


4 กฎเหลก็ เปลีย่นยอดไลก์ให้เป็นลูกค้า 

1. เปลีย่นการ "ขาย" เป็นการ "แก้ปัญหา" 

 "การขายท่ีดีท่ีสุดคือการไม่ขาย แต่คือการเป็นท่ีปรึกษา ช่วยลูกคา้
คิดและตดัสินใจ"  

 แนวคดิ: เลิกยดัเยยีดคุณสมบติัสินคา้ แต่จงน าเสนอทางออกท่ี
ตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้แต่ละคน 

2. คุณค่าคือแม่เหลก็ดงึดูด 

 "การถูกท าใหส้นใจ คือการท าตวัใหน่้าสนใจ" — Dale Carnegie  

 แนวคดิ: คอนเทนตต์อ้งใหค้วามรู้ สร้างความบนัเทิง หรือมอบแรง
บนัดาลใจ ก่อนจะขายสินคา้ 

3. สร้างความสัมพนัธ์เหนือก าไร 

"นกัขายท่ียิง่ใหญ่คือผูส้ร้างความสมัพนัธ์ ซ่ึงตอ้งมอบคุณค่าและช่วยให้
ลูกคา้ไดป้ระโยชน์" — Jeffrey Gitomer 

แนวคดิ: เปล่ียนจากลูกคา้ขาจรใหก้ลายเป็นลูกคา้ประจ า ดว้ยการดูแล
เอาใจใส่และสร้างความไวใ้จ 

4. ใช้อารมณ์ (สร้างคุณค่า)น าทาง ใช้เหตุผลสนับสนุน 

 "ไม่มีการขาย ถา้ไม่มีเร่ืองราว" — Gary Vaynerchuk  

 แนวคดิ: การท าธุรกิจตอ้งบอกเล่าเร่ืองราวท่ีโดนใจ (Storytelling) 

เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดอารมณ์อยากซ้ือ 

  



 ปรับ Mindset สู่ยอดขายในยุคดจิิทลั 

 ยอดไลก์สะท้อนความต่ืนเต้น แต่ยอดขายสะท้อนความผูกพนั: 
 อยา่หยดุแค่ตวัเลขยอดกดถูกใจ ใหโ้ฟกสัท่ีการสร้าง Community 

หรือกลุ่มผูติ้ดตามท่ีจงรักภกัดี 

 ความสม า่เสมอสร้างความเช่ือมัน่: การโพสตเ์น้ือหาท่ีเป็นประโยชน์
อยา่งต่อเน่ืองจะท าใหแ้บรนดข์องคุณอยูใ่นใจลูกคา้ในยามท่ีเขาตอ้งการ
สินคา้ 

 โฟกสัทีปั่ญหาของลูกค้า: เขา้ไปมีส่วนร่วมในการตอบคอมเมนต์
และขอ้ความส่วนตวั (Inbox) เพื่อเปล่ียนผูช้มทัว่ไปใหก้ลายเป็นผูซ้ื้อตวั
จริง 

 อปัเดตเทคนิคการตลาด และแรงบนัดาลใจเพิ่มเติมเพื่อต่อยอด
ธุรกิจของคุณไดจ้ากแหล่งรวมไอเดียชั้นน าอยา่ง Marketers Online หรือ
ติดตามแนวคิดจิตวทิยาผูบ้ริโภคจาก LinkedIn 
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แนวทางในการเปล่ียนยอดไลก์ให้เป็นยอดขายดว้ยหวัใจส าคญั 3 

ประการ ไดแ้ก่ ความจริงใจ (Authentic Content) การสร้างปฏิสัมพนัธ์ 
(Engagement) และการปิดการขายแบบไร้รอยต่อ อ่านคัมภีร์นักขำยยุค
ดจิิทัล เพื่ออปัเกรดทกัษะการขายของคุณไดเ้ลย: 

ในยคุท่ีหนา้จอคือหนา้ร้าน และยอดไลก์ (Like) คือเสียงปรบมือ 
การเป็นนกัขายท่ีเก่งกาจไม่ไดว้ดักนัท่ีจ  านวนคนท่ีเดินผ่านหนา้ร้านอีก
ต่อไป แต่วดักนัท่ีความสามารถในการ "หยุดนิว้โป้ง" และเปล่ียนความ
สนใจชั่ววูบให้กลายเป็นความภักดีในตัวสินค้าและแบรนด์ของคุณ 

คมัภีร์ฉบบัน้ีรวบรวมหัวใจส าคญัของการขายในยุคดิจิทลั ซ่ึงถูกสรุป
และกลัน่กรองออกมาเป็นขั้นตอนท่ีเขา้ใจง่าย ดงัน้ี: 

จำกควำมประทับใจสู่ควำมต้องกำร (Impression to Desire): การ
ท าความเขา้ใจพฤติกรรมลูกคา้ผ่านขอ้มูล (Data Analytics) และการ
เลือกใช ้ เคร่ืองมือการตลาดออนไลน์ ท่ีเหมาะสม เพื่อเปล่ียนยอดไลก์
ใหเ้ป็น Conversion  

