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มุ่งม่ันและอดทน: 
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และความอดทน"  
มองหำโอกำส: 
"อย่ารอชา้ เพราะเวลาจะไม่เหมาะสม เร่ิมตน้จากจุดท่ีคุณยืน

อยู่"  
สร้ำงควำมแตกต่ำง: 
"ความส าเร็จไม่ไดห้มายถึงแค่การหาเงิน แต่หมายถึงการ

สร้างความแตกต่าง"  
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บทที ่1 จะอยู่ได้อย่ำงไรในอำชีพกำรขำย 
(How to survive in a sales career) 

 มีผูก้ล่าวคนท่ีจะอยูใ่นธุรกิจการขายน้ีไดจ้ะตอ้งเก่งหลาย ๆ 
ประการอาทิ ตอ้งเก่งงาน เก่งคน เก่งคิด และเก่งการด าเนินชีวิตพูด
ง่ายๆในบทน้ีก าลงัจะน าเสนอว่าจะอยูอ่ยา่งไรในอาชีพขายหรือจะ
ด าเนินชีวิตเพื่อพิชิตเป้าหมายไดอ้ยา่งไรในงานขายก็ขอเสนอเพื่อให้
ท่านไดเ้สนอ 10 ประการดงัน้ี 
 1.มีควำมคิดในแง่บวก 
 หากท างานดว้ยความสงสัย ความลงัเล ความไม่แน่ใจ ความ
เช่ือคร่ึงไม่เช่ือคร่ึง ก็ยอ่มท่ีบัน่ทอนความรู้สึกทางความคิด และสูญเสีย
เวลา นกัขายจะยนืหยดั และยนืยงในยทุธจกัรไดต้อ้งบวกกบัสินคา้ 
ทีมงาน หัวหนา้ บริษทั นโยบาย ลูกคา้ อาชีพ และตนเอง ท่านทราบ
ไหมครับวา่ความสงสัยเปรียบเหมือนหมอกหนาท่ีลอ้มรอบชีวิตไว ้
 2.มีเป้ำหมำยในกำรท ำงำน 
 ไม่เห็นอาชีพขายตรงเป็นเหมือนศาลาพกัร้อน หรือดอกไมริ้ม
ทาง การเดินเรือ หรือการเดินทางโดยเคร่ืองบินจะไปยงัจุดหมาย
ปลายทางตอ้งอาศยัเขม็ทิศ เป้าหมายของชีวิตของผูค้นท่ีเกิดมาสร้าง
โลกมากกวา่เป็นขยะของโลก ยอ่มตอ้งมีเขม็ทิศของชีวิตก็ คือ
เป้าหมายในการท างานในโลกมนุษยข์องเรายงัมีคนจ านวนมากท่ีมวั
รอแต่ความหวงัวา่จะมีอะไรบางส่ิงบางอยา่งเกิดขึ้น แทนท่ีจะใชค้วาม
พยายามเพื่อท าส่ิงนั้นใหเ้กิดขึ้น 



2 

 3.รู้ว่ำกำรวำงแผนงำน 
 แผนการเปรียบเหมือนลายแทงท่ีมุ่งคน้หาทรัพยส์มบติั การท่ี
เราใชชี้วิต และท างานอยา่งมีแผนงาน ยอ่มช่วยใหย้นืหยดัอยู่ในอาชีพ
ไดอ้ยา่งสง่าผา่เผย เปรียบเหมือนมีแผนท่ีของชีวิตสู่ความส าเร็จหากมี
แผนการท างาน เช่นแผนการขาย แผนการขยายตลาด แผนการพฒันา
ทีมงาน แผนการพฒันาตนเอง ฯลฯ 
 4.หำควำมรู้พฒันำตนเสมอ 
 เพราะการขายในยคุโลกาภิวติัน์เป็นการขายท่ีนกัขายจะไดรั้บ
ผลตอบแทนกบัท่ีตนเองขายสินคา้เอง และจากการขายสินคา้ของ
เพื่อนท่ีนกัขายชวนมาอยา่งต่อเน่ือง และไม่มีขีดจ ากดั หนา้ท่ีของนกั
ขายจึงจะตอ้งอาศยัการศึกษาหาความอยูเ่สมอ และการบอกต่อเพื่อ
สร้างทีมงาน ความรู้ท่ีนกัขายตรงพึงมีคือ รู้จกัสินคา้ของเรา วิธีการ
น าเสนอ การสาธิต รู้จกัคู่แข่ง รู้จกัวิเคราะห์ลูกคา้ และรู้จกัสภาพ
เศรษฐกิจตลาดการเมือง และสังคม เพื่อท่ีจะไดคุ้ยกบัผูค้นไดทุ้ก ๆ คน 
ทุก ๆ เร่ือง ทุก ๆ เวลา และทุกโอกาส 
 5.ปรับปรุงบุคลิกภำพที่เหมำะสม 
 เน่ืองจากนกัขายตรงยอ่มตอ้งอาศยับทบาทต่าง ๆ ในการขาย 
และการสร้างทีม ยอ่มตอ้งอาศยับทบาทต่าง ๆ ในการท างานคือ 
 เป็นครู  ผูใ้หร้ายละเอียด ช้ีแนะ และสอนสมาชิกใหม่ 
 เป็นพี่เล้ียง   ช่วยเหลือแนะน าใหค้ าปรึกษา และจูงใจ 
 เป็นนกับริหาร ช่วยแกไ้ขปัญหา วางแผน สร้างองคก์ร 
บริหารคน 



3 

 เป็นนกัประชาสัมพนัธ์ เพ่ือก่อใหเ้กิดความรู้สึกท่ีดีใน
ภาพลกัษณ์ขององคก์ร สินคา้ และแผนการตลาด 

