
1RW205 WW.1205.03.0819

 

การสัมมนาเรื่อง
“การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ”
คู่มือแนะนำ�อย่างสมบูรณ์แบบ ในการนำ�เสนอ จุดมุ่งหมาย, ความแตกต่าง และผลิตภัณฑ์ของรีนา-แวร์

ฉบับ
ดิจิตอล

https://online.anyflip.com/hocm/ptir/mobile/index.html


2 RW205 WW.1205.03.0819

ยินดีต้อนรับสู่
การสัมมนาเรื่อง”การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ”

การสัมมนานี้ออกแบบมาสำ�หรับผู้ที่ต้องการเพิ่มทักษะในการนำ�เสนอ เพื่อสร้างทีมงานคุณภาพ และเพื่อสร้างยอดขาย ให้เพิ่มมากขึ้น โดยในการสัมมนานี้จะ
 แสดงให้เห็นถึง กระบวนการ การนำ�เสนอที่เยี่ยมยอด ซึ่งรวมถึงการแบ่งปันข้อมูล , ความแตกต่างของ Rena ware , ผลิตภัณฑ์และผลประโยชน์ต่าง ๆ 
ที่ทุกคนจะได้รับ รวมทั้งอธิบายถึง เทคนิคในการสื่อสารเพื่อที่จะเชื่อมต่อไปยังผู้มุ่งหวังของคุณ โดยการรับฟังพวกเขา เและนำ�เสนอข้อมูลของเราเพื่อก้าวผ่าน
อุปสรรคหรือข้อโต้แย้งของพวกเขาให้ได้

นี่คือโอกาสครั้งยิ่งใหญ่สำ�หรับคุณที่จะได้เรียนรู้ว่า ทำ�อย่างไรจึงจะเป็นผู้นำ�เสนอ หรือ ผู้พูดที่ประสบความสำ�เร็จ และ สามารถบรรลุผลจากการนำ�เสนอ 
ที่มีประสิทธิภาพได้

วิธีการที่จะนำ�การสัมมนาครั้งนี้ไปใช้เพื่อการเรียนรู้และการสอน

การสัมมนาครั้งนี้ถูกออกแบบมาทั้งการเรียนรู้แบบส่วนตัว (เรียนเดี่ยว) และการเรียนรู้แบบห้องเรียน (เรียนเป็นกลุ่ม) โดยมีทั้งหมด 3 ส่วนด้วยกัน:

•   แผ่นเนื้อหา จะอธิบายถึงหัวข้อของการสัมมนา
•   สมุดงาน หรือ แบบฝึกหัด จะประกอบไปด้วยแบบฝึกหัดเพื่อที่จะฝึกฝนเนื้อหา และข้อมูลเพื่อที่จะประเมินผลการเรียนรู้ของคุณ
•   สไลด์ของผู้สอน ซึ่งจะช่วยในการสอนเนื้อหาการสัมมนาครั้งนี้ให้แก่ผู้เรียน

สำ�หรับการเรียนส่วนตัว หรือ เรียนเดี่ยว
ใช้เนื้อหาในแต่ละส่วน ควบคู่ไปกับแบบฝึกหัดที่จะมีความเชื่อมโยงกัน ในตอนสุดท้ายทำ�การประเมินผลเพื่อที่จะดูในสิ่งที่คุณได้เรียนไป

สำ�หรับการเรียนแบบห้องเรียน (เรียนเป็นกลุ่ม)
ใช้สไลด์ของผู้สอนและแผ่นเนื้อหา คุณสามารถทำ�แบบฝึกหัดที่จะ ถูกกำ�หนดไว้ในแต่ละสไลด์ อย่างไรก็ตามพยายามให้ความสำ�คัญในการทำ�บทบาทสมมุติ 
หรือสร้างเหตุการณ์ขึ้นมา เพื่อที่จะลองพูดโต้ตอบกับผู้มุ่งหวัง ซึ่งวิธีการนี้ ในการเรียนแบบส่วนตัวหรือเรียนเดี่ยว อาจจะเกิดการฝึกฝน ในเรื่องการสร้าง 
สมมติฐานแบบนี้ค่อนข้างยาก

ดำ�เนินธุรกิจของคุณด้วยความซื่อสัตย์  โปร่งใส และมีจริยธรรมสูงเสมอ!

เอกสารนี้เป็นเอกสิทธิ์ของบริษัทรีนา-แวร์ อินเตอร์เนชั่นแนล ไม่อนุญาติให้เปลี่ยนแปลง แก้ไข รวมทั้งรูปภาพและเนื้อหาต่าง ๆ ไม่สามารถดึงออกมาเพื่อนำ�ไปใช้ในการอื่น

ข้อสำ�คัญทางด้านกฎหมายซึ่งคุณจำ�เป็นต้องทราบ

เทคนิคสำ�คัญ
 
สิ่งที่ควรจดจำ�

สิ่งที่ควรพูด

แหล่งข้อมูลอ้างอิงเพิ่มเติม

สมุดงาน หรือ แบบฝึกหัด

กรุณาให้ความสำ�คัญหรือตั้งใจดูหัวข้อดังต่อไปนี้
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การสัมมนาเรื่อง”การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ”
คู่มือแนะนำ�อย่างสมบูรณ์แบบ ในการนำ�เสนอจุดมุ่งหมาย, ความแตกต่าง และผลิตภัณฑ์ของรีนา-แวร์

กระบวนการของ “การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ”

การสื่อสารอย่างมีประสิทธิผล
•   ความหมายของการสื่อสารอย่างมีประสิทธิผล?
•   การฟังด้วยหัวใจ 
•   6 เทคนิคในการสื่อสาร ให้ได้ผลสำ�เร็จ
•   พลังของการสื่อสารที่ไม่ใช่เพียงแค่คำ�พูด
•   สรุปโดยย่อ : การสื่อสารอย่างมีประสิทธิผล

การนำ�เสนอ อย่างมีประสิทธิผล
•   การเตรียมตัว
•   บัตรจับรางวัล (RW54)
•   8 Step ของการนำ�เสนอ
•   การติดตามผลหลังจากการได้ทีมงานใหม่และการขาย
•   สรุปโดยย่อ : ผู้นำ�เสนอที่จะประสบความสำ�เร็จในรีนา-แวร์

การจัดการกับข้อโต้แย้ง
•   ข้อโต้แย้ง มีอะไรบ้าง?
•   กระบวนการ LCO
•   ข้อโต้แย้งที่พบบ่อยที่สุด
•   สรุปโดยย่อ : วิธีการในการขจัดข้อโต้แย้งต่างๆ

คำ�ศัพท์

ภาคผนวก
1. ตารางที่ 1 พร้อมแหล่งที่มาของข้อมูล
2. ความต้องการและความรู้สึก
3. การสาธิต
4. แบบฟอร์มต่างๆ
5. เกมส์
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กระบวนการของ 
“การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ” 

รีนา-แวร์ได้พัฒนาขั้นตอนในการนำ�เสนอ ซึ่งได้ผ่านการพิสูจน์แล้วว่ามีประสิทธิผลมากที่จะนำ�พาผู้คนมาร่วมธุรกิจกับคุณ สามารถ
ทำ�ให้ผู้คน เข้ามาเป็นลูกค้าของคุณได้ หรือได้ทั้งทีมงานและได้ทั้งลูกค้า เราเรียกมันว่า “การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ” ซึ่งสามารถดูใน
ตารางที่ 1 ประกอบ           การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบมีกระบวนการที่ครอบคลุมตั้งแต่ช่วงของการเข้าหาผู้มุ่งหวัง จนกระทั่งการ
ติดตามผลหลังจากผู้มุ่งหวังสมัครร่วมธุรกิจ หรือเกิดการซื้อขายแล้ว 

การสัมนมนาครั้งนี้ มุ่งเน้นไปที่ช่วงที่คุณกำ�ลังทำ�การนำ�เสนอ โดยจะประกอบไปด้วย 8 ขั้นตอน ซึ่งสิ่งที่สำ�คัญที่สุด ได้แก่ การให้ข้อมูล
เรื่อง “ความแตกต่างของรีนา-แวร์” (การชวนคน)  ทำ�ไมนะเหรอ? ก็เพราะว่าการชวนคนเข้ามาจะทำ�ให้ธุรกิจของคุณเติบโตไงล่ะ การ
สร้างองค์กร การเพิ่มรายได้ ด้วยเหตุผลเหล่านี้เอง เราจึงแนะนำ�ให้คุณบอกข้อมูลความแตกต่างถึง 2 รอบ ตั้งแต่ช่วงเริ่มต้นของ
การนำ�เสนอ และพูดถึงอีกครั้งในช่วงสุดท้ายถ้าเกิดว่าการพูดในช่วงแรกยังคงไม่ประสบความสำ�เร็จ

ในส่วนอื่น ๆ ของขั้นตอนการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบนั้น จะมีรายละเอียดต่างๆ อยู่ในการสัมมนาอื่นๆ ซึ่งจะแสดงไว้ใน ภาคผนวกที่ 1

ในตารางที่ 2-8 จะแสดงให้เห็นถึง กระบวนการ และ สิ่งที่จะต้องทำ�ในแต่ละส่วน
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กรุณาดูเลขที่ของตาราง ในส่วนของ “การนำ�เสนออย่างมีประสิทธิผล” 

กระบวนการการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ

ตารางที่ 1: กระบวนการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ

ตารางงาน สิ่งที่ต้องทำ�

การนำ�เสนอ 1. การปูทาง
2. ให้ข้อมูลเกี่ยวกับจุดมุ่งหมาย และเชิญชวนผู้คนมาร่วมธุรกิจของคุณตารางที่ 4

5. ให้ข้อมูลเรื่องผลิตภัณฑ์ (ขายสินค้า)
6. ปิดการขายตารางที่ 6

7. ขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป

8. ให้ข้อมูลเรื่อง “ความแตกต่างของรีนา-แวร์” อีกครั้งหนึ่ง หากยังไม่สำ�เร็จในครั้งแรก 

ตารางที่ 7

ตารางที่
การติดตามผล • การเป็นผู้นำ�ที่ดี

• การบริการหลังการขาย การขายซ้ำ�8

3. ให้ข้อมูลเรื่อง “ความแตกต่างของรีนา-แวร์” (การชวนคน)  
4. รับสมัครผู้มุ่งหวัง

ตารางที่ 5

การเข้าถึง • แนะนำ�ตัวคุณเอง และ แนะนำ�รีนา-แวร์
• การตัดสินใจ: เริ่มการนำ�เสนอ/การนัดพบ/ขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไปตารางที่ 2 3
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ตารางที่ 2: การเข้าถึงผู้มุ่งหวัง

ใช้บัตรจับรางวัล (RW54) 
โดยมีสคริปให้ใน ด้านที่ 1

ไปที่ตารางที่ 4

ใช้บัตรจับรางวัล (RW54) 
ในคำ�ถามที่ 8 และคำ�ถามที่ 9

การแนะนำ�ตัวเอง และ การแนะนำ�
 รีนา-แวร์อย่างคร่าว ๆ

ตัดสินใจ ว่าจะนำ�เสนอทันที หรือ
จะนัดเข้าไปพบในภายหลัง

ผู้มุ่งหวัง: สะดวกตอนนี้เลย
 
เริ่มการนำ�เสนอได้ทันที

ผู้มุ่งหวัง: สะดวกปลายสัปดาห์นี้

ทำ�การขอนัดพบ

ผู้มุ่งหวัง: ไม่สนใจเลยจริง ๆ

สอบถามคำ�แนะนำ�เพิ่มเติม
 เพื่อหาผู้มุ่งหวังคนต่อไป

ใช้คำ�ถามในช่วงสุดท้ายของ
script จากบัตรจับรางวัล

4

ไปที่ตารางที่ ก่อน

ตามด้วยตารางที่

3

4

อุปกรณ์ในการนำ�เสนอทั้งหมด ที่เป็นรูปแบบดิจิตอล มีพร้อมสำ�หรับการดาวน์โหลดหรือพิมพ์ใน renakit.com
คุณสามารถแชร์หรือส่งต่ออุปกรณ์ในการนำ�เสนอทั้งหมดในรูปแบบดิจิตอล ผ่านอิีเมล หรือข้อความให้กับผู้ที่สนใจได้ทันที

สิ่งที่ต้องทำ� อุปกรณ์ หรือ เครื่องมือที่ใช้
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ตารางที่ 3: การทำ�การขอนัดพบ

ดูจากปฏิทินตาราง
นัดหมายของคุณ

ใช้บัตรจับรางวัล (RW54) 
ด้านที่ 1

• แจกโบร์ชัวร์   
  (AQ645-RW92)
• นามบัตรของคุณ

เช็คกำ�หนดการ ตารางงานของคุณ
 และ นำ�เสนอให้กับผู้มุ่งหวังประมาณ
 2 ช่วงเวลาเป็นทางเลือกให้เขา

ขอชื่อ และเบอร์โทรศัพท์ ที่
ติดต่อได้ ของผู้มุ่งหวัง
เอาไว้

กล่าวขอบคุณผู้มุ่งหวัง และ ให้
ชื่อพร้อมเบอร์โทรติดต่อของคุณ
 รวมทั้งวันเวลาที่นัดหมายด้วย

คู่มือการนัดหมายและการขอรายชื่อบุคคลอ้างอิง (RW220)

สิ่งที่ต้องทำ� อุปกรณ์ หรือ เครื่องมือที่ใช้

กระบวนการการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ
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ตารางที่ 4: ขั้นตอนที่ 1-2 | การปูทาง การนำ�เสนอข้อมูลเกี่ยวกับจุดมุ่งหมาย และเชิญชวนให้เข้ามา              	
		      มีส่วนร่วม

• โบร์ชัวร์ เครื่องกรองน้ำ�กับพันธกิจโลก 
  (AQ700) หน้า 1-14

(เพิ่มเติม) 
• วิดีโอเกี่ยวกับจุดมุ่งหมายของรีนา-แวร์
• ขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์ (ถ้าคุณมี)
• วิดีโอขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์

•	 คำ�ถามในหน้ 15 (AQ700)
•	 ใช้วิธีการตามคำ�
แนะนำ�ในหน้า 31

การปูทาง

ให้ข้อมูลเกี่ยวกับจุดมุ่งหมาย
ของรีนา-แวร์ ที่ได้ทำ�การศึกษา
มา และนำ�เสนอขวดกรอง
น้ำ�พกพาเป็นตัวอย่างของ
การป้องกันการเกิดปัญหา

เชิญชวนผู้มุ่งหวังให้เข้า
ร่วมทีมงานของคุณ

ผู้มุ่งหวัง:  ตอบตกลง 
(สนใจเข้าร่วมธุรกิจ)

ให้ข้อมูลเรื่อง ความแตกต่างของ
รีนา-แวร์ 

ผู้มุ่งหวัง: ตอบปฏิเสธ (
ไม่สนใจเข้าร่วมธุรกิจ)

ให้ข้อมูลเรื่องผลิตภัณฑ์
ของรีนา-แวร์

or

or

(optional)

(optional)

(optional)

ไปตารางที่ 5

ไปตารางที่ 6

p. 15

p. 1-14

ขั้นตอนที่ 1

ขั้นตอนที่ 2

ใช้วิธีการตามคำ�แนะนำ�
ในหน้า 28

สิ่งที่ต้องทำ� อุปกรณ์ หรือ เครื่องมือที่ใช้

https://youtu.be/D7G711b7RZQ
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ตารางที่ 5: เมื่อผู้มุ่งหวังสนใจเข้าร่วมทำ�ธุรกิจ 
การนำ�เสนอขั้นตอนที่ 3-4 | ให้ข้อมูลเรื่องความแตกต่างของรีนา-แวร์ / ทำ�การสมัคร 	
				        หรือ ลงทะเบียน

โบร์ชัวร์เรื่อง 
ความแตกต่างของรีนา
-แวร์ (RW 516)

renakit.com

•	 ใบสมัครการเป็นผู้แทนขาย
ตรงอิสระ (RW1)

•	 การประเมินตนเองเกี่ยวกับ
แนวทาง ปฏิบัติที่ดีที่สุดสำ�หรับ
การขายตรง (RW32)

•	 คู่มือเกี่ยวกับการปฏิบัติในการ
ขายตรง ที่ดีที่สุด (RW33)

renakit.com

นัดหมายกำ�หนดการ ในการ
อบรมที่กำ�ลังจะมาถึงด้วย
ตัวคุณ เอง หรือ ปรึกษา
หัวหน้าทีมของ คุณ

ให้ข้อมูลเรื่อง 
ความแตกต่างของรีนา-แวร์

แนะนำ� โปรแกรมการเริ่มต้นธุรกิจ 

การลงทะเบียนสมัครของผู้มุ่งหวัง

กรอกข้อมูลลงในใบสมัคร

ส่งลิงก์เพื่อเข้าถึง
 RenaResources ทาง
ช่องทางออนไลน์

นัดหมายกำ�หนดการ ใน
การเข้าอบรมครั้งแรก 

ขั้นตอนที่ 3

ขั้นตอนที่ 4

คู่มือการสรรหาผู้แทนใหม่เพื่อความสำ�เร็จ (RW250) 

สิ่งที่ต้องทำ� อุปกรณ์ หรือ เครื่องมือที่ใช้

กระบวนการการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ
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ตารางที่ 6: ผู้มุ่งหวังไม่สนใจที่จะร่วมทำ�ธุรกิจ 
การนำ�เสนอขั้นตอนที่ 5-6 | ให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และทำ�การปิดการขาย

• โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับพันธกิจโลก
  (AQ700) หน้า 13 
• ใช้วิธีการตามคำ�แนะนำ�ในหน้า 34

บัตรจับรางวัล (RW54):
คำ�ถามข้อที่ 1-2

•	 โบร์ชัวร์ เครื่องกรองน้ำ�กับพันธกิจ
โลก (AQ700) หน้าที่ 16-25 

•	 (ทางเลือก) วิดีโอกา ขาย
เครื่องกรองน้ำ�

•	 โบร์ชัวร์เครื่องครัว (RW720)
•	 (ทางเลือก) วิดีโอ 
•	 “การรับประทานอาหาร
อย่างมีคุณค่า”

บัตรจับรางวัล (RW54):
คำ�ถามข้อที่ 3-4

ชี้ให้เห็นถึงความประหยัดจากการ
 ซื้อขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์

ชี้ให้เห็นถึงความประหยัด โดยสามารถ
นำ�ไปประยุกต์ใช้กับผลิตภัณฑ์อื่น ๆ
 ของ รีนา-แวร์ ที่จะสามารถพัฒนา
 คุณภาพชีวิตของผู้มุ่งหวังได้

ขึ้นอยู่กับคำ�ตอบหรือ ความ
สนใจของผู้มุ่งหวัง

คุณสามารถนำ�เสนอ:

เครื่องกรองน้ำ�
และ/หรือ 
เครื่องครัว รวมทั้ง 
“การรับประทานอาหาร
อย่างมีคุณค่า”

ถ้าผู้มุ่งหวังของคุณยัง
ไม่แน่ใจ คุณต้องช่วย
เขาในการตัดสินใจ

p. 13

ขั้นตอนที่ 5

(ทางเลือก)

หรือ

สิ่งที่ต้องทำ� อุปกรณ์ หรือ เครื่องมือที่ใช้

https://youtu.be/rXqFC6D0Z5o
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โปสเตอร์ผลิตภัณฑ์ (RW70)

บัตรจับรางวัล (RW54):
คำ�ถามที่ 5

ใบราคาปัจจุบัน และ ชุดสินค้า
ราคาพิเศษใน renakit.com

บัตรจับรางวัล (RW54):
คำ�ถามที่ 6

•	 โบร์ชัวร์ เครื่องกรอง
น้ำ�กับพันธกิจโลก 

•	 (AQ700) หน้าที่ 26-29

•	 แคตตาล็อกสินค้า (RW760) 

ใบสัญญาซื้อขาย (RW620)

ใบข้อตกลงบัตรเครดิต (RW621) 
หากลูกค้าใช้บัตรเครดิต

(ทางเลือก) 
สรุปและแสดงให้เห็น
ถึงภาพรวมผลิตภัณฑ์ทั้งหมด

ปิดการขาย 

ช่วยผู้มุ่งหวังเลือกผลิตภัณฑ์

แจ้งราคาปกติและราคาพิเศษ 
และเน้นย้ำ�ว่าจะสามารถประหยัด
ลงไปได้เท่าไหร่

อธิบายทางเลือกในการชำ�ระค่าสินค้า

นำ�เสนอผลิตภัณฑ์ 
ที่จะเน้น และ ลงรายละเอียด:

เครื่องกรองน้ำ�ที่บ้าน
และ/หรือ
เครื่องครัว

กรอกเอกสารซื้อขาย

ขั้นตอนที่ 6

วันเสาร์ที่ 8 กุมภาพันธ์ - วันศุกร์ที่ 3 เมษายน 2563

คาบที่ 5-8

ชุดราคาพิเศษ
ช่วงเวลาที่กำ หนด

สิ่งที่ต้องทำ� อุปกรณ์ หรือ เครื่องมือที่ใช้

กระบวนการการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ



12

การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ

RW205 WW.1205.03.0819

ตารางที่ 7: การนำ�เสนอ ขั้นตอนที่ 7-8 |  ขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป  

ตารางที่ 8: การติดตามผล | การเป็นผู้นำ�ที่ดี / การบริการหลังการขาย หรือ การขายซ้ำ�

• การติดต่อ เบอร์โทรศัพท์ หรือ 
  การส่งข้อความต่าง ๆ บนช่องทาง
  ออนไลน์
• ลิงก์ไปยัง renakit.com
• ใช้วิธีการหรือคำ�แนะนำ�
  จากการสัมมนานี้ ในหน้าที่ 45

บัตรจับรางวัล (RW54)
คำ�ถามข้อที่ 7-9

• การติดต่อ เบอร์โทรศัพท์ หรือ 
  การส่งข้อความต่าง ๆ บนช่องทาง
  ออนไลน์
• วิดีโอการใช้งานและการบำ�รุงรักษา 
  ผลิตภัณฑ์ รวมทั้งเมนูการใช้งาน
  ต่าง ๆ
• ใช้วิธีการหรือคำ�แนะนำ�
  จากการสัมมนานี้ ในหน้าที่ 46 

อธิบายถึงความแตกต่าง
ของรีนา-แวร์อีกครั้งหนึ่ง 
(หากผู้มุ่งหวังยังไม่ได้ตัดสิน
ใจที่จะเข้าร่วมทำ�ธุรกิจ)
 

ถ้าคุณสามารถชวนคนเข้ามา
เป็นสมาชิกในทีมได้แล้ว คุณ
ต้องยื่นมือเข้าช่วยเหลือ และ
สนับสนุนพวกเขาในด้านต่าง ๆ

ขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป 
พร้อมกับ นัดหมายการนำ�เสนอ
ครั้งใหม่ (หากสามารถทำ�ได้)

หากคุณขายผลิตภัณฑ์ได้
แล้ว   คุณต้องพยายาม
ให้ความช่วย เหลือ และ
สนับสนุนลูกค้าของคุณ

ใช้วิธีการหรือคำ�แนะนำ�
จากการสัมมนานี้ ในหน้าที่ 44
ไปตารางที่ 5

ขั้นตอนที่ 7

ขั้นตอนที่ 8

สิ่งที่ต้องทำ� อุปกรณ์ หรือ เครื่องมือที่ใช้

สิ่งที่ต้องทำ� อุปกรณ์ หรือ เครื่องมือที่ใช้
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ถ้าคุณคือ ผู้นำ�และกำ�ลังใช้ การสัมมนาคร้ังนี้ เพื่อที่จะอบรมผู้แทนขายตรงอิสระท่านอื่น ๆ หลังจากเสร็จสิ้นจากการสัมมนา 
การฝึกทำ�แบบฝึกหัด และประเมินผลเรียบร้อยแล้ว คุณสามารถจัดให้มีการอบรมต่อเนื่องเพิ่มเติม ได้ดังนี้:
1. ให้ทีมงานเข้าสังเกตการณ์ในขณะที่คุณกำ�ลังนำ�เสนอการขาย
2. ฝึกฝน การนำ�เสนอ โดยใช้บทบาทสมมติ แทนการนำ�เสนอกับลูกค้าจริง
3. ออกพบผู้มุ่งหวังพร้อมกับทีมงานในการนัดหมายผู้มุ่งหวังคร้ังแรกของเขา 

สามารถดูรายละเอียดเพิ่มเติมใน หัวข้อของการฝึกฝนได้
ถ้าคุณเป็นผู้แทนขาย ที่กำ�ลังเรียนรู้การสัมมนาคร้ังนี้ ให้ปรึกษาและขอให้ผู้นำ�ของคุณ หรือผู้ที่ชักชวนคุณเข้ามา ให้ทำ�ใน ข้อ 1 ถึงข้อ 3 ข้างต้น

เคร่ืองมืออุปกรณ์การนำ�เสนอของ รีนา-แวร์ ทำ�ออกมาตามแนวปฏิบัติของบริษัทและออกแบบมาเพื่อ ให้คุณได้ใช้ประโยชน์สูงสุดจากการนำ�เสนอนี้ ตัวเคร่ือง
มือนี้ ได้ผ่านการพิจารณาตรวจสอบทางด้านกฎหมายแล้วว่าถูกต้อง อย่างไรก็ตาม เคร่ืองมือนี้ไม่สามารถ นำ�ใบเปลี่ยนแปลงหรือบิดเบือนใด ๆ  ไปจากต้นฉบับ 

กรุณาจดจำ�ไว้เสมอ ว่ารีนา-แวร์สนับสนุนให้รับประทานอาหารอย่างมีคุณภาพ ถูกต้องตามหลักโภชนาการ โดยกรรมวิธี “การปรุงอาหารแบบใช้น้ำ�แต่น้อย” 
แต่ เคร่ืองครัว รีนา-แวร์ ไม่ได้มีผลในการรักษาโรคมะเร็ง โรคเบาหวานหรือการฆ่าเชื้อโรคอื่นๆ ผู้แทนขายจะต้องไม่พูดเกินจริงในเร่ืองเหล่านี้ี้ 

กรุณาทำ�ตามเครื่องมือการขายในแต่ละหน้า และนำ�เสนอในข้อมูลที่เราได้ให้ไว้เท่านั้น

บุคลิกภาพดังต่อไปนี้ จะช่วยในการแสดงให้เห็นถึงแนวคิดของการสัมมนาในครั้งนี้:

ลองดูให้ดีนะ พวกเขาอาจจะมาในเครื่องแต่งกายที่แตกต่างจากนี้ก็ได้!

ผู้แทนขายตรงอิสระของรีนา-แวร์ ผู้มุ่งหวัง

กระบวนการการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ



14

การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ

RW205 WW.1205.03.0819

การสื่อสาร
อย่างมีประสิทธิผล

ความหมายของการสื่อสารอย่างมีประสิทธิผล?

การรับฟังด้วยหัวใจ

6 เทคนิคในการสื่อสาร ให้ได้ผลสำ�เร็จ

พลังของการสื่อสารที่ไม่ใช่เพียงแค่คำ�พูด

สรุปโดยย่อ : การสื่อสารอย่างมีประสิทธิผล

แนวคิด และ เทคนิคการสื่อสารเหล่านี้ สามารถนำ�ไปประยุกต์ใช้ใน 
หลาย ๆ  สถานการณ์ ทั้งในเรื่องงานและเรื่องส่วนตัว ผลลัพธ์ที่ได้
คืนมา จะคุ้มค่ามาก ๆ !
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เพื่อที่จะสร้างทีมงานและสร้างยอดขายให้บรรลุผลสำ�เร็จ การสื่อสาร
อย่างมีประสิทธิผลจำ�เป็นอย่างมาก 

ด้วยการสื่อสารอย่างมีประสิทธิผลนี้คุณจะสามารถ:

    สร้างความน่าสนใจและทำ�ให้ผู้มุ่งหวัง จดจ่ออยู่กับคุณได้

	 ทำ�ให้ สิ่งที่เราต้องการบอก ส่งต่อไปถึงผู้ฟังอย่างดี

   รู้ ความต้องการ ของผู้มุ่งหวังของคุณและสามารถที่จะ
   หาทางไปให้ถึงกับสิ่งที่ผู้มุ่งหวังต้องการได้

	 สร้าง ความน่าเชื่อถือ และความมั่นใจ เพื่อที่ผู้มุ่งหวังจากรู้สึก  
     ไว้วางใจ และสบายใจที่จะร่วมธุรกิจกับทีมของคุณ หรือมั่นใจที่ 
     จะซื้อผลิตภัณฑ์จากคุณ

ในการสื่อสารให้มีประสิทธิผลนั้น คุณจำ�เป็นต้องฟัง เก็บข้อมูลให้มาก
ที่สุดเท่าที่จะทำ�ได้ และ นำ�มาวิเคราะห์ นอกจากนั้นคุณจำ�เป็นที่จะต้อง
ส่งผ่าน ข้อมูลและความคิด ของตัวเอง อย่างชัดเจนมีความมั่นใจและ
กระชับ

สำ�หรับบางคนการฟังถือเป็นปัจจัยที่สำ�คัญที่สุดเพื่อให้เกิดการสื่อสาร
ที่ บรรลุผล ปกติแล้ว คนส่วนใหญ่เชื่อว่า ผู้ฟังกำ�ลังฟังอยู่ แต่ใน
หลาย ๆ    ครั้ง ก็พบว่าพวกเขาแค่รอโอกาสที่จะได้พูดบ้าง 

การฟังไม่ใช่เป็นเพียงแค่การได้ยินสิ่งที่ผู้มุ่งหวังกำ�ลังบอก แต่เป็นการ
ค้นพบว่าเขาหรือเธอเป็นคนยังไง บ่งบอกอะไรในตัวตนของผู้มุ่งหวัง

อุปสรรคต่าง ๆ ที่เข้ามารบกวนการฟังของคุณ:

ความเร่งรีบ แรงกดดันในเรื่องของเวลา

กำ�ลังทำ�หรือกำ�ลังคิดในเรื่องอื่น ๆ อยู่ในขณะที่ผู้มุ่งหวังกำ�ลังพูด

คุณคิดว่าคุณรู้ว่าผู้มุ่งหวังจะพูดหรือกำ�ลังคิดอะไรอยู่

คุณกำ�ลังตัดสินผู้มุ่งหวังของคุณ

คุณสามารถก้าวผ่านอุปสรรคเหล่านี้ได้ด้วยการ:

เตรียมตัวในการนำ�เสนอของคุณ 
    
จดจ่ออยู่เฉพาะในสิ่งที่ผู้มุ่งหวังของคุณกำ�ลังพูดจริงๆ

วิเคราะห์ ความรู้สึกและความต้องการ ของผู้มุ่งหวังของคุณ

หาทางออกร่วมกันกับผู้มุ่งหวังของคุณ

  ¤
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ความหมายของการสื่อสาร
อย่างมีประสิทธิผล?

