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การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ
การสัมมนา

ถ้าคุณใช้โทรศัพท์ในการทำ�การอบรมฯ แนะนำ�ให้ใช้ปากกาหรือดินสอในการตอบคำ�ถาม หรือหากสะดวกให้ทำ�การพร้ินท์เอกสาร
และทำ�การตอบคำ�ถามลงไป ฉบับ
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การสอน 
การสัมมนาการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ

หลังจากจบการสัมมนา รวมถึงการฝึกฝนและการวัดผล คุณสามารถจัดเตรียมสิ่งต่างๆ เหล่านี้ได้

1. การสังเกตุการณ์ (1) ให้ผู้แทนฯ อยู่กับคุณ เพื่อให้เขาเห็นในขณะที่คุณทำ�การนำ�เสนอ และให้เขาทำ�การกรอกแบบฟอร์ม การสังเกตการณ์

2. การจำ�ลองการนำ�เสนอ ให้มีการจัดกลุ่มโดยให้เขาจำ�ลองสถานการณ์ ผลัดเปลี่ยนกันเป็นผู้มุ่งหวัง และ ผู้แทน สังเกตุพวกเขาว่านำ�เสนออย่างไร และ
   ทำ�การกรอก แบบฟอร์ม ข้อเสนอแนะ

3. การสังเกตุการณ์ (2) ไปกับผู้แทนฯ เมื่อเขามีนัดหมาย สังเกตการณ์นำ�เสนอ และทำ�การกรอกแบบฟอร์ม ข้อเสนอแนะ

4. ข้อเสนอแนะ หลังจากจบขั้นตอน 1-3 ให้ทำ�การถามเขาเกี่ยวกับรายละเอียดในการนำ�เสนอที่เขาทำ� และตอบคำ�ถาม

5. อัพเดท จัดตารางการทบทวนการนำ�เสนอหากคุณข้ามบางหัวข้อไป คุณสามารถทำ�สิ่งเหล่านี้ให้ออกมาในรูปแบบที่สนุกสนาน เช่นการจัดโดยการใช้เกมส์
  นำ�เสนอใน ภาคผนวก

เมื่อท่านทำ�การสอนการอบรมฯ นี้ ให้ปฏิบัติตามสิ่งเหล่านี้: 

ความรับผิดชอบในฐานะผู้นำ� คุณควรทำ�มากกว่า “การนำ�ส่งข้อมูล” ไปยังผู้แทนขายตรงอิสระ คุณมีความรับผิดชอบในการช่วยเหลือพวกเขาก้าวไป
สู่ความเป็นผู้นำ� การมีส่วนรวมในการสร้างโอกาสสำ�หรับพวกเขาในการฝึกฝน และสนับสนุนพวกเขาในขณะที่พวกเขาทำ�การฝึกฝน การสนับสนุนของ
ผู้นำ�เป็นสิ่งที่จำ�เป็นและสำ�คัญ เป็นอย่างยิ่งเพื่อให้ผู้แทนฯ ที่เข้ามาสามารถขับเคลื่อนธุรกิจในรีนา-แวร์ได้

ระยะเวลาในการจัดการอบรมฯ นี้ จะขึ้นอยู่กับปัจจัยหลาย ๆ ประการ ซึ่งได้แก่ ขนาดกลุ่มผู้เข้าร่วมอบรม การเตรียมการอบรม และประสบการณ์ในการ
สอน การเตรียมกลุ่ม และจำ�นวนของการฝึกในการอบรมที่คุณต้องการ เป็นต้น
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คำ�ถามอย่างรวดเร็วใช้เป็นแนวทางในการสะท้อนถึงผลงานในระหว่างการฝึกฝน:

หยุด:
อะไรที่คุณทำ�และไม่มีประสิทธิภาพหรือทำ�ให้ผลลัพธ์ที่ได้ไม่เป็นไปตามที่คุณต้องการ?

เก็บรักษา:
อะไรที่คุณทำ�และมีประสิทธิภาพและเป็นสิ่งที่คุณควรทำ�มากขึ้น?

เริ่มต้น:
อะไรที่คุณยังไม่ได้ทำ�และสามารถส่งผลให้เกิดประสิทธิภาพและคุณควรเริ่มลงมือทำ�?

ในชั้นเรียน: ร่วมกับผู้ร่วมชั้นเรียนท่านอื่นในกลุ่ม สมมติบทบาทโดยผลัดเปลี่ยนกันเเป็นผู้แทนและผู้มุ่งหวัง

ที่บ้าน: ฝึกฝนกับคนในครอบครัวหรือเพื่อน ขอให้เขาช่วยแสดงเป็นผุ้มุ่งหวัง และนำ�สิ่งที่เรียนในชั้นไปฝึกฝน และสอบถามเขาว่าเป็นอย่างไร
บ้าง 

ด้วยตัวคุณเอง: ถ้าเป็นไปได้ให้ฝึกฝนหน้ากระจกและ/หรือ ทำ�การบันทึกเป็นวีดิโอ และดูว่าสิ่งที่คุณทำ�เป็นอย่างไรซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อคุณ
 
ลิงก์คำ�ตอบ

ลิงก์ในการฝึกฝน

สิ่งที่ต้องจำ�

ให้ความสำ�คัญกับสัญลักษณ์ดังต่อไปนี้



4

The Perfect Presentation

RW205 WW.1205.03.0819

การสื่อสารอย่างมีประสิทธิภาพ

2 |

1 | ตอบคำ�ถามเหล่านี้:

a. อะไรที่ทำ�ให้การสื่อสารมีประสิทธิภาพ?

______________________________________________________________________________________

b. มีอุปสรรคอะไรบ้างที่ขัดขวางคุณไม่ให้รับฟัง?

______________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________

c. คุณสามารถทำ�อะไรบ้างเพื่อเอาชนะอุปสรรคเหล่านั้น?

______________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________

ทำ�กิจกรรมในหน้า 16 เพื่อตอบคำ�ถามเหล่านี้:

•  คุณรู้สึกว่ามีความยาก/ง่ายต่อคุณอย่างไรในการตอบคำ�ถาม?
______________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________

•  อะไรที่คุณรู้สึกว่าง่าย/ยาก? 
______________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________

•  คุณได้เรียนรู้อะไรจากกิจกรรมนี้?
______________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________

3 | ให้เขียน I (ปัญหา), F (ความรู้สึก) และ N (ความต้องการ) ในวงเล็บด้านล่าง 

ผู้แทนฯ: 

ผู้แทนฯ:  

ผู้มุ่งหวัง: ฉันไม่สามารถขายได้... ( 1 ___ ) 
คุณมีความกังวล ( 2 ___ ) เพราะว่าคุณต้องการความสำ�เร็จ/หรือเป็นคนเก่งในสิ่งที่คุณทำ�/ทำ�งานเก่งในฐานะผู้แทนฯ ( 3 ___ )?

ผู้แทนฯ = ผู้แทนขายตรงอิสระ

ผู้แทนฯ = ผู้แทนขายตรงอิสระ

เติมคำ�ในช่องว่างของผู้แทนฯ ด้วยความรู้สึก สิ่งที่ต้องการและสิ่งที่คุณจะนำ�เสนอ 

ผู้มุ่งหวัง: ฉันไม่รู้ ฉันไม่ให้เลขที่บัตรเครดิตกับคุณ
คุณเป็น 1___________ เพราะคุณต้องการ 2___________?
จะช่วยคุณไหมถ้า 3___________ ?

4 |
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เมื่อคุณนั่งที่สาธารณะตามลำ�พัง ตัวอย่างเช่น สวนสาธารณะ สนามบิน ร้านกาแฟ ร้านค้า หรือ ภัตตาคาร ให้ตั้งใจฟังคำ�หรือบทสนทนา 
โฟกัสในสิ่งที่คุณได้ยิน  อย่าเพิ่งตัดสินใจว่าคุณได้ยินอะไรตัว อย่างเช่น “ดี/ไม่ดี” หรือ “คนคนนั้นผิดหรือถูก” ให้เพียงแค่สังเกต และเก็บไว้ในใจ 

ระหว่างบทสนทนาให้ตั้งใจรับฟังว่าเขาต้องการสื่อความหมายอย่างไร คิดอย่างไรเกี่ยวกับสิ่งที่คุณจะพูดต่อไป อย่าใช้ความคิดคุณตัดสินใจ เพียง
สังเกตว่าสิ่งที่เกิดขึ้นเหล่านั้น และนำ�ตัวคุณกลับมาสู่การรับฟัง

ขอให้เพื่อนหรือสมาชิกในครอบครัวให้คุณถามคำ�ถามเขา 5 ข้อ เตรียมตัวเพียงคำ�ถามแรก(ไม่ใช่คำ�ถามต่อ ๆ ไปจนถึงข้อ 4) หลังจากได้ถาม
ให้ฟัง อย่างระมัดระวังต่อปฏิกิริยาของเขา  หยุด ต่อจากนั้นให้ถามคำ�ถามที่ 2 ซึ่งเกิดจากปฏิกิริยาของเขาจากคำ�ถามแรกทำ�ต่อไปจนกระทั่ง
ครบทั้ง 5 ข้อ   คุณสามารถฝึกฝนแยกแยะความรู้สึก ความต้องการหรือถามคำ�ถามเพื่อปิดและคำ�ถามเปิด 

6 |

5 | ฝึกฝนตัวเองให้เป็นนักฟังที่ดียิ่งขึ้นรองทำ�กิจกรรม  a - c1

a.

b.

c.

ให้จับคู่ตัวอย่างด้านล่าง  (a-h) กับตัวอย่างเทคนิคการสนทนาด้านขวาข้อ 1-6

เทคนิคการสื่อสาร

1.  ถามข้อมูลให้มากขึ้น

2.  หยุด

3.  ถามคำ�ถามเปิด 

4.  ถามคำ�ถามปิด 
 
5.  อธิบายให้ชัดเจน

6.  การยอมรับ  

ตัวอย่าง

a.  คุณพูดว่าคุณต้องการที่จะเก็บออมเงินใช่ไหม?

b.  คุณมีความสุขกับการทานข้าวกับครอบครัวไหม?

c.  คุณทำ�อาหารบ่อยแค่ไหน?

d.  คุณเชื่อว่าน้ำ�ดื่มที่สดชื่นเป็นสิ่งสำ�คัญสำ�หรับคุณใช่ไหม?

e.  เพียงแค่คิดว่า! ขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์ ช่วยให้ลดขวดพลาสติกที่ใช้ครั้งเดียวทิ้ง
    ได้เป็นพันใบ […]
                                                                                                         
f.  บอกฉันเกี่ยวกับสิ่งนั้น

g.  อะไรคือเมนูที่คุณชอบทำ�? 

h.  ฟังดูรู้สึกว่าคุณชอบเกี่ยวกับด้านสุขภาพและอาหารที่อร่อย

จับคู่เกี่ยวกับตัวอย่างการสื่อสารข้อ a-h ด้านบนกลับประโยคสนทนาของผู้มุ่งหวังข้อ 1-7 ด้านล่าง และมีตัวอย่างเพิ่มเติมซึ่งคุณไม่จำ�เป็นจะ
ต้องจับคู่กัน

