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“ยกระดับการขาย... สูการขายแบบเปนที่ปรึกษา (Consultative Selling)” 

กลยุทธเพ่ิมคุณคาเจาหนาที่การตลาดหลกัทรัพย....แหงยุคการแขงขันเสรี (2) 
 

นุชนาถ คุณความดี   

ฝายพัฒนาความรูผูประกอบวิชาชีพหลักทรัพย    

ศูนยสงเสริมการพัฒนาความรูตลาดทุน (TSI)   

สถาบันกองทุนเพื่อพัฒนาตลาดทุน   

ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย   
 

ตอเนื่องจากบทความฉบับที่แลว ที่พูดถึงเร่ืองความสําคัญและประโยชนของการขายแบบที่ปรึกษาสําหรับ

เจาหนาที่การตลาดหลักทรัพย มาถึงบทความฉบับนี้ จะขอนําเร่ืองกระบวนการการขายแบบท่ีปรึกษามาแชรวามีอะไรบาง 

และเจาหนาที่การตลาดจะนํากระบวนการเหลานี้ ไปใช เพื่อยกระดับคุณภาพการใหบริการของตัวเองแบบมืออาชีพ 

ไดอยางไร 

ยกระดับการขาย... สูการขายแบบเปนที่ปรึกษา (Consultative Selling)  

Consultative ก็คือ การเปนเพื่อนหรือเปนคนที่ไดรับความไววางใจในการเปนผูใหคําปรึกษา และการให

ขอเสนอแนะ คําแนะนํา เพื่อชวยแกไขปญหาหรือเพื่อชวยหาทางออกให ดังนั้น Consultative Selling คือ กระบวนการขาย 

ที่เจาหนาที่การตลาด จะตองเปนเสมือนเพื่อนคูคิด เปนที่ปรึกษาท่ีเขาใจและสามารถวิเคราะหความตองการ รวมทั้ง เสนอ

ทางเลือก แนวทางที่จะชวยแกปญหา หรือตอบโจทยลูกคาไดตรงจุด โดยหลักการพ้ืนฐานของกระบวนการขายแบบ
เปนที่ปรึกษานั้น ตองเริ่มตนจากการไดรับการยอมรับ และไดรับความไววางใจ (Trust) จากลูกคาเสียกอน  

การจะสราง Trust ใหเกิดขึ้นในใจลูกคานั้น ไมใชเร่ืองยากเลย สูตรงายๆ ในการสราง Trust คือการใช 4C ไดแก 

• Creditability (ความนาเช่ือถือ) โดยเฉพาะการรักษาสัญญาหรือคําพูดที่ไดใหกับลูกคา รวมถึงการมี

บุคลิกภาพท่ีดูดี เหมาะสม ก็จะเปนการสรางความนาเช่ือถือ หรือการสรางความประทับใจใหกับลูกคา  

ขอนี้นับวามีความสําคัญมากในการเร่ิมสราง Trust กับลูกคา เพราะถาหากเจาหนาที่การตลาดไมสามารถ

ผานขอนี้ไปได การที่คุณจะไปเปนเพื่อน หรือเปนที่ปรึกษาใหกับลูกคาก็ยอมไมเกิด เนื่องจากลูกคาไมเปดใจ 

และเห็นวาคุณเปนคนท่ีไมนาเช่ือถือพอ ในการจะเปน ผูดูแลพอรตการลงทุนของเคา 

• Communication (การส่ือสาร) ที่ถูกตอง ครบถวน และชัดเจน โดยการใหขอมูลที่ตรงไปตรงมาผาน

การศึกษาและตรวจสอบความนาเช่ือถือของขอมูลมาเปนอยางดี  

• Care (การดูแลเอาใจใส) เจาหนาที่การตลาดที่ดี จะแสดงออกถึงเร่ืองนี้ไดอยางชัดเจนจากการดูแล และ

บริการลูกคาดวยหัวใจบริการ (Service Mind) ซึ่งเปนการดูแลลูกคาที่เกิดมาจากความตองการภายในใจ 

(เอาใจใส) ไมใชดูแลแค เพราะเปนหนาที่ที่ตองทําเทานั้น  
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• Consistency (ความเสมอตนเสมอปลายหรือความสม่ําเสมอ) ถาคุณทําทั้ง 3 ขอขางตนได แตไมมี

ความสม่ําเสมอ ความไววางใจก็จะไมเกิดขึ้นงายๆ เพราะการสราง Trust ตองใชเวลาในการสรางและส่ังสม

ขึ้นมา รวมถึงเม่ือสราง Trust ในใจลูกคาไดแลว ก็ตองรักษาใหคงอยูอยางตอเนื่องดวยความดี มีจริยธรรม 