การสื่อสาร อย่างมีประสิทธิผล
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การรับฟังด้วยหัวใจ

เรามาทำ�กิจกรรมด้านล่างนี้เพื่อที่จะฝึกฝน ทักษะการฟังอย่างตั้งใจของคุณ ให้สุ่มเลือก 2 หรือ 3 คำ�ถาม และตอบคำ�ถามนั้น:

การฟังอย่างตั้งใจ 

โดยกิจกรรมนี้จะแสดงให้เห็นถึง 2 สิ่งง่าย ๆ :

1. | การฟังนั้นต้องการ ความตั้งใจอย่างมาก;

2. | มีมากกว่า 1 วิธีการในการมอง หรือ การสังเกต สิ่งต่าง ๆ ดู
    ตัวอย่างคำ�ถามที่ 10

การฟังอย่างตั้งใจและเข้าใจอย่างกระจ่างชัดต่อสิ่งท่ีผู้มุ่งหวังกำ�ลัง
ถามคุณ จะช่วยให้คุณสามารถตอบสนองหรือตอบคำ�ถามได้อย่างถูก
ต้อง และการตอบสนองที่รวดเร็ว ทันใจ สามารถนำ�ไปสู่การสนทนาที่ 
สนุกสนานและลงลึกถึงรายละเอียดมากขึ้น

คำ�ตอบที่: 1 - ไม่มี เนื่องจาก สิงโตตายไปแล้ว 2 - ไม่มี เนื่องจาก ไข่แดงมีสีเหลือง 3 - ไม่ได้ เพราะเขาตายแล้ว 4 - ทุกเดือนมีวันที่ 28 หมด 5 - มันคือ เรือของโนอาห์ 6 - เสื้อกั๊กไม่มีแขน
เสื้อ 7 - ไม่มีทางเป็นไปได้ เนื่องจาก รถไฟฟ้าไม่มีการปล่อยควัน 8 - ลูกคนที่ 4 ก็ต้องชื่อฮวน 9 - บันได 10 - ถูกคำ�ว่า Paris ขึ้นต้นด้วย P และคำ�ว่า End ขึ้นต้นด้วย E

1.	 สิงโตผู้อดอยาก กินอะไร?

2.	 ประโยคไหนกล่าวถูกต้อง “ไข่แดงมีสีขาว” หรือ “ไข่แดงทั้ง
หลาย มีสีขาว”?

3.	 ผู้ชายคนหนึ่งสามารถแต่งงานกับน้องสาว ของภรรยาเก่า�
ของเขา ได้ไหม?

4.	 มีหลายเดือนที่มี 30 วัน และ หลายเดือนที่มี 31 วัน มีกี่เดือน
ที่มีวันที่ 28?

5.	 มีสัตว์กี่ตัวในแต่ละสายพันธุ์ได้ขึ้นไปอยู่บนเรือของโมเสส?

6.	 แขนเสื้อของเสื้อกั๊กสีเขียวของคุณโฮเซ่ คือสีอะไร?

7.	 ถ้ารถไฟฟ้ากำ�ลังเดินทางมุ่งหน้าไปทางใต้ ควันของมันจะ ลอย
ไปทิศทางไหน?

       
8.	 พ่อของฮวนมีลูก 4 คน ลูกทั้ง 3 คนของเขา�

คือ Momo, Meme และ Mumu ลูกคนที่ 4 ชื่ออะไร?

9.	 อะไรเอ่ย มีขึ้นและลง แต่ยังคงอยู่ในที่เดิม?

10.	คำ�ว่า Paris ขึ้นต้นด้วยตัว “P” และ End ด้วยตัว “E”, ถูก
หรือผิด?

แบบฝึกหัดที่ 2
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ประเด็นปัญหา ความรู้สึก ความต้องการและข้อเสนอ

การรับฟัง จริง ๆ แล้ว ควรไม่ยึดติดกับความคิด และ การตัดสิน
ของเรา   และ ควรมุ่งเน้นในสิ่งที่อีกฝ่ายพูดออกมา แต่เราจะฟังไป
เพื่ออะไรล่ะ?

เพื่อที่จะสื่อสาร หรือเชื่อมต่อกับผู้คน เราควรฟังความต้องการของ
เขา1 ทุก ๆ ส่ิงท่ีเราทำ�และพูดออกมา มันจะเข้าใกล้ถึงความต้องการ
ของเขาได้ เร็วข้ึน เมื่อเราฟังความต้องการของเขา และฟังด้วยหัวใจ
อย่างไรก็ตาม บ่อยครั้งที่ความต้องการไม่ถูกพูดออกมาอย่างเปิดเผย 
หรือ อย่างตรงๆ หลาย ๆ คนมักชอบท่ีจะพูดถึงปัญหา และความรู้สึก
มากกว่า ปัญหา และความรู้สึกจริง ๆ แล้วเป็นเรื่องผิวเผิน ในขณะที่
ความต้องการที่แท้จริงนั้นได้ถูกซ่อนอยู่ภายในลึก ๆ 

นำ�มาประยุกต์ใช้กับเรื่องการซื้อ และ การขาย  ก็หมายถึงว่า ผู้คน
น้อยครั้ง จริง ๆ ที่เขาจะซื้อ “สินค้า หรือ บริการ” เขาซื้อเพราะ
ตอบสนองความต้องการลึกๆ ของเขา(ผ่านสินค้าและบริการนั้น) ยก
ตัวอย่างเช่น ความต้องการ ในการซื้อผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวกับเครื่อง
ครัว หรือ เครื่องกรองน้ำ�   น่าจะเป็นเรื่องของวิถีชีวิตที่รักสุขภาพ
ถ้าคุณรู้  และเข้าใจความต้องการของเขาคุณจะสามารนำ�เสนอ แนว
ทางที่ดีที่สุดให้กับผู้มุ่งหวังได้ 

เช่นเดียวกัน หากคุณเข้าใจความต้องการท่ีอยู่ภายใต้ประเด็นปัญหาต่าง
ๆ คุณก็จะสามารถทำ�งานร่วมกับผู้มุ่งหวังของคุณด้วยแนวทางที่เหม
าะสม กับพวกเขาได้ 

ยกตัวอย่างเช่น:

1  แนวคิดนี้ ประยุกต์มาจากหนังสือที่ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย ของ Marshall Rosenberg เรื่องการสื่อสารอย่างสันติ (Nonviolet Communication) หรือการสื่อสารบนพื้นฐานของความ
เห็นอกเห็นใจผู้อื่น  

ความต้องการที่น่าจะซ่อนอยู่
ภายใต้ประเด็นปัญหา :

ความรู้สึกที่น่าจะเป็น :

ประเด็นปัญหาที่แสดงออกมา :

ไม่สบายใจ กระวนกระวาย
กังวล

ความปลอดภัย ความมั่นคง
(สามารถจ่ายค่าสินค้า หรือ
ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ ได้)

ฉันไม่มีเงิน

ความรู้สึก ประเด็นปัญหา

ความต้องการ

การสื่อสาร อย่างมีประสิทธิผล
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เราจะทราบความรู้สึก และความต้องการของพวกเขาได้อย่างไร
เมื่อพวกเขาไม่ได้แสดงออกมาอย่างเปิดเผย?

เมื่อเราถามบุคคลอื่น มันจำ�เป็นมากๆที่เราจะเชื่อมต่อความรู้สึกและ
ความ ต้องการให้ได้ ซึ่งความต้องการของเขาคือสิ่งที่สำ�คัญ เรา
สามารถใช้คำ�ถาม เช่น คุณ.....ฃฃ(รู้สึก) แบบนี้ใช่ไหม ............. 
เพราะว่าคุณอยากจะ (ความต้องการ) ................ ใช่ไหม?  

ยกตัวอย่างเช่น:

คุณกังวลเร่ือง (ความรู้สึก) ...........................ใช่ไหม
เพราะ ว่าคุณอยากจะคิดให้แน่ใจก่อนว่าคุณจะสามารถ
จ่ายค่าสินค้านี้  ได้ (ความต้องการ)?

หากสิ่งที่คุณคาดเดานั้นไม่ถูกต้อง เขาจะบอกสิ่งที่ถูกต้องออกมา และ
เราควรจะพยายามเรียนรู้เกี่ยวกับความรู้สึก และความต้องการของ
เขาให้ได้ มีอีก 2-3 ตัวอย่างในเรื่องการสื่อสาร ที่ช่วยแสดงให้เห็นถึง
การฟังด้วยหัวใจ ซึ่งอยู่ในตารางหน้าถัดไป

ความต้องการเป็นเรื่องสากล2   ทุกคนสามารถมีความต้องการได้
แม้ว่าพวกเขาอาจมีความแตกต่างกันความต้องการเป็นเร่ืองบวกแ 
ละเป็นเรื่องดีเสมอ: มันคือสิ่งที่เราหรือผุ้คนต้องการ มันไม่ใช่สิ่งที่เรา
หรือผู้คนไม่ต้องการ

2  สำ�หรับรายการของความต้องการ เช่นเดียวกันกับรายการของความรู้สึก เมื่อความต้องการได้รับตอบสนอง และ เมื่อความต้องการไม่ได้รับการตอบสนอง สามารถดูได้ที่ ภาคผนวก 

ยกตัวอย่างเช่น:

ฉันต้องการความมั่นคง  (ความต้องการ)
ฉันไม่ต้องการความไม่มั่นคง ไม่แน่นอน (ไม่ใช่ความต้องการ)

มันต้องใช้การฝึกฝนเพื่อที่จะสามารถระบุความรู้สึกและความ
ต้องการ ของคนได้ และในบางครั้งแม้กระทั่งความต้องการของตัว
เราเองเราก็ยังไม่ สามารถที่จะระบุได้อย่างชัดเจน แต่มันก็คุ้มค่าที่
จะฝึกฝนเพราะว่ามันจะช่วยให้เรา ติดต่อสื่อสารกับคนอื่นได้อย่างมี
คุณค่ามากขึ้น และเกิดความยั่งยืนได้ และในฐานะที่เป็นผู้แทนขายตรง
 มากกว่าความพยายามในการขาย ก็คือการสร้าง และรักษา ความ
สัมพันธ์ทีดีไว้!

หากคุณได้ทราบความรู้สึก และความต้องการ
ของเขาแล้ว คุณจะทำ�ยังไงต่อ?

คุณสามารถพูดต่อถึงข้อเสนอที่คุณมีให้เขา  การที่คุณทราบความ
รู้สึก   และความต้องการของเขาแล้ว ทำ�ให้โอกาสในการนำ�เสนอ
ของคุณจะถูก รับฟัง และ เป็นที่ยอมรับได้มากขึ้น เนื่องจากเป็น
ข้อเสนอแรกจากเรา หลังจากที่ได้ฟังเขากล่าวมา และเป็นข้อเสนอ
ที่ตรงกับความรู้สึกของเขา ยกตัวอย่างเช่น ข้อเสนอที่เป็นไปได้ใน
ตัวอย่างข้างต้นอาจจะเป็นดังนี้: 

ขออนุญาตสอบถามเพิ่มเติมได้ไหมว่า คุณสามารถจ่ายได้
ขั้น ต่ำ� เดือนละกี่บาท?

แบบฝึกหัดที่ 3-5

การระบุ หรือ แยกแยะความรู้สึก และความต้องการนั้น อาจจะไม่
สามารถทำ�ได้เสมอไปในทุกสถานการณ์ แต่มันจะช่วยสร้างสรรค์ทำ�ให้ 
การสื่อสารไปเร่ือย ๆ จนคุณสามารถพัฒนาและทำ�ให้ดีขึ้นต่อไป

ฉันไม่มีเงิน

ขออนุญาตสอบถามเพิ่มเติม
ได้ไหมว่า คุณสามารถจ่าย
ได้ขั้นต่ำ�เดือนละกี่บาท?
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ถามด้วยคำ�ถามเปิด 
ใช้คำ�ถามเหล่านี้ เพื่อเริ่มต้นการสนทนา ทลายกำ�แพงน้ำ�แข็ง และ 
พยายามถามหาข้อมูลเพิ่มเติมจากผู้มุ่งหวังของคุณ โดยใช้การ
ถามว่า “ทำ�ไม” หรือ “อย่างไร” 

การแจกแจง
การฟังด้วยหัวใจ
การพูดทวน ในสิ่งที่ผู้มุ่งหวังได้พูดออกมา
การแจกแจง จะทำ�ให้ทราบว่าเราเข้าใจ สิ่งที่ผู้มุ่งหวังได้พูดออกมา
และช่วยเปิดทางในการสื่อสาร ทำ�ให้เกิดโอกาสที่จะขยับไปต่อข้าง
หน้า จนไปถึงขั้นของการปิดการขายในที่สุด

ถามด้วยคำ�ถามปิด  
ใช้คำ�ถามเหล่านี้เมื่อคุณต้องการคำ�ตอบว่า “ใช่” หรือ “ไม่ใช่” 
หรือ เป็นคำ�ตอบสั้น ๆ เป็นคำ�ตอบที่เฉพาะเจาะจง คำ�ถามเหล่า
นี้จะช่วยให้ผู้มุ่งหวังถูกจำ�กัดทางเลือกและช่วยคุณ ในช่วงของ
การปิดการขายได้

6 เทคนิคเพื่อการสื่อสาร
อย่างมีประสิทธิผล

การรับรู้
การฟังด้วยหัวใจ
สังเกต และ เข้าใจประสบการณ์ด้านอารมณ์ของผู้มุ่งหวัง ถ้าเป็น
เรื่องที่ดี  คุณก็สามารถพูดคุยกลับไปยังผู้มุ่งหวังได้

“ทำ�ไมคุณถึงซื้อน้ำ�ดื่มบรรจุขวด?”
“ปกติแล้ว คุณจัดเตรียมอาหารอย่างไรหรือด้วยวิธีใด?”

“มีสมาชิกอยู่ในบ้านทั้งหมดกี่คน?”
“คุณคิดว่า โภชนาการที่ดีสำ�คัญต่อคุณและครอบครัวไหม?”
“คุณจ่ายค่าน้ำ�ดื่มบรรจุขวดเท่าไหร่ ในแต่ละสัปดาห์?”
“คุณอยากจะลดการใช้ขยะพลาสติก และเปลี่ยนเป็นรายได้ที่มากขึ้นแทนไหม?”

ยกตัวอย่างเช่น

การหยุดพัก 
การหยุดพักในบางคร้ังระหว่างการสนทนาและพยายามที่จะตั้งใจฟัง
ว่า ผู้มุ่งหวังของคุณพูดเร่ืองอะไร ยกตัวอย่างเช่น การพูดเก่ียวกับ
ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ และหยุดพักนิดนึง ผู้มุ่งหวังของคุณก็อาจ
จะพูดอะไรบาง อย่างออกมา อาจจะสอบถาม เก่ียวกับคุณประโยชน์
สินค้าหรือถามคำ�ถาม 

ถามข้อมูลเพิ่มเติม 
เชิญผู้มุ่งหวังของคุณให้พูดอะไรนิดหน่อยเก่ียวกับหัวข้ออะไรบาง
อย่างสั้นๆ ซึ่งจะทำ�ให้คุณรู้จักผู้มุ่งหวังของคุณมากขึ้นว่าเขา
ต้องการอะไรหรือกำ�ลังคิดอะไรอยู่

“คุณช่วยเล่าตลอดเลยค่ะ…”
“คุณช่วยเล่าให้ฉันฟังอีกสักหน่อยเกี่ยวกับเร่ือง...”
“มีอะไรอีกไหมคะที่คุณพูดได้เกี่ยวกับเร่ือง (...)?”

เคร่ืองกรองน้ำ� Rena ware สามารถทำ�ให้คุณประหยัดได้อย่างมาก เมื่อเทียบกับ
การซื้อน้ำ�ดื่มบรรจุขวด”  (หยุดพักนิดนึง)

“ประหยัดเท่าไหร่ คุณช่วยเทียบให้ดูได้ไหม?”

คุณ: 

ผู้มุ่งหวัง:

แบบฝึกหัดที่ 6-8

“ฉันไม่ชอบรสชาติของน้ำ�ประปาที่บ้าน หรือฉันน่าจะดื่มน้ำ�ได้มากกว่านี้”

คุณ: 

ผู้มุ่งหวัง:

ผู้มุ่งหวัง:

“คุณหมายถึงคุณสามารถดื่มน้ำ�ได้มากกว่านี้ถ้ารสชาติของมันดีขึ้นนะ”

“ใช่”

“แม่ของฉันใช้เคร่ืองครัวรีนาแวร์ตั้งแต่ฉันยังเด็ก”
คุณ: 

ผู้มุ่งหวัง:

“นั่นทำ�ให้คุณรู้สึกคุ้นเคย และสะดวกสบายในการใช้งาน
มากเลย”

การสื่อสาร อย่างมีประสิทธิผล
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เมื่อเราทำ�การสื่อสาร บางส่วนของสิ่งที่เราอยากจะนำ�เสนอจะอยู่ในคำ�พูดของเรา (การสื่อสารโดยใช้คำ�พูด) แต่บางส่วน ก็อยู่ใน ภาษากาย ซึ่งรวมทั้ง
การแสดงออกทางสีหน้า กิริยา ท่าทาง รวมทั้งน้ำ�เสียงของเรา (การสื่อสารที่ไม่ใช่คำ�พูด หรือภาษากาย) การสื่อสารที่ไม่ใช่คำ�พูดนั้น มีพลัง ที่จะสร้าง
หรือว่าทำ�ลายข้อความ ที่พูดออกมาได้ด้วย : ถ้ามีสิ่งที่ไม่เหมาะสมหรือไม่เชื่อมโยงกัน ระหว่างการสื่อสารทางคำ�พูดและการสื่อสารที่ไม่ใช่คำ�พูด ผู้ฟังมี
แนวโน้มที่จะเชื่อภาษากาย กิริยา ท่าทางมากกว่า หรืออย่างน้อยก็ทำ�ให้เกิดความสงสัยในสิ่งที่ผู้พูดพูดออกมา

ดังนั้น ให้พึงระวังภาษากายหรือการสื่อสารที่ไม่ใช่คำ�พูดให้ดี และ ตรองดูว่าคุณได้ปฏิบัติตามทั้ง 2 ข้อนี้แล้ว:

ใช้คำ�พูดให้เหมาะสมกับการนำ�เสนอของคุณ
โดยทั่วไปแล้วพยายามถ่ายทอด ข้อมูล อย่างเปิดเผย มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีและมีความซื่อสัตย์ 

กรุณาปฏิบัติตามคำ�แนะนำ�เหล่านี้

พลังของการสื่อสารที่ไม่ใช่เพียงแค่คำ�พูด

การยิ้ม 
การยิ้มอย่างจริงใจ ยิ้มจากปาก 
และจากดวงตาของคุณ
ถ้าดวงตาของคุณไม่ยิ้มไปตาม ปาก
ของคุณ รอยยิ้มของคุณก็     จะ
ไม่น่าประทับใจ

ทำ�หน้าให้ผ่อนคลาย 
การแสดงออกทางสีหน้าของคุณ
หลีกเลี่ยงการทำ�หน้าบูดบึ้งและขมวด
คิ้ว

ผ่อนคลายร่างกายของคุณ 
ไม่ว่าคุณจะนั่งหรือยืนอยู่ คุณควรจะแสดงอาการผ่อนคลาย ตั้งแต่ไหล่
ของคุณ การวางแขน และห้ามเอาขามาไขว้กัน 

การพยักหน้า 
ใช้เมื่อเวลาที่ผู้มุ่งหวังพูด คุณอาจจะพยักหน้าในช่วงเวลาที่เหมาะสมเพื่อ

แสดงให้เห็นว่าคุณกำ�ลังฟังเขาอยู่

การสบตา
มองสบตาผู้มุ่งหวังของคุณ เมื่อคุณพูด

และเมื่อเขาพูด

ท่าทางแสดงความตั้งใจ
ใช้ทั้งสองมือของคุณสนับสนุนสิ่งที่
คุณกำ�ลังพูด อย่าวางมือแบบอยู่ไม่
สุข จับเสื้อผ้า จับผม หรือ หยิบจับ

สิ่งของอื่น ๆ เป็นต้น

การระมัดระวัง และให้พื้นที่ส่วนตัว 
อยู่ในตำ�แหน่ง และระยะห่างท่ี “ถูกต้อง” ระหว่างคุณและผู้มุ่ง
หวังของคุณ : ไม่อยู่ใกล้จนเกินไป หรือ อยู่ไกลจนเกินไป

หน้าตาและท่าทาง

2. 
1. 
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การสื่อสารแบบไม่ใช้คำ�พูด โดยมากขึ้นอยู่กับวัฒนธรรมและความสัมพันธ์ ยกตัวอย่างเช่น การสบตาและการวางระยะห่างนั้น อาจจะมีความแตกต่างกัน
ได้มาก ระหว่าง 2 คนที่เป็นเพื่อนกัน และ 2 คน ที่เป็นคนแปลกหน้า รวมทั้งความแตกต่างในเร่ืองของวัฒนธรรมด้วย 

พยายามใช้จังหวะท่ีฟังดูแล้วสบายสำ�หรับ
ผู้มุ่ง หวังของคุณ โดยปกติแล้วความเร็ว
ก็ควรจะ     ต้องมากพอที่จะรักษาความน่า
สนใจของสิ่งที่พูด แต่ก็ต้องช้าพอที่ผู้ฟังจะ
สามารถเข้าใจได้

ไม่ใช่เพียงแค่ดูแลภาษากายในการสื่อสารของคุณ คุณต้องดูภาษากายของผู้มุ่งหวังของคุณด้วย และพยายามคิดว่าเขารู้สึกอย่างไรกับคุณ และสิ่งที่คุณ
นำ�เสนอ นึกเสมอว่าทุก ๆ คนย่อมมีความแตกต่าง ดังนั้น เราสามารถดูได้จากภาษากายของผู้มุ่งหวัง โดยจะมีลักษณะทั่วไป ดูได้จากตัวอย่างด้านล่างนี้

“อ่าน” ผู้มุ่งหวังของคุณให้ออก3

น้ำ�เสียง

เปลี่ยนโทนเสียง เพื่อให้เหมาะสมกับสิ่งที่คุณ 
กำ�ลังพูด อย่าพูดโทนเสียงเดิมเสียงเดียว

การพูดด้วยระดับเสียงท่ีเหมาะสมในแต่ละ
สถาน การณ์ โดยปกติแล้วต้องไม่พูดเบาจน
เกินไปเนื่องจากทำ�ให้ผู้ฟังขาดความม่ันใจใน
ตัวคุณและไม่พูดดังเกินไปเพราะว่าจะทำ�ให้ ผู้
ฟังรู้สึกรำ�คาญ

ระดับเสียง การไล่ระดับ /โทนเสียง ความเร็ว

ความรู้สึก การสื่อสารที่ไม่ใช้คำ�พูด / ภาษากาย

เบื่อหน่าย

สนใจ

ปิดกั้นตัวเอง

พินิจพิจารณา

รู้สึกหวาดกลัวไม่ปลอดภัย

การเคาะนิ้ว การแกว่งขา การมองไปรอบรอบ การดูเวลา การหาวนอน

การนิ่งเฉย การให้ความสนใจ การเอนตัวไปข้างหน้า การสบตา การพยักหน้า

การกอดแขน หรือ เอาแขนไขว้กัน การไขว้ขา มองคุณไกล ๆ

การจับแก้ม ปากหรือส่วนอื่น ๆ บนใบหน้า การเม้มปาก

การเสยผม การจับเสื้อผ้า : การหลีกเลี่ยงสบตากับคุณ : การกำ� วัตถุสิ่งของต่าง ๆ

3 ประยุกต์มาจาก  S. Harrison (2010),  แนวคิดในการขาย

แบบฝึกหัดที่ 9-10

พลังของการสื่อสารที่ไม่ใช่เพียงแค่คำ�พูด
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1 4
5
6

2
3

ฟังผู้มุ่งหวังของคุณ เพื่อที่จะเก็บข้อมูลได้มาก ที่สุดเท่าที่จะมากได้ 
และ วิเคราะห์ ถึงความต้องการของเขาหรือเธอได้

ถามคำ�ถาม: ถามคำ�ถาม ในแบบต่าง ๆ เพื่อที่จะเข้าใจความ
ต้องการ และความกังวลของผู้มุ่งหวังของคุณ

พูดภาษาเดียวกัน กับ ผู้มุ่งหวังของคุณ: นำ�เสนอในวิธีการที่ง่าย
ต่อความเข้าใจ: สังเกตผู้มุ่งหวังของคุณ ว่าเขา มีวิธีการพูดอย่างไร
และพยายามใช้ คำ�ศัพท์แบบเดียวกันกับเขา ซึ่งจะช่วยให้เกิดความ
เข้าใจ กันทั้งสองฝ่าย ทำ�ให้เกิดการเชื่อมต่อถึงกัน

นั่นคือ ขวดน้ำ�ที่ดี! มันน่าจะดีมากเลยสำ�หรับ การท่องเที่ยว...

เห็นลูกพี่ลูกน้องของคุณ บอกว่าคุณชอบการท่องเที่ยว คุณคิดว่าขวดกรองน้ํารีนา-แวร์
มันเยี่ยมเลยใช่ไหม? คุณจะมีน้ำ�สะอาดสดชื่นรสชาติดี ได้ทุกที่เลย!

