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	 สรุปเกม

	 	 กิจกรรมแสนสนุกนี้จะช่วยให้พนักงานขายได้บอกเล่าเรื่องราว

การขายที่ชื่นชอบ และบอกได้ว่าสิ่งใดที่พวกเขาท�ำได้ดี แล้วสิ่งเหล่านั้นมี

ผลต่อลูกค้าอย่างไร กิจกรรมนี้เหมาะส�ำหรับนักขายมือใหม่ นักขายมือ

อาชีพ  และจะเป็นประโยชน์อย่างยิ่งส�ำหรับนักขายที่ต้องการแรงจูงใจ 

 

	 เวลาที่ ใช้

	 	 10-15 นาที 

	 อุปกรณ์ที่ต้องใช้

	 	 ประกาศนียบัตรหรือ “รางวัล” สนุกๆ ส�ำหรับผู ้เล่นทุกคน 

1
เล่าขานต�ำนานแห่งการขาย  
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	 วิธีเล่น

	 	 ให้ผู ้เล่นนึกถึงการขายที่ประสบความส�ำเร็จครั้งยิ่งใหญ่ที่สุดที่เคย

ท�ำมา ซึ่งอาจจะเป็นการขายที่มียอดขายมากที่สุด หรือมียอดขายไม่มาก

แต่มีความท้าทายเป็นพิเศษ 

	 	 จากนั้น ให้เวลาผู ้เล่นอีกสัก 2-3 นาทีเพื่อคิดดูว ่าตนเองได้ท�ำ

สิ่งใดเป็นพิเศษถึงได้ประสบความส�ำเร็จในการขาย และสิ่งที่พยายามท�ำ

นั้นมีผลอย่างไรกับลูกค้าบ้าง 

	 	 ให้ผู ้เล่นแต่ละคนยืนขึ้นแล้วเล่าเรื่องราวการขายที่ประสบความ

ส�ำเร็จของตนให้คนอื่นๆ ฟัง   แล้วแจก “รางวัล” ให้ผู ้เล่นแต่ละคนเพื่อ

แสดงการยอมรับในความส�ำเร็จของพวกเขา 
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	 สรุปเกม

	 	 ในกิจกรรมนี้พนักงานขายจะได้ทบทวนทักษะที่จ�ำเป็นต่อการขาย 

ประเมินความสามารถในแต่ละทักษะของตน และท�ำแผนปฏิบัติการเพื่อ

พัฒนาความสามารถของตนให้ดีขึ้น กิจกรรมนี้จะช่วยให้พนักงานใหม่

เข้าใจถึงคุณสมบัติของนักขายมืออาชีพ แล้วยังเปิดโอกาสให้พนักงานขาย

ทุกคนได้ทบทวนคุณสมบัติของตนเองและปรับปรุงให้ดียิ่งขึ้นอีกด้วย 

	 เวลาที่ ใช้

	 	 10-15 นาที 
 

	 อุปกรณ์ที่ต้องใช้	

	 	 เอกสารในหน้า 23-26 ส�ำหรับผู ้เล่นคนละ 1 ชุด 

	 วิธีเล่น

	 	 แจกเอกสารในหน้า 23-25 แล้วให้ผู้เล่นกรอกข้อความให้สมบูรณ์

ภายใน 5-10 นาที 

2
นักขายทรงพลัง  
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	 	 จากนั้นแจกเอกสารในหน้า 26 แล้วให้ผู้เล่นแต่ละคนท�ำแผนปฏิบัติ

การเพื่อปรับปรุงทักษะสองด้าน

	 ถ้ามีเวลาอีกสักนิด

	 	 แจก แผนปฏิบัติการ ในหน้า 26 ให้ผู ้เล่นเพิ่มอีกคนละ 1 ชุด 

แล้วให้ผู ้เล่นจับคู ่กัน โดยให้แต่ละคนเขียนทักษะที่ตนเองอยากปรับปรุง

ลงไปที่หัวข้อ “ทักษะของคุณ” จากนั้นให้ผู ้เล่นแลกแผนปฏิบัติการกับคู ่

ของตน

	 	 ผู้เล่นแต่ละคนจะมีเวลา 5 นาทีในการท�ำแผนปฏิบัติการเพื่อช่วย

ให้คู ่ของตนเป็นดาวเด่นในทักษะที่ระบุไว้

	 	 เมื่อครบ 5 นาทีแล้ว ให้ผู ้เล่นแลกแผนปฏิบัติการกลับคืน จาก

นั้นให้ใช้เวลาอีก 2-3 นาที ศึกษาแผนที่ได้มา

	 	 หลังจากนั้น ให้ผู ้เล่นน�ำแผนปฏิบัติการกลับมาทบทวนเป็นครั้ง

คราวเพื่อปรับปรุงความสามารถในแต่ละทักษะให้ดียิ่งขึ้น

	 ถ้าคุณจะเล่นคนเดียว

	 	 ศึกษาเอกสารในหน้า 23-24 แล้วกรอกเอกสารในหน้า 25 ให้

สมบูรณ์ จากนั้นท�ำแผนปฏิบัติการเพื่อปรับปรุงทักษะสองด้าน โดยการ

กรอกเอกสารในหน้า 26 ให้ครบถ้วน แล้วหมั่นทบทวนแผนปฏิบัติการ

ของคุณทุกวันหรือทุกสัปดาห์ 
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เอกสารแจก

			  ไม่ว่าคุณจะยึดอาชีพนักขายหรือมองว่างานขายในปัจจุบันเป็น

เพียงบันไดที่ ใช ้ก ้าวไปสู ่สิ่ งอื่นๆ ก็ตาม ทักษะที่คุณใช ้บริการลูกค ้า

และสร้างยอดขายนั้นเป็นคุณสมบัติที่คุณควรจะมี ยิ่งไปกว่านั้นการมี

ทัศนคติที่ดีก็เป ็นกุญแจส�ำคัญที่จะน�ำคุณไปสู ่ความส�ำเร็จในทุกที่ทุก

เวลา ดังนั้นนักขายที่ทรงพลังควรจะมีคุณสมบัติหลักในการขายดัง

ต่อไปนี้ :

		 		  ä	 เป็นมิตร	 				  

				   ä	 รวดเร็ว

				   ä	 มีประสิทธิภาพ 

				   ä	 มีความกระตือรือร้นในการขาย

				   ä	 เฉลียวฉลาด 

				   ä	 มองโลกในแง่ดี 

				   ä	 ขยันขันแข็ง

				   ä	 เข้าใจความต้องการของลูกค้า

				   ä	 เอาใจใส่

				   ä	 ให้ความช่วยเหลือลูกค้าอย่างสร้างสรรค์ 

				   ä	 เข้าใจความรู ้สึกของคนอื่น 

				   ä	 มีความสุขุม

คุณสมบัติของนักขายทรงพลัง

ยังมีต่อ


