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ค ำน ำ 
เทคนิคและศิลปะกำรพูดเพ่ือบันดำลยอดขำย 

(The art and technique of speaking to generate sales) 
 การขายจะประสบความส าเร็จไปไดด้ว้ยดี หากนกัขายมี 
“ฝีปำก” กบั “ฝีมือ” ในการขายนัน่ก็คือจะตอ้งประกอบดว้ย “ศำสตร์” 
และ “ศิลป์” ในการท างานบนเวทีการขาย ทั้งฝีปาก ฝีมือหรือศาสตร์
และศิลป์นั้นจะประสบความส าเร็จไดห้ากนกัขายมีศกัยภาพพร้อมทั้ง
มีความสามารถในการส่ือสารในรูปแบบต่างๆรวมทั้งการพูดท่ี “พูด
ได้” “พูดเป็น” “พูดเก่ง” ซ่ึงจะตอ้งอาศยัพื้นฐานทางดา้นความรู้ต่างๆ
หลายประการในกระบวนการขายท่ีจะท าใหน้กัขายคนนั้นๆจะตอ้งมี
ไม่วา่ความรู้เก่ียวกบัองคก์ร เก่ียวกบัสินคา้ เก่ียวกบักระบวนการ
วิธีการในการขาย นัน่ก็คือ “รู้เรำ” นอกจากน้ียงัตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัผู ้
มุ่งหวงัลูกคา้ในหลายๆประการ ท่ีเรียกวา่ “รู้เขำ” หนงัสือเล่มน้ี
เปรียบเสมือนคู่มือการท างานช่วยใหน้กัขายประสบความส าเร็จใน 
“การพูด” รวมทั้ง “กำรติดต่อส่ือสำร”ในหลายๆรูปแบบ เช่น การใช้
ค าพูด  การใชส่ื้อโสตต่างๆ  การใชโ้ทรศพัท ์ การอา่นภาษากายฯลฯ
เพื่อท าการเสนอขายใหบ้รรลุเป้าหมาย   

หนงัสือเทคนิคและศิลปะกำรพดูเพ่ือบันดำลยอดขำยเล่มน้ี
ไดร้วบรวมเร่ืองราวและวิธีการในการพูด การติดต่อส่ือสารไปยงัลูกคา้
ในหลากหลายกรณี ท่ีจะช่วยใหท้่านผูอ้่านสามารถติดต่อกบัลูกคา้ผู ้
มุ่งหวงัไดป้ระสบผลส าเร็จท่ีผูมุ่้งหวงัลูกคา้ตอบตกลงท่ีจะเป็นเจา้ของ
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ผลิตภณัฑ ์สินคา้หรือบริการเราไดอ้ยา่ง “เช่ือมั่น เช่ือถือ เช่ือมือและ
เช่ือใจ”ในตวันกัขายท่ีท าการติดต่อพร้อมทั้งตวัองคก์รท่ีนกัขายสังกดั
ไดอี้กดว้ย โดยเน้ือหาของเล่มน้ีจะเน้นหนกัไปในเร่ืองราวท่ีจะช่วย 
“สร้ำงพลังค ำพูด สร้ำงควำมส ำเร็จ” ใหก้บันกัขายคือเนน้การติดต่อท่ี
สร้างสรรค ์ไปในทางดา้นการพูด  การส่ือ การใชส่ื้อต่างๆรวมทั้งการ
ส่ือสารในหลากหลายรูปแบบทั้ง การติดต่อส่ือสารผา่นไปยงัโทรศพัท ์ 
การติดต่อส่ือสารจากการอ่านจิตใจ การใชภ้าษากายในอ่านและจะท า
ใหน้กัขายสามารถท่ีจะท าการหรือด าเนินการปิดหรือสรุปการขายเพื่อ
ท าใบสัง่ซ้ือหรือส่งมอบสินคา้ไปยงัลูกคา้ไดไ้ม่ยากเยน็ 
 หนงัสือเล่มน้ีจึงเหมาะสมกบันกัขายและผูบ้ริหารงานขายทุก
ระดบัต าแหน่งท่ีท าการจ าหน่ายสินคา้ ผลิตภณัฑห์รือบริการ ซ่ึง
สามารถใชเ้ป็นเคร่ืองมือและคู่มือในการออกขายภาคสนามส าหรับนกั
ขายทุกสินคา้หรือผลิตภณัท ์รวมทั้งใชเ้ป็นคู่มือส าหรับผูบ้ริหารหรือ
ผูน้ าขององคก์รในการท าการฝึกอบรมนกัขายในองคก์ร อนัจะท าให้
มองเห็นแนวทาง ขั้นตอนและวิธีการในการ “พูดเพ่ือให้ขำยได้” หรือ 
“มีกำรส่ือสำรที่ดีทวีผลงำนหรือยอดขำย”   ขออวยพรใหท้่านผูอ้่าน
สามารถใชห้นงัสือเล่มน้ีท่ีจะช้ีแนวทางสู่ความส าเร็จไดไ้ม่ยากเยน็จาก
การ “ลงมือท ำ” ก็สามารถ “เสริมสร้ำงหรือบันดำลยอดขำยให้พร่ัง
พรู”ไดเ้ช่นกนั 
 
