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คาํนํา 
 

ตาํรา “การจดัการการขาย” (Sales management) เล่มน้ี ผูเ้รียบเรียงมีจุดมุ่งหมายเพื่อใช้
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เพื่อนาํไปประยกุตใ์ชใ้นการประกอบวิชาชีพ   ดงันั้นการจดัทาํตาํราเล่มน้ีผูเ้รียบเรียงคาดหวงัจะให้

เป็นแนวทางการสอนรายวชิาน้ีใหมี้มาตรฐานท่ีใกลเ้คียงกนั 

เน้ือหาของตาํราการจดัการการขายเล่มน้ีแบ่งออกเป็น  4  ส่วน 

ส่วนที่  1  การจัดการการขาย   ประกอบดว้ยเน้ือหาความรู้เบ้ืองตน้เก่ียวกบัการจดัการ    

การขาย  กระบวนการจดัการการขายและการซ้ือ  กลยุทธ์และบทบาทในการขายยุคปัจจุบนักบัการ

จดัการความสัมพนัธ์ลูกคา้ 

ส่วนที่  2  การพัฒนาองค์การการขาย  ประกอบด้วยเน้ือหา องค์การจดัการการขาย  

บทบาทเชิงกลยทุธ์ในการจดัการขอ้มูลข่าวสารการขาย  การสรรหาและการคดัเลือกพนกังานขาย 

ส่วนที่  3  การจัดการขายโดยตรง  ประกอบด้วยเน้ือหา  การฝึกอบรมพนักงานขาย 

ผลประโยชน์ตอบแทนพนกังานขาย  และการจูงใจพนกังานขาย 

ส่วนที่  4  การควบคุมและการประเมินงานขาย  ประกอบดว้ยเน้ือหา  การวิเคราะห์งาน

ขาย  การวิเคราะห์ตน้ทุนการตลาดและสร้างกาํไรการขาย  การประเมินผลการปฏิบติังานขายของ

พนกังานขายและจรรยาบรรณการจดัการการขาย 

ผูเ้รียบเรียงหวงัวา่ตาํราเล่มน้ีคงจะเอ้ือประโยชน์ต่อการเรียนการสอน  ตลอดจนผูส้นใจ

ทัว่ไป ท่ีนาํไปประยุกตใ์ชใ้นการประกอบวิชาชีพพอสมควร หากท่านท่ีนาํไปใชมี้ขอ้เสนอแนะนาํ  

ผูเ้รียบเรียงยนิดีรับฟังพิจารณาการปรับปรุงและแกไ้ขในคร้ังต่อไป  

อยา่งไรก็ตามประโยชน์และความดีงามตาํราเล่มน้ีขออุทิศแก่บิดามารดาและขอขอบคุณ
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         การจัดการการขาย 



บทที ่ 1 

ความรู้เบือ้งต้นเกีย่วกบัการจดัการการขาย 

(Introduction  to  Sales  Management) 

  

การจดัการการขายมีส่วนสําคญัท่ีทาํให้บริษทัประสบความสําเร็จโดยเร่ิมตน้ตั้งแต่การทาํ

ธุรกิจขนาดเล็ก  ธุรกิจขนาดกลางและธุรกิจขนาดใหญ่  เป็นการเติบโตจากพนักงานขายท่ีมีการ

อบรมการขาย  ไม่ใช่แต่เฉพาะพนกังานขายท่ีเป็นส่วนหน่ึงของส่วนประสมการตลาดเท่านั้น  แต่

พนักงานขายทาํหน้าท่ีประสานงานติดต่อระหว่างลูกค้ากับบริษทั  ทาํให้พนักงานขายมีความ

รับผดิชอบเป็นผูมี้ความสาํคญัในการจดัการการขายทาํใหบ้ริษทัมียอดจาํหน่ายสินคา้และการบริการ

เพิ่มข้ึนหรือลดลงข้ึนอยู่กบัความสามารถของพนกังานขายแต่ละคนท่ีได้รับการอบรมและการมี

ประสบการณ์  ดงันั้นเพื่อให้เกิดความเขา้ใจในเบ้ืองตน้ของบทน้ีจะกล่าวถึง  (1)  ความเป็นมาของ

การจดัการการขายในศตวรรษใหม่  การจดัการการขายเป็นส่วนหน่ึงของส่วนประสมการตลาด  

(Marketing  Mix) และนวตักรรมในปัจจุบนัมีผลช่วยให้ประสบความสําเร็จในการขาย (2)  

ความหมายของการจดัการการขาย  กล่าวถึง  หลกัสาํคญัท่ีทาํใหผู้จ้ดัการการขายประสบความสําเร็จ 

ความรับผิดชอบของผูจ้ดัการการขาย  ประสิทธิภาพของการขายสินคา้และบริการท่ีเพิ่มจากการใช้

เทคโนโลยี  (3)  กระบวนการการจดัการการขายท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการขายและรูปแบบการ

จดัการการขาย (4) ส่ิงแวดลอ้มท่ีมีผลต่อความสําเร็จในการขาย  กล่าวถึง  ส่ิงแวดลอ้มภายนอกและ

ส่ิงแวดลอ้มภายในบริษทั ดงัท่ีจะกล่าวต่อไปน้ี 

 

ความเป็นมาของการจัดการการขาย 
  

พนักงานขายจําเป็นต้องมีความเข้าใจ   และศึกษาพฤติกรรมของผู ้บริโภคท่ีมีการ

เปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา  ในการจดัการการขายมีการแข่งขนัเกิดข้ึนจาํนวนมากในศตวรรษใหม่  

พร้อมยงัมีนวตักรรมช่วยให้ประสบความสําเร็จในการขาย  นอกเหนือจากนั้น  ผูจ้ดัการการขาย

จะตอ้งมีความเขา้ใจเก่ียวกบัท่ีมาของการจดัการการขายซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของส่วนประสมการตลาด 

การจัดการการขายในศตวรรษใหม่  (Sales  Management  in  the New  Century)  เป็น

การจดัการการขาย โดยบุคคล ซ่ึงมีการเปล่ียนแปลงทางสังคม หรือ อีกนยัหน่ึง เป็นการเปล่ียน

พฤติกรรมทางสังคม  ทางเทคโนโลยแีละการบริหารจดัการ   ซ่ึงพนกังานขายเป็นผูมี้บทบาทสําคญั

ท่ีทาํให้เกิดการเปล่ียนแปลงนั้น   ทั้งน้ี  โดยพฤติกรรมของมนุษย ์มกัมีความตอ้งการท่ีจะไดม้าซ่ึง

ลูกคา้ โดยคาดหวงัท่ีจะกา้วไปสู่ตลาดโลก  การสร้างความพึงพอใจตลาดภายในประเทศดว้ยทาง
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เทคโนโลยี  ท่ีมีการซ้ือขายเกิดข้ึนโดยอตัโนมติั  เร่ิมตั้งแต่มีการขายในสํานกังานและช่องทางการ

ขายทางอิเล็กทรอนิกส์ เป็นกลยุทธ์การบริหารการตลาดทางตรง  ทาํให้เกิดเป็นหน้าท่ีของผูจ้ดัการ

การขาย โดยเร่ิมจากธุรกิจการขายขนาดเล็กโดยเฉพาะบริษทั IBM  และ  HP  มีส่วนช่วยสนบัสนุน

และจดัหาเคร่ืองมือท่ีเป็นเทคโนโลยเีพื่อแกปั้ญหาธุรกิจขนาดเล็กดว้ย 

พนกังานขาย ท่ีเร่ิมตน้จากพนกังานขายธรรมดา  มีอิทธิพลในการสร้างกาํลงัใจและแรง

กระตุน้ในการขายสินคา้ ทาํให้ยอดขายเพิ่มข้ึน จึงเป็นหนา้ท่ีของผูจ้ดัการการขาย  ท่ีจะตอ้งจดัให้มี

การฝึกอบรม การให้รางวลัและสวสัดิการแก่พนกังานขาย ของบริษทัผูท้าํหนา้ท่ีหลกัให้กบับริษทั  

ฉะนั้นพนกังานขายจึงมีหนา้ท่ีสาํคญัดงัน้ี 

1. การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เป็นและการสร้างคุณค่า 

2. สร้างยอดขายให้กบับริษทัและทราบความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัของลูกคา้แต่ละ

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

3. ฝึกอบรมพนกังานทีมการขายขององคก์ารทาํใหมี้ประสบการณ์ในการขาย 

4. เป็นผูใ้หค้าํปรึกษาแนะนาํกบัพนกังานขาย   แนะนาํกบัลูกคา้หรือพนกังานขายใหม่ 

5. ให้ความร่วมมือ ส่งเสริม และสนบัสนุนพนกังานขายรุ่นใหม่ ให้มีความรู้เก่ียวกบั

หลกัการจดัการการขาย   3  ประการ  ไดแ้ก่  

5.1 การใช้นว ัตกรรมท่ีแตกต่างอย่างสร้างสรรค์  และทันต่อเหตุการณ์ ท่ี

เปล่ียนแปลงทางดา้นเทคโนโลย ี

5.2 การใชเ้ทคโนโลยเีพื่อเป็นเคร่ืองมือการขายของผูจ้ดัการการขายและของบริษทั 

5.3 สร้างความเป็นผู ้นําทางการจัดการการขายผลิตภัณฑ์ของบริษัทท่ี เป็น

ประโยชน์ใหก้บับริษทัและลูกคา้ 

นวัตกรรมช่วยให้ประสบความสําเร็จในการขาย  (Innovation  Fuels  Success  in  

Selling)  หลายปีมาแลว้  พนักงานขายไดศึ้กษาเก่ียวกบัธุรกิจการขาย  แต่ละแผนกของบริษทั

พยายามทาํธุรกิจอิสระในการขาย    ดว้ยวธีิการส่งมอบสินคา้  การจดับริการและใหผ้ลประโยชน์กบั

ลูกค้า   แต่ในปัจจุบนั การทาํธุรกิจการขายมีการแข่งขนักนัสูง  ทาํให้พนักงานขายแต่ละบริษทั

พยายามสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้  โดยหวงัท่ีจะนาํสินคา้และจดับริการให้กบัลูกคา้  เช่น 

บริษทั  Xerox  ให้ความสําคญัโดยมุ่งเน้นสินคา้ท่ีเป็นเคร่ืองจกัรท่ีมีหน้าท่ีจาํหน่ายสินคา้แทน

พนกังานขายถือเป็นการลดตน้ทุนการขายสินคา้และการบริการ โดยมีตวัแทนพนกังานขายมากกวา่  

500  คน  ต่างก็ช่วยกันทาํธุรกิจการขาย เม่ือเปรียบเทียบยอดขายในปี ค.ศ. 1989 พบว่า บริษทั   

Xerox  ไดผ้ลิตสินคา้ออกสู่ตลาด ทาํให้มียอดขายเพิ่มข้ึนมากกวา่  5,000  เคร่ือง ในระยะเร่ิมแรก

ยอดขายมีจาํนวนไม่มากนกั  หลงัจากนั้นพนักงานขายไดติ้ดตามและสอบถามถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน
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หลงัจากการใชเ้คร่ืองช่วยขาย โดยพนกังานขายไดท้าํหนา้ท่ีให้คาํแนะนาํแกไ้ข และให้คาํปรึกษากบั

ลูกค้า  จนทําให้ลูกค้าเห็นความสําคัญในการทาํธุรกิจ (www.xerox.com) และเห็นคุณค่าของ

เคร่ืองช่วยขาย อตัโนมติั (Vendor)  ในการลดตน้ทุนแทนพนกังานขาย 

การจดัการบริการให้กบัลูกคา้ เม่ือไม่สามารถจดัหาการบริการไดท้ัว่ถึงในตลาดระดบั

โลก  ดังนั้ นผูจ้ ัดการการขายจึงแก้ปัญหาด้วยการหาผูม้าเป็นหุ้นส่วนของแต่ละประเทศ  ท่ีมี

คุณสมบัติตามท่ีบริษทักําหนดไวเ้พื่อขยายตลาดและเพิ่มยอดขาย  โดยการทาํงานนั้นต้องให้

ความสาํคญัในเร่ืองการสร้างความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดกบัลูกคา้ในดา้นการทาํธุรกิจระยะเร่ิมตน้   พร้อม

ใหก้ารบริการแกไ้ขปัญหาและใหค้าํปรึกษากบัลูกคา้มี ตวัอยา่งเช่น ลูกคา้ท่ีทาํธุรกิจขนาดเล็กบริษทั

นํ้ ามนัเซลล์  (Shell  Oil)  พนกังานขายไม่มีเวลาแวะเยี่ยมไปให้บริการไดท้ัว่ถึง จึงใช้กลยุทธ์

การตลาด โดยการใชส่ื้อการส่ือสารทางโทรศพัท ์(Telemarketing)  สอบถามหลงัจากท่ีไดจ้าํหน่าย

เคร่ืองขายอตัโนมติั (Vendor Machine) เป็นการให้คาํแนะนาํและช่วยแกไ้ขปัญหาท่ีสร้างความพึง

พอใจใหก้บัลูกคา้  นบัเป็นการลดตน้ทุนการผลิต  เพิ่มยอดขาย และมียอดกาํไรเป็นท่ีน่าสนใจให้กบั

ลูกคา้อีกดว้ย 

การจัดการการขายเป็นส่วนหน่ึงของส่วนประสมการตลาด  (Sales  Management  

Marketing  Mix)  ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย  4P’s  เร่ิมตั้งแต่  ผลิตภณัฑ์  (Product)  

ราคา  (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด  (Promotion) การส่งเสริม

การตลาดประกอบดว้ย  การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) การขาย

โดยบุคคล (Personal  Selling) และการส่งเสริมการขาย (Sales  Promotion)    เช่น  ลด แลก แจก 

แถม โดยการใชคู้ปองหรือมีการชิงโชค 
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ภาพที ่1.1 ตาํแหน่งของการขายโดยบุคคลและการจดัการการขายในส่วนประสมการตลาด 

ท่ีมา : ดดัแปลงจาก Dalrymple’s sales management: concepts and cases p.3, W. L. Cron and    

T. E. Decorlo, 9th ed., 2010, New Jersey: John Wiley & Sons. 

   

ข้อสั ง เกต  ส่วนประสมการตลาดท่ีพนักงานขายไม่ได้ใช้ ส่ือทางการโฆษณา  

ประชาสัมพนัธ์  ถือไดว้า่เป็นการส่ือสารโดยตรงระหวา่งพนกังานขายกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  มีการ

ใชส่ื้อสารสองทาง  (Two – ways  Communication)  เป็นกลยุทธ์ “ผลกั  (Push)”  หมายถึง  การให้

พนักงานขายออกไปแสวงหาลูกคา้ด้วยตนเอง  หรือเป็นการส่ือสารทางเทคโนโลยี โดยการใช้

โทรศพัทมื์อถือ  การติดต่อทางอินเตอร์เน็ต  เป็นตน้  การขายโดยใชพ้นกังานขายโดยบุคคลมีความ

จาํเป็นในการเสนอขายสินคา้และบริการท่ีมีลกัษณะเป็นสินคา้พิเศษ  ราคาแพง  พนกังานขายตอ้ง

เสนอสินค้าและการบริการให้กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเม่ือลูกค้ามีคาํถามเก่ียวกับตวัผลิตภณัฑ ์ 

ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) 

ผลิตภณัฑ ์

(Product) 

ราคา 

(Price) 

การส่งเสริมการขาย  

(Sales Promotion) 

การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

การขายโดยบุคคล 

(Personal Selling) 

ช่องทางการ 

จดัจาํหน่าย 

 

การประชาสัมพนัธ์ 

(Public Relations) 

อินเทอร์เน็ต 

(Internet) 

การโฆษณา 

(Advertising

 
การจดัการการขาย 

(Sales Management) 

มีการวางแผน (Planning)     - การจูงใจ (Motivation) 

กาํหนดงบประมาณ (Budgeting)    - ผลประโยชน์ (Compensation) 

มีการสรรหาและคดัเลือก (Recruiting and Selecting) - การแบ่งเวลา (Designing territories) 

การอบรม (Training)     - การประเมินผลของการขาย (Evaluating) 
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คุณสมบติัวิธีการใชแ้ละคุณประโยชน์ทางสินคา้  การบริการพนกังานขายจึงมีหนา้ท่ีให้ขอ้มูลและ

อธิบายความเขา้ใจใหก้บัลูกคา้ 

 

ความหมายของการจัดการการขาย   

มีนกัวชิาการทางการตลาดหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของการจดัการการขายไวด้งัน้ี 

1. Cron, & Decarlo, (2010) :“The  Planning,  Organizing,  Leading, and Controlling  of  

personal  contact  programs  designed  to  achieve  the  sales  and profit objective of the firm.” 

