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Mindset

สัญญาแต่งตั้ง
นายหน้า

อสังหาริมทรัพย์
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	 มาถึงขั้นตอนนี้ได้ก็สุดยอดแล้วครับ โอกาสที่จะได้รับฝากขาย

มีแล้ว 80% ที่เหลือก็เป็นเรื่องของการสร้างความเข้าใจกัน ในประเด็น

ของข้อตกลงการแต่งตัง้ให้นายหน้าอสงัหาฯ เป็นตัวแทนการท�ำงานต่อไป

	 มาถึงตรงนีผู้ข้ายจะเซน็สญัญาแต่งต้ังนายหน้าอสังหาฯ หรือไม่ 

อาจจะไม่ใช่เรื่องของเน้ือหาสัญญาเพียงอย่างเดียวแล้วครับ แต่เป็น

เรือ่งของกระบวนการ บรรยากาศ และประสบการณ์ ทีล่กูค้าได้รบัตัง้แต่

ที่พบกันจนมาถึงวันนี้ หรือบางทีเขามีค�ำตอบตั้งแต่กลางกระบวนการ

แล้วก็ได้ ว่าจะไปต่อกับเราหรือไม่

สัญญาแต่งตั้งนายหน้าอสังหาริมทรัพย์ 
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	 ไม่ว่าอย่างไร สญัญาแต่งต้ังก็เป็นเรือ่งส�ำคญั ทีน่ายหน้าอสงัหาฯ 

มืออาชีพ “ต้องการและต้องมี” กับผู้ขายทุกคนในการท�ำงาน การมี

สญัญาแต่งตัง้ให้นายหน้าอสงัหาฯ ท�ำงาน คอืข้อตกลงชดัเจนว่า ผูข้าย

มอบหมายให้นายหน้าอสงัหาฯ เป็นผูด้�ำเนนิการจดัหา ชีช่้องผูส้นใจซือ้ 

มกีารระบรุาคาเสนอขาย อัตราค่าคอมมชิชนั และเงือ่นไขการช�ำระราคา

เมื่อใด และกรอบเวลาที่จะให้นายหน้าอสังหาฯ บริหารจัดการงานขาย

ภายในระยะเวลานานเท่าไหร่ สิ่งเหล่าน้ีเป็นข้อตกลงร่วมท่ีท�ำกันไว ้ 

ไม่จดจ�ำกันด้วยวาจา หรืออาศัยแค่เชื่อใจกัน อะไรประมาณนั้น

	 ความเชือ่ใจก็เรือ่งหนึง่ แต่ความมัน่ใจในการท�ำงานว่า นายหน้า

อสังหาฯ จะท�ำงานภายใต้ข้อตกลงในสัญญาก็เป็นอีกเรื่องหนึ่ง 

 

ส่ิ งหนึ่ ง ท่ี เป็ น เ ร่ืองส� ำ คัญมากในงาน 
“นายหนา้ขายอสงัหาฯ” คอื “การรับฝากขาย 
อสงัหาฯ ในราคาตลาดทีเ่หมาะสม”
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ประเภทของสญัญาแตง่ตัง้นายหน้าอสังหาฯ 
	

	 สัญญาแต่งต้ังนายหน้าอสังหาฯ มีทั้งท่ีเป็นสัญญาแต่งต้ังที ่

ผูข้ายให้กับนายหน้าอสงัหาฯ หลายราย ได้ด�ำเนนิการขาย และรวมถึง

เจ้าของอสงัหาฯ ขายเองด้วย ใครขายได้ก็รบัค่าคอมมชิชนัจากผู้ขายไป 

ใครขายไม่ได้ก็อด สัญญาลักษณะนี้ผู้ขายและนายหน้าอสังหาฯ จะ

รูจ้กั หรอืเรยีกติดปากกันว่า “สญัญาเปิด (Open Listing Agreement)”

OPEN LISTING MODEL
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	 ส่วนสัญญาแต่งตั้งนายหน้าฯ อีกแบบ ที่ผู้ขายจะมอบหมายให้

นายหน้าอสงัหาฯ รายเดยีวเป็นผูบ้รหิารจดัการงานขายและการตลาด 

โดยก�ำหนดระยะเวลาไว้ในกรอบ 6-12 เดือนตามแต่จะตกลงกัน กรณีน้ี

ถ้ามกีารขายเกิดขึน้ในระหว่างสญัญามอีายุอยู่ ผูข้ายตกลงทีจ่ะให้นาย

หน้าอสงัหาฯ รายน้ันเป็นผูด้�ำเนนิการ และได้รบัค่าคอมมชิชนัจากการ

ขายไป สัญญาลักษณะน้ีเรียกกันติดปากว่า “สัญญาปิด (Exclusive 

Listing Agreement)”

EXCLUSIVE  LISTING MODEL
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	 ข้อดีและข้อจ�ำกัดของสัญญานายหน้าอสังหาฯ 
แต่ละประเภท 

