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ค ำน ำ 
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ไดป้ระสบการณ์ตรง รวมทั้งมีการถ่ายทอดพฒันาและให้การฝึกอบรม
ในวงการต่างๆมานานหลายปี และน่ีก็เป็นทางลดัทางหน่ึงท่ีจะช่วยให้
ท่าน ขายได ้ขายเป็น ขายเก่ง จนไดรั้บสมญานามวา่ เป็นยอดนกัขาย
จะท าใหท่้านเก่งงานและเก่งในการติดต่อกบัผูค้นต่างๆ ในสังคมนัน่
หมายความถึง “ผูมุ่้งหวงั”ท่ีจะเป็น “ลูกคา้” นัน่เอง 
 หนงัสือเล่มน้ีก็ไม่ต่างกบัต าราสอนวา่ยน ้า สอนขี่จกัรยาน 
สอนขบัรถยนต ์คือมนัจะไม่เกิดประโยชน์อะไรกบัท่านเลย ถา้หาก
หนงัสือเล่มน้ีไดอ่้านแลว้ ท่านไม่ลงมือท า เพียงแต่อยากจะบอกกบั
ท่านวา่ เม่ือท่านไดอ่้านลายแทงแลว้ รู้แลว้ ตอ้งท าทนัที นบัจากวนัน้ี
เป็นตน้ไป ซ่ึงความส าเร็จก็จะเป็นของท่าน โดยฝีมือของท่านเองอยา่ง
ไม่ตอ้งสงสัย  
 
 
      ดว้ยความปรารถนาดี 
        สมชาติ    กิจยรรยง 
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บทที ่1 ควำมเข้ำใจเบ้ืองต้นในอำชีพงำนขำย 
(Understanding the Sales Career) 

งานขาย เป็นอาชีพเก่าแก่อาชีพหน่ึง ท่ีสร้างสรรคส์ังคม และ
การด าเนินชีวิตของพลโลกอยา่งมีคุณภาพ ดว้ยความพึงพอใจในการ
แลกเปล่ียนไม่วา่จะเป็น สินคา้ต่อสินคา้ หรือสินคา้ต่อทรัพยสิ์น หรือ
สินคา้ต่อเงินตราสกุลต่างๆ 

ถึงแมก้าลเวลาและยคุสมยัจะเปล่ียนแปลงไป แต่แก่นแทข้อง
ผูท่ี้อยูใ่นอาชีพ “งานขาย” (ซ่ึงจะขอเรียกวา่ “นกัขาย”) ต่างก็ตอ้งการ
แสวงหาความส าเร็จในงานอาชีพของตนเสมอมา 

เราจึงควรศึกษากนัดูวา่ ผูท่ี้แสวงหาความเป็น “นกัขายมือ
อาชีพ” นั้นจะตอ้งมีความเขา้ใจในรูปธรรมของความส าเร็จในดา้นใด 

1.คุณสมบัติของนักขำยที่ดี จะต้องประกอบด้วย 
จงเป็นนกัขายทั้งตวัและหัวใจ มีใจรักงานขาย มีทศันคติท่ีดี

ต่อสินคา้ ต่อบริษทั ต่อลูกคา้ และเพื่อนร่วมงานขาย 
จงเป็นนกัขายท่ีเขา้ใจสินคา้ เขา้ใจระบบงานขาย และวิธีการ

ขายความมัน่ใจในตวัเอง และมัน่ใจในธุรกิจน้ี 
จงเป็นนกัขายท่ีท างานอยา่งสม ่าเสมอ ขยนัพบปะและกลา้ท่ี

จะพบกบัคนแปลกหนา้ มีความกระตือรือร้น ทุ่มเทให้กบังาน หมัน่หา
ผูมุ่้งหวงั ทั้งลูกคา้ศูนยอิ์ทธิพล หรือผูร่้วมงานใหม่เพิ่มเติมเร่ือยๆ 
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จงเป็นนกัขายท่ีท างานอยา่งมีจุดมุ่งหมาย เพื่อมุ่งไปสู่
ความส าเร็จ มีการวางแผนการขาย มีเป้าหมายส่วนตวัท่ีจะท างานขาย 
เพื่อพิชิตยอดขายใหช้นะ ผลงานในอดีตตลอดเวลา 

จงเป็นนกัขายท่ีหมัน่ส ารวจและปรับปรุงตนเองอยูต่ลอดเวลา 
ปรับปรุงทั้งบุคลิกภาพภายนอก การพูด การแต่งกาย ความสุภาพ 
ตลอดจนวิธีการขายของคนอ่ืนๆ ท่ีประสบความส าเร็จน าออกไปใช้
บา้ง 

จงเป็นนกัขายท่ีดี มีคุณภาพ มีผลงานสม ่าเสมอ มี
จรรยาบรรณในอาชีพขาย มีศกัด์ิศรี มีคุณธรรมในจิตใจและใฝ่หา
ความรู้อยูเ่สมอ 