“การวางแผน การประสานงาน การสั่งงานและการควบคุมพนกังานขายให้ปฏิบติัตาม

โปรแกรมในรูปแบบการขายมีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างกาํไรใหก้บับริษทั” 

2. ไซมอน มาเจโร (Simon  Majaro)  ไดก้ล่าวถึงการจดัการการขายไวว้า่  “การจดัการ

การขายมีความหมายกวา้งมาก  แต่ท่ีสําคญัเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการขาย ซ่ึงผูข้ายจะกระตุน้ความ

ตอ้งการของผูซ้ื้อโดยวธีิการต่าง ๆ ผูซ้ื้อจะซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตน  

การจดัการการขายจึงก่อใหเ้กิดประโยชน์ร่วมกนัทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย” (นิติพล  ภูตะโชติ, 2549,น.12) 

3. Johnston, & Marshall (2006) define : “Sales  Management  as  all  activities, 

Processes, and  Decisions  involved in  management  the  sales  function  in  an  organization”    

การจดัการการขาย  หมายถึง  กิจกรรมทั้งหมด  กระบวนการและการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งในการ

บริการหนา้ท่ีการขายในองคก์าร  

1. ในปี พ.ศ.  2491  การจดัการการขายคณะกรรมการบญัญติัศพัทข์องสมาคมการตลาด

แห่งสหรัฐอเมริกาได้ให้ความหมายไวว้่า  “การจดัการการขาย  หมายถึง  การวางแผนการบงัคบั

บญัชาและการควบคุมงานการขายโดยบุคคล รวมถึงการจดัหา  การคดัเลือก  การเตรียมงาน  การ

มอบหมายงานให้ปฏิบติั  การกาํหนดเส้นทางการขาย  การควบคุมดูแลพนักงานขาย  การจ่าย

ค่าตอบแทนและการจูงใจพนักงานขาย  เป็นงานท่ีทาํให้กบับุคลากรทั้งหมดเกิดทีมการขายของ

บริษทั”  (MK302  สรุปผูบ้ริหารการขาย, ม.ป.ป.) 

2. การจัดการการขาย  หมายถึง  การวางแผนการปฏิบัติตามแผนและการควบคุม           

โปรแกรมการขายโดยบุคคลท่ีถูกออกแบบมา  เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการขายของบริษทั                        

(พรพรรณ  ศรีประเสริฐ และ รัศมี  รุ่งโรจน์อนนัต,์ ม.ป.ป.) 
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ภาพที ่1.2   การส่งเสริมการขายท่ีกระตุน้ยอดขาย 

ท่ีมา : ดดัแปลงจาก สยามวคิเกอร์ ขยายธุรกจิรับตลาดอุปกรณ์ส่งเสริมการขายบูม, Proitioning 

         Magazine. 

 

สรุปความหมายของการจัดการการขายเป็นหน้าท่ีสําหรับผู ้จ ัดการการขายในการ

ตดัสินใจวางแผนการขายเพื่อกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาด  โดยให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท่ีมีความ

ต้องการเป็นเจ้าของสินค้าและบริการ มีการวางแผน การสั่งการ การควบคุม การสรรหา การ

คดัเลือก  มีการอบรมและพฒันาให้กบับุคลากร  การมอบหมาย  การกาํหนดเส้นทางขอบเขตของ

การขาย  มีการควบคุมการจ่ายค่าตอบแทนและการจูงใจพนกังานขาย  นักวิชาการหลายท่านได้

กล่าวมาข้างต้น  ผูจ้ดัการการขายจะต้องนําองค์การ เพื่อแสวงหารายได้ให้กับองค์การเพื่อให้

องคก์ารอยูร่อด 

ความรับผิดชอบของผู้จัดการการขาย  (Responsible  for  Sales  Management)  ความ

รับผิดชอบของบุคคลในการดาํเนินการของผูจ้ดัการการขาย  การจดัการการขายอาจจะเร่ิมจากการ

ขายระดบัตน้  ท่ีมีความรับผิดชอบงานขายวนัต่อวนั (The day - to - day)  โดยตรง  หรือการจดัการ

การขายระดับกลางมีความรับผิดชอบการขายหรือผูจ้ ัดการอ่ืน ๆ การจัดการการขายมีความ

รับผดิชอบและหนา้ท่ีของการขายโดยบุคคลท่ีอยูใ่นส่วนประสมการตลาด  (Marketing  Mix, 4 P’s)  
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มีบทบาท  การวางแผน  การจดัการการขายและการควบคุมการขายเพื่อให้เป็นไปตามเป้าหมาย  

นอกเหนือจากนั้นยงัมีการสรรหาบุคลากร  การอบรมพนกังานขาย  ค่าตอบแทนพนกังานขาย  การ

ชกัจูงพนกังานขายและการประเมินการขายของพนกังานขาย  ผูจ้ดัการการขายมีหน้าท่ีรับผิดชอบ

ต่อพนกังานขายโดยตรง หรือจากผูจ้ดัการการขายอ่ืน  ผูจ้ดัการการขายทั้งหมดมีหนา้ท่ีรับผิดชอบ  

2  ประเภท คือ 

1.  มีความรับผิดชอบการขายและสร้างยอดขายให้ได้ตามเป้าหมายของการขายท่ี

กาํหนดไว ้

2. มีการพฒันาพนกังานขายและรายงานต่อผูจ้ดัการการขาย หรือผูบ้ริหารระดบัสูงของ

บริษทั 

ประสิทธิภาพของการขายสินค้าและบริการที่เพิ่มการใช้เทคโนโลยี  การใชเ้คร่ืองมือขาย

สินคา้และบริการ ทางเทคโนโลยเีป็นท่ีนิยมกนัแพร่หลายและเพิ่มจาํนวนมากข้ึนเป็นลาํดบั  โดยใช้

Internet ขยายตลาดให้กวา้งไกล เพื่อจะได้ลูกคา้เพิ่มจาํนวนมากข้ึน  บางคร้ังมีการใช้โทรศพัท์

ติดต่อกนั มองเห็นหนา้กนัในขณะมีการเสนอขายสินคา้และบริการ ทางหนา้จอคอมพิวเตอร์  หรือ

บางคร้ังมีการอบรบให้กบัสมาชิกท่ีเป็นลูกคา้โดยการใช ้DVD ในการให้ขอ้มูลการใช้สินคา้และ

บริการ มีการส่งมอบเก่ียวกบัสินคา้ท่ีส่งไม่ตรงเวลา  หรือสินคา้ชาํรุด  ปัจจุบนัไม่ว่าจะเป็นบริษทั

ขนาดเล็กหรือบริษทัใหญ่  จะมีคอมพิวเตอร์เพื่ออาํนวยความสะดวกให้พนกังานขายติดต่อเสนอ

ขายสินค้าบริการโดยตรงกับลูกคา้ท่ีอยู่ทุกแห่งของโลก  โดยเฉพาะลูกค้าท่ีมีคอมพิวเตอร์เป็น

ส่วนตัวอยู่แล้วท่ีต้องการซ้ือสินค้าจากพนักงานขาย   และมีการชําระเงินค่าสินค้าผ่านทาง

อินเทอร์เน็ต จะกล่าว  ไดว้า่  คอมพิวเตอร์ (อินเทอร์เน็ต)  เป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัทางการตลาดเพราะ

มีผูผ้ลิต  พอ่คา้ส่ง  พอ่คา้ปลีก  และลูกคา้ติดต่อขอ้มูลข่าวสารกนัอยูต่ลอดเวลา  เพื่อเพิ่มศกัยภาพใน

การขยายตลาดกลุ่มเป้าหมาย  ฉะนั้นพนกังานขายจาํเป็นตอ้งมีความรู้และสามารถใชเ้ทคโนโลยีเพื่อ

การเสนอขายสินคา้และบริการใหข้อ้มูลข่าวสารต่าง ๆ ใหก้บัลูกคา้ได ้

หลกัสําคัญทาํให้ผู้จัดการการขายประสบผลสําเร็จ 

ส่ิงแวดล้อมของการขายมีความเก่ียวขอ้งกันระหว่างพนักงานขายกบัผูจ้ดัการการขาย  

ผูจ้ดัการการขายระดับสูง  หรือระดับต้นมีความรับผิดชอบร่วมกัน โดยการควบคุมรับผิดชอบ

ยอดขายของพนกังานขายมีหลกัสาํคญัของการจดัการการขายใหป้ระสบผลสาํเร็จ ดงัน้ี 

1.  ควรมีการติดต่อส่ือสารกบัพนกังานขายมากกวา่การควบคุมพนกังานขาย 

2. ไม่ควรทาํตวัเป็นเจา้นายหรือผูบ้งัคบับญัชา  แต่ควรใหค้าํแนะนาํและเป็นท่ีปรึกษาใน

ฐานะเพื่อนร่วมงานของทีมการขาย 

3. ควรใหอ้าํนาจการตดัสินใจแก่พนกังานขาย  มากกวา่การออกคาํสั่งกบัพนกังานขาย 
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ขั้นตอนการจัดการการขาย   

ขั้ นตอนการจัดการการขายหรือกระบวนการขายของบริษัทท่ีมีประสิทธิภาพ มี

องคป์ระกอบท่ีสาํคญั  เก่ียวกบัการตดัสินใจ  3  ประการ ดงัน้ี 

1.  หลกัการการขาย  ควรวเิคราะห์ส่ิงแวดลอ้มของบริษทัท่ีมีผลกระทบต่อการขาย  การ

จดัการการขาย  การสั่งการและการวางแผนพนกังานขาย  โดยบุคคลทั้งหมดพยายามท่ีจะใชก้ลยุทธ์

การตลาด 

2.  การปฏิบติัการขาย  เป็นการปฏิบติัท่ีเก่ียวขอ้งการเลือกความเหมาะสมและการวาง

รูปแบบในการปฏิบติัของพนกังานขายใหต้รงกบัวตัถุประสงคท่ี์ไดว้างรูปแบบในการขาย 

3.  การประเมินและควบคุมการขาย  การประเมินเก่ียวขอ้งวธีิการพฒันาการควบคุมและ

การประเมินการปฏิบติัการขายท่ีเหมาะสม  การประเมินและควบคุมมีการปรับปรุงการขายเพื่อให้

เกิดความพึงพอใจการปฏิบติัการขาย  โดยเฉพาะกระบวนการจดัการการขาย  3  ประการดงัท่ีกล่าว

มาน้ี  มีการเปล่ียนแปลงการขายท่ีมีอิทธิพลต่อกิจกรรมท่ีเกิดข้ึน  ขอ้สรุปของขั้นตอนการจดัการ

การขายอยูใ่นภาพแสดง  1.1  ท่ีแสดงตาํแหน่งของการขายโดยบุคคลและการจดัการการขายทั้งหมด 

ไดแ้ก่  หลกัการจดัการการขาย  การปฏิบติัการขาย  และการประเมินการควบคุมการจดัการการขาย

สําหรับบริษทัเป็นขั้นตอนการขาย  (Selling  Stages)  มีประสบการณ์แตกต่างกนั  แสดงความ

คิดเห็นในเชิงสร้างสรรค ์

ก่อนอ่ืนผู ้จ ัดการการขายและพนักงานขายต้องทําความเข้าใจส่ิงแวดล้อมภายใน 

(Internal)  และส่ิงแวดล้อมภายนอก (External) ของบริษทัตามรูปแบบของการขายจะตอ้ง

ทาํการศึกษาเก่ียวกบัหลกัการขาย  การปฏิบติัการขาย  การประเมินและควบคุมการขาย  จะตอ้ง

ศึกษาวิเคราะห์ส่ิงแวดลอ้มภายใน  (Internal)  และส่ิงแวดลอ้มภายนอก  (External)  ของบริษทัท่ีมี

อิทธิพลต่อการบริหาร การขาย อิทธิพลของส่ิงแวดลอ้มภายนอกข้ึนอยูก่บัการตั้งราคา  เทคโนโลยีท่ี

ทนัสมยั  กฎหมายและกฎระเบียบขอ้บงัคบัของรัฐบาลและการจดัการการขายท่ีมีผลกระทบต่อ

สังคม  ตวัอย่างเช่น  ราคานํ้ ามนัแพง  ผูจ้ดัการการขายควรระมดัในระวงัการเดินทางเม่ือตอ้งใช้

รถยนตข์องบริษทั เพื่อประหยดัตน้ทุน  ค่าใชจ่้าย  นอกเหนือจากนั้น ตอ้งเขา้ใจความตอ้งการสินคา้

ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  และคู่แข่งขนั ท่ีควรนาํมาวเิคราะห์สาํหรับการจดัการการขาย 

ในดา้นส่ิงแวดลอ้มภายในบริษทัท่ีมีอิทธิพลต่อการจดัการการขาย  เช่น  ดา้นทรัพยากร

มนุษย ์ การเงินและความสามารถในการผลิตของบริษทั   การทดลองการวิจยัในการพฒันาช่วย

สร้างยอดขายและการพฒันาการขยายตลาด  ซ่ึงทาํให้องคป์ระกอบของส่ิงแวดลอ้มท่ีมีอิทธิพลต่อ

ความสาํเร็จในการขาย 
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กระบวนการขาย  (Selling  Process) 

มีพนกังานขายจาํนวนไม่นอ้ยท่ีขาดความรู้เก่ียวกบัเร่ืองกระบวนการขาย  พนกังานขาย

เป็นผูป้ฏิบติัการขายและทบทวนบทบาทของพนกังานขายท่ีประสบความสําเร็จในอาชีพการขาย  มี

กิจกรรมการขายหลายอย่างท่ีทาํให้พนกังานขายเกิดความสับสน  งานการขายท่ีมีความแตกต่าง

ทางดา้นความสามารถและทกัษะการขาย มาจากหลายหน่วยงานของบริษทั  เช่น  บริษทั  General  

Electric    มีการขายสินคา้ดา้นบริการหลอดไฟฟ้าติดตามบา้นและมีดา้นบริหารการเงิน ท่ีเป็น

เจา้ของธุรกิจการขาย ลูกคา้มีความแตกต่างกนัหลากหลายตามกระบวนการซ้ือสินคา้และบริการ  

พนกังานขายจาํเป็นตอ้งรู้และมีทกัษะในการขายสินคา้ท่ีแตกต่างกนัไปโดยมีการจดัรูปแบบการ

จดัการการขาย 

รูปแบบการจัดการการขาย 

รูปแบบการจดัการการขายในศตวรรษสมยัใหม่ มี 2 รูปแบบ  รูปแบบแรกเป็นการขาย

อิสระท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาด  และรูปแบบที่สองเป็นการจดัการการขายเป็นกระบวนการ

จดัการการขาย  ดงัท่ีจะกล่าวต่อไป 

1. รูปแบบการการขายอิสระท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาดอยา่งกวา้งขวาง  เป็นท่ีนิยม

กนัทัว่ไปของผูบ้ริหารระดบัสูง กล่าวคือ   ในหัวขอ้การสนทนา  ผูบ้ริหารระดบัสูงท่ีมีความรู้และ

เขา้ใจบทบาทของพนกังานขายโดยบุคคลในการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้และพนกังานขายช่วย

ในการแกปั้ญหาใหก้บัลูกคา้  โดยท่ีพนกังานขายตอ้งเขา้รับการอบรม  ทาํให้เกิดการจดัการท่ีมีผลดี

กบัผูข้าย ลูกคา้และต่อบริษทั  ทาํให้การจดัการการขายกลายมาเป็นความทา้ทายและโอกาสการ

เจริญเติบโตในอาชีพการขาย 

2. การจดัการขายเป็นกระบวนการการจดัการการขาย  เป็นรูปแบบท่ีมีการสนองตอบใน

พฤติกรรมส่ิงแวดล้อมของบริษทัด้านการจดัการการขาย  คือ  ส่ิงแวดล้อมภายในบริษัทและ

ส่ิงแวดลอ้มภายนอกบริษทั  และมีผลต่อบริษทัท่ีเป็นกลยุทธ์ทางการตลาด  ในขณะเดียวกนัการ

จดัการการขายท่ีดี  หมายถึง  ส่ิงจาํเป็นท่ีมีการปฏิบติัให้ประสบความสําเร็จดา้นการขายของบริษทั  

ในการแข่งขนักลยทุธ์ทางการตลาด  การจดัการการขายเป็นการใหค้วามเขา้ใจในการปฏิบติังานขาย  

ดงัท่ีไดใ้หค้วามหมายการจดัการการขายไวแ้ลว้ในเบ้ืองตน้ 

การจดัการการขายท่ีทาํให้พนกังานขายมีความเขา้ใจการปฏิบติัการขาย และมีส่วนร่วม

ในการตดัสินใจในกิจกรรมการขาย  วตัถุประสงค์ของตาํราน้ีจะช่วยอธิบายให้เขา้ใจในบทบาท

หนา้ท่ีของผูจ้ดัการการขายทางการตลาด  และการบริหารงานของบริษทั  ช่วยให้การตดัสินใจและ                           

กิจกรรมการจดัการการขายเป็นไปอยา่งระมดัระวงั 
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ส่ิงแวดล้อมทีม่อีทิธิพลต่อความสําเร็จในการขาย  
 

 องคป์ระกอบท่ีมีอิทธิพลต่อการจดัการการขาย คือ ส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงมีขอ้ควรพิจารณาอยู ่4  

ประการ ไดแ้ก่ 
1. ส่ิงแวดล้อมของบริษัทท่ีมีแผนกลยุทธ์การตลาดหรือกิจกรรมทางการตลาด  

ตวัอย่างเช่น  เม่ือรัฐบาลประกาศสินคา้ท่ีเป็นอนัตรายต่อผูบ้ริโภคและให้มีการควบคุมเสนอขาย

