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การนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย 
การนำ�เสนอความแตกต่าง 
การสัมมนา
คู่มือฉบับสมบูรณ์ ในการสรรหาผู้แทนใหม่เพื่อความสำ�เร็จ 
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ยินดีต้อนรับสู่
การสัมมนาเรื่องการนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย และ การนำ�เสนอความแตกต่าง 

พวกเรานำ�เสนอจุดมุ่งหมายออกไป ก็เพื่อที่จะช่วยสภาพสิ่งแวดล้อม และ ที่เรานำ�เสนอความแตกต่าง (เราทำ�การชักชวนคนเข้าร่วมทีม) 
ก็เพื่อที่จะช่วยให้ผู้อื่นได้เปลี่ยนแปลงชีวิตของพวกเขาให้ดีขึ้น ยิ่งคุณช่วยผู้คนได้มากเท่าไหร่ คุณก็จะสามารถประสบความสำ�เร็จได้มาก
เท่านั้น การสัมมนานี้ได้ถูกออกแบบมาเพื่อพัฒนาทักษะการสรรหาผู้แทนใหม่ของคุณให้ดีขึ้น  เพื่อที่ว่าคุณจะสามารถรับสมัครผู้แทนใหม่
และสร้างองค์กรของคุณขึ้นมาได้  กุญแจที่จะได้รับความสำ�เร็จ และ ทำ�ธุรกิจรีนา-แวร์ให้ยั่งยืนยาวนานได้ ก็คือ การสร้างผู้นำ� ผู้ซึ่งจะ
สร้างผู้นำ�รุ่นต่อ ๆ ไป และ การสรรหาผู้แทนใหม่ (การชักชวน) ก็คือ จุดเริ่มต้น มันคือรากฐานขององค์กรของคุณ: ยิ่งองค์กรใหญ่
เท่าได รางฐานก็ต้องใหญ่มากเท่านั้น 

การสัมมนานี้ มุ่งเน้นในเรื่องการนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย และ ความแตกต่างของรีนา-แวร์ ซึ่งมันจะอธิบายในเรื่องของเทคนิคต่าง ๆ ในการ
สื่อสาร เพื่อที่จะรับฟังผู้มุ่งหวังของคุณ เข้าใจความต้องการของพวกเขา และก้าวข้ามข้อโต้แย้งต่าง ๆ ของพวกเขาได้ 

วิธีใช้การสัมมนานี้ เพื่อการเรียนรู้และการสอนผู้อื่น

การสัมมนานี้ได้ถูกออกแบบมาเพื่อทั้งการเรียนรู้ตามลำ�พัง และ การเรียนรู้ในห้องเรียน มันจะประกอบไปด้วย 3 ส่วนหลัก ๆ ด้วยกัน:

•  เนื้อหา อธิบายเนื้อหาสาระของการสัมมนา
•  สมุดงาน  ที่ประกอบไปด้วยแบบฝึกหัดที่จะให้ฝึกทำ� และ การประเมิน เพื่อที่จะได้ทราบความก้าวหน้าของคุณเอง
•  สไลด์สำ�หรับผู้ทำ�การฝึกอบรม ที่จะช่วยในการสอนการสัมมนานี้ ในการเรียนแบบกลุ่ม

สำ�หรับการเรียนส่วนตัว หรือ เรียนเดี่ยว
ใช้เนื้อหาในแต่ละตอนไปพร้อม ๆ กับแบบฝึกหัดส่วนที่เกี่ยวข้องกัน และ ในตอนท้ายให้ทำ�การประเมินตนเองเพื่อดูว่าคุณได้เรียนรู้ไปได้
มากแค่ไหนแล้ว

สำ�หรับการเรียนในห้องเรียน หรือ เรียนเป็นกลุ่ม
ใช้สไลด์สำ�หรับผู้ทำ�การฝึกอบรบในการสอน และ หน้าเนื้อหาต่าง ๆ คุณสามารถทำ�แบบฝึกหัดต่าง ๆ ตามที่ได้แนะนำ�บนสไลด์ อย่างไร
ก็ตามต้องให้ความสำ�คัญกับการทำ�บทบาทสมมุติ (Role Plays) ด้วย: ซึ่งมันได้ถูกออกแบบมาเพื่อจำ�ลองการพูดโต้ตอบกับผู้มุ่งหวัง 
และ มันจะทำ�ได้ยากสำ�หรับการเรียนโดยลำ�พังคนเดียว

เอกสารนี้เป็นเอกสิทธิ์ของบริษัทรีนา-แวร์ อินเตอร์เนชั่นแนล ไม่อนุญาตให้เปลี่ยนแปลง แก้ไข รวมทั้งรูปภาพ และ เนื้อหาต่าง ๆ ไม่สามารถดึงออกมาเพื่อนำ�ไปใช้ในการอื่น

“ทำ�ธุรกิจของคุณด้วยความซื่อสัตย์สุจริต ยึดถือหลักคุณธรรม และ มีระดับจริยธรรมที่สูงสุดเสมอ!”

ข้อสำ�คัญทางด้านกฎหมายซึ่งคุณจำ�เป็นต้องทราบ

เทคนิคสำ�คัญ
 
สิ่งที่ควรจดจำ�

สิ่งที่ควรพูด

แหล่งข้อมูลอ้างอิงเพิ่มเติม

สมุดงาน หรือ แบบฝึกหัด

ให้ความสำ�คัญกับเครื่องหมายต่าง ๆ เหล่านี้
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การนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย, การนำ�เสนอความแตกต่าง
คู่มือฉบับสมบูรณ์ ในการสรรหาผู้แทนใหม่เพื่อความสำ�เร็จ

บริบทของการสัมมนานี้

พื้นฐานในการสรรหาผู้แทนใหม่
•   การสรรหาผู้แทนใหม่คืออะไร?
•   ทำ�ไมต้องสรรหาผู้แทนใหม่? 
•   พลังของตัวเลข
•   ความต้องการ 7 อย่าง
•   จริยธรรมในการสรรหาผู้แทนใหม่
•   พื้นฐานในการสรรหาผู้แทนใหม่: โดยสรุป 

กระบวนการ การสรรหาผู้แทนใหม่
•  กระบวนการ การสรรหาผู้แทนใหม่ที่เปี่ยมไปด้วยประสิทธิภาพ 6 ขั้นตอน

1. การกำ�หนดกลุ่มผู้มุ่งหวัง
2. การเข้าพบ
3. การนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย 
4. การนำ�เสนอความแตกต่าง
5. การรับสมัครผู้แทนใหม่ของคุณ
6. การติดตามผล

•  กระบวนการ การสรรหาผู้แทนใหม่ : โดยสรุป

ทักษะในการสรรหาผู้แทนใหม่
•  ความกล้าหาญที่จะยอมรับความเสี่ยง 
•  รับฟังเพื่อให้ทราบความต้องการ
•  การจัดการกับข้อโต้แย้ง
•  ทักษะในการสรรหาผู้แทนใหม่ : โดยสรุป

อภิธานศัพท์

ภาคผนวก
1. กระบวนการ การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ : ข้อมูลเพิ่มเติม
2. การใช้วิดีโอ ความแตกต่างของรีนา-แวร์
3. การใช้ชีวิตแบบเต็มใจ และ พอใจ
4. ความต้องการ และ ความรู้สึก
5. การแสดงบทบาทสมมติเกี่ยวกับการสรรหาฯ 
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บริบท
ของการสัมมนานี้

รีนา-แวร์ ได้มีการพัฒนาระบบซึ่งได้รับการพิสูจน์แล้วว่ามีประสิทธิภาพมาก ในการที่จะทำ�ให้ผู้คนได้เข้ามาร่วมกับทีม
งานของคุณ มาเป็นลูกค้าของคุณ หรือ เป็นทั้งคู่ ซึ่งเราได้เรียกมันว่า “การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ” ตามที่แสดงใน
ตารางที่ 1 ระบบการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบครอบคลุมกระบวนการทั้งหมดของการมีปฏิสัมพันธ์กับผู้มุ่งหวังของคุณ 
ตั้งแต่การเข้าพบพวกเขา ไปจนถึงการติดตามผลงานหลังจากรับสมัครและการขาย 

การสัมมนานี้ตั้งอยู่บนสมมติฐานว่าผู้มุ่งหวังมีความสนใจที่จะเรียนรู้เกี่ยวกับ ความแตกต่างของรีนา-แวร์ และการมุ่ง
เน้นของมันในแต่ละส่วนของกระบวนการ ที่คุณจะได้ทำ�การชักชวน และ รับสมัครผู้มุ่งหวังของคุณ (อธิบายให้เห็นเด่น
ชัดในตารางที่ 1) ส่วนเหล่านี้ได้แสดงให้เห็นรายละเอียดมากยิ่งขึ้นในตารางที่ 2

ส่วนอื่น ๆ ของระบบการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ จะมีอยู่ในการสัมมนาอื่น ๆ ตามที่ได้แสดงไว้ใน ภาคผนวก 1

ตัวแสดงต่อไปนี้จะช่วยอธิบายแนวคิดต่าง ๆ ในการสัมมนานี้:

คอยระวังด้วย เพราะพวกเขาอาจจะอยู่ในชุดแต่งกายที่แตกต่างออกไป!

ผู้แทนขายตรงอิสระ
รีนา-แวร์ ผู้มุ่งหวัง
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ตารางที่ 1: กระบวนการ การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบโดยสรุป

การเข้าพบ

การนำ�เสนอ

1. การปูทาง
2. นำ�เสนอจุดมุ่งหมาย และเชิญชวนผู้คนมาร่วมในทีมของคุณ

5. นำ�เสนอผลิตภัณฑ์ (ขายสินค้า)
6. ปิดการขาย

7. ขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป

8. นำ�เสนอ “ความแตกต่างของรีนา-แวร์” อีกครั้งหนึ่ง 
   (หากยังไม่สำ�เร็จในครั้งแรก)

การติดตามผล การเป็นผู้นำ�ที่ดี 
การบริการหลังการขาย การขายซ้ำ�

3. นำ�เสนอ ความแตกต่างของรีนา-แวร์ (การสรรหาผู้แทนใหม่)  
4. รับสมัครผู้มุ่งหวัง

การกำ�หนด
กลุ่มผู้มุ่งหวัง

• แนะนำ�ตัวเอง และ รีนา-แวร์
• ตัดสินใจว่า: เริ่มนำ�เสนอ/ทำ�การนัดหมายเข้าพบ/ขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป

กำ�หนดผู้มุ่งหวังทั้งที่รู้จักมาก่อน (Warm market) และ ยังไม่รู้จักมาก่อน (Cold market)
ขั้นตอนนี้จะต้องทำ�ก่อนการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ 
มันถูกรวมอยู่ที่นี่ เพื่อบริบทที่กว้างและสมบูรณ์มากขึ้น 
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สิ่งที่จะทำ� สิ่งที่จะใช้ 

ตารางที่ 2: กระบวนการ การสรรหาผู้แทนใหม่

วงกลมของกลุ่มบุคคลรอบข้าง 
(RW120)

• โบรชัวร์เครื่องกรองน้ำ�  
  (AQ700) หน้า 1-14
 

(ทางเลือก):
• วิดีโอ จุดมุ่งหมาย
• นำ�ขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์
  (ถ้าคุณมีมัน) 
• วิดีโอ ขวดกรองน้ำ�พกพา

• คำ�ถามในหน้า 15 (AQ700)
• วิธีการและการแนะนำ�อื่น ๆ ใน
  หน้า 19-21 ของการสัมมนา

• บัตรจับฉลาก (RW54): 
  พูดสั้น ๆ หน้า 1
• บทพูดสั้น ๆ ที่ได้แนะนำ�ไว้ใน
  หน้า 19 ของการสัมมนานี้ 

• โบรชัวร์การสรรหาผู้สมัคร
  “ความแตกต่างของรีนา-แวร์”
  (RW516)

ทางเลือก:
• วิดีโอ ความแตกต่างของ
  รีนา-แวร์ 

กำ�หนดว่าใครบ้างที่คุณ
จะสามารถเข้าพบได้ และ 
อย่างไร (Warm/Cold)

พูดเกี่ยวกับการกำ�จัดขวด
น้ำ�พลาสติกแบบใช้ครั้งเดียว
แล้วทิ้ง และ นำ�เสนอขวด
กรองน้ำ�รีนา-แวร์ เป็น
ตัวอย่างในการป้องกัน

ชักชวนให้เขาเข้าร่วมทีมคุณ

แนะนำ�ตัวเอง และ 
รีนา-แวร์สั้น ๆ

อธิบายทำ�ใมถึงได้เข้าร่วม

1 | กำ�หนดกลุ่มผู้มุ่งหวัง

3 | นำ�เสนอจุดมุ่งหมาย

2 | การเข้าพบ

4 | นำ�เสนอความแตกต่างของรีนา-แวร์

หรือ

หรือ

(ทางเลือก)

(ทางเลือก)

(ทางเลือก)

หน้า 1-14

หน้า 15

กระบวนการ การสรรหาผู้แทนใหม่ ประกอบไปด้วย 6 ขั้นตอน และ ช่วงเวลา เริ่มจากการกำ�หนดกลุ่มผู้มุ่งหวัง ไปจนถึงการติดตาม
ผลหลังจากการรับสมัคร  สำ�หรับเป้าหมายในการสอน 6 ขั้นตอนได้ถูกนำ�เสนอด้วยในตารางนี้ ถึงแม้ว่าในชีวิตจริงอาจจะมีขึ้นตอนอื่น ๆ 
ของการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบแทรกเข้ามาด้วยในระหว่างทางก็ตาม ยกตัวอย่างเช่น อาจจะมีการนำ�เสนอผลิตภัณฑ์ก่อนที่คุณจะทำ�การรับ
สมัครผู้มุ่งหวังของคุณจริง ๆ ก็เป็นได้ 
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สิ่งที่จะทำ� สิ่งที่จะใช้ 

• ใบสมัครการเป็นผู้แทน
  ขายตรงอิสระ (RW1)
• แนวทางปฏิบัติที่ดีในการทำ�
  ธุรกิจขายตรง” (RW32)
• คู่มือ “ข้อแนะนำ�ในการ
  ขายตรง” (RW33)

• โทร หรือ ส่ง SMS หรือ 
  ข้อความบนสื่อสังคมออนไลน์  
• ลิงก์ที่จะไปยัง renakit.com
• วิธีการตามที่ได้แนะนำ�ใน
  หน้า 25 ของการสัมมนานี้

กรอกเอกสารการสมัคร

อธิบายแผนงาน 
“เรามาเริ่มกันดีกว่า!” 

ส่งข้อความทางไลน์ 
พร้อมลิงก์ที่จะเข้า 
RenaResources

กำ�หนดการเริ่มงาน และ/หรือ 
การเข้ารับฝึกอบรมครั้งแรก

renakit.com

renakit.com

กำ�หนดการประชุมครั้ง
ที่จะถึงของคุณ หรือ 
ผู้นำ�ทีมของคุณ

ภายหลังการรับสมัครสมาชิก
ใหม่ ทักทาย และ เสนอ
การสนับสนุนช่วยเหลือ

5|  รับสมัครผู้มุ่งหวังของคุณ

6 | การติดตามผล

เครื่องมือต่าง ๆ ที่ใช้ในการนำ�เสนอของรีนา-แวร์ อยู่บนพื้นฐานของแนวทางการปฏิบัติที่ดีในเรื่องการสรรหาผู้แทนและการขายของ 
บริษัทฯ และได้ถูกออกแบบมาเพื่อที่จะทำ�ให้การนำ�เสนอของคุณเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด
เครื่องมือต่าง ๆ ยังได้คำ�นึงถึงข้อบังคับต่าง ๆ ทางกฎหมายด้วย ทั้งนี้เพื่อที่จะปกป้องคุณ และ การปรับเปลี่ยนหรือเบี่ยงเบนไป  
กรุณาปฏิบัติตามหน้าต่าง ๆ ในเครื่องมือเหล่านี้ และ นำ�เสนอเฉพาะข้อมูลที่มีอยู่ในนั้นเท่านั้น  

เครื่องมือการสรรหาผู้แทนใหม่ฉบับดิจิทัลมีให้ดาวน์โหลด หรือ พิมพ์ออกมาได้ ใน renakit.com 
ส่งเครื่องมือฉบับดิจิทัลนี้ออกไปทางอีเมล์ หรือ ทางข้อความให้กับผู้คนที่สนใจ  

คุณยังสามารถรับสมัครผู้มุ ่งหวังของคุณได้ทางออนไลน์ เพื่อดูวิธีการทำ� โปรดอ่าน วิธีการใช้งาน RenaWeb (TS11) บน 
renakit.com หรือ เข้าไปที่ RWU > เครื่องมือดิจิตอล
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พื้นฐาน ในการสรรหาผู้แทนใหม่
การสรรหาผู้แทนใหม่คืออะไร?

ทำ�ไมต้องสรรหาผู้แทนใหม่?

พลังของตัวเลข

ความต้องการ 7 อย่าง

จริยธรรมในการสรรหาผู้แทนใหม่

พื้นฐานในการสรรหาผู้แทนใหม่ : โดยสรุป
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พื้นฐาน ในการสรรหาผู้แทนใหม่

1

2

3

พวกเรานำ�เสนอจุดมุ่งหมายออกไป ก็เพื่อที่จะช่วยสภาพแวดล้อม 
และ ที่เรานำ�เสนอความแตกต่าง (เราทำ�การชักชวนคนเข้าร่วม) 
ก็เพื่อที่จะช่วยให้ผู้อื่นได้เปลี่ยนแปลงชีวิตของพวกเขาให้ดีขึ้น ยิ่ง
คุณช่วยผู้คนได้มากเท่าไหร่ คุณก็จะสามารถประสบความสำ�เร็จ
ได้มากเท่านั้น 

การสรรหาผู้แทนใหม่คืออะไร? 

ทำ�ไมต้องสรรหาผู้แทนใหม่? 

การสรรหาผู้แทนใหม่ คือ การดึงดูดผู้คนเข้าสู่รีนา-แวร์ เพื่อ
ที่ว่าพวกเขาจะได้เข้าร่วมทีมของคุณ ช่วยคุณสร้างองค์กรขาย 
และ ในท้ายที่สุดก็คือ การสร้างองค์กรขายของเขาขึ้นเองด้วย

การดึงดูดผู้คนเข้าสู่รีนา-แวร์ หมายถึง การนำ�เสนอ หรือ แบ่ง
ปันจุดมุ่งหมาย และ ความแตกต่างของรีนา-แวร์ และ การ
อธิบายให้พวกเขาได้รู้ในวิธีที่ถูกต้อง น่าตื่นเต้น และ มีความ
หมายต่อผู้มุ่งหวัง 

เมื่อไหร่ก็ตามที่คุณได้นำ�เสนอจุดมุ่งหมาย คุณก็ได้นำ�เสนอพันธ
สัญญาของรีนา-แวร์ ที่จะช่วยป้องกันสิ่งแวดล้อมด้วย การทำ�
เช่นนั้น คุณได้ช่วยสนับสนุนจุดมุ่งหมาย และ กำ�ลังเปิดโอกาสให้
ผู้อื่นได้มีส่วนช่วยด้วยเช่นกัน 

เมื่อไหร่ก็ตามที่คุณได้นำ�เสนอความแตกต่าง คุณก็ได้นำ�เสนอ
พันธสัญญาของรีนา-แวร์ที่จะช่วยเปลี่ยนแปลงชีวิตผู้คนผ่าน
ทางโอกาสทางธุรกิจของเรา คุณได้มอบโอกาสในการก้าวเป็น
เจ้าของธุรกิจให้กับผู้คน มีธุรกิจเป็นของตนเอง และ บรรลุ
ความฝันของพวกเขา คุณยังได้มอบโอกาสในการพัฒนาทักษะ
ส่วนตัว และ ความเป็นมืออาชีพของพวกเขาให้ดีขึ้นด้วย

อย่างไรก็ตาม คุณไม่สามารถให้คำ�มั่นสัญญาแก่พวกเขาได้ ว่า
เขาจะประสบความสำ�เร็จและได้รับเงินรายได้เป็นจำ�นวนเท่าไหร่  
ความสำ�เร็จและเงินรายได้ของพวกเขา จะขึ้นอยู่กับเวลา ความ
ทุ่มเท และ ความสม่ำ�เสมอที่พวกเขาจะอุทิศให้กับธุรกิจรีนา-แวร์
ของพวกเขาเอง 

มี 3 เหตุผลเบื้องต้นในการสรรหาผู้แทนใหม่  

เพื่อที่จะนำ�เสนอ ความแตกต่างของรีนา-แวร์ และ ช่วย
เหลือผู้คน 

เมื่อไหร่ก็ตามที่คุณสรรหาผู้แทนใหม่ คุณได้ให้โอกาสแก่
พวกเขาในการที่จะเปลี่ยนแปลงชีวิตให้ดีขึ้น เมื่อพวกเขาได้
รับรู้ว่าการท่ีพวกเขามีธุรกิจรีนา-แวร์เป็นของตนเองนั้น 
จะสามารถเปลี่ยนแปลงชีวิตของเขาได้อย่างไร พวกเขาก็จะ
เริ่มสนใจในโอกาสของรีนา-แวร์

เพื่อที่จะนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย และ เพิ่มจำ�นวนคนที่จะเข้า
ร่วม 

จุดมุ่งหมายเป็นสิ่งที่แพร่หลายหรือให้คนเอาอย่างได้ง่าย! 
ยิ่งมีผู้คนเข้าร่วมกับจุดมุ่งหมายและเร่ิมต้นนำ�เสนอมันออก
ไปมากเท่าไหร่ ผลกระทบในทางที่ดีกับสิ่งแวดล้อมก็จะมีมาก
ขึ้นเท่านั้น 

