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		  ปัจจัยสี่ที่จ�ำเป็นนั้นได้แก่ อาหาร เครื่องนุ่งห่ม ที่อยู่อาศัย และ

ยารักษาโรค เป็นความต้องการขั้นพื้นฐานซึ่งมนุษย์ทุกคนต้องใช้ เฉก

เช่นกับหนังสือ เทคนิคการขายที่ประสบความส�ำเร็จ เล่มนี้ ที่เป็นความรู้

ขั้นพื้นฐานอันเฉียบขาดส�ำหรับทุกคนซึ่งถ ่ายทอดจากอาจารย์สมชาติ 

กิจยรรยง  ผู ้ที่เพียบพร้อมด้วยประสบการณ์ออกมาบอกเล่าชี้แนะใน

รูปแบบและวิธีการขายให้ทันกับกระแสของการเปลี่ยนแปลงทางด้านการ

ตลาดที่ผันแปรไป ซึ่งในเล่มได้กล่าวถึงบันไดสู ่ความส�ำเร็จในอาชีพขาย

ตอนหนึ่งว่า “หมั่นติดตามการเคลื่อนไหวทางการตลาดที่มีการแข่งขัน

กันอยู ่เสมอ และพร้อมที่จะตอบรับกับกระแสการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิด

ขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเรื่องของเทคนิคหรือยุทธวิธีการขายให้เหมาะสม

กับสถานการณ์” 

		  เนื้อหาของหนังสือเล่มนี้สอดคล้องกับการขายยุคใหม่ในหัวข้อ

เรื่องที่กล่าวถึงหลายๆ วิธีในการแสวงหาผู ้มุ ่งหวัง และวิธีการพัฒนา

ให้ก้าวหน้าไปสู่การเป็นลูกค้า ในสมัยใหม่การซื้อหรือการเป็นลูกค้าอาจ

จะลัดขั้นตอนลงไปบ้าง คือเขาอาจจะเป็นบุคคลธรรมดาทั่วๆ ไป ทีี่

ติดต่อขอข้อมูลสินค้าหรือบริการต่างๆ ผ่านมาทางระบบอินเทอร์เน็ต

จากนั้นก็กลายฐานะเป็นผู ้ซื้อหรือลูกค้าเลยก็เป็นไปได้ โดยใช้ การตลาด

แบบดึงดูด (Attraction Marketing) หรือการท�ำการตลาดกับสังคมออน-

ไลน์ และใช้ระบบที่สนับสนุนสังคมออนไลน์ social network ที่ท ่าน

ต้องเลือกว่าจะใช้เครื่องมืออะไรบ้างในอินเทอร์เน็ต อย่างเช่น youtube 

facebook hi5 myspace หรือวิธีอื่นๆ ที่ท ่านถนัด หรือแม้กระทั่งใน

กระทู้ต่างๆ

คำ�นิยม
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		  หนังสือเล่มนี้มีเนื้อหาพื้นฐานการขายที่ยอดเยี่ยม ซึ่งได้กล่าว

ถึงเทคนิคสุดยอดในการสรุปการขายเพื่อให้ลูกค้าตอบรับที่คุณสมชาติ 

กิจยรรยง ไม่เคยกล่าวถึงในเล่มอื่นมาก่อน เช่น การกล่าวถึงการใช้

ภาษาทางกายควบคู่กับจิตวิทยาการขาย ซึ่งทั้งส�ำคัญและจ�ำเป็นส�ำหรับ

ผู ้ต ้องการเสริมสร ้างความเป็นนักขายที่ลึกซึ้งทั้งทฤษฎีและวิธีปฏิบัติ 

หรือบุคคลทั่วๆ ไปที่ต้องการอ่านแล้วสามารถน�ำไปใช้ในการเสนอขาย

ได้นั้น หนังสือเล่มนี้ก็ถือว่าใช่เลย หรือถ้าท่านอยู่ในธุรกิจต้องจ�ำหน่าย

หรือขาย ก็จะท�ำให้เก่งในการขายได้ หรือแม้แต่ธุรกิจขายตรงหรือธุรกิจ

เครือข่ายที่เน้นการสร้างมวลชน สร้างคนในเครือข่าย ก็ยังมีผู ้จ�ำหน่าย

หรือนักขายตรงอีกมากที่อยากขายได้หรือขายเป็น  เพียงแต่ไม่รู ้วิธีการ

เท่านั้น 

		  ส�ำหรับผู ้บริหารการตลาดที่ต้องการเสริมสร้างพื้นฐานการขาย

ให้เข้าใจก็ควรจะเรียนรู ้ถึงสิ่งเหล่านี้เช ่นกัน  โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู ้ที่มี