สินคา้ เช่น  การผลิตเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีไม่ไดคุ้ณภาพ ซ่ึงอาจเป็นอนัตรายกบัผูบ้ริโภค 

2. ส่ิงแวดล้อมมีการเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลาและยุคสมัยในสังคม  บริษัท

จาํเป็นตอ้งเปล่ียนกลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งกบัสังคมปัจจุบนั  เช่น  ผูห้ญิงนิยมออกไปทาํงาน

นอกบา้นเพิ่มมากข้ึน   การตลาดฝ่ายขายจาํเป็นตอ้งผลิตเคร่ืองแต่งกายผูห้ญิงเพิ่มมากข้ึน  เพื่อสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้  

3. ส่ิงแวดล้อมเปล่ียนไปเม่ือมีการใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่  ทําให้การตลาดต้อง

เปล่ียนไปโดยนาํเทคโนโลยีสมยัใหม่มาทาํตลาดให้ทนัสมยัเพื่อเทียบกบัคู่แข่งขนั  เช่น  การใช้

อินเทอร์เน็ต  โทรศพัท์มือถือ  แฟกซ์  หรือการใช้จานดาวเทียม  ในการส่งขอ้ความหรือข้อมูล  

ตลอดจนการใช ้E-Commerce  ในการเจาะตลาด 

4. ส่ิงแวดลอ้มท่ีเปล่ียนไปมีผลกระทบต่อกิจกรรมทางการตลาด  เช่น  เม่ือมีผลิตภณัฑ์

ใหม่หรือการส่งเสริมทางการตลาดช่วงเปล่ียนแปลงชีวิตความเป็นอยู่และคุณค่าทางสังคมเพิ่มข้ึน

กิจกรรมในกลุ่มผู ้บริโภคและกลุ่มอ่ืนท่ีอยู่ในความสนใจของสาธารณะชนให้สอดคล้องกับ

ส่ิงแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงไป 

ฉะนั้ นผูจ้ ัดการการขายจึงจาํเป็นต้องติดตามความเคล่ือนไหวของการเปล่ียนแปลง

ส่ิงแวดล้อมท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขายของพนักงานขาย  มีการพยากรณ์ทางการขาย มีการวาง

แผนการขาย  มีการพฒันากลยทุธ์การขายเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความเปล่ียนแปลงของส่ิงแวดลอ้มทั้ง

ภายนอกและภายในดงัจะไดก้ล่าวถึงรายละเอียด ต่อไป 
ส่ิงแวดล้อมภายนอก  (External  Environment) 

ส่ิงแวดลอ้มภายนอกส่งผลกระทบต่อการจดัการการขาย  โดยผูจ้ดัการการขายจาํเป็นตอ้ง

ปรับกลยทุธ์ทางการขายใหเ้ขา้กบัสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงไปดงัท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ 

ส่ิงแวดลอ้มภายนอกทางการตลาดประกอบไปดว้ย  ประชากร  การศึกษาพฤติกรรมของ

ประชากรท่ีเปล่ียนไป ส่งผลกระทบต่อการจดัการการขายทางการตลาด  เร่ิมตั้งแต่บริษทัท่ีผลิต

สินคา้บริการเพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  ระบบเศรษฐกิจเป็นระบบไร้พรมแดนมีการ

แข่งขนัทางการตลาด  มีการขยายตลาดและสร้างยอดขายเพิ่มมากข้ึน ดงัภาพท่ี 1.3 
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ภาพที ่1.3 ส่ิงแวดลอ้มท่ีมีผลกระทบต่อการจดัการการขาย 

ท่ีมา : ดดัแปลงจาก Churchill/Ford/Walker’s sales force management p.12, by M. W. Johnston   

         and G. W. Marshall, 8th ed., 2006, New York: McGraw-Hill. 
 

องคป์ระกอบของส่ิงแวดลอ้มภายนอกไดแ้ก่ 

1. การแข่งขนัทางเศรษฐกิจ (Economic  Comprehension)  

2. กฎหมายและการเมือง  (Legal  and  Politic) 

3. เทคโนโลย ี (Technological) 

4. สังคมและวฒันธรรม  (Social  and  cultural)  จริยธรรม และ ภาษา (Ethics and 

Language) 

5. ทรัพยากรธรรมชาติ  (Natural  Resource) 

ดงัภาพท่ี  1.4  แสดงถึงความเปล่ียนแปลงของส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อตลาด

และการจดัการขาย  5  ประการ     

 

ส่ิงแวดลอ้ม กลยทุธ์การตลาด กิจกรรมการจดัการการขาย การปฏิบติัของพนกังานขายโดยบุคคล ผลผลิต ควบคุม 

นโยบายการบริหารลูกคา้ 

หน่วยการขาย 

 

การวางแผนการขาย 

การพฒันา 

หวัหนา้หน่วยงานขาย 

การเลือก การอบรมและ 

การชกัจูงการขาย 

บทบาทของ

พนกังานขาย 

งานขายโดยพนกังานขาย       

ความตอ้งการ  บทบาท   การรับรู้ 

กิจกรรม

การตลาด 
ส่ิงแวดลอ้ม

ภายในของบริษทั 

ส่ิงแวดลอ้ม

ภายนอก 

 

การปฏิบติั การประเมินและควบคุม 

การปฏิบติัการขาย 

ขอ้มูลยอ้นกลบั 
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ภาพที ่ 1.4  ส่วนประกอบส่ิงแวดลอ้มภายนอกบริษทั 

ท่ีมา : ดดัแปลงจาก Churchill/Ford/Walker’s sales force management p.13, by M. W. Johnston   

          and G. W. Marshall, 8th ed., 2006, New York: McGraw-Hill. 

1. การแข่งขันทางเศรษฐกจิ  (Economic  Comprehension) 

ผูบ้ริโภค  หรือบริษทัไม่สามารถซ้ือสินคา้และบริการไดถ้า้ไม่มีเงิน  ศกัยภาพในการ

ซ้ือของผูบ้ริโภคภายในประเทศข้ึนอยู่กบัเศรษฐกิจของแต่ละประเทศ  ถา้มีประชากรว่างงานและ

สภาวะเศรษฐกิจเงินเฟ้อส่งผลกระทบต่อโอกาสทางการตลาด  และต่อการบริหารการขายในการ

สร้างกาํไรใหก้บับริษทั  เช่น  สภาวะเศรษฐกิจของทวปีเอเชียเกิดวกิฤติ ในปี  พ.ศ. 2539  เร่ิมตน้จาก

ประเทศไทยสภาวะเศรษฐกิจถดถอย  เช่นเดียวกับสภาวะเศรษฐกิจของโลกในปี  พ.ศ.  2548  

สภาวะเศรษฐกิจวิกฤติเร่ิมต้นจากประเทศสหรัฐอเมริกาและส่งผลกระทบไปทั่วโลก  เพราะ

ประเทศสหรัฐอเมริกาเป็นผูบ้ริโภครายใหญ่ของโลกไม่สามารถสั่งซ้ือสินคา้และบริการจากหลาย

ประเทศทาํให้หลายประเทศได้รับผลกระทบทางเศรษฐกิจไปด้วย  โดยเฉพาะประเทศไทยเป็น

บริษัท 

การจดัการการขาย 

เทคโนโลยี 

- ผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีมีการ

เปล่ียนแปลงขอ้มูลข่าวสาร 

- การส่ือสารทางเทคโนโลย ี

 สังคมและวฒันธรรม 

- ความเปล่ียนดา้นประชากร 

- วฒันธรรม 

- คุณค่าทางจริยธรรม 

ทรัพยากรธรรมชาต ิ

- วตัถุดิบท่ีมีผลกระจายต่อ

การบริหารการตลาดและ

การขายอยูใ่นระดบั

 

กฎหมายและการเมอืง 

- ขอ้บงัคบักฎหมาย 

- กฎหมายคุม้ครอง

ผูบ้ริโภค 

เศรษฐกจิ 

- รายได ้

- การแข่งขนั 

- ช่องทางการขาย 
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ประเทศท่ีมีการส่งออกเป็นหลักในการสร้างรายได้ให้กับประเทศส่งผลกระทบทางเศรษฐกิจ

เช่นเดียวกนั  และยงัส่งผลกระทบไปถึงผูผ้ลิต (Produce)  พ่อคา้ส่ง (Wholesalers) พ่อคา้ปลีก 

(Retailers) จนถึงผูบ้ริโภค (Consumers) และการแข่งขนั  (Competition) 

สภาวะเศรษฐกิจของโลก  และรายไดป้ระชากรของแต่ละประเทศมีการเปล่ียนแปลง

อยูเ่สมอโดยประเทศท่ีกาํลงัพฒันามีสินคา้  และการบริการนาํเสนอขายผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ อยูเ่สมอ

ทาํใหผู้จ้ดัการการขายมีบทบาทสาํคญัท่ีจะตอ้งเขา้ไปมีส่วนแบ่งตลาด  (Marketing  Share)  เพราะมี

หลายบริษัทเข้าไปเสนอขายสินค้าและบริการให้กับประเทศกลุ่มกําลังพัฒนา  ข้ึนอยู่กับ

ประสบการณ์และกลยุทธ์ของผูจ้ดัการการขายท่ีจะตอ้งทาํหน้าท่ีเสนอขายสินคา้และบริการเขา้ถึง

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  ตวัอย่าง  หลายบริษทัพยายามขยายตลาดโลกโดยใช้กลยุทธ์ในด้านส่วน

ประสมการตลาด  4P’s  คือ  ผลิตภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการตลาดและการส่งเสริมการตลาด  

โดยเฉพาะใชก้ลยทุธ์ในดา้นราคาในการเจาะตลาด  เพื่อเสนอขายสินคา้ในราคาถูก  ช่องทางการจดั

จาํหน่ายขยายตลาดทัว่โลก  เช่น  ตลาดท่ีประเทศนิวซีแลนด์  ผลิตภณัฑ์ส่วนมากประมาณ  60% 

ของตลาดและสินคา้ท่ีวางอยู่ตามห้างสรรพสินคา้ (Department  Stores)  ทั้งหมดเป็นสินคา้ของ

ประเทศจีน  

ตามท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้เก่ียวกบัปัญหาสภาวะเศรษฐกิจโลกถดถอย สหรัฐอเมริกา

พยายามท่ีจะแก้ไขปัญหาท่ีเกิดข้ึน โดยเฉพาะปัญหาวิกฤตเร่ืองอสังหาริมทรัพย์หรือปัญหา

ประชากรวา่งงาน รัฐบาลนาํหลกัวธีิการในการแกไ้ขปัญหาโดยยดึ 2 หลกัการท่ีนาํมาใช ้คือ ยึดหลกั

นโยบายทางการเงิน และนโยบายทางการคลงั 

หลกันโยบายทางการเงิน รัฐบาลสหรัฐอเมริกา พยายามส่งเสริมให้ประชากรออมเงิน 

และส่งเสริมให้ประชากรลงทุนทาํธุรกิจในภาคเอกชน เพื่อให้ประชากรมีงานทาํกระตุน้ให้เกิด

รายได้ในภาคเอกชน เป็นการแก้ไขการว่างงานของประชากร ทาํให้เกิดการซ้ือขายแลกเปล่ียน

สินคา้และบริการ 

หลกันโยบายทางการคลงั รัฐบาลสหรัฐอเมริกา มีการปรับโครงสร้างทางการเงินของ

ภาครัฐบาล เช่น การลดหรือเพิ่มดอกเบ้ียเงินกูจ้ากธนาคาร หรือปรับโครงสร้างในการเก็บภาษีจาก

ภาครัฐฯ และเอกชน ตลอดจนบุคคลทัว่ไป  ทาํใหส่้งผลกระทบต่อค่าใชจ่้ายในภาครัฐบาล 

ผูจ้ดัการการขายหรือพนกังานขายมีความจาํเป็นตอ้งรู้ขอ้มูลข่าวสารจากภาครัฐฯ และ

เอกชน เพื่อจะได้นาํขอ้มูลท่ีเป็นปัจจุบนัมาวิเคราะห์เหตุการณ์ท่ีจะเกิดข้ึน ผูจ้ดัการการขายหรือ

พนกังานขายจะนาํขอ้มูลท่ีผ่านการวิเคราะห์มาเป็นแผนกลยุทธ์การขาย ทาํให้รู้ถึงแหล่งเงินและ

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เพื่อสร้างยอดขายเพิ่มมากข้ึน 
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2. กฎหมายและการเมือง  (Legal  and  Political) 

กฎหมายและการเมืองนบัวา่เป็นส่วนสําคญัในการสร้างกลยุทธ์  หรือการจดัการการ

ขายตอ้งเปล่ียนแปลงตามท่ีกฎหมายของแต่ละประเทศกาํหนดและยงัทาํให้สังคมทางการเมือง

เปล่ียนแปลงไป  เช่น ในประเทศไทยได้เกิดความแตกแยกความคิดออกเป็น  3  ฝ่าย  คือ  

ฝ่ายรัฐบาล  ฝ่ายพนัธมิตร และฝ่ายแนวร่วมประชาธิปไตยต่อตา้นเผด็จการ  ทาํให้ประเทศไทย

ไดรั้บผลกระทบทางดา้นเศรษฐกิจ  เรียกไดว้า่  อาํนาจและผลประโยชน์เขา้มาเก่ียวขอ้ง  โอกาสฟ้ืน

ตวัด้านเศรษฐกิจเป็นไปได้ยาก  เศรษฐกิจได้รับผลกระทบจากวิกฤตทางการเมืองในประเทศ  

ผูจ้ดัการการขายจะตอ้งปรับ  กลยุทธ์ในการขายสินคา้บริการใหเ้ขา้กบัส่ิงแวดลอ้มท่ีเกิดข้ึน  เพราะ

อาํนาจในการซ้ือของผูบ้ริโภคถดถอย  ประชากรตกงานเป็นจาํนวนมาก สอดคลอ้งกบังานวิจัยของ 

ชูงาน เกียรติ ตรีเพชร. (2552). ปัญหาการบังคับใช้พระราชบัญญัติการจัดสรรที่ดิน พ.ศ. 2543. 

มหาวิทยาลัยศรีปทุม วิทยาเขตชลบุรี. ปี พ.ศ. 2543 เป็นกฎหมายใหม่สําหรับประเทศไทยในเร่ือง

คุมครองจดัสรรท่ีดินการบาํรุงรักษาสาธารณูปโภคการบริการสาธารณะ และการกระจายอาํนาจการ

อนุญาตและการควบคุมการจดัสรรท่ีดิน  ในขอ้กฎหมายไม่ได้กาํหนดขอ้เร่ืองระยะเวลาในการ

ก่อสร้างสาธารณูปโภคและสาธารณูปโภคภายในโครงการของผูจ้ดัสรรท่ีดิน ในการแกไ้ขปัญหา

ควรออกบทบญัญติัเก่ียวขอ้งในเร่ืองเง่ือนไขระยะเวลา และการขยายระยะเวลา เพื่อให้สอดคลอ้งกบั

สภาวะการเงินและเศรษฐกิจของผูจ้ดัสรรท่ีดิน หรือจดัตั้งองค์กรกลางเป็นตวัแทนการซ้ือขายการ

จดัสรรท่ีดินและผูจ้ดัซ้ือ เรียกว่า เอสโครว ์ ในอีกกรณีกาํหนดให้ผูจ้ดัสรรท่ีดินจดัธนาคารหรือ

สถาบนัการเงินมาทาํสัญญาคํ้าประกนัการชาํระคืนเงินค่าประกนัค่าท่ีดินหรือค่าพร้อมบา้นหากผู ้

จดัสรรท่ีดินและจดัสรรท่ีดินพร้อมบา้นผิดสัญญาก็ใหด้าํเนินการฟ้องร้องได ้

ส่วนขอ้บงัคบักฎหมายมีผลกระทบต่อนักลงทุน  กฎหมายเก่ียวกบัเร่ืองภาษีอากร  

นํ้ามนั  สรรพสามิต  ภาษีขาเขา้และภาษีขาออก  ข้ึนอยูก่บักฎหมายท่ีไดก้าํหนดไว ้ มีผลกระทบต่อ

ยอดขายเพิ่มข้ึนหรือลดลง    

3. เทคโนโลย ี (Technological) 

การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยมีีผลกระทบต่อสังคม  ขั้นตอนในการผลิตผลิตภณัฑ์

โดยใชเ้คร่ืองมือเทคโนโลยีให้ไดม้าตรฐานของสินคา้ประเภทเดียวกนั  เพื่อให้สนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ไดต้ามเวลา  และลดตน้ทุนในการผลิต สร้างกาํไรเพิ่มมากข้ึนให้กบับริษทัและพนกังาน

ขาย พนักงานขายหรือผูจ้ดัการการขายจาํเป็นต้องเปล่ียนแปลงกลยุทธ์การตลาด  จากการใช้

แรงงานคนในการผลิตมาเป็นการใช้เทคโนโลยีต่าง ๆ แทน  การเสนอขายสินค้าและบริการ  

ตวัอย่าง  ในมหาวิทยาลยั  ในประเทศสหรัฐอเมริกา  ในโรงอาหารจะใช้เคร่ืองขายอตัโนมติัแบบ
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หยอดเหรียญ  (Vending  Machine)  ทาํหนา้ท่ีแทนพนกังานขายโดยบุคคล  ไม่วา่จะซ้ืออาหารหรือ

