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“งานหนกัหมายถึงเงินตรา” 
“ท ามาก ออกขายมาก มีโอกาสขายไดม้าก” 
“พูดนอ้ยไป หรือพูดมากเกินไป ก็อาจจะขายไม่ได”้ 
“คนพูดเก่ง มิใช่คนขายเก่งเสมอไป” 
“นกัพูด มิใช่นกัขาย และนกัขายก็มิใช่นกัพูด” 
“แต่นกัขาย “จ าเป็นตอ้งรู้จกัใช”้ ค าพูด 
“ขายตวัเอง (ก่อน) ขายสินคา้เสมอ” 
 “นกัขายท่ีมีช่ือ ตอ้งซ่ือสัตยต์่ออาชีพของตนเอง” 
“นกัขายท่ีดี ตอ้งมีทั้งคุณภาพ และคุณธรรม” 
“เขาก็คน เราก็คน ท าไมเราจะท าสู้เขาไม่ได ้
“น ้าขึ้นใหรี้บตกั อยา่ชกัชา้ ถา้ลูกคา้สนใจ” 
“อยา่ปล่อยใหน้ ้าลดตอผดุ ถา้ลูกคา้หยดุซ้ือ” 
“ก าหนดเป้าหมายส าหรับตวัคุณเองหรือยงั” 
“ใครจะช่วยคุณ ถา้หากคุณไม่ช่วยตวัเองก่อน” 
“คนเก่งทางการขายนั้นใช ้“พรแสวง” มากกวา่ “พรสวรรค”์ 
“คนเก่ง ไม่ใช่เก่งแต่ฝีปาก แต่ตอ้งเก่งฝีมือดว้ย” 
“บนัไดแห่งความส าเร็จพร้อมเสมอส าหรับผูท่ี้จะกา้วดว้ยความพยายาม 
 และมานะบากบัน่” 
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ค ำน ำนักขำยมือทอง 
(Gold seller) 

 เขา้สู่ยคุเศรษฐกิจใหม่หรือยคุดิจิทลั เม่ือลูกคา้หรือผูบ้ริโภค
อยากไดข้องสักช้ิน จะดูสินคา้คือวิธีท่ีใชก้นัทัว่ไป ลูกคา้จะเดินส ารวจ
หา้งและรวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง แต่ดว้ยเหตุผลท่ีการเดินทางเขา้มา
อยูใ่นรูปแบบน้ี ท าใหข้ั้นตอน “ค้นหำ” มีตน้ทุนและถูกจ ากดัดว้ย
ปัจจยัต่างๆ มากมาย เช่น เวลาท่ีสะดวก รวมไปถึงความใกลไ้กลของ
สถานท่ีเพื่อการติดต่อซ้ือและน่ีคือเหตุผลท่ีท าให ้“รำคำ” “โปรโมช่ัน” 
และ “สถำนที่” เป็นส่ิงส าคญั เพราะถา้สถานท่ีอยูใ่กลแ้ละอ านวย 
โอกาสในการซ้ือ “สินค้ำ” ก็จะยิง่สูงตามไปดว้ย เม่ือใดก็ตามท่ีมีความ
ตอ้งการเกิดขึ้น ผูบ้ริโภคจะเร่ิมหาขอ้มูลจากเคร่ืองมือคน้หาส่ือ
ออนไลน์ต่างๆเป็นท่ีแรก ดว้ยช่องทางน้ีเอง ผูบ้ริโภคจะเจอตวัเลือก
มหาศาลบนอินเทอร์เน็ต ในขั้นตอน “ค้นหำ” และ “เปรียบเทียบ” ก็
สามารถเปรียบเทียบไดโ้ดยไม่มีตน้ทุนเกิดขึ้นกบัผูบ้ริโภคเลย และ 
“สถำนที่” ก็เปล่ียนจากแบบออฟไลน์อยา่งเดียวมาเป็นแบบซ้ือขายจาก
นกัขายอยา่งพวกเราและน าเสนอบนออนไลน์เขา้ไปดว้ย ตอนน้ีเรา
มองเห็นกระบวนการตดัสินใจไดท้ั้งหมดตั้งแต่เร่ิมจนจบ เพราะการ
วิเคราะห์ขอ้มูลขนาดใหญ่(Big Data Analytics)ช่วยใหธุ้รกิจสามารถ
วิเคราะห์พฤติกรรมทางการตลาดได ้เร่ิมตั้งแต่การคน้หา เปรียบเทียบ 
ตดัสินใจ ไปจนถึงเม่ือมีเสียงตอบรับแพร่กระจายออกไป ดว้ยขอ้มูลท่ี
หาไดจ้ากแค่เพียงปลายน้ิวของผูบ้ริโภคนั้น  ผูป้ระกอบการท่ีจะช่วงชิง
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ลูกคา้ไปได ้คือผูท่ี้มีขอ้มูลท่ีมีประสิทธิภาพ และสามารถมอบขอ้เสนอ
ท่ีเก่ียวโยงกบัผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด 

จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้นั้นนกัขายจะตอ้งสามารถ การ
รับมือกบัความเปล่ียนแปลง และการสร้างความผกูพนัหรือเก่ียวขอ้ง
(relevancy) ใหไ้ดแ้น่นอนวา่การเปล่ียนแปลงไม่ใช่เร่ืองง่าย 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในยคุดิจิทลัท่ีมาอยา่งรวดเร็ว แต่ดว้ยหลกัการส าคญั
สามประการขอ้ต่อไปน้ีจะช่วยสร้างกรอบใหบ้ริษทัสร้างความผกูพนั
ไดดี้ขึ้นคือ 

1.เขา้ใจวิถีชีวิตความเขา้ใจตวัลูกคา้ 
2.รู้จุดเร่ิมตน้ของDemandหรือความตอ้งการลูกคา้ 
3. สามารถท่ีจะกระตุน้พร้อมทั้งสร้างจุดท่ีดึงความสนใจได้

นัน่เอง  
ผูเ้ขียนเช่ือวา่โลกเปล่ียนมาตลอดและยงัคงเปล่ียนแปลง

ต่อไป ความจ าเป็นและความตอ้งการลูกคา้นั้นไม่เคยส้ินสุด รวมทั้ง
เกิดขึ้นอยูเ่สมอ บนโลกท่ีสมาร์ทโฟน ประชากรทุกคนเช่ือมต่อกบั
ขอ้มูลบนโลกอินเทอร์เน็ต ผูบ้ริโภคก็จะยงัคงคน้หาและเปรียบเทียบ
ตวัเลือกท่ีดีท่ีสุดท่ีหาไดใ้นตลาด และเพราะโลกหมุนเร็วขึ้นดว้ย
เทคโนโลยแีบบใหม่ๆ ผูบ้ริโภคก็มีแนวโนม้ท่ีจะเลือกสินคา้หรือ
บริการท่ีตอบโจทยเ์ฉพาะตวั ท่ีมาไดต้รงจงัหวะท่ีพวกเขาตอ้งการและ
ทนัท่วงที ลูกคา้จะภกัดีต่อธุรกิจตราบใดท่ีธุรกิจสามารถมอบส่ิงท่ีพวก
เขาตอ้งการได ้ เทคโนโลยรูีปแบบใหม่ช่วยใหธุ้รกิจสามารถท าการ
วิเคราะห์ขอ้มูลขนาดใหญ่(Big Data Analytics) น ามาสร้างเพื่อ
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ตอบสนองลูกคา้ไดต้รงจุดมากขึ้น ตลอดจนควา้โอกาสใหม่ๆ ในโลก
ดิจิทลัไดม้ากขึ้นดว้ย ค าถามไม่ไดอ้ยูท่ี่วา่น่ีคือเวลาท่ีเราตอ้ง
เปล่ียนแปลงแลว้หรือเปล่า แต่ค าตอบคือเราสามารถเปล่ียนแปลงได้
เร็วแค่ไหนในการสร้างความผกูพนักบัลูกคา้ต่างหาก ถึงเวลาแลว้ท่ีนกั
ขายจะครองตนในหนา้ท่ีสมกบับทบาทก็คือการหมัน่เสาะแสวงหา
รายช่ือ การติดต่อพร้อมทั้งเสนอขายแบบชนิดท่ีเรียกวา่สามารถท่ีจะ
เขา้ไปครองใจลูกคา้ไดอ้ยา่งไรเพื่อท าใหเ้กิดความรู้สึกท่ีเราในฐานะ
