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บทที่ 1 : 
ม�รู้จักกับง�น
ข�ยกันก่อน

 หลายครั้งที่ผมเข้าไปเป็นที่ปรึกษาด้านการตลาดและ 

การขาย ปัญหาแรกที่ทางผู้บริหาร หรือเจ้าของมักจะพูด

เสมอ เวลายอดขายตก หรือยอดขายไม่เป็นไปตามเป้า

หมายสาเหตุแรกที่ถูกหยิบยกมาพูดก่อน ก็คือ...  

 ตวัเซลสแ์มนเอง หรอืทมีงานขายไมเ่ก่ง...  ไมข่ยัน...  ไม่

เอาใจใส่...  

 ถา้ลองเปน็แบบนีผ้มก็ชอบจะตัง้คำาถามท่ีมกัขึน้ตน้ดว้ย

คำาว่า 

 “ถ้าอย่างนั้น …  ”

 

 • ถ้าอย่างนั้น แล้วตัวพนักงานขายเองสามารถพัฒนา

ศักยภาพได้หรือเปล่า

 • ถ้าอย่างนั้น สมมุติว่าเราพัฒนาศักยภาพของเซลส์

แมนได้ แล้วจะใช้เวลาเท่าไร เพราะถ้าใช้เวลานานเกินไป 

คู่แข่งอาจแย่งลูกค้าเอาไปหมดแล้ว

 • ถ้าอย่างนั้น เราสามารถหาพนักงานขายใหม่ท่ีมี

ประสทิธภิาพมากกวา่ มาทดแทนคนเกา่ไดทั้นทีเลยหรอืไม่
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 • ถ้าอย่างน้ัน ถ้าเราลดจำานวนทีมงานขาย คัดไว้แต่

เฉพาะคนที่ตั้งใจทำางานตัวเลขยอดขายเราจะเป็นอย่างไร

 • ถา้อยา่งนัน้ เปน็ไปไดห้รอืไมว่า่ ตัวเซลสแ์มนไมค่่อย

มีปัญหา แต่คนที่มีปัญหาก็คือตัวผู้จัดการฝ่ายขายเสียเอง 

ที่คุมลูกน้องตัวเองไม่อยู่

 ฯลฯ

 สรุปสุดท้ายผมมีความเชื่อโดยส่วนตัวว่า ตัวพนักงาน

ขายส่วนมาก สามารถพัฒนาศักยภาพได้ แต่ว่าจะช้าหรือ

เร็วขึ้นอยู่กับ “กระบวนการ” เพื่อปรับเปลี่ยนทัศนคติใน

การทำางานของเขา

 การเข้าใจพื้นฐาน หรือลักษณะของคนที่ทำางานใน

อาชีพ “เซลส์แมน” น่าจะเป็นข้อมูลเบื้องต้นในการเฟ้น

หา “กระบวนการ” เพื่อพัฒนาศักยภาพ หลังจากนั้นก็

ค่อยๆ  “ติดอาวุธทางป�ญญา” ให้กับเขา เชื่อว่าไม่นาน

ยอดขายของบริษัทก็น่าจะพุ่งกระฉูด
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 อย่างไรก็ตามเซลส์แมนบางคนก็ไม่สามารถพัฒนาได้

จริงๆ  อาจเปน็เพราะตวัเขาไม่ไดม้จีติวญิญาณของการเปน็ 

“เซลส์” ตั้งแต่แรกอยู่แล้ว

 ดังนั้น หน้าที่ของท่านเจ้าของกิจการ หรือผู้จัดการฝ่าย

ขายกเ็พยีงแตแ่นะนำาให้เขาเหล่านี ้ลองเปลีย่นไปทำาอาชีพ

อื่นที่เหมาะกับเขาแทน

 มาทำาความรู้จักกับเซลส์แมนกันก่อนดีกว่าครับ

Let’s 
Go
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ทำ�ไมหล�ยคนอย�กม�เป็น
ฝ��ยข�ย

 ตัง้แตผ่มเรยีนจบมาแลว้ทำางานฝา่ยขาย ผมเคยถามตวั

เองว่า ทำาไมถึงอยากทำางานนี้ คำาตอบที่ผมให้กับตัวเองมา

โดยตลอดคอื “คา่ตอบแทน” หรอืศพัท์ภาษาเซลสเ์รยีกวา่ 

“คา่คอมฯ” นอกจากน้ีผมก็เคยถามเพือ่นเซลส์ใหมห่ลาย

คน ก็ยังคงได้คำาตอบคล้ายๆ  กัน

 