2.บันได 9 ขั้น สู่ควำมส ำเร็จของอำชีพขำย 
การกา้วไปสู่ความส าเร็จในอาชีพขายนั้น มีบนัไอท่ีทุกคนพึง 

ตอ้งกา้ว ตอ้งปฏิบติัอยู่อยา่งสม ่าเสมออยา่งนอ้ยถึง 9 ขั้น ดงัน้ี 
1.ศึกษาเร่ืองทัว่ๆ ไปเก่ียวกบับริษทัเสียก่อน เช่น ประวติั

ความเป็นมา นโยบาย ระบบงาน การจ่ายผลประโยชน์ ฯลฯ 
2.ศึกษาและท าความรู้จกั ท าความเขา้ใจกบัตวัสินคา้ท่ีจะ

เสนอขาย รวมทั้งการบริการต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัตวัสินคา้ เช่น ของแถม 
การรับประกนั ฯลฯ 

3.พยายามท าความเขา้ใจถึงเทคนิคและวิธีการแบบต่างๆ เช่น 
การขายแบบเงินสด การขายแบบเงินผอ่น เง่ือนไขต่างๆ ในการขาย 
ฯลฯ 
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4.จงเตรียมพร้อมเสมอส าหรับเคร่ืองมืออุปกรณ์ในการขาย 
เช่น แคตาลอ็ก ตวัอยา่งสินคา้ เอกสารต่างๆ ฯลฯ 

5.จงสร้างอาณาจกัรลูกคา้ของท่านใหก้ารขวางและหมัน่
พบปะกบับุคคลต่างๆ เพื่อเสนอขายสินคา้ ศึกษาวิธีตลอดจนแนว
ทางการหาลูกคา้ใหเ้ขา้ใจ 

6.เม่ือท่านนัง่ต่อหนา้ลูกคา้แลว้ จงสร้างความประทบัใจและ
ความเช่ือถือใหแ้ก่ลูกคา้ มีความเช่ือมัน่ในตวัท่านเพิ่มขึ้นใหไ้ด ้อาทิ 
ความตรงต่อเวลา ความสุภาพเรียบร้อย ความสามารถทางการสาธิต 
อธิบาย ขอ้แนะน าให้การใชสิ้นคา้และวิธีการรักษา ฯลฯ 

7.จงระลึกเสมอวา่เม่ือท่านท างานขายตอ้ง อยา่โกงลูกคา้ อยา่
โกงบริษทั และอยา่โกงเพื่อร่วมงาน (อาชีพ) 

8.จงสร้างมิตรภาพกบัทุกๆ คนท่ีท างานขายทั้งพนกังานของ
บริษทั และทั้งลูกคา้ เพื่ออนาคตทางการขายอนัยนืยาวของท่าน เพื่อ
ความสะดวกต่างๆ ของท่านในการท างาน และเพื่อยอดขายของท่าน
เอง 

9.หมัน่เขา้บริษทัเม่ือมีการประชุม เพื่อรับฟังข่าวสารต่างๆ ท่ี
ส าคญัเพื่อทราบความเคล่ือนไหวเก่ียวกบัตวัสินคา้ 
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3.คุณลักษณะนักขำยยุคใหม่ 
กาลเวลาท่ีเปล่ียนไป สังคมและความคิดของผูบ้ริโภคก็ผนั

แปรไปตามยคุสมยั ในยคุโลกาภิวตัน์ท่ีเราก าลงัเผชิญกนัอยู่น้ี นกัขาย
ท่ีดีก็จ าเป็นตอ้งมีคุณลกัษณะดงัต่อไปน้ี 

1.ชอบรู้จกัผูค้น 
2.สนใจคน้ควา้ 
3.หมัน่หาประสบการณ์ 
4.หางานดว้ยเทคนิค 
5.พลิกกลยทุธ์คู่แข่ง 
6.ใหรู้้จกัแบ่งเวลา 
7.ขยนัคน้หารายช่ือ 
8.นบัถือในงานอาชีพ 
9.เร่งรีบบริการ 
10.ตอ้งเตรียมงานล่วงหนา้ 
11.รู้จกัพฒันาบุคลิก 
12.ไม่หลุกหลิกโลเล 
13.ไม่ท าเท่ วางท่า 
14.เสาะหาวิชาการ 
15.ไม่ส าราญเกินตวั 
16.ไม่ตอ้งกลบัลูกคา้ 
17.มาประชุมไม่เคยขาด 
18.มีมาดของผูดี้ 
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19.มีแต่ความเช่ือมัน่ 
20.มนุษยส์ัมพนัธ์เป็นเลิศ 
21.เพลิดเพลินกบัการงาน 
22.ไม่ท าลายลูกคา้ 
23.อยา่ท าผิดกฎระเบียบ 
24.เฉียบขาดในงานขาย 
25.รู้จกัทา้ทายผลงาน 
26.รักทีมงาน (องคก์าร) ของตน 
27.อดทน/อดออม 
28.อ่อนนอ้มถ่อมตน 
29.สนใจความกา้วหนา้ 
30.คบหาแต่คนดี 