ของนกัขายนั้นมีการจูงใจใหเ้กิดการซ้ือหรือการตอบรับกบัลูกคา้ผู ้
มุ่งหวงัไดอ้ยา่งย ัง่ยืน อนัเน่ืองมาจากความเช่ือถือ เช่ือมือ เช่ือใจ ซ่ึงกนั
และกนัอนัท าใหเ้กิด“สัมพันธภำพอันยั่งยืน”ไดใ้นท่ีสุดนัน่เอง แต่อยา่
ลืมนะครับวา่การมีทางเลือกสินคา้ท่ีดีๆ ก็มีใหผู้บ้ริโภคเลือกมากมาย 
แต่มีรายงานวิจยัจากเวบ็ไซตA์ccentureเผยวา่ ผูบ้ริโภคร้อยละ71 มอง
วา่โปรแกรมใหผ้ลตอบแทน(incentive)ไม่ไดท้ าใหพ้วกเขาเกิดความ
ภกัดีในสินคา้หรือบริการ แต่อยา่งใด ถึงอยา่งไรก็ตามผูเ้ขียนขอ
แนะน าไวใ้ห้นกัขายไดใ้ชสู้ตรดั้งเดิมในการเสนอขายหรือติดต่อแมจ้ะ
กา้วสู่ยคุใหม่ไปแลว้ก็ตามก็คือใหรู้้จกัการ“ยิม้เข้ำไว้และมือไม้อ่อน”
อยูเ่สมอ” นอกจาก"ยิม้งำม ถำมไถ่ มีธุระส่ิงใดๆ เต็มใจบริกำร” โดยไม่
ท้ิงบทบาทหนา้ท่ีเดิมก็คือ การติดต่อลูกคา้ผูมุ่้งหวงัอยา่งสม ่าเสมอและ
ต่อเน่ืองพร้อมๆกบัการเติมก าลงัใจใหเ้ตม็ร้อยอยูเ่สมอ จากแนวทาง 
ขอ้คิด วิธีการและกุศโลบายท่ีแนะน าอยูใ่นบทต่างๆท่ีสร้างให้ท่าน
สามารถท่ีจะใช ้“หนึ่งสมองและสองมือ” ไดอ้ยา่งมีก าลงัใจ พร้อมทั้ง
ความมุ่งมัน่ในการติดต่อท างานผา่นอุปสรรคท่ีเป็นเคร่ืองทดสอบ
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ก าลงัใจ ท าใหท่้านสามารถบนัดาลผลงานใหเ้กิดการซ้ือขายใหเ้กิดการ
“ขำยได้อย่ำงผู้ชนะ” คือชนะใจลูกคา้ในท่ีสุดท่ี แมเ้กิด “ข้อโต้แย้งใดๆ
ก็ตำมก็จะไม่โต้เถียง” นัน่เอง 

หนงัสือนักขำยมือทองเล่มน้ีจะช่วยใหท่้านผูอ่้านเกิด ความรู้ 
ความเขา้ใจ มีความสามารถและมีทศันคติในการท างานไดอ้ย่างมุ่งมัน่ 
โดยมี “เป้ำหมำยเป็นหลักอุปสรรคคือเคร่ืองทดสอบจิตใจน้ันเป็นรอง” 
ท่ีเหมาะส าหรับนกัขายและผูบ้ริหารในทุกระดบั ทุกสินคา้และบริการ
ต่างๆในอนัท่ีจะบนัดาลใหพ้บทางออกไปสู่ “ชัยชนะหรือ
ควำมส ำเร็จ” ท่ามกลางปัญหาหรืออุปสรรคในการท างานจ าไวน้ะครับ 
“ร้อยลีเ้ร่ิมต้นที่ก้ำวแรก” หนงัสือเล่มน้ีจะน าพาท่านให้กา้วไปสู่
ความส าเร็จอยา่งเร็วไวในยคุเศรษฐกิจใหม่นัน่เอง 
     