ประโยชน์ของผู้มุ่งหวัง     ตัวอย่างการโต้ตอบ

1.  ฉันทำ�อาหารหลากหลาย

2.  ฉันมักจะทำ�อาหารให้เพื่อน ๆ

3.  ฉันต้องการให้อาหารของฉันออกมารสชาติ ดีและครบถ้วนด้าน โภชนาการ

4.  ฉันไม่แน่ใจเกี่ยวกับน้ำ�ที่พวกเราดื่ม

5.  มื้ออาหารของฉันคือเวลาของครอบครัวที่ได้อยู่ร่วมกัน

6.  น้ำ�ดื่มที่นี่รสชาติไม่ดี

7.  เราใช้เงินจำ�นวนมากกับการซื้อน้ำ�ขวด 

g

7 |

b

1ดัดแปลงมาจาก S.Harrison (2010) ไอเดียการขาย
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8 | ลองจินตนาการว่าผู้มุ่งหวังของคุณได้จับคู่ประโยคดังต่อไปนี้(1-3) โต้ตอบประโยคต่อไปนี้โดยใช้เทคนิคการสื่อสารที่แนะนำ�มา

1.   “อาหารเป็นสิ่งสำ�คัญสำ�หรับฉันและครอบครัว”

a.  ถามข้อมูลเพิ่มเติม: 

_____________________________________________________________________________

b.  ถามคำ�ถามเปิด:

_____________________________________________________________________________

c.  ถามคำ�ถามปิด:

_____________________________________________________________________________

2.   “ฉันชอบที่จะมีเครื่องครัวที่คุณภาพดีกว่า”

a.  ถามเพื่อความชัดเจน:

_____________________________________________________________________________

b.  ถามคำ�ถามเปิด:

_____________________________________________________________________________

3.   “ฉันรู้สึกเบื่อหน่ายมากที่จะต้องซื้อน้ำ�ขวดเป็นจำ�นวนมาก”

a.  รับฟัง:

_____________________________________________________________________________

b.  ถามคำ�ถามปิด:

_____________________________________________________________________________

บอกฉันมากขึ้นเกี่ยวกับสิ่งที่คุณพูด
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“อ่าน” ผู้มุ่งหวังของคุณให้ออก เขียนความรู้สึกแต่ละข้อลงไปให้ถูกต้องในช่องว่าง (a-f)

ฝึกฝนตัวคุณเองในการสื่อสารแบบไม่ใช้คำ�พูดลองกิจกรรม a-c

9 |

10 |

การพิจารณา รู้สึกไม่มั่นคง รู้สึกเบื่อ (x2) รู้สึกสนใจ     ปิดตัวเอง 

เมื่อคุณนั่งคนเดียวในที่สาธารณะ ตัวอย่างเช่น สวนสาธารณะ สนามบิน ร้านกาแฟ ร้านค้า หรือ ร้านอาหาร มองไปรอบ ๆ สังเกตผู้คนที่อยู่
รอบตัวคุณ อย่างระมัดระวัง โฟกัสกับปฏิกิริยาที่เขาทำ�อย่าเพิ่งตัดสิน (“สวย/ยิ้มน่าเกลียด”) แทนที่จะพยายามวิเคราะห์ความรู้สึกของพวกเขา 

ทดสอบการนำ�เสนอ และ การอัดวีดีโอของตัวคุณ  และเปิดวิดีโอดูสังเกตการสื่อสารของคุณ ดูว่าตัวคุณเป็นอย่างไรเมื่อนำ�เสนอ? ถ้าคนในวีดีโอ
เป็นคนอื่นคุณจะรู้สึกอย่างไรเกี่ยวกับสิ่งที่เขาหรือเธอนำ�เสนอ? อะไรที่คุณเรียนรู้จากการนำ�เสนอโดยไม่ได้ใช้คำ�พูด? และคุณสามารถจะทำ�อะไรได้ดี
ยิ่งขึ้น?

ทำ�การอัดวีดีโอเกี่ยวกับตัวคุณเมื่อคุณทำ�การบ้านในข้อ 5c ในบทฝึกฝน ทบทวน วิดีโอ และสังเกตการสื่อสารที่ไม่ใช้คำ�พูด เมื่อคุณทำ�การพูดคุย
และเมื่อคุณ ทำ�การฟัง คุณได้เรียนรู้อะไรบ้างจากการสื่อสารที่ไม่ใช้คำ�พูด? และคุณสามารถทำ�อะไรได้ดียิ่งขึ้น?

a.

b.

c.

a. ________

b.________

c.________

d.________

e.________

f.________
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เรียนรู้การอ่านคำ�ของผู้มุ่งหวังและแยกแยะความจำ�เป็นระบุความต้องการหลักภายใต้ผู้มุ่งหวัง คุณสามารถใช้ภาคผนวก 2 สำ�หรับเป็นแนวทาง11 |

12 |

________________________________________

________________________________________

________________________________________

________________________________________

________________________________________

________________________________________

________________________________________

ราคาแพงเกินไป

ฉันมีงานทำ�อยู่แล้ว

ฉันต้องการที่จะพูดคุยเกี่ยวกับเรื่องนี้กับคู่สามีของฉัน

ฉันเป็นสมาชิกของสมาคมเพื่อนบ้าน

ชุดเครื่องครัวนี้ดูสวยมาก!

ฉันไม่ต้องการอุปกรณ์เพิ่มเติมในครัวของฉัน 

คำ�พูดของผู้มุ่งหวัง ความต้องการ

1.

2.

3.

4.

5.

6.

ฉันรู้สึกสับสน ต้องทำ�ให้ชัดเจน และเข้าใจ

เมื่อพูดกับผู้มุ่งหวังของคุณ นำ�เสนอผลิตภัณฑ์และประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ให้เขาเข้าใจในรูปแบบที่เรียบง่าย ให้จินตนาการว่าคุณได้อธิบายสิ่ง
เหล่านี้ ให้กับเด็กๆ

แบบยาก

1. สัดส่วนของสารอาหารที่มีประโยชน์หายไป

2. ทำ�ความร้อนได้อย่างมีประสิทธิภาพ ___________________________________

___________________________________

___________________________________

___________________________________

___________________________________

___________________________________

3. บรรจุภัณฑ์ที่ย่อยสลายตามชีวภาพ

4. แอคควา ✓ นาโน ใช้แรงดึงดูดของไฟฟ้าแทนที่ 
   จะใช้วัสดุทางกายภาพมาเป็นตัวกรอง

5. แอคควา ✓ นาโน สามารถทำ�ให้น้ำ�ไหลแรง และใช้การ 
   กรองระบบนาโน

6. ขวดกรองน้ำ�พกพาทำ�จากไททันปราศจากสาร BPA

7. ขวดกรองน้ำ�พกพามีระบบประจุไฟฟ้าบวกคู่ 
   แอคควา ✓ เอชดีTM มีระบบดูดจับสิ่งสกปรกด้วยผงถ่านกำ�มะถัน

ทำ�ให้คุณค่าทางโภชนาการของอาหารหายไป

แบบง่ายกว่า
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พูดคุยกับผู้มุ่งหวังฟังในสิ่งที่เขาพูดและใช้คำ�พูดบางคำ�ของเขา 

A. อ่านในสิ่งที่ผู้มุ่งหวังพูดและให้ขีดเส้นใต้คำ�ที่คุณใช้พูดกับเขา/เธอ 

ผู้มุ่งหวัง:  หม้อที่ฉันใช้อยู่ค่อนข้างเก่าแต่ยังใช้ได้ ฉันรู้ว่าจะใช้อย่างไรที่จะทำ�ให้อาหารไม่ติด ถึงแม้ว่าฉันจะปรุงเนื้อสัตว์หรือข้าวก็ยังทำ�ความสะอาดได้	
	  ง่าย และมันก็ เหมาะกับครัวของฉัน 

B. ตรวจสอบคำ�ตอบของคุณและขีดเส้นใต้คำ�เหล่านั้นในช่องว่าง 1-3 เพื่ออธิบายถึงประโยชน์ของผลิตภัณฑ์รีนา-แวร์

ผู้แทนฯ:   ด้วยภาชนะของรีนา-แวร์คุณสามารถ 1 ____________ และ 2 ____________ .   
          เครื่องครัวของเราทั้งหมดยัง 3 ____________ .

13 |

14 | เมื่อพูดคุยกับผู้มุ่งหวังให้กล่าวอ้างถึงเพื่อนของเขาหรือ คนรู้จักอ้างถึงความสัมพันธ์ที่เชื่อมโยง 

A. ฝึกฝนด้วยชื่อเหล่านี้และสร้างความเชื่อมโยง ในแต่ละข้อ ดูการพูดประโยคเหล่านี้ซึ่งเป็นตัวอย่าง

เพื่อน / อลิเชีย / คุณ / อาหารสุขภาพ
ตอนฉันคุยกับเพื่อนฉัน อลิเซียเธอบอกว่าคุณเป็นคนที่ใส่ใจเร่ืองอาหารสุขภาพ

ลูกพี่ลูกน้อง / ฮาเวียร์ / คุณ / มองหาโอกาสทางธุรกิจใหม่ ๆ
ลูกพี่ลูกน้องของคุณฮาเวียร์บอกว่าคุณสนใจในการที่จะเร่ิมต้นธุรกิจใหม่ ๆ

1. เพื่อนร่วมงาน / ซิเลีย / คุณ / ภาชนะปรุงอาหารคุณภาพเยี่ยม
2. เพื่อน / เนสโตร / คุณ / เป็นเจ้าของธุรกิจเอง
3. คาร์ล่า / เพื่อนบ้าน / คุณ / ห่วงใยสิ่งแวดล้อม
4. ลูกพี่ลูกน้อง / แพบโล / คุณ / มองหาเครื่องกรองน้ำ�

B. ถ้าลูกค้าที่ให้รายชื่ออ้างอิงขอให้คุณไม่กล่าวอ้างถึงชื่อของเขา ถ้าคุณมีความจำ�เป็นที่จะต้องอธิบายผู้มุ่งหวังว่าคุณได้รายชื่อมา  	
   อย่างไร สามารถใช้ประโยคเหล่านี้ เติมคำ�ในช่องว่างที่หายไป:

A 1_______ เพื่อน / คนรู้จักได้ให้ 2______ ของคุณ  เขา/เธอ บอกฉันว่าคุณอาจจะเป็นคน 3 ________ สำ�หรับฉัน
ที่จะ 4 _________  ไป เพราะ …

ชื่อพูดคุย   ดี รู้จัก

ผู้แทนฯ = ผู้แทนขายตรงอิสระ

ให้มั่นใจว่าได้ใช้เหตุผลที่ให้ไว้ในกิจกรรมก่อนหน้านี้ ซึ่งเป็นสิ่งสำ�คัญที่จะกล่าวอ้างถึงเหตุผลเพราะว่าจะช่วยยกระดับความใส่ใจในบท
สนทนาบนวัตถุประสงค์ของสัญญาคุณ
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15 |

16 |

สิ่งที่สำ�คัญที่สุด ... จากส่วนนี้ สำ�หรับฉันโดยทั่วไป

ผู้มีประสบการณ์ในการใช้สินค้า จับคู่ผู้มีประสบการณ์ในการใช้สินค้า (1-5) กับเหตุการณ์ที่เหมาะสมกัน (a-e)

ผู้มีประสบการณ์ในการใช้สินค้า

ลูกค้าใหม่แสดงความเห็นในหน้า Facebook ของฉันว่า
เธออบเค้กครั้งแรกของเธอบนเตา และลูก ๆ ของเธอชอบมัน!

