
1 

ค ำน ำ 

ปิดกำรขำยอย่ำงมปีระสทิธภิำพ 

เพือ่ใหท้มีขายปิดการขายไดอ้ย่างมีประสทิธภิาพมากขึน้ 

 

ยนิดตีอ้นรบัสู่การเดนิทางสู่โลกแห่งการขายทีเ่ปลีย่นแปลงชวีติ 

หนัง สอืเล่มนีไ้ดร้บัการออกแบบมาเพื่อใหท้ัง้ทีมขายและผูเ้ช ีย่วชาญ

ดา้นการขายแต่ละคนมเีทคนิคและกลยุทธท์ีจ่ าเป็นในการปิดการขาย 

เราเนน้ที่การพฒันาทกัษะที่จ าเป็นในการจดัการ การวางแผน และ

การด าเนินการขาย เพือ่ใหแ้น่ใจว่าการโตต้อบกบัลูกคา้ทุกคร ัง้จะ 

ราบรืน่และเป็นมอือาชพี 

ในโลกของการขายทีเ่ปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ การกา้วไปขา้ง 

หนา้จงึเป็นสิง่ส าคญั หนังสอืเล่มนีแ้นะน าหลกัการทีไ่ม่เพียงแต่วดัผล

ไดเ้ท่านั้น แต่ยงัสามารถปรบัใหเ้ขา้กบัภูมทิศันก์ารขายทีเ่ปลีย่นแปลง

อยู่ตลอดเวลาไดอ้กีดว้ย โดยการฝึกฝนทกัษะของคุณในดา้นเหล่านี ้

คุณจะเรยีนรูท้ีจ่ะน าทางจงัหวะของการขายดว้ยความมั่นใจและแม่น 

ย า 

ประเด็นส าคญัประการหน่ึงที่เราจะส ารวจคือความส าคญัของ

การปิดการขายโดยไม่ปล่อยใหลู้กคา้มีขอ้สงสยัหรอืคดัคา้น หากลูก 

คา้ยงัคงมีค าถามหรอืความลงัเลใจ แสดงว่าขาดความมั่นใจในผลติ 

ภณัฑห์รอืพนักงานขาย เป้าหมายของเราคอืการใหเ้ครือ่งมือแก่คุณ

เพือ่จดัการกบัขอ้กงัวลเหล่านีไ้ดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ เพือ่ใหแ้น่ ใจว่า
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การโตต้อบในการขายแต่ละคร ัง้จะมีประสิทธภิาพและประสิทธ ิผล

มากทีสุ่ด 

 

 

 

เราจะเจาะลกึเทคนิคต่างๆ ทีจ่ะชว่ยใหคุ้ณปิดการขายไดอ้ย่างมี

ประสทิธ ิภาพสูงสุด โดยใชป้ระโยชนจ์ากสถติแิละขอ้มูลเพื่อปรบัปรุง

แนวทางของคุณ การท าเชน่นีจ้ะไม่เพียงแต่ปรบัปรุงประสทิธภิาพใน

การขายของคุณเท่านั้น แต่ยงัท าใหคุ้ณมีความสุขและพึงพอใจใน

งานของคุณมากขึน้ดว้ย หนังสือเล่มนี้เป็นแนวทางในการเป็นมือ

อาชพีดา้นการขายที่มีประสิทธภิาพ มั่นใจ และประสบความส าเร็จ

มากขึน้ มาเริม่ตน้การเดนิทางคร ัง้นีด้ว้ยกนัและปลดล็อกศกัยภาพทัง้ 

หมดของคุณในโลกแห่งการขายกนัเถอะ 
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บทน ำ 

ปิดกำรขำยอย่ำงมปีระสทิธภิำพ 

เพือ่ใหท้มีขายปิดการขายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 

 

ในตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในปัจจุบันความ 

สามารถในการปิดการขายทีด่ถีอืเป็นสิง่ส าคญัยิง่กว่าทีเ่คยส าหรบัทีม

ขายทีมุ่่ง มั่นทีจ่ะเพิ่มประสิทธภิาพและประสิทธผิล หนังสอืเล่มนีเ้ป็น

แนวทางทีค่รอบคลุมในการเชีย่วชาญศิลปะแห่งการปิดการขาย เรา

จะส ารวจเทคนิค ใหม่ๆ ที่ออกแบบมาเพื่อยกระดบัประสิทธภิาพของ

ทีมขายที่อาจยึดติดกบัวิธกีารแบบดัง้เดิม โดยแนะน าใหพ้วกเขาน า

แนวทางใหม่ทีเ่นน้ลูกคา้มาใช ้

ภูมิทัศนข์องการขายนั้นเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาโดยขบั 

เคลื่อนโดยการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของลูกคา้ความกา้วหน้า

ทางเทคโนโลยี และแนวโนม้ของตลาด เพื่อใหส้ามารถแข่งขนัได ้ผู ้

เชีย่ว ชาญดา้นการขายจะตอ้งคล่องตัวและปรบัตัวได ้พรอ้มที่จะ

ตอบสนองความตอ้งการทีห่ลากหลายของลูกคา้ในยุคต่างๆ หนังสอื

เล่มนีแ้นะน ากลยุทธท์ี่ไม่เพียงแต่ปรบัปรุงประสิทธภิาพการขายเท่า 

นั้น แต่ยงัท าใหม้ั่นใจว่าทีมขายสามารถเชือ่มต่อกบัลูกคา้ไดใ้นระดบั

ทีล่กึซ ึง้ยิง่ขึน้ สรา้งความไวว้างใจและความมั่นใจมากขึน้ เราจะเจาะ 

ลึกถึงเทคนิคในทางปฏิบตัิที่ช่วยใหท้ีมขายปิดการขายไดอ้ย่างมี

ประสทิธภิาพ โดยจดัการกบัความทา้ทายทั่วไป เชน่ การคดัคา้นและ
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ความลังเลของลูกคา้ดว้ยการยอมรบัวิธีการใหม่เหล่านี้ทีมขาย

สามารถปรบัเปลีย่นแนวทางการท างาน ท าใหก้ารโตต้อบแต่ละคร ัง้มี

ประสทิธผิลและน่าพอใจมากขึน้ส าหรบัทัง้พนักงานขายและลูกคา้ 

รว่มเดนิทางไปกบัเราเพื่อคน้พบว่าคุณสามารถปิดการขายได ้

อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากขึน้ไดอ้ย่างไรโดยทิง้แนว 

ทางที่ลา้สมยัไวข้า้งหลงั และกา้วสู่อนาคตที่ขอ้ตกลงทุกขอ้เป็นขอ้ 

ตกลงที่ดีมาปลดล็อกศกัยภาพของทีมขายของคุณและบรรลุความ 

ส าเรจ็ในระดบัใหม่ไปพรอ้มๆ กนั 

 

By JPK Translator 
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เทคนิคกำรขำยใหปิ้ดกำรขำยได้

อย่ำงมปีระสทิธภิำพมำกขึน้ 

เพือ่ชว่ยใหท้มีขายของคุณปิดการขายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพมาก

ขึน้ ต่อไปนีค้อืหลกัการจดัการส าคญัและเทคนิคการปิดการขายทีม่ี

ประสทิธผิลบางประการ: 

 

หลกักำรบรหิำรจดักำร 

MANAGEMENT  PRINCIPLES 
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1. เป้ำหมำยและควำม

คำดหวงัทีช่ดัเจน 

 

ก าหนดเป้าหมายเฉพาะเจาะจง วดัผลได ้บรรลุได ้มีความเกีย่วขอ้ง 

และมีก าหนดเวลา (SMART) ส าหรบัทีมขายของคุณ ความคาดหวงั

ที่ชดัเจนจะชว่ยใหต้วัแทนขายเขา้ใจเป้าหมายของตนและมุ่งเนน้ได ้

การก าหนดเป้าหมายและความคาดหวงัที่ชดัเจนส าหรบัทีมขายของ

คุณมีความส าคญัต่อความส าเร็จของพวกเขา ต่อไปนี้คือขัน้ตอน

บางส่วนทีจ่ะชว่ยใหคุ้ณน าไปปฏบิตัไิดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ: 

 

1.1. **ก าหนดเป้าหมาย SMART**: ใหแ้น่ใจว่าเป้าหมายของคุณมี

ความเฉพาะเจาะจง วดัผลได ้บรรลุได ้มคีวามเกีย่วขอ้ง และมกี า   

หนดเวลา ตวัอย่างเชน่ แทนทีจ่ะพูดว่า "เพิม่ยอดขาย" ใหร้ะบุว่า 

"เพิม่ยอดขาย 10% ในไตรมาสหนา้" แน่นอน! การก าหนด

เป้าหมาย SMART เป็นวธิทีีด่เียีย่มในการสรา้งความชดัเจนและ

มุ่งเนน้ น่ีคอืรายละเอยีดของแต่ละองคป์ระกอบ: 

 

1.1.1. **เฉพาะเจาะจง**: ก าหนดอย่างชดัเจนว่าคุณตอ้งการบรรลุ

อะไร ตวัอย่างเชน่ "เพิม่ยอดขาย" นั้นคลุมเครอืเกนิไป ใหร้ะบุว่า 

"เพิม่ยอดขายผลติภณัฑ ์X" แทน 
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ในการก าหนดเป้าหมายเฉพาะเพื่อเพิม่ยอดขาย จ าเป็นตอ้งก าหนด

อย่างชดัเจนว่าคุณตอ้งการบรรลุอะไร ต่อไปนีเ้ป็นขัน้ตอนบางอย่างที่

จะชว่ยใหคุ้ณก าหนดเป้าหมายการขายทีเ่ฉพาะเจาะจงได:้ 
 

1.1.1.1. **ระบุผลติภณัฑห์รอืบรกิาร**: ระบุว่าคุณตอ้งการ

เนน้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารใด ตวัอย่างเชน่ แทนทีจ่ะพูดว่า 

"เพิม่ยอดขาย" ใหพู้ดว่า "เพิม่ยอดขายผลติภณัฑ ์X" 

 

1.1.1.2. **ก าหนดเป้าหมายทีว่ดัผลได*้*: ก าหนดเป้าหมายที่

วดัผลได ้ตวัอย่างเชน่ "เพิม่ยอดขายผลติภณัฑ ์X 20%" 

 

1.1.1.3. **ก าหนดกรอบเวลา**: ก าหนดกรอบเวลาทีช่ดัเจน

ส าหรบัการบรรลุเป้าหมาย ตวัอย่างเชน่ "เพิม่ยอดขาย

ผลติภณัฑ ์X 20% ภายในไตรมาสหนา้" 

 

1.1.1.4. **ระบุตลาดหรอืกลุ่มลูกคา้**: ระบุตลาดหรอืกลุ่ม

ลูกคา้เฉพาะทีคุ่ณตอ้งการก าหนดเป้าหมาย ตวัอย่างเชน่ "เพิม่

ยอดขายผลติภณัฑ ์X 20% ภายในไตรมาสหนา้ในกลุ่มธรุกจิ

ขนาดเล็ก" 

 

1.1.1.5. **สรุปกลยุทธ*์*: อธบิายกลยุทธแ์ละการด าเนินการที่

คุณจะด าเนินการเพื่อบรรลุเป้าหมาย ตวัอย่างเชน่ "เพิม่ยอด 

ขายผลติภณัฑ ์X ขึน้ 20% ภายในไตรมาสหนา้ในกลุ่มธรุกจิ
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ขนาดเล็กโดยเปิดตวัแคมเปญการตลาดแบบก าหนดเป้าหมาย

และเสนอส่วนลดแบบจ ากดัเวลา" 

 

โดยท าตามขัน้ตอนเหล่านี ้คุณจะสรา้งเป้าหมายการขายทีช่ดัเจน 

และมุ่งเนน้ไดแ้ละด าเนินการได ้วธินีีช้ว่ยใหม้ั่นใจไดว่้าทมีขายของ

คุณทราบอย่างแน่ชดัว่าตอ้งบรรลุเป้าหมายใดและตอ้งด าเนินการ

อย่างไร 

 

1.1.2. **วดัผลได*้*: ใหแ้น่ใจว่าคุณตดิตามความคบืหนา้ได ้

 ตวัอย่างเชน่ "เพิม่ยอดขาย 10%" เพือ่ใหเ้ป้าหมายของคุณวดัผล

ได ้สิง่ส าคญัคอืตอ้งแน่ใจว่าคุณสามารถตดิตามความคบืหนา้ได ้และ

วดัผลความส าเรจ็ของคุณได ้ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางส่วนทีจ่ะชว่ยให ้

คุณก าหนดเป้า หมายทีว่ดัผลได:้ 

 

1.1.2.1. **ก าหนดตวัชีว้ดัทีช่ดัเจน**: ระบุตวัชีว้ดัเฉพาะทีจ่ะ

บ่งชีค้วามคบืหนา้ ตวัอย่างเชน่ "เพิ่มยอดขาย 10%" 

 

1.1.2.2. **ใชข้อ้มูลเชงิปรมิาณ**: ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่า

สามารถวดัเป้าหมายไดโ้ดยใชข้อ้มูลเชงิตวัเลข ตวัอย่างเชน่ 

"เพิม่จ านวนหน่วยทีข่ายจาก 1,000 เป็น 1,100" 

 

1.1.2.3. **ก าหนดเกณฑม์าตรฐาน**: ก าหนดตวัเลขพืน้ฐาน

เพือ่ เปรยีบเทยีบ ตวัอย่างเชน่ "เพิ่มยอดขาย 10% 
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เมือ่เทยีบกบัยอดขายของไตรมาสทีแ่ลว้" 

 

1.1.2.4. **ตดิตามความคบืหนา้อย่างสม ่าเสมอ**: น าระบบมา 

ใชเ้พือ่ตดิตามความคบืหนา้เป็นระยะๆ ตวัอย่างเชน่ "ตรวจสอบ

ตวัเลขยอดขายทุกสปัดาหเ์พือ่ใหแ้น่ใจว่าเราอยู่ในเสน้ทางทีจ่ะ

เพิม่ยอดขาย 10%" 

 

1.1.2.5. **ปรบัเปลีย่นตามความจ าเป็น**: เตรยีมพรอ้มทีจ่ะ

ปรบัเปลีย่นตามขอ้มูล ตวัอย่างเชน่ หากยอดขายไม่เพิม่ขึน้

ตามทีค่าดไว ้ใหว้เิคราะหข์อ้มูลเพือ่ระบุพืน้ทีท่ีต่อ้งปรบัปรุง 

 

โดยท าตามขัน้ตอนเหล่านี ้คุณสามารถสรา้งเป้าหมายทีว่ดัผลได ้ซึง่

ชว่ยใหคุ้ณตดิตามความคบืหนา้และตดัสนิใจโดยองิตามขอ้มูลได ้

แนวทางนีช้ว่ยใหคุ้ณเห็นไดช้ดัเจนว่าคุณก าลงัอยู่ในเสน้ทางทีจ่ะ

บรรลุวตัถุประสงคข์องคุณหรอืไม่ 

 

