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ค ำน ำ 

ปลุกพลงันักสู้ สร้ำงตลำดให้ปัง ดนัยอดขำยให้พุ่ง 

(Fierce Marketing: Ignite Your Market and Maximize Sales) 
 

กำรตลำดเชิงรุก และดุดัน (Fierce Marketing): ปลุกพลงันกัสู้ 
สร้างตลาดใหปั้ง ดนัยอดขายใหพุ้ง่ คือสนามรบธุรกิจยคุใหม่ท่ีไม่มีท่ียนื
ให้ผูเ้ล่นท่ีอ่อนแอ โลกการคา้นาทีน้ีขบัเคล่ือนดว้ยความเร็ว ความดุดนั 
และกลยุทธ์ท่ีเฉียบคม ผูช้นะคือคนกล้าท่ีพร้อมเปล่ียนวิกฤตให้เป็น
โอกาส และเปล่ียนทุกยอดวิวใหก้ลายเป็นก าไร การสร้างยอดขายใหปั้ง 
และตลาดให้เติบโตในยุคน้ี เร่ิมต้นจากการปลุกพลงัใจท่ีไม่ยอมแพ ้
เขา้ใจกลุ่มเป้าหมายอย่างลึกซ้ึง และปรับตวัให้ทนักบัพฤติกรรมของ
ลูกคา้ ความส าเร็จไม่ไดม้าเพราะโชคช่วย แต่เกิดจากการวางแผน และ
การลงมือท าท่ีเฉียบคม 

แนวทำงในกำรปลุกพลังใจนักสู้ก็คือ:อย่ายอมแพใ้นวนัท่ียอดตก 
เพราะช่วงเวลาท่ียากล าบากคือโอกาสในการเรียนรู้ และปรับปรุงตวัให้
เร็วกว่าคู่แข่ง,ให้ตั้งเป้าหมายให้ชัดเจน และซอยย่อยงานออกเป็นขั้น
เล็กๆ เพื่อให้ทีมงาน และตวัคุณเองเดินไปถึงเป้าหมายไดง่้ายข้ึน สร้าง
ทศันคติเชิงบวก มองปัญหาเป็นความทา้ทาย และพร้อมปรับตวัรับความ
เปล่ียนแปลงในตลาดตลอดเวลาฃ 

  



มีแนวทำงในกำรสร้ำงตลำดให้ปัง: วิเคราะห์ขอ้มูลลูกคา้เก่า และ
หาตลาดใหม่ๆ เพื่อขยายโอกาสทางธุรกิจให้กวา้งข้ึน,หาจุดเด่นหรือ
ความต่างของสินคา้คุณให้เจอ ว่าท าไมลูกคา้ถึงตอ้งซ้ือจากคุณไม่ใช่
คู่แข่ง,ท่ีส าคญัคือใชส่ื้อโซเชียลมีเดียและการท าคอนเทนตท่ี์มีเร่ืองราว
โดดเด่น เพื่อดึงดูดความสนใจและสร้างการจดจ า 

ดันยอดขำยให้พุ่งโดยกำร: กระตุน้การตดัสินใจซ้ือดว้ยโปรโมชนั
ท่ีโดนใจ เช่น ซ้ือคู่คุ ้มกว่า หรือข้อเสนอพิเศษท่ีมีเวลาจ ากัด,การใช้
เทคนิคเสนอขายสินคา้เพิ่มมูลค่า (Up-selling) หรือสินคา้เก่ียวเน่ือง 
(Cross-selling) เพื่อเพิ่มมูลค่าต่อบิล,ให้รักษาฐานลูกคา้เดิมดว้ยระบบ
บริหารความสัมพนัธ์ลูกคา้ (CRM) เพื่อให้เกิดการซ้ือซ ้ าและบอกต่อ
 ถอดรหัสควำมดุดันในโลกธุรกิจก็คือควำมเร็วเหนือกว่ำ: ใครขยบั
ก่อนคนนั้นครองตลาด 