เป็นนกัแสดง  เพื่อเรียกร้องความสนใจ สร้างศรัทธา 
ยอมรับ 
 เป็นดารา        ใหศ้รัทธารักใคร่ ชมชอบ และช่ืนชม 
 เป็นนกัสอนศาสนา     โดยเผยแพร่หลกัการ อุดมการณ์ 
และวิธีการทางธุรกิจในองคก์รของตน 
 เป็นผูน้ า    ใหเ้ป็นตวัอยา่งท่ีดี และเกิดการเลียนแบบ 
 เป็นนกัโฆษณา  ใหค้ลอ้ยตาม ยอมรับ ตดัสินใจ และ
เช่ือถือ 
 เป็นทนาย   แกต้่างใหบ้ริษทัในความเขา้ใจผิดต่อบริษทั 
ผลิตภณัฑ ์แผนงานขององคก์ร 
 จากบทบาทต่างๆ เหล่าน้ีนกัขายจ าเป็นตอ้งมีการพฒันา
ปรับปรุงบุคลิกภาพท่ีเหมาะสม พูดง่าย ๆ คือ ตีบทใหแ้ตก โดยการ
แต่งกายใหสุ้ภาพ สะอาด เรียบร้อย และเหมาะสมกบัลกัษณะงาน
อาชีพปรากฏตวัท่ีมีความเช่ือมัน่ กระตือรือร้น พูดจามองหนา้คน 
สนใจผูอ่ื้น ต่ืนตวักบัตนเอง ไม่อวดเบ่งวางท่า รู้จกัคบหาสมาคม และ
สังคมตอ้งเป็น 
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 6.รู้จักวิธีกำรส่ือควำมที่ดี 
 ปัจจยัของธุรกิจการขายเป็นเร่ืองของส่ิงส าคญั 3 ประการ คือ 
 1. เป็นเร่ืองของคนขายคน :- คือ ขายความศรัทธา การยอมรับ และ
ความเช่ือถือถือเป็นผูท่ี้ช้ีช่องและช่วยสนบัสนุนผลกัดนัให้ประสบ
ความส าเร็จ 
 2.เป็นเร่ืองของการขายผลประโยชน์ :- คือ ระบบงานและขาย
แผนการตลาดท่ีจูงใจ เป็นไปได ้ยดืหยุน่  เป็นธรรมถูกตอ้ง ควบคู่กบั
การขายโอกาส และการขายฝัน 

3.เป็นเร่ืองของการขายความตอ้งการ:-คือการขายความฝันท่ี
ทุกๆคนตอ้งการเงินทองปัจจยัส่ีแลหลกัทรัพยท่ี์สมบูรณ์พูนสุขการ
ขายคนขายผลประโยชน์และขายความตอ้งการใหส้ าเร็จไดน้กัขายมือ
อาชีพจะตอ้งอาศยั องคป์ระกอบ 3 ขอ้ ก็คือ 
 1.รู้จกัพฒันาปรับปรุงบุคลิกภาพใหน่้าเช่ือถือ และไวว้างใจ 
 2.มีความสามารถในการส่ือสาร ทั้งการพูด การน าเสนอ การ
สาธิต 
 3.มีความสามารถในการเปิดฉากการขาย และมีเทคนิคในการ
สรุปการขาย 
 โดยภาพรวมของการส่ือสารท่ีดีในการพูดจะตอ้งพูดให้น่า
ถูกใจ น่า ก็คือน่าฟัง น่าติดตาม น่าเช่ือถือ ถูกก็คือถูกคน ถูกโอกาส ถูก
คน ใจก็คือ เขา้ใจ จูงใจ เร้าใจ และตดัสินใจเป็นลูกคา้หรือสมาชิกของ
องคก์ร 
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 7.ต้องสร้ำงก ำลังใจ และควำมเช่ือมั่น 
 บ่อเกิดก าลงัใจเกิดจากปัจจยัหลาย ๆ ประการท่ี หรือนกัขาย
ควรหาแนวทาง และวิธีการเสริมสร้างก าลงัใจใหเ้ขม้แข็งอยูเ่สมอ 
แนวทางในการสร้างเสริมก าลงัใจอาจจะท าไดห้ลาย ๆ วิธี เช่น 
 1.มีการอบรมท่ีถูกตอ้งใหค้วามส าคญักบัการเขา้ประชุม 
 2.รู้จกัพึ่งตนเอง ช่วยตวัเอง การรู้จกัคุณค่าของเวลา 
 3.มีความเขา้ใจในเร่ืองวาสนาโชคชะตา เช่น นอ้ยใจในวาสนาวา่
อบัโชคโศกเศร้าตอ้งคิดวา่...การเรียนนอ้ย 
      หรือความรู้นอ้ยมิใช่ความผิดของเรา อยา่ร้องวา่ต ่าตอ้ยไม่
มีโอกาส หรือวาสนา 
 4.มีความเขา้ใจในเร่ืองของอุปสรรค และความส าเร็จเป็นของ
คู่กนั 

8.ท ำงำนหนักอย่ำงสม ่ำเสมอ 
 ค าวา่ท างานหนกัมิไดห้มายความวา่ตอ้งยก ตอ้งแบก หรือ
ตอ้งหาม หรือท างานมาก ๆ แต่หมายความวา่ ท างานอยา่งจริงจงั ทุ่มเท 
และท าสม ่าเสมอเท่าท่ีเวลาจะอ านวยให้ 
 ไม่ว่ำส่ิงที่เรำท ำจะยำกล ำบำกแค่ไหน 
 ขอเพยีงเรำรัก และใส่ใจที่จะท ำมันอย่ำงแท้จริง 
 สักวันหนึ่งมันอำจจะส ำเร็จลงได้ 
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 9.คบเพ่ือนที่ดี 
 ตามโบราณกล่าววา่ “คบคนพาล ๆ ไปหาผิด คบบณัฑิต ๆ 
พาลไปหาผล ในมงคลชีวิต 38 ประการ 2 ขอ้ แรกกล่าวไวแ้ต่ตน้ไวเ้ลย
วา่   