ลูกค้าเก่าเพิ่งซื้อชุด Zylstra ใหม่ และโพสต์รูปภาพลง
Instagram ว่า มันดูดีแค่ไหนเมื่อคุณนำ�มาใช้เพื่อเสิร์ฟ
อาหารได้

เมื่อไม่นานมานี้ ลูกค้าได้ซื้อชุดโกเมต์ให้ภรรยาเขา เพื่อ
เป็นของขวัญครบรอบวันแต่งงาน

ลูกค้าได้ทำ�การติดตั้งเครื่องกรองน้ำ�ที่บ้านคุณแม่ของเขา ตอน
นี้เธอ และคนในครอบครัว รู้สึกชอบในคุณภาพของน้ำ�ดื่มมาก

หลานชายของเขาบอกว่า เขาได้พกขวดน้ำ�ไปทุก ๆ ที่ และ
ตอนนี้เขาก็ประหยัดเงินจากการซื้อน้ำ�ดื่มบรรจุขวดมาก

เวอร์จิต้า วัย 36 ปี เดินทางไปทั่วโลกเพื่อทำ�งาน

โนเอลเลีย วัย 42 ปี ใส่ใจเกี่ยวกับการนำ�เสนอ

มาเรีย วัย 51 ปี ชอบการอบ

เฮคเตอร์ วัย 38 ปี เป็นห่วงเกี่ยวกับ
คุณภาพของน้ำ�ประปาของเขา

ซีซาร์ วัย 60 ปี กำ�ลังมองหา
ของขวัญแต่งงานให้หลานสาว

1. a.

b.

c.

d.

e.

2.

3.

4.

สถานการณ์

การนำ�เสนอที่มีประสิทธิภาพ

การเตรียมการทำ�ให้มันเป็นจริงสำ�หรับคนเขียนสิ่งสำ�คัญสำ�หรับคุณที่จะต้องทำ�ในสิ่งที่ได้ในบทการสัมมนานี้และโดยทั่ว ๆ ไปสำ�หรับ
คุณ: 

c. ...วันที่ทำ�การนำ�เสนอ:

b. ...วันก่อนที่จะมีการทำ�การนำ�เสนอ:

a. ...ทำ�การเตรียมการนำ�เสนอ: ทบทวนเนื้อหา

ตรวจดูน้ำ�มันรถว่าพร้อมไหม 

5.
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17 | บัตรเหลือง (RW54) 

A. อะไรคือประโยชน์ของบัตรเหลืองต่อทั้งคุณและผู้มุ่งหวัง?

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------

B. ให้ทำ�การบันทึกว่าว่าใครเก็บส่วนไหนของใบเหลืองไว้(a-c)

a. ส่วนบน:

b. ส่วนกลาง:

c. ส่วนล่าง:
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A.  การเข้าถึงกลุ่มคนไม่รู้จักเขียนสิ่งที่คุณจำ�ได้เกี่ยวกับสคริปท์สั้น ๆ ในด้านข้างของบัตรเหลือง (RW54)

__________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

B. การเข้าถึงกลุ่มคนรู้จักเลือกรายชื่อของคุณรู้จักจากกลุ่มคนรอบข้างของคุณ (RW 120) และปรับสคริปต์ให้สั้นลงตามตัวอย่างในบทสัมมนา

__________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

C. การละลายพฤติกรรม ทำ�ตามข้อแนะนำ�ในหน้า 30 และเขียนบรรทัดที่มีความเป็นไปได้ที่คุณสามารถนำ�มาใช้

สำ�หรับกลุ่มคนไม่รู้จัก

__________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

สำ�หรับกลุ่มคนรู้จัก เลือกรายชื่อมา 3 รายชื่อจากกลุ่มคนรอบข้างคุณและเขียนลงไปในแต่ละบรรทัด

__________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

ขั้นตอนที่ 1: ปูทาง18 |

ใช้บรรทัดที่คุณได้เขียนก่อนหน้านี้แบบฝึกหัดที่ผ่านมา
ลองทำ�ดู!
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19 |

20 |

A. แบ่งปันเป้าหมายของเรา นำ�โบชัวร์เครื่องกรองน้ำ� (AQ700) แนะเขียนจำ�นวนหน้าที่คุณได้ใช้ไป:

• อธิบายถึงเป้าหมายของเรา:    			       หน้าที่ _________

• เชิญชวนผู้มุ่งหวังเข้าร่วมกับเป้าหมายของเรา:		     หน้าที่ _________

B. แบ่งปันเกี่ยวกับความแตกต่างของรีนา-แวร์ นำ�เอกสารการเปิดโอกาสทางธุรกิจ (RW516) และเขียนจำ�นวนหน้าที่คุณจะได้ใช้ไป:

• อธิบายว่าอะไรทำ�ให้รีนา-แวร์แตกต่างจากบริษัทขายตรงอื่นๆ :    หน้าที่ _________

• นำ�เสนอแผนผลตอบแทนของรีนา-แวร์: 		             หน้าที่ _________

• แสดงตัวอย่างของรางวัลและการประกาศเกียรติคุณที่ได้รับ:	    หน้าที่ _________

• แสดงให้เห็นถึงความแตกต่างของเป้าหมายของเรา:  	     หน้าที่ _________

เขียน 3 สิ่ง ที่คุณสามารถช่วยสมาชิกใหม่ในการเตรียมการให้เขาหรือเธอในการอบรมครั้งแรก  

1. ________________________________________________________________________________

2._________________________________________________________________________________

3._________________________________________________________________________________

ขั้นตอนที่ 2: แบ่งปันเป้าหมายและความแตกต่างของรีนา-แวร์

ขั้นตอน 4: การรับสมัครผู้มุ่งหวัง

คุณสามารถเลือกที่จะนำ�เสนอความแตกต่างของเรากับกลุ่มผู้มุ่งหวังในแต่ละแบบด้วยสถานการณ์ท่ีแตกต่างกันออก
ไป ฝึกฝนการแบ่งปันความแตกต่างของเราเพื่อให้มีความเกี่ยวเนื่องความต้องการของกลุ่มผู้หวัง

ใช้วงกลมของกลุ่มบุคคลรอบข้าง (RW120) หรือ รายชื่อผู้ติดต่อ  เลือกออกมา 3 รายชื่อในลักษณะเหตุการณ์ที่
แตกต่างกัน  ฝึกฝนในการนำ�เสนอความแตกต่างของรีนา-แวร์ ที่มีความเกี่ยวเนื่องกับเขาในแต่ละแบบ

ลองทำ�ดู!



14

The Perfect Presentation

RW205 WW.1205.03.0819

เลือกผลิตภัณฑ์ และทำ�การนำ�เสนอผลิตภัณฑ์

นำ�เสนอผลิตภัณฑ์ให้ตรงตามที่ได้ให้คำ�ตอบกับเพื่อนหรือสมาชิกในครอบครัวโดยใช้คำ�ถามข้อ 1 ถึง 4 ในบัตรเหลือง 

เลือกผลิตภัณฑ์ หรือ กลุ่มผลิตภัณฑ์ที่จะนำ�เสนอ

ลองทำ�ดู!

21 |

A.  ใช้โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ� (AQ700) ถ้าผู้มุ่งหวังของคุณยังไม่ได้ตัดสินใจที่จะร่วมกับเรา หน้าที่เท่าไร ที่คุณจะใช้เพื่อเปลี่ยนเป็นการนำ�เสนอผลิตภัณฑ์?

    _______________________________

B. ส่วนไหนของบัตรเหลือง (RW54) ที่ใช้ในการวิเคราะห์ว่าผลิตภัณฑ์ตัวไหนที่คุณควรจะนำ�เสนอ?

   _______________________________

C. ส่วนไหนของบัตรเหลือง (RW54) ที่คุณใช้ถ้าผู้มุ่งหวังยังไม่มีความมั่นใจ?

   _______________________________

D. เอกสารอะไรและหน้าไหนที่คุณจะใช้พูดเกี่ยวกับเรื่องเหล่านี้:

• “การรับประทานอาหารอย่างมีคุณค่า”?		  _______________________________

• เครื่องกรองน้ำ�ที่บ้าน?			   _______________________________

E. สิ่งที่เปลี่ยนแปลงคำ�ถามที่คุณถาม ที่จะตัดสินใจว่าผลิตภัณฑ์อะไรที่จะแสดงในรายละเอียด?

   __________________________________________________________________________________
  

F. เอกสารอะไรและหน้าไหนที่คุณจะนำ�เสนอในรายละเอียด:

• เครื่องครัว?		  _______________________________

• เครื่องกรองน้ำ�รุ่นอะไร?	 _______________________________

ขั้นตอน 5: การแบ่งปันผลิตภัณฑ์
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การสาธิต การฝึกฝนการสาธิตถึงแม้ว่าคุณยังไม่มีวัสดุอุปกรณ์ สามารถฝึกฝนโดยการแสดง:

A. เครื่องครัว

ถ้าคุณมีภาชนะในการปรุงอาหารและกำ�ลังทำ�การสาธิต ให้มองหาอาสาสมัครที่จะช่วยคุณ ซึ่งจะทำ�ให้เขามีความตั้งใจ เพราะว่าเขาจะได้มีส่วนร่วม และการสาธิตของ
คุณก็จะมีผลลัพธ์ที่ยิ่งใหญ่

ทดสอบการทำ�แครอท

ถามหาอาสาสมัครที่จะช่วยคุณขูดแครอทลงในแก้ว ถ้าไม่มีใครอาสา ให้ถามอย่างสุภาพเจาะจงไปที่คนใดคนหนึ่ง “มาเรียคุณยินดีที่จะช่วยฉันไหม”?

