดแขง็ทำงกำรตลำด 
1.1 จุดแขง็ในส่วนประสมกำรตลำด (4Ps) 
1.2 จุดแขง็ในหนำ้ท่ีกำรตลำด 
1.3 จุดแขง็ในกำรบริหำรกำรตลำด 
2.จุดแขง็ดำ้นกำรเงิน 
3.จุดแขง็ดำ้นกำรผลิต 
4.จุดแขง็ดำ้นบุคลำกร 
5.จุดแขง็ดำ้นอ่ืนขององคก์ำร 

จุดอ่อน (Weaknesses) 
 ปัญหาหรือข้อเสียซ่ึงวิเคราะห์จาก
ส่ิงแวดล้อมภายใน 
1.จุดอ่อนทำงกำรตลำด 

1.1 จุดอ่อนในส่วนประสม
กำรตลำด (4Ps) 

1.2 จุดอ่อนในหนำ้ท่ีกำรตลำด 
1.3 จุดอ่อนในกำรบริหำรกำรตลำด 

2.จุดอ่อนดำ้นกำรเงิน 
3.จุดอ่อนอ่อนดำ้นกำรผลิต 
4.จุดดำ้นบุคลำกร 
5.จุดอ่อนดำ้นอ่ืนขององคก์ำร 
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          โอกำส (Opportunities) 
ข้อได้เปรียบซ่ึงวิเคราะห์จากส่ิงแวดล้อม
ภายนอก 

1.ส่ิงแวดล้อมจุลภำค 
1.1 ลูกคำ้หรือตลำด 
1.2 คู่แข่งขนั 
1.3 ผูข้ำยปัจจยักำรผลิต 
1.4 คนกลำง 
2.ส่ิงแวดล้อมมหภำค 
1.5 ประชำกรศำสตร์ 
1.6 เศรษฐกิจ 
1.7 เทคโนโลย ี
1.8 สังคมและวฒันธรรม 
1.9 กำรเมืองและกฎหมำย 
1.10 ทรัพยำกรทำงธรรมชำติ 

อุปสรรค (Threats) 
ปัญหา (อุปสรรค) ซ่ึงวิเคราะห์จาก
ส่ิงแวดล้อมภายนอก 
  1.ส่ิงแวดล้อมจุลภำค 

ลูกคำ้หรือตลำด 
คู่แข่งขนั 
ผูข้ำยปัจจยักำรผลิต 
คนกลำง 

2.ส่ิงแวดล้อมมหภำค 
ประชำกรศำสตร์ 
เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
สังคมและวฒันธรรม 
กำรเมืองและกฎหมำย 
1.10ทรัพยำกรทำงธรรมชำติ 

ตวัอยำ่งกำรวิเครำะห์  S W O T  รถยนต ์TYOTA SOLUNA เม่ือ
กลำงปี 2540 มีรำยละเอียดดงัน้ี  

1.จุดแข็ง (Strengths) เป็นจุดเด่นของรถยนต ์TOYOTA  
SOLUNA ซ่ึงวิเครำะห์จำกส่ิงแวดลอ้มภำยในของบริษทั โดยมี
รำยละเอียดดงัน้ี 

1.1 เป็นรถยนตท่ี์มีเคร่ืองยนตข์นำด 1500 CC แต่มีรำคำถูก 
กวำ่รถยนตท่ี์มีขนำดเคร่ืองยนตเ์ท่ำกนั 
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1.2 มีกำรสร้ำงควำมน่ำเช่ือถือในคุณภำพ โดยกำรศึกษำ 
อยำ่งละเอียดจำกหุ่นจ ำลองยำนยนตต์น้แบบ (Clay model) โดย
ละเอียดเพื่อใชใ้นกำรก ำหนดวิศวกรรมโครงสร้ำงท่ีใหป้ระโยชน์
สูงสุดในทุกตำรำงน้ิว 

1.3 เป็นยีห่อ้รถยนต ์ท่ีมีคนรู้จกัและเช่ือมัน่ในคุณภำพ 
1.4 เป็นรถยนตท่ี์มีรูปแบบท่ีทนัสมยั มีกำรพฒันำรูปลกัษณ์ 

อยูต่ลอดเวลำ 
1.5 มีศูนยบ์ริกำรอยูค่รอบคลุมทัว่ทุกพื้นท่ี 
1.6 วสัดุ อุปกรณ์ทุกช้ินของ TOYOTA SOLUNA ไดผ้ำ่น 