1.  ไม่คบคนพาล   
2.คบบณัฑิตลกัษณะของบณัฑิต หรือเพื่อนดี มิไดห้มายความ

วา่ตอ้งเรียนจบขั้นปริญญาตรี วิธีสังเกตวา่เขาพอจะเป็นเพื่อนท่ีดี หรือ
เป็นบณัฑิตไดห้รือไม่ ใหส้ังเกตคุณสมบติั 3 ประการ คือ 
 1.ชอบคิดดีเป็นปกติ 
 2.ชอบพูดดีเป็นปกติ 
 3.ชอบท าดีเป็นปกติ 
 เพื่อนท่ีดียอ่มชกัน าไปในทางท่ีถูก ชอบท าแต่ส่ิงท่ีเป็นธุระ 
ชอบท าแต่ส่ิงท่ีถูถูกท่ีควร เพื่อนนกัขายควรหาทางไปมาหาสู่เพื่อนท่ีดี 
ฟังค าพูด ค าแนะน า มีความจริงใจ และพยายามปฏิบติัตามแนวทางท่ี
ถูกตอ้ง 
 10.พฒันำตน พฒันำฝีมือ 
 โดยรู้จกัทบทวนผลการท างาน วิเคราะห ์และพฒันาศกัยภาพ
ของตนเองอยูเ่สมอ คนเราเกิดมาตอ้งพฒันาตนเองไดค้นชอบการ
พฒันา เปรียบเหมือนตน้ไมท่ี้เจริญเติบโตต่อไปได ้ถา้หากคนหยดุการ
พฒันา เปรียบเหมือนเป็นท่อนไมร้อเอาไวท้ าฟืน และเผาถ่านแค่นั้น 
ดงันั้นนกัขายควรแสวงหาหนทางพฒันาตน พฒันาฝีมือ 
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  โดยการอ่านหนงัสือ ฟังเทป ดูวีซีดี เร่ืองท่ีดีๆ เก่ียวกบัอาชีพ
และธุรกิจสนทนา ประชุม เขา้อบรมสัมมนา เพื่อเสริมคุณค่าทางสมอง
เพื่อสกดัจุดบอดมุ่งสู่การเป็นยอดนกัขายโดยเราตอ้งถามตวัเองทุกๆ6
เดือน หรือ 1 ปี วา่ 

-เราไดบ้รรลุเป้าหมายท่ีไดต้ั้งไว ้หรือไม่ เพราะอะไร ? 
-เราไดใ้หก้ารบริการท่ีมีคุณภาพ และปริมาณดีกบัทีมงาน

หรือไม่ ? 
-เรายงัเป็นคนรับผิดชอบ และมีสปิริตหรือไม่ ? 
-ท่ีผา่นมาบุคลิกภาพดีขึ้นหรือไม่ ? 
-เราไดมุ่้งมัน่การกระท าเป็นไปตามแผนหรือไม่ ? 
-ความสัมพนัธ์ของเรากบัทีมงานยงัมีอยูห่รือไม่ ? 
-เราไดใ้ชเ้วลาอยา่งมีคุณคา่อยูห่รือไม่ ?ฯลฯ 
ผูเ้ขียนเช่ือวา่ปัญหา 10 ประการ ในการเดินบนถนนของ

ธุรกิจการขายยอ่มจะช่วยท าเรามีความสุขกบังานได ้ สังคมรอบตวั
ยอมรับ และไดรั้บความกา้วหนา้ และกา้วไกลในอาชีพ สามารถท าให้
เพื่อนร่วมงานรัก ทีมงานเกิดศรัทธา และหวัหนา้เสน่หา ช่ืนชม สมกบั
ความเป็นมืออาชีพของท่าน 
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นักขำยจะปรับเปลีย่นแนวทำงกำรขำยได้อย่ำงไร
ในภำวะปัจจุบัน(How can salespeople adapt their sales 
approach?) 
 การท่ีพวกไดก้า้วสู่ประตูทอง ของการขายท่ียดึถืออาชีพนั้นท่ี
มิไดเ้ขา้มาพึ่งพาอาศยัชัว่คร้ังชัว่คราว เหมือนมาอาศยัศาลา พกัร้อน 
หรือเขา้มาด่ืมน ้าเยน็แกก้ระหายผอ่นคลายความเหน่ือยยามเงินขาด
กระเป๋า แลว้เราก็อ าลาจากอาชีพน้ีไป ผูเ้ขียนขอเสนอแนวทางสร้างตวั
ใหม้ัน่คง มัง่คัง่ เพื่อความมัง่มี ดว้ยยทุธวิธีการขายอยา่งสร้างสรรค ์
และปรับเปล่ียนแนวทางการขายอยา่งไรในภาวะปัจจุบนั ดงัน้ี 
 กำรขำยอย่ำงสร้ำงสรรค์ 
 ในอนัท่ีเราจะสร้างตวัประกอบตน ใหผู้มุ่้งหวงัสนใจในธุรกิจ
ของเราในเวลาเขา้พบประสบพกัตร์กบัผูท่ี้คาดวา่จะเป็นลูกคา้ของเรา
คือ 

1.ขายสินคา้ใหก้บัตวัเอง คือ เช่ือถือและเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์
ของเรา 

2.ขายตวัเองใหก้บัตวัเอง คือ มีความเช่ือมัน่ในตวัเองสูงใน
การติดต่อกบัลูกคา้หรือผูมุ่้งหวงั 

3.ขายตวัเองใหก้บัลูกคา้  ดว้ยมีการแสดงออกทางบุคลิกภาพ 
และการส่ือสารท่ีดี 

4.ขายผลประโยชน์ใหก้บัลูกคา้ ไดแ้ก่ การขายผลตอบแทน
ของสินคา้หรือบริการท่ีลูกคา้ผูมุ่้งหวงัจะไดรั้บ 
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5.สร้างความปรารถนาและตอบสนอง ดว้ยการกระตุน้พูด 
และสร้างแรงจูงใจใหผู้มุ่้งหวงัสนใจ โดยใชส่ื้อเคร่ืองมือหรืออุปกรณ์
การขายประกอบ 

6.สร้างความสัมพนัธ์ระยะยาว  ก็คือ การสร้างมนุษยส์ัมพนัธ์
อนัดีกบัลูกคา้ใหเ้ป็นลูกคา้ถาวรตลอดไป 

นักขำยจะปรับเปลี่ยนแนวทำงกำรขำยอย่ำงไรในภำวะ
ปัจจุบัน 
 ในยคุน้ีเป็นยคุของข่าวสาร ขอ้มูล จากส่ือและเทคโนโลยี
ต่างๆ เพื่อใหท้่านหูตาสวา่งไสวในอาชีพ ขอใหใ้ชเ้ทคนิคในการปรับ
ตนเองอยา่งไรในภาวะปัจจุบนัดงัน้ี 

1.ก ำหนดลูกค้ำของเรำให้ชัดเจน 
คือ ก าหนดวา่ผูมุ่้งหวงัท่ีเราจะไปแปรสภาพใหเ้ขาเป็นลูกคา้