แสดงให้เห็นถึงการเชื่อมโยงกัน เวลาที่พูดคุยกับผู้มุ่งหวังว่าได้รับ
การอ้างอิงถึงเขามาจาก เพื่อนหรือคนรู้จัก จะช่วยสร้างความน่าเชื่อ
ถือได้

ใช้การรับรองจากสมาชิก ในทีมของคุณที่ประสบความสำ�เร็จมาแล้ว
ผู้แทนขายอิสระท่านอื่น ๆ และลูกค้า การยกตัวอย่างบุคคลจริง จะ
ช่วย ให้เขามั่นใจและเชื่อถือมากขึ้น

ระหว่างภาษากายของคุณ: ยิ้ม สบตา กิริยาท่าทาง ที่แสดงให้เห็น
ถึงความตั้งใจและวัตถุประสงค์ของคุณ การพูดในลักษณะที่ใช้น้ำ�เสียง
ขึ้นลง เหมาะสม จะช่วยรักษาความน่าสนใจและความกระจ่างชัดไว้ได้

พูดคุย กับผู้มุ่งหวัง 10 คนหรือมากกว่านั้นต่อวัน ยิ่งคุณพูดกับผู้มุ่งหวังมากขึ้นเท่าไหร่คุณก็มีโอกาสที่จะเติบโตในธุรกิจของคุณมากขึ้นเท่านั้น

สรุปโดยย่อ : การสื่อสารอย่างมีประสิทธิผล

1

2
34

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

แบบฝึกหัดที่ 11-15
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การนำ�เสนอ
อย่างมีประสิทธิผล 

การเตรียมตัว

บัตรจับรางวัล (RW54)

8 STEP ของการนำ�เสนอ

การติดตามผลหลังจากการได้ทีมงานใหม่และการขาย 

สรุปโดยย่อ : ผู้นำ�เสนอที่จะประสบ
   ความสำ�เร็จในรีนา-แวร์
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อย่า ใช้วิธีนำ�เสนอสด ๆ โดยไม่ได้ซักซ้อมมาก่อน คุณควรเตรียมตัว 
(ให้มากพอ) โดยทำ�ตามคำ�แนะนำ�ดังต่อไปนี้ :

ดูภาพรวมของเนื้อหา ของเรื่องที่จะนำ�เสนอทั้งหมด

ต้องเป็นผู้เชี่ยวชาญ โดยคุณสามารถศึกษาจากคู่มือสัมมนา 
ดังต่อไปนี้:

การนำ�เสนออย่างมีประสิทธิผล หมายถึง การนำ�เสนอด้วยวิธีที่จะ
ทำ�ให้
ผู้มุ่งหวังของคุณซื้อสินค้า ร่วมงาน หรือทั้งสองอย่าง คุณสามารถ
ทำ�โดยการจัดระบบสิ่งที่คุณจะพูด สิ่งที่คุณจะนำ�เสนอ มีโครงสร้าง
 และมีลำ�ดับขั้นตอน 

ในการนำ�เสนออย่างมีประสิทธิผลคุณสามารถ:

•	 แน่ใจว่าคุณได้ให้ข้อมูลที่ เกี่ยวข้อง ทั้งหมด โดยไม่ลืมประเด็น
ที่เป็นส่วนสำ�คัญ

•	 ตั้งใจและมุ่งเน้นเรื่องที่ต้องการนำ�เสนอ

	 พยายามควบคุมและรักษาการตอบสนองกับผู้มุ่งหวังของคุณ

	 ตอ้งมัน่ใจวา่ผู้มุง่หวงัของคณุเหน็วา่คณุเปน็ผูเ้ช่ียวชาญ และ     	
	 รู้สึก สบายใจที่จะร่วมงานกับคุณหรือซื้อสินค้าจากคุณ 

ถามผู้นำ�ของคุณหากคุณมีคำ�ถามเก่ียวกับการนำ�เสนอเนื้อหา 
กระบวนการต่าง ๆ หรือ ในเรื่องของผลิตภัณฑ์

ฝึกฝนการนำ�เสนอ: ตั้งใจอย่างจดจ่อกับสิ่งที่คุณพูด และ
 การนำ�เสนอของคุณ

สังเกตดูการนำ�เสนอของคุณ: ดูตัวเองในกระจก หรือ ถ่ายวีดีโอ
การฝึกฝนซักซ้อมของคุณ และนำ�มาปรับ : ฝึกซ้อม กับใคร
บางคนที่คุณไว้ใจ และสามารถสอบถามความเห็นจากเขาได้
อย่างตรงไปตรงมา 

คู่มือสัมมนาการสรรหา
ผู้แทนใหม่เพื่อความสำ�เร็จ  
(RW250)

คู่มือสัมมนาเครื่องครัว  
(RW240)

คู่มือสัมมนาเครื่องกรองน้ำ� 
(AQ242)

คู่มือการเขียนสัญญา 
(RW530)

การเตรียมตัว
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1 วันก่อน
การนำ�เสนอจริง

1 วันก่อน
การนำ�เสนอจริง

ลองตรวจสอบดูว่ามีผู้มุ่งหวังกี่คนที่เรามีในบริเวณ
ใกล้ ๆ กับที่ เรากำ�ลังจะไป เพื่อจะได้มีโอกาสไปพบ
เพิ่มเติม

เตรียมอุปกรณ์การนำ�เสนอให้พร้อม (พิมพ์ออกมา
 และ/หรือ ใช้เป็นไฟล์ดิจิตอล) รวบรวม และทำ�ให้
พร้อมสำ�หรับการใช้งานได้ทันท่วงที

พยายามหาเวลาพักผ่อนและทำ�อะไรก็ได้ท่ีทำ�ให้คุณมี
ความสุข มันจะช่วยให้คุณมีสมาธิ ระหว่างการนำ�
เสนอ

ดูที่อยู่ และ ตัดสินใจว่าจะเดินทางไปยังสถานที่นั้น
ให้ได้ก่อนเวลาด้วยวิธีใด

ตั้งเป้าหมายว่าคุณจะต้องสามารถทำ�การนำ�เสนอ
ที่สมบูรณ์แบบได้

ใช้โอกาสนี้ในการทักทายผู้มุ่งหวังคนอื่น ๆ ทั่วไป 
หรือเพื่อนบ้านของคุณ และ ทำ�การนัดพูดคุยอย่าง
คร่าว ๆไปก่อน

แบบฝึกหัดที่ 16

การนำ�เสนอ อย่างมีประสิทธิผล 
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ส่งสำ�นักงานใหญ่ 
ด้านบน

ส่วนกลาง
เก็บไว้เป็นข้อมูล
ของคุณ

ส่วนล่าง
ให้ไว้กับผู้มุ่งหวัง
เหมือนกับเป็นใบรับ
รางวัลโดยให้หลังจาก
นำ�เสนอแล้วเท่านั้น 

บัตรจับรางวัล

บัตรจับรางวัลช่วยให้ผู้มุ่งหวังของคุณเข้าร่วมการจับฉลากผลิตภัณฑ์ฟรี
จากรีนา-แวร์ อันดับแรกต้องทำ�ให้ผู้มุ่งหวังทราบว่า รางวัลคืออะไร และ
วันที่จะจับฉลากครั้งต่อไป จากนั้นให้กรอกรายละเอียดตั้งแต่ ด้านบน ตรง
กลาง และด้านล่างของหน้าที่ 1 และ :

ใช้บัตรจับรางวัล (RW54) เป็นแนวทางที่จะช่วยให้ การนำ�เสนอ
ของคุณ เป็นระบบและมีประสิทธิผลมากขึ้น

บัตรจับรางวัล (RW54)

ประโยชน์ของบัตรจับรางวัล (RW54) 

เป็นคู่มือฉบับเล็ก ๆ ที่ทำ�ให้ขั้นตอนของการนำ�เสนอนั้นสมบูรณ์
แบบ

ให้ผู้มุ่งหวังของคุณมีโอกาสที่จะชนะรางวัลจับฉลาก

ช่วยให้คุณรักษา และขยายผู้มุ่งหวัง ของคุณเพิ่มไปได้อีก

ช่วยให้คุณเก็บข้อมูลของลูกค้าและผู้มุ่งหวัง เอาไว้ได้

ให้คุณใช้เป็นข้อมูลที่สำ�คัญในการ ควบคุมติดตามผลลัพธ์จาก
ทีมงานของคุณ

•

•

•

•

•
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ในบัตรจับรางวัลมีสคริปนิดหน่อย เกี่ยวกับการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มใหม่�
ๆ

สคริปการแนะนำ�ตนเอง

การเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเก่า หรือกลุ่มลูกค้าเดิม คุณสามารถปรับ
เปลี่ยน script ได้เล็กน้อย โดยการปรับเปลี่ยนการแนะนำ�ตัวของคุณ
โดย ให้เหมาะสมกับสถานการณ์ 
ยกตัวอย่างเช่น : จะนำ�เสนอกับเพื่อน คุณสามารถบอกว่า 

ฉันเพิ่งจะเร่ิมธุรกิจของฉันเองกับ รีนา-แวร์ คุณเคยได้ยิน
ชื่อมาก่อนไหม? บริษัทนี้ทำ�เกี่ยวกับ เคร่ืองครัว และ
เคร่ืองกรองน้ำ�คุณภาพสูง ฉันตื่นเต้นมาก ๆ เกี่ยวกับ
ธุรกิจนี้และอยากจะคุยกับคุณ คุณสะดวกเมื่อไหร่?

หากผู้มุ่งหวังสนใจและมีเวลา คุณสามารถนำ�เสนอได้ทันที 

ถ้าเขาหรือเธอสนใจแต่ไม่มีเวลา คุณสามารถสร้างการนัดพบได้

ถ้าเขา หรือ เธอไม่สนใจเลย คุณควรสอบถามถึงบุคคลอ้างอิงท่าน
อื่น เพิ่มเติม

ด้วยสคริปการพูดนี้ คุณสามารถ:

แนะนำ�ตัวคุณเอง

เริ่มต้นที่จะนำ�เสนอในทันที สร้างการนัดพบหรือถามหาบุคคล
อ้างอิงเพิ่มเติม

•

•

ถ้าคุณทำ�การเข้าพบลูกค้ากลุ่มใหม่ ๆ (โดยที่ไม่ได้มีการนัดหมาย
มาก่อน) คุณจะต้อง :

แนะนำ�ชื่อของคุณและบอกว่าคุณเป็น ผู้แทนขายตรงอิสระ

จาก รีนา-แวร์

แจ้งว่าคุณมาทำ�ไมและคุณกำ�ลังขายอะไร

ให้ข้อมูลการติดต่อ ทั้งของคุณและของรีนา-แวร์

•

•

•

แบบฝึกหัดที่ 17

การนำ�เสนอ อย่างมีประสิทธิผล 
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8 ขั้นตอนของการนำ�เสนอ

การปูทาง

หากผู้มุ่งหวังสมัครโดยสำ�เร็จ ให้หยุดตรงนี้

แต่ถ้ายังไม่สำ�เร็จ ให้ทำ�ต่อดังนี้: 

1 2 3

7 8

4

5 6

ให้ข้อมูลเกี่ยวกับ
จุดมุ่งหมาย

การให้ข้อมูลเรื่อง
ความแตกต่าง
ของรีนา-แวร์

ผู้มุ่งหวังลงทะเบียน
หรือสมัคร

ให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ปิดการขาย สอบถามถึงบุคคล
อ้างอิงเพิ่มเติม

ให้ข้อมูลเกี่ยวกับความ
แตกต่างของรีนา-
แวร์อีกครั้งหนึ่ง
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การปูทาง  

การปูทาง เป็นการเตรียมตัวก่อนที่คุณจะเริ่มลงรายละเอียดเนื้อหา
ในการนำ�เสนอของคุณ มีวิธีการ ดังนี้ (ดูตารางที่ 1) มันจะขึ้นอยู่
กับ ประเภทและผลลัพธ์ ในแต่ละวิธีการด้วย

ถ้าคุณได้เสนอที่จะให้ของขวัญ คุณต้องให้ การนำ�เสนอมอบของ
ขวัญแต่ไม่ยอมให้นั้น เป็นการละเมิด หลักจริยธรรมของรีนา-แวร์
คุณต้องให้ของขวัญ แก่ผู้มุ่งหวังทันที ในช่วงแรกของการทักทาย

การเข้าพบโดยไม่ได้นัดหมาย /การเข้าถึงลูกค้ากลุ่มใหม่ ๆ

หลังจากใชสคริปในด้านที่ 1 ของบัตรจับรางวัลแล้ว หากผู้มุ่ง
หวังให้คุณสามารถนำ�เสนอได้ทันทีขอบคุณเขา หรือ เธอ และ หา
บริเวณที่รู้สึกสบาย และ เงียบในการนำ�เสนอ

ให้คุณรู้ไว้เสมอว่า มีการสมัครใหม่ หรือ การขายมากมายที่ได้จาก
การขอเข้าพบ ในกลุ่มลูกค้าที่ไม่ได้นัดหมายไว้ก่อน เพียงแค่คุณ
เตรียมความพร้อมของคุณไว้ คุณอาจจะเผชิญหน้ากับคนที่ไม่เต็มใจ 

แต่คุณไม่ควรผิดหวัง : แทนที่จะผิดหวังเสียใจ ให้ใช้ทักษะการสื่อสาร
และคำ�แนะนำ�จากการสัมมนาครั้งนี้ช่วย หลาย ๆ คนที่ไม่เต็มใจที่จะ
ฟังกลับกลายเป็นเปิดใจกว้างเมื่อคุณ ทำ�ให้เขาตั้งใจฟังได้ จงจำ�ไว้
ว่าคุณคือ คนที่เข้ามานำ�เสนอประโยชน์ของจุดมุ่งหมาย ความแตก
ต่าง และผลิตภัณฑ์ที่ยอดเยี่ยมของรีนา-แวร์ของเรา

การนัดพบ 

สถานที่นัดพบ ให้เลือกสถานที่ที่คุณเคยมาก่อนหน้านี้แล้ว สร้าง
ความคุ้นเคยกับผู้มุ่งหวังของคุณ ทักทายอย่างเป็นมิตรและให้ ของ
ขวัญ แสดงความขอบคุณ หากคุณได้แจ้งไว้ก่อนหน้านี้ ขอบคุณผู้
มุ่งหวังของคุณ ที่อนุญาตให้คุณได้พูดคุยเกี่ยวกับรีนา-แวร์ และ
หาสถานที่เงียบ ๆ และสบาย ๆ เพื่อเริ่มการนำ�เสนอ

 ตารางที่ 4ขั้นตอนที่ 1  |    

คุณถือขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์ ติดตัว ไปตลอดและทำ�ให้มัน 
เป็นจุดสนใจและดึงดูด ผู้มุ่งหวังหรือบุคคลอื่น ๆ เข้ามาหรือไม่

สวัสดี!

อันนี้ขอมอบให้คุณ!

แบบฝึกหัดที่ 18

การนำ�เสนอ อย่างมีประสิทธิผล 
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           จะพูดอย่างไร?

•	 ถามผู้มุ่งหวังของคุณในเรื่องทั่วไป อากาศ เพื่อนบ้าน และลูก
 ๆของพวกเขา เป็นต้น 

ตอนนี้คุณเป็นอย่างไรบ้าง?
เด็ก ๆ เหล่านี้คือลูกๆของคุณใช่ไหม? อายุเท่าไหร่กันบ้าง?

•	 กล่าวชมเชยในบางสิ่งบางอย่างหรือบางคน ที่คุณรู้สึกสนใจ

ฉันชอบกระเป๋าของคุณมาก ๆ / แว่นตา / คุณตกแต่งห้อง
นี้ได้อย่างไร

•	 ถามผู้มุ่งหวังของคุณว่ามาจากที่ไหน และ แสดงความคิดเห็นที่
เป็นบวกเกี่ยวกับสถานที่นั้น

พวกเราเคยไปที่นั่นกับครอบครัวในช่วงวันหยุด

•	 ถามผู้มุ่งหวังของคุณ เกี่ยวกับพฤติกรรมการรับประทาน
อาหาร 

คุณทำ�กับข้าวเองที่บ้านบ่อยไหม? อะไรคือเมนูโปรดของคุณ? 
ใครเป็นคนทำ�อาหาร?  

•	 หลังจากนั้นพยายามใช้ข้อมูลเหล่านี้ในระหว่างการนำ�เสนอ 

การทำ�ลายกำ�แพงน้ำ�แข็ง

ก่อนการนำ�เสนอ

ไม่ว่าคุณจะได้นำ�เสนอข้อมูลในตอนนั้น ทันทีหลังจากที่คุณขอเข้าพบ
หรือคุณอาจจะต้องนัดอีกครั้ง หลังจากนั้น คุณสามารถทำ�ตาม
เทคนิคดังต่อไปนี้ได้:

แจ้งให้ผู้มุ่งหวังทราบคร่าว ๆ ว่า คุณกำ�ลังจะทำ�อะไร 
ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะพูดว่า :

ฉันกำ�ลังจะเล่าให้คุณฟังเกี่ยวกับจุดมุ่งหมาย ที่รีนา
-แวร์ได้ทำ�การศึกษาค้นคว้ามา และเรารู้วิธีที่จะช่วย
สิ่งแวดล้อมได้ แล้วหลังจากนั้นฉันจะแจ้งคุณเกี่ยว
กับ โอกาสทางธุรกิจของเราและแสดงให้คุณเห็นถึง
ผลิตภัณฑ์ที่เยี่ยมยอดของเรา คุณคิดว่าดีไหม?

คุณต้องจบการนำ�เสนอ หรือการสาธิตทันที ที่ผู้มุ่งหวังร้องขอ

พยายามนั่งถัดจากผู้มุ่งหวังของคุณ ในภาษากายนั้น ผู้ที่นั่ง
ถัดจากคุณในระหว่างการสนทนา จะให้ความรู้สึกคล้าย ๆ ว่า
เป็นผู้แนะนำ�ผู้ให้คำ�ปรึกษา พยายามป้องกันไม่ให้ผู้มุ่งหวัง ได้
รับการรบกวน ยกตัวอย่างเช่น การนั่งให้ห่างจากทีวี หากทีวี
เปิดอยู่

ใช้บทสนทนาบางอย่างเพื่อที่คุณและผู้มุ่งหวังของคุณจะรู้สึก
สบายใจต่อกันมากขึ้น 

แสดงความจริงใจและสนใจในตัวผู้มุ่งหวังของคุณ

•

•

•
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แสดงให้เห็นถึงแรงผลักดันของคุณ หาจังหวะที่จะบอกผู้มุ่งหวังของ
คุณเกี่ยวกับเหตุผล ทำ�ไมคุณถึงร่วมธุรกิจกับรีนา-แวร์ และรีนา-
แวร์ได้โปรโมทจุดมุ่งหมายของเรา โอกาสทางธุรกิจ และผลิตภัณฑ์
ของรีนา-แวร์ โดยคุณสามารถพูดเกี่ยวกับสิ่งที่คุณชอบในรีนา-
แวร์  คุณมีแรงบันดาลใจอะไร หรือ คุณได้ประสบการณ์อย่างไรมา
บ้าง ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะพูดว่า: 

(การพูดเกี่ยวกับจุดมุ่งหมาย) 
คุณรู้ไหมว่า นี่คือ เหตุผลสำ�คัญมาก ๆ ที่ฉันตัดสิน
ใจร่วมธุรกิจกับรีนา-แวร์ ฉันต้องการจะมีส่วนช่วยสิ่ง
แวดล้อมของเรา สำ�หรับฉันแล้ว การบอกเล่าจุดมุ่งหมาย
ของรีนา-แวร์ ก็คือ การช่วยลดปัญหาสิ่งแวดล้อม นั่น
คือ สิ่งที่ฉันทำ�อยู่

(การพูดเกี่ยวกับเครื่องครัว) 
คุณรู้ไหม ฉันร่วมธุรกิจกับรีนา-แวร์ เพราะฉันต้องการ
จะเป็นเชฟที่มีคุณภาพ อันดับแรกเลย ฉันซื้อภาชนะรีนา
-แวร์ฉันตกหลุมรักมัน และ ฉันชอบกรรมวิธีการปรุง
อาหารแบบใช้น้ำ�แต่น้อย แล้วฉันก็ต้องการให้คนอื่น ๆ ได้
รับโภชนาการที่ดีจากภาชนะรีนา-แวร์ด้วย

หรือ คุณสามารถพูดเหตุผลอื่น ๆ ซึ่ง เป็นเรื่องราวที่เกิดขึ้นจริง
 ๆ :

คุณรู้ไหมผู้แทนขายบางคนร่วมธุรกิจกับรีนา-แวร์ เพราะ
ว่าเขามีแรงผลักดันที่จะช่วยลดปัญหาสิ่งแวดล้อม หรือ
มีผู้แทนขายบางคนที่รักในการปรุงอาหาร และ พวก
เขาชอบภาชนะรีนา-แวร์มาก ๆ เนื่องจากภาชนะรีนา-
แวร์สามารถปรุงอาหารโดยคงคุณค่าทางโภชนาการใช้
กรรมวิธีใช้น้ำ�แต่น้อยและพวกเขาก็อยากจะแบ่งปันให้คน
อื่น ๆ ทราบ มากที่สุดเท่าที่จะมากได้

ไม่ว่าคุณจะพูดเหตุผลว่าทำ�ไมคุณถึงร่วมธุรกิจกับรีนา-แวร์ หรือ
คนอื่น ๆ ทำ�ไมถึงร่วมธุรกิจกับรีนา-แวร์ พยายามบอกเหตุผลที่
กระชับ และตรงประเด็น มันจะช่วยสร้างการเชื่อมโยงที่ดี และความ
น่าเชื่อถือให้กับคุณผู้มุ่งหวังก็จะมีสมาธิจดจ่ออยู่กับคุณ

เมื่อคุณใช้วิธีการเปิดวิดีโอ :

อย่าพูดแทรกในขณะที่วิดีโอกำ�ลังเล่น คุณควรปล่อยให้ผู้มุ่ง
หวังได้ เพลิดเพลินไปกับการรับชมวิดีโอ

คุณควรชมวิดีโอพร้อมกับผู้มุ่งหวังไปด้วย อย่าไปทำ�สิ่งอื่น ซึ่ง
เป็นการรบกวนผู้มุ่งหวังเด็ดขาด

ท้ายที่สุดให้ถามด้วยคำ�ถามปิดเพื่อที่จะได้คำ�ตอบท่ีต้องการกลับ
มา

•

•

•

เมื่อคุณใช้โบร์ชัวร์ (ทั้งแบบกระดาษพิมพ์ หรือ แบบดิจิตอล): 

ให้ถือโบร์ชัวร์ด้านหน้าของคุณโดย ให้ทั้งตัวคุณ และ ผู้มุ่งหวัง
ของคุณสามารถมองเห็นได้

หยุดพูดเป็นจังหวะ และ เปิดโอกาสให้ผู้มุ่งหวังได้มีคำ�ถามบ้าง

ถ้าหากมีคำ�ถามไหนที่คุณไม่สามารถตอบได้ ให้แจ้งผู้มุ่งหวัง
ของคุณว่าคุณจะหาข้อมูล และ แจ้งให้เขาทราบโดยเร็วที่สุด (
และให้ทำ�เช่นนั้นจริง ๆ หากจำ�เป็นให้ติดต่อผู้นำ�ของคุณ) จาก
นั้นให้ทำ�การนำ�เสนอต่อ 

พยายามควบคุม และ ชี้นำ�การนำ�เสนอของคุณ ด้วยการใช้
ดินสอปากกา หรือ เครื่องมือในการชี้ (หรือแม้กระทั่ง นิ้วมือ
ของคุณ หากคุณไม่สามารถหาสิ่งอื่นได้)  

พยายามอย่าให้ผู้มุ่งหวังของคุณนำ�โบร์ชัวร์ไปเปิดเองในขณะท่ี
คุณกำ�ลังอธิบาย เนื่องจากจะทำ�ให้คุณเสียสมาธิ

•

•

•

ในระหว่างการนำ�เสนอ

•

•

การนำ�เสนอ อย่างมีประสิทธิผล 
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และ:

พูดเกี่ยวกับความสำ�คัญของน้ำ�

แจ้งว่าการใช้น้ำ�ดื่มบรรจุขวดแบบที่ใช้คร้ังเดียวแล้วท้ิงสร้าง
ปัญหาให้สิ่งแวดล้อมอย่างมาก พยายามเชื่อมโยงไปยังตัวผู้มุ่ง
หวังยกตัวอย่างคุณอาจจะพูดว่า :

คุณได้น้ำ�ดื่มจากวิธีไหน?

(หากคุณเห็นอยู่แล้วว่าผู้มุ่งหวังของคุณใช้น้ำ�ดื่ม
จากวิธีไหน) ฉันสังเกตว่าคุณใช้น้ำ�ดื่มบรรจุขวด....

ให้เน้นว่าการป้องกันก็คือคำ�ตอบ ยกตัวอย่างเช่น ในการใช้ขวด
น้ำ�คุณอาจจะพูดว่า:

มีวิธีที่จะช่วยหลีกเลี่ยงการใช้นำ้�ดื่มบรรจุขวดแบบใช้
คร้ังเดียวแล้วทิ้ง นั่นก็คือ การใช้ขวดกรองน้ำ�พกพา
จากรีนา-แวร์...

อธิบายคุณลักษณะของขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์ หรือ ใช้วิธีเปิด
วิดีโอก็ได้

แบ่งปันจุดมุ่งหมาย 

เริ่มด้วยการบอกเล่าเกี่ยวกับจุดมุ่งหมายของรีนา-แวร์ โดยใช้ :

ในการเร่ิมการนำ�เสนอ คุณอาจจะใช้วิดีโอจุดมุ่งหมายของรีนา-แวร์
ซึ่งอยู่ในหน้าที่ 4 ของเคร่ืองกรองน้ำ�กับพันธกิจโลก (AQ700) ใน
ช่วงท้ายของวิดีโอ ก็สามารถอธิบายต่อในหน้าที่ 7 ได้เลย หรือ
เล่นวิดีโอ หน้าที่ 7 เพื่อที่จะอธิบายเกี่ยวกับขวดกรองน้ำ�พกพารีนา
-แวร์

•

•

•

หลังจากพูดเกี่ยวกับจุดมุ่งหมายแล้ว ให้ถามคำ�ถามในหน้าที่ 15 
และพยายามพูดเข้าธุรกิจ ยกตัวอย่าง เช่น คุณอาจจะพูดว่า:

(คุณพร้อมหรือยังที่จะเป็นส่วนหน่ึงของการแก้ปัญหา
นี้?) เนื่องจากคุณชอบจุดมุ่งหมายของรีนา-แวร์ และ
ขวดกรองน้ำ�ของเรา เรามีข่าวดี! คุณสามารถเป็น
เจ้าของขวดกรองน้ำ�พกพาได้ราวกับไม่ต้องจ่ายเงินเลย 
หากคุณร่วมธุรกิจในทีมของฉัน คุณจะสามารถส่งต่อจุด
มุ่งหมายของรีนา-แวร์และได้รับค่าตอบแทนด้วย! เดี๋ยว
ฉันจะเล่าให้ฟังว่าคุณสามารถร่วมงานกับเราได้อย่างไร 
เเละมีโปรแกรมอะไรบ้าง ที่เราจะสามารถได้รับขวดกรอง
น้ำ�พกพา และผลิตภัณฑ์อื่น ๆ อีกด้วย

หรือ
(คุณพร้อมหรือยังที่จะเป็นส่วนหน่ึงของการแก้ปัญหา
นี้?) ฉันกำ�ลังมองหาสมาชิกเพิ่ม เพื่อเข้าร่วมงานใน
ทีมงานของฉันเพื่อท่ีจะส่งต่อจุดมุ่งหมายโลกแห่งโอกาส
และผลิตภัณฑ์ของเรา คุณจะมีส่วนในการช่วยเหลือสิ่ง
แวดล้อมคร้ังยิ่งใหญ่และคุณจะได้รับค่าตอบแทนด้วย 
คุณแทบจะไม่ต้องซื้อขวดกรองน้ำ�พกพาเลย เหมือนคุณ
ได้มันฟรี ฉันจะอธิบายให้คุณเห็นว่าคุณสามารถร่วมงาน
กับเราได้อย่างไร และมีโปรแกรมอะไรบ้าง ที่จะทำ�ให้คุณได้
ขวดกรองน้ำ� และผลิตภัณฑ์อื่น ๆ ของรีนา-แวร์

•

หน้าที่ 7-14

+

+

หรือ

โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับ
พันธกิจโลก (AQ700) 
หน้าที่ 1-14

ตารางที่ 4ขั้นตอนที่ 2 |  

แบบฝึกหัดที่ 19A

https://youtu.be/D7G711b7RZQ
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อธิบายความแตกต่างของรีนา-แวร์ 

อธิบายความแตกต่างของรีนา-แวร์ หากคุณถามคำ�ถามในหน้า 15 ใน    
โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับพันธกิจโลก (AQ700) แล้วผู้มุ่งหวังเกิด
ความสนใจที่จะเรียนรู้เพิ่มเติมให้ใช้ :

อธิบายเหตุผลว่าทำ�ไมต้องเข้าร่วมธุรกิจกับรีนา-แวร์:

เน้นย้ำ�ว่า รีนา-แวร์แตกต่างจากธุรกิจขายตรงทั่วไปอย่างสิ้นเชิง:

ไม่ต้องซื้อสินค้ามาสต๊อค

ค่าสมัครเพียงเล็กน้อย

มีเครื่องมือในการชวนคน และการขายให้พร้อมทุกเวลา ทั้ง
ทางออนไลน์ และแบบเล่ม

มีเครื่องมือในการฝึกอบรมทางออนไลน์พร้อมทุกเวลา

มีผู้นำ�คอยสอนงานให้อย่างใกล้ชิด

มีระบบหลังบ้านหรืองานธุรการสนับสนุน

คอมมิชชั่นจ่ายรวดเร็ว

ได้รับการยอมรับและแรงจูงใจต่าง ๆ  

•

•

•

•

•

•

•

•

1. 

เน้นย้ำ�ประโยชน์ของการเริ่มต้นธุรกิจกับรีนา-แวร์ ยกตัวอย่างเช่น :

การเป็นเจ้าของกิจการของตัวเอง

การสร้างองค์กรของคุณเอง 

การบริหารเวลาการทำ�งานด้วยตัวคุณเอง

ใช้ประโยคที่เกี่ยวข้องกับตัวผู้มุ่งหวัง ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะพูดว่า:

(สำ�หรับผู้มุ่งหวังที่มีความสนใจในจุดมุ่งหมายของรีนา-
แวร์อย่างมาก) หากคุณเข้าร่วมธุรกิจกับรีนา-แวร์ และ
สร้างทีมงานของคุณ สร้างองค์กรของคุณเองคุณจะสามารถ
แบ่งปันจุดมุ่งหมายให้กับบรรดาผู้คนอีกมากมาย และจะสร้าง
ความยิ่งใหญ่ในการช่วยสิ่งแวดล้อมได้

(สำ�หรับผู้มุ่งหวังที่มีความสนใจในเรื่องของเครื่องครัว)
รีนา-แวร์ มีความมุ่งมั่นอย่างแรงกล้าที่จะสร้างความยั่งยืนใน
ทุก ๆ ผลิตภัณฑ์ของเรา 
ยกตัวอย่างเช่น เครื่องครัวรีนา-แวร์ ที่ออกแบบมาให้มีความ
ทนทานอย่างมาก ซึ่งจะช่วยให้เพลิดเพลินกับการปรุงอาหาร
ที่บ้าน ลดขยะจากหีบห่อบรรจุภัณฑ์ที่เกิดจากการซื้ออาหาร
จากนอกบ้าน  

(สำ�หรับผู้มุ่งหวังทั่วไป) ในการอธิบายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ให้
แก่ ผู้อื่น ก็เปรียบเสมือนได้เข้าร่วมกับจุดมุ่งหมายของเรา!

2. 

•

•

•

3. 

โบร์ชัวร์ความแตกต่างของ
รีนา-แวร์ (RW516)

ตารางที่ 5ขั้นตอนที่ 3  | 

แบบฝึกหัดที่ 19B

การนำ�เสนอ อย่างมีประสิทธิผล 
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การลงทะเบียนสมัครร่วมธุรกิจ

หากผู้มุ่งหวังมีความสนใจที่จะร่วมทำ�ธุรกิจ ให้ใช้ :

ข้อตกลงในการเป็นผู้แทนขายอิสระ  (RW1)

การประเมินตนเองเกี่ยวกับการขายตรง (RW32)

คู่มือการปฏิบัติที่เป็นเลิศของธุรกิจขายตรง (RW33)

•

•

•

จากนั้นขึ้นอยู่กับสถานการณ์ของคุณ ควรจัดตารางเพื่อที่จะเริ่ม
การประชุมครั้งแรก และตามด้วยการอบรมขั้นพื้นฐาน หรือ อาจจะ
เริ่มนัดเพื่ออบรมขั้นพื้นฐานได้เลย 

สุดท้าย คือการเตรียมตัวเพื่อที่จะทำ� หรือ การอบรมขั้นพื้นฐาน:

เปิด RenaResources และอธิบายคร่าว ๆ

ส่งลิงก์ให้ทีมงานใหม่ ทางข้อความเพื่อกระตุ้นให้เขาหรือเธอ
สำ�รวจดูข้อมูลต่าง ๆ ก่อน

แจ้งทีมงานใหม่ว่า พวกเขาจะได้เรียนรู้เกี่ยวกับการสร้างราย
ชื่อผู้มุ่งหวัง และการได้รับผลิตภัณฑ์รีนา-แวร์ฟรี หรือ การ
ซื้อผลิตภัณฑ์รีนา-แวร์ในราคาผู้แทน

•

•

•

ตารางที่ 5ขั้นตอนที่ 4  | 

หากผู้มุ่งหวังของคุณตัดสินใจที่จะเข้าร่วมธุรกิจไปรีนา-แวร์
คุณสามารถจบการนำ�เสนอได้ หลังจากผู้มุ่งหวังได้ลงทะเบียนสมัคร
เรียบร้อยแล้ว หากผู้มุ่งหวังยังไม่ตัดสินใจที่จะร่วมธุรกิจ ให้คุณทำ�ตามขั้น
ตอนดังต่อไปนี้ 

มาตรฐานในการทำ�ธุรกิจ (RW31)
เพื่อที่จะใช้เสริมจากคู่มือการปฏิบัติที่เป็นเลิศของธุรกิจขายตรง
(RW33)

•
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หากผู้มุ่งหวังมีความสนใจเก่ียวกับการรับประทานอาหารอย่างมี
คุณค่า / เครื่องครัว ให้ใช้ :

เมื่อคุณใช้โบร์ชัวร์: 

ในการอธิบาย “การรับประทานอาหารอย่างมีคุณค่า”

อธิบายคุณลักษณะของเครื่องครัว 

กรรมวิธีการปรุงอาหารแบบใช้น้ำ�แต่น้อย และประโยชน์ของ
มัน

อธิบายว่ารีนา-แวร์ ไม่ใช่เพียงแค่ภาชนะทั่วไปเท่านั้น แต่เป็น
ระบบการปรุงอาหารเพื่อสุขภาพ

เน้นย้ำ�ในเรื่องความสามารถและ
ความยั่งยืนของผลิตภัณฑ์เครื่องครัว

การแบ่งปันผลิตภัณฑ์

หลังจากที่คุณพูดเก่ียวกับจุดมุ่งหมายและความแตกต่างของรีนา-
แวร์แล้ว ผู้มุ่งหวังของคุณยังไม่ตัดสินใจที่จะเข้าร่วมธุรกิจ ให้วน
กลับมาในเรื่องขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์
ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะพูดว่า:

ฉันเข้าใจ และคุณยังคงสนใจในการช่วยลดปัญหาสิ่ง
แวดล้อมโดยการซ้ือขวดกรองน้ำ�พกพาจากรีนา-แวร์ใช่
ไหม? โดยคุณจะประหยัดลงไปได้........บาท!

