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บทนำ�

		  การขายคือหัวใจที่ส�ำคัญที่สุดในธุรกิจ ผมพูดเกินไปหรือเปล่า ? 

ก็อาจจะใช่  แต่คุณก็คงรู ้ดีอยู ่แล้ว  และนั่นคือเหตุผลที่ท�ำให้เราจัดท�ำ

หนังสือที่รวบรวมแนวคิดและแนวปฏิบัติที่ดีที่สุดและใหม่ล่าสุดที่เกี่ยวข้อง

ไม่ใช่เฉพาะด้านการขายเพียงทั่วไปแต่เป็นการขาย ในภาวะเศรษฐกิจตกต�่ำ 

ถ้าคุณไม่เคยขายอะไรมาก่อนเลย หนังสือเล่มนี้จะบอกคุณว่าคุณต้องท�ำ

อะไรบ้าง  ถ้าคุณเป็นนักขายที่เก่งอยู ่แล้ว แต่พบว่าการขายในสภาพ

เศรษฐกิจปัจจุบันเป็นเรื่องยาก คุณก็จะพบวิธีพัฒนาทักษะของตนเองให้ดี

ยิ่งขึ้น และถ้าทีมงานของคุณเสียโอกาสดีๆ ไปเยอะและปล่อยให้ก�ำไร

หลุดลอยไปอยู่ในมือผู ้อื่น คุณก็ควรอ่านหนังสือเล่มนี้เดี๋ยวนี้ !

		  เราน�ำเสนอค�ำพูดที่คุณสามารถน�ำไปใช้ในการจัดการกับข้อโต้แย้ง

เรื่องราคาได้ รวมทั้งเทคนิคด้านการตลาดที่ตรงจุด ต้นทุนต�่ำและน�ำไป

ปฏิบัติได้ง่ายใช้ได้ทันที เพื่อช่วยให้คุณพิจารณาได้ว่าใครมีศักยภาพที่จะ

ซื้อบ้าง นอกจากนี้ยังมีค�ำแนะน�ำพิเศษส�ำหรับผู้ที่อยากพัฒนาทีมนักขาย

ของตนให้มีศักยภาพสูงสุด รวมทั้งค�ำตอบในส่วนถาม - ตอบในตอนท้าย

ของทุกบท โดยหนังสือเล่มนี้จะช่วยให้คุณเป็นสุดยอดในการ

			   	 หาลูกค้ารายใหม่

			   	 รักษาลูกค้าปัจจุบัน

			   	 จัดการกับค�ำปฏิเสธ เช่น “ไม่มีงบประมาณ” “ราคาแพง

				    เกินไป” และ “คุณไม่รู ้หรือว่าตอนนี้ธุรกิจก�ำลังตกต�่ำ”
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6 ขายขั้นเทพ

			   	 โน้มน้าวใจโดยใช้อีเมล  ข้อเสนออย่างเป็นทางการและ

				    พรีเซนเทชั่น

			   	 ท�ำให้คุณแน่ใจว่าคุณมีคุณสมบัติโดดเด่นไม่เหมือนใคร

			   	 เอาชนะคู่แข่งได้

			   	 ต่อรอง - ไม่ใช่ยอมลดราคาให้อยู ่เรื่อย !

			   	 ท�ำให้การพูดคุยกับลูกค้าเป้าหมายเป็นการสื่อสารที่มี

				    คุณภาพ

			   	 ท�ำก�ำไรอย่างต่อเนื่อง

			   	 ประมาณการยอดขาย ปิดการขายได้ทันเวลาและ

				    ตรงเวลา 

			   	 สามารถรับมือกับความกดดันต่างๆ ได้

		  นอกจากนั้นหนังสือเล่มนี้ยังให้ข้อแนะน�ำดีๆ ในเรื่อง

			   	 การสร้างแรงบันดาลใจให้กับทีมงาน

			   	 การสร้างความแตกต่างให้มากขึ้น

		  เนื้อหาในหนังสือเล่มนี้ครอบคลุมทุกประเด็นที่จะท�ำให้คุณเป็น

สุดยอดนักขายแม้ในสถานการณ์ที่ย�่ำแย่ที่สุด

		  และที่ส�ำคัญที่สุดก็คือ  แนวคิดที่น�ำเสนอในหนังสือเล่มนี้ตรง

ประเด็นและน�ำไปปฏิบัติได้ไม่ว่าคุณจะท�ำธุรกิจให้บริการเช็ดกระจกที่มี
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พนักงานเพียง 4 คน เป็นที่ปรึกษาอิสระ หรือมีหน้าที่ดูแลยอดขายของ