	 ผู ้ขายจะชอบท�ำสัญญาแบบเปิดให้กับนายหน้าอสังหาฯ  

หลายราย เพราะมองว่าไม่จ�ำกัดสทิธ์ิของเขาในการขาย เรยีกว่า ขายเอง 

ก็ได้ ประหยัดค่าคอมมิชชัน และให้นายหน้าอสังหาฯ หลาย ๆ ราย 

ช่วยขาย ใครขายได้ก็เอาค่าคอมมิชชันไป ซึ่งหากมองเผิน ๆ ก็ดี 

	 ส�ำหรับผมท่ีท�ำงานนายหน้าอสังหาฯ มาต้ังแต่ปี พ.ศ. 2537 

สัญญาแต่งตั้งนายหน้าอสังหาฯ 2 แบบน้ี มีข้อดีและข้อจ�ำกัดท่ี 

“ก�ำหนด” ให้นายหน้าอสังหาฯ มี “ความคิดและวิธีการท�ำงาน”  

แตกต่างกัน ซึ่งหากท้ังผู้ขายและนายหน้าอสังหาฯ ได้รู้ข้อดีและข้อ

จ�ำกัดนี้แล้ว จะท�ำให้รู้บทบาทหน้าที่ ความรับผิดชอบ ความคาดหวัง 

รวมถึงผลลัพธ์ของแต่ละฝ่ายได้ดียิ่งขึ้น 

	 เริ่มท่ีสัญญาแต่งตั้งแบบเปิดกันก่อน ทุกวันนี้ผู้ขายมักจะถาม

นายหน้าอสังหาฯ เป็นประโยคแรกว่า สัญญาของคุณเป็นแบบเปิด

หรือแบบปิด ? พอนายหน้าอสังหาฯ ได้ยินค�ำถามนี้แล้ว รู้เลยครับว่า 

ผูข้ายมเีป้าหมายเลอืกสญัญาแบบใด นายหน้าอสงัหาฯ ทีท่�ำงานแบบ

สัญญาปิด ก็อาจไปไม่เป็นเหมือนกัน 
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ประเภทของ Listing ก�ำหนดวิธีท�ำงานของนายหน้า

      Open Listing

1.  ท�ำงานกับผู้ซื้อ 
รักษาผลประโยชน์ผู้ซื้อ

2.  ต้องปิดดีลให้เร็วที่สุด 
ไม่ต้องค�ำนึงเรื่องราคา 

3.  ไม่เปิดเผยข้อมูล 

4. ทุ่มเทขายทรัพย์ใด ๆ 
เพียง 25-50%

5. ขายคนเดียว 

6. สมองจะสั่งให้สู้ และสั่ง
ให้ถอยไปพร้อม ๆ กัน 

7. ถูกผู้ขายกดดันตลอด
เวลา ไม่มีความชัดเจน 
แน่นอน พร้อมเลิก หรือ
หยุดได้ตลอดเวลา 

 Exclusive Listing

1. ท�ำงานกับผู้ขาย 
รักษาผลประโยชน์ผู้ขาย 

2. สามารถหาดีลที่ดีที่สุด 
และราคาที่ดีที่สุดได้ 

3. เปิดเผยข้อมูล 

4. ทุ่มเทขายทรัพย์
ที่รับมา 100%

5. Co Broke ได้ 

6. สมองสั่งลุยเท่านั้น 

7. ท�ำงานกบัผูข้ายเสมอืน
เป็น เจา้นายกบัเลขาฯ 
ปรกึษาหารอื ไว้เน้ือเชือ่ใจกนั
ในการท�ำงาน เห็นอกเหน็ใจ
ซึ่งกันและกัน 

Exclusive Listing Agreement
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	 	สัญญานายหน้าอสังหาฯ แบบเปิด 	
(Open Listing Agreement)
	

	 เป็นสัญญาท่ีก�ำหนดให้นายหน้าอสังหาฯ ท�ำงานและรักษา

ผลประโยชน์ของผู้ซื้อ ประคบประหงมผู้ซื้อเหมือนไข่ในหิน ไม่อย่าง

นั้นเขาอาจจะไปติดต่อกับนายหน้าอสังหาฯ รายอื่น ที่ก�ำลังเสนอขาย 

อสงัหาฯ รายการเดยีวกันอยู่เช่นกัน และถ้าเมือ่ไหร่เกิดเหตกุารณ์แบบ

นั้นขึ้น เรื่องเหนือจินตนาการและดราม่าอีกมากมายจะตามมาได้ 

	 นายหน้าอสังหาฯ จะเน้นปิดดีลให้เร็วที่สุด ไม่สนใจว่าราคาจะ

ดหีรอืไม่ เพราะว่าขายได้ดกีว่าไม่ได้ และไม่มคีวามจ�ำเป็นต้องดแูลผล

ประโยชน์ผู้ขาย เป็นเรื่องปกติที่จะไม่เปิดเผยข้อมูล เก็บเอาไว้คนเดียว 

และขายคนเดียว ไม่สามารถร่วมมือกับนายหน้าอสังหาฯ คนอื่นได้

	 สมองสั่งให้สู้ และสั่งให้ถอยไปพร้อม ๆ กัน ทุ่มเทแค่ 25-50% 

อันนี้นายหน้าอสังหาฯ จะคิดต่างจากผู้ขายตรงทีผู่้ขายคิดว่า การที่มี

นายหน้าอสงัหาฯ ขายหลายคน แต่ละคนจะรบีท�ำงาน รบีพาผู้ซือ้

มา พูดง่าย ๆ ว่า คิดว่าจะกดดันนายหน้าได้ อาจจะจริงใน 2 กรณี คือ 

	

