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ทำไมบางคนถึงสามารถปิดการขายได้เกือบทกุครัง้ ขณะทีบ่างคนกลับไมส่ำเรจ็? เคล็ดลับ
อยู่ทีก่ารใชจิ้ตวทิยาการขายทีเ่ขา้ใจลกูค้าอยา่งลึกซึง้ การขายทีมี่ประสทิธภิาพเริม่ต้นจาก
การเน้นผลลัพธท์ีล่กูค้าจะได้รบัจากการใชสิ้นค้า ไม่ใชก่ารขายคณุสมบติัของสนิค้าโดยตรง
เราจะมาฉีกสตูรขายให้คณุเขา้ใจง่ายๆ กับ 7 เทคนิคทีช่ว่ยให้ยอดขายเติบโตแบบก้าว
กระโดด

1. ขายผลลัพธ์ ไม่ใช่ตัวสนิค้า สิง่ทีค่นขายมกัพลาดคือการเน้นขายสินค้าหรอืบรกิาร แต่
จรงิๆ แล้วลกูค้าต้องการผลลัพธจ์ากการใชส้นิค้า ฟงัลกูค้าก่อนขาย การฟงัลกูค้าอยา่ง
ละเอียดเป็นกุญแจสำคัญในการขาย เพราะจะชว่ยให้คณุเขา้ใจปญัหาและความต้องการ
ของลกูค้าได้ชัดเจนขึน้ และทำให้สามารถเสนอผลิตภัณฑท์ีต่รงกับความต้องการของเขา ใช้
คำถามที่กระตุ้นจินตนาการ ถามคำถามทีช่ว่ยให้ลกูค้าจินตนาการถึงชวิีตทีดี่ขึน้หลังจาก
ใชส้นิค้าของคณุ การกระตุ้นจินตนาการชว่ยเพิม่แรงดึงดูดใจให้กับการซือ้ เล่าเรือ่งราว
ลูกค้าคนอ่ืน การใชป้ระสบการณ์จากลกูค้าคนอ่ืนทีป่ระสบความสำเรจ็หลังจากใชส้นิค้า จะ
ชว่ยสรา้งความเช่ือมัน่และทำให้ลกูค้ารูส้กึวา่ "ถ้าเขาทำได้ เราก็ทำได้" เน้นขายในสิ่งที่
ลูกค้าต้องการจรงิๆ ลกูค้าไมไ่ด้ซือ้สนิค้าหรอืบรกิาร แต่อยูท่ีส่ิง่ทีเ่ขาต้องการ เชน่ ความ
สะดวกสบาย ความปลอดภัย หรอืความน่าเชือ่ถือ ดังน้ันควรเน้นขายผลลัพธท์ีต่รงกับความ
ต้องการของลกูค้า สรา้งภาพลักษณ์ที่ดีให้ลกูค้า เม่ือพดูถึงสนิค้า คุณควรสรา้งภาพลักษณ์
ทีดี่ให้ลกูค้าสามารถเห็นตัวเองในสนิค้าน้ัน เชน่ การพดูถึงการมีภาพลักษณ์ทีน่่าเชือ่ถือหรอื
ชวีติท่ีสะดวกสบาย ทำให้ลกูค้ารูส้กึวา่การซือ้เปน็การตัดสินใจที่ดีด้วยตัวเขาเอง และ
ทำให้เขาม่ันใจในการเลือกสนิค้าของคณุ โดยการเน้นขอ้ดีทีเ่ขาจะได้รบั ทกุครัง้ทีข่ายอะไร
ลองถามตัวเองก่อนเสมอวา่ ลกูค้าจะได้รบัผลลัพธอ์ะไรจากสนิค้าของคณุ? ชวีติเขาจะดีขึน้
ยังไง? หากคณุสามารถสือ่สารผลลัพธน้ั์นได้ชดัเจน ลกูค้าจะตัดสินใจซือ้ได้งา่ยขึน้ แน่นอน
ปรบัใชเ้ทคนิคน้ีในธุรกิจของคณุ และคณุจะเห็นผลลัพธท์ีดี่ขึน้ทนัที