ใหช้ดัเจน ตามท่ีผูเ้ขียนเคยแบ่งลูกคา้ผูมุ่้งหวงัไวเ้ป็น 3 กลุ่ม หรือ 3 
ตลาด คือ 

ก.ตลาดธรรมชาติ ไดแ้ก่ วงศส์าคณาญาติ หรือคนรู้จกั มกัจ่ี 
ทั้งหลาย 

ข.ตลาดจากการแนะน า ไดแ้ก่ การใชก้ารแนะน า หรือกฎ
ลูกโซ่ ท่ีไดค้  าแนะน าจากศูนยอิ์ทธิพล 

ค.ตลาดท่ีสร้างขึ้นเอง ไดแ้ก่ตลาดท่ีตอ้งอาศยัความสามารถ
ของเราในการติดต่อเป็นพิเศษ 
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โดยการส ารวจและวิเคราะห์ ตามสูตรท่ีเคยใหไ้ว ้คือ ผูท่ี้
สมควรท่ีจะเป็นลูกคา้คือ ผูม่้งหวงัท่ีมีเงิน มีอ านาจการตดัสินใจ และมี
ความตอ้งการโดยเราจะตอ้งเป็นผูก้ระตุน้ เน้นย  ้าท าใหเ้ขาเกิดความ
ตอ้งการ เม่ือเราไดแ้บ่งกลุ่มและไดว้ิเคราะห์ลูกคา้แลว้ ใหก้ าหนด
วตัถุประสงคใ์นการติดต่อหรือเขา้พบเพื่ออะไร เช่น ท าความรู้จกั
เสนอขาย เสนอขายเพิ่ม บริการเยีย่มเยอืน  ฯลฯ 

2.ต้องรู้จักสร้ำงฐำนเพ่ือกำรกระจำยลูกค้ำ 
นัน่ก็คือ ตอ้งรู้จกัการขยายฐานลูกคา้หรือผูมุ่้งหวงั โดยการยดึ

หวัหาดจาก 2 ตลาดใหญ่ ๆ คือ ตลาดจากการแนะน า และตลาดท่ีสร้าง
ขึ้นมาเอง ภารกิจท่ีส าคญัของนกัขายมืออาชีพ คือ การสร้างฐานเพื่อ
การกระจายลูกคา้ 

3.ปรับเปลี่ยนวิธีกำรขำยเม่ือเวลำผ่ำนไป 
เม่ือเวลาเปล่ียนไปเง่ือนไขต่าง ๆ ยอ่มเปล่ียนแปลงไปยิง่ใน

สภาวะการแข่งขนั คือ นกัขายตอ้งทนัโลก ทนัเหตุการณ์ เพื่อใชใ้นการ
ปรับเปล่ียนกลยทุธ์การขายให้ทนักบัคน เช่น ระยะเวลาการใหเ้ครดิต 
หรือการใหเ้ครดิต โดยไม่ตอ้งมีผูค้  ้าประกนั เป็นตน้ 

4.ต้องใช้สมองและควำมอดทนมำกขึน้ 
คือ นกัขายยคุใหม่ในอนาคตท่ีมีข่าวสารขอ้มูลท่วมทน้นั้น

ตอ้ง รู้ลึก รู้รอบ รู้กวา้ง รู้ไกล ในอนาคต และมีวิสัยทศัน์ในการท างาน
ขาย คือตอ้งรู้จกัใชส้มองในการวางแผนการขาย รู้จกัใชแ้ละบริหาร
เวลาในการขาย และจะตอ้งอดทน อดกลั้น มิฉะนั้นจะอดกิน คือ 



11 

อดทนกบัการบ่นกบัการรอคอย หรือ ปัญหาอนัเกิดจากลูกคา้ของเรา
สารพดัปัญหาในอนาคต 

5.เป็นกระจกสองเงำให้กับเรำเอง 
คือ ตอ้งรู้จกัวิเคราะห์และประเมินตนเองอยา่งถ่องแทใ้นการ

ขายแต่ละวนั หรือ แต่ละสัปดาห์ท่ีผา่น ๆ มา วา่ขายไดเ้พราะอะไร 
และขายไม่ไดเ้พราะอะไรท่ีไม่เขา้ขา้งตนเอง 

6.รู้จักพฒันำส่ือหรือเคร่ืองมือกำรขำยให้เหมำะสม 
ตามท่ีผูเ้ขียนเคยกล่าวไวแ้ลว้วา่ ลูกคา้ผูมุ่้งหวงัของเรานั้นเขา

รู้มากขึ้น ฉลาดขึ้น เพราะข่าวสาร ขอ้มูล หรือเทคโนโลยนีั้นมี
ความส าคญัและมีความส าคญักบัลูกคา้เราเสมอ ดงันั้น เวลาเราจะไป
น าเสนอจะตอ้งตระเตรียมส่ือหรือเคร่ืองมือการขายใหเ้หมาะสม เพื่อน
นกัขายสามารถอ่านในบทท่ีวา่ดว้ยเร่ืองส่ือเคร่ืองมือหรืออุปกรณ์การ
ขายนั้นส าคญัไฉน 

7.เน้นกำรบริกำรเสมอ 
ดว้ยการใหค้วามส าคญักบัความพอใจของลูกคา้ย ัง่ยนืดว้ย

การใหก้ารบริการทั้งก่อน ระหวา่ง และภายหลงัการขาย การบริการท า
ใหลู้กคา้เกิดการซ้ือซ ้า ซ้ือเพิ่ม และซ้ือตลอดไปดว้ยการใหบ้ริการท่ีดี 
นอกจากน้ีเราควรจะตอ้งใหบ้ริการลูกคา้ผูมุ่้งหวงัทั้งท่ีเก่ียวขอ้งและไม่
เก่ียวขอ้งกบัการขายอีกดว้ย 
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8.รู้จักสร้ำงสำยสัมพนัธ์ 
เพื่อสร้างสรรคผ์ลงานนกัขายตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กบั