บริษัทที่มีสาขาทั้งในยุโรป ตะวันออกกลาง และแอฟริกา

		  โดยในแต่ละบทจะเป็นการปูพื้นฐานส�ำคัญของการขาย ถ้าคุณ

ไม่เคยขายมาก่อน คุณจะเรียนรู้ได้อย่างรวดเร็ว คุณอาจเลือกอ่านเนื้อหา

ที่เกี่ยวข้องกับคุณมากที่สุดก็ได้

		  ในบทที่ 13 เป็นการสรุปเนื้อหาเพื่อให้แน่ใจว่าคุณไม่ได้พลาด

อะไรไปใน 12 บทแรก หรืออาจใช้เป็นบททบทวนแนวคิดกับเพื่อนร่วม

งานหรือทีมงานก็ได้ บทที่ 14 เป็นรายการตรวจสอบที่จะท�ำให้คุณไม่

พลาดเทคนิคการตลาดและพื้นฐานการขาย บทที่ 15 - 16 ให้ตัวอย่าง

วิธีส�ำคัญๆ ที่จะสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ ซึ่งคุณจะได้เห็นว่ามัน

เป็นสิ่งที่ส�ำคัญต่อความส�ำเร็จของธุรกิจมากเพียงใด บทที่ 17 น�ำเสนอ

กลยุทธ์ทีละขั้นในการน�ำแนวคิดต่างๆ ไปใช้ในทางปฏิบัติอย่างรวดเร็ว

และการพลิกโฉมธุรกิจ และบทที่ 18 จะบอกแหล่งข้อมูลที่เป็นประโยชน์

ถ้าคุณอยากรู ้รายละเอียดแบบเจาะลึกยิ่งขึ้น 

		  ถ้าคุณตัดสินใจว่าถึงเวลาแล้วที่คุณจะเป็นยอดนักขาย ก็เริ่มต้น

กันได้เลย





หาลูกค้ารายใหม่

1

บ ท ที่

9

	 ท�ำไมการหาลูกค้ารายใหม่จึงเป็นเรื่องส�ำคัญ ?

	 	 หากคุณลองพิจารณาธุรกิจและข่าวสารต่างๆ ให้ดี บางทีคุณอาจ

จะพอเข้าใจได้ว่าพนักงานขายต้องทุ่มเทเวลาและพลังงานในแต่ละวันมาก

แค่ไหน ทั้งในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า การเพียรพยายามเพื่อให้ลูกค้า