ตัวอย่างจากประสบการณ์
ตอนทีผ่มขายรถยนต์ใหม่ ๆ ผมพยายามอธบิายฟงัก์ชนัของรถมากเกินไป แต่ไมป่ระสบผล
สำเรจ็ จนวนัหน่ึงผมเริม่ถามลกูค้ามากขึน้ เพือ่เขา้ใจความต้องการของเขา จากน้ันผมเริม่
พดูถึงชวีติท่ีเขาจะมหีลังจากขบัรถรุน่น้ัน เชน่ การขบัรถเพือ่สรา้งความน่าเชือ่ถือในการทำ
ธุรกิจ หรอืความปลอดภัยสำหรบัครอบครวั สิง่เหล่าน้ีทำให้ลกูค้าตัดสินใจซือ้ได้งา่ยขึน้



2. จีบลกูค้าก่อนขาย การสรา้งความประทบัใจและความสมัพนัธกั์บลกูค้าก่อน ทีจ่ะเริม่
ขายเปน็สิง่สำคัญ เพือ่สรา้งความเชือ่ใจและความชอบในตัวคุณ ลกูค้าจะรูส้กึดีและมี
โอกาสท่ีจะซือ้สนิค้าจากคณุมากขึน้ ไม่ต่างจากการจีบใครสักคน การขอเปน็แฟนทนัทอีาจ
ทำให้โอกาสตกลงเปน็แฟนต่ำ แต่ถ้าคณุเริม่จากการสรา้งความสมัพนัธ์ ลกูค้าจะเปิดใจ
และยอมรบัคณุมากขึน้ วธิจีีบลกูค้า:

● ยิม้ใหล้กูค้า การย้ิมคือการสรา้งความประทบัใจแรกทีง่า่ยและไม่มีต้นทนุ ชว่ยให้
ลกูค้ารูส้กึสบายใจและลดกำแพงในการคุยกับคุณ

● หาจดุรว่มกับลกูค้า หาความสนใจทีต่รงกัน เชน่ ถ้าลูกค้าใสเ่ส้ือทมีฟุตบอลทีค่ณุ
ชอบ ลองพดูคยุเก่ียวกับทมีฟตุบอลทีส่นใจ จะทำให้ลกูค้ารูส้กึวา่เรามสีิง่ทีเ่หมอืนกัน

● ชืน่ชมลกูค้า การชมลกูค้าจะทำให้เขารูส้กึดี เชน่ แทนทีจ่ะเริม่ขายสนิค้าทนัที ลอง
ชมการแต่งตัวหรอืการทำสิง่ต่างๆ ของเขาก่อน ซึง่จะชว่ยให้ลกูค้ารูส้กึดีและเปิดใจ
ให้มากข้ึน

● ฟงัและจดจำลกูค้า การฟงัลกูค้าอยา่งต้ังใจและจดจำรายละเอียดสำคัญจะชว่ยให้
คณุขายสนิค้าได้ตรงจดุมากขึน้ ลกูค้าจะรูส้กึว่าคุณสนใจเขาจรงิๆ ไมใ่ชแ่ค่ต้องการ
ขายของ

3. ฟังมากกวา่พดู หลายคนคิดวา่ การพดูเก่งคือการขายเก่ง แต่จรงิๆ แล้วการฟงัลกูค้า
มากกวา่พดู เปน็กญุแจสำคัญในการขายทีมี่ประสทิธภิาพ หากคณุมัวแต่พดูถึงสนิค้าหรอื
บรกิารมากไป ลกูค้าอาจจะเบือ่และไมไ่ด้เขา้ใจสิง่ทีเ่ขาต้องการจรงิๆ การฟงัมากกวา่พดูจะ
ชว่ยให้คณุเขา้ใจลกูค้าและนำเสนอสิง่ทีต่รงกับความต้องการได้ดียิง่ขึน้
ตัวอย่างเชน่ เมือ่คณุขายคอรส์เรยีนภาษาอังกฤษ แทนทีจ่ะพดูรายละเอียดมากมาย ลอง
ถามลกูค้า คณุมปีระสบการณ์ในการเรยีนภาษาอังกฤษมาก่อนหรอืเปล่า แล้วรูส้กึยงัไงบา้ง
กับการเรยีนท่ีผา่นมาแล้วครบั คณุพีคิ่ดว่าอะไรคือความทา้ทายทีส่ดุในการเรยีนภาษา
อังกฤษหรอครบั คณุพีอ่ยากเรยีนภาษาอังกฤษ เพือ่จดุ ประสงค์อะไรครบั ฝกึทกัษะการฟัง