ลูกคา้และทีมงานในเวลาท างานขาย กบัลูกคา้ก็ใชก้ลยทุธ์การขายโดย
การขายในรูปแบบเป็นท่ีปรึกษากบัลูกคา้มากขึ้น กบัทีมงานตอ้ง
ช่วยเหลือ และร่วมมือกบัเพื่อน ๆ หรือหวัหนา้ท่ีใหเ้ขารู้สึกวา่เรามี
ส่วนร่วมหรือส่วนหน่ึงของทีมขาย 

9.รู้จักเติมก ำลังใจให้เต็มร้อยเสมอ 
ดว้ยการอ่านดี คิดดี พูดดี ฟังแต่เร่ืองดี ๆ และอยูใ่กลค้นเก่ง 

คนท่ีมีฝีมือ เพื่อเสริมเพิ่มเติมก าลงัใจใหมี้ไฟในเวลาออกสนามเสมอ 
ขอแนะน าวา่เวลาทอ้แทห้รือหมดก าลงัใจขอใหไ้ปหาเพื่อนหรือหวั
หนา้ท่ีมีก าลงัใจดีพูดคุยหรือสนทนา แต่อยา่ไปหาเพื่อนท่ีหมดไฟ หรือ
ก าลงัใจตกพูดคุยก็แลว้กนั 

10.ไม่ติดเหย่ือมนุษย์ 
เหยือ่มนุษยอ์นัไดแ้ก่อบายมุข 6 ประการ อนัไดแ้ก่ 
-ด่ืมน ้าเมาหรือส่ิงเสพติด 
-เท่ียวกลางคืน 
-เท่ียวหรือบนัเทิงในส่ิงเริงรมย ์
-เล่นการพนนั 
-การคบคนชัว่เป็นมิตร 
-ความเกียจคร้าน 
บางท่านก็คิดผิดไปวา่อบายมุขต่าง ๆ ท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ คือ 
เคร่ืองพกัผอ่นหยอ่นใจ 
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11.เติมใจให้เต็มร้อย 
คือ เวลาเพื่อนนกัขายขายสินคา้หรือบริการไดก็้หวัใจพองโต 

แต่พอคร้ันเวลาขายสินคา้หรือบริการไม่ได ้ก็ใจคอห่อเห่ียว ขอแนะน า
ในการเติมก าลงัใจเตม็ร้อยก็คือ พลิกไปอ่านบทท่ีวา่ดว้ยเร่ืองพลิกเบ้ีย
ล่างใหเ้ป็นเบ้ียบน หรือไม่ก็ใชสู้ตรส าเร็จในการสร้างก าลงัใจใหเ้ตม็
ร้อยก็คือ คิดดี พูดดี อ่านดี ฟังแต่เร่ืองดี ๆ และอยูใ่กล ้ๆ คนเก่ง ๆ หรือ
คนดี เพื่อชีวีท่ีเป็นสุข 

12.ขำยเก่งต้องเก็บเก่งด้วย 
เงินท่ีเพ่ือนนกัขายหาไดม้านั้นยงัไม่ส าคญัเท่ากบัเงินท่ีเรา

เหลืออยู ่รายละเอียดจะอยูใ่นเร่ืองบทท่ีวา่ดว้ยเร่ืองขายเก่ง เก็บเก่ง ท่ี
ส าคญัก็คือ ยามเรามี ( เงิน ) ก็ขอใหนึ้กถึงยามจนดว้ย ถึงแมว้า่ยามน้ี
เรายงัจนอยู ่ขอใหเ้รานึกถึง คิดถึง และฝันถึงยามมีได ้และคิดไวเ้สมอ
วา่ “สักวนัฉนัจะโต” 
 ทา้ยน้ีขอใหพ้วกเราสามารถท่ีปรับเปล่ียนตนเองไดอ้ยา่ง
สบายใจในเวลาออกสนามการขายดว้ยบญัญติั 12 ประการเพื่อเพิ่มพูน
ความอาจหาญ เช่ียวชาญ และเบิกบานในอาชีพ คิดไวเ้สมอวา่อาชีพน้ี
เราไม่ไดไ้ปงอ้ เราไม่ไดไ้ปขอ และเราไม่ไดไ้ปต้ือ ส่วนผูมุ่้งหวงัท่ีจะ
เป็นลูกคา้เรานั้น จะซ้ือหรือไม่ก็อยูท่ี่ฝีปาก และฝีมือ วา่เราใหส่ื้อ
เคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ในการขายไดม้ากนอ้ยแค่ไหน 
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บทที ่2 บันไดสู่ควำมส ำเร็จของนักขำยมืออำชีพ 
(The ladder to success for professional salespeople) 

ส าหรับบนัได12ขั้นสู่ความส าเร็จของนกัขายมืออาชีพ ผูเ้ขียน
เห็นหัวขอ้ต่างๆท่ีดีแลว้สวยงามดีและน่าสนใจของคุณพรประภา สุทธิ
ภิรมย(์กรรมการMDRTประเทศไทย) กล่าวไวใ้นเร่ือง 12P จึงไดน้ ามา
สาธยายขยายความสู่การเป็นนกัขายมืออาชีพท่ีประสบความส าเร็จ
ต่อไปซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.Prospects-ผู้มุ่งหวัง 
ในอนัท่ีจะยกระดบัคุณภาพของผูมุ่้งหวงัท่ีจะเป็นลูกคา้ นกั

ขายตอ้งมีกระบวนการมุ่งเนน้ท่ีจะเป็นลูกคา้ของเราไดง่้ายๆหรือคือ
เป็นลูกคา้ท่ีชดัเจนแน่นอนนัน่เอง นอกจากน้ียงัหมายรวมถึงการ
แสวงหาผูมุ่้งหวงัท่ีเป็นลูกคา้ใหม่ ลูกคา้ปัจจุบนัอยา่งสม ่าเสมอ  การ
แสวงหาผูมุ่้งหวงัท่ีไดผ้ลดีอีกวิธีหน่ึงซ่ึงไม่ควรลืมก็คือการกลบัไปพบ
ลูกคา้รายเก่าเท่ากบัไดลู้กคา้ชั้นน าท่ีไดจ้ากการแนะน าท่ีดีนัน่เอง 

2.Process-กระบวนกำร 
คือสร้างกระบวนการติดต่อกบัผูมุ่้งหวงัเพื่อใหไ้ดป้ระสิทธิผลใน