เซ็นสัญญาธุรกิจ การจัดการกับปัญหาลูกหนี้ที่ค้างช�ำระมานาน และการ

จ่ายช�ำระหนี้ แต่ที่น่าวิตกก็คือ พนักงานขายมักไม่มีแบบแผนมากนักใน

การวางแผนและเตรียมการเพื่อหาลูกค้ารายใหม่ในสัปดาห์ถัดไป เดือน

ถัดไป ไตรมาสถัดไป และแน่นอนว่าไม่มีใครคิดถึงเรื่องการหาลูกค้าราย

ใหม่ในปีถัดไปเลย ในช่วงธุรกิจขาขึ้น หากพูดกันอย่างตรงไปตรงมา สิ่งที่

เราต้องท�ำมีเพียงแค่รับโทรศัพท์และรับแฟกซ์ใบสั่งซื้อ เมื่อเราเปิดประตู

ร้านออกไป ลูกค้าก็จะยืนรอเราอยู่ตรงหน้าอย่างน่าอัศจรรย์ แต่น่าเศร้า

ที่ในช่วงธุรกิจซบเซา เมื่อเราเปิดประตูร้านออกไป กลับไม่มีลูกค้าเลยสัก

คน เราจึงต้องทุ ่มเทเวลา เพียรพยายามและให้ความส�ำคัญกับการหา

ลูกค้ารายใหม่ซึ่งเป็นเรื่องส�ำคัญอย่างยิ่งและเป็นทักษะที่ขาดไม่ได้ และ

นี่คือทางลัด 10 ประการที่จะท�ำให้คุณหาลูกค้ารายใหม่ได้ไม่ยาก



10 ขายขั้นเทพ

	 10 วิธีหาลูกค้ารายใหม่

	 	 วิธีการดีๆ ที่จะช่วยให้คุณหาลูกค้ารายใหม่ได้ ไม่ว่าเศรษฐกิจจะ

เป็นเช่นไรก็ตาม

	 1 	สอบถามจากลูกค้าที่ซื้อของคุณ

	 	 		 เมื่อลูกค้าซื้อของคุณแล้ว ให้ถามลูกค้าของคุณว่า “ผมน่าจะไป

ติดต่อใครได้อีกบ้าง” ทั้งคนที่ติดต่อกับเขาทางธุรกิจและติดต่อกันเรื่อง

ทั่วไป ลองพยายามขออีเมลและเบอร์โทรศัพท์ของคนที่คุณควรจะต้อง

ติดต่ออย่างน้อยหนึ่งคนจากลูกค้าทุกรายที่คุณขายได้ และให้ถามลูกค้า

ของคุณว่าคุณจะสามารถอ้างอิงถึงเขาได้หรือไม่

	 2 	สอบถามจากลูกค้าที่ ไม ่ซื้อของคุณ

	 	 		 ถ้าคุณพลาดจากลูกค้ารายใดก็ตาม ขอให้คุณยังมีความหวังว่า

เขาจะยังติดต่อกับคุณอยู่และอาจเห็นประโยชน์ในสินค้าของคุณ แต่การ

ที่เขาไม่ได้เป็นลูกค้าของคุณในตอนนี้อาจเป็นเพราะว่ายังไม่ถึงเวลา ให้

คุณถามเขาว่า “มีใครที่ผมควรจะติดต่อได้อีกบ้างไหม” ซึ่งการท�ำเช่นนี้

คุณก็ไม่ได้เสียอะไร  มีแต่จะได้กับได้เท่านั้น

	 3 	ประเมินการขายทุกครั้งที่คุณขายได้

	 	 อย่าคิดไปเองว่าคุณรู้เหตุผลที่คุณขายได้ คุณอาจคิดว่าเป็นเพราะ

สินค้าของคุณมีราคาย่อมเยาหรือเป็นเพราะคุณลดราคาให้เขาจนคุณแทบ

จะขาดทุน บางทีลูกค้าอาจซื้อสินค้าของคุณเพราะคุณเป็นคนในพื้นที่นั้น

ก็ได้ ฉะนั้น ขอให้คุณถามลูกค้าว่าเขาซื้อสินค้ากับคุณเพราะอะไร เขา

อาจไม่ได้บอกเหตุผลกับคุณทั้งหมด แต่หากคุณรู ้จักถามให้มากพอคุณก็

จะเข้าใจเหตุผลหลักๆ ได้ และให้คุณน�ำข้อมูลเหล่านั้นมาปรับใช้เพื่อเปิด
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โอกาสทางธุรกิจใหม่ๆ ซึ่งอาจเป็นธุรกิจในพื้นที่ของคุณที่คุณคุ้นเคยอยู่แล้ว