กำรเลือกสรรพร้อมทั้งผำ่นกระบวนกำรผลิตดว้ยเทคโนโลยชีั้นสูง 
(Hight technology)  

2.จุดอ่อน (Weaknesses) เป็นจุดดอ้ยโดยวิเครำะห์จำก 
ส่ิงแวดลอ้มภำยในบริษทั ซ่ึงมีดงัน้ี  

1.7 เป็นรถยนตท่ี์ให้ก ำลงัแรงมำ้ต ่ำ เม่ือเทียบกบัเคร่ืองยนต์ 
ขนำด 1500 CC ของรถยนตย์ีห่้ออ่ืนๆ  

1.8 บริษทัไม่มี STOCK ของรถยนต ์TOYOTA SOLONA   
เพียงพอกบัปริมำณกำรสั่งจองรถยนต ์

1.9 ผูบ้ริโภคไม่มัน่ใจในคุณภำพของรถยนตต์ำมท่ีโฆษณำ 
วำ่รำคำไม่สูง แต่คุณภำพเท่ำเดิม 

1.10 บริษทัมีศกัยภำพไม่เพียงพอในกำรผลิตรถยนตเ์พื่อ 
ตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค 
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3.โอกำส (Opportunities) เป็นขอ้ไดเ้ปรียบโดยวิเครำะห์จำก 
ส่ิงแวดลอ้มภำยนอก (ส่ิงแวดลอ้มมหภำค และจุลภำค) ซ่ึงมีดงัน้ี 

1.11 แนวโน้มท่ีผูบ้ริโภคจะใชร้ถยนตมี์สูงขึ้นในภำวะ 
ปัจจุบนัท่ีรำคำรถยนตมี์รำคำถูกลง 

1.12 ภำวะท่ีขนส่งมวลชนลม้เหลวท ำใหมี้ผูส้นใจท่ีจะมี 
รถยนตส่์วนตวัมำกขึ้น 

1.13 แนวโน้มท่ีผูบ้ริโภคใหค้วำมสนใจในรถยนตร์ำคำถูก 
ส ำหรับครอบครัวท่ีมีรำยไดไ้ม่สูงนกั 

1.14 ส่งเสริมต่อนโยบำยกำรประหยดัของรัฐบำล โดยกำร 
เสนอรถท่ีมีรำคำไม่สูง แต่คุณภำพดี 

4.อุปสรรค (Threats) เป็นขอ้เสียเปรียบหรือขอ้จ ำกดัโดย 
วิเครำะห์จำกส่ิงแวดลอ้มภำยนอก (ทั้งส่ิงแวดลอ้มมหภำค และ
จุลภำค) ซ่ึงมีดงัน้ี 

4.1 มีคู่แข่งสูงในรถยนตร์ะดบัมำตรฐำนท่ีใกลเ้คียงกนั 
4.2 กำรน ำเขำ้รถยนตจ์ำกประเทศเกำหลีท่ีมีรำคำถูกกวำ่เขำ้ 

มำสู่ตลำดหลำยตรำยีห่อ้ หลำยแบบ หลำยชนิด 
4.3 กำรน ำรุยนต ์TOYOTA ไปท ำเป็นรถแท็กซ่ี ท ำให้ 