หมดัฮุกโดนใจ: สินคา้ดีตอ้งมาพร้อมขอ้ความท่ีทรงพลงั 

ไม่กลัวพ่ำย: เรียนรู้จากความผิดพลาดแลว้ลุกข้ึนสู้ใหม่ทนัที 
 กุญแจส ำคัญสู่ควำมส ำเร็จก็คือ: ลุยตลาดดว้ยความคิดสร้างสรรค์
ท่ีฉีกกรอบเดิมๆ  

จงสรรหาใชข้อ้มูลจริงน าทางเพื่อลดความเส่ียงท่ีอาจจะเกิด ใหมุ่้ง
เป้าไปท่ีการน าเสนอท่ีเฉียบคมพร้อมทั้งปิดการขายแบบเฉียบขาด  

 เม่ือก้ำวสู่สนำมจริง:หนงัสือหรือแนวทางชุดน้ีจะพาคุณไปพบกบั
อาวุธลบัและวิธีคิดแบบนกัสู้ตวัจริง เตรียมตวัให้พร้อม เปิดใจให้กวา้ง 
แลว้ไปลุยสร้างยอดขายใหท้ะลุเป้า ขอ้มูลรวมโดย AI   



 ส ำหรับแนวทำงทีป่ระสบควำมส ำเร็จกคื็อ 

1. ปลุกพลงันักสู้ (Mindset & Team Motivation) 

สร้ำงแรงบันดำลใจ: ผูน้ าตอ้งคอยกระตุน้ขวญัและก าลงัใจ พร้อม
สร้างทศันคติเชิงบวกใหก้บัทีม 

ตั้งเป้ำหมำยระยะส้ัน: ซอยเป้าหมายใหญ่ให้เป็นเป้าหมายย่อย 
เพื่อใหที้มเห็นความส าเร็จใกลต้วัและไม่ทอ้ 

พัฒนำทักษะสม ่ำเสมอ: จดัอบรมเทคนิคการขาย และการเจรจา
ต่อรองเพื่อเพิ่มความมัน่ใจใหน้กัสู้ทุกคน  

2. สร้ำงตลำดให้ปัง (Market Creation & Branding) 

รู้จักลูกค้ำเชิงลึก: ศึกษาพฤติกรรมและความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของ
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อออกแบบสินคา้ไดต้รงจุด 

ชูจุดเด่นที่แตกต่ำง: หาจุดแข็งของสินคา้หรือบริการท่ีคู่แข่งไม่มี 
แลว้น าเสนอออกมาใหช้ดัเจน 

เล่ำเร่ืองรำว (Storytelling): ใชก้ารตลาดแบบเน้นเร่ืองราวเพื่อ
สร้างความผกูพนัและกระตุน้ความสนใจจากผูบ้ริโภค  

3. ดนัยอดขำยให้พุ่ง (Sales Boosting Strategies) 

ขยำยช่องทำงหลำกหลำย: ท าการตลาดแบบ Omnichannel หรือ
เพิ่มช่องทางออนไลน์และโซเชียลมีเดียใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ทุกท่ี 

มัดใจลูกค้ำเก่ำและใหม่: ดูแลลูกคา้เดิม ท าระบบสมาชิก (CRM) 

และมองหาฐานลูกคา้ใหม่ในตลาดใหม่ๆ 



กระตุ้นด้วยโปรโมชัน: จดัท าขอ้เสนอท่ีน่าดึงดูด เช่น โคด้ส่วนลด 
หรือการท า Up selling เพื่อเพิ่มมูลค่าต่อบิล  

โดยองค์รวมของการปลุกพลังนักสู้ สร้างตลาดให้ปัง และดัน
ยอดขายให้พุ่งทะยาน ท าไดโ้ดยการผสานพลงัใจของทีมเขา้กบักลยทุธ์
การตลาดและการขายท่ีเฉียบคมซ่ึงมีเน้ือหาสาระรอท่านอยูค่รบครัน 

 