	 1. อสงัหาฯ น้ันมลีกัษณะทางกายภาพท่ี (นายหน้าเข้าใจเอาเอง) 

สวยมาก ขายได้แน่นอน ซึ่งต้องบอกว่า “มีไม่มาก เพราะถ้าสวยจริง 

ราคาเหมาะสมจริง คงขายออกไปก่อนจะถึงมือนายหน้าแล้ว”

	 2.นายหน้าไม่มีงานท�ำ  หรือไม่มีประสบการณ์ ยังไม่เคย 

บาดเจ็บ (ทางใจ) 
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	 สมองมนุษย์จะท�ำงานในลักษณะของการประเมินสถานการณ์

ตลอดเวลา ถ้าประเมินว่าสถานการณ์เป็นต่อ ควบคุมได้ ก็จะส่ังให้สู้

ให้ลยุ แต่ถ้าเมือ่ใดทีส่มองประเมนิว่า สถานการณ์เป็นรอง หรือมคีวาม

เสี่ยง สมองก็จะสั่งให้ถอย 

	 สุดท้ายที่ต้องยอมรับคือ ผู้ขายกับนายหน้าอสังหาฯ จะท�ำงาน

ในสภาพกดดันกันบ่อย ๆ พอนายหน้าไปเสนอความคิดเห็นว่า ตลาด

หรือราคาควรเป็นอย่างไร ผู้ขายที่ไม่ฟัง หรือเลือกฟังนายหน้าคนอื่นที่

พูดจาไม่รบัผดิชอบ ก็ไปรอคอยหรอืคาดหวังในสิง่ทีเ่ป็นไปได้ยาก หรอื

เป็นไปไม่ได้ และก็มักเอาเรื่องจริงบ้างไม่จริงบ้างมากดดันนายหน้า 

อีกคน “เนี่ย เมื่อวานนายหน้าเอ พาผู้สนใจซื้อมา เขาบอกว่าชอบ

มากเลย จะพาแฟนมาดู ขอเวลาหน่อย อย่าเพ่ิงขายใครนะ ราคาก็

ไม่เกี่ยง” ถ้าเราเป็นนายหน้าที่เพิ่งพาลูกค้ามาดู ก็คงคิดว่า “แล้วจะท�ำ

อย่างไรดีวะ”  

	 อีกเรื่องคือ นายหน้าจะบอกไม่ได้ว่า ต้องใช้เวลาหรือความ

พยายามมากแค่ไหนจงึจะขายอสงัหาฯ นัน้ได้ ดังน้ัน ผูข้ายทีใ่ห้สญัญา

เปิด จะเหน็นายหน้าขยันพามาใครกไ็ม่รูม้าดบู้านบ่อย ๆ  ในช่วง 30 วัน

แรก หลังจากนั้นถ้ายังปิดการขายไม่ได้ หรือนายหน้าเริ่มรับรู้ว่า ขาย

ไม่ง่ายอย่างท่ีคดิ หรอืผูข้ายแขง็เกินจะเจรจาด้วย นายหน้าก็จะเลกิท�ำ 

ไปหาเป้าหมายใหม่ดีกว่า แต่เรื่องจริงที่ผู้ขายหรือนายหน้า ไม่ได้คิดก็

คือ “อสังหาฯ ส่วนใหญ่ขายได้ ด้วยความมานะ ทุ่มเทไม่เลิกของนาย

หน้า ที่รู้ว่า อสังหาฯ นี้ต้องโดนใจใครสักคน ซึ่งนายหน้าอสังหาฯ ต้อง

ค้นหาคนคนนั้นให้พบ” 
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กรณีศึกษา

	 ผมไปดทูีด่นิ 120 ตร.ว. ย่านอดุมสขุ ราคา 12 ล้านบาท น่าสนใจ

แต่ผู้ขายบอกว่าไม่เซ็นสัญญาแต่งตั้งใด ๆ ทั้งสิ้น ให้ผมเอาไปขายเลย 

แต่ผมก็ไม่ได้รบัมาท�ำ จากน้ันผมไปดูท่ีดินอกีแปลงขนาด 350 ตร.ว. อยู่

ย่านเดยีวกันแต่คนละซอย ผูข้ายตกลงเซน็สญัญานายหน้ารายเดยีวให้

ผมจัดการท�ำการตลาด ติดป้ายคลุมพื้นที่

	 เวลาผ่านไป คุณเอติดต่อเข้ามาสอบถามท่ีดนิแปลงน้ี แต่บอกว่า 

ใหญ่ไป แบ่งขายได้ไหม ถ้าไม่ได้ก็ให้แนะน�ำท่ีดินแปลงอื่น ขนาด

ประมาณ 100 ตร.ว. ให้ที เพราะจะเอาไปสร้างบ้าน ผมบอกแปลงนี้

แบ่งไม่ได้และไม่มแีปลงอืน่แล้ว แต่แนะน�ำให้เขาไปดท่ีูอกีแปลงขนาด 

120 ตร.ว. ซึง่ผมเคยไปดูมา ทีแ่ปลงนัน้มป้ีายติดหน้าทีด่นิ “คณุเอตดิต่อ

เจ้าของและเจรจาได้เลย เจ้าของตัง้ราคาไว้ 12 ล้านบาท น่าสนใจมาก”