สูตรผักรวมและเค้กสับปะรด

ถามหาอาสาสมัครที่จะช่วยคุณ ซึ่งขึ้นอยู่กับขนาดของกลุ่มและวัสดุอุปกรณ์ที่มี ซึ่งอาจจะใช้อาสาสมัครเพียงท่านเดียวสำ�หรับสูตรทั้งหมด หรือ อาสาสมัครหลาย ๆ 
ท่าน ในการนำ�เสนอแต่ละขั้นตอนของเมนู

B. ขวดกรองน้ำ�รีนา-แวร์ 

คุณลักษณะ

1. ห่วงหิ้ว

2. ฝาครอบขวดน้ำ�

3. ปุ่มเปิด/ล๊อค

4. ตัวกรองเทคโนโลยีของรีนา - แวร์

5. ขวดน้ำ�ทำ�จากพลาสติก TritanTM คุณภาพสูง

6. เติมน้ำ�ได้จากทั้งด้านบน และ ที่ฐานของขวด

7. แถบสี

คุณประโยชน์ 

a.	 น้ำ�สะอาดและปราศจากฝุ่นและอนุภาคอื่น ๆ

b.	 กำ�ลังการผลิตที่สูง และให้การไหลของน้ำ�กรองที่แรง ไม่ทำ�ให้คุณเสีย
เวลา

 
c.	 คุณสามารถบ่งชี้ความเป็นตัวตนของคุณบนขวด เมื่อมีขวดมากมาย

รอบ ๆ คุณ

d.	 คุณสามารถโยนขวดลงในกระเป๋า และไม่ต้องกังวลว่าจะหกออก
 
e.	 ปลอดภัย ไร้สารเคมีที่เป็นอันตราย และทนทานอย่างยิ่ง

f.	 สะดวกและง่ายต่อการจับและถือ

g.	 ง่ายต่อการเติมและทำ�ความสะอาด

22 |

อธิบายคุณลักษณะของขวด และคุณประโยชน์ในแต่ละแบบ จับคู่แต่ละคุณลักษณะ (1-7) กับคุณประโยชน์ (a-g)

ลองทำ�ดู!
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C.  ทำ�ตามขั้นตอนเทคนิคการปิดการขายฝึกฝนแต่ละขั้นตอนของการปิดการขาย:

การปิดการขายแบบสมมติ: ถามคำ�ถามใดคำ�ถามหนึ่งในตัวอย่างที่มี

การปิดการขายโดยตรง:  ถามคำ�ถามสั้น ๆ จากตัวอย่างที่ให้ ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับประเภทของผลิตภัณฑ์ที่เลือก

การปิดการขายโดยให้ทางเลือก: ฉันได้คำ�ถามหนึ่งในตัวอย่างที่มี

              = ราคาโอเค		                          = ราคาไม่โอเค

23 |

A.  ส่วนไหนของบัตรเหลืองที่คุณใช้ในการปิดการขาย?

    _______________________________

B.   ทำ�ตามขั้นตอนของการปิดการขายและฝึกฝนในการโต้ตอบทั้งปฏิกิริยาที่เป็นบวกและที่เป็นลบต่อราคา ปิดตาและชี้ไปยังหัวข้อด้านล่างการ
     โต้ตอบจะขึ้นอยู่ กับปฏิกิริยาที่ได้รับ

ถ้าคุณทำ�งานจับคู่กับคู่ของคุณในชั้นเรียน เมื่อคุณชี้นิ้วของคุณ คู่ของคุณตอบกลับ และในทางกลับกัน

ขั้นตอนที่ 6: การปิดการขาย

เลือกสินค้าจากแคตตาล๊อค

ฝึกฝนกับสินค้า โดยเลือกคำ�ตอบในข้อ 1-4 ของบัตรเหลือง

ลองทำ�ดู!
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D.	 ติดตามส่วนที่ี่ 2 และ 3 ของการปิดการขาย ฝึกฝนในการกรอกแบบฟอร์มสัญญาซึ่งมีวิธีการจ่ายที่แตกต่างกัน จ่ายแบบเงินสด จ่ายแบบ Credit 
Card และจ่ายตามระยะเวลาการผ่อนชำ�ระที่บริษัทนำ�เสนอ หากคุณกำ�ลังฝึกฝนกับคู่ของคุณในชั้นเรียน เลือกวิธีใดวิธีหนึ่ง และทำ�การฝึกฝน การก
รอกแบบฟอร์มสัญญา

E.  ติดตามส่วนที่ 4 ของการปิดการขาย หากคุณกำ�ลังฝึกฝนกับคู่ของคุณในชั้นเรียน แบ่งสัญญาแบ่งเท่า ๆ กันและผลัดกันตรวจสอบรายละเอียด

24 | ขั้นตอนที่ 7 ขอรายชื่อ

A.  ส่วนไหนของบัตรเหลือง (RW54) ที่คุณใช้ในการถามเพื่อขอรายชื่อ?

_______________________________

B.  คุณจะพูดอย่างไรเพื่อแจ้งให้ลูกค้าทราบว่าคุณจะทำ�การติดต่อไปยังรายชื่อที่ลูกค้าให้?

__________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________

ถ้ามี  ให้ใช้ท่าทางของผู้มุ่งหวังเหมือนเมื่อคุณใช้มาก่อนหน้านี้

ขอร้องให้เพื่อน หรือ สมาชิกในครอบครัว ฝึกฝนเป็นคู่กับคุณ ในขณะที่คุณแสดงตนแสดงเป็นผู้แทน

ยังคงใช้วงกลมของกลุ่มบุคคลรอบข้าง (RW120) หรือรายชื่อที่คุณมีในบทฝึกฝนก่อนหน้านี้ 

ลองทำ�ดู!
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a. ลูกค้าได้ทำ�การซื้อเครื่องครัว b. ลูกค้าได้ทำ�การซื้อ
เครื่องกรองน้ำ�     

c. ผู้มุ่งหวังไม่ซื้อผลิตภัณฑ์หรือเข้าร่วมทีม

B. ให้เลือกเหตุการณ์จำ�ลอง a ถึง c และฝึกฝนว่าจะพูดอะไรในแต่ละขั้นตอน:

เลือกเหตุการณ์จำ�ลองสำ�หรับแต่ละคนสำ�หรับแต่ละคู่/กลุ่มเล็ก

เหตุการณ์จำ�ลองทั้ง 2 เหตุการณ์หรือฝึกฝนทั้ง 3 แบบ

แบ่งปันความแตกต่างของรีนา-แวร์อีกครั้ง
1

2

3

กล่าวคำ�ลา

ติดตาม

ลองทำ�ดู!

แบ่งปันความแตกต่างของเรากับลูกค้า 
ที่ได้ซื้อเครื่องครัวไปแล้ว                                

โทรติดตามลูกค้า
ที่ไม่ได้ซื้อผลิตภัณฑ์ หรือ เข้าร่วมทีมของคุณ

โทรติดตามลูกค้าใหม่
ที่ได้ทำ�การซื้อเครื่องครัวไปแล้ว 

กล่าวลาลูกค้าใหม่ แบ่งปันความแตกต่างของเรา 
กับผู้มุ่งหวังที่ยังไม่ได้ซื้อผลิตภัณฑ์

กล่าวลาผู้มุ่งหวังใหม่

ติดตามลูกค้าใหม่
ที่ได้ซื้อที่ได้ซื้อเครื่องกรองน้ำ�ไปแล้ว            

โทรติดตามสมาชิกใหม่ในทีม     

แบ่งปันความแตกต่างของเรากับลูกค้า 
ที่ได้ซื้อเครื่องกรองน้ำ�ไปแล้ว    

25 | ขั้นตอนที่ 8: แบ่งปันความแตกต่างของรีนา-แวร์อีกครั้ง  พร้อมกล่าวสวัสดี และ ขออนุญาตกล่าวคำ�ลา ตามขั้นตอนต่อไปนี้

A.  ใช้ตารางต่อไปนี้ลองทำ�ในหลายรูปแบบที่แตกต่างกัน ที่คุณสามารถนำ�ไปใช้พูดได้

ให้คุณเลือกชี้ไปยังคำ�พูดได้คำ�พูดหนึ่งในตารางและแสดงการโต้ตอบ 

หลับตา และชี้นิ้วไปยังภาพบนตาราง
จากนั้นเปิดตาของคุณ อ่าน และโต้ตอบ

ลองทำ�ดู!
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26 | A. ผู้แทนรีนา-แวร์ที่ประสบความสำ�เร็จ มีทุกสิ่งทุกอย่างที่พวกเขาต้องการเพื่อใช้ทำ�การนำ�เสนอ เพื่อที่จะทำ�ให้คุณเตรียมความพร้อมคุณ  	
   สามารถใช้เช็ค ลิสต์การเตรียมการนำ�เสนอด้านล่างนี้

เป็นแนวความคิดที่ดีที่จะทำ�การเช็คลิสต์หนึ่งหรือสองวันล่วงหน้าก่อนที่ถึงวันทำ�การนำ�เสนอ

การจัดเตรียม

การตั้งเป้าหมาย

วัน
ที่: 

• ฉันได้เตรียมเอกสารครบถ้วนแล้ว/โทรศัพท์

• ฉันกำ�ลังจะไปเจอกับผู้มุ่งหวัง

ฉันรู้:

• ที่อยู่ถูกต้อง

• การเดินทาง

• เวลาเริ่มออกจากบ้าน

การนำ�เสนอครั้งนี้เป้าหมายหลักของฉันคือ:

• เอกสารการนำ�เสนอได้จัดเตรียมเรียงอย่างถูกต้อง ฉันจะใช้เอกสารเหล่านั้น

• เพิ่มสมาชิกใหม่ในทีม

• (ถ้ามี) ฉันมีตัวอย่างผลิตภัณฑ์ในการนำ�เสนอ

• ปิดการขาย

• ขอนัดพบ และขอรายชื่อใหม่

• สอนผู้อื่น

• ผลิตภัณฑ์ตัวอย่างดูสะอาด

• (ถ้ามี) ฉันมีส่วนผสมสำ�หรับสูตรการสาธิต

• เสื้อผ้า และรองเท้าฉันจะสวมใส่ มีความสะอาดและพร้อม

เช็คลิสต์การเตรียมการนำ�เสนอ
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B.	 แสดงให้เห็นถึงความกระตือรือร้น ความกระตือรือร้นของคุณจะไม่เปล่งประกายออกมาถ้าคุณไม่ได้วางแผนอย่างชาญฉลาดเพื่อที่จะสร้าง
แรงบันดาลใจ และความรักในบริษัท เป้าหมายของเรา ความแตกต่างของเรา และผลิตภัณฑ์ของเรา อันดับแรกต้องมีความชอบและรักใน
ความรู้สึกของคุณ และเชื่อมั่นว่า   เราทำ�ในสิ่งที่เรามีความสุข ต่อไปนี้จะเป็นบางสิ่งใช้ในการเชื่อมต่อตัวคุณกับการนำ�เสนอของคุณ และ
กระตุ้นความกระตือรือร้นของคุณ

อะไรคือสิ่งแรกที่คุณรู้สึกว่ายอดเยี่ยมเกี่ยวกับสิ่งต่อไปนี้? ลองคิดดูว่า ครั้งแรกที่คุณใช้วิธีการติดต่อผ่านทางวิดีโอถึงใครบางคน หรือครั้งสุดท้ายที่คุณ
ทำ�อาหารมื้ออร่อยที่ทำ�ให้ทุกคนพึงพอใจ และชมเชยทักษะการทำ�อาหาร ของคุณ)

บอกพวกเขาถึงสิ่งเหล่านั้น! และคุณเองก็ต้องการให้เขามีประสบการณ์ที่ที่ทำ�ให้คุณรู้สึกกระตือรือร้นเหมือนกับคุณ คุณต้องการแบ่งปันประสบการณ์
เหล่านี้กับคนอื่น ความต้องการจะสร้างพลังให้กับคุณทำ�ให้คุณขับเคลื่อน และทำ�ให้คนรอบ ๆ ของคุณขับเคลื่อนด้วย

ให้คิดอยู่เสมอที่จะแบ่งปันสิ่งเหล่านั้น ถ้าคุณมีความเชื่อเกี่ยวกับสิ่งที่คุณทำ� ผู้คนรอบ ๆ ตัวคุณก็จะรู้สึกกระตือรือร้นเช่นกัน การทำ�งานของคุณเกี่ยว
กับการนำ� เสนอ สร้างช่วงเวลาให้เชื่อมโยงกับความรู้สึก และใช้ความรู้สึกนั้นเป็นเหมือนกระดาน “พุ่ง” คุณให้สามารถทำ�การนำ�เสนอได้อย่างยอดเยี่ยม
 

เครื่องครัวที่คุณภาพเยี่ยมที่สุด (ผลิตภัณฑ์ตัวไหนที่คุณชอบมากที่สุด หรือ เป็นเครื่องครัว?)