การใชเ้วลาในการด าเนินการขายหรือการติดต่อ ท่ีท าใหเ้ราท างานอยู่

บนเส้นทางของเป้าหมาย ซ่ึงตอ้งค านึงเสมอวา่ เราตอ้งท าอะไร จะท า

อยา่งไรและตอ้งท าเม่ือไรเช่นในแนวทางการขายทางโทรศพัทใ์นกรณี

ท่ีมีการแนะน ามาควรด าเนินการคร่าวๆดงัน้ีกรณีลูกคา้แนะน ามา 
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1.แนะน าตวั 
2.บอก, อา้งถึงผูแ้นะน า 
3.บอกวตัถุประสงค,์ ฟัง, แกไ้ขปัญหา 
4.นดัหมายเพื่อเขา้พบ,เพื่อเสนอแนะหรือเสนอขาย 
3. Preparation –กำรเตรียมตัว 
หมายถึงการคาดการณ์ไวล่้วงหนา้วา่จะมีอะไรเกิดขึ้นบา้งใน

การพบกบัผูมุ่้งหวงัแต่ละราย เตรียมค าตอบเตรียมค าพูด รวมถึงการ
เตรียมใจในส่ิงท่ีผูมุ่้งหวงัก าลงัจะพูดกบัเรา เตรียมค าตอบท่ีอาจจะมีผู ้
มุ่งหวงัตั้งค าถามเพ่ือประเมินในส่ิงท่ีเราก าลงัจะพูดในระหวา่งการ
น าเสนอ  การเตรียมตวัเชิงรุกและเชิงรับนบัวา่มีความส าคญัอยา่ง
ยิง่ยวด 

4.Preview-ดูก่อนตัดสินใจ 
เม่ือเราไปท่ีโชวรู์ปขายรถยนตน์ั้น เราไปเพื่อดูตวัอยา่งท่ีดี

ท่ีสุดของผลิตภณัฑ ์ความสามารถทางดา้นการผลิตของบริษทัรถยนต์
ในช่วงนั้นๆ  การแสดงใหดู้ก่อนตดัสินใจของ ต่างก็มีจุดประสงค์
เพื่อใหเ้กิดความรู้สึกท่ีดีในสินคา้หรือบริการนั้นๆ การเสนอขายแบบ
มืออาชีพนกัขายตอ้งคิดเสมอว่าจะน าเสนอสินคา้ผลิตภณัฑห์รือ
บริการอยา่งไรท่ีจะท าใหลู้กคา้เช่ือมัน่ ศรัทธาในสินคา้ของเรา โดยใช้
ประสาทสัมผสัทั้งหา้ใหไ้ดค้ือ ตาไดเ้ห็น ปากไดซ้กัถามหรือชิม
ส าหรับการขายอาหาร  หูไดฟั้ง จมูกไดด้มกล่ิน มือไดส้ัมผสัจบัตอ้ง
ใหคุ้น้เคยและรู้สึกวา่เป็นเจา้ของเช่นการไดท้ดลองขบัรถ การสาธิต
ทดสอบหรือทดลองก่อนการขาย เป็นตน้ 



16 

5.Patience-ควำมอดทน 
            ท าอยา่งทุ่มเท นกัขายท่ีประสบความส าเร็จอาศยั 2 ส่ิงท่ีส าคญั
คือ ใชม้นัสมองวางแผนก่อนการท างาน และใชส้องเทา้ส าหรับกา้วเขา้
หาลูกคา้เพื่อสร้างความส าเร็จในการขาย ควบคู่กนัไป โดยการท างาน
ขายอยา่งทุ่มเท อยา่งอุทิศชีวิตเพื่อเป้าหมาย รายได ้ต าแหน่ง 
ความส าเร็จ ฯลฯ ส่ิงท่ีพอจะบอกไดว้า่นกัขายมืออาชีพทุ่มเทหรือไม่
นั้นส่ิงท่ีพอจะสังเกตไดน้ั้นคือการออกพบลูกคา้มากกวา่ท่ีบริษทั
ก าหนด  การรู้จกับริหารเส้นทางและบริหารเวลาในการขาย โดยการ
พบลูกคา้จ านวนรายมากท่ีสุดในระยะเวลาอนัจ ากดัและการพบลูกคา้
ไดต้ามแผนการรายวนั/สัปดาห์ท่ีตอ้งอาศยัความทุ่มเทอยา่งอดทน
นัน่เอง 

6.Persistence-กำรยืนหยัด 
ยนืหยดั คือยนืหยดัท่ีจะน าเสนอส่ิงท่ีดี คือ สินคา้และบริการ

ท่ีดีส าคญั จ าเป็น มีประโยชน์ กบัลูกคา้ โดยการยนืหยดัท่ีจะท างานท่ี
จะไปพบลูกคา้ดว้ยความเช่ือมัน่ สินคา้ดี  ทีมงานดี แลว้เราเองก็ดีดว้ย 
นอจากน้ีตอ้งรู้จกัยกยอ่ง การยกยอ่งลูกคา้ถือวา่เป็นการสร้าง
สัมพนัธภาพท่ีดี เราควรยกยอ่งอะไรบา้ง ขอแนะน าดงัน้ี 

-ยกยอ่งในฐานะ ช่ือเสียง ความส าเร็จของเขา 
-ยกยอ่งในความสมบูรณ์พูนสุข ในครอบครัวและสมาชิกใน

คอบครัว 
-ยกยอ่งในกิจการ บริวารของเขา 
-ยกยอ่งในการเป็นผูน้ า และการตดัสินใจของเขา 
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-ยกยอ่งในงาอดิเรก กีฬา สังคมสงเคราะห์ ฯลฯ ของเขา 
การรู้จกัยอมแพ ้อยา่เอาชนะลูกคา้ ดว้ยการโตเ้ถียงลูกคา้ 

เพราะวา่ถา้หากชนะน ้าค า แต่แพน้ ้าใจไม่ไดน้ ้าเงิน จงเอาชนะใจลูกคา้
โดยการยอมแพใ้นการพูดค าต าหนิ ต่อวา่ ร้องเรียนจากลูกคา้โดย
พยายามแกไ้ขความเขา้ใจผิดพลาด ซ่ึงตอ้งอาศยัจงัหวะ เวลา และใจ
เยน็ๆ 