     ดว้ยความปรารถนาดี 
     สมชาติ     กิจยรรยง 
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สำรบัญเทคนิคและศิลปะกำรพูดเพ่ือบันดำลยอดขำย 
(The art and technique of speaking to generate sales) 
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บทที ่1 เตรียมพร้อมก่อนลงสู่เวทีกำรขำย 
(Get ready before hitting the sales stage) 

 เพื่อใหก้ารขายของนกัขายเป็นไปดว้ยบรรยากาศท่ีราบร่ืน
และมีโอกาสประสบกบัความส าเร็จในการติดต่อเสนอขายกบัผูมุ่้งหวงั
นั้น นกัขายจะตอ้งเล่นบทบาท และแสดงบทบาทของตนใหส้มกบัเป็น
จอมยทุธ์คือ แสดงความเป็น มืออำชีพ ออกมา ซ่ึงนกัขายจะตอ้งมี
ความรู้ ความเขา้ใจ รวมทั้งทกัษะต่างๆ เพื่อใหลู้กคา้ยอมรับ เช่ือถือ 
ศรัทธา และ เช่ือมัน่  

สูตร CPCPHOTOก่อนลงสู่เวทีกำรขำย 
ผูเ้ขียนขอทบทวนโดยกล่าวถึงส่ิงต่างๆท่ีนกัขายควรศึกษา

ก่อนลงสู่เวทีการขายดว้ยสูตร CPCPHOTO คือ 
1.ต้องรู้จักลูกค้ำ (Cunsumer) 
นกัขายท่ีประสบความส าเร็จในการเสนอขายควรท่ีจะตอ้งมี

ขอ้มูลของลูกคา้และรู้จกัลูกคา้วา่ เขาเป็นใคร ต าแหน่ง ช่ือ จ านวนบุตร 
ปัญหาต่างๆท่ีเขาประสบอยู ่

ถา้หากยิง่เป็นลูกคา้รายใหม่ ทางท่ีดีนกัขายอยา่เพิ่งพรวด
พลาดไปหาเขา ควรอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งมีรายละเอียดของลูกคา้มากท่ีสุด 
นกัขายควรหาสมุดไวส้ าหรับจดบนัทึกรายช่ือลูกคา้ พร้อมทั้ง
รายละเอียดของลูกคา้ในเร่ืองต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์สินคา้ 
หรือบริการของเรา เช่น ถา้หากจะขายเคร่ืองใชใ้นครัวเรือนก็ควรจะมี
ขอ้มูลในเร่ืองเคร่ืองครัวท่ีใชอ้ยู ่ปัญหาต่างๆในการซ้ือหรือปรุงเอง 
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ผูใ้ชห้อ้งครัวประจ าคือใคร เราในฐานะของผูข้ายจะสร้างจุดขาย
อยา่งไร และเวลาใดท่ีจะเขา้พบไดส้ะดวก 

หรือถา้หากเราจะขายความคุม้ครอง หรือประกนัชีวิต ก็ควร
จะดูขอ้มูลถึง อาย ุอาชีพ รายได ้จ านวนบุตร เพศ ความรับผิดชอบ
ต่างๆของเขา 