คุณดูเหมือนจะชอบขวดกรองน้ำ�พกพาจากรีนา-แวร์ 
หรือว่าคุณจะ เริ่มด้วยตัวคุณเองก่อน ในการเข้าร่วมจุด
มุ่งหมายของเรา? คุณจะสามารถประหยัดลงไปได........
บาท!

จากนั้นคุณอาจจะเพิ่มเติม ตัวอย่างเช่น :

(หากผู้มุ่งหวังต้องการที่จะซื้อขวด) เดี๋ยวฉันจะคำ�นวณ
ให้ดูว่าขวดนี้จะช่วยให้คุณจะประหยัดลงไปได้เท่าไหร่ ใน
การใช้ชีวิตประจำ�วันของคุณ 

(หากลูกค้าไม่ได้ต้องการที่จะซื้อขวด) อืม, แล้วผลิตภัณฑ์
อื่น ๆ ที่ช่วยในเรื่องสุขภาพของคุณล่ะ? 

จากนั้นให้ถามคำ�ถามที่ 1 และ 2 ในบัตรจับรางวัล (RW54)

คุณอาจจะเลือกเปิดวิดีโอ “การรับประทานอาหารอย่างมีคุณค่า”  
ซึ่งจะอยู่ในหน้าแรกของโบร์ชัวร์การนำ�เสนอเคร่ืองครัวรีนา-แวร์ 
(RW720) ในช่วงสุดท้ายของวิดีโอ ให้คุณนำ�เสนอต่อด้วย 
แค็ตตาล็อกผลิตภัณฑ์ (RW760)

ถามคำ�ถามที่ 3 และ 4 ในบัตรเพื่อที่จะช่วยเขาหรือเธอในการ
ตัดสินใจ

•

•

•

•

•

โบร์ชัวร์การนำ�เสนอเครื่อง
ครัวรีนา-แวร์ (RW720)

ตารางที่ 6

(เพิ่มเติม)
วิดิโอการรับประทาน
อาหารอย่างมีคุณค่า

หรือ

หรือ

ขั้นตอนที่ 5 | 

แบบฝึกหัดที่ 19B

การนำ�เสนอ อย่างมีประสิทธิผล 

https://youtu.be/rXqFC6D0Z5o
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การสาธิต แสดงให้เห็นถึงการสูญเสียคุณค่าทางโภชนาการ: 
การทดสอบแครอท

การสาธิตปรุงอาหารโดย “ใช้น้ำ�แต่น้อย”: 
ผักหลายชนิด (หากคุณมีภาชนะจริง)

การสาธิตการอบ : เค้กสับปะรด (หากคุณมีภาชนะจริง)

หลังจากคุณได้แนะนำ�ผลิตภัณฑ์แล้วให้ถามคำ�ถามนำ�เข้าไปท่ีการนำ�
เสนอของคุณ ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะถามว่า:

อะไรที่โดนใจคุณเป็นพิเศษ?              
       หรือ
คุณสมบัติใดที่คุณชอบ?

คุณสามารถอธิบายประโยชน์ของวิธีการปรุงอาหาร และคุณลักษณะ
ของเครื่องครัวโดยการสาธิตซึ่งมีอยู่ในภาคผนวก:

จากนั้น เปิดผลิตภัณฑ์ให้ดูและแนะนำ�ในรายละเอียด

เปิดเครื่องครัวให้ดู และแนะนำ�ในรายละเอียด ให้ใช้ :

และ:

แค็ตตาล็อกผลิตภัณฑ์
(RW760)

มุ่งเน้นไปยังผลิตภัณฑ์ที่ผู้มุ่งหวังสนใจ

นำ�เสนอเครื่องครัวในรายละเอียดที่มากขึ้น

นำ�เสนอการใช้งาน ร่วมกันของเครื่องครัวและเน้นย้ำ�ว่า แต่ละชุด
คือระบบการปรุงอาหาร ที่สามารถใช้งานร่วมกันได้ ยกตัวอย่าง
เช่น สามารถ ใช้งานเป็นเตาอบแบบดัตช์  หรือหม้อซ้อนนึ่ง

ใช้โอกาสนี้ในการพูดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อื่น ๆ เช่น อุปกรณ์เสริม
ต่าง ๆ

•

•

•

•

•

(เพิ่มเติม) 
วิดีโอเครื่องกรองน้ำ�

หรือ

เมื่อคุณใช้โบร์ชัวร์แนะนำ�:

อธิบายถึงเทคโนโลยีการกรองที่มีประสิทธิภาพสูง จำ�นวน
ปริมาตรการกรองที่มาก น้ำ�ไหลแรงและระบบการกรองแบบ 3 
ขั้นตอน

ให้เน้นย้ำ�ว่าเครื่องกรองน้ำ� ของเราจะมีไส้กรองให้ 2 ชุดเพื่อ
การใช้งานที่ยาวนานขึ้น

ย้ำ�อีกครั้งว่าจะสามารถประหยัดเงินได้มาก เมื่อเทียบกับการซื้อ
น้ำ�ดื่มบรรจุขวด 

•

•

•

หากผู้มุ่งหวังมีความสนใจเครื่องกรองน้ำ� ให้ใช้ :

โบร์ชัวร์ครื่องกรองน้ำ�กับพันธกิจ
โลก (AQ700)  หน้าที่ 16-24

•

•
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เคร่ืองครัวรีนา-แวร์ จะขายได้โดยการเปรียบเทียบกับเคร่ืองครัว
ทั่วๆไปในเร่ืองของความทนทานการใช้งานที่หลากหลายการรับ
ประกัน และประโยชน์อื่น ๆ ที่บริษัทได้แจ้งไว้ในเอกสาร แต่คุณไม่
สามารถกล่าวเกินจริงในเร่ืองของ การใช้อลูมิเนียม หรือ เทฟลอน
 (หรือ เคร่ืองครัวชนิดอื่น ๆ ) การกล่าวประโยคหรือข้อความที่
เป็นเท็จเกี่ยวกับเคร่ืองครัวชนิดอื่น ๆ เป็นเร่ืองที่ผิดกฎหมาย

ในการอธิบายเกี่ยวกับเครื่องกรองน้ำ� ให้ใช้ : 

โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับ
พันธกิจโลก (AQ700) 
หน้าที่ 25-29

และ:

แนะนำ�แต่ละรุ่น

สอบถามผู้มุ่งหวังดูว่า เครื่องกรองน้ำ�รุ่นไหนที่เหมาะกับเขา
ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะพูดว่า:

คุณต้องการใช้น้ำ�กรองในการทำ�อะไรบ้าง?
คุณต้องการใช้แทนที่ ก๊อกน้ำ�เดิมที่มีอยู่ใช่ไหม?

•

•

การมีผลิตภัณฑ์ 1 ตัวหรือมากกว่านั้น ติดตัวไปด้วยจะทำ�ให้คุณ
สามารถสาธิตคุณประโยชน์ของรีนา-แวร์ต่อ ผู้มุ่งหวัง ได้ชัดเจน
ขึ้น และช่วยในการปิดการขาย หากคุณอยากทราบวิธีการได้
ผลิตภัณฑ์ของรีนา-แวร์ฟรี คุณสามารถสอบถามได้ที่ผู้นำ�ของคุณ

เคร่ืองกรองน้ำ�รีนา-แวร์ มีประสิทธิภาพสูงในการกรองสิ่งสกปรก
และเชื้อโรคในระดับนาโน อย่างไรก็ตาม คุณต้องไม่กล่าว หรือ
กล่าวเป็นนัยว่า น้ำ�ประปาที่บ้านลูกค้าไม่ปลอดภัยที่จะดื่ม

(เพิ่มเติม) ในช่วงท้าย ให้นำ�เข้าสู่การปิดการขาย ให้ใช้:

โปสเตอร์ผลิตภัณฑ์
(RW70)

และให้สรุปภาพรวมทั้งหมด ของผลิตภัณฑ์
ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะพูดว่า:

ในหน้านี้คุณจะสามารถเห็นผลิตภัณฑ์ทั้งหมดโดยรวม
เรามี ...., ....., .....

แบบฝึกหัดที่ 21-22

เคร่ืองครัวรีนา-แวร์ เคร่ืองกรองน้ำ� และผลิตภัณฑ์อื่น ๆ
ไม่ได้เป็นสิ่งบำ�บัด หรือ รักษาโรคมะเร็ง โรคเบาหวานหรือโรค
อื่น ๆ และคุณต้องไม่กล่าวเกินจริงเกี่ยวกับเร่ืองเหล่านี้

การนำ�เสนอ อย่างมีประสิทธิผล 
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การปิดการขาย

คุณกำ�ลังก้าวเข้าสู่การปิดการขายผ่านการนำ�เสนอทั้งหมดด้วยการฝึกฝน คุณจะสามารถเรียนรู้ในช่วงเวลาที่ถูกต้อง หาวิธีการในการปิดการขาย บาง
ครั้งคุณอาจจะต้องใช้เวลาที่มากกว่าและความพยายามที่มากกว่านั้น ขึ้นอยู่กับผู้มุ่งหวังแต่ละคนด้วย นอกจากนี้ยังขึ้นอยู่กับความสัมพันธ์ที่คุณมีต่อเขา 
และวิธีการนำ�เสนอของคุณอีกด้วย แนะนำ�ให้ใช้ขั้นตอนดังต่อไปนี้ ตัวอย่างยิ่งค่ะคุณเป็นผู้แทนใหม่ และยังไม่มีประสบการณ์ในการขายมากนัก

กระบวนการปิดการขาย ทั้ง 4 ขั้นตอน

I. การแจ้งให้ทราบ

แจ้งราคาปกติ และราคาพิเศษที่นำ�เสนอ ณ ตอนนี้ ต่อผู้มุ่งหวัง โดยใช้เทคนิคการปิดการขาย

การแจ้งราคาปกติ

ในการแนะนำ�ราคาคุณสามารถใช้ คำ�ถามข้อที่ 5 ในบัตรจับรางวัล (RW54) 
โดยการสมมุติว่า คุณขายได้แล้ว (ดูเทคนิคการปิดการขาย a-c): 

I. II. III. IV.การแจ้งให้ทราบ การทำ�เอกสาร
การอธิบายราย
ละเอียดของสัญญา การขอเงินมัดจำ�

ตารางที่ 6ขั้นตอนที่ 6 | 
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วันเสาร์ที่ 8 กุมภาพันธ์ - วันศุกร์ที่ 3 เมษายน 2563

คาบที่ 5-8

ชุดราคาพิเศษ
ช่วงเวลาที่กำ หนด

ใช้ใบราคาพิเศษ  ซึ่งประกาศอย่างเป็นทางการโดยรีนา-แวร์เท่านั้น
ไม่แจ้งราคาเกินจริงที่ไม่ได้มีอยู่ในใบรายการของบริษัท หรือ เสนอ
ของแถมเพิ่มเติม หรือ การแจ้งลูกค้าว่าราคาพิเศษนี้ “มีเฉพาะวัน
นี้ เท่านั้น” หากมันไม่ใช่ความจริง

และหลังจากได้รับการตอบสนองในเชิงบวก หรือ ระดับกลาง ๆ แล้ว
 คุณอาจจะพูดว่า :

“และมีข่าวดีที่มากกว่านั้นอีก .....”

ทั้งสองกรณี ให้เพิ่มเติมว่า :

“ผลิตภัณฑ์นี้ รวมอยู่ในรายการส่งเสริมการขายพิเศษ
ของเดือนนี้ด้วย เดี๋ยวฉันจะให้คุณดู ......” 

จากนั้น ให้ผู้มุ่งหวังดูรายการส่งเสริมการขายพิเศษของผลิตภัณฑ์
นั้น

เมื่อนำ�รายการส่งเสริมการขายให้ผู้มุ่งหวังดู ให้ย้ำ�ว่ามีของแถมเพิ่ม
เติมพิเศษ โดยเมื่อเทียบกับราคาปกติแล้ว จะสามารถประหยัดลงไป
ได้เท่าไหร่ เพื่อให้เขารู้สึกดี หากเขาตัดสินใจที่จะซื้อ

แจ้งราคาปกติของสินค้าตัวนั้นแก่ผู้มุ่งหวังของคุณ และชี้ให้เห็นถึง
มูลค่าต่าง ๆ ที่รวมอยู่ในตัวสินค้า ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะพูด
ว่า:

รีนา-แวร์ต้องการให้ทุก ๆ คนเพลินไปกับคุณประโยชน์
ของภาชนะ โดยราคาปกติของชุดนี้คือ ...... บาท ซึ่ง
รวมสิ่งที่จะได้รับเพิ่มเติมมูลค่า ...... บาท

และหยุดสักชั่วครู่ ฟังแล้วสังเกตอาการของผู้มุ่งหวังของคุณ ถ้า
เขามีความกังวล หรือดูลังเล ให้ถามคำ�ถามเพื่อที่จะทราบถึงความ
กังวลของเขา (ดูเทคนิคการสื่อสารอย่างมีประสิทธิผลในการสัมมนา
นี้) ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะถามว่า

คุณมีความกังวลเร่ืองใด?

คุณกังวลเกี่ยวกับเร่ืองของราคาใช่ไหม?

ฟังคำ�ตอบของเขาและถามคำ�ถามเพิ่มไปอีก ยกตัวอย่างเช่น คำ�ถาม
เพิ่มเติมอาจจะเป็น :
 

คุณกังวลว่าจะต้องจ่ายเงิน ทั้งหมดล่วงหน้าใช่ไหม?

จากนั้นให้นำ�เสนอ ราคาพิเศษโดยใช้เอกสารใบราคาพิเศษจากบริษัท

นำ�เสนอข้อเสนอพิเศษ

ข้อเสนอพิเศษคือ โปรโมชั่นแบบจำ�กัดเวลาที่สร้างขึ้นเพื่อให้ง่ายต่อ
การปิดการขาย เป็นการนำ�เสนอราคาผลิตภัณฑ์ ที่ต่ำ�กว่าราคา
ปกติ

วิธีท่ีคุณแนะนำ�ข้อเสนอพิเศษจะข้ึนอยู่กับว่าผู้มุ่งหวังของคุณตอบ
สนองต่อราคาปกติอย่างไร ตัวอย่างเช่น หลังจากปฏิกิริยาเชิงลบ
 คุณอาจจะพูดว่า

“แต่/เอาล่ะ เรามีข่าวดี...”

ให้ใช้: 

ใบราคาปัจจุบัน และ
ใบราคาพิเศษ  

EXERCISE 23A-B

การนำ�เสนอ อย่างมีประสิทธิผล 
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ใช้เทคนิคการปิดการขาย

นี่คือ 3 เทคนิค ที่คุณสามารถใช้ ในการปิดการขาย ทางเลือกและ
เวลาของแต่ละเทคนิค ขึ้นอยู่กับหลาย ๆ ปัจจัยเช่น ความคล่องตัว
ในการสนทนา และความสัมพันธ์ของคุณ กับผู้มุ่งหวัง โดยทั่วไป
แล้วคุณสามารถใช้เทคนิคการปิดการขายได้ทันทีหลังจากท่ีคุณได้
โชว์รายการส่งเสริมการขายพิเศษ ซึ่งเป็นข่าวดี
สมมุติว่าผู้มุ่งหวังของคุณตัดสินใจแล้วท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ์และกำ�ลังจะ
ให้ข้อมูลเพิ่มเติม

ให้ผู้มุ่งหวัง เลือกระหว่าง 2 ทางเลือก : ไม่ว่าผู้มุ่งหวังจะตัดสินใจ
เลือกอะไร มันแปลว่าเขาซื้อแล้ว ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะถามว่า

(หากผู้มุ่งหวังยังไม่ได้เลือกผลิตภัณฑ์เลย) คุณคิดว่า 
คุณอยากจะเร่ิม ใช้เคร่ืองครัวเป็นชุดเชฟ I หรือ เชฟ
II มากกว่ากัน?

(หากผู้มุ่งหวังได้เลือกผลิตภัณฑ์ที่ชอบแล้ว) คุณคิดว่า
คุณสะดวกจ่ายเป็นเงินสด หรือ ใช้เป็นการผ่อนชำ�ระ
มากกว่ากัน?

สมมุติว่าปิดการขายแล้ว

การปิดการขายแบบให้เลือก

การปิดการขายแบบตรงไปตรงมา 
(ในบางครั้งอาจเรียกว่า การทดสอบการปิดการขาย)

A.

C.

B.

กรอกเอกสารใบสั่งซื้อ ข้างต้นนี้ การสมมุติว่าปิดการขายแล้วจะมี
ตัวอย่าง อยู่ในคำ�ถามที่ 5 ของบัตรจับรางวัล นอกจากนี้ หาก
ผู้มุ่งหวังของคุณได้ทำ�การเลือกผลิตภัณฑ์ที่ต้องการแล้ว คุณ
สามารถถามต่อในคำ�ถามข้อที่ 6 :

ถามผู้มุ่งหวังของคุณด้วยคำ�ถามง่าย ๆ ซึ่งจะเผยให้เห็นถึงข้อมูล
เล็ก ๆน้อย ๆ ซึ่งจะยืนยันถึงความเต็มใจที่ลูกค้าจะซื้อ  ยกตัวอย่าง
เช่น คุณอาจจะถามว่า:

คุณลองนึกดูสิว่าจะสวยงามแค่ไหน หากภาชนะเหล่านี้ได้
ไปอยู่ในห้องครัวของคุณ?
 

จะดีแค่ไหนหากคุณได้จิบน้ำ�ดื่ม อยู่เสมอ?

ตามด้วยคำ�ถามที่ 6 ในบัตรจับรางวัล (RW54) อีกทางเลือก
หนึ่ง โดยการถามคำ�ถามที่ 6 ก่อนเพื่อที่จะทดสอบว่า คุณใกล้ที่จะ
ปิดการขายมากน้อยแค่ไหนแล้ว และหากผู้มุ่งหวังของคุณรู้สึกลังเล 
คุณสามารถถาม คำ�ถามว่า ใช่/ไม่ใช่ ดังที่กล่าวมาข้างต้น

ต้องมีความมั่นใจในการปิดการขาย อย่ากลัวการปิดการขาย
 เพราะคิดว่าคุณกำ�ลังกดดันผู้มุ่งหวังของคุณ ผู้มุ่งหวังที่ต้อนรับ
คุณเข้าไปที่บ้านของเขาและตั้งใจฟัง การสาธิตของคุณ บางทีเขา
อาจจะมีความตั้งใจที่จะซื้อบางสิ่งบางอยู่แล้ว

และ/หรือถามว่า:

คุณจะใช้ชื่อใครในการเขียนเอกสารใบสัญญาซื้อ?
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ดูตัวอย่างการปิดการขาย ซึ่งแสดงให้เห็นถึงการสนทนากับผู้มุ่งหวัง

เยี่ยมมากเลยค่ะ! ให้ฉันที่อธิบายคุณเพิ่มเติมเกี่ยวกับมูลค่าของผลิตภัณฑ์ชุดนี้นะคะ 
มูลค่ารวมของชุดเชฟ I คือ ...... บาท  ราคาปกติ ...... บาท มันเยี่ยมไปเลยใช่ไหม?

คุณ: 

ฉันชอบชุดเชฟ Iผู้มุ่งหวัง:

คุณอยากจะลองเริ่มต้นที่ชุดไหนก่อนคะ 
ชุดเชฟ I หรือ เชฟ II ดีล่ะ?หรือ

หรือ

หรือ

คุณช่วยบอกฉันหน่อยได้ไหมคะ
ว่าผลิตภัณฑ์ตัวไหนที่คุณอยาก
จะมีเอาไว้ที่บ้านของคุณ?

คุณ:

คุณ:

อืม...ใช่ผู้มุ่งหวัง:

คุณคิดว่าผลิตภัณฑ์ของเราน่าสนใจใช่ไหม? คุณ: 

คุณอยากจะใช้ชื่อใครเป็นผู้ซื้อในใบสัญญา?

คุณ: ฉันมีข่าวดีมากกว่านั้น คุณ: คุณกังวลเรื่องอะไรหรือคะ? คุณกังวลเกี่ยวกับเรื่องของราคาหรือการที่จะ  
     ต้องจ่ายเงินทั้งหมดล่วงหน้าหรือเปล่า?

คุณ: อืม แต่.... ฉันมีข่าวดี!

คุณ: ชุดเชฟ I ได้เข้าร่วมรายการส่งเสริมการขายของเดือนนี้ด้วย เดี๋ยวฉันให้คุณดู ......
ในรายการส่งเสริมการขายนี้ไม่ได้รวมแค่ชุดเชฟ I แต่ยังมี (ชื่อผลิตภัณฑ์) ......
และคุณจะสามารถ ประหยัดไปได้ ...... บาท!

คุณ อยากจะใช้วิธีการจ่ายเงินแบบไหน?

ผู้มุ่งหวัง:  ใช่ อืม ฉันไม่รู้สิ ฉันคิดว่ามันราคาค่อนข้างสูง

ผู้มุ่งหวัง: ฉันกังวลเรื่องของราคา

แบบฝึกหัดที่ 23C

การนำ�เสนอ อย่างมีประสิทธิผล 
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II. กรอกเอกสาร 

จบการปิดการขาย โดยการกรอกเอกสารดังต่อไปนี้: 

เพื่อไม่ให้กระบวนการและการส่งสินค้าล่าช้า ซึ่งจะมีผลทำ�ให้ค่า
คอมมิชชั่นและโบนัสของคุณช้าลงไปด้วย คุณควรตรวจสอบให้แน่ใจ
ในเรื่อง ดังต่อไปนี้: 

•  ข้อความที่เขียนในสัญญา เป็นภาษาเดียวกันกับที่ใช้ในการนำ�
   เสนอขาย

•  ข้อความที่ใส่ในช่องว่างถูกกรอกต่อหน้าลูกค้า

•  ข้อมูลถูกต้อง

หากผู้มุ่งหวังต้องการใช้การผ่อนชำ�ระ ให้ขอเอกสารสนับสนุนเพื่อที่
จะเร่งการดำ�เนินการให้เร็วขึ้น

เอกสารที่จำ�เป็นต้องใช้อาจจะแตกต่างกันในแต่ละประเทศ 
ยกตัวอย่างเช่น:

•   บัตรประชาชน

•   หลักฐานในการรับรองรายได้

•   ใบเสร็จการซื้อแบบผ่อนชำ�ระของผู้มุ่งหวัง

•   ข้อตกลงการผ่อนชำ�ระ

•   ใบเสร็จค่าสาธารณูปโภค (ค่าน้ำ�,ค่าไฟ,หรืออื่นๆ)

•   กิจการ หรือ เอกสารอ้างอิงส่วนตัว

โดยข้อมูลเหล่านี้สำ�คัญมากสำ�หรับแผนกท่ีดูแลในเร่ืองกระบวนการ
สั่งซื้อ การส่งของและการจ่ายค่าคอมมิชชั่น

   III. อธิบายรายละเอียดของสัญญา 

หลังจากกรอกเอกสารเรียบร้อยแล้ว ก่อนที่จะเซ็นสัญญาให้ ทบทวน
ข้อมูลทั้งหมดกับลูกค้าของคุณ โดยในขณะที่กำ�ลังอธิบายรายละเอียด 
ต้องแน่ใจว่าลูกค้าเข้าใจเงื่อนไขของสัญญา ซึ่งได้แก่:

•   ราคาซื้อขาย

•   ค่าธรรมเนียมในการจัดส่ง และการจัดการต่าง ๆ

•   ค่าภาษีต่าง ๆ

•   อัตราดอกเบี้ย (หากใช้วิธีการผ่อนชำ�ระ) 

•   ยอดรวมที่จะต้องจ่ายสำ�หรับใบสั่งซื้อนี้

•   เงื่อนไขในการยกเลิกและข้อบังคับ ด้านกฎหมายต่าง ๆ

•   เงื่อนไขต่าง ๆ ในการซื้อ

ติดต่อผู้นำ�ของคุณหากคุณมีคำ�ถามเพิ่มเติมหรือคุณอาจจะฝึกฝน
การกรอกใบสั่งซื้อและสัญญาในกรณีที่แตกต่างกันออกไป

แบบฟอร์มต่าง ๆ และคู่มือการ
เขียนสัญญา (RW530)• ใบสัญญาซื้อ  (RW620)

• ข้อตกลงการผ่อนชำ�ระ (RW621) 
  หากใช้วิธีการผ่อนชำ�ระ

เรียนรู้ การกรอกเอกสารให้ถูกต้อง: 
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IV. การขอเงินมัดจำ�

มีหลายวิธีในการขอเงินมัดจำ� ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับความสัมพันธ์ของคุณ
และ ผู้มุ่งหวัง รวมทั้งความคล่องตัวในการสนทนา ยกตัวอย่างเช่น
คุณอาจจะพูดว่า: 

คุณต้องการให้ดำ�เนินการสั่งซื้อของคุณด้วยวิธีใด?
                  หรือ
 
คุณต้องการจ่ายเงินมัดจำ�ด้วยวิธีใด?
                  หรือ
 
คุณต้องการจ่ายเงินมัดจำ�ด้วยเงินสด หรือ เป็นเช็ค
หรือ เป็นบัตรเครดิต?

หากลูกค้าของคุณต้องการจ่ายเงินมัดจำ�โดยใช้บัตรเครดิตหรือบัตร
เดบิต ให้เขียนเลขที่บัตรและวันหมดอายุบนหน้าบัตร หากจ่ายโดยใช้
เงินสด เช็ค หรือการสั่งจ่ายเงินแบบธนาณัติ ให้นำ�ส่งที่ สำ�นักงาน
บริหาร

ให้ลูกค้าทบทวนสัญญาทั้งหมดและลงนามบนสัญญา
ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะพูดว่า:

คุณช่วยลงชื่อลงบนใบสั่งซื้อนี้?

หลังจากนั้น ดึงสำ�เนา 1 แผ่น ของใบสัญญา ให้ลูกค้าและส่งสำ�เนา
อีกฉบับหนึ่งให้สำ�นักงานบริหารเพื่อที่จะดำ�เนินการต่อไป

คุณสามารถแสดงบัตรผู้แทนขายอิสระ (RW553) หากในประเทศ
ของคุณมีใช้ รีนา-แวร์จะคืนเงินให้ลูกค้า หากตัวแทนไม่นำ�ส่งเงิน
ไปยังบริษัทฯ ซึ่งจะช่วยให้คุณสามารถจัดการกับปัญหาการขอเงิน
มัดจำ�และสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้ามากขึ้น

หากผู้มุ่งหวังทำ�การสั่งซื้อแต่ไม่ สนใจที่จะเข้าร่วมธุรกิจรีนา-แวร์ 
ให้คุณถามคำ�ถามที่ 7 ในบัตรจับรางวัล (RW54):

และจากนั้นให้ตามด้วยคำ�ถามข้อที่ 8 และ 9:

หากผู้มุ่งหวังไม่ได้ซื้อผลิตภัณฑ์ และไม่สนใจที่จะเข้าร่วมธุรกิจ คุณ
ยังคงสามารถที่จะถามคำ�ถามข้อที่ 8 และ 9

การขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป

ในการแจ้งผู้มุ่งหวัง หรือ ลูกค้า ว่าคุณจะทำ�การติดต่อเพื่อเข้าไป
เสนอขายหรือชักชวนให้เข้าร่วมธุรกิจนั้น หลังจากถามคำ�ถามข้าง
ต้น คุณอาจจะพูดว่า:

ฉันอยากจะบอกเล่าให้พวกเขาทราบเก่ียวกับประโยชน์
ของการเข้าร่วมทีมของฉัน และ ขออนุญาตให้ฉันได้
ทำ�การสาธิตผลิตภัณฑ์ ถ้าคุณมีเบอร์โทรศัพท์ของเขา 
ฉันจะขออนุญาตโทรหาเขาในวันพรุ่งนี้

เมื่อคุณขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไปจากใครก็ตาม คุณจะต้องแจ้ง
ก่อนว่าคุณจะติดต่อผู้มุ่งหวังคนนั้นเพื่อท่ีจะทำ�การขายหรือนำ�
เสนอการเข้าร่วมธุรกิจ

หลังจากนั้นหากผู้มุ่งหวัง/ลูกค้า ขอบคุณให้ชื่อมา ให้คุณบันทึก
ข้อมูลในการติดต่อของผู้มุ่งหวังคนต่อไปลงในบัตรจับรางวัล หรือ
อุปกรณ์อื่น ๆ  ทันทีที่คุณมีเวลา ให้นำ�ข้อมูลทั้งหมดใส่ไปที่รายการ
ติดต่อของคุณ และเพิ่มรายชื่อเข้าไปใน วงกลมของบุคคลรอบข้าง 
(RW120) ถ้ามันทำ�ให้ง่ายขึ้น

ตารางที่ 7ขั้นตอนที่ 7 |

แบบฝึกหัดที่ 23D-E; 24

การนำ�เสนอ อย่างมีประสิทธิผล 
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โดยทั่วไปแล้ว คุณอาจจะพูดว่า:

ผลิตภัณฑ์เหล่านี้ยอดเยี่ยมมาก ๆ และ กำ�ลังจะเข้าไปสู่วิถี
ชีวิตของคุณ! คุณอยากจะ ส่งต่อความเป็นอยู่ที่ดีไปยังผู้คน
อื่นรอบ ๆตัวคุณโดยการบอกเล่าเกี่ยวกับคุณประโยชน์ของ
ผลิตภัณฑ์กับพวกเขาไหม?

หากลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องครัวคุณอาจจะพูดว่า:

ฉันเห็นว่าคุณชื่นชอบภาชนะเหล่านี้มากๆเลย แล้วคุณดู
เหมือนจะมีแรงบันดาลใจในการปรุงอาหารเพื่อสุขภาพมากๆ
ฉันคิดว่าคุณอาจจะอยากบอกเล่าสิ่งดีๆเหล่านี้ให้กับผู้คนอื่น 
ๆ จะดีไหมถ้าคุณได้มีโอกาสเข้ามาร่วมกับทีมงานของฉัน และ
ส่งต่อคุณภาพชีวิตที่ดีให้กับบุคคลอื่น?

หากลูกค้าซื้อเครื่องกรองน้ำ� คุณอาจจะพูดว่า: 

ฉันพบว่าคุณชอบเคร่ืองกรองน้ำ�นี้มากๆ และ คุณมีแรง
บันดาลใจอย่างมากในการท่ีจะช่วยลดปัญหาด้านสิ่งแวดล้อม
จะดีไหมถ้าคุณได้มีโอกาสมาร่วมกับทีมงานของฉัน แล้วได้
บอกต่อถึงจุดมุ่งหมายของเราไปยังผู้คนอื่น ๆ? 

หากผู้มุ่งหวังไม่ได้ซื้อผลิตภัณฑ์ คุณยังคงสามารถที่จะอธิบายความ
แตกต่างของรีนา-แวร์ได้ ด้วยการสร้างโอกาสให้พวกเขาในการที่จะ
พัฒนาคุณภาพชีวิต ของตัวเขาหรือบุคคลรอบ ๆ เขา ยกตัวอย่างเช่น
คุณอาจจะพูดว่า:

อธิบายถึงความแตกต่างของ
รีนา-แวร์อีกครั้งหนึ่ง 
ให้ถามคำ�ถามที่ 9 จากบัตรจับรางวัล (RW54) หากลูกค้าของคุณ
ทำ�การซื้อผลิตภัณฑ์ และ ได้รับการโน้มน้าวด้วยคุณประโยชน์มากมาย
จากผลิตภัณฑ์ของรีนา-แวร์ คุณสามารถใช้ความตื่นเต้นนี้ ในการ
อธิบายถึงความแตกต่างของรีนา-แวร์อีกครั้งหนึ่ง นี่เป็น 2-3 ตัวอย่าง
ที่คุณสามารถใช้พูดได้

ฉันไม่รู้ว่าคุณมีบางสิ่งที่คุณต้องการ แต่ยังไม่สามารถซื้อได้
บ้างไหม หรือ คุณอาจจะต้องการรายได้เพิ่ม แต่รายได้จาก
ธุรกิจรีนา-แวร์ของฉัน สามารถเปลี่ยนแปลงชีวิตของฉันได้
ในความเป็นจริงแล้ว ประสบการณ์ทั้งหมดในรีนา-แวร์ ได้
เปลี่ยนแปลงชีวิตของฉัน ฉันขอให้คุณดูว่าเป็นอย่างไร...

หากผู้มุ่งหวังกับความสนใจ ให้อธิบายความแตกต่างของรีนา-แวร์ ดู
ขั้นตอนที่ 3 ของการนำ�เสนอ 

หากผู้มุ่งหวัง/ ลูกค้ายังคงไม่สนใจ ให้ทำ�การกล่าวลา

การกล่าวลา

กล่าวขอบคุณผู้มุ่งหวัง/ ลูกค้าที่ให้เวลาในการรับฟังการนำ�เสนอ
ของคุณ และซื้อผลิตภัณฑ์ (หากเขาซื้อ) 

ฉีกส่วนล่างของบัตรจับรางวัล (RW54) ให้แก่ผู้มุ่งหวัง/ลูกค้า
   
แจกโบร์ชัวร์ หรือ นามบัตร (หากคุณยังไม่ได้ให้ก่อนหน้านี้) และ
แนะนำ�ให้เขาติดต่อคุณหากมีคำ�ถามเพิ่มเติม หรือ เปลี่ยนใจเพื่อ
ที่จะเข้าร่วมธุรกิจ 

ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะพูดว่า:

(สำ�หรับลูกค้าใหม่) ขอบคุณสำ�หรับการให้เวลาฟังการนำ�
เสนอและซื้อ.... ฉันแน่ใจว่าคุณจะรักมัน!ฉันจะส่งลิงก์ใน
การใช้งาน และดูแลรักษาเพื่อที่คุณจะได้เพลิดเพลินกับ
ผลิตภัณฑ์ของคุณมากขึ้น นี่คือเบอร์ติดต่อของฉัน คุณ
สามารถติดต่อฉันได้หากคุณมีคำ�ถามเพิ่มเติม รวมทั้งแจ้ง
ฉันได้ หากคุณมีความคิดที่จะร่วมธุรกิจกับทีมของฉัน

(สำ�หรับผู้มุ่งหวัง ที่ยังไม่เข้าร่วมธุรกิจ) ขอบคุณสำ�หรับ
การให้เวลาของคุณในการฟังการนำ�เสนอและให้โอกาสฉัน
ได้แบ่งปันสิ่งที่เป็นแรงบันดาลใจที่สุดของฉัน   และถ้าคุณ
ตัดสินใจที่จะร่วมธุรกิจกับทีมของฉันกรุณาแจ้งให้ฉันทราบ

•

•

•

ตารางที่ 5ขั้นตอนที่ 8 |
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หากคุณยังไม่ได้ ลงทะเบียนสมัครผู้มุ่งหวังของคุณในระหว่าง
การนำ�เสนอ อย่าลบข้อมูลการติดต่อพวกเขาทิ้งจากรายการ
ติดต่อของคุณบางที คุณอาจจะย้ายพวกเขาไปอยู่ในกลุ่ม C ใน
วงกลมของบุคคลรอบข้าง (RW120) และทำ�บันทึกเอาไว้ว่า
จะโทรหาพวกเขาอีกทีภายหลัง เมื่อไหร่ และที่ไหนที่พวกเขาอยู่
 เนื่องจากหลาย ๆ สิ่งหลาย ๆ อย่างอาจจะเปลี่ยนแปลงไป ยก
ตัวอย่างเช่น คุณอาจจะพูดว่า:

สวัสดี... นี่... เองนะ ผู้แทนขายตรงอิสระจากรีนา-
แวร์เราเคยคุยกันเมื่อ..... ที่แล้ว ฉันอยากจะลองโทร
มาสอบถามคุณว่าคุณเป็นอย่างไรบ้าง......... (หยุด
ชั่วครู่หนึ่ง ฟังการตอบรับ แล้วค่อยพูดต่อกลับไป)

สมาชิกใหม่ในทีม หรือ ลูกค้าที่เกิดความพึงพอใจ เปรียบเสมือน
การโฆษณาที่ดีที่สุดที่คุณมี พยายามทำ�ให้ติดเป็นนิสัยในเรื่องของ
การติดตามหลังจากที่ได้ผู้สมัครใหม่หรือว่าปิดการขายแล้ว: ไม่
ว่าจะเป็นการโทรหา การส่งข้อความ หรือการส่งอีเมล์เพื่อที่จะ
สอบถามว่าพวกเขาเป็นอย่างไรบ้างและต้องการความช่วยเหลือ
อะไรบ้างไหม

การเป็นผู้นําที่ดี

หากคุณได้รับสมัครสมาชิกใหม่เข้ามาเป็นทีมงาน คุณควรจะโทร
หา ส่งข้อความ หรือส่งอีเมลถึงเขาหรือเธอและสอบถามว่าพวก
เขาเป็นอย่างไรบ้าง ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะสอบถาม ถึงลิงก์
ข้อมูลที่คุณส่งให้เขาก่อนหน้านี้ และ/หรือ การฝึกอบรมครั้งแรก
ยกตัวอย่างเช่น: 

คุณได้มีโอกาสเปิดดูข้อมูลที่ฉันส่งให้คุณบ้างหรือยัง?  
คุณคิดว่ามีประโยชน์ไหม? 
 
คุณได้เข้าอบรมคร้ังแรกหรือยัง? มันเป็นอย่างไรบ้าง? 

คุณมีอะไรให้ช่วยบ้างไหม? 

นำ�เสนอที่จะส่งลิงก์ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ของรีนา-แวร์ให้

การติดตาม หลังจาก 
ชักชวนเข้าร่วมธุรกิจและการขาย  | ตารางที่ 8

การเข้าอบรมครั้งแรกเป็นอย่างไรบ้าง?

การนำ�เสนอ อย่างมีประสิทธิผล 
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การบริการหลังการขาย

เมื่อผลิตภัณฑ์ถูกส่งถึงมือลูกค้าแล้ว ให้โทรหา ส่งข้อความ หรือ
 ส่งอีเมล์หาลูกค้าของคุณ เพื่อที่จะกล่าวชื่นชมในการซื้อครั้งนี้ของ
ลูกค้า พูดเกี่ยวกับคุณประโยชน์ บางทีอาจจะพูดถึงความคิดเห็นที่
เป็นบวกของลูกค้าเอง พยายามตอบคำ�ถามในสิ่งที่ลูกค้าอาจจะมี
ความกังวลและข้องใจ

ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะพูดว่า: 

ฉันคิดว่า ชุดเครื่องครัว/เคร่ืองกรองน้ำ� ที่คุณได้ซื้อไป
มันยอดเยี่ยมมาก คุณจะเพลิดเพลินไปกับมัน! คุณมีข้อ
สงสัยเกี่ยวกับวิธีการใช้งานผลิตภัณฑ์หรือไม่? คุณ
รู้จักใครบางคนที่เขาอาจจะมีความสนใจในผลิตภัณฑ์
เหล่านี้อีกไหม?

หลังจากนั้นอธิบายความแตกต่างของรีนา-แวร์อีกครั้งหนึ่ง 
ยกตัวอย่างเช่น คุณอาจจะพูดว่า:

เนื่องจากคุณได้มีโอกาสทดลองใช้ผลิตภัณฑ์แล้ว ฉันไม่
แน่ใจว่าคุณมีความคิดท่ีอยากจะร่วมธุรกิจกับทีมของฉัน
ไหม..... 
ผู้แทนขายตรงอิสระของรีนา-แวร์หลาย ๆ ท่าน มาจาก
การเป็นลูกค้ามาก่อนและรักในผลิตภัณฑ์ของเรามากๆ
พวกเขาจึงอยากจะแบ่งปันสิ่งดี ๆ นี้ให้กับทุกๆคน!

ส่งเนื้อหาข้อความของรีนา-แวร์ ที่อยู่ใน สื่อสังคมออนไลน์ ให้
ลูกค้าของคุณ รวมทั้งวิดีโอการใช้งานและการดูแลรักษา และ
วิดีโออื่น หรือข้อความที่เกี่ยวกับการใช้งานผลิตภัณฑ์

คุณมีคำ�ถามเพิ่มเติมเกี่ยวกับวิธี
การใช้งานผลิตภัณฑ์ไหม?

แบบฝึกหัดที่ 25
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การจัดระเบียบ
ทุกเรื่องจำ�เป็นที่จะต้องนำ�เสนอหรือไม่ 

แสดงความกระตือรือร้น
มีแรงบันดาลใจและรักในบริษัท จุดมุ่งหมาย
ความแตกต่าง และผลิตภัณฑ์ผ่านการสื่อสาร
ทั้งด้วยคำ�พูด และการสื่อสารที่ไม่ใช้คำ�พูด

ทำ�ราวกับผู้มุ่งหวังเป็นผู้ที่น่าสนใจที่สุด 
เน้นย้ำ�ในการพัฒนาคุณภาพชีวิตของผู้มุ่ง
หวัง โดยการแบ่งปันผลิตภัณฑ์ และความ
แตกต่างของรีนา-แวร์ ด้วยวิธีที่ตอบสนอง
ความต้องการของผู้มุ่งหวังมากที่สุด

สรุปโดยย่อ: การเป็นผู้นำ�เสนอของรีนา-แวร์ที่
ประสบความสำ�เร็จ

การนำ�เสนอที่จะบรรลุผลสำ�เร็จนั้น  ขึ้นอยู่กับหลาย ๆ ปัจจัย แต่ตัวคุณคือปัจจัยที่สำ�คัญที่สุด
ผู้นำ�เสนอที่ประสบความสำ�เร็จจะพยายามหาทางที่จะช่วยผู้มุ่งหวังเสมอ

ตั้งเป้าหมายให้ชัดเจน
มุ่งมั่นที่จะบรรลุผล ใน 
“การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ”

การฟัง
ใช้เทคนิคการสื่อสารอย่างมีประสิทธิผล 
เพื่อที่จะเข้าใจความต้องการของผู้มุ่งหวัง
ได้ดีขึ้น

เรียบร้อยดูดีเสมอ
แต่งตัวให้เหมาะสม ดูดี 
มีความเป็นมิตร และ 
เข้าถึงง่าย

แบบฝึกหัดที่ 26

การนำ�เสนอ อย่างมีประสิทธิผล 
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อะไรคือข้อโต้แย้ง?

กระบวนการ L.C.O.

ข้อโต้แย้งที่พบบ่อยที่สุด

สรุปโดยย่อ : แนวปฏิบัติในการจัดการข้อโต้แย้ง

การจัดการกับ

ข้อโต้แย้ง
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การจัดการกับ ข้อโต้แย้ง

การสื่อสารและการนำ�เสนออย่างมีประสิทธิผลจะช่วยให้คุณเพิ่มโอกาส
ในการชักชวน หรือ ปิดการขายได้ อย่างไรก็ตาม ผู้มุ่งหวังมักจะ
มีข้อโต้แย้ง และสิ่งที่สำ�คัญก็คือ เราจะจัดการกับข้อโต้แย้งเหล่านั้น 
เสมือนกับเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการชักชวนหรือกระบวนการขาย 

ในการจัดการกับข้อโต้แย้ง คุณจะสามารถ:

ชักชวนหรือขายผลิตภัณฑ์ได้จนจบกระบวนการ

แสดงให้ผู้มุ่งหวังเห็นว่าคุณใส่ใจพวกเขา และ คุณมีความคำ�นึง
ถึงเขาอย่างจริงจัง 

สร้างความไว้วางใจอย่างต่อเนื่อง และ เสริมสร้างความร่วมมือ
ร่วมใจให้กับผู้มุ่งหวังของคุณ เพื่อที่จะรู้สึกสบายใจในการเข้าร่วม
ธุรกิจ หรือซื้อผลิตภัณฑ์จากบริษัทของคุณ

อะไรคือข้อโต้แย้ง?

ข้อโต้แย้งคือ ความกังวล หรือ ประเด็นปัญหาต่าง ๆ ที่ผู้มุ่งหวังมี
อยู่ และ ทำ�ให้คุณไม่สามารถปิดการขาย หรือ ชักชวนเขาได้ โดยผู้
มุ่งหวังอาจจะไม่ได้แสดงออกถึงข้อโต้แย้งนั้น แต่อาจจะใช้เป็นข้ออ้างที่
จะไม่ซื้อผลิตภัณฑ์หรือ เข้าร่วมธุรกิจ 

ข้อโต้แย้งโดยทั่วไปจะเกี่ยวเนื่องกับความต้องการ ด้วยการถาม และ
การฟังด้วยหัวใจ คุณจะค้นพบความต้องการที่อยู่ภายใต้ข้อโต้แย้งนั้น
 อย่าคิดว่าข้อโต้แย้งคือปัญหา หรือ เป็นการปฏิเสธโดยเหตุผลส่วน
ตัว : ให้มองข้อโต้แย้งนั้นเป็นโอกาสที่จะได้ช่วยเหลือผู้มุ่งหวังของคุณ 
ให้สามารถพบความต้องการของตัวเองได้

โดยทั่วไปแล้ว มันไม่จำ�เป็นเสมอไปที่จะจัดการข้อโต้แย้งของผู้มุ่ง
หวังได้ทั้งหมด มันอาจจะทำ�ให้เสียเวลา และ อาจทำ�ให้คุณยิ่งห่าง
ไกลจากการปิดการขาย หรือ จบการเจรจาได้ คุณควรฟังข้อโต้
แย้งทั้งหมด แยกแยะประเด็นหลัก หาข้อโต้แย้งจริง ๆ และพยายาม
จัดการกับมัน บ่อยครั้งที่ข้อตัวอย่างเล็ก ๆ น้อย ๆ จะหายไปเอง 
คุณสามารถทำ�ตามขั้นตอนดังต่อไปนี้

ผู้มุ่งหวังของคุณ
ต้องการข้อมูลมากขึ้น

ผู้มุ่งหวังของคุณไม่เข้าใจ 
และ ต้องการการชี้แจง

ข้อโต้แย้งเกิดขึ้นจาก 2 สาเหตุหลัก ๆ : 
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    1. การฟังข้อโต้แย้ง 

ตั้งใจฟัง สิ่งที่ผู้มุ่งหวังของคุณกำ�ลังสื่อสารทั้งด้วยคำ�พูด (วาจา
) และแบบไม่ใช้คำ�พูด (สีหน้า ภาษากาย และน้ำ�เสียง) ผู้มุ่งหวังของ
คุณอาจจะไม่ได้แสดงออกมาในสิ่งที่เขากังวลจริงๆ  หรือบางทีอาจจะ
พยายามซ่อนมันไว้ด้วยการบอกข้อโต้แย้งที่ไม่จริงออกมา ฟังให้รู้ถึง
ข้อโต้แย้งที่แท้จริง คุณจึงจะสามารถจัดการได้   เพื่อที่จะทำ�เช่นนี้ได้ 
คุณต้องรับทราบข้อโต้แย้ง และตามด้วยคำ�ถาม ยกตัวอย่างเช่น คุณ
อาจจะพูดว่า:

ฉันเข้าใจ (การรับทราบ) และอะไรคือสิ่งที่คุณกังวลมาก
ที่สุด? (การถาม)

ฉันเข้าใจ และอะไรที่จะทำ�ให้คุณสามารถตัดสินใจเข้าร่วมได้
ในวันนี้? 

ดูเหมือนว่าคุณมีเหตุผลบางอย่างที่อยากจะบอก คุณยินดี
ที่จะบอกเราไหม?

กระบวนการ L.C.O.
(ฟัง • ยืนยัน • การนำ�เสนอ)

คุณสามารถจัดการข้อโต้แย้งในการชักชวนทีมงาน หรือ การขาย
โดยการ ใช้กระบวนการ L.C.O. การฟัง การยืนยัน และ การนำ�
เสนอ ด้วยกระบวนการน้ี คุณไม่ได้แก้ข้อโต้แย้งด้วยตัวคุณเอง คุณนำ�
เสนอทางเลือก: ให้ผู้มุ่งหวังเป็นคนแก้ข้อโต้แย้งด้วยตัวเอง 

     2. การยืนยันข้อโต้แย้ง

คุณต้องการทำ�ความเข้าใจข้อโต้แย้งให้ชัดเจน และต้องการได้รับ
อนุมัติจาก ผู้มุ่งหวังของคุณ ให้ถามด้วยคำ�ถามปิดและหยุดชั่วขณะ 
คุณต้องการคำ�ตอบว่า “ใช่” ซึ่งจะเป็นช่วงเวลาที่ดี ที่จะคาดเดาความ
รู้สึก และความต้องการของผู้มุ่งหวังเหมือนที่เห็นมาแล้วในการสื่อสาร
อย่างมีประสิทธิผล : คุณรู้สึก.... (ความรู้สึก) เพราะว่าคุณต้องการ
.... ใช่ไหม (ความต้องการ)?

    3. นำ�เสนอทางเลือก

คนทุกคนต้องการทางเลือก ให้นำ�เสนอทางเลือกที่เป็นไปได้ เพื่อที่จะ
จัดการกับข้อโต้แย้ง ด้วยการให้ทางเลือก ผู้มุ่งหวังของคุณจะแก้ไขข้อ
โต้แย้ง และคุณจะสามารถไปต่อได้ อย่างไรก็ตาม เพื่อที่จะนำ�เสนอทาง
เลือกที่เหมาะสมมันจำ�เป็นอย่างยิ่งที่คุณจะต้องมีความรู้เรื่องความ
แตกต่างของรีนา-แวร์คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ ราคา และ นโยบาย
ในเรื่องการผ่อนชำ�ระ 

ให้ผู้มุ่งหวังของคุณตอบ พยายามตั้งใจฟังมากที่สุดเพื่อที่จะเข้าใจความ
ต้องการของเขาให้ได้ หากผู้มุ่งหวังตอบเบี่ยงเบนไปจากการตอบข้อโต้
แย้งในครั้งแรก ให้ตามด้วยคำ�ถามติดเพื่อที่จะรวบรวมข้อมูลให้มากขึ้น
และหยุดชั่วขณะเพื่อให้ผู้มุ่งหวังได้คิดคำ�ตอบอย่างลึกซึ้งมากขึ้น แล้ว
คุณค่อยทำ�การสนทนาต่อ

การถามผู้มุ่งหวังของคุณ: แสดงให้เห็นถึงความสนใจที่คุณมีต่อเขา และ
ช่วยสร้างให้เกิดบรรยากาศ แห่งการเชื่อใจกันในระหว่างคุณและผู้มุ่งหวัง
ของคุณ

แบบฝึกหัดที่ 27
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ตัวอย่างด้านล่างนี้ แสดงให้เห็นถึงการฟัง การหยุด และการถามคำ�ถาม มันจำ�เป็นที่จะกำ�หนดข้อโต้แย้ง แยกแยะความต้องการและ
ปิดการขาย 

คุณ:     ผลิตภัณฑ์ตัวไหนที่คุณชอบมากที่สุด?

ผู้มุ่งหวัง: ชอบชุดเชฟ II แต่ ไม่รู้สิ ฉันยังไม่มั่นใจ

คุณ:     อะไรที่ทำ�ให้คุณยังไม่มั่นใจ?

ผู้มุ่งหวัง: ภาชนะเหล่านี้มันดีนะ แต่...

คุณ:     ...

ผู้มุ่งหวัง: ฉันกังวลว่ามันจะเสียหาย...

คุณ:     ถ้าฉันแสดงให้คุณเห็นว่าง่ายแค่ไหนที่จะดูแลภาชนะเหล่านี้ และนั่นก็เป็นเหตุผลที่ทำ�ให้เราสามารถรับประกันตลอดอายุการ     	
         ใช้ งาน เหตุผลเหล่านี้ ช่วยให้คุณตัดสินใจได้ไหม?  

ผู้มุ่งหวัง: ใช่ แต่ฉันอยากจะปรึกษากับสามีของฉันก่อน

คุณ:     ฉันเข้าใจนะ คุณอยากจะให้ฉันช่วยนำ�เสนอ และอธิบายให้กับสามีของคุณเพื่อที่เขา จะได้เรียนรู้เกี่ยวกับคุณประโยชน์ของ  	
         สินค้า ไหม?

ผู้มุ่งหวัง: จริง ๆ แล้ว เครื่องครัวชุดนี้ราคาแพงมาก และเราไม่สามารถที่จะซื้อได้ตอนนี้ 

คุณ:     อันนี้เป็นสิ่งที่คุณกังวลมากที่สุดใช่ไหม? คนมีความกังวล เพราะคุณชอบสินค้าแต่คุณต้องการจะแน่ใจก่อนว่าคุณสามารถ
         ที่จะ จ่ายได้ใช่ไหม?

ผู้มุ่งหวัง: ใช่

คุณ:      ฉันเข้าใจ และคุณไม่จำ�เป็นต้องจ่ายทั้งหมดเป็นเงินสด ด้วยโปรแกรมการผ่อนชำ�ระของเรา คุณสามารถจ่ายเงินมัดจำ�ขั้น         	
         ต่ำ� เท่านั้น และ คุณสามารถนำ�ส่วนที่เหลือไปแบ่งชำ�ระได้อย่างสบาย หรือ คุณจะใช้เป็นบัตรเครดิตก็ได้

ผู้มุ่งหวัง: ฉันสนใจในโปรแกรมการผ่อนชำ�ระ

คุณ:     เยี่ยมเลย! เรามากรอกเอกสารสัญญากันได้เลย และ ฉันจะบอกคุณว่าคุณจะต้องจ่ายเดือนละเท่าไร.....

แบบฝึกหัดที่ 28

การจัดการกับ ข้อโต้แย้ง
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ข้อโต้แย้งที่มักเกิดขึ้นบ่อย ๆ

ในการนำ�เสนอทุก ๆ ครั้งจะมีความแตกต่าง และจะมีข้อโต้แย้งหลากหลาย ขึ้นอยู่กับผู้มุ่งหวัง
แต่ละคนอย่างไรก็ตาม ข้อโต้แย้งที่เกิดขึ้นบ่อยที่สุด สามารถรวบรวมออกมาเป็น 3 กลุ่ม
ด้านล่างนี้ เป็นข้อ โต้แย้งที่พบบ่อยที่สุดในแต่ละกลุ่ม และมีข้อแนะนำ�ว่า คุณควรจะจัดการกับ
มันอย่างไร 

โดยคุณอาจจะพบตัวอย่าง ของข้อโต้แย้งที่มากขึ้นในแบบฝึกฝน ลองจินตนาการดูว่าข้อโต้แย้ง
ก็เหมือนกับขั้นของบันได และ การที่เราสามารถจะขจัดข้อโต้แย้งไปได้ ก็จะเหมือนกับการเดินขึ้น
บันไดทีละขั้น เพื่อที่จะให้ใกล้กับผู้มุ่งหวังของคุณ หรือ เป้าหมายของคุณนั้นเอง

ข้อโต้แย้ง คำ�ตอบ

ฉันไม่สนใจ

ฉันไม่มีเวลา

OK ฉันจะโทรหาคุณ / มาหา
คุณอีกครั้งในพรุ่งนี้ช่วงเช้า

คุณอาจจะได้รับผลิตภัณฑ์ที่น่ามหัศจรรย์มาก ๆ ...

1

กา
รน
ัดห
มา
ย 
/ 
กา
รเ
ข้า
ถึง
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ข้อโต้แย้ง

3
คำ�ตอบ

ฉันไม่มีเงิน

ฉันไม่สามารถซื้อได้ในตอนนี้

ฉันมีอยู่บ้างแล้วคล้าย ๆ กัน
(โดยทั่วไปจะอ้างถึงเครื่องครัวอื่น ๆ 
และ บ่อยครั้งพบว่าไม่ใช่เรื่องจริง)

ฉันเข้าใจ มันน่าจะช่วยได้ไหมถ้าฉันจะบอกว่าคุณไม่ต้องจ่ายเงินสดทั้งก้อน และ
คุณสามารถแบ่งชำ�ระเป็นรายเดือนได้ ในจำ�นวนเงินที่คุณสามารถจ่ายได้? 

อะไรคือ สิ่งที่จะทำ�ให้คุณตัดสินใจได้ในวันนี้?

OK คล้าย ๆ กัน ก็หมายความว่าไม่ได้เหมือนกัน เครื่องครัวของรีนา-แวร์มี.....
(พูดถึงคุณสมบัติหลัก และ ประโยชน์ที่จะได้รับอีกครั้ง)

กา
รข
าย

ข้อโต้แย้ง คำ�ตอบ

ฉันไม่รู้จักใครเลยที่จะนำ�ไปขายให้

ฉันไม่รู้ว่าจะขายอย่างไร

แล้วถ้าคุณได้รับการอบรมในวิธีการขายล่ะ?

มันจะดีไหม ถ้าฉันบอกคุณว่ามีคนมากมายเลย ที่คุณจะสามารถไปขายให้
ได้?
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แบบฝึกหัดที่ 29

ฉันขอคิดดูก่อน

ฉันต้องคุยกับสามี / ภรรยาของฉันก่อน

ดูเหมือนว่าคุณมีเหตุผลที่จะพูดแบบนั้น อะไรคือสิ่งที่คุณกังวลมากที่สุด? เป็นเรื่อง
ของตัวผลิตภัณฑ์หรือไม่ หรือเป็นเรื่องราคา หรือเป็นเรื่องอื่น ๆ ? (จากนั้นจึงค่อย
จัดการกับประเด็นนั้น ๆ )  

มันจะดีกว่าไหม ถ้าฉันมีโอกาสที่จะนำ�เสนอให้กับสามี/ภรรยา ของคุณ เพื่อที่จะให้เขา
เห็นคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์รีนา-แวร์? 

