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หน่วยงานขายเป็นหน่วยงานดา่นหน้าที่น ารายได้เขา้สู่องคก์ร องค์กรส่วนใหญจ่ึงให้ความส าคัญกบัการพัฒนา

ทักษะและความสามารถของทีมขาย โดยทัว่ไปองค์กรจะใช้รูปแบบการฝึกอบรมเพื่อให้ความรู้และเสริมสร้างทักษะที่

จ าเป็น เช่น ทักษะการขาย การวางกลยุทธ์การขาย เป็นต้น 

อย่างไรกต็าม การลืมเลือนส่ิงที่ได้เรียนรู้มานั้นงา่ยดายกวา่การเสริมสร้างทักษะใหม่ การฝึกอบรมเพียง 

อย่างเดยีวอาจไม่เพยีงพอส าหรับการรักษาความรู้และทักษะนั้นไว้ให้อยู่ภายในองค์กร และที่ส าคญัอย่างยิ่งไมเ่พียงพอ

ส าหรับการพัฒนาพฤตกิรรมและผลการปฏิบัติงานขายอยา่งยั่งยนื องค์กรหลายแหง่จงึเริ่มให้ความส าคัญกับการพัฒนา

ผู้บริหารฝ่ายขายให้มีทกัษะการโค้ชการขาย และน าทักษะการโค้ชนั้นมาใชใ้นการพัฒนาความสามารถ ทักษะ พฤตกิรรม 

และผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

การโค้ชการขายคือ กระบวนการและทักษะการส่ือสารเพื่อพัฒนาวิธีคิดของพนักงานขาย/ทีมขาย อันน าไปสู่การ

ปลดปล่อยศักยภาพ และพัฒนาความสามารถ พฤติกรรม และผลการปฏิบัติงานขายทีเ่ป็นไปตามความคาดหวังหรือ

เป้าหมายขององค์กร ขณะที่สร้างความพงึพอใจให้แก่ตนเองดว้ย 

ในระหวา่งการสนทนาไม่วา่เป็นการโค้ชรายบุคคลหรือโค้ชกลุ่ม ผู้บริหารที่มีความสามารถในการส่ือสารการโค้ช

การขายจะใช้ทกัษะการตัง้ค าถาม การฟังอย่างลึกซึง้ และการสรา้งความกระจ่างแจง้โดยมจีุดประสงค์ ดังต่อไปนี้ 

• กระตุ้นให้พนักงานขาย/ทีมขายคดิด้วยตนเองจนเกิดความเข้าใจและตระหนักรู้ถึงประเด็นที่แท้จรงิความ

เป็นจริงในแงมุ่มตา่ง ๆ ยอมรับ และเกิดแรงบันดาลใจที่จะแสวงหาวิธกีารในการจัดการกับประเด็นดังกล่าว 

• กระตุ้นให้พนักงานขาย/ทีมขายใช้จินตนาการเกี่ยวกับภาพเป้าหมายที่ต้องการไปให้ถึง (เป็นภาพ ไม่ใช่

เพียงตัวเลขยอดขายเท่านั้น) ภาพความส าเรจ็และการเปล่ียนแปลงที่จะเกิดขึ้น ทั้งในแงมุ่มของความคดิ 

และความรู้สึก รวมถึงส่งเสริมใหเ้กิดแรงบันดาลใจที่จะบรรลุเปา้หมายนั้น 

• กระตุ้นให้พนกังานขาย/ทีมขายสามารถคิดค้นทางเลือกและแนวทางการด าเนินการเพื่อให้บรรลุเปา้หมาย 

หรือวิธีการแก้ปัญหาทีเ่ฉพาะเจาะจงและเป็นรูปธรรมด้วยตนเอง 

• สร้างบรรยากาศการสนทนาทีเ่ตม็ไปด้วยความไวว้างใจเกดิแรงบลัดาลใจ และความร่วมแรงร่วมใจใน

ระหว่างการสนทนาการโคช้ 

• กระตุ้นให้พนกังานขาย/ทีมขายมองไปข้างหน้ามากกว่าการย้อนอดีตเพื่อศึกษาหรือวินจิฉัยสาเหตขุอง

ปัญหาโค้ชจะมุ่งช่วยพนักงานขายให้ตระหนักในความจริงในปัจจบุัน เล็งเห็นเปา้หมาย และวิธกีารที่จะท า

ให้บรรลุเป้าหมายนั้น 



การโค้ชการขายที่ทรงประสิทธิผล นอกจากโคช้ต้องใช้ 3 ทักษะหลักคือ ทักษะการตัง้ค าถามอยา่งทรงพลัง  

การฟังอย่างลึกซึง้ การสร้างความกระจา่งแจ้ง โค้ชยังต้องใช้ทักษะการส่ือสารอื่น ๆ เช่น การแสดงความเขา้อกเข้าใจ และ

การชม เพื่อตอบสนองความต้องการดา้นอารมณข์องพนักงานขาย ท าใหเ้กิดการเรยีนรู้ ซึ่งจะส่งผลให้สมองส่วนการคดิ

ของพวกเขาท างานได้อยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด จนสามารถตกผลึกออกมาเป็นความเขา้ใจความจริง ตระหนักใน

เป้าหมาย และวถิีทางที่จะน าพวกเขาไปสู่เปา้หมายนั้น 

การโค้ชการขายจงึมีลักษณะเป็นการสนทนาที่สร้างสรรค์ มุง่เน้นการพัฒนาวิธีคดิ เพราะเมื่อวิธีคิดเปล่ียน 

พฤติกรรมและผลการปฏิบัตงิานย่อมเปล่ียนแปลงการโคช้ยังมุ่งส่งเสริมให้พนกังานขาย/ทีมขายตระหนักในคุณค่าของ

ตนเอง และปลดปล่อยศกัยภาพของตน ภายใต้บรรยากาศของการสนทนาที่เตม็ไปด้วยความไวว้างใจซึง่กันและกัน 

 

 