  

https://support.getmycrm.com/Article/Detail/128830


ศิลปะกำรเล่ำเร่ือง (Storytelling): เปล่ียนจากการยดัเยยีดขายตรง 
เป็นการสร้างเร่ืองราวท่ีเช่ือมโยงกบั Pain Point ของผูบ้ริโภค น าเสนอ
คุณค่า (Value) ท่ีแทจ้ริง เพื่อใหลู้กคา้เห็นภาพวา่สินคา้หรือบริการของ
คุณจะช่วยแกปั้ญหาใหเ้ขาไดอ้ยา่งไร  

สร้ำงควำมน่ำเช่ือถือ และกำรมีส่วนร่วม (Trust & Engagement): 

เม่ือผูค้นมีทางเลือกมากมาย ส่ิงท่ีจะมดัใจลูกคา้ไดคื้อความจริงใจ การ
สร้างตวัตนท่ีเขา้ถึงง่าย และการตอบสนองท่ีรวดเร็ว (Responsive) เพราะ
ในโลกออนไลน์ ลูกคา้ไม่ได้ซ้ือแค่ "สินคา้" แต่ซ้ือ "ประสบการณ์" และ 
"ความรู้สึก" พร้อมหรือยงัท่ีจะเปิดประตูสู่การเป็นนกัขายยคุดิจิทลัอยา่ง
เต็มตวั? ศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัเทคนิคการท าการตลาดเพื่อเปล่ียนยอด
ไลกใ์หก้ลายเป็นลูกคา้อยา่งย ัง่ยนืไดจ้ากเน้ือหาสาระในเล่มน้ี 

ขอ้มูลภาพรวมโดย AI 

จากแนวทาง ขอ้คิด วิธีการและกุศโลบายท่ีแนะน าอยูใ่นบทต่างๆ
ท่ีสร้างให้ท่านสามารถท่ีจะใช้ “หน่ึงสมอง และสองมือ” ได้อย่างมี
ก าลงัใจ พร้อมทั้งความมุ่งมัน่ในการติดต่อท างานผ่านอุปสรรคท่ีเป็น
เคร่ืองทดสอบก าลงัใจ ท าให้ท่านสามารถบนัดาลผลงานให้เกิดการซ้ือ
ขายให้เกิดการ“ขำยได้อย่ำงผู้ชนะ” คือชนะใจลูกคา้ในท่ีสุดท่ี แมเ้กิด 
“ข้อโต้แย้งใดๆกต็ำมกจ็ะไม่โต้เถียง” นัน่เอง 

  

  



 หนังสือเล่มน้ีจะช่วยให้ท่านผูอ่้านเกิด ความรู้ ความเข้าใจ มี
ความสามารถ และมีทัศนคติในการท างานได้อย่างมุ่งมั่น โดยมี 
“เป้ำหมำยเป็นหลักอุปสรรคคือเคร่ืองทดสอบจิตใจน้ันเป็นรอง” ท่ี
เหมาะส าหรับนักขายและผูบ้ริหารในทุกระดบั ทุกสินคา้ และบริการ
ต่างๆ ในอนัท่ีจะบนัดาลใหพ้บทางออกไปสู่ “ชัยชนะหรือควำมส ำเร็จ” 
ท่ามกลางปัญหาหรืออุปสรรคในการท างานจ าไวน้ะครับ “ร้อยลีเ้ร่ิมต้น
ที่ก้ำวแรก” หนงัสือเล่มน้ีจะน าพาท่านให้กา้วไปสู่ความส าเร็จอย่างเร็ว
ไวในยคุเศรษฐกิจใหม่นัน่เอง 

        ดว้ยความปรารถนาดี 

         สมชาติ   กิจยรรยง 
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บทน ำ 

คมัภีร์นักขำยยุคดจิทิลั:เปลีย่นยอดไลก์ให้กลำยเป็นลูกค้ำ 

(The Digital Sales Bible: Turning Likes into Customers) 

ส าหรับในยคุดิจิทลั การตลาดไม่ใช่แค่การประกาศขายสินคา้ แต่
คือการสร้างคุณค่า เปล่ียน "ยอดไลก"์ ซ่ึงเป็นเพียงความสนใจผิวเผินให้
กลายเป็น "ลูกคา้" ท่ีสร้างรายไดจ้ริง ผ่านการเปล่ียนผ่านผูค้นในโลก
ออนไลน์ใหเ้ขา้สู่กระบวนการตดัสินใจซ้ืออยา่งเป็นระบบ  

ปรับ Mindset: จำกผู้สร้ำงคอนเทนต์ สู่นักขำยดจิิทลั 

กุญแจส าคญัคือการท าความเขา้ใจว่ายอดไลก ์(Engagement) เป็น
เพียงจุดเร่ิมตน้ นกัขายยคุใหม่ตอ้งเปล่ียนผ่านผูติ้ดตาม (Audience) ให้
กลายเป็นผูซ้ื้อดว้ยการสร้างความไวว้างใจ  

เปลี่ยนควำมสนใจให้เป็นควำมต้องกำร: เปล่ียนจากการขายตรงๆ 
เป็นการเล่าเร่ือง (Storytelling) ท่ีแกปั้ญหาใหลู้กคา้ 

สร้ำง Call to Action (CTA): ทุกโพสตห์รือวิดีโอตอ้งมีค าสั่งท่ี
ชดัเจน เช่น "คลิกท่ีลิงก"์, "ทกัแชทเพื่อรับโปรโมชนั" 