ทั้งหมดน้ี ถึงแมจ้ะเป็นความเขา้ใจเบ้ืองตน้ แต่ก็ถือไดว้า่เป็น
หวัใจส าคญัของความส าเร็จในอาชีพ “นกัขาย” ท่ีทุกคนตอ้งยอมรับ 
ตอ้งมีคุณสมบติั และตอ้งมีวินยัในการปฏิบติัไปตลอดชีวิต ตราบใดท่ี
เรายงัมุ่งหมายสู่การเป็น “นกัขายมืออาชีพ” 

ใครๆ ก็ท ำได้ ! 
คุณก็ท ำได้ ! 
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บทที ่2 คุณสมบัติของผู้ท่ีจะเป็นนักขำย 
(Qualities of a salesperson) 

 โดยส่วนใหญ่แลว้ผูท่ี้ติดต่อกบันกัขายก็คาดหวงัวา่จะไดพ้บ
กบันกัขายท่ีเก่งดีมีความสามารถท่ีหลากลายประการอยา่งไรก็ตาม
คุณสมบติัของผูท่ี้จะเป็นนกัขายสินคา้ท่ีเป็นมืออาชีพควรมีดงัน้ี 

      1.แกร่งวิชำ–ภำษำดี 
การขายผลิตภณัฑใ์หก้บัโรงงานอุตสาหกรรม หรือสถาน

ท่ีตั้งของโครงการนั้น ผูข้ายควรจะมีพ้ืนฐานความรู้พอสมควร เพราะ
สินคา้บางตวัจะตอ้งมีรายละเอียดมากมาย และโดยมากจะมี
รายละเอียด ก าหนดเฉพาะเจาะจงรวมทั้ง ขอ้มูลในส่ิงตีพิมพต่์างๆ  จะ
เป็นภาษาต่างประเทศทั้งนั้น ผูข้ายถา้มีความรู้ดา้นวิทยาศาสตร์ หรือ
วิศวกรรม และภาษาองักฤษ  จะเป็นส่ิงเก้ือกูลนกัขายคนนั้นเป็นอยา่งดี 
หากมีความรู้เฉพาะดา้นภาษา 

      2.แสดงตนว่ำมีควำมรอบรู้และเช่ียวชำญ 
คือสามารถท่ีจะมีรายละเอียดในการใหค้ าปรึกษาหารือใหแ้ก่

ผูมุ่้งหวงัท่ีจะเป็นลูกคา้ได ้เม่ือลูกคา้ท่ีติดต่อตอ้งการทราบรายละเอียด
ของแง่มุมต่างๆ ในการด าเนินการ เวลาพบกบัปัญหาต่างๆ ในการ
ท างานดา้นการผลิต หรือการขยายองคก์ร เราก็สามารถใหค้ าปรึกษา
ได ้
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      3.มีวิสัยทัศน์ในกำรท ำงำน 
คือสามารถใหข้อ้มูลของลูกคา้เก่าหรือใหม่ในอดีตมาเป็น

แตม้ต่อในการใหร้ายละเอียดในการใหค้ าปรึกษาแก่ลูกคา้ไดดี้ใน
แง่มุมต่างๆ ส าหรับการขายหรือการบริการ 

     4.อดทนและอดกลั้น 
การขายของอุตสาหกรรมจะตอ้งใชเ้วลาและความพยายาม

มาก บางคร้ังใชเ้วลาเป็นปีๆ กว่าจะขายได ้การขอนดัพบ การขอให้
ลูกคา้ทดลอง จะตอ้งใชค้วามอดทนและเฝ้าคอย จึงจะประสบ
ความส าเร็จได ้

    5.ต่ืนเสมอ ไวต่อข้อมูล 
ตอ้งเป็นคนกระตือรือร้น คอยหาขอ้มูลสินคา้ตวัใหม่ๆ 

กระบวนการผลิตใหม่ๆหรือมาตรฐานใหม่  รวมทั้งโรงงานใหม่ๆ ท่ีจะ
เกิดขึ้น ใครเร็วคนนั้นก็ไดลู้กคา้ไปครอง 

    6.มีมนุษย์สัมพนัธ์ที่ดี 
เป็นคุณสมบติัท่ีจะขาดเสียมิได ้เพราะการจะขายไดน้ั้น ตอ้ง