	 อกี 3 วันต่อมา คณุเอโทร.มาบอกว่า ไปดทูีด่นิแปลงท่ีผมแนะน�ำ

แล้ว ท�ำเลดน่ีาสนใจ ให้ผมช่วยติดต่อผูข้ายให้ท ีเพราะไม่ต้องการตดิต่อ

เอง  ผมเห็นว่าน่าลองดูมาถึงขนาดนี้แล้ว ก็ติดต่อผู้ขายจนเจรจาได้ข้อ

สรุป เตรียมสัญญารอ ผู้ขายขอเรียกเงินมัดจ�ำ 10% ประมาณ 1.2 ล้าน

บาท และพร้อมโอนภายใน 30 วัน 
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	 ถัดมาอีก 2 วัน คณุเอโทร.มาถามผมว่า รูไ้หมว่าทีด่นิแปลงน้ีตดิ

ศาลสั่งอายัดห้ามโอนขาย พร้อมทั้งเล่าสาเหตุที่ผู้ขายโดนอายัด ซึ่งฟัง

แล้วไม่น่าเชื่อว่า เป็นไปได้ที่ผู้ขายจะปฏิบัติตนและมีวิธีคิดเช่นนี้ 

	 ผมนัดผู้ขายพูดคุย เขาบอกว่าไม่เห็นเป็นอะไรเลย ผมได้เงิน

มดัจ�ำมาก็เอาไปจ่ายศาล เมือ่ศาลสัง่ถอนอายัดก็ไปโอนได้แล้ว ผมบอก

ว่าไม่ใช่แค่น้ัน แต่ประเด็นคือ “เรือ่งแบบนีต้้องแจ้งให้ผู้ซือ้รู้สถานการณ์

ด้วย ไม่ใช่คิดเอาเองว่าไม่ต้องรู้ก็ได้ เพราะผู้ซื้อเป็นคนเอาเงินมาวาง

มัดจ�ำกับเรา หากมีปัญหาเรื่องเงินแล้ว ถ้าเรื่องยาวจะยุ่งยากแค่ไหน 

ไม่มีใครต้องการเจอเรื่องยุ่ง ๆ วุ่นวาย” 

	 สดุท้ายเขาถามผมว่า เขาเป็นคนจ่ายค่าคอมมชิชนัให้ผมนะ ต้อง

ช่วยเขาสิ ผมเลือดขึ้นหน้า เดินออกมาไม่สนใจเขาอีกเลย 
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	 คุณเอบอกผมว่า ชอบที่ดินแปลงน้ีมาก แต่ไม่ชอบนิสัยผู้ขาย 

และไม่ต้องการซื้อที่ดินแปลงนี้ไม่ว่าอย่างไรก็ตาม ให้ผมน�ำเสนอที่ดิน

แปลงอื่นที่เจ้าของไม่มีปัญหา แม้ว่าจะไม่สวยเท่าที่แปลงนี้ก็ตาม 

	 ผมหาท่ีดินให้คุณเอได้ในอีก 3 วัน เป็นที่ดินอีกแปลงท่ีน้องใน

ออฟฟิศรับฝากขายเข้ามา สิ่งที่ผมได้จากเหตุการณ์นี้คือ “ผมโชคดี

ที่คุณเอเมตตาให้โอกาส แม้ว่าผมจะพลาด (ตามสถานการณ์พาไป) 

อย่างมากก็ตาม” แต่สิง่ท่ีผมได้มากกว่าคือ บทเรยีนจากความผิดพลาด

ว่า “ต่อไปผมจะไม่น�ำเสนอขายอสงัหาฯ ใดให้ลกูค้า ก่อนทีผ่มจะตรวจ

สอบสถานภาพของอสังหาฯ และตัวเจ้าของกรรมสิทธิ์ และท�ำสัญญา

ฝากขายให้ดีเสียก่อน”

	 นายหน้าสัญญาเปิดหลายคนท�ำงานแบบนี้หรือ
เปล่า ถา้ใช่ ตอ้งลองถามตวัเองกอ่นวา่ เราท�ำงานหาเงนิ 
หรือเราท�ำงานสร้างชื่อเสียง เพื่อให้หาเงินได้ง่ายขึ้นใน 
วันนี้และวันหน้า 
	 อาชีพนายหน้าอสังหาฯ ต้องมองยาว มองไกล 
ต้องเตรียมใจว่า นี่คือ การวิ่งมาราธอน ไม่ใช่สปรินต์ 
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	 	สัญญานายหน้าอสังหาฯ แบบปิด 
(Exclusive Listing Agreement) 