      ดว้ยความปรารถนาดี 

      สมชาติ      กิจยรรยง 
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ปลุกพลงันักสู้ สร้ำงตลำดให้ปัง ดนัยอดขำยให้พุ่ง 
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การปลุกพลงันกัสู้ในตวันกัขาย ผูบ้ริหารและเจา้ของธุรกิจตอ้งเร่ิม
ดว้ยใจท่ีพร้อมสู้ และกลยทุธ์การตลาดท่ีเฉียบคมเพื่อดนัยอดขายให้พุ่ง
ทะยาน 

ปลุกพลงัใจ: Mindset นักสู้ 

มองวิกฤตเป็นโอกำส: ทุกปัญหาการขายคือบททดสอบท่ีช่วยให้
คุณเก่งข้ึน 

ตั้งเป้ำหมำยชัดเจน: แบ่งเป้าหมายใหญ่เป็นเป้าหมายยอ่ยรายวนั 
เพื่อใหเ้ขา้ใกลค้วามส าเร็จทีละกา้ว 

มคีวำมกระหำยเรียนรู้: หมัน่ศึกษาพฤติกรรมลูกคา้และตลาดใหม่
อยูเ่สมอ 

สร้ำงตลำดให้ปัง: กลยุทธ์พชิิตใจลูกค้ำ 

รู้จักลูกค้ำเชิงลึก: วิเคราะห์ขอ้มูลกลุ่มเป้าหมายว่าตอ้งการอะไร 
และมีปัญหาอะไรท่ีสินคา้ของคุณช่วยแกไ้ด ้

หำจุดเด่นที่แตกต่ำง: ชูจุดแข็งและคุณค่าของสินคา้ให้เหนือกว่า
คู่แข่งในตลาด 

ขยำยช่องทำงหลำกหลำย: ใชก้ารตลาดแบบผสมผสานทั้งโซเชียล
มีเดียและการคน้หา เพื่อเขา้ถึงลูกคา้ทุกมุม  



กลยุทธ์หลกัดนัยอดขำยให้พุ่ง 

เข้ำใจกลุ่มเป้ำหมำยและพฤติกรรมลูกค้ำ: วิเคราะห์ว่าลูกค้า
ตอ้งการอะไร ปัญหาคืออะไร และชอบซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางไหน เพื่อ
น าเสนอสินคา้ไดต้รงใจท่ีสุด  
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ใช้เทคนิค Upselling และจับคู่สินค้ำ: เสนอขายสินคา้ท่ีพรีเมียมข้ึน 
(Upselling) หรือท าโปรโมชัน่จบัคู่ชุดสินคา้ (Product Bundling) เพื่อ
เพิ่มมูลค่าต่อบิลใหสู้งข้ึน  

ดูแลลูกค้ำเก่ำและท ำ CRM: การรักษาฐานลูกคา้เดิมซ้ือง่ายและมี
ตน้ทุนต ่ากวา่หาลูกคา้ใหม่เสมอ ควรมีระบบสะสมแตม้หรือสิทธิพิเศษ
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ติดตำมผลกำรขำยอย่ำงเป็นระบบ (Follow-up): ติดต่อพูดคุยกบั
ลูกคา้สม ่าเสมอ ตอบสนองรวดเร็ว และใส่ใจบริการหลงัการขายเพื่อปิด
การขายไดง่้ายข้ึนในระยะยาว 



ขอ้สรุปส าคญัในการดนัยอดขายให้พุ่งกระฉูดและเติบโตอย่าง
ย ัง่ยนื คือการผสมผสานระหวา่งการเขา้ใจลูกคา้อยา่งลึกซ้ึงและการปรับ
กลยทุธ์ใหต้รงจุดโดยไม่ตอ้งพึ่งพาแค่การลดราคา 

ขอ้มูลภาพรวมโดย AI 



1 

 

บทที ่1 ควำมเข้ำใจเบ้ืองต้นในอำชีพงำนขำย 

(A Basic Understanding of the Sales Profession) 

 