การจ่ายเงิน  ทอนเงินก็จะใชเ้คร่ืองขายอตัโนมติัทาํแทนทั้งหมด 

ในปัจจุบนัอินเทอร์เน็ตมีบทบาทสําคญัมากในยุคโลกาภิวฒัน์และนบัเป็นเคร่ืองมือ

ทางการตลาด  (Tools  Marketing)  ท่ีสําคญัของการขายสินคา้และบริการ  รวมทั้งการขยายตลาด

เป้าหมายทัว่ทุกมุมโลก  ช่วยลดค่าใชจ่้ายในการเดินทางไปเคาะประตูตามบา้น  พนกังานขายจะใช้

อินเตอร์เน็ตหรือ  E-Commerce  ในการส่ือสารระหวา่งพนกังานขายกบัลูกคา้ 

4.   สังคมและวฒันธรรม  (Social  and  Cultural) จริยธรรม   ภาษา   

สังคมและวฒันธรรมแต่ละภูมิภาคมีความแตกต่างกนัในทศันคติ  (Attitude)  ท่ีได้

เรียนรู้จากชุมชน  สังคมและวฒันธรรม  ความคิดจะแตกต่างกนัไปจากสังคมอ่ืน  เช่น  สังคมทาง

ตะวนัตกกบัทางตะวนัออกในดา้นภาษาก็แตกต่างกนั  ผูจ้ดัการการขายจึงมีความจาํเป็นตอ้งศึกษา

เรียนรู้แต่ละสังคมของตลาดกลุ่มเป้าหมาย  โดยใช้เคร่ืองมือการวิจัยการตลาดจะทาํให้รู้ถึง

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค  ก่อนท่ีจะมีการปฏิบติังานขายของพนกังานขายหรือเทคโนโลยีช่วยในการ

ขายดงัท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้เพื่อให้เกิดความเส่ียงนอ้ย เช่น  การศึกษา  เพศ  อายุ    อาชีพ  เช้ือชาติ

และศาสนา  ถึงแมอ้ยู่ในประเทศเดียวกนัแต่มีการแบ่งชนชั้นสังคมออกเป็น  6  ชั้น  คือ  สังคม

ชั้นสูงส่วนบน  สังคมชั้นสูงส่วนล่าง  สังคมชั้นกลางส่วนบน  สังคมชั้นกลางส่วนล่าง  สังคมชั้น

ล่างส่วนบน  และสังคมชั้นล่างส่วนล่าง  การท่ีผูจ้ดัการการขายแบ่งชั้นของสังคมออกเป็นชั้น ๆ น้ี

เน่ืองจากฐานความเป็นอยูแ่ต่ละชั้นมีความแตกต่างกนั  ผูจ้ดัการการขายแบ่งกลุ่มเป้าหมายแต่ละชั้น

เพื่อเสนอขายสินคา้และบริการตามอาํนาจในการซ้ือสินคา้ท่ีมีฐานะแตกต่างกนัไป  สังคมชั้นสูง

ส่วนบนเป็นมหาเศรษฐีมีไม่ก่ีคนในประเทศไทย  สังคมชั้นสูงส่วนล่าง  ส่วนมากเป็นผูท่ี้มีรายไดสู้ง

และฐานะการงานดีในวงสังคม  เช่น  รัฐมนตรี  นักการเมือง หรือพ่อค้านักธุรกิจท่ีประสบ

ความสําเร็จ  สังคมชั้นกลางส่วนบนเป็นฐานะระดบัอธิบดีหรือผูมี้ฐานะรองลงมา  สังคมชั้นกลาง

ส่วนล่าง  เช่น  อาจารย ์ ทนายความหรือผูท่ี้มีอาชีพอิสระส่วนตวัประกอบธุรกิจขนาดย่อม  สังคม

ชั้นล่างส่วนบน เป็นสังคมท่ีเป็นหัวหน้าคนงาน  เสมียนสํานกังานและสังคมชั้นล่างส่วนล่างเป็น

สังคมระดบัใชแ้รงงานหาเชา้กินคํ่า 

การท่ีไดแ้บ่งชั้นสังคม  ให้เป็นชั้นทั้งหมด  6  ชั้น  ข้ึนอยูก่บัผูจ้ดัการการขายจะให้

พนกังานขายเจาะลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของสังคมชั้นใด  จึงจะมียอดขายและมีกาํไร 

5. ทรัพยากรธรรมชาต ิ (Natural  Resource) 

ทรัพยากรธรรมชาติมีความสําคญัต่อการพฒันาทางการตลาดและการวางแผนการ

จดัการการขายโดยทรัพยากรธรรมชาติเป็นวตัถุดิบและพลงังานท่ีต้องการนาํมาผลิตเป็นสินค้า

สํา เ ร็จรูปรวมทั้ งด้านการบริการ  เช่น  การนําว ัตถุดิบมาผลิตเป็นอาหาร  เค ร่ืองนุ่งห่ม  
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นอกเหนือจากการผลิตเป็นสินคา้  และยงัใช้ส่ิงแวดล้อมธรรมชาติเป็นสถานท่ีท่องเท่ียวดว้ยการ

พฒันาและชักชวนนักท่องเท่ียวเข้ามาเท่ียวทางภาคเหนือ  ภาคกลาง  ภาคใต้และภาคอีสาน  

โดยเฉพาะการท่องเท่ียวตามชายหาดท่ีสวยงาม  ทางภาคใต ้รวมถึงแหล่งท่องเท่ียวท่ีเป็นป่าและมี

ภูเขาท่ีเรียกว่า  “เขาใหญ่”  มีป่าไมห้ลายพรรณชนิดและมีสัตว์ป่าหลายประเภท  จดัเป็นแหล่ง

ท่องเท่ียวท่ีสาํคญั 

ทรัพยากรธรรมชาติเป็นส่ิงจาํเป็นทางดา้นการจดัการการตลาดและการขาย  เพราะ

ทรัพยากรมีคุณค่าต่อส่ิงมีชีวิตมหาศาล  ผูผ้ลิตสินคา้และบริการ  จึงนาํมาผลิตสินคา้สําเร็จรูป  ถา้

เป็นทรัพยากรท่ีหายากราคาตน้ทุนสูง  หนา้ท่ีของพนกังานขายหรือผูจ้ดัการการขายมีความจาํเป็นท่ี

เสนอขายสินคา้ให้กบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  สาเหตุท่ีผลิตภณัฑ์ราคาแพง  เช่น  นํ้ ามนัมีผูบ้ริโภคกนั

ทัว่โลกและมีอีกหลายประเทศท่ีเคยขุดนํ้ ามนัมาใชเ้ป็นเช้ือเพลิงในอุตสาหกรรมโรงงาน  เร่ิมขาด

แคลนทาํใหน้ํ้ามนัมีความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากข้ึน  ส่งผลใหร้าคานํ้ ามนัพุ่งสูงข้ึนจาํเป็นตอ้งหา

พลงังานมาทดแทน  เช่น  การใชก้๊าซธรรมชาติ  สําหรับยานยนต ์ (NGV,  Natural  Gas  Vehicle)  

เป็นตน้ 

ส่ิงแวดล้อมภายในบริษัท  (Internal  Environment) 

ส่ิงแวดล้อมภายในบริษทัเป็นศกัยภาพหรืออาํนาจในการจดัการจดัการการขาย

ภายในของแต่ละบริษทัข้ึนอยู่กบัจุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส ขอ้จาํกดัและอุปสรรคในการจดัการการ

ขาย  ประกอบดว้ย      

1.  เป้าหมาย  วตัถุประสงค ์และวฒันธรรม              

 2.  บุคลากร 

 3.  แหล่งเงินทุน 

 4.  การจดัหาวตัถุดิบและการผลิต 

 5.  ความสามารถการใหบ้ริการ 

 6.  ความสามารถการใชเ้ทคโนโลยกีารวจิยัและพฒันา  
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ภาพที ่ 1.5  ส่วนประกอบส่ิงแวดลอ้มภายในบริษทั 

ท่ีมา : Churchill/Ford/Walker’s sales force management p.21, by M. W. Johnston and G. 

          Marshall, 8th ed., 2006, New York: McGraw-Hill. 

 

1.  เป้าหมาย  วตัถุประสงค์และวฒันธรรม (Goals  Objectives  and  Culture) 

การจดัการการขายจะประสบความสําเร็จได้เม่ือสร้างความสัมพนัธ์กับลูกคา้  โดย

เร่ิมตน้จากผูบ้ริหารระดบัสูง  มีภารกิจและวตัถุประสงคท่ี์จะสร้างหรือหาลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้กบั

บริษทั  ถา้บริษทัมีภารกิจและวตัถุประสงคเ์ปล่ียนแปลงแผนกลยุทธ์  ผูจ้ดัการการขายจาํเป็นตอ้ง

ศึกษาและปรับปรุงใหส้อดคลอ้งวตัถุประสงคข์องลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  ผูบ้ริหารระดบัสูงของบริษทั

มีภารกิจในการทาํงานอยา่งมีคุณภาพเพื่อใหบ้ริษทัประสบความสําเร็จทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัวฒันธรรมของ

บริษทั  วฒันธรรมของบริษทั คือ  ทศันคติ (Attitude)  และการปฏิบติัของพนกังานภายในบริษทั 

บริษทัมุ่งใช้ทรัพยากรสมรรถภาพและสมรรถนะหลกัของบริษทัยึดเป็นหลกัในการ

ปฏิบติังาน  ความมุ่งหมายดา้นกลยุทธ์มีประสิทธิภาพต่อบริษทัท่ีเกิดจากการจดัการการขายไปสู่

เป้าหมาย 

วตัถุประสงค ์

วฒันธรรม 
ความสามารถการ

ใชเ้ทคโนโลย ี

การวจิยัและการ

พฒันา 

 

บุคลากร 

ความสามารถ 

การใหบ้ริการ 

ความสามารถการ

จดัหาวตัถุดิบและ 

การผลิต 

 

แหล่งเงินทุน 

บริษทั 

การจดัการการขาย 
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เป้าหมายนโยบายของบริษทัไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนัท่ีผูบ้ริหารบริษทัหรือการจดัการการขายไดมี้

การวางแผนในทางปฏิบติั  นโยบายและกระบวนการปฏิบติัของพนกังานขายข้ึนอยูก่บัผูจ้ดัการการ

ขายเป็นผูก้าํหนด 

นิตยสารการจดัการการตลาดและการขาย  หนงัสือพิมพธุ์รกิจเก่ียวกบัอุตสาหกรรม

การขาย  เป็นหนงัสือรายงานการขาย  ผูบ้ริหารระดบัสูงของบริษทัเป็นผูก้าํหนดวฒันธรรมในการ  

ปฏิบติังานและระยะเวลาการรายงานยอดขาย  เป็นรายงานประจาํสัปดาห์  รายเดือน  หรือรายปี  ทาํ

ให้ผูจ้ดัการการขายเก็บขอ้มูลจากยอดขายแต่ละคร้ังท่ีมีการรายงาน  เพื่อนาํมาวิเคราะห์และวิจยั

พยากรณ์ยอดขายในอนาคตเพื่อวางแผนการจดัการขายต่อไป 

2.  บุคลากร  (Personnel) 

บุคลากรเป็นทรัพยากรท่ีมีความสําคญัอยา่งยิ่งในการปฏิบติัทางการขายท่ีจะนาํบริษทั

ไปสู่ตลาดตามเป้าหมายและวตัถุประสงค์  จนเกิดความสําเร็จไดน้ั้น  ในการสรรหาพนกังานขาย

ตอ้งมีการอบรมและทดลองงานเพื่อใหบุ้คลากรมีความรู้  มีความสามารถ มีทกัษะ  มีความอดทนจน

เกิดความเช่ียวชาญในการปฏิบติังานขาย กรณีพนกังานหนา้ใหม่เขา้มาเป็นพนกังานขายการสรรหา

บุคลากรตอ้งมีความสามารถจริง ๆ  ในการขยายตลาด  การแนะนาํผลิตภณัฑ์ให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย

ไดรู้้จกัสินคา้มากข้ึน 

การสรรหาบุคลากรพนักงานขายให้มีศกัยภาพ มี  2  ลกัษณะ  คือ  (1)  การสรรหา

บุคลากรภายในบริษทัท่ีทาํงานอยูบ่ริษทัเดียวกนั  (2)  การสรรหาบุคลากรจากภายนอกบริษทั 

1. การสรรหาภายในบริษทัอาจคดัเลือกบุคลากรท่ีอยู่แผนกอ่ืนเขา้มาเป็นพนักงาน

ขายโดยบุคคลเหล่านั้นมีใจรักงานในการขาย 

2. การสรรหาบุคคลภายนอกมีหลายวิธี  การสรรหาจากสถาบนัการศึกษา  สํานกังาน

จดัหาแรงงาน  บุคลากรต่างบริษทั การประกาศตามหนงัสือพิมพ ์ทางอินเทอร์เน็ต เป็นตน้ 

3.  แหล่งเงินทุน  (Financial  Resources) 

แหล่งเงินทุนเป็นปัจจยัสําคญัของบริษทัรองลงมาจากการวางแผนของการจดัการการ

ขาย  แหล่งเงินทุนหามาได้  2  หลักการ  คือ  แหล่งเงินทุนภายในประเทศ  หาได้จากธนาคาร

ภายในประเทศ  อาจเป็นธนาคารของรัฐบาลหรือธนาคารเอกชน  หรือธนาคารชาติท่ีขายพนัธบตัร

ให้กบัประชาชนระดมเงินทุนให้กบัรัฐบาล  ส่วนการหาแหล่งเงินทุนจากเอกชน  มีการขายหุ้น

ใหก้บัประชาชนเพื่อใหเ้ขา้มามีส่วนร่วมในการลงทุน 
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แหล่งเงินทุนจากต่างประเทศ  เป็นเงินของเอกชนท่ีอยูน่อกประเทศหรือจากรัฐบาลกบั

รัฐบาลดว้ยกนั  ถา้เป็นแหล่งเงินทุนของผูเ้ป็นเจา้ของบริษทัตอ้งมีการวิเคราะห์เร่ืองดอกเบ้ีย อตัรา

แลกเปล่ียน และเงินตราต่างประเทศดว้ย 

การหาแหล่งเงินทุนมาพฒันาบริษทัทางการตลาด  มีการวา่จา้งบุคลากรมาทาํงานมีการ

ซ้ือวตัถุดิบ  ซ้ืออุปกรณ์  ค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ   เป็นตน้    เช่น  ค่าเช่าตึก  กิจกรรมการขยายตลาด  การจา้ง

พนกังานขายเพิ่มข้ึน 

4.  ความสามารถจัดหาวตัถุดิบและการผลติ  (Production and Supply Chain  

Capabilities) 

สถานท่ีตั้งโรงงานการผลิตของบริษทัจาํเป็นตอ้งพิจารณาถึงอุปกรณ์และเทคโนโลย ี 

สถานท่ีตั้งและส่ิงท่ีอาํนวยความสะดวกดา้นต่าง ๆ เร่ืองการขนส่งในการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิต

ไปยงัแหล่งจาํหน่ายเป็นการลดตน้ทุนการขนส่งลง  เพื่อให้การแข่งขนัทางดา้นราคากบัตลาดคู่แข่ง

ขนัและสินคา้ส่งทนัเวลาโดยเฉพาะบางบริษทัมีการลงทุนพฒันาดา้นขอ้มูลข่าวสารให้รวดเร็ว  เพื่อ

จะไดติ้ดต่อสั่งซ้ือวตัถุดิบจากแหล่งต่าง ๆ จากทางอินเทอร์เน็ต  (Internet)  และเช่ือมโยงจากผูผ้ลิต

ไปยงัผูข้ายเม่ือลูกคา้มีความตอ้งการสินคา้และบริการเพิ่มข้ึน 

5.  ความสามารถการให้บริการ  (Service  Capabilities) 

การใหบ้ริการมีความสําคญัต่อการขาย  จึงทาํให้องคก์ารไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนั เม่ือ

ลูกคา้สั่งสินคา้ หมายถึง พนกังานขายพร้อมให้บริการในการส่งมอบสินคา้และรับประกนัสินคา้ใน

ระหว่างการขนส่ง  หรือการบริการรวมถึงให้คาํปรึกษาในการทาํธุรกิจและช้ีแนะกลยุทธ์ช่องทาง

การตลาดใหก้บัลูกคา้ 

ผูจ้ดัการการขายอาจจะหาความสะดวกใหก้บัลูกคา้โดยใชเ้คร่ืองมือทางเทคโนโลยีเขา้

มาเสริมในการให้บริการ  เช่น  อินเตอร์เน็ต  แฟกซ์  และรถยนต์รับส่งลูกคา้ ฯลฯ  ตวัอย่าง  การ

ให้บริการของโรงแรมมีหลายโรงแรมในระดบัเดียวกนัราคาห้องพกัเท่ากนั  แต่แตกต่างกนัในดา้น