1.1.3. **ท าได*้*: ตัง้เป้าหมายทีส่มจรงิ พจิารณาถงึความ สามารถ

ของทมีและสภาวะตลาด ตวัอย่างเชน่ "เพิม่ยอดขาย 10%" อาจจะ

ท าได ้แต่ "เพิม่ยอดขาย 100%" อาจจะไม่ท าได ้

 

ในการก าหนดเป้าหมายทีท่ าได ้สิง่ส าคญัคอืตอ้งแน่ใจว่าเป้า หมาย 

นั้นสมจรงิและบรรลุไดเ้มือ่พจิารณาจากความสามารถของทมีและ
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สภาวะตลาดปัจจบุนั ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางส่วนทีจ่ะชว่ยใหคุ้ณ

ก าหนดเป้าหมายทีท่ าได:้ 

 

1.1.3.1. **ประเมนิความสามารถของทมี**: ประเมนิ

ทกัษะ ประสบการณ ์และทรพัยากรของทมี ตวัอย่างเชน่ 

หากทมีขายของคุณสามารถเพิม่ยอดขายไดส้ าเรจ็ 5% 

ในอดตี การก าหนดเป้าหมายเพือ่เพิม่ยอดขาย 10% 

อาจท าไดจ้รงิ 

 

1.1.3.2. **วเิคราะหส์ภาวะตลาด**: พจิารณาถงึ

แนวโนม้ตลาด การแข่งขนั และปัจจยัทางเศรษฐกจิใน

ปัจจบุนั ตวัอย่างเชน่ หากตลาดเตบิโตอย่างต่อเน่ือง 

ยอดขายอาจเพิม่ขึน้ 10% ได ้อย่างไรก็ตาม ในตลาดที่

ตกต ่า อาจจ าเป็นตอ้งปรบัเป้าหมายนี ้

 

1.1.3.3. **ก าหนดเป้าหมายทีเ่พิม่ขึน้**: แบ่งเป้าหมาย

ทีใ่หญ่กว่าออกเป็นขัน้ตอนทีเ่ล็กกว่าและจดัการไดง่้าย

ขึน้ ตวัอย่างเชน่ แทนทีจ่ะตัง้เป้าหมายทีจ่ะเพิม่ยอดขาย 

100% ในหน่ึงปี ใหต้ัง้เป้าหมายทีจ่ะเพิม่ยอดขาย 10% 

ในแต่ละไตรมาส 

 

1.1.3.4. **ใชข้อ้มูลในอดตี**: พจิารณาผลงานในอดตี

เพือ่ก าหนดเป้าหมายทีส่มจรงิ ตวัอย่างเชน่ หากยอด 
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ขายของคุณเตบิโตขึน้อย่างสม ่าเสมอ 5% ต่อปี การ

ตัง้เป้าหมายทีจ่ะเพิม่ 10% อาจดูทะเยอทะยานเกนิไป 

แต่ก็สามารถบรรลุผลไดห้ากใชค้วามพยายามและ

ทรพัยากร เพิม่เตมิ 

 

1.1.3.5. **ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่าทรพัยากรมเีพยีงพอ**: 

ตรวจสอบว่าคุณมีทรพัยากรทีจ่ าเป็น เชน่ งบประมาณ 

บุคลากร และเครือ่งมอื เพือ่บรรลุเป้าหมาย ตวัอย่างเชน่ 

หากคุณวางแผนทีจ่ะเพิม่ยอดขาย 10% ตรวจสอบว่า

คุณมงีบประมาณการตลาดและพนักงานขายเพยีง

พอทีจ่ะรองรบัการเตบิโตนี ้

 

1.1.3.6. **ขอขอ้มูลจากทมี**: ใหท้มีของคุณมสี่วนรว่ม

ในกระบวนการก าหนดเป้าหมายเพื่อใหเ้กดิการยอมรบั

และความคาดหวงัทีส่มจรงิ ตวัอย่างเชน่ พูดคุยเกีย่วกบั

เป้าหมายในการเพิม่ยอดขาย 10% กบัทมีขายของคุณ

เพือ่รบัค าตชิมและความมุ่งมั่นจากพวกเขา 

 

โดยท าตามขัน้ตอนเหล่านี ้คุณสามารถก าหนดเป้าหมายทีบ่รรลุได ้

จรงิและสอดคลอ้งกบัความสามารถของทมีและสภาวะตลาด วธินีีช้ว่ย

ใหแ้น่ใจว่าเป้าหมายของคุณทา้ทายแต่สามารถบรรลุได ้กระตุน้ให ้

ทมีของคุณมุ่งมั่นเพือ่ความส าเรจ็ 
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1.1.4. **มคีวามเกีย่วขอ้ง**: ก าหนดเป้าหมายใหส้อดคลอ้งกบั

วตัถุประสงคท์างธรุกจิทีก่วา้งขึน้ ตวัอย่างเชน่ หากบรษิทัของคุณ

มุ่งเนน้ไปทีผ่ลติภณัฑใ์หม่ เป้าหมายของคุณควรเกีย่วขอ้งกบัผลติ 

ภณัฑน์ั้น หากตอ้งการใหเ้ป้าหมายของคุณมคีวามเกีย่วขอ้ง สิง่

ส าคญัคอืตอ้งจดัใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์างธรุกจิโดยรวมของ

คุณ ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางอย่างทีจ่ะชว่ยใหคุ้ณก าหนดเป้าหมายที่

เกีย่วขอ้งได:้ 

 

1.1.4.1. **ท าความเขา้ใจล าดบัความส าคญัของธรุกจิ**: 

เร ิม่ตน้ดว้ยการระบุล าดบัความส าคญัหลกัของบรษิทัของคุณ 

ตวัอย่างเชน่ หากบรษิทัของคุณมุ่งเนน้ทีก่ารเปิดตวัผลติภณัฑ ์

ใหม่ เป้าหมายการขายของคุณควรสนับสนุนแผนรเิร ิม่นี ้

 

1.1.4.2. **จดัแนวใหส้อดคลอ้งกบัเป้าหมายเชงิกลยุทธ*์*: 

ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่าเป้าหมายของคุณมสี่วนสนับสนุน

เป้าหมายเชงิกลยุทธโ์ดยรวมของบรษิทั ตวัอย่างเชน่ หาก

เป้าหมายเชงิกลยุทธค์อืการเขา้ถงึกลุ่มตลาดใหม่ เป้าหมาย

การขายของคุณอาจเป็นการเพิม่ยอดขายผลติภณัฑใ์หม่ใน

กลุ่มนั้น 

 

1.1.4.3. **ปรกึษาหารอืกบัผูม้สี่วนไดส้่วนเสยี**: รว่มมอืกบัผู ้

มส่ีวนไดส่้วนเสยีทีส่ าคญั เชน่ ผูบ้รหิารระดบัสูงและหวัหนา้

แผนก เพือ่ใหแ้น่ใจว่าเป้าหมายของคุณสอดคลอ้งกบัทศิทาง
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ของบรษิทั ตวัอย่างเชน่ หารอืว่าเป้าหมายการขายของคุณใน

การเพิม่ยอดขายผลติภณัฑ ์X จะสนับสนุนกลยุทธก์ารเตบิโต

ของบรษิทัไดอ้ย่างไร 

 

1.1.4.4. **บูรณาการกบัการตลาดและการปฏบิตักิาร**: 

ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่าเป้าหมายการขายของคุณบูรณาการกบั

แผนการตลาดและการปฏบิตักิาร ตวัอย่างเชน่ ประสานงานกบั

ทมีการตลาดเพือ่ปรบักจิกรรมส่งเสรมิการขายใหส้อดคลอ้งกบั

เป้าหมายการขายส าหรบัผลติภณัฑใ์หม่ 

 

1.1.4.5. **ตรวจสอบและปรบัเปลีย่น**: ตรวจสอบเป้าหมาย

ของคุณเป็นประจ าเพือ่ใหแ้น่ใจว่าเป้าหมายยงัคงมคีวามเกีย่ว 

ขอ้งในขณะทีล่ าดบัความส าคญัของธรุกจิเปลีย่นแปลงไป 

ตวัอย่างเชน่ หากบรษิทัเปลีย่นโฟกสัไปทีผ่ลติภณัฑอ์ืน่ ใหป้รบั

เป้าหมายการขายของคุณใหเ้หมาะสม โดยท าตามขัน้ตอน

เหล่านี ้คุณสามารถก าหนดเป้าหมายทีเ่กีย่วขอ้งซึง่สอดคลอ้ง

กบัวตัถุประสงคท์ีก่วา้งขึน้ของบรษิทัของคุณ เพือ่ใหแ้น่ใจว่า

ความพยายามของคุณมสี่วนสนับสนุนต่อความส าเรจ็โดยรวม

ของธรุกจิ 

 

1.1.5. **มกี าหนดเวลา**: ก าหนดเสน้ตาย ตวัอย่างเชน่ "เพิม่

ยอดขาย 10% ในไตรมาสหนา้" 

เพือ่ใหเ้ป้าหมายของคุณมกี าหนดเวลา สิง่ส าคญัคอืตอ้งก าหนดเสน้ 
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ตายทีช่ดัเจนในการบรรลุเป้าหมาย ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางอย่างทีจ่ะ

ชว่ยใหคุ้ณก าหนดเป้าหมายทีม่กี าหนดเวลาได:้ 

 

1.1.5.1. **ระบุกรอบเวลา**: ก าหนดระยะเวลาทีคุ่ณตอ้งการ

บรรลุเป้าหมายอย่างชดัเจน ตวัอย่างเชน่ "เพิม่ยอดขาย 10% 

ในไตรมาสหนา้" 

 

1.1.5.2. **ก าหนดหลกัชยั**: แบ่งเป้าหมายออกเป็นหลกัชยั

ย่อยๆ เพือ่ตดิตามความคบืหนา้ระหว่างทาง ตวัอย่างเชน่ "เพิม่

ยอดขาย 3% ทุกเดอืนในไตรมาสหนา้" 

 

1.1.5.3. **ใชว้นัทีใ่นปฏทินิ**: ก าหนดวนัทีใ่นปฏทินิที่

เฉพาะเจาะจงใหก้บัเป้าหมายและหลกัชยัของคุณ ตวัอย่างเชน่ 

"เพิม่ยอดขาย 10% ภายในวนัที ่31 มนีาคม" 

 

1.1.5.4. **สรา้งไทมไ์ลน*์*: พฒันาไทมไ์ลนท์ีร่ะบุกจิกรรม

ส าคญัและก าหนดเวลา เชน่ "เปิดตวัแคมเปญการตลาดภายใน

วนัที ่15 มกราคม จดัการฝึกอบรมการขายภายในวนัที ่1 

กุมภาพนัธ ์และตรวจสอบความคบืหนา้ภายในวนัที ่15 

มนีาคม" 

 

1.1.5.5. **ตดิตามความคบืหนา้**: ตรวจสอบความคบืหนา้

ตามไทมไ์ลนเ์ป็นประจ าเพือ่ใหแ้น่ใจว่าคุณอยู่ในเสน้ทางที่
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ถูกตอ้ง ตวัอย่างเชน่ "ตรวจสอบตวัเลขยอดขายทุกสปัดาห ์

เพือ่ใหแ้น่ใจว่าเราบรรลุเป้าหมายรายเดอืน" 

 

1.1.5.6. **ปรบัเปลีย่นตามความจ าเป็น**: มคีวามยดืหยุ่นและ

ปรบัไทมไ์ลนห์ากจ าเป็น โดยพจิารณาจากความคบืหนา้และ

ความทา้ทายทีไ่ม่คาดคดิ ตวัอย่างเชน่ หากยอดขายชา้กว่าที่

คาดไว ้ใหแ้กไ้ขกลยุทธแ์ละไทมไ์ลนข์องคุณตามนั้น 

 

โดยท าตามขัน้ตอนเหล่านี ้คุณสามารถสรา้งเป้าหมายทีม่ี

ก าหนดเวลาซึง่ระบุก าหนดเวลาและโครงสรา้งทีช่ดัเจนส าหรบัการ

บรรลุวตัถุประสงคข์องคุณ แนวทางนีช้ว่ยใหม้ั่นใจไดว่้าเป้าหมายของ

คุณไม่เพยีงเฉพาะเจาะจงและวดัผลไดเ้ท่านั้น แต่ยงัมกีรอบเวลาที่

ก าหนดไวส้ าหรบัการท าใหเ้สรจ็สิน้อกีดว้ย 

 

1.2. **สือ่สารอย่างชดัเจน**: ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่าทมีของคุณเขา้ใจ

เป้าหมายและความคาดหวงั ใชภ้าษาทีช่ดัเจนและกระชบั และ

จดัเตรยีมเอกสารเป็นลายลกัษณอ์กัษรหากจ าเป็น การสือ่สารที่

ชดัเจนเป็นสิง่ส าคญัในการท าใหแ้น่ใจว่าทมีของคุณเขา้ใจเป้าหมาย

และความคาดหวงัของพวกเขา ต่อไปนีค้อืเคล็ดลบับางประการทีจ่ะ

ชว่ยใหคุ้ณสือ่สารไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ: 

 

1.2.1. **ใชภ้าษาทีเ่รยีบง่าย**: หลกีเลีย่งศพัทเ์ฉพาะและค าศพัทท์ี่

ซบัซอ้น ท าใหข้อ้ความของคุณเขา้ใจง่าย 
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การใชภ้าษาทีเ่รยีบง่ายเป็นสิง่ส าคญัในการท าใหแ้น่ใจว่าขอ้ความ

ของคุณชดัเจนและเขา้ใจง่าย ต่อไปนีค้อืเคล็ดลบับางประการทีจ่ะ

ชว่ยใหคุ้ณลดความซบัซอ้นของภาษา: 

 

1.2.1.1. **ใชค้ าทั่วไป**: เลอืกค าทีผู่ฟั้งคุน้เคย ตวัอย่างเชน่ 

แทนทีจ่ะพูดว่า "ใชป้ระโยชน"์ ใหพู้ดว่า "ใช"้ 

 

1.2.1.2. **ใชป้ระโยคใหส้ัน้**: ประโยคทีส่ ัน้กว่าจะอ่านและ

เขา้ใจไดง่้ายกว่า ตวัอย่างเชน่ "เราตอ้งเพิม่ยอดขาย" จะ

ชดัเจนกว่า "เราตอ้งพยายามเพิม่ยอดขาย" 

 

1.2.1.3. **หลกีเลีย่งศพัทเ์ฉพาะ**: หลกีเลีย่งค าศพัทเ์ฉพาะ

ทางทีอ่าจท าใหผู้ฟั้งสบัสน ตวัอย่างเชน่ แทนทีจ่ะใชค้ าว่า 

"synergy" ใหพู้ดว่า "working together" 

 

1.2.1.4. **พูดตรงๆ**: เขา้ประเด็นโดยไม่ตอ้งลงรายละเอยีดที่

ไม่จ าเป็น ตวัอย่างเชน่ "กรุณาส่งรายงานของคุณภายในวนั

ศุกร"์ จะตรงไปตรงมามากกว่า "เราจะขอบคุณมากหากคุณ

สามารถส่งรายงานของคุณภายในสิน้สปัดาหนี์ไ้ด"้ 

 

1.2.1.5. **ใชป้ระโยคกรยิาวเิศษณ*์*: ประโยคกรยิาวเิศษณ ์

ท าใหก้ารเขยีนของคุณตรงไปตรงมาและมพีลงัมากขึน้  
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ตวัอย่างเชน่ "The team done the project" จะชดัเจนกว่า 

"The project was done by the team." 