ก็เป็นได้

	 4 	สอบถามลูกค้าขาประจ�ำของคุณ

	 	 ลูกค้าเหล่านี้เป็นลูกค้าที่มีความพึงพอใจในสินค้าของคุณ มีความ

น่าเชื่อถือและยินดีที่จะช�ำระค่าสินค้า พวกเขาเป็นลูกค้าของคุณมานาน

หลายปีจนคุณแทบไม่ต้องคุยเรื่องธุรกิจกับพวกเขาเลย แต่ตอนนี้ถึงเวลา

ที่คุณต้องเริ่มแล้ว คุณต้องไปหาข้อมูลและรู้ให้ได้ว่าลูกค้าของคุณเหล่านี้

รู ้จักใครในธุรกิจบ้าง บางทีโอกาสที่คุณจะขายสินค้าอาจมาจากลูกค้าของ

คุณเองก็ได้ ฉะนั้นให้คุณเริ่มถามตั้งแต่ตอนนี้ 

	 5 	ท�ำให้การซื้อสินค้าเป็นเรื่องง่าย

	 	 เว็บไซต์ของคุณอัปเดตหรือเปล่า ? ลูกค้าสามารถสั่งซื้อสินค้า

ทางโทรศัพท์ อีเมลหรือแฟกซ์ได้หรือไม่  ? การรับช�ำระค่าสินค้าด้วย

บัตรเครดิตของคุณครอบคลุมประเภทบัตรที่หลากหลายหรือเปล ่า  ? 

บริการตอบค�ำถามอัตโนมัตินอกเวลาท�ำการของคุณมีประโยชน์ต่อลูกค้า

หรือไม่ ? พนักงานที่มีหน้าที่ติดต่อลูกค้าในบริษัทของคุณได้รับการอบรม

ด้านการขายมาอย่างดีหรือเปล่า ? ราคาสินค้าอัปเดตหรือเปล่า ? และถ้า

มีคนต้องการ “ข้อมูลเพิ่มเติม” คุณจะตอบ และ/หรือให้ข้อมูลว่าอย่างไร

บ้าง ?

	 6 	 ใช ้การตลาดทางตรงแบบง่ายๆ 

		  พูดคุยกับคนที่น่าจะอยากซื้อสินค้าของคุณ

	 	 ก่อนอื่นผมจะขออธิบายค�ำศัพท์เฉพาะบางค�ำที่จะเป็นประโยชน์

กับคุณ   ได้แก่ ลูกค้าต้องสงสัย (suspects) คือกลุ ่มบุคคลที่ “มีความ
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เป็นไปได้ว่า” น่าจะซื้อสินค้าของคุณ ลูกค้าเป้าหมายหรือลูกค้าคาดหวัง 