เพื่อที่จะทำ�ให้ธุรกิจของคุณเติบโต สร้างองค์กรขายขึ้น
มา และ เพิ่มพูนรายได้ของคุณเอง  

มันมีข้อจำ�กัดในการที่คุณจะมีรายได้ หากคุณจะทำ�การ
สรรหาผู้แทนใหม่ และ ขายเพียงลำ�พังคนเดียว แต่ด้วยการ
สรรหาผู้แทนใหม่ คุณจะสามารถกำ�จัดข้อจำ�กัดนี้ออกไปได้ 
และ ทำ�ให้คุณเติบโตได้มากกว่าหลายเท่า เพราะว่าสมาชิก
ใหม่แต่ละคน ก็จะพาสมาชิกใหม่เข้าสู่ทีม รวมถึง ลูกค้า
ใหม่ ๆ ด้วย

ถ้าคุณทำ�การชักชวนผู้คนใหม่ ๆ เข้าสู่ธุรกิจ และ คุณได้สอน
พวกเขาให้ทำ�ตามคุณ คุณก็จะเริ่มมีรายได้ที่มากขึ้นจาก การ
สรรหาผู้แทนใหม่ และการขายของทีมคุณ และ องค์กรขายของ
คุณ มากกว่าการที่คุณได้รับจากความทุ่มเทในงานสรรหาผู้แทน
ใหม่และงานขายของคุณเองโดยลำ�พัง  

สำ�หรับเหตุผลเหล่านี้ทั้งหมด เราขอแนะนำ�ให้นำ�เสนอความแตก
ต่างของรีนา-แวร์ สองครั้งระหว่างการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ 
ในตอนเริ่มต้น และ อีกครั้งในตอบจบ ถ้าผู้มุ่งหวังของคุณไม่ได้
เข้าร่วมทีมคุณในตอนแรก

แบบฝึกหัดที่ 1
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พลังของตัวเลข

มุ่ง
มั่น
ทำ� หรือ

คุณ

ทีมของคุณ

จาก

จาก

ผู้แทนใหม่

ต่อสัปดาห์
1
+
2
3=

ผู้แทนใหม่

ผู้แทนใหม่

ต่อกลุ่ม
ในองค์กร
ของคุณ 

คุณ

ทีมของคุณ

จาก

จาก

2
+
4

=

ต่อคาบโบนัส 
(2 สัปดาห์) 

6

ผู้แทนใหม่

ผู้แทนใหม่

ผู้แทนใหม่

ต่อกลุ่ม
ในองค์กร
ของคุณ 
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การสรรหาผู้แทนใหม่ คือ เกมส์ตัวเลข ประสบการณ์ทางด้านธุรกิจขายตรงของเรา ได้บอกเราว่า คุณต้องทำ�การสนทนาประมาณ 10 
ครั้งในการที่จะได้ผู้มุ่งหวัง 1 คนที่จะเข้าร่วมทีมกับคุณ  

เพื่อที่จะทำ�ให้ธุรกิจของคุณมีการเติบโตอย่างมั่นคง เราขอแนะนำ�ให้คุณทำ�การสรรหาผู้แทนใหม่อย่างน้อย 3 คนในทุกสัปดาห์ หรือ 6 คน
ทุก ๆ คาบโบนัส ต่อหนึ่งกลุ่มในองค์กรของคุณ  นี่หมายความว่าต้องมีการสนทนาอย่างน้อย 30 ครั้งทุก ๆ สัปดาห์ หรือ 60 ครั้ง 
ทุก ๆ คาบโบนัส ไม่ว่าจะเป็นการสนทนาแบบพบหน้ากัน  ทางโทรศัพท์ และ บนสื่อสังคมออนไลน์ ก็ได้  

คุณต้องไม่ทำ�มันตามลำ�พังคนเดียว ถ้าคุณต้องการเห็นธุรกิจของคุณเติบโตอย่างต่อเนื่องรวดเร็ว และ รายได้ของคุณส่วนใหญ่มาจาก
องค์กรของคุณ ไม่ใช่มาจากการลงมือทำ�ของคุณเองคนเดียว คุณจำ�เป็นต้องให้คนที่อยู่ในทีมของคุณทั้งหมดร่วมทำ�ด้วย 

ยิ่งคุณ และ สมาชิกแต่ละคนในทีมของคุณมีการสนทนาต่อวัน ต่อสัปดาห์ และ ต่อคาบโบนัสมากเท่าใด จำ�นวนสมาชิกใหม่ที่จะนำ�เข้าสู่ทีม
ของคุณ และ ขนาดขององค์กรของคุณก็จะใหญ่มากขึ้นเท่านั้น 

เมื่อองค์กรของคุณเริ่มที่จะเติบโต ให้ส่งเสริมในเรื่องของการทำ� 1+2 (หรือ 2+4) กับลูกทีมติดตัวของคุณ และ เมื่อทุก ๆ ทีมที่อยู่ติดคุณ
ทำ� 1+2 ทุก ๆ สัปดาห์ (หรือ 2+4 ทุก ๆ คาบโบนัส) คุณจะได้เห็นการเติบโตอย่างมั่นคง 

นั่นเป็นอะไร 
ที่ปฏิบัติได้ 
ง่ายมาก  
ใช่หรือไม่? 

แบบฝึกหัดที่ 2

พื้นฐาน ในการสรรหาผู้แทนใหม่
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1
2
3
4
5
6
7

ความต้องการ 7 อย่าง

เมื่อคุณนำ�เสนอความแตกต่าง มันสำ�คัญมากที่คุณจะต้องคำ�นึงถึงความต้องการของผู้มุ่งหวังของคุณอยู่เสมอ ในทุกสิ่งอย่างที่เราคิด พูด
หรือ ทำ� คือ การแสดงออกของความพยายามที่จะเข้าใจถึงความต้องการ มีความต้องการ 7 อย่างที่ผู้คนพยายามที่จะได้รับมัน:

การมีส่วนร่วม
ผู้คนจำ�นวนมาก มีความต้องการโดยธรรมชาติที่จะเป็นส่วนหนึ่งของบางสิ่งที่ยิ่งใหญ่กว่าตัวตนของเขา บางสิ่งที่พวกเขาสามารถที่จะรู้สึกว่า
มีความสัมพันธ์ด้วย และ บางครั้งได้รู้สึกถึงการมีจิตสำ�นึกร่วมชุมชน และนั่นคือว่า ทำ�ไม ยกตัวอย่างเช่น มีผู้คนจำ�นวนมากมายได้เข้าร่วม
ในองค์กร และ ชมรมต่าง ๆ 

การยกย่องชื่นชม
ผู้คนจำ�นวนมาก ต้องการได้รับการยกย่องชื่นชมสำ�หรับอะไรที่พวกเขาได้ทำ�ลงไป ยกตัวอย่างเช่น ในงานที่พวกเขาทำ�ทุกวัน ถึงอย่างนั้นก็
ยังมีคนจำ�นวนมากที่ไม่ได้รับการยกย่องชื่นชม ในด้านจำ�นวนครั้ง หรือ ในทางที่พวกเขาต้องการ 

ความตื่นเต้น
ผู้คนจำ�นวนมากต้องการประสบการณ์ที่น่าตื่นเต้น การค้นพบอะไรใหม่ ๆ และ การเปลี่ยนแปลง หรือ ความตื่นเต้นที่มาจากทั้งหมดที่พูดถึง
นั้น พวกเขาอาจเบื่อกับการทำ�อะไรเหมือน ๆ เดิมในทุก ๆ วัน และ การกระทำ�ที่เรียบง่าย ผ่าน ๆ ไปโดยไม่ใช่เจตนาที่แท้จริง หรือ การอยู่
ในที่ที่เดิมตลอดเวลา    

การมีเป้าหมาย และ การได้ช่วยเหลือผู้อื่น
ผู้คนจำ�นวนมาก ต้องการที่จะได้รู้ว่าพวกเขากำ�ลังทำ�อะไรที่มีความสำ�คัญ ที่ทำ�ให้พวกเขาสามารถสร้างความแตกต่าง (การเปลี่ยนแปลงไป
ในทางที่ดีขึ้น) ได้ พวกเขาต้องการที่จะมีความตระหนักในเรื่องของพันธกิจ และ ความรู้สึกที่ว่าพวกเขาได้ทำ�บางอย่างที่มีความหมายสำ�คัญ
กับชีวิตของพวกเขาสำ�เร็จ    

ความเป็นตัวของตัวเอง (ความอิสระ และ โอกาสในการเลือก) 
ผู้คนจำ�นวนมาก ต้องการที่จะควบคุมการตัดสินใจของพวกเขาเองได้ มีโอกาสในการเลือกที่จะเปลี่ยนแผนการ หรือ เลือกวิธีการทำ�งานได้
ด้วยตัวเอง   

การเจริญเติบโต และ มีความหวัง
ผู้คนจำ�นวนมาก ต้องการที่จะทราบว่าพวกเขาสามารถที่จะเป็นอะไรก็ได้ที่พวกเขาต้องการ พวกเขาต้องการมีโอกาส พวกเขาต้องการที่จะ
เรียนรู้ และ เติบโตได้เท่าที่มนุษย์จะทำ�ได้ และ ต้องการเสริมทักษะทั้งด้านส่วนตัว และ ด้านความเป็นมืออาชีพ 

เสถียรภาพ/ความมั่นคง (รายได้พิเศษ)
ผู้คนจำ�นวนมาก ต้องการความแน่นอนในเรื่องของเสถียรภาพ และ ความมั่นคงในชีวิตของพวกเขา พวกเขาต้องการที่จะมี และ รักษาความ
แน่นอนของมันเพื่อการดำ�เนินชีวิตของเขา และ ความต้องการนี้สามารถเติมเต็มได้ด้วยวิธีการที่แตกต่างกันไป ยกตัวอย่างเช่น มีการงานที่
มั่นคง มีบ้าน ได้รับการดูแลที่ดีในเรื่องการรักษาสุขภาพ เป็นต้น การมีรายได้พิเศษก็เป็นอีกหนึ่งในวิธีการเหล่านี้ ยกตัวอย่างเช่น รายได้
พิเศษจะสามารถช่วยจ่ายค่าผ่อนบ้านได้ ค่าเรียนพิเศษ ค่ารักษาพยาบาล ค่างวดรถ เป็นต้น  
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1
2
3
4
5
6
7

ถึงแม้ว่า ผู้แทนขายตรงอิสระของรีนา-แวร์ จะไม่ใช่พนักงานของรีนา-แวร์ และ ไม่มีการรับประกันในเรื่องของรายได้ที่แน่นอน แต่พวกเขาก็มี
โอกาสในการที่จะได้รับความต้องการทั้งหมดเหล่านี้   ผลลัพธ์ที่แท้จริงของพวกเขา จะขึ้นอยู่กับความทุ่มเทของพวกเขา ซึ่งจะมอบโอกาสให้พวก
เขาในการที่จะปรับใช้ ความแตกต่างของรีนา-แวร์ ให้เหมาะสมกับสถานการณ์ต่าง ๆ ของพวกเขา 

การมีส่วนร่วม
การเป็นผู้แทนขายตรงอิสระของรีนา-แวร์ หมายถึง การได้เข้าร่วมในสังคมของผู้แทนท่านอื่น ๆ ได้รับการสนับสนุนจากทางสำ�นักงานใหญ่ รวม
ถึง สำ�นักงานในแต่ละประเทศ ที่จะจัดเตรียมงานด้านบริหาร การขนส่ง และ สนับสนุนในด้านการทำ�ธุรกิจของท่าน

การยกย่องชื่นชม
ผู้แทนขายตรงอิสระของรีนา-แวร์ จะได้รับการยกย่องชื่นชมสำ�หรับผลงานในด้านบวกของพวกเขา : พวกเขาจะได้รับการเลื่อนตำ�แหน่งให้สูงขึ้น
โดยอัตโนมัติ มากสุดถึง 7 ครั้ง เร็วที่สุดเท่าที่พวกเขาจะสามารถทำ�คุณสมบัติตามที่กำ�หนดได้ และ พวกเขายังจะได้รับรางวัล และ 
สิ่งตอบแทนต่าง ๆ อีกด้วย 

ความตื่นเต้น
การมีธุรกิจรีนา-แวร์ ได้เปิดกว้างสำ�หรับโอกาสที่น่าตื่นเต้นมากมาย; ยกตัวอย่างเช่น โอกาสในการที่จะสร้างองค์กรขายของตัวเองขึ้นมา และ 
การที่จะได้เดินทางไปในที่ต่าง ๆ 

การมีเป้าหมาย และ การได้ช่วยเหลือผู้อื่น
การมีธุรกิจรีนา-แวร์ของคุณ จะสามารถช่วยเปลี่ยนแปลงชีวิตของคุณ และ ของคนที่อยู่รอบ ๆ ตัวคุณให้ดีขึ้นได้ ด้วยการนำ�เสนอ (แบ่งปัน) จุด
มุ่งหมาย คุณจะสามารถช่วยสิ่งแวดล้อมได้; ด้วยการสรรหาผู้แทนใหม่คุณจะได้ช่วยผู้อื่น 

ความเป็นตัวของตัวเอง (ความอิสระ และ โอกาสในการเลือก) 
การมีธุรกิจรีนา-แวร์เป็นของคุณเอง หมายความว่าคุณรับผิดชอบ และ สามารถกำ�หนดตารางการทำ�งานของตัวคุณเองได้ 

การเจริญเติบโต และ มีความหวัง
การมีธุรกิจรีนา-แวร์เป็นของตัวคุณเอง หมายความว่าคุณได้เป็นผู้ประกอบการ ที่จะต้องเอาใจใส่ในเรื่องของการเรียนรู้ทักษะใหม่ ๆ พัฒนาในสิ่ง
ที่มีอยู่ และ เติบโตทั้งได้ด้านส่วนตัวและความเป็นมืออาชีพ 

เสถียรภาพ/ความมั่นคง (รายได้พิเศษ)
ผู้แทนขายตรงอิสระรีนา-แวร์ สามารถวางใจได้ว่าจะได้รับเงินค่าคอมมิชชั่น และ เงินโบนัสต่าง ๆ ที่ตรงเวลา ซึ่งขึ้นอยู่กับการสรรหาผู้แทนใหม่ 
และ ผลลัพธ์ในการขายของพวกเขา

แบบฝึกหัดที่ 3-4

พื้นฐาน ในการสรรหาผู้แทนใหม่
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จริยธรรมในการสรรหาผู้แทนใหม่

การสรรหาผู้แทนใหม่ เป็นสิ่งที่สำ�คัญมากในการสร้างองค์กร
ธุรกิจของคุณ มันมีความสำ�คัญที่คุณจะต้องทำ�มันด้วยความ
สุจริต ซื่อสัตย์ และ เป็นไปตามที่กฎหมายกำ�หนดไว้  เหล่านี้คือ
ข้อกำ�หนดหลัก ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการสรรหาผู้แทนใหม่: 

ในรัฐแคลิฟอร์เนีย คุณต้องทำ�สิ่งนี้ทันที  หลังจากการทักทาย 
ผู้มุ่งหวัง ก่อนการถามคำ�ถามใด ๆ หรือ พูดสิ่งหนึ่งสิ่งใดออก
มา 

อย่าได้แสดงโอกาสในการมีรายได้จากรีนา-แวร์   ที่ไม่มีอยู่ใน
เอกสารของบริษัทฯ   ไม่มีผู้แทนท่านไหนที่จะได้รับประกันจำ�นวน
รายได้ที่แน่นอน 

เมื่อทำ�การสรรหาผู้แทน (ชักชวน) คุณต้องไม่บอก หรือ 
สัญญากับผู้ที่กำ�ลังถูกชักชวนว่าเขาจะได้รับรายได้เป็นจำ�นวน
ที่แน่นอนต่อสัปดาห์ หรือ ต่อเดือน หากเขาได้เข้าร่วมงานกับ
รีนา-แวร์ คุณต้องอธิบายถึงวิธีการมีรายได้จากแผนรายได้ และ 
ทำ�อย่างไรเขาถึงจะได้รับรายได้จากความทุ่มเททำ�งานของพวก
เขา ไม่มีใครได้รับสัญญาว่าจะได้รายได้ระดับใด มันเป็นเรื่องผิด
กฎหมายในการที่จะแจ้งรายได้ที่ไม่ถูกต้องในขณะที่ทำ�การชักชวน 

ในการเข้าพบผู้มุ่งหวัง คุณจะต้อง:

บอกชื่อ และ แจ้งว่าคุณเป็นผู้แทนขายตรงอิสระของ
รีนา-แวร์ 
 
แจ้งว่าคุณมาพบเข้าเพื่ออะไร

ให้ข้อมูลติดต่อของคุณ รวมถึงข้อมูลติดต่อของรีนา-แวร์

มาตรฐานการทำ�ธุรกิจของรีนา-แวร์ (RW31)
คู่มือ “ข้อแนะนำ�ในการขายตรง” (RW33)

ไม่มีการอนุญาตให้ทำ�การโฆษณาเก่ียวกับโอกาสในการเป็น
พนักงานในฝ่ายการตลาด หรือ ตำ�แหน่งอื่นใด ในตอนที่คุณ
ทำ�การชักชวนให้เข้าร่วมเป็นผู้แทนขายตรง หรือ ที่ปรึกษาอิสระ
ที่ได้รับค่าตอบแทนเป็นเงินคอมมิชชั่น มันเป็นเรื่องผิดกฎหมายใน
การที่จะหลอกล่อให้ใครก็ตามเข้ามาสัมภาษณ์งานด้วยการหลอก
ลวง

แบบฝึกหัดที่ 5
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สรรหาผู้แทนใหม่ด้วยความสุจริต ซื่อสัตย์ 
และ เป็นไปตามที่กฎหมายกำ�หนดไว้ แจ้ง
ว่าคุณเป็นผู้แทนขายตรงอิสระของ
รีนา-แวร์ แจ้งว่าคุณมาพบเข้าเพื่ออะไร 
ไม่ทำ�การนำ�เสนอรายได้ที่ไม่เป็นจริง หรือ 
โฆษณาว่ามีโอกาสในการได้เป็นพนักงาน
กับรีนา-แวร์ 

เช่ือมโยงจุดมุ่งหมายและความแตก
ต่างของรีนา-แวร์ กับ หนึ่งใน 7 
ความต้องการของผู้คนที่มี: การ
มีส่วนร่วม  การยกย่องชื่นชม  
ความตื่นเต้น  การมีเป้าหมาย และ 
การได้ช่วยเหลือผู้อื่น ความเป็นตัว
ของตัวเอง การเจริญเติบโต และ มี
ความหวัง เสถียรภาพ/ความมั่นคง

ให้คนที่อยู่ ในทีมของคุณทั้งหมดทำ�การ
สรรหาผู้แทนใหม่: มุ่งมั่นให้สรรหาผู้แทน
ใหม่ 1 คน + 2 คนจากทีมของคุณ = 3 
คนต่อสัปดาห์

การสรรหาผู้แทนใหม่ เป็นสิ่งที่
สำ�คัญที่จะ ช่วยให้ธุรกิจของคุณ
เติบโต และ ทำ�ให้มันมั่นคงยั่งยืน 
และ มีกำ�ไรในระยะยาว มันยังสำ�คัญ
มากด้วยในการท่ีจะให้ผู้คนจำ�นวน
มากเข้ามามีส่วนร่วมในจุดมุ่งหมาย
และช่วยให้ผู้คนได้เปลี่ยนแปลงชีวิต
ของเขาให้ดีขึ้น

การสรรหาผู้แทนใหม่ คือ การดึงดูด
ผู้คนเข้าสู่รีนา-แวร์ ด้วยการนำ�เสนอมุ่ง
หมาย และ ความแตกต่างของรีนา-แวร์ 
ในวิธีที่ถูกต้อง และเกี่ยวข้องกับผู้มุ่งหวัง

พื้นฐานในการสรรหาผู้แทนใหม่โดยสรุป

1

2

3

4

5

พื้นฐาน ในการสรรหาผู้แทนใหม่
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กระบวนการ
การสรรหาผู้แทนใหม่

กระบวนการการสรรหาผู้แทนใหม่ที่
เปี่ยมไปด้วยประสิทธิภาพ 6 ขั้นตอน

กระบวนการการสรรหาผู้แทนใหม่ : โดยสรุป 

กระบวนการการสรรหาผู้แทนใหม่ที่เปี่ยมไปด้วยประสิทธิภาพ 6 ขั้นตอน
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ตั้งแต่ต้นจนจบของกระบวนการ คุณควรที่จะมุ่งเน้นในสิ่งต่อไปนี้:

อย่าปล่อยให้ผู้มุ่งหวังของคุณ “ใช้อดีตของเขาสร้างภาพขึ้นเอง” ให้แสดงให้พวกเขาได้รู้ว่าจะสามารถได้รับอะไรบ้างเมื่อเขาเข้าร่วมกับรีนา-แวร์ 
และทำ�อย่างไรถึงจะได้รับมัน

กระบวนการการสรรหาผู้แทนใหม่ที่เปี่ยมไปด้วยประสิทธิภาพ 6 ขั้นตอน

กระบวนการการสรรหาผู้แทนใหม่สามารถแบ่งได้เป็น 6 ขั้นตอน: 

เชื่อมโยง จุดมุ่งหมาย และ ความแตกต่าง เข้ากับผู้มุ่งหวังของคุณ และ แสดงให้เห็นถึงความเชื่อมโยงนั้นในระหว่างที่คุณนำ�เสนอ 