เพราะหากเม่ือใดท่ี Trust ถูกทําลายลงไป แมเราจะพยายามสรางขึ้นใหม มันก็อาจจะไมดีเหมือนเกา ซึ่งก็

เหมือนกับแกวที่แตกไปแลว ไมวาจะซอมหรือประกอบข้ึนมาใหมก็คงไมสามารถทําไดดี และแข็งแรงเหมือน

ของเดิม  

เม่ือปจจยัพื้นฐานในการเร่ิมตนพรอมแลว ก็เขามาสูกระบวนการขายแบบท่ีปรึกษา ซึ่งมีทั้งหมด 8 ขั้นตอน ไดแก  

1. การเตรียมตัว และมองหาลูกคาเปาหมาย  

2. การนัดหมายลูกคา  

3. การสรางไมตรีจิต  

4. การวิเคราะหความตองการ  

5. การนําเสนอประโยชน  

6. การรับมือกับขอกังวล  

7. เทคนิคการปดการขาย (การเปดบัญชี)  

8. การรักษาความสัมพันธ (ใหมีการซื้อขายตอเนื่อง และแนะนําลูกคาใหม)  

ดังรูป 
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ขั้นตอนที่ 1 และ 2 เปนการเร่ิมตนกระบวนการขายที่เหมือนกับการขายทั่วๆ ไป แตขั้นตอนที่ 3 – 8 เปน

ขั้นตอนที่ทําใหเจาหนาที่การตลาดแบบที่ปรึกษา แตกตางจากเจาหนาที่การตลาดทั่วๆไป โดยเร่ิมจากการสราง

ไมตรีจิตที่ดี เพื่อทําใหลูกคารูสึกเต็มใจ ยินดีในการเปดเผยขอมูลมากที่สุด อันจะเปนผลใหเจาหนาที่การตลาดสามารถ

วิเคราะหและมองหาความตองการท่ีแทจริงของลูกคา ไดงายขึ้น เม่ือรูจักส่ิงที่ลูกคาตองการแลว การนําเสนอสินคาและ

ผลิตภัณฑทางการเงินโดยการใชหลักการนําเสนอประโยชนที่ลูกคาจะไดรับจากการลงทุน ก็มีแนวโนมที่ลูกคาจะซ้ือสินคา

ทางการเงิน และลงทุนงายขึ้น 

อยางไรก็ตาม ก็ยังมีลูกคาหลายๆ คน ที่อาจจะยังคงมีขอกังวล และไมมีความม่ันใจเก่ียวกับการลงทุนอยู ดังนั้น

เจาหนาที่การตลาดท่ีดีจะตองเตรียมตัวใหสามารถรับมือ และแกตางกับขอกังวลตางๆ เหลานั้นไดแบบมีหลักการ เม่ือนั้น

ลูกคาก็จะเกิดความม่ันใจ และมีความพรอมที่จะเปดบัญชี ทั้งนี้ อยาลืมวา... ถึงแมลูกคาจะเปดบัญชีแลว แตยังไมมีการ

เร่ิมซื้อขาย ก็นับไดวาขั้นตอนตางๆ ที่ทํามาถือวาไรผล เสียทั้งเวลาและคาใชจายในการหาลูกคา ดังนั้น ส่ิงที่สําคัญที่สุด คือ

ขั้นตอนสุดทาย การสรางความสัมพันธอยางตอเนื่อง ดวยการติดตอพูดคุยและใหบริการขอมูลการลงทุนตางๆ อยาง

ตอเนื่อง รวมทั้งการใชเทคนิคและวิธีการสงเสริมการขายใหลูกคาตัดสินใจซ้ือขายหลักทรัพยเพื่อประโยชนของลูกคาใหได 

นั่นถึงจะถือไดวาเปนการใชขั้นตอนการขายแบบท่ีปรึกษา เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยางแทจริง  

แตทั้งหมดน้ี จะเปนเพียงแคทฤษฎีในกระดาษเทานั้น ถาเจาหนาที่การตลาดไมรูจักนําไปประยุกตใชในการ

ทํางานจริง และเม่ือนําไปใชแลว ก็อยาลืมส่ิงที่สําคัญที่สุด คือ การทําทุกอยางดวยหัวใจที่มีจริยธรรม ก็จะทําใหวิชาชีพ

เจาหนาที่การตลาดเปนวิชาชีพที่มีคุณคา มีเกียรติ และเปนวิชาชีพที่เปนประโยชนตอประเทศชาติตอไป 

 

****************************************************************** 

ติดตามบทความเก่ียวกับการเงินและการลงทุนที่นาสนใจอื่นๆ ไดที่ www.tsi-thailand.org 