	 ส่วนอกีด้านคอื สญัญาแต่งตัง้ตวัแทนแบบปิด หรือสญัญานาย

หน้ารายเดียว จะตรงข้ามกับสัญญาเปิดทั้งหมด (เทียบในตาราง) แต่

เรือ่งทีด่ราม่า ก็คอื ผูข้ายจะเขด็ขยาดกับนายหน้ารายเดยีวจนถึงขนาด

พูดว่า “เข้าใจทุกอย่าง แต่ถ้าเป็นสัญญาแบบปิดฉันไม่เอา เพราะนาย

หน้าไม่เห็นท�ำอะไรเลย หายหัวไปตั้งแต่วันแรก เสียเวลามาก” 

	 นายหน้าอสงัหาฯ ทีจ่ะท�ำงานแบบสญัญาปิด ต้องปรับความคดิ

ในการรับฝากขายและท�ำงานร่วมกับผู้ขายก่อน ถ้าท�ำตามนี้ได้ ค่อย

ท�ำงานแบบสัญญาปิด แต่ถ้ายังคิดว่าท�ำไม่ได้ กรุณาอย่าท�ำ  เพราะ

มันจะท�ำลายชื่อเสียงการท�ำงานของคุณ และส�ำหรับผู้ขายก็เช่นกัน 

สิง่ทีผ่มบอกผูข้ายเสมอ ๆ  คอื สญัญาแบบปิด คอืสญัญาทีท่�ำให้ทกุคน 

Win-Win-Win ทัง้ผูข้ายจะได้นายหน้าท่ีต้ังใจทุม่เทท�ำงานให้ ผูซ้ือ้จะได้

ติดต่อกับนายหน้าที่พร้อมจะเปิดเผยข้อมูล ไม่บวกราคาเพิ่ม และนาย

หน้าจะได้ท�ำงานอย่างมหีลกัประกันว่า เมือ่ทุม่เทเตม็ที ่โอกาสทีเ่ขาจะ

เสียเปล่าจากเรื่องความไม่แน่นอน ความไม่ชัดเจนของผู้ขายและผู้ซื้อ

จะลดลง 

	 นายหน้าท่ีจะท�ำงานกับลูกค้าแบบสัญญาปิด ต้องมีกรอบ 

ความคิดก่อนว่า

ถา้คณุก�ำลงัเผชญิ “เรือ่งยาก” จากผูฝ้ากขาย
ของคุณ ขอให้อดทนและค่อย ๆ โน้มน้าว 
เขาให้เห็นตามที่คุณต้องการ “ด้วยความ
เคารพในตัวเขา”
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	 1. 	รายการประกาศขายในตลาดมีมากมาย เราจะคัดเลือก

เฉพาะ Good Listing ที่ได้ประเมินแล้วว่า เป็น Right Property + 

Right Seller + Right Price คือ อสังหาฯ ที่สามารถท�ำการเสนอขาย

ได้ในตลาดนั้น ๆ + ผู้ขายที่มีแรงจูงใจ มีเหตุผลในการขายที่เหมาะสม 

+ ราคาที่แข่งขันได้ และน�ำไปใช้ได้เหมาะกับศักยภาพ 

	 2.	 เมื่อคัดเลือกอสังหาฯ ที่อยากได้แล้ว ก็ต้องแสดงตัวตน 

แผนการตลาด แผนการบริการ ท�ำให้ผู้ขายยอมรับว่า ฝากขายกับคุณ

จะได้อะไรที่เขาไม่ได้จากนายหน้าคนอื่น ถ้าพยายามน�ำเสนอแล้ว  

โน้มน้าวแล้ว เขาก็ยังไม่ยอมรับ ก็ไม่ต้องคิดมากครับ คุณท�ำดีที่สุด

แล้ว Who says NO, We say NEXT ยังมีผู้ขายที่รอพบ และต้องการ

ความจริงใจ ความทุ่มเทจากคุณอยู่อีกมากมาย  ความคิดอย่างนี้ไม่

ได้เป็นการหลงตัวเอง แต่เพื่อ “เดินหน้าไปต่อ และรักษาความเชื่อของ

คุณไว้” 

	 3.	 เมื่อได้สัญญาปิดมาแล้ว คุณต้องรู ้ว่า ไม่ใช่แค่ผู ้ขายมี 

พันธสัญญากับคุณ แต่คุณก็มีพันธสัญญากับเขาด้วย ต้องท�ำงาน

ด้วยความเชือ่มัน่ในตวัผูข้ายว่า “เขารอเราคนเดยีว” ทีจ่ะน�ำ  “เป้าหมาย” 

มาให้เขาได้ “ยินดีและดีใจที่ขายได้” ภาระหน้าที่ของคุณมีความหมาย

มากมายนัก 
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	 4.  Success is a journey, not a destination เป้าหมายนาย

หน้าอสงัหาฯ คอื ขายบ้านให้ผูข้ายได้ส�ำเรจ็ ในเวลาทีร่วดเร็ว แต่ก็ต้อง

อย่าลมืว่า ระหว่างทางก่อนทีจ่ะไปถึงเป้าหมาย (หรอืหลายครัง้กไ็ม่ถึง) 