 
 
     ดว้ยความปรารถนาดี
        สมชาติ   กิจยรรยง 
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สำรบัญนักขำยมือทอง 

(Gold seller) 
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บทที ่1- 4D ทวียอดขำยและจะอยู่อย่ำงไรในอำชีพขำย 
(4D increases sales and how to survive in a sales career) 

ท ำดีถูกดีถงึดีและพอดีกบั 4D 
ส่ีDทวีผลงานหรือยอดขายนั้นแตกต่างจากการท าความดี

จะตอ้งมีองคป์ระกอบ ส่ีประการคือส่ิงท่ีท านั้นตอ้ง 1. ท าดี 2. ถูกดี 3. 
ถึงดี และ4. พอดี แต่ 4 D ท่ีผูเ้ขียนจะน าเสนอน้ี จะน าทางให้เพื่อนนกั
ขายสบายอุรา และกา้วหนา้ในอาชีพขายต่อทา้ยดว้ยเร่ืองจะอยูอ่ยา่งไร
ในอาชีพก็คือ 

1.DREAM ควำมฝัน 
ความฝันเป็นความหวงัท่ีเราปรารถนา หรือตอ้งการในชีวิตวา่

เราอยากท่ีจะได ้อยากท่ีจะเป็นอะไร ไม่วา่เงินสด อสังหาริมทรัพย ์เช่น
บา้น ท่ีดิน หลกัทรัพยต์่าง ๆ สมุดบญัชีเงินฝากธนาคารหลกัลา้นบาท
หลายคนเม่ือวยั และเวลาเปล่ียนไปความคิดก็เปล่ียนไปโดยไม่ไดใ้ช้
ศกัยภาพของตนอยา่งเตม็ท่ี 

“เด็กๆมกัจะพูดวา่ ขอใหฉ้ันเป็นเด็กโตคร้ันโตขึ้นนั้น เขาก็จะ
พูดวา่ ขอใหเ้ป็นชายหนุ่มพอถึงขั้นนั้น เขาก็จะพูดวา่ ขอใหฉ้ันได้
แต่งงาน พอแต่งงานเรียบร้อยแลว้ แทนท่ีจะจบลงแค่นั้นก็เปล่าเพราะ
ความคิดค านึงของเขาจะเปล่ียนไปเป็นการร้องขอใหสุ้สบายในยามแก่
เฒ่า 
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เขามกัจะมองยอ้นกลบัไปยงัเหตุการณ์แห่งชีวิตของตวัเอง ท่ี
ผา่นพน้มาพร้อมกบัยะเยอืกเยน็ในหวัใจ ต่อชีวิตในอดีต ท่ีเขาไม่ไดใ้ช้
มนั ใหอ้ยูใ่นแนวทางท่ีมีความสุขส าราญ ชีวิตท่ีจะไม่ยอ้นหวนทวน
กลบัมาอีกแลว้” 

คนทัว่ไปมกัจะมองยอ้นกลบัไปยงัเหตุการณ์แห่งชีวิตของ
ตวัเอง ท่ีผา่นผนัมาพร้อมกบัยะเยอืกเยน็ในหวัใจ ต่อชีวิตในอดีตท่ีเขา
ไม่ไดใ้ชม้นั ใหอ้ยูใ่นแนวทางท่ีมีความสุขส าราญ 