● ฟงั 80% พดูแค่ 20% ในการสนทนา
● ใช้คำถามเปิดให้ลกูค้าเล่า เชน่ ถ้าคณุขายอุปกรณ์ออกกำลังกาย ลองถามลกูค้าวา่

"คณุมีเปา้หมายในการออกกำลังกายยงัไงบา้ง?" แทนทีจ่ะถามว่า "คณุกำลังหาลู่วิง่
ใช่ไหม?" การให้ลกูค้าเล่าจะชว่ยให้คุณได้ขอ้มูลมากขึน้

● การฟงัอย่างต้ังใจ สบตาและพยกัหน้าเพือ่แสดงว่าคุณฟงัอยา่งจรงิใจ
● อย่ารบีเสนอวธิแีก้ปญัหาก่อนทีจ่ะฟงัจนเขา้ใจปญัหาของลูกค้าอยา่งถ่องแท้
● ต้องสงัเกตภาษากายและน้ำเสยีงของลกูค้า เพราะบางครัง้ลูกค้าอาจพรอ้มทีจ่ะซือ้

แล้ว แต่ถ้าคณุไมส่งัเกตอาการ ก็อาจพลาดโอกาสในการปิดการขาย



4. ทำเปน็เล่นตัว เคยสงัเกตไหมวา่เวลาจีบใครแล้วทำตัวเหมือนไม่สนใจ กลับทำให้เขา
สนใจเรามากขึน้? ในการขายก็เชน่กัน การ "เล่นตัว" ไมไ่ด้หมายถึงการไม่สนใจลกูค้า แต่
หมายถึงการไมด่อูยากขายจนเกินไป ซึง่จะทำให้ลูกค้ารูส้กึสบายใจและเปิดใจมากขึน้ “
ทำไมการเล่นตัวถึงสำคัญในขาย?”
ลองนึกภาพคณุเดินเขา้ไปในรา้นค้าแล้วพนักงานขายรบีว่ิงเขา้หาคณุและพดูวา่ “วนัน้ีมโีปร
โมชัน่พิเศษมากๆ คณุต้องสนใจแน่!” คณุจะรูส้กึอยา่งไร? สว่นใหญ่คงรูส้กึอึดอัดใชไ่หม?
แต่ถ้าพนักงานทักทายคณุด้วยรอยย้ิมแล้วบอกว่า “ถ้าต้องการความชว่ยเหลือบอกผมได้
นะครบั ผมจะยืนอยู่แถวน้ีให้เวลาคณุดสูนิค้าก่อน” คณุจะรูส้กึสบายใจมากกวา่ น่ีแหละคือ
หลักการของการ "เล่นตัว" ในการขาย คือการไม่แสดงความกระหายอยากขายจนเกินไป
แต่ยงัพรอ้มให้บรกิารลกูค้าเสมอ

วธิกีารเล่นตัวในขาย

1. อย่ารบีเสนอสนิค้า ให้ลกูค้าได้ดูสนิค้าก่อน
2. ใช้คำพดูทีไ่มก่ดดันจนเกินไป
3. คยุกับลกูค้าแบบสบายๆ แสดงทา่ทวีา่ไมร่บีรอ้น ถ้าลกูค้าไม่ซือ้ก็ไม่เปน็ไร
4. ให้ลกูค้ามทีางเลือก อย่าบงัคับให้ตัดสินใจทนัที ตัวอยา่งเชน่ ถ้าคณุขายประกัน

แทนทีจ่ะพดูวา่ “คณุต้องทำประกันนะครบั” ลองพดูว่า “ถ้าพรอ้มเราคยุรายละเอียด
เพิม่เติมได้นะครบั ถ้ายังไมพ่รอ้มไม่เปน็ไรครบั เราสามารถนัดคุยกันอีกทก็ีได้”

