


หลกัข้อคิดท่ีกลัน่กรองมาเพ่ือผู้บริหารงานขายที่ช ่าชอง 
1.ด้านการพฒันาทีม (Leadership & People) 
"การบริหารงานขายท่ียอดเยีย่มไม่ไดเ้กิดจากการบอกทีมวา่

ตอ้งท าอะไร แต่เกิดจากการสร้างแรงบนัดาลใจใหพ้วกเขาอยากท า" 
"ผูน้ าการขายท่ีดีท่ีสุดคือคนท่ีท าหนา้ท่ี 'โคช้' ไม่ใช่ 'นาย' จง

ดึงศกัยภาพสูงสุดของลูกทีมออกมาดว้ยการรับฟังและสนบัสนุน" 
2.ด้านกลยุทธ์และวิสัยทัศน์ (Strategy & Vision) 
"จงอยา่ขายสินคา้ แต่จงขาย 'ผลลพัธ์' และ 'ทางออก' ท่ีช่วย

แกปั้ญหาใหลู้กคา้" 
"ยอดขายท่ีเติบโตอยา่งย ัง่ยนืไม่ไดม้าจากลูกคา้ใหม่เพียง

อยา่งเดียว แต่มาจากการรักษาฐานลูกคา้เดิมและการสร้างความ
ไวว้างใจ" 

3.ด้านการรับมือปัญหา (Resilience & Adaptability) 
"การถูกปฏิเสธไม่ใช่ความลม้เหลว แต่มนัคือจุดเร่ิมตน้ของ

การเรียนรู้เพื่อปรับปรุงและควา้ชยัชนะในคร้ังต่อไป" 
4.หลักการบริหารจัดการเพิม่เติม (Best Practices): 
น าทีมด้วย Data: ตดัสินใจและประเมินผลงานดว้ยขอ้มูลเชิง

ปริมาณและคุณภาพ เพื่อใหเ้ห็นภาพรวมของตลาดอยา่งแทจ้ริง 
สร้าง Culture แห่งการเรียนรู้: สนบัสนุนให้ทีมขายมีการ 

Upskill และ Reskill อยูเ่สมอ เพื่อรับมือกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว 
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ค ำน ำ 
ผู้บริหำรงำนขำยท่ีช ่ำชอง 

(Successful sales executives) 
            ค ำวำ่ช ่ำชอง (อ่ำนวำ่ ช ่ำ-ชอง) เป็นค ำกริยำ ท่ีมีควำมหมำยวำ่ 
ช ำนิช ำนำญ เช่ียวชำญ หรือมีประสบกำรณ์อยำ่งลึกซ้ึงผำ่นกำรฝึกฝน
มำอยำ่งยำวนำนกำรกำ้วจำกนกัขำยสู่ผูบ้ริหำรงำนขำยท่ีประสบ
ควำมส ำเร็จ ตอ้งเปล่ียนผำ่นจำกกำร "ขำยดว้ยตนเอง" มำสู่กำร "สร้ำง
และขบัเคล่ือนทีมใหข้ำยได"้ ส่ิงส ำคญัคือกำรวำงระบบ (Sales 
Management) กำรฝึกสอน (Coaching) และใชเ้ทคโนโลยเีขำ้มำช่วย
วิเครำะห์ขอ้มูล เพื่อน ำพำทีมไปสู่เป้ำหมำยสูงสุด  แนวทำงกำรกำ้วสู่ผู ้
บริหำรงำนขำยท่ีประสบควำมส ำเร็จหวัใจส ำคญัของกำรบริหำรงำน
ขำย คือกำรปรับเปล่ียนมุมมองและพฒันำทกัษะใน 4 ดำ้นหลกั ดงัน้ี
ครับ: 

1. เปล่ียน Mindset จำก "ผูป้ฏิบติั" สู่ "ผูน้ ำ"สร้ำงผลงำนผำ่น
ลูกทีม: ควำมส ำเร็จของคุณไม่ไดว้ดัจำกยอดขำยส่วนตวัอีกต่อไป แต่
วดัจำกควำมส ำเร็จของทุกคนในทีมเป็นผูส้นบัสนุน (Empowerment): 
หนำ้ท่ีหลกัคือกำรจดัหำเคร่ืองมือ ขจดัอุปสรรค และสร้ำง
สภำพแวดลอ้มท่ีเอ้ือต่อกำรท ำงำน  

 
 



2. ออกแบบระบบกำรท ำงำนท่ีชดัเจน (Sales Process)สร้ำง
มำตรฐำน: ก ำหนดกระบวนกำรขำยท่ีเป็นรูปธรรม ตั้งแต่กำรหำลูกคำ้ 
(Prospecting) ไปจนถึงกำรปิดกำรขำย (Closing) เพื่อใหทุ้กคนเดิน
ตำมรอยควำมส ำเร็จไดก้ำรพยำกรณ์ยอดขำย: ประเมินและวำงแผนกล
ยทุธ์ตำมสถำนกำรณ์จริง  

3. พฒันำทกัษะกำรเป็นโคช้ (Sales Coaching)สอนงำนเชิง
ลึก: ไม่ใช่แค่ส่ังใหท้ ำตำม แต่ตอ้งสำมำรถวิเครำะห์จุดแขง็-จุดอ่อน
ของลูกทีมแต่ละคน และแนะน ำวิธีกำรปรับปรุงไดอ้ยำ่งตรงจุด จูงใจ
และรักษำคนเก่ง: สร้ำงแรงจูงใจดว้ยเป้ำหมำย รำงวลั และวฒันธรรม
กำรท ำงำนท่ีดี  

4. ขบัเคล่ือนดว้ยขอ้มูลและเทคโนโลย ี(Data-Driven & 
Tech)ใชเ้คร่ืองมือท่ีเหมำะสม: ประยกุตใ์ชร้ะบบ CRM (Customer 
Relationship Management) เพือ่ติดตำมขอ้มูลและวดัผลกำรท ำงำน
อยำ่งโปร่งใสวิเครำะห์เพื่อปรับกลยทุธ์: น ำขอ้มูลมำวิเครำะห์วำ่
ขั้นตอนใดในกระบวนกำรขำยท่ีตอ้งปรับปรุงไปตำมขั้นตอน
ขอ้มูลภำพรวมโดย AI 

หนงัสือเล่มน้ีแบ่งออกเป็นส่ีประเด็นหลกัคือ 
ก.กลยทุธ์และกำรวำงแผนกลยุทธ์ (Sales Strategy & 

Planning) 
ข.กำรสร้ำงและพฒันำทีม (Team Building & Coaching)ค.

กำรใชข้อ้มูลและเทคโนโลย ี(Data & Technology Enablement)และง.
กำรเป็นผูน้ ำและกำรสร้ำงวฒันธรรม(Leadership & Culture) 



ซ่ึงจะท ำใหท้่ำนผูอ้่ำนท่ีเป็นนกัขำยท่ีจะมีโอกำสไดเ้ล่ือนต ำแหน่งท่ี
สูงขึ้น ซุปเปอร์ไวเซอร์ผูช่้วยผูบ้ริหำร รองฝ่ำยบริหำร หรือผู ้
บริหำรงำนขำยทุกระดบัจะไดน้ ำหลกักำรและแนวทำงไปประยกุตใ์น
กำรบริหำรงำนขำยใหป้ระสบควำมส ำเร็จท่ีมียอดขำยท่ีพร่ังพรูดีเด่น
ขึ้นไปตำมล ำดบัสมกบักำรท่ีท่ำนไดเ้ป็นผูบ้ริหำรงำนขำยท่ีช ่ำชอง
นัน่เอง. 
 
