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  ทำไม Sale Training สวนใหญกลับทำใหขายกันไดนอยลง
 

โลกธุรกิจยุคนี้ “การขาย” กลายเปนศาสตรที่สำคัญมา

ก หลายองคกรยอมจายเงินจำนวนมหาศาลเพื่อสงพนั

กงานไปเขาคอรสฝกอบรมที่คาดหวังวาจะเปลี่ยนพนั

กงานใหกลายเปน “ยอดนักขาย” ทวาความจริงที่มักไ

มมีใครพูดถึงคือ หลักสูตรเหลานั้นจำนวนมากไมไดท

ำใหเกงขึ้นในการขาย แตอาจกำลังทำใหขายไดแยลงโ

ดยไมรูตัว ปญหาไมไดอยูที่การฝกฝน แตอยูที่สิ่งที่ฝก

ฝนกันอยูตางหาก เพราะหลักสูตรขายแบบดั้งเดิมมักเ

ริ่มตนจากสมมติฐานที่ผิดวาการขายคือ “กระบวนการ

” ที่ตองมีสูตรสำเร็จ มีสคริปต มีขั้นตอน มีเทคนิคในก

ารพูด ปดการขาย หรือเอาชนะคำปฏิเสธของลูกคา ทั้

งที่แทจริงแลว “การขาย” คือการสื่อสารระหวางมนุษย

กับมนุษย ไมใชการแสดงบนเวที

ปญหาแรกคือสิ่งที่เรียกวา “Robot Effect” หลักสูตรข

ายจำนวนมากสอนใหพนักงานใชบทพูดสำเร็จรูป เพื่อ

ใหทุกคนสื่อสารดวยโทนเสียงและจังหวะที่เหมือนกัน

ทุกประโยค ตั้งแตการทักทายไปจนถึงการปดการขาย

ผลลัพธคือผูขายกลายเปนเหมือนเครื่องจักรที่พูดซ้ำ ๆ

โดยปราศจากชีวิตชีวา ลูกคารับรูไดทันทีวาเสียงที่ได

ยินนั้นไมจริงใจ และสัญชาตญาณของมนุษยก็จะเริ่ม

ปดประตูตั้งแตยังไมทันจบประโยคแรก ทุกคนเคยรับโ

ทรศัพทจากนักขายที่อานสคริปตจนขึ้นใจ เสียงไรอาร

มณเหมือนเทป การขายแบบนี้ไมเพียงสรางความรำค

าญ แตยังบั่นทอนศักยภาพของผูขายเอง เพราะแทนที่

จะไดฝก “ฟง” กลับเรียนรูแค “ทอง” อีกปญหาคือ “อัม

พาตจากกระบวนการ” การฝกขายแบบคลาสสิกมักบั

งคับใหพนักงานเดินตามกรอบทีละขั้นตอน เชน การถ

ามงบประมาณ การเช็กอำนาจตัดสินใจ หรือการระบุร

ะยะเวลาปดการขาย ระบบเหลานี้ฟงดูมีเหตุผล แตกลั

บทำใหผูขายกลัวที่จะหลุดจากบท ผูคนเริ่มจดจำขั้นต

อนมากกวาจดจำคนตรงหนา พวกเขาหมดความยืดห

ยุนในการตอบสนองสถานการณจริง

 

เมื่อพนักงานเริ่มทิ้งสคริปตและลองพูดคุยอยางเปนธร

รมชาติ ความสัมพันธจึงคอย ๆ กอตัวขึ้น เพราะแทนที่

จะสนใจวาจะ “ปดดีล” ไดไหม พวกเขากลับเริ่มสนใจ

วา “คนตรงหนา” ตองการอะไรจริง ๆ บทสนทนากลา

ยเปนของจริง ไมใชการสอบปากคำ การฟงมากขึ้นทำ

ใหเขาใจความตองการของลูกคา และเมื่อเขาใจ ลูกค

าก็เริ่มเปดใจ ซึ่งนั่นคือจุดเริ่มตนของความไววางใจ เป

นสิ่งที่ไมมีคอรสขายใดสอนได หัวใจของการขายไมใช

การจัดการกับคำปฏิเสธหรือการปดดีลอยางมีชั้นเชิง

แตคือ “การแกปญหาใหคน” หากเราขายโดยไมเขาใจ

ปญหาของเขา เราแคพูดคนเดียว แมจะใชเทคนิคระดั

บโลก ก็ไมมีทางสรางยอดขายระยะยาวได เพราะลูกค

าไมไดซื้อเพียงสินคา เขาซื้อความเชื่อมั่นในคนที่ขาย

อุตสาหกรรมสอนขายในปจจุบันสวนใหญยังคงเนน “

ทักษะเชิงกลยุทธ” มากกวา “ทักษะเชิงมนุษย” มีการ

สอนเทคนิคตอบโต การใชจิตวิทยาแบบเรงรัดเพื่อโนม

นาว การฝกพูดใหมั่นใจ แตแทบไมเคยมีคอรสไหนสอ

นให “ฟงอยางลึกซึ้ง” หรือ “เขาใจอยางจริงใจ” ทั้งที่ส

องอยางนี้คือรากฐานของการขายที่ดี ในทางกลับกัน

นักขายที่ประสบความสำเร็จที่สุดมักไมใชคนที่พูดเกง

ที่สุด แตคือคนที่ “เปนตัวของตัวเองมากที่สุด” พวกเข

าไมพยายามแสดงบทบาทของนักขายมืออาชีพ ไมใช

คำพูดสวยหรูเกินจำเปน แตพูดจากความจริงใจและค

วามเขาใจ พวกเขาไมไดเริ่มบทสนทนาดวยเปาหมาย

วาจะปดการขาย แตเริ่มจากความตั้งใจจะชวยลูกคา

หาคำตอบ

( ที่มา : MarketingOops! )
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