 
(หากไม่สามารถขอนัดทำ�การนำ�เสนอครั้งที่ 2 ได้)

ฉันเข้าใจ และคิดว่าถูกแล้วที่คุณจะต้องทำ�การตัดสินใจร่วมกัน แต่คุณรู้ไหมว่า ลูกค้า
ของฉันบางคนซื้อผลิตภัณฑ์เหล่านี้โดยไม่ได้บอกให้สามี/ภรรยา ทราบก่อนเลย พวก
เขาบอกฉันว่าสามี/ภรรยา ของพวกเขาชอบในผลิตภัณฑ์

การจัดการกับ ข้อโต้แย้ง
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สรุปโดยย่อ: แนวปฏิบัติในการจัดการ 
กับข้อโต้แย้ง

อย่าปฏิเสธ ให้ยอมรับ ยินดีรับข้อโต้แย้งด้วยหัวใจที่เปิดกว้าง ข้อโต้แย้งเหล่านั้นคือ โอกาสที่จะทำ�ให้เราทราบข้อมูลที่มากขึ้น
เกี่ยวกับผู้มุ่งหวัง เพื่อที่จะทำ�ให้การนำ�เสนอของเรามีประสิทธิผลและคุณจะสามารถได้สมาชิกใหม่มาร่วมงานหรือปิดการขายได้

อย่าเพิกเฉย ให้สำ�รวจ ดูเหตุผล และขอบเขต ฟัง ข้อโต้แย้งของ ผู้มุ่งหวังของคุณ ทั้งหมด ลองสำ�รวจและแยกแยะ
ประเด็นหลัก หรือ สิ่งที่เป็นข้อเท็จจริง และพยายามจัดการมัน นอกเหนือจากนั้น ข้อโต้แย้งเล็ก ๆ น้อย ๆ จะหายไปเอง

พยายามหาทางออก ร่วมกันกับผู้มุ่งหวัง เน้นย้ำ�ว่าส่ิงใดท่ีคุณและผู้มุ่งหวังหาทางบรรจบกันได้ จะช่วยให้ผู้มุ่งหวังยอยอมรับใน
คำ�แนะนำ�ของคุณ และช่วยให้คุณได้มีโอกาสไปต่อ

นำ�เสนอเพื่อติดตาม หากคุณไม่มีข้อมูลท่ีจะตอบกลับข้อโต้แย้งท่ีสำ�คัญ  ให้คุณแจ้งไปตามน้ันจริงๆ
 แสดงให้ผู้มุ่งหวังทราบว่า หากคุณได้ข้อมูลมาเพ่ิมเติมคุณจะแจ้งให้เขาทราบโดยเร็วท่ีสุด และ ให้สนทนา
ต่อในเร่ืองถัดไป (จากน้ันให้ทำ�บันทึกและกลับมาตอบข้อมูลในเวลาต่อมา)

อย่าพยายามขัดแย้ง ให้รับทราบ ไม่ว่าข้อโต้แย้งจะอยู่ในระดับใดก็ตาม ให้คุณแสดงการรับรู้ออก
มา เป็นอันดับแรก มันจะช่วยบรรเทาระดับของข้อโต้แย้งน้ัน และค่อย ๆ สำ�รวจมัน

แบบฝึกหัดที่ 30
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เริ่มเดี๋ยวนี้เลย! 

จัดระเบียบกิจกรรมดังต่อไปนี้กับทีมงานของคุณ หรือขอให้ผู้นำ�ของคุณทำ�กิจกรรมเหล่านี้

ปรับกำ�หนดการอยู่เสมอ เพื่อให้เขาทราบว่าคุณจะจัดทำ�การสัมมนาแบบนี้อีกเมื่อไหร่ คุณควรจะทำ�ด้วยวิธีที่เพลิดเพลิน ยก
ตัวอย่างเช่น การใช้เกมการละเล่นในภาคผนวก

การให้ข้อเสนอแนะ เมื่อได้ทำ�ขั้นตอนที่ 1-3 แล้ว คุณต้องมีการถ่ายทอดข้อเสนอแนะ จากการสังเกตการณ์ของคุณ แล้ว
สอบถาม และตอบคำ�ถาม

การสังเกตการณ์ (2) ไปพร้อมกับผู้แทนขายเพ่ือท่ีจะพบผู้มุ่งหวัง โดยให้ผู้มุ่งหวังเป็นคนนำ�เสนอด้วยตัวเอง และกรอกแบบฟอร์ม
ให้ข้อเสนอแนะ

สร้างสมมติฐานการนำ�เสนอขึ้นมา จัดให้มี โอกาสที่จะให้ทีมงาน ได้สลับกันเป็นผู้มุ่งหวังและเป็นผู้แทน  สังเกตการณ์ นำ�เสนอ
ของพวกเขาและกรอกแบบฟอร์มให้ข้อเสนอแนะ

การสังเกตการณ์ (1) การจัดให้ผู้แทนไปพบ ผู้มุ่งหวังกับคุณ ซึ่งพวกเขาจะได้เห็นคุณนำ�เสนอ ให้เขากรอกแบบฟอร์ม
สังเกตการณ์
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คำ�ศัพท์
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คลังคำ�ศัพท์นี้ นำ�เสนอให้คุณเห็นรายการคำ�ศัพท์ทางอุตสาหกรรมที่สำ�คัญ และคำ�สำ�คัญรวมทั้งวลีอื่น ๆ ที่ปรากฏในการสัมมนาครั้งนี้ 
รายการเหล่านี้มีการเรียงตามตัวอักษร และ คำ�จำ�กัดความรวมถึงความหมายที่ใช้ในรีนา-แวร์

“การรับประทานอาหาร
อย่างมีคุณค่า”:

จุดมุ่งหมาย:

การนัดพบแบบเย็น:

การเข้าถึงตลาดเย็น:

ตลาดเย็น:

ผู้แทนระดับ
Consultant:

ความแตกต่าง: 

การลงทะเบียนสมัคร:

ความรู้สึก: 

ผู้แทนขายตรงอิสระ:

ประเด็นปัญหา: 

(ศิลปะแห่งการรับประทานอย่างมีคุณค่า)     เป็นแนวคิดของรีนา-แวร์ที่ไม่ใช่แต่เพียงการรับประทานอาหารเพื่อ
สุขภาพ แต่เป็นความเพลิดเพลินในการรับประทานอาหารที่มีรสชาติ สัมผัสและสีสันรวมทั้งการแบ่งปันให้กับผู้คนที่
เขารัก “การรับประทานอย่างมีคุณค่า” หรือศิลปะแห่ง “การรับประทานอย่างมีคุณค่า” เป็นส่วนหนึ่งของเป้าหมาย
หลักของรีนา-แวร์ ในเรื่องการเพลิดเพลินไปกับการใช้ชีวิต โดยเป้าหมายหลักนี้รวมถึง จุดมุ่งหมายของรีนา-แวร์ 
และความแตกต่างของผลิตภัณฑ์อีกด้วย

(จุดมุ่งหมาย หรือ จุดมุ่งหมายของเรา) หมายถึงพันธกิจในเรื่องสิ่งแวดล้อมของรีนา-แวร์ : การลดการใช้ขวด
พลาสติกที่ใช้ครั้งเดียวแล้วทิ้ง ซึ่งสามารถสรุปเป็นสโลแกนของจุดมุ่งหมายว่า “พลาสติกน้อยลงเท่าไร โลกก็สะอาด
ขึ้นเท่านั้น”

การเข้าพบ หรือ เยี่ยมเยียน ผู้มุ่งหวังโดยที่ไม่ได้นัดหมาย หรือคาดคิดมาก่อน

การเข้าถึงกลุ่มคนที่คุณไม่รู้จักมาก่อน และ คุณไม่ได้คาดหวังมาก่อน เนื่องจากคุณไม่ได้ทำ�การนัดหมายมาก่อน

คนแปลกหน้า : คนที่คุณไม่รู้จักมาก่อน และ เป็นคนที่คุณไม่มีการเชื่อมต่อใด ๆ ถึงพวกเขา

ผู้แทนที่สมัครเข้ามาใหม่ อยู่ในระดับเริ่มต้นของตำ�แหน่ง โดยผู้แทนสามารถขึ้นตำ�แหน่งได้ 7 ครั้ง และสามารถขึ้นไป
ถึงตำ�แหน่งของ Platinum Executive leader ได้

(ความแตกต่างของรีนา-แวร์ หรือ ความแตกต่าง) ในสมัยก่อนเราเรียกว่า โอกาส  
โอกาสทางธุรกิจของรีนา-แวร์  คำ�คำ�นี้ใช้อ้างอิงในหลาย ๆ สิ่งที่รีนา-แวร์ แตกต่างจากบริษัทขายตรงอื่น ๆ และ 
เป็นเรื่องจริงที่รีนา-แวร์ได้นำ�เสนอโอกาสทางธุรกิจให้กับผู้คน โดยสามารถเปลี่ยนแปลงชีวิตของพวกเขาได้

การลงทะเบียนเพื่อสมัครเข้าเป็นผู้แทนขายตรงอิสระใหม่ 

อารมณ์: ในบริบทของการสื่อสารที่เห็นอกเห็นใจหรือไม่ใช้ความรุนแรง, โดยความรู้สึกจะเชื่อมต่อไปยังสัญญาณ
ของความต้องการ โดยความรู้สึกจะแตกต่างกันออกไป เมื่อความต้องการของเขาได้รับการตอบรับ และเมื่อความ
ต้องการไม่ได้รับการตอบรับ

บุคคลซึ่งเขาหรือเธอเป็นเจ้าของธุรกิจรีนา-แวร์ ซึ่งหมายถึงทุก ๆ ระดับ ตั้งแต่ผู้แทนระดับที่ปรึกษา ไปจนถึงระดับ 
Platinum executive leader

ปัญหา ความยากลำ�บาก หรือ องค์ประกอบง่าย ๆ  ในการสื่อสาร แบบเห็นอกเห็นใจ หรือ ไม่ใช้ความรุนแรง ประเด็น
ปัญหาคือ สิ่งที่เชื่อมต่อ และ เป็นสิ่งที่แสดงออกให้เห็นถึงความต้องการ

ผู้นำ�:   ในการสัมมนาครั้งนี้ ผู้นําหมายถึง ผู้แทนซึ่งคอยนำ�พาทีมงาน โดยไม่ได้หมายถึงตำ�แหน่งที่ทำ�ได้จริง ๆ  ของบุคคลนั้น 
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ตลาด:

ความต้องการ:

การสื่อสารแบบ
ไม่ใช้คำ�พูด:

ผู้มุ่งหวัง:

ข้อโต้แย้ง:

บุคคลอ้างอิง:

ทีมงาน: 

สมาชิกในทีม: 

ตลาดร้อน: 

การเข้าถึงตลาดร้อน:

การสื่อสารด้วยคำ�พูด:

กลุ่มคนที่คุณสามารถเข้าถึงเพื่อที่จะชักชวนร่วมธุรกิจ และ ขายสินค้า

สิ่งที่ต้องการ หรือ จำ�เป็น : ในการสื่อสารแบบเห็นอกเห็นใจหรือไม่ใช้ความรุนแรง ความต้องการคือ แกนหลัก
ของสิ่งที่เรานึกถึง พูด และกระทำ� ซึ่งถูกแสดงให้เห็นบ่อย ๆ ด้วยความรู้สึก และส่งสัญญาณออกมาทางประเด็น
ปัญหา ความต้องการเป็นเรื่องสากล: ทุก ๆ คนมีความต้องการ สิ่งที่อาจจะเปลี่ยนแปลง คือ ลำ�ดับของความ
ต้องการเหล่านั้น ในการสื่อสารแบบเห็นอกเห็นใจ หรือ ไม่ใช้ความรุนแรงความต้องการเป็นเรื่องเชิงบวกเสมอ 
หมายความว่า มันเป็นเรื่องที่เราต้องการ มันไม่ใช่เป็นเรื่องที่เราไม่ต้องการ 

การสื่อสารโดยปราศจากคำ�พูดใด ๆ มันรวมถึงการแสดงออกทางพฤติกรรม เช่น การแสดงออกทางสีหน้า กิริยา
และ น้ำ�เสียง (ระดับเสียง การไล่ระดับ โทนเสียง ความเร็ว) เช่นเดียวกับ การแต่งกาย ท่าทาง และ ระยะห่าง
ระหว่างคนสองคนหรือมากกว่านั้น

ทีมงานในอนาคต ลูกค้าในอนาคต หรือทั้งสองอย่าง

ความกังวลที่ผู้มุ่งหวังของคุณมี และ มันกำ�ลังทำ�ให้เขา หรือ เธอไม่เข้าร่วมธุรกิจ หรือ ไม่ซื้อผลิตภัณฑ์

หลัก ๆ แล้วหมายถึง บุคคลที่มีใครอีกหนึ่งคนแนะนำ�ให้กับคุณ : ในบางครั้ง เป็นการกระทำ�ที่อ้างถึงบุคคลคน
นั้นไปถึงอีกคนนึง

จำ�นวนของผู้แทนอิสระภายใต้กลุ่มเดียวกัน  

ผู้แทนขายตรงอิสระใหม่ในทีมงานของคุณ

ผู้คนซึ่งคุณรู้จักโดยตรง หรือ ทางอ้อม( รู้จักผ่านบุคคลอื่น) รวมทั้งครอบครัว เพื่อน และลูกค้ากลุ่มที่มีอยู่ คน
รู้จัก และบุคคลอ้างอิง
โปรดทราบ: ในรีนา-แวร์ ตลาดร้อน (ในทางการขาย) ไม่ได้หมายความรวมถึงตัวคุณเองหรือผู้แทนขายตรงอิสระ
ท่านอื่น รีนา-แวร์ไม่ได้ต้องการให้ผู้แทนฯ มาซื้อผลิตภัณฑ์ หรือ สต๊อกสินค้าเลยแม้แต่น้อย

เป็นการเข้าถึงบุคคลซึ่งคุณรู้จักโดยตรงหรือทางอ้อม หรือ เป็นการเข้าถึงคนที่คาดหวังไว้แล้ว เขาว่าคุณได้ทำ�การ
นัดหมายเอาไว้แล้ว

เป็นการสื่อสารโดยใช้คำ�พูด : หมายถึง สิ่งที่เขาพูด (ไม่ได้หมายถึงเขา หรือ เธอพูดอย่างไร) 

GLOSSARY
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DEMOSTRATIONS

ภาคผนวก
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การเข้าถึง

การนำ�เสนอ

5. การแบ่งปันผลิตภัณฑ์ (การขาย)
6. การปิดการขาย

7. การขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป

8. อธิบายความแตกต่างของรีนา-แวร์อีกครั้งหนึ่ง 
   (หากไม่สำ�เร็จในครั้งแรก)

การขอนัดพบและการขอรายช่ือ
(RW220)

การสรรหาผู้แทนใหม่ 
เพื่อความสำ�เร็จ (RW250)

คู่มือการเขียนสัญญาซื้อขาย (RW530)
การสัมมนาองค์ความรู้
เกี่ยวกับเครื่องครัว (RW240)
การสัมมนาองค์ความรู้เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์เครื่องกรองน้ำ� 
(AQ242)

การขอนัดพบ และ
การขอรายชื่อ (RW220)

ตารางที่

ตารางที่

ตารางที่

ตารางที่

ตารางที่

4

2 3

6

5

ภาคผนวก 1 |  ตารางที่ 1 : ข้อมูลอ้างอิง

1. การปูทาง
2. การแบ่งปันจุดมุ่งหมาย และ เชิญชวนผู้คนมาเข้าร่วมธุรกิจ

7

3. อธิบายความแตกต่างของรีนา-แวร์ (การสรรหา)
4. การลงทะเบียนสมัครของผู้มุ่งมุ่งหวัง

• การแนะนำ�ตัวเอง และการแนะนำ�รีนา-แวร์
• การตัดสินใจ : การริ่มต้นนำ�เสนอ / การสร้าง
  การนัดหมาย / การขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป

ตารางที่: ข้อมูลอ้างอิง

ย้อนกลับ

ตารางที่ 1 : กระบวนการนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ

ตารางที่
การติดตามผล

8
• การเป็นผู้นำ�ที่ดี
• การบริการหลังการขาย
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คลังความต้องการ
ภาคผนวก 2 / ความต้องการ และ ความรู้สึก

รายการความต้องการต่อไปนี้ ไม่ครบถ้วนสมบูรณ์ และไม่แน่นอน มันเป็นเพียงจุดเริ่มต้นที่จะช่วยเหลือทุกคน ในกระบวนการของการค้นพบตัวเองที่ลึก
ซึ้งยิ่งขึ้น และเพื่อช่วยให้เข้าใจ และเชื่อมโยงระหว่างผู้คนได้มากขึ้น

© 2005 โดยศูนย์สันติวิธีการสื่อสาร
เว็บไซต์: www.cnvc.org 
อีเมล์: cnvc@cnvc.org

โทร: +1.505-244-4041

อิสระเสรีภาพ
ทางเลือก

เสรีภาพ

ความเป็นอิสระ

ช่องว่าง

ความเป็นธรรมชาติ

การเชื่อมต่อ
การยอมรับ

ความรัก

ชื่นชม

ซึ่งเป็นของ

ความร่วมมือ

การสื่อสาร

ความสนิทสนม

ชุมชน

มิตรภาพ

ความเห็นอกเห็นใจ

การพิจารณา

ความมั่นคง

การเอาใจใส่

การรวมกัน

ความใกล้ชิด

ความรัก

การร่วมกัน

บำ�รุงดูแล

เคารพ / เคารพตนเอง
ความปลอดภัย

สวัสดิภาพ

ความมั่นคง

สนับสนุน

รู้และเป็นที่รู้จัก

เพื่อดูและมองเห็น

เพื่อทำ�ความเข้าใจ และ

เป็นที่เข้าใจ

วางใจ

ความซื่อสัตย์สุจริต
ของแท้

ความสมบูรณ์

การมีอยู่

ความเป็นอยู่ที่ดีทางกายภาพ
อากาศ

อาหาร

การเคลื่อนไหว / การออกกำ�ลัง

กาย

ส่วนที่เหลือ / การนอนหลับ

การแสดงออกทางเพศ

ความปลอดภัย

ที่พักอาศัย

แตะ สัมผัส

น้ำ�

ความหมาย
ความตระหนัก

ฉลองชีวิต

ท้าทาย

ความชัดเจน

ความสามารถ

สติ

การสนับสนุน

ความคิดสร้างสรรค์

การค้นพบ

ประสิทธิภาพ

ประสิทธิผล

การเจริญเติบโต

ความหวัง

การเรียนรู้

การไว้ทุกข์

การมีส่วนร่วม

วัตถุประสงค์

การแสดงออก

การกระตุ้น

เป็นเรื่องสำ�คัญ

ความเข้าใจ

สันติภาพ
ความงาม

การสนทนา

ความสะดวก

ความเท่าเทียมกัน

ความสามัคคี

แรงบันดาลใจ

ลำ�ดับ

เพลิดเพลิน
ความปิติยินดี

อารมณ์ขัน
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คลังความรู้สึก
คำ�ต่อไปนี้ เป็นคำ�ที่เราใช้เมื่อต้องการแสดงการผสมผสานของสภาวะทางอารมณ์และความรู้สึกทางกายภาพ รายการนี้อาจไม่ครบถ้วนสมบูรณ์ และไม่
แน่นอน มันเป็นจุดเริ่มต้นที่จะช่วยเหลือทุกคนในกระบวนการ ของการค้นพบตัวเองในเชิงลึกและเพื่อช่วยให้เข้าใจและเชื่อมโยงระหว่างผู้คนได้ดี

โดยแยกเป็นสองส่วนในรายการนี้: ความรู้สึกที่เราอาจมีเมื่อความต้องการได้รับการตอบสนอง และความรู้สึกท่ีเราอาจมีเมื่อความต้องการของเรา
ไม่ได้รับการตอบสนอง

© 2005 โดยศูนย์สันติวิธีการสื่อสาร
เว็บไซต์: www.cnvc.org 
อีเมล์: cnvc@cnvc.org
โทร: +1.505-244-4041

ความรักใคร่
มีความสงสาร

เป็นมิตร

ด้วยความรัก

เปิดใจ

สงสาร

อ่อนโยน

อบอุ่น

การหมั้น
ซึมซับ

ตื่นตัว

อยากรู้อยากเห็น

สาละวน

ลุ่มหลง

เข้าถึง

หลงใหล

สนใจ

ทึ่ง

ที่เกี่ยวข้อง

เคลิบเคลิ้ม

กระตุ้น

ความรู้สึกเมื่อความต้องการได้รับการตอบสนองอย่างเป็นที่น่าพอใจ

ความหวัง
ซึ่งคาดหมายไว้

การสนับสนุน

ในแง่ดี

มั่นใจ
อำ�นาจ

เปิด

ภูมิใจ

ปลอดภัย

ปลอดภัย

ตื่นเต้น
ประหลาดใจ

ภาพเคลื่อนไหว

กระตือรือร้น

กระตุ้น

ซึ่งรู้สึกประหลาดใจ

ตื่นตา

กระตือรือร้น

กระปรี้กระเปร่า

กระตือรือร้น

น่าเวียนหัว

เติมพลัง

สดใส

หลงใหล

ประหลาดใจ

สั่นสะเทือน

ขอบคุณ
เห็นคุณค่า

ย้าย

กตัญญู

สัมผัส

ได้แรงบันดาลใจ

ประหลาดใจ

กลัว

น่าแปลกใจ

สนุกสนาน
ขบขัน

ยินดี

ดีใจ

มีความสุข

ปีติยินดี

ยินด ี

จี้

ที่ได้ทำ�ให้เบิกบาน
สบายใจ

ซึ่งปีติยินดี

ร่าเริง

หลงระเริง

เจริญงอกงาม

เปล่งปลั่ง

ลืมตัว

น่าตื่นตาตื่นใจ

สงบ
เงียบสงบ

หัวใส

สบาย

ศูนย์กลาง

เนื้อหา

เอกฉันท์

สำ�เร็จ

กลมกล่อม

เงียบ

ผ่อนคลาย

โล่งใจ

ความพึงพอใจ

สงบเงียบ

ยังคง

เงียบสงบ

ไว้วางใจ

สดชื่น
คึกคัก

พลังวังชา

ซึ่งได้ทำ�ใหม่

ปล่อยวาง

การบูรณะ

ฟื้นขึ้นมา
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หวาดกลัว
เกรงกลัว

กลัว

สังหรณ์

กลัว

ไม่ไว้ใจ

แตกตื่น

กลายเป็นหิน

กลัว

พิรุธ

ขวัญหนี

ระมัดระวัง

กังวล

รำ�คาญ
กำ�เริบ

อนาถใจ

ไม่พอใจ

ไม่พอใจ

ที่ทำ�ให้โกรธ

ผิดหวัง

ใจร้อน

ระคายเคือง

รบกวน

โกรธ
กราดเกรี้ยว

โกรธแค้น

ที่ได้ทำ�ให้โกรธ

ไม่พอใจ

โกรธเป็นไฟ

ซีด

ที่ได้ข่มขืน

ไม่พอใจ

ความรู้สึกเมื่อความต้องการไม่ได้รับการตอบสนองอย่างเป็นที่น่าพอใจ

ความเกลียดชัง
ความเป็นปรปักษ์

ตกใจ

ดูถูก

เบื่อหน่าย

ไม่ชอบ

เกลียด

ที่ทำ�ให้หวาดกลัว

ไม่เป็นมิตร

ขับไล่

สับสน
ลังเล

ฉงน

งุนงงอย่างที่สุด

งงงัน

ไม่แน่ใจ

สูญหาย

ประหลาดใจ

ซับซ้อน

งงงวย

ฉีกขาด

ตัดการเชื่อมต่อ
แปลก

ห่าง

ไม่แยแส

เบื่อ

เย็น

สันโดษ

ไกล

ฟุ้งซ่าน

เป็นกลาง

มึน

ลบออก

ไม่มีส่วนได้ส่วนเสีย

การถอดถอน

ความไม่สงบ
ตื่นเต้น

ตกใจ

ทำ�ให้สับสน

อึกอัก

กระวนกระวายใจ

ตกอกตกใจ

ว้าวุ่น

กระสับกระส่าย

ผวา

ตกใจ

ประหลาดใจ

ทุกข์

เชี่ยว

ความสับสน อลหม่าน

อึดอัด

ไม่สบายใจ

ขวัญเสีย

ค้างเติ่ง

อารมณ์เสีย

อึดอัดใจ
ละอายใจ

ผิดหวัง

เอะอะ

รู้สึกผิด

เสียใจ

ประหม่า

ความเหนื่อยล้า
ตี

เผาทิ้ง

หมด

เหนื่อย

เซื่องซึม

กระสับกระส่าย

ง่วงนอน

เหนื่อย

เบื่อหน่าย

เสื่อมสภาพ

ความเจ็บปวด
ความทุกข์ทรมาน

ความปวดร้าว

ปลิดชีพ

เสียใจ

ความเศร้าโศก

อกหัก

เจ็บ

โดดเดี่ยว

อนาถ

น่าเศร้า

สำ�นึกผิด

เสียใจ
หดหู่

สลดใจ

สิ้นหวัง

สิ้นหวัง

ผิดหวัง

หมดกำ�ลังใจ

ท้อแท้

สิ้นหวัง

มืดมน

ใจหนัก

สิ้นหวัง

ความเศร้าโศก

ไม่มีความสุข

อนาถ

เครียด
กระวนกระวาย

บ้า ๆ บอ ๆ

เป็นทุกข์

ใจลอย

หงุดหงิด

หงุดหงิด

ชำ�รุด

ระคายเคือง

ที่กระวนกระวายใจ

หงุดหงิด

ล้นหลาม

กระสับกระส่าย

เครียด

เสี่ยง
บอบบาง

เตรียมพร้อม

ทำ�อะไรไม่ถูก

ไม่ปลอดภัย

โกง

ที่สงวนไว้

รู้สึกไว

สั่นคลอน

การโหยหา
อิจฉา

อิจฉา

ความปรารถนา

เกี่ยวกับความคิดถึง

การทิมแทง

โหยหา ย้อนกลับ

ความต้องการ และ ความรู้สึก



64

การนำ�เสนอที่สมบูรณ์แบบ

RW205 WW.1205.03.0819

ใส่แครอทลงในแก้วน้ำ� แล้วคนให้เข้ากัน 

ชี้ให้เห็นว่าน้ำ�เปลี่ยนเป็นสีส้มได้อย่างไร เหล่านี้เป็นสารอาหารและเบต้าแคโรทีน  (สารต้านอนุมูลอิสระที่สำ�คัญ) ที่มีการชะล้างออกไปอยู่ในน้ำ� 

แจ้งว่า สิ่งนี้สามารถเกิดขึ้นได้ เมื่อเราต้มผัก ในขณะที่กรรมวิธีการทำ�อาหารแบบ“ ใช้น้ำ�แต่น้อย” ของรีนา-แวร์นั้น ยังคงมีสารอาหารอยู่ในอาหาร
มากกว่า

3Beta-carotene (β-carotene) เป็นที่รู้จักกันในชื่อ provitamin A เพราะเป็นหนึ่งในสารตั้งต้นที่สำ�คัญที่สุดของวิตามินเอ ที่มีอยู่ในอาหารของมนุษย์ 
ที่มา: คณะวิชาเคมี, มหาวิทยาลัย Bristol, สหราชอาณาจักร http://www.chm.bris.ac.uk/motm/carotene/beta-carotene_vita.html. เข้าถึงออนไลน์ ในเดือนพฤษภาคม 2019

การสาธิตการสูญเสียคุณค่าทางโภชนาการ |

การทดสอบด้วยแครอท

ภาคผนวก 3 / การสาธิตผลิตภัณฑ์
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การสาธิตการปรุงอาหารแบบ “ใช้น้ำ�แต่น้อย” |

ผักรวมมิตร

ภาชนะ:

1.5 ลิตรพร้อมฝา

ส่วนผสม:

• แครอทขนาดกลาง 1 ชิ้น
• บรอกโคลี 1/2 ถ้วย
• บวบขนาดกลาง 1/2 ฝัก
• หัวหอมแดงขนาดกลางหั่นบาง ๆ 1/2 หัว
• พริกหยวกสีแดงขนาดกลาง 1/2 ชิ้น
• เกลือ และ พริกไทย

การเตรียม:

วางผักที่หั่นแล้วลงในภาชนะ 1.5 ลิตรและเติมน้ำ� 1 หรือ 2 ช้อนโต๊ะ

ทำ�อาหารด้วยความร้อนปานกลางด้วยการเปิดรูระบายอากาศที่ฝา
นกหวีดจนกระทั่งเสียงนกหวีดร้อง

ลดความร้อนให้ต่ำ�ปิดรูระบายอากาศ และ ปรุงอาหารประมาณ 4 
นาทีหรือ จนกว่าแครอทจะนิ่ม

(แล้วแต่) ปรุงรสด้วยเกลือ และพริกไทยป่น ลิ้มรสชาติ

เสิร์ฟ และ เพลิดเพลินกับสมาชิกที่เข้าชมการสาธิต

เน้นข้อดีของการปรุงอาหารด้วยภาชนะรีนา-แวร์ และ มันช่วยให้เกิด 
“การรับประทานอาหารอย่างมีคุณค่า” ได้อย่างไร

การสาธิตผลิตภัณฑ์
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การสาธิตด้วยการอบ  |

เค้กสัปประรด

ภาชนะ:

กระทะทอดใหญ่ (28 ซม.)