พูดคุยเกี่ยวกับความต้องการ และ ความขาดแคลนของผู้มุ่งหวัง

ช่วยผู้มุ่งหวังของคุณได้เห็นคุณค่าของประโยชน์ และ คุณค่าในการเข้าร่วมกับรีนา-แวร์ 

การนำ�เสนอ
จุดมุ่งหมาย

การกำ�หนดกลุ่ม
ผู้มุ่งหวัง

การเข้าพบ การนำ�เสนอ
ความแตกต่าง

การรับสมัคร
ผู้แทนใหม่ของคุณ

การติดตามผล

1 2 3 4 5 6

กระบวนการ การสรรหาผู้แทนใหม่
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เมื่อคุณกำ�ลังจะสร้างธุรกิจของคุณ ทุก ๆ คนคือ ผู้มุ่งหวัง ดัง
นั้นตามหลักการแล้ว คุณ และ ทีมของคุณ ต้องนำ�เสนอ จุด
มุ่งหมาย และ ความแตกต่างของรีนา-แวร์ให้กับทุก ๆ คน ทุก
เวลา และสถานที่ 

อย่างไรก็ตาม ณ จุดเริ่มต้นที่จะทำ�การกำ�หนดกลุ่มผู้มุ่งหวัง
ที่จะชักชวน คุณสามารถใช้ วงกลมของกลุ่มบุคคลรอบข้าง 
(RW120) ของคุณให้เกิดประโยชน์ 

ไปที่รายชื่อ และ กำ�หนด 10 รายชื่อ ของคนที่คุณคิด
ว่ารีนา-แวร์จะมีความสำ�คัญสำ�หรับเขา หรือ คนที่คุณ
สามารถจะพูดได้ว่ามันจะทำ�ให้เขาสมหวังใน หนึ่งในเจ็ดอย่าง
ของความต้องการได้  

ให้เขียนความต้องการหลักของแต่ละคนของ 10 รายชื่อ
นั้น ในคอลัมน์หมายเหตุ ยกตัวอย่างเช่น บางคนผู้ที่เป็น
สมาชิกประจำ�ในโบสถ์ เขาอาจจะต้องการ ในเรื่องของการมี
ส่วนร่วม และ/หรือ การมีเป้าหมาย และ การได้ช่วยเหลือ
ผู้อื่น เป็นต้น

ให้คอยขยาย วงกลมของกลุ่มบุคคลรอบข้าง ของคุณ 
เรื่อย ๆ โดยการเพิ่มรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไปที่คุณได้จากผู้
มุ่งหวังของคุณ  ผู้มุ่งหวังคนต่อไปจะค่อนข้างเปิดรับฟังข้อ
เสนอทางธุรกิจของคุณ เพราะว่าคุณจะไม่ได้เป็นคนแปลก
หน้าสำ�หรับพวกเขาเสียทีเดียว (มีคนแนะนำ�) 

อย่ารอจนกระทั่ง คุณได้ใช้กลุ่มผู้มุ่งหวังที่เคยรู้จักมาก่อน 
(Warm market) หมดก่อนสิ้นแล้วค่อยเริ่มเข้าพบ หรือ
ทาบทาม กลุ่มผู้มุ่งหวังที่คุณยังไม่เคยรู้จักมาก่อน (Cold 
market)

คอยมองหาผู้มุ่งหวังในทุก ๆ ที่ที่คุณไป ไม่ว่าคุณจะอยู่
ที่ไหน ให้สร้างความเป็นมิตรโดยการพูดคุยสนทนากับผู้คน
รอบ ๆ ตัวคุณ

นำ�ขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์ของคุณ ไปกับคุณด้วยใน
ทุก ๆ ที่ที่คุณไป ในทุก ๆ สถานที่ มันจะดึงดูดความสนใจ 
และ ก่อให้เกิดคำ�ถาม ซึ่งจะเป็นโอกาสของคุณในการที่จะนำ�
เสนอ จุดมุ่งหมาย และ ความแตกต่าง และ/หรือ ได้รับ
การนัดหมายให้เข้าพบ และ/หรือ รายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป

อย่าตัดสินใจแทนพวกเขาว่า ใครจะมาเป็นผู้แทนขายที่ดี
ของรีนา-แวร์ ให้คิดไว้ว่าทุกคนมีโอกาส

หลังจากนั้น ให้ทำ�ตามข้อแนะนำ�เหล่านี้:ขั้นตอน 1  | การกำ�หนดกลุ่มผู้มุ่งหวัง  

การสัมมนาเร่ืองการแสวงหาผู้มุ่งหวังเพื่อเดินทางสู่ความสำ�เร็จ 
(RW203)

1. 

2. 
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ในการเข้าพบ กลุ่มผู้มุ่งหวังที่คุณยังไม่เคยรู้จักมาก่อน (Cold 
market) ให้ใช้ บทพูดสั้น ๆ  ที่อยู่บนด้านหน้าของบัตรจับฉลาก 
(RW54)

ใช้การส่งผ่าน ก่อนที่คุณจะเริ่มพูดเกี่ยวกับจุดมุ่งหมาย และนี่คือ
บางตัวอย่างในแต่ละสถานการณ์ที่แตกต่างกัน

เชื่อมโยง อะไรก็ตามที่คุณทราบเกี่ยวกับผู้มุ่งหวังของคุณ เข้า
กับข้อมูลที่มีอยู่ใน โบรชัวร์เครื่องกรองน้ำ�:

หลังจากนั้น ต่อด้วยการพูดถึงเนื้อหาในหน้า 2-3 ของโบรชัวร์ 

ในการนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย ให้ใช้:

โบรชัวร์เครื่องกรองน้ำ� (AQ700) 
หน้า 1-14 

ถ้าผู้มุ่งหวังตกลงที่จะรับฟังการนำ�เสนอของคุณในทันที ให้ทำ�ต่อ
ในขั้นตอนที่ 3 และ ถ้าผู้มุ่งหวังของคุณสนใจให้คุณนำ�เสนอใน
ภายหลัง ให้ทำ�การนัดหมาย

ในการกำ�หนดวันนัดพบ:

ตรวจสอบตารางทำ�งานของคุณ

นำ�เสนอทางเลือก ยกตัวอย่าง:

ขั้นตอน 2  | การเข้าพบ   ขั้นตอน 3  | การนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย 

ในการเข้าพบ กลุ่มผู้มุ่งหวังที่เคยรู้จักมาก่อน (Warm 
market) ให้ปรับบทพูดสั้น ๆ นิดหน่อย โดยการปรับการ
แนะนำ�ตัวของคุณให้เข้ากับสถานการณ์ ยกตัวอย่างเช่น สำ�หรับ
เพื่อน คุณอาจจะพูดว่า:

ฉันเพิ่งเริ่มธุรกิจของฉันเอง กับรีนา-แวร์ เธอเคย
ได้ยินเกี่ยวกับพวกเขาบ้างไหม? พวกเขาผลิตเครื่อง
ครัว และ เครื่องกรองน้ำ�ที่มีคุณภาพสูงจริง ๆ ฉัน
ตื่นเต้นจริง ๆ และ ฉันอยากจะพูดคุยกับเธอเกี่ยวกับ
มัน เราจะเจอกันเมื่อไหร่ดี? (กับเพื่อนของเพื่อน ผู้ที่ใส่ใจเกี่ยวกับการใช้ชีวิตแบบ

มีสุขภาพที่ดี)  ฉันทราบว่าคุณใส่ใจในเรื่องของการใช้
ชีวิตแบบมีสุขภาพที่ดี  ฉันเห็นคุณที่ยิมพร้อม ๆ กับ
ขวดกรองน้ำ�ของคุณ ดังนั้น เมื่อฉันเริ่มต้นกับสิ่งนี้ 
ฉันเลยคิดถึงคุณขึ้นมา ฉันขอถามอะไรคุณสักหน่อย
นะคะ : ในแต่ละวันคุณดื่มน้ำ�มากน้อยแค่ไหนคะ? 

วันไหนสะดวกสำ�หรับคุณค: วันจันทร์ บ่าย 3 โมง 
หรือ วันพุธ ตอนบ่าย 5 โมงดีคะ?

การสัมมนาเร่ืองการแสวงหาผู้มุ่งหวังเพื่อเดินทางสู่ความสำ�เร็จ 
(RW203)

กลุ่มผู้มุ่งหวังที่เคยรู้จักมาก่อน (WARM MARKET)

แบบฝึกหัดที่ 6-7

กระบวนการ การสรรหาผู้แทนใหม่
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ต่อด้วยการพูดถึงเนื้อหาในหน้า 2-3 ของโบรชัวร์

อธิบายคุณสมบัติของขวดกรองน้ำ�

เชื่อมโยง กับอะไรที่คุณมีความหลงใหลอยากทำ�ให้สำ�เร็จ ที่มี
ข้อมูลอยู่ในโบรชัวร์เครื่องกรองน้ำ�:

การเชื่อมโยงเหล่านี้ เป็นแค่ตัวอย่าง ในการเชื่อมต่อการนำ�
เสนอของคุณ กับสถานการณ์  ไม่ช้าก็เร็ว (ในที่สุด) การที่คุณ
ทำ�การนำ�เสนอไปเรื่อย ๆ มากขึ้น ๆ คุณจะคุ้นเคยกับเครื่องมือ
ต่าง ๆ และ คุณจะสามารถคิดได้เองจากความรู้สึกของคุณ และ 
สร้างสรรการเชื่อมโยงที่มีประสิทธิภาพได้เอง ถ้าจำ�เป็นต้องทำ�

เมื่อคุณเริ่มการนำ�เสนอของคุณ:

พูดเกี่ยวกับความสำ�คัญของน้ำ�

พูดถึงขวดน้ำ�พลาสติกแบบใช้ครั้งเดียวแล้วทิ้ง ได้ทำ�ความ
เสียหายให้กับสิ่งแวดล้อมอย่างไร 

เน้นย้ำ�ว่าการแก้ปัญหาที่ดีที่สุดก็คือการป้องกัน โดยยก
ตัวอย่าง ของการใช้ขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์ โดยคุณ
อาจจะพูดว่า:

(กับเพื่อน) ฉันบอกคุณไปแล้วว่าฉันรู้สึกตื่นเต้นจริง ๆ 
กับธุรกิจใหม่ของฉัน ทำ�ไมน่ะเหรอ นี่ไง? รีนา-แวร์
มีความมุ่งม่ันเป็นอย่างมากในเร่ืองสุขภาพการเป็นอยู่
ที่ดีของผู้คนและสิ่งแวดล้อม เช่น คุณทราบไหมว่าใน
ทุก ๆ สัปดาห์ โลกเรามีการใช้ขวดน้ำ�พลาสติกขนาด
หนึ่งลิตร เป็นจำ�นวนถึง 5.1 พันล้านขวดเลยทีเดียว  

โดยทั่ว ๆ ไป ที่ไหนก็ตาม:

ขอให้ฉันถามคุณสักคำ�ถามนะคะ  คุณทราบหรือไม่ว่า 
ในทุก ๆ วันเราจะต้องดื่มน้ำ�เท่าไหร่? 

ขอให้ฉันถามคุณนะคะ  คุณได้รับน้ำ�ดื่มมาอย่างไร?

ที่บ้านของผู้มุ่งหวัง: 

(หลังจากได้พูดคุยเบ้ืองต้นเพื่อทำ�ความคุ้นเคยกัน
แล้ว) ฉันจะเติมน้ำ�ขวดกรองน้ำ�ของฉันได้ที่ไหนบ้างคะ?
(มองไปรอบ ๆ เพื่อที่จะได้ทราบว่าผู้มุ่งหวังดื่มน้ำ�
อะไร) 
ฉันสังเกตเห็นว่าคุณดื่มน้ำ�จากน้ำ�ดื่มบรรจุขวด …

วิธีหนึ่ง ในการป้องกันขวดน้ำ�พลาสติกแบบใช้ครั้ง
เดียวแล้วทิ้ง และ สนับสนุนจุดมุ่งหมาย ก็คือ การใช้
ขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์ ...

ในตอนเริ่มต้นการนำ�เสนอ คุณมีอีกทางเลือก คือ การเปิด
วิดีโอจุดมุ่งหมาย ที่อยู่ในหน้า 4 ของ โบรชัวร์เครื่องกรองน้ำ� 
(AQ700) ฉบับดิจิทัล ในตอนจบของวิดีโอ คุณสามารถทำ�การ
นำ�เสนอต่อได้จากหน้า 7 หรือ จะเลือกเปิดวิดีโอการนำ�เสนอขวด
กรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์ที่อยู่ในหน้า 7 ก็ได้  

ต่อด้วยการพูดถึงเนื้อหาในหน้า 4 ของโบรชัวร์ 

กลุ่มผู้มุ่งหวังที่คุณยังไม่เคยรู้จักมาก่อน (COLD MARKET)
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(กับเพื่อน) สิ่งที่คุณจะพูด - คุณต้องการจะมาร่วม
กับฉันในเรื่องนี้ไหม? เราน่าจะทำ�งานเป็นทีมกันได้ดี 
และ ช่วยกันนำ�เสนอจุดมุ่งหมายนี้ และ สร้างธุรกิจ
ของเราไปด้วยกัน...

(...คุณพร้อมท่ีจะเป็นส่วนหนึ่งในการแก้ปัญหาหรือยัง
คะ?) ด้วยเหตุที่คุณชอบจุดมุ่งหมาย และ ขวดกรอง
น้ำ� นี่ถือว่าเป็นข่าวดี!   จริง ๆ แล้วในตอนนี้ คุณ
อาจได้ขวดกรองน้ำ� โดยไม่ต้องจ่ายเงินเลย  หากคุณ
ได้เข้าร่วมงานกับทีมของฉัน คุณจะได้นำ�เสนอเรื่อง
เกี่ยวกับจุดมุ่งหมาย และในขณะเดียวกันก็สามารถมี
รายได้ด้วย ฉันจะแสดงให้คุณดูว่ามันเป็นอย่างไร และ 
โปรแกรมอะไรท่ีเรามีอยู่ในการท่ีจะได้รับขวดกรองน้ำ�
และผลิตภัณฑ์อื่น ๆ 

                              	       หรือ 
(...คุณพร้อมท่ีจะเป็นส่วนหนึ่งในการแก้ปัญหาหรือยัง
คะ?) ฉันกำ�ลังมองหาคนอย่างคุณที่เข้าร่วมงานกับ
ทีมฉัน เพื่อนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย โอกาสทางธุรกิจของ
เรา และ ผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ของเรากับผู้คนมากมาย 
คุณจะสร้างผลกระทบที่ยิ่งใหญ่กับสภาพแวดล้อมของ
เรา และ ก็จะได้รับเงินเงินรายได้อีกด้วย คุณไม่ต้อง
จ่ายเงินซื้อขวดกรองน้ำ� คุณจะได้รับมัน ฉันจะแสดง
ให้คุณดูว่ามันเป็นอย่างไร และ โปรแกรมอะไรที่เรามี
อยู่ ในการที่จะได้รับขวดกรองน้ำ�และผลิตภัณฑ์อื่น ๆ

กลุ่มผู้มุ่งหวังที่เคยรู้จักมาก่อน (WARM MARKET)

กลุ่มผู้มุ่งหวังที่คุณยังไม่เคยรู้จักมาก่อน (COLD MARKET)

หลังการนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย ให้ถามคำ�ถามที่อยู่ในหน้า 15 และ 
ต่อด้วยการส่งผ่านไปยังขั้นตอนต่อไป  นี่คือบางตัวอย่างในแต่ละ
สถานการณ์ที่แตกต่างกันไป

นำ�เสนอความแตกต่างของรีนา-แวร์   ถ้าในตอนที่คุณถาม
คำ�ถามในหน้า 15 ของ โบรชัวร์เครื่องกรองน้ำ� (AQ700) 
แล้วผู้มุ่งหวังของคุณแสดงความสนใจที่จะเรียนรู้ให้มากขึ้น แต่
ถ้าไม่เป็นเช่นนั้น ให้ข้ามไปนำ�เสนอผลิตภัณฑ์เลย

ในการนำ�เสนอความแตกต่าง ให้ใช้:

โบรชัวร์การสรรหา
ผู้สมัคร “ความแตก
ต่างของรีนา-แวร์” 
(RW516)

(ทางเลือก) 
วิดีโอความแตกต่างของรีนา-แวร์ 
ดู ภาคผนวก 2  
ข้อแนะนำ�ในการใช้วิดีโอ

ขั้นตอน 4  | การนำ�เสนอความแตกต่างของ
         รีนา-แวร์ 

การสัมมนาเร่ืองการแสวงหาผู้มุ่งหวังเพื่อเดินทางสู่ความสำ�เร็จ 
(RW203) ขั้นตอนที่ 5 เป็นต้นไป

แบบฝึกหัดที่ 8-9

กระบวนการ การสรรหาผู้แทนใหม่
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อะไรที่คุณคิดว่า ตอนนี้ชีวิตของคุณยังขาดมันอยู่?

อะไรคือ สิ่งที่คุณหลงใหลอยากจะทำ�มันให้สำ�เร็จ?

อะไรที่จะ ทำ�ให้คุณตื่นเต้น?

อะไรที่คุณต้องการ น้อย/มาก ในชีวิตของคุณ?

โดยเฉพาะอย่างยิ่ง สิ่งที่พูดนั้นจะต้องเกี่ยวข้องกับผู้มุ่งหวังของ
คุณ ในการที่จะทำ�เช่นนั้นได้ ถ้าคุณกำ�ลังพูดคุยกับทางผู้มุ่งหวัง
ที่คุณยังไม่รู้จัก คุณควรจะต้องถามเขาสักสองสามคำ�ถาม ก่อน
ที่จะเริ่มการนำ�เสนอของคุณ ทั้งนี้ก็เพื่อที่จะคุณจะได้มุ่งเน้นในสิ่ง
ที่ผู้มุ่งหวังของคุณสนใจได้ 
ตัวอย่างเช่น:

เป้าหมายของคุณ คือ การทำ�ให้ผู้มุ่งหวังของคุณได้เข้าใจเป็น
อย่างดีว่า รีนา-แวร์มีความแตกต่างอย่างไร และ มันจะเป็น
ประโยชน์กับเขา หรือ เธออย่างไร

โดยทั่ว ๆ ไป อธิบายว่าทำ�ไมถึงต้องเข้าร่วม:

เน้นย้ำ�สิ่งที่ทำ�ให้รีนา-แวร์แตกต่างจากบริษัทขายตรงโดย
ทั่ว ๆ :

1.

เน้นย้ำ�ถึงประโยชน์ในการเริ่มต้นธุรกิจกับรีนา-แวร์ 
ตัวอย่างเช่น:

ก้าวเป็นผู้ประกอบการ

การที่ได้สร้างองค์กรของตัวเอง

การที่จะได้กำ�หนดตารางการทำ�งานของตัวเองได้ 

เติบโตทั้งในด้านส่วนตัวและความเป็นมืออาชีพ

2.

ไม่ต้องซื้อสินค้ามาสต๊อก-ตลอดไป

มีค่าแรกเข้าเพียงน้อยนิด

จ่ายเงินคอมมิชชั่นให้คุณทันที

การสนับสนุนด้านการบริหารจัดการงานขาย: การส่ง
สินค้า และ การเก็บเงิน

เครื่องมือในงานสรรหาผู้แทนขาย และ งานขายที่มีให้
ตลอด 24 ชั่วโมงทุกวัน และ มีโอกาสที่จะได้รับพวก
มันในรูปเล่มอีกด้วย

เครื่องมือในการฝึกอบรม มีให้คุณได้ใช้ทางออนไลน์
24 ชั่วโมง

มีการฝึกอบรม ที่จัดโดยผู้นำ�อยู่ตลอดเวลา 

มีการมอบรางวัลเชิดชูเกียรติ และ รางวัลจูงใจต่าง ๆ 

ใช้คำ�ถามที่ดี ๆ: อย่าตั้งคำ�ถามอย่างต่อเนื่องรวดเร็วเกินไป เริ่ม
จากหนึ่งคำ�ถามก่อน แล้วฟังคำ�ตอบและตัดสินใจ ถ้าคุณได้
รับข้อมูลเพียงพอแล้ว ให้ดำ�เนินการต่อไปได้   ถ้ายังไม่พอ ให้
ถามคำ�ถามต่อไป ใช้คำ�ตอบของผู้มุ่งหวังของคุณ เป็นตัวนำ�ใน
การนำ�เสนอของคุณ 

ถ้าคุณใช้วิดีโอ เลือกว่าคุณจะเปิดวิดีโอทั้งหมด หรือ เลือกเฉพาะ
ตอนที่เชื่อมโยงกับสิ่งที่ผู้มุ่งหวังของคุณสนใจ 

ถ้าคุณใช้โปรชัวร์ ให้ใช้เวลาให้มากพอควรในแต่ละหน้า หรือ 
ส่วน ที่เชื่อมโยงกับสิ่งที่ผู้มุ่งหวังของคุณสนใจ 

ใช้ประโยคส่งผ่าน ที่จะเชื่อมโยงระหว่าง ความแตกต่างของ
รีนา-แวร์ กับ ความสนใจของผู้มุ่งหวังของคุณ ต่อไปนี้ คือบาง
ตัวอย่างในแต่ละสถานการณ์ที่แตกต่างกันไป

มีโอกาสได้ช่วยสิ่งแวดล้อม 

ช่วยผู้อื่น ได้เปลี่ยนแปลงชีวิตของเขาให้ดีขึ้น

ได้เป็นส่วนหนึ่งของทีม

แบบฝึกหัดที่ 10-11 
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นี่คือ ที่ที่คุณจะได้เชื่อมโยง ความแตกต่างของรีนา-แวร์   กับ 
ความต้องการที่คุณได้ค้นพบในวงกลมของกลุ่มบุคคลรอบข้าง 
(RW120) ของคุณ บนพื้นฐานของความต้องการ 7 อย่าง 
และนี่คือบางตัวอย่าง

กลุ่มผู้มุ่งหวังที่คุณยังไม่เคยรู้จักมาก่อน (COLD MARKET)

(กับผู้มุ่งหวังท่ีมีความสนใจในจุดมุ่งหมายเป็นอย่าง
มาก) ถ้าคุณได้ร่วมงานกับรีนา-แวร์ และ สร้างทีม
ของคุณขึ้นมา และ องค์กรเป็นของตนเองหลังจากนั้น 
คุณจะสามารถที่จะนำ�เสนอ (แบ่งปัน) จุดมุ่งหมายให้
กับผู้คนเป็นจำ�นวนมาก และ นั่นจะเป็นส่งผลกระทบ
ในทางที่ดีกับสิ่งแวดล้อมเป็นอย่างมากเลยทีเดียว

(กับผู้มุ่งหวังท่ีมีความสนใจในเคร่ืองครัวเป็นอย่าง
มาก) รีนา-แวร์มีความมุ่งมั่นเป็นอย่างมากกับความ
ยั่งยืนด้วยผลิตภัณฑ์ทั้งหมดที่มี ยกตัวอย่างเช่น 
เครื่องครัวของรีนา-แวร์ ซึ่งมีความคงทนเป็นอย่าง
มาก มันช่วยส่งเสริมเรื่องการทำ�อาหารทานเองที่บ้าน 
และ ช่วยลดปริมาณขยะที่จะมาจากกล่องที่ใส่อาหาร
สั่งกลับบ้านได้ 

(กับผู้มุ่งหวังใดก็ได้) ด้วยการนำ�เสนอผลิตภัณฑ์อะไร
ก็ได้ของเรากับผู้อื่น คุณได้ทำ�การส่งเสริมจุดมุ่งหมาย
ของเราแล้ว! 