 

    ดว้ยควำมปรำรถนำดี 
    สมชำติ      กิจยรรยง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สำรบัญผู้บริหำรงำนขำยท่ีช ่ำชอง 
(Successful sales executives) 

เร่ือง             หน้ำ 
ก.กลยุทธ์และกำรวำงแผนกลยุทธ์  
(Sales Strategy & Planning) 
บทที่ 1 กำรวิเครำะห์และกำรตั้งเป้ำหมำยกำรขำย     1 
(Sales analysis and target setting) 
บทที่ 2 กลยุทธ์ยอดนิยมส ำหรับวำงแผนทีมขำยในปีนี้    16 
(Popular strategies for planning sales teams this year) 
บทที่ 3 เป้ำหมำยกำรขำยแบบ SMART       
ส ำหรับทุกทีมวำงแผนกำรตลำด      40 
(SMART sales targets for every marketing planning team) 
บทที่ 4 แนวทำงในกำรออกแบบกระบวนกำรขำย    66 
(Guidelines for designing the sales process)   
บทที่ 5 วิธีกำรสร้ำงกระบวนกำรขำยเจ็ดขั้นตอน    72 
(How to Create a Seven-Step Sales Process) 
บทที่ 6 รู้จักกับโครงสร้ำงรำคำและข้อเสนอ     98 
(Get to know the pricing structure and offers) 
 
 
 



สำรบัญผู้บริหำรงำนขำยท่ีช ่ำชอง 
(Successful sales executives) 

เร่ือง             หน้ำ 
ข.กำรสร้ำงและพฒันำทีม (Team Building & Coaching) 
บทที่ 7 สรุปแนวทำงกำรคัดเลือกพนักงำนขำย 
ที่มีประสิทธิภำพ       123 
(Summary of guidelines for selecting effective sales staff) 
บทที่ 8 วิธีกำรพฒันำพนักงำนขำย ให้ท ำงำนดูดีขึน้   127 
(How to improve the performance of sales staff) 
บทที่ 9 เทคนิคกำรพฒันำทักษะพนักงำนขำย    136 
(Techniques for developing sales staff skills) 
บทที่ 10 เทคนิคพฒันำทีมขำยของธุรกิจ 
ให้พชิิตยอดขำยได้ดี      155 
(Techniques for developing a business's sales team  
to achieve high sales targets) 
บทที่ 12 หลักกำรส ำคัญของ Sales Management  
เพ่ือบริหำรทีมขำยให้บรรลุเป้ำ     162 
(Key principles of Sales Management for managing  
a sales team to achieve targets) 
บทที่ 12 วิธีกำรพฒันำทีมขำยของคุณ    169 
(How to develop your sales team) 



สำรบัญผู้บริหำรงำนขำยท่ีช ่ำชอง 
(Successful sales executives) 

เร่ือง             หน้ำ 
บทที่ 13 กลยุทธ์ส ำคัญในกำรบริหำรและรักษำทีมขำย 
ให้ประสบควำมส ำเร็จ      175 
(Key strategies for managing and retaining a successful sales team) 
บทที่ 14 กำรบริหำรผลงำนและกำรรักษำพนักงำนขำย   210 
(Sales performance management and retention) 
ค.กำรใช้ข้อมูลและเทคโนโลยี  
(Data & Technology Enablement) 
บทที่ 15 บริหำรทีมขำยแบบด้ังเดิม vs ใช้เทคโนโลยี  
แบบไหนได้ผลกว่ำ      214 
(Traditional sales team management vs. using technology: Which is 
more effective?) 
บทที่ 16 กำรวัดผลและกำรวิเครำะห์ข้อมูลเทคโนโลยี 
ทำงกำรขำย       219 
(Measuring and analyzing sales technology data) 
บทที่ 17 วิธีกำรใช้เทคนิคกำรขำยในยุคดิจิทัล    224 
(How to use sales techniques in the digital age) 
 
 



สำรบัญผู้บริหำรงำนขำยท่ีช ่ำชอง 
(Successful sales executives) 

เร่ือง             หน้ำ 
บทที่ 18 Digital Transformation ในธุรกิจขำยแบบด้ังเดิม  
ท ำอย่ำงไรให้รอดและรุ่ง      227 
(How to Survive and Thrive with Digital Transformation in 
Traditional Sales Businesses) 
บทที่ 19 Key Metrics ส ำคัญส ำหรับวัดผล 
กำรท ำงำนของทีมขำย      231 
(Key metrics for measuring the performance of a sales team) 
บทที่ 20 ข้อดีที่เทคโนโลยี CRM ช่วยเพิม่ประสิทธิภำพ 
ในกำรขำย       240 
(The advantages of CRM technology in improving sales efficiency) 
บทที่ 21 เทคโนโลยีเปลี่ยนโลก ที่จะเปลี่ยนกำรขำยโดยส้ินเชิง  247 
(World-changing technology that will completely transform sales) 
บทที่ 22 เทคโนโลยีสมัยใหม่ สำมำรถช่วยพนักงำนขำย 
ในกำรท ำงำนได้อย่ำงไรบ้ำง     255 
(How can modern technology help sales staff in their work?) 
 
 
 



สำรบัญผู้บริหำรงำนขำยท่ีช ่ำชอง 
(Successful sales executives) 

เร่ือง             หน้ำ 
ง.กำรเป็นผู้น ำและกำรสร้ำงวัฒนธรรม  
(Leadership & Culture) 
บทที่ 23 จิตวิทยำกำรจูงใจทีมขำย     258 
(The Psychology of Motivating Sales Teams) 
บทที่ 24 เคล็ดลับที่จะท ำให้พนักงำนขำยของคุณมีควำมสุข  262 
(Tips to keep your sales staff happy) 
บทที่ 25 ปัญหำที่เซลล์ต้องเจอพร้อมวิธีแก้ 
เพ่ือกระบวนกำรขำยที่ดีขึน้     274 
(Problems faced by salespeople, and solutions for a better sales 
process) 
บทที่ 26 ทักษะเด่นด้ำนกำรขำยที่เซลส์ ยุค New Normal ควรมี  280 
(Key sales skills that salespeople in the New Normal  
era should possess) 
บทที่ 27 เทคนิค กำรปิดกำรขำยได้ทุกกรณี    290 
(Sales closing techniques that work in all situations) 
บทที่ 28 แนวทำงแก้ปัญหำ เม่ือเซลส์เจออุปสรรค 
ในกระบวนกำรขำย      306 
(Solutions when salespeople encounter obstacles in the sales process) 



สำรบัญผู้บริหำรงำนขำยท่ีช ่ำชอง 
(Successful sales executives) 

เร่ือง             หน้ำ 
บทที่ 29 เทคนิคกำรบริหำรทีมขำย รับมือได้ทุกวิกฤต   313 
(Sales team management techniques: How to handle any crisis) 
บทที่ 30 ศำสตร์และศิลปะกำรปกครองดูแลพลังทีมขำย  320 
(The science and art of managing and nurturing a sales team) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทน ำ 
ผู้บริหำรงำนขำยท่ีช ่ำชอง 

(Successful sales executives) 
กำรกำ้วสู่ผูบ้ริหำรงำนขำยท่ีช ่ำชองหรือประสบควำมส ำเร็จ

ตอ้งเปล่ียนบทบำทจำก "ผูท้  ำยอด" เป็น "ผูว้ำงระบบและสร้ำงคน" 
หวัใจส ำคญัคือกำรปรับวิธีคิด (Mindset) วำงกลยทุธ์ท่ีขบัเคล่ือนดว้ย
ขอ้มูล และพฒันำทกัษะกำรเป็นโคช้เพื่อดึงศกัยภำพสูงสุดของลูกทีม
ออกมำ น่ีคือพิมพเ์ขียว (Blueprint) ท่ีสรุปมำเพื่อน ำไปปรับใชไ้ดท้นัที: 

1. เปลี่ยน Mindset จำก "นักขำย" สู่ "ผู้น ำทีม"  
สร้ำงวิสัยทัศน์: ตอ้งมองภำพรวมของธุรกิจออก แทนท่ีจะ

โฟกสัแค่กำรปิดดีลรำยบุคคล ใหม้องถึงเป้ำหมำยระดบัองคก์ร 
เป็นผู้สนับสนุน: หนำ้ท่ีของคุณคือกำรขจดัอุปสรรคใหลู้ก

ทีมท ำงำนไดง่้ำยขึ้น และพร้อมรับผิดชอบแทนลูกทีมเม่ือเกิดปัญหำ  
2.วำงกระบวนกำรขำยที่แข็งแกร่ง (Sales Process)  
ก ำหนดมำตรฐำน: สร้ำงขั้นตอนกำรขำยท่ีชดัเจน (ตั้งแต่กำร

