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-รูเ้รา รูเ้ขา รบรอ้ยครัง้ชนะรอ้ยครัง้ แต่ถา้รอบรูแ้ละรูร้อบจะชนะ
โดยไม่ตอ้งรบ 
-จอมยทุธย์่อมมีบาดแผลเสมออปุสรรคนัน้เป็นปกติของผูท้ี่
ท  างานใหญ่ทุกๆคนนะ 
-ท าใหส้ินคา้ขายไดเ้ป็นหนา้ที่ของนกัการตลาด แต่หนา้ที่ของนกั
ขายคือขายของที่ท าแลว้ใหไ้ด ้
-เมื่อขายไม่ไดอ้ย่าบอกว่าของแพงไม่ดี ไม่มีคนจะซือ้ มิฉะนัน้จะ
ไม่มีอาชีพนกัขายเกิดขึน้ 
-ท าผลงานใหน้่าอิจฉา ดีกว่าไปอิจฉาผลงานคนอ่ืน 
-ออกพบกบัลกูคา้ดีกว่านั่งฝันหวานอยู่บนเกา้อี ้
-เวลาเป็นสิ่งเดียวท่ีทุกคนไดร้บัเสมอหนา้กนั ไม่มีใครเสียเปรียบ
ไดเ้ปรียบเลย แมแ้ต่คนเดียว 
-ชีวิตคือการต่อสูอ้าวธุพิเศษสดุของเรานกัขาย ที่ตอ้งถือไวคู้่กาย
ตลอดชีวิตก็คือก าลงัใจ 
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ค ำน ำ 
ผู้น ำทีมขำยเก่งสร้ำงทีมขำยแกร่ง 

(A great sales leader builds a strong sales team) 
จากยคุโลกาภิวตัน์ สู่ยคุเศรษฐกิจใหม่ ขา้วขา้มเขา้สู่ยคุ

เทคโนโลยคีอมพิวเตอร์หรือยคุไอทีIT:(Information   Technology)ท่ีม่ี
ข่าวสารขอ้มูลต่างๆมากมาย ประกอบกบัการใชร้ะบบดิจิตอล(Digital) 
มาช่วยอ านวยความสะดวกกนัอยา่งมากมาย จนอาจจะเรียกไดว้า่เขา้สู่
ยคุของดิจิตอลแลว้ท่ามกลางธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัทางดา้นการตลาด  
การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลย ี การแข่งขนั  การสร้างและรักษา
ลูกคา้  จึงเป็นหนา้ท่ีของนกัขาย  และผูบ้ริหารงานขายท่ีจะตอ้งสร้าง
ทีมงานขายขององคก์รใหแ้ขง็แกร่งเสมอ   ดว้ยแนวคิดทางการตลาดท่ี
ท าหนา้ท่ี ส ารวจ วิจยั คน้ควา้หรือเสาะหาสินคา้ต่างๆท่ีเหมาะสม
ตอบสนองแก่ผูบ้ริโภคโดยน าออกสู่ตลาด ส่วนนกัขายหรือผู ้
บริหารงานขายนั้นจะตอ้งวางแผนโดยการท าให ้วตัถุดิบ สินคา้หรือ
ผลิตภณัฑน์ั้นไปอยูใ่นมือผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท่ี้เรียกผูมุ่้งหวงัวา่ลูกคา้ก็
ยอ่มได ้
  “ผู้น ำทีมขำยเก่งสร้ำงทีมขำยแกร่ง”เล่มน้ีนั้นจะเป็นทั้ง
หลกัการ  วิชาการ  วิธีการ  ประสบการณ์และอุดมการณ์ในการ
บริหารงานขายท่ีผูเ้ขียนไดถ่้ายทอดออกมาสู่สายตาผูอ้่านดว้ยตวัอกัษร
แทนค าพูดน้ี  จะช่วยใหผู้ท่ี้ก าลงัจ าเป็นหัวหนา้  ผูน้ า  หรือเป็นผู ้
บริหารงานขายทุกระดบัอยูแ่ลว้ก็ตาม  มีแนวคิดหลกัการอีกกระทั้ง
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จุดยนืหยดัในหลกัการท างาน  แต่ก็มีความยดืหยุน่ในเร่ืองบางเร่ืองท่ี
เป็นประโยชน์ต่อทีมงานและองคก์ร  ซ่ึงถือเอาความถูกตอ้งมากกวา่
ความถูกใจ  และใชเ้หตุผลมากกวา่อารมณ์ในการประสานเป้าหมาย
ส่วนตวัใหเ้ขา้กบัเป้าหมายส่วนรวม 