7. Passion-ควำมหลงใหล 
ความฝันเป็นความหวงัท่ีเราปรารถนา หรือตอ้งการในชีวิตวา่

เราอยากท่ีจะได ้อยากท่ีจะเป็นอะไร ไม่วา่เงินสด อสังหาริมทรัพย ์เช่น
บา้น ท่ีดิน หลกัทรัพยต์่าง ๆ สมุดบญัชีเงินฝากธนาคารหลกัลา้นบาท 
หลายคนเม่ือวยั และเวลาเปล่ียนไปความคิดก็เปล่ียนไปโดยไม่ไดใ้ช้
ศกัยภาพของตนอยา่งเตม็ท่ี“เด็ก ๆ มกัจะพูดวา่ ขอใหฉ้ันเป็นเด็กโต
คร้ันโตขึ้นนั้น เขาก็จะพูดวา่ ขอใหเ้ป็นชายหนุ่มพอถึงขั้นนั้น เขาก็จะ
พูดวา่ ขอใหฉ้นัไดแ้ต่งงาน พอแต่งงานเรียบร้อยแลว้ แทนท่ีจะจบลง
แค่นั้นก็เปล่าเพราะความคิดค านึงของเขาจะเปล่ียนไปเป็นการร้อง
ขอใหสุ้สบายในยามแก่เฒ่า เขามกัจะมองยอ้นกลบัไปยงัเหตุการณ์
แห่งชีวิตของตวัเอง ท่ีผา่นพน้มาพร้อมกบัยะเยอืกเยน็ในหวัใจ ต่อชีวิต
ในอดีต ท่ีเขาไม่ไดใ้ชม้นั ให้อยูใ่นแนวทางท่ีมีความสุขส าราญ ชีวิตท่ี
จะไม่ยอ้นหวนทวนกลบัมาอีกแลว้”  คนทัว่ไปมกัจะมองยอ้นกลบัไป
ยงัเหตุการณ์แห่งชีวิตของตวัเอง ท่ีผา่นผนัมาพร้อมกบัยะเยือกเยน็ใน
หวัใจ ต่อชีวิตในอดีตท่ีเขาไม่ไดใ้ชม้นั ให้อยูใ่นแนวทางท่ีมีความสุข
ส าราญ ชีวิตท่ีไม่ยอ้นหวนทวนกลบัมาอีกแลว้ ซ่ึงกวา่จะตระหนกัแจง้
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ชดัวา่ การท าตวัใหส้ดช่ืนแจ่มใสอยูต่ลอดวนัเวลานั้นเป็นความสุขท่ี
ประเมินค่าไม่ไดม้นัก็มกัจะสายไปแลว้เราเพียงแต่เหมือนคนคร่ึงหลบั
คร่ึงต่ืนเท่านั้น นัน่ก็หมายความวา่ เราน าขมุทรัพยแ์ห่งร่างกาย และ
จิตใจของเรา มาใชป้ระโยชน์เพียงนอ้ยนิดหรือกล่าวอีกนยัหน่ึงวา่ 
มนุษยเ์ราด ารงชีวิตอยูห่่างไกลจากจุดมุ่งหมายท่ีเขาควรจะกา้วไปถึง 
มนุษยเ์รา ต่างมีพลงัอยู่มากมายหลากหลายชนิด  ซ่ึงเขามกัจะลม้เหลว
เสมอ ในการท่ีไม่น าเอาพลงัเหล่าน้ีมาใชใ้หเ้กิดประโยชน์ 

8.Prosperity-ควำมรุ่งโรจน์ 
กล่าวถึงผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีสามารถเพิ่มปัจจยัความ

รุ่งโรจน์แก่ชีวิตของลูกคา้ แลว้ป่าวประกาศดว้ยความเช่ือมัน่และ
ศรัทธาใหค้นคนท่ีเก่ียวขอ้งกบัเราหรืออ่ืนๆให้ทราบท่ีเก่ียวขอ้งกบั
เป้าหมายของเรา เก่ียวขอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละสถานะทางการเงินของ
พวกเขาใหไ้ดรั้บทราบ 

9.Professional-มืออำชีพ 
เม่ือเราไดส้ร้างความหวงัหรือความฝัน ไดว้าดภาพแห่ง

ความส าเร็จออกมาแลว้โดยอาศยัพลงัแห่การขบัเคล่ือนตวัเราไปสู่
จุดหมายโดย 

ก.การวางแผน ดว้ยการคิดถึงลูกคา้ คู่คา้ และคู่แข่ง 
ข.ลงมือท า ตามแผนงานท่ีเราไดว้างไว ้
ค.ติดตามงานท่ีท าจากลูกคา้หรือร้านคา้ท่ีรอการตดัสินใจ 

การท่ีสามารถกา้วหนา้ไปอยา่งมัน่คงตามความฝันและด าเนินชีวิตตาม

วิถีแห่งจินตนาการของตวัเองคุณก็จะประสพความส าเร็จอยา่งเกิน
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ความคาดหมายไม่นานเกินรอ ลองคน้หาขอ้เทจ็จริงแลว้วิเคราะห์