เครื่องกรองน้ำ�ที่ได้น้ำ�ไหลแรงที่สุด

เป้าหมายของเรา: ลดขวดพลาสติกที่ใช้ครั้งเดียวแล้วทิ้งจากสิ่งแวดล้อม

“การรับประทานอย่างมีคุณค่า” – ศิลปะของโภชนาการเพื่อสุขภาพ 

เพลิดเพลินไปกับการใช้ชีวิต และการอยู่ร่วมกัน

สามารถทำ�ให้ธุรกิจของคุณเติบโตขึ้นได้

เป็นโอกาสที่จะทำ�ให้ฝันของคุณเป็นจริง

ช่วยเหลือผู้อื่นให้เขาทำ�ความฝันของเขาให้เป็นจริง

ในรีนา-แวร์ฉันรู้สึกดีมากเกี่ยวกับ
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การจัดการข้อโต้แย้ง

ตอบคำ�ถามต่อไปนี้:

a. อะไรคือ ข้อโต้แย้ง?

__________________________________________________________________________________

b. อะไรคือเหตุผลเบื้องหลังข้อโต้แย้ง?

__________________________________________________________________________________

c. อะไรคือ กระบวนการ L.C.O? กระบวนการ L.C.O. ใช้สำ�หรับทำ�อะไร?

__________________________________________________________________________________

d. ใครคือคนช่วยแก้ปัญหา?

__________________________________________________________________________________

e. ผู้แทนต้องทำ�อะไรบ้าง?

__________________________________________________________________________________
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ด้านล่างนี้ คือตัวอย่างบทสนทนาของการสัมมนา วิเคราะห์เทคนิคที่ผู้แทนสามารถนำ�ไปใช้ เขียนเทคนิคเหล่านั้นลงไปในช่องว่างที่ให้ไว้ (1-8)

ปิดคำ�ถาม (x3)
ข้อโต้แย้งที่แท้จริง

นำ�เสนอทางเลือก หยุด
ข้อโต้แย้งที่เป็นเท็จคำ�ถามเปิด ยืนยันข้อโต้แย้งที่ใช้จริง

ผลิตภัณฑ์อะไรที่คุณชอบมากที่สุด?

ชุดเชฟ I แต่ฉันยังไม่รู้  รู้สึกไม่มั่นใจ

อะไรที่ทำ�ให้คุณยังไม่มั่นใจ?   0__________________

ชุดเชฟ I นี้ดูสวยมากแต่...

...  1__________________

ฉันกังวลว่ามันอาจสึกหรอ... 2__________________

ถ้าฉันจะสาธิตให้ดูง่าย ๆ ว่าหากคุณดูแลอย่างถูกต้องคุณสามารถใช้ผลิตภัณฑ์ตัวนี้ได้ตลอดชีวิต 
หวังว่าคงจะสามารถช่วยให้คุณตัดสินใจได้ง่ายขึ้น ใช่ไหม? 3__________________
ใช่ แต่ฉันก็ยังอยากจะปรึกษากับสามีก่อน

ดิฉันเข้าใจค่ะ คุณต้องการให้ดิฉันทำ�การนำ�เสนอกับสามีของคุณ เพื่อที่จะทราบเกี่ยวกับประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ไหม? 4__________________

จริง ๆ แล้วผลิตภัณฑ์ชุดนี้ราคาแพงมากและพวกเรายังไม่พร้อมทางด้านการเงฺฺิน ณ ตอ  นนี้  5__________________

นั่นคือสิ่งที่คุณกังวลมากที่สุดใช่ไหม? กังวลเพราะคุณชอบผลิตภัณฑ์ตัวนี้ และคุณต้องการแน่ใจว่าคุณสามารถจ่ายได้้6__________________

คุณ:

  ผู้มุ่งหวัง:

  ผู้มุ่งหวัง:

  ผู้มุ่งหวัง:

  ผู้มุ่งหวัง:

  ผู้มุ่งหวัง:

คุณ:

คุณ:

คุณ:

คุณ:

คุณ:
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(คำ�ถามเปิด)
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  ผู้มุ่งหวัง:

  ผู้มุ่งหวัง:

คุณ:

คุณ:

 
ใช่ค่ะ 7__________________

ดิฉันเข้าใจซึ่งคุณไม่จำ�เป็นจะต้องจ่ายเงินสดทั้งก้อน เรามีโปรแกรมผ่อนจ่ายซึ่งใช้เงินดาวน์ เพียงเล็กน้อย และสามารถชำ�ระได้ตามระยะเวลาที่
ที่คุณรู้สึกไม่กังวล คุณยังสามารถชำ�ระเงินโดยใช้บัตรเครดิต…
 8__________________

ฉันสนใจแผนการจ่ายแบบบัตรเครดิต

เยี่ยม! มากรอกเอกสารกัน และฉันจะบอกคุณว่าการชำ�ระเงินรายเดือนของคุณจะเป็นเท่าใด ...

ให้ทำ�การจับคู่ข้อโต้แย้งกับตอบข้อโต้แย้งด้านล่างนี้

A. ทำ�การนัดหมาย/ทำ�การเข้าไปพบ

ข้อโต้แย้ง การขจัดข้อโต้แย้ง

1.  ตอนนี้เป็นเวลาที่ไม่เหมาะ / ฉันไม่มีเวลา a.	 หากคุณไม่ต้องการดู อะไรที่ฉันจะช่วยคุณได้บ้าง?

2.  ฉันไม่สนใจ b.	 ถ้าอย่างนั้นเป็นพรุ่งนี้ดีไหมคะเช้าหรือบ่ายดี??

3.  ไว้ค่อยโทรหาฉันใหม่ c.	 ช่วงนี้น่าจะไม่เหมาะ/คุณไม่มีเวลาสำ�หรับบางสิ่ง ที่น่าเป็นประโยชน์สำ�หรับคุณหรือ
คะ?4.  หยอดโบร์ชัวร์ไว้ตามกล่องจดหมาย 

d.	 คุณไม่สนใจที่จะมีโอกาสได้รับรางวัลผลิตภัณฑ์ ที่เรามีการจับฉลากหรือคะ?

29 |

ข้อโต้แย้ง การขจัดข้อโต้แย้ง

B. การรีครูท

1.  ฉันยังไม่สามารถร่วมธุรกิจกับคุณตอนนี้ a.	 อะไรที่คุณทำ�ระหว่างวันเมื่อเด็ก ๆ ต้องไปโรงเรียน?

2.  ฉันมีงานประจำ�อยู่ และฉันไม่ต้องการจะลาออก b.	 คุณคิดว่าอย่างไร ถ้าคุณได้รับการอบรมเป็นวิธีการที่จะเข้าพบ ลูกค้าอย่างมี
ประสิทธิภาพ?  

3.  ฉันไม่เก่งในการพูดกับคนอื่น ฉันไม่รู้จะทำ�
    อย่างไร                                

c.	 ฉันเข้าใจและยิ่งไปกว่านั้นยังมีเหตุผลที่เกี่ยวข้องกับคนอื่น ๆ อีกหรือยังมีเรื่องอื่น�
ๆ ในใจ?

d.	 และถ้าคุณสามารถขายให้กับคนที่มีกำ�ลังซื้อได้ล่ะ

e.	 จะดีไหมถ้าคุณจะเริ่มต้นทำ�แบบ Part Time?

f.	 ถ้าเราทำ�การนำ�เสนอกับสามีของคุณ เพื่อแสดงให้เห็นว่ารีนา-แวร์ฝันว่าช่วย
เปลี่ยนแปลง ชีวิตเราได้ คุณคิดว่าอย่างไร?

g.	 ฉันเข้าใจอะไรที่เกี่ยวกับการขายที่ทำ�ให้คุณกังวลใจ?

h.	 มันจะช่วยได้ไหม หากฉันแสดงให้คุณเห็นว่ามีผู้คนจำ�นวนมากที่คุณสามารถไ�
ขายได้?

4.  ฉันไม่รู้จักใครเลยที่ฉันจะขายผลิตภัณฑ์ให้

5.  คนที่ฉันรู้จักคงไม่สามารถซื้อผลิตภัณฑ์เหล่า
    นี้ได้ 

6. ฉันไม่มีคนดูแลลูก ๆ      

7. สามีของฉันไม่ยอมให้ฉันทำ�งาน

8.  ฉันคงไม่สามารถขายได้
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ข้อโต้แย้ง	 การขจัดข้อโต้แย้ง

C. การขาย

1.  ราคาแพงไปฉันไม่สามารถซื้อได้ a.  ถ้าฉันแสดงให้ว่ามีวิธีการที่ง่ายมากที่จะดูแลรักษาผลิตภัณฑ์ เพื่อให้อายุการใช้งาน   	
    ยืนยาว ตลอดไป คุณคิดว่าจะช่วยได้ไหม?

2.  ผลิตภัณฑ์เครื่องตัวนี้ราคาสูงมาก
b.  คุณจะรู้สึกสบายใจขึ้นไหมถ้าฉันอธิบายเพิ่มเติม เกี่ยวกับและหน้าที่ของฉัน?

3.  ฉันยังซื้อตอนนี้ไม่ได้
c. เหมือนกับการเดินทางของคุณ ถ้าคุณเดินทางโดยรถบัส เครื่องบินคุณคงรู้สึกไม่

เหมือนกัน การเดินทางแบบไหนที่คุณ รู้สึกดีกว่า? รีนา-แวร์เป็นเครื่องครัวที่ใช้การ
ปรุงอาหารโดยวิธี   ใช้น้ำ�แต่น้อย คุณสามารถรักษาคุณค่าของอาหารรสชาติและ
หน้าตาของอาหารได้ดียิ่งกว่า

4.  ฉันต้องการปรึกษากับสามี/ภรรยาก่อน    

5.  ฉันไม่รู้จักคุณ ฉันยังไม่พร้อมที่จะให้หมายเลข
    บัตรเครดิตกับคุณ

6.  ฉันกังวลว่าเมื่อใช้ไปแล้วสินค้าจะมีปัญหา        

7.  ฉันมีผลิตภัณฑ์ที่คล้ายคลึงกันอยู่แล้ว

8.  ฉันต้องการคิดก่อน

d.  ฉันเข้าใจ และมีเหตุผลอะไรนอกเหนือไปกว่านั้นไหม อะไรที่ยังทำ�ให้คุณไม่มั่นใจ?

e.   ฉันสามารถนำ�เสนอวิธีการจ่ายเงินแบบรายเดือนกับคุณ ที่คุณคงสามารถจ่ายได้?

f.   สิ่งไหนที่คุณจะต้องใช้ในการตัดสินใจในการสั่งซื้อ?

g.  ฉันเข้าใจ หากฉันทำ�การนำ�เสนอผลิตภัณฑ์นี้ให้กับสามี ของคุณเพื่อให้เห็นถึง
    ประโยชน์ของ รีนา-แวร์คุณคิดว่าจะช่วยได้ไหม? 

h.  อะไรที่ทำ�ให้คุณตัดสินใจได้ในวันนี้?