ผูบ้ริหารงานขายท่ีท าหนา้ท่ีสร้างทีมขายใหป้ระสบ
ความส าเร็จ  ควรจะตอ้งถือวา่นกัขายในทีมของตนทุกๆ  คนมี
ความส าคญั  แมผ้ลงานจะไม่เท่ากนัก็ตาม  โดยจะตอ้งก าหนด
เป้าหมายของทีมอยา่งเด่นชดั  แบ่งงาน  สนบัสนุน  และประสานงาน
กนัอยา่งกลมเกลียว  เพื่อใหผ้ลงานรวมบรรลุเป้าหมายในท่ีสุด 

ขอ้ความแต่ละบท  มีบางบทท่ีจะเสริมสร้างขอ้คิด ก าลงัใจ
ใหแ้ก่ผูน้ าในการบริหารทีมขายจะเป็นบนัไดทองน าท่านสู่การเป็นผู ้
บริหารงานขายมืออาชีพ  โดยรับรู้แนวทางในการสร้างกองทพันกัขาย
เกิดขึ้นในสังกดัของตนอยา่งมากมาย  กล่าวโดยง่ายก็คือ  จะช่วยให้
ท่านไดส้ร้างทีมเสือ  โดยมีนกัขายมืออาชีพชั้นแนวหนา้อยูใ่นสังกดั
หรือเครือข่ายของตนอยา่งเขม้แขง็และเกรียงไกร เพื่อใหท้่านผูน้ าหรือ
ผูบ้ริหารไดมี้ความเจริญเติบโตไปพร้อมกนัทั้งรายไดแ้ละต าแหน่ง
หนา้ท่ีการงาน รวมทั้งการยอมรับจากพลงัจากบุคคลในทีมงานของ
ท่าน 

    ดว้ยความปรารถนาดี 
   สมชาติ  กิจยรรยง 
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สำรบัญผู้น ำทีมขำยเก่งสร้ำงทีมขำยแกร่ง 
(A great sales leader builds a strong sales team) 

เร่ือง             หน้ำ 
บทที่ 1 บันไดก้ำวสู่ผู้บริหำรงำนขำย        1 
(Stepping Stone to Sales Management) 
คุณสมบติัในการกา้วสู่ผูบ้ริหารการขาย        1 
 
บทที่ 2 ควำมส ำเร็จของนักขำยกับผู้บริหำรงำนขำย    12 
(Salesperson and Sales Executive Success) 
บทบาทของพลงัทีมงานขายกบับทบาทผูบ้ริหารงานขาย   13 
หนา้ท่ีของนกัขายกบัหนา้ท่ีของผูบ้ริหารงานขาย    15 
 
บทที่ 3 แนวทำงกำรพฒันำตนสู่ผู้น ำทีมขำย      17 
(Guidelines for developing yourself into a sales team leader) 
การฝึกฝนตนเองใหเ้ป็นผูน้ า      18 
การสร้างความเช่ือมัน่ในการบริหารงานขาย     19 
ท าตวัอยา่งไรจึงจะใหลู้กนอ้งเช่ือถือและศรัทธา    19 
ขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุงตวัของผูบ้ริหารใหดี้ขึ้น    21 
ผูน้ าท่ีดีพึงละเวน้อะไรบา้ง       23 
คุณสมบติัท่ีจ าเป็นของหวัหนา้       25 
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สำรบัญผู้น ำทีมขำยเก่งสร้ำงทีมขำยแกร่ง 
(A great sales leader builds a strong sales team) 