การให้บริการท่ีเป็นประโยชน์กับลูกค้าท่ีมาพกั  จดับริการด้านการรับส่งลูกค้าท่ีมาใช้บริการ 

ระหวา่งสนามบินและท่ีพกั  มีหอ้งอินเตอร์เน็ตในการคน้หาขอ้มูลต่าง ๆ  

6.  การพัฒนา  การวิจัยและเทคโนโลยี  (Research   Development  and  Technological  

Capabilities) 

เทคโนโลยดีา้นการวศิวกรรมศาสตร์มีความสําคญัต่อการผลิตสินคา้  นอกจากนั้นยงัมี

ส่วนในการทาํวจิยั  เพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ไดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพ  พนกังานขายใชก้ารติดต่อส่ือสาร

กับลูกค้าโดยใช้เคร่ืองมือทางเทคโนโลยีอย่างสมํ่ าเสมอและแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสารทาง

อินเทอร์เน็ต  ทาํให้ไดท้ราบถึงขอ้มูลต่าง ๆ จากลูกคา้  และนาํขอ้มูลท่ีไดม้าวิจยั  วิเคราะห์ขอ้มูล
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และพฒันาสินค้าและบริการ  เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบักลุ่มลูกค้าเป้าหมายด้านผลิตภณัฑ ์ 

ราคา  ช่องทางการตลาดและการส่งเสริมการตลาด 

ผูจ้ดัการการขายจะตอ้งมีความรอบรู้และศึกษาขอ้มูลต่าง ๆ อยูต่ลอดเวลา ส่ิงแวดลอ้ม

ขององค์การทั้งภายในและภายนอก ส่งผลกระทบและมีอิทธิพลในการจดัการการขายท่ีทาํให้เกิด

ความเส่ียงให้น้อยมากท่ีสุดในการลงทุนหรือการสร้างยอดขายให้ไดต้ามเป้าหมายท่ีผูบ้ริหารของ

บริษทัไดม้อบหมายให ้ มาวเิคราะห์เหตุการณ์ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนตามสถานการณ์เปล่ียนแปลงไป โดย

การนาํขอ้มูลข่าวสารท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงแวดล้อมภายในองค์การและภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อการ

จดัการการขาย  ผูท่ี้จะเป็นผูจ้ดัการการขายใหมี้การวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งนั้นตอ้งเป็นขอ้มูลท่ีเป็น

ปัจจุบนัและผูจ้ดัการการขายตอ้งมีประสบการณ์ในการวิเคราะห์ท่ีสามารถทาํการวิเคราะห์ได้

ถูกต้อง   และสร้างยอดขายได้ตามเป้านั้ นต้องปรับกลยุทธ์ของยอดขายตามสถานการณ์ท่ี

เปล่ียนแปลงไป 

 

การวเิคราะห์และประยุกต์ความรู้เกีย่วกบัการจัดการการขาย 

อาชีพการเป็นพนกังานขายมีความสาํคญักบัทุกหน่ายงานทั้งภาครัฐฯ และภาคเอกชน เพื่อ

แสวงหารายได้ให้กบัองค์การ ไม่ว่าองค์การนั้นจะเป็นองค์การท่ีไม่มุ่งหวงักาํไรก็ตาม จะขาด

พนกังานขายไม่ได ้คาํนิยามการจดัการการขาย เป็นความรู้ท่ีพนกังานขายหนา้ใหม่ หรือพนกังานท่ี

มีประสบการณ์ โดยการนาํเอาทฤษฎีเขา้มาประยกุตใ์ชใ้นทางปฏิบติัจริงของพนกังานทุกระดบั รู้จกั

การวางแผนเป้าหมายเพื่อใหเ้หนือคู่แข่งขนัในการสร้างกาํไรใหม้ากท่ีสุด เพื่อท่ีจะให้องคก์ารนั้นอยู่

รอด 

1. ให้รู้จกัการวิเคราะห์ท่ีมีความเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและวิชาชีพการขาย นาํเอา

ส่ิงแวดลอ้มภายในและภายนอก เช่น นาํเอาสภาวะเศรษฐกิจท่ีเป็นอยูปั่จจุบนัท่ีเกิดข้ึนมาปรับแผน

กลยุทธ์การขาย และชีวิตประจาํวนัในการสั่งซ้ือสินค้าใช้ส่วนตวั หรือในการตดัสินใจการสั่ง

วตัถุดิบเป็นจาํนวนมากหรือน้อย และความต้องการของตลาด ในการจดัการการขาย หรือกับ

ค่าใชจ่้ายโดยไดใ้ชเ้ทคโนโลยกีารส่ือสารระบบโทรศพัท ์3G การซ้ือสินคา้มาจาํหน่ายและการเสนอ

ขายใหก้บัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ในรูปแบบตวัผลิตภณัฑ ์ไม่จาํเป็นตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการเดินทาง 

2. ส่ิงแวดลอ้มท่ีเป็นทรัพยากรธรรมชาติท่ีขาดแคลน ผูจ้ดัการการขายจะนาํมาประยุกต์

เขา้กบัการจดัการการขายให้เกิดประโยชน์ของการใชท้รัพยากรธรรมชาติสูงสุดหรือให้คุม้ค่ามาก

ท่ีสุด โดยลดทุนตน้การผลิต แต่สินคา้มีคุณภาพเท่าเดิม หรือดีกวา่เดิมและมีผลกาํไรเพิ่มข้ึนของการ

จดัการการขาย และการส่งเสริมให้เกษตรกรปลูกพืชหมุนเวียนทางเศรษฐกิจตามท่ีตลาดตอ้งการ 
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เช่นออ้ย หรือมนัสับปะหลังเป็นส่วนผสมพลงังานทดแทนนาํมาเป็นนํ้ ามนัเช้ือเพลิง ทาํให้การ

นาํเขา้ลดลง ตน้ทุนลดลง ส่งผลกาํไรเพิ่มข้ึน และยงัทาํให้ชาวเกษตรกรรู้จกัการต่อรองราคาท่ี

จาํหน่ายสินคา้ทางการเกษตรกรกบัพอ่คา้คนกลาง ในขณะท่ีพลงังานและทรัพยากรขาดแคลน 

 

สรุป 

การจดัการการขายมีส่วนสําคญัท่ีทาํให้องค์การอยู่รอดและสร้างผลกาํไร  ผูจ้ดัการการ

ขายจึงมีความสําคญัต่อบริษทัในการวางแผนการขาย  กระบวนการจดัการการขายจากส่ิงแวดลอ้ม

ภายใน  และภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อบริษทัมีผลต่อการพฒันาการขายในการสร้างกลยุทธ์ทางการ

ขาย  เร่ิมแรกจะกล่าวถึงการจดัการการขายในศตวรรษใหม่  มีนวตักรรมเขา้มาช่วยทาํให้ประสบ

ผลสําเร็จในการขายท่ีมีระบบ  Technology  เขา้มาช่วย การจดัการการขายเป็นส่วนหน่ึงของส่วน

ประสมของในบริหารการตลาดของการขายโดยบุคคล  (Personal  Selling)  การจดัการการขายมี

ผูใ้หค้วามหมายไวห้ลายท่าน  โดยมีการวางแผนการขาย  การสั่งการ  การควบคุม การสรรหา  การ

คดัเลือก  ตลอดจนมีการพฒันาบุคลากรและมีการมอบหมายงานท่ีมีความรับผิดชอบต่อหนา้ท่ีของ

การจดัการการขาย  หลกัการจดัการการขายท่ีสําคญัทาํให้ประสบผลสําเร็จในการขาย  มีการติดต่อ

กบัพนกังานขายมากกวา่การควบคุม ให้คาํแนะนาํพนกังานขายและช่วยแกไ้ขปัญหาและให้อาํนาจ

อิสระเก่ียวกบัการตดัสินใจ  ผลกระทบท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงแวดลอ้มมีผลต่อการจดัการการขาย ไดแ้ก่

ส่ิงแวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์าร 
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กรณศึีกษา  :  บริษทั Shield  Financial  การจัดการการขาย 

 

ผมทาํยอดการขายได้ดีในปีท่ีแล้ว และเป็นยอดขายท่ีได้อนัดับท่ีส่ีของบริษทั  Shield  

financial ไดย้อดขายเฉล่ียแลว้อยูป่ระมาณ  $150,000  ต่อปี  สาํหรับส่ีปีท่ีแลว้ และดูเหมือนวา่ผมจะ

ทาํยอดขายไดอี้กคร้ัง  ผมมีความภาคภูมิใจอย่างมากในความสําเร็จของงานการขาย  โดยท่ีไม่ได้

ศึกษาตาํรา ขณะท่ีผมปฏิบติังานการขายผมอาศยัประสบการณ์เพียงอยา่งเดียว  เพราะผมชอบความ

ทา้ทายในการแข่งขนัการขาย  ผมควรทาํยอดขายให้เพิ่มมากข้ึน ในภายหลงัเพื่อนร่วมวิทยาลัย

เดียวกนัหลายคนท่ีรับการไดเ้ล่ือนในตาํแหน่งข้ึนเป็นผูจ้ดัการการขาย  ถา้พวกเขาทาํได ้ผมก็ตอ้งทาํ

ไดเ้ช่นกนั?  ประกอบดว้ยเร่ืองท่ีผมสนใจเก่ียวกบัเร่ืองความเป็นมาของ Doug Bloom  เป็นผูจ้ดัการ

การขายและมียอดขายเพิ่มมากข้ึนทุกปี   พร้อมกนันั้นยงัสร้างช่ือเสียงให้กบัตนเองในการจดัการ

การขาย  ซ่ึงตาํแหน่งผูจ้ดัการการขายอยู่ไม่ไกลเกินเอ้ือมและสามารถเป็นผูจ้ดัการการขายท่ีดีได ้ 

เพียงควบคุมการทาํงานและขยนัด้านการขายให้มากข้ึน ทาํให้มียอดขายเพิ่มมากกว่าเดิม  ใน

ปัจจุบนัผมเป็นตวัอย่างให้กบัพนักงานขายท่ีสร้างยอดขายไม่ได้ตามเป้าหมายรวมถึงกระตุน้ให้

พนักงานขายต่ืนตวัในการทาํยอดขายด้วย พนักงานขายทุกคนมีความพอใจกบังานและยอดขาย

สินคา้ท่ีเพิ่มมากข้ึนเช่นกนั  ผมคิดวา่การเล่ือนตาํแหน่งเป็นผูจ้ดัการการขายมีโอกาสเป็นไปได ้ และ

เป็นแรงผลกัดนัใหต้ั้งใจทาํงานเพื่อกา้วสู่ตาํแหน่งท่ีสูงข้ึน 

โอกาสความก้าวหน้า 

ผมตดัสินใจท่ีจะยื่นใบลาออกจากบริษทั  Shield Financial  ก่อนล่วงหน้าเป็นเวลา 6 

เดือน ถา้สมมุติว่า บริษทัไดเ้สนอตาํแหน่งใหผ้มเป็นผูจ้ดัการการขายประจาํสาขาอ่ืน  ผมคงไม่คิด

ลาออกจากบริษทั   เพราะในการทาํงานของผมบริษทัให้การสนบัสนุนตลอดมา  ในขณะเดียวกนัท่ี

บริษทัไดติ้ดประกาศรับสมคัรตาํแหน่งผูจ้ดัการการขายประจาํสาขาทางตะวนัตกของสหรัฐฯ ท่ีมี

ตาํแหน่งวา่งลง ในเมือง Des Moines ในมลรัฐ Iowa  ผมไดต้รวจคุณสมบติัในการสมคัรตาํแหน่ง

ผูจ้ดัการการขายท่ีบริษทัได้ติดป้ายประกาศน้ี ว่าผมมีคุณสมบติัตามท่ีบริษทัประกาศรับสมคัร

หรือไม่  กฏระเบียบของบริษทั Shield Financial มีนโยบายท่ีจะจา้งพนกังานขายภายในบริษทัก่อน 

ตาํแหน่งผูจ้ดัการการขายท่ีไดว้่างลงน้ี  “เน่ืองจากผูจ้ดัการการขายคนก่อนไดมี้คาํสั่งให้ยา้ยไปรับ

ตาํแหน่งประจาํสาขาใหม่”  แต่ในขณะเดียวกนัผมไดย้ินข่าววา่ผูจ้ดัการการขายคนก่อนถูกให้ออก

จากบริษัทเพราะว่าทํายอดขายไม่ได้ตามเป้าหมายเม่ือปีท่ีแล้ว และพนักงานขายขาดความ

กระตือรือร้นในการทาํงานในการแข่งขนัการขาย ผมเห็นโอกาสความกา้วหนา้ในตาํแหน่งผูจ้ดัการ

การขายประจาํเมือง Des Moines และยืน่ใบสมคัรไวใ้นตาํแหน่งงานน้ี 
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ประวตัิของบริษทั  Shield  Financial 

ในปี พ.ศ. 2462  Howard  Driver Sr., ในเมือง  Brooklyn  ไดท้าํการลงทุนทาํธุรกิจ ผูซ่ึ้ง

ไดก้ลบัมาจากสงครามโลกคร้ังท่ี  1  ไดร่้วมกนัก่อตั้งบริษทั  Shield  Financial  กบั  Tom  Mader  

โดยนาย Howard  มองเห็นช่องทางการทาํธุรกิจดา้นการประกนัภยัในอุตสาหกรรมยานยนตแ์ละ

ตวัแทนจาํหน่ายประกนัภยัรถยนต ์

ในปีน้ี กลุ่มธุรกิจการประกนัภยัของบริษทัเติบโตอย่างรวดเร็วและไดใ้ชก้ลยุทธ์ในการ

ขาย  ขยายตวัแทนจาํหน่ายสินคา้และบริการตามลาํดบัไปตามภูมิภาคต่าง ๆ เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้

เป้าหมายและศกัยภาพการขายทางการตลาดไดมี้การเสนอขายผลิตภณัฑ์จนเป็นท่ีรู้จกักนัทัว่ไป ใน

ปี พ.ศ. 2541 จนเป็นท่ีรู้จกัคุน้เคยในเชิงทางธุรกิจท่ีมีการซ้ือขายสินคา้ของบริษทัประกนัภยัทัว่

สหรัฐอเมริกา 

บริษทั  Shield  Financial  เป็นบริษทัท่ีมีความเช่ียวชาญในดา้นการบริการสินคา้ประเภท

ประกนัภยัหลากหลายประเภททางธุรกิจประกนัภยัและการบริหารเร่ืองความเส่ียงในดา้นประกนัภยั

ให้กบัลูกคา้ ทางบริษทั  Shield Financial  มีผลิตภณัฑ์หลายประเภทท่ีเสนอขายสินคา้ให้กบัลูกคา้ 

เช่นการรับประกนัวินาศภยัตลอดถึงสินทรัพย ์ยานยนต์  หน้ีสินทัว่ไปและค่าสินไหมทดแทนการ

ทาํงาน  เป็นตน้ 

สํานกังานใหญ่ของบริษทัอยู่ในเมือง New York  บริษทัจะแบ่งหนา้ท่ีความรับผิดชอบ

ออกเป็นส่ีภาค  ซ่ึงมีรองประธานบริษทัของแต่ละภาคเป็นผูรั้บผิดชอบของแต่ละภาคและขยาย

สํานักงานเขตการขายทั้งหมดออกเป็น  84  สํานักงานเขตการขาย โดยมีผูจ้ดัการการขายเป็น

ผูรั้บผิดชอบของแต่ละสํานักงานเขตการขายและแต่ละสํานักงานเขตการขายจะมีพนักงานขาย

ประจาํอยูป่ระมาณ 8-12  คน  บริษทัยงัมีตวัแทนอิสระจาํหน่ายประกนัภยัให้กบับริษทัในหลายรัฐ

ดว้ยกนั เช่น  Montana, Idaho, Wyoming, Utah และ Colorado เป็นตน้ มีตวัแทน 2 คน เป็นผูจ้ดัการ

การขายท่ีรับผดิชอบสาํหรับผูจ้ดัการการตวัแทนอิสระท่ีจาํหน่ายประกนัภยัทั้งหมด 
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การอบรมผู้จัดการการขาย 

หลงัจากท่ีมีการเซ็นสัญญาฉบบัใหม่ในวนัท่ี  1  กุมภาพนัธ์ ตวัผมและผูจ้ดัการการขายอีก

หลายคนไดไ้ปท่ีสาํนกังานใหญ่บริษทั  Shield  Financial  เมือง New York  เพื่อเขา้รับการอบรมการ

จดัการการขายเป็นเวลา 5 วนั  การจดัทาํตารางการอบรมยงัไม่ลงตวั  ผมคิดวา่อยา่งนอ้ยควรจะได้

ขอ้มูลมากกว่าน้ี  ของการอบรมการจดัการการขายก็จะทาํให้ตารางการอบรมพนักงานให้ดีข้ึน

กวา่เดิม ผมมีคู่มือของการอบรมเป็นจาํนวนมากและเป็นกองสูงข้ึนถึงสาม feet  ในห้องพกัโรงแรม

ท่ีผมพกัอยู ่ผมไดศึ้กษาคู่มืออยูต่ลอดสัปดาห์ท่ีผา่นมา  และยงัเหลืออีกคร่ึงหน่ึงท่ีตอ้งศึกษาให้หมด  