นายหน้าต้องดูแลให้บริการ และสื่อสารกับผู้ขายสม�่ำเสมอ ท�ำให้เขา  

“ได้อยู่วงในสถานการณ์การขาย” ด้วย เพ่ือให้เขาได้ร่วมคิด ร่วมตดัสนิใจ 

 ฟันฝ่าพากันไปสู่เป้าหมายนั้น 

เมือ่คุณได้รับการแต่งต้ังให้เป็นนายหนา้อสงัหาฯ 
รายเดยีว คณุม ี“ขอ้ผกูมดั” ในการดแูลผูข้าย
ใหไ้ดร้บัประโยชนท์ีด่ทีีสุ่ด และคุณตอ้ง “พรอ้ม 
ทกุเวลา” ทีจ่ะท�ำงานขายแทนเขา

Exclusive Listing Agreement
90 วนัสูเ่สน้ทางนายหน้าอสงัหาฯ มอือาชพี016



กรณีศึกษา

	 ผมรบัฝากขายทีดิ่นมหากาพย์แปลงหน่ึง ผูข้ายประกาศขายและมนีายหน้า
มาแล้ว 7 ปี ผมเข้าไปท�ำงาน วิเคราะห์หาทางออกของปัญหาร่วมกันกับผู้ขาย จน
ได้ข้อสรุป ผมขอเป็นนายหน้าฯ รายเดียว 10 เดือน พอท�ำไปได้ 2 เดือน เรื่องราว
มันยากกว่าที่คิดไว้ ติดต่อผู้สนใจซื้อที่เป็นนักพัฒนามากกว่า 30 ราย บอกว่าตรง
นั้นยังไม่ใช่ท�ำเลเป้าหมาย และราคาก็สูงมากด้วย 

	 ความมั่นใจในตัวอสังหาฯ ของผมเริ่มลดลง เกิดความลังเลเป็นระยะ ๆ 
ผมปรึกษาทีมงาน “คืนสัญญาเขาดีกว่าไหม” ทีมงานบอกว่าไม่ได้  ในเมื่อผู้ขาย
ไว้ใจให้ท�ำแล้วก็ต้องท�ำจนจบ ถ้าคืนตอนนีก็้เลกิท�ำอาชพีนีเ้ลยดกีว่า ผมบอกโอเค 
ขอบใจที่เตือนสติ แล้วเดินหน้าต่อ ก�ำหนดเป้าหมายว่า จะใช้เวลา 3 ชั่วโมงตอน
เช้าของทกุวัน ในการค้นหาเพ่ือพูดคุยกับเป้าหมายผูซ้ือ้รายใหม่วันละ 5 ราย เดอืน
หน่ึงก็ประมาณร้อยราย ถ้ายังไม่ได้ก็ต้องกลับมาคิดใหม่ และน่าจะเป็นข้อมูลท่ี
มากพอที่จะใช้พูดคุยกับผู้ขายได้ 

	 หลังจากที่ท�ำตามแผนได้อีก 1 สัปดาห์ เรื่องเหลือเชื่อก็เกิดขึ้น มีนักพัฒนา
รายหนึ่งติดต่อมาให้เข้าไปพบเพ่ือเจรจาเพ่ิมเติม และเช่ือไหมครับ นี่คือรายแรก
รายเดียว และเป็นรายที่จบการขายได้แบบที่เรียกว่า Win-Win-Win กันทุกฝ่าย 

	 ทั้งหมดนี้เพราะพันธสัญญา (Commitment) และความรับผิดชอบต่อ
หน้าท่ี (Integrity) ลองคิดในด้านตรงข้ามว่า ถ้าไม่มีสัญญานายหน้ารายเดียว
เป็นพันธสัญญา ผมจะไม่ “บ้าพอ” ที่จะ “สู้” ได้ขนาดนี้ 

สมองจะประเมินวา่ ใหสู้้ หรือถอย ตลอดเวลา 
แต่งานนี้สมองสั่งให้สู้ เพราะเหตุที่จะท�ำให้ผม
ท�ำงานไม่ส�ำเร็จ คือ “ผมท�ำไม่ส�ำเร็จ” ไม่ใช่
เพราะ “ผูข้ายยกเลกิขอ้ตกลงในขณะทีผ่มก�ำลงั
เขา้ใกลเ้ปา้หมาย” 017I AM THE BEST



90 วัน
สู่เส้นทาง

นายหน้าอสังหาฯ
มืออาชีพ

บทสง่ท้าย
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สปัดาหท์ี ่1 : ต้ังเป้าหมาย - วางแผน - เปน็ผู้ตามทีด่ี 