เร่ือง             หน้ำ 
บทที่ 4 บทบำทต่ำงๆที่ควรมีของผู้ที่บริหำรงำนขำย            27 
(Roles that sales managers should have) 
บทบาทต่างๆของผูบ้ริหารงานขาย      27 
ความแตกต่างระหวา่งเจา้นายและหวัหนา้     30 
บทบาทท่ีส าคญัผลกัดนัสู่ความส าเร็จในงานขาย    32 
  
บทที่ 5 กำรชักชวนคนทั่วไปให้มำสนใจงำนขำย     37 
(Attracting the general public to become interested in sales) 
หลากวิธีการท่ีท าใหผู้ค้นมาสนใจในงานขาย     37 
 
บทที่ 6 จะพูดอย่ำงไรให้สนใจในงำนขำย      43 
(How to speak to get attention in sales) 
ท าใหรู้้สึกวา่ขายง่าย(แมร้าคาจะสูงก็ตาม)     44 
ท าใหเ้ขารู้สึกวา่ขายแลว้สนุก(แมจ้ะรู้สึกวา่เหน่ือย)    45 
ขายแลว้สบาย        46 
ขายเหมือนให-้แสนไดกุ้ศล       47 
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สำรบัญผู้น ำทีมขำยเก่งสร้ำงทีมขำยแกร่ง 
(A great sales leader builds a strong sales team) 

เร่ือง             หน้ำ 
บทที่ 7 จะสรรหำผู้คนสู่ถนนงำนขำยได้อย่ำงไร            49 
(How to Recruit People to the Sales Road) 
กลยทุธ์ในการเขียนชกัชวนใหเ้กิดความสนใจ      50 
วิธีท่ีจะชวนหรือสรรหาคนจากแหล่งทัว่ไป     51 
 
บทที่ 8 ลู่ทำงในกำรคัดเลือกนักขำย             58 
(Paths to selecting salespeople) 
ใครคือผูค้ดัเลือกนกัขาย       58 
ขั้นตอนส าคญัในการคดัเลือก      59 
ผูส้มคัรงานตอ้งการอะไร       64 
หวัขอ้การสัมภาษณ์ท่ีดี       65 
 
บทที่ 9 แนวทำงในกำรพฒันำพลังทีมงำนขำย              69 
(Guidelines for developing sales team strength) 
อบรมเพื่ออะไรท าไมจึงตอ้งมีการอบรมจะอบรมเม่ือใด   70 
การอบรมมีบทบาทอะไรบา้ง      72 
วิธีการหาความจ าเป็นในการฝึกอบรม     73 
ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการอบรมพนกังานขาย     74 
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สำรบัญผู้น ำทีมขำยเก่งสร้ำงทีมขำยแกร่ง 
(A great sales leader builds a strong sales team) 

เร่ือง             หน้ำ 
การวางแผนการฝึกอบรมทางการขาย     75 
อะไรคือวตัถุประสงคข์องการอบรม/ประชุม     75 
เน้ือหาท่ีใชใ้นการอบรมพนกังานขาย     77 
ส่ิงท่ีควรจะค านึงถึงในการจดัอบรม      81 
การเตรียมการก่อนการอบรม      82 
การประเมินผลการอบรม,       83 
การพฒันาการฝึกอบรม       84 
 
บทที่ 10 วิธีกำรสร้ำงยอดนักขำย       86 
(How to Build a Top Salesperson) 
บนัได 10 ขั้นแห่งความส าเร็จในการพฒันานกัขาย    86 
       
บทที่ 11 กำรเสริมสร้ำงทีมและพฒันำทีมขำย      92 
(Team building and sales team development) 
การสร้างทีมดีอยา่งไร       92 
ผูท่ี้จะสร้างทีมไดจ้ะตอ้งมีอะไรบา้ง      93 
กฎของการสร้างทีม       93 
ผูน้ ากบัการวางแผนการพฒันาทีมขาย     94 