ชีวิตท่ีไม่ยอ้นหวนทวนกลบัมาอีกแลว้ ซ่ึงกวา่จะตระหนกั
แจง้ชดัวา่ การท าตวัใหส้ดช่ืนแจ่มใสอยูต่ลอดวนัเวลานั้นเป็นความสุข
ท่ีประเมินค่าไม่ไดม้นัก็มกัจะสายไปแลว้ 

เราเพียงแต่เหมือนคนคร่ึงหลบัคร่ึงต่ืนเท่านั้น       นัน่ก็ 
หมายความวา่ เราน าขมุทรัพยแ์ห่งร่างกาย และจิตใจของเรา มาใช้
ประโยชน์เพียงนอ้ยนิด 

หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงวา่ มนุษยเ์ราด ารงชีวิตอยูห่่างไกลจาก
จุดมุ่งหมายท่ีเขาควรจะกา้วไปถึงมนุษยเ์รา ต่างมีพลงัอยูม่ากมาย
หลากหลายชนิด  ซ่ึงเขามกัจะลม้เหลวเสมอ ในการท่ีไม่น าเอาพลงั
เหล่าน้ีมาใชใ้หเ้กิดประโยชน์ 
 ใจมีฝัน  ใจมีหวงั  ใจยงัสู้ 
 ใจยงักู่  กอ้งฟ้า  วา่ยงัไหว 
 ถึงทุกขบ์า้ง ถึงล าเคญ็ จะเป็นไร 
 เพราะหวัใจ ยงัพร้อมสู้ อยูเ่ตม็ร้อย 
 จึงจะผิด  พลาดพลั้ง ก็ยงักา้ว 
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 ถึงร้อนหนาว กา้วไป  ไมท้อ้ถอย 
 ถึงทุกขย์าก เพียงใด  ไม่หวงัคอย 
 ถึงแรงนอ้ย ใจยงัสู้  มุ่งสู่ฝัน 

2.DRAW  วำดภำพแห่งควำมฝัน 
การท่ีเราจะสามารถกา้วหนา้ไปอยา่งมัน่คงตามความฝันและ

ด าเนินชีวิตตามวิถีแห่งจินตนาการของตวัเองท่านก็จะประสบ
ความส าเร็จอยา่งเกิดความคาดหมายไม่นานเกินรอ 

คารวะแด่อรุณรุ่ง 
จงเตรียมตวัพร้อมสรรพ ไวรั้บวนัน้ี 
เพื่อใหไ้ดม้า ซ่ึงชีวิตเป่ียมสุข 
ในระยะเวลาอนัแสนสั้น ของวนัน้ี 
จงใชชี้วิตของคุณ ใหห้อ้มลอ้มอยูด่ว้ย 
ความสุขส าราญทั้งหลายทั้งมวล ของชีวิต 
ความประพฤติ อนัควรค่าแก่การยกยอ่งสรรเสริญ 
ความส าเร็จ อนัสวยสดงดงาม แก่สถานะ 
เพราะวนัวานเป็นเพียงแค่ความฝัน 
และวนัพรุ่ง ก็เป็นเพียงมโนภาพ 
แต่ความสุขของวนัน้ี จะท าให้ความฝันวนัวาน 
กลายเป็นความฝันท่ีหวานช่ืน 
และทุก ๆ วนัพรุ่ง กลายเป็นมโนภาพ แห่งความมุ่งหวงั 
เพราะฉะนั้น จงเตรียมใหพ้ร้อมสรรพ ส าหรับตอนรับวนัน้ี