 บ่อยคร้ังที่ผมสัมภาษณ์พนักงานขายที่จบมาใหม่ๆ  ผม

ชอบถามว่าทำาไมถึงอยากมาเป็นเซลส์ ถ้าคนไหนตอบผม

ว่า “งานขายเป�นงานท้าทาย” ผมก็ให้คำาตอบว่า งานที่

นี่ท้าทายแน่ๆ  ครับ แต่เงินเดือนน้อยกว่าที่น้องขอมาครึ่ง

หนึ่ง น้องจะโอเคไหม 
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หลายคนจะบอกว่า “ได้ครับ” แต่สุดท้ายก็ไม่ยอมมาเซ็น

สัญญา แต่ก็มีหลายคนเหมือนกัน เขาจะถามกลับมาวา่ แลว้ที่

นี่มีระบบจ่ายค่าคอมฯ อย่างไร ถ้าผมขายถึงเป้าผมจะได้

ค่าตอบแทนเท่าไร

 

 ถ้าลองเป็นแบบนี้ น้องจะเป็นคนแรกท่ีพ่ีอยากจะ

ทำางานด้วย เพราะคนแบบนี้จะมี DNA ความเป็นเซลส์

แมน อยู่ในสายเลือด เผลอๆ  ผมจะให้เงินเดือนมากกว่า

ที่เขาขอเสียอีก ก็กลัวบริษัทอื่นคว้าตัวไป

 

 และจากประสบการณ์ โดยส่วนมากบรรดาเหล่าเซลส์

แมนที่เก่งๆ  มักจะติดความ “หรูหรา” พอสมควร ถ้าไม่มี

รายได้ที่มากพอ ความหรูหราก็ไม่บังเกิด เมื่อไม่มีความ

หรูหรา พลังการทำางานก็ไม่เต็มร้อย ยอดขายตก พูดง่ายๆ  

คือพลังเงินก็คือพลังในการขายของเซลส์

 

 อย่างไรก็ตาม อันน้ีเป็นความเชื่อส่วนบุคคลนะครับ 

โปรดใช้วิจารณญาณ 
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 ดังนั้น เงินเพิ่มพิเศษ ที่นอกเหนือจากเงินเดือน ที่มัก

เรยีกกนัตดิปากวา่ “คา่คอมมชิชัน” (Commission) หรอื

เรียกสั้นๆ  ว่า “ค่าคอมฯ” จึงเป็นสิ่งดึงดูดให้หลายคนเข้า

มาทำางานในฝ่ายขาย งานยาก แต่เงินเยอะ พอเป็นแบบ

นี้ค่อยมีกำาลังใจหน่อย

  มอีกีคำาหนึง่ ที่ใชค้วบคูก่บัคำาวา่ “คอมมชิชนั” หรอื

ใช้แทนกันได้ ท่านผู้อ่านอาจจะเคยได้ยินมาบ้าง คือคำาว่า 

“อินเซนทีฟ” (Incentive) แล้วคำานี้ความหมายมันคือ

อะไร 

 

 ผมไดล้องเปดิพจนานุกรมทีร่วบรวมคำาศพัทเ์ฉพาะดา้น

ธุรกิจ เขาเขียนเอาไว้ว่า 

Incentive : Financial reward or other compensations 

for “working hard” or “achieving an objective”
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 แปลความได้ประมาณว่า อินเซนทีฟ หมายถึง การ

ให้รางวัลพิเศษในรูปของเงิน หรือการชดเชยรูปแบบอื่นๆ  

สำาหรบัการ “ทาํงานหนกั” หรอื เมือ่ “บรรลวุตัถปุระสงค”์ 

นั้นๆ  (ไว้เราจะพูดถึงเรื่องนี้กันอีกทีในบทที่ 3 ครับ)

 

 ถ้าสรุปตามความหมายน้ี เจ้าของธุรกิจสมควรจะจ่าย

เงินค่าคอมฯ หรือค่าอินเซนทีฟให้กับฝ่ายขายก็ต่อเมื่อ  

ฝ่ายขายของเราต้อง “ทํางานหนัก” หรือไม่ก็ “บรรลุ

วัตถุประสงค์”  น่ันก็คือ “การบรรลุเป�ายอดขาย” 

นั่นเอง

 

 พอมาถึงตรงน้ี แล้วฝ่ายขายเป็นงานที่หนักจริงไหม

นะ...  .
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พนักง�นส่วนม�ก
จะบอกว่� “ง�นหนัก”

 ถ้าเจ้าของธุรกิจถามพนักงานทุกคน รวมถึงพนักงาน

ขายด้วยว่า ตัวเองทำางานหนักหรือเปล่า ผมเชื่อโดยส่วน

ใหญ่ต้องบอกว่า “งานหนัก” ทั้งนั้น 

 