ผา่นขั้นตอนมากมาย ตอ้งอาศยัความร่วมมือของหลายฝ่าย ตั้งแต่ยาม
หนา้ประตูโรงงานในการขอเขา้พบ บุคคลในโรงงาน, เสมียน, วิศวกร, 
นายช่าง, ผูจ้ดัซ้ือ, พนกังานในหอ้งทดลอง, ผูจ้ดัการโรงงาน รวมทั้ง
เจา้ของบริษทั เป็นตน้ บุคคลเหล่าน้ีลว้นมีบทบาทท่ีจะท าใหก้ารขาย
ประสบความส าเร็จหรือลม้เหลวของท่าน 
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    7.มีกำรบันทึกและมีควำมคิดสร้ำงสรรค์ 
ทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีประสบจะตอ้งท าบนัทึก เพื่อเป็นขอ้มูล แลว้

น ามาวิเคราะห์เพื่อท่ีจะไดน้ าไปพฒันาเม่ือหาลูกคา้รายใหม่ หา
ผลิตภณัฑใ์หม่ รวมทั้งการขายอะไรใหม่ๆ ให้กบัอุตสาหกรรมใหม่ๆ 
ต่อไป 

             กำรเสริมสร้ำงรูปสมบัติ 
การเสริมสร้างรูปสมบติัของนกัขายจะตอ้งอาศยั 6S ส าหรับ

นกัขายท่ีดี ดงัน้ี 
1.SMART   ดูสง่า น่าเช่ือถือ และวางใจ 
2.SMILE   ดูร่าเริง แจ่มใส ยิม้แยม้ 
3.SPEAK  รู้จกัพูดจา มีวิธีการพูด 
4.SEEK   รู้จกัคน้หาความตอ้งการ ใส่ใจ 
5.SERVICE  มีน ้าใจชอบบริการช่วยเหลือ 
6.SATISFACTION ท าใหผู้ท่ี้เราติดต่อเกิดความพึง 

พอใจ 
ธุรกิจการขายเป็นเร่ืองเก่ียวขอ้งกบัคนซ่ึงนกัขายจะตอ้งเขา้ใจ

เสียก่อนวา่ธุรกิจน้ีเป็นเร่ืองของ 
1.เป็นเร่ืองของคนขายคน คือขายความรัก ความเช่ือ ความ

ศรัทธา 
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2.เป็นเร่ืองของการขายผลประโยชน์ จากตวัธุรกิจอนัไดแ้ก่ 
คุณภาพ คุณสมบติั และคุณประโยชน์จากสินคา้อุตสาหกรรมหรือ
บริการ 

3.เป็นเร่ืองของการสร้างความตอ้งการท่ีจะช่วยแกไ้ขปัญหา
เร่ืองท่ีวา่จะช่วยตอบสนองอยา่งไรใหแ้ก่ลูกคา้ไดบ้า้ง  

ดงันั้นการพฒันารูปสมบติั นอกเหนือจากคุณสมบติั จึงมี
ความส าคญัมิใช่นอ้ย นอกเหนือจาก 6S ส าหรับนกัขายแลว้ผูเ้ขียนขอ
แนะน าบุคลิกภาพท่ีควรแสดง และไม่ควรแสดงดงัน้ี 
            กำรแสดงออกทำงบุคลิกภำพ 

กำรแสดงออก ที่ควรท ำ ไม่ควรกระท ำ 
1. ทางใบหนา้  
       (สีหนา้ แววตา จมูก) 

ยิม้แยม้ สดช่ืน แจ่มใส
เป็นมิตร 

เครียด ยน่จมูกแสดงอาการ        
รังเกียจหรือดูถูก 

2. ทางเสียง มีหางเสียง มีระดบัสูง/
ต ่า 

กระชากเสียง พูดแทรก         พดู
ขดั พูดเบา 

3. ท่าทางการแสดงออก กระตือรือร้น เช่ือมัน่ 
กระฉบักระเฉง 

ขาดความกระตือรือร้น        
สายตาหลุกหลิก 

4. การนัง่ การยนื การ
เดิน 

เดินเร็ว คล่องตวั มีความ
มัน่ใจในตวัเอง 

นัง่ หรือเดินไม่ระวงั ไม่ส ารวม 

5. การแต่งกาย สะอาด เรียบร้อย สุภาพ     
เหมาะสม 

ไม่รัดกุม ไม่มิดชิด 
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การขายอยา่งท่ีปรึกษาในธุรกิจต่างๆ นกัขายจะตอ้งท าตนให้
สามารถเป็นท่ีพึ่งท่ี ปรึกษาไดอ้ยา่งต่อเน่ือง จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งท าตวั
ท่านใหเ้ป็นผูท่ี้มีมนุษยส์ัมพนัธ์ 

สายสัมพนัธ์จะเกิดขึ้นกบัมนุษยไ์ด ้มนุษยผ์ูน้ าน้ีจะตอ้งมี
ความคิด ความรู้สึกท่ีดีๆ ใหก้บัตวัเราเอง พร้อมท่ีจะปรับปรุงพฒันา
ตนและรู้สึกดีๆ กบัคนอ่ืนๆ รอบขา้ง ไม่วา่ เพื่อน สามี ภรรยา หรือ
ลูกคา้ก็ตาม 