ถา้หากเขา้พบผูมุ่้งหวงัท่ีเราเคยเขา้พบในคร้ังก่อนๆแลว้ เราก็
ควรท่ีจะตอ้งมีขอ้มูลวา่ คราวท่ีผา่นมาท่ีเคยติดต่อไวเ้ร่ืองราวไปถึง
ไหนแลว้ จะประสานต่อดว้ยเหตุผล ขอ้มูล หรือหลกัฐานใด เพื่อให้
ลูกคา้ยอมรับ ให้ลูกคา้มีทศันคติท่ีเปล่ียนแปลงไปในทางท่ีดี หรือเรา
เคยมีปัญหาอะไรกบัเขาบา้ง และเราจะแกไ้ขปัญหากบัลูกคา้อยา่งไร 

2.ต้องรู้จักสินค้ำ (Product) 
นกัขายจะตอ้งรู้จกัสินคา้ท่ีตนดูแลและขายอยูใ่นทุกเร่ือง ใน

รายละเอียดต่างๆเก่ียวกบัคุณภาพ คุณสมบติั และคุณประโยชน์ต่างๆ 
รวมทั้งจะตอ้งเขา้ใจในเร่ืองของรูปแบบและความเป็นมาโดยยอ่ของ
สินคา้และขององคก์ร ผูเ้ขียนขอทบทวนวา่ส่ิงต่างๆเก่ียวกบัสินคา้
ต่อไปน้ี นกัขายมืออาชีพมิควรท่ีจะละเลยเป็นอนัขาดก็คือ ราคาขาย 
ระยะเวลา เง่ือนไขการผอ่นช าระ นโยบายการขายแบบต่างๆ ช่อง
ทางการขายต่างๆ คือในการท่ีสินคา้จะถึงตวัผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภคไดน้ั้น
สามารถใชว้ิธีใดๆไดบ้า้งในการจดัจ าหน่าย 
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3.ต้องรู้จักปัญหำ (Complaints) 
คือรู้วา่อะไรคือปัญหาหรือขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ อะไรเป็น

ขอ้บ่ายเบ่ียงของลูกคา้ ปัญหาต่างๆท่ีลูกคา้ยกขึ้นมาอา้งนั้นเป็นเหตุผล
ท่ีจะไม่ตดัสินใจซ้ือกบัเรา นกัขายควรจะตอ้งมีเทคนิค มีขอ้มูล และมี
ยทุธวิธีแปรเปล่ียนลูกคา้ท่ีชอบบ่น ก าลงับ่น ยงัไม่ตดัสินใจ ให้
กลายเป็นลูกคา้ท่ีถาวรได ้นกัขายจะตอ้งรู้กฎเกณฑ ์กติกา ปัญหา 
แนวทางในการเปล่ียนขอ้โตแ้ยง้ สามารถน าเขา้สู่การขายได ้

4.ต้องรู้ว่ำอะไรคือเข็มทิศ (Policies) 
คือรู้ถึงนโยบายและวิธีการในการปฏิบติังานเพื่อช่วยให้

องคก์รสามารถท าก าไรไดอ้ยา่งเตม็ท่ี การท่ีนกัขายไดเ้รียนรู้ถึง
นโยบายหรือเป้าหมายในการด าเนินการขององคก์ร จะท าให้นกัขาย
เขา้ใจถึงการปฏิบติั วิธีการท่ีถูกตอ้ง ซ่ึงนกัขายจะตอ้งรู้ถึง 

-ระบบ ระเบียบวฒันธรรมในการด าเนินกาในองคก์ร 
-นโยบายการขาย นโยบายการใหสิ้นเช่ือ และระบบการลด 

ราคาหรือของแถม 
-การปิดบญัชียอดขาย ก าหนดวนัส่งของ การท ารายงานขาย 
-วิธีการในการแกปั้ญหาท่ีเกิดขึ้น 
ฯลฯ 
ถา้หากนกัขายมีความรู้ในเร่ืองดงักล่าวขา้งตน้ จะท าใหลู้กคา้

เกิดความเช่ือถือ ท าให้นกัขายมีความมัน่ใจ และท าให้การขายง่ายขึ้น 
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5.ต้องรู้จักวำงแผน (How to plan) 
การเป็นนกัขายมืออาชีพท่ีประสบความส าเร็จ ไม่ได้