งานขายเป็นอาชีพเก่าแก่อาชีพหน่ึงท่ีสร้างสรรค์สังคม และการ
ด าเนินชีวิตของพลโลกอย่างมีคุณภาพ ด้วยความพึงพอใจในการ
แลกเปล่ียนไม่ว่าจะเป็น สินคา้ต่อสินคา้ หรือสินคา้ต่อทรัพยสิ์น หรือ
สินคา้ต่อเงินตราสกลุต่างๆ 

ถึงแมก้าลเวลา และยคุสมยัจะเปล่ียนแปลงไป แต่แก่นแทข้องผูท่ี้
อยู่ในอาชีพ “งานขาย” (ซ่ึงจะขอเรียกว่า “นักขาย”) ต่างก็ต้องการ
แสวงหาความส าเร็จในงานอาชีพของตนเสมอมา เราจึงควรศึกษากนัดู
วา่ ผูท่ี้แสวงหาความเป็น “นักขำยมืออำชีพ” นั้นจะตอ้งมีความเขา้ใจใน
รูปธรรมของความส าเร็จในดา้นใด 

1. คุณสมบตัิของนักขำยทีด่ ีจะต้องประกอบด้วย 

       จงเป็นนักขายทั้งตวัและหัวใจ มีใจรักงานขาย มีทศันคติท่ีดีต่อ
สินคา้ ต่อบริษทั ต่อลูกคา้ และเพื่อนร่วมงานขาย 

      จงเป็นนกัขายท่ีเขา้ใจสินคา้ เขา้ใจระบบงานขาย และวิธีการขาย
ความมัน่ใจในตวัเอง และมัน่ใจในธุรกิจน้ี 

      จงเป็นนกัขายท่ีท างานอยา่งสม ่าเสมอ ขยนัพบปะและกลา้ท่ีจะพบ
กบัคนแปลกหนา้มีความกระตือรือร้น ทุ่มเทใหก้บังาน หมัน่หาผูมุ่้งหวงั 
ทั้งลูกคา้ศูนยอิ์ทธิพล หรือผูร่้วมงานใหม่เพิ่มเติมเร่ือยๆ 
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       จงเป็นนกัขายท่ีท างานอยา่งมีจุดมุ่งหมาย เพื่อมุ่งไปสู่ความส าเร็จ 
มีการวางแผนการขายมีเป้าหมายส่วนตัวท่ีจะท างานขาย เพื่อพิชิต
ยอดขายใหช้นะ ผลงานในอดีตตลอดเวลา 

      จงเป็นนักขายท่ีหมัน่ส ารวจและปรับปรุงตนเองอยู่ตลอดเวลา 
ปรับปรุงทั้ งบุคลิกภาพภายนอก การพูด การแต่งกาย ความสุภาพ 
ตลอดจนวธีิการขายของคนอ่ืนๆ ท่ีประสบความส าเร็จน าออกไปใชบ้า้ง 

       จงเป็นนกัขายท่ีดี มีคุณภาพ มีผลงานสม ่าเสมอ มีจรรยาบรรณใน
อาชีพขาย มีศกัด์ิศรี มีคุณธรรมในจิตใจและใฝ่หาความรู้อยูเ่สมอ 

2. บนัได 10 ขั้น สู่ควำมส ำเร็จของอำชีพขำย 

การกา้วไปสู่ความส าเร็จในอาชีพขายนั้น มีบนัไอท่ีทุกคนพึงตอ้ง
กา้ว ตอ้งปฏิบติัอยูอ่ยา่งสม ่าเสมออยา่งนอ้ยถึง 10 ขั้น ดงัน้ี 

2.1 ศึกษาเร่ืองทัว่ๆ ไปเก่ียวกบับริษทัเสียก่อน เช่น ประวติัความ
เป็นมา นโยบาย ระบบงาน การจ่ายผลประโยชน์ ฯลฯ 

2.2 ศึกษา และท าความรู้จกั ท าความเขา้ใจกบัตวัสินคา้ท่ีจะเสนอ
ขาย รวมทั้ งการบริการต่างๆ ท่ีเก่ียวกับตัวสินค้า เช่นของแถม การ
รับประกนั ฯลฯ 