(กับผู้มุ่งหวังที่ต้องการการยกย่องชื่นชม) พวกเรา
เกือบทุกคนต้องการการยกย่องช่ืนชมกับสิ่งที่พวก
เราได้ทำ� และนี่คือ สิ่งที่ฉันชอบเกี่ยวกับรีนา-แวร์ 
พวกเขายกย่องชื่นชม และ ให้รางวัลกับทุกสิ่งที่คุณ
ไดทำ� ตัวอย่างเช่น คุณจะได้รับรายได้ค่าคอมมิชชั่น
ในทันทีจากการขายครั้งแรกของคุณ พวกเขาจ่าย
ค่าคอมมิชชั่นในทันที  คุณจะได้รับการเลื่อนตำ�แหน่ง
โดยอัตโนมัติทันทีท่ีคุณมีคุณสมบัติครบตามที่กำ�หนด 
และ นอกจากนั้นคุณยังสามารถได้รับรางวัลการเดิน
ทางท่องเที่ยว และ อื่น ๆ อีกด้วย …

(กับผู้มุ่งหวังที่เป็นเพื่อนที่ต้องการความตื่นเต้น) คุณ
พูดบ่อย ๆ ว่าคุณเบื่อกับงานที่ทำ�อยู่ เพราะว่าคุณไม่
สามารถใช้ทักษะของคุณที่มีอยู่ได้ นี่คือโอกาสของคุณ
ที่จะได้ทำ�อะไรที่ตื่นเต้น ที่ที่คุณจะสามารถนำ�ทักษะ
ของคุณที่มีออกมาใช้ได้!

(กับผู้มุ่งหวัง ที่ต้องการ การมีเป้าหมาย และ การ
ได้ช่วยเหลือผู้อื่น)  คุณจะได้ช่วยเหลือผู้อื่นในการ
เปลี่ยนแปลงชีวิตของพวกเขาให้ดีขึ้นได้ คุณจะได้ช่วย
ทำ�ให้สภาพสิ่งแวดล้อมสะอาดขึ้น และ คุณจะช่วยส่ง
เสริมในเรื่องของการใช้ชีวิตแบบมีสุขภาพที่ดีให้กับ
ทุก ๆ คนได้ ...

(กับผู้มุ่งหวัง ที่ต้องการ ความเป็นตัวของตัวเอง) 
คุณสามารถสร้างองค์กรของคุณเองได้ กำ�หนดเป้า
หมายของคุณเองได้ ทำ�แผนการพัฒนาของคุณเอง
ได้ กำ�หนดตารางทำ�งานของคุณเองได้ และ คุณจะ
เป็นนายของตัวเอง!

(กับผู้มุ่งหวัง ที่ต้องการเสถียรภาพ/ความมั่นคง 1) 
คุณสามารถมีรายได้พิเศษ ที่จะสามารถช่วยคุณได้ทำ�
อะไรที่สำ�คัญสำ�หรับคุณได้ ตัวอย่างเช่น นำ�ไปจ่ายค่า
เทอมลูก ๆ (ให้ตัวอย่างที่เกี่ยวข้องกับผู้มุ่งหวัง)

(กับผู้มุ่งหวังที่ต้องการ การมีส่วนร่วม) ดิฉันทราบ
ว่าคุณเป็นสมาชิกประจำ�ของโบสถ์ของเรา และ คุณ
ชอบที่จะเสียสละช่วยเหลือสังคมของเรา และนี่คือว่า
ทำ�ไมดิฉันถึงคิดว่าคุณจะสามารถทำ�งานที่ยิ่งใหญ่ได้
กับรีนา-แวร์ เพราะที่นี่ก็คล้าย ๆ กับสังคม หรือ 
ครอบครัวครอบครัวหนึ่ง... ในตอนแรกคุณก็เข้าเป็น
ส่วนหนึ่งของทีม และ คุณจะมีผู้นำ�ทีม และหลังจาก
นั้นคุณก็จะก่อตั้งทีมของคุณขึ้นมาเอง ...

กลุ่มผู้มุ่งหวังที่เคยรู้จักมาก่อน (WARM MARKET)

แบบฝึกหัดที่ 12

กระบวนการ การสรรหาผู้แทนใหม่
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หลังจากการสนทนาเกี่ยวกับ ความแตกต่างของรีนา-แวร์  
สันนิษฐานว่า ผู้มุ่งหวังได้ตัดสินใจเรียบร้อยแล้วว่าจะเข้าร่วม
กับรีนา-แวร์ และ จะให้ข้อมูลที่กำ�หนดไว้ในการกรอกใบสมัคร 
ตัวอย่างเช่น คุณอาจพูดว่า:

ถ้าผู้มุ่งหวัง ไม่สนใจที่จะร่วมงานด้วย ให้เปลี่ยนไปเป็นการนำ�
เสนอผลิตภัณฑ์แทน

การรับสมัคร

มันฟังดูยอดเยี่ยมมากเลยใช่ไหม? คุณจะเริ่มงานได้
เมื่อไหร่คะ?

(กับผู้มุ่งหวัง ที่ต้องการเสถียรภาพ/ความมั่นคง 2) 
ฉันไม่ทราบว่า คุณกำ�ลังต้องการสิ่งใดอยู่ แต่คุณไม่
สามารถซื้อมันได้ในตอนนี้ หรือ คุณต้องการใช้เงิน
พิเศษสักจำ�นวนหนึ่งอยู่หรือไม่ แต่รายได้จากธุรกิจ
รีนา-แวร์ของฉันสามารถสร้างความเปลี่ยนแปลงที่
ดีขึ้นให้กับฉันได้ จริงๆแล้ว ตลอดระยะเวลาที่อยู่กับ
รีนา-แวร์ มันได้สร้างการเปลี่ยนแปลงให้กับชีวิตของ
ฉันมากจริง ๆ ให้ดิฉันแสดงให้คุณได้รู้นะคะ ว่ามันเป็น
อย่างไร....

หากมีโอกาสเหมาะ ให้แชร์เรื่องราวความสำ�เร็จ : ให้หาเรื่องราว
ความสำ�เร็จที่อาจจะโดนหรือตรงใจผู้มุ่งหวังของคุณ ตัวอย่าง
เช่น ของผู้นำ�คนหนึ่งที่เป็นผู้หญิง หากคุณกำ�ลังนำ�เสนอให้กับ
ผู้มุ่งหวังที่เป็นผู้หญิง เป็นต้น พิจารณาเรื่องราวการสรรหาผู้
แทนใหม่ของตัวคุณเองแชร์ให้เขาฟังด้วย ข้อมูลที่นำ�เสนอควรถูก
ต้อง สรุปแบบสั้น ๆ และ ตรงประเด็น 

การสัมมนาเร่ืองการแสวงหาผู้มุ่งหวังเพื่อเดินทางสู่ความสำ�เร็จ 
(RW203) ตั้งแต่ขั้นตอนที่ 5 เป็นต้นไป

ถ้าผู้มุ่งหวังของคุณได้ตัดสินใจที่จะเข้าร่วม ให้จัดการเรื่อง
เอกสารให้เรียบร้อย โดยการใช้:

ใบสมัครการเป็นผู้แทนขายตรงอิสระ  (RW1)

แนวทางปฏิบัติที่ดีในการทำ�ธุรกิจขายตรง (RW32)

คู่มือ “ข้อแนะนำ�ในการขายตรง” (RW33)

ขั้นตอน 5  | การรับสมัครผู้แทนใหม่ของคุณ

•

•

•

แบบฝึกหัดที่ 13-14

คุณยังสามารถรับสมัครผู้มุ่งหวังของคุณได้ทางออนไลน์ เพื่อดู
วิธีการทำ� โปรดอ่าน วิธีการใช้งาน RenaWeb (TS11) บน 
renakit.com หรือ เข้าไปที่ RWU > เครื่องมือดิจิตอล
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มาตรฐานการทำ�ธุรกิจของรีนา-แวร์ (RW31) เป็นทาง
เลือกในการเป็นส่วนเพิ่มของคู่มือ “ข้อแนะนำ�ในการขาย
ตรง” (RW33)

•

หลังจากนั้น ขึ้นอยู่กับสถานการณ์: กำ�หนดวันเวลาในการ
ประชุมครั้งแรกเพื่อจะได้ทำ�พูดคุยกันในรายละเอียด และ เพื่อนัด
หมายเข้ารับการสัมมนาฝึกอบรมขั้นพื้นฐานต่อไป หรือ จะนัด
หมายเข้ารับการสัมมนาฝึกอบรมขั้นพื้นฐานทันทีเลยก็ได้  

ในท้ายที่สุด ในการจัดเตรียมสำ�หรับการประชุมครั้งแรก หรือ 
การสัมมนาฝึกอบรมขั้นพื้นฐาน:

การติดตามผล หลังการรับสมัครมีความสำ�คัญมากเช่นเดียวกับ
การรับสมัคร ประสบการณ์ของเราแสดงให้เห็นว่า ในวันแรก ๆ 
ของการรับสมัครผู้แทนขายตรงใหม่ จะเป็นช่วงท่ีอ่อนไหวไม่ม่ันคง 
และ เส่ียงต่อการท่ีพวกเขาจะจากหายไป หากพวกเขาไม่ได้รับการ
สนับสนุนท่ีเพียงพอ และ พวกเขายังไม่เห็นผลลัพธ์ท่ีเป็นไปในทาง
บวกบ้าง

คุณคงไม่ต้องการเพียงแค่รับสมัครผู้แทนใหม่ และ ก็ปล่อยให้เขา
จากไปง่าย ๆ คุณควรที่จะเป็นที่ปรึกษา และ มีการกระทำ�ที่เป็น
แบบอย่างที่ดีให้กับพวกเขา  แต่ถ้าคุณเพิ่งเริ่มต้นธุรกิจ คุณก็ยัง
สามารถที่จะเสนอการสนับสนุนได้ในระยะเริ่มต้นนี้ เนื่องจากคุณ
เพิ่งจะผ่านจุดนั้นมาด้วยตนเอง

โทรหา ส่งข้อความ หรือ อีเมล์ ถึงสมาชิกใหม่ในทีมคุณภายใน
สองวันหลังจากการสมัคร และ ถามเขาว่าตอนนี้เป็นอย่างไรบ้าง 
ตัวอย่างเช่น คุณอาจจะถามเกี่ยวกับว่า:

เครื่องมือ/ลิงก์ที่คุณได้ส่งให้พวกเขาไป:
คุณได้ลองเข้าไปดูเครื่องมือต่าง ๆ ที่ดิฉันส่งให้คุณ
หรือยังคะ? มันมีประโยชน์กับคุณยังไงบ้าง? 

การฝึกอบรมครั้งแรก: 
คุณได้เข้ารับการฝึกอบรมคร้ังแรกแล้วหรือยังคะ? 
มันเป็นอย่างไรบ้างคะ?

มีอะไรอีกไหมที่ดิฉันสามารถที่จะช่วยคุณได้? 

เสนอที่จะส่งลิงก์ต่าง ๆ ที่มีเครื่องมือของรีนา-แวร์ ที่จะเป็น
ประโยชน์กับเขา แนะนำ�ผู้แทนใหม่ให้รู้จักกับผู้แทนที่มีอาวุโสกว่า 
หรือ ผู้นำ�ของทีมคุณ ในกรณีมีคำ�ถามที่ซับซ้อน 

ด้วยการทำ�เช่นนี้ คุณจะ

สื่อสารด้วยความมั่นใจ
สร้างความไว้วางใจ
แสดงให้เห็นว่า รีนา-แวร์ เปรียบเสมือนครอบครัว

แสดงการใช้ RenaResources คร่าว ๆ ;

ส่งข้อความทางไลน์ให้กับสมาชิกใหม่ในทีมของคุณ พร้อม 
ลิงค์ที่จะเชื่อมไปยัง renakit.com และ กระตุ้นให้เขา หรือ
เธอ ได้ลองเข้าไปดูเครื่องไม้เครื่องมือที่มีให้ในนั้น;

พูดว่าพวกเขาจะได้เรียนรู้ในการสร้างรายชื่อผู้มุ่งหวัง และ 
วิธีที่จะได้ผลิตภัณฑ์ไว้ใช้ หรือ ซื้อไว้ใช้ในราคาที่ได้รับส่วนลด
ให้กับผู้แทนขาย;

ให้พวกเขาได้เข้าร่วมกับกลุ่มไลน์ FaceBook กลุ่มลบัของ
บริษัทฯ 

•

•

•

•

ขั้นตอน 6  | การติดตามผล

การเป็นผู้นำ�ที่ดี

•
•
•

แบบฝึกหัดที่ 15-16 แบบฝึกหัดที่ 17-18

กระบวนการ การสรรหาผู้แทนใหม่
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การรับสมัครผู้แทนใหม่ของคุณ : จัดการเรื่อง
เอกสารให้เรียบร้อย; กำ�หนดวันเข้ารับการฝึก
อบรม; สอนให้เข้าดู RENARESOURCES; แชร์
ลิงก์ที่มีประโยชน์ เช่น RENAKIT.COM

การนำ�เสนอความแตกต่าง: โดยทั่ว ๆ ไป อธิบาย
ว่าทำ�ไมถึงต้องเข้าร่วม เน้นย้ำ�ว่ารีนา-แวร์แตกต่าง 
จากบริษัทขายตรงโดยทั่วไปอย่างไร และ เน้นให้เห็น
ถึงข้อดีของการมีธุรกิจรีนา-แวร์; โดยเฉพาะอย่างยิ่ง 
ที่เชื่อมโยงไปถึง หรือ ตอบโจทย์ความต้องการของ 
ผู้มุ่งหวังของคุณ; ทำ�การรับสมัคร 

การนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย: เชื่อมโยงอะไรที่คุณรู้เกี่ยวกับ
ผู้มุ่งหวังของคุณกับข้อมูลที่มีอยู่ในเครื่องมือการนำ�เสนอ

การเข้าพบ  กลุ่มผู้มุ่งหวังทั้งที่รู้จักมาก่อน (Warm 
market) และ ยังไม่รู้จักมาก่อน (Cold market) โดยใช้
บทพูดที่แตกต่างกันเล็กน้อย แต่มีองค์ประกอบที่เหมือนกัน

การกำ�หนดกลุ่มผู้มุ่งหวัง ว่าเป็นใครที่คุณจะไปเสนอ
โอกาส และ อย่างไร จากวงกลมของกลุ่มบุคคลรอบข้าง 
(RW120) ของคุณ Circle of Influence (RW120)

การติดตามผล:  ติดต่อกับสมาชิกใหม่ในทีมของ
คุณภายในวันสองวันหลังจากการรับสมัคร ถาม
เขาว่าตอนนี้เป็นอย่างไรบ้าง และ เสนอการ
สนับสนุนช่วยเหลือ และ เครื่องมือต่างๆ 

กระบวนการการสรรหาผู้แทนใหม่
โดยสรุป

1

2

3

4

5

6

DELMY

I SAVE SO MUCH MONEY 
NOW THAT I HAVE MY 
FILTER & THE WATER 
ACTUALLY TASTE GOOD! 
NO MORE WATER BOTTLES!

Reviews.com
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ทักษะ ในการสรรหาผู้แทนใหม่
ความกล้าหาญที่จะยอมรับความเสี่ยง

รับฟังเพื่อให้ทราบความต้องการ

การจัดการกับข้อโต้แย้ง

ทักษะในการสรรหาผู้แทนใหม่ : โดยสรุป
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การสรรหาผู้แทนใหม่ที่มีประสิทธิภาพประกอบไปด้วย การเข้า
ถึงผู้มุ่งหวังที่คุณยังไม่เคยรู้จักมาก่อน (Cold market) และ 
เริ่มต้นสร้างความสัมพันธ์กับพวกเขา เช่นนั้น กระบวนการ
จะเก่ียวข้องกับอะไรที่จำ�เป็นสำ�หรับความสัมพันธท่ีจะเร่ิมต้น 
งอกงาม และ สมความปารถนา:  ความสัมพันธ์

ในการที่จะสร้างความสัมพันธ์ เราจะต้องสามารถที่จะยอมรับ
ความเสี่ยงบ้าง รับฟังความต้องการ (ของพวกเราเอง และ ผู้
อื่น) และ สื่อสารออกไปด้วยความเห็นอกเห็นใจ ซึ่งจะหมายรวม
ถึงการจัดการกับข้อโต้แย้งอย่างมีประสิทธิภาพ และ ในทางที่จะ
ปกป้อง หรือ เพิ่มพูนความสัมพันธ์ให้งอกงามมากยิ่งขึ้น 

นำ�มาใช้กับการสรรหาผู้แทนใหม่ สิ่งนี้จะช่วยในเรื่อง:

การสรรหาผู้แทนใหม่ หรือ การชักชวนจะถูกทาบทามด้วย
การใช้มนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 

การยอมรับการถูกปฏิเสธ ว่าเป็นเรื่องธรรมชาติส่วนหนึ่ง
ของกระบวนการ

การสนทนาเพื่อชักชวนให้ร่วมงาน ที่ซื่อตรง และ 
มีประสิทธิภาพ 

การสร้างความไว้วางใจ เพื่อที่ว่าผู้มุ่งหวังของคุณจะได้รู้สึก
สะดวกใจในการเข้าร่วมกับทีมของคุณ

เมื่อคุณกำ�ลังเข้าพบผู้มุ่งหวัง และ กำ�ลังเผชิญกับความเสี่ยงใน
การถูกปฏิเสธ คุณอาจรู้สึกอ่อนแอไม่มั่นคง และนี่ก็เป็นอะไรที่รับ
ได้  เพราะมันหมายความว่าคุณเป็นมนุษย์ และ ยังคงมีชีวิตอยู่ 
เมื่อคุณได้ตระหนักเกี่ยวกับมัน ความอ่อนแอก็จะกลายเป็นพลัง

ความรู้สึกอ่อนแอไม่มั่นคง หมายถึง “กำ�ลังเผชิญกับ ความ
ไม่แน่นอน ปัจจัยเสี่ยง และ รู้สึกถึงความเสี่ยง และ คิดว่าเรา
ดีพอแล้ว”1 ความอ่อนแอไม่มั่นคง ไม่ใช่ข้อด้อย   ในความเป็น
จริงแล้ว มันคือความกล้าหาญ: ความกล้าที่จะยังมีข้อบกพร่อง 
ความกล้าต่อบางอย่างท่ีไม่สามารถรับประกันผลลัพธ์ท่ีจะออก
มาได้ และ ยังคงเป็นส่วนเล็ก ๆ น้อยของตัวเรา   ในการตอบ
คำ�ถามที่ว่า “ความเสี่ยงคืออะไร ........” มีคนมากมายพูดว่า 
มันคือ “การเริ่มต้นการทำ�ธุรกิจของฉัน”2

 
ความเสี่ยงไม่ใช่สิ่งที่เลือกได้ มันคือ ส่วนหนึ่งของชีวิต การ
ตระหนักรู้เกี่ยวกับมัน และ ยอมรับว่ามันคือทักษะหนึ่ง เหล่านี้คือ
คำ�แนะนำ�บางอย่าง ถึงวิธีทำ�งานร่วมกับความเสี่ยงความอ่อนแอ
ของคุณ 

•

•

•

•

ทักษะต่าง ๆ เหล่านี้ สามารถนำ�มาใช้ในหลาย ๆ สถานการณ์ 
ของชีวิตคุณ ทั้งในด้านส่วนตัว และ ความเป็นนมืออาชีพ!