 

1.2.1.6. **แยกย่อยแนวคดิทีซ่บัซอ้น**: หากคุณจ าเป็นตอ้งอธบิาย

บางสิง่ทีซ่บัซอ้น ใหแ้ยกย่อยออกเป็นส่วนย่อยๆ ทีง่่ายกว่า 

ตวัอย่างเชน่ แทนทีจ่ะใชค้ าอธบิายทีย่าวและซบัซอ้น ใหใ้ช ้

เครือ่งหมายหวัขอ้ย่อยเพือ่สรุปขัน้ตอนส าคญั 

 

1.2.1.7. **ใชต้วัอย่าง**: ใหต้วัอย่างเพือ่ชีแ้จงประเด็นของคุณ 

ตวัอย่างเชน่ "เพิม่ยอดขาย 10% ในไตรมาสหนา้" เป็นเป้าหมายที่

ชดัเจนและเฉพาะเจาะจง 

 

หากปฏบิตัติามเคล็ดลบัเหล่านี ้คุณจะท าใหก้ารสือ่สารของคุณมี

ประสทิธภิาพมากขึน้ และมั่นใจไดว่้าผูฟั้งจะเขา้ใจขอ้ความของคุณ

ไดง้่าย 

 

1.2.2. **พูดใหก้ระชบั**: เขา้ประเด็นอย่างรวดเรว็ การอธบิายทีย่ดื

ยาวอาจท าใหเ้กดิความสบัสน การพูดใหก้ระชบัเป็นสิง่ส าคญัส าหรบั

การสือ่สารทีช่ดัเจน ต่อไปนีค้อืเคล็ดลบับางประการทีจ่ะชว่ยใหคุ้ณ

เขา้ประเด็นไดอ้ย่างรวดเรว็: 

 

1.2.2.1. **ระบุขอ้ความหลกั**: เนน้ทีป่ระเด็นส าคญัทีคุ่ณ 

ตอ้งการสือ่ ตวัอย่างเชน่ หากคุณตอ้งการรายงานภายในวนั 
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ศุกร ์เพยีงพูดว่า "โปรดส่งรายงานของคุณภายในวนัศุกร"์ 

 

1.2.2.2. **ใชป้ระโยคสัน้**: ประโยคของคุณสัน้และตรง

ประเด็น ตวัอย่างเชน่ "เราจ าเป็นตอ้งเพิม่ยอดขาย" กระชบักว่า 

"เราจ าเป็นตอ้งพยายามเพิม่ยอดขาย" 

 

1.2.2.3. **หลกีเลีย่งรายละเอยีดทีไ่ม่จ าเป็น**: ยดึตามขอ้มูลที่

ส าคญั ตวัอย่างเชน่ แทนทีจ่ะอธบิายพืน้หลงัทัง้หมด ใหพู้ดว่า 

"เราตอ้งเพิม่ยอดขาย 10% ในไตรมาสนี"้ 

 

1.2.2.4. **ใชจ้ดุหวัขอ้**: เมือ่แสดงรายการขอ้มูล ใหใ้ชจ้ดุ

หวัขอ้เพือ่ใหอ่้านง่ายขึน้ ตวัอย่างเชน่: 

- เพิม่ยอดขาย 10% 

- ส่งรายงานภายในวนัศุกร ์

- เปิดตวัแคมเปญการตลาดภายในเดอืนมกราคม 

 

1.2.2.5. **ก าจดัความซ า้ซอ้น**: ลบค าหรอืวลทีีซ่  า้กนักบั

แนวคดิเดยีวกนัออกไป ตวัอย่างเชน่ "รว่มมอืกนั" สามารถลด

รูปใหเ้หลอื "รว่มมอืกนั" ได ้

 

1.2.2.6. **พูดตรงประเด็น**: ระบุขอ้ความของคุณอย่าง 
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ชดัเจนโดยไม่ตอ้งออ้มคอ้ม ตวัอย่างเชน่ "เราจ าเป็นตอ้งลด

ตน้ทุน" จะตรงไปตรงมามากกว่า "เน่ืองจากขอ้จ ากดัทางการ

เงนิล่าสุด เราจงึจ าเป็นตอ้งพจิารณาใชม้าตรการลดค่าใชจ้่าย" 

 

หากปฏบิตัติามเคล็ดลบัเหล่านี ้คุณจะสามารถสือ่สารไดอ้ย่างมี

ประสทิธภิาพมากขึน้และมั่นใจไดว่้าขอ้ความของคุณจะถูกเขา้ใจโดย

ไม่สบัสน 

 

1.2.3. **จดัเตรยีมเอกสารเป็นลายลกัษณอ์กัษร**: เสรมิค าแนะน า

ดว้ยวาจาดว้ยเอกสารทีเ่ป็นลายลกัษณอ์กัษร ซึง่อาจรวมถงึอเีมล 

บนัทกึชว่ยจ า หรอืค าแนะน าโดยละเอยีด 

 

การจดัเตรยีมเอกสารเป็นลายลกัษณอ์กัษรเป็นวธิทีีม่ี

ประสทิธภิาพในการเสรมิค าแนะน าดว้ยวาจาและใหแ้น่ใจว่ามี

ความชดัเจน ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางอย่างทีจ่ะชว่ยใหคุ้ณสรา้ง

เอกสารทีเ่ป็นลายลกัษณอ์กัษรทีม่ปีระโยชน:์ 

 

1.2.3.1. **เลอืกรูปแบบทีเ่หมาะสม**: ขึน้อยู่กบัความซบัซอ้น

และวตัถุประสงค ์เลอืกรูปแบบทีเ่หมาะสม เชน่ อเีมล บนัทกึ

ชว่ยจ า หรอืค าแนะน าโดยละเอยีด ตวัอย่างเชน่ ใชค้ าแนะน า

โดยละเอยีดส าหรบัขัน้ตอนทีซ่บัซอ้นและบนัทกึชว่ยจ าส าหรบั

การอปัเดตสัน้ๆ 
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1.2.3.2. **ชดัเจนและกระชบั**: ใชภ้าษาทีเ่รยีบง่ายและ

ประโยคสัน้ๆ เพือ่ใหค้ าแนะน าของคุณเขา้ใจง่าย หลกีเลีย่ง

ศพัทเ์ฉพาะและค าศพัทท์ีซ่บัซอ้น 

 

1.2.3.3. **จดัระเบยีบขอ้มูลอย่างมีตรรกะ**: จดัโครงสรา้ง

เอกสารของคุณในล าดบัทีม่ตีรรกะ ใชห้วัเร ือ่ง หวัเร ือ่งย่อย และ

จดุหวัขอ้ย่อยเพื่อแบ่งขอ้มูลออกเป็นส่วนๆ ทีจ่ดัการได ้

ตวัอย่างเชน่ เร ิม่ดว้ยการแนะน า ตามดว้ยค าแนะน าทลีะ

ขัน้ตอน และสรุป 

 

1.2.3.4. **ใส่ภาพประกอบ**: ใชไ้ดอะแกรม แผนภูม ิหรอื

ภาพหนา้จอเพื่อแสดงจดุส าคญั ภาพประกอบสามารถชว่ย

ชีแ้จงค าแนะน าทีซ่บัซอ้นและท าใหเ้อกสารน่าสนใจยิง่ขึน้ 

 

1.2.3.5. **ใหต้วัอย่าง**: ใส่ตวัอย่างเพือ่สาธติวธิดี าเนินการ

งานเฉพาะ เชน่ หากคุณก าลงัอธบิายวธิกีรอกแบบฟอรม์ ให ้

ยกตวัอย่างทีก่รอกครบถว้น 

 

1.2.3.6. **ตรวจสอบและแกไ้ข**: ตรวจทานเอกสารของคุณ

เพือ่ใหแ้น่ใจว่าถูกตอ้งและชดัเจน พจิารณาใหผู้อ้ืน่ตรวจสอบ

เพือ่หาขอ้ผดิพลาดทีคุ่ณอาจมองขา้มไป 

 

1.2.3.7. **เผยแพรไ่ดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ**: ตรวจสอบให ้
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แน่ใจว่าผูฟั้งสามารถเขา้ถงึเอกสารทีเ่ขยีนไวไ้ดอ้ย่างง่ายดาย 

อาจเป็นทางอเีมล ไดรฟ์ทีแ่ชร ์หรอืส าเนาทีพ่มิพอ์อกมา 

 

หากท าตามขัน้ตอนเหล่านี ้คุณก็สามารถสรา้งเอกสารประกอบ

ทีเ่ป็นลายลกัษณอ์กัษรทีม่ปีระสทิธภิาพซึง่ชว่ยเสรมิค าแนะน า

ดว้ยวาจาและชว่ย ใหม้ั่นใจว่าขอ้ความของคุณไดร้บัการเขา้ใจ

อย่างชดัเจน 

 

1.2.4. **ใชส้ือ่ชว่ยสือ่ภาพ**: แผนภูม ิกราฟ และเครือ่งมอื

ภาพอืน่ๆ สามารถชว่ยแสดงประเด็นของคุณและท าใหข้อ้มูล

เขา้ใจง่ายขึน้ 

 

การใชส้ือ่ชว่ยสือ่ภาพอย่างมปีระสทิธผิลสามารถปรบัปรุงการ

สือ่สารของคุณไดอ้ย่างมากโดยท าใหข้อ้มูลเขา้ใจง่ายขึน้และ

น่าสนใจมากขึน้ ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางส่วนทีจ่ะชว่ยใหคุ้ณใช ้

สือ่ชว่ยสือ่ภาพได:้ 

 

1.2.4.1. **เลอืกประเภทของสือ่ชว่ยสือ่ภาพทีเ่หมาะสม**: 

เลอืกสือ่ชว่ยสือ่ภาพทีเ่หมาะกบัขอ้มูลของคุณมากทีสุ่ด 

ตวัอย่างเชน่: 

- **แผนภูมแิละกราฟ**: เหมาะส าหรบัการน าเสนอขอ้มูลและ

สถติ ิ
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- **ไดอะแกรมและผงังาน**: มปีระโยชนส์ าหรบัการอธบิาย

กระบวนการหรอืความสมัพนัธ ์

- **รูปภาพและวดิโีอ**: เหมาะอย่างยิง่ส าหรบัการอธบิาย

แนวคดิและเพิม่ความน่าสนใจทางภาพ 

 

1.2.4.2. **ใหเ้รยีบง่าย**: หลกีเลีย่งการใส่ขอ้มูลมากเกนิไป

ในสือ่ชว่ยสือ่ภาพ เนน้ทีจ่ดุส าคญัเพือ่ใหแ้น่ใจว่าจะชดัเจน 

ตวัอย่างเชน่ แผนภูมแิท่งทีแ่สดงการเตบิโตของยอดขายในไตร

มาสทีแ่ลว้ควรเนน้ถงึแนวโนม้หลกัโดยไม่ตอ้งมรีายละเอยีด

มากเกนิไป 

 

1.2.4.3. **ใชภ้าพทีม่คีุณภาพสูง**: ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่า

รูปภาพ แผนภูม ิและกราฟของคุณชดัเจนและมคีุณภาพสูง 

ภาพทีเ่บลอหรอืเป็นพกิเซลอาจเบีย่งเบนความสนใจจาก

ขอ้ความของคุณได ้

 

1.2.4.4. **ตดิป้ายอย่างชดัเจน**: ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่า

องคป์ระกอบทัง้หมดของเครือ่งมอืชว่ยมองเห็นของคุณตดิป้าย

อย่างชดัเจน ตวัอย่างเชน่ ในกราฟ ใหต้ดิป้ายแกนและใส่

ค าอธบิายประกอบหากจ าเป็น 

 

1.2.4.5. **ผสานรวมกบัเนือ้หาของคุณ**: รวมเครือ่งมอืชว่ย

มองเห็นเขา้กบังานน าเสนอหรอืเอกสารของคุณไดอ้ย่างราบรืน่ 
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อา้งองิโดยตรงในขอ้ความหรอืค าพูดของคุณเพื่อแนะน าผูฟั้ง

ของคุณ ตวัอย่างเชน่ "ดงัทีคุ่ณเห็นในแผนภูม ิยอดขายของ

เราเพิม่ขึน้ 10% ในไตรมาสทีแ่ลว้" 

 

1.2.4.6. **ใชส้อีย่างชาญฉลาด**: ใชส้เีพือ่เนน้ขอ้มูลที่

ส าคญัและท าใหเ้ครือ่งมอืชว่ยมองเห็นของคุณน่าสนใจยิง่ขึน้ 

อย่างไรก็ตาม หลกีเลีย่งการใชส้มีากเกนิไป เพราะอาจท าให ้

เสยีสมาธไิด ้

 

1.2.4.7. **การทดสอบการเขา้ถงึ**: ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่า

ผูฟั้งทุกคนสามารถเขา้ถงึสือ่การสอนของคุณได ้รวมถงึผูท้ีม่ี

ความบกพรอ่งทางสายตา ใชส้ทีีม่คีวามคมชดัสูงและให ้

ค าอธบิายขอ้ความอืน่ๆ เมือ่จ าเป็น 

 

1.2.4.8. **ฝึกฝนการใชส้ือ่การสอน**: ท าความคุน้เคยกบัสือ่

การสอนของคุณก่อนน าเสนอ ฝึกฝนวธิเีรยีกสือ่การสอนและ

ใหแ้น่ใจว่าสือ่การสอนจะชว่ยเสรมิขอ้ความของคุณแทนทีจ่ะ

เบีย่งเบนความสนใจจากขอ้ความ 

 

โดยท าตามขัน้ตอนเหล่านี ้คุณจะใชส้ือ่การสอนไดอ้ย่างมี

ประสทิธภิาพเพือ่สนับสนุนการสือ่สารของคุณ และท าใหข้อ้มูล

ของคุณน่าสนใจและเขา้ใจง่ายขึน้ 
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1.2.5. **กระตุน้ใหถ้ามค าถาม**: สรา้งสภาพแวดลอ้มทีเ่ปิด

กวา้งซึง่สมาชกิในทมีรูส้กึสบายใจทีจ่ะขอค าชีแ้จง 

 