ผูใ้ห้การอบรมได้ให้คู่มือศึกษาเก่ียวกับกลยุทธ์ในการวิเคราะห์การขายคู่แข่งขนั  การวิเคราะห์

ส่ิงแวดลอ้มภายนอก ตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์ ราคา  การส่งเสริมการตลาด  ปัญหาเก่ียวกบับุคลากร  การ

ให้คาํปรึกษา ขอ้มูลท่ีไดรั้บเทคนิคการประเมินของการปฏิบติังานขาย  การจา้งพนกังานเขา้ทาํงาน

และการรับประกนัภยัในเร่ืองการบริหารความเส่ียงท่ีรับประกนั  นอกเหนือจากนั้นยงัเป็นท่ีปรึกษา

ในเร่ืองอ่ืน ๆ อีกดว้ย   

ผู ้จ ัดการการขายรุ่นใหม่ ท่ีเข้ารับการอบรมการจัดการการขายของบริษัท  Shield  

Financial ไดศึ้กษาคู่มือมาแลว้และทางบริษทัจะมีการส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบับรรยายโปรแกรม

ใหม่  the  First-Plus  โดยทัว่ไปทางบริษทัพยายามจะให้ผูจ้ดัการการขายรุ่นใหม่เขา้รับการอบรม

เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการขายของพนักงานขายท่ีจะทาํให้ตวัเลขและยอดขายเพิ่มมากข้ึนกว่าเดิม  

บริษทัจะเป็นผูใ้ห้การสนับสนุนในการขาย    บริษทั All-Safe  ซ่ึงถือว่าเป็นคู่แข่งขนัท่ีสําคญั  

บริษทัของเรามีสินคา้และการบริการครบวงจรในการขาย และพร้อมท่ีจะปฏิบติัการตามโปรแกรม

ใหม่  the  First-Plus  ปัจจุบนัน้ีบริษทั  Shield  Financial  ก็ยงัคงรักษาส่วนแบ่งการตลาดไดดี้อยู ่ 

รองประธานฝ่ายการตลาดของเราและพนกังานขายทุกคนพร้อมท่ีจะจาํหน่ายผลิตภณัฑ์สินคา้และ

บริการตวัใหม่  โดยเร่ิมงานภายในไม่ชา้น้ี  ในขณะเดียวกนันั้นผมคิดอยูว่า่  ผมจะหาพนกังานขายท่ี

มีศกัยภาพและสนใจงานขายท่ีเก่งๆ ประมาณ  25  คน  ในเสนอการขายโปรแกรมใหม่  the  First-

Plus  ไดจ้ากท่ีไหน  

ในวนัสุดทา้ยของการอบรมผูจ้ดัการการขายรุ่นใหม่  George  Treadgold  ผูบ้ริหารระดบั 

Chief  Executive  Office  ของบริษทั  shield  Financial  ไดท้กัทาย แสดงความยินดีและจบัมือ

พร้อมทั้งพูดวา่ขอให้พวกเราทุกคนโชคดีประสบความสําเร็จในการทาํงานเม่ือเขา้อบรมในคร้ังน้ี

ของโปรแกรมใหม่  the  First-Plus  และแลว้เขาไดจ้บัมือกบัผมและยิม้ขณะเดียวกนัไดเ้ล่าเร่ืองชีวิต

ประสบการณ์ทาํงานขายของเขาให้ผมฟัง “ให้นาํตวัเลขยอดขายเขา้มาทุก ๆ เดือน พร้อมทั้งรักษา

ยอดขายและรายไดอ่ื้น ๆ ก็จะตามมา”  เขายงัไดก้ล่าวถึงนโยบายของบริษทัและให้พยายามแกไ้ข
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ปัญหาเก่ียวกบับุคลากรตามท่ีคู่มือไดเ้ขียนไว ้ ผมคิดดว้ยตวัเองวา่จะนาํคู่มือและความรู้ท่ีไดรั้บฟัง

การบรรยายในท่ีอบรมมาปฏิบติัตาม  Ray  Cody  ผูบ้ริหารฝ่ายทรัพยากรมนุษยไ์ดใ้ห้นามบตัรของ

เขาใหก้บัผม พร้อมกบัตบหลงัผมบอกกล่าวใหผ้มโทรหาเขาไดทุ้กเม่ือถา้ผมมีปัญหา   ผมเคยไดพ้บ

กบัเขามาแลว้ในระหว่างท่ีเขาสัมภาษณ์งานผมเม่ือห้าปีท่ีแลว้    เขาไดพู้ดเหมือนเช่นเคยท่ีเคยพูด

มาแลว้   แต่เขาจาํผมไม่ได ้

 

ย้ายไปทีเ่มอืง  Des  Moines 

เม่ือผมไดเ้สร็จจากการอบรมการจดัการการขายกลบัมาท่ีเมือง Atlanta  ผมใช้เวลา 2-3  

วนั  เพื่อเตรียมหาขอ้มูลรายละเอียดเก่ียวกบัการยา้ยไปท่ีเมือง  Des  Moines  และใชเ้วลาเตรียม

สัมภาระส่ิงของต่าง ๆ สาํนกังานเขตการขายของผมท่ีเมือง  Atlanta  พร้อมท่ีจะนาํไปดว้ย ผมไดคื้น 

Apartment  ท่ีเช่าอยู่ และให้ท่ีอยู่ใหม่กบัคนท่ีผมเคยติดต่อและรู้จกักนั  และปิดบญัชีท่ีธนาคาร 

รวมถึงยกเลิกการใชไ้ฟฟ้าและนํ้ าประปา หลงัจากนั้นก็หา  Apartment  ใหม่ในเมือง  Des  Moines  

ในวนัแรกของการยา้ย Apartment  ดูเหมือนวา่จะดี พอเขา้มาอยูแ่ลว้มีเสียงรบกวนจากห้องขา้งเคียง 

ซ่ึงตอ้งเขา้ใจว่าเม่ือมีฝูงชนอยู่ท่ีไหนก็มีเสียงรบกวนมากเป็นเร่ืองธรรมดา  ประกอบไปด้วยผม

คิดถึงเมือง Atlanta  ท่ีเคยอยู ่ ผมมีเพื่อนท่ีรู้ใจกนัท่ีนัน่ 

เม่ือผมมาถึงเมือง  Des  Moines  ใกลว้นัส้ินเดือนของเดือนกุมภาพนัธ์ ผมรู้สึกวา่การยา้ย

ของผมเหมือนยา้ยไปอยูข่ ั้วโลกเหนือ (the  North  Pole)  ซ่ึงมีความหนาว  10 องศาจนถึงติดลบ 0 

องศา พอมาถึงอนัดบัแรกผมหาเส้ือกนัหนาวก่อนท่ีจะเดินทางไปสํานกังานเขตการขายของบริษทั  

Shield  Finance  อยูช่ั้นท่ี  27  ของตึกสูง  เป็นสํานกังานเขตการขายใหม่สามารถมองเห็นทิวทศัน์

ของแม่นํ้า  Des  Moines  สถานท่ีทาํงานของผมอยูห่วัมุมริมหนา้ต่างขนาดใหญ่  ถา้มองออกไปนอก

หนา้ต่างจะเห็นเมือง Des  Moines ทั้งเมือง  ผมคิดวา่ ท่ีน้ีเป็นสถานท่ีเหมาะสมและความฝันของผม

ก็เป็นจริงข้ึนมา  ในสํานกังานเขตการขายท่ีผมตอ้งการ  ผมเร่ิมจดัสัมภาระและส่ิงของต่าง ๆ ท่ีผม

ไดน้าํมาดว้ยภายในสํานกังานสาขา  Liz  Shute  ผูอ้าํนวยการเขตการขายของผม  เธอไดเ้ดินเขา้มา

หาและเราไดท้กัทายกนั  2-3  นาที  เธอไดเ้ชิญผมรับประทานอาหารม้ือกลางวนักบัเธอเพื่อท่ีจะได้

รู้จกักนั 

ในระหวา่งการรับประทานอาหารม้ือกลางวนั  ผมพยายามอธิบายเร่ืองราวต่าง ๆให้เธอได้

รับรู้เก่ียวกบัการจดัการการขาย  ผมตอ้งการให้รู้แน่นอนว่าการจดัการการขายท่ีผมเล่ามาน้ี  เธอ

เขา้ใจในเร่ืองน้ีหรือไม่  ผมตอ้งการท่ีจะเป็นผูจ้ดัการการขาย  เป็นผูจ้ดัการการขายคนรุ่นใหม่และ

เป็นผูน้าํทีมการขาย  งานการจดัการการขายปัญหาส่วนใหญ่เก่ียวกบัพนกังานขายท่ีจะตอ้งแกไ้ข
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ปัญหา  ปัญหาดา้นการให้คาํปรึกษาและดา้นมนุษยสัมพนัธ์มี  5  เปอร์เซ็นตแ์ละปัญหาอ่ืนเก่ียวกบั

หนา้ท่ีความรับผดิชอบหนา้ท่ีและการสรรหาพนกังานขายมี  5  เปอร์เซ็นต ์เธอยิม้และพยกัหนา้  ผม

ไม่เขา้ใจเลยวา่ ทาํไมเธอไม่แสดงกิริยาต่ืนเตน้กบัเร่ืองท่ีผมเล่ามา  ผมรู้แลว้วา่เธอไดย้ินมาบ่อยคร้ัง

กับผูจ้ ัดการการขายหลายคนท่ีเคยมาอยู่ก่อนหน้าท่ีผมจะมารับตาํแหน่งน้ี ผมได้รับประทาน       

ช็อกโกแลตช้ินสุดทา้ย  เธอไดส้รุปขอ้มูลและให้ข่าวสารต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนมาแลว้ให้ผมไดรั้บรู้คุณมี

หนา้ท่ีรับผดิชอบการจดัการการขายภายในสาขาสาํนกังานเขตการขาย  และฉนัจะให้การสนบัสนุน

ตามท่ีคุณตอ้งการ  ดดยตอ้งพยายามทาํยอดขายให้ไดต้ามเป้าและทุกอยา่งจะดีข้ึนเอง  ผมคิดวา่เป็น

ผูบ้ริหารระดบั  Chief  Executive  Office  เป็นคาํพูดของผูอ้าํนวยการเขตการขายท่ีคนเดียวกนัท่ีพูด

เช่นน้ี หรือวา่เป็น  Slogan  ของบริษทัแลว้หรือเปล่า? 

 

การประชุมงานขายคร้ังแรกของผม 

หลงัจากท่ีผมรับประทานม้ือกลางวนัเสร็จแลว้  ในช่วงเวลาบ่ายผมใช้เวลาอยูส่ํานกังาน

การขาย จึงไดช้ี้แจงสาเหตุและการบรรยายให้กบัพนกังานขายทุกคนเก่ียวกบัโปรแกรมใหม่  the  

First-Plus  ผมไดเ้ล่าเร่ืองประสบการณ์ในการขายและเร่ืองเก่ียวกบัความเป็นมาในอดีตก่อนท่ีจะมา

รับตาํแหน่งผูจ้ดัการการขายพร้อมทั้งกลยุทธ์ใหม่ในรูปแบบต่างๆ  ของการปฏิบติังานขาย  ผมรู้อยู่

วา่อะไรท่ีไม่ถูกตอ้งในการปฏิบติังานขาย?  หรือการแนะนาํปฏิบติังานขายท่ีกาํลงัดาํเนินงานการให้

ถูกตอ้ง  ผูจ้ดัการการขายคนใหม่พร้อมกบัคาํสั่งใหม่    Liz  มีแผนท่ีจะแนะนาํให้พนกังานขายในท่ี

ประชุมไดรู้้จกัผม ผมไดพู้ดต่อไปกบัพนกังานขายโดยท่ีไม่ไดห้ันหลงัไปดูเลย   เพียงแต่ว่า ผมได้

สวมวญิญาณในตาํแหน่งเป็นผูจ้ดัการการขายและผมไดใ้หเ้บอร์โทรศพัทข์องผมไวก้บัพนกังานขาย

ทุกคนเม่ือมีปัญหาให้โทรหาผม     Liz  ยงัให้เกียรติผมในการแนะนาํพนกังานขายให้ผมรู้จกั ผม

เดินข้ึนไปบนแท่นพดูท่ีตั้งอยูบ่นขา้งหนา้หอ้งประชุม และรู้สึกวา่พนกังานขายหลายคนภายในห้อง

ประชุมไดม้องมาท่ีจุดเดียวท่ีผมยืนอยู ่ทาํให้ผมมีความต่ืนเตน้และเกิดความประหม่าเป็นอยา่งมาก   

ผมไดแ้จง้ให้พนกังานในห้องประชุมให้ทราบถึงกลยุทธ์ในการวางแผนการขายใหม่ โดยมีกราฟ

แสดงเป็นภาพสีแผนผงัการขายและเปอร์เซ็นต์ของกลยุทธ์แผนการขายใหม่ท่ีสามารถดาํเนินการ

ตามแผนให้ได้ผลอย่างไรและพนักงานขายควรปฏิบติัตามแผนกลยุทธ์การขายได้อย่างไร ถ้า

พนกังานขายไดป้ฏิบติังานกลยทุธ์การขายตามรูปแผนการขายใหม่ท่ีผมไดอ้ธิบายไปนั้น  ก็จะทาํให้

พนกังานขายประสบผลสาํเร็จในการขายพร้อมทั้งค่าตอบแทนท่ีคุม้ค่า ผมสังเกตวา่บางคนจดลงใน

สมุดบนัทึกและบางคนไม่ไดจ้ดบนัทึกอะไรไวเ้ลย  ผมคิดว่าเป็นเวลาท่ีเหมาะท่ีจะทาํงานร่วมกนั 

“ใครมีคาํถามไหมครับ?”    Tiffany  Williams  ซ่ึงในอดีตเคยเป็นพนกังานขายดีเด่นเม่ือ 8 ปีท่ีแลว้
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ไดย้กมือข้ึนถามและพูดว่า “Doug, ผมสามารถท่ีทาํรายไดข้องยอดขายมา 10 เท่า มากกว่าท่ีคุณ

บรรยายมาในแผนกลยุทธ์การขายใหม่และผมมีกลุ่มลูกคา้ขนาดเล็กถึงขนาดกลางเป็นจาํนวนมาก 

ผมใชเ้วลาเพียงหน่ึงปีสามารถมีรายไดเ้ป็นจาํนวนเพิ่มมากข้ึน พนกังานขายหลายคนเปล่งเสียงพูด

กนัออกมาค่าคอมมิชชัน่พวกเราทาํมากกวา่ท่ีคุณไดบ้รรยายมา ทาํไมผมตอ้งใชแ้ผนกลยุทธ์การขาย

ของคุณ?”  ในหอ้งประชุมพนกังานขายทุกคนเงียบ ผมไดพู้ดออกมาวา่ “แผนกลยุทธ์การขายท่ีวา่น้ี

ไม่ใช่ความคิดผม  เป็นคาํสั่งนโยบายมาจากทางบริษทั” Tiffany  ไดพู้ดตอบวา่ “ผมไม่เห็นดว้ย 

ทาํไมทางบริษทัจะตอ้งไม่ใหพ้วกเราเจาะตลาดลูกคา้กลุ่มขนาดเล็ก”  ผมไดช้ี้แจงให้พนกังานขายวา่

ไม่ใช่ทางบริษทัท่ีจะให้พวกเราไม่เจาะตลาดลูกค้ากลุ่มขนาดเล็ก แต่บริษทัต้องการให้พวกเรา

ปฏิบติัตามคาํสั่งนโยบายใหม่ของบริษทัและมีพนกังานนัง่อยูแ่ถวดา้นหลงัตอ้งการท่ีจะคาํถาม Liz   

เป็นผูท่ี้สามารถจะตอบคาํถามทั้งหมดได้  ผมไม่ตอ้งการให้พวกเขามีคาํถามต่อไป  ผมรู้อะไรจะ

เกิดข้ึน  ผมจาํเป็นตอ้งยติุคาํถามจากในท่ีประชุมพนกังานขายเหล่านั้น  ผมขอเสนอแนะให้คาํถามท่ี

เหลืออยู่นั้นจะตอบเป็นรายบุคคลเพราะเรามีแผนท่ีจะประชุมกนัอีกสําหรับวนัพฤหัสบดีและวนั

ศุกร์  ดงันั้นเราจะปิดการประชุมตามเวลาท่ีกาํหนดไว ้ ต่างคนก็เดินออกจากหอ้งประชุมไปทีละคน 

 

การประชุมพนักงานขาย 

ในช่วงเวลาพกัผอ่นประจาํสัปดาห์  ผมไดใ้ชเ้วลาเตรียมการประชุม ผมมีความภาคภูมิใจ

ประสบการณ์การขายของพนกังานขายของแต่ละคน  ท่ีทาํให้ยอดขายและมีรายไดเ้พิ่มเป็นจาํนวน

มากในปีท่ีผ่านมา  ถ้าแผนการขายของโปรแกรมใหม่ ผมรู้อยู่แล้วว่า ถ้าพนักงานขายไม่พฒันา