ส่วนผสม:

• สับปะรดหั่นเป็นชิ้น ๆ 1 กระป๋อง (570 กรัม) (เก็บน้ำ�เชื่อมไว้)
• แป้งเค้กวานิลลา 1 กล่อง
• เนย 1/3 ถ้วย
• น้ำ�ตาลทรายแดง 3/4 ถ้วย
• เหล้าเชอรี่ Maraschino
• วิปปิ้งครีม (แล้วแต่)

การเตรียม:

เทน้ำ�สับปะรดลงในถ้วยตวง

เตรียมเค้กตามคำ�แนะนำ�บนกล่องโดยใช้น้ำ�สับปะรดท่ีทำ�ไว้สำ�หรับ
ผสม 

ละลายเนยในกระทะขนาดใหญ่ ใช้ไฟกลาง - ต่ำ�;  เพิ่มน้ำ�ตาลทราย
แดง และกระจายให้ทั่วในด้านล่างของภาชนะ

วางชิ้นสับปะรดในกระทะ พร้อมกับวางเชอร์รี่ไว้ด้านใน และเทแป้งเค้ก
ทั่วบนสับปะรดจนภาชนะเต็มสองในสาม

ปิดฝา เปิดรูระบายอากาศ และ ปรุงด้วยความร้อนปานกลางเป็น
เวลา 13 นาที

ปิดไฟ แต่ยังปิดฝาอยู่เป็นเวลา 5 นาที พร้อมปิดรูระบายอากาศที่
ฝา เมื่อเปิดฝา

รีบเอาฝาออกจากภาชนะอย่างรวดเร็วเพื่อไม่ให้ความชื้นที่ควบแน่น
บนฝาหยดลงบนเค้ก และตรวจสอบด้วยว่าเค้กสุกดีหรือไม่ 

นำ�เค้กออกจากภาชนะ โดยคว่ำ�ลงอย่างรวดเร็วบนจานขนาดใหญ่

ยกภาชนะอย่างระมัดระวังเพื่อให้เค้กหลุดออก 

เสิร์ฟร้อนหรือเย็นก็ได้ และจะใส่หรือไม่ใส่ครีมลงไปก็ได้

คุณสามารถดูเมนูการทำ�อาหารเพิ่มเติมได้ที่ คู่มือสัมมนาเคร่ืองครัว
(RW240) และช่องทางออนไลน์บน renaware.com
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นำ�ขวดกรองน้ำ�ติดตัวคุณไปด้วยทุกที่ที่คุณไป

พยายามเชื่อมต่อกับสถานการณ์ต่าง ๆ และผู้มุ่งหวังของคุณ 

เมื่อคุณพบกับผู้มุ่งหวังในระหว่างการนัดหมายเพื่อที่จะขายสินค้า หรือ ชักชวนเขาร่วมงาน ให้ถามเขาว่าคุณจะเติมน้ำ�ประปาใส่ขวดได้ที่ไหน สังเกตน้ำ�ที่พวก
เขาใช้ดื่ม (น้ำ�ประปา? น้ำ�ดื่มบรรจุขวด?) และ ใช้ข้อมูลเหล่านั้นในการพูดคุย

ฉันสังเกตว่าคุณใช้น้ำ�ดื่มบรรจุขวด  คุณอยากจะมีน้ำ�ดื่มส่วนตัว ในขวดกรองน้ำ�ที่สามารถพกไปไหนมาไหนได้ทุกที่หรือไม่? โดยวิธีนี้ คุณสามารถที่จะมีน้ำ�ดื่ม
ที่สะอาด รสชาติดีไปด้วยทุกที่ ทุกเวลา โดยคุณสามารถประหยัดจากการซื้อน้ำ�ดื่มบรรจุขวด ที่สำ�คัญ คุณยังมีส่วนในการช่วยลดปัญหาสิ่งแวดล้อมซึ่งเป็น
จุดมุ่งหมายที่ยิ่งใหญ่ คุณเคยได้ยินเกี่ยวกับเร่ืองของจุดมุ่งหมายของรีนา-แวร์บ้างไหม?

ฉันสังเกตว่าคุณใช้น้ำ�ดื่มบรรจุขวด มันน่าจะแพงมาก ๆ เลยใช่ไหม จะดีกว่าไหม ถ้าคุณมีน้ำ�ดื่มสะอาด และรสชาติดี ด้วยราคาที่ถูกลง?
 

จะดีกว่าไหมถ้าคุณมีน้ำ�ดื่มสะอาดที่พกพาไปด้วยทุกที่โดยที่ไม่ต้องซื้อน้ำ�ดื่มบรรจุขวดเลย?

หรือ 

หรือ  

นำ�เสนอคุณสมบัติ และประโยชน์ของขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์: นี่คือตัวอย่าง:

คุณสมบัติและประโยชน์สามารถนำ�เสนอ โดยเริ่มจากเรื่องใดก่อนก็ได้ ขึ้นอยู่กับการลื่นไหลของการสนทนานั้น สังเกตและฟังผู้มุ่งหวังของคุณและให้แนะนำ�
คุณสมบัติและประโยชน์ ในเรื่องที่เกี่ยวกับพวกเขามากที่สุด

ปุ่มเปิด/ล็อค
คุณสามารถวางหรือใส่ขวดลงในกระเป๋า 
และไม่ต้องกังวลว่ามันจะมีน้ำ�รั่วออกมา

ตัวขวดทำ�จากพลาสติกTRITANTM 
คุณภาพสูง
ปลอดภัย และไม่มีอันตรายจากสาร
เคมี และมีความทนทานมาก

สามารถเติมน้ำ�ได้จากทางด้านล่างและด้านบน
ง่ายในการที่จะเติมน้ำ�และทำ�ความสะอาด

คุณสามารถบ่งบอกว่าเป็นขวดของคุณ
ได้ หากมีหลายๆขวดวางอยู่ใกล้กัน

แถบสี
ด้วยเทคโนโลยีการกรองของรีนา-แวร์ 
สามารถกรองน้ำ�ได้ในปริมาตร
มาก และมีการไหลของน้ำ�ค่อน
ข้างสูง สะดวกสบายทันใจขึ้น

ฝาครอบขวดน้ำ�
น้ำ�ยังคงสะอาดและปราศจาก
ฝุ่นและอนุภาคอื่น ๆ

ห่วงหิ้ว
สะดวกสบายและง่ายในการหิ้วและถือ

การสาธิตเรื่องจุดมุ่งหมาย และผลิตภัณฑ์โดยการใช้

ขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์

การสาธิตผลิตภัณฑ์
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แบบฟอร์มข้อเสนอแนะ

แบบฟอร์มนี้สามารถนำ�ไปใช้เมื่อคุณกำ�ลังสังเกตการณ์ผู้แทนขายใหม่ของคุณในระหว่าง การฝึกซ้อมนำ�เสนอ หรือนำ�เสนอจริงๆ โดยแบบฟอร์มนี้
สามารถใช้เพื่อประเมินผลตนเองได้ด้วย

อะไรคือสิ่งที่บรรลุผลจริงๆ? สิ่งที่ผู้นำ�เสนอทำ�ได้ดี?  
ให้จดรายการ สิ่งที่ทำ�ได้ดีออกมา คุณสามารถใช้การประชุมเพื่อแจ้งรายละเอียดของข้อเสนอแนะได้ (ด้านล่างนี้) ยกตัวอย่างเช่น:

อะไรที่ควรปรับปรุงแก้ไข?
หากมีหลายสิ่งที่ต้องปรับปรุงแก้ไข ให้เลือก 2 หรือ 3 ข้อที่สำ�คัญที่สุด และให้แน่ใจว่า:

คำ�แนะนำ�เพื่อการปรับปรุงแก้ไขจะต้องไม่มากไปกว่าเรื่องที่ทำ�ได้บรรลุผลสำ�เร็จแล้ว (สิ่งที่ทำ�ได้ดีแล้ว)

การปรับปรุงแก้ไข ต้องเป็น “เรื่องที่สามารถกระทำ�ได้” เช่น “ให้มีความเป็นมิตร” เรื่องนี้ ไม่ใช่เรื่องที่กระทำ�ออกมาได้ เพราะมันไม่สามารถ
บอกได้ว่าต้องทำ�อย่างไรจึงจะมี “ความเป็นมิตร” เรื่องที่จะกระทำ�ได้ เพื่อให้มีความเป็นมิตร  ได้แก่ การยิ้ม (มากขึ้น) สบตา (มากขึ้น) 
นั่งใกล้ผู้มุ่งหวัง ...เป็นต้น

การปูทาง (“คุณพูดปูทางได้ดีมาก”)
การขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป (“ฉันชอบวิธีการขอรายชื่อผู้มุ่งหวังของคุณ”)
เทคนิคในการสื่อสาร (“คุณใช้เทคนิคการซื้อสารที่หลากหลายดี”)

เรื่องที่ทำ�ได้บรรลุผลสำ�เร็จ 

คำ�แนะนำ�สำ�หรับการปรับปรุงแก้ไข 

ภาพรวมทั้งหมด 

ชื่อของผู้นำ�เสนอ: _________________________________________________________________________

ชื่อของผู้สังเกตการณ์: ______________________________________________________________________

 

•

•

ย้อนกลับ

ภาคผนวก 4 / แบบฟอร์ม
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แบบฟอร์มข้อเสนอแนะ

= เขาทำ�ออกมาเป็นอย่างไรบ้าง?
= การฝึกซ้อมนำ�เสนอด้วยบทบาทสมมุติ
= การนำ�เสนอจริง

MP
อย่างไร?

RP

รายละเอียด

= ทำ�ดีแล้วหรือยัง
= ต้องพยายามฝึกฝนเพิ่ม
= ยังไม่ผ่าน : ยังไม่เหมาะสมกับสถานการณ์ และ/หรือ ยังทำ�ไม่ครบถ้วน

ผู้นำ�เสนอ

ตรงเวลา

การแต่งกายเหมาะ
สม และดูดี

อื่นๆ (ระบุ)

สิ่งที่ต้องทำ� ข้อเสนอแนะMP RP
อย่างไร?

วางอุปกรณ์ต่าง ๆ 
อย่างเป็นระเบียบ
เรียบร้อยดี

มีอุปกรณ์
เครื่องมือครบถ้วน
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การนำ�เสนอ

• โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับ
  พันธกิจโลก (AQ700) หน้าที่ 1-14

(เพิ่มเติม)
• วิดีโอจุดมุ่งหมาย
• ขวดกรองน้ำ�พกพารีนา
  -แวร์ (หากคุณมี)
• วิดีโอนำ�เสนอขวดกรอง
  น้ำ�พกพารีนา-แวร์

•	 ถามคำ�ถามในหน้า�
15 (AQ700)

•	 ดูวิธีการตามที่ได้แนะนำ�
ไว้หน้าที่ 31

การปูทาง

แบ่งปันจุดมุ่งหมายของ
รีนา-แวร์ และนำ�เสนอ
ขวดกรองน้ำ�พกพา เป็น
ตัวอย่างของการป้องกัน

การเชิญชวนผู้มุ่ง
หวังร่วมงานกับคุณ

สิ่งที่ต้องทำ� การใช้ อย่างไร? ข้อเสนอแนะ

ขั้นตอนที่ 1

ขั้นตอนที่ 2

ขั้นตอนที่ 3

ดูวิธีการตามที่ได้แนะนำ�
ไว้หน้าที่ 28

คู่มือความแตกต่างของ
รีนา-แวร์ (RW516)

อธิบายความแตก
ต่างของรีนา-แวร์

renakit.com
แสดงให้เห็นถึงโปรแกรม
การเริ่มต้นธุรกิจ

MP FP

การลงทะเบียนสมัครผู้มุ่งหวัง

การกรอกเอกสาร

ขั้นตอนที่ 4
•	 ข้อตกลงการเป็นผู้แทน
ขายอิสระ (RW1)

•	 แบบประเมินตนเองในแนวปฏิบัติใน
การเป็นผู้แทนขายตรงที่ดี (RW32)

•	 คู่มือแนะนำ� และแนวปฏิบัติใน
•	 การขายตรง (RW33)
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• โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�
  กับพันธกิจโลก
 (AQ700) หน้าที่ 13
• ดูวิธีการตามที่ได้แนะนำ�ไว้หน้าที่ 34

บัตรจับรางวัล (RW54) :
คำ�ถามข้อที่ 1-2

การแสดงให้เห็นถึงความ
ประหยัด สามารถนำ�ไป
ประยุกต์ใช้กับผลิตภัณฑ์
อื่นๆที่จะช่วยให้คุณภาพ
ชีวิตของเขาดีขึ้นได้

สิ่งที่ต้องทำ� การใช้ ข้อเสนอแนะอย่างไร?
MP FP

บัตรจับรางวัล (RW54) :
คำ�ถามข้อที่ 3-4

หากผู้มุ่งหวังยังคงลังเล
ให้ช่วยเขา/เธอตัดสินใจ

• โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับพันธกิจโลก
  (AQ700) หน้าที่ 16-25 
• (เพิ่มเติม) วิดีโอการนำ�เสนอ
  เครื่องกรองน้ำ�
• โบร์ชัวร์เครื่องครัว (RW720)
• (เพิ่มเติม) วิด๊โอ 
  “การรับประทานอาหารที่มีคุณค่า”

ฟังคำ�ตอบของผู้มุ่งหวัง  
และนำ�เข้าสู่การแนะนำ�
ผลิตภัณฑ์:

เครื่องกรองน้ำ� และ/
หรือ เครื่องครัว 
และ “การรับประทาน
อาหารอย่างมีคุณค่า”

ขั้นตอนที่ 5

แบ่งปันผลิตภัณฑ์

แสดงให้เห็นถึงความ
ประหยัดจากการซื้อ
ขวดกรองน้ำ�พกพา

แบบฟอร์มข้อเสนอแนะ
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โปสเตอร์ผลิตภัณฑ์ 
(RW70)

บัตรจับรางวัล(RW54) : 
คำ�ถามที่ 5

ใบราคาปัจจุบัน และรายการส่ง
เสริมการขายใน renakit.com

บัตรจับรางวัล(RW54) : 
คำ�ถามที่ 6

• โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับพันธกิจโลก 
  (AQ700) หน้าที่ 26-29

• แคตตาล็อกสินค้า (RW760)

ใบสัญญาซื้อขาย (RW620)

ใบข้อตกลงบัตรเครดิต (RW621) 
หากลูกค้าใช้บัตรเครดิต

(เพิ่มเติม)
สรุป/แสดงให้เห็น
ถึงภาพรวมของ
ผลิตภัณฑ์ทั้งหมด

การปิดการขาย

การช่วยเหลือผู้มุ่งหวัง
ในการเลือกผลิตภัณฑ์

การแจ้งราคาขายปกติ
และราคาพิเศษ 
และเน้นย้ำ�ความ
ประหยัดที่จะได้

การนำ�เสนอวิธี
การชำ�ระเงิน

อธิบายผลิตภัณฑ์
ที่ผู้มุ่งหวังเลือก
อย่างละเอียด:

เครื่องกรองน้ำ�
และ/หรือ 
เครื่องครัว

การกรอกเอกสาร

สิ่งที่ต้องทำ� การใช้ ข้อเสนอแนะอย่างไร?
MP FP

ขั้นตอนที่ 6
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• การโทรหา ส่งข้อความใน
  ช่องทางสื่อสังคมออนไลน์
• การเชื่อมต่อไปยัง
 renekit.com
• ดูวิธีการตามที่ได้แนะนำ�ไว้
  หน้าที่ 45

บัตรจับรางวัล (RW54)
คำ�ถามข้อที่ 7-9

• การโทรหา ส่งข้อความใน
  ช่องทางสื่อสังคมออนไลน์
• ส่งวิดีโอวิธีการใช้งาน และ
  การดูแลรักษาต่างๆ
• RenaBlog
• ดูวิธีการตามที่ได้แนะนำ�ไว้
  หน้าที่ 46

หากคุณได้ชักชวน
สมาชิกเข้ามา 
คุณพยายามให้ความช่วย
เหลือหรือสนับสนุนเขา/เธอ

การขอรายชื่อผู้มุ่งหวัง
คนต่อไป
การนัดหมายเข้าพบ
(หากมี)

หากคุณขายผลิตภัณฑ์
ให้ลูกค้า คุณพยายาม
ให้ความช่วยเหลือ หรือ
สนับสนุนเขา/เธอ

ติดตาม

ดูวิธีการตามที่ได้แนะนำ�ไว้
หน้าที่ 44

อธิบายความแตกต่าง
ของรีนา-แวร์อีกครั้งหนึ่ง
(หากผู้มุ่งหวังยังไม่ได้
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ)

สิ่งที่ต้องทำ�

สิ่งที่ต้องทำ�

การใช้

การใช้

ข้อเสนอแนะ

ข้อเสนอแนะ

อย่างไร?

อย่างไร?

MP

MP

FP

FP

ขั้นตอนที่ 7

ขั้นตอนที่ 8

แบบฟอร์มข้อเสนอแนะ
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สิ่งที่ต้องทำ� ข้อเสนอแนะ

การฟัง: ระบุความ
ต้องการของผู้มุ่งหวัง

ถามคำ�ถามเปิด
คุณชอบปรุงอาหารอะไร?

ถามข้อมูลเพิ่มเติม

รับทราบ
ดังนั้น คุณน่าจะรู้สึกคุ้นเคย
กับภาชนะเหล่านี้

ใช้คำ�ง่าย ๆ ใช้คำ�บาง
คำ�ที่ผู้มุ่งหวังใช้
ขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์
จะทำ�ให้การท่องเที่ยวของ
คุณสมบูรณ์แบบมากเลย

ถามคำ�ถามว่า ใช่/ไม่ใช่
มีสมาชิกอยู่ด้วยกันกี่
คนในบ้านของคุณ?

แจกแจง
เมื่อสักครู่คุณได้พูดว่า คุณน่าจะดื่มน้ำ�
ได้มากขึ้นหากรสชาติของน้ำ�ดีขึ้นใช่ไหม

หยุดชั่วครู่

ยกตัวอย่างประโยคที่ได้จากการสัมมนานี้ กรุณาตรวจสอบสำ�หรับบริบทที่กว้างขึ้น
การสื่อสารด้วยคำ�พูด

แจ้งถึงความเชื่อมโยง
กับผู้ที่แนะนำ�มา
ลูกพี่ลูกน้องของคุณบอกว่า
คุณชอบเดินทางท่องเที่ยว

ใช้การรับรอง หรือ
อ้างอิงจากผู้อื่น
ผู้แทนอิสระของเราหลาย ๆ ท่าน
เข้าร่วมธุรกิจกับเรา เพราะว่ารัก
ผลิตภัณฑ์ของเราอย่างมาก…

อื่น ๆ (ระบุ):

อย่างไร?
MP RP

การสื่อสาร
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ยอมรับ 
(อย่าเพิกเฉย หรือ หลีกหนี)

ฟัง

ยืนยัน

เสนอทางเลือก

อื่น ๆ (ระบุ) :

การผ่อนคลาย 
(เปิด) ร่างกายและใบหน้า

การสบสายตา

การยิ้ม

การพยักหน้า

แสดงท่าทางโดยเจตนา

เป็นพื้นที่ส่วนตัว

การใช้เสียงที่เหมาะสม
ระดับเสียง / โทนเสียง / ความเร็ว

การสื่อสารแบบไม่ใช้คำ�พูด

สิ่งที่ต้องทำ� ข้อเสนอแนะอย่างไร?
MP RP

สิ่งที่ต้องทำ� ข้อเสนอแนะอย่างไร?
MP RP

การจัดการข้อโต้แย้ง

แบบฟอร์มข้อเสนอแนะ
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วันที่: ___________

อะไรคือสิ่งที่บรรลุผลจริง ๆ ? สิ่งที่ผู้นำ�เสนอทำ�ได้ดี?  
ให้จดรายการ สิ่งที่ทำ�ได้ดีออกมา คุณสามารถใช้การประชุมเพื่อแจ้งรายละเอียดของข้อเสนอแนะได้ (ด้านล่างนี้) ยกตัวอย่างเช่น:

การปูทาง (“คุณพูดปูทางได้ดีมาก”)
การขอรายชื่อผู้มุ่งหวังคนต่อไป (“ฉันชอบวิธีการขอรายชื่อผู้มุ่งหวังของคุณ”)
เทคนิคในการสื่อสาร (“คุณใช้เทคนิคการซื้อสารที่หลากหลายดี”)

เรื่องที่ทำ�ได้บรรลุผลสำ�เร็จ

ภาพรวมทั้งหมด 

แบบฟอร์มการสังเกตการณ์

แบบฟอร์มนี้ใช้เพื่อสังเกตการณ์ผู้นำ�เสนอที่มีประสบการณ์แล้ว

ชื่อผู้นำ�เสนอ: ________________________________________________________________ 

ชื่อผู้สังเกตการณ์: _________________________________________________________________

ย้อนกลับ
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ใช่  = ผู้นำ�เสนอได้ทำ�แล้ว 
ไม่ได้ทำ�  = ยังไม่เหมาะสมกับสถานการณ์ และ/หรือ ยังทำ�ไม่ครบถ้วน 

รายละเอียด

ทำ�แล้ว?

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ผู้นำ�เสนอ

ตรงเวลา

การแต่งกาย
เหมาะสม และดูดี

อื่น ๆ (ระบุ) :

สิ่งที่ต้องทำ� ข้อเสนอแนะ

วางอุปกรณ์ต่าง ๆ อย่าง
เป็นระเบียบเรียบร้อยดี

มีอุปกรณ์เครื่อง
มือครบถ้วน

แบบฟอร์มการสังเกตการณ์
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ทำ�แล้ว?

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

การนำ�เสนอ

• โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับ
  พันธกิจโลก (AQ700) 
  หน้าที่ 1-14

(เพิ่มเติม)
• วิดีโอจุดมุ่งหมาย
• ขวดกรองน้ำ�พกพา
  รีนา-แวร์ (ถ้าคุณมี)
• วิดีโอการนำ�เสนอขวดกรองน้ำ�พกพา
  รีนา-แวร์

•	 คำ�ถามหน้าที่ 15 (AQ700)
•	 ดูวิธีการตามคำ�แนะนำ�
ในหน้า 31

การปูทาง

แบ่งปันจุดมุ่งหมายของ
รีนา-แวร์ และนำ�เสนอ
ขวดกรองน้ำ�พกพา เป็น
ตัวอย่างของการป้องกัน

เชิญชวนให้เข้าร่วมธุรกิจ

สิ่งที่ต้องทำ� การใช้ ข้อเสนอแนะ

ดูวิธีการตามคำ�แนะนำ�ในหน้า 28

โบร์ชัวร์ความแตกต่างของ
รีนา-แวร์ (RW516)

อธิบายความแตกต่าง
ของรีนา-แวร์

renakit.com
แสดงให้เห็นถึงโปรแกรม
การเริ่มต้นธุรกิจ!

ขั้นตอนที่ 1

ขั้นตอนที่ 2

ขั้นตอนที่ 3

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

การลงทะเบียนสมัคร
ผู้มุ่งหวังของคุณ

การกรอกเอกสาร

ขั้นตอนที่ 4 •	 ข้อตกลงการเป็นผู้แทน
ขายอิสระ (RW1)

•	 แบบประเมินตนเองในแนว
ปฏิบัติใน การเป็นผู้แทน
ขายตรงที่ดี (RW32)

•	 คู่มือแนะนำ� และแนวปฏิบัติ
ใน การขายตรง (RW33)
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ทำ�แล้ว?

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

• โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับ
  พันธกิจโลก (AQ700) หน้าที่ 13 
• ดูวิธีการตามที่ได้แนะนำ�ไว้หน้าที่ 34

บัตรจับรางวัล (RW54) :
คำ�ถามข้อที่ 1-2

• โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับ
  พันธกิจโลก (AQ700)   
  หน้าที่ 16-25 
• (เพิ่มเติม) วิดีโอการนำ�เสนอ
  เครื่องกรองน้ำ�
• โบร์ชัวร์เครื่องครัว (RW720)
• (เพิ่มเติม) วิดีโอ “การรับ
  ประทานอาหารที่มีคุณค่า”

การแสดงให้เห็นถึงความ
ประหยัด สามารถนำ�ไป
ประยุกต์ใช้กับผลิตภัณฑ์ 
อื่น ๆ ที่จะช่วยให้คุณภาพ
ชีวิตของเขาดีขึ้นได้

ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับคำ�ตอบของ
ลูกค้าต่อ คำ�ถามที่แนะนำ�:

เครื่องกรองน้ำ� และ
/หรือ เครื่องครัว 
และ”การรับประทาน
อาหารอย่างมีคุณค่า”

สิ่งที่ต้องทำ� การใช้ ข้อเสนอแนะ

บัตรจับรางวัล (RW54) :
คำ�ถามข้อที่ 3-4

หากผู้มุ่งหวังยังคงลังเล
ให้ช่วยเขา/เธอตัดสินใจ

ขั้นตอนที่ 5

แบ่งปันผลิตภัณฑ์

แสดงให้เห็นถึงความ
ประหยัดจากการ
ซื้อขวดกรองน้ำ�
พกพารีนา-แวร์

แบบฟอร์มการสังเกตการณ์
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โปสเตอร์ผลิตภัณฑ์ �
(RW70)

บัตรจับรางวัล (RW54) : 
คำ�ถามที่ 5

ใบราคาปัจจุบัน 
และรายการส่งเสริม
การขายใน renakit.com

บัตรจับรางวัล (RW54) : 
คำ�ถามที่ 6

• โบร์ชัวร์เครื่องกรองน้ำ�กับ
  พันธกิจโลก (AQ700)   
  หน้าที่ 26-29

• แคตตาล็อกสินค้า (RW760)

ใบสัญญาซื้อขาย (RW620)

ใบข้อตกลงบัตรเครดิต (RW621) 
หากลูกค้าใช้บัตรเครดิต

(เพิ่มเติม)
สรุป/แสดงให้เห็น
ถึงภาพรวมของ
ผลิตภัณฑ์ทั้งหมด

การปิดการขาย 

การช่วยเหลือผู้มุ่งหวัง
ในการเลือกผลิตภัณฑ์

การแจ้งราคาขายปกติ
และราคาพิเศษ และเน้น
ย้ำ�ความประหยัดที่จะได้

การนำ�เสนอวิธี
การชำ�ระเงิน

อธิบายผลิตภัณฑ์ที่ผู้มุ่ง
หวังเลือกอย่างละเอียด:

เครื่องกรองน้ำ�
และ/หรือ 
เครื่องครัว

การกรอกเอกสาร

สิ่งที่ต้องทำ� การใช้ ข้อเสนอแนะทำ�แล้ว?

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ขั้นตอนที่ 6
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•	 การโทรหา ส่งข้อความ ใน
ช่องทางสื่อสังคมออนไลน์

•	 การเชื่อมต่อไปยัง renakit.com
•	 ดูวิธีการตามที่ได้แนะนำ�
ไว้หน้าที่ 45

บัตรจับรางวัล (RW54)
คำ�ถามข้อที่ 7-9

•	 การโทรหา ส่งข้อความ ใน
ช่องทางสื่อสังคมออนไลน์

•	 ส่งวิดีโอวิธีการใช้งาน และ
การดูแลรักษาต่าง ๆ

•	RenaBlog
•	 ดูวิธีการตามที่ได้แนะนำ�
ไว้หน้าที่ 46 

หากคุณได้ชักชวน
สมาชิกเข้ามา 
คุณพยายามให้ความ
ช่วยเหลือ หรือ 
สนับสนุนเขา/เธอ

การขอรายชื่อผู้มุ่งหวัง
คนต่อไป
การนัดหมายเข้าพบ 
(หากมี)

หากคุณขายผลิตภัณฑ์
ให้ลูกค้า คุณพยายามให้
ความช่วยเหลือ หรือ
สนับสนุนเขา/เธอ

การติดตาม

ดูวิธีการตามที่ได้แนะนำ�ไว้หน้าที่ 44
อธิบายความแตกต่าง
ของรีนา-แวร์อีกครั้งหนึ่ง
(หากผู้มุ่งหวังยังไม่ได้
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ) 

สิ่งที่ต้องทำ�

สิ่งที่ต้องทำ�

การใช้

การใช้

ข้อเสนอแนะ

ข้อเสนอแนะ

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ทำ�แล้ว?

ทำ�แล้ว?

ขั้นตอนที่ 7 

ขั้นตอนที่ 8

แบบฟอร์มการสังเกตการณ์
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การสื่อสาร

สิ่งที่ต้องทำ� ข้อเสนอแนะ

การฟัง: 
ระบุความต้องการของผู้มุ่งหวัง

ถามคำ�ถามเปิด
คุณชอบปรุงอาหารอะไร?

ถามข้อมูลเพิ่มเติม

รับทราบ
ดังนั้น คุณน่าจะรู้สึกคุ้นเคย
กับภาชนะเหล่านี้

ใช้คำ�ง่าย ๆ / ใช้คำ�
บางคำ�ที่ผู้มุ่งหวังใช้
ขวดกรองน้ำ�พกพารีนา-แวร์
จะทำ�ให้การท่องเที่ยวของ
คุณสมบูรณ์แบบมากเลย

ถามคำ�ถามว่า ใช่/ไม่ใช่
มีสมาชิกอยู่ด้วยกันกี่
คนในบ้านของคุณ?

แจกแจง
เมื่อสักครู่คุณได้พูดว่า �
คุณน่าจะดื่มน้ำ�ได้มากขึ้นหาก
รสชาติของน้ำ�ดีขึ้นใช่ไหม

หยุดชั่วครู่

ยกตัวอย่างประโยคที่ได้จากการสัมมนานี้ กรุณาตรวจสอบสำ�หรับบริบทที่กว้างขึ้น
การสื่อสารด้วยคำ�พูด

แจ้งถึงความเชื่อมโยงกับผู้ที่แนะนำ�มา
ลูกพี่ลูกน้องของคุณบอกว่าคุณ
ชอบเดินทางท่องเที่ยว

ใช้การรับรองหรืออ้างอิงจากผู้อื่น
ผู้แทนอิสระของเราหลายๆท่าน�
เข้าร่วมธุรกิจกับเรา เพราะว่ารัก
ผลิตภัณฑ์ของเราอย่างมาก…

อื่น ๆ (ระบุ) :

ทำ�แล้ว?

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�
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ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ใช่ | ไม่ได้ทำ�

ยอมรับ (อย่าเพิกเฉย หรือ หลีกหนี)

ฟัง

ยืนยัน

เสนอทางเลือก

อื่น ๆ (ระบุ) :

ความเป็นธรรมชาติ ผ่อนคลาย

การสบตา

การยิ้ม

การพยักหน้า

การแสดงท่าทาง

ระยะห่างที่ควร

การใช้เสียงที่เหมาะสม
ระดับเสียง / โทนเสียง / ความเร็ว

การสื่อสารแบบไม่ใช้คำ�พูด

สิ่งที่ต้องทำ� ข้อเสนอแนะทำ�แล้ว?