การกระตุน้ใหถ้ามค าถามในสภาพแวดลอ้มของทมีเป็นสิง่

ส าคญัในการส่งเสรมิการสือ่สารทีเ่ปิดกวา้งและท าใหทุ้กคน

รูส้กึสบายใจทีจ่ะขอค าชีแ้จง ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางส่วนทีจ่ะ

ชว่ยสรา้งสภาพแวดลอ้มทีเ่ปิดกวา้ง: 

 

1.2.5.1. **สรา้งแบบอย่างพฤตกิรรม**: เป็นผูน้ าโดยเป็น

ตวัอย่าง ถามค าถามกบัตวัเองและแสดงใหเ้ห็นว่าการขอค า

ชีแ้จงเป็นสิง่ทีถู่กตอ้ง ซึง่จะชว่ยสรา้งบรรยากาศของความเปิด

กวา้งและความอยากรูอ้ยากเห็น 

 

1.2.5.2. **สรา้งพืน้ทีป่ลอดภยั**: ใหแ้น่ใจว่าสมาชกิในทมี

รูส้กึปลอดภยัทีจ่ะถามค าถามโดยไม่ตอ้งกลวัการตดัสนิหรอื

วพิากษว์จิารณ ์ส่งเสรมิวฒันธรรมทีใ่หค้วามส าคญักบัทุก

ค าถาม 

 

1.2.5.3. **เชญิชวนถามค าถามเป็นประจ า**: ในระหว่างการ

ประชมุหรอืการอภปิราย ใหเ้ชญิชวนถามค าถามอย่างชดัเจน 

ตวัอย่างเชน่ "มใีครมคี าถามหรอืตอ้งการค าชีแ้จงเพิม่เตมิ

หรอืไม่" 
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1.2.5.4. **ใชค้ าถามปลายเปิด**: กระตุน้ใหม้กีารคดิและการ 

อภปิรายทีล่กึซ ึง้ยิง่ขึน้โดยถามค าถามปลายเปิด เชน่ "คุณคดิ

อย่างไรกบัแนวทางนี"้ หรอื "คุณคดิว่าเราจะปรบัปรุง

กระบวนการนีไ้ดอ้ย่างไร" 

 

1.2.5.5. **ยอมรบัและชืน่ชม**: เมื่อมใีครถามค าถาม ให ้

ยอมรบัในเชงิบวก ขอบคุณพวกเขาส าหรบัค าถามและตอบ

กลบัอย่างมนี ้าใจ การท าเชน่นีจ้ะชว่ยเสรมิสรา้งใหเ้ห็นว่าความ

คดิเห็นของพวกเขามคีุณค่า 

 

1.2.5.6. **จดัเตรยีมชอ่งทางต่างๆ**: จดัเตรยีมชอ่งทางต่างๆ 

ใหส้มาชกิในทมีถามค าถาม เชน่ ถามค าถามแบบพบหนา้ ทาง

อเีมล หรอืผ่านกล่องขอ้เสนอแนะโดยไม่เปิดเผยตวัตน วธินีี ้

เหมาะกบัระดบัความสบายใจและรูปแบบการสือ่สารทีแ่ตกต่าง

กนั 

 

1.2.5.7. **สนับสนุนการสนับสนุนจากเพือ่นรว่มงาน**: 

ส่งเสรมิวฒันธรรมทีส่มาชกิในทมีชว่ยเหลอืซึง่กนัและกนัโดย

การตอบค าถามและแบ่งปันความรู ้ซ ึง่จะชว่ยสรา้ง

สภาพแวดลอ้มทีส่นับสนุนและรว่มมอืกนั 

 

1.2.5.8. **ตดิตามผล**: หากไม่สามารถตอบค าถามไดท้นัท ี

ใหต้ดิตามผลดว้ยขอ้มูลทีจ่ าเป็น ซึง่แสดงใหเ้ห็นว่าคุณให ้
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ความส าคญักบัค าถามของผูอ้ืน่อย่างจรงิจงั 

 

1.2.5.9. **การตรวจสอบเป็นประจ า**: ก าหนดตารางการ

ตรวจสอบเป็นประจ าหรอืSessionถาม-ตอบทีส่มาชกิในทมี

สามารถถามค าถามและพูดคุยเกีย่วกบัขอ้กงัวลต่างๆ ได ้ซึง่จะ

ชว่ยใหม้โีอกาสในการสนทนาอย่างเปิดใจอย่างต่อเน่ือง 

 

1.2.5.10. **เฉลมิฉลองความอยากรู*้*: ยอมรบัและเฉลมิ

ฉลองความอยากรูแ้ละความเต็มใจทีจ่ะถามค าถาม เนน้

ตวัอย่างทีก่ารถามค าถามน าไปสู่ผลลพัธห์รอืการปรบัปรุงใน

เชงิบวก 

 

ดว้ยการด าเนินการตามขัน้ตอนเหล่านี ้คุณสามารถสรา้ง

สภาพแวดลอ้มทีส่มาชกิในทมีรูส้กึสบายใจทีจ่ะถามค าถามและ

ขอค าชีแ้จง น าไปสู่การสือ่สารและการท างานรว่มกนัทีด่ขีึน้ 

 

1.2.6. **การอปัเดตเป็นประจ า**: แจง้ใหท้มีทราบเกีย่วกบัการ

เปลีย่นแปลงหรอืความคบืหนา้ในการบรรลุเป้าหมาย การประชมุหรอื

การอปัเดตเป็นประจ าสามารถชว่ยรกัษาสมาธแิละแนวทางเดยีวกนัได ้

 

การท าใหท้มีของคุณทราบเกีย่วกบัการเปลีย่นแปลงและความ

คบืหนา้ในการบรรลุเป้าหมายถอืเป็นสิง่ส าคญัในการรกัษา
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สมาธแิละแนวทางเดยีวกนั ต่อไปนีค้อืวธิทีีม่ปีระสทิธภิาพบาง

ประการในการแจง้การอปัเดตเป็นประจ า: 

 

1.2.6.1. **การประชมุแบบยนื**: จดัการประชมุแบบยนืสัน้ๆ 

ทุกวนัเพือ่หารอืเกีย่วกบังานส าคญัและการอปัเดตอย่างรวดเรว็ 

การประชมุเหล่านีม้กัจะสัน้และชว่ยใหทุ้กคนอยู่ในหนา้เดยีวกนั 

 

1.2.6.2. **การตรวจสอบรายสปัดาห*์*: ก าหนดการประชมุ

ตรวจสอบรายสปัดาหเ์พือ่หารอืเกีย่วกบัความคบืหนา้ แกไ้ข

ปัญหาใดๆ และวางแผนส าหรบัสปัดาหห์นา้ วธินีีช้ว่ยใหม้ั่นใจ

ไดว่้าทุกคนอยู่ในแนวทางเดยีวกนัและตระหนักถงึความ

รบัผดิชอบของตน 

 

1.2.6.3. **อเีมลอปัเดตสถานะ**: ส่งอเีมลอปัเดตสถานะเป็น

ประจ าโดยสรุปประเด็นส าคญั ความคบืหนา้ และการ

เปลีย่นแปลงใดๆ วธินีีจ้ะท าใหม้บีนัทกึเป็นลายลกัษณอ์กัษรที่

สมาชกิในทมีสามารถอา้งองิได ้

 

1.2.6.4. **เครือ่งมือการจดัการโครงการ**: ใชเ้ครือ่งมอืการ

จดัการโครงการ เชน่ Trello, Asana หรอื Microsoft 

Teams เพือ่ตดิตามความคบืหนา้และแบ่งปันการอปัเดต 

เครือ่งมอืเหล่านีช้ว่ยใหส้มาชกิในทีมเห็นการอปัเดตแบบ

เรยีลไทมแ์ละท างานรว่มกนัไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 
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1.2.6.5. **การอปัเดตวดิโีอ**: ส าหรบัทมีระยะไกล ควร

พจิารณาบนัทกึวดิโีออปัเดตเพือ่แบ่งปันขอ้มูลส าคญั การท า

เชน่นีจ้ะดงึดูดใจมากกว่าการอปัเดตแบบลายลกัษณอ์กัษร และ

ชว่ยสือ่ถงึโทนและบรบิท 

 

1.2.6.6. **ชอ่งทางการสือ่สารในทีท่ างาน**: ใชแ้พลตฟอรม์

การสือ่สาร เชน่ Slack หรอื Microsoft Teams เพือ่แบ่งปนั

การอปัเดตและอ านวยความสะดวกในการสนทนาอย่างต่อเน่ือง 

ชอ่งทางเหล่านีส้ามารถใชเ้พือ่การอปัเดตอย่างรวดเรว็และตอบ

ค าถามใดๆ ทีเ่กดิขึน้ 

 

1.2.6.7. **การตรวจสอบรายไตรมาส**: จดัการประชมุ

ตรวจสอบรายไตรมาสเพื่อหารอืเกีย่วกบัความคบืหนา้โดยรวม

ในการบรรลุเป้าหมาย เฉลมิฉลองความส าเรจ็ และปรบัแผน

ตามความจ าเป็น วธินีีช้ว่ยใหท้มีมุ่งเนน้ไปทีว่ตัถุประสงคใ์น

ระยะยาว 

 

1.2.6.8. **แดชบอรด์แบบภาพ**: สรา้งแดชบอรด์แบบภาพที่

แสดงตวัชีว้ดัส าคญัและความคบืหนา้ในการบรรลุเป้าหมาย 

ขอ้มูลเหล่านีส้ามารถแบ่งปันในทีป่ระชมุหรอืใหท้มีเขา้ถงึได ้

ตลอดเวลา 

 

การน ากลยุทธเ์หล่านีไ้ปใชจ้ะท าใหแ้น่ใจไดว่้าทมีของคุณไดร้บั 
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ขอ้มูล มแีรงจงูใจ และสอดคลอ้งกบัเป้าหมายโดยรวมของ

องคก์ร 

 

1.2.7. **วงจรขอ้เสนอแนะ**: ใหแ้น่ใจว่ามกีลไกส าหรบัขอ้เสนอแนะ 

ซึง่จะชว่ยใหคุ้ณเขา้ใจว่าขอ้ความของคุณไดร้บัตามทีต่ ัง้ใจไวห้รอืไม่ 

และอนุญาตใหป้รบัเปลีย่นไดห้ากจ าเป็น การสรา้งวงจรขอ้เสนอแนะที่

มปีระสทิธภิาพถอืเป็นสิง่ส าคญัเพือ่ใหแ้น่ใจว่าขอ้ความของคุณไดร้บั

ตามทีต่ ัง้ใจไวแ้ละอนุญาตใหป้รบัเปลีย่นไดต้ามความจ าเป็น ต่อไปนี้

คอืขัน้ตอนบางประการในการสรา้งวงจรขอ้เสนอแนะทีแ่ข็งแกรง่: 

 

1.2.7.1. **ส่งเสรมิการสือ่สารแบบเปิด**: ส่งเสรมิ

สภาพแวดลอ้มทีส่มาชกิในทมีรูส้กึสบายใจทีจ่ะแบ่งปนั

ความคดิและขอ้เสนอแนะของตนเอง ซึง่สามารถท าไดโ้ดยสรา้ง

แบบจ าลองการสือ่สารแบบเปิดดว้ยตนเองและเชญิชวนให ้

แสดงความคดิเห็นอย่างแข็งขนั 

 

1.2.7.2. **ขอค าตชิมเป็นประจ า**: สรา้งนิสยัในการขอค าติ

ชมเป็นระยะๆ อาจเป็นระหว่างการประชมุ ผ่านการส ารวจความ

คดิเห็น หรอืการพูดคุยแบบตวัต่อตวั ตวัอย่างเชน่ หลงัจาก

น าเสนอแนวทางใหม่ ใหถ้ามว่า "คุณคดิอย่างไรกบัแนวทางนี"้ 

 

1.2.7.3. **ใชช้อ่งทางต่างๆ**: จดัเตรยีมชอ่งทางต่างๆ ให ้

สมาชกิในทมีสามารถใหค้ าตชิมได ้เชน่ การสนทนาแบบพบ
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หนา้กนั แบบส ารวจโดยไม่เปิดเผยตวัตน หรอืแพลตฟอรม์

ดจิทิลั เชน่ Slack หรอื Microsoft Teams วธินีีจ้ะชว่ยใหทุ้ก

คนสามารถแบ่งปันความคดิเห็นไดอ้ย่างสบายใจ 

 

1.2.7.4. **รบัฟังอย่างตัง้ใจ**: เมือ่ไดร้บัค าตชิม ใหร้บัฟัง

อย่างตัง้ใจและไม่มกีารรบกวน แสดงใหเ้ห็นว่าคุณเห็นคุณค่า

ของค าตชิมของพวกเขาโดยยอมรบัในจดุยนืของพวกเขาและ

ถามค าถามตดิตามเพือ่ความชดัเจน 

 

1.2.7.5. **น าการเปลีย่นแปลงไปใช*้*: ใชค้ าตชิมเพื่อท าการ

ปรบัเปลีย่นอย่างรอบรู ้สือ่สารการเปลีย่นแปลงทีคุ่ณวางแผนจะ

น าไปใช ้และอธบิายว่าค าตชิมนั้นมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ

เหล่านีอ้ย่างไร สิง่นีแ้สดงใหเ้ห็นว่าคุณใหค้วามส าคญักบัขอ้มูล

ของพวกเขาอย่างจรงิจงั 

 

1.2.7.6. **ตดิตามผล**: หลงัจากท าการเปลีย่นแปลงแลว้ ให ้

ตดิตามผลเพือ่ดูว่าการปรบัเปลีย่นนั้นไดผ้ลตามตอ้งการ

หรอืไม่ ขอค าตชิมเพิม่เตมิเพือ่ใหแ้น่ใจว่าจะปรบัปรุงอย่าง

ต่อเน่ือง 

 

1.2.7.7. **สรา้งพืน้ทีป่ลอดภยั**: ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่า

กระบวนการใหค้ าตชิมนั้นปลอดภยัและไม่ตดัสนิ สนับสนุนใหม้ี
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การตอบรบัทีส่รา้งสรรค ์และชีแ้จงใหช้ดัเจนว่าขอ้มูลทัง้หมดมี

คุณค่าและไดร้บัการเคารพ 

 

1.2.7.8. **ยอมรบัการมส่ีวนรว่ม**: ยอมรบัและชืน่ชมค าตชิม

ทีส่มาชกิในทมีใหม้า ซึง่สามารถท าไดใ้นทีส่าธารณะในการ

ประชมุหรอืเป็นการส่วนตวัผ่านโนต้ขอบคุณ 

 

โดยท าตามขัน้ตอนเหล่านี ้คุณสามารถสรา้งวงจรค าตชิมทีม่ี

ประสทิธภิาพซึง่จะชว่ยใหคุ้ณเขา้ใจว่าขอ้ความของคุณไดร้บัตามที่

ตัง้ใจไวห้รอืไม่ และชว่ยใหป้รบัปรุงอย่างต่อเน่ืองได ้

 

1.3. **จดัแนวเป้าหมายใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องบรษิทั**: 

ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่าเป้าหมายการขายสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์

โดยรวมของบรษิทั ซึง่จะชว่ยใหท้มีมองเห็นภาพรวมและเขา้ใจถงึ

ความส าคญัของเป้าหมาย การจดัแนวเป้าหมายการขายใหส้อด 

คลอ้งกบัวตัถุประสงคโ์ดยรวมของบรษิทัถอืเป็นสิง่ส าคญัในการสรา้ง

ทมีทีเ่หนียวแน่นและมแีรงจงูใจ ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางประการทีจ่ะ

ชว่ยใหคุ้ณบรรลุการจดัแนวดงักล่าวได:้ 

 

1.3.1. **ท าความเขา้ใจวตัถุประสงคข์องบรษิทั**: เร ิม่ตน้ดว้ยการท า

ความเขา้ใจเป้าหมายโดยรวมและทิศทางเชงิกลยุทธข์องบรษิทัอย่าง

ชดัเจน ซึง่อาจรวมถงึเป้าหมายรายได ้แผนการขยายตลาด หรอื

ล าดบัความส าคญัของการพฒันาผลติภณัฑ ์
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การท าความเขา้ใจวตัถุประสงคข์องบรษิทัถอืเป็นสิง่ส าคญัในการจดั

แนวความพยายามของคุณใหส้อดคลอ้งกบัเป้าหมายทางธรุกจิ

โดยรวม ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางประการทีจ่ะชว่ยใหคุ้ณเขา้ใจ

เป้าหมายโดยรวมและทศิทางเชงิกลยุทธข์องบรษิทัไดอ้ย่างชดัเจน: 

 

1.3.1.1. **ทบทวนค าชีแ้จงภารกจิและวสิยัทศัน*์*: เร ิม่ตน้ดว้ย

การดูค าชีแ้จงภารกจิและวสิยัทศันข์องบรษิทั ค าชีแ้จงเหล่านีจ้ะ

ใหภ้าพรวมในระดบัสูงเกีย่วกบัจดุประสงคแ์ละความปรารถนา

ในระยะยาวของบรษิทั 

 

1.3.1.2. **วเิคราะหแ์ผนเชงิกลยุทธ*์*: ตรวจสอบแผนเชงิกล

ยุทธห์รอืเอกสารใดๆ ทีร่ะบุเป้าหมายและล าดบัความส าคญัของ

บรษิทั เอกสารเหล่านีม้กัมขีอ้มูลโดยละเอยีดเกีย่วกบัเป้าหมาย

รายได ้แผนการขยายตลาด และล าดบัความส าคญัของการ

พฒันาผลติภณัฑ ์

 

1.3.1.3. **ปรกึษาหารอืกบัผูบ้รหิาร**: รว่มมอืกบัผูบ้รหิาร

ระดบัสูงและผูม้ส่ีวนไดส่้วนเสยีรายส าคญัอืน่ๆ เพือ่รบัขอ้มูลเชงิ

ลกึเกีย่วกบัวตัถุประสงคข์องบรษิทั ถามค าถามเกีย่วกบั

เป้าหมายของบรษิทัและบทบาทของคุณมสี่วนสนับสนุนในการ

บรรลุเป้าหมายเหล่านั้นอย่างไร 

 

1.3.1.4. **เขา้รว่มประชมุของบรษิทั**: เขา้รว่มประชมุระดบั 
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บรษิทั เชน่ การประชมุใหญ่หรอืการประชมุเชงิกลยุทธ ์ซึง่ 

ผูบ้รหิารจะหารอืเกีย่วกบัทศิทางและวตัถุประสงคข์องบรษิทั 

การประชมุเหล่านีส้ามารถใหบ้รบิทและขอ้มูลอปัเดตทีม่คี่า

เกีย่วกบัล าดบัความส าคญัเชงิกลยุทธไ์ด ้

 

1.3.1.5. **ตรวจสอบรายงานทางการเงนิ**: ดูรายงานทาง

การเงนิและตวัชีว้ดัประสทิธภิาพเพื่อท าความเขา้ใจสถานะ 

ปัจจบุนัของบรษิทัและเป้าหมายในอนาคต ซึง่อาจรวมถงึ

รายงานประจ าปี รายไดร้ายไตรมาส และงบการเงนิอืน่ๆ 

 

1.3.1.6. **ท าความเขา้ใจตวัชีว้ดัประสทิธภิาพหลกั (KPI)**: 

ระบุ KPI ทีบ่รษิทัใชใ้นการวดัความส าเรจ็ ตวับ่งชีเ้หล่านี้

สามารถใหภ้าพทีช่ดัเจนของสิง่ทีส่ าคญัส าหรบับรษิทัและความ

คบืหนา้ทีต่ดิตามได ้

 

1.3.1.7. **รว่มมอืกบัเพื่อนรว่มงาน**: พูดคุยเกีย่วกบั

วตัถุประสงคข์องบรษิทักบัเพือ่นรว่มงานของคุณเพื่อรบัมุมมอง

ทีแ่ตกต่างและความเขา้ใจทีค่รอบคลุมมากขึน้ การท างาน

รว่มกนัสามารถชว่ยใหแ้น่ใจว่าทุกคนมแีนวทางเดยีวกนัและ

ท างานไปสู่เป้าหมายเดยีวกนั 

 

1.3.1.8. **ตดิตามข่าวสาร**: คอยตดิตามการเปลีย่นแปลง

หรอืการอปัเดตวตัถุประสงคข์องบรษิทัโดยตรวจสอบการ
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สือ่สารภายในเป็นประจ า เชน่ จดหมายข่าว การอปัเดต

อนิทราเน็ต และอเีมลจากผูบ้รหิาร 

 

โดยปฏบิตัติามขัน้ตอนเหล่านี ้คุณสามารถพฒันาความเขา้ใจที่

ชดัเจนเกีย่วกบัวตัถุประสงคข์องบรษิทัและมั่นใจไดว่้าความพยายาม

ของคุณสอดคลอ้งกบัเป้าหมายทางธรุกจิทีก่วา้งขึน้ 

 

1.3.2. **แปลวตัถุประสงคเ์ป็นเป้าหมายการขาย**: แบ่งวตัถุประสงค ์

ของบรษิทัออกเป็นเป้าหมายการขายทีด่ าเนินการไดแ้ละเจาะจง 

ตวัอย่างเชน่ หากบรษิทัมีเป้าหมายทีจ่ะเพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาดใน

ภูมภิาคหน่ึงๆ ใหก้ าหนดเป้าหมายการขายเพือ่เพิม่ยอดขายใน

ภูมภิาคนั้นเป็นเปอรเ์ซน็ตท์ีแ่น่นอน 

 

การแปลวตัถุประสงคข์องบรษิทัใหเ้ป็นเป้าหมายการขายที่

เฉพาะเจาะจงนั้นตอ้งใชแ้นวทางทีม่โีครงสรา้งชดัเจน ต่อไปนีค้อื

ขัน้ตอนบางอย่างทีจ่ะชว่ยใหคุ้ณบรรลุเป้าหมายดงักล่าวได:้ 

 

1.3.2.1. **ท าความเขา้ใจวตัถุประสงคข์องบรษิทั**: เร ิม่ตน้

ดว้ยการก าหนดเป้าหมายโดยรวมของบรษิทัอย่างชดัเจน ซึง่

อาจรวมถงึการเพิม่ส่วนแบ่งการตลาด การเพิม่รายได ้การเขา้

สู่ตลาดใหม่ หรอืการปรบัปรุงความพงึพอใจของลูกคา้ 

 

1.3.2.2. **ด าเนินการตรวจสอบการขาย**: วเิคราะห ์
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ประสทิธภิาพการขายและกระบวนการปัจจบุนัของคุณ ระบุจดุ

แข็ง จดุอ่อน โอกาส และภยัคุกคาม (การวเิคราะห ์SWOT) ซึง่

จะชว่ยใหเ้ขา้ใจว่าปัจจบุนัคุณอยู่ในสถานะใดและตอ้งปรบัปรุง

อะไรบา้ง 

 

1.3.2.3. **ก าหนดเป้าหมาย SMART**: ใหแ้น่ใจว่าเป้าหมาย

การขายของคุณมคีวามเฉพาะเจาะจง วดัผลได ้บรรลุได ้มี

ความเกีย่วขอ้ง และมกีรอบเวลา ตวัอย่างเชน่ หากวตัถุประสงค ์

คอืการเพิม่ส่วนแบ่งการตลาดในภูมภิาคใดภูมภิาคหน่ึง 

เป้าหมาย SMART อาจเป็นดงันี:้ "เพิม่ยอดขายในภูมภิาค X 

15% ภายในหกเดอืนขา้งหนา้" 

 

1.3.2.4. **จดัแนวเป้าหมายการขายใหส้อดคลอ้งกบั

วตัถุประสงค*์*: แบ่งวตัถุประสงคข์องบรษิทัออกเป็นเป้าหมาย

การขายทีส่ามารถด าเนินการได ้ตวัอย่างเชน่ หาก

วตัถุประสงคค์อืการเพิม่ส่วนแบ่งการตลาด เป้าหมายการขาย

ของคุณอาจรวมถงึการเพิม่จ านวนการโทรขาย การปรบัปรุง

อตัราการแปลง หรอืการเปิดตวัแคมเปญการตลาดแบบก าหนด

เป้าหมายในภูมภิาคนั้น 

 

1.3.2.5. **พฒันาแผนการขาย**: สรา้งแผนโดยละเอยีดที่

สรุปว่าคุณจะบรรลุเป้าหมายการขายเหล่านีไ้ดอ้ย่างไร ซึง่อาจ

รวมถงึการฝึกอบรมส าหรบัทมีขาย การน าวธิกีารขายใหม่มา
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ใช ้หรอืการใชป้ระโยชนจ์ากเทคโนโลยเีพือ่ปรบัปรุง

ประสทิธภิาพ 

 

1.3.2.6. **ตดิตามและปรบัเปลีย่น**: ตดิตามความคบืหนา้ 

 

ตามเป้าหมายการขายของคุณอย่างสม ่าเสมอ ใชต้วัชีว้ดัประสทิธ ิ

ภาพหลกั (KPI) เพือ่วดัความส าเรจ็และปรบัเปลีย่นตามความจ าเป็น 

วธินีีจ้ะชว่ยใหคุ้ณอยู่ในเสน้ทางและสามารถปรบัตวัตามการ

เปลีย่นแปลงใดๆ ในตลาดหรอืสภาพแวดลอ้มทางธรุกจิได ้

 

โดยปฏบิตัติามขัน้ตอนเหล่านี ้คุณสามารถแปลวตัถุประสงคร์ะดบัสูง

ของบรษิทัเป็นเป้าหมายการขายทีด่ าเนินการไดแ้ละเจาะจงซึง่ชว่ย

ขบัเคลือ่นความส าเรจ็ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

 

1.3.3. **สือ่สารถงึความเชือ่มโยง**: อธบิายใหท้มีขายของคุณ

ทราบอย่างชดัเจนว่าเป้าหมายส่วนบุคคลของพวกเขามสี่วนสนับสนุน

ต่อความส าเรจ็ของบรษิทัอย่างไร วธินีีจ้ะชว่ยใหพ้วกเขาเห็นภาพรวม

และเขา้ใจถงึความส าคญัของเป้าหมาย 

 

การสือ่สารถงึความเชือ่มโยงระหว่างเป้าหมายการขายส่วนบุคคลและ 

ความส าเรจ็โดยรวมของบรษิทัถอืเป็นสิง่ส าคญัในการสรา้งแรงจงูใจ 

ใหก้บัทมีของคุณ ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางประการทีจ่ะชว่ยใหคุ้ณ

บรรลุเป้าหมายดงักล่าวได:้ 
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1.3.3.1. **จดัประชมุเป็นประจ า**: ก าหนดการประชมุทมีเป็น

ประจ าเพือ่หารอืเกีย่วกบัวตัถุประสงคข์องบรษิทัและว่า

เป้าหมายของสมาชกิในทมีแต่ละคนสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์

เหล่านีอ้ย่างไร ใชก้ารประชมุเหล่านีเ้พือ่แจง้ความคบืหนา้และ

เฉลมิฉลองความส าเรจ็ 

 

1.3.3.2. **ใชส้ือ่ชว่ยสือ่ภาพ**: สรา้งสือ่ชว่ยสือ่ภาพ เชน่ 

แผนภูม ิกราฟ และอนิโฟกราฟิกทีแ่สดงถงึความเชือ่มโยง

ระหว่างเป้าหมายส่วนบุคคลและความส าเรจ็ของบรษิทั วธินีีจ้ะ

ชว่ยใหข้อ้มูลมคีวามเป็นรูปธรรมและเขา้ใจไดง่้ายขึน้ 

 

1.3.3.3. **แบ่งปันเร ือ่งราวความส าเรจ็**: เนน้ตวัอย่างว่า

ความพยายามของแต่ละคนมสี่วนสนับสนุนต่อความส าเรจ็ของ

บรษิทัอย่างไร สามารถท าไดโ้ดยใชก้รณีศกึษา ค ารบัรอง หรอื

การตะโกนบอกในระหว่างการประชมุ 

 

1.3.3.4. **ใหบ้รบิท**: อธบิาย "เหตุผล" เบือ้งหลงัเป้าหมาย

แต่ละขอ้ เชน่ หากเป้าหมายคอืการเพิม่ยอดขายในภูมภิาคใด

ภูมภิาคหน่ึง ใหช้ ีแ้จงว่าเป้าหมายดงักล่าวจะชว่ยใหบ้รษิทัไดร้บั

ส่วนแบ่งการตลาด ปรบัปรุงการรบัรูแ้บรนด ์หรอืบรรลุ

วตัถุประสงคเ์ชงิกลยุทธอ์ืน่ๆ ไดอ้ย่างไร 

 

1.3.3.5. **ก าหนดความคาดหวงัทีช่ดัเจน**: ตรวจสอบให ้



39 

แน่ใจว่าสมาชกิในทมีแต่ละคนเขา้ใจเป้าหมายเฉพาะของตน 

และเขา้ใจว่าเป้าหมายเหล่านีส้อดคลอ้งกบัภาพรวมอย่างไร ให ้

ค าอธบิายงานโดยละเอยีดและตวัชีว้ดัประสทิธภิาพเพือ่ชีแ้จง

ความคาดหวงั 

 

1.3.3.6. **สนับสนุนการตอบรบั**: สรา้งสภาพแวดลอ้มทีเ่ปิด

กวา้งซึง่สมาชกิในทมีรูส้กึสบายใจทีจ่ะแบ่งปนัความคดิและถาม

ค าถาม ซึง่จะชว่ยใหแ้น่ใจว่าพวกเขาเขา้ใจเป้าหมายของตน

อย่างถ่องแทแ้ละเขา้ใจว่าพวกเขามีส่วนสนับสนุนต่อ

ความส าเรจ็ของบรษิทัอย่างไร 

 

