
หนัังสืือเล่่มนี้้�แต่่งขึ้้�นโดย Sean D’Souza โดยเขาได้้เปรีียบเทีียบการตััดสิินใจซื้้�อของลููกค้้าเหมืือนกัับการรอกระเป๋๋า

ของนัักเดิินทาง ถ้้ าเราเป็็นนัักเดิินทางที่่�มีีกระเป๋๋ามา 7 ใบ เวลาเราไปรอตรงสายพานเวลาลงจากเคร่ื่�องบิิน เราก็็จะต้้อง 

รอให้้กระเป๋๋าทั้้�ง 7 ใบมาครบก่่อน เราถึึงจะยอมออกไปจากสนามบิิน เช่่นเดีียวกััน เวลาลููกค้้าจะตััดสิินใจซื้้�อ เขาก็็จะต้้องรอ

ปััจจััยต่่าง ๆ  ทั้้�ง 7 ปััจจััยให้้ครบก่่อนเขาถึึงจะตััดสิินใจซื้้�อ

หนัังสืือได้้เล่่าให้้ฟัังถึึงปััจจััยทั้้�ง 7 ประการ โดยเล่่าไปทีีละบท ปั ัจจััยแรกคืือ การเริ่่�มต้้นด้้วยปััญหา เพราะจะเป็็น

สิ่่�งที่่�จะทำให้้ลูกค้้าหัันมาให้้ความสนใจกัับสิินค้้าหรืือบริิการของเรา โดยเราต้้องลองทำรายการปััญหาของลููกค้้าออกมาให้้

ทั้้�งหมด และหลัังจากนั้้�นค่่อยเลืือกปััญหาหลัักมา 3 ประการ แต่่สุุดท้้ายเราควรจะโฟกัสที่่�ปััญหาที่่�ใหญ่่ที่่�สุุดปััญหาเดีียว

ปััจจััยที่่� 2 คืื อ ทางแก้้  เราต้้องระบุุทางแก้้ปััญหาที่่�ใหญ่่ที่่�สุุดที่่�เราเลืือกมาแล้้ว เราต้้องนำเสนอทางแก้้หลัังจาก 

การนำเสนอปััญหาแล้้ว อย่่าทำสลัับกััน ปััจจััยที่่� 3 คืือ การเลืือกโปรไฟล์์เป้้าหมาย โดยจะเริ่่�มจากการกำหนดกลุ่่�มเป้้าหมาย 

กว้้าง ๆ  ก่ ่อนว่่าข้้อมููลประชากรเป็็นอย่่างไร และจากกลุ่่�มเป้้าหมายนั้้�นให้้เราจำกััดเหลืือให้้เพีียงคนเดีียวเท่่านั้้�น พอเลืือก 

คนนั้้�นได้้แล้้ว ให้้ลองพููดคุุยกัับคนนั้้�นแล้้วทำรายการปััญหาที่่�เกี่่�ยวข้้องกัับสิินค้้าหรืือบริิการเราออกมา เพ่ื่�อเลืือกปััญหาที่่�สำคััญ

และนำมาขยายออกเพ่ื่�อให้้เห็็นรายละเอีียด และที่่�สำคััญให้้เราขอข้้อคิิดเห็็นจากบุุคคลที่่�เป็็นโปรไฟล์์เป้้าหมายของเรา  

ไม่่ใช่่คิิดไปเอง

ปััจจััยที่่� 4 คืื อ การค้้นหาข้้อคััดค้้าน โดยปกติิแล้้วลููกค้้ามัักจะมีีข้้อคััดค้้านอยู่่�ในใจที่่�จะทำให้้เขาลัังเลที่่�จะซื้้�อสิินค้้า

หรืือบริิการของเรา ให้้ระดมความคิิดเกี่่�ยวกัับข้้อคััดค้้านที่่�เป็็นไปได้้ทั้้�งหมด และหาคำตอบที่่�จะลบล้้างข้้อคััดค้้านเหล่่านั้้�น  

หลัังจากนั้้�นให้้เลืือกข้้อคััดค้้านที่่�เป็็นประเด็็นใหญ่่ที่่�สุุดแล้้วนำเสนอคำตอบที่่�จะมาลบล้้างข้้อคััดค้้านนั้้�นให้้ได้้  เมื่่�อลููกค้้า 

ได้้เห็็นข้้อคััดค้้านเหล่่านั้้�น เขาจะคิิดว่่าเหมืือนที่่�เขาคิิดไว้้เลย และพอเขาเห็็นสิ่่�งที่่�ลบล้้างข้้อคััดค้้านเหล่่านั้้�น เขาก็็จะรู้้�สึึก

สบายใจขึ้้�น

สำหรัับคนที่่�ทำธุุรกิิจนั้้�น สิ่่�งที่่�ยากแต่่สำคััญมากที่่�สุุดสิ่่�งหนึ่่�งคืือ เรื่่�องของการขาย ไม่่ว่่าเรา

จะผลิิตสิินค้้าดีีเพีียงใด หรืือให้้บริิการได้้ยอดเยี่่�ยมขนาดไหน ถ้้ าลููกค้้าไม่่สนใจและไม่่ซื้้�อสิินค้้าหรืือ

