
5 ข ัน้ตอนสำคญัในการคดักรองลกูคา้ (Prospecting)

1. ข ัน้ตอนคดักรองลกูคา้: มองหาลกูคา้ที่ “ใช”่ หรอืมโีอกาสในการปิดการขายไดจ้รงิ โดยทำให ้
ชดัเจนวา่ใครคอืลกูคา้เป้าหมาย

2. การสือ่สารทีเ่ฉพาะเจาะจง: การตดิตอ่ทีเ่จาะจงกบัลกูคา้ ไมใ่ชก่ารสง่ขอ้ความทัว่ไปหรอื
เหมอืนอเีมลสแปม แตใ่หล้กูคา้เห็นวา่เราทำการบา้นมาและเขา้ใจความตอ้งการของเขาจรงิๆ

3. การใชช้อ่งทางการตดิตอ่หลายทาง: ใชห้ลายชอ่งทางเพือ่ตดิตอ่และคน้หาชอ่งทางทีล่กูคา้
สะดวกทีส่ดุ วธินีีช้ว่ยเพิม่โอกาสเพิม่ความสะดวกในการตดิตอ่

4. การตดิตามผลอยา่งมวีนิยั: การตดิตามทีม่ากกวา่ 2 ครัง้ ทำใหล้กูคา้เห็นถงึความตัง้ใจและ
จรงิใจของเรา ควรตดิตามดว้ยวธิทีีส่รา้งสรรค์ ไมใ่ชเ่พยีงโทรไปถามเรือ่งการสัง่ซือ้

5. การประเมนิและปรบัปรงุแผนการขาย: เกบ็ขอ้มลูและประเมนิผลอยา่งสม่ำเสมอ ปรับเปลีย่น
แผนตามสถานการณจ์รงิ หากกลุม่ลกูคา้ใดไมต่อบโจทย์ เรากต็อ้งพรอ้มทีจ่ะเปลีย่นแปลงวธิกีาร

หากคณุนำทัง้ 5 ขัน้ตอนนีม้าใชใ้นกระบวนการคน้หาลกูคา้ใหมจ่ะพบวา่ การทำงานจะมปีระสทิธภิาพและ
ทำไดอ้ยา่งสนุก เพราะทกุขัน้ตอนมกีารวางแผนและตัง้ใจทำใหด้ทีีส่ดุ การขายจะไมใ่ชแ่คก่ารโทรหา
ลกูคา้แบบไรจ้ดุหมาย แตค่อืการคน้ลกูคา้ทีม่คีณุภาพ และดว้ยวธิกีารเหลา่นีจ้ะชว่ยเพิม่ยอดขายได ้