ช่ือเสียงและภำพลกัษณ์ของ TOYOTA ลดลงซ่ึงอำจส่งผลกระทบต่อ 
SOLONA ได ้

4.4 มีรถยโุรปท่ีมีมำตรฐำนสูงอยูม่ำกหลำกหลำยยีห่อ้ 
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สมองท่ีวำงแผนก่อนกำรขำยดว้ยวิธีกำรอนัแยบยล พร้อมกบั
ควำมยนืกำรอยำ่งมัน่คงเป็นเคร่ืองส่งเสริมสนบัสนุนอยู ่โดยมิได้
พะวงถึงควำมลม้เหลวเลย นัน่แหละถึงจะสร้ำงควำมร ่ำรวยใหเ้กิดขึ้น
ได ้ในโลกน้ีไม่มีใคร ท่ีจะประสบควำมส ำเร็จอนัยิง่ใหญ่ โดยมิไดผ้ำ่น
พบกบัควำมยำกล ำบำกมำก่อน เม่ือใดก็ตำมท่ีเรำมีแนวควำมคิดใหม่ๆ 
ในกำรท ำงำนขำย จงเขียนมนัขึ้นมำเป็นแผนงำน ส่ิงน้ีจะเป็น
โครงสร้ำงท่ีประสบควำมส ำเร็จต่อไปในอนำคต กำรเป็นผูน้ ำในดำ้น
ยอดขำยและผลก ำไร เป็นเสมือนกำรพิสูจน์ควำมสำมำรถทำงดำ้น
กำรตลำดของเรำ เรำจะตอ้งมีควำมยดึมัน่ เตรียมใจไวใ้หพ้ร้อมส ำหรับ
ท่ีจะไดรั้บกำรปฏิเสธก่อนกำรตอบรับเสมอ และควำมส ำเร็จนั้น จะ
ด ำรงคงอยูต่ลอดไปก็ดว้ยกำรใชค้วำมพยำยำมอยำ่งต่อเน่ืองเท่ำนั้น 
เคลด็ลบัของควำมส ำเร็จท่ีจะเปล่ียนแปลงโลกของชีวิตเรำก็คือ กำรท ำ
ตวัเรำใหเ้หมือนวีรบุรุษผูป้ระสบควำมส ำเร็จในภำพฝันของเรำท่ีมำ 
รศ. ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  กำรบริหำรกำรตลำดยคุใหม่ 
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บทที ่4 แนวควำมคิดในกำรแข่งขันทำงธุรกจิ 
(Business competition concept) 

กิจกรรมทำงธุรกิจท่ีจะท ำใหสิ้นคำ้หรือบริกำรเคล่ือนยำ้ยจำก
ผูผ้ลิตไปยงัผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภค กำรเร่ิมตน้กิจกรรมคือกำรใช้
กระบวนกำรคน้หำควำมจ ำเป็นในเร่ืองควำมตอ้งกำรของตลำดโดย ท ำ
กำรส ำรวจดว้ยวิธีกำรต่ำงๆ แลว้ ท ำกำรผลิตเสนอผลิตภณัฑเ์พื่อสนอง
ควำมตอ้งกำร กำรตลำดจะเนน้กำรปฏิบติักิจกรรมทำงธุรกิจ 3 
กิจกรรม คือ กำรแลกเปล่ียน    กำรเคล่ือนยำ้ยตวัสินคำ้ และกำรอ ำนวย
ควำมสะดวกเพื่อน ำสินคำ้หรือบริกำรจำกผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคน
สุดทำ้ย ท่ีผูเ้ขียนกล่ำวน ำมำขำ้งตน้นั้นคือ ควำมหมำยของกำรตลำด 
ซ่ึงจะมีแนวควำมคิดเดิมกบัแนวควำมคิดใหม่ เพื่อใหท้ ำกำรตลำด
บรรลุเป้ำหมำยในอนำคตโดยกำรอำศยัส่วนประสมทำงกำรตลำด 
เทคนิคและยทุธวิธีท่ีผูเ้ขียนขอกล่ำวตำมล ำดบัดงัน้ี 

4 M กบัแนวควำมคิดด ำเนินธุรกจิ 
จำกพ้ืนฐำนเดิมท่ีจะเป็นกิจกรรมทำงธุรกิจท่ีจะท ำใหสิ้นคำ้

หรือบริกำรเคล่ือนยำ้ยจำกผูผ้ลิตไปยงัผูใ้ช ้หรือผูบ้ริโภค ไดบ้รรลุ
เป้ำหมำย จะตอ้งอำศยัปัจจยั 4 ประกำรคือ 

1.MAN คน 
กำรด ำเนินธุรกิจตอ้งอำศยักำรมีส่วนร่วมของบุคลำกรทุก

ระดบั ทุกต ำแหน่ง ทั้งระดบับริหำร และฝ่ำยปฏิบติักำร นบัตั้งแต่
ประธำนกรรมกำร กรรมกำรผูจ้ดักำร ผูจ้ดักำรทัว่ไป ผูจ้ดักำรฝ่ำยหรือ
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แผนกต่ำงๆ หัวหนำ้งำน ซูเปอร์ไวเซอร์ พนกังำนขององคก์รท่ี
ปฏิบติังำนทุกๆ คน และท่ีส ำคญัคือ ผูบ้ริหำรงำนขำย และนกัขำย
สินคำ้ขององคก์รหรือบริษทัของตน 