หำลูกคำ้ใหม่ กำรน ำเสนอ จนถึงกำรปิดกำรขำย) เพื่อใหทุ้กคนท ำตำม
ได ้

ใช้ข้อมูลตัดสินใจ: น ำระบบ myCRM มำช่วยจดัเก็บขอ้มูล 
ประเมินยอดขำย และวดัผลอย่ำงโปร่งใส  

 
 

https://support.getmycrm.com/Article/Detail/119549


3.พฒันำลูกทีมด้วยกำรเป็น "Coach"  
สอนงำนเชิงปฏิบัติ: แทนท่ีจะบอกใหท้ ำตำม ใหใ้ชว้ิธีลง

สนำมไปพร้อมกบัลูกทีม (Field Coaching) และใหค้ ำแนะน ำหลงักำร
ขำย 

ดึงจุดเด่นรำยบุคคล: ลูกทีมแต่ละคนมีสไตลก์ำรขำยต่ำงกนั 
ผูบ้ริหำรท่ีดีตอ้งรู้วำ่ควรสนบัสนุนใครในดำ้นไหน  

4. ส่ือสำรและสร้ำงแรงบันดำลใจ  
เป้ำหมำยต้องชัด: ก ำหนด KPI ท่ีเป็นไปไดจ้ริง วดัผลได ้

และโปร่งใส 
สร้ำงแรงจูงใจ: จดัรำงวลัตอบแทนท่ีกระตุน้ควำมอยำก

ท ำงำน พร้อมรับฟังและใหฟี้ดแบก็ (Feedback) อยำ่งสร้ำงสรรค ์ 
 เม่ือผูบ้ริหำรงำนขำยท่ีเคยชอกช ้ำสู่ควำมเช่ียวชำญ จนช ่ำชอง
ไดรั้บต ำแหน่งผูบ้ริหำรงำนขำยโดยไม่ตอ้งอำศยัใหโ้ชคช่วยแลว้ไดท้ ำ
ส่ีประกำรน้ีคือเปล่ียน Mindset จำก "นกัขำย" สู่ "ผูน้ ำทีม"วำง
กระบวนกำรขำยท่ีแขง็แกร่ง (Sales Process) พฒันำลูกทีมดว้ยกำรเป็น 
"Coach" ส่ือสำรและสร้ำงแรงบนัดำลใจก็ยอ่มไดรั้บควำมส ำเร็จ
นัน่เอง  
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บทที ่1 กำรวิเครำะห์และกำรตั้งเป้ำหมำยกำรขำย 
(Sales analysis and target setting) 

กำรวิเครำะห์และกำรตั้งเป้ำหมำยกำรขำยเป็นหวัใจส ำคญัใน
กำรขบัเคล่ือนธุรกิจ ช่วยใหคุ้ณมองเห็นทิศทำงท่ีชดัเจน วดัผล
ควำมส ำเร็จได ้และปรับกลยทุธ์ไดท้นัท่วงที กำรมีเป้ำหมำยท่ีอิงจำก
ขอ้มูลวิเครำะห์ท่ีแม่นย  ำจะช่วยเพิ่มประสิทธิภำพในกำรท ำงำนของทีม 
และป้องกนักำรสูญเสียทรัพยำกร  

1. ควำมส ำคัญของกำรวิเครำะห์กำรขำย 
เข้ำใจพฤติกรรมลูกค้ำ: ทรำบควำมตอ้งกำรและช่วงเวลำท่ี

ลูกคำ้ตดัสินใจซ้ือ ท ำใหส้ำมำรถน ำเสนอสินคำ้ไดต้รงจุด 
ค้นหำจุดแข็งและจุดอ่อน: รู้วำ่สินคำ้หรือบริกำรใดท ำก ำไร

ไดดี้ และขั้นตอนใดในกระบวนกำรขำยท่ีเกิดปัญหำ 
เพิม่ประสิทธิภำพกำรใช้ทรัพยำกร: จดัสรรงบประมำณ

กำรตลำดและเวลำของพนกังำนขำยไดอ้ยำ่งคุม้ค่ำ 
2. ควำมส ำคัญของกำรตั้งเป้ำหมำยกำรขำย (Sales Target) 
สร้ำงทิศทำงที่ชัดเจน: ทีมงำนทรำบเป้ำหมำยปลำยทำงท่ีตอ้ง

ไปใหถึ้ง ท ำใหท้ ำงำนไดอ้ยำ่งสอดคลอ้งกนั 
วัดผลและประเมินประสิทธิภำพ: ใชเ้ป็นเกณฑ์มำตรฐำนใน

กำรวดัผลกำรท ำงำนของพนกังำนแต่ละคน และประเมินควำม
แขง็แกร่งของกลยทุธ์ธุรกิจ 
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สร้ำงแรงจูงใจ: เป้ำหมำยท่ีทำ้ทำยแต่เป็นไปไดจ้ริง ช่วย
กระตุน้พลงัในกำรท ำงำนของทีมขำย  

3. แนวทำงกำรตั้งเป้ำหมำยให้มีประสิทธิภำพ 
เพื่อใหก้ำรตั้งเป้ำหมำยน ำไปปฏิบติัไดจ้ริง สำมำรถใช้

หลกักำร SMART Goals ดงัน้ี: 
S (Specific - ควำมเฉพำะเจำะจง): เป้ำหมำยตอ้งชดัเจน เช่น 

ตอ้งกำรเพิ่มยอดขำยผลิตภณัฑ์ใด 
M (Measurable - วัดผลได้): ตอ้งระบุเป็นตวัเลขท่ีจบัตอ้งได ้

เช่น เพิ่มรำยได ้15% หรือปิดกำรขำยเพ่ิมขึ้น 10% 
A (Achievable - ท ำได้จริง): เป้ำหมำยตอ้งทำ้ทำยแต่ไม่เกิน

ควำมสำมำรถของทีม เพื่อไม่ใหบ้ัน่ทอนก ำลงัใจ 
R (Relevant - สอดคล้องกับธุรกิจ): ตอ้งตอบโจทยภ์ำพรวม

ของบริษทั 
T (Time-bound - มีกรอบเวลำ): ก ำหนดเวลำส้ินสุดท่ีชดัเจน 

เช่น ภำยในไตรมำสน้ี หรือภำยในส้ินปี  
เคลด็ลับเพ่ิมเติม: ควรวิเครำะห์ขอ้มูลจำกช่องทำงท่ีลูกคำ้เขำ้มำ (Sales 
Funnel) ควบคู่ไปดว้ย เพื่อใหก้ำรตั้งเป้ำหมำยสอดคลอ้งกบัควำมเป็น
จริงและไม่สร้ำงแรงกดดนัจนเกินไป ศึกษำกำรใชเ้คร่ืองมือวำงแผน
เพิ่มเติมไดจ้ำกแหล่งขอ้มูลกำรตลำดชั้นน ำ เช่น Highspot Sales Goals 
Guide และหลกักำรตั้งเป้ำหมำยจำก Venio CRM  
 
 

https://www.veniocrm.com/blog/sales-management/set-realistic-sales-targets/
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กำรวิเครำะห์และกำรตั้งเป้ำหมำยกำรขำย 
กำรวิเครำะห์และกำรตั้งเป้ำหมำยกำรขำย (Sales Analysis 

and Goal Setting) คือกระบวนกำรขบัเคล่ือนธุรกิจดว้ยขอ้มูล (Data-
Driven) โดยเร่ิมตน้จำกกำร วิเครำะห์ผลกำรด ำเนินงำนย้อนหลังและ
สภำพตลำด เพื่อน ำมำ ก ำหนดเป้ำหมำยที่วัดผลได้จริง ควบคู่ไปกบั
กำรวำงแผนกลยทุธ์เพ่ือเพิ่มยอดขำยและขยำยฐำนลูกคำ้  

1. กำรวิเครำะห์ข้อมูลกำรขำย (Sales Analysis) 
กำรวิเครำะห์จะช่วยใหคุ้ณเห็นจุดแขง็ จุดอ่อน และโอกำสใน

