
20 คาํศพัทเ์กีย่วกบังานขายพืน้ฐานทีค่ณุตอ้งรู ้

คําศพัทพ์ืน้ฐานเหลา่นีจ้ะทําใหค้ณุเขา้ใจคําศพัทเ์ฉพาะ 20 คํา มดีงันี้
1. Prospecting: คอื กระบวนการในการคดัลกูคา้วา่เป็นคนทีใ่ชห่รอืไมใ่ช่ เป็นคนทีต่รงกบัสิง่ทีค่ณุขายมากที
สดุ จะเป็นคนหรอืเป็นบรษัิท องคก์ร ในรปูแบบ B2B กไ็ด ้
2. Lead: คอื กลุม่คนทีม่แีนวโนม้จะสนใจในสนิคา้หรอืบรกิาร แตย่งัไมถ่งึขัน้ตดัสนิใจซือ้ เป็นขัน้ตอนกอ่นที่
จะกลายเป็นลกูคา้ โดยฝ่ายขายจะตอ้งใชก้ลยทุธต์า่งๆ เพือ่สรา้งความสนใจและรักษาความสมัพันธก์บั Lead
จนกวา่จะเกดิการซือ้จรงิ แบง่ออกเป็น Hot Lead, Warm Lead, Cold Lead วา่สนใจคณุมาก สนใจ หรอื
สนใจนอ้ย
3. Qualification: คอื การประเมนิวา่ Lead ทีค่ณุไดม้า เขา้เกณฑ์ เรือ่งประโยชนท์ีค่ณุมอบให ้หรอืคณุแกไ้ข
ปัญหาใหพ้วกเขาไดม้ากแคไ่หน หรอืเพือ่พจิารณาวา่พวกเขานัน้มคีวามเหมาะสมกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิารที่
ธรุกจินําเสนอหรอืไม่ ซึง่ชว่ยให ้Lead กลายมาเป็นลกูคา้ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพและใชเ้วลาและทรัพยากร
อยา่งคุม้คา่
4. Pitch: คอืการนําเสนอทีส่อดแทรกความน่าสนใจ มไีฮไลทท์ีทํ่าใหล้กูคา้รูส้กึวา้ว มภีาพหรอืวดีโีอ มี
ผลลพัธป์ระกอบโดยใชเ้วลาไมน่าน ยอ่ยงา่ย เขา้ใจงา่ย ใชภ้าษาคนมากกวา่ภาษาเทคนคิเป็นหลกั
5. Closing: คอืการปิดการขาย ถอืวา่เป็นกระบวนการสดุทา้ยหลงัจากชว่งตอ่รองเจรจาหรอืตอบขอ้โตแ้ยง้
เพือ่ทําใหล้กูคา้ตกลงตามขอ้เสนอสดุทา้ยทีม่อบให ้
6. Objection: คอืขอ้โตแ้ยง้ ซึง่อธบิายดว้ยภาษานักขายวา่ลกูคา้กําลงัมคีวามลงัเลหรอืไมแ่น่ใจบางอยา่ง
เป็นหนา้ทีข่องเซลล์ ทีต่อ้งขจัดขอ้โตแ้ยง้ดว้ยขอ้มลูจรงิ เขา้ใจลกูคา้ และมคีวามจรงิใจ
7. Follow-up: คอืการตดิตามงานโดยเฉพาะงานโครงการหรอืขายสนิคา้ทีม่มีลูคา่สงู ผูเ้ร ิม่ตดิตามควรเป็น
คณุทีต่อ้งชว่ยลกูคา้ทํากจิกรรมบางอยา่งหรอืสรา้งความสมัพันธใ์หม้ากขึน้เพือ่ปิดการขาย
8. Upselling: คอืการขายเพิม่ขึน้กบัลกูคา้รายเดมิ หรอืการสนับสนุนใหล้กูคา้ตดัสนิใจใชจ้า่ยมากกวา่ทีต่ัง้ใจ
ไวเ้ดมิ โดยการเสนอสนิคา้เพิม่เตมิหรอืขนาดทีใ่หญข่ึน้จากทีล่กูคา้เลอืกไวใ้นตอนแรก เป็นเทคนคิการขายที่
สามารถเพิม่มลูคา่สนิคา้ไดโ้ดยทีล่กูคา้ไมท่นัรูต้วั
9. Cross-selling: คอืการขายสนิคา้ใหมเ่พิม่ ทีม่สีว่นเกีย่วขอ้งกบัสนิคา้หลกั หรอืการเสนอขายสนิคา้หรอื
บรกิารทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิคา้หลกั โดยมกัเกดิขึน้เมือ่มลีกูคา้สนใจสนิคา้หนึง่แลว้ เชน่ หากลกูคา้ซือ้แล็ปท็อป
อาจเสนออปุกรณเ์สรมิตา่งๆ หรอืบรกิารเพิม่เตมิ เชน่ ประกนัหรอืสนิเชือ่ในกรณีของธนาคาร การใชก้ลยทุธน์ี้
มกัจะมกีารลดราคาหรอืโปรโมชัน่เพือ่ดงึดดูลกูคา้ใหซ้ือ้สนิคา้มากขึน้
10. Commission: คอืคา่คอมฯ ซึง่มรีะบบการจา่ยแตกตา่งกนัไปตามโมเดลธรุกจิของแตล่ะองคก์ร ไมว่า่จะ
จากยอดขายหรอืผลกําไร เพือ่ใหนั้กขายมแีรงจงูใจและไดค้า่ตอบแทนในการขาย
11. Pipeline: คอื กระบวนการหรอืขัน้ตอนทีท่มีขายใชใ้นการจัดการลกูคา้ทีม่โีอกาสจะซือ้ โดยมกีารแบง่เป็น
หลายขัน้ตอนทีแ่สดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้แตล่ะรายอยูใ่นขัน้ไหนของกระบวนการขาย ซึง่ชว่ยใหท้มีงานสามารถ
ทํางานไดม้รีะเบยีบและมปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ Pipeline ตอ้งประกอบดว้ยมลูคา่งาน กจิกรรมตา่งๆ และวาง
แผนตดิตามเพือ่ปิดการขายตอ่
12. Target Market: คอื กลุม่ผูม้โีอกาสกลายเป็นลกูคา้ ทีธ่รุกจิมุง่เป้าสง่เสรมิและขายสนิคา้ หรอืบรกิารโดย
เฉพาะ ซึง่การกําหนดตลาดเป้าหมายจะชว่ยใหธ้รุกจิสามารถกําหนดกลยทุธก์ารตลาดและการสือ่สารไดม้ี
ประสทิธภิาพมากขึน้ โดยพจิารณาถงึลกัษณะตา่งๆ เชน่ อายุ เพศ และพฤตกิรรมการซือ้ เป็นตน้ ซึง่ไมค่วร
เป็นกลุม่เป้าหมายทีก่วา้งหรอืแคบเกนิไป กลุม่เป้าหมายทีด่ตีอ้งมจํีานวนระดบัหนึง่และตรงกบัศกัยภาพของ
สิง่ทีค่ณุขาย
13. Value Proposition: คอืประโยชนห์รอืเอกลกัษณอ์ยา่งชดัเจนของสนิคา้และบรกิารทีค่ณุขาย คณุคา่ที่
แบรนดส์ง่มอบใหแ้กล่กูคา้ เป็นกลยทุธก์ารตลาดทีช่ว่ยสรา้งความแตกตา่งใหก้บัสนิคา้หรอืบรกิาร โดยระบุ
เหตผุลวา่ทําไมลกูคา้จงึควรเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ ๆ สําคญัทีส่ดุคอืตอ้งแตกตา่งกบัคูแ่ขง่ในตลาดอยา่ง
เห็นไดช้ดั ซึง่สง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้
14. Negotiation: คอืการตอ่รองเจรจาซึง่ในกระบวนการขายถอืวา่ลกูคา้มคีวามตอ้งการซือ้แลว้ เพยีงแตผ่ล
ประโยชนย์งัไมล่งตวั เชน่ ราคา สว่นลด เงือ่นไขชาํระเงนิ ฯ



15. Sales Cycle: คอื ชว่งเวลาเฉลีย่ตัง้แตเ่ริม่เปิดการขายไปจนถงึปิดการขาย กระบวนการทีพ่นักงานขาย