หมายความวา่ จะตอ้งออกตะลุยอยูก่บัลูกคา้ทั้งวนั หรือเอาแต่ว่ิงชน
ลูกคา้ไปเร่ือยๆ โดยคิดหวงัไวแ้ต่เพียงใหไ้ดพ้บลูกคา้มากท่ีสุด บ่อย
ท่ีสุด หรือถ่ีท่ีสุด ก็จะประสบความส าเร็จเสมอไป 

นกัขายมืออาชีพจะตอ้งใชห้วัคิดคือ สมอง ก่อนท่ีจะออกรบคือ
เดินดว้ยเทา้ออกไปหาลูกคา้ ซ่ึงการใชส้มองคิดและวางแผนก่อนลงสู่
สนามการขายจะช่วยท าใหผ้ลการขาย ผลการเยีย่มลูกคา้ดีขึ้นมาก และ
จะดีกวา่ถา้การเขา้พบลูกคา้ในแต่ละรอบไดมี้การวางแผนไวอ้ยา่งดี 
การวางแผนท่ีดีจะท าให้ประหยดัเวลาในการท างาน ช่วยใหเ้ขา้พบกบั
ลูกคา้ท่ีมีคุณภาพไดดี้ขึ้น แผนการต่อไปน้ีเป็นส่ิงท่ีนกัขายควรค านึงถึง 

-แผนการเขา้พบลูกคา้ในแต่ละวนั แต่ละสัปดาห์ เป็นจ านวน 
ก่ีราย 

-วางแผนการเดินทางท่ีสามารถพบกบัจ านวนรายลูกคา้ได้ 
มากในระยะเวลาเท่าเดิม 

-แผนการพบลูกคา้ใหม่ ลูกคา้เก่า ลูกคา้ท่ีตอ้งติดตาม หรือ 
บริการ 

-แผนการหารายช่ือผูมุ่้งหวงัรายใหม่อยูเ่สมอๆ 
-แผนการผลกัดนัตนเองเพื่อต าแหน่งหนา้ท่ีและรายไดท่ี้ 

สูงขึ้น 
การวางแผนทุกคร้ังก่อนออกขาย เร่ิมตั้งแต่การคดัเลือกลูกคา้ การ

เตรียมตวัก่อนเขา้พบ การเขา้พบท่ีสร้างสรรค ์การเปิดฉากการขาย การ
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เสนอขาย การแกไ้ขขอ้ขดัขอ้ง การปิดการขาย การวางแผน การเตรียม
ขั้นตอนการขายไวดี้จะช่วยใหน้กัขายสัมฤทธ์ิผลในการขายไดอ้ยา่งไม่
ยากเยน็ 

6.รู้จักจัดกำรข้อคัดค้ำน (Objections) 
จะเป็นการดีถา้หากนกัขายไดเ้ตรียมค าพูดเอาไวต้อบขอ้

คดัคา้น ขอ้โตแ้ยง้ หรือบ่ายเบ่ียงของลูกคา้ หรือแมแ้ต่การคาดหวงัถึง
ส่ิงท่ีลูกคา้จะร้องเรียนไวล่้วงหนา้ก่อนการเขา้พบ แลว้ไดเ้ตรียม
ค าตอบท่ีจะท าใหล้ดปัญหา หรือสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ได ้จะ
ช่วยใหบ้รรยากาศการขายระหวา่งนกัขายและลูกคา้ ไม่สะดุด
หยดุชะงกัก่อนเวลาอนัควร 

7.รู้จักขอบเขตของกำรท ำงำน (Territory) 
คือนกัขายจะตอ้งมองทอ้งถ่ิน หรือตลาดของตนท่ีดูแล

รับผิดชอบอยูว่า่ 
-กลุ่มผูมุ่้งหวงัของเราอยูจุ่ดใด 
-ในเขตท่ีเราดูแลอยู่มีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายมากนอ้ยแค่ไหน 
-อาณาเขตหรือพื้นท่ีท่ีเราขายอยูจ่ะมีลูกคา้ใหม่เกิดขึ้นมาก 