หน้าที่ที่เกี่ยวกับการฝึกอบรมพัฒนาพลังนักขาย ก็สามารถที่จะใช้หนังสือ

เล่มนี้เป็นคู ่มือได้อย่างยอดเยี่ยมทีเดียว

ไพบูลย์ ส�ำราญภูติ

ประธานกรรมการ บริษัท ไพบูลย์ แอนด์ ซันส์ คอนซัลแตนท์ จ�ำกัด

ประธาน สถาบันธุรกิจเครือข่ายเอเซีย 
(Asia Network Business Institute)
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	 	 “ไม่มีใครขึ้นสู่ที่สูงได้โดยไม่ต้องผ่านบันไดขั้นต�่ำก่อน” เหมือนกับ

การสร้างที่มีรากฐานหรือพื้นฐานที่แข็งแกร่งย่อมที่จะท�ำให้สิ่งที่ก่อสร้าง

ต่างๆ เช่น บ้าน ตึกหรืออาคารนั้นมีความมั่นคง สินค้า ผลิตภัณฑ์หรือ

บริการเกือบทุกรายการจะต้องมีการเผยแพร่ไปยังบุคคลทั่วไปเพื่อให้พวก

เขาตัดสินใจเป็นเจ้าของหรือกรรมสิทธิ์ด้วยการซื้อขาย หนังสือเล่มนี้ได้

เขียนขึ้นมาด้วยความตั้งใจที่จะมอบให้เป็นมรดกในการท�ำงานแก่นักขาย

รุ ่นหลังๆ ตัวอักษรที่จารึกอยู ่ในหนังสือเล่มนี้นั้นเกิดจากการที่ผู ้เขียนได้

คลุกคลีอยู ่กับงานขายมาตลอดตั้งแต่ปี 2522 เป็นต้นมา ในส่วนของ

เนื้อหาของหนังสือเล่มนี้จะพัฒนารูปแบบวิธีการขายหรือการตลาดไป

ตามล�ำดับให้สอดคล้องกับยุคสมัยที่มีการเปลี่ยนแปลงไป จากการที่

ผู ้เขียนเคยท�ำงานการขายและบริหารงานขายมานานท�ำให้ได้รับประสบ

การณ์ตรง   รวมทั้งมีการถ่ายทอดพัฒนานักขายวงการต่างๆ มานาน

หลายปี จนเกิดความมั่นใจ และเชื่อมั่นเป็นอย่างยิ่งว่าหนังสือเล่มนี้จะ

เป็นเสมือนลายแทงที่จะพาตัวท่านไปสู ่หนทางที่ประสบความส�ำเร็จ ซึ่ง

มีอยู ่หลายทาง ส่วนจะเร็วหรือช้าก็ขึ้นกับตัวท่าน   และนี่ก็เป็นทางลัด

ทางหนึ่งที่จะช่วยให้ท่าน ขายได้ ขายดี ขายเก่ง จนได้รับสมญานาม

ว่าเป็นยอดนักขายได้ จะท�ำให้ท่านนั้นเก่งงาน เก่งในการติดต่อกับบุคคล

ต่างๆ ในสังคม นั่นหมายความถึงลูกค้านั่นเอง
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		  หนังสือเล่มนี้ก็ไม่ต่างกับต�ำราสอนว่ายน�้ำ สอนขี่จักรยาน สอน