2.3 พยายามท าความเขา้ใจถึงเทคนิค และวิธีการแบบต่างๆ เช่น 
การขายแบบเงินสด การขายแบบเงินผอ่น เง่ือนไขต่างๆ ในการขาย ฯลฯ 

2.4 จงเตรียมพร้อมเสมอส าหรับเคร่ืองมืออุปกรณ์ในการขาย เช่น 
แคตาลอก ตวัอยา่งสินคา้ เอกสารต่างๆ ฯลฯ 
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2.5 จงสร้างอาณาจกัรลูกคา้ของท่านให้การขวางและหมัน่พบปะ
กบับุคคลต่างๆ เพื่อเสนอขายสินคา้ ศึกษาวิธีตลอดจนแนวทางการหา
ลูกคา้ใหเ้ขา้ใจ 

2.6 เม่ือท่านนั่งต่อหน้าลูกคา้แลว้ จงสร้างความประทบัใจ และ
ความเช่ือถือให้แก่ลูกค้า มีความเช่ือมัน่ในตวัท่านเพิ่มข้ึนให้ได้ อาทิ 
ความตรงต่อเวลา ความสุภาพเรียบร้อย ความสามารถทางการสาธิต 
อธิบาย ขอ้แนะน าใหก้ารใชสิ้นคา้และวธีิการรักษา ฯลฯ 

2.7 จงระลึกเสมอวา่เม่ือท่านท างานขายตอ้ง อยา่โกงลูกคา้ อยา่โกง
บริษทั และอยา่โกงเพื่อร่วมงาน (อาชีพ) 

2.8 จงสร้างมิตรภาพกับทุกๆ คนท่ีท างานขายทั้งพนักงานของ
บริษทั และทั้งลูกคา้ เพื่ออนาคตทางการขายอนัยืนยาวของท่าน เพื่อ
ความสะดวกต่างๆ ของท่านในการท างาน และเพื่อยอดขายของท่านเอง 

2.9 หมัน่เขา้บริษทัเม่ือมีการประชุม เพื่อรับฟังข่าวสารต่างๆ ท่ี
ส าคญัเพื่อทราบความเคล่ือนไหวเก่ียวกบัตวัสินคา้ 

2.10 หมัน่ติดตามการเคล่ือนไหวทางการตลาดท่ีมีการแข่งขนักนั
อยูเ่สมอและพร้อมท่ีจะตอบรับกบักระแสการเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึน 
ในเร่ืองของเทคนิคหรือยทุธวธีิการขายใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์ 

3. คุณลกัษณะนักขำยยุคใหม่ 

กาลเวลาท่ีเปล่ียนไปสังคมและความคิดของผูบ้ริโภคก็ผนัแปรไป
ตามยุคสมัย ในยุคเทคโนโลยีท่ีเราก าลังเผชิญกันอยู่น้ี 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. อดทน/อดออม 

15. อ่อนนอ้มถ่อมตน 

 

16. เสาะหาวชิาการ 

17. ไม่ส าราญเกินตวั 

18. ไม่ตอ้งกลบัลูกคา้ 

19. มาประชุมไม่เคยขาด 

20. มีมาดของผูดี้ 

21. มีแต่ความเช่ือมัน่ 

22. มนุษยส์มัพนัธ์เป็นเลิศ 

23. เพลิดเพลินกบัการงาน 

24. ไม่ท าลายลูกคา้ 

25. อยา่ท าผดิกฎระเบียบ 

26. เฉียบขาดในงานขาย 

27. รู้จกัทา้ทายผลงาน 

28. รักทีมงาน (องคก์าร) ของตน 

29. สนใจความกา้วหนา้ 

30. คบหาแต่คนดี 
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4. คุณสมบตัิโดยรวมของยอดนักขำยมืออำชีพ 

มาถึงตอนน้ีแลว้ การจะกา้วต่อไปสู่ความเป็นนกัขายมืออาชีพถือ
ได้ว่าเปิดกว้างต่อผู ้แสวงหาโอกาส และประพฤติปฏิบัติตนด้วย
คุณสมบติัต่างๆ คือ 