(prospects) คือกลุ่มบุคคลที่คุณได้คัดกรองแล้วว่าเป็นผู้ที่ “พร้อม” ที่จะ

เป็นลูกค้า หรือกล่าวอีกอย่างหนึ่งคือเป็นผู้มีความต้องการสินค้าของคุณ 

มีงบประมาณในระดับหนึ่ง และมีอ�ำนาจในการตัดสินใจซื้อ ลูกค้าใหม่

หรือลูกค้าขาจร (customer) คือกลุ ่มบุคคลที่เพิ่งจะซื้อสินค้าของคุณไป 

ลูกค้าประจ�ำ (clients) คือกลุ ่มบุคคลที่ซื้อสินค้าของคุณอย่างสม�่ำเสมอ 

และ ลูกค้าผู ้ภักดี (advocates) คนกลุ ่มนี้เป็นลูกค้าชั้นเลิศที่คอยพูดถึง

สินค้าของคุณให้คนอื่นฟังอยู่ตลอดเวลา ซึ่งเราได้พูดถึงวิธีที่จะท�ำให้การ

ติดต่อลูกค้าขาจร ลูกค้าประจ�ำและลูกค้าผู้ภักดีเกิดประโยชน์สูงสุดไปแล้ว 

(ดูข้อที่ 1, 3 และ 4 ข้างต้น) แต่เราจะพูดคุยสื่อสารกับบุคคลที่จัดอยู่ใน

กลุ ่มลูกค้าต้องสงสัยและลูกค้าเป้าหมายได้อย่างไร  ? ค�ำตอบที่ชัดเจน

ที่สุดก็คือ ใช้ “วิธีท�ำการตลาด” แต่สิ่งส�ำคัญสิ่งหนึ่งที่คุณจะต้องค�ำนึงถึง

ก็คือ คุณอาจต้องเสียเงินมากมายไปโดยเปล่าประโยชน์หากคุณพยายาม

สื่อสารกับทุกคน คุณอาจจะคิดดีแล้วว่าคนในจังหวัดเชียงใหม่ทุกคนน่า

จะเป็นลูกค้าที่ใช้บริการเช็ดกระจกของคุณ ดังนั้น คุณจึงควรลงโฆษณา

ในหนังสือพิมพ์ท้องถิ่นของจังหวัดเชียงใหม่ แต่ในความเป็นจริง เมื่อคุณ

ได้วิเคราะห์ดูให้ดี คุณจึงได้รู ้ว่าลูกค้าส่วนใหญ่ของคุณอยู่ในพื้นที่อ�ำเภอ

หางดง ฉะนั้น บางทีการเสียบแผ่นพับโฆษณาตามบ้านของชาวอ�ำเภอ

หางดงน่าจะเป็นวิธีการที่ดีกว่า เพราะวิธีนี้จะท�ำให้คุณสามารถพุ่งเป้าหมาย

ไปยังคนที่ “พร้อม” ที่จะใช้บริการของคุณอยู ่แล้วได้

		  คุณต้องพูดอะไรบ้างในการขายของให้ลูกค้า ?

	 	 คุณต้องพูดถึงสิ่งที่เป็นประโยชน์ต่อลูกค้า ถ้าเป็นการขายสินค้า

ให้ลูกค้าที่เป็นบริษัท คุณจะต้องอธิบายว่ามีอะไรบ้างที่จะท�ำให้บริษัทของ

เขามีรายได้เพิ่มขึ้นและช่วยลดต้นทุนได้ ถ้าเป็นการขายสินค้าให้ลูกค้าที่

เป็นบุคคล คุณก็จะต้องอธิบายว่าคุณจะช่วยท�ำให้ชีวิตของเขาดีขึ้นหรือ

ง่ายขึ้นได้อย่างไร และเหนือสิ่งอื่นใด คุณจะต้องอธิบายเหตุผลที่พวก
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เขาควรต้องคุยกับคุณ ข้อผิดพลาดที่เกิดขึ้นอยู ่เสมอคือการพูดเกี่ยวกับ

ตัวเองมากเกินไป ความน่าเชื่อถือคือหัวใจส�ำคัญ แต่ความน่าเชื่อถือ

จะเกิดขึ้นได้ก็ต่อเมื่อคุณสามารถท�ำให้พวกเขาสนใจคุณได้แล้วเสียก่อน 

ดังนั้น คุณควรเริ่มต้นด้วย

	 น�้ำยาเช็ดกระจก ‘แวววาว’ เป็นผลิตภัณฑ์เช็ดกระจกที่
ได้รับการยอมรับอย่างแพร่หลายในอ�ำเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ 
เพราะน�้ำยาเช็ดกระจกแวววาวท�ำให้การท�ำความสะอาดกระจก
กลายเป็นงานที่ง่ายดายแถมยังเสร็จเร็วได้ตามที่คุณต้องการ บริษัท
น�้ำยาเช็ดกระจกของเราเปิดกิจการในอ�ำเภอหางดงและสร้างความ
พึงพอใจให้กับลูกค้าที่นี่อย่างมืออาชีพมานานกว่าเจ็ดปีแล้ว...

		  คุณต้องใช้การตลาดแบบไหน ?

	 	 เอาล่ะ คุณอาจใช้วิธีโทรหาคนนั้นคนนี้ นั่นเป็นการตลาดทาง

ตรงที่ใช้ได้ผล ซึ่งอีกสักครู ่เราจะพูดถึงเรื่องนี้กันอีกครั้ง แต่ท�ำไมเราไม่

ลองใช้วิธีการง่ายๆ อย่างการส่งจดหมายหาลูกค้าโดยตรง หรือการแจก

เอกสารถึงหน้าบ้านดูบ้าง (ทั้งใบปลิว แผ่นพับ หรือการลงโฆษณาใน

หนังสือพิมพ์ท้องถิ่น) แต่ถ ้าคุณต้องการอะไรที่ซับซ้อนกว่านี้ก็อาจจะ

คิดถึงการประชาสัมพันธ์ ซึ่งในกรณีนี้คุณอาจต้องการความช่วยเหลือ

จากมืออาชีพ ถ้าคุณไม่ได้ไปงานอีเวนต์ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจของคุณมา

สักระยะแล้ว บางทีนี่คงถึงเวลาที่คุณต้องลองไปเดินตามงานเหล่านี้บ้าง

	 	 หัวใจส�ำคัญในการท�ำให้วิธีการเหล่านี้ประสบผลส�ำเร็จก็คือการ

ตั้งค�ำถาม ลูกค้าอยากพูดคุย อยากอ่าน อยากดู หรืออยากฟังเรื่อง

อะไร ? พวกเขาไปไหนกันบ้างในช่วงวันหยุดสุดสัปดาห์ ? พวกเขาสนใจ

เรื่องอะไรบ้าง ? คุณต้องท�ำให้เขาสนใจคุณให้ได้ คุณอาจหาแนวทางได้
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จากคู่แข่งของคุณ ถ้าคู่แข่งสักรายประสบความส�ำเร็จด้วยการโฆษณาผ่าน

ทางวิทยุท้องถิ่นมานานสองปี นั่นอาจจะเป็นวิธีที่ใช้ได้ผล คุณก็น่าจะลอง

ท�ำดูบ้าง หรือไม่คุณอาจจะลองท�ำในสิ่งที่คู่แข่งของคุณ ไม่ได้ ท�ำก็ได้ เช่น 

จัดท�ำโฆษณาแทรกพิเศษในหน้าธุรกิจของหนังสือพิมพ์ท้องถิ่น ลองไป

ในที่ที่ลูกค้าเป้าหมายหรือลูกค้าคาดหวังของคุณอาจจะไป ลองท�ำ  บางสิ่ง

บางอย่าง และประเมินผลที่ได้รับ

	 7 	 ใช ้วิธีโทรหากลุ ่มลูกค้าใหม่แบบเจาะจง

	 	 ท�ำการบ้าน

	 	 ก่อนยกหูโทรศัพท์ขึ้นมา คุณจะต้องมี :

			   1 	รายชื่อผู้มีอ�ำนาจในการตัดสินใจซื้อสินค้าและเบอร์ติดต่อ

	 	 	 	 โดยตรงของคนเหล่านั้น

			 
2	

	เรื่องที่คุณจะน�ำเสนอ - เหตุผลที่คุณโทรไป

			 
3	

	คุณต้องยอมรับว่าคุณอาจถูกปฏิเสธโดยสิ้นเชิง ทั้งในแบบ

	 	 	 	 คลาสสิก (ผมไม่ว่าง) และแบบเฉพาะ (เช่น ในกรณีที่คุณ

	 	 	 	 อ้างถึงข่าวใน หนังสือพิมพ์ ลูกค้าอาจจะปฏิเสธคุณว่า ผม

	 	 	 	 คิดว่าข่าวในหนังสือพิมพ์ฉบับนี้ไม่ถูกต้อง)

 		  อย่าท�ำการบ้านแบบลวกๆ คุณต้องเข้าไปศึกษาเว็บไซต์ของบริษัท

ที่น่าจะเป็นลูกค้า โดยเฉพาะในหน้าข่าวสาร ค้นหาชื่อบริษัทและบทบาท

ส�ำคัญๆ จากอินเทอร์เน็ต โทรหาและพูดคุยกับหลายๆ แผนกในบริษัท

นั้น และขอให้คุณจ�ำไว้ว่าการยืนกรานบวกกับความสุภาพเป็นเคล็ดลับที่

ทรงพลังอย่างน่าทึ่ง และลืมไปได้เลยว่าคุณต้องมีรายชื่อบริษัทเป็นร้อยๆ 

บริษัท คุณต้องการเพียงแค่บริษัทดีๆ สักยี่สิบบริษัทที่คุณหวังว่าคุณจะ

ท�ำธุรกิจด้วยได้เท่านั้น
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	 	 วางแผนการโทร