เลือกหัวข้อต่าง ๆ เหล่านี้ว่าสิ่งใดควรทำ� (ถูก) และไม่ควรทำ� (ผิด) และนำ�เสนอคำ�ตอบที่ถูกต้องในหัวข้อสิ่งที่ไม่ควรทำ�

1. ยอมรับข้อโต้แย้งเปิดใจรับฟัง

2. รับฟังข้อโต้แย้งทั้งหมดและนำ�มาวิเคราะห์และ โฟกัสข้อใดข้อหนึ่งข้อที่คิดว่าสำ�คัญที่สุด            

3. ถ้าผู้มุ่งหวังของคุณยืนยันอย่างหนักแน่นในข้อโต้แย้งของเขาให้ติดต่อเขาหรือเธอ

4. ตอกย้ำ�ในประเด็นที่ผู้แทนและผู้มุ่งหวังเห็นพ้องต้องกัน

5. หลีกเลี่ยงข้อโต้แย้งถ้าคุณยังไม่มีข้อมูลที่ครบถ้วนในการที่จะตอบข้อโต้แย้ง
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ถูก | ผิด

ถูก | ผิด

ถูก | ผิด

ถูก | ผิด

ถูก | ผิด
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ถ้า  |   2e  |   3g  |   4b,c   |   5a,d   |   6h  

1g  |   2c  |   3h  |   4f   |   5b   |   6d   |   7a   |   เพิ่มเติม: e

คำ�ตอบอาจแตกต่างกันไป นี่คือคำ�แนะนำ�บางส่วน

1.   b)  คุณจัดการเตรียมอาหารของคุณอย่างไร?
     c)  คุณต้องการให้อาหารของคุณรสชาติอร่อยและมีคุณค่าทางโภชนาการหรือไม่?

2.   a)  คุณคงชอบเครื่องครัวที่มีคุณภาพ และทนทาน หรือ คุณไม่มีความสุขกับเครื่องครัวที่คุณใช้อยู่ ณ ปัจจุบัน
     b)  อะไรคือองค์ประกอบที่สำ�คัญสำ�หรับคุณ/คุณกำ�ลังมองหาเครื่องครัวอยู่ใช่ไหม?

3.   a)  รู้สึกกังวลใช่ไหม ที่จะต้องซื้อขวดน้ำ�ดื่มเป็นจำ�นวนมาก
     b)  คุณต้องการน้ำ�ดื่มที่รสชาติสดชื่นที่บ้านโดยไม่ต้องซื้อน้ำ�ขวดใช่ไหม?  
         หรือ จำ�นวนกี่ขวดที่คุณซื้อในแต่ละสัปดาห์

a. เบื่อหน่าย  |   b. ปิด  |   c. กำ�ลังพิจารณา  |   d. เบื่อหน่าย  |   e. รู้สึกสนใจ   |   f. รู้สึกไม่มั่นคง 

คำ�ตอบของคุณเอง

คำ�ตอบ

a.  รับฟังอย่างตั้งใจรับฟังด้วยหัวใจ 
b.  หากมีความกดดันด้านเวลา  ให้คิดว่าผู้มุ่งหวังของคุณกำ�ลังพูดอะไรหรือคิดอะไรเกี่ยวกับสิ่งที่คุณจะพูดและคุณควรเปลี่ยนไปพูดสิ่งอื่น 
c.  สำ�หรับการเตรียมการการรับฟังและการโฟกัสกลับพรุ่งนี้ไม่ไหวเพื่อหาข้อคิดเห็นร่วมกัน

1. I ประเด็นปัญหา  |   2. F ความรู้สึก  |   3. N ความต้องการ

คำ�ตอบอาจแตกต่างกันไป นี่คือคำ�แนะนำ�บางส่วน
	
1.  ความกังวลใจ
2.  เชื่อมั่นว่าคุณสามารถไว้วางใจฉันได้
3.  ฉันบอกคุณได้มากขึ้นเกี่ยวกับรีนา-แวร์และหน้าที่ของฉัน

3 |

1 |

4 |

6 |

7 |

8 |

ในชีวิตจริงถ้าการคาดเดาของคุณผิด อีกคนจะทำ�หน้าที่ให้คุณเอง ให้คุณทำ�การสังเกตต่อไป และแสดงให้เขาเห็นว่าคุณรับฟังด้วยหัวใจ 

9 |

10 |
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ตัวอย่างการต่อโปรดจำ�ไว้ว่าถ้าคุณไม่แน่ใจคุณสามารถที่จะถามคำ�ถามผู้มุ่งหวังเพื่อช่วยให้คุณวิเคราะห์สิ่งที่พวกเขาต้องการได้ดียิ่งขึ้น
	
1. รู้สึกมั่นคงปลอดภัย
2. รู้สึกมั่นคงสนับสนุนและปลอดภัย
3. มีช่องว่าง สนับสนุน
4. รู้สึกไม่มีส่วนร่วมรู้สึกว่าเป็นกลุ่มในชุมชนเดียวกัน
5. ความสวยงาม
6. สั่งซื้อ ช่องว่าง

11 |

12 |

13 |

14 |

คำ�ตอบอาจแตกต่างกันไป นี่คือคำ�แนะนำ�บางส่วน
	
2.  ไม่สิ้นเปลืองพลังงาน/นำ�พาความร้อนได้ดี
3.  Packaging ย่อยสลายได้และไม่ก่อให้เกิดมลภาวะต่อสิ่งแวดล้อม
4.  แอคควา ✓ นาโน ใช้กระบวนการทางธรรมชาติในการกรองน้ำ�
5.  ด้วย แอคควา ✓ นาโน คุณจะได้รับการไหลปกติและการกรองอนุภาคที่เล็กที่สุด 
6.  ขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์ ทำ�จากพลาสติกที่ปลอดจากสารที่เป็นอันตรายต่อสุขภาพ
7.  ขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์มีไส้กรอง ซึ่งประกอบไปด้วยคาร์บอนที่ทำ�หน้าที่เป็นตัวจับสิ่งสกปรก และสารปนเปื้อนต่าง ๆ

A.  คำ�ตอบอาจแตกต่างกันไป นี่คือคำ�แนะนำ�บางส่วน
	
ผู้มุ่งหวัง: หม้อของฉันดูเก่าแล้วแต่ยังใช้งานได้ ฉันรู้วิธีการใช้ และจะทำ�ให ้อาหารไม่ติด ถึงแม้ว่าฉันจะทำ�การปรุง
อาหาร ประเภทเนื้อสัตว์และข้าว และมันก็ ล้างทำ�ความสะอาดง่าย ซึ่งเหมาะกับครอบครัวของฉัน 

ในประโยคนี้ อ้างถึงสิ่งที่เขาไปเจอดังนั้นเพื่อความมั่นใจว่าเราเข้าใจอย่างถูกต้องเราจะแบ่งเป็นประเด็นสำ�คัญดังนี้

B.  1.  ปรุงอาหารประเภทเนื้อสัตว์และข้าว  |  2.  อาหารไม่ติดภาชนะ  |   3.  ล้างทำ�ความสะอาดง่าย

A.  คำ�ตอบอาจแตกต่างกันไป นี่คือคำ�แนะนำ�บางส่วน
	
1.  เพื่อนร่วมงานของคุณซินเดียบอกฉันว่าคุณชอบเครื่องครัวที่มีคุณภาพดี
2.  เพื่อนของคุณเนสโต้ พูดว่าคุณกำ�ลังมองหางานที่คุณสามารถเป็นเจ้าของธุรกิจได้เอง
3.  คาร่าเพื่อนบ้านของคุณบอกฉันว่าคุณมีความสนใจเกี่ยวกับเรื่องสิ่งแวดล้อม
4.  ลูกพี่ลูกน้องของคุณแพบโล บ่ว่าคุณกำ�ลังมองหาเครื่องกรองน้ำ�

B.  1. จับคู ่ |  2. ชื่อ  |  3. ดี  |  4. พูด 

ในชีวิตจริงถ้าถ้าคุณคาดเดาผิดอีกฝ่ายจะเป็นผู้ให้คำ�ตอบที่ถูกต้องกับคุณเองคุณเพียงต้องคาดเดาต่อไปและแสดงให้ เขาเห็นว่าคุณรับฟังด้วยหัวใจ 
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19 |

20 |

21 |

22 |

23 |

1c   |   2b   |   3e   |   4d   |   5a

B.  a. ข้างบน: สํานักงานออฟฟิศ    |   b. ตรงกลาง: คุณ   |   c. ด้านล่าง: ลูกค้า   

A-B. คำ�ตอบของคุณ ดูข้อแนะนำ�ในส่วนของการสัมมนา

คำ�ตอบของคุณ ดูตัวอย่างต่อไปนี้
•	ช่างเป็นวันที่สวยงาม!
•	วันนี้อากาศเย็น
•	คุณชอบที่จะทำ�อะไรในวันแบบนี้?
•	เพื่อนบ้านของเราน่ารักจริง ๆ เขาอยู่ที่นี่มานานเท่าไหร่แล้ว? คุณรู้สึกชอบอย่างไร?
•	ฉันชอบในการจัดห้องของคุณ คุณวางแผนเกี่ยวกับมันมากแค่ไหน?
•	พวกเขาเหล่านั้นเป็นลูก ๆ ของคุณใช่ไหม? พวกเขาดูน่ารัก พวกเขามีชื่อว่าอะไรบ้าง? อายุเท่าไร?
•	คุณเป็นคนแถวนี้หรือไม่? 
•	พวกคุณมาจากที่ไหน? ฉันรู้ (ชื่อสถานที่) ฉันเคยอยู่อาศัยที่นั่น ฉันเคยไปเยี่ยมครอบครัวที่นั่น/ฉันไม่เคยไปที่นั่นเลย/
ฉันได้ยินว่าที่นั่นสวยงามมาก

a.  AQ700 หน้า 1-14; หน้า 15
b.  RW516 หน้า 2-5; 8-10; 11; 12-13 

• คำ�อธิบายโดยสังเขป RenaResources
• ส่งข้อความถึงทีมในเมื่อใหม่ของคุณโดยผ่าน WhatsApp ซึ่งมีลิงค์ของ RenaResources และสนับสนุนให้เขาหรือเธอทำ�การศึกษาข้อมูล
• อธิบายให้พวกเขาทราบว่าเขาจะได้เรียนรู้ในการสร้างรายชื่อผู้มุ่งหวัง และ วิธีการที่จะ ได้ใช้สินค้าหรือซื้อสินค้าในราคาของผู้แทนขายฯ

A. หน้า 13
B. คำ�ถาม 1-2
C. คำ�ถาม 3-4
D. โบว์ชัวร์การนำ�เสนอเครื่องครัว RW720 ทุกหน้า โบรชัวร์เครื่องกรองน้ำ� AQ 700 หน้า 16-25
E. อะไรคือสิ่งที่โดดเด่น? อะไรคือลักษณะที่คุณชอบ? 
F. แคตตาล็อกผลิตภัณฑ์ RW 760 เครื่องกรองน้ำ� AQ700 หน้า 26-29

A. คำ�ตอบของคุณ

B. 1f  |   2a  |   3d  |   4b   |   5e   |   6g   |   7e   

A. คำ�ถาม 5-6.

B-E. คำ�ตอบของคุณขึ้นอยู่กับการสัมมนาบทนี้  

A. คำ�ถาม 7-9.

B. ฉันต้องการที่จะอธิบายให้พวกเขาทราบเกี่ยวกับผลประโยชน์ในการร่วมทีมและให้ฉันได้ทำ�การสาธิตผลิตภัณฑ์ ถ้าคุณมีเบอร์ 
   โทรศัพท์ของพวกเขา ฉันจะได้ทำ�การโทรหาเขาในวันรุ่งขึ้น  

C-D. 