นอ้ยแค่ไหน 
-เราจะเพิ่มเขตหรือขยายเขตการขายไดม้ากนอ้ยเพียงใด 

             -คู่แข่งในเขตของเรามีหรือไม่ ถา้มีคู่แข่งขนัก็ดูวา่เขา
ครอบคลุมอาณาบริเวณกวา้งขวางเท่าไหร่ 

-เราจะสร้างจุดแขง็หรือจุดอ่อนอยา่งไร 
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              -มีความเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมต่างๆท่ีเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์สินคา้ หรือบริการของเราหรือไม่ 

ขอ้มูลต่างๆดงักล่าวขา้งตน้ เราสามารถหาไดจ้ากนกัขายรุ่นพี่
ท่ีกลายเป็นนกัขายอาวุโส หรือเป็นผูจ้ดัการไปแลว้ หรือสอบถามจาก
ร้านคา้ หรือลูกคา้ในทอ้งถ่ินนั้นเอง หรือติดต่อหน่วยงานของรัฐ เช่น 
สาลากลาง อ าเภอ เทศบาล ฯลฯ แต่ขอ้มูลทางราชการของเมืองไทย
ส่วนใหญ่มกัไม่ค่อยทนัสมยั อาจจะคลาดเคล่ือนต่อความเป็นจริงไป
บา้ง แต่ก็ยงัดีกวา่เราไม่รู้อะไรเสียเลยในทอ้งถ่ินท่ีเราขายอยู ่

8.ต้องรู้จักคู่แข่ง (Opposition) 
คือดูวา่ ผลิตภณัฑข์องฝ่ายตรงขา้มหรือคู่แข่งเป็นอยา่งไร 

อะไรคือจุดดี จุดดอ้ย จุดอ่อน หรือจุดแขง็ของคู่แข่งขนั 
ถึงตอนน้ีเพื่อนนกัขายจะตอ้ง รู้เขา และ รู้เรา เพื่อจะได้

เปรียบเทียบกนัได ้แต่เราไม่จ าเป็นท่ีจะตอ้งมีความรู้อยา่งล ้าเลิศ จนเขา้
ขั้นเป็นถึงผูเ้ช่ียวชาญในผลิตภณัฑข์องคู่แข่งไป จนมองไปวา่ของเขา 
(คู่แข่ง) ดีกวา่ของเรา 

การขายท่ีดี เราไม่โจมตีคู่แข่งขนั การขายท่ีดีคือ การอธิบาย
วา่สินคา้เราท่ีเป็นจุดแขง็ซ่ึงเหนือกวา่คู่แข่งคืออะไร ดีกวา่ตรงไหน เรา
สามารถเนน้ถึงผลประโยชน์สินคา้ของเราวา่สามารถจะท าใหดี้กวา่
คู่แข่งไดไ้หม และเราจะหลีกเล่ียงหรือผา่นไปอยา่งฉาบฉวยในส่ิงท่ี
คู่แข่งมีขอ้ไดเ้ปรียบท่ีเหนือกวา่ผลิตภณัฑข์องเรา 
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             ส่ิงที่จะต้องตระเตรียมก่อนลงสู่สนำมกำรขำย 
ขอกล่าวสรุปถึงส่ิงท่ีนกัขายจะตอ้งตระเตรียมก่อนลงสู่การ

พูดกบัผูมุ่้งหวงัหรือลูกคา้ใน สนามการขายนอกจากส่ิงท่ีตอ้งรู้กบัส่ิงท่ี
ควรรู้ในแปดประการดงักล่าวไปแลว้ขา้งตน้ก็คือ 

1.เตรียมส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑห์รือสินคา้ไวด้ว้ย เช่น 
ตวัอยา่งสินคา้ของจริงท่ีใชเ้ป็นตวัอยา่ง  แคตาลอก   สินคา้ชุดสาธิต
(ถา้มีการสาธิต) รูปภาพต่างๆ  สถิติต่างๆท่ีเก่ียวกบัการเสนอขายหรือ
การขาย 

2.เคร่ืองมือหรืออุปกรณ์การเสนอขายหรือการขายต่างๆ 
รวมทั้งการแต่งกายท่ีดีท่ีแสดงออกถึงภาพลกัษณ์ท่ีดีของ สินคา้และ
องคก์รอีกดว้ย 