2.MONEY เงิน 
เงินทุนเพื่อใชใ้นกำรด ำเนินงำนขององคก์ร เป็นงบประมำณ

ส ำหรับด ำเนินงำนเป็นทั้งรำยไดแ้ละเป็นค่ำใชจ่้ำยดำ้นต่ำงๆ ท่ีเก่ียวกบั
ทรัพยสิ์นต่ำงๆ ขององคก์รพร้อมทั้งบุคลำกร ไม่วำ่จะเป็น ค่ำเช่ำ
ส ำนกังำน ค่ำน ้ำ ค่ำไฟ คำ่โทรศพัท ์ เงินเดือนท่ีเป็นรำยไดต่้ำงๆ ของ
บุคลำกรทุกๆ คนในองคก์ร 

3.MATERIAL วัสดุอุปกรณ์วตัถุดิบ 
เป็นเคร่ืองมือ เคร่ืองใชต่้ำงๆ ในกำรปฏิบติังำน รวมทั้ง

วตัถุดิบท่ีใชใ้นกำรผลิต ทั้งในโรงงำนอุตสำหกรรม และในส ำนกังำน
ใหญ่หรือสำขำก็ตำมตอ้งอำศยั เคร่ืองมือ เคร่ืองใชใ้นกำรบริหำรงำน
และปฏิบติักำร ไม่วำ่จะเป็นเคร่ืองใชใ้นส ำนกังำน ดำ้นเทคโนโลยี
ต่ำงๆ ก็ตำมหรือวตัถุดิบท่ีจะน ำมำใชเ้ป็นส่วนประกอบกำรผลิต 

4.METHOD ทฤษฎีหรือวิธกีำร 
ควำมรอบรู้และรู้รอบ หรือสูตรส ำเร็จท่ีจะใชใ้นกำรด ำเนิน

กิจกรรมเพื่อให้กิจกำรขององคก์รสำมำรถด ำเนินต่อไปไดอ้ยำ่งไม่
หยดุย ั้ง ผูบ้ริหำรหรือองคก์รบำงแห่งจะใชจุ้ดแขง็ดำ้นสินคำ้หรือของ
ผูบ้ริหำรก็สำมำรถด ำเนินกำรขององคก์รใหโ้ลดแล่นอยูใ่นธุรกิจได้
อยำ่งย ัง่ยนื หรืองำมสง่ำจำกจุดแขง็ของตวัสินคำ้ หรือช่ือเสียงของ
ผูบ้ริหำรก็ตำม 
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แนวคิดใหม่ท่ีใช้ด ำเนินกลยุทธ์ 
แนวควำมคิดใหม่ท่ีจะใชด้ ำเนินธุรกิจ ไม่วำ่จะเป็นธุรกิจผลิต

สินคำ้ ธุรกิจจดัจ ำหน่ำย หรือธุรกิจกำรขำยก็ตำม จะใชเ้พิ่มอีก 5 M ซ่ึง
เป็นส่ิงส ำคญัในกำรด ำเนินกำรเพิ่มเติมคือ 

1.MACHINE เคร่ืองจักรกล 
เคร่ืองจกัรกลต่ำงๆ ท่ีสำมำรถน ำไปใชใ้นกำรผลิตอุปกรณ์  

ส่ิงของ สินคำ้ต่ำงๆ ได ้หรือใชใ้นกำรออกรูปแบบอกแบบสินคำ้
ประเภทแฟชัน่ต่ำงๆ ในบำงโรงงำนอุตสำหกรรมกำรผลิตท่ีมีสำยงำน
กำรผลิตอยำ่งต่อเน่ือง ก็มกัจะมีกำรผลิตโดยอำศยัหรือใชก้ ำลงัผู ้
ท ำงำนเป็นกะ อำจเรียกไดอ้ยำ่งหน่ึงวำ่ รอบกำรท ำงำน เช่น รอบ
กลำงวนั หรือกะกลำงวนั เป็นตน้ 