17 |

18 |

15 |

24 |



27RW205 WW.1205.03.0819

27 |

28 |

29 |

30 |

a. ความกังวลหรือปัญหาที่ผู้มุ่งหวังใช้ปิดกั้นตัวเองจากการนำ�เสนอให้พวกเขาร่วมธุรกิจหรือจากการปิดการขาย  
b. ผู้มุ่งหวังต้องการข้อมูลมากขึ้นผู้มุ่งหวังต้องการข้อมูลที่ชัดเจนมากกว่านี้
c. วิธีการจัดการข้อโต้แย้ง การรับฟังการยืนยันและการนำ�เสนอ 
d. ผู้มุ่งหวัง
e. ตัวเลือกที่มีให้ 

1.  หยุดชั่วคราว    |   2.  ข้อโต้แย้งที่ผิดพลาด    |   3.  การปิดคำ�ถาม    |   4.  การปิดคำ�ถาม   |   
5. ข้อโต้แย้งที่แท้จริง   |   6. การปิดคำ�ถาม     |   7.  การยืนยันข้อโต้แย้งที่แท้จริง    |   
8.  การนำ�เสนอทางเลือก

A.   1c  |   2d   |   3b   |   4a   

B.   1e  |   2d   |   3h   |   4g   |   5b   |   6a   |   7c   |   8f   

C.   1c  |   2e   |   3b   |   4h   |   5d   |   6a   |   7f    |   8g  

2.  T.
3.  F.  ยอมรับข้อโต้แย้งและทำ�การทำ�ให้ข้อโต้แย้งบรรเทาลง
4.  T.
5.  F.  ให้นำ�ข้อโต้แย้งมาแก้ไข และถ้าคุณไม่ได้ข้อมูลที่เพียงพอที่จะขจัดข้อโต้แย้งให้ใช้เวลาคิด และอธิบายให้ผู้มุ่งหวังทราบเร็วที่สุด

A-B. คำ�ตอบของพวกคุณขึ้นอยู่กับการสัมมนาในบทนี้

A-B. คำ�ตอบของคุณ

25 |

26 |
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PRACTICE ANSWERการประเมินผล

ถ้าคุณกำ�ลังใช้ Mobile Version ในการสัมนานี้ ให้ใช้ปากกาหรือดินสอ และกระดาษในการเขียนคำ�ตอบของคุณ  
และถ้าเป็นไปได้ ให้พิมพ์หน้าที่เกี่ยวกับแบบฝึกหัดที่จะทำ�ออกมา
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1 |

2 |

3 |

4 |

5 |

ตอบคำ�ถาม 1-17 หลังจากนั้นตรวจคำ�ตอบของคุณ และ รวมคะแนนที่คุณได้

ให้คำ�นิยามของแต่ละรูปภาพ:

•  ประเด็นปัญหา
•  ความรู้สึก 
•  ความต้องการ

a. _________

c. _________

b. _________

คะแนน: __ /3

การสื่อสารอย่างมีประสิทธิผล

เติมคำ�ที่ได้จากการสัมนานี้ ลงในช่องว่าง เพื่อทำ�ประโยคให้สมบูรณ์ 

a. สำ�หรับบางคน  ปัจจัยที่สำ�คัญที่สุดเพื่อให้เกิดการสื่อสารที่บรรลุผล คือ  _________ . 		
b. การฟังอย่างระมัดระวัง ต้องการ   __________	 ฟังของเราเป็นอย่างมาก 
c. เพื่อที่จะสื่อสาร หรือเชื่อมต่อกับผู้คน เราควรฟัง  _________ ของเขา			 
d. หลังจากคุณได้ทราบถึงประเด็นปัญหาและความต้องการแล้ว คุณสามารถที่จะทำ�  ___________ ได้

ในกระบวนการการสื่อสาร “การหยุดพัก” ช่วยทำ�ให้ผู้มุ่งหวัง:

a. ให้ข้อมูลมากขึ้น 		
b. รู้สึกถูกคุณคุกคาม
c. พูดในสิ่งที่คุณอยากได้ยิน			 
d. ตัดสินใจที่จะซื้อสิ่งที่คุณนำ�เสนอ			 

Closed questions are used when we need…

a. คำ�ตอบ ที่ให้ข้อมูลเพิ่มเติม		
b. คำ�ตอบ ที่ชัดเจนว่า “ใช่”/ “ไม่ใช่” 
c. คำ�ตอบ ที่นำ�ไปสู่การยืนยันการสั่งซื้อ			 
d. คำ�ตอบ ที่ไม่เกี่ยวข้องกับหัวข้อการนำ�เสนอ								      

เมื่อ การสื่อสารที่ใช้ถ้อยคำ� และ การสื่อสารที่ไม่ใช้ถ้อยคำ� ไม่สัมพันธ์กัน การสื่อสารแบบไหนที่ผู้คนจะเชื่อมากกว่า?

a. การสื่อสารที่ใช้ถ้อยคำ� 
b. การสื่อสารที่ไม่ใช้ถ้อยคำ� 

คะแนน: __ /4

คะแนน: __ /1

คะแนน: __ /1

คะแนน: __ /1



30

The Perfect Presentation

RW205 WW.1205.03.0819

ผ่อนคลายและจัดระเบียบ  
6 ___________.

เริ่มด้วยการ   1 ___________ 2 ___________. 3 ___________.

5 ___________ ที่แสดงให้เห็นถึงความ
                    ตั้งใจ

ระวังในเรื่องของ 7 ___________.

ระวัง 4 ___________, 
ของโทนเสียงและความเร็ว
ของน้ำ�เสียงของคุณ 

7 |

6 | ทำ�ภาพนี้ให้สมบูรณ์ ด้วยการเติมคำ�ในแต่ละช่องว่าง (จากการสัมมนานี้) 

เขียนความรู้สึกลงในช่องว่าง (a-e), ที่ได้จากการสัมนานี้ 

คะแนน: __ /5

คะแนน: __ /7

d.________

e.________b.________

a.________

c.________
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8 |

9 |

อะไรคือประโยชน์ของบัตรของขวัญ (RW54)?

a.  เพื่อช่วยทำ�ให้คำ�ถามและความกังวลที่เกี่ยวกับกระบวนการ LCO กระจ่างขึ้น 		
b.  เพื่อใช้เป็นเครื่องมือในการสื่อสารได้อย่างมีประสิทธิภาพ
c.  เพื่อการเข้าใจที่ดีขึ้นเกี่ยวกับจรรยาบรรณของรีนา-แวร์ 				  
d.  เพื่อใช้เป็นคู่มือฉบับเล็ก ๆ สำ�หรับการนำ�เสนอ

ระบุเครื่องมือที่ถูกต้อง ที่จะใช้ในระหว่างการนำ�เสนอในแต่ละขั้นตอน เลือก a, b or c สำ�หรับแต่ละขั้นตอน (1-7) 
หมายเหตุ: ตารางนี้จะแสดงเฉพาะเครื่องมือหลัก ๆ เท่านั้น ยังมีเครื่องมืออีกมากที่จะถูกแนะนำ�ในการสัมมนานี้ 

การนำ�เสนอ อย่างมีประสิทธิผล

คะแนน: __ /1

1. การปูทาง

2. นำ�เสนอจุดมุ่งหมาย
   ของรีนา-แวร์ และ
   เชิญชวนให้เข้าร่วม

3. นำ�เสนอ
   ความแตกต่าง
   ของรีนา-แวร์

4. การลงทะเบียนสมัคร
   ผู้มุ่งหวัง

การสนทนาเพื่อให้รู้จักผู้มุ่งหวัง
มากขึ้น (ทำ�อะไรในแต่ละวัน
เด็ก ๆ เพื่อนบ้าน บ้านที่
อาศัยอยู่ และอื่น ๆ )

วิดีโอการสรรหาผู้แทนใหม่

วิดีโอจุดมุ่งหมาย

•  ข้อตกลง การเป็นผู้แทน
   ขายตรงอิสระ (RW1)
•  แบบประเมินตนเองใน
   แนวปฏิบัติในการเป็น
   ผู้แทนขายตรงที่ดี (RW32)
•  คู่มือแนะนำ�และแนวปฏิบัติ
   ในการขายตรง (RW33)

แคตตาล็อกสินค้า (RW760)

คู่มือความแตกต่างของ
รีนา-แวร์ (RW516)

โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับ
พันธกิจโลก (AQ700) 
หน้าที่ 15

•  ข้อตกลง การเป็นผู้แทน
   ขายตรงอิสระ (RW1)
•  ใบสัญญาซื้อขาย (RW620)
•  คู่มือแนะนำ�และแนวปฏิบัติ
   ในการขายตรง (RW33)

คู่มือความแตกต่างของ
รีนา-แวร์ (RW516)

โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับพันธ
กิจโลก (AQ700) หน้าที่ 1-15

คู่มือความแตกต่างของ
รีนา-แวร์ (RW516)

•  ใบสัญญาซื้อขาย (RW620)
•  แบบประเมินตนเองใน
   แนวปฏิบัติในการเป็น
   ผู้แทนขายตรงที่ดี (RW32)
•  การเขียนสัญญาซื้อขาย 
   (RW530)

A B C
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5a. นำ�เสนอผลิตภัณฑ์

5b. นำ�เสนอผลิตภัณฑ์
    อย่างละเอียด

6. การปิดการขาย

7. การขอรายชื่อผู้มุ่งหวัง
   คนต่อไป

8. นำ�เสนอความ
   แตก ต่าง
   ของรีนา-แวร์
   อีกครั้งหนึ่ง

•	 โบร์ชัวร์เครื่อง ครัว
(RW720)

•	 โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับ
พันธกิจโลก (AQ700)  
หน้าที่ 1-15

•	 โบร์ชัวร์เครื่อง ครัว
(RW720)

•	 โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับ
พันธกิจโลก (AQ700)   
หน้าที่ 25-29

•	 ใบราคา และรายการ
•	 สินค้าราคาพิเศษในตอนนั้น
•	 โปสเตอร์ผลิตภัณฑ์ (RW70)

บัตรของขวัญ (RW54) 
คำ�ถามข้อที่ 1-2

•	 โบร์ชัวร์เครื่อง   ครัว
(RW720)

•	 โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับ
พันธกิจโลก (AQ700)   
หน้าที่ 16-25

•	 แคตตาล็อกสินค้า (RW760)
•	 โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับ

พันธกิจโลก (AQ700)   
หน้าที่ 25-29

•	 แผ่นพับ (RW92)
•	 ใบสัญญาซื้อขาย (RW620)

บัตรของขวัญ (RW54) 
คำ�ถามข้อที่ 5-6

•	 แคตตาล็อกสินค้า (RW760)
•	 โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับ

พันธกิจโลก (AQ700)   
หน้าที่ 16-25

•	 แคตตาล็อกสินค้า (RW760)
•	 โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้กับ

พันธกิจโล (AQ700)   
หน้าที่ 1-15

•	 ใบราคา และรายการ     
สินค้ราคาพิเศษในตอนนั้น 

•	 ใบสัญญาซื้อขาย (RW620)