ใช้เคร่ืองมือ Chat Automation: เปล่ียนการตอบกลบัคอมเมนต์
และขอ้ความให้เป็นระบบอตัโนมติั เพื่อปิดการขายไดท้นัทีท่ีลูกคา้เกิด
ความสงสยั  

  



4 ขั้นตอนส ำคญัในกำรเปลีย่นยอดไลก์เป็นยอดขำย 

เพื่อให้กลยุทธ์การเปล่ียนยอดไลก์เป็นลูกค้าส าเร็จได้อย่างเป็น
รูปธรรม คุณสามารถปฏิบติัตามแนวทาง Customer Journey ดงัน้ี:  

1. ดึงดูด (Awareness): สร้างคอนเทนต์ท่ีแกปั้ญหาหรือตรงใจ
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อสร้างยอดไลกแ์ละการมองเห็น 

2. สร้ำงควำมผูกพนั (Interest): เปล่ียนคนท่ีกดไลก์ใหม้าติดตาม
เพจหรือเขา้ร่วมกลุ่ม (Community) เพื่อสร้างความคุน้เคย 

3. กระตุ้นควำมต้องกำร (Desire): น าเสนอรีวิว เคสตวัอยา่ง หรือ
โปรโมชนัพิเศษ เพื่อใหลู้กคา้รู้สึกวา่ "สินคา้น้ีขาดไม่ได"้ 

4. ปิดกำรขำย (Action): ให้ขอ้มูลท่ีชดัเจนและช่องทางติดต่อท่ี
สะดวก เพื่อใหลู้กคา้ตดัสินใจโอนเงินหรือซ้ือสินคา้ทนัที  

ส าหรับค าแนะน าเชิงลึกเก่ียวกับหลักการเปล่ียนยอดไลก์บน
โซเชียลมีเดียใหก้ลายเป็นลูกคา้ตวัจริง 

ขอ้มูลภาพรวมโดย AI 
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บทที ่1 ควำมเข้ำใจเบ้ืองต้นในอำชีพกำรขำย 

(Understanding the Sales Profession) 

 

งานขาย เป็นอาชีพเก่าแก่อาชีพหน่ึง ท่ีสร้างสรรคส์ังคม และการ
ด าเนินชีวิตของพลโลกอย่างมีคุณภาพ ด้วยความพึงพอใจในการ
แลกเปล่ียนไม่ว่าจะเป็น สินคา้ต่อสินคา้ หรือสินคา้ต่อทรัพยสิ์น หรือ
สินคา้ต่อเงินตราสกลุต่างๆ 

ถึงแมก้าลเวลาและยคุสมยัจะเปล่ียนแปลงไป แต่แก่นแทข้องผูท่ี้
อยู่ในอาชีพ “งานขาย” ซ่ึงจะขอเรียกว่า “นักขำย” ต่างก็ต้องการ
แสวงหาความส าเร็จในงานอาชีพของตนเสมอมา 

เราจึงควรศึกษากนัดูว่า ผูท่ี้แสวงหาความเป็น “นักขำยมืออำชีพ” นั้น
จะตอ้งมีความเขา้ใจในรูปธรรมของความส าเร็จในดา้นใด 

 

คุณสมบตัิของนักขำยทีด่ ีจะต้องประกอบด้วย 

 จงเป็นนักขายทั้งตวัและหัวใจ มีใจรักงานขาย มีทศันคติท่ีดีต่อ
สินคา้ ต่อบริษทั ต่อลูกคา้ และเพื่อนร่วมงานขาย 

 จงเป็นนกัขายท่ีเขา้ใจสินคา้ เขา้ใจระบบงานขาย และวิธีการขาย
ความมัน่ใจในตวัเอง และมัน่ใจในธุรกิจน้ี 

 จงเป็นนกัขายท่ีท างานอยา่งสม ่าเสมอ ขยนัพบปะและกลา้ท่ีจะพบ
กับคนแปลกหน้า มีความกระตือรือร้น ทุ่มเทให้กับงาน หมั่นหาผู ้
มุ่งหวงั ทั้งลูกคา้ศูนยอิ์ทธิพล หรือผูร่้วมงานใหม่เพิ่มเติมเร่ือยๆ 
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 จงเป็นนกัขายท่ีท างานอยา่งมีจุดมุ่งหมาย เพื่อมุ่งไปสู่ความส าเร็จ 
มีการวางแผนการขาย มีเป้าหมายส่วนตัวท่ีจะท างานขาย เพื่อพิชิต
ยอดขายใหช้นะ ผลงานในอดีตตลอดเวลา 

 จงเป็นนักขายท่ีหมัน่ส ารวจ และปรับปรุงตนเองอยู่ตลอดเวลา 
ปรับปรุงทั้ งบุคลิกภาพภายนอก การพูด การแต่งกาย ความสุภาพ 
ตลอดจนวธีิการขายของคนอ่ืนๆ ท่ีประสบความส าเร็จน าออกไปใชบ้า้ง 

 จงเป็นนกัขายท่ีดี มีคุณภาพ มีผลงานสม ่าเสมอ มีจรรยาบรรณใน
อาชีพขาย มีศกัด์ิศรี มีคุณธรรมในจิตใจและใฝ่หาความรู้อยูเ่สมอ 