1.3.3.7. **จดัแนวแรงจงูใจ**: ใหแ้น่ใจว่าแรงจงูใจและ 

รางวลัสอดคลอ้งกบัเป้าหมายทัง้ส่วนบุคคลและของบรษิทั 

ซึง่จะชว่ยเนน้ย า้ถงึความส าคญัของการบรรลุเป้าหมายเหล่านี ้

 

1.3.3.8. **ใชเ้ทคโนโลย*ี*: ใชป้ระโยชนจ์ากซอฟตแ์วรก์าร

จดัการการขายเพือ่ตดิตามความคบืหนา้และแจง้ขอ้มูลอปัเดต

แบบเรยีลไทม ์ซึง่จะชว่ยใหทุ้กคนไดร้บัขอ้มูลและสอดคลอ้งกบั

วตัถุประสงคข์องบรษิทั 

 

การสือ่สารอย่างชดัเจนถงึความเชือ่มโยงระหว่างเป้าหมายส่วนบุคคล

และความส าเรจ็ของบรษิทั จะชว่ยใหท้มีขายของคุณมองเห็น

ภาพรวมและมแีรงจงูใจทีจ่ะบรรลุเป้าหมาย 
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1.3.4. **ใหท้มีมสี่วนรว่มในการก าหนดเป้าหมาย**: ใหท้มีขายของ

คุณมส่ีวนรว่มในการก าหนดเป้าหมาย วธินีีจ้ะชว่ยเพิม่ความมุ่งมั่น

และท าใหม้ั่นใจว่าเป้าหมายนั้นมคีวามสมจรงิและบรรลุผลได ้

การใหท้มีขายของคุณมสี่วนรว่มในกระบวนการก าหนดเป้าหมายเป็น

วธิทีีด่ใีนการเพิม่ความมุ่งมั่นและท าใหม้ั่นใจว่าเป้าหมายนั้นมคีวาม

สมจรงิและบรรลุผลได ้ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางประการในการมส่ีวน

รว่มกบัทมีของคุณอย่างมปีระสทิธภิาพ: 

 

1.3.4.1. **อธบิายความส าคญั**: เร ิม่ตน้ดว้ยการอธบิายว่า

เหตุใดการก าหนดเป้าหมายจงึมคีวามส าคญั เนน้ย า้ว่าการ

ก าหนดเป้าหมายนั้นสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องบรษิทั

อย่างไร และการมสี่วนสนับสนุนของสมาชกิในทมีแต่ละคนมี

ความส าคญัอย่างไร 

 

1.3.4.2. **ส่งเสรมิการสือ่สารแบบเปิด**: สรา้งสภาพแวดลอ้ม

ทีส่มาชกิในทมีรูส้กึสบายใจทีจ่ะแบ่งปันความคดิและความ

กงัวลของตนเอง ซึง่สามารถท าไดโ้ดยการประชมุเป็นประจ า

หรอืการระดมความคดิ 

 

1.3.4.3. **ใชเ้กณฑ ์SMART**: ใหแ้น่ใจว่าเป้าหมายนั้นมี

ความเฉพาะเจาะจง วดัผลได ้บรรลุได ้มคีวามเกีย่วขอ้ง และมี

กรอบเวลา ซึง่จะชว่ยใหก้ าหนดเป้าหมายไดช้ดัเจนและ

ด าเนินการได ้
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1.3.4.4. **การก าหนดเป้าหมายรว่มกนั**: ใหท้มีทัง้หมดมี

ส่วนรว่มในการสนทนา วธินีีจ้ะชว่ยส่งเสรมิการมส่ีวนรว่มและ

ชว่ยใหทุ้กคนรูส้กึมสี่วนรว่มในผลลพัธ ์

 

1.3.4.5. **จดัล าดบัความส าคญัตามผลกระทบ**: เนน้ที่

เป้าหมายทีจ่ะส่งผลกระทบส าคญัทีสุ่ดต่อประสทิธภิาพของทมี

และความส าเรจ็ของบรษิทั 

 

1.3.4.6. **สรา้งแผนปฏบิตักิาร**: พฒันาแผนโดยละเอยีดที่

สรุปขัน้ตอนทีจ่ าเป็นเพือ่บรรลุเป้าหมาย มอบหมายความ

รบัผดิชอบและก าหนดเสน้ตายเพือ่ใหทุ้กคนด าเนินการตาม

แผน 

 

1.3.4.7. **ก าหนดตวัชีว้ดัทีช่ดัเจน**: ก าหนดวธิกีารวดัความ

คบืหนา้ ซึง่อาจรวมถงึเป้าหมายการขาย ค าตชิมจากลูกคา้  

หรอืตวัชีว้ดัทีเ่กีย่วขอ้งอืน่ๆ 

 

1.3.4.8. **การตรวจสอบเป็นประจ า**: จดัการประชมุเป็น 

ประจ าเพือ่ตรวจสอบความคบืหนา้ จดัการกบัความทา้ทายใดๆ 

และปรบัเปลีย่นเป้าหมายหรอืแผนปฏบิตักิารตามความจ าเป็น 

 

โดยปฏบิตัติามขัน้ตอนเหล่านี ้คุณสามารถส่งเสรมิความรูส้กึเป็น 
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เจา้ของและมุ่งมั่นภายในทมีของคุณ ส่งผลใหม้ปีระสทิธภิาพและมี

แรงจงูใจในการท างานมากขึน้ 

 

1.3.5. **ทบทวนและปรบัเป้าหมายเป็นประจ า**: ทบทวนเป้าหมาย

การขายเป็นระยะเพือ่ใหแ้น่ใจว่าเป้าหมายยงัคงสอดคลอ้งกบัการ

เปลีย่นแปลงใดๆ ในวตัถุประสงคข์องบรษิทั มคีวามยดืหยุ่นและพรอ้ม

ทีจ่ะปรบัเป้าหมายตามความจ าเป็น 

 

การทบทวนและปรบัเป้าหมายการขายเป็นประจ ามคีวามจ าเป็น

เพือ่ใหแ้น่ใจว่าเป้าหมายยงัคงสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์ี่

เปลีย่นแปลงไปของบรษิทั ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางประการในการ

จดัการกระบวนการนีอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ: 

 

1.3.5.1. **ก าหนดตารางการทบทวนเป็นประจ า**: 

ก าหนดการประชมุเป็นระยะๆ (เชน่ รายเดอืนหรอืรายไตรมาส) 

เพือ่ตรวจสอบความคบืหนา้ในการบรรลุเป้าหมายการขาย ซึง่

จะชว่ยระบุความคลาดเคลือ่นไดต้ัง้แต่เน่ินๆ 

 

1.3.5.2. **วเิคราะหข์อ้มูลประสทิธภิาพ**: ใชข้อ้มูล 

ประสทิธภิาพการขายเพือ่ประเมนิว่าทมีบรรลุเป้าหมายไดด้ี

เพยีงใด มองหาแนวโนม้ รูปแบบ และพืน้ทีท่ีต่อ้งปรบัปรุง 
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1.3.5.3. **รวบรวมค าตชิม**: รวบรวมค าตชิมจากทมีขาย

ของคุณเกีย่วกบัความทา้ทายทีพ่วกเขาเผชญิและขอ้เสนอแนะ

ใดๆ ทีพ่วกเขามสี าหรบัการปรบัปรุง สิง่นีส้ามารถใหข้อ้มูลเชงิ

ลกึอนัมคี่าเกีย่วกบัสิง่ทีอ่าจตอ้งเปลีย่นแปลงได ้

 

1.3.5.4. **ปรบัใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องบรษิทั**: 

ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่าเป้าหมายการขายยงัคงสนับสนุน

วตัถุประสงคโ์ดยรวมของบรษิทั หากล าดบัความส าคญัของ

บรษิทัเปลีย่นแปลงไป เป้าหมายการขายควรไดร้บัการปรบัให ้

เหมาะสม 

 

1.3.5.5. **มคีวามยดืหยุ่น**: เปิดใจต่อการเปลีย่นแปลง

เป้าหมายตามผลการตรวจสอบ ซึง่อาจเกีย่วขอ้งกบัการเพิม่

หรอืลดเป้าหมาย การเปลีย่นกลยุทธ ์หรอืการจดัสรรทรพัยากร

ใหม ่

 

1.3.5.6. **สือ่สารการเปลีย่นแปลงอย่างชดัเจน**: เมื่อมกีาร

ปรบัเปลีย่น ใหส้ือ่สารอย่างชดัเจนกบัทมีทัง้หมด อธบิาย 

เหตุผลเบือ้งหลงัการเปลีย่นแปลงและผลกระทบต่อการท างาน

ของทมี 

 

1.3.5.7. **อปัเดตแผนปฏบิตักิาร**: แกไ้ขแผนปฏบิตักิารเพือ่ 

สะทอ้นถงึเป้าหมายใหม่ ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่าทุกคนทราบถงึ 
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ความรบัผดิชอบและก าหนดเวลาทีอ่ปัเดต 

 

1.3.5.8. **ตดิตามความคบืหนา้อย่างต่อเน่ือง**: คอยจบัตาดู

ความคบืหนา้แมก้ระทั่งระหว่างการตรวจสอบตามก าหนดการ 

วธินีีจ้ะชว่ยใหต้อบสนองต่อปัญหาทีเ่กดิขึน้ไดอ้ย่างคล่องตวั

มากขึน้ 

 

1.3.5.9. **เฉลมิฉลองความส าเรจ็**: ยอมรบัและเฉลมิฉลอง

เมือ่บรรลุเป้าหมายหรอืเกนิกว่าเป้าหมาย ซึง่สามารถเพิม่ขวญั

ก าลงัใจและกระตุน้ใหท้มีท างานต่อไปไดด้ ี

 

หากปฏบิตัติามขัน้ตอนเหล่านี ้คุณจะมั่นใจไดว่้าเป้าหมายการขาย

ของคุณยงัคงมคีวามเกีย่วขอ้งและบรรลุได ้ชว่ยใหท้มีของคุณมสีมาธิ

และมแีรงจงูใจ 

 

1.3.6. **ใหบ้รบิทและเหตุผล**: เมื่อก าหนดเป้าหมาย ใหใ้หบ้รบิท

และเหตุผล อธบิายว่าเหตุใดเป้าหมายเหล่านีจ้งึมคีวามส าคญัและจะ

ชว่ยใหบ้รษิทับรรลุวตัถุประสงคท์ีก่วา้งขึน้ไดอ้ย่างไร การใหบ้รบิทและ

เหตุผลเมือ่ก าหนดเป้าหมายถอืเป็นสิง่ส าคญัเพื่อใหแ้น่ใจว่าทมีของ

คุณเขา้ใจถงึความส าคญัของเป้าหมายและวธิทีีเ่ป้าหมายมส่ีวน

สนับสนุนต่อความส าเรจ็ของบรษิทั ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางประการใน

การสือ่สารเร ือ่งนีไ้ดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ: 
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1.3.6.1. **ลงิกไ์ปยงัวสิยัทศันข์องบรษิทั**: เร ิม่ตน้ดว้ยการ

อธบิายว่าเป้าหมายสอดคลอ้งกบัวสิยัทศันโ์ดยรวมและ

วตัถุประสงคร์ะยะยาวของบรษิทัอย่างไร วธินีีจ้ะชว่ยใหท้มี

มองเห็นภาพรวมและเขา้ใจบทบาทของตนในการบรรลุ

เป้าหมาย 

 

1.3.6.2. **เนน้ประโยชน*์*: อธบิายประโยชนเ์ฉพาะเจาะจง 

ทีก่ารบรรลุเป้าหมายเหล่านีจ้ะน ามาสู่บรษิทั ทมี และสมาชกิใน

ทมีแต่ละคน ซึง่อาจรวมถงึรายไดท้ีเ่พิม่ขึน้ การขยายตลาด  

หรอืการเตบิโตในอาชพีส่วนบุคคล 

 

1.3.6.3. **ใชข้อ้มูลและตวัอย่าง**: ใหข้อ้มูล กรณีศกึษา หรอื

ตวัอย่างเพือ่แสดงใหเ้ห็นว่าเหตุใดเป้าหมายเหล่านีจ้งึมี

ความส าคญั ซึง่สามารถท าใหเ้หตุผลมคีวามชดัเจนและ

เกีย่วขอ้งกนัมากขึน้ 

 

1.3.6.4. **อธบิายกระบวนการ**: รา่งขัน้ตอนหรอืกลยุทธท์ีจ่ะ

ใชเ้พือ่บรรลุเป้าหมาย วธินีีจ้ะชว่ยใหท้มีเขา้ใจถงึประเด็นเชงิ

ปฏบิตัแิละสิง่ทีค่าดหวงัจากพวกเขา 

 

1.3.6.5. **จดัการกบัความทา้ทายทีอ่าจเกดิขึน้**: รบัทราบ

ความทา้ทายหรอือุปสรรคทีอ่าจเกดิขึน้และอธบิายว่าจะเอาชนะ
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ไดอ้ย่างไร วธินีีแ้สดงใหเ้ห็นว่าคุณไดพ้จิารณาถงึประเด็นเชงิ

ปฏบิตัแิลว้และพรอ้มทีจ่ะสนับสนุนทมี 

 

1.3.6.6. **สนับสนุนการถามค าถามและขอ้เสนอแนะ**: สรา้ง

การสนทนาแบบเปิดทีส่มาชกิในทมีสามารถถามค าถามและให ้

ขอ้เสนอแนะได ้วธินีีช้ว่ยใหทุ้กคนเขา้ใจตรงกนัและรูส้กึมส่ีวน

รว่มในกระบวนการ 

 

1.3.6.7. **ย า้ถงึความส าคญั**: เตอืนทมีเกีย่วกบัเป้าหมาย

และความส าคญัของเป้าหมายเป็นประจ าระหว่างการประชมุและ

การอปัเดต วธินีีจ้ะท าใหเ้ป้าหมายอยู่ในใจและตอกย า้

ความส าคญัของเป้าหมาย 

 

หากปฏบิตัติามขัน้ตอนเหล่านี ้คุณจะมั่นใจไดว่้าทมีของคุณ

เขา้ใจบรบิทและเหตุผลเบือ้งหลงัเป้าหมาย ซึง่อาจน าไปสู่

แรงจงูใจและความมุ่งมั่นทีม่ากขึน้ 

 

1.3.7. **เฉลมิฉลองผลงานทีส่่งผลต่อความส าเรจ็ของบรษิทั**: 

แสดงความชืน่ชมยนิดแีละแสดงความยนิดเีมือ่ทมีขายบรรลุเป้าหมาย

และมส่ีวนสนับสนุนต่อวตัถุประสงคข์องบรษิทั ซึง่จะชว่ยเสรมิสรา้ง

ความเชือ่มโยงระหว่างความพยายามของแต่ละบุคคลและความส าเรจ็

โดยรวม 
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การแสดงความยนิดกีบัผลงานทีท่มีขายของคุณมตี่อความส าเรจ็ของ