	 	 คุณต้องพูดอะไรบ้าง ? เขาจะตอบว่าอย่างไร ? คุณมีข้อเสนอ

ดีๆ อะไรบ้าง ? ท�ำไมเขาต้องเต็มใจที่จะฟังคุณ ? เขาจะต่อต้านคุณ

อย่างไรบ้าง ? เมื่อคุณวางแผน ให้จ�ำไว้ว่าเป้าหมายของคุณคือการนัด

พบ  นั่นคือสิ่งที่คุณก�ำลังขาย ฉะนั้น คุณต้องไม่พูดว่า

ผมอยากเข้าไปพูดคุยกับคุณเรื่องขั้นตอนการลดต้นทุน
แบบใหม่ของบริษัทของเรา

	 	 แต่คุณอาจพูดว่า

ผมอ่านเจอในหนังสือพิมพ์กรุงเทพธุรกิจว่าตอนนี้บริษัท
ของคุณก�ำลังปรับโครงสร้างองค์กรเพื่อลดค่าใช้จ่าย

ผมจึงอยากเข้าไปพบและพูดคุยถึงวิธีที่บริษัทของเราอาจ
ช่วยให้คุณบรรลุเป้าหมายดังกล่าวได้ ซึ่งผมจะขอน�ำเสนอ

กรณีศึกษาบางกรณีให้คุณทราบ

	 	 แนะน�ำตัว : ชื่อของคุณและชื่อบริษัท

			 
1

	แนะน�ำตัวอย่างใจเย็น – การรีบร้อนท�ำให้เห็นว่าคุณ

	 	 	 	 ตื่นเต้นและไม่ค่อยมั่นใจ

		  	
2

	หาจังหวะตั้งค�ำถามที่เปิดกว้างและเจาะลึกอย่างรวดเร็ว 

	 	 	 	 โดยเฉพาะส่วนที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจของเขา   ซึ่งค�ำถาม

	 	 	 	 แบบเปิดจะช่วยกระตุ้นให้อีกฝ่ายพูดคุยมากขึ้น ในขณะที่

	 	 	 	 ค�ำถามเจาะลึกช่วยท�ำให้คุณดูเป็นผู้ใหญ่ที่พูดคุยกับผู้ใหญ่
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	 	 	 	 ด้วยกัน ลองพูดประโยค อาทิ “...ผมก�ำลังสงสัยว่า คุณ

				    จัดการกับเรื่องนั้นอย่างไร ?”

			   3 	หยุดพูดและจัดการกับการต่อต้าน แน่นอนว่าคุณจะถูก

	 	 	 	 ต่อต้านอยู ่แล้ว แต่คุณต้องจัดการกับมันอย่างมืออาชีพ 

	 	 	 	 ดังนั้น เมื่ออีกฝ่ายพูดว่า “ผมไม่มีเวลา” คุณจะพูดว่า

				    “ผมไม่ได้คาดหวังว่าคุณจะต้องด�ำเนินการในตอนนี้ ผม

				    จึงอยากขอนัดพบเพื่อพูดคุย...” ถ้าเขาตอบว่า “เอาล่ะ

				    งั้นคุณส่งเอกสารทางไปรษณีย์มาก็แล้วกันหรือส่งอีเมล

				    ถึงผมก็ได้” คุณจะพูดว่า “ผมก็อยากจะท�ำอย่างนั้นครับ

				    แต่จากที่เราเคยใช้วิธีนี้กับลูกค้าประจ�ำของเราอย่างต่อ

				    เนื่อง ท�ำให้ผมเข้าใจดีว่าการพูดคุยกันตัวต่อตัวต่างหาก

				    ที่จะท�ำให้คุณเข้าใจพลังที่แท้จริงของระบบ/สินค้าของเรา” 

			   4 	จบการสนทนาด้วยการนัดหมาย : ก�ำหนดวันและเวลา

			   5 	กล่าวขอบคุณ

		  ติดตามผลอย่างเหมาะสม

	 	 ตัวอย่างเช่น ส่งอีเมลเพื่อขอยืนยันการนัดหมาย และให้ถาม

ตัวคุณเองว่าครั้งต่อไปคุณจะปรับปรุงอะไรให้ดีขึ้นกว่านี้ได้บ้าง และให้

คุณจ�ำไว้ว่า

			   	 วางแผน ลงมือท�ำ ประเมินผล

			   	 ความสุภาพ + การยืนกราน

			   	 ยอมรับว่าต้องมีการต่อต้าน ให้คุณวางแผนจัดการให้ดี

			   	 เป้าหมายของคุณคือการนัดพบ