ดว้ยการแสดงความคารวะต่ออรุณรุ่ง 
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 เรามวัเป็น หน่ึงในหลาย ท่ีพ่ายแพ ้
 มวัเป็นแค่ หน่ึงในลา้น ท่ีซานซม 
 มวัเป็นเพียง คนหมองเศร้า ท่ีเหงามตรม 
 มวัขื่นขม เศร้าโศกใจ ไม่สู้หรือ 
  แมใ้นโลกน้ีจะมีขมุทรัพยต่์าง ๆ มากมาย แต่ผูท่ี้เพาะปลูก
เท่านั้น สามารถเก็บเก่ียวผลประโยชน์ไดใ้นร่างกายมนุษยก็์เช่นกนั มี
พลงัอ านาจแปลกใหม่ซ่อนเร้นแฝงฝังอยู ่ ซ่ึงพลงัอ านาจเหล่านั้นจะไม่
ก่อประโยชน์อนัใดเลย จนกวา่เราจะรู้จกัคุณค่าของมนั หรือลองใชม้นั 
 ไม่เคยมีมนุษยค์นไหนท่ีจะพยากรณ์ไดถู้กตอ้งวา่ในภายภาค
หนา้จะมีอะไรเกิดขึ้นบา้งอาจจะมีเหตุสุดวิสัยมากมายท่ีจะท าให้
อนาคตเปล่ียนแปลงไปและไม่มีใครบอกไดว้า่ มีส่ิงใดบา้งท่ีจะบนัดาล
ใหเ้กิดเร่ืองราวสุดวิสัยเหล่านั้น 
 และเม่ือเป็นเช่นน้ี เราจะมวัวิตกกนัอยูท่  าไม 
 มีหนทางเดียวเท่านั้น ท่ีจะไปสู่ความสันตินัน่คือ จงเลิกวิตก
ต่อส่ิงท่ีอยู่ห่างไกลเกินกวา่อ านาจของเรา 

3.DRIVE แสวงหำแรงขับ 
เจา้มีจุด  มุ่งหมาย คลา้ยจุดร้ัง 
เจา้เดินมุ่ง เพื่อใหถึ้ง ซ่ึงฝันใฝ่ 
เจา้หวงัสูง ก็เหน่ือยมาก ล าบากไป 
แต่คุม้ไหม เม่ือสมหวงั ดัง่เจา้ปอง 
เราจะตอ้งแสวงหาพลงัผลกัดนั เพื่อสร้างผลงาน และยอดขาย

วิธีเตรียมตวัส าหรับวนัพรุ่งน้ี คือ การปฏิบติัภาระหนา้ท่ีของวนัน้ีดว้ย

ตัว
อย
่าง



5 

ความเขม้แขง็ และทุ่มเทสติปัญญาทั้งหลาย ทั้งมวลของท่าน เพื่อให้
งานบรรลุไปดว้ยดีท่ีสุด ผูท่ี้มีชีวิตเป่ียมไปดว้ยความสุข จะตอ้งเป็นผูรู้้
จกัอดทน ต่อภาวะรับผิดชอบของตวัเอง แมจ้ะหนกัหนาสาหสัสัก
เพียงใดก็ตาม คุณจะตอ้งมีชีวิตอยูด่ว้ยความเริงร่าเบิกบานยิม้แยม้
แจ่มใสในความมานะพากเพียร จนกวา่ดวงอาทิตยจ์ะลบัขอบฟ้า 

ทุกๆวนัใหม่ท่ีผา่นเขา้มาคนฉลาดยอ่มถือวา่เป็นชีวิตใหม่ของ
เขาจงเตรียมตวัพร้อมสรรพไวรั้บวนัน้ีเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงชีวิตเป่ียมสุขใน
ระยะเวลาอนัแสนสั้นของวนัน้ีโรคภยัไขเจ็บทั้งหลายทั้งมวลใตด้วง
อาทิตยมี์ทั้งยารักษา และไม่มียารักษาถา้มียารักษา จงแสวงหามนั ถา้ไม่
มีก็ชัง่หัวมนั จงอดทน ต่อความมืด พาย ุ และความหิวโหย ค าถากถาง 
อุบติัเหตุ และความผิดหวงั เช่นเดียวกบัสัตวเ์ดรัจฉานและตน้ไม ้ความ
กระตือรือร้น เป็นพลงัขบัเคล่ือนตวัเราใหก้า้วไกลในอาชีพ เราสามารถ
ฝึกตวัเราใหเ้ป็นคนท่ีมีความกระตือรือร้นในอาชีพขายไดโ้ดย 