2.MARKETING กำรตลำด 
ในยคุทีมีกำรแข่งขนัทำงธุรกิจ ไดมี้ควำมเขม้ขน้อยูทุ่กขณะ

ดงัเช่นทุกวนัน้ี เหล่ำบรรดำนกัขำยจะตอ้งรับรู้ขอ้มูล และรับทรำบ
ขอ้มูล เพื่อปรับปรุงและพฒันำ ใหส้ำมำรถวำงแผนกำรขำย ด ำเนินกำร
ขำยและสร้ำงกลยทุธ์กำรขำยซ่ึงบทบำทและควำมรู้ทำงกำรตลำด
นบัวำ่มีส่วนส ำคญัในกำรท่ีจะช่วยผลกัดนัใหเ้กิดผลส ำเร็จตำม
แผนกำร หรือเป้ำหมำยท่ีวำงไวไ้ด ้
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3.MANAGEMENT กำรจัดกำร 
จำกกระแสของกำรเปล่ียนแปลงทำงกำรเมือง เศรษฐกิจและ

สังคมทั้งในระดบัภำยในประเทศ และในระดบัระหวำ่งประเทศท่ีเกิด
ขึ้นอยูต่ลอดเวลำ  ธุรกิจต่ำงๆ ย่อมตอ้งมีกำรแลกเปล่ียนและปรับตวั
อยำ่งมหำศำล เพื่อต่อสนองต่อสภำพแวดลอ้มภำยนอกในลกัษณะ
ดงักล่ำว กำรจดักำรในรูปลกัษณะต่ำงๆ ไม่วำ่จะเป็น เร่ืองของกำร
บริหำร กำรปรับโครงสร้ำงองคก์ร กำรบริหำรทรัพยำกรบุคคล 
กำรเงิน กำรวำงแผน ฯลฯ จึงกลำยเป็นควำมเร่งด่วน ส ำหรับธุรกิจ ไม่
วำ่จะมีขนำดเลก็ ขนำดกลำง หรือขนำดใหญ่ ผูบ้ริหำรของธุรกิจใดก็
ตำม หำกปรับตวัไม่ทนัก็จะพลำดโอกำสอนัยิง่ใหญ่ หรืออำจถูก
อุปสรรคใหม่ๆ ท่ีรุมลอ้มจนอำจปรับตวัไม่ทนัได ้ซ่ึงนกัขำยก็ตอ้ง
ยอมรับสภำพของกำรเปล่ียนแปลงท่ีเป็นอยูไ่ด ้

4.MOTIVATION กำรจูงใจ 
กำรจูงใจบุคคลต่ำงๆ เป็นส่ิงท่ีส ำคญัส ำหรับระดบัหวัหนำ้

กำรจูงใจนั้นเป็นทั้ง “ศำสตร์” และ “ศิลป์"”ของหวัหนำ้ ผูน้ ำ หรือผู ้
บริหำรงำนในองคก์รในกำรจูงใจทีมงำน หรือผูป้ฏิบติังำนในองคก์ร 
แต่ส ำหรับนกัขำยนั้น กำรจูงใจนั้นเป็นทั้ง “กลยทุธ์” และ “เทคนิค” ท่ี
นกัขำยนั้น จะตอ้งใชก้บัผูมุ่้งหวงัหรือลูกคำ้จะตอ้งท ำกำรขยำยตลำด
ใหเ้จริญเติบโต ซ่ึงในเร่ืองกำรจูงใจผูเ้ขียนจะไดก้ล่ำวต่อไปใหห้วัขอ้
กำรส่งเสริมกำรตลำด หรือกำรขำยดว้ยวิธีกำรจูงใจ 
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5.MORALE  จริยธรรม 
ในบำงแห่งจะเรียกวำ่ธรรมำภิบำลในองคก์รระดบับริหำร ท่ี

ผูบ้ริหำรทุกระดบั ควำมท่ีจะมีส ำนึกในคุณธรรม หรือจริยธรรม ท่ีจะ
สร้ำงทศันคติใหแ้ก่ตนเองในอนัท่ีจะท ำใหพ้นกังำนในองคก์รมี
จิตส ำนึกในควำมรับผิดชอบร่วมกนั มีทศันคติท่ีดีต่อบุคคลในองคก์ร
ทุกระดบั โดยท ำงำนอยำ่งเตม็อกเตม็ใจมีควำมผูกพนักบับริษทั รักษำ
ผลประโยชน์ใหก้บัองคก์ร และมีทศันคติท่ีดีกบัองคก์รอยำ่งเตม็ท่ี 
ส่วนนกัขำยควรจะตอ้งยดึมัน่ ถือมัน่ในจรรยำบรรณ และจริยธรรมใน
กำรท ำงำนขำยภำคสนำมอีกดว้ย 