  

บนัได 9 ขั้น สู่ควำมส ำเร็จของอำชีพขำย 

การกา้วไปสู่ความส าเร็จในอาชีพขายนั้น มีบนัไอท่ีทุกคนพึงตอ้ง
กา้ว ตอ้งปฏิบติัอยูอ่ยา่งสม ่าเสมออยา่งนอ้ยถึง 9 ขั้น ดงัน้ี 

1. ศึกษาเร่ืองทัว่ๆ ไปเก่ียวกบับริษทัเสียก่อน เช่น ประวติัความ
เป็นมา นโยบาย ระบบงาน การจ่ายผลประโยชน์ ฯลฯ 

2. ศึกษา และท าความรู้จกั ท าความเขา้ใจกบัตวัสินคา้ท่ีจะเสนอ
ขาย รวมทั้งการบริการต่างๆ ท่ีเก่ียวกับตัวสินค้า เช่น ของแถม การ
รับประกนั ฯลฯ 

3. พยายามท าความเขา้ใจถึงเทคนิคและวิธีการแบบต่างๆ เช่น การ
ขายแบบเงินสด การขายแบบเงินผอ่น เง่ือนไขต่างๆ ในการขาย ฯลฯ 
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4. จงเตรียมพร้อมเสมอส าหรับเคร่ืองมืออุปกรณ์ในการขาย เช่น 
แคตาลอก ตวัอยา่งสินคา้ เอกสารต่างๆ ฯลฯ 

5. จงสร้างอาณาจกัรลูกคา้ของท่านใหก้ารขวางและหมัน่พบปะกบั
บุคคลต่างๆ เพื่อเสนอขายสินคา้ ศึกษาวิธีตลอดจนแนวทางการหาลูกคา้
ใหเ้ขา้ใจ 

6. เม่ือท่านนัง่ต่อหนา้ลูกคา้แลว้ จงสร้างความประทบัใจและความ
เช่ือถือใหแ้ก่ลูกคา้ มีความเช่ือมัน่ในตวัท่านเพิ่มข้ึนใหไ้ด ้อาทิ ความตรง
ต่อเวลา ความสุภาพเรียบร้อย ความสามารถทางการสาธิต อธิบาย 
ขอ้แนะน าใหก้ารใชสิ้นคา้และวธีิการรักษา ฯลฯ 

7. จงระลึกเสมอว่าเม่ือท่านท างานขายตอ้ง อยา่โกงลูกคา้ อยา่โกง
บริษทั และอยา่โกงเพื่อร่วมงาน (อาชีพ) 

8. จงสร้างมิตรภาพกับทุกๆ คนท่ีท างานขายทั้ งพนักงานของ
บริษทั และทั้งลูกคา้ เพื่ออนาคตทางการขายอนัยืนยาวของท่าน เพื่อ
ความสะดวกต่างๆ ของท่านในการท างาน และเพื่อยอดขายของท่านเอง 

9. หมั่นเข้าบริษทัเม่ือมีการประชุม เพื่อรับฟังข่าวสารต่างๆ ท่ี
ส าคญัเพื่อทราบความเคล่ือนไหวเก่ียวกบัตวัสินคา้ 

คุณลกัษณะนักขำยยุคใหม่ 

กาลเวลาท่ีเปล่ียนไป สังคมและความคิดของผูบ้ริโภคก็ผนัแปรไป
ตามยุคสมยั ในยุคเศรษฐกิจใหม่ท่ีเราก าลงัเผชิญกนัอยู่น้ี นักขายท่ีดีก็
จ  าเป็นตอ้งมีคุณลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
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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. เสาะหาวชิาการ 

15. ไม่ส าราญเกินตวั 

16. ไม่ตอ้งกลบัลูกคา้ 

17. มาประชุมไม่เคยขาด 

18. มีมาดของผูดี้ 

19. มีแต่ความเช่ือมัน่ 

20. มนุษยส์มัพนัธ์เป็นเลิศ 

21. เพลิดเพลินกบัการงาน 

22.ไม่ท าลายลูกคา้ 

23. อยา่ท าผดิกฎระเบียบ 

24. เฉียบขาดในงานขาย 

25. รู้จกัทา้ทายผลงาน 

26. รักทีมงาน (องคก์าร) 
ของตน 

27. อดทน/อดออม 

28. อ่อนนอ้มถ่อมตน 

29. สนใจความกา้วหนา้ 

30. คบหาแต่คนดี 



5 

 

คุณสมบตัิโดยรวมของยอดนักขำยมืออำชีพ 

มาถึงตอนน้ีแลว้ การจะกา้วต่อไปสู่ความเป็นนกัขายมืออาชีพ ถือ
ได้ว่าเปิดกว้างต่อผู ้แสวงหาโอกาส และประพฤติปฏิบัติตนด้วย
คุณสมบติัต่างๆ คือ 

 