1. ตั้งเป้าหมายให้ชัดเจน ว่า 

	 	 •	ท�ำไมคุณต้องการเป็นนายหน้า 

	 	 •	คุณต้องการปิดการขายกี่หลัง และมีรายได้เท่าไหร่ ในปีที่ 1,  

	 	 	 ปีที่ 2 และปีที่ 3 

	 	 •	ภาพที่คุณเห็นเมื่อคุณท�ำได้ตามเป้าหมาย

	 	 •	ภาพที่คุณเห็นเมื่อคุณท�ำไม่ได้ตามเป้าหมาย

2. สร้างแผนธุรกิจ แผนการท�ำงานรายวัน รายสัปดาห์ และรายเดือน 	

    เพื่อไปสู่เป้าหมาย  

3. ค้นหาพี่เลี้ยงหรือที่ปรึกษา ที่คุณอยากเดินตามในอาชีพนายหน้า 

	 	 •	สื่อสาร รายงานการท�ำงานทุกวัน

	 	 •	ติดตามพี่เลี้ยงไปท�ำงานภาคสนาม และบันทึกสิ่งที่ได้เรียนรู้ 

4. ถ่ายรูปเพื่อท�ำเอกสารแนะน�ำตัวว่า คุณเป็นนายหน้าพื้นที่ใด และ	

    ลูกค้าที่จะสนใจใช้บริการจะได้รับสิ่งใดจากคุณ

5. ก�ำหนดพ้ืนที่ท�ำงาน (Farming) และประเภทอสังหาฯ ให้ชัดเจน 

	 ให้สอดคล้องกับทักษะและรายได้มุ่งหวัง 

6.	รวบรวมรายชื่อคนรู้จัก โทร.ติดต่อวันละ 5 ราย บอกเขาว่า “คุณคือ 

	 นายหน้าฝึกหดัขายอสงัหาฯ ในพ้ืนที ่..... หากเขาต้องการขายอสังหาฯ 

	 หรือรู้จักใครที่ก�ำลังต้องการขายอสังหาฯ กรุณาแนะน�ำคุณด้วย”

7.	รกัษาทัศนคต ิ“Learn Before Earn” เรยีนรูทุ้กเร่ือง โดยไม่เก่ียงงอน 

	 หรือมีข้อแม้ใด ๆ ทั้งสิ้น

8.	สร ้าง Database เก็บข้อมูลอสังหาฯ แยกเป็นกลุ ่ม ๆ คือ  

	 ประกาศขาย ขายแล้ว ยังเสนอขาย และเสนอขายนานแล้ว  ( SOLD, 

	 ACTIVE, EXPIRED) 

9.	ฝึกท�ำ  Listing Presentation หรือการน�ำเสนอบริการรับฝากขาย 

	 อสังหาฯ 
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สัปดาห์ที่ 2 : เริ่มลงพื้นที่ และเตรียมฝึกซ้อม 
บทสนทนา ให้แน่ใจว่าคุณเข้าใจธุรกิจได้ดีพอ

1.	 ลงพื้นที่ศึกษาพื้นที่ฟาร์มมิ่งอย่างจริงจัง 1 หมู่บ้าน

2.	 จัดตารางการท�ำงาน (Time Table) 9.00-17.00 น. ให้ชัดเจนว่า	

	 ท�ำอะไรในแต่ละชั่วโมงการท�ำงาน 

3.	 จัดเตรียมอุปกรณ์ท�ำงาน ที่มีแฟ้มแนะน�ำตัว เครื่องมือการตลาด 	

	 สคริปต์บทสนทนา สัญญาแต่งตั้งนายหน้า

4.	 ศึกษาแผนการตลาด (MAP- Marketing Action Plan) และฝึกวิธี	

	 การน�ำเสนอ

5.	 ฝึกหัดวิธีน�ำเสนอ Listing Presentation กับพี่เลี้ยง

สัปดาห์ที่ 3-4 : โทร. FSBO ให้มากที่สุด เข้าพบและ
ลงพื้นที่ให้มาก

1.	 ใช้เวลาวันละ 3 ชัว่โมงทกุวัน    9.00-12.00   น.  ตดิต่อ   FSBO ในพ้ืนที่ 

	 วันละ 20 ราย โดยใช้สคริปต์สนทนา

2.	 ลงพ้ืนที่ศึกษาพ้ืนที่ฟาร์มมิ่งอย่างจริงจัง เป็นหมู่บ้านที่ 2 และ 3  

	 (ทุกหมู่บ้าน ต้องรู้จริง รู้ชัดทุกถนน, ซอย)

3.	 เรียนรู้และฝึกฝนวิธีการเข้าพบผู้ฝากขาย

4.	 เรียนรู้วิธีการเก็บข้อมูล

5.	 เรยีนรูวิ้ธีการเปรยีบเทยีบราคาอสงัหาฯ CMA, วิเคราะห์ข้อเด่นและ 

	 ข้อด้อยของแต่ละอสังหาฯ 

6.	 ลงพื้นที่พบ FSBO

Exclusive Listing Agreement
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สัปดาห์ที่ 5-6 : ศึกษาเรียนรู้เพิ่มเติม สร้างความ
มั่นใจในตนเองให้มากขึ้น 

1.	 ใชเ้วลาวนัละ 3 ชัว่โมงทกุวนั 9.00-12.00  น. ตดิต่อ FSBO ในพืน้ที ่

	 วันละ 20 ราย โดยใช้สคริปต์สนทนา

2.	 ใช้เวลาวันละ 1 ชั่วโมง เพ่ือศึกษาแผนการตลาดอย่างต่อเนื่อง  

	 ทั้ง	การติดป้าย การท�ำใบปลิว เว็บไซต์ และ Online Marketing

3.	 สญัญาแต่งต้ังนายหน้า -  ศึกษาสาระสญัญาให้เข้าใจอย่างลกึซึง้ทกุ 

	 มมุมอง ท�ำแบบทดสอบความเข้าใจ ฝึกซ้อมน�ำเสนอวันละ 1 ชัว่โมง

4.	 เริ่มโปรโมตตนเองว่า เป็นนายหน้าอสังหาฯ ในพื้นที่....

