
หลกั 3E เพือ่พฒันาดา้นการขาย

บทความนีเ้หมาะสำหรับผูท้ีมุ่ง่มัน่ในการพัฒนาทกัษะการขาย และตัง้ใจจรงิทีจ่ะเป็นนักขายมอือาชพี ไมว่า่
คณุจะเริม่ตน้จากไมม่พีืน้ฐาน หรอืมปีระสบการณแ์ลว้ แตย่งัอยากเตบิโตเร็วขึน้ ผมเองกเ็ริม่ตน้จากจดุทีไ่มม่คี
วามรูด้า้นการขายมากอ่น การขายครัง้แรกกจ็ะรูส้กึกลวั แมก้ระทัง่การยกหโูทรศพัท์ แตก่ารเรยีนรูจ้ากพี่ๆ และ
พยายามทำตามเป้าหมายของบรษัิท ทำใหฉั้นผา่นการทดลองงานมาได ้และในทีส่ดุการขายกเ็ริม่เป็นเรือ่ง
งา่ยขึน้ ไมว่า่คณุจะอยูใ่นจดุไหน บทความตอ่ไปนีจ้ะแนะนำหลกัคดิและทกัษะทีนั่กขายเกง่ๆ มี ซึง่เป็น
พืน้ฐานสำคญัทีจ่ะชว่ยใหค้ณุพัฒนาไดอ้ยา่งยัง่ยนื หากทำไดด้ี คณุจะกา้วสูก่ารเป็นนักขายทีเ่กง่ขึน้อยา่ง
ชดัเจน หลกัการทีจ่ะแนะนำคอื 3E ซึง่จะชว่ยใหค้ณุพัฒนาทกัษะการขายอยา่งมปีระสทิธภิาพ

เริม่ที่ E ตวัแรก คอื Effective Communication หรอื การสือ่สารอยา่งมปีระสทิธภิาพ หลายคนอาจ มองวา่
นักขายทีเ่กง่ตอ้งพดูเกง่หรอืฟังเกง่ แตแ่ทจ้รงิแลว้ ทกัษะทัง้สองนีส้ำคญัเทา่กนั ในการขาย นักขายทีเ่กง่จะรู ้
วา่การฟังนัน้สำคญัมาก เพราะเราจำเป็นตอ้งเขา้ใจเป้าหมาย ความกลวั ความตอ้งการ และประสบการณข์อง
ลกูคา้ ถา้เราเขา้ใจเรือ่งเหลา่นีไ้ด ้ เราจะสามารถเสนอสิง่ทีต่อบโจทยใ์หล้กูคา้ไดจ้รงิ ไมใ่ชข่ายไดค้รัง้เดยีว
เพยีงเพราะลกูคา้เกรงใจ หรอืลกูคา้กำลงัตอ้งการอยูพ่อดี

วธิฝึีกคอื ลองคยุกบัคนอืน่โดยทีเ่ราเป็นฝ่ายพดูเพยีง 20% และใหคู้ส่นทนาเป็นฝ่ายพดู 80% การฝึกตัง้คำ
ถามทีน่่าสนใจและเปิดโอกาสใหคู้ส่นทนาไดแ้สดงออก จะชว่ยใหเ้ราเขา้ใจเขามากขึน้ เทคนคินีเ้รยีกวา่
TED-W สรปุใหเ้ขา้ใจงา่ยขึน้:

TED-W เทคนคิการถาม

1. T - Tell: เริม่ตน้ดว้ยการขอใหล้กูคา้เลา่ความตอ้งการหรอืปัญหาทีพ่บ เชน่ "ชว่ยเลา่ใหฟั้งหน่อยได ้
ไหมคะ วา่ตอ้งการอะไรบา้ง?" หรอื "ไปดมูาจากทีไ่หนบา้งคะ?" คำถามเหลา่นีช้ว่ยใหล้กูคา้เปิดใจ
พดูคยุมากขึน้

2. E - Explain: ขอใหล้กูคา้อธบิายเพิม่เตมิ เพือ่เจาะลกึความตอ้งการ "ชว่ยอธบิายเพิม่ไดไ้หมคะ วา่ที่
ผา่นมาเจอปัญหาอะไร?" หรอื "ตอ้งการอะไรเพิม่เตมิ?" การถามแบบนีท้ำใหเ้รารับฟังปัญหาไดอ้ยา่ง
ลกึซึง้มากขึน้

3. D - Describe: ใชค้ำถามทีใ่หล้กูคา้ขยายความและบอกลกัษณะโดยละเอยีด เชน่ "ชว่ยอธบิาย
สเปคทีต่อ้งการใหช้ดัเจนขึน้ไดไ้หมคะ?" วธินีีจ้ะชว่ยใหเ้ราเห็นภาพและเขา้ใจความตอ้งการของ
ลกูคา้ไดด้ยี ิง่ขึน้

4. W - 5W-H (What, Where, When, Who, Why, How): ตัง้คำถามเพือ่เกบ็ขอ้มลูรอบดา้น เชน่
"ทีไ่หน?" "เมือ่ไหร?่" "ทำไมถงึตอ้งการตอนนี?้" และ "ลกูคา้มองวา่ควรทำยงัไง?" คำถามเหลา่นีจ้ะ
ทำใหเ้ราเขา้ใจภาพรวมของความตอ้งการลกูคา้

3E ทกัษะทีต่อ้งมเีพือ่การขายทีด่ ี

1. E1 - Effective Communication: ทกัษะการสือ่สารทีม่ปีระสทิธภิาพ ทัง้การฟังและการถาม ทำให ้
ลกูคา้เห็นวา่เราสนใจและเขา้ใจสิง่ทีเ่ขาพดู

2. E2 - EQ (Emotional Intelligence): ความมัน่คงทางอารมณใ์นการรับมอืกบัการปฏเิสธและความ
มัน่ใจในตนเอง หากเราแสดงความมัน่ใจ รับมอืกบัคำถามจากลกูคา้ทีด่วูา่ไมน่่าถาม ลกูคา้กจ็ะไว ้
วางใจและเชือ่มัน่ในตวัเรา

3. E3 - Empathy: การเอาใจใสแ่ละเขา้ใจความรูส้กึของลกูคา้ ตัง้แตก่ารเริม่สนทนาถงึการนำเสนอ
สนิคา้ ทำใหล้กูคา้รูส้กึวา่เราอยูข่า้งเดยีวกนัและชว่ยแกไ้ขปัญหาทีเ่ขามี

การใช ้TED-W และ 3E เป็นพืน้ฐานสำคญัสำหรับการขายทีด่ี ซ ึง่ไมใ่ชแ่คท่กัษะในการพดู แตค่อืการสรา้ง
นสิยัในการรับฟังและเขา้ใจลกูคา้อยา่งแทจ้รงิ ฝึกฝนเทคนคิเหลา่นีจ้นเป็นธรรมชาติ แลว้การขายของคณุจะ
ประสบความสำเร็จและยัง่ยนื