ตัว
อย
่าง



สำรบัญผู้น ำทีมขำยเก่งสร้ำงทีมขำยแกร่ง 
(A great sales leader builds a strong sales team) 

เร่ือง             หน้ำ 
องคป์ระกอบของการท างานเป็นทีม      95 
สาเหตุท่ีทีมขายแตกแยกกนั      96 
การปรับปรุงคุณภาพของทีมขาย      97 
 
บทที่ 12 เทคนิคกำรจูงใจในรูปแบบต่ำงๆให้นักขำย            99 
(Various techniques for motivating salespeople) 
วิธีการและรูปแบบการจูงใจท่ีเป็นรายไดห้รือตวัเงิน   100 
วิธีการและรูปแบบการจูงใจท่ีเป็นสวสัดิการหรือไม่ใช่เงิน  104 
การจูงใจและส่งเสริมการขาย        
ในรูปแบบของการจดัใหมี้การแข่งขนัระหวา่งกนั   107 
การจูงใจดว้ยการยกยอ่งใหก้ าลงัใจ     112 
การจูงใจการขายดว้ยการจดัใหมี้การเล่ือนขั้นต าแหน่ง   113 
 
บทที่ 13 ท ำให้นักขำยรู้สึกท้ำทำยและต่ืนตัว     117 
(Make salespeople feel challenged and excited) 
แนวทางการท าใหก้ารขายต่ืนเตน้อยูเ่สมอ    117 
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สำรบัญผู้น ำทีมขำยเก่งสร้ำงทีมขำยแกร่ง 
(A great sales leader builds a strong sales team) 

เร่ือง             หน้ำ 
บทที่ 14 ผูกใจนักขำยไว้กับทีมงำน             122 
(Keeping salespeople engaged with your team) 
 แนวทางในการผกูจิตใจของนกัขายไวก้บัองคก์ร           122 
 
บทที่ 15 ท ำให้นักขำยเป็นสุขสนุกกับกำรท ำงำน    127 
(Make salespeople happy and enjoy their work) 
วิธีป้องกนัไม่ใหที้มงานขายเกิดปัญหา    127 
  
บทที่ 16 เทคนิคกำรเพิม่ยอดขำยหลำกหลำยวิธี           131 
(Various techniques to increase sales) 
แนวทางเพิ่มยอดขายดูเหมือนจะง่ายแต่ไม่ง่าย    131 
 
บทที่ 17 ต้ังเป้ำหมำยให้ขำยกันสนุกมือ            137 
(Set goals to make selling fun) 
การตั้งเป้าหมายท่ีดีควรจะเป็น      137 
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สำรบัญผู้น ำทีมขำยเก่งสร้ำงทีมขำยแกร่ง 
(A great sales leader builds a strong sales team) 

เร่ือง             หน้ำ 
บทที่ 18 เทคนิคกำรวำงแผนพชิิตเป้ำหมำย     143 
(Planning techniques to achieve goals) 
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ค ำนิยม 
ผู้น ำทีมขำยเก่งสร้ำงทีมขำยแกร่ง 