บรษิทัเป็นวธิทีีม่ปีระสทิธภิาพในการเสรมิสรา้งความเชือ่มโยงระหว่าง

ความพยายามของพวกเขาและความส าเรจ็โดยรวมขององคก์ร 

ต่อไปนีค้อืวธิทีีม่ปีระสทิธภิาพบางประการในการท าเชน่นี:้ 

 

1.3.7.1. **การแสดงความยอมรบัต่อสาธารณะ**: แสดงความ

ชืน่ชมต่อความส าเรจ็ในการประชมุทมี จดหมายข่าวของบรษิทั 

หรอืบนแพลตฟอรม์การสือ่สารภายใน การยอมรบัต่อ

สาธารณะสามารถเพิม่ขวญัก าลงัใจและสรา้งแรงบนัดาลใจ

ใหก้บัผูอ้ืน่ได ้

 

1.3.7.2. **ค าชมเชยส่วนบุคคล**: ปรบัแต่งการแสดงความ

ชืน่ชมยนิดขีองคุณใหเ้หมาะกบัแต่ละบุคคล กล่าวถงึการ

กระท าหรอืพฤตกิรรมเฉพาะทีน่ าไปสู่ความส าเรจ็ของพวกเขา 

การกระท าดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นว่าคุณสงัเกตเห็นและชืน่ชม

ผลงานทีเ่ป็นเอกลกัษณข์องพวกเขา 

 

1.3.7.3. **แรงจงูใจและรางวลั**: เสนอรางวลัทีจ่บัตอ้งได ้เชน่ 

โบนัส บตัรของขวญั หรอืวนัหยุดพิเศษ แรงจงูใจเหล่านี้

สามารถเป็นแรงผลกัดนัทีแ่ข็งแกรง่และแสดงใหเ้ห็นว่าบรษิทั

เห็นคุณค่าในการท างานอย่างหนักของพวกเขา 
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1.3.7.4. **กจิกรรมเฉลมิฉลอง**: จดังานต่างๆ เชน่ งานเลีย้ง

อาหารกลางวนั อาหารค ่า หรอืกจิกรรมนอกสถานทีข่องทมี

เพือ่เฉลมิฉลองเหตุการณส์ าคญัต่างๆ งานเหล่านีส้ามารถ

เสรมิสรา้งความสมัพนัธใ์นทมีและเป็นวธิสีนุกๆ ในการแสดง

การยอมรบัความส าเรจ็ 

 

1.3.7.5. **เร ือ่งราวเด่น**: แบ่งปันเร ือ่งราวความส าเรจ็ในการ

สือ่สารทั่วทัง้บรษิทั เนน้ย า้ว่าความพยายามของทมีส่งผลดตี่อ

บรษิทัอย่างไร สิง่นีส้ามารถสรา้งแรงบนัดาลใจใหก้บัผูอ้ืน่และ

สรา้งวฒันธรรมแห่งการยอมรบั 

 

1.3.7.6. **โอกาสในการพฒันาอาชพี**: เสนอโอกาสส าหรบั

การเตบิโตในอาชพี เชน่ โปรแกรมการฝึกอบรม การประชมุ 

หรอืการมอบหมายโครงการใหม่ๆ สิง่นีไ้ม่เพยีงแต่ตอบแทน

ความพยายามของพวกเขาเท่านั้น แต่ยงัลงทุนในอนาคตของ

พวกเขาอกีดว้ย 

 

1.3.7.7. **บนัทกึส่วนตวั**: ส่งขอ้ความทีเ่ขยีนดว้ยลายมอื

หรอือเีมลส่วนตวัถงึสมาชกิในทมีทีท่ างานเกนิความคาดหวงั 

การกระท าเล็กๆ นอ้ยๆ นีส้ามารถส่งผลอย่างมากต่อความรูส้กึ

ชืน่ชมของพวกเขา 
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1.3.7.8. **การยกย่องเพือ่นรว่มงาน**: กระตุน้ใหส้มาชกิใน

ทมียกย่องความส าเรจ็ของกนัและกนั ซึง่จะชว่ยสรา้ง

สภาพแวดลอ้มทีส่นับสนุนซึง่ทุกคนรูส้กึมคีุณค่า 

 

1.3.7.9. **การแสดงภาพ**: สรา้งการแสดงภาพ เชน่ "Wall 

of Fame" หรอืกระดานผูน้ าดจิทิลั เพือ่จดัแสดงผลงานของผู ้

ทีม่ผีลงานดเีด่นและความส าเรจ็ของพวกเขา ซึง่จะชว่ยเตอืนใจ

พวกเขาอยู่เสมอถงึการท างานหนักและความส าเรจ็ของพวก

เขา 

 

ดว้ยการใชก้ลยุทธเ์หล่านี ้คุณสามารถเฉลมิฉลองผลงานของทมีได ้

อย่างมปีระสทิธภิาพ และตอกย า้ความส าคญัของความพยายามของ

พวกเขาในการบรรลุเป้าหมายของบรษิทั 

 

1.4. **จดัเตรยีมทรพัยากรและการสนับสนุน**: จดัเตรยีมเครือ่งมอื 

การฝึกอบรม และการสนับสนุนทีจ่ าเป็นแกท่มีของคุณเพือ่ใหบ้รรลุ

เป้าหมาย ซึง่อาจรวมถงึการฝึกอบรมการขาย ซอฟตแ์วร ์CRM หรอื

สือ่การตลาด การจดัหาทรพัยากรและการสนับสนุนทีเ่หมาะสมใหก้บั

ทมีขายของ คุณถอืเป็นสิง่ส าคญัส าหรบัความส าเรจ็ของพวกเขา 

ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางประการเพื่อใหแ้น่ใจว่าพวกเขามสีิง่ทีพ่วกเขา

ตอ้งการ: 

 

1.4.1. **การฝึกอบรมการขาย**: จดัSessionการฝึกอบรมเป็น 
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ประจ าเพือ่ใหท้มีของคุณไดร้บัขอ้มูลอปัเดตเกีย่วกบัเทคนิคการขาย 

ความรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑ ์และแนวโนม้ของอุตสาหกรรมล่าสุด ซึง่

สามารถท าไดผ้่านเวริก์ชอ็ป หลกัสูตรออนไลน ์หรอืวทิยากรรบัเชญิ 

 

การจดัSessionการฝึกอบรมการขายเป็นประจ าถอืเป็นสิง่ส าคญั

เพือ่ใหท้มีของคุณไดร้บัขอ้มูลอปัเดตเกีย่วกบัเทคนิคการขาย ความรู ้

เกีย่วกบัผลติภณัฑ ์และแนวโนม้ของอุตสาหกรรมล่าสุด ต่อไปนีค้อื

วธิทีีม่ปีระสทิธภิาพบางประการในการน าสิง่นีไ้ปปฏบิตั:ิ 

 

1.4.1.1. **เวริก์ชอ็ป**: จดัเวริก์ชอ็ปแบบโตต้อบซึง่สมาชกิใน

ทมีสามารถเรยีนรูแ้ละฝึกฝนเทคนิคการขายใหม่ๆ ซึง่อาจน า

โดยผูเ้ช ีย่วชาญภายในหรอืผูฝึ้กสอนภายนอก 

 

1.4.1.2. **หลกัสูตรออนไลน*์*: ใชแ้พลตฟอรม์การเรยีนรูท้าง

ออนไลนเ์พือ่ใหม้ตีวัเลอืกการฝึกอบรมทีย่ดืหยุ่น หลกัสูตร

สามารถครอบคลุมหวัขอ้ต่างๆ ไดม้ากมาย ตัง้แต่กลยุทธก์าร

ขายขัน้สูงไปจนถงึคุณลกัษณะเฉพาะของผลติภณัฑ ์

 

1.4.1.3. **วทิยากรรบัเชญิ**: เชญิผูเ้ช ีย่วชาญใน

อุตสาหกรรมหรอืผูเ้ช ีย่วชาญดา้นการขายทีป่ระสบความส าเรจ็

มาแบ่งปนัขอ้มูลเชงิลกึและประสบการณข์องพวกเขา ซึง่

สามารถใหมุ้มมองใหม่ๆ และสรา้งแรงบนัดาลใจใหก้บัทมีของ

คุณได ้
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1.4.1.4. **แบบฝึกหดัการเล่นตามบทบาท**: จดัSessionการ

เล่นตามบทบาททีส่มาชกิในทมีสามารถฝึกฝนสถานการณ์

การขาย ซึง่จะชว่ยใหพ้วกเขาพฒันาทกัษะในสภาพแวดลอ้มที่

ปลอดภยัและสนับสนุน 

 

1.4.1.5. **การฝึกอบรมความรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑ*์*: ใหแ้น่ใจ

ว่าทมีของคุณมคีวามเขา้ใจอย่างลกึซึง้เกีย่วกบัผลติภณัฑข์อง

คุณ ซึง่รวมถงึคุณสมบตัหิลกั ประโยชน ์และกรณีการใชง้าน

จรงิ การอปัเดตเป็นประจ ามคีวามส าคญัอย่างยิง่เมือ่ผลติภณัฑ ์

พฒันา 

 

1.4.1.6. **แนวโนม้อุตสาหกรรม**: แจง้ใหท้มีของคุณทราบ

เกีย่วกบัแนวโนม้อุตสาหกรรมล่าสุดและการเปลีย่นแปลงของ

ตลาด ซึง่สามารถท าไดโ้ดยการบรรยายสรุปเป็นประจ า 

จดหมายข่าว หรอืSessionการฝึกอบรมเฉพาะ 

 

1.4.1.7. **การเรยีนรูต้่อเน่ือง**: ใชแ้นวทางการเรยีนรู ้

ต่อเน่ืองซึง่การฝึกอบรมเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ซึง่อาจรวมถงึ 

โมดูลการเรยีนรูแ้บบไมโคร หลกัสตูรทบทวน และการ

ตรวจสอบความรูเ้ป็นประจ า 

 

1.4.1.8. **การใชเ้ทคโนโลย*ี*: ใชป้ระโยชนจ์ากเทคโนโลย ี

เชน่ AI และการวเิคราะหข์ัน้สูงเพือ่ปรบัแต่งการฝึกอบรมให ้
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เหมาะกบัแต่ละบุคคล AI สามารถระบุชอ่งว่างทกัษะและแนะน า

เสน้ทางการเรยีนรูท้ีเ่หมาะกบัพนักงานขายแต่ละคนได ้

 

การน าวธิกีารเหล่านีม้าใชจ้ะชว่ยใหคุ้ณมั่นใจไดว่้าทมีขายของคุณ

ยงัคงมคีวามรู ้ทกัษะ และแรงจงูใจทีจ่ะบรรลุเป้าหมาย 

 

1.4.2. **ซอฟตแ์วร ์CRM**: น าระบบการจดัการความสมัพนัธล์ูกคา้ 

(CRM) มาใชเ้พือ่ชว่ยใหท้มีของคุณจดัการลูกคา้เป้าหมาย ตดิตาม

การโตต้อบกบัลูกคา้ และปรบัปรุงกระบวนการขายใหม้ปีระสทิธภิาพ 

ตวัเลอืกยอดนิยม ไดแ้ก ่Salesforce, HubSpot และ Zoho CRM 

 

การน าระบบการจดัการความสมัพนัธล์ูกคา้ (CRM) มาใชส้ามารถ

เพิม่ความสามารถของทมีของคุณในการจดัการลูกคา้เป้าหมาย 

ตดิตามการโตต้อบกบัลูกคา้ และปรบัปรุงกระบวนการขายใหม้ี

ประสทิธภิาพไดอ้ย่างมาก ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางประการในการน า

ระบบ CRM มาใชอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ พรอ้มดว้ยภาพรวมของ

ตวัเลอืกยอดนิยม: 

 

ขัน้ตอนในกำรน ำระบบ CRM มำใช ้

 

1.4.2.1. **ระบุความตอ้งการของคุณ**: ก าหนดว่า

คุณลกัษณะและฟังกช์นัใดส าคญัทีสุ่ดส าหรบัธรุกจิของคุณ ซึง่
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อาจรวมถงึการจดัการลูกคา้เป้าหมาย การตดิตามการขาย 

การสนับสนุนลูกคา้ หรอืการตลาดอตัโนมตั ิ

 

1.4.2.2. **เลอืก CRM ทีเ่หมาะสม**: เลอืก CRM ทีเ่หมาะกบั

ขนาดธรุกจิและอุตสาหกรรมของคุณตามความตอ้งการของ

คุณ ต่อไปนีค้อืตวัเลอืกยอดนิยมบางส่วน: 

- **Salesforce**: Salesforce ขึน้ชือ่ในดา้น

คุณลกัษณะทีแ่ข็งแกรง่และความสามารถในการปรบั

ขนาด จงึน าเสนอโซลูชนัทีค่รอบคลุมส าหรบัการขาย 

การบรกิาร การตลาด และอืน่ๆ - **HubSpot**: 

น าเสนอ CRM ฟรพีรอ้มฟีเจอรท์ีจ่ าเป็น ท าใหเ้หมาะ

ส าหรบัธรุกจิขนาดเล็กถงึขนาดกลาง นอกจากนีย้งัมี

เครือ่งมอืขัน้สูงส าหรบัการตลาด การขาย และการ

บรกิารลูกคา้ 

- **Zoho CRM**: น าเสนอโซลูชนัทีป่รบัแต่งไดสู้งและ

ราคาไม่แพงพรอ้มฟีเจอรส์ าหรบัระบบอตัโนมตัใินการ

ขาย การตลาด และการสนับสนุนลูกคา้ 

 

1.4.2.3. **วางแผนการใชง้าน**: พฒันาแผนโดยละเอยีดซึง่ 

รวมถงึระยะเวลา ความรบัผดิชอบ และเหตุการณส์ าคญั 

ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่าคุณมทีรพัยากรและการสนับสนุนทีจ่ าเป็น

ส าหรบัการเปิดตวัทีร่าบรืน่ 
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1.4.2.4. **การยา้ยขอ้มูล**: โอนขอ้มูลลูกคา้ทีม่อียู่ไปยงัระบบ 

CRM ใหม่ ขัน้ตอนนีม้คีวามส าคญัอย่างยิง่ในการรกัษาความ

ต่อเน่ืองและใหแ้น่ใจว่าไม่มขีอ้มูลทีม่คี่าสูญหาย 

 

1.4.2.5. **การฝึกอบรม**: จดัใหม้กีารฝึกอบรมทีค่รอบคลุม

ส าหรบัทมีของคุณเพือ่ใหแ้น่ใจว่าพวกเขารูส้กึสบายใจกบัการ

ใชร้ะบบใหม่ ซ ึง่อาจรวมถงึเวริก์ชอ็ป บทชว่ยสอนออนไลน ์และ

Sessionฝึกปฏบิตัจิรงิ 

 