ความกล้าหาญ
ที่จะยอมรับความเสี่ยง

1 จาก B. Brown (2017), Daring Greatly.  Vulnerability has been researched, ให้คำ�จำ�กัดความและอธิบายโดย Brene Brown, PhD, LMSW, research 
professor ที่ University of Huston และ นักเขียนหนังสือที่ขายดีที่สุดเช่น  The gifts of imperfection เป็นต้น
2จากเรื่องเดียวกัน

แบบฝึกหัดที่ 19
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ทำ�ใจให้ว่าง

ให้แยกว่า คุณคือใคร จากสิ่งที่คุณทำ� ให้ออกจากความคิดที่ว่า คุณ
คือ “คนไม่น่าเชื่อถือ” “คนมีมลทิน” หรือ “ผู้ที่ล้มเหลว” เพราะไม่
ว่าสิ่งที่คุณได้ทำ�ลงไป หรือ ไม่ได้ทำ� ให้คิดเสียว่าคุณยังไม่ไปไม่ถึง เป้า
หมายที่คุณตั้งไว้ และยังทำ�มันไม่สำ�เร็จ ลองนึกภาพของการตัดโซ่ที่
ใหญ่ และ หนัก หรือ เชือกที่มัดอย่างหนาแน่น ที่กำ�ลังดึงคุณให้ต่ำ�
ลงมาออกไปจากคุณ ซึ่งจะทำ�ให้คุณรู้สึกโล่ง และ เป็นอิสระ (จากคำ�
ตัดสินนั้น)

คิดว่าคุณคือคุณ คนที่น่าเชื่อถือ คุณยังคงเป็นมนุษย์ผู้ที่อาจจะทำ�สิ่ง
หนึ่งสิ่งใดได้อย่างมีประสิทธิภาพ และ สิ่งอื่น ๆ ที่อาจจะไม่ก็ได้ และ 
คุณก็สามารถทำ�บางสิ่งบางอย่างเกี่ยวกับมันได้ นี่ไม่ได้หมายความว่า
คุณจะไม่มีความรับผิดชอบในสิ่งที่คุณได้ทำ�ลงไป มันหมายความว่า ถ้า
คุณได้เอาใจใส่ในตัวเอง เพิ่มพูนคุณค่าในตัวเอง และ รู้สึกถึงคุณค่าใน
ตัวเอง เมื่อนั้นสิ่งต่าง ๆ ก็จะตามมาเอง 

มุ่งเน้นไปในเรื่องของข้อเท็จจริง ที่จะนำ�มาใช้ต่อไป 

อย่าเอาตัวเองไปยึดติดกับการถูกปฏิเสธที่คุณได้รับมา เชื่อมสัมพันธ์
กับผู้มุ่งหวังที่คุณได้เข้าทาบทามให้มากเข้าไว้ และ เรียนรู้จากการถูก
ปฏิเสธ และ นำ�ไปปรับปรุงใช้ในการเข้าพบผู้มุ่งหวังคนต่อ ๆ ไป  

การยอมรับการถูกปฏิเสธอย่างแท้จริง

การสรรหาผู้แทนใหม่ ต้องมีการทาบทามผู้คนมากมาย ไม่ว่าคุณจะมี
การเตรียมตัว และ มีทักษะดีแค่ไหน คุณก็ต้องได้รับการปฏิเสธ มัน
เป็นเครื่องธรรมชาติส่วนหนึ่งของกระบวนการ มันไม่เกี่ยวกับคุณ และ 
ไม่เกี่ยวกับว่าคุณคือใคร อย่างไรก็ตาม มันสามารถที่จะทำ�ให้การถูก
ปฏิเสธนั้นลดน้อยลงได้ ด้วยความพยายามอย่างต่อเนื่องในสิ่งที่คุณทำ� 
และ วิธีที่คุณทำ�มัน ซึ่งจะถูกพูดถึงต่อไปในการสัมมนานี้ 

ทักษะ ในการหาผู้แทนใหม่

ความล้มเหลว การตัดสิน 
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ความสามารถในการเข้าใจความรู้สึกของผู้อื่น

ความสามารถในการเข้าใจความรู้สึกของผู้อื่น คือ วิธีที่มีประสิทธิภาพใน
การสร้างความสัมพันธ์  มันหมายถึง ความเข้าใจว่าคนอื่นรู้สึกอย่างไร และ 
คุณกำ�ลังรู้สึกอะไรอยู่ (ความสามารถในการเข้าใจตนเอง) ความสามารถใน
การเข้าใจความรู้สึกของผู้อื่นไม่จำ�เป็นต้องมีประสบการณ์แบบเดียวกันกับ
ผู้อื่นเสมอไป มันต้องการ การเชื่อมโยงระหว่างความรู้สึก และ ที่สำ�คัญก็
คือ ความต้องการที่คนคนนั้นกำ�ลังอยากได้ ซึ่งไม่ใช่เหตุการณ์ หรือ สภาวะ
แวดล้อมอะไร   สิ่งที่จะช่วยในเรื่องความสามารถในการเข้าใจความรู้สึกของผู้
อื่น ก็คือ การรับฟังโดยไม่ตัดสินอะไร รับฟังเพื่อให้รับรู้ความรู้สึก และ ความ
ต้องการ

การใช้ชีวิตแบบเต็มใจ และ พอใจ3

มีผู้คนมากมายพยายามที่จะหนีออกจากอารมณ์ความรู้สึก ที่พวกเขาไม่
ต้องการจะมี เช่น ความผิดหวัง ความกลัว ความเจ็บปวด และ ความละอาย 
อย่างไรก็ตาม เราไม่สามารถเลือกที่จะหนีออกจากความรู้สึกอะไรก็ได้   เมื่อเรา
หนีจากความผิดหวัง ความกลัว และ ความเจ็บปวด เราก็ได้หนีจากความเบิก
บาน ความรู้สึกขอบคุณ และ ความสุขใจไปด้วยเหมือนกัน   เมื่อเราหนีความ
รู้สึกต่าง ๆ ความเป็นตัวตนของเราทั้งหมดก็จะหนีไปด้วย และ นั่นจะเป็นการ
ทำ�ให้ความสัมพันธ์แยกออกไป และ ขัดขวางความสามารถในการเข้าใจความ
รู้สึกของผู้อื่น ซึ่งจำ�เป็นสำ�หรับการสร้างความสัมพันธ์ด้วย อย่าระงับอดกลั้น
ความรู้สึกต่าง ๆ ของคุณ : รับรู้พวกมัน เข้าใจความต้องการที่แฝงอยู่ภายใต้
พวกมัน และ ดูแลความต้องการเหล่านั้น เรื่องนี้จะมีการพูดถึงในตอนต่อ ๆ ไป
ของการสัมมนานี้

เพิ่มพูนความรู้สึกมีคุณค่าในตัวเอง 

ความรู้สึกมีคุณค่าในตัวเองหมายถึง การรู้ว่าเราดีพอแล้ว ในการเพิ่มพูน
ความรู้สึกมีคุณค่าในตัวเองนั้น คือ การทำ�สิ่งที่คุณมีความเชื่อในมัน และ 
มันมีความสำ�คัญกับคุณ เพราะว่ามันสอดคล้องกับคุณค่าในตัวเองของคุณ  
ความมีคุณค่าจะช่วยให้เรามีความมุ่งมั่นมากขึ้น   มันจะมอบความกล้าหาญ
และ ความสามารถในการเข้าใจความรู้สึกของผู้อื่นให้กับเรา   

ความกล้าหาญ หมายถึง การปรากฏตัวออกมาครั้งแล้วครั้งเล่า แม้ว่าจะต้อง
เผชิญกับผลลัพธ์ที่ไม่แน่นอนก็ตาม ความกล้าหาญไม่ใช่ความไม่เกรงกลัว: 
การโพสต์วิดีโอของคุณที่กำ�ลังกระโดดจากหน้าผาลงไปในน้ำ�นั้น ไม่ใช่ความ
กล้าหาญ ความกล้าหาญ คือ การเข้าทาบทามผู้มุ่งหวังให้มากขึ้น และ มาก
ขึ้น แม้ว่ามันมีความเสี่ยงที่จะได้รับการปฏิเสธก็ตาม เพราะคุณรู้ว่านี่คือวิธีที่
คุณจะมีโอกาสได้รับผู้สมัครใหม่มากขึ้น ๆ   

ความสามารถในการเข้าใจความรู้สึกของผู้อื่น หมายถึง เข้าใจความรู้สึก และ
ความต้องการของตัวคุณเอง (ความสามารถในการเข้าใจตนเอง) รวมถึง
ความรู้สึกและความต้องการของผู้อื่นด้วย เรื่องนี้จะมีการพูดถึงในตอนต่อไป
ของการสัมมนานี้

3  รายละเอียดเพิ่มเติมของ การเพิ่มพูนความรู้สึกมีคุณค่าในตัวเอง (cultivate self-worth) และ การใช้ชีวิตแบบ
เต็มใจและพอใจ (Live wholeheartedly) ดูได้จาก ภาคผนวก 3                              

แบบฝึกหัดที่  20-21
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การรับฟัง คือ ทักษะที่สำ�คัญที่สุด ที่ต้องใช้ในการสื่อสารให้มีประสิทธิภาพ และ สำ�หรับบางคนมันเป็นสิ่งที่เขาเรียกร้องมากที่สุดด้วย (ให้รับฟัง
เขา) ผู้คนโดยปกติจะคิดว่าพวกเขากำ�ลังรับฟังอยู่ แต่บ่อยครั้งที่พวกเขาเพียงแค่กำ�ลังรอสำ�หรับโอกาสของพวกเขาที่จะได้พูดและคิดว่าพวกเขาจะ
พูดอะไร  การรับฟังไม่ใช่เป็นเพียงแค่การได้ยินว่าผู้มุ่งหวังของเขาพูดอะไร แต่มันยังหมายถึง การค้นหาให้ได้ว่าเขาหรือเธอกำ�ลังจะสื่ออะไร จะพูด 
หรือ ไม่พูดออกมา 

การรับฟังเพื่อให้ทราบถึงความต้องการ

อุปสรรคที่สามารถขัดขวางคุณจากการรับฟัง:

ความกดดันด้านเวลาฃ

การทำ�หรือคิดเกี่ยวกับเรื่องอื่น ในขณะที่ผู้มุ่งหวังกำ�ลังพูด

การรบกวนผู้มุ่งหวังของคุณขณะพูด

การตัดสิน (ด่วนสรุป) ผู้มุ่งหวังของคุณ 

คุณสามารถก้าวข้าวอุปสรรคเหล่านี้ได้ด้วยการ:

มีการเตรียมการที่ดีในการนำ�เสนอของคุณ

มีสมาธิอยู่กับผู้มุ่งหวังของคุณว่าจริง ๆ แล้วเขาพูดอะไรอยู่

รับฟังเพื่อให้รู้ความต้องการและความรู้สึกของผู้มุ่งหวังของคุณ

หาข้อตกลงร่วมกันกับผู้มุ่งหวังของคุณ 

ทักษะ ในการหาผู้แทนใหม่
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ด้วยการรับฟัง คุณจะสามารถเสนอสิ่งที่มีคุณค่ามาก ๆ  2 สิ่งให้
กับผู้มุ่งหวังของคุณได้:

ข้อมูลที่เหมาะสม – ข้อมูลที่พูดเกี่ยวกับ หรือ ตรงกับความ
ต้องการของพวกเขา;

ข้อมูลที่มีจำ�นวนที่เหมาะสม – ไม่น้อยเกินไป และ ไม่มาก
จนเกินไป

1.

2.

ประเด็นปัญหา ความรู้สึก ความต้องการ และ 
ข้อเสนอต่าง ๆ 

การรับฟังที่แท้จริง ควรต้องละทิ้งความนึกคิดของเราออกไป
ก่อน และ อย่าตัดสิน (ด่วนสรุป) และ ให้มีสมาธิอยู่กับผู้อื่น
เท่านั้น แต่ แล้วเราต้องรับฟังไปเพื่ออะไร?

ในการที่จะมีสัมพันธ์กับผู้คน เราจะต้องรับฟังความต้องการของ
พวกเขา  ทุกๆ อย่างที่เราทำ� และ พูดออกมา คือการแสดงออก
เพื่อ และ พยายามที่จะได้พบหรือทำ�ตามความต้องการ  อย่างไร
ก็ตามบ่อยครั้งที่ความต้องการนั้น ๆ จะไม่ได้มีการพูดออกมา
แบบเปิดเผย หรือ ชัดเจนนัก มีผู้คนมากมายตั้งใจที่จะพูดถึง
ประเด็นปัญหา และ ความรู้สึกต่าง ๆ ออกมามากเกินความเป็น
จริง ประเด็นปัญหา และ ความรู้สึก คือฉากหน้า ขณะที่ ความ
ต้องการได้ถูกซ่อนอยู่ลึก ๆ

เมื่อนำ�ไปใช้กับการสรรหาผู้แทนใหม่ (การชักชวน) นี่หมาย
ถึงว่าผู้คนน้อยคนอาจจะเข้าร่วมกับ “บริษัท”   แต่พวกเขาได้
ร่วมกับ “วิธี” ที่จะได้ทำ�ตามความต้องการของเขาที่ซ่อนอยู่
ลึกๆ มากกว่า ตัวอย่างเช่น ความต้องการในการมีส่วนร่วม 
หรือ ความต้องการอื่น ๆ ของความต้องการ 7 อย่างตามที่ได้
กล่าวไว้ในการสัมมนานี้  ถ้าคุณได้ทราบ และ เข้าใจความต้อง
การนั้นๆ คุณจะสามารถนำ�เสนอความมุ่งหมายหรือความแตก
ต่างในวิธีที่จะสร้างความสัมพันธ์กับผู้มุ่งหวังของคุณได้ 

ในทำ�นองเดียวกัน ถ้าคุณสามารถเข้าใจความต้องการที่อยู่
ภายใต้ประเด็นปัญหาที่ผู้มุ่งหวังของคุณมีอยู่ คุณก็จะสามารถ
ทำ�งานกับผู้มุ่งหวังของคุณจนได้ข้อสรุปที่ดีกับเขา หรือ เธอได้ 
ตัวอย่างเช่น:

ความต้องการที่อยู่ภายใต้
ประเด็นปัญหา ที่อาจเป็นไปได้:

ความรู้สึกที่อาจเป็นไปได้:

ประเด็นปัญหาที่แสดงออกมา:

กังวลใจ เป็นทุกข์

เสถียรภาพ/ความมั่นคง                         
(รู้ว่าพวกเขาจะสามารถ
จ่ายค่าผ่อนบ้าน และ
รักษาบ้านของเขาไว้
สำ�หรับครอบครัวได้)

ฉันไม่รู้ว่าฉันจะจ่าย
ค่าผ่อนบ้านของฉัน
ได้อีกนานแค่ไหน

ความรู้สึก  ความรู้สึก

ความต้องการ
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คุณควรจะเข้าร่วมนะคะ ทำ�แบบไม่เต็มเวลาไปก่อน
ก็ได้ และ ดูว่าจะเป็นอย่างไร ... 
ฉันเชื่อมั่นว่าคุณจะถูกทำ�ให้ประหลาดใจแน่ ๆ 

หรือ
คุณควรจะเข้าร่วมนะคะ อุทิศเวลาให้กับเรื่องนี้สักพัก 
และ หลังจากนั้นประเมินผลลัพธ์ของมัน .... 
ฉันเชื่อมั่นว่าคุณจะถูกทำ�ให้ประหลาดใจแน่ ๆ

เราจะรู้ความรู้สึก และ ความต้องการต่าง ๆ ในเมื่อพวก
เขาไม่ได้พูดออกมาอย่างเปิดเผย ได้อย่างไร?

เราถามผู้คนด้วยจิตใจที่ดีและอ่อนโยน เมื่อเราทำ� มันสำ�คัญ
มากที่จะเชื่อมโยงความรู้สึกมาที่ความต้องการ เนื่องจากความ
ต้องการคือสิ่งที่สำ�คัญกว่า เราสามารถที่จะใช้คำ�ถามเช่น: คุณ 
... [กำ�ลังรู้สึก] เพราะคุณต้อง ... [ความต้องการ] ใช่ไหมคะ? 
ตัวอย่างเช่น:

คุณเป็นทุกข์ [ความรู้สึก] เพราะว่าคุณต้องการ
มั่นใจ ว่าคุณจะสามารถรักษาบ้านของคุณไว้ (ความ
ต้องการ) ให้ได้ใช่ไหมคะ?  

จะเกิดอะไรขึ้น หลังจากที่คุณได้ทราบถึงความรู้สึก และ
ความต้องการ?

คุณจะสามารถนำ�เสนอทางเลือกในการแก้ไขประเด็นปัญหาของ 
ผู้มุ่งหวังของคุณได้   การนำ�เสนอทางเลือกต่าง ๆ หลังจากได้
รับรู้ถึงความรู้สึ กและ ความต้องการ จะเพิ่มโอกาสที่หนึ่งในพวก
มันจะได้รับการรับฟัง และ อาจจะได้รับการยอมรับ เพราะว่าคน
อื่น ๆ สิ่งแรกเลยก็คือ เขาจะรู้สึกว่าได้รับการรับฟัง ตัวอย่าง
เช่น ทางเลือกที่เป็นไปได้ทางหนึ่งคือ การติดตามผลจากการแลก
เปลี่ยนตามด้านบน คือ:

ถ้าการคาดการณ์ของเราไม่ถูกต้อง ผู้อื่นเขาก็จะบอกเราเอง และ 
เราจะได้เรียนรู้มากขึ้นเกี่ยวกับความรู้สึก และ ความต้องการ
ต่าง ๆ ของพวกเขา  

ความต้องการเป็นเรื่องทั่วไป4 ทุก ๆ คนสามารถพูดถึงความ
ต้องการต่าง ๆ แม้ว่าพวกเขาอาจจะมีการจัดลำ�ดับความสำ�คัญ
ที่แตกต่างกันไปก็ตาม ความต้องการต่าง ๆ คือ เรื่องดีเสมอ: 
พวกมันเป็นอะไรเกี่ยวกับสิ่งที่พวกเรา และ คนอื่น ๆ ต้องการ ไม่
ได้เกี่ยวกับว่าพวกเรา หรือ คนอื่น ๆ ไม่ต้องการ ตัวอย่างเช่น: 

ฉันต้องการเสถียรภาพ/ความมั่นคง  [ความต้องการ]
ฉันไม่ต้องการความยุ่งเหยิง/ไม่มีเสถียรภาพ/ไม่มีความมั่นคง  
[ไม่ใช่ความต้องการ]

มันต้องใช้การฝึกฝนบ้าง ในการที่จะสามารถทราบความรู้สึกและ
ความต้องการต่าง ๆ ของคนอื่น และ ในบางครั้งแม้แต่ของตัว
เราเอง!  ยิ่งกว่านั้น มันเป็นการฝึกฝนที่คุ้มค่ามาก ๆ เพราะว่า
มันจะช่วยในการสร้างความสัมพันธ์ที่มีความหมาย และ ยั่งยืน
กับผู้อื่น และ ในธุรกิจขายตรง การสร้าง และ รักษาไว้ซึ่งความ
สัมพันธ์นั้นมีความสำ�คัญ มากกว่าธุรกิจอื่น ๆ ทั่วไป!

4รายการของความต้องการต่าง ๆ พร้อมกับรายการของความรู้สึกต่าง ๆ เมื่อความต้องการได้รับการตอบสนอง และ ไม่ได้รับการตอบสนอง ดูได้จาก ภาคผนวก 4

การระบุความรู้สึก และ ความต้องการ ออกมา อาจจะไม่เหมาะ
สมในทุก ๆ สถานการณ์ แต่ มันก็มีประโยชน์มากที่จะต้องทำ�
มันเงียบ ๆ ในการที่จะสร้างความสัมพันธ์ ทำ�ข้อเสนอที่ดีกว่า 
เหมาะสมกว่า และ ทำ�สิ่งต่างๆ ให้เดินหน้าไปเรื่อย ๆ 

การสรรหาผู้แทนใหม่เป็นเรื่องที่ต้องใช้ความพยายาม แต่ผลตาม
มาก็คือ การตัดสินใจที่จะเข้าร่วมสำ�หรับผู้คนมากมาย  แต่เดี๋ยว
นะ ลองกลับไปคิดก่อนว่า คุณตอนนั้นเป็นอย่างไร  มันเป็นอะไร
ที่ว่าคุณจะไม่สามารถตัดสินใจได้เลยในทันที คุณอาจจะใช้เวลา
คิดเกี่ยวกับมัน และ คุณอาจจะต้องคุยกับคนที่คุณรักก่อนที่จะ
ตัดสินใจ คุณอาจจะมีความรู้สึกที่มากมายจากสิ่งใหม่ ๆ ข้อมูล
ต่าง ๆ และ กระบวนการในตอนแรก ๆ 

ดังนั้น จากการท่ีคุณได้อธิบายกระบวนการต่าง ๆ ให้กับผู้มุ่ง
หวังของคุณ ให้เข้าใจไว้ว่า นี่ไม่ได้หมายถึงว่า คุณจะต้องยอมแพ้
ในการที่จะชักชวนพวกเขา คุณควรจะต้องคอยคิดถึงสิ่งที่ดีที่สุด
ของพวกเขาไว้ในใจ รับฟังความต้องการ และ ประเด็นปัญหา
ของผู้มุ่งหวังของคุณ และ ตอบสนองด้วยการให้ข้อมูลประเภทที่
จำ�เป็น และในจำ�นวนที่เขาต้องการ ข้อมูลที่ถูกต้อง เกี่ยวข้องกับ
เขา และ ต้องตรงประเด็น

แบบฝึกหัดที่ 22-23

ทักษะ ในการหาผู้แทนใหม่
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การจัดการกับข้อโต้แย้งต่าง ๆ 

ด้วยการรับฟังเพื่อให้ได้รู้ถึง ความต้องการ และ การนำ�เสนอ
ข้อมูลที่ถูกต้อง และ ในปริมาณที่เหมาะสม คุณอาจจะได้ทำ�การ
ลดโอกาสและจำ�นวนของข้อโต้แย้งต่าง ๆ  เรียบร้อยแล้ว  อย่างไร
ก็ตาม การตัดสินใจเข้าร่วมกับรีนา-แวร์ คือ สิ่งที่สำ�คัญ : ผู้คน
มากมายอาจจะมีข้อโต้แย้งต่าง ๆ และ มันจะเป็นประโยชน์มากที่
จะได้รู ้ถึงวิธีในการจัดการกับพวกมัน ด้วยการจัดการกับข้อ
โต้แย้งต่าง ๆ คุณจะสามารถ:

ดำ�เนินกระบวนการสรรหาผู้แทนใหม่ได้ต่อไป 

แสดงให้ผู้มุ่งหวังของคุณได้เห็นว่าคุณได้มาอยู่ท่ีนั่นเพื่อพวก
เขาและคุณได้ใส่ใจกับความกังวลของเขาอย่างแท้จริง

สร้างความไว้เนื้อเชื่อใจ และ เพิ่มเติมสายสัมพันธ์อย่างต่อ
เนื่องกับผู้มุ่งหวังของคุณ ดังนั้น พวกเขาจะรู้สึกสะดวกใจ
ในการเข้าร่วมกับทีมคุณ

•

•

•

ข้อโต้แย้งคืออะไร?