เทคนิคกำรสร้ำงมนุษย์สัมพนัธ์กับลูกค้ำ 

แสดงตวัเราใหเ้ป็นบุคคลท่ีน่าเช่ือถือ คือเป็นคนสุภาพทั้งการ
แต่งกาย ทรงผม กิริยามารยาท การรักษาค าพูด มีมารยาทในการพูดจา 
คือพูดเรียบร้อย พูดสุภาพ พูดถูกกาลเทศะ และพูดในเร่ืองท่ีเป็น
ประโยชน์ ปรับปรุงตวัของเราเองใหเ้ขา้กบัลูกคา้ทุกระดบั แสดงความ
มีชีวิตชีวา กระตือรือร้น ในการสนทนาและ ไปรู้จกัลา มารู้จกัไหว ้
เป็นผูมี้ความรอบรู้ในการประกอบสัมมาชีพแสดงความมีน ้าใจ พร้อม
ท่ีจะช่วยเหลือในส่วนท่ี ทั้งเก่ียวขอ้งและไม่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจก็ตาม 
แสดงความสนใจในธุรกิจของลูกคา้ คู่สนทนาพอควร ดว้ยการรู้จกั
สอบถามและมีศิลปะในการฟัง ในเวลาติดต่อธุรกิจใหพ้ยายามท าตวั
ใหเ้ป็นผูแ้นะน าไม่ใช่ผูส้อน เม่ือขายใหใ้ชค้  าพูดท่ีสร้างความเขา้ใจ 
สร้างความสนใจแต่ไม่ใช่เป็นผูพู้ดฝ่ายเดียว พยายามแสดงกิริยาท่ีเนน้
การน าผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ไดรั้บ ไม่แสดงกิริยารบเร้า เพื่อใหส้ั่งซ้ือ
สินคา้จนแสดงตนเป็นคนท่ีเห็นแก่ตวั พยายามหลกัเล่ียงการโตแ้ยง้ 
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คดัคา้นหรือท าตวัเป็นปรปักษก์บัลูกคา้ ตอ้งควบคุมอารมณ์ตนเองได ้
อยา่แสดงความโกรธและความไม่พอใจ 

กำรสร้ำงสัมพนัธ์กับลูกค้ำระยะยำว 
ธุรกิจบริการเช่น โรงแรม สายการบิน และธุรกิจ

โทรคมนาคมท่ีประสบความส าเร็จ มีผูซ้ื้อหรือผูรั้บบริการท่ีมีความพึง
พอใจในการบริการท่ีไดรั้บองคก์ร และใหผู้บ้ริการเพราะเหตุผลส าคญั
คือ ถา้บุคคลและองคก์รมีเทคนิคการสร้างสายสัมพนัธ์กบัลูกคา้ทั้งใน
ระยะสั้นและระยะยาว ในตอนน้ีผูเ้ขียนขอเสนอแนวทางหรือแนวคิด
ในการสร้างสายสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในระยะยาวดงัน้ี 

1.เก็บข้อมูลของลูกค้ำหรือผู้ใช้บริกำร 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลคือ ความจดจ า ถา้หากจ าแลว้

ไม่จดไวใ้นสมุดบนัทึก ประวติัผูใ้ชบ้ริการอาจตกหล่นไดเ้พราะถา้จ า
แลว้ไม่จดไวจ้ะมีสิทธิลืม ในองคก์รชั้นน าส่วนใหญ่จะเป็นใช้
เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลหรือประวติัผูใ้ชไ้วใ้นคอมพิวเตอร์ ปัญหา
ต่อมาคือจะใชอ้ะไรเป็นการช่วยเก็บขอ้มูลลูกคา้ก็คือ แลว้เราจะเก็บ
อะไรของผูซ้ื้อหรือผูใ้ชบ้ริการ ส่ิงท่ีเราจะเก็บขอ้มูลลูกคา้ก็คือ ช่ือ 
สกุล สินคา้หรือบริการท่ีใช ้ใชเ้ม่ือไหร่ เขามีบุคลิกภาพอุปนิสัยใจคอ
อยา่งไร ชอบอะไร ไม่ชอบอะไร เป็นตน้ 
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ส าหรับพวกเราชาวนกัขายท่ีควรจะเก็บขอ้มูลของลูกคา้ก็คือ 
ช่ือ สกุล เขาซ้ืออะไร ท่ีอยู ่หมายเลขโทรศพัท ์ซ้ือเม่ือไหร่ เราอาจจะ
ท าเป็นแบบฟอร์มลูกคา้ไวบ้นัทึกตามความส าคญัก็ไดเ้ม่ือมีเวลาเพื่อจะ
บริการลูกคา้ใหเ้กิดประโยชน์ 