กำรเติบโต โดยขอ้มูลหลกัท่ีตอ้งพิจำรณำ ไดแ้ก่: 
กำรวิเครำะห์ข้อมูลย้อนหลัง (Historical Data): ตรวจสอบ

ยอดขำยยอ้นหลงัเพื่อดูแนวโน้ม (Trend) ฤดูกำล (Seasonality) และ
อตัรำกำรเติบโต 

กำรแบ่งกลุ่มสินค้ำหรือบริกำร (Product/Service Analysis): 
จดัหมวดหมู่สินคำ้ท่ีท ำก ำไรสูงสุด (High Margin) และสินคำ้ท่ีขำยดี
ท่ีสุด 

กำรวิเครำะห์ลูกค้ำ (Customer Analysis): แยกประเภทลูกคำ้
ตำมพฤติกรรมและควำมถ่ีในกำรซ้ือ เพื่อหำลูกคำ้กลุ่มท่ีสร้ำงรำยได้
หลกั (80/20 Rule) 

กำรวิเครำะห์ช่องทำงกำรขำย (Sales Channel Analysis): 
ประเมินวำ่ช่องทำงใด (เช่น หนำ้เวบ็โซเชียลมีเดีย หรือหนำ้ร้ำน) ท่ี
สร้ำง Conversion ไดดี้ท่ีสุด [1, 2, 3] 

https://www.veniocrm.com/blog/sales-management/set-realistic-sales-targets/
https://www.crmconnexion.com/5-tips-for-successful-sales-planning/
https://blog.readyplanet.com/17937837/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%82%E0%B8%B2%E0%B8%A2-sales-target-%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%84%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%98%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88
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2. กำรตั้งเป้ำหมำยกำรขำย (Sales Goal Setting) 
กำรตั้งเป้ำหมำยท่ีมีประสิทธิภำพและท ำไดจ้ริง นิยมใช้

หลกักำร SMART Goals ประกอบดว้ย: [1] 
S - Specific (เฉพำะเจำะจง): ก ำหนดเป้ำหมำยใหช้ดัเจน เช่น 

"เพิ่มยอดขำยผลิตภณัฑ ์A" แทนกำรตั้งเป้ำวำ่ "อยำกขำยใหไ้ดเ้ยอะๆ" 
M - Measurable (วัดผลได้): ตอ้งตั้งเป็นตวัเลขท่ีชดัเจน เช่น 

"เพิ่มยอดขำย 15%" 
A - Achievable (ท ำได้จริง): เป้ำหมำยควรทำ้ทำยแต่ตอ้ง

ตั้งอยูบ่นพื้นฐำนควำมเป็นจริงจำกขอ้มูลท่ีวิเครำะห์มำ ไม่เกินก ำลงั
ของทีม 

R - Relevant (สอดคล้องกับธุรกิจ): เป้ำหมำยกำรขำยตอ้ง
สนบัสนุนเป้ำหมำยภำพรวมของบริษทั (เช่น กำรขยำยตลำด หรือกำร
เพิ่มก ำไร) 

T - Time-bound (มีก ำหนดเวลำ): ระบุเส้นตำยท่ีชดัเจน เช่น 
"ภำยในส้ินไตรมำสท่ี 3" หรือ "ภำยในเดือนธนัวำคม" [1, 2, 3, 4, 5] 

3. วิธีกำรน ำไปปรับใช้ (Actionable Implementation) 
แยกประเภทเป้ำหมำย: ก ำหนดเป้ำหมำยทั้งในระดบัมหภำค 

(ภำพรวมบริษทั) และจุลภำค (เป้ำหมำยรำยบุคคลส ำหรับพนกังำนขำย
แต่ละคน) 

ก ำหนดตัวช้ีวัด (KPIs): สร้ำง KPI ท่ีจบัตอ้งได ้เช่น จ ำนวน
กำรโทรหำลูกคำ้ (Calls), จ ำนวนนดัหมำย (Meetings), หรืออตัรำส่วน
กำรปิดกำรขำย (Close Rate) 

https://www.popticles.com/marketing/effective-marketing-objective/
https://sellstory.me/blog/smart-goal-strategy-increase-sales/
https://www.crmconnexion.com/5-tips-for-successful-sales-planning/
https://translate.google.com/translate?u=https://www.highspot.com/blog/sales-goals/&hl=th&sl=en&tl=th&client=sge
https://blog.readyplanet.com/17937837/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%82%E0%B8%B2%E0%B8%A2-sales-target-%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%84%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%98%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88
https://www.popticles.com/marketing/effective-marketing-objective/
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ใช้เคร่ืองมือช่วยจัดกำร: น ำระบบจดักำรควำมสัมพนัธ์ลูกคำ้ 
(CRM) มำใชเ้พื่อติดตำมขอ้มูลแบบเรียลไทม ์ท ำใหส้ำมำรถปรับกล
ยทุธ์ไดท้นัที  

ศึกษำขอ้มูลเชิงลึกเพิ่มเติมเก่ียวกบักำรประเมินยอดขำยและ
เคร่ืองมือท่ีจ ำเป็นไดท่ี้บทควำม กำรตั้งเป้ำยอดขำย (Sales Target) 
ส ำคญัอยำ่งไรกบัธุรกิจ และแนวทำงกำรตั้งเป้ำหมำยดว้ยหลกั 
SMART เพิ่มเติมไดท่ี้ 15 เป้ำหมำยกำรขำยแบบ SMART ส ำหรับทุก
ทีมวำงแผนกำรตลำดขอ้มูลภำพรวมโดย AI 

กำรตั้งเป้ำยอดขำย (Sales Target) ส ำคญัอย่ำงไร

กบัธุรกจิ 

อยำ่งท่ีเรำทรำบกนัดีวำ่กำรท ำงำนทุกงำน ถ้ำอยำกจะประสบ
ควำมส ำเร็จ ก็ต้องมีเป้ำหมำย โดยเฉพำะสำยงำนอยำ่งงำนขำย ซ่ึงเป็น
สำยงำนท่ีจะเห็นไดอ้ยำ่งชดัเจนวำ่ธุรกิจจะด ำเนินไปไดอ้ยำ่งประสบ
ควำมส ำเร็จหรือไม่ แน่นอนวำ่เรำปฏิเสธไม่ไดอ้ยูแ่ลว้วำ่งำนขำยคือตวั
ขบัเคล่ือนธุรกิจ เป็นเหมือนฟันเฟืองหลกัท่ีคอยผลกัดนัท ำใหธุ้รกิจ
กำ้วไปขำ้งหนำ้อยำ่งเต็มก ำลงั และส่ิงหน่ึงท่ีทุกธุรกิจควรตอ้งมีและ
ตอ้งท ำเพื่อเป็นกำรส่งเสริมสนบัสนุนกำรท ำงำนเพื่อให้บรรลุเป้ำหมำย
ซ่ึงก็คือ “กำรตั้งเป้ำยอดขำย (Sales Target)” แลว้กำรตั้งเป้ำยอดขำยมี
บทบำทส ำคญัหรือช่วยกระตุน้ใหย้อดขำยเพ่ิมสูงขึ้นกวำ่เดิมได้
อยำ่งไร วนัน้ี Readyplanet จึงไดน้ ำวิธี แนวทำงกำรตั้งเป้ำยอดขำยท่ี
ส ำคญัต่อธุรกิจ มำฝำกทุกท่ำนกนัค่ะ 

https://blog.readyplanet.com/17937837/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%82%E0%B8%B2%E0%B8%A2-sales-target-%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%84%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%98%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88
https://blog.readyplanet.com/17937837/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%82%E0%B8%B2%E0%B8%A2-sales-target-%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%84%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%98%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88
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Sales Target คืออะไร? 