บริิการของเรา บริิษััทก็็อยู่่�ไม่่ได้้

มีีหนัังสืือเกี่่�ยวกัับการขายจำนวนมากที่่�พยายามให้้ข้้อแนะนำวิิธีีการขาย แต่่น้้อยเล่่มที่่�จะ

ทำให้้เราเห็็นภาพได้้ชัดเจนเหมืือนหนัังสืือที่่�มีีชื่่�อว่่า The Brain Audit
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ปััจจััยที่่� 5 คืื อ การหาคำรัับรอง การหัักล้้างข้้อคััดค้้านได้้ดีที่่�สุุดไม่่ใช่่การนำเสนอความคิิดของตััวเราเอง เนื่่�องจาก

เราเป็็นคนขายสิินค้้าหรืือบริิการนั้้�น ดั ังนั้้�นเราย่่อมที่่�จะบอกแต่่ข้้อดีีของสิินค้้าหรืือบริิการเรา แต่่ถ้้าเราสามารถขอคำรัับรอง

จากลููกค้้าถึึงสิินค้้าหรืือบริิการเรา โดยเฉพาะอย่่างยิ่่�งในส่่วนที่่�เป็็นข้้อคััดค้้านที่่�ลููกค้้าในอนาคตเรารู้้�สึึกกัังวล สิ่่ �งนี้้�จะเป็็น 

การสร้้างความเช่ื่�อมั่่�นให้้กับคนที่่�กำลัังสนใจสิินค้้าหรืือบริิการเราเป็็นอย่่างมาก

ปััจจััยที่่� 6 คืื อ การพลิิกความเสี่่�ยง บางทีีอุุปสรรคที่่�ทำให้้ลููกค้้าไม่่กล้้าซื้้�อสิินค้้าหรืือบริิการของเราคืือ เขาอาจจะ 

ไม่่กล้้าเสี่่�ยง เช่่น ถ้้ าจ่่ายเงิินไปแล้้ว ไม่่ได้้สิินค้้าที่่�มีีคุุณภาพ หรืือไม่่ประทัับใจในการบริิการจะทำอย่่างไร ให้้เราลองทำ 

รายการความเสี่่�ยงที่่�ซ่่อนอยู่่�  แล้้วหาทางพลิิกความเสี่่�ยงเหล่่านั้้�น เช่่น ถ้้ าไม่่พอใจคืืนเงิินทั้้�งหมด ก็ จะทำให้้ลูกค้้าตััดสิินใจ 

ได้้ง่่ายขึ้้�น

ปััจจััยที่่� 7 ซึ่่�งเป็็นปััจจััยสุุดท้้ายคืือ การสร้้างเอกลัักษณ์์ของสิินค้้าหรืือบริิการของเรา ให้้ลองคิิดถึึงสิ่่�งที่่�เราอยากทำ

ที่่�แตกต่่างจากคนอ่ื่�น แต่่ให้้เราเลืือกเอกลัักษณ์์เพีียงสิ่่�งเดีียวเท่่านั้้�น และทำให้้ชัดเจนยิ่่�งขึ้้�น และลองทดสอบว่่าเอกลัักษณ์์นี้้�

แตกต่่างจากคนอ่ื่�นหรืือไม่่ก่่อนที่่�จะประกาศให้้คนอ่ื่�นได้้รับรู้้�

เมื่่�อเราสามารถทำปััจจััยทั้้�ง 7 ให้้กัับลููกค้้าได้้แล้้ว ลู ูกค้้าก็็ย่่อมที่่�จะเลืือกซื้้�อสิินค้้าหรืือบริิการของบริิษััทในที่่�สุุด  

หนัังสืือเล่่มนี้้�เป็็นหนัังสืือที่่�ทำให้้ผู้้�อ่่านเห็็นภาพเกี่่�ยวกัับการตััดสิินใจซื้้�อของลููกค้้าได้้ชัดเจน มี กรณีีศึึกษาตลอดทั้้�งเล่่ม ที่่ �เป็็น

จุุดเด่่นที่่�สำคััญคืือ ใช้้ภาษาที่่�อ่่านได้้เข้้าใจง่่าย มีตััวอย่่างที่่�จัับต้้องได้้

หนัังสืือเล่่มนี้้�เหมาะกัับผู้้�ประกอบการหรืือคนที่่�ทำหน้้าที่่�เกี่่�ยวกัับการขายหรืือการตลาด อ่ ่านแล้้วจะสามารถนำเอา

ข้้อแนะนำในหนัังสืือไปใช้้งานได้้จริิงต่่อไป
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❝
บางทีีอุุปสรรคที่่�ทำำ�ให้้ลููกค้้าไม่่กล้้าซื้้�อสิินค้้าหรืือบริิการของเราคืือ  

เขาอาจจะไม่่กล้้าเสี่่�ยง เช่่น ถ้้าจ่่ายเงิินไปแล้้ว ไม่่ได้้สิินค้้าที่่�มีีคุุณภาพ  

หรืือไม่่ประทัับใจในการบริิการจะทำำ�อย่่างไร ให้้เราลองทำำ�รายการความเสี่่�ยงที่่�ซ่่อนอยู่่�  

แล้้วหาทางพลิกความเสี่่�ยงเหล่่านั้้�น เช่่น ถ้้าไม่่พอใจคืืนเงิินทั้้�งหมด  

ก็็จะทำำ�ให้้ลููกค้้าตััดสิินใจได้้ง่่ายขึ้้�น 

❞
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