(A great sales leader builds a strong sales team) 
 หนงัสือเก่ียวกบัการขายและบริหารงานขายนั้นมีอยู่มากมาย
ในทอ้งตลาด  ส่วนมากมกัจะเป็นเร่ืองท่ีแปลและเรียบเรียงมาจาก
ประสบการณ์ของนกัขายในต่างประเทศ แต่”สร้ำงทีมขำยให้ประสบ
ควำมส ำเร็จ”  เป็นหนงัสือท่ีเขียนส าหรับนกัขายท่ีมีแวววา่จะเป็น
หวัหนา้  ผูน้ าทีมขายและผูป้ระกอบการต่าง ๆ     โดยอดีตนกัขายมือ
อาชีพระดบัหน่ึงซ่ึงมีประสบการณ์ ความสามารถและมีความเขา้ใจใน
งานขายอยา่งแทจ้ริง  ส านวนภาษา คมชดั แยบยล แต่เขา้ใจง่าย  แสดง
ถึงความสามารถในการถ่ายทอดความรู้ใหแ้ก่ผูอ่้านในทุกแง่ทุกมุม 
 สร้างทีมขายใหป้ระสบความส าเร็จ    เกิดจากประสบการณ์
ในการขายและการบริหารงานขายมานานกวา่ 20 ปี ยอ่มเป็น
หลกัประกนัในการถ่ายทอดเน้ือหาสาระสู่ท่าน  สาระส าคญัของ
หนงัสือเล่มน้ีจะช่วยใหผู้บ้ริหารงานขายทุกผลิตภณัฑแ์ละทุกระดบัได้
มีการเสริมสร้างพฒันาตนเอง   เพื่อท่ีจะไดพ้ฒันาทีมงานและสร้างทีม
ขายใหเ้ขม้แขง็   เหมาะส าหรับนกัขายและผูบ้ริหารงานขายทุก ๆ 
วงการท่ีจะตอ้งท าหนา้ท่ีส าคญัคือ  การเสาะแสวงหา   การคดัเลือก
พลงัทีมขาย  การสร้างทีมขาย  การฝึกฝนพฒันาทีมขาย  การกระตุน้
ปลุกเร้าใหที้มขายท างานและการปกครองดูแลทีมขายของตน   เพื่อให้
ผลงานของทีมบรรลุเป้าหมายและเป็นแหล่งรวมของนกัขายมืออาชีพ  
เม่ือท่านไดส้ร้างพลงัทีมเสือให้ส าเร็จในท่ีสุด 
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บทที ่1 บันไดก้ำวสู่ผู้บริหำรงำนขำย 
(Stepping Stone to Sales Management) 

เป็นอนัท่ีทราบกนัดีอยูแ่ลว้วา่บุคคลท่ีประสบความส าเร็จ
อยา่งสูงสุดในชีวิตของแต่ละท่าน  มีไม่นอ้ยเลยท่ีเร่ิมตน้จากอาชีพการ
เป็นนกัขาย  สูตรส าเร็จของยอดนกัขายก็คือ  การกา้วสู่ผูบ้ริหารงาน
ขาย  และการสร้างทีมนกัขายใหเ้กิดขึ้นในทีม  ในสังกดัของคนใหไ้ด้
ในระยะเวลาอนัสั้น  ปัญหาก็อยูท่ี่วา่จะท าอยา่งไร 

คุณสมบัติในกำรก้ำวสู่ผู้บริหำรกำรขำย   
ธุรกิจต่างๆ ก็มีเทคนิคการขายท่ีมีประสิทธิภาพแตกต่างกนั

ออกไป  การท่ีเราไดมี้โอกาสศึกษาเทคนิคในการท างานของผูท่ี้
ประสบความส าเร็จ  ซ่ึงเป็นเทคนิคท่ีดีและเป็นท่ียอมรับแลว้  รวมถึง
การไดน้ าแบบอบ่างทางการบริหาร  วิธีการท างานขายของผูท่ี้มี
ความสามารถ  และกลา้ท่ีจะท าตามในวิธีการต่างๆ นั้นแลว้  ก็ยอ่มมี
สิทธ์ิเป็นผูป้ระสบความส าเร็จไดเ้ช่นกนัและน่ีก็เป็นแนวความคิดท่ีได้
รวบรวมมาฝากจากนกัขายมืออาชีพ  เพื่อใหเ้พื่อนนกัขายท างานอยา่ง
มุ่งมัน่  เพื่อการกา้วขึ้นสู่ผูบ้ริหารงานขายในอนาคตอนัใกลด้งัน้ี 