ข้อโต้แย้ง คือ ความกังวล หรือ ประเด็นปัญหา ที่ผู้มุ่งหวังของ
คุณมี และ นั่นจะขัดขวางพวกเขาในการเข้าร่วมทีมของคุณ  
ผู้มุ่งหวังของคุณ อาจจะไม่แสดงข้อโต้แย้งนั้นออกมาให้เห็น แต่
อาจจะเพียงแค่ใช้มันในการปฏิเสธในการเข้าร่วม

ข้อโต้แย้งต่าง ๆ ไม่ได้เกี่ยวกับตัวคุณ โดยปกติมันเชื่อมโยงกับ
ความต้องการ อย่าคิดว่าข้อโต้แย้งคือปัญหา หรือ การปฏิเสธ
ส่วนตัว; ให้มองมันเป็นเสมือนโอกาส โอกาสในการช่วยผู้มุ่งหวัง
ของคุณได้รู้ และ ทำ�ตามความต้องการได้ 

โดยทั่วไปแล้ว มันไม่จำ�เป็นที่จะต้องจัดการกับข้อโต้แย้งทั้งหมดที่
ผู้มุ่งหวังของคุณมีอยู่ นั่นจะเป็นการสิ้นเปลืองเปล่า ๆ และ มัน
อาจจะทำ�ให้คุณห่างจากการรับสมัครผู้มุ่งหวังของคุณออกไปอีก 
คุณควรต้องรับฟังข้อโต้แย้งทั้งหมด ระบุข้อโต้แย้งหลัก ๆ ที่เป็น
จริง และ จัดการกับมัน บ่อย ๆ ที่ข้อโต้แย้งเล็ก ๆ น้อย ๆ จะ
หายไปเองโดยไม่มีการพูดถึงอีก โดยคุณสามารถใช้ กระบวนการ
ดังต่อไปนี้

กระบวนการ L.C.O (Listen - รับฟัง 
Confirm – ยืนยัน Offer – นำ�เสนอ) 

คุณสามารถจัดการกับข้อโต้แย้งในการชักชวน ด้วยการใช้ 
กระบวนการ L.C.O. (Listen - รับฟัง Confirm – ยืนยัน 
Offer – นำ�เสนอ)  ด้วยกระบวนการนี้ คุณจะไม่ต้องแก้ปัญหา
ข้อโต้แย้งต่าง ๆ ด้วยตัวคุณเอง  คุณเพียงนำ�เสนอทางเลือก; ผู้
มุ่งหวังของคุณจะเป็นคนแก้ปัญหาข้อโต้แย้งต่าง ๆ นั้นเอง

L - รับฟัง

L.C.O C - ยืนยัน

O - นำ�เสนอ
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การรับฟังข้อโต้แย้ง 

ให้ความสนใจกับสิ่งท่ีผู้มุ่งหวังของคุณได้พยายามสื่อสารด้วยคำ�
พูด และ ด้วยวิธีอื่น ๆ เช่น การแสดงออกทางสีหน้า และ ทาง
ภาษากาย ผู้มุ่งหวังของคุณอาจจะไม่แสดงออกถึงความต้องการ
ของเขา หรือ เธอ  บางครั้งไม่แม้แต่ประเด็นปัญหา หรือ ความ
กังวลที่แท้จริง ต้องรับฟังเพื่อให้รู้ถึงความต้องการ และ ความ
กังวลที่แท้จริง เพื่อที่คุณจะสามารถจัดการกับมันได้ ในการทำ�สิ่ง
นี้ คุณได้รับฟังเพื่อเปลี่ยนข้อโต้แย้งให้เป็นคำ�ถาม หรือ คำ�ถามที่
อยู่ในใจของคุณ ตัวอย่างเช่น:

ผู้มุ่งหวังของคุณพูดว่า:
ฉันไม่รู้ว่าจะขาย/ชักชวนคนอื่นอย่างไร

ในใจ คุณได้ยินว่า:	
คุณช่วยแสดงให้ฉันดูหน่อยได้ไหมว่าจะขาย/ชักชวนยังไงคะ?

ยืนยันข้อโต้แย้ง 

หลังเปลี่ยนข้อโต้แย้งให้เป็นคำ�ถามในใจของคุณ คุณต้องการที่จะ
ยืนยันว่าสิ่งที่คุณเข้าใจนั้นถูกต้อง คุณสามารถที่จะทำ�สิ่งนี้ใน 2 
ส่วน: 

1)  รับรู้ข้อโต้แย้ง และ  
2) เปลี่ยนแง่ลบให้เป็นแง่บวกได้ ด้วยการพูดกลับไปที่เขาโดย
ใช้รูปแบบทำ�นอง... คุณกำ�ลัง [รู้สึก] เพราะว่าคุณต้องการ 
[ความต้องการ]? 

ตัวอย่างเช่น:

ฉันเข้าใจแล้ว (แสดงการรับรู้) คุณกำ�ลังรู้สึกกังวล
ใจเพราะว่าคุณต้องการรู้วิธีในการท่ีจะชักชวนผู้อื่นใช่
ไหมคะ? (พูดกลับไป)

เสนอทางเลือก 

ผู้คนส่วนมากต้องการมีทางเลือก ให้นำ�เสนอทางเลือกที่มีอยู่ 
เพื่อที่จะก้าวข้ามข้อโต้แย้งนั้น ตัวอย่างเช่น คุณอาจจะพูดว่า: 

รีนา-แวร์ จะมอบการฝึกอบรมต่างๆ ที่หลากหลาย
ผ่านทางมหาลัยรีนา-แวร์   การสัมมนาทั้งหมดมี
พร้อมให้ตลอด 24/7 โดยไม่มีค่าใช้จ่าย พร้อมด้วย
เครื่องมือสนับสนุนในเรื่องของการขาย และ การ
สรรหาผู้แทนใหม่ คุณสามารถที่จะกำ�หนดเวลาในการ
เข้าฝึกอบรมได้กับผู้นำ�ทีมของคุณ และ/หรือ ทำ�การ
เรียนรู้ได้ด้วยตัวคุณเอง 

ในการเลือกทางเลือก ผู้มุ่งหวังของคุณเป็นผู้หาคำ�ตอบให้กับข้อ
โต้แย้งนั้น ๆ เอง และ คุณสามารถที่จะดำ�เนินการต่อไปได้

ฉันเข้าใจแล้ว (แสดงการรับรู้) คุณอยากให้ฉันแสดงให้
คุณดูไหมว่าคุณจะสามารถเรียนรู้วิธีในการชักชวนผู้
อื่นได้อย่างไร หรือ ไม่คะ? (เสนอทางเลือก)

ดิฉันเข้าใจ  (แสดงการรับรู้) ที่คุณพูดว่าคุณไม่รู้ว่าจะ
ทำ�การขายอย่างไร คุณช่วยบอกความกังวลของคุณ
ให้ฉันฟังมากกว่านี้อีกหน่อยได้ไหมคะ? (ขอให้อธิบาย
เพิ่มเติม)

แน่นอนคุณอาจมีเหตุผลในการที่พูดอย่างนั้น  (แสดง
การรับรู้) คุณสบายใจที่จะบอกให้ดิฉันทราบได้ไหมคะ? 
(ขอให้อธิบายเพิ่มเติม)

ขึ้นอยู่กับสถานการณ์ มันอาจจะดูมีเหตุผลมากกว่าที่เมื่อรับรู้ข้อ
โต้แย้งแล้ว เราจะทำ�การเสนอทางเลือกได้เลยทันที โดยไม่ต้องพูด
ถึงความรู้สึก และ ความต้องการของเขาออกมา ตัวอย่างเช่น 
คุณอาจจะพูดว่า:

อย่างไรก็ตาม ในใจคุณจะต้องพยายามค้นหาความรู้สึก และ
ความต้องการอยู่เสมอ เพราะว่ามันจะช่วยให้คุณได้นำ�เสนอในสิ่ง
ที่ตรงประเด็นได้มากที่สุด 

ในกรณีข้อโต้แย้งของผู้มุ่งหวังของคุณไม่ชัดเจนสำ�หรับคุณ 
และ/หรือ คุณไม่สามารถเปลี่ยนมันไปเป็นคำ�ถามที่อยู่ในใจคุณ
ได้ ให้ขอให้ผู้มุ่งหวังของคุณอธิบายเพิ่มเติม ตัวอย่างเช่น คุณ
อาจพูดว่า:

แบบฝึกหัดที่ 24-25

ทักษะ ในการหาผู้แทนใหม่
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ข้อโต้แย้งที่พบบ่อย ๆ ในการสรรหาผู้แทนใหม่

เป็นไปได้ที่อาจจะพบกับข้อโต้แย้งมากมายในการสรรหาผู้แทนใหม่ ด้านล่างนี้ คือ ข้อโต้แย้งที่พบได้บ่อย ๆ ในการชักชวนคนเข้าร่วมงาน และ ข้อ
แนะนำ�ในการจัดการกับมัน ข้อแนะนำ�บางอย่างอาจจะรวมถึงการแสดงการรับรู้มัน การพูดกลับ และ นำ�เสนอทางเลือกต่าง ๆ บางข้อแนะนำ�อาจ
จะไม่รวมถึงการพูดกลับไป  

ลองนึกภาพว่าข้อโต้แย้งต่างๆ นั้นเหมือนกับ ก้อนหินสำ�หรับเท้าเหยียบในแม่น้ำ� และ การจัดการกับข้อโต้แย้งต่างๆ ก็เปรียบเสมือนการเดินบน
ก้อนหินเหล่านั้น เพื่อที่จะข้ามไปยังอีกฝั่งของแม่น้ำ� และ ก้าวเข้าใกล้ผู้มุ่งหวัง และ เป้าหมายของคุณไปเข้าเรื่อย ๆ   

ฉันไม่รู้จักใครเลยที่จะไป
ชักชวน/ขายสินค้าให้เขา 

ฉันไม่เก่งเลย ที่จะพูดกับ
คนที่ฉันไม่รู้จัก

ผู้คนที่ฉันรู้จักไม่สามารถ
ที่จะซื้อผลิตภัณฑ์
เหล่านี้ได้หรอก

ฉันไม่สามารถเข้าร่วมได้ในตอนนี้ 

ฉันมีงานทำ�อยู่แล้ว 

ฉันเข้าใจค่ะ คุณกำ�ลังกังวลอยู่ เป็นเพราะว่า คุณยังไม่มีตลาดในการทำ�ธุรกิจของคุณ?  แต่
มันจะช่วยได้ไหมถ้าฉันจะแสดงให้คุณรู้ว่า มีผู้คนมากมายที่คุณจะสามารถไปพบเพื่อชักชวน
เข้าร่วมงาน หรือ ขายสินค้าให้เขา? 

ฉันเข้าใจค่ะ ลูกค้าของรีนา-แวร์จำ�นวนมาก เลือก
แผนการจ่ายที่จะชำ�ระเป็นรายเดือน ในจำ�นวนเงินที่เขา
จ่ายได้ ดิฉันจะแสดงให้คุณดู การชำ�ระเป็นรายเดือนนั้น
มีอะไรบ้าง...

ข้อโต้แย้ง ตัวอย่างในการตอบ

ผู้คนมากมายก็คิดเช่นนั้น คุณกังวล เป็นเพราะว่าคุณต้องการเป็นคน
เก่งในเรื่องนี้ใช่ไหมคะ? ดีแล้วค่ะ คุณสามารถได้รับการฝึกอบรมในการ
ที่จะพูดกับผู้คนใหม่ ๆ  ได้อย่างมีประสิทธิภาพ รีนา-แวร์จะมอบการฝึก
อบรมสัมมนาให้กับคุณเอง...

อ๋อค่ะ คุณบอกว่าคุณยังไม่สามารถเข้าร่วมได้ในตอนนี้ คุณสามารถที่
บอกให้ดิฉันทราบได้ไหม ว่าสิ่งที่คุณกังวลอยู่คืออะไรคะ? 

นั่นดีเลยค่ะ คุณไม่สะดวกใจก็เพราะว่าต้องการรักษางานที่ทำ�อยู่ตอนนี้
ไว้ใช่หรือไม่คะ?  คุณสามารถทำ�งานของคุณต่อไปได้ค่ะ คุณสามารถ
ทำ�งานกับรีนา-แวร์ แบบไม่เต็มเวลาได้ค่ะ
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ฉันต้องการงานที่มั่นคง/เงินเดือนที่แน่นอน

สามี/ภรรยาของฉัน/ผม ไม่อยากให้ฉันทำ�งาน

ฉันไม่มีคนดูแลเด็ก ๆ 

นั่นก็เข้าใจได้ค่ะ และ ฉันสามารถที่จะพูดกับคุณได้ว่า คุณจะไม่มีวันถูก
ไล่ออกจากรีนา-แวร์ เพราะว่าคุณจะมีธุรกิจเป็นของตัวเอง   และราย
ได้ของคุณก็จะขึ้นอยู่กับเวลา และ ความทุ่มเทที่คุณให้กับการพัฒนา
ธุรกิจของคุณ (ทางเลือกเพิ่มเติม: กับรีนา-แวร์ คุณจะได้รับเงินค่า
คอมมิชชั่นทันทีที่คุณและคนที่คุณชักชวนเข้ามาเริ่มต้นขาย และ เงินนี้
จะถูกจ่ายให้ในทันที) 

ฉันเข้าใจค่ะ คุณกังวลเพราะว่าคุณต้องการให้เขา/เธอเห็นด้วยในเรื่อง
นี้ใช่หรือไม่? เรากำ�หนดเวลาที่จะให้ฉันได้พบกับคุณและสามี/ภรรยา
ของคุณพร้อม ๆ กัน เพื่อที่ดิฉันจะสามารถตอบคำ�ถามต่าง ๆ เกี่ยว
กับโอกาสนี้ได้

ฉันชื่นชมในความกังวลของคุณนะคะ แล้วถ้าคุณสามารถทำ�งานนี้ได้ 
ตอนที่ลูก ๆ ของคุณอยู่ที่โรงเรียนล่ะคะ?  

ข้อโต้แย้ง ตัวอย่างในการตอบ

ฉันได้ยินมาว่าบรษิัทประเภทนี้หลอกผู้คนให้หลงเชื่อเพื่อเอาเงินจากพวกเขา ฉันเข้าใจค่ะ บริษัทขายตรงบางบริษัทอาจจะไม่ค่อยโปร่งใสสักเท่า
ไหร่ หรือ ไม่ค่อยจริงจังในการทำ�ธุรกิจเท่าไหร่   ที่คุณกังวลก็เพราะ
ว่าคุณต้องการที่จะมั่นใจก่อนว่าคุณกำ�ลังจะร่วมงานกับบริษัทที่ทำ�
ธุรกิจอย่างจริงจัง และ ซื่อสัตย์ ใช่หรือไม่คะ?   ผู้แทนขายตรงของ
บริษัทในปัจจุบันจำ�นวนมากมายอาจเคยคิดเช่นนั้นก่อนท่ีพวกเขาจะเข้า
ร่วม แต่หลังจากนั้นพวกเขาก็ได้เห็นความแตกต่าง   ฉันมีความภูมิใจ
กับธุรกิจรีนา-แวร์ของฉันมาก บริษัทอยู่ในธุรกิจนี้มาเกือบจะ 80 ปี
แล้ว มีชื่อเสียงระดับโลก เป็นสมาชิกของสมาคมขายตรงแห่งประเทศ
สหรัฐอเมริกามาโดยตลอด และ มีความใส่ใจ และ สนับสนุนผู้แทนของ
เขาเขาอย่างดีมาก ๆ  

แบบฝึกหัดที่ 26

ทักษะ ในการหาผู้แทนใหม่
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ทักษะในการสรรหาผู้แทนใหม่: โดยสรุป

ความกล้าหาญที่จะยอมรับความเสี่ยง: 
ระวังอารมณ์ของคุณในระหว่างการชักชวน และ 
กำ�ลังอยู่กับพวกเขา ยอมรับการถูกปฏิเสธอย่าง
แท้จริง ทำ�ใจให้ว่าง มุ่งเน้นไปในเรื่องของข้อ
เท็จจริง ที่จะนำ�มาใช้ต่อไป เพิ่มพูนความรู้สึกมี
คุณค่าในตัวเอง ใช้ชีวิตแบบเต็มใจ และ พอใจ 
สามารถเข้าใจความรู้สึกของผู้อื่น

การรับฟังประเด็นปัญหา เพื่อรับรู้
ความรู้สึก และ ความต้องการ: 
รับฟังความกังวลที่แท้จริง ที่ซ่อนอยู่ภาย
ใต้ประเด็นปัญหาของผู้มุ่งหวังของคุณ และ 
จัดการกับมัน   คอยสังเกตความรู้สึก และ 
ความต้องการของผู้มุ่งหวังของคุณในใจตลอด
เวลา ถ้ามีโอกาสที่เหมาะสมก็พูดออกมา: 
คุณกำ�ลังรู้สึกเช่นนี้เพราะว่าคุณต้องการ......? 
หลังจากนั้นให้ทำ�ข้อเสนอ

การจัดการกับข้อโต้แย้ง:
รับฟังข้อโต้แย้งทั้งหมดที่มี ทำ�ให้ชัดเจน และ
ยืนยันความเข้าใจใน ส่วนที่สำ�คัญที่สุด และ 
จัดการกับมันด้วยการนำ�เสนอทางเลือก 

1

2

3
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อภิธานศัพท์
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อภิธานศัพท์
คำ�ศัพท์เหล่านี้ มีมาเพื่อให้คุณได้อ้างอิงถึงคำ�ศัพท์สำ�คัญ ๆ ที่ใช้ในธุรกิจ และ คำ�ศัพท์ และ สำ�นวนอื่น ๆ ที่มีอยู่ในการสัมมนานี้ คำ�ศัพท์
เหล่านี้มีการเรียงตามตัวอักษร และ คำ�จำ�กัดความเหล่านี้จะรวมถึงความหมายที่เกี่ยวกับคำ� และ วลี ที่ได้ถูกใช้ในรีนา-แวร์

ตลาด (Market): ผู้คนที่คุณสามารถที่จะเข้าทาบทามเข้าเป็นสมาชิกใหม่ในทีม หรือ ขายสินค้า

จุดมุ่งหมาย 
(Cause):

กลุ่มผู้มุ่งหวังที่ยัง
ไม่เคยรู้จักมาก่อน      
(Cold market):

Consultant:

ความแตกต่าง 
(Difference): 

สมัครหรือลงทะเบียน 
(Enroll):

เห็นอกเห็นใจเข้าใจ 
(Empathy):

ความรู้สึก (Feeling): 

ผู้แทนขายตรงอิสระ 
(Independent 
Representative):

ประเด็นปัญหา
(Issue):

(จุดมุ่งหมาย หรือ จุดมุ่งหมายของเรา) พันธกิจของรีนา-แวร์เกี่ยวกับสภาพสิ่งแวดล้อม: พันธสัญญา
ของบริษัทที่จะช่วยกำ�จัดขวดน้ำ�พลาสติกแบบใช้ครั้งเดียวแล้วทิ้ง และ ลดปริมาณขยะพลาสติกแบบใช้ครั้ง
เดียวแล้วทิ้ง ซึ่งสามารถสรุปตามคำ�ขวัญของจุดมุ่งหมายที่ว่า: “Less plastic, Cleaner World” หรือ 
“พลาสติกน้อยลงเท่าไร โลกก็สะอาดขึ้นเท่านั้น”

คุณแปลกหน้าสำ�หรับคุณ; ผู้คนที่คุณไม่รู้จักมาก่อน และ คนที่คุณไม่เคยมีสัมพันธ์กันมาก่อน 

ระดับเริ่มต้นของผู้แทนขายตรงอิสระใหม่ Consultant สามารถที่จะได้รับการเลื่อนขั้นได้ถึง 7 ระดับ จนถึง
ระดับ ผู้นำ�ระดับ Platinum Executive