การเล่นตัวในท่ีน้ีคือ การให้ลกูค้ารูส้กึว่าเขามีอำนาจในการตัดสินใจโดยไมถู่กกดดัน ซึง่จะ
ชว่ยให้ลกูค้ารูส้กึเปิดใจและอยากซือ้มากขึน้ การเรง่ปิดการขายมกัทำให้ลกูค้าหนี ดังน้ัน
การเล่นตัวอย่างมีสติจะทำให้การขายของคุณมปีระสทิธภิาพมากขึน้

5. ทำใหล้กูค้ารูส้กึสบายใจและเปน็ผูตั้ดสนิใจ การทำให้ลูกค้ารูส้กึสบายใจและเชือ่วา่
พวกเขาคือผูตั้ดสนิใจในกระบวนการซือ้ จะทำให้เขารูส้กึม่ันใจในการซือ้ และเพ่ิมโอกาสใน
การปิดการขายและเพิม่ยอดขายได้มากขึน้ ตัวอยา่งเชน่ ถ้าคุณฟงัเรือ่งราวชวีติของลกูค้า
คณุมักจะสนใจมากกวา่การพดูเรือ่งทัว่ๆ ไป การยกตัวอยา่งทีเ่ก่ียวขอ้งกับชวีติของลกูค้า
จะทำให้พวกเขาเห็นภาพวา่ สนิค้าของคุณชว่ยเขาได้อยา่งไร

ตัวอย่าง:
หากคณุขายประกันสขุภาพและบอกวา่ "ประกันน้ีคุ้มครองค่ารกัษาพยาบาลสงูสดุ 1 ล้าน
บาท" ลกูค้าอาจไมรู่ส้กึเชือ่มโยง แต่ถ้าคณุพดูว่า "คณุพี่ทำงานเปน็วิศวกรใชไ่หมครบั?
สมมติุวา่คณุพี่ประสบอุบติัเหตุ ต้องผ่าตัดและพกัฟื้ น ประกันจะครอบคลมุค่ารกัษา
พยาบาลทั้งหมดและมเีงินชดเชยให้ด้วยครบั” ลูกค้าจะเขา้ใจได้มากขึน้และเห็นภาพชดัเจน
ทำยังไงถึงจะยกตัวอย่างทีต่รงใจลกูค้า? การยกตัวอยา่งทีเ่ขา้กับลกูค้าได้



คณุต้องใชเ้ทคนิคการฟงัมากกวา่พดู (เทคนิคที่ 3) เพราะการฟงัชว่ยให้คุณเขา้ใจวา่ลกูค้า
ต้องการอะไรและมคีวามเปน็มาอย่างไร เพือ่ทีจ่ะเลือกยกตัวอยา่งทีส่อดคล้องกับชวีติของ
พวกเขา

6. สรา้งความเรง่ด่วน คณุเคยสงัเกตไหมวา่เมือ่มโีปรโมชัน่วันสุดทา้ย เรามกัรูส้กึอยากซือ้
มากข้ึน? น่ันเพราะธรรมชาติของคนเรามักไม่อยากพลาดโอกาสดีๆ การสรา้งความเรง่ด่วน
ไมใ่ช่การหลอกลกูค้า แต่ชว่ยให้ลกูค้าตัดสินใจได้งา่ยขึน้ เพราะถ้าปล่อยให้ลกูค้าคิดนานๆ
พวกเขาอาจจะลืมและไมก่ลับมาซือ้ การใชเ้ทคนิคน้ีจะชว่ยเพิม่ยอดขายได้มากขึน้อยา่ง
แน่นอน

ตัวอย่าง:
หากคณุบอกลกูค้าวา่ "ไมต้่องรบีตัดสนิใจ คิดดูก่อน" ลกูค้าอาจจะเล่ือนการตัดสนิใจไป
เรือ่ยๆ แต่ถ้าบอกวา่ "โปรโมชัน่น้ีมถึีงวนัน้ีวันสดุทา้ยครบั พรุง่น้ีราคาจะขึน้แล้ว" ลกูค้าจะ
รูส้กึต้องตัดสนิใจทนัที