ค้นหาเทคนิคการขายตามแผนการขายก็จะไม่มีลูกค้าซ้ือผลิตภณัฑ์ได้ยอดขายตามเป้า ฉะนั้ น

พนกังานขายทุก ๆ คน ควรปฏิบติัตามแผนกลยุทธ์การขายท่ีผูบ้ริหารไดก้าํหนดไว ้ ผมทาํตาราง

สําหรับการประชุมการอบรมพนกังานขายระดบัตน้สําหรับการประชุมคร้ังแรกของผม ในตอนเชา้

ของวนัพฤหัสบดีและพยายามซักซ้อมเพื่อเตรียมพร้อมในการตอบคาํถามจากพนกังานขายท่ีเขา้

มาร่วมประชุมการอบรมเพื่อให้เกิดความเช่ือมัน่ในการตอบปัญหาท่ีจะตามมา ผมแน่ใจวา่  ในการ

ประชุมอบรมคร้ังน้ี ผมได้พนักงานขายระดบัตน้มาปฏิบติัตามแผนกลยุทธ์การขายของผม  แต่

พนักงานขายระดบัสูงจะต้องมีการชักจูงและส่ิงจูงใจในการปฏิบติัตามแผนโดยพื้นฐานทัว่ไป

พนกังานขายทุกคนตอ้งการผลประโยชน์จากการปฏิบติัแผนกลยทุธ์การขายของโปรแกรม  

the  First-Plus  แสดงให้พนกังานขายเห็นถึงแผนกลยุทธ์การขายท่ีจะประสบผลสําเร็จ

การขายไดอ้ยา่งไร? 
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เวลาประมาณ  8 : 00  น. ของวนัพฤหสับดีช่วงเชา้  ผมรู้สึกต่ืนเตน้ในการพบปะพูดคุยกบั

พนักงานขายของผมเองและในขณะเดียวกันพบได้พบกับผู ้จ ัดการการขายเป็นคนแรก  Bill  

Johnson, เป็นพนกังานขายระดบัตน้ของผม  เป็นคร้ังแรกท่ีผมพบเขาและรอคอยท่ีจะพบเขาให้ได้

เพื่อจะไดใ้หเ้ขาไดท่ี้จะนาํแผนกลยทุธ์การขายใหม่ไปปฏิบติัการขาย  เม่ือก่อนผมเคยมีความคิดดว้ย

ตวัของผมเอง    แต่ Bill ไดเ้ร่ิมทกัทายถามผม  เป็นอยา่งไรบา้งเก่ียวกบัโปรแกรม the First-Plus  ไม่

ประสบผลสําเร็จหรือ   และ Bill ไดก้ล่าวต่อไปวา่จะให้เขาไดท้าํงานขายใกลจ้ะประสบผลสําเร็จ

แลว้และจะให้ผมลม้เลิกงานขายทั้งหมดท่ีผมไดเ้หน่ือยมาตลอดและให้ไปใชแ้ผนกลยุทธ์การขาย

ใหม่  ผมไม่น่าเช่ือว่าไดย้ินคาํพูดเช่นนั้น  ถา้ปฏิบติัการขายไม่ไดผ้ลก็หาทางแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน 

ลองใหผ้มใชแ้ผนกลยทุธ์การขายใหม่ประมาณ  2  วนั หลงัจากท่ีผมพดูจบ หลงัจากนั้นผมก็ไดม้อบ

งานให้  Bill  นาํแผนกลยุทธ์การขายใหม่ไปปฏิบติัก่อนและผลของการเปล่ียนปฏิบติัแผนกลยุทธ์

การขายมีผลอยา่งไรมีลูกคา้จาํนวนมากหรือนอ้ยคอยพูดกนัในภายหลงั  เสร็จแลว้ Bill ก็เดินจากไป     

ผมคิดว่า  Bill  คงไม่เปล่ียนความคิดผมเขียนโน้ตไวเ้พื่อเตือนตนเองควรจะใชเ้วลากบั  Bill  ให้

มากกวา่น้ีเพื่อแสดงใหเ้ขาเขา้ใจกลยทุธ์แผนการปฏิบติังานการขายอยา่งไร? 

ในการประชุมอบรมการขายสร้างความประหลาดใจอย่างมาก ท่ีมีการประชุมอบรมการ

ขายเป็นไปดว้ยความเรียบร้อย  ผมรู้สึกต่ืนเตน้อีกท่ีไม่นานก็มีการเปล่ียนแผนกลยุทธ์การขายใหม่ 

พนกังานขายบางคนตอ้งการท่ีจะรู้วา่ผมนาํแผนกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดอยา่งไร  โดยเฉพาะ

พนกังานขายบางคนตอ้งการท่ีจะเห็นแนวความคิดของผมเอง  ท่ีคาดหวงัยอดขายแผนกลยุทธ์ใหม่ 

มีบางอย่างท่ีสะดุดในความคิดของผม  ผมไม่ได้เตรียมแผนการขายสําหรับพนักงานขายเฉพาะ

บุคลากรของผม  พนักงานขายแต่ละคนมีความแตกต่างกนั และแต่ละคนมีความแตกต่างกนัไป

ทางดา้นการจูงใจและความฉลาด  ผมตอ้งใช้เวลาในการสอบถามพนกังานขายของแต่ละคนท่ีมี

ความสนใจแผนกลยทุธ์การปฏิบติังานการขายใหม่ ผมมีความรู้สึกวา่เหมือนกบัท่ีผมไดเ้คยมีการหา

ลูกคา้ 25 คน  ต่อจากนั้นไดท้าํการปิดการประชุมอบรมพนกังานขายหลงัเท่ียงวนัของวนัศุกร์ ซ่ึงทาํ

ใหผ้มโล่งใจในการประชุมคร้ังน้ีดีกวา่คร้ังอ่ืน สรุปแลว้อยูข่ ั้นใชไ้ด ้

ความพยายามการทาํงานการขาย 

สองสัปดาห์แรก ผมใชเ้วลาทุ่มเทในการทาํงานเป็นลกัษณะงานประจาํจากวนัจนัทร์ถึงวนั

ศุกร์และเลิกงานเวลา 17.00 น.  นอกเหนือจากงานในเวลาทาํการปกติผมยงัทาํงานในวนัเสาร์ของ

ทุกสัปดาห์ ผมมีความรู้สึกอยู่ตลอดเวลาในการมีตาํแหน่งเป็นผูจ้ดัการการขายและจะตอ้งทาํงาน

เป็นตวัอย่างให้กบัพนักงานขาย ถ้าผูอ้ยู่ตาํแหน่งผูจ้ดัการการขายเลิกเวลาทาํงานเวลา 17.00 น.      

ในขณะเดียวกนักบัพนกังานขายคนอ่ืนก็ทาํงานเช่นเดียวกนัประกอบดว้ย ถา้ทาํงานเกินกวา่กาํหนด
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ในตารางทาํงาน  ในช่วงเวลาท่ีผมสัมภาษณ์พนักงานขาย 25 คน ทาํให้รู้ปัญหาขอ้เท็จจริงต่างๆ      

ท่ีเกิดข้ึนในระหวา่งการปฏิบติัหนา้ท่ีการขายรวมทั้งแกไ้ขปัญหาอยา่งเป็นระบบของการทาํงานใน

เร่ืองค่าใช้จ่ายและการทบทวนเร่ืองงบประมาณพร้อมการเตรียมแผนกลยุทธ์การขายสําหรับ

ระยะเวลา  3  ปี  รวมทั้งใชเ้วลาทั้งท่ีบา้นและท่ีสาํนกังานตลอดทั้งเดือน ผมจาํเป็นตอ้งทาํงานตลอด 

24 ชั่วโมง  ก็ยงัไม่มีเวลาเพียงพอในการเตรียมแผนกลยุทธ์การขาย  ผมรู้สึกว่าตอ้งรีบเร่งงานให้

เสร็จให้เร็ว เปรียบเสมือน ผมขบัรถยนตเ์ร่งความเร็วบนเส้นทาง  Highway ท่ีกาํลงัขบัข้ึนบนยอด

เขาในเวลากลางคืน และไม่มีป้ายบอกทาง เช่น ป้ายบอกขบัชา้ ๆ ในเวลาเขา้ทางโคง้ ทางแคบขา้ม

สะพานและป้ายบอกใหห้ยดุตามสถานท่ีจาํเป็นต่าง ๆ  ของเส้นทางจราจร เป็นตน้  ถา้ผมขบัรถยนต์

ตกหนา้ผาก็จะพาใหพ้นกังานขายตกหนา้ผาไปดว้ย 

ผลของการปฏิบัติงานขายในช่วงระยะเวลาแรกรายได้ของยอดขายไม่ได้ถึง  15  

เปอร์เซ็นต์ในการขายเสมือนผมเป็นผูข้บัและถือพวงมาลยัรถยนต์  แลว้รถยนตแ์หกโคง้ออกนอก

เส้นทาง โดยทัว่ไปแลว้ระยะแรกพนกังานขายยงัไม่ปฏิบติัตามแผนกลยุทธ์การขายใหม่  ผมรู้อยู่

แลว้วา่พนกังานขายไม่ชอบปฏิบติัตามโปรแกรม the  First-Plus  ใหม่  ผมไม่ตอ้งการให้พนกังาน

ขายทาํเช่นนั้นอีกในเดือนหน้า ดังนั้นผมจะตอ้งลงมือปฏิบติัการขายเองมนัเป็นเวลาท่ีแสดงให้

พนักงานขายได้เห็นว่าสามารถทาํได้และผมได้เขียนบนัทึกข้อมูลให้พนักงานขายรับรู้ข้อมูลท่ี

บนัทึกนั้นพร้อมทั้งทาํรายงานแผนการขายให้เสร็จสําหรับทุกสัปดาห์  รวมทั้งการปฏิบติัแผนกล

ยุทธ์การขายของโปรแกรม the First-Plus  สําหรับภายในสัปดาห์ ถึงแมว้่าไม่มีเง่ือนไขในการ

ปฏิบติังานการขายผมแน่ใจวา่พนกังานขายทุกคนท่ีเขา้รับการอบรมสามารถท่ีปฏิบติังานขายไดต้าม

โปรแกรม the  First-Plus  ใหม่ไดดี้  ในตอนเชา้ของวนัรุ่งข้ึน  Tiffany  Williams  ไดโ้ทรมาหาผม

จากรถยนต์ของเธอ “Doug”  เธอพูดว่า  “ฉนัไดรั้บบนัทึกของคุณเม่ือวานน้ี”  ดีแลว้  คุณไดอ่้าน

บนัทึกขอ้ความและไดมี้การวางแผนการขายของคุณ”  ผมพูด และเธอไดพู้ดวา่  “ดูนะ  Doug  ฉนั

ไม่สามารถดูแลลูกคา้ของฉนัไดเ้ม่ือลูกคา้ตอ้งการพบฉนัถึงอยา่งไรฉนัมีเวลาไม่มากพอท่ีจะให้ฉัน

เขียนรายงานเก่ียวกบัเร่ืองแผนการขายของฉัน”  นํ้ าเสียงของเธอไม่พอใจในการท่ีผมส่งบนัทึก

ขอ้ความให้เธอทาํแผนการขาย ผมสามารถอธิบายไดว้า่พนกังานบางคนรวมถึง  Tiffany  สามารถ

ทาํยอดขายไดต้ามโควตา แต่พนกังานขายหลายคนเม่ือเดือนท่ีแลว้ไม่ไดเ้ป็นตามเป้าหมายท่ีแผน  

กลยทุธ์การขายโปรแกรม  the  First-Plus  ใหม่และพนกังานขายส่วนมากจาํเป็นจะตอ้งคอยกา้วไป

ทีละขั้นเพื่อให้ไดต้ามเป้าท่ีได้ตั้งไว ้ เธอได้บอกผมว่าเม่ือปีท่ีแลว้เธอคนเดียวได้ทาํรายไดใ้ห้กบั

บริษทัถึง  20  เปอร์เซ็นตจ์าํนวนยอดขายทั้งหมดของบริษทั  ดงันั้นเธอควรไดรั้บขอ้ยกเวน้จากการ

ทาํแผนกลยทุธ์การขายท่ีทาํบนัทึกถึงเธอ ผมไดพู้ดข้ึน “ผมไม่คิดเช่นนั้น  Tiffany  ในวนัรุ่งข้ึนตอน

เชา้คุณควรมีแผนกลยุทธ์การขายวางไวบ้นโต๊ะท่ีทาํงานของผม”  หลงัจากนั้นผมก็ไดว้างสาย เม่ือ
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ผมไดว้างสายแลว้ทาํให้ผมคิดวา่ ทาํไม่ผมถึงพูดเช่นนั้นออกไป?  ผมไม่ควรท่ีจะพูดเช่นนั้นกบัเธอ 

แต่มนัก็สายไปแลว้ 

การช่วยเหลอืพนักงานขายจัดตารางเวลาทาํงานใหม่ 

โดยปกติพนกังานขายทุกคนจะเขียนรายงานการขายของทุกวนัจนัทร์ ยกเวน้  Tiffany  จะ

เขา้มาเขียนรายงานการขายประจาํสัปดาห์ยอ้นหลงั  ผมได้ทาํงานตลอดวนัในการจดัตารางเวลา

ทาํงานใหม่ให้กับพนักงานขายประจาํสัปดาห์  ผมแถบไม่น่าเช่ือการจัดตารางเวลาทาํงานให้

พนกังานขายท่ีเคยจดัไวย้งัไม่เหมาะสม  โดยเฉพาะพนกังานขายบางคนมีเวลามากเกินไปเม่ือไปพบ

กบัลูกคา้มีจาํนวนไม่มาก  ในทางตรงกนัขา้มพนกังานขายท่ีไปพบลูกคา้จาํนวนมากกบัมีเวลามาก

เกินไป  ซ่ึงเวลาเหล่าน้ีไม่สมดุลกบัการทาํงานระหวา่งพนกังานขายท่ีออกไปพบลูกคา้ การไปพบ

ลูกคา้จึงไม่ไดต้ามโควตาตามเป้าหมายเม่ือเดือนท่ีแลว้  ดูเหมือนวา่ผมไดเ้ป็นผูจ้ดัการการขายแบบ

เต็มตวัเป็นคร้ังแรกท่ีเป็นผลสําเร็จในการจดัตารางเวลาทาํงานให้กบัพนกังานขายให้ดีข้ึนในระดบั

หน่ึงในเวลาช่วงบ่ายพนกังานขาย  Bill Johnson  ไดเ้ขา้มาในสาํนกังานขายมาพบผม  ผมสังเกตดูวา่

เขาอารมณ์ไม่ค่อยดี ผมให้เขาดูตารางทาํงานการขายของเขาท่ีจดัตารางเสร็จไปแลว้นั้นเขาไดพู้ดวา่  

“Doug, คุณพยายามกาํลงัทาํอะไรอยู”่ ผมก็ไดบ้อกเขาว่า ผมกาํลงัช่วยคุณจดัตารางการทาํงานให ้

เขาพูดนํ้ าเสียงดังข้ึน  “บางทีผมอาจไม่ได้เป็นพนักงานขายท่ีดีท่ีสุดในสํานักงานและผมไม่มี

ความสามารถในการขายท่ีดีพอก็ได ้ผมเคยมีประสบการณ์จดัตารางการทาํงาน” ผมไดบ้อกเขาว่า  

ผมไม่เห็นดว้ยในการจดัตารางเช่นนั้น  ผมก็ไดแ้สดงให้เขาเห็นถึงหลกัเกณฑ์ในการจดัตารางการ

ทาํงานโปรแกรม  the  First-Plus  เขากดัฟันและพูดข้ึนวา่ “บอกให้ผมรู้บา้งก็แลว้กนัท่ีคุณจะเอา

ตารางของผมไปจดั”  เขาก็ไดโ้ยนตารางท่ีผมจดัเสร็จเรียบร้อยลงบนโต๊ะท่ีทาํงานของผมแลว้ก็เดิน

กระทืบเทา้อยา่งแรงออกจากสาํนกังานของผมไป  ผมนัง่อยูเ่กา้อ้ีท่ีผมทาํงานและแถบไม่น่าเช่ือส่ิงท่ี

เกิดข้ึน 2-3  นาที ท่ีแลว้  ผมตอ้งมีความอดกลั้นและเก็บอารมณ์ไวไ้ม่ให้แสดงความรู้สึกทางอารมณ์

ท่ีเกิดข้ึน  หลงัท่ีเขามีอารมณ์ดีข้ึนแล้วเขาไดก้ลบัเขา้มาท่ีสํานกังานของผม ผมลืมไปแล้วเร่ืองท่ี

เกิดข้ึน “คุณเป็นคนโชคดีท่ีผมไดช่้วยคุณจดัการตารางการทาํงาน”  เขาดูเหมือนประหลาดใจใน

คาํพดูของผม ผมไดก้ล่าวต่อไปวา่  “บริษทัตอ้งการให้คุณออกจากงานแต่ผมไดป้กป้องคุณไว”้  ผม

จะตอ้งผอ่นคลายอารมณ์ ส่ิงทาํให้ผมมีอารมณ์ดีข้ึนท่ีมองออกไปจากนอกห้องทาํงานดูเหมือนคน