5.	 ท�ำการตลาดกับคนใน Farming

6.	 วิเคราะห์ Market Share 

7.	 ท�ำ SWOT พื้นที่ท�ำงาน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค

8.	 อัปเดต Agent Profile ให้มีข้อมูลเกี่ยวกับพื้นที่ท�ำงาน ราคาเฉลี่ย 	

	 จ�ำนวนอสังหาฯ ของเราที่ประกาศขาย 

9.	 ปรึกษาพี่เลี้ยงเรื่องความคืบหน้า และการพัฒนาของตัวคุณเอง 	

	 อุปสรรค และแนวทางแก้ไข (ต้องเปิดใจรับฟังการวิเคราะห์)

10.	ฝึกหัดท�ำ Listing Presentation วันละ 1 ชั่วโมง 

021I AM THE BEST



สัปดาห์ที่ 7-8 : จัดล�ำดับความส�ำคัญของงาน  
การมีส่วนแบ่งในการรับฝากขายให้มากที่สุด คือ
หัวใจของการสร้างรายได้

1.	 จัดล�ำดับความส�ำคัญของงานอีกครั้ง 

2.	 จัดตารางการท�ำงานที่เหมาะสม 

3.	 เรียนรู้กติกาการ Co Broke

4.	 ท�ำงานกับทีมเป็นกลุ่ม อย่าขาดการติดต่อ หรือท�ำงานเพียงล�ำพัง 	

	 ซื่อสัตย์ต่อตนเอง และรับผิดชอบความส�ำเร็จของคุณเอง 

5.	 โฟกัสที่กลุ่มผู้มุ่งหวังฝากขาย สร้างพอร์ตรับฝากขายที่แข็งแรง 

6.	 เรียนรู้เรื่องการท�ำการตลาดเพื่อขายอสังหาฯ 

7.	 ติดตาม ติดตาม และติดตาม คือหัวใจส�ำคัญของการท�ำธุรกิจ

8.	 พัฒนาตนเองให้เป็นศูนย์ข้อมูลด้านอสังหาริมทรัพย์ ก�ำหนด 

	 เป้าหมายในการเรียนรู้เรื่องราวเกี่ยวกับอสังหาฯ วันละ 3 เรื่อง 

9.	 ฝึกอ่านโฆษณาประกาศขายอสังหาฯ บนเว็บไซต์ทุกวัน วิเคราะห์	

	 แนวทางท่ีดีที่น่าสนใจ เป็นความรู้เพ่ือเพ่ิมความมั่นใจให้ตนเอง 

	 ในการพูดคุยกับลูกค้า 

10.	เรียนรู้เรื่องเทคโนโลยี การอัปเดตข้อมูลบนเว็บไซต์ การใช้ป้าย	

	 ประกาศขาย 

11.	เรียนรู้เรื่องการพาชมอสังหาฯ 

12.	เรียนรู้เรื่องการท�ำงานกับผู้ซื้อ

13.	เรียนรู้เรื่องการขอสินเชื่อธนาคาร

Exclusive Listing Agreement
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สัปดาห์ที่ 9-12 : ประเมินผลงานเพื่อปรับปรุง

1.	 ประเมินผลลัพธ์ในสิ่งที่คุณไม่ได้ท�ำ  หรือท�ำแล้วไม่ได้ผลลัพธ์ท่ีดี  

	 แล้วหาแนวทางแก้ไข

2.	 ปรับตารางการท�ำงานให้เกิดผลลัพธ์ที่ดีขึ้น 

3.	 ย้อนกลับไปตรวจสอบสิ่งที่ต้องท�ำตั้งแต่สัปดาห์แรก หาข้อปรับปรุง

4.	 เรียนรู้เรื่องการท�ำหนังสือเสนอซื้อ

5.	 เรียนรู้เรื่องการท�ำสัญญาจะซื้อจะขาย

6.	 เรียนรู้เรื่องการค�ำนวณ Seller’s Net Sheet

7.	 เรียนรู้เรื่องหลักการประเมินราคาอสังหาฯ แบบวิธีตลาด

8.	 เรียนรู้เรื่องการจดทะเบียนโอนกรรมสิทธิ์

9.	 ท�ำ Role Play กระบวนการตั้งแต่ต้นจนจบต่อหน้าพี่เลี้ยง 

ฉันให้ค�ำมั่นว่า… 
“ฉันต้องประสบความส�ำเร็จ”

ถา้คณุก�ำลงัโทรหา FSBO หรอื ผูท้ีต่อ้งการ 
ขายอสังหาฯ “ควรให้ความเคารพและ 
ตรงไปตรงมา” บอกเขาวา่ “คณุเปน็นายหนา้
ขายอสงัหาฯ ตอ้งการพบเพือ่พดูคยุเรือ่ง
การท�ำการตลาดขายอสังหาฯ ของเขา”
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อ่านง่าย
ใช้ได้จริง

โดยผู้รู้ตัวจริง