1. รักในอาชีพการขาย 

2. ทศันคติท่ีดี และมองโลกในแง่ดี 

3. ขยนั กระตือรือร้น 

4. อดทน พยายาม  
5. ซ่ือสตัย ์จริงใจ 

6. รับผดิชอบต่อหนา้ท่ี 

7. ตรงต่อเวลา 

8. รักความกา้วหนา้ 

9. อารมณ์ดี ร่าเริงแจ่มใส 

10. รู้จกัควบคุมอารมณ์ 

11. ละเอียดรอบคอบ 

12. รู้จกักาลเทศะ 

13. มีความจดจ าดี 

14. ยิม้แยม้แจ่มใส 

15. มีความคิดสร้างสรรค ์

16. มีความเป็นมิตร มนุษยส์มัพนัธ์ดี 
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17. รักษาค ามัน่สญัญา 

18. มีความสามารถขาย(เปิด-ปิดขาย) 
19. รู้จกัใชจิ้ตวทิยา 

20. บุคลิกภาพท่ีดี 

21. มีความรอบรู้ในงาน 

22. มีความเช่ือมัน่ 

23. มีความรู้รอบตวัดี 

24. มีการเตรียมการและวางแผนท่ีดี 

25. มีเชาวไ์หวพริบ 

26. มีศิลปะการพดู 

27. มีศิลปะการฟัง 

28. มีความสุภาพ 

29. รู้จกัพฒันาตนเองไดดี้ 

 30. ปรับตวัไดดี้ 

 31. บริการดี เอาใจใส่สม ่าเสมอ 

 32. รู้จกัใหเ้กียรติยกยอ่ง 

 33. มีความแนบเนียน 

 34. สมาธิมัน่คง 
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ทั้งหมดน้ี ถึงแมจ้ะเป็นความเขา้ใจเบ้ืองตน้ แต่ก็ถือไดว้า่เป็นหวัใจ
ส าคญัของความส าเร็จในอาชีพ “นักขาย” ท่ีทุกคนตอ้งยอมรับ ตอ้งมี
คุณสมบติั และตอ้งมีวนิยัในการปฏิบติัไปตลอดชีวิต ตราบใดท่ีเรายงัมุ่ง
หมายสู่การเป็น “นักขำยมืออำชีพ”ใครๆ กท็  าได ้ ! คุณกท็ าได ้ ! 
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บทที ่2 นักขำยทีลู่กค้ำต้องกำร 

(The Salesperson Customers Want) 

 

 เวลาเราไปใชบ้ริการในสถานท่ีแห่งใดแห่งหน่ึง เราในฐานะเป็น
ผูใ้ชบ้ริการ ไม่ปรารถนาท่ีจะเห็นพฤติกรรมการใชบ้ริการจากพนกังาน 
เจา้หน้าท่ี หรือบุคลากร ขององค์กร ในฐานะผูใ้ห้การบริการท่ีแสดง
อาการ ยกัท่า หน้างอ รอนาน งานมาก ปากเสีย หรือถามค าตอบค า ท า
วางมาดวางฟอร์ม ปล่อยให้ยืนเกอ้ ให้รอนาน ไม่ถามไม่ไถ่ หรือถา้จะ
ถามก็ถามเอาเรางงเหมือนกบัว่า เรา คือ มนุษยต่์างดาว หรือคนแปลก
หน้า ฉันใดก็ฉันนั้น ทีน้ีเราลองมาดูกนัซิครับว่า ลูกคา้ตอ้งการนกัขาย 
แสดงพฤติกรรมเช่นไร เพื่อจะได ้แกไ้ขให้ถูกจุดเพื่อรู้เขารู้เรา หรือเอา
ใจเขามาใส่ใจเราไดแ้ลว้ ปัญหายอ่มลดนอ้ยถอยลงไปเป็นแน่แท ้

 1. ซ่ือแต่ไม่เซ่อ เช่ือว่าพวกเราคงเคยไดย้ินค าว่า “ซ่ือกินไม่หมด 
คดกินไม่นำน” การท ามาคา้ขายประเภทท่ีเรียกวา่ “ตีหวัเขา้บา้น” หรือ
หากินแบบ “ยอ้มแมวขาย” นั้นหมดยคุสมยัแลว้ นกัขายมืออาชีพจะตอ้ง 
ไม่ซ้ือขายให้เกิดการล่อลวง หรือเขา้ใจผิด หรือไม่ยติุธรรมเกิดข้ึน การ
ชกัชวนคนมาร่วมธุรกิจจะตอ้งไม่ท าให้เกิดความเขา้ใจผิดขอ้มูลทาง
ธุรกิจ จะตอ้งแสดงอย่างถูกตอ้ง โดยไม่ให้ขอ้มูลเท็จ หรือยกเมฆ ใน
ลกัษณะหลอกล่อนอกจากน้ีนกัขายท่ีลูกคา้ตอ้งการ ตอ้งมีปฏิภาณไหว
พริบช่วยแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ใหเ้ขาได ้
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 2. เก่งแต่ไม่กวน นอกจากความซ่ือสัตยท่ี์ลูกคา้ตอ้งการแลว้“ความ
เป็นมืออาชีพ”ในการขายหรือสร้างทีมงานของนกัขายจะตอ้งแสดงให้
เกิดความเช่ือถือ หรือเช่ือมัน่ โดยการแสดงการขายหรือการน าเสนอ
แบบมืออาชีพท่ี “รอบรู้” และ “รู้รอบ”  ตอบค าถามต่าง ๆ ไดด้ว้ยความ
มัน่ใจ จูงใจ และส่งผลประโยชน์ต่อการตดัสินใจของคู่สนทนา ไม่ใช่
พอถูกถามค าถามก็พูดจาวกวน จบัตน้ชนปลายไม่ถูกพอลูกคา้ถามราคา
กต็อบวา่ “เขา้ใจวา่ราคา, รู้สึกวา่ราคา, ประมาณราคา... บาท ครับ/ค่ะ!” 