เจาะลึกถึงขอ้เทจ็จริง ท าการตดัสินใจ จากนั้นปฏิบติัตามท่ีไดต้ดัสินใจ

ไป คือ วิธีขจดัปัดเป่าความทุกขร้์อน วิตกกงัวลต่าง ๆ ใหม้ลายหายไป 

เราไม่มีความพึงพอใจต่อความเป็นอยูข่องตวัเองในปัจจุบนั เน่ืองจาก

วิตกทุกขร้์อนถึงอนาคตหรือไม่  เราเคยเก็บเอาความหลงัท่ีเศร้าเสียใจ

มาคิดใหก้ลดักลุม้ในปัจจุบนับา้งหรือไม่ เราต่ืนขึ้นในตอนเชา้ดว้ย

ความมุ่งหวงัตั้งใจท่ีจะมุ่งมัน่แต่วนัน้ีนัน่คือการมีความสุขตลอด

ระยะเวลา24ชัว่โมงหรือไม่เราจะท าตวัใหสุ้ขสบายดว้ยการมีชีวิตอยู่

แต่วนัน้ีไดไ้หมและเราจะเร่ิมปฏิบติัตามน้ีเม่ือใดอาทิตยห์นา้ พรุ่งหน้ี 

หรือวา่วนัน้ี 

            10.Plath-เส้นทำงอำชีพ 

ในตอนน้ีขอกล่าวถึง 3ส. ท่ีส าคญัอนัไดแ้ก่1.สถิติ คือพยายาม
ขายแบบมีอตัราถวัเฉล่ียในการขาย และพยายามท าใหอ้ตัราถวัเฉล่ียใน
การขายดีขึ้น เช่น เคยมีอตัราส่วนในการขายเม่ือเร่ิมท างานขายระหวา่ง
จ านวนรายการขายไดเ้ป็น 8 ต่อ 1 ปัจจุบนัควรมีอตัราถวัเฉล่ียท่ีดีขึ้น
อาจจะเป็น 6 ต่อ 1 หรือ 4 ต่อ 1  เป็นตน้ขอใหพ้ยายามเปรียบเทียบ
ผลงานในอดีตของงตนเองเพื่อท าลายในสถิติของตน และร าลึกเสมอ
วา่ “พบมาก มีโอกาสขายไดม้ากเสมอ” 2.สอดคลอ้ง คือพิจารณา
ตวัเองดูวา่ควรปรับปรุงอะไรบา้ง และจะพฒันาปรับปรุงตนเอง
อยา่งไร ส่ิงใดท่ีควรฝึกฝนไม่ว่าจะเป็นการพูดต่อท่ีชุมชน การแต่งกาย 
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การเขา้สังคม ฯลฯ การสอดส่องในอีกมุมมองหน่ึงก็คือการสอดส่องดู
ขอ้มูลหรือกลยทุธ์ของคู่แข่งวา่กา้วหนา้ไปถึงไหนแลง้ถึงจะสร้างกล
ยทุธ์การขายครอบคลุมพื้นท่ีขยายอาณาเขตและท าการขายเชิงรุกได้
อยา่งไร3.ส่งเสริม คือส่งเสริมและสนบัสนุนการขายใหก้บัตนเอง โดย
การใหร้างวลักบัตนเองเม่ือพบกบัความส าเร็จในแต่ละขั้น หรือลูกคา้
รายส าคญัๆ ท่ีเป็นอุปสรรคท่ีทา้ทาย นอกจากการส่งเสริมการขาย
ใหก้บัตนเองแลว้ เราควรท่ีจะสนบัสนุนผูอ่ื้นอีกดว้ย โดยการช้ี
แนวทาง ตวัอยา่ง ประสบการณ์ในความส าเร็จของตน 

11. Priorities-ล ำดับควำมส ำคัญ 
เขียนล าดบัความส าคญัประจ าวนั ประจ าสัปดาห์ ประจ าเดือน 

ประจ าไตรมาสและประจ าปีของคุณออกมาดว้ยการเนน้เป้าหมาย
ประจ าวนัหรือประจ าสัปดาห์ท่ีส าคญัท่ีสุดของคุณจะท าใหก้าร
จดัล าดบัความส าคญัหยัง่รากลึกลงไปในตวัคุณผูอ่้านไดดี้  โดยการ
เนน้การจดัล าดบัความส าคญัต่างๆของเรา จะท าใหเ้ราท างานไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิผลกบัผูมุ่้งหวงัของเราเสริมสร้างและขดัเกลากระบวนการ
ของเรา โดยท าใหเ้ราเตรียมตวัพร้อมเสมอส าหรับการพบและแสดงตวั
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล 

12Personal Faith-ควำมศรัทธำต่อตัวเอง 
ชีวิตท่ีประสบความส าเร็จเร่ิมตน้ดว้ยการใฝ่ฝัน  ท่านเห็นดว้ย

หรือไม่   มนุษยเ์รานั้นฝันไวว้่า  สักวนัหน่ึงอนาคตขา้งหนา้  พวกเขา
จะสามารบินล่องลอยเหินบนทอ้งฟ้าอนักวา้งไกลไดอ้ยา่งนก  จึงท าให้
เกิดส่ิงประดิษฐ์อนัมหศัจรรยแ์ละมีพลานุภาพ   โดยจุดก าเนิดจากสอง
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พี่นอ้งตระกูลไรน์ท่ีคิดประดิษฐ์เคร่ืองร่อนจนกลายมาเป็นเคร่ืองบิน
หรืจรวดท่ีบินไดสู้งและเร็วยิง่กวา่นกในปัจจุบนั มนุษยเ์ราฝันวา่  สัก
วนัหน่ึงเราจะสามารถติดต่อ  ส่ือสาร  ส่งข่าวพบปะ  แลกเปล่ียนขอ้มูล
ซ่ึงกนัและกนั  จุดก าเนิดจากทอมมสัอลัวา เอดิสัน  เป็นผูจุ้ดประกาย
แห่งความฝันจนกลายเป็นความจริงในท่ีสุด  จนท าใหปั้จจุบนัน้ีเป็นยคุ
ของเทคโนโลยใีนการส่ือสารต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นโทรทศัน์,   วิทย,ุ  
โทรทศัน์,    ดาวเทียม,   คอมพิวเตอร์,   โทรศพัทไ์ร้สาย  ฯลฯ ถึงตรง
น้ีคงจะใหค้ าตอบแก่เรา  ๆ  ท่าน  ๆ  ไดใ้ช่ไหมวา่   

“ส่ิงใดมนุษยค์ิดและฝัน.....ส่ิงนั้นเป็นไปได”้ 
“ส่ิงใดท่ีจิตคิดและเช่ือมัน่...... ส่ิงนั้นบงัเกิดได”้  
บางคนอาจเช่ือวา่ชีวิตของตนนั้นจะตอ้งด าเนินเดินไปตาม

พรหมลิขิตหรือฟ้าบลัดาลเท่านั้นท่ีจะก าหนดความยากดีมีจนของตน  
ถา้หากท่านคือบุคคลประเภทน้ีอาจจะท าใหท่้านไม่มีโอกาสอ่าน
บทความน้ี  แต่ท่านทราบถึงหลกัการและน้ีแลว้  จงเช่ือเถอะครับวา่  
เราคือผูก้ าหนดโชคชะตาของเราเอง  ท่านต่างหากคือผูลิ้ขิตชีวิตตนเอง    

 
  
 
 
 
 
 