ขับรถยนต์ คือจะไม่เกิดประโยชน์อะไรกับท่านเลย หากหนังสือเล่มนี้ถูก

อ่านจบแล้วไม่ลงมือกระท�ำ เพียงแต่อยากจะบอกกับท่านว่า เมื่อท่าน

ได้อ่านลายแทงแล้ว รู ้แล้ว เห็นแล้ว ต้องท�ำทันที นับจากวันนี้เป็นต้น

ไป  ความส�ำเร็จก็จะเป็นของท่านเองอย่างไม่ต้องสงสัย

							       ด้วยความปรารถนาดี

	 	 	 	 	 	 	  	     สมชาติ กิจยรรยง
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		  “งานขาย” เป็นอาชีพเก่าแก่อาชีพหนึ่งที่สร้างสรรค์สังคม และ

สร้างการด�ำเนินชีวิตของพลโลกอย่างมีคุณภาพ ด้วยความพึงพอใจใน

การแลกเปลี่ยน ไม่ว่าจะเป็น สินค้าต่อสินค้า หรือสินค้าต่อทรัพย์สิน 

หรือสินค้าต่อเงินตราสกุลต่างๆ

		  ถึงแม้กาลเวลาและยุคสมัยจะเปลี่ยนแปลงไป แต่แก่นแท้ของผู ้

ที่อยู ่ในอาชีพ “งานขาย”  (ซึ่งจะขอเรียกว่า “นักขาย”) ต่างก็ต้องการ

แสวงหาความส�ำเร็จในงานอาชีพของตนเสมอมา

		  เราจึงควรศึกษากันดูว่า ผู้ที่แสวงหาความเป็น “นักขายมืออาชีพ” 

นั้นจะต้องมีความเข้าใจในรูปธรรมของความส�ำเร็จในด้านใด
		

1 ความเข้าใจเบื้องต้น

ในอาชีพงานขาย
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	 คุณสมบัติของนักขายที่ดี  

		  จะต้องประกอบด้วย

		  1.	 จงเป็นนักขายทั้งตัวและหัวใจ มีใจรักงานขาย มีทัศนคติที่ดี

			   ต่อสินค้า ต่อบริษัท ต่อลูกค้า และเพื่อนร่วมงานขาย

		  2.	 จงเป็นนักขายที่เข้าใจสินค้า เข้าใจระบบงานขายและวิธีการ

			   ขาย มีความมั่นใจในตัวเอง และมั่นใจในธุรกิจนี้ 

		  3.	 จงเป็นนักขายที่ท�ำงานอย่างสม�่ำเสมอ ขยันพบปะและกล้า

			   ที่จะพบกับคนแปลกหน้า มีความกระตือรือร ้น ทุ ่มเทให้

			   กับงาน หมั่นหาผู ้มุ ่งหวัง ทั้งลูกค้าศูนย์อิทธิพล หรือผู ้ร่วม

			   งานใหม่เพิ่มเติมเรื่อยๆ

		  4.	 จงเป็นนักขายที่ท�ำงานอย่างมีจุดมุ่งหมาย เพื่อมุ่งไปสู่ความ

			   ส�ำเร็จ มีการวางแผนการขาย มีเป้าหมายส่วนตัวที่จะท�ำงาน

			   ขาย เพื่อพิชิตยอดขายให้ชนะผลงานในอดีตตลอดเวลา

		  5.	 จงเป็นนักขายที่หมั่นส�ำรวจและปรับปรุงตนเองอยู ่ตลอด

			   เวลา ปรับปรุงทั้งบุคลิกภาพภายนอก การพูด การแต่งกาย 

			   ความสุภาพ ตลอดจนน�ำวิธีการขายของคนอื่นๆ ที่ประสบ

			   ความส�ำเร็จออกไปใช้บ้าง

		  6.	 จงเป็นนักขายที่ดี มีคุณภาพ มีผลงานสม�่ำเสมอ มีจรรยา-

			   บรรณในอาชีพขาย มีศักดิ์ศรี มีคุณธรรมในจิตใจและใฝ่หา

			   ความรู ้อยู ่เสมอ
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	 บันได 10 ขั้นสู่ความส�ำเร็จของอาชีพขาย	