1.เช่ือม่ันในอำชีพกำรขำยสูง 
ตอ้งเช่ือวา่อาชีพการขายเหมาะสมส าหรับเราในฐานะผู ้

แสวงหาความส าเร็จในงาน ในชีวิตครอบครัวของตน เช่ือมัน่ว่าอาชีพ
ขายสามารถอ านวยประโยชน์ใหก้บัทั้ง 2 ฝ่าย คือทั้งผูข้ายและลูกคา้  
ซ่ึงลูกคา้ก็จะไดป้ระโยชน์จากคุณสมบติัพิเศษของสินคา้  ส่วนผูข้ายก็
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จะไดป้ระโยชน์ภายหลงัเสร็จส้ินการขายอยา่งน่าพอใจ  ในรูปของ
ผลประโยชน์  หรือรายไดต้า่งๆ 

เช่ือมัน่วา่ยบุคคลท่ีจะประสบความส าเร็จทางธุรกิจส่วนใหญ่ 
ก็จะเร่ิมตน้จากอาชีพการขายและเป็นอาชีพเดียวท่ีเป็นทางลดัสู่เศรษฐี
ยคุใหม่  โดยอาศยัแต่เพียงความสามารถของตนเท่านั้น 
บุคคลท่ีประสบความส าเร็จในอาชีพการขาย จะมีความเช่ือมัน่ใน
อาชีพทางการขายอยา่งสูงคือบุคคลเหล่าน่ีจะคิดวา่ส าหรับตวัเขานั้นมี
หนทางเดียวเท่านั้นท่ีจะลืมตาอา้ปากไดอ้ยา่งมีเกียรติ  ไดรั้บ
ความส าเร็จอยา่งใหญ่หลวง  ไดท้่องเท่ียวรอบโลก  และความส าเร็จ
ทั้งหลายทั้งปวงนั้นมีเพียงอาชีพการขายโดยการเป็นนกัขายมืออาชีพ
เท่านั้น 

ดงันั้นจิตใจ  ความมุ่งมัน่  ความปรารถนา  และสมาธิของมือ
อาชีพ  จึงทุ่มเทก าลงัและชีวิตทั้งชีวิตให้กบัอาชีพการขายอยา่งเตม็
ก าลงัและสุดฝีมือ 

เขาเช่ือวา่อาชีพขายสามารถดลบนัดาลรายไดสู้งๆ  บา้นหลงั
ใหญ่ๆ  หลกัทรัพยมู์ลค่ามหาศาล  ฯลฯ  ใหก้บัเขาไดเ้หมือนๆ  กบั
ตวัอยา่งคนอ่ืนๆ  ท่ีเคยเห็นหรือเคยไดย้นิมาก่อน  ท่ีเขาไดรั้บ
ความส าเร็จในอาชีพการขาย  โดยเป็นนกัขายมืออาชีพ 
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2.จริงใจและซ่ือสัตย์ต่ออำชีพ 
การท่ีจะพิสูจน์วา่นกัขายนั้นมีความจริงใจและซ่ือสัตยต่์อ

อาชีพหรือไม่นั้น  สามารถวดัไดห้ลายๆ  จุด  เช่น 
การรับช าระค่าสินคา้  หรือมดัจ าจากลูกคา้แลว้รีบส่งหวัหนา้  

หรือบริษทัของตนไม่น าเงินไปหมุนหรือออกเช็คแทนลูกคา้  
(โดยเฉพาะการขายประกนั  ซ่ึงหากเกิดปัญหาบริษทัมีสิทธิท่ีจะ
ปฏิเสธการจ่ายเงินชดเชย) 

การขายสินคา้ตรงตามราคา และของแถมท่ีบริษทัก าหนดไม่
ขายตดัราคา เพียงเพื่อใหไ้ดย้อดขายเท่านั้น 

ความจริงใจต่ออาชีพประการต่อมาก็คือ  การเขา้ร่วมประชุม  
เขา้ร่วมกิจกรรมของบริษทั  และเขา้บริษทัสม ่าเสมอ 