 ดังนั้น เมื่อทุกคนบอกว่า “งานหนัก” เหมือนกันหมด 

คราวนีเ้หน็ทคีงตอ้งเอาอกีปจัจยัหนึง่มา “เกีย่วดองหนอง

ยุ่ง” ด้วย ก็คือแล้วงานหนักที่ว่า มันบรรลุวัตถุประสงค์

หรือบรรลุยอดขายหรือเปล่า

 

 ถ้าทำางานหนักแล้วยอดขายยังไม่ไปไหน ก็อาจจะมี

เหตุผลที่พอจะอธิบายได้หลายๆ  อย่าง เช่น
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พนักง�นส่วนม�ก
จะบอกว่� “ง�นหนัก”

 • ทำางานหนัก ไม่พอ 

 • วธิกีารทำางาน ไมเ่หมาะสม ทำางานหนกัเกอืบตาย ได้

ผลลัพธ์นิดเดียว

 • วัตถุประสงค์มัน “สูง” เกินไป หรือไม่ชัดเจนว่า

ตอ้งเทา่ไรจะถงึเกณฑ ์หรอืตอ้งไดค้ะแนนเท่าไรถึงจะผา่น

เกณฑ์ KPI 1 (อ่านว่า เค-พี-ไอ)

 

 อย่างไรกต็ามโดยสว่นตวัทีท่ำางานฝา่ยขายและการตลาด 

มากว่า 20 ปี ผมเน้นผลลัพธ์ หรือการบรรลุวัตถุประสงค์

มากกว่า ที่จะบอกว่า งานที่ผมทำานั้น มันหนักหรือเปล่า 

เพราะตวัผมเองก็ไม่ไดเ้ปน็คน “ขยนั” อะไรนกัหนาหรอก

ครับเลยไม่ได้ใส่ใจว่าจะทำางานให้มันหนักหรือไม่

  1 : KPI ย่อมาจากคำาว่า Key Performance Indicator - ดัชนีชี้วัดความสำาเร็จ
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 ส่วนเรื่องการตั้งเป้ายอดขายน้ัน ต้องตั้งอยู่บนพ้ืนฐาน

ของความเปน็ไปได ้ประเดน็สำาคญัคอื แมจ้ะ “เขยง่” อยู่

บา้ง แตก่ต็อ้งใหส้งูพอทีจ่ะเอือ้มถงึ การที ่“ตวัเลข” หรอื

ยอดขาย ขอมันอยู่ในระดับเป็นไปได้เสียอย่าง การทำางาน

หนกัหรอืเบาอยา่งไรมนัไมน่่าจะใชป่ระเดน็ใหญ ่เพราะมนั

หมายถึงเรามีโอกาสทำางานนั้นได้สำาเร็จ

 

 พนักงานขายบางคนทำางานเร็ว ละเอียด ไม่ต้องใช้เวลา

นาน แต่บรรลุวัตถุประสงค์ ขายได้ตามเป้าหมาย แบบนี้ 

ผมถือว่า ทำางานหนักเหมือนกัน แต่แทนที่จะเป็น  “งาน

หนัก” ทางกาย แต่เป็น “งานหนัก” ทางสมองแทน 

เพราะเขารู้จักวางแผน หรือคิดเทคนิคการทำางานได้อย่าง

มีประสิทธิภาพ

 

 พนักงานขายบางคน ทำางานช้า หรือทำางานแบบ “ไม่

ค่อยฉลาด” ไม่หาวิธีลัด ต้องทำางานดึกๆ  ดื่นๆ  แบบนี้ก็

ทำางานหนักไปอีกแบบ หน้าที่ของผู้จัดการฝ่ายขายก็ต้อง

พัฒนาคนแบบนี้ขึ้นมาให้ทำางานได้ดีขึ้น
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 แต่ก็น่ันแหละ บางคนทำางานอย่าง “ฉลาด” แถม 

“ขยัน” ด้วย แบบนี้แหละครับ คือสุดยอดเซลส์ฝ่ายขาย 

ท่ีบริษัทตอ้งรกัษาเขาไว้ให้อยูก่บัเราไปนานๆ  แตข่อบอกไว้

ก่อน คนแบบนี้จะหลงเหลืออยู่ในตลาดแรงงาน ไม่กี่คน

หรอกครับเพราะ

 ส่วนมากก็โดนบริษัทใหญ่ๆ  คว้าตัวไป
เป�นใหญ่เป�นโต ได้ดิบได้ดีไปเกือบหมด
แล้วครับ