(ความแตกต่างของรีนา-แวร์ หรือ ความแตกต่าง ซึ่งก่อนหน้านี้คือ โอกาส) โอกาสทางธุรกิจของรีนา-แวร์ 
คำ�พูดที่อ้างถึงในหลาย ๆ ทาง ในที่ซึ่งรีนา-แวร์ แตกต่างจากบริษัทขายตรงส่วนใหญ่ และ ในความเป็นจริง
ที่ว่ารีนา-แวร์ ได้มอบโอกาสให้กับผู้คน 

สมัคร หรือ ลงทะเบียนเป็นผู้แทนขายตรงอิสระคนใหม่

เข้าใจความรู้สึกของคนอื่น และ ตัวคุณเองว่ากำ�ลังเป็นเช่นไร (ความสามารถในการเข้าใจตนเอง) – 
Empathy มาจากภาษากรีกโบราณ (en=in และ pathos=Feeling)  ความสามารถในการเข้าใจความ
รู้สึกของผู้อื่นไม่จำ�เป็นต้องมีประสพการณ์แบบเดียวกันกับผู้อื่นเสมอไป มันต้องการ การเชื่อมโยงระหว่าง
ความรู้สึก และ ที่สำ�คัญก็คือ ความต้องการที่คนคนนั้นกำ�ลังอยากได้ ซึ่งไม่ใช่เหตุการณ์ หรือ สภาวะ
แวดล้อม

อารมณ์: ในบริบทของ การสื่อสารที่แสดงความเห็นอกเห็นใจ หรือ อย่างสันติ ความรู้สึกมันจะเชื่อมโยงและ
เป็นสัญญาณสำ�หรับความต้องการ เมื่อความต้องการของเราได้ถูกตอบสนอง เราจะมีความรู้สึกที่แตกต่าง
กับตอนที่ความต้องการของเรายังไม่ได้รับการตอบสนอง

ผู้คนที่มีธุรกิจรีนา-แวร์เป็นของเขาหรือเธอเอง ใช้เรียกกับทุก ๆ ตำ�แหน่ง จาก Consultant ไปจนถึง 
Platinum Executive Leader

ปัญหา ความยากลำ�บาก หรือ ส่วนเล็ก ๆ น้อย ๆ ; ในการสื่อสารที่แสดงความเห็นอกเห็นใจ หรือ อย่าง
สันติ ประเด็นปัญหา คือ สิ่งที่เชื่อมโยงถึง และ เป็นการแสดงออกทางภายนอก หรือ อย่างผิวเผินของความ
ต้องการ

ผู้นำ� (Leader):   ผู้แทนขายตรงอิสระ ผู้ที่ได้ก้าวหน้าสู่ระดับและตำ�แหน่งของผู้นำ� (Leader) และ สูงกว่า 
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ความต้องการ
(Need):

ผู้มุ่งหวัง 
(Prospect):

ข้อโต้แย้ง
(Objection):

รายชื่อผู้มุ่งหวังคน
ต่อไป (Referrals):

คุณค่าในตัวเอง 
(Self-worth):

เปลี่ยนแง่ลบให้เป็น
แง่บวก (Reframe):

ผู้สมัครใหม่
(คำ�นาม) Recruit:

รับสมัคร 
(คำ�กริยา) Recruit:

ทีมงาน (Team):

กลุ่มผู้มุ่งหวังที่
คุณรู้จักมาก่อน 
(Warm market):

ยอมรับความเสี่ยง 
(Vulnerability):

สิ่งของที่ต้องการ หรือ ความจำ�เป็น; ในการสื่อสารที่แสดงความเห็นอกเห็นใจ หรือ อย่างสันติ ความต้องการ
เป็นแก่นแท้ของอะไรที่เราคิด เราพูด และ ทำ� และ จะถูกแสดงออกบ่อย ๆ ผ่านทางความรู้สึก และ สัญญาณจาก
ประเด็นปัญหา ความต้องการเป็นเรื่องทั่วไป: ทุก ๆ คนมีความต้องการ ในการสื่อสารที่แสดงความเห็นอกเห็นใจ
กัน ความต้องการจะเป็นเรื่องที่ดีเสมอ หมายความว่ามันคือสิ่งที่เราต้องการ ไม่ใช่อะไรที่เราไม่ต้องการ 

ว่าที่ ผู้สมัครใหม่ ลูกค้า หรือ ทั้งคู่ในอนาคต

ความกังวลของผู้มุ่งหวังของคุณที่มี และ มันจะเป็นการขัดขวางเขาหรือเธอในการเข้าร่วมงานกับรีนา-แวร์ หรือ 
การซื้อสินค้า

หลัก ๆ แล้ว หมายถึงบุคคล คนที่ถูกแนะนำ�ให้กับคุณโดยคนอื่น; บางครั้งก็หมายถึง การแนะนำ�คนหนึ่งให้กับอีก
คนหนึ่ง

ความรู้สึกรับรู้ว่าเราดีพอแล้ว ความตระหนักถึง และ ความพึงพอใจว่าเราเป็นใคร และ “คุณค่า” ของเรา; 
คุณค่าของตัวเอง 

พูดในสิ่งที่คนอื่นได้พูดมา แต่ในวิธีที่แตกต่าง ในบริบทของการสื่อสารที่แสดงความเห็นอกเห็นใจกัน การเปลี่ยนแง่
ลบให้เป็นแง่บวก สามารถนำ�มาใช้ประโยชน์ได้เมื่อมีบางคนพูดถึงอะไรบางอย่างที่เป็นลบ หรือ เป็นอันตรายมาก ๆ   
เมื่อเราเปลี่ยนแง่ลบให้เป็นแง่บวก เราจะต้องระบุความต้องการเชิงบวก และ เอ่ยมันออกมา นี่จะเป็นการนำ�ผู้คน
จากที่อยู่กับสิ่งที่เป็นลบ ขาดการรับรู้ความต้องการเชิงบวกออกมา ตัวอย่างเช่น:

ผู้อื่น : ฉันไม่ชอบเลยเวลาที่ป่วย
คุณ : สุขภาพของคุณ (ความต้องการ) มีความสำ�คัญกับคุณมาก   

ผู้แทนขายตรงอิสระใหม่ 

รับสมัครผู้แทนขายตรงอิสระใหม่; เพื่อเพิ่มจำ�นวนสมาชิกให้กับทีมคุณ

กลุ่มของผู้แทนขายตรงอิสระที่อยู่ภายใต้ผู้แทนขายตรงฯ คนเดียวกัน

ผู้คนที่คุณรู้จักมาก่อนทั้งโดยตรงและโดยอ้อม (ผ่านทางคนอื่น) หมายถึง ครอบครัว เพื่อนฝูง ลูกค้าปัจจุบัน  
คนที่รู้จักแต่ไม่คุ้นเคยนัก และ รายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป 
หมายเหตุ: ในรีนา-แวร์ กลุ่มผู้มุ่งหวังที่รู้จักมาก่อน (สำ�หรับงานขาย) จะไม่รวมถึงตัวคุณเองหรือผู้แทนขายที่
ปัจจุบันยังทำ�งานอยู่ รีนา-แวร์ไม่ต้องการให้ผู้แทนขายตรงของเขาต้องซื้อผลิตภัณฑ์ หรือ ตุนสินค้าไว้ขายตลอด
เวลาที่ทำ�งานอยู่  

ความสามารถในการเผชิญกับความไม่แน่นอน ปัจจัยเสี่ยง และ รู้สึกถึงความเสี่ยง แต่ก็ยังคงรู้ว่าเราดีเพียง
พอแล้ว และ รู้สึกดีกับตัวเอง1

อภิธานศัพท์

1 นำ�มาจาก Bren Brown, Ph.D., LMSW (2012), หนังสือเรื่อง Daring Greatly
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ภาคผนวก
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ภาคผนวก 1 I กระบวนการ การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ:
ข้อมูลเพิ่มเติม

ภาคผนวก

การเข้าพบ

การนำ�เสนอ

1. การปูทาง
2. นำ�เสนอจุดมุ่งหมาย และเชิญชวนผู้คนมาร่วมในทีมของคุณ

5. นำ�เสนอผลิตภัณฑ์ (ขายสินค้า)
6. ปิดการขาย

7. ขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป

8. นำ�เสนอ “ความแตกต่างของรีนา-แวร์” อีกครั้งหนึ่ง 
   (หากยังไม่สำ�เร็จในครั้งแรก)

การติดตามผล
การเป็นผู้นำ�ที่ดี 
การบริการหลังการขาย การขายซ้ำ�

3. นำ�เสนอ ความแตกต่างของรีนา-แวร์ 
   (การสรรหาผู้แทนใหม่)  
4. รับสมัครผู้มุ่งหวัง

การกำ�หนด
กลุ่มผู้มุ่งหวัง

• แนะนำ�ตัวเองและรีนา-แวร์
• ตัดสินใจว่า: เริ่มนำ�เสนอ/ทำ�การนัดหมายเข้าพบ/
  ขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป

กำ�หนดผู้มุ่งหวังทั้งที่รู้จักมาก่อน (Warm market) 
และ ยังไม่รู้จักมาก่อน (Cold market)
ขั้นตอนนี้ให้ทำ�ก่อนการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ  มันได้ถูกนำ�มา
รวมไว้ที่นี่ก็เพื่อให้เกิดความสมบูรณ์มากขึ้น

การแสวงหาผู้มุ่งหวังเพื่อเดิน
ทางสู่ความสำ�เร็จ (RW203)

การแสวงหาผู้มุ่งหวังเพื่อ
เดินทางสู่ความสำ�เร็จ 
(RW203)

การสัมมนา องค์ความรู้
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เครื่อง
กรองน้ำ�(AQ242)

การนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย
การนำ�เสนอความแตก
ต่าง (RW204)

การสัมมนา องค์ความรู้เกี่ยว
กับเครื่องครัว (RW240)

การเขียนสัญญาซื้อขาย 
(RW530)

การสัมมนาเรื่อง
“การนำ�เสนอที่สมบูรณ์
แบบ” (RW205)
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ภาคผนวก 2  | การใช้วิดีโอ ความแตกต่างของรีนา-แวร์

วิดีโอนี้มีอยู่ใน YouTube มี 2 เวอร์ชั่น:

คนรุ่นใหม่ เช่นบัณฑิตจบใหม่ หรือ ที่กำ�ลังศึกษาอยู่ คนรุ่นใหม่มืออาชีพ หรือ เพิ่งเริ่มต้นทำ�งาน และ 
ผู้ที่เราสามารถให้เขามีความกระตือรือล้นเกี่ยวกับสิ่งต่าง ๆ เช่น ปัญหาด้านสิ่งแวดล้อม หรือ การ
พัฒนาส่วนบุคคล และ ความเป็นมืออาชีพ

ผู้มุ่งหวังคนไหนก็ได้: เพื่อที่จะเสนอแนวคิด และ กระตุ้นความอยากรู้อย่างรวดเร็ว

พ่อหรือแม่ หรือ ใครก็ได้ ผู้ที่กำ�ลังต้องการเงินเพื่อดูแลครอบครัวของเขา และ ในเวลาเดียวกันก็ยังพอ
มีความยืดหยุ่นในเรื่องเวลาที่จะให้กับครอบครัวของเขาเช่นกัน 

ผู้คนที่ ต้องการเป็นผู้ประกอบการ มีธุรกิจเป็นของตนเอง โดยไม่ต้องใช้เงินลงทุนสำ�หรับการเริ่มต้น 
หรือ ความเสี่ยงด้านการเงินที่สูง รวมถึงผู้คนที่ชอบที่จะเป็นส่วนหนึ่งของบริษัทที่มีประวัติความเป็นมา
ที่ยาวนาน และ มีคุณค่า    

ผู้มุ่งหวังคนไหนก็ได้ ต่อจากตอนแรก (บทนำ�) หรือ ส่วนไหนก็ได้: ใช้ในการกระตุ้นพวกเขา และ ทำ�ให้
เขาลงมือทำ�งานได้ทันที

ผู้คนซึ่งทำ�งานแล้ว และ ยังไม่ต้องการออกจากงานในปัจจุบัน แต่ในขณะเดียวกันก็ต้องการเป็นส่วน
หนึ่งของอะไรที่ยิ่งใหญ่ ชอบที่จะสนับสนุนช่วยเหลือสังคม 
ผู้คนซึ่งรักในการทำ�อาหาร และ ชื่นชอบในเรื่องของอาหารที่ดีสุขภาพ และ มีรสชาติที่ยอดเยี่ยม

วิดีโอ – ตอน ที่เหมาะกับผู้มุ่งหวัง

• วิดีโอแบบเต็ม
• วิดีโอเป็นตอนสั้น ๆ 

การใช้วิดีโอแบบเต็มในการนำ�เสนอที่มีการนัดพบมาก่อน (คุณมีเวลามากพอ) และ/หรือ สำ�หรับผู้มุ่งหวังที่ยังไม่แน่ใจว่าเขาจะได้รับอะไรจาก
รีนา-แวร์ และ ดูเหมือนว่าเขาจะสนใจในการเรียนรู้มากขึ้น

ใช้วิดีโอตอนสั้น ๆ เมื่อมีเวลาจำ�กัด และ/หรือ เมื่อคุณยังไม่แน่ใจว่าผู้มุ่งหวังของคุณสนใจเข้าร่วมกับทีมคุณมากแค่ไหน และ คุณต้องการที่
จะทำ�ให้เขา/เธอ สนใจเข้าร่วมจากพื้นฐานความต้องการของพวกเขาเอง ถ้าเป็นกรณีนี้ ให้เลือกวิดีโอตอนสั้น ๆ ที่คุณคิดว่าตรงใจกับพวก
เขามากที่สุด นี่คือ บางส่วนของคำ�แนะนำ�ที่จะช่วยคุณได้

1 
2
3
4
5
6

คุณพร้อมหรือยัง? 
(บทนำ�)

ความยืดหยุ่น
ที่ปรับเข้าได้กับ
ทุกสถานการณ์

ความหลงใหล
เกี่ยวกับ 
“การรับประทาน
อย่างมีคุณค่า”

ธุรกิจของคุณเอง

พบกับ
ความแตกต่าง

เข้าร่วมกับจุดมุ่ง
หมายของเรา
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ภาคผนวก 3 | การใช้ชีวิตแบบเต็มใจและพอใจ (LIVING 
WHOLEHEARTEDLY)

ในหนังสือ the Gifts of Imperfection ของเธอ Breneéé Brown (Ph.D. LMSW) ได้ให้คำ�จำ�กัดความของ 10 “ป้ายบอกทาง 
(Guideposts)” สำ�หรับการใช้ชีวิตแบบเต็มใจ และ พอใจ ที่แสดงให้เห็นถึงความพยายามอย่างเต็มที่กับการฝึกฝนพัฒนาให้ดีขึ้น และ ทำ�
อะไรที่ได้ผลดี ในการที่จะปล่อยวางจากพวกมันไปบ้าง

2ฝึกฝนในเรื่อง การเมตตาตนเองต่อความผิดพลาด:
ปล่อยวางจาก การที่จะเป็นคนที่รักความสมบูรณ์แบบ
มากไป

3ฝึกฝนในเรื่อง ความรู้สึกที่ยืดหยุ่นได้:
ปล่อยวางจาก การถูกทำ�ให้ชินชา และ การไร้ซึ่งอำ�นาจ

4ฝึกฝนในเรื่อง ความรู้สึกซาบซึ้งใจ และ ความสุขใจ:
ปล่อยวางจาก ความหวาดกลัว และ ความกลัวความมืด

5ฝึกฝนในเรื่อง การหยั่งรู้ และ ความศรัทธาที่น่าเชื่อถือ: 
ปล่อยวางจาก ความต้องการความแน่นอน 

8ฝึกฝนในเรื่อง ความใจเย็น และ การนิ่งเฉย:
ปล่อยวางจาก ความวิตกกังวลต่าง ๆ ในการดำ�เนินชีวิต 

6ฝึกฝนในเรื่อง ความสามารถในการสร้างสรรค์:
ปล่อยวางจาก การเปรียบเทียบ

9ฝึกฝนในเรื่อง การทำ�งานที่มีความหมาย สำ�คัญ:
ปล่อยวางจาก การสงสัยในตัวเอง และ “คาดหวังว่า” 
จะเป็นอย่างนั้น

7ฝึกฝนในเรื่อง ความสามารถในการสร้างสรรค์:
ปล่อยวางจากความเหนื่อยอ่อน กับสัญลักษณ์แสดงฐานะ 
และ ความอุดมสมบูรณ์(รวย) ว่าเป็นคุณค่าสำ�หรับตัวเอง

10ฝึกฝนในเรื่อง การหัวเราะ การร้องเพลง และ 
การเต้นรำ�:
ปล่อยวางจาก การเป็นคนเย็นชา และ “ระมัดระวัง
ตนเองอยู่ตลอดเวลา”  

ฝึกฝนในเรื่อง ความน่าเชื่อถือ: 
ปล่อยวางจาก อะไรที่ผู้คนคิดอยู่1

ภาคผนวก



46

การนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย, การนำ�เสนอความแตกต่าง

RW204 TH 1204.03.0919

รายการของความต้องการต่าง ๆ
ภาคผนวก 4 | ความต้องการและความรู้สึก (NEEDS AND FEELINGS)

รายการของความต้องการต่อไปนี้ จะไม่มีทั้งความละเอียดถี่ถ้วน หรือ เป็นการสรุปขั้นสุดท้าย มันหมายถึงที่ที่เริ่มต้นที่จะสนับสนุนใครก็ตาม 
ผู้ที่ปรารถนาจะทำ�งานร่วมกับกระบวนการของการค้นพบตัวเองที่ซ่อนอยู่ลึก ๆ และ เพื่อก่อให้เกิดความเข้าใจที่ยิ่งใหญ่ และ การเชื่อมความ
สัมพันธ์ระหว่างผู้คน   

© 2005 by Center for Nonviolent Communication | Website: www.cnvc.org  | Email: cnvc@cnvc.org  
Phone: +1.505-244-4041

ความเป็นตัวของตัวเอง
ทางเลือก 
ความเป็นอิสระ
อิสรภาพ
พื้นที่ส่วนตัว
ความคล่องตัว

ความสัมพันธ์
การยอมรับเข้ากลุ่ม
ความเป็นมิตร
การเห็นคุณค่า
การมีส่วนร่วม
การทำ�งานร่วมกัน
การสื่อสาร
ความสนิทสนม ใกล้ชิด
สังคม
ไมตรีจิต
ความรู้สึกเห็นใจ
ความเห็นใจคนอื่น 
ความเหนียวแน่น
ความสามารถในการเข้าใจความ
รู้สึกของผู้อื่น
การรวมอยู่ด้วยกัน
ความใกล้ชิดสนิทสนม
ความรัก
ความผูกพันซึ่งกันและกัน
การเอาใจใส่
ความเคารพ/ความเคารพตัวเอง
ความปลอดภัย
ความมั่นใจ
ความมั่นคง

การสนับสนุนกันและกัน
รู้จัก และ ได้รับการรู้จัก
เห็น และ ได้รับการมองเห็น
เข้าใจ และ ได้รับการเข้าใจ
ความไว้วางใจ

ยุติธรรม
ความน่าเชื่อถือ
ความซื่อสัตย์
การมีตัวตน

การมีร่างกายที่สมบูรณ์แข็งแรง 
อากาศ
อาหาร
การเคลื่อนไหว/ออกกำ�ลังกาย
พักผ่อน/นอนหลับ
ความปรารถนาทางเพศ
ความปลอดภัย
ที่หลบภัย
การสัมผัส
น้ำ�

ความสำ�คัญ
การรับรู้
การใช้ชีวิตอย่างมีความสุข
สิ่งที่ท้าทาย
ความชัดเจน
ความสามารถ
ความมีสติ
การช่วยเหลือสนับสนุน

ความสามารถในการสร้างสรรค์
การเปิดเผย
ความมีประสิทธิภาพ
ประสิทธิผล
การเจริญเติบโต
ความหวัง
การเรียนรู้
การโศกเศร้า
การมีส่วนร่วม 
จุดมุ่งหมาย
การแสดงออกโดยตัวของมันเอง
การได้รับการส่งเสริมในสิ่งที่ทำ�
ความเข้าใจ

ความสงบเรียบร้อย
สิ่งที่ดีงาม
การมีส่วนร่วม
ความสุขสบาย
ความเท่าเทียม
ความสามัคคี
แรงบันดาลใจ
ความเป็นระเบียบเรียบร้อย

การเล่นสนุก
ความเบิกบานใจ
อารมณ์ขัน
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รายการของความรู้สึกต่าง ๆ
ต่อไปนี้ คือ คำ�ต่าง ๆ ที่เราได้ใช้ตอนที่เราต้องการแสดงการผสมผสานกันของสภาพทางอารมณ์ และความรู้สึกทางกายภาพ รายการนี้
จะไม่มีทั้งความละเอียดถี่ถ้วน หรือ เป็นการสรุปขั้นสุดท้าย มันหมายถึงที่ที่เริ่มต้นที่จะ สนับสนุนใครก็ตาม ผู้ที่ปรารถนาจะทำ�งานร่วมกับ
กระบวนการของการค้นพบตัวเองที่ซ่อนอยู่ลึก ๆ และ เพื่อก่อให้เกิดความเข้าใจที่ยิ่งใหญ่ และ การเชื่อมความสัมพันธ์ระหว่างผู้คน   