1. รักในอาชีพการขาย 

2.  ทัศนคติ ท่ี ดี  และมอง
 โลกในแง่ดี 

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 

17.รักษาค ามัน่สญัญา 

18. มีความสามารถ(เปิด-ปิดการขาย) 
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 
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33. มีความแนบเนียน 

34. สมาธิมัน่คง
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นักขำยกบักำรตลำด กำรขำย และกำรบริกำร 

หากเราจะเอ่ยค าอยูส่องค า คือ ค าวา่ การตลาด กบัการขาย หากจะ
แปลหนา้ท่ีและความหมาย ก็คงจะมีเร่ืองท่ีตอ้งถกเถียงกนัอยูใ่นหลาย ๆ 
ประเด็น เช่น หน้าท่ีใครส าคญักว่า ใครเหน่ือยกว่า หรือใครใช้สมอง
มากกว่า ระหว่าง นกัการตลาด กบันกัขาย แต่แทจ้ริงแลว้ การขายเป็น
ส่วนหน่ึงของการตลาด 

ควำมหมำย 

ผูเ้ขียนขอประมวลความหมาย อยูห่ลายประเด็น เก่ียวกบัการขาย 
การตลาด และการบริการ ดงัน้ี 

กำรขำยมคีวำมหมำยในนำนำทศันะ คือ 

1. ทศันะทั่วไป การขาย คือกระบวนการปฏิบัติการซ่ึงท าให้ผู ้
มุ่งหวงัเกิดการตดัสินใจเป็นเจา้ของสินคา้ หรือบริการขององคก์ร  

2. ทัศนะของนักเศรษฐศาสตร์  การขาย คือการจัดอุปทาน 
(Supply) ท่ีเราหรือองคก์รมีอยูโ่ดยตวัเราเป็นผูส้ร้างอุปสงค ์หรือดีมาน 
(Demand) ใหแ้ก่ผูมุ่้งหวงั 

3. ทศันะของนกันิติศาสตร์ การขาย คือกระบวนการแลกเปล่ียน
กรรมสิทธ์ิ ระหวา่งเจา้ของผลิตภณัฑ ์หรือบริการ กบัผูใ้ชผ้ลิตภณัฑห์รือ
บริการนั้นๆ  
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4. ทศันะของนกัเล่นหุ้น การขาย คือ การซ้ือสินคา้หรือบริการมา
เป็นเจา้ของชัว่คราว เพื่อรอมูลค่าราคาของสินคา้สูงข้ึน แลว้น าไปขาย
ต่อเพื่อสร้างก าไร 

กำรตลำด กม็คีวำมหมำยอยู่หลำยประกำรเช่นกนั คือ 

 1. การตลาด เป็นกิจกรรมทางธุรกิจท่ีท าให้สินค้าหรือบริการ
เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภค 

 2. การตลาด เป็นกระบวนการค้นหาความจ าเป็นหรือความ
ตอ้งการของตลาดไทย การส ารวจดว้ยวิธีต่างๆ แลว้ผลิตเสนอผลิตภณัฑ์
เพื่อสนองความตอ้งการ 

 3. การตลาด คือการปฏิบติักิจกรรมทางธุรกิจ 3 กิจกรรม คือ การ
แลกเปล่ียน การเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้ และอ านวยความสะดวก เพื่อน า
สินคา้หรือบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

4. การตลาด คือ วิธีการใชส่้วนประสม ทางการตลาดใหเ้หมาะสม
กบัตลาดเป้าหมาย 

 5. การตลาด หมายถึง การส่งเสริมสนบัสนุนในบริการของเรา จน
สนองความต้องการต่างๆ ของผูซ้ื้อ ปรับปรุง พฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาด ท่ีจะช่วยใหลู้กคา้ประสพความส าเร็จ และแสดงความช่ืนชม
ต่อลูกคา้ 
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ส่วนต ำว่ำ กำรบริกำรกพ็อจะให้ควำมหมำยได้ว่ำ 