นกัขายมืออาชีพจะเพียบพร้อมไปดว้ยคุณธรรม  มารยาทและ
จรรยาบรรณในการขาย  ในฐานะท่ีเขาถือวา่เส้นทางการขายเพียง
เส้นทางเดียวท่ีจะท าใหเ้ขาเจริญเติบโตไดอ้ยา่งสุดขีด  เขาจึงซ่ือสัตย์
ต่ออาชีพของตน  โดยการถือลูกคา้คือหวัใจส าคญัของการท างาน  โดย
การซ่ือสัตยต์่อลูกคา้  ต่อองคก์ร  และต่อเพื่อนร่วมอาชีพการขาย  โดย
การถือคติประจ าใจไวต้ลอดเวลาวา่ ซ่ือกินไม่หมด  คดกินไม่นาน 

นอกจากน้ีมืออาชีพจะซ่ือสัตยต่์อแผนการท างานท่ีจะตอ้ง
สัญญากบัตวัเองวา่ จะตอ้งท างานอยา่งสม ่าเสมอและตลอดเวลา  นั้นก็
คือซ้ือสัตยต่์อตนเองนัน่เอง 
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3.ขยันอดทนสม ่ำเสมอ
อาชีพการขาย ไม่มีค าวา่  ราชรถมาเกย  หรือบุญหล่นทบั
อาชีพการขาย เกิดจากความขยนั  อยา่งฟันฝ่า  ไม่มีค า

วา่ฟลุ๊ค 
อาชีพการขาย ตอ้งอดทน  อดกลั้น  มิฉะนั้นจะอดตาย 
ความส าเร็จในอาชีพการขาย  เกิดจากความพยายามอยา่ง

สม ่าเสมอ  มิใช่นอนรอโชคชะตา หรือวาสนา 
ความขยนัอนัเกิดจากการท าซ ้ า  การท าซ ้ าบ่อยๆ จะกลายเป็น

ทกัษะท่ีดี  ซ่ึงทกัษะในการท างานจะเป็นประสบการณ์ในการท างาน
ขาย  อนัเกิดจากการกระท าซ ้ า  บ่อยๆ  จนกลายเป็นนิสัยแห่ง
ความส าเร็จของมืออาชีพในท่ีสุด นกัขายนั้นตอ้งเสาะหา, ฟันฝ่า, ต่อสู่
อยา่งเช่ียวชาญ  โดยอาศยัพรแสวง  กระท าบ่อยๆ  ซ ้ าแลว้ซ ้ าเล่าจนเป็น
พรสวรรคใ์นการขายในท่ีสุด 

4.แตกฉำนในสินค้ำตน
มืออาชีพจะตอ้งมีความเจนจดั  รอบรู้  อยา่งเช่ียวชาญใน

คุณลกัษณะของสินคา้ท่ีกิจการของตนมีขายอยูทุ่กรายการ ไม่วา่ตนเอง
จะขายอยูห่รือไม่ก็ตาม  จุดอ่อนของนกัขายมืออาชีพก็คือ  ขาดความ
แม่นย  าในตวัสินคา้  เพราะคิดวา่ตนเองรู้แลว้  ยิง่ขายอยูน่านยิง่ฉลาด
นอ้ยลง  เน่ืองจากไม่ยอมศึกษาหาความรู้ในตวัสินคา้ 

มืออาชีพจ าเป็นท่ีจะตอ้งแตกฉานในสินคา้แห่งตนดว้ย  
เหตุผลท่ีส าคญัก็คือ  เพื่อถ่ายทอดความรู้และความเขา้ใจในคุณสมบติั
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ศรัทธาในงานอาชีพ 
ยดึมัน่ในเป้าหมาย 
รักษาระเบียบวินยัในการปฏิบติัตามแผนงาน 
คนท่ียอมจ านนไม่เคยเป็นผูช้นะและคนท่ีชนะก็ไม่เคยยอม

จ านนง่ายๆ  เม่ือคิดก็วาดเป็นภาพฝัน  เม่ือฝันถึงไดก็้จงจินตนาการต่อ  
และเม่ือจินตนาการแลว้  ก็ควรบรรจงเสริมขบวนการ    วิธีการปฏิบติั
เขา้ไปแลว้ภาพนั้นก็จะเป็นจริงอยา่งท่ีคิดฝัน 
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