		  การก้าวไปสู่ความส�ำเร็จในอาชีพขายนั้น  มีบันไดที่ทุกคนพึงต้อง

ก้าว ต้องปฏิบัติอยู ่อย่างสม�่ำเสมออย่างน้อยถึง 10 ขั้น ดังนี้

		  1.	 ศึกษาเรื่องทั่วๆ  ไปเกี่ยวกับบริษัทเสียก่อน เช่น ประวัติ

			   ความเป็นมา นโยบาย ระบบงาน การจ่ายผลประโยชน์ ฯลฯ

		  2.	 ศึกษาและท�ำความรู้จัก ท�ำความเข้าใจกับตัวสินค้าที่จะเสนอ

			   ขาย รวมทั้งการบริการต่างๆ เกี่ยวกับตัวสินค้า เช่น ของ

			   แถม  การรับประกัน ฯลฯ

		  3.	 พยายามท�ำความเข้าใจถึงเทคนิคและวิธีการแบบต่างๆ เช่น 

			   การขายแบบเงินสด การขายแบบเงินผ่อน เงื่อนไขต่างๆ ใน

			   การขาย ฯลฯ

		  4.	 จงเตรียมพร้อมเสมอส�ำหรับเครื่องมืออุปกรณ์ในการขาย 

			   เช่น แค็ตตาล็อก ตัวอย่างสินค้า เอกสารต่างๆ ฯลฯ

		  5.	 จงสร้างอาณาจักรลูกค้าของท่านให้กว้างขวางและหมั่นพบปะ

			   กับบุคคลต่างๆ  เพื่อเสนอขายสินค้า ศึกษาวิธีตลอดจน

			   แนวทางการหาลูกค้าให้เข้าใจ

		  6.	 เมื่อท่านนั่งต่อหน้าลูกค้าแล้ว จงสร้างความประทับใจและ

			   ความเชื่อถือให้แก่ลูกค้า มีความเชื่อมั่นในตัวท่านเพิ่มขึ้น

			   ให้ได้ อาทิ ความตรงต่อเวลา ความสุภาพเรียบร้อย ความ

			   สามารถทางการสาธิต อธิบายข้อแนะน�ำในการใช้สินค้า

			   และวิธีการรักษา ฯลฯ

		  7.	 จงระลึกเสมอว่าเมื่อท่านท�ำงานขายต้องอย่าโกงลูกค้า อย่า

			   โกงบริษัท และอย่าโกงเพื่อนร่วมงาน (อาชีพ)
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		  8.	 จงสร้างมิตรภาพกับทุกๆ คนที่ท�ำงานขาย ทั้งพนักงานของ

			   บริษัทและทั้งลูกค้า เพื่ออนาคตทางการขายอันยืนยาวของ

			   ท่าน เพื่อความสะดวกต่างๆ ของท่านในการท�ำงาน และ

			   เพื่อยอดขายของท่านเอง

	 	 9.	 หมั่นเข้าบริษัทเมื่อมีการประชุม เพื่อรับฟังข่าวสารต่างๆ 

			   ที่ส�ำคัญ เพื่อทราบความเคลื่อนไหวเกี่ยวกับตัวสินค้า

	  	 10.	หมั่นติดตามการเคลื่อนไหวทางการตลาดที่มีการแข ่งขัน

			   กันอยู ่เสมอ และพร้อมที่จะตอบรับกับกระแสการเปลี่ยน

			   แปลงที่จะเกิดขึ้น ในเรื่องของเทคนิคหรือยุทธวิธีการขาย

			   ให้เหมาะสมกับสถานการณ์ 

	 คุณลักษณะนักขายยุคใหม่

		  กาลเวลาที่เปลี่ยนไป  สังคมและความคิดของผู ้บริโภคก็ผันแปร

ไปตามยุคสมัย ในยุคโลกาภิวัตน์ที่เราก�ำลังเผชิญกันอยู ่นี้ นักขายที่ดีก็

จ�ำเป็นต้องมีคุณลักษณะดังต่อไปนี้

	 16.	 ไม่ต้องกลัวลูกค้า

	 17.	 มาประชุมไม่เคยขาด

	 18.	 มีมาดของผู ้ดี

	 19.	 มีแต่ความเชื่อมั่น

	 20.	 มนุษยสัมพันธ์เป็นเลิศ

	 21.	 เพลิดเพลินกับการงาน

	 22.	 ไม่ท�ำลายลูกค้า

	 23.	 อย่าท�ำผิดกฎระเบียบ

	 1.	 ชอบรู้จักผู ้คน

	 2.	 สนใจค้นคว้า

	 3.	 หมั่นหาประสบการณ์

	 4. 	ท�ำงานด้วยเทคนิค

	 5. 	พลิกกลยุทธ์คู ่แข่ง

	 6. 	ให้รู ้จักแบ่งเวลา

	 7. 	ขยันค้นหารายชื่อ

	 8.	 นับถือในงานอาชีพ
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		  9.	 เร่งรีบบริการ