Sales Target คือเป้ำยอดขำยท่ีทำงองคก์รหรือเจำ้ของธุรกิจ
ไดมี้กำรก ำหนดยอดขำยท่ีมุ่งหวงัไว ้โดยอำจจะมีกำรมอบหมำยให้
ผูจ้ดักำรฝ่ำยขำยด ำเนินกำรต่อในกำรวำงแผนเป้ำยอดขำยเป็นรำยเดือน 
รำยไตรมำส รำยปีใหก้บัทีมขำยและเซลส์แต่ละคน เพื่อเป็นแนวทำง
ในกำรท ำงำนและท ำใหย้อดขำยของธุรกิจเกิดกำรเติบโตท่ีสูงขึ้น ซ่ึง
ยอดขำยจะเป็นตวับ่งบอกถึงศกัยภำพกำรท ำงำนของคนในองคก์รได้
ดว้ยนัน่เอง 

ควำมแตกต่ำงและควำมสอดคลอ้งของ Sales Forecast และ 
Sales Targetก่อนอ่ืนเรำตอ้งมำท ำควำมเขำ้ใจก่อนวำ่ทั้งสองค ำน้ี เป็น
ส่วนหน่ึงในกำรสร้ำงยอดขำย ซ่ึงจะมีควำมแตกต่ำงกนัอยูบ่ำ้ง 
กล่ำวคือ 

Sale Forecast หรือกำรพยำกรณ์ยอดขำย คือ กำรประมำณ
กำรยอดขำยในอนำคตซ่ึงสำมำรถคำดกำรณ์ไดจ้ำกยอดขำยในอดีต
ประกอบกบัสถำนกำรณ์และแนวโน้มของตลำดและเศรษฐกิจใน
ปัจจุบนั กำรพยำกรณ์ยอดขำยช่วยใหเ้จำ้ของกิจกำรและผูท่ี้จะลงทุน
ตดัสินใจไดอ้ยำ่งมีหลกักำรและบริหำรงำนไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพ 
สำมำรถอ่ำนเพิ่มเติมเก่ียวกบัเร่ืองน้ีเพ่ิมเติมไดท่ี้บทควำม Sales 
Forecast ท่ีแม่นย  ำ ส ำคญัอยำ่งไรกบัธุรกิจไทยหลำยคนอำจจะสงสัยวำ่
ท ำไมธุรกิจถึงตอ้งพยำกรณ์ยอดขำย แค่วำงเป้ำยอดขำยก็พอแลว้หรือ
เปล่ำ กำรพยำกรณ์ยอดขำยเป็นกำรลดควำมเส่ียงส่ิงที่ไม่แน่นอนใน

https://blog.readyplanet.com/sales-forecast-2022?utm_source=blog&utm_medium=article&utm_campaign=how-important-sales-target-for-business
https://blog.readyplanet.com/sales-forecast-2022?utm_source=blog&utm_medium=article&utm_campaign=how-important-sales-target-for-business
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อนำคต เช่น ปัญหำหรือเหตุกำรณ์ท่ีอำจจะเกิดโดยไม่ทรำบล่วงหนำ้ 
เพื่อท่ีธุรกิจจะเตรียมพร้อมรับมือและสำมำรถแกปั้ญหำเฉพำะหนำ้ได้
ทนัท่วงที และยงัวำงแผนกำรด ำเนินธุรกิจและกำรท ำงำนไดอ้ยำ่ง
เหมำะสมอีกดว้ย เพรำะต่ำงรู้กนัดีวำ่ "ยอดขำยคือหัวใจของธุรกิจ"
ส่วน Sales Target เป็นเป้ำหมำยท่ีธุรกิจก ำหนดยอดขำยในแต่ละ
เดือน หรือตำมระยะเวลำท่ีก ำหนด ส ำหรับเซลส์แต่ละคน ดงันั้นควำม
แตกต่ำงระหวำ่ง Sales Forecast และ Sales Target จึงเป็นเร่ืองของ
ช่วงเวลำ เพรำะ Sales Forecast คือส่ิงท่ีก ำลงัจะเกิดขึ้นในอนำคต ซ่ึง
เรำใชวิ้ธีกำรคำดกำรณ์ โดยดูผลประกอบกำรท่ีผำ่นมำ ปรับปรุงจำกส่ิง
ท่ีเคยเกิดขึ้นมำแลว้ ส่วน Sales Target จะเป็นเป้ำหมำยหลกัท่ีถูก
ก ำหนดในแต่ละเดือนหรือแต่ละช่วงเวลำท่ีก ำหนด โดย Sales 
Forecast จะท ำใหเ้ซลส์สำมำรถคิดวิเครำะห์ วำงแผนไดอ้ยำ่งแม่นย  ำ
ขึ้น และไดต้วัเลขท่ีสอดคลอ้งกบัเป้ำยอดขำยท่ีสำมำรถเกิดขึ้นไดจ้ริง
นัน่เอง 

ปัจจัยที่เป็นตัวก ำหนด Sales Target ให้ทีมขำย 
ส ำหรับวิธีกำรก ำหนด Sales Target ใหที้มขำย แต่ละธุรกิจก็

คงมีแนวทำงหรือปัจจยัประกอบกำรก ำหนดท่ีแตกต่ำงกนัออกไป แต่
โดยส่วนใหญ่แลว้เรำจะสำมำรถดูไดจ้ำกปัจจยัต่ำงๆ ดงัต่อไปน้ี 

1. ประสบกำรณ์ในกำรขำย 

แน่นอนวำ่ประสบกำรณ์ในกำรขำยของเซลส์แต่ละคน
ต่ำงกนั เพรำะแต่ละคนผำ่นกำรท ำงำนมำกนัคนละรูปแบบ จึงท ำให้
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แนวทำงกำรขำย กำรจดักำรงำนขำย หรือควำมสำมำรถในกำรปิด
ยอดขำยต่ำงกนัอีกดว้ย ซ่ึงหำกตอ้งก ำหนด Sales Target เซลส์ท่ีมี
ประสบกำรณ์มำกกวำ่อำจจะตอ้งไดรั้บเป้ำยอดขำยท่ีสูงกวำ่เซลส์ท่ี
ประสบกำรณ์นอ้ย เรียกวำ่ควำมเก๋ำและฝีมือยงัแตกต่ำงกนันัน่เอง
ค่ะ หัวหน้ำทีมขำยจึงควรตั้งเป้ำยอดขำยให้เหมำะสมกับประสบกำรณ์
ของเซลส์แต่ละคน เพื่อไม่ใหเ้กิดควำมกดดนัท่ีมำกจนเกินไป และใน
ขณะเดียวกนัก็อำจจะส่งเสริมและใหโ้อกำสกำรท ำยอดขำยท่ีทำ้ทำย
กบัเซลส์ใหม่หรือเซลส์ท่ีมีประสบกำรณ์นอ้ยกวำ่ไดเ้ช่นกนั เพื่อเป็น
กำรสั่งสมประสบกำรณ์ ทดสอบขีดควำมสำมำรถใหส้ำมำรถเติบโต
แบบกำ้วกระโดดได ้เป็นตน้ 

2. ควำมเช่ียวชำญ 

เซลส์แต่ละคนมีควำมรู้ ควำมเช่ียวชำญและเทคนิคในกำรปิด
ยอดขำยท่ีไม่เหมือนกนั มีกำรรับรู้คนละรูปแบบ สไตลใ์คร สไตลม์นั 
บำงคนเปิดกำรขำยเก่ง บำงคนติดตำมลูกคำ้เก่ง บำงคนพูดคุยเชิงลึกได ้
หรือบำงคนก็ปิดกำรขำยไดเ้ร็ว ดงันั้น ยอดขำยจึงเป็นตัวสะท้อน
ประสิทธิภำพในกำรท ำผลงำนของเซลส์แต่ละคน หำกเซลส์คนไหนท่ี
มีทกัษะในกำรขำยท่ีดีหน่อย ใชค้วำมเช่ียวชำญในดำ้นนั้นๆ ควำมรู้
ควำมสำมำรถท่ีมีอยูไ่ดอ้ยำ่งดี หวัหนำ้ทีมก็อำจจะตั้งเป้ำยอดขำยท่ี
สูงขึ้นกวำ่เดิมให้มำกสักหน่อย อำจจะตอ้งหำลูกคำ้ท่ีสำมำรถท ำ
ยอดขำยไดม้ำกกวำ่เดิม ไดลู้กคำ้รำยใหญ่ขึ้น หรือเคสลูกคำ้ยำกมำกขึ้น 
ซ่ึงถือวำ่เป็นบทพิสูจน์หน่ึงท่ีจะท ำใหเ้ซลส์คนนั้นพฒันำไดม้ำกขึ้น

https://www.readyplanet.com/r-crm?utm_source=blog&utm_medium=article&utm_campaign=how-important-sales-target-for-business
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อยำ่งแน่นอน นอกจำกขบัเคล่ือนตวัเองไดแ้ลว้ ยงัช่วยสร้ำงแรง
บนัดำลใจใหที้มขำยไดด้ว้ยเช่นกนั แต่อยำ่งไรก็ตำมหัวหนำ้ทีมขำยก็
อยำ่ลืมท่ีจะดูควำมเหมำะสมและพูดคุยกบัเซลส์อยำ่งสม ่ำเสมอดว้ยนะ
คะ เซลส์ท่ำนนั้นจะไดไ้ม่รู้สึกกดดนัมำกจนเกินไป 