1. การบริการ คือ กระบวนการปฏิบติัตวั เพื่อท าใหลู้กคา้เกิดความ
พอใจ 

2. การบริการ คือ ความตอบสนองให้ผูมุ่้งหวงั และลูกค้าด้วย
วธีิการต่างๆ ตามท่ีลูกคา้ร้องขอ หรือตามระยะเวลา 

รู้จักกบัส่วนประกอบกำรตลำด 

ส่วนประกอบ หรือส่วนประสมการตลาด (MARKETING MIX) 

จะประกอบดว้ย 4 P อนัไดแ้ก่ 

สินค้ำ กำรจัดจ ำหน่ำย 

- คุณภาพ 

- ลกัษณะ 

- สินคา้ใหเ้ลือก 

- รูปแบบ 

- ตรายีห่อ้ 

- การบรรจุหีบห่อ 

- ขนาด  
- บริการ 

- การรับประกนั 

- การรับคือ 

- ช่องทาง 

- ความครอบคลุม 

- ท าเลท่ีตั้ง 

- สินคา้คงเหลือ 

- การขนส่ง 

- การคลงัสินคา้ 
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รำคำ กำรส่งเสริมกำรตลำด 

- ราคาสินคา้ในรายการ 

- ส่วนลด 

- ระยะเวลาการช าระเงิน 

- ระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ 

- นโยบายและกลยทุธ์ราคา 

- การโฆษณา 

- การขายโดยใชพ้นกังานขาย 

- การส่งเสริมการขาย 

- การประชาสมัพนัธ์ 

กระบวนกำรขำย 

ไม่ว่าท่านนกัขายจะขายผลิตภณัฑ์ สินคา้ หรือบริการใดๆ ก็ตาม 
จะประกอบดว้ย กระบวนการการขาย 8 ขั้นตอน คือ 

1. การเสาะแสวงหาผูมุ่้งหวงั ท่ีละเป็นลูกคา้ 

2. การคดัเลือกผูมุ่้งหวงั 

3. การเตรียมการก่อนการขาย 

4. การเขา้พบท่ีดี 

5. การน าเสนอขาย 

6. การแกไ้ขขอ้โตแ้ยง้ หรือการเจรจาต่อรอง 

7. การสรุป หรือปิดการขาย 

8. การติดตาม ส่งมอบ และบริการ 
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กำรบริกำรหลงักำรขำย 

การบริการท่ีดีจากองคก์ร หรือนกัขายจะช่วยท าให ้

1. เกิดการซ้ือขายไดค้ล่องตวัข้ึน 

2. ลูกคา้จะเพิ่มเติมโดยไม่ลงัเล 

3. จะช่วยสร้างทศันคติ และภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่องคก์รและตวันกั
ขายเอง 

เทคนิคกำรให้บริกำรสมยัใหม่ ขอแนะน า ใหใ้ชว้ธีิการดงัน้ี 

1. โทรศพัทส์อบถาม 

3. พบปะเยีย่มเยอืน 

3. อวยพรเทศกาลส าคญัๆ 

4. เขา้ร่วมงานส าคญัๆ กบัลูกคา้ 

5. ส่งข่าวสาร 

6. บริการตรวจเช็คสินคา้ หรือเคร่ืองจกัร 

7. ช่วยจดัตกแต่งหนา้ร้านคา้ (ส าหรับสินคา้ขายปลีก) 

8. ไม่ท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่ยุง่ยากในการขอรับบริการ 