อนำคตจะแข่งขันกนัอย่ำงไร 
ส ำหรับในอนำคตนั้น กำรตลำด จะถูกน ำมำใชใ้นกำรแข่งขนั

กนัอยำ่งเต็มรูปแบบในหลำกหลำยกลยทุธ์ ผูเ้ขียนจะขอกล่ำวน ำไป
ตำมล ำดบัดงัน้ีคือ 

1.PRODUCT หรือสินค้ำ 
ในอนำคตจะแข่งขนักนัท่ีควำมสมบูรณ์แบบ ศูนยร์วมหรือ

ควำมครบวงจรของตวัสินคำ้ท่ีมีอยู ่นอกเหนือไปจำกควำมหลำกหลำย
แลว้ ดงันั้น ศูนยก์ำรขำยเช่นหำ้งสรรพสินคำ้ขนำดใหญ่ มกัจะมีควำม
ไดเ้ปรียบในกำรขำยอยูเ่สมอ เพรำะกำรมีสินคำ้หลำกรูปแบบ หลำก
ยีห่อ้ หลำกหลำยผลิตภณัฑใ์หเ้ลือก 

 
 



22 

2.PRICE  หรือรำคำ 
รำคำเป็นส่ิงท่ีน่ำสนใจ และน่ำจูงใจใหบุ้คคลต่ำงๆ ตดัสินใจ

ใชบ้ริกำร หรือซ้ือไวใ้ชง้ำนได ้ดงันั้นกลยทุธ์ในเร่ืองรำคำจะใชไ้ดล้ ้ำ
หนำ้อยูเ่สมอ แต่อยำ่ลืมวำ่สินคำ้ท่ีรำคำถูกแต่ดี ยงัเป็นท่ีน่ำสนใจของผู ้
ซ้ือตลอดเวลำ อยูทุ่กเม่ือเช่ือวนัเสมอ 

3.PLACE  ช่องทำง, วิธีกำรขำย 
ไม่วำ่ในยคุไหนๆ ก็ตำมหำกสินคำ้มีช่องทำงกำรขำยใน

วิธีกำรหรือระบบใดๆ ก็ตำม หำกสินคำ้มีช่องทำงกำรขำยไดม้ำกก็ยอ่ม
ท่ีจะมีโอกำสขำยไดม้ำกตำมไปดว้ย ถำ้หำกลูกคำ้สำมำรถหำซ้ือสินคำ้
ไดง่้ำยในหลำยๆ ช่องทำง หรือวิธีกำรก็ยอ่มท่ีจะมีโอกำสเพิ่มส่วนแบ่ง
กำรตลำดไดม้ำกดว้ยตำมตวัแมก้ระทัง่สินคำ้ในระดบัมำตรฐำนดีๆ เรำ
ยงัเห็นมีในตลำด “เปิดทำ้ยขำยของ” กนัอยูเ่ตม็เมือง   หรือแมก้ระทัง่
บริเวณลำนจอดรถของหำ้งสรรพสินคำ้  อีกหลำย ๆ แห่งในเขต
กรุงเทพมหำนครและปริมณฑล 

4.PROMOTION กำรส่งเสริมกำรขำย 
กำรส่งเสริมกำรขำยเป็นกิจกรรมทำงกำรตลำดทุกชนิดท่ีจะ

ช่วยกระตุน้เร่งเร้ำใหผู้บ้ริโภค ผูใ้ช ้ลูกคำ้ หรือคนกลำง หำ้งร้ำน 
ตวัแทนขำยเกิดควำมตอ้งกำรในสินคำ้ หรือบริกำร รูปแบบกำร
ส่งเสริมกำรขำยหรือกำรตลำดสำมำรถท่ีจะกระท ำได ้4 รูปแบบคือ 
       -กำรโฆษณำ 
       -กำรใชพ้นกังำนขำย 
       -กำรส่งเสริมกำรขำย 
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       -กำรออกข่ำวหรือเผยแพร่ข่ำวสำร 
5.PUBLIC   RELATION กำรประชำสัมพนัธ์ 
กำรท ำกำรประชำสัมพนัธ์เป็นส่วนหน่ึงของกำรส่งเสริม