3. ผลตอบแทน 
แรงจูงใจในกำรท ำงำนก็ถือเป็นส่ิงส ำคญั เป็นเสมือนน ้ำเยน็ท่ี

ด่ืมเวลำกระหำยแลว้ท ำใหเ้รำกลบัมำมีพลงั สดช่ืนขึ้น พร้อมท่ีจะท ำ
กิจกรรมต่ำงๆ อยำ่งเตม็ท่ี กำรท ำงำนกำรขำยก็เช่นเดียวกนั 
ผลตอบแทนจำกยอดขำย ก็อำจจะเป็นตวักระตุน้หน่ึงในกำรท ำงำน
ของเซลส์ท่ีสำมำรถท ำยอดขำยไดอ้ยำ่งประสบควำมส ำเร็จมำโดย
ตลอด ดงันั้นกำรก ำหนดเป้ำยอดขำยควรอำ้งอิงจำกยอดขำยและดูถึง
ผลตอบแทนท่ีเซลส์รำยนั้นๆ เคยไดรั้บเพื่อใหมี้ควำมสมเหตุสมผล 
และสอดคลอ้งกบักำรตั้งเป้ำยอดขำยใหม่ เช่น หำกปีท่ีแลว้เซลส์รำยน้ี
สำมำรถท ำยอดขำยสินคำ้กลุ่ม A ไดมู้ลค่ำ 1 ลำ้นบำท ไดผ้ลตอบแทน 
XXXXX บำท ดงันั้นในปีน้ีเซลส์ควรท ำยอดผลขำยไดไ้ม่ต ่ำกวำ่ยอดปี
ท่ีแลว้ หรือท ำยอดขำยของสินคำ้กลุ่มอ่ืนๆ เพ่ิมเติมใหไ้ดม้ำกขึ้น เพื่อ
ผลตอบแทนระดบัท่ีเหมำะสมและทำ้ทำย เพื่อใหเ้กิดกำรพฒันำดำ้น
กำรขำยท่ีมีประสิทธิภำพมำกขึ้นเร่ือย ๆ  
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4. ผลกำรท ำงำนที่ผ่ำนมำ 
หำกจะมองจำกเร่ืองของผลกำรท ำงำนก่อนหนำ้น้ี หวัหนำ้ทีม

สำมำรถดูไดจ้ำก Sales Report ซ่ึงใน R-CRM ผูบ้ริหำรหรือผูจ้ดักำร
ฝ่ำยขำยสำมำรถดูไดท้นัทีผำ่น R-Insights ซ่ึงจะมีรำยงำนกำรขำย
หลำกหลำยตวัเลือก และมีกำรแยกรำยละเอียดขอ้มูลแต่ละส่วนของ
เซลส์ และของแต่ละทีมอยำ่งชดัเจน สำมำรถเลือกดูผลงำนรำยเดือน 
และรำยปีได ้วำ่แต่ละคนมีผลกำรท ำงำนท่ีไปในทิศทำงใด หำกผลงำน
มีแนวโนม้ท่ีดีมำโดยตลอด หรือมียอดขำยท่ีเพิ่มมำกขึ้นอยำ่ง
สม ่ำเสมอ ก็เป็นสัญญำณท่ีวำ่ควรจะขยบัเป้ำยอดขำยของเซลส์คนนั้น
ใหสู้งขึ้นดว้ย แต่หำกผลกำรท ำงำนไม่ค่อยดี อำจจะเพิ่มเป้ำยอดขำยท่ี
ไม่ห่ำงจำกยอดเดิมมำกนกั ทั้งน้ี ควรจะตอ้งวิเครำะห์กำรท ำงำนของ
เซลส์แต่ละคนประกอบกบัส่วนอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งเพิ่มเติมดว้ยเช่นกนั 
เพื่อหำแกปั้ญหำไดอ้ยำ่งตรงจุด 

 
 
 
 
 
 
 
 

https://www.readyplanet.com/r-crm?utm_source=blog&utm_medium=article&utm_campaign=how-important-sales-target-for-business
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กำรก ำหนด Sales Target ให้ทีมขำย หรือเซลส์แต่
ละคนท ำได้อย่ำงไรบ้ำง? 

-เม่ือเรำทรำบแลว้วำ่มีปัจจยัอะไรบำ้งท่ีหวัหนำ้ทีมหรือ
เจำ้ของธุรกิจควรตอ้งพิจำรณำก่อนท่ีจะก ำหนดเป้ำยอดขำยใหก้บัทีม
เซลส์ ขั้นตอนถดัมำเรำจะมำดูวิธีกำรก ำหนด Sales Target ใหที้มขำย
หรือเซลส์แต่ละคนกนับำ้งค่ะ ซ่ึงสำมำรถท ำไดห้ลำยวิธี ดงัน้ี 

1. แจ้งแบบปำกเปล่ำ 

วิธีดั้งเดิมท่ีใชใ้นกำรก ำหนด Sales Target ใหที้มขำย คือกำร
แจง้แบบปำกเปล่ำ โดยหวัหนำ้ทีมหรือผูจ้ดักำรฝ่ำยขำยอำจจะไดมี้กำร
ประชุมวำงแผนกบัทีมผูบ้ริหำรแลว้ ต่อมำจึงเป็นขั้นตอนของกำรเรียก
ทีมเซลส์หรือเซลส์แต่ละคนเพื่อแจง้เป้ำยอดขำยท่ีควรจะเกิดขึ้นรำย
เดือนหรือรำยปี ซ่ึงวิธีน้ีเหมำะส ำหรับธุรกิจขนำดเล็ก แต่ขอ้เสียของวิธี
น้ีก็อำจจะส่งผลตอนเวลำเซลส์ตอ้งท ำยอดจริง ๆ เน่ืองจำกเซลส์อำจจะ
จ ำไม่ไดแ้ละอำจจะไม่ไดมี้กำรโฟกสัเท่ำท่ีควร เพรำะไม่มีอะไรเป็น
ลำยลกัษณ์อกัษร หรือเป็นขอ้ก ำหนดท่ีชดัเจน 

2. ท ำลงตำรำง Excel แยกช่ือเซลส์ตำม Sheet แล้วส่งอีเมลให้

เซลส์ 

ขยบัควำมทนัสมยัขึ้นมำอีกนิด ดว้ยกำรใชเ้คร่ืองมืออยำ่ง
โปรแกรม Excel ท ำตำรำงใส่ขอ้มูลตวัเลขเป้ำยอดขำย โดยแยกช่ือ
เซลส์ตำม Sheet พร้อมระบุ Sales Target ท่ีชดัเจนตำมช่วงเวลำท่ี
ก ำหนด มีระบุเง่ือนไข แนวทำงกำรท ำยอดขำยท่ีละเอียด ชดัเจน ท่ี
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เซลส์แต่ละคนจะไดรั้บมอบหมำย จำกนั้นอำจจะมีกำรเรียกประชุม
ช้ีแจงและท ำกำรส่งอีเมลไฟล ์Excel ยอดขำยตำมใหเ้ซลส์แต่ละคน ซ่ึง
วิธีน้ีดีกวำ่วิธีแรกตรงท่ีมีไฟลเ์อกสำรท่ีระบุรำยละเอียดครบถว้น 
ชดัเจน แต่ขอ้เสียคือเซลส์แต่ละคนอำจจะไม่มีกระบวนกำรท ำงำนท่ี
สอดคลอ้งไปในแนวทำงเป้ำยอดขำยท่ีวำงไวม้ำกนกั ติดตำมกำรท ำ
ยอดขำยไดย้ำก หรือบำงคร้ังอำจจะหลงลืมวำ่มีเอกสำรยอดขำยน้ีอยูใ่น
อีเมล ยอ้นดูยำก อีกทั้งหำกมีไฟลร์ำยละเอียดก็จริง แต่ถำ้หวัหนำ้ทีม
ไม่มีกำรช้ีแจงเพิ่มเติม หรือย  ้ำเตือนในส่ิงส ำคญั ก็อำจจะท ำใหมี้ควำม
เขำ้ใจคำดเคล่ือนไดเ้ช่นกนั  