3.เตรียมขอ้มูลของผูมุ่้งหวงัลูกคา้ในแง่มุมต่างๆ ไดร้ายช่ือมา
จากแหล่งไหน จะเสนอแนะสินคา้ตวัใด  จะพูดสร้างจุดขายหรือจุด
สนใจไดอ้ยา่งไร จะวางแผนการพูดเพื่อการขายผูมุ่้งหวงัรายน้ีอยา่งไร
บา้ง  หากเกิดขอ้สงสัย ขอ้โตแ้ยง้แลว้จะแกส้ถานการณ์อยา่งไรบา้ง 

4.เตรียมการเดินทาง วางแผนการเดินทาง รายช่ือลูกคา้ส ารอง
หากมีเวลาเหลืออยู ่รวมทั้งวางแผนในวนัและเวลาท่ีจะเดินทางพบ
หรือติดต่อผูมุ่้งหวงัลูกคา้ 
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  บทสรุปกำรเตรียมพร้อมก่อนสู่เวทีกำรขำย 

ดงันั้นการ รู้เรา โดยการศึกษา เรียนรู้ คุณคา่ คุณภาพ 
คุณสมบติั และ คุณประโยชน์ ในผลิตภณัฑ์หรือสินคา้ของเรา เพื่อเรา
จะไดพู้ดไดข้ายสินคา้ดว้ยความจริงใจและมีความกระตือรือร้น 
นบัเป็นการสร้างความเช่ือถือใหแ้ก่ลูกคา้ไม่น้อยเลย 

ก่อนลงสู่สนามการขาย ถา้หากเพื่อนนกัขายไดเ้ตรียมตวั
เตรียมใจ โดยใชสู้ตร CPCPHOTO จะช่วยท าใหเ้รามัน่ใจ มัน่คงใน
การยนืหยดับนเส้นทางการขาย พร้อมท่ีจะแกไ้ขสถานการณ์ต่างๆท่ี
เกิดขึ้น ขอ้ส าคญัท่านอยา่ลืมเตรียมความพร้อมของอุปกรณ์ เคร่ืองมือ
และส่ือในการขายไปดว้ยทั้งน้ีก็เพื่อใหส่ื้อ เคร่ืองมือหรืออุปกรณ์การ
ขายช่วยพูดแทนเราไดก็้แลว้กนั. 
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กำรยอมรับ 
-กิริยาการจบัหนา้อก 
-การสะกิด (บางคร้ังใชร้ะงบั) 
-ขยบัตวัเขา้ใกล ้
-พยกัหนา้หรืออมยิม้ 
ท่ำเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ 
ก.การขยบัเน้ือขยบัตวั คือ กระวนกระวายอยากออกไป 
ข.การนัง่ขอบเกา้อ้ี บางคร้ังหมายถึงพร้อมท่ีจะลุกหนี 
ค.การใชน้ิ้วจบัหรือถูจมูกเบาๆ คือการเดา สงสัย การคิด 
ง.การใชน้ิ้วขยี้ตา คือการสงสัยไม่แน่ใจ บางคร้ังคือการปิดบงั 
จ.การเกาคอ คือการสงสัยไม่แน่ใจ 
ฉ.การนวดทา้ยทอย, เอามือประสานกนัแน่น ก าหมดั อาการ

ร้อนใตค้อเส้ือ หรือเบือนหนา้หนี คือการคบัขอ้งใจ 
นกัขายท่ีดี หากเป็นผูรู้้จกัสังเกตพฤติกรรมการแสดงออกของ

ลูกคา้ในขณะสนทนา หรือเปิดฉากจนกระทัง่ถึงขั้นปิดฉากหรือยติุการ
ขายจากการอ่านภาษากายไดดี้ ก็จะท าใหส้ามารถประเมินลูกคา้ไดว้า่
เขาคิดอยา่งไร และเราควรท าอยา่งไรในภาษาท่าทางท่ีลูกคา้แสดงออก
แลว้ด าเนินการขายตามหลกัการเช่ือวา่จะประสบความส าเร็จในท่ีสุด
นัน่เอง. 
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