	 10.	 ต้องเตรียมงานล่วงหน้า

	 11.	รู ้จักพัฒนาบุคลิก

	 12.	ไม่หลุกหลิกโลเล

	 13.	 ไม่ท�ำเท่ วางท่า

	 14.	 เสาะหาวิชาการ

	 15.	 ไม่ส�ำราญเกินตัว

	 24.	 เฉียบขาดในงานขาย

	 25.	 รู ้จักท้าทายผลงาน

	 26.	 รักทีมงาน (องค์การ) 

			  ของตน

	 27.	 อดทน/อดออม

	 28.	 อ่อนน้อมถ่อมตน

	 29.	 สนใจความก้าวหน้า

	 30.	 คบหาแต่คนดี

	 คุณสมบัติโดยรวมของยอดนักขายมืออาชีพ

		  มาถึงตอนนี้แล้ว การจะก้าวต่อไปสู ่ความเป็นนักขายมืออาชีพ 

ถือได้ว่าเปิดกว้างต่อผู ้แสวงหาโอกาส และประพฤติปฏิบัติตนด้วยคุณ-

สมบัติต่างๆ คือ

		  1.	 รักในอาชีพการขาย

		 2.	 มีทัศนคติที่ดีและมอง

		  โลกในแง่ดี

		  3. 	ขยัน กระตือรือร้น

		  4.	 อดทน พยายาม

		  5.	 ซื่อสัตย์ จริงใจ

		  6.	 รับผิดชอบต่อหน้าที่

		  7.	 ตรงต่อเวลา

	 18.	 มีความสามารถในการ

			  ขาย (เปิด-ปิดการขาย)

	 19.	 รู ้จักใช้จิตวิทยา

	 20.	 มีบุคลิกภาพที่ดี

	 21.	 มีความรอบรู ้ในงาน

	 22.	 มีความเชื่อมั่น

	 23.	 มีความรู ้รอบตัวดี

	 24.	 มีการเตรียมการและ

			  วางแผนที่ดี
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		  8.	 รักความก้าวหน้า

		 9.	 อารมณ์ดี ร่าเริงแจ่มใส

	 10.	 รู ้จักควบคุมอารมณ์

	 11.	 ละเอียดรอบคอบ

	 12.	 รู ้จักกาลเทศะ

	 13.	 มีความจดจ�ำดี

	 14.	 ยิ้มแย้มแจ่มใส

	 15.	 มีความคิดสร้างสรรค์

	 16.	 มีความเป็นมิตร 

			   มนุษยสัมพันธ์ดี

	 17.	รักษาค�ำมั่นสัญญา

		  ทั้งหมดนี้ ถึงแม้จะเป็นความเข้าใจเบื้องต้น แต่ก็ถือได้ว่าเป็น

หัวใจส�ำคัญของความส�ำเร็จในอาชีพ “นักขาย” ที่ทุกคนต้องยอมรับ

ต้องมีคุณสมบัติและต้องมีวินัยในการปฏิบัติไปตลอดชีวิต ตราบใดที่

เรายังมุ ่งหมายสู ่การเป็น “นักขายมืออาชีพ”

ใครๆ ก็ท�ำได้ !
คุณก็ท�ำได้ !

	 25.	 มีเชาวน์ไหวพริบ

	 26.	 มีศิลปะการพูด

	 27.	 มีศิลปะการฟัง

	 28.	 มีความสุภาพ

	 29.	 รู ้จักพัฒนาตนเองได้ดี

	 30.	 ปรับตัวได้ดี

	 31.	 บริการดี เอาใจใส่

			  สม�่ำเสมอ

	 32.	 รู ้จักให้เกียรติยกย่อง

	 33.	 มีความแนบเนียน

	 34.	 สมาธิมั่นคง