กำรตลำด หรือกำรขำย กำรประชำสัมพนัธ์ หรือกำรแถลงข่ำวท่ีดีนั้น
จะช่วยสร้ำงภำพลกัษณ์ใหแ้ก่สินคำ้หรือองคก์รได ้กำรประชำสัมพนัธ์
อำจจะกระท ำไดใ้นหลำยๆ รูปแบบ เช่น ส่งข่ำวผำ่นส่ือมวลชน
เก่ียวกบักิจกรรมขององคก์ร กำรท่ีมีผูบ้ริหำรองคก์รสนบัสนุน
กิจกรรมทำงสังคม กำรท ำป้ำยใหญ่ๆ ติดตั้งตำมท่ีชุมนุมชน เพื่อ
โฆษณำสินคำ้ หรือผลิตภณัฑเ์ป็นตน้ 

6.PEOPLE  พลังของมวลชน 
ลูกคำ้หรือประชำชนวำ่ในปัจจุบนัและอนำคต แต่ละองคก์ร

จะมียทุธวิธีท่ีจะครอบครองใจลูกคำ้ไดอ้ยำ่งไร เท่ำท่ีผูเ้ขียนมี 2 
แนวทำงหลกัท่ีกระท ำกนัคือ 
            กำรบริกำร (SERVICE) :- โดยใหบุ้คลำกรทุกๆ คนในองคก์ร
เนน้กำรบริกำร โดยถือวำ่มีทั้งลูกคำ้ภำยนอก และลูกคำ้ภำยในท่ีคอย
ช่วยเหลือและใหบ้ริกำรกนัเสมอ 
            พฤติกรรมผูบ้ริโภค(CUSTOMER BHAVIOR)  กิจกรรม
ส ำหรับพฤติกรรมผูบ้ริโภค เรำจะตอ้งศึกษำ พฤติกรรมของลูกคำ้หรือ
ผูบ้ริโภคใหไ้ดว้ำ่ 

ก.ลูกคำ้กลุ่มไหนท่ีสินคำ้ เรำจะเขำ้ไปแกไ้ขปัญหำได ้
ข.เขำเคยช่ืนชมอะไรในสินคำ้อ่ืนท่ีเคยใช้ 
ค.เรำรู้จกัสินคำ้ เรำและคู่แข่งดีแค่ไหน 
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ง.กระบวนกำรในกำรตดัสินใจซ้ือเป็นอยำ่งไร 
จ.มำตรกำรในกำรเลือกสินคำ้เป็นอยำ่งไร เช่น สี สไตล์ 
ฉ.มีพฤติกรรมกำรซ้ืออยำ่งไร เช่น สด ผอ่น ชำ้ เร็ว ฯลฯ 
นัน่ก็หมำยควำมวำ่ เรำจะเนน้กำรครองใจดว้ยกำรใหบ้ริกำร

หรือใชว้ิธีกำรตอบสนองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดอ้ยำ่งไร 
7.POWER  พลังหรือก ำลัง 
ไดแ้ก่พวกพอ้งของผูบ้ริหำรขององคก์ร ท่ีมีส่วนช่วยในกำร

แข่งขนั บรรลุเป้ำหมำย เช่น หำกเปิดร้ำนอำหำรริมถนน ในขณะท่ีร้ำน
อ่ืนๆ จอดรถริมถนนไม่ไดเ้วลำจะมำรับประทำนอำหำร แต่ร้ำนคำ้ของ
บริษทัของเรำเปิดได ้แสดงวำ่ผูบ้ริหำรขององคก์รมีพรรคพวกหรือมี
พลงั เส้นสำยท่ีดีนัน่เอง 

จำกแนวควำมคิดเดิมสู่แนวคิดใหม่ท่ีใชด้ ำเนินกลยทุธ์ทำง
ธุรกิจ  ในอนำคตจะแข่งขนักนัอยำ่งไรท ำใหท้่ำนไดรู้้วำ่  ส่วนประสม
กำรตลำดไดแ้ก่ สินคำ้ รำคำ ช่องทำงหรือวิธีกำรขำย และกำรส่งเสริม
กำรขำยขั้นพื้นฐำนเดิมก็ยงัคงจะใชก้นัอยู ่ เพียงแต่ดึงเอำรำยละเอียด
บำงตวัในส่วนประสมนั้นออกมำใช ้  ผูเ้ขยีนขอย  ้ำวำ่ท่ีส ำคญัก็คือ พลงั
ของมวลชน  เรำจะแสวงหำหนทำงในกำรตอบค ำถำมใหไ้ดว้ำ่ เรำจะ
ใชย้ทุธวิธีใดในกำรครอบครองใจผูใ้ชสิ้นคำ้หรือบริกำรของเรำ    
 
 
 