ทำ�แล้ว?สิ่งที่ต้องทำ� ข้อเสนอแนะ

การจัดการข้อโต้แย้ง

แบบฟอร์มการสังเกตการณ์
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เมื่อคุณเดินไปหยุดตามช่องให้คู่ ของคุณอ่านข้อโต้แย้งให้คุณฟัง ใช้เทคนิคการสื่อสารเพื่อที่จะจัดการกับข้อโต้แย้ง โดยขึ้นอยู่กับประเภท
ของ ข้อโต้แย้ง

อ่านข้อโต้แย้งแต่ละข้อเสียงดังและจัดการกับข้อโต้แย้งนั้น

การจัดการแผ่นป้ายข้อโต้แย้งเกมส์ที่ 1 |

• วางวัตถุลงบนจุดเริ่มต้น โยนเหรียญเพื่อที่จะเคลื่อนวัตถุไปตามแผ่นเกม :

• ถ้าคุณไม่สามารถ พูดประโยคที่จัดการกับข้อโต้แย้งได้ และคุณจะต้องดูคำ�ตอบคุณจะต้องเดินถอยหลังไป 2 ช่อง (หรือ ถอยหลังไป 1 ช่อง หากคุณ            
  เพิ่งเริ่มเดิน มาเพียงหนึ่งช่องจากจุดเริ่มต้น)

ใช้วัตถุเล็ก ๆ ที่มีลักษณะต่างกัน เพื่อเป็นตัวแทนของผู้เล่นแต่ละคน
(เช่นคลิปหนีบกระดาษ ยางลบ บอลกระดาษลูกเล็กๆ)

สำ�หรับในเวอร์ชั่นที่พิมพ์เป็นแผ่นออกมา ซึ้งอยู่ในหน้าถัดไป สามารถใช้เล่นได้เป็นคู่หรือเป็นกลุ่มเล็ก ๆ

ใช้เหรียญ 1 เหรียญสำ�หรับแต่ละคู่หรือแต่ละกลุ่ม

คุณต้องเตรียมอะไรบ้าง

กติกา

หัว = หมายถึงให้เคลื่อนไปด้านหน้า 1 ช่อง  
                                
ก้อย = หมายถึงให้เคลื่อนไปด้านหน้า 2 ช่อง

ช่องสีแดง = ข้อโต้แย้งปลอม

ช่องสีเขียว = ข้อโต้แย้งจริง ๆ

ภาคผนวก 5 / เกมส์

•	  



85RW205 WW.1205.03.0819

เริ่มเลย!

จบเก
มส์

เครื่องครัวนี้มี
ราคาสูงมาก

ฉันไม่สามารถซื้อได้

ทิ้งแคตตาล็อก
เอาไว้ในกล่อง
จดหมายได้เลย

สามีของฉันไม่อนุญาต
ให้ฉันทำ�งาน

ฉันอยากจะบอก
สามี/ภรรยา
ของฉันก่อน

ฉันไม่มีพี่เลี้ยง
ดูแลเด็ก

เดินกลับไปที่ช่องเดิม

ฉันไม่รู้จักคุณ ฉันจะ
ไม่ให้ข้อมูล หรือเลขที่
บัตรเครดิตแก่คุณ

ฉันมีอยู่แล้ว
คล้าย ๆ แบบนี้

คนที่ฉันรู้จัก 
ไม่สามารถซื้อผลิตภัณฑ์

เหล่านี้ได้หรอก

ฉันทำ�งานเต็มเวลาแล้ว
ฉันไม่ต้องการที่จะเสียงาน

ฉันไม่สามารถเข้า
ร่วมได้ในตอนนี้

โยนเหรียญอีกครั้ง

คุณพลาดไป 1 ตา

โยนเหรียญอีกครั้ง

ฉันไม่รู้ ว่าฉัน
จำ�เป็นต้องใช้
มันหรือเปล่า

ฉันไม่สนใจ

คุณพลาดไป 1 ตา

ฉันคุยกับคนไม่เก่ง
ฉันไม่รู้สิ

เดินกลับไปที่ช่องเดิม

ฉันขอคิดดูก่อน

โทรหาฉันอีกทีนะ

ครัวของฉัน
มันเล็กมาก

ฉันไม่มีเวลา

ฉันไม่สามารถ
เข้าร่วมได้ในตอนนี้

ฉันไม่รู้จักใครที่
จะไปขายเลย

ฉันกลัวว่าภาชนะนี้
จะเกิดการเสียหาย

ฉันไม่สามารถขายได้

ฉันไม่สามารถซื้อ
มันได้ในตอนนี้

ฉันไม่มีห้องมากพอ
ในบ้านของฉัน

1

8

9

7

10

17 16 15 14

20 21 22

23

27 28 29 30

242526

1918

6

11

5

12 13

2 3 4
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จุดประสงค์ของเกมส์นี้ :
เพื่อที่จะฝึกฝน การฟังและการตอบสนองต่อข้อโต้แย้ง

แบบที่ 1  |  การเล่นเป็นกลุ่มใหญ่ (ผู้เล่น 10-20 คน) : สับไพ่

แจ้งผู้เล่นเกี่ยวกับจุดมุ่งหมายของเกมส์
แจ้งผู้เล่นคุณจะให้การ์ดเขาซึ่งในการ์ดจะมีข้อโต้แย้งอยู่และมี คำ�แนะนำ� ในการจัดการกับข้อโต้แย้งนั้น และคุณต้องการให้พวกเขา อ่านแบบเงียบ ๆ 
และสอบถามคุณถ้าหากว่าพวกเขาไม่เข้าใจประโยคที่อยู่บนไพ่
แจกไพ่ให้ผู้เล่นคนละใบ
แจ้งผู้เล่นให้พวกเขาเดินไปรอบ ๆ ห้องและหาจับคู่ มา 1 คน
ก่อนที่เขาจะลงมือจับคู่ อธิบายว่าเมื่อพวกเขาได้คู่แล้วทั้งสองคนต้องสลับกันอ่านข้อโต้แย้งในไพ่ และ ตอบประโยคกที่จะจัดการข้อโต้แย้งนั้น พวกเขา
ต้องให้คู่ของเขา ตอบก่อนที่จะอ่านเฉลยคำ�ตอบที่แนะนำ�อยู่บนไพ่

    ยกตัวอย่างเช่น :

     A: (อ่านข้อโต้แย้งจากไพ่) : ฉันไม่สนใจ
     B: (พยายามที่จะ จัดการข้อโต้แย้ง) : ผลิตภัณฑ์เหล่านี้มีความน่าสนใจมาก ๆ
     A: ลองอีกครั้งหนึ่ง
     B: คุณไม่สนใจในโอกาสที่จะได้รับผลิตภัณฑ์แสนวิเศษเหล่านี้ฟรีหรือ?
     A: ถูกต้อง / เยี่ยมไปเลย (คำ�ตอบตรงกับ ที่แนะนำ�ไว้ในไพ่)

หากจำ�เป็นให้ใช้ตัวอย่างนี้ในการสาธิตการเล่นเกมส์ โดยเลือกผู้เล่นมา 1 คน เพื่อทำ�การสาธิต (จากนั้น ให้ เลือกไพ่มา 1 ใบบนโต๊ะ)
พยายามรักษาเวลาด้วย คุณมีเวลา 2 นาทีต่อรอบ : 1 นาทีสำ�หรับไพ่ 1 ใบ) , 2 นาทีสำ�หรับไพ่ 1 คู่
เมื่อหมดเวลา ผู้เล่นต้องสลับไปหาจับคู่กับคนอื่นและเล่นซ้ำ�อีกครั้ง

จำ�นวนของผู้เล่น :
ได้ตั้งแต่ 1 คนขึ้นไป (หากผู้อบรมสามารถเล่นบทบาทสมมุติกับเขา/เธอได้) จนถึง 20 คน (เนื่องจากจำ�นวนไพ่มีสำ�หรับ 20 คน)

ระยะเวลา : 
ประมาณ 45 นาที แต่ก็ขึ้นอยู่กับจำ�นวนของผู้เล่น และจำ�นวนรอบที่เล่นด้วย

คุณต้องเตรียมอะไรบ้าง :
คุณต้องเตรียมไพ่ข้อโต้แย้ง 1 เซต (การเข้าพบ การขาย การชวนเข้าร่วมธุรกิจ) ขึ้นอยู่กับจำ�นวนผู้เล่น และแบบที่คุณเลือก

แจ้งผู้เล่นเกี่ยวกับวัตถุประสงค์ และ วิธีการของเกมส์ก่อนที่จะแจกการ์ดให้กับพวกเขา

วิธีการ

บทบาทสมมุติในเรื่องข้อโต้แย้งเกมส์ที่ 2  |
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แบบที่ 2  | กลุ่มเล็ก ๆ (ผู้เล่นประมาณ 1 ถึง 10 คน) : เล่นเป็นคู่

แยกไพ่เป็นสำ�รับ และ ให้ สำ�รับเล็กกับผู้เล่นแต่ละคน   ให้แน่ใจด้วยว่าคุณได้ทำ�การสับไพ่ให้มีความแตกต่างกัน ในแต่ละชนิดของข้อโต้แย้งแล้ว ( 
การเข้าพบ, การขาย , การชักชวนเข้าร่วมธุรกิจ)
ให้ผู้เล่นจับคู่กัน
แจ้งผู้เล่นให้สลับกันอ่านข้อโต้แย้งและตอบประโยคจัดการกับข้อโต้แย้งนั้น ตามที่ได้ยกตัวอย่างไปในการเล่นแบบที่ 1 ให้พวกเขาทำ�แบบนี้จนครบ
จำ�นวนไพ่ทั้งหมด
ถ้ามีเวลาเหลือ แต่ละคู่สามารถสลับสำ�รับไพ่กับคู่อื่น และสามารถเล่นต่อได้

สำ�หรับการเล่นแบบที่ 1 และ 2: 

ขอให้เพื่อน หรือ สมาชิกในครอบครัว มาช่วยเล่นเป็นผู้มุ่งหวัง และช่วยอ่านข้อโต้แย้งให้แก่คุณ 
 
 
ฝึกฝนกับประโยคที่ใช้จัดการข้อโต้แย้งบนไพ่ และสร้างความท้าทายให้แก่ตัวคุณเองว่าคุณสามารถที่จะตอบข้อโต้แย้งได้กี่ข้อภายในเวลา 1 
นาที

ตัด

พับ

ส่งเสริมให้ผู้เล่นเขียนบันทึกการ ขจัดข้อโต้แย้งที่ดี ที่ได้ยิน ซึ่งอาจจะไม่ใช่สิ่งที่แนะนำ�อยู่บนไพ่ก็ได้ ท้ายที่สุด ในการถ่ายทอดข้อมูล: ขอให้ผู้เล่น ออกมา
แบ่งปันการจัดการข้อโต้แย้งที่ดีที่ได้ยินในเกมส์นี้ หากทุกคนเห็นร่วมกันว่าเป็นการจัดการข้อโต้แย้งที่ดี ก็ให้พิจารณาเพิ่มเข้าไปใน ประโยคที่ใช้ในการ
จัดการ ข้อโต้แย้งได้เลย
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ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

การจัดการข้อโต้แย้ง

การจัดการข้อโต้แย้ง

การจัดการข้อโต้แย้ง

การจัดการข้อโต้แย้ง

ฉันไม่มีเวลา

ฉันไม่สนใจ

ทิ้งแคตตาล็อกเอาไว้ในกล่องจดหมายได้เลย

โทรหาฉันอีกทีนะ

คุณไม่มีเวลาให้กับบางสิ่งที่อาจจะเป็นประโยชน์ต่อคุณหรือ?

คุณไม่สนใจโอกาสในการได้รับผลิตภัณฑ์อันแสนวิเศษฟรี หรือ?

คุณไม่อยากเห็นหรือว่ายังมีอะไรอีกที่ฉันจะมอบให้คุณ?

ฉันจะติดต่อคุณพรุ่งนี้ช่วงเช้า หรือ ช่วงบ่ายดี?
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ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

การจัดการข้อโต้แย้ง

การจัดการข้อโต้แย้ง

ฉันอยากจะปรึกษากับสามี/ภรรยาของฉันก่อน

ฉันไม่สามารถซื้อได้

เครื่องครัวนี้ราคาสูงมาก

แล้วถ้าฉันบอกคุณว่าคุณสามารถแบ่งชำ�ระได้รายเดือนละ
คุณคิดว่าเดือนละเท่าไรที่คุณสามารถจ่ายได้?

ฉันเข้าใจ นอกจากนั้นมีเหตุผลอื่น ๆ อีกบ้างไหม มีบางอย่างอีกหรือไม่
ที่คุณกำ�ลังกังวลอยู่?

ฉันสังเกตเห็นว่าคุณมีเหตุผลที่อยากจะบอก คุณสามารถบอกฉันได้ไหม?
 
อะไรที่ทำ�ให้คุณกังวลที่สุด ราคา เงินมัดจำ� หรือเรื่องอื่นๆนอกจากนี้?
 
ฉันเข้าใจ แล้วถ้าฉันจะแจ้งให้คุณทราบเกี่ยวกับทางเลือก เกี่ยวกับการชำ�ระ
เงิน 

ข้อโต้แย้ง
ฉันไม่สามารถซื้อได้ตอนนี้

การจัดการข้อโต้แย้ง
อะไรที่จะทำ�ให้คุณสามารถตัดสินใจซื้อได้ในวันนี้?

• 

• 

• 

• 

การจัดการข้อโต้แย้ง
ฉันเข้าใจนะ คุณอยากจะให้ฉันช่วยนำ�เสนอและอธิบายให้กับสามีของ
คุณเพื่อที่เขา จะได้เรียนรู้เกี่ยวกับคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์รีนา-
แวร์ไหม?
 
ฉันเข้าใจ และคิดว่าถูกแล้วที่คุณจะต้องทำ�การตัดสินใจร่วมกัน แต่
คุณรู้ไหมว่า 
ลูกค้าของฉันบางคนซ้ือผลิตภัณฑ์เหล่านี้โดยไม่ได้บอกให้สามี/
ภรรยาทราบก่อนเลย พวกเขาบอกฉันว่า สามี/ภรรยา ของพวก
เขาชอบในผลิตภัณฑ์

• 

• 
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ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

การจัดการข้อโต้แย้ง

ฉันไม่รู้จักคุณ ฉันจะไม่ให้ข้อมูล หรือเลขที่บัตรเครดิตแก่คุณ

ฉันกลัวว่าภาชนะนี้จะเกิดการเสียหาย

ฉันมีอยู่บ้างแล้วคล้าย ๆ กัน

การจัดการข้อโต้แย้ง
คุณน่าจะรู้สึกดีขึ้น หากฉันแจ้งคุณเกี่ยวกับรีนา-แวร์ และบทบาท
ของผู้แทน

ฉันเข้าใจ ให้ฉันนำ�บัตรผู้แทนขายอิสระให้คุณดูก่อน และ 
รีนา-แวร์จะคืนเงิน ให้ลูกค้าหากตัวแทนไม่นำ�ส่งเงินไปยังบริษัท

จะดีขึ้นไหม หากฉันแสดงให้คุณเห็นว่า มันดูแลง่ายมาก
และได้รับการรับประกันตลอดอายุการใช้งาน?

การจัดการข้อโต้แย้ง
คล้าย ๆ กัน ก็หมายความว่าไม่ได้เหมือนกัน   หากคุณเดินทางไป
เม็กซิโก การเดินทางโดยรถบัสหรือเครื่องบิน ทั้งสองวิธี พาคุณไปที่
นั่น แต่วิธีไหนที่คุณจะรู้สึกดีกว่ากัน? ด้วยกรรมวิธีการปรุงอาหาร
แบบใช้น้ำ�แต่น้อย คุณสามารถรักษาคุณค่าทางโภชนาการได้มากกว่า 
รสชาติที่ดีขึ้น และสีสันที่สวยงามมากขึ้น
 
คล้าย ๆ กัน ก็หมายความว่าไม่ได้เหมือนกัน ด้วยเครื่องครัวรีนา-
แวร์ คุณสามารถปรุงอาหารแบบใช้น้ำ�แต่น้อย .....
(พูดถึงประโยชน์อื่น ๆ )

ข้อโต้แย้ง
ฉันขอคิดดูก่อน

• 

• 

• 

• 

การจัดการข้อโต้แย้ง
คุณต้องการคิดเรื่องอะไรก่อนที่จะตัดสินใจซื้อ?

 
มันเป็นเรื่องของผลิตภัณฑ์ เรื่องราคา หรือเงื่อนไขอื่น ๆ ที่คุณ
จะต้องคิดก่อน?

• 

• 
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ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

การจัดการข้อโต้แย้ง

การจัดการข้อโต้แย้ง

การจัดการข้อโต้แย้ง

ฉันไม่สามารถเข้าร่วมได้ในตอนนี้

ฉันทำ�งานประจำ� และไม่ต้องการเสียเวลางาน

ฉันพูดคุยกับคนที่ไม่รู้จักไม่เก่ง

ฉันเข้าใจ นอกจากนี้ มีเหตุผลอื่น ๆ ไหม? หรือมีสิ่งใดไหม
ที่คุณกังวลอยู่?

อะไรที่ทำ�ให้คุณไม่สามารถเข้าร่วมได้ในตอนนี้?

• 

• 

มันจะดีไหม หากคุณสามารถเริ่มงานแบบ part time ได้?

แล้วถ้าฉันบอกว่าคุณจะได้รับการอบรมใน
การเข้าพบคนอย่างมีประสิทธิผลละ?

ข้อโต้แย้ง การจัดการข้อโต้แย้ง

ฉันไม่รู้จักใครที่จะไปขายสินค้าได้
มันจะดีไหม หากฉันจะชี้ให้คุณเห็นว่ามีคนมากมาย
ที่คุณสามารถขายสินค้าให้กับเขาได้?
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ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

การจัดการข้อโต้แย้ง

การจัดการข้อโต้แย้ง

การจัดการข้อโต้แย้ง

คนที่ฉันรู้จัก ไม่สามารถซื้อสินค้านี้ได้หรอก

ฉันไม่มีคนช่วยดูแลเด็ก

ฉันขายไม่เป็น

แล้วถ้าเราขายให้กับคนที่สามารถซื้อได้ล่ะ?

แล้วถ้าฉันบอกว่าคุณสามารถทำ�งานได้ระหว่าง
วัน เวลาเด็ก ๆ ไปโรงเรียนล่ะ?

อะไรทำ�ให้คุณกังวลเกี่ยวกับการขาย?

ข้อโต้แย้ง
การจัดการข้อโต้แย้ง

สามีของฉันไม่ต้องการให้ฉันทำ�งาน
คุณอยากให้ฉันช่วยอธิบายให้กับสามีของคุณฟังเก่ียวกับโอกาส
ของ รีนา-แวร์ที่สามารถเปลี่ยนแปลงชีวิตของคุณไหม?
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วัตถุประสงค์ของเกมส์ :
ฝึกฟังและตอบสนองต่อข้อโต้แย้ง

จำ�นวนของผู้เล่น: 
อย่างน้อย 10 คน มากที่สุด 40 คน (เนื่องจากจำ�นวนของไพ่) : อย่างไรก็ตาม จะดีกว่าหากใช้ผู้เล่นประมาณ 20 คน

ระยะเวลา: 
อาจจะแตกต่างกันขึ้นอยู่กับจำ�นวนของผู้เล่น

สิ่งที่ต้องเตรียม:
ไพ่ 1 ชุด ที่มีข้อมูลของข้อโต้แย้งอยู่ พิมพ์ออกมาเป็นสีและตัดออกมาเป็นแผ่นเพื่อ ให้ข้อโต้แย้งถูกแยกออกมาจาก 

ให้แน่ใจว่าคุณได้สับไพ่อย่างดี!
แจกไพ่ให้ผู้เล่นคนละ 1 ใบ ถ้ามีคนน้อยกว่า 40 คน ให้แน่ใจว่าคุณแจกไพ่ได้ตรงคู่! ยกตัวอย่างเช่น ข้อโต้แย้งที่ 1-10 และ การจัดการข้อโต้
แย้ง A-J  
แจ้งผู้เล่นให้ เดินออกไปรอบๆห้องและ “หาไพ่ที่คู่กัน” (ตัวอย่างและการจัดการข้อโต้แย้ง)
พวกเขาจะต้องอ่านข้อความในไพ่ให้อีกคนนึงทราบ จนกระทั่งพวกเขาสามารถเจอคู่ที่ถูกต้อง
เมื่อพวกเขาเจอคู่ที่ถูกต้อง นั่นหมายถึงพวกเขาจะได้ออกจากเกมส์
เมื่อ คุณเจอคู่ที่ จับคู่กันได้แล้วให้เช็คและทบทวนข้อโต้แย้งและการจัดการข้อโต้แย้งนั้น:

ขอให้ “ผู้ที่จับคู่กันแล้ว” เขียนข้อความที่ใช้จัดการกับข้อโต้แย้ง มากเท่าที่จะมากได้ ลงบนไพ่

วิธีการเล่น

1 A 5 E 9 I 13 M
2 B 6 F 10 J 14 N
3 C 7 G 11 K 15 O
4 D 8 H 12 L 16 P

การจับคู่ข้อโต้แย้ง และสิ่งที่ช่วยจัดการกับข้อโต้แย้งเกมส์ที่ 3 |

แจ้งชื่อเล่นเกี่ยวกับวัตถุประสงค์และวิธีการเล่นเกมส์ก่อนที่จะแจกไพ่ให้พวกเขา

ส่งเสริมให้ผู้เล่นเขียนบันทึกการ ขจัดข้อโต้แย้งที่ดี ที่ได้ยิน ซึ่งอาจจะไม่ใช่สิ่งที่แนะนำ�อยู่บนไพ่ก็ได้ 
ท้ายที่สุด ในการถ่ายทอดข้อมูล: ขอให้ผู้เล่น ออกมาแบ่งปันการจัดการข้อโต้แย้งที่ดีที่ได้ยินในเกมส์นี้ หากทุกคนเห็นร่วมกันว่าเป็นการจัดการข้อโต้แย้ง
ที่ดี ก็ให้พิจารณาเพิ่มเข้าไปใน ประโยคที่ใช้ในการจัดการข้อโต้แย้งได้เลย
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ข้อโต้แย้ง1 |

2 |

3 |

4 |

ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ฉันไม่มีเวลา

ฉันไม่สนใจ

ทิ้งแคตตาล็อกเอาไว้ในกล่องจดหมายได้เลย

โทรหาฉันอีกทีนะ

A | การจัดการข้อโต้แย้ง
คุณไม่มีเวลาให้กับบางสิ่งที่อาจจะ
เป็นประโยชน์ต่อคุณหรือ?

B | การจัดการข้อโต้แย้ง
คุณไม่สนใจโอกาสในการได้รับผลิตภัณฑ์
อันแสนวิเศษฟรี หรือ?

C | การจัดการข้อโต้แย้ง
คณุไม่อยากเหน็หรือวา่ยงัมอีะไรอกีทีฉ่นัจะมอบใหค้ณุ?

D | การจัดการข้อโต้แย้ง

ฉันจะติดต่อคุณพรุ่งนี้ช่วงเช้าหรือช่วงบ่ายดี?
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5 |

6 |

7 |

8 |
ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ฉันอยากจะปรึกษากับสามี
/ภรรยาของฉันก่อน

ฉันไม่สามารถซื้อได้

เครื่องครัวนี้ราคาสูงมาก

E | การจัดการข้อโต้แย้ง
แล้วถ้าฉันบอกคุณว่า คุณสามารถแบ่ง
ชำ�ระได้รายเดือนล่ะ คุณคิดว่าเดือน
ละเท่าไร ที่คุณสามารถจ่ายได้?

ข้อโต้แย้ง
ฉันไม่สามารถซื้อได้ตอนนี้

G | การจัดการข้อโต้แย้ง
อะไรที่จะทำ�ให้คุณสามารถตัดสินใจซื้อได้ในวันนี้?

F | การจัดการข้อโต้แย้ง
ฉันเข้าใจ นอกจากนั้นมีเหตุผลอื่น ๆ อีกบ้างไหม มีบางอย่างอีกหรือไม่
ที่คุณกำ�ลังกังวลอยู่?

ฉันสังเกตเห็นว่าคุณมีเหตุผลที่อยากจะบอก คุณสามารถบอกฉันได้ไหม?

อะไรที่ทำ�ให้คุณกังวลที่สุด ราคา เงินมัดจำ� หรือเรื่องอื่นๆนอกจากนี้?

ฉันเข้าใจ แล้วถ้าฉันจะแจ้งให้คุณทราบเกี่ยวกับทางเลือก เ
กี่ยวกับการชำ�ระเงิน 

• 

• 

• 

• 

H | การจัดการข้อโต้แย้ง
ฉันเข้าใจนะ คุณอยากจะให้ฉันช่วยนำ�เสนอ และ อธิบายให้กับ
สามี ของคุณ เพื่อที่เขาจะได้เรียนรู้เกี่ยวกับคุณประโยชน์ของ
ผลิตภัณฑ์รีนา-แวร์ไหม?

ฉันเข้าใจ และคิดว่าถูกแล้วที่คุณจะต้องทำ�การตัดสินใจร่วมกัน 
แต่คุณรู้ไหมว่า ลูกค้าของฉันบางคนซื้อผลิตภัณฑ์เหล่านี้โดยไม่
ได้บอกให้สามี/ภรรยา ทราบก่อนเลย พวกเขาบอกฉันว่าสามี/
ภรรยา ของพวกเขาชอบในผลิตภัณฑ์

• 

• 
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ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ฉันไม่รู้จักคุณ ฉันจะไม่ให้ข้อมูล 
หรือเลขที่บัตรเครดิตแก่คุณ

ฉันกลัวว่าภาชนะนี้จะเกิดการเสียหาย

ฉันมีอยู่บ้างแล้วคล้าย ๆ กัน

J | การจัดการข้อโต้แย้ง
จะดีขึ้นไหม หากฉันแสดงให้คุณเห็นว่า มันดูแลง่ายมาก
และได้รับการรับประกันตลอดอายุการใช้งาน?

ข้อโต้แย้ง
ฉันขอคิดดูก่อน

L | การจัดการข้อโต้แย้ง
คุณไม่มีเวลาสำ�หรับบางสิ่งที่จะเป็นประโยชน์กับคุณหรือ?

K | การจัดการข้อโต้แย้ง
คล้าย ๆ กัน ก็หมายความว่าไม่ได้เหมือนกัน หากคุณเดินทางไป
เม็กซิโก การเดินทางโดยรถบัส หรือเ ครื่องบิน ทั้งสองวิธี พาคุณ
ไปที่นั่น แต่วิธีไหนที่คุณจะรู้สึกดีกว่ากัน? ด้วยกรรมวิธีการปรุง
อาหารแบบใช้น้ำ�แต่น้อย คุณสามารถรักษาคุณค่าทางโภชนาการ
ได้มากกว่า รสชาติที่ดีขึ้น และสีสันที่สวยงามมากขึ้น

คล้าย ๆ กัน ก็หมายความว่าไม่ได้เหมือนกัน ด้วยเครื่องครัวรีนา-
แวร์ คุณสามารถปรุงอาหารแบบใช้น้ำ�แต่น้อย .....
(พูดถึงประโยชน์อื่นๆ)

• 

• 

I | การจัดการข้อโต้แย้ง
คุณน่าจะรู้สึกดีขึ้น หากฉันแจ้งคุณเกี่ยวกับ
รีนา-แวร์ และบทบาทของผู้แทน?

ฉันเข้าใจ ให้ฉันนำ�บัตรผู้แทนขายอิสระให้คุณดูก่อน และ 
รีนา-แวร์จะคืนเงิน ให้ลูกค้าหากตัวแทนไม่นำ�ส่งเงินไปยังบริษัท

• 

• 9 |

10 |

11 |

12 |
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ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ฉันไม่สามารถเข้าร่วมได้ในตอนนี้

ฉันทำ�งานประจำ� และไม่ต้องการเสียเวลางาน

ฉันพูดคุยกับคนที่ไม่รู้จักไม่เก่ง

M | การจัดการข้อโต้แย้ง
ฉันเข้าใจ นอกจากนี้ มีเหตุผลอื่น ๆ ไหม? หรือมีสิ่งใดไหม
ที่คุณกังวลอยู่?

อะไรที่ทำ�ให้คุณไม่สามารถเข้าร่วมได้ในตอนนี้?

• 

• 

N | การจัดการข้อโต้แย้ง
มันจะดีไหม หากคุณสามารถเริ่มงานแบบ part time ได้?

O | การจัดการข้อโต้แย้ง
แล้วถ้าฉันบอกว่าคุณจะได้รับการอบรมใน
การเข้าพบคนอย่างมีประสิทธิผลล่ะ?

ข้อโต้แย้ง
ฉันไม่รู้จักใครที่จะไปขายสินค้าได้.

P | การจัดการข้อโต้แย้ง
มันจะดีไหม หากฉันจะชี้ให้คุณเห็นว่ามีคนมากมาย
ที่คุณสามารถขายสินค้าให้กับเขาได้?

13 |

14 |

15 |

16 |
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ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

ข้อโต้แย้ง

คนที่ฉันรู้จัก ไม่สามารถซื้อสินค้านี้ได้หรอก

ฉันไม่มีคนช่วยดูแลเด็ก

ฉันขายไม่เป็น

Q | การจัดการข้อโต้แย้ง
แล้วถ้าเราขายให้กับคนที่สามารถซื้อได้ล่ะ?

R | การจัดการข้อโต้แย้ง
แล้วถ้าฉันบอกว่าคุณสามารถทำ�งานได้ระหว่าง
วัน เวลาเด็ก ๆ ไปโรงเรียนล๋ะ?

S | การจัดการข้อโต้แย้ง
อะไรทำ�ให้คุณกังวลเกี่ยวกับการขาย?

ข้อโต้แย้ง
สามีของฉันไม่ต้องการให้ฉันทำ�งาน

T | การจัดการข้อโต้แย้ง
คุณอยากให้ฉันช่วยอธิบายให้กับสามีของคุณฟังเก่ียวกับ
โอกาสของรีนา-แวร์ท่ีสามารถเปลี่ยนแปลงชีวิตของคุณไหม
?

17 |

18 |

19 |

20 |
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บันทึก
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