-ฝึกเดินเร็วขึ้นอีกนิด คิดเร็วอีกหน่อย 
-กิริยาอาการดีแสดงออกมีความคล่องแคล่ว กระฉบักระเฉง 
-เลิกวิตกกงัวลกบัส่ิงท่ียงัมาไม่ถึง 
-จงท างานของตนให้น่าสนใจ 
-คิดวา่งานท่ีเราท านั้นเป็นส่ิงท่ีทา้ทาย 
-ความกระตือรือร้นเหมือนโรคติดต่อเราอยูใ่กลใ้ครก็จะเป็น

เช่นนั้น 
-ความกระตือรือร้นจะสร้างชีวิตใหม่ใหก้บัเรา 

ตัว
อย
่าง



6 

จะกา้วไป เบ้ืองหนา้ ทา้ใจสู้ 
จะไปสู่ จุดมุ่งหมาย ไม่หน่ายแหนง 
จะสู้ไป เตม็ท่ี พลีสุดแรง 
จะไม่แหนง เหน่ือยหน่าย พ่ายแพใ้จ 
4.Do ลงมือท ำ
เม่ือเราไดส้ร้างความหวงัหรือความฝัน ไดว้าดภาพแห่ง

ความส าเร็จออกมาแลว้ โดยอาศยัพลงัแห่งการขบัเคล่ือนตวัเราไปสู่
จุดหมายโดย 

ก.การวางแผน ดว้ยการคิดถึงลูกคา้ คู่คา้ และคู่แข่ง
ข.ลงมือท า ตามแผนงานท่ีเราไดว้างไว ้
ค.ติดตามงานท่ีท าจากลูกคา้หรือร้านคา้ท่ีรอการตดัสินใจ 
จะฝ่าฟัน อุปสรรค แมห้นกัหนา 
จะฟันฝ่า ขวากหนาม ไม่คร้ามไหว 
 จะอดทน จะต่อสู้ สู่ทางไป 
 จะขีดไว ้ หนทาง จะสร้างเอง 
การท่ีสามารถกา้วหนา้ไปอยา่งมัน่คงตามความฝันและด าเนิน

ชีวิตตามวิถีแห่งจินตนาการของตวัเองคุณก็จะประสพความส าเร็จ
อยา่งเกินความคาดหมายไม่นานเกินรอคน้หาขอ้เทจ็จริงวิเคราะห์
เจาะลึกถึงขอ้เทจ็จริงท าการตดัสินใจ จากนั้นปฏิบติัตามท่ีไดต้ดัสินใจ
ไปคือวิธีขจดัปัดเป่าความทุกขร้์อน วิตกกงัวลต่าง ๆ ใหม้ลายหายไป
เราไม่มีความพึงพอใจต่อความเป็นอยูข่องตวัเองในปัจจุบนั เน่ืองจาก
วิตกทุกขร้์อนถึงอนาคตหรือไม่เราเคยเก็บเอาความหลงัท่ีเศร้าเสียใจมา
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  ท่ีกล่าวไปแลว้ขา้งตน้มีทั้งส่ิงท่ีควรและไม่ควรท า เพื่อใหน้กั
ขายไดส้ร้างอาณาจกัรลูกคา้ของตน ให้ลูกคา้ศรัทธาในตวัพนกังานขาย 
และองคก์รดว้ยการบริการอยา่งมีคุณภาพครับ ถา้หากนกัขายประพฤติ
ตนไดห้ลายๆ ขอ้ในเร่ืองของการบริการ ผูเ้ขยีนขอรับรองวา่ “เม่ือมอง
อนำคตของเรำไปข้ำงหน้ำก็มีแต่ควำมหวัง   หันมำมองย้อนอดีตสู่
ควำมหลังก็มีควำมภำคภูมิใจ” ไดส้มกบัท่ีไดเ้ป็น “นักขำยมือทอง”ท่ี
ประสบความส าเร็จพร้อมท่ีจะกา้วสู่ผูน้ าทีมขายท่ีประสบความส าเร็จ
ไดน้ัน่เองโชตดีนะครับ 
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