1.4.2.6. **การปรบัแต่ง**: ปรบัแต่ง CRM ใหเ้หมาะกบั

กระบวนการทางธรุกจิเฉพาะของคุณ ซึง่อาจรวมถงึการตัง้ค่า

ฟิลด ์เวริก์โฟลว ์และรายงานทีก่ าหนดเอง 

 

1.4.2.7. **การบูรณาการ**: บูรณาการ CRM เขา้กบั

เครือ่งมอืและระบบอืน่ๆ ทีธ่รุกจิของคุณใช ้เชน่ แพลตฟอรม์

การตลาดอเีมล ซอฟตแ์วรบ์ญัช ีและระบบสนับสนุนลูกคา้ 

 

1.4.2.8. **ตรวจสอบและเพิม่ประสทิธภิาพ**: ตรวจสอบ

ประสทิธภิาพของ CRM เป็นประจ าและรวบรวมค าตชิมจากทมี

ของคุณ ท าการปรบัเปลีย่นทีจ่ าเป็นเพือ่ปรบัปรุงประสทิธภิาพ

และประสทิธผิล 
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ประโยชนข์องกำรใช ้CRM 

 

- **ปรบัปรุงความสมัพนัธก์บัลูกคา้**: รวมการโตต้อบและขอ้มูล

ลูกคา้ทัง้หมดไวท้ีศู่นยก์ลาง มอบมุมมองทีส่มบูรณเ์กีย่วกบัลูกคา้แต่

ละราย 

- **เพิม่ประสทิธภิาพ**: ท าใหง้านประจ าเป็นอตัโนมตัแิละปรบัปรุง

กระบวนการ ท าใหท้มีของคุณสามารถมุ่งเนน้ไปทีก่จิกรรมทีม่มีูลค่า

สูงได ้

- **การจดัการขอ้มูลทีด่ขีึน้**: จดัระเบยีบและวเิคราะหข์อ้มูลลูกคา้

เพือ่รบัขอ้มูลเชงิลกึและตดัสนิใจอย่างรอบรู ้

- **การท างานรว่มกนัทีด่ขีึน้**: อ านวยความสะดวกในการสือ่สาร

และการท างานรว่มกนัทีด่ขีึน้ระหว่างสมาชกิในทมี 

 

โดยปฏบิตัติามขัน้ตอนเหล่านีแ้ละเลอืก CRM ทีเ่หมาะสม คุณ

สามารถปรบัปรุงกระบวนการขายและปรบัปรุงประสทิธภิาพโดยรวม

ของธรุกจิได ้

 

1.4.3. **สือ่การตลาด**: จดัเตรยีมสือ่การตลาดคุณภาพสูง เชน่ 

โบรชวัร ์แคตตาล็อกผลติภณัฑ ์และเนือ้หาดจิทิลั เครือ่งมอืเหล่านี้

สามารถชว่ยใหท้มีของคุณสือ่สารคุณค่าของผลติภณัฑห์รอืบรกิาร

ของคุณไปยงัลูกคา้ทีม่ศีกัยภาพไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
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การจดัเตรยีมสือ่การตลาดคุณภาพสูงถอืเป็นสิง่ส าคญัส าหรบัการ

สือ่สารคุณค่าของผลติภณัฑห์รอืบรกิารของคุณไปยงัลูกคา้ทีม่ี

ศกัยภาพไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ ต่อไปนีค้อืขัน้ตอนบางประการใน

การสรา้งและแจกจ่ายสือ่เหล่านี:้ 

 

ขัน้ตอนในกำรสรำ้งสือ่กำรตลำด 

 

1.4.3.1. **ระบุกลุ่มเป้าหมายของคุณ**: ท าความเขา้ใจว่า

กลุ่มเป้าหมายของคุณคอืใครและพวกเขาตอ้งการขอ้มูลอะไร 

ซึง่จะชว่ยใหคุ้ณปรบัแต่งสือ่ของคุณใหต้รงกบัความสนใจและ

ความตอ้งการของพวกเขาได ้

 

1.4.3.2. **เลอืกรูปแบบทีเ่หมาะสม**: ตดัสนิใจเลอืกประเภท

ของสือ่การตลาดทีม่ปีระสทิธภิาพสูงสุด ตวัเลอืกทั่วไป ไดแ้ก:่ 

- **โบรชวัร*์*: โบรชวัรท์ีก่ระชบัและดงึดูดสายตา เหมาะอย่าง

ยิง่ส าหรบัการใหภ้าพรวมของผลติภณัฑห์รอืบรกิารของคุณ 

- **แคตตาล็อกผลติภณัฑ*์*: แคตตาล็อกโดยละเอยีด

สามารถจดัแสดงผลติภณัฑท์ัง้หมดของคุณ รวมถงึค าอธบิาย 

รูปภาพ คุณสมบตั ิและราคา 

- **เนือ้หาดจิทิลั**: ซึง่รวมถงึกราฟิกโซเชยีลมเีดยี วดิโีอ 

อนิโฟกราฟิก และโฆษณาออนไลน ์เนือ้หาดจิทิลัสามารถ

เขา้ถงึผูช้มไดม้ากขึน้และสามารถแชรไ์ดอ้ย่างง่ายดาย 
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1.4.3.3. **ออกแบบใหม้ผีลกระทบ**: ใชเ้ครือ่งมอืหรอืเทม

เพลตการออกแบบระดบัมอือาชพีเพือ่สรา้งสือ่ทีด่งึดูดสายตา 

ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่าแบรนดข์องคุณสอดคลอ้งกนัในทุกสือ่ 

เครือ่งมอืเชน่ Venngage และ Visme น าเสนอเทมเพลตที่

ปรบัแต่งไดซ้ ึง่สามารถชว่ยใหคุ้ณเริม่ตน้ได ้

 

1.4.3.4. **ใส่ขอ้มูลส าคญั**: ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่าสือ่ของคุณ

มขีอ้มูลทีจ่ าเป็นทัง้หมด เชน่ ประโยชนข์องผลติภณัฑ ์ราคา 

รายละเอยีดการตดิต่อ และค ากระตุน้การตดัสนิใจทีช่ดัเจน ใช ้

การแสดงภาพขอ้มูลและรูปภาพเพื่อท าใหเ้นือ้หาน่าสนใจ

ยิง่ขึน้ 

 

1.4.3.5. **การจดัจ าหน่ายแบบพมิพแ์ละดจิทิลั**: ตดัสนิใจว่า

คุณจะจดัจ าหน่ายสือ่ของคุณอย่างไร โบรชวัรแ์ละแคตตาล็อก

ทีพ่มิพอ์อกมาสามารถแจกในงานกจิกรรมหรอืส่งทางไปรษณีย ์

ใหก้บัลูกคา้ ในขณะทีเ่นือ้หาดจิทิลัสามารถแชรผ์่านอเีมล 

โซเชยีลมเีดยี และเว็บไซตข์องคุณได ้

 

1.4.3.6. **อปัเดตเป็นประจ า**: อปัเดตสือ่การตลาดของคุณ 

ใหเ้ป็นขอ้มูลล่าสุดเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิารของคุณ 

ตรวจสอบและรเีฟรชเนือ้หาเป็นประจ าเพือ่ใหแ้น่ใจว่าเนือ้หามี

ความเกีย่วขอ้งและถูกตอ้ง 
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ประโยชนข์องสือ่กำรตลำดคุณภำพสูง 

 

- **การสือ่สารทีด่ขีึน้**: ถ่ายทอดคุณค่าและประโยชนข์อง

ผลติภณัฑห์รอืบรกิารของคุณอย่างชดัเจน 

- **การมส่ีวนรว่มทีเ่พิม่ขึน้**: สือ่ทีด่งึดูดสายตาสามารถดงึดูดและ

รกัษาความสนใจของลูกคา้ทีม่แีนวโนม้จะเป็นลูกคา้ได ้

- **ภาพลกัษณท์ีเ่ป็นมอือาชพี**: สือ่คุณภาพสูงสะทอ้นถงึแบรนด ์

ของคุณไดด้แีละสามารถสรา้งความไวว้างใจกบักลุ่มเป้าหมายได ้- 

**การเขา้ถงึทีก่วา้งขึน้**: สามารถแชรเ์นือ้หาดจิทิลัไดอ้ย่างง่ายดาย 

ชว่ยเพิม่การเขา้ถงึและการมองเห็น 

 

โดยท าตามขัน้ตอนเหล่านี ้คุณสามารถสรา้งสือ่การตลาดทีม่ี

ประสทิธภิาพซึง่จะชว่ยใหท้มีของคุณสือ่สารกบัลูกคา้ทีม่ศีกัยภาพได ้

อย่างมปีระสทิธผิลมากขึน้ 

 

1.4.4. **เครือ่งมอืการขาย**: จดัเตรยีมเครือ่งมอืใหก้บัทมีของคุณที่

จะชว่ยเพิม่ผลงานได ้เชน่ ซอฟตแ์วรอ์ตัโนมตัสิ าหรบัอเีมล เครือ่งมอื

วเิคราะหก์ารขาย และซอฟตแ์วรส์รา้งขอ้เสนอ 

 

การจดัเตรยีมเครือ่งมอืทีเ่หมาะสมใหก้บัทมีขายของคุณจะชว่ยเพิม่ 

ประสทิธภิาพและผลงานไดอ้ย่างมาก ต่อไปนีค้อืเครือ่งมอืการขาย

ประเภทหลกัและตวัเลอืกยอดนิยมส าหรบัแต่ละประเภท: 
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ซอฟตแ์วรอ์ตัโนมตัสิ ำหรบัอเีมล 

 

เครือ่งมอือตัโนมตัสิ าหรบัอเีมลชว่ยปรบัปรุงการสือ่สาร จดัการการ

ตดิตามผล และรบัรองว่าจะตอบกลบัทนัเวลา ตวัเลอืกยอดนิยม

บางส่วนไดแ้ก:่ 

- **Mailchimp**: Mailchimp เป็นทีรู่จ้กัในดา้นความสามารถใน

การท าการตลาดผ่านอเีมลทีแ่ข็งแกรง่ และยงัมคีุณสมบตัอิตัโนมตัิ

เพือ่ชว่ยจดัการแคมเปญอเีมลและการโตต้อบกบัลูกคา้ 

- **Boomerang**: เครือ่งมอืนีบู้รณาการกบั Gmail เพือ่

ก าหนดเวลาอเีมล ตดิตามการตอบกลบั และตัง้การแจง้เตอืนส าหรบั

การตดิตามผล - **HubSpot Sales Hub**: มคีุณสมบตักิาร

ตดิตามอเีมลและการท างานอตัโนมตัอิย่างครอบคลุม รวมถงึการรวม 

CRM 

 

เครือ่งมอืวเิครำะหก์ำรขำย 

 

เครือ่งมอืวเิคราะหก์ารขายใหข้อ้มูลเชงิลกึเกีย่วกบัประสทิธภิาพการ 

ขาย ชว่ยใหท้มีงานตดัสนิใจโดยองิจากขอ้มูล ตวัเลอืกยอดนิยม 

บางส่วนไดแ้ก:่ 

- **Salesforce Analytics**: มคีุณสมบตักิารวเิคราะหแ์ละการ

รายงานอนัทรงพลงัเพือ่ตดิตามประสทิธภิาพการขายและแนวโนม้

การคาดการณ ์
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- **Tableau**: เครือ่งมอืแสดงภาพทีบู่รณาการกบัแหล่งขอ้มูล

ต่างๆ เพือ่ใหข้อ้มูลเชงิลกึเกีย่วกบัการขายโดยละเอยีด 

- **Zoho Analytics**: มคีุณสมบตัแิดชบอรด์และรายงานที่

ปรบัแต่งไดเ้พือ่วเิคราะหข์อ้มูลการขายและตดิตามตวัชีว้ดัทีส่ าคญั 

 

ซอฟตแ์วรส์รำ้งขอ้เสนอ 

 

เครือ่งมอืสรา้งขอ้เสนอชว่ยปรบักระบวนการสรา้งและจดัการขอ้เสนอ

การขายใหม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้ เพือ่ใหแ้น่ใจว่ามคีวามสอดคลอ้ง

และเป็นมอือาชพี ตวัเลอืกยอดนิยมบางส่วนไดแ้ก:่ 

- **PandaDoc**: อนุญาตใหส้รา้ง แชร ์และตดิตามขอ้เสนอการ

ขายและสญัญา 

- **Proposify**: มคีุณสมบตัเิทมเพลตและการท างานอตัโนมตัเิพือ่

สรา้งขอ้เสนอแบบมอือาชพีไดอ้ย่างรวดเรว็ - **Qwilr**: ชว่ยให ้

สามารถสรา้งขอ้เสนอแบบโตต้อบบนเว็บทีส่ามารถตดิตามและ

วเิคราะหไ์ด ้

 

 

เครือ่งมอืกำรขำยเพิม่เตมิ 

 

- **ระบบ CRM**: เครือ่งมอืเชน่ Salesforce, HubSpot CRM  

และ Zoho CRM ชว่ยจดัการความสมัพนัธก์บัลูกคา้ ตดิตามการ 
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โตต้อบ และปรบัปรุงกระบวนการขาย 

- **เครือ่งมอืสรา้งโอกาสในการขาย**: เครือ่งมอืเชน่ LinkedIn 

Sales Navigator และ Hunter.io ชว่ยระบุและเชือ่มต่อกบัโอกาส

ในการขายทีม่ศีกัยภาพ¹ 

- **เครือ่งมอืก าหนดตารางเวลา**: Calendly ชว่ยลดความซบัซอ้น

ของกระบวนการก าหนดตารางเวลาการประชมุกบัผูม้แีนวโนม้จะเป็น

ลูกคา้และลูกคา้ 

 

การรวมเครือ่งมอืเหล่านีเ้ขา้กบักระบวนการขายของคุณ ชว่ยใหคุ้ณ

สามารถเพิม่ประสทิธภิาพการท างานของทมี ปรบัปรุงการโตต้อบกบั

ลูกคา้ และผลกัดนัผลลพัธก์ารขายทีด่ขีึน้ 

 

1.4.5. **การสนับสนุนดา้นเทคนิค**: ใหแ้น่ใจว่าทมีของคุณ

สามารถเขา้ถงึการสนับสนุนดา้นเทคนิคส าหรบัเครือ่งมอืหรอื

ซอฟตแ์วรท์ีพ่วกเขาใช ้ซึง่จะชว่ยลดเวลาหยุดท างานและท าใหพ้วก

เขามุ่งเนน้ไปทีก่จิกรรมการขายได ้

 

การท าใหแ้น่ใจว่าทมีของคุณสามารถเขา้ถงึการสนับสนุนดา้น 

เทคนิคทีม่ปีระสทิธภิาพถอืเป็นสิง่ส าคญัในการลดเวลาหยุดท างาน 

และรกัษาประสทิธภิาพการท างาน ต่อไปนีเ้ป็นแนวทางปฏบิตัทิีด่ทีีสุ่ด

บางประการส าหรบัการใหก้ารสนับสนุนทางเทคนิคระดบัสูงสุด: 

 

 