3. ก ำหนดลงในระบบ R-CRM ในเมนู ต้ังเป้ำยอดขำย 

วิธีน้ีเป็นกำรผสมผสำนทั้งวิธีท่ี 1, 2 และจดักำรรำยละเอียด
ทุกอยำ่งใหอ้ยูใ่นระบบท่ีชดัเจน เมนูตั้งเป้ำยอดขำย (Sales Target) ใน 
R-CRM จะท ำใหห้วัหนำ้ทีมและเจำ้ของธุรกิจสำมำรถก ำหนดเป้ำ
ยอดขำยรำยเดือนใหก้บัเซลส์แต่ละคนไดง่้ำย ๆ และท่ีเซลส์เองก็
สำมำรถเห็นเป้ำยอดขำยท่ีตอ้งท ำงำนใหส้อดคลอ้งกบัเผำ้ยอดขำยท่ี
ไดรั้บ สำมำรถเขำ้มำดูรำยละเอียดไดทุ้กเม่ือ ทุกเวลำท่ีตอ้งกำร ขอ้มูล
ต่ำงๆ คน้หำไดง่้ำย ไม่สูญหำย และท่ีส ำคญัสำมำรถเขำ้ไปจดักำรงำน
ขำยดว้ย Sales Pipeline วำ่มีลูกคำ้รำยไหนท่ีตอ้งวำงแผนปิดกำรขำย
เพื่อใหไ้ดเ้ป้ำยอดขำยตำมท่ีตั้งไว ้เห็นมั้ยคะ สำมำรถท ำทุกอย่ำงได้
ภำยในหนำ้จอเดียว ไม่ตอ้งวุ่นวำยเปิดหลำยไฟล ์หลำยโปรแกรม 
ดงันั้น เรำจะมำดูขั้นตอนกำรตั้งเป้ำยอดขำยโดยใชร้ะบบ R-CRM กนั
นะวำ่สำมำรถท ำไดอ้ยำ่งไรบำ้ง 

https://www.readyplanet.com/r-crm?utm_source=blog&utm_medium=article&utm_campaign=how-important-sales-target-for-business
https://blog.readyplanet.com/what-is-sales-pipeline-for-sales-team?utm_source=blog&utm_medium=article&utm_campaign=how-important-sales-target-for-business
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กำรก ำหนดเป้ำยอดขำยโดยใช้ฟีเจอร์ใน R-CRM 
1. เร่ิมตน้กนัท่ีหนำ้ “Lead” จำกนั้นตรงแถบเมนูใหเัลือกไป

ท่ี “ตั้งค่ำ” 
 แลว้จึงเลือกเมนู “เป้ำยอดขำย” , คลิกเลือก “สร้ำงเป้ำ

ยอดขำย” 
  2. ในส่วนของกำรสร้ำงเป้ำยอดขำย จะมีรำยละเอียดย่อยอยู่ 
3 ส่วน ได้แก่ 

Pipeline : เลือก Pipeline ท่ีตอ้งกำร จะเป็นเซลส์ทีมต่ำง ๆ ท่ี 
ตอ้งกำรมอบหมำยให้ 

ช่ือเป้ำยอดขำย : ระบุช่ือเป้ำยอดขำยท่ีตอ้งกำร 
สถำนะ : เลือก เปิดกำรใชง้ำน 
3. เม่ือกรอกข้อมูลเรียบร้อยแล้ว ระบบจะแสดงรำยละเอียด

ทั้งหมด ไม่ว่ำจะเป็น ผู้ใช้, Sales Pipeline ที่ได้รับมอบหมำย รวมถึง
เรำสำมำรถก ำหนดเป้ำยอดขำยของผูใ้ชแ้ต่ละคนโดยเป็นกำรก ำหนด
ยอดขำยแบบรำยเดือน ในแต่ละปีไดอี้กดว้ย เม่ือก ำหนดทุกอย่ำง
เรียบร้อยแลว้ คลิก “บันทึก” 

4. หลังจำกบันทึกเรียบร้อยแล้ว ระบบจะแสดงเป้ำหมำยที่เรำ
สร้ำงขึน้ พร้อมสถำนะและกำรแก้ไขล่ำสุดซ่ึงสำมำรถแกไ้ขและ
เปล่ียนไดเ้สมอ อีกทั้งยงัสำมำรถสร้ำงเป้ำยอดขำยเพิ่มเติมไดอี้กดว้ย 
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กำรแสดงผลส ำหรับผู้ใช้ 
ในส่วนของผูใ้ช ้เม่ือไดรั้บมอบหมำยเป้ำยอดขำยแลว้ 

สำมำรถเขำ้มำดูท่ีหนำ้ Leads เลือก Pipeline ท่ีไดรั้บมอบหมำย ซ่ึง
ระบบจะแสดงกำรก ำหนดเป้ำยอดขำย โดยใชเ้มำส์ช้ีไปท่ีรำยละเอียด
ต่ำง ๆ ท่ีกรอบตรงกลำง ซ่ึงจะแสดงผลกำรเปรียบเทียบเป้ำยอดขำยกบั
จ ำนวนท่ี Lead ปิดไดใ้นเดือนนั้น ๆ 

1.ยอดขำย แสดงเป็นเปอร์เซ็นตท่ี์ท ำไดใ้นเดือนนั้น เทียบกบั 
ยอดขำยของตนเองและของทีม 
  2.รำยละเอียดยอดขำย ของตวัเองและค่ำเฉล่ียในทีม พร้อม
ยอดขำยเทียบเป้ำคิดเป็นเปอร์เซ็นต์ 
  3.จ ำนวน Lead ท่ีปิดยอดขำยไดแ้ละมูลค่ำต่อ Lead 
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สรุปกำรตั้งเป้ำยอดขำย (Sales Target) มีควำมส ำคญัต่อธุรกิจ 

ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีส ำคญัต่อกำรก ำหนดทิศทำงกำรด ำเนินธุรกิจและ

ควำมส ำเร็จขององคก์ร อีกทั้งช่วยใหท้ ำให้ทีมขำยและเซลส์ท ำงำน

อยำ่งมีแบบแผนท่ีชดัเจน มีเป้ำหมำยท่ีทำ้ทำย เพื่อใหส้ำมำรถพิชิต

ยอดขำยไดต้ำมเป้ำท่ีองคก์รคำดหวงัไว ้อีกทั้งผูบ้ริหำร ผูจ้ดักำรฝ่ำย

ขำยก็สำมำรถบริหำรทีมขำยใหมี้ประสิทธิภำพท่ีดีไดต้ำมกลยุทธ์หรือ

แผนกำรท ำงำนท่ีวำงไวไ้ดแ้ละจะดีมำกแค่ไหน ถำ้มี R-CRM เขำ้มำ

ช่วยทั้งในกำรบริหำรทีมขำย ติดตำมกำรท ำงำนของเซลส์ และสำมำรถ

ดูขอ้มูลยอดขำยต่ำง ๆ ท่ีรวบรวมและแสดงผลในท่ีเดียวกนัไดแ้บบ

เรียลไทม ์ช่วยใหป้ระหยดัเวลำไดม้ำกขึ้น และส ำหรับเซลส์เองก็

สำมำรถทรำบขอ้มูลเป้ำยอดขำยของตวัเองและของทีม รวมถึงค่ำเฉล่ีย

กำรขำยต่ำง ๆ มีตวัช่วยในกำรท ำงำนขำยไดอ้ยำ่งดี รวดเร็ว ลดเวลำ

กำรท ำงำนท่ีซบัซอ้นลง ท ำให้มุ่งท ำยอดขำยไดอ้ยำ่งเตม็ท่ี เพื่อให้

บรรลุเป้ำยอดขำยไดอ้ยำ่งประสบควำมส ำเร็จ 

Cr://blog.readyplanet.com 
 

 