9. ของฝากจากนกัขายหรือองคก์ร 

10. บริการดว้ยภาพลกัษณ์ และภารกิจท่ีไม่เก่ียวกบัการขาย 
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การบริการ เป็นส่วนหน่ึงของการขาย และการขายกเ็ป็นกิจกรรมหน่ึง
ของการตลาด นกัการตลาดจะอยูใ่นฝ่ายคิดคน้ วางกลยทุธ์ หรือวางแผน 
ซ่ึงอาจจะเรียกไดว้า่ เป็นฝ่ายบุ๋นในภาษาจีน ส่วนนกัขาย จะอยูใ่นฝ่ายท่ี
รับช่วงต่อมาคือท าหน้าท่ีเป็นสะพานเช่ือมโยงให้สินคา้หรือบริการได้
พบกบัลูกคา้ เรียกไดว้า่อยูใ่นฝ่ายบู ้คือตอ้งออกเร่ียวออกแรงหน่อย ส่วน
ความส าคญัในการท่ีจะท าให้ผูใ้ชสิ้นคา้ ลูกคา้ ร้านคา้จะซ้ือเพิ่ม ซ้ือซ ้ า
หรือไม่ กอ็ยูท่ี่ การบริการจากนกัขาย และผูท่ี้มีหนา้ท่ีสนบัสนุนการขาย
นัน่เอง 

แม้แผนกำรทีท่่ำนได้วำงไว้ไม่ประสบควำมส ำเร็จ 

แม้ธุรกจิทีท่่ำนท ำล้มเหลวไปบ้ำง 

แต่ถ้ำหำรท่ำนยงัมคีวำมเพยีรพยำยำม 

กเ็ท่ำกบัว่ำท่ำนก ำลงัเดนิเข้ำใกล้จุดแห่งควำมส ำเร็จแล้ว 

 

ทั้งหมดน้ี ถึงแมจ้ะเป็นความเขา้ใจเบ้ืองตน้ แต่ก็ถือไดว้า่เป็นหวัใจ
ส าคญัของความส าเร็จในอาชีพ “นักขาย” ท่ีทุกคนตอ้งยอมรับ ตอ้งมี
คุณสมบติั และตอ้งมีวนิยัในการปฏิบติัไปตลอดชีวิต ตราบใดท่ีเรายงัมุ่ง
หมายสู่การเป็น “นักขำยมืออำชีพ” 
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บทที ่2 สู่เทคนิคกำรขำยอย่ำงมืออำชีพ 

(Towards Professional Sales Techniques) 

 

 การขาย คือการแลกเปล่ียน เปล่ียนความเป็นเจา้ของสินคา้ 

 ศิลปะหมายถึง การชกัจูง ช้ีแจง แนะน า สร้างความพอใจใหบุ้คคล 

 ศิลปะการขายเป็นขบวนการขายผลิตภณัฑต่์างๆ โดยการวิเคราะห์
ความตอ้งการของบุคคลแต่ละกลุ่มแต่ละประเภท โดยพนกังานขายใช้
ความสามารถในการชกัจูง แนะน า และสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูซ้ื้อ  
ในส่วนของสินคา้นั้น ๆ มากท่ีสุด เพื่อน าไปสู่การขายในท่ีสุด 

 หน้ำที ่และควำมรับผดิชอบของพนักงำนขำย 

 พนกังานขายเป็นบุคคล ซ่ึงมีบทบาทส าคญัท่ีสุดต่อการขาย เป็น
ส่ือกลางติดต่อระหว่างฝ่ายจดัการของกิจการ  ลูกคา้  ตลอดจนบุคคล
ทัว่ไป   ซ่ึงจะกลายเป็นลูกคา้ของกิจการในอนาคต   ถา้หากจะก าหนด
หนา้ท่ีท่ีแน่นอนของพนกัขายแลว้  เป็นการยากทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัผลิตภณัฑ ์
ช่องทางการจ าหน่ายประเภทของลูกค้า  และนโยบายของบริษทัซ่ึง
แตกต่างกนัออกไป  อยา่งไรก็ตามโดยทัว่ไปแลว้  พนกังานขายมีหนา้ท่ี
ความรับผดิชอบ โดยทัว่ไปกวา้ง ๆ 3 ลกัษณะ คือ 

 1. หนา้ท่ีเก่ียวกบัการขายโดยตรง (Direct-Selling) เช่น การแสดง
หาผูมุ่้งหวงั (Prospecting) การเขียนใบสั่ง การสาธิต การขาย การเสนอ
ราคา การยื่นเง่ือนไขท่ีถูกต้องเหมาะสมกับลูกค้า และนโยบายของ
บริษทั ฯลฯ 