 3. เข้มแข็งไม่ใช่เขี้ยว เคยบอกแลว้ว่านักขายมืออาชีพจะตอ้ง
แข็งแรง แข็งขนั แต่ไม่แข็งกระดา้ง อ่อนนอ้มถ่อมตนไม่ใช่อ่อนแอ ไม่
เป็นคนอ่อนไหวง่าย แต่ควรจะเป็นคนอ่อนโยนสุภาพรู้จกัท่ีต ่าท่ีสูงไป
ลามาไหว ้ไม่น าเอาความไวว้างใจท่ีลูกคา้มอบใหไ้ป แสวงหาประโยชน์
ส่วนตวั แลว้ท าใหอ้งคก์ร และลูกคา้เกิดความเสียหาย 

 4. ยิ้มแย้มไม่ใช่ยียวน อาชีพน้ีเป็นอาชีพท่ีจะตอ้งติดต่อกบัผูค้น
เสมอมิตรไมตรีท่ีหยิบยื่นให้ลูกคา้ก่อนเจอหน้านกัขาย คือ รอยยิ้ม นกั
ขายจะตอ้งเป็นคนท่ียิ้มง่ายสบายทกั รักผูอ่ื้น และต่ืนตวับริการ รอยยิ้ม
ช่วยผ่อนคลายบรรยากาศในการด าเนินธุรกิจ และช่วยลดช่องว่างทาง
อารมณ์ และความคาดหวงัระหวา่งผูใ้หบ้ริการ และผูใ้ชบ้ริการ คือลูกคา้
และตวัเรา 
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 5. ยกย่องไม่ใช่ย่อยยับ  เช่ือวา่ทุก ๆ คนคงเคยถ่ายรูปหมู่ท่ีมีตวัเรา
ยนืถ่ายรูปอยูใ่นนั้นดว้ย ถา้จะถามวา่เวลาลา้งอดัรูปออกมาเรียบร้อยแลว้ 
เราจะดูรูปใครก่อน หลาย ๆ คนคงตอบตรงกนัว่า “ดูตวัเรา” ในการ
ด าเนินธุรกิจเราจะต้องรู้จัก ยกย่อง และให้ความส าคัญกับผูมุ่้งหวงั 
เคารพสิทธ์ิ ศกัด์ิศรี รู้ว่าอะไรควรอะไรไม่ควรในการแสดงออกทาง
กิริยามารยาทการสนทนา 

 6. ยืนหยัดไม่ใช่โยกโย้ นกัขายท่ีลูกคา้ชอบ คือ อยากเห็นหนา้กนั
นาน ๆ ไม่เปล่ียนบริษทับ่อย ๆ ไม่ใช่ทุก ๆ 3 เดือนยา้ยบริษทัใหม่ไป
เร่ือย ท าตวัเหมือน “นกไร้รัง” เม่ือเลือกด าเนินธุรกิจกบับริษทัไดแ้ลว้
เห็นว่า สินคา้ดี แผนการตลาดดี มีโอกาสรวยขอให้ลุยไปเลยอย่าท าตวั
ลบั ๆ ล่อ ๆ  หรือจบัปลาหลายมือเกินไปไอโ้น่นก็ดี ไอน่ี้ก็รัก ไอน้ั้นก็
เกรงใจ เลยไปทัว่ทุกบริษทั 

 7. จริงใจแต่ไม่จิงโจ้ นกัขายจะตอ้งรักษาค าพูด ค  ามัน่สัญญา ไม่ใช่
ต่อหน้าอย่าหน่ึงลบัหลงัอย่างหน่ึง เขา้ต ารา “ต่อหน้ำมะพลับ ลังหลัง
ตะโก”  โบราณท่านวา่ไม่ดี ความจริงใจท่ีแสดงออกโดยไม่ท าการเสนอ
ขาย หรือเสนอโอกาส ในลกัษณะล่อลวง หรือท าให้เขา้ใจผิด สับสน
หรือไขวเ้ขว สรรพคุณสินคา้ไม่โฆษณาอวดอา้งจนเกินจริง 

 8. ฟอร์มดีไม่ใช่ดีแต่ฟอร์ม นกัขายตอ้งเป็นคนท่ีมาดดี ไม่ใช่เดิน
ไปหาลูกคา้ดว้ยกิริยาเหมือนกบัคนหมดอาลยัตายอยาก “ไหล่ ห่อ คอตก 
หรืออกแอ่น” การแสดงออกต่อสาธารณะชนตอ้งแสดงตนให้ไดว้่า
น่าเช่ือถือ และวางใจ แต่ไม่ใช่ “ท่ำดีทีเหลว”  หรือ “สวยแต่รูปจูบไม่
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หอม”  แต่งกายดีบุคลิกดี แต่พอถามอะไร ๆ ก็บอกว่า “เด้ียนไม่รู้ ๆ ”  
อะไรกไ็ม่รู้ไม่ทราบแลว้จะใหคิ้ดวา่มาเสนอขายอะไร? 