 

 

https://www.readyplanet.com/r-crm?utm_source=blog&utm_medium=article&utm_campaign=how-important-sales-target-for-business
https://www.readyplanet.com/r-crm?utm_source=blog&utm_medium=article&utm_campaign=how-important-sales-target-for-business
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บทที ่2 กลยุทธ์ยอดนิยมส ำหรับวำงแผนทีมขำยในปีนี ้
(Popular strategies for planning sales teams this year) 

9 กลยุทธ์ยอดนิยมส ำหรับวำงแผนทีมขำยในปีนี ้
ในยคุท่ีพฤติกรรมลูกคำ้เปล่ียนเร็วแบบกำ้วกระโดด กำร

วำงแผนทีมขำยปี 2025 ตอ้งผสมผสำนเทคโนโลยลี ้ำสมยัเขำ้กบักล
ยทุธ์กำรบริหำรคนแบบใหม่ บทควำมน้ีรวบรวม 9 ยทุธ์เด็ดท่ีองคก์ร
ชั้นน ำก ำลงัใช ้พร้อมเคลด็ลบักำรปรับใช ้AI วิเครำะห์ขอ้มูล ระบบ
แรงจูงใจอจัฉริยะ และเทคนิคฝึกทกัษะขำยผำ่นโลกเสมือนจริง ท่ีจะ
ช่วยใหที้มคุณปิดกำรขำยไดแ้มใ้นสภำพตลำดผนัผวน 
Cr:IDO Sales Blog, Kraikiti Blog  

1.วิเครำะห์ควำมต้องกำรพฒันำทักษะพนักงำน 
กำรวำงแผนพฒันำบุคลำกรให้ตรงจุดตอ้งเร่ิมจำกกำรวิเครำะห์ควำม
ตอ้งกำรอยำ่งเป็นระบบ เรำมำเปิดกล่องเคร่ืองมือเจ๋งๆ ท่ีช่วยสแกน
ทกัษะทีมงำนแบบแม่นย  ำกนั! 

    5 เทคนิคสแกนช่องว่ำงทักษะแบบโปร 
แบบประเมินสมรรถนะ (Competency Assessment) 

- ถอดรหสัทกัษะขำด-เกินดว้ยแบบทดสอบมำตรฐำน 
Data Dive with KPI - วิเครำะห์ขอ้มูลประสิทธิภำพ 3 ปี

ยอ้นหลงั หำจุดเปล่ียนส ำคญั 
สัมภำษณ์เชิงลึกผูจ้ดักำร - คุยแบบ Heart-to-Heart กบั

หวัหนำ้งำนถึง pain point จริง 

https://kctathailand.com/category/ido-sales-blog/
https://kctathailand.com/category/kraikiti-blog/
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Employee Voice Survey - เปิดช่องรับฟังควำมตอ้งกำร
พฒันำจำกพนกังำนตรงๆ 

SWOT Your Team - วำงแผนพฒันำทกัษะผำ่นเลนส์จุดแขง็-
จุดอ่อนขององคก์ร 
  Did you know? องคก์รท่ีวิเครำะห์ควำมตอ้งกำรฝึกอบรม
อยำ่งเป็นระบบ มีอตัรำกำรคงอยูข่องพนกังำนสูงกวำ่ 30% 
"กำรพฒันำพนกังำนไม่ใช่ค่ำใชจ่้ำย แต่คือกำรลงทุนท่ีใหด้อกผลระยะ
ยำว" - Peter Drucker 

 ตำรำงเทคนิควิเครำะห์ควำมตอ้งกำรฝึกอบรม 

เคร่ืองมือ ส่ิงที่ได้ ระยะเวลำแนะน ำ 

Competency Gap Analysis แผนท่ีทกัษะขำด-เกิน ทุก 6 เดือน 

360-Degree Feedback มุมมองรอบดำ้นจำกทุกฝ่ำย ปีละคร้ัง 

Skills Matrix ตำรำงเช่ียวชำญทกัษะรำยบุคคล ไตรมำสละคร้ัง 
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3 ขั้นตอนแปลงข้อมูลสู่แผนปฏิบัติ 
จดักลุ่มทกัษะขำดแคลนเป็น 3 ระดบั: เร่งด่วน/ปำนกลำง/

ระยะยำว 
ออกแบบ Learning Path เฉพำะบุคคล 
ตั้งค่ำตวัช้ีวดัควำมส ำเร็จ (KPIs) ท่ีวดัผลไดจ้ริง 
Insider Tip: ใช ้AI ช่วยวิเครำะห์ขอ้มูลกำรฝึกอบรมแบบ

เรียลไทม ์จะไดอ้พัเดทแผนพฒันำทนัเหตุกำรณ์! 
2. ออกแบบ Customer Journey แบบ Omnichannel 

ในยคุท่ีลูกคำ้ใชเ้ฉล่ีย 3 ช่องทำงก่อนตดัสินใจซ้ือ กำรออกแบบ
ประสบกำรณ์ลูกคำ้แบบไร้รอยต่อคือกุญแจส ำคญั! มำดูวิธีสร้ำง
เส้นทำงขำยท่ีล่ืนไหลเหมือนรำงเล่ือนในหำ้งดงักนัเลย 
  4 ขั้นตอนสร้ำงเส้นทำง Omnichannel สุดปัง 

Map Touchpoints ทั้งหมด - ตั้งแต่โซเชียลมีเดียถึงหนำ้ร้ำน
จริง 

Sync ขอ้มูลขำ้มแพลตฟอร์ม - ใหพ้นกังำนขำยเห็นประวติั
ลูกคำ้แบบเรียลไทม ์

ออกแบบ Content ประสำนกนั - ขอ้ควำมในไลน์ตอ้ง
เช่ือมโยงกบัอีเมลโปรโมชัน่ 

วดัผลเชิงพฤติกรรม - วิเครำะห์กำรเปล่ียนช่องทำงระหวำ่ง
กำรตดัสินใจ 
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 สถิติระเบิด! ธุรกิจท่ีใช ้Omnichannel ไดรั้บ Customer 
Satisfaction สูงกวำ่ 89% เม่ือเทียบกบัระบบเดิม 
"ลูกคำ้ในปี 2025 ไม่ตอ้งกำรแค่ควำมสะดวก แต่ตอ้งกำรประสบกำรณ์
ท่ีปรับตวัตำมเขำ" - Blake Morgan, CX Expert 

 ตำรำงเปรียบเทียบช่องทำงแบบด้ังเดิม vs Omnichannel 

แง่มุม แบบเดิม Omnichannel 

ขอ้มูลลูกคำ้ แยกส่วนตำมแผนก รวมศูนยใ์น Single Database 

กำรตอบค ำถำม ตอ้งเล่ำประวติัใหม่ทุกคร้ัง รู้จกัลูกคำ้แบบ end-to-end 

อตัรำกำรแปลง เฉล่ีย 15% พุ่งถึง 35% 

 3 เคร่ืองมือต้องมีส ำหรับทีมขำยยุคใหม่ 
CRM System ท่ีเช่ือมขอ้มูลขำ้มแพลตฟอร์ม 
AI Chatbot ท่ีจ ำประวติักำรซ้ือได ้
Mobile POS ท่ีสลบัช่องทำงไดแ้บบไม่สะดุด 

 ขอ้มูลเด็ด: เพิ่ม UGC (User Generated Content) ในเส้นทำง
ลูกคำ้ ช่วยเพิ่มควำมน่ำเช่ือถือ 78%! 
  
 