รายการต่าง ๆ เหล่านี้ มี 2 ส่วน:  1) ความรู้สึกต่าง ๆ ที่เราอาจจะมี เมื่อความต้องการของเราได้รับการตอบสนอง และ                          
2) ความรู้สึกต่าง ๆ ที่เรามี เมื่อความต้องการของเราไม่ได้รับการตอบสนอง
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แสดงถึงความรัก
ความเห็นอกเห็นใจ
ความเป็นมิตร
ความรัก
เปิดอก
เห็นพ้องกัน
อ่อนโยน
อบอุ่น

เริ่มเดินเครื่องทำ�งาน
ง่วนอยู่กับงาน
ตื่นตัวอยู่เสมอ
อยากรู้อยากเห็น
จดจ่ออยู่กับงาน
เคลิ้มหลงไหล
เริ่มลงมือทำ�
น่าดึงดูดใจ
เอาใจใส่
วางแผน
มีส่วนร่วม
ต้องเสน่ห์
กระตุ้นเร่งเร้า

ความรู้สึกเมื่อความต้องการต่าง ๆ ของเรา ได้รับการตอบสนอง

เต็มไปด้วยความหวัง
คาดหวัง
กระตุ้นให้กำ�ลังใจ
มองโลกในแง่ดี

เชื่อมั่น
มอบอำ�นาจ
เปิดเผย
ภูมิใจ
มั่นคง
ปลอดภัย

ตื่นเต้นดีใจ
ประหลาดใจ
มีชีวิตชีวา
ขะมักเขม้น
ปลุกให้ตื่นขึ้น
อัศจรรย์ใจ
ตกตะลึง
กระตือรือร้น
มีกำ�ลังวังชา
มีศรัทธาแรงกล้า
หน้ามืดตามัว

ทำ�ให้มีชีวิตชีวา
กระปรี้กระเปร่า
หลงไหล หลงรัก
ประหลาดใจ
เจิดจ้า สว่างไสว

ปลื้มปิติ
เห็นคุณค่า
เริ่มต้นทำ�
รู้สึกขอบคุณ
ซาบซึ้งประทับใจ
ถูกดลใจ
น่าอัศจรรย์
ทำ�ให้เกรงขาม
ความประหลาดใจ

เปี่ยมไปด้วยความสุข
มีอารมณ์ขบขัน
น่าปิติยินดี
ดีใจ
มีความสุข
ยินดีปรีดา
อภิรมย์

บ้าจี้

ทำ�ให้เบิกบานใจ
ผาสุก
ซึ่งดีใจอย่างเหลือล้น
ภูมิใจมาก
ติดตรึงใจ
ร่าเริง
แจ่มใส
ปลาบปลื้มสูงสุด
ตื่นเต้น

สงบสุข
เงียบสงบ
หัวโล่ง
สุขกายสบายใจ
เป็นกลาง
สันโดษ
มีอารมณ์เย็น
สมปรารถนา
สุขุม
สงบเงียบ
ผ่อนคลาย

ปลดเปลื้อง
พอใจ
สงบนิ่ง
นิ่ง
สันติสุข
ไว้วางใจ

ทำ�ให้สดชื่นมีชีวิตชีวา
คึกคักร่าเริง
ซึ่งกระปรี้กระเปร่า
เริ่มต้นใหม่
หยุดพัก
ทำ�ให้กลับมาแข็งแรง
กลับสู่สภาพเดิม

ภาคผนวก
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ตื่นกลัว
ตระหนก
รู้สึกแย่มาก
สังหรณ์ 
ตกใจกลัว
แคลงใจ
ขี้กลัว
เสียขวัญ
ใจฝ่อ
หวาดระแวง
หวาดกลัว
ระวังตัว
วิตกกังวล

รำ�คาญ
ทำ�ให้โกรธ
หน้าเสีย
ทำ�ให้ไม่พอใจ
หน้าบึ้ง
ทำ�ให้ฉุนเฉียว
ผิดหวังท้อแท้
ขาดความอดทน
หงุดหงิด
น่าเบื่อ

โกรธ
เดือดดาน
อารมณ์รุนแรง
ทำ�ให้โกรธจัด
ขุ่นเคือง
โกรธเป็นไฟ
ฉุนเฉียว
เจ็บแค้น
ขุ่นเคืองใจ

ความรู้สึกเมื่อความต้องการต่าง ๆ ของเรา ไม่ได้รับการตอบสนอง

เกลียดชัง
จงเกลียดจงชัง
ทำ�ให้กลัว
ดูถูก
น่ารังเกียจ
ไม่ชอบ
เกลียด
หวาดกลัว
เป็นปรปักษ์
ขยะแขยง

สับสน
รู้สึกสองฝักสองฝ่าย
สับสน
ฉงนงุนงง
งงงวย
ลังเลใจ
หลงทาง
มืดแปดด้าน
ซับซ้อนยุ่งเหยิง
งุนงงสับสน
ไม่สบายใจ

ตัดขาดจากกัน
หมางเมิน
ห่างออกไป
เฉื่อยชาไม่แยแส
เบื่อหน่ายระอา
เย็นชา 
แยกออกไป
ห่างไกลไม่คุ้นเคย
ไม่มีสมาธิ
ไม่สนใจ
หมดความรู้สึก
แยกตัวออกมา

วางเฉย
ถอนตัว

กระสับกระส่าย
กระวนกระวายใจ
ตื่นกลัว
ทำ�ให้ยุ่ง สับสน
กระอักกระอ่วนใจ
แปรปรวน
ว้าวุ่นใจ
เซ่อ
ไม่สงบ
ตกตะลึง
สะดุ้งตกใจ
ประหลาดใจ
วุ่นวาย
สับสนอลหม่าน
โกลาหล
อึดอัดใจ
กระสับกระส่าย
ท้อแท้เสียขวัญ
รู้สึกไม่มั่นคง
อารมณ์เสีย

อับอาย
กระดากใจ
ผิดหวัง
ยุ่งยากใจ
รู้สึกผิด
ขายหน้า
ประหม่า

เหนื่อยล้า
หอบ
สูญเสีย 

ทำ�ให้สูญสิ้น
เหน็ดเหนื่อย
เฉื่อยชา
ไม่มีชีวิตชีวา
ซึมเซา
อิดโรย
เหนื่อยอ่อน
หมดแรง 

เจ็บปวด
ดิ้นรน ทรมาน
กลัดกลุ้ม
สูญเสีย
ท่วมท้นด้วยความรู้สึก
เศร้าโศก
ใจสลาย
เจ็บปวด
เปล่าเปลี่ยว
เป็นทุกข์
เสียใจ
สำ�นึกผิด

เศร้า
เศร้าสลด
ผิดหวังไม่มีความสุข
สิ้นหวัง
หมดกำ�ลังใจ
ผิดหวัง
ท้อแท้
ขวัญเสีย
เหงาหงอยและสิ้นหวัง
หม่นหมอง
เศร้าสลด
หมดหวัง
ตรอมใจ

ไม่มีความสุข
น่าเวทนา

เคร่งเครียด
เต็มไปด้วยความกังวล
อารมณ์ร้าย
กังวลใจ
ว้าวุ่นใจ
กระสับกระส่าย
งุ่นง่านหงุดหงิด
ทำ�ให้ตึงเครียด
ขี้โมโห 
กระวนกระวายใจ
กระสับกระส่าย
ความรู้สึกท่วมท้น
กระสับกระส่าย
แสดงความเศร้าโศกออกมา 

รู้สึกอ่อนแอไม่มั่นคง
เปราะแตกง่าย
ระมัดระวังตัว
ขาดที่พึ่งพา
ไม่มั่นคง
leery
สงวนท่าที
อ่อนไหว
สั่นระริก

โหยหา
อิจฉาริษยา
อิจฉาตาร้อน
อยากได้ไม่หยุดหย่อน
รำ�ลึกถึงความหลัง
ปักหมุดไว้
โหยหาอยากได้ ย้อนกลับ
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ภาคผนวก 5 | การแสดงบทบาทสมมติ (ROLE-PLAYS) ในการสรรหาผู้
ROLE-PLAY 1การสรรหาผู้แทนใหม่ 

วัตถุประสงค์: 
เพื่อจำ�ลองกระบวนการการสรรหาผู้แทนใหม่ และ ฝึกฝนขั้นตอนต่าง ๆ จากการสัมมนานี้ 

การสื่อสาร (การพูดจา) ระหว่างกัน:
จับคู่แสดง หรือ เป็นกลุ่ม 3 คน

ระยะเวลา:
ทั้งหมดประมาณ 45 นาที ในการแสดงบทบาทสมมติ 1 สภานการณ์สมมติ (ประกอบด้วย 10 นาทีในการเตรียมตัว 20+นาทีต่อ
สถานการณ์สมมติ 10 นาที สำ�หรับข้อเสนอแนะ) 
เครื่องมือต่าง ๆ :
• แบบฟอร์มข้อเสนอแนะ 1 แผ่นต่อหนึ่งผู้เข้าร่วม
• ตารางทางด้านล่างสำ�หรับการจับคู่แสดง/กลุ่มเล็ก ๆ 1 แผ่น 

การจับคู่เล่น:
ผู้เล่น  A เล่นเป็นผู้มุ่งหวัง
ผู้เล่น  B เล่นเป็นตัวเขาเอง/เธอเอง (ผู้แทนขายตรงอิสระ) 

กลุ่ม 3 คน:
A และ B ตามด้านบน + ผู้เล่น C คอยสังเกตุการณ์ การแสดงบทบาทสมมติ (Role-plays) และ จดบันทึก

1. ผู้เล่น A หลับตา ชี้นิ้วไปที่ตารางด้านล่าง และ บอกผู้เล่น B เฉพาะส่วนที่เป็นอักษรตัวหนา 

3. A และ B แสดงบทบาทสมมติในสถานการณ์แรก หลังจากกระบวนการการสรรหาผู้แทนใหม่ตามที่ได้อธิบายไว้ในการสัมมนานี้ ถ้า C 
อยู่ด้วย ให้สังเกต และ จดบันทึกข้อแนะนำ� โดยการใช้ข้อแนะนำ�จากด้านล่างนี้

2. ผู้เล่น A และ B เขียนบันทึกบางอย่าง เพื่อสำ�หรับบทบาทของพวกเขา: เช่น สิ่งที่ต้องมุ่งเน้น ความต้องการที่อาจเป็นไปได้ ข้อโต้แย้งที่
   อาจเป็นไปได้ เป็นต้น ตัวอย่างเช่น ความต้องการที่อาจเป็นไปได้ของ Andres หรือ Elena อาจจะเป็น “การเจริญเติบโต” 
   และ การเรียนรู้ 

A: อย่าเอ่ยความต้องการของคุณออกมาตรง ๆ  ใช้พวกมันในการยกข้อโต้แย้งต่าง ๆ ขึ้นมา หรือ ถามคำ�ถาม หรือ ระหว่างการสื่อสาร
ระหว่างกัน (ตามที่ผู้มุ่งหวังได้ทำ�)  

B: ใช้ข้อมูล ที่ A ให้กับคุณ เพื่อคิดเกี่ยวกับความต้องการที่อาจเป็นไปได้ และ ข้อโต้แย้งที่จะพูดถึงในระหว่างการสนทนา 

C:  ถาม A และ B ถ้าพวกเขาต้องให้คุณคอยสังเกตอะไรบางอย่างโดยเฉพาะ (ตัวอย่างเช่น วิธีที่พวกเขาดำ�เนินการในขั้นตอนใดขั้นตอน
หนึ่งในกระบวนการโดยเฉพาะ) ทำ�การจดบันทึก

ตัวอย่างเช่น ฉันคือ Andres, ฉันอายุ 26 ปี และ เพิ่งจบการศึกษาจากมหาวิทยาลัย 

ตัวอย่างเช่น Andres/Elena: รีนา-แวร์ เป็นอะไรที่น่าสนใจนะ แต่ มีโอกาสในการพัฒนาอะไรบ้างที่นั่นสำ�หรับคนรุ่นใหม่?  

เตรียมตัว (ประมาณ 10 นาที)

 การดำ�เนินการ (ประมาณ 20 นาที)

ภาคผนวก
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4. หลังการแสดงบทบาทสมมติ ให้มีการพูดคุยสั้น ๆ  เกี่ยวกับข้อแนะนำ� ถ้าเป็นการจับคู่เล่น ให้ใช้คำ�ถามเกี่ยวกับคำ�แนะนำ�ในตอนเริ่มต้นแบบ
ฝึกหัด ถ้าทำ�เป็นกลุ่ม 3 คน ผู้เล่น C จะเป็นคนให้ข้อแนะนำ� โดยการใช้แบบฟอร์มด้านล่างนี้ 

5. เลือกสถานการณ์อื่น และ เปลี่ยนบทบาทของแต่ละคน ทั้งผู้เล่น A, B และ C

ข้อแนะนำ� (ประมาณ 10 นาที) 

เริ่มต้นใหม่อีกครั้ง

ANDRES/ELENA

ANITA

IGNACIO

RAUL

OLGA

CARLOS/MERCEDES

เพิ่งจบการศึกษาจากมหาวิทยาลัย

เป็นพนักงานต้อนรับ ทำ�งาน
เต็มเวลากับบริษัทท้องถิ่น

ปัจจุบัน ว่างงาน

เคยเป็นผู้รับเหมาก่อสร้างอิสระ

แม่เลี้ยงเดี่ยว แม่บ้าน 
ทำ�งาน Part time

เกษียณแล้ว

• คนรุ่นใหม่มืออาชีพ,                        
เพิ่งเริ่มทำ�งานโปรเจค

• มีความหลงใหลเป็นอย่าง
มากในเรื่องสิ่งแวดล้อม

• กระตือรือร้นที่จะเติบโตแบบมืออาชีพ

• ชอบทำ�อาหารให้กับสมาชิก
ในครอบครัว และ เพื่อน ๆ 

• ไม่ต้องการออกจากงานที่ทำ�ในปัจจุบัน

• ไม่จบระดับมัธยม

• ได้รับการฝึกอบรมมาน้อย
มากจากงานที่เคยทำ�

• มีความกังวลว่าเขาอาจไม่มีความ
สามารถมากพอที่จะเรียนรู้สิ่งต่าง ๆ 

• ผู้รับเหมาก่อสร้างอิสระ และ
เคยทำ�งานในต่างประเทศ  

• ตอนนี้ ต้องการอยู่ใกล้กับครอบครัว

• ต้องการเลี้ยงดูครอบครัว และ ในขณะ
เดียวกันก็เก็บออมไว้ใช้ในตอนเกษียณ

• มีลูก 2 คน 5 และ 10 ขวบ 

• ทำ�งานจากบ้าน เป็นโปรเจคเล็ก ๆ

• ต้องการมีรายได้พิเศษ
 

• กังวลเกี่ยวกับการดูแลลูก ๆ 

• อยู่ด้วยเงินบำ�นาญที่น้อยนิด

• ต้องการที่จะมีเงินเก็บมากขึ้น

26

35

58

45

40

62
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ROLE-PLAY 2การสรรหาผู้แทนใหม่ 

วัตถุประสงค์: 
เพื่อจำ�ลองกระบวนการการสรรหาผู้แทนใหม่ และ ฝึกฝนขั้นตอนต่าง ๆ จากการสัมมนานี้ 

การสื่อสาร (การพูดจา) ระหว่างกัน;
จับคู่แสดง หรือ เป็นกลุ่ม 3 คน

ระยะเวลา:
ทั้งหมดประมาณ 45 นาที ในการแสดงบทบาทสมมติ 1 สถานการณ์สมมติ (ประกอบ การเตรียมตัว 20+ นาที ด้วย 10 นาที
ในต่อสถานการณ์สมมติ 10 นาที สำ�หรับข้อเสนอแนะ) 

เครื่องมือต่าง ๆ :
• วงกลมของกลุ่มบุคคลรอบข้าง (RW120) ที่ทำ�เสร็จแล้ว ของผู้เขาร่วมแต่ละคน 
• แบบฟอร์มข้อแนะนำ� 1 แผ่นต่อผู้เข้าร่วมแต่ละคน 

การจับคู่เล่น:
ผู้เล่น  A เล่นเป็นตัวเขาเอง/ตัวเธอเอง (ผู้แทนขายตรงอิสระ)
ผู้เล่น  B เล่นเป็นผู้มุ่งหวังของ A (จากกลุ่มบุคคลรอบข้างของ A)

กลุ่ม 3 คน:
A และ B ตามด้านบน + ผู้เล่น C คอยสังเกตการณ์ การแสดงบทบาทสมมติ (Role-plays) และ จดบันทึก

1. ทุกคน: นำ�วงกลมของกลุ่มบุคคลรอบข้าง (RW120) ของตัวเองออกมา และ เลือกหนึ่งคนจาก A และ หนึ่งคนจาก C 

2. แต่ละคน ให้เขียนบันทึกบางอย่าง ประกอบไปด้วย: งานในปัจจุบัน การศึกษา ความต้องการหลัก และ ข้อโต้แย้งที่อาจเกิดขึ้นได้

3. มอบบันทึกของคุณให้กับคู่เล่นของคุณ นี่จะเป็น “ลักษณะ” ของเขา/เธอในการแสดงบทบาทสมมติ 

4. ศึกษาบันทึกต่าง ๆ ที่คุณเพิ่งได้รับมาเมื่อ 2-3 นาทีที่แล้ว และ เริ่มต้นถาม/ตอบ คำ�ถามที่จะมี

5. A และ B แสดงบทบาทสมมติในสถานการณ์แรก หลังกระบวนการการสรรหาผู้แทนใหม่ที่ได้อธิบายไว้ในการสัมมนานี้ ถ้า C เข้าร่วมด้วย ให้
สังเกต และ จดบันทึกข้อแนะนำ� โดยการใช้แบบฟอร์มข้อแนะนำ�จากภาคผนวกนี้  

เตรียมตัว (ประมาณ 10 นาที)

การดำ�เนินการ (ประมาณ 20 นาที ต่อสถานการณ์)

ภาคผนวก
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6. หลังการแสดงบทบาทสมมติ ให้มีการพูดคุยสั้น ๆ เกี่ยวกับข้อแนะนำ� ถ้าเป็นการจับคู่เล่น ให้ใช้คำ�ถามเกี่ยวกับคำ�แนะนำ�ในตอนเริ่มต้นแบบ
ฝึกหัด ถ้าทำ�เป็นกลุ่ม 3 คน ผู้เล่น C จะเป็นคนให้ข้อแนะนำ� โดยการใช้แบบฟอร์มด้านล่างนี้ 

7. เลือกสถานการณ์อื่น และ เปลี่ยนบทบาทของแต่ละคน ทั้งผู้เล่น A, B และ C

ข้อแนะนำ� (ประมาณ 10 นาที)

ความต่อเนื่อง

บันทึก
พวกเขาทำ�หรือพูดอะไร? / พวกเขาควรทำ�หรือพูดอะไร?

คำ�ถามเกี่ยวกับ
ข้อเสนอะแนะ

A B C
(ช่ือ: __________)(ช่ือ: __________) (ช่ือ: __________)

ควรทำ�ต่อไป:
อะไรที่ได้ผลดี?

อะไรที่ควรเริ่มทำ�?
ควรเริ่มทำ�:

ควรหยุดทำ�:
อะไรที่ไม่ได้ผล?

แบบฟอร์มข้อแนะนำ�การแสดงบทบาทสมมติ
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(ชื่อ:                  )

เวลาทำ�การจดบันทึก
เขียนข้อสังเกต อย่าตัดสิน: เขียนเกี่ยวกับการกระทำ� – ผู้เล่นนั้นพูด หรือทำ�อะไรที่สามารถสังเกตได้ (เช่น “ดี” ไม่สามารถสังเกตได้; แต่ 
“ยิ้ม” สามารถสังเกตได้) 

เวลาให้คำ�แนะนำ�
รายงานสิ่งที่คุณสังเกตได้ (ได้เห็นหรือได้ยิน) ไม่ใช่ คำ�ตัดสินของคุณ
ถ้าคุณมีความคิดเห็นเพื่อที่จะทำ�ให้ดีขึ้น ให้คำ�แนะนำ�ได้สำ�หรับการกระทำ�ที่ปฏิบัติได้ ตัวอย่างเช่น:

ฉันเห็นว่าคุณไม่ได้ใช้ โบว์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ� หน้า 15  (ข้อสังเกต) บางที ครั้งต่อไปให้พยายามเปิดโบว์ชัวร์ในหน้านั้น ตอนที่คุณ
ถามคำ�ถาม (การกระทำ�ที่ปฏิบัติได้)

ฉันได้ยินคุณพูดว่า “คุณต้องการที่จะทำ�งานกับรีนา-แวร์หรือไม่?” [ข้อสังเกต] มันอาจจะดีกว่าถ้าคุณจะพูดว่า “คุณต้องการที่จะ
ร่วมงานกับทีมของฉันหรือไม่?” [การกระทำ�ที่ปฏิบัติได้]

การพูดว่า: “คุณต้องการทำ�งานเพื่อรีนา-แวร์หรือไม่ค่ะ?”

การพูดว่า “คุณต้องการร่วมงานกับทีมของฉันหรือไม่ค่ะ”

การสบตา!

บันทึก
พวกเขาทำ�หรือพูดอะไร? / พวกเขาควรทำ�หรือพูดอะไร?

คำ�ถามเกี่ยวกับ
ข้อเสนอะแนะ

A

ควรทำ�ต่อไป:
อะไรที่ได้ผลดี?

อะไรที่ควรเริ่มทำ�?
ควรเริ่มทำ�:

ควรหยุดทำ�:
อะไรที่ไม่ได้ผล?

ตัวอย่างแบบฟอร์ม

ภาคผนวก

Anna  
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