 9. พูดดีไม่ใช่ดีแต่พูด  ในการเจรจาการขาย หรือเสนอโอกาสทาง
ธุรกิจ จะตอ้งพูดจามีหลกัมีเกณฑ์ มีขอ้มูลมีหลกัฐาน รู้จกัใชส่ื้อขอ้มูล
เอกสารมาช่วยพูด ไม่จ าเป็นวา่จะตอ้งพูดเก่ง แต่ขอให้ “พูดเป็น” ดว้ย 
การเสนอขายไม่จ าเป็นตอ้งยกแม่น ้ าปิง วงั ยม น่าน  มาสาธยายให้ยืด
ยาว  ถา้รู้ตวัวา่ผูฟั้งไม่ค่อยมีเวลาจะฟัง การเจรจาการเสนอท่ีดีจะตอ้งท า
ใหผู้ฟั้งเขา้ใจง่ายไดเ้ห็นสารประโยชน์ ชดัเจน ชกัจูง และกระตุน้ใหเ้กิด
โอกาสการตัดสินใจท่ีสูง โดยไม่จ าเป็นต้องพูดจาแบบ “น ้ำท่วมทุ่ง
ผกับุ้งโหรงเหรง” 

 10. ท ำให้ถูกต้องและถูกใจ  ซ่ึงก็ไม่ใช่เร่ืองง่าย ๆ ระหว่าง “ความ
ถูกตอ้ง” กบั “ความถูกใจ” เช่น การขายสินคา้ตามราคา เวลา เง่ือนไขท่ี
บริษทัก าหนดไม่มีลด แลก แจกแถม เป็นความถูกตอ้งในแง่ธุรกิจ แต่
อาจจะ “ไม่ถูกใจ” ผูซ้ื้อ หรือผูบ้ริโภคก็ได ้ การปฏิบติัตามเง่ือนไข
บริษทัก าหนด เช่นการรายงานยอด ตอ้งไม่เกินวนัท่ี 1 ของเดือนถดัไปน้ี 
คือ “ความถูกตอ้ง” แต่อาจจะ “ไม่ถูกใจ” นกัขายกเ็ป็นได ้แต่เป็นส่ิงท่ีทา้
ทาย ผูป้ฏิบติัว่า หน้าท่ีนักขายตอ้งท าให้ ความถูกตอ้ง และความถูกใจ
ไปดว้ยกนัได ้โดยไม่มีปัญหากบัผูเ้ก่ียวขอ้งในธุรกิจ 
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มำรยำทของนักขำย 

 จรรยาบรรณ และมารยาทเป็นส่ิงส าคญัท่ีพนักงานขายพึงระลึก 
และปฏิบัติอยู่เสมอ พนักงานขายท่ีไม่มีจรรยาบรรณในอาชีพ และ
มารยาทจะเป็นท่ีรังเกียจของคนโดยทัว่ไป 

 1. ต าหนิติเตียนสินคา้ของบริษทัอ่ืน และไม่ทบัถมคู่แข่ง 

 2. ไม่ติเตียนการตดัสินใจของผูมุ่้งหวงัในการท่ีเขาซ้ือสินคา้กบั
บริษทัอ่ืน  
 3. จงแน่ใจวา่ท่าสามารถรักษาค ามัน่สัญญาไดก่้อนท่ีจะให้ค  ามัน่
สญัญา 

 4. ไม่เอ่ยถึงผูมุ่้งหวงั ในลกัษณะของการนินทา 

 5. ไม่ติเตียนพนกังานขายคนก่อน ๆ 

 6. ไม่แสดงการสนิทสนม และเป็นกนัเองกบัผูมุ่้งหวงัมากเกินไป
จนความเกรงใจลดนอ้ยลง 

 7. ใชภ้าษาท่ีไพเราะ สละสลวย ระร่ืนหู และพดูในแง่บวก 

 8. ระวงักิริยาวาจา และท่าทางท่ีให้เกียรติผูมุ่้งหวงัมากเกินไปจน
ความเกรงใจลดนอ้ยลง 

 9. ไม่ใชศ้พัทเ์ทคนิคต่าง ๆ ท่ีบุคคลนอกวงการมกัไม่เขา้ใจ จะท า
ใหเ้ขารู้สึกอึดอดั และร าคาญใจ 

 10. ไม่เสียเวลามากในการพูดถึงตวัเอง ไม่พูดเร่ือส่วนตวัจนผูฟั้ง
รู้สึกเบ่ือหน่าย 

 11. ไม่สูบบุหร่ี ไม่ด่ืมสุราของมึนเมา ต่อหนา้ลูกคา้ หรือผูมุ่้งหวงั 



13 

 

 12. หมัน่เยีย่มเยยีนลูกคา้ และติดตามทีมงาน 

 13. ไม่ใช่เล่ห์เหล่ียมทั้งทางตรง และทางออ้มกบัผูมุ่้งหวงัอนัจะท า
ใหเ้ขาเกิดความไม่ไวว้างใจ 