ใช ้ เพือ่เปลีย่น Lead เป้าหมายใหก้ลายเป็นลกูคา้ ตัง้แตเ่ริม่รูจั้กปัญหาทีต่นเองประสบ จนไปถงึการปิดการ
ขาย ซึง่กระบวนการนีม้ลํีาดบัขัน้ตอนทีช่ดัเจน และเป็นกลยทุธท์ีทํ่าซํา้ไดเ้พือ่ใหส้ามารถดําเนนิการตอ่ไปได ้
อยา่งมปีระสทิธภิาพ ถา้เป็นงานโครงการทีม่ลูคา่สงูยอ่มมี Sales Cycle ทีย่าวกกวา่การขายแบบ B2C ทีปิ่ด
การขายไดแ้บบวนัตอ่วนั
16. Objection Handling: คอืกระบวนการทีพ่นักงานขาย ตอ้งทําความเขา้ใจและตอบสนองตอ่ขอ้โตแ้ยง้
หรอืขอ้กงัวลของลกูคา้ เพือ่สรา้งสมัพันธท์ีด่แีละชว่ยใหล้กูคา้ตดัสนิใจซือ้ได ้โดยอาจจะถามคําถามเชงิกล
ยทุธ์ เพือ่ลว่งรูค้วามกงัวลทีแ่ทจ้รงิของลกูคา้ เชน่ ความกงัวลเรือ่งราคา อายกุารใชง้าน หรอืคณุภาพของ
ผลติภณัฑ์ ชว่ยขจัดขอ้โตแ้ยง้ ซึง่ประกอบดว้ยความรู ้ ความเขา้ใจ ความเชีย่วชาญดา้นการสือ่สารและความ
เห็นอกเห็นใจลกูคา้ทีด่ี
17. Cold Calling: คอืการตดิตอ่หรอืโทรทํานัด จะเป็นทกัแชตหาลกูคา้ สง่อเีมล์ แตท่กุอยา่งคอืเริม่จากการ
ไมรู่จั้กกนัมากอ่น ตอ้งเนน้ปรมิาณหรอืปรับสครปิตแ์ละสบืคน้ขอ้มลูลกูคา้ใหม้ากกอ่นโทร ซึง่มกัจะเริม่จากการ
สรา้งฐานขอ้มลูของลกูคา้ทีเ่หมาะสมกบัสนิคา้หรอืบรกิารทีต่อ้งการขาย
18. Sales Forecast: คอืการคาดคะเนหรอืประเมนิวา่ดลีจะปิดชว่งไหน สําคญัมากในงานทีม่สีว่นเกีย่วขอ้ง
หลายอยา่ง เชน่ สตอ๊กสนิคา้ ทมีตดิตัง้ สง่มอบ ฯ การประเมนิทีด่จีะชว่ยลดตน้ทนุในการดําเนนิงานเป็นอยา่ง
มาก การคาดการณย์อดขายในอนาคต โดยใชข้อ้มลูจากอดตีและปัจจบุนัมาวเิคราะห์ เพือ่ชว่ยในการวางแผน
ธรุกจิและเตรยีมตวัลว่งหนา้
19. Territory: คอืเขตหรอืพืน้ทีใ่นการรับผดิชอบของนักขาย สว่นใหญจ่ะแบง่เป็นอาณาเขต ภมูภิาค ซึง่
เหมาะกบัการขายแบบตอ้งเจอหนา้หรอืลงพืน้ที่ เป็นการแบง่กลุม่ลกูคา้ตามพืน้ทีท่างภมูศิาสตร์ โดยการ
จัดสรรลกูคา้ในเขตตา่ง ๆ เพือ่เพิม่ประสทิธภิาพในการขายและบรหิารจัดการลกูคา้อยา่งมรีะเบยีบ โดยเฉพาะ
การขายแบบ B2B
20. Retention: คอื การรักษาลกูคา้เกา่หรอืการกระตุน้ใหล้กูคา้กลบัมาซือ้สนิคา้หรอืบรกิารซํา้อกี สรา้งรายได ้
และความมัน่คงของธรุกจิ โดยมกัจะเกีย่วขอ้งกบักลยทุธแ์ละเทคนคิตา่งๆ ทีช่ว่ยรักษาความสมัพันธก์บัลกูคา้
ใหย้าวนานขึน้ และรักษาอตัราการซือ้ซํา้ ชว่ยทําใหอ้งคก์รอยูร่อดในระยะยาว กลยทุธคอืการใหผ้ลประโยชน์
พเิศษ ดแูลใหด้กีวา่ หรอืสรา้งความสมัพันธใ์หม้คีวามใกลช้ดิกวา่ลกูคา้ทัว่ๆ ไป