2.ติดตำมเปลี่ยนแปลง 
วิธีการติดตามการเปล่ียนแปลงอาจจะส่งจดหมายตอบรับให้

ตอบกลบั เพื่อตรวจสอบท่ีอยูค่ือ เยีย่มเยอืนดว้ยตนเองหรือใชว้ิธีการ
ติดต่อทางโทรศพัทก์บัลูกคา้ก็ได ้

3.จัดท ำส่ือสัมพันธ์เพ่ือผูกพนัลูกค้ำในระยะยำว 
ในวนัส าคญัหรือเทศกาลท่ีจะสร้างส่ิงสัมพนัธ์ท่ีใกลชิ้ดกบั

ลูกคา้ เช่น การส่งการ์ดอวยพร วนัเกิด ปีใหม่ ฉลองครบรอบปีของ
ลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ เป็นตน้ 

4.ส่งข่ำวสำรถึงลูกค้ำ 
อาจจะใช่ส่งติดต่อไปกบัส่ือสัมพนัธ์ในวนัเกิด งานปีใหม่ 

หรืออ่ืนๆ โดยอาจจะส่งข่าวสารส่งเสริมการขายใหก้บัลูกคา้ หรือ
ผูใ้ชบ้ริการก็ได ้ซ่ึงเราอาจจะท าในรูปของจดหมายข่าวพิเศษใหก้บั
ลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการก็ได ้

5.ให้บริกำรก่อน ระหว่ำง และภำยหลังกำรขำย 
เป็นการสายสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในระยะสั้นและระยะยาวท่ี

ไดผ้ลเพื่อใหเ้กิดการซ้ือมากขึ้นและซ้ือตลอดไป ดว้ยการใหบ้ริการท่ี
เก่ียวขอ้งและไม่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจของเรา โดยไม่เลือกท่ีรักมกัท่ีชงัใน
การใหบ้ริการ 
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ความส าเร็จในการขายสินคา้อุตสาหกรรมนั้น   อยา่รอใหบุ้ญ
หล่นทบัหรืออยา่รอราชรถมาเกยเลยนะครับ  ขอฝากประโยคท่ี
น่าสนใจใหค้ิดวา่ “ลม้เพราะการกา้วเดินไปขา้งหนา้  ดีกวา่ยนืเต๊ะท่า
อยูก่บัท่ี” เช่นเดียวกบัค ากล่าวท่ีวา่”ออกพบกบัผูมุ่้งหวงัหรือลูกคา้
ดีกวา่  ยนืย  ่าท่าอยูก่บัท่ี” ดีไหม 
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บทที ่3 นักขำยท่ีจะครองใจผู้ติดต่อได้ด ี
( A salesperson who can win the hearts of contacts well) 