 14. เรียกช่ือเขาใหถู้กตอ้ง ชดัเจน และจดจ าไดเ้สมอ 

 15. ประพฤติตนอยูใ่นจรรยาบรรณ ของอาชีพการขายตลอดไป 

 นกัขายท่ีลูกคา้ตอ้งการควรจะตอ้งมีการบริการท่ีเป็นเลิศนอกจาก
คุณสมบติัหรือคุณลักษณะ10ขอ้ รวมทั้งมารยาทของนักขายมืออาชีพ
ตามท่ีผูเ้ขียนกล่าวมาแลว้ การบริการนั้นสามารถท่ีจะกระท าไดท้ั้งก่อน 
ระหวา่ง และภายหลงัจากการขายแลว้ ทั้งน้ีก็เพื่อความกา้วไกลในอาชีพ
ไงเล่าครับ. 
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บทที ่3 คุณลกัษณะของนักขำยอย่ำงสร้ำงสรรค์ 

(Characteristics of a Creative Salesperson) 

 

 การขาย คือ การแลกเปล่ียน เปล่ียนความเป็นเจา้ของสินคา้ 

 ศิลปะ   หมายถึง การชกัจูง ช้ีแจง แนะน า สร้างความพอใจใหบุ้คคล 

 ศิลปะการขายเป็นขบวนการขายผลิตภณัฑต่์างๆ โดยการวิเคราะห์
ความตอ้งการของบุคคลแต่ละกลุ่มแต่ละประเภท  โดยพนกังานขายใช้
ความสามารถในการชกัจูง แนะน า และสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูซ้ื้อ  
ในส่วนของสินคา้นั้นๆ มากท่ีสุด เพื่อน าไปสู่การขายในท่ีสุด 

หน้ำที ่และควำมรับผดิชอบของนักขำย 

 พนกังานขายเป็นบุคคล ซ่ึงมีบทบาทส าคญัท่ีสุดต่อการขาย เป็น
ส่ือกลางติดต่อระหว่างฝ่ายจดัการของกิจการ ลูกค้า ตลอดจนบุคคล
ทัว่ไปซ่ึงจะกลายเป็นลูกค้าของกิจการในอนาคต ถ้าหากจะก าหนด
หนา้ท่ีท่ีแน่นอนของพนกัขายแลว้  เป็นการยากทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัผลิตภณัฑ ์
ช่องทางการจ าหน่ายประเภทของลูกค้า  และนโยบายของบริษทัซ่ึง
แตกต่างกนัออกไป  อยา่งไรก็ตามโดยทัว่ไปแลว้  พนกังานขายมีหนา้ท่ี
โดยทัว่ไปกวา้ง ๆ 3 ลกัษณะ คือ 

 1. หนา้ท่ีเก่ียวกบัการขายโดยตรง (Direct-Selling) เช่น การแสดง
หาผูมุ่้งหวงั (Prospecting) การเขียนใบสั่ง การสาธิต การขาย การเสนอ
ราคา การยื่นเง่ือนไขท่ีถูกต้องเหมาะสมกับลูกค้า และนโยบายของ
บริษทั ฯลฯ 
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 2. หนา้ท่ีเก่ียวกบัการขายโดยทางออ้ม (Indirect-Selling) ไดแ้ก่ 
การช่วยเหลือเสริมสร้างช่ือเสียงแก่บริษทั  การคดัเลือกประเภทลูกคา้ท่ี
จะขาย  ป้องกนัการสูญเสียของบริษทั  และรักษาช่ือเสียงของบริษทั   
หนา้ท่ีในการช่วยเหลือสนบัสนุนโครงการส่งเสริมการขาย การโฆษณา
ต่าง ๆ ช่วยแกปั้ญหาต่าง ๆ ใหก้บัลูกคา้ การจดัวางสินคา้ในร้านใหลู้กคา้  
การเขา้ร่วมประชุมตามระยะเวลาท่ีบริษทัก าหนด เพื่อร่วมแกไ้ขปัญหา
ต่าง ๆ ท่ีพนักงานขายแต่ละคนประสบมา  หรือแนะน าเทคนิควิธีการ
ใหม่ ๆ ในการขจดัขอ้โตแ้ยง้กบัลูกคา้ใหค้นอ่ืนฟัง ในกรณีเกิดเหตุการณ์
ท านองเดียวกนั 

 3. หนา้ท่ีในส่วนท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัการขาย (Non-Selling) ไดแ้ก่ 
การเขียนรายงาน การเก็บเงิน การช่วยฝ่ายจดัการในการบริหารงานขาย 
เช่น การก าหนดขีดความสามารถของคนเพื่อประกอบการพิจารณา
ก าหนดโควตา้การขายท่ีเหมาะสม  หนา้ท่ีในการแสวงหาความรู้เพิ่มเติม 

ควำมรับผดิชอบของนักขำย 

 สรุปได้ว่าพนักงานขายมีความรับผิดชอบท่ีจะต้องกระท าได้ 5 

ประการ คือ 

 1. กจิกรรมทีเ่กีย่วกบักำรขำย 

 ก. หาผูมุ่้งหวงั 

 ข. พิจารณาความตอ้งการของผูมุ่้งหวงั 

 ค. วางแผนสร้างจุดสนใจ 

 ง. สมัภาษณ์บุคคลท่ีคิดวา่ส าคญั 