บางคนอาจสงสยัวา่การสรา้งความเรง่ด่วน จะขดักับเทคนิคที่ 4 ทีใ่ห้เล่นตัวและไมก่ดดัน
ลูกค้า คำตอบคือ คณุต้องทำให้ทัง้สองเทคนิคสมดุลกัน ตัวอยา่งเชน่ เม่ือเริม่ต้นสนทนา
ควรให้ลกูค้าได้พจิารณาเองก่อน (เล่นตัว) แต่เมือ่เริม่เห็นความสนใจแล้ว ค่อยเพ่ิม
ความเรง่ด่วนในทา่ทางและน้ำเสยีงทีส่บายๆ

วธิสีรา้งความเรง่ด่วน:

1. กำหนดเวลาทีจ่ำกัด เชน่ "โปรโมชัน่น้ีมถึีงสิน้เดือนน้ีเทา่น้ัน"
2. จำกัดจำนวนสนิค้า เชน่ "เหลือเพยีง 5 ชิน้สุดทา้ยเทา่น้ัน"
3. เสนอของแถม สำหรบัคนทีตั่ดสนิใจเรว็ เชน่ "หากตัดสินใจวนัน้ีจะได้รบัสว่นลดเพ่ิม

10,000 บาท"
4. ใช้คำพดูทีส่รา้งความรูส้กึเรง่ด่วน เชน่ "โปรโมชัน่พเิศษน้ีหมดแล้วหมดเลย"

ข้อควรระวงั: ความเรง่ด่วนต้องเปน็จรงิ หากคณุโกหกลูกค้าอาจทำลายความน่าเชือ่ถือ
ของคุณในระยะยาว



7. ทำเหมือนลกูค้าตัดสนิใจแล้ว คณุเคยรูส้กึไหมว่าบางครัง้ เราเผลอตัดสนิใจซือ้สนิค้า
ทัง้ทีย่งัไม่ทนั คิด? น่ีคือเทคนิคทีจ่ะชว่ยปิดการขายได้โดยทีล่กูค้าไม่รูตั้ว ตัวอยา่งเชน่ ถ้า
คณุกำลังขายรถ แทนทีจ่ะถามลกูค้าว่า "คุณพีอ่ยากซือ้รถไหมครบั?" ลองถามวา่ "คณุพ่ีจะ
เลือกสอีะไรดีครบั?" การถามแบบน้ีจะทำให้ลกูค้าจินตนาการถึงตัวเองเปน็เจ้าของรถคัน
ใหม่ทนัที หรอืถ้าคณุขายโทรศพัทม์อืถือ แทนทีจ่ะถามว่า "สนใจรุน่น้ีไหมครบั?" ลองถาม
วา่ "คณุพีจ่ะเลือกรุน่หน้าจอ 6 น้ิวหรอื 6.5 น้ิวดีครบั?" หรอืถ้าขายประกัน แทนทีจ่ะถามวา่
"คณุพ่ีสนใจทำประกันไหมครบั?" ลองเปล่ียนเปน็ "คุณพีอ่ยากให้ประกันเริม่คุ้มครองต้ังแต่
วนัไหนครบั?"

เทคนิคน้ีจะชว่ยให้ลกูค้าเริม่จินตนาการถึงการใชส้นิค้าหรอืบรกิารของคณุ ซึง่จะเพ่ิม
โอกาสในการปิดการขายได้มากขึน้ แต่ต้องสงัเกตปฏิกิรยิาของลกูค้า หากพวกเขาดไูม่
สบายใจ ให้คณุถอยกลับมาสรา้งความสมัพนัธแ์ละให้ขอ้มูลเพิม่เติม เทคนิคทัง้ 7 ขอ้น้ีเปน็
ศลิปะในการเขา้ใจจิตวทิยาของลกูค้า และการให้คณุค่ากับพวกเขา การใชเ้ทคนิคเหล่าน้ี
ด้วยความจรงิใจและมุง่มัน่ทีจ่ะให้บรกิารทีดี่ทีส่ดุ หากคณุใชเ้ทคนิคเหล่าน้ีอยา่งมจีรยิธรรม
คณุจะไม่แค่เพิม่ยอดขาย แต่ยังสรา้งความสัมพนัธท์ีดี่กับลกูค้า สรา้งการบอกต่อและทำให้
ธุรกิจของคณุเติบโตอย่างย่ังยนื