 มีผูก้ล่าวถึงการคาดหมายถึงอนาคตของคนเราวา่ ถา้ในอดีต
ไม่ขยนั ปัจจุบนัไม่ขวนขวาย อนาคตไม่ตอ้งทาย วา่เขาผูน้ั้นเป็นเช่นไร 
หรือเหมือนกบัค ากล่าวอีกค าหน่ึงวา่ อยากถูกหวยรวยสตางคแ์ต่ยงัไม่
ซ้ือ อยากเล่ืองช่ือวา่เป็นนกัประพนัธ์แต่ยงัไม่เขียน แลว้อยากเป็นยอด
นกัขายตรงก็ไม่อยากจะพากเพียร รอจนผมเปล่ียนเป็นขาวเจา้ก็
เหมือนเดิมในบทน้ีขอเสนอแนวทางในการพฒันาทกัษะหรือความสามารถ
ท่ีเป็นศกัยภาพเฉพาะตวัของนกัขายตรงใหก้า้วไกลในอาชีพ 
ความส าคญัดงัน้ี 
 1.ศึกษำหำควำมรู้อยู่เสมอ 
 โดยศึกษาเร่ืองทัว่ๆไปเก่ียวกบับริษทัเสียก่อน เช่น ประวติั 
ความเป็นมา นโยบาย ระบบงาน การจ่ายผลประโยชน์ต่างๆฯลฯ  
ศึกษาท าความรู้จกัและท าความเขา้ใจในตวัของสินคา้ท่ีจะน าเสนอ 
รวมทั้งบริการต่างๆ เช่นของแถม ส่วนลด เง่ือนไขการบริการหรือ
รับประกนั  พยายามท าความเขา้ใจถึงเทคนิคและวิธีการขายแบบต่างๆ 
อีกทั้งเง่ือนไขต่างๆ ในการขาย 
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 2.จงเตรียมพร้อมเสมอ 
 จงเตรียมการพร้อมเสมอส าหรับ เคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ใน
การขาย เช่นแคตตาลอก ตวัอยา่งสินคา้เอกสารต่างๆหมัน่สร้าง
อาณาจกัรของลูกคา้ท่านให้กวา้งขวางอยูเ่สมอโดยหมัน่พบปะกบั
บุคคลต่างๆเพื่อแสวงหาโอกาสในการน าเสนอสินคา้หรือบริการต่างๆ  
 3.  ต้องไม่กลัวควำมล้มเหลว 
 การท่ีเราเดินทางผิดพลาด ท าใหเ้รารู้วิธีท่ีจะเดินทางผิดพลาด
ใหน้อ้ยลง หรือไม่ผิดพลาดเลย การเรียนรู้จากความลม้เหลวก็เป็นส่วน
หน่ึงของความส าเร็จ หรือในความส าเร็จก็มกัจะมีการพ่ายแพซ่้อนอยู่
เบ้ืองหลงัมาดว้ย 
 นกัขายตรงตอ้งไม่กลวัความลม้เหลว ถา้หากยงัไม่ลงมือก็ไม่
ควรท่ีจะกลวั หรือกลวัท่ีจะพบคนใหม่ นัน่คือความไม่กลา้ เขา้ท านอง
ตีตนไปก่อนไข ้ใจไม่กลา้ 
 ขอใหค้ิดวา่ความพ่ายแพ ้ หรือความลม้เหลวเป็นการพ่ายแพ้
ชัว่คราว และเป็นสัดส่วนโดยตรงกบัความส าเร็จ เช่นลม้เหลว 3:1 
ส่วน เป็นตน้ แผนการท่ีดีในขอ้น้ี คือขอใหต้ั้งเป้าคุยกบัคน 1-2 คน
เร่ืองเก่ียวกบัธุรกิจของเราต่อเรา 
 4.  รับผิดชอบเต็มที่ในงำนที่ท ำ 
 ตอ้งไม่มีขอ้อา้ง หรือขอ้แกต้วัส าหรับความลม้เหลวท าอะไร
ผิดพลาดก็สามารถแกไ้ขใหม่ได ้ ทุ่มเวลาใหก้บังานรับผดิชอบต่อตวัเอง
ต่อลูกคา้ ต่อทีมงานในค าพูด ค ามัน่ และสัญญา เพื่อรักษาความเช่ือถืออนั
เป็นบุคลิกภาพท่ีจะฉายแววของผูบ้ริหารในงานขายตรงอนาคต 
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 5.  มีควำมอดทนอย่ำงสูง 
 นกัขายตรงจะตอ้งอดทนต่อแรงกดดนัต่างๆ ต่ออารมณ์ ต่อ
ความรู้สึกท่ีพบเห็นจากการติดต่อกบับุคคลต่างๆอีกทั้งยงัตอ้งอดกลั้นต่อ
อารมณ์ของบุคคลต่างๆมิเช่นนั้นจะอดกิน เพราะงานขายตรงเป็นการ
ท างานเก่ียวกบัคนนกัขายตรงจึงจะตอ้งท าตวัใหสุ้ภาพน่ารักมากกวา่ท า
ตวัน่าเกลียดน่ากลวั จงสุภาพอ่อนนอ้มถ่อมตวัแต่มิใช่อ่อนแอ จง
แขง็แรงแขง็ขนัแต่ไม่ใช่แขง็กระดา้ง 
 6.  มีควำมเช่ือมั่นในตนเอง 
 ความเช่ือมัน่ในตวัสินคา้ ในตวันกัขายตรง และในตวัระบบงาน
จะส่งผลใหผู้อ่ื้นเช่ือถือ หรือเช่ือมัน่ตามเรา เพราะเราไดแ้สดงน ้าเสียง
ค าพูด ความกระตือรือร้นท่ีเช่ือมัน่อยา่งสูง 
 นกัขายตรงจะตอ้งคิดวา่ เราคือบุคคลพิเศษท่ีจะประสบ