เหม่อลอยท่ีเขา้มาครอบงาํผม ส่ิงเหล่านั้นมนัไม่ใช่ตวัผม 

Doug ไดพ้ดูวา่  ผมเป็นพนกังานขายคนหน่ึงตอ้งใจเยน็เม่ือผมติดต่องานขายกบัลูกคา้และ

ใหค้าํปรึกษากบัปัญหาท่ีเกิดข้ึน ฉะนั้นความแตกต่างของพนกังานขายกบัการจดัการการขาย ถือวา่

เป็นเร่ืองสําคญัท่ีทาํให้รู้ถึงบทเรียนพื้นฐานขั้นตน้ในการอบรมการจดัการการขายอย่างหน่ึงของ
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ผูจ้ดัการการขายซ่ึงไม่มีพนกังานขายคนใดในสํานกังานไม่มีพนกังานขายคนไหนท่ีแสดงกิริยาเช่น

คุณ  คุณตอ้งเก็บอารมณ์และความกดดนัในสถานการณ์ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน แต่เร่ืองท่ีเกิดข้ึนนั้นมนัสาย

เกินไป   ผมจะไม่ให้มนัเกิดข้ึนซํ้ าอีกคร้ัง ผมตอ้งการให้คุณไปพบฝ่ายทรัพยากรมนุษยท่ี์อยู่ตรง

ทางเดินของหอ้งโถง 

 

Bill  Johnson  ลาออกจากพนักงานขาย 

ในวนัจนัทร์ต่อมา ผมไดรั้บโทรศพัทจ์าก Liz  แจง้ให้ผมรู้วา่  เธอไดรั้บการทวงถามจาก

บริษทั ทางบริษทัยงัไม่ไดรั้บแบบฟอร์มเร่ืองค่าใช้จ่ายตรงตามกาํหนด ผมไดบ้อกเธอวา่ ผมยุง่กบั

การจดัตารางการทาํงานของพนักงานขายอยู่และไม่ใช่เร่ืองการทาํงานกบัพนักงานอย่างเดียวเรา

จะตอ้งทาํยอดขายใหไ้ดต้ามโควตา 1 ใน 4 ของโควตาท่ีกาํหนดไว ้ และผมจะตอ้งจดัตารางการขาย

ให้เรียบร้อยก่อน ก่อนท่ีจะส่งรายงานค่าใชจ่้ายไปให้ทางบริษทัเธอไดต้อบกลบัทนัที “นั้นเป็นงาน

ของคุณ คุณจะตอ้งส่งรายงานเร่ืองค่าใชจ่้ายให้ตรงตามกาํหนด”  อีกในไม่ชา้คุณจะมีงานทาํอีกเป็น

จาํนวนมากในขณะเดียวกนันั้นเลขานุการของผมไดน้าํจดหมายของ Johnson  ยื่นใบลาออกจากงาน  

มนัเก่ียวกบัเร่ืองอะไร หรือเก่ียวกบัเร่ืองการจดัตารางการทาํงาน  ก่อนท่ีผมจะให้คุณลาออก  ขอให้

ผมไดรี้บโทรศพัทไ์ปหาผูบ้ริหารการขายระดบัสูงท่ีบริษทั  All  Safe  ซ่ึงเป็นคู่แข่งขนัท่ีน่ากลวั มี

ส่ิงจูงใจท่ีจะให้  Johnson  เขา้ไปร่วมงานกบับริษทัท่ี  All Safe มีค่าตอบแทนสวสัดิการท่ีดีกวา่  ผม

เคยพบกบัเขาท่ีการประชุมเม่ือ  2-3 ปีก่อน  ผมรู้จกัเขาและได้ทาํงานร่วมกนัเขารับผมเขา้ทาํงาน

ทนัที ผมคิดวา่เขาชอบแนวความคิดของผมท่ีสามารถทาํงานร่วมกนัให้กบับริษทั  ถา้เขาทาํงานการ

ขายใหก้บับริษทั All Safe   คงไดค้่าตอบแทนสูงประจาํสํานกังานขายทุกๆ  วนัของวนัองัคาร  จะมี

คาํนินทาในสํานกังานขายท่ีผมจะรับเพื่อนเขา้มาทาํงานในสํานกังานเดียวกนัและตอ้งมีเงินสดมิใช่

นอ้ยเขา้มาคํ้าประกนัในการทาํงาน มีเสียงจากพนกังานขายหลายคนพูดเป็นเสียงเดียวกนัถา้รับเขา

เข้ามาทาํงานท่ีเดียวกันก็จะทาํให้ผู ้ร่วมงานในสํานักงานเดียวกันก็จะไม่มีเร่ืองอะไรเกิดข้ึน 

โดยเฉพาะ  William  ไม่ไดแ้สดงความคิดเห็นอยา่งไร 

ในช่วงการขายพนกังานขายพยายามท่ีจะทาํยอดขายให้เพิ่มข้ึน พนกังานขายตอ้งการใช้

เวลาแกไ้ขปัญหาให้กบัลูกคา้ในกรณีท่ีออกไปพบลูกคา้ บางคร้ังการทาํงานมีความผิดพลาดในการ

คาํนวณค่าคอมมิชชัน่ท่ีมีการแข่งขนัพร้อมยงัมีการอิจฉาในเร่ืองการทาํงานการขายในการหาลูกคา้  

ผมตอ้งการให้พนกังานทุกคนมีความสามคัคีร่วมกนัทาํงานกนัเป็นทีม ส่ิงแรกท่ีผูจ้ดัการการขาย

ต้องมีความรับผิดชอบต่อลูกค้า แต่ก็ไม่ได้เตรียมแผนการขายเป็นประจาํทุก ๆ วนัท่ีจะทาํให้

ยอดขายเพิ่มมากข้ึน ผมคิดว่าการสนทนาแลกเปล่ียนความคิดเห็นและประสบการณ์การขายท่ีมี



 
32 

 

ความแตกต่างกนัถือวา่เกิดประโยชน์ในระหวา่งการสนทนากนัเม่ือระดมสมองกนัแลว้มี 15 สาเหตุ

ของการบริหารการขาย ภายในระยะเวลา  2  ชัว่โมง ท่ีมีการสนทนากนั แต่ผมตอ้งการหาสถานท่ีท่ี

ไม่มีเสียงรบกวน  จะไดมี้สมาธิในการเตรียมแผนการทาํงานการขายให้เกิดศกัยภาพ  แต่ผมตอ้งการ

พนกังานขายท่ีรับนโยบายใหม่ของบริษทัโปรแกรม the  First-Plus และพร้อมทั้งแนวความคิดใหม่ 

ๆ  ของพนกังานขายท่ีเกิดความสร้างสรรคง์านขายของเราในวนัศุกร์ช่วงบ่ายท่ีมีการประชุม ในเวลา

นั้นดูเหมือนผมเป็นพี่เล้ียงพนกังานขายผูท่ี้เป็นเจา้ของธุรกิจท่ีลงทุน  30  ลา้นเหรียญสหรัฐฯ ในการ

ประชุมไดม้าบรรยายเก่ียวกบัการจดัการการขาย 

หลงัจากไตรมาสแรกผลของยอดขายออกมา   Liz  ไดโ้ทรศพัทม์าหาผม “Doug”  คุณทาํ

ยอดขายไม่ไดต้ามเป้าท่ีมีการวางแผนการขายไว ้ และคุณมีแผนการขายของคุณอะไรบา้งท่ีจะมาถึง

ในไตรมาสหนา้?  เป็นคาํถามท่ีทาํให้ผมคิดไม่ถึง  ซ่ึงเป็นคาํถามท่ีมีนํ้ าเสียงพูดประชด  ผมไดบ้อก

เธอวา่  ผมจะตอ้งดูตวัเลขของยอดขายและจาํนวนพนกังานให้เหมาะสมกบัจาํนวนลูกคา้ท่ีพนกังาน

ขายไดเ้สนอขายสินคา้และบริการให้กบัลูกคา้  ถา้มีความจาํเป็นมีลูกคา้รายสําคญัพบจะตอ้งเสนอ

ขายสินคา้  บริการและปิดการขายไดด้ว้ยตวัของผมเอง  ผมไดพู้ดต่อไปวา่  พนกังานขายของผมไม่

ชอบโปรแกรม  the   First-Plus  ใหม่  ท่ีจะผลกัดนัให้ยอดขายตามเป้าท่ีตั้งไว ้ เธอพูดว่า “ดูนะ 

Doug”  น่ีเป็นคาํสั่งเป็นงานของคุณท่ีจะต้องทําการขายและชักชวนให้พนักงานขายทาํตาม

โปรแกรม  the First-Plus  ใหม่ให้ไดเ้พื่อจะไดย้อดขายให้ไดต้ามเป้าในสํานกังานสาขาของคุณ  ถา้

คุณมีคาํถามหรือจะตอ้งการใหส้นบัสนุนอะไรก็โทรหาฉนัไดเ้ลย”  ผมจะโทรหาคุณ”  ผมกล่าวใน

ท่ีสุด 

 

การปิดการขายบัญชีรายช่ือลูกค้า  10  รายโปรแกรม  The First-Plus   

ผมได้วางแผนการดําเนินการของพนักงานขายในการปิดการขายลูกค้า  10  ราย  

โปรแกรม the First-Plus  เป็นกุญแจสําคญัท่ีทาํให้มีรายไดต้ามเป้าหมายสําหรับเทคนิคในการขาย  

ผมจาํเป็นตอ้งมีการอบรมพนกังานขายเป็นการปิดการขายบญัชีรายช่ือลูกคา้  10  ราย  เป็นลูกคา้ราย

สําคญั  ดงันั้นผมจะตอ้งให้พนกังานขายเขา้ประชุมฟังการอบรมการขายท่ีเป็นเน้ือหาสาระสําคญั

ของการอบรมการขาย ทาํไมถึงจะไม่เขา้รับฟังการอบรม?  ซ่ึงทาํให้รู้ถึงความตอ้งการของลูกคา้  

พื้นฐานโดยทัว่ไปถา้ผูบ้ริหารการขายพยายามติดต่อกบัลูกคา้สมํ่าเสมอเป็นการส่วนตวั  ถา้ผมยงัไม่

ถูกไล่ออกจากงาน แต่มนัไม่ใช่สาเหตุในเร่ืองน้ี  อาจจะเป็นเพราะสาเหตุท่ีไม่สามารถทาํการปิดการ

ขายในบญัชีช่ือลูกคา้  10  รายท่ีสาํคญั ผมรู้ดีวา่พนกังานขายไม่มีความพอใจกบัแผนการปิดการขาย  

โปรแกรม the First-Plus น้ี  แต่น้ีเป็นส่ิงท่ีสําคญัท่ีจะตอ้งทาํความเขา้ใจ  ในเร่ืองการปิดการขายใน
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บัญชีรายช่ือลูกค้า   ผมไม่มีความกังวลใจในเร่ืองของพนักงานขายบางคน ผมจะต้องออก

หนงัสือเวยีนและอธิบายสาเหตุในการเขา้ประชุมใหก้บัพนกังานทุกคนไดรั้บรู้เก่ียวกบันโยบายใหม่

สาํหรับ การปิดการขายบญัชีรายช่ือลูกคา้  หลงัจากนั้นในวนัเดียวกนัผมก็จะเร่ิมใหพ้นกังานขายบาง

คนตอ้งใช้เวลาเขียนรายงานเก่ียวกนัการขายท่ีไดล่้าช้ามาแล้วหน่ึงเดือน  พนักงานขาย  William 

และพนงักานขาย  Bill   Borne   ทั้งสองคนเดินตรงเขา้มาในสํานกังานผม  เขาทั้งสองคนไดรั้บ

หนังสือบันทึกเวียนอยู่ในมือและสังเกตุเห็นได้ว่าทั้ งสองคนไม่พอใจ  ท่ีทั้ งสองคนได้รับ

หนงัสือเวียนทาํเป็นบนัทึกคงเป็นเร่ืองใหม่  พนกังานขาย  William ไดพู้ดข้ึนวา่  “Doug  เกิดอะไร

ข้ึนท่ีน่ี?”  ผมพูดว่า “มนัเป็นระยะเวลา  สองเดือนแลว้ท่ีผมพยายามหาพนกังานขายท่ีจะมาทาํการ

ปิดการขายในบญัชีรายช่ือลูกคา้  10  รายสําคญั  ของโปรแกรม  the First-Plus  แต่ก็ไม่มีพนกังาน

ขายคนไหนทาํการปิดการขายได ้ ทางบริษทัตอ้งการให้ผมรับผิดชอบ”  ผมก็เช่นกนั พนกังานขาย  

Bill  ไดพู้ดตอบ  “แสดงอารมณ์โกรธท่ีทาํให้พนกังานขายหลายคนตอ้งเสียรายไดค้่าคอมมิชัน่ใน

การขายจากการอบรมการขายการปิดการขายลูกคา้ท่ีสําคญั  10  รายช่ือของโปรแกรม the First-Plus 

ผมเลยพูดข้ึนว่า “ใช่ถูกแลว้ไม่มีพนกังานขายคนไหนท่ีมีรายไดค่้าคอมมิชัน่ในการอบรมการขาย

เพราะไม่มีพนกังานขายคนไหนสามารถปิดการขายลูกคา้รายท่ีสําคญั  10  รายช่ือของโปรแกรม the 

First-Plus   ไดเ้ลย  พนกังานขายทั้งสองคนเดินกลบัไปยงัสถานท่ีห้องประชุมการอบรมการขาย”  

ผมคิดวา่พนกังานขายทั้งสองคนยงัไม่ไดอ่้านหนงัสือบนัทึกเวียนของผมเลย?  เม่ือ William  พูดจบ

แลว้เธอก็เดินออกนอกประตูสํานกังานของผมไป  “Doug  เร่ืองน้ีไม่ไดพู้ดเล่น  ฉนัรับประกนัเลย

ไดว้า่ถา้คุณรับการอบรมการปิดการขาย  ลูกคา้ท่ีสําคญั  10  รายช่ือของโปรแกรม the First-Plus  ถา้

คุณจะมีประสบการณ์คุณสามารถทาํไดดี้กวา่อีกดว้ย”  เป็นการพูดแบบเยอะเยย้  ส่ิงท่ีพนกังานขาย

เขา้อบรมในการปิดการขาย  โปรแกรม the First-Plus  พนกังานขายทุกคนคงไดรั้บการเล่ือนขั้นสูง

ส่ิงเหล่าน้ีท่ีพนกังานขายไดรั้บความพอใจและไดรั้บเหรียญเงินขนาดใหญ่หลงัจากท่ีมีการเขา้อบรม

การปิดการขายโปรแกรม  the First-Plus 

 

Doug  Bloom  เตรียมแผนสําหรับในอนาคต 

ผมดีใจในวนัส้ินสุดของเดือนไม่ตอ้งทาํโควตาสําหรับในระยะแรก  ทาํให้ผมมีโอกาสได้

ทบทวนการจดัการการขาย  ผมไม่ตอ้งการท่ีจะลาออกจากบริษทั  นอกจากจะถูกไล่ออกมากกว่า  

และยงัไม่ไดท้าํยอดขายลดลง  ผมตอ้งทาํงานถึง  80  ชัว่โมงต่อสัปดาห์  ซ่ึงเกิดความคุน้เคยกบัการ

ทาํงานเช่นน้ีมาตลอด  ประกอบดว้ย  พนกังานขาย  William  จะลาออกจากการเป็นพนกังานขาย

ของบริษทัในไม่ชา้น้ี  และผมจะไดรั้บตาํแหน่งพนกังานขายแทนเธอ  พนกังานขายหลายคนท่ีอยูใ่น
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สาํนกังานต่างพดูวา่ถา้  William เธอไดล้าออกจากบริษทั  ผมก็จะตอ้งทาํหนา้ท่ีและความรับผิดชอบ

แทนเธอ  ต่อจากนั้นพนกังานขายคนอ่ืนอาจจะตอ้งลาออกเช่นเดียวกนั  ผมพร้อมท่ีจะทาํหนา้ท่ีและ

ความรับผดิชอบแทนเธอไดท้ั้งหมด  มนัเป็นไปไดห้รือน่ี? 

 

ประเด็นสําหรับการอภิปราย 

1. เพราะสาเหตุใดท่ีเป็นประเด็นให้ นาย Howard และ นาย Tom Mader มีแนวคิดท่ี

ก่อตั้งธุรกิจประกนัภยั ของบริษทั Shield  Financial  หลงัสงครามโลกคร้ังท่ี 2 

2. บริษทั Shield  Financial  มีเหตุผลอย่างไรท่ีมีการกระจายช่องทางการขาย โดยมี

ตวัแทนจาํหน่ายสินคา้การบริการประกนัภยัไปยงัตามภูมิภาคต่าง ๆในสหรัฐฯ 

3. มีเหตุผลอนัใดท่ีผูจ้ดัการการขายจึงตอ้งแบ่งทีมการขายออกเป็นกลุ่ม ๆ 

4. บริษัทมีความจาํเป็นในการอบรมการจัดการการขายให้กับพนักงานขายท่ีเคยมี

ประสบการณ์จากบริษทัอ่ืนมาแลว้ หรือไม่ เพราะเหตุไร? 
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