บัตรของขวัญ (RW54) 
คำ�ถามข้อที่ 7-9
วงกลมของบุคคลรอบ
ข้าง (RW120)

A B C

คะแนน: __ /7
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ตัดสินว่า คำ�กล่าวต่อไปนี้ ถูก หรือ ผิด จากการสัมมนาครั้งนี้ 

1. เริ่มต้นการสัมมนาเลย โดยไม่ต้องมีการประกาศว่าจะทำ�อะไรกันบ้าง 	
	
2. ในตอนนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย คุณสามารถใช้ขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์ เป็นตัวอย่างหนึ่งของการแก้ปัญหา
	
3. ในตอนนำ�เสนอความแตกต่างของรีนา-แวร์ ให้แชร์ว่าทำ�ไมคุณหรือคนอื่น ๆ ถึงได้เข้าร่วมงานกับรีนา-แวร์	

4. ในตอนรับสมัครผู้มุ่งหวัง ไม่ต้องพูดถึงเกี่ยวกับเครื่องไม้เครื่องมือต่าง ๆ ในรีนา-แวร์ที่จะมีไว้ให้พวกเขา 	

5. ในตอนพูดคุยเกี่ยวกับเครื่องครัว คุณจะต้องนำ�เสนอมันให้เป็นเหมือนระบบการปรุงอาหารที่เหมาะสำ�หรับการ
   ทำ�ปรุงอาหารเพื่อสุขภาพที่ดี	

6. ในตอนพูดคุยเกี่ยวกับ ระบบการกรองน้ำ�ดื่นที่บ้าน คุณจะต้องไม่พูดถึงเรื่องเทคโนโลยีที่ใช้	

7. ในตอนปิดการขาย คุณจะต้องไม่พูดถึง ราคาปกติ 	

8. ในตอนขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป แจ้งผู้มุ่งหวังของคุณว่า คุณจะติดต่อพวกเขาเพื่อทำ�การนำ�เสนอ

คะแนน: __ /8

10 |

11 |

12 |

คุณจะสามารถติดตามผลงานของลูกทีมใหม่ของคุณได้อย่างไร? 

a.  คุณถามเขา หรือ เธอ ถึงรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป และ เสนอที่จะแชร์ RenaResource กับพวกเขา	
b.  คุณถามเขาหรือเธอ ให้ซื้อผลิตภัณฑ์บางตัว และ บอกพวกเขาถึงส่วนลดในฐานะการเป็นผู้แทน	
c.  คุณถามเขาหรือเธอ ว่าเป็นอย่างไรบ้างมีปัญหาอะไรหรือไม่ และ เสนอที่จะแชร์ RenaResources ให้กับพวกเขา

อะไรคือ “การบริการหลังการขายหรือการขายซ้ำ�”?

a.  การติดตามเพื่อนำ�เสนอผลิตภัณฑ์เพิ่มเติม และ นำ�เสนอความแตกต่างของรีนา-แวร์อีกครั้งหนึ่ง	
b.  การโทรติดตามผล เพื่อที่จะชื่นชมการซื้อสินค้าของลูกค้า ตอบคำ�ถามต่าง ๆ และ พูดถึงความแตกต่างของรีนา-แวร์อีกครั้งหนึ่ง
c.  การทำ�รายงานการติดตามความพึงพอใจของลูกค้า ที่คุณจะต้องส่งให้กับบริษัทรีนา-แวร์
d.  การส่งข้อความที่แนบลิงก์ที่จะเชื่อมต่อไปที่ Renakit.com

คะแนน: __ /1

คะแนน: __ /1

ถูก | ผิด

ถูก | ผิด

ถูก | ผิด

ถูก | ผิด

ถูก | ผิด

ถูก | ผิด

ถูก | ผิด

ถูก | ผิด
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เกี่ยวกับการสัมมนาครั้งนี้ อะไรคือข้อโต้แย้ง?

a.  ปัญหาต่าง ๆ ของผู้มุ่งหวังของคุณที่คุณจะต้องแก้ไข		
b.  ความกังวล และ ความต้องการของผู้มุ่งหวังของคุณที่คุณจะต้องค้นหา	
c.  ความไม่สะดวกที่ไม่สามารถแก้ไข และ เป็นอุปสรรคต่อการขาย				  
d.  ประเด็นปัญหาในการซื้อของผู้มุ่งหวังของคุณ ที่คุณจะต้องโต้แย้ง

LCO หมายถึงอะไร? 

a.  รับฟัง, แก้ไข, นำ�เสนอ 		
b.  เรียนรู้, ยืนยัน, จัดระเบียบ	
c.  รับฟัง, ยืนยัน, นำ�เสนอ
c.  เรียนรู้, แก้ไข, จัดระเบียบ

เติมคำ�ที่ถูกต้องของกระบวนการ LCO ลงในช่องว่างของแต่ละข้อ (ข้อด้านล่างไม่ได้เรียงตามลำ�ดับที่ถูกต้อง)

1_______: ถามด้วยคำ�ถามปิด และ หยุดเพื่อให้ได้คำ�ตอบตกลง และ เข้าใจถึงข้อโต้แย้งชัดเจน

2_______: นำ�เสนอทางเลือกต่าง ๆ เพื่อให้ผู้มุ่งหวังของคุณได้เลือก และ จัดการกับข้อโต้แย้งนั้น ๆ 
	
3_______: ตั้งใจฟังว่าผู้มุ่งหวังของคุณพูดอะไร ทั้งภาษาพูดและภาษากาย

คะแนน: __ /1

คะแนน: __ /1

ในการสัมมนานี้ การจัดการกับข้อโต้แย้งต่าง ๆ คือช่วงเวลาที่ดีที่จะ: 

a.  เข้าใจถึงความรู้สึกและความต้องการของผู้มุ่งหวังที่ได้พูดออกมา	
b.  ทำ�ให้ผู้มุ่งหวังของคุณเห็นฟ้องกับคุณ
c.  โน้มน้าวให้ผู้มุ่งหวังของคุณว่าเขาควรจะต้องซื้อ			 
d.  แสดงให้ผู้มุ่งหวังของคุณได้เห็นว่าพวกเขาไม่เข้าใจ

สรุปโดยย่อ ในการสัมมนานี้ เคล็ดลับเหล่านี้ที่เกี่ยวกับการสื่อสาร การนำ�เสนอ และ ข้อโต้แย้งต่าง ๆ นั้น ถูก หรือ ผิต?:

a.  นำ�เสนอผลิตภัณฑ์และคุณประโยชน์ของมัน ด้วยรายละเอียดด้านเทคนิคที่ซับซ้อนมากมาย		
b.  ถามคำ�ถามแบบต่าง ๆ กัน เพื่อที่จะได้ทราบถึงความต้องการหรือข้อกังวลของผู้มุ่งหวังของคุณ 
c.  คุณต้องแสดงถึงความกระตือรือร้น ในตอนที่คุณนำ�เสนอ			 
d.  หากคุณไม่ทราบว่าจะตอบข้อโต้แย้งได้อย่างไร ก็แค่ทำ�เฉย ๆ ไป	

คะแนน: __ /1

คะแนน: __ /4

คะแนน: __ /3

15 |

16 |

17 |

13 |

14 |

การจัดการกับข้อโต้แย้งต่าง ๆ

รวมคะแนนทั้งหมด : /50

ถูก | ผิด

ถูก | ผิด
ถูก | ผิด

ถูก | ผิด



35RW205 WW.1205.03.0819

คุณทำ�ได้ดีแค่ไหนแล้ว?

0 - 30

31 - 45

45 - 50

เนื้อหาที่มีจำ�นวนมากขนาดนี้ อาจจะยากไปหน่อยสำ�หรับคุณในตอนนี้ ให้ทบทวนเนื้อหาต่าง ๆ และ ลองทำ�แบบฝึกหัด และ
ประเมินผลอีกครั้งหนึ่ง  

ทำ�ได้ดีมาก! คุณได้เรียนรู้เนื้อหาของการสัมมนานี้เกือบหมดแล้ว   ไปดูคำ�ตอบที่คุณตอบผิด: และดูว่าคุณเข้าใจหรือไม่ว่า
ทำ�ไมมันถึง ผิด?  ให้กลับไปดูเนื้อหา และ ทบทวนในส่วนนั้น ๆ อีกครั้ง 

ยอดเยี่ยมมาก! คุณเข้าใจเนื้อหาทั้งหมด หรือเกือบทั้งหมดของการสัมมนานี้แล้ว   ตรวจดูคำ�ตอบที่คุณตอบผิด: และดูว่า
คุณเข้าใจหรือไม่ว่าทำ�ไมมันถึงผิด?  ให้กลับไปดูเนื้อหา และ ทบทวนในส่วนนั้น ๆ อีกครั้ง

คะแนนรวม ข้อแนะนำ�

ASSESSMENT ANSWERS

1  |

2  |

3  |

4  |

5  |

6  |

7  |

8  |

9  |

10  |

12  |

11  |

13  |

14  |

15  |

16  |

17  |

a. ความรู้สึก   |   b. ความต้องการ    |   c. ประเด็นปัญหา

a. การรับฟัง   |   b. การตั้งใจ   |   c. ความต้องการ  |   d. ข้อเสนอ

a

b

b

1. สบตา   |   2. ติดต่อ    |  3. ยิ้ม  |  4. ระดับ    
5. กิริยาท่าทาง   |   6. ร่างกายของคุณ   |   7. การวางระยะห่าง

a. สนใจ   |   b. พินิจพิจารณา     
c. รู้สึกหวาดกลัวไม่ปลอดภัย  |   d. เบื่อหน่าย  |   e. ปิดกั้นตัวเอง 

d

1. B  |   2. C   |   3. C  |   4. B   |   5a. A   |   5b. A
6. C  |   7. C   

1. ผิด. ประกาศคร่าว ๆ ว่า คุณกำ�ลังจะพูดถึงจุดมุ่งหมาย ความแตกต่าง
       และ ผลิตภัณฑ์ ของรีนา-แวร์
2. ถูก
3. ถูก
4. ผิด. แสดง และ แชร์ RenaResources และ เคร่ืองมือสนับสนุนอื่นๆ
       เช่นที่เกี่ยวกับสื่อสังคมออนไลน์ 
5. ถูก

c

b

b

c

a. ยืนยัน   |   b. นำ�เสนอ   |   c. รับฟัง 

a

a. ผิด. นำ�เสนอไปในทางที่ง่ายต่อการเข้าใจ
b. ถูก
c. ถูก
d. ผิด. หากหลังจากที่ได้รับฟังและอธิบายเกี่ยวกับข้อโต้แย้งแล้ว คุณ     	
   ยังไม่ ทราบว่าจะต้องตอบอย่างไร ให้พูดว่าคุณจะกลับมาใหม่   	
   พร้อม คำ�ตอบ ในภายหลัง และ คุณต้องทำ�ตามที่พูดด้วย! 

6. ผิด. 

7. ผิด.

8. ถูก

ย้อนกลับ

อธิบายถึงเทคโนโลยี : ระบบการกรองที่เปี่ยมไปด้วยประสิทธิภาพ, 
น้ำ�กรองที่ไหลแรง, ได้น้ำ�กรองในปริมาณมาก
พูดถึงราคาปกติ และ เน้นย้ำ�ถึงความประหยัด ในตอนที่คุณนำ�เสนอ
ชุดสินค้าราคาพิเศษ
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