ความส าเร็จ นกัขายตรงจะตอ้งเช่ือมัน่วา่“เราท าได”้ เราจะสร้างทีมงาน
ใหป้ระสบความส าเร็จไดโ้ดยอาศยัคุณสมบติัต่าง ๆ ดงักล่าวขา้งตน้ 
 เราจะตอ้งเช่ือมัน่ในทีมงาน ใหค้วามเช่ือมัน่ และไวว้างใจใน
ทีมงานวา่ ทีมงานเราจะมีประสิทธิภาพพยายามใหค้นในทีมงานใช้
ความสามารถท่ีมีอยูอ่ยา่งถูกตอ้ง 
 7.  อย่ำสร้ำงปัญหำให้กับตนเอง 
 นกัขายท่ีประสบความส าเร็จตอ้งไม่มีขอ้อา้งท่ีสร้างปัญหา
ใหก้บัตนเอง ท่ีจะไม่ท างาน หรือคิดวา่ตวัเองยงัไม่รู้ ไม่สู้หรือไม่เก่งอา้งท่ี
มีใหเ้ห็นอยูบ่่อย ๆ  คือ “ฉนัยงัไม่รู้รายละเอียดสินคา้ทะลุปรุโปร่งเลย”  “นโย
การตลาดฉนัยงังงและสับสนอยู่”  “จะท าอะไรฉนัตอ้งศึกษาให้
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รอบคอบเสียก่อนวา่ คุม้หรือไม่คุม้”  “ฉนัตอ้งฟัง ๆๆๆ และเขา้ประชุม
ใหรู้้ทุกเร่ืองก่อน” “ฉนัจะรอหัวหนา้โทรศพัทม์าหา หรือมาช่วยเหลือ” 
 ความคิดเหล่าน้ีลว้นเป็นสนิมในใจ และเป็นโรคทางความคิด
ท่ีจะไม่พิชิตความกา้วหนา้ท่ีจะแสวงหาความส าเร็จให้กบัตนเอง จะท า
ตวัเหมือนลูกนกรอใหแ้ม่นกคาบเหยือ่มาป้อนใส่ปากถา้รอแบบน้ี
รับรองไม่มีใหเ้กิดในยทุธ์จกัรการขายแน่ 
 8.  ไม่มีเวลำ หมดก ำลังใจ 
 มีก าลงัใจท่ีดียอ่มมีวิถีทางท่ีนัน่ ไม่หวัน่ไหวต่อส่ิงท่ีมาบัน่
ทอนก าลงัใจเช่น 
 อยา่ผิดหวงั หรือเสียใจท่ีท าไม่ไดต้ามแผนการ หรือเป้าหมาย 
 อยา่ทอ้แท ้หรือนอ้ยใจในความหวงัทีรอคอย 
 อยา่ท าลายความฝันของตนเองดว้ยการท้ิงกลางคนั แลว้หนัสู้
อาชีพอ่ืน 
 ขอใหมี้ความมุ่งมัน่ และรู้จกัระบายอารมณ์ท่ีโกรธ เกลียด
พยาบาทออกจากใจ แต่จงสร้างอารมณ์แห่งความรัก ความศรัทธา 
ความหวงัขึ้นมาแทน 
 9.  มองทุกอย่ำงในทำงที่ดี 
 ความคิด หรือทศันคติ มีผลต่อความส าเร็จ หรือลม้เหลวใน
การท างานถา้มีความคิดในแง่ลบ มกัจะเป็นขอ้อา้งท่ีจะไม่ท างาน เช่น
ไม่ชอบผูบ้รรยายท่ีสาธิต และเขียนแผนการตลาด ไม่ชอบหัวหนา้ของ
คนท่ีมาชกัชวนเรา 
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 นกัขายท่ีประสบความส าเร็จจะไม่วา่ร้ายใคร ไม่พูดในเร่ืองท่ี
ลบ ๆ กบัคนอ่ืน ๆ ไม่บ่นถึงปัญหาของทีมงานในทางท่ีเสีย ถือคติวา่ 
“ปิดปากไวไ้ม่พูดจา ดีกวา่นินทาเพื่อนบา้น” 
 ถา้คิดลบ พูดลบ การกระท า และผลงานก็ย่อมออกมาในทาง
ท่ีลบ ๆ เช่นกนั คือเม่ือไม่มีผลงานจากการขาย หรือการสปอนเซอร์ก็จะมี
ขอ้อา้งต่าง  ๆ นานาท่ีโทษผูอ่ื้น หรือไม่ก็โทษโชคชะตาราศีของตนเอง
แทนท่ีจะยดึหลกัเหตุ และผล 
 10.อุทิศตัว 
 การอุทิศตวัท่ีดี นกัขายตรงสมควรท่ีจะมีคุณสมบติัส าคญั 3 
ประการคือ 
 1. การเป็นนกับุกเบิก 
 2. การมีจิตใจท่ีเป็นผูใ้ห้ 
 3. พร้อมท่ีจะอาสาสมคัรใหก้บัตนเอง 
 คุณโกมล คีมทอง นกัต่อสู้ชีวิตคนหน่ึงของเองไทยไดก้ล่าว
ไวว้า่ 
 “การท่ีเราไม่รู้เลยวา่ เราก าลงัใฝ่หาอะไรอยูอ่ะไรเล่าท่ีควรจะ
ได ้ หากยงัตอบไม่ไดเ้ลย การด ารงชีวิตน้ีก็เปล่าประโยชน์โดยส้ินเชิง” 
ดงันั้นการอุทิศตนของท่าน ทานจะตอ้งท างานอยา่งมีเป้าหมายภายใต้
แผนการท่ีดีรองรับอยูเ่สมอแต่ส าหรับบางคนเอาแต่พูดแลว้ไม่ท า ซ ้าร้าย
ไปกวา่นั้นก็คือพูดไดแ้ต่ท าไม่ไดมี้แต่ท่าทีเหลวซ่ึงในพระอภิธรรมได้
กล่าวไวว้า่ บุคคลเปรียบดว้ยเมฆฝน 4 อยา่งคือ 


