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      “งานบริการ” ก็คือ “งานเรียกร้องความสนใจ” เพื่อดึงดดูใจให้ลกูค้าเข้ามาใช้สินค้าและบริการของตน แล้วท า

อยา่ไรละ่ที่จะสามารถดงึดดูความสนใจของลกูค้าให้เข้ามาใช้บริการของตนเองได้อยูต่ลอดเวลามิใช่เฉพาะช่วงแรกเทา่นัน้ 

เพราะลกูค้าที่ติดใจในงานบริการของเราในช่วงแรกไมไ่ด้เป็นหลกัประกนัวา่พวกเขาจะกลบัมาใช้บริการของเราตอ่ไป 

      พบวา่หลายตอ่หลายคน พยายามจะสร้างความประทบัใจให้ลกูค้าเพียงช่วงเร่ิมต้น จนลมืคิดไปวา่ เมื่อเวลาผา่น

ไปลกูค้าอาจจะเปลีย่นใจไมม่าใช้บริการของเราตอ่ก็เป็นได้ ดงันัน้ความส าเร็จในอดีตและในปัจจบุนัจึงไม่สามารถบ่งบอก

ความส าเร็จต่อไปในอนาคตได้ หากคณุเองยงัคงมีความเช่ือที่ผิด ๆคิดไปว่ายงัไง ๆ ลกูค้าจะต้องมาใช้บริการของตนเอง

อยา่งแนน่อน พบวา่การรับรู้เช่นนีจ้ะเป็นเหตใุห้ตวัคณุมิได้สนใจที่จะพฒันาและปรับปรุงคณุภาพงานบริการเลย 

      จริงอยู่ที่ว่าการพฒันาคณุภาพในงานบริการของตนนัน้เป็นสิ่งที่ส าคญัในการกระตุ้น จูงใจ เร้าใจให้ลกูค้าเกิด

ความจงรักภกัดีในบริการที่มอบหมายให้  แล้วจะท าอย่างไรให้ลกูค้าเกิดความจงรักภกัดีไม่ยากเลยค่ะ ก่อนอื่นเลยคณุ

จะต้องถามตวัเองก่อนวา่ “อะไรคือจดุขาย” ของคณุ 

จุดขาย ก็คือ จดุเดน่ท่ีเป็นข้อแตกตา่งของงานบริการท่ีคณุมีเมื่อเปรียบเทียบกบัรูปแบบการให้บริการของผู้อื่น 

พบวา่มเีหตผุลสนบัสนนุมากมายที่จ าเป็นในการสร้างจดุตา่งของตนเองให้เกิดขึน้ ดงัตอ่ไปนี ้

ผูกจิตผูกใจลกูค้าเก่า 

บอ่ยครัง้ที่พบเจอวา่ลกูค้าเก่าหนัไปใช้บริการหรือสินค้าจากผู้อื่น ถึงแม้วา่สนิค้าหรือบริการท่ีน าเสนอนัน้จะมี

ราคาถกูกวา่ก็ตาม …แล้วนัน่เป็นเพราะอะไร?  “ราคา” อาจจะเป็นสว่นหนึง่ในการผกูใจลกูค้าไว้ได้ แตส่ าหรับคนบางกลุม่ 

ราคาไมใ่ชค่ าตอบสดุท้ายคะ่  อยูท่ี่คณุภาพของสนิค้าและการให้บริการด้วย 

 

 



ดึงลูกค้าใหม่ ด้วยความต่าง 

การที่จะชกัจูงให้ลกูค้าใหมท่ี่ยงัไม่เคยใช้บริการจากคณุมาก่อนเลย เปลี่ยนใจหนัมาใช้บริการของคณุได้นัน้ สิ่ง

ส าคญั ก็คือ การสร้างจดุตา่งที่คณุเองสามารถบอกลกูค้าได้วา่ สนิค้าหรือบริการของคณุมีอะไรบ้างที่เป็นสิง่แปลกใหมห่รือ

เป็นข้อได้เปรียบเหนือคูแ่ขง่ขนั 

บอกความประทับใจ แบบปากต่อปาก 

เมื่อลกูค้าพอใจในสินค้าหรือบริการที่คณุมี กลุม่คนเหลา่นีเ้องจะถือว่าเป็นกระบอกเสียงที่ส าคญั ซึ่งมีสว่นช่วย

ขายสนิค้าหรือบริการของคณุได้ พบวา่การสือ่สารท่ีกระจายขา่วได้เร็วและได้ผลดีที่สดุก็คือการพดูกนัแบบปากตอ่ปากเป็น

การเลา่ตอ่ในลกัษณะของลกูโซ ่“บอกตอ่” ในสิง่ที่ลกูค้าประทบัใจและไมป่ระทบัใจ 

ได้ข้อมูลแบบไม่ต้องเหน่ือย 

มื่อลกูค้ามีความจงรักภกัดีในสินค้าและบริการแล้ว คณุควรใช้ข้อได้เปรียบตรงนีด้้วยการสร้างความคุ้นเคยและ

ความสนิทสนมกบัลกูค้า  ความไว้เนือ้เช่ือใจนีเ้องจะท าให้ลกูค้าพร้อมและกล้าที่จะให้ ข้อมลูข่าวสารต่างๆ แก่คณุเพื่อวา่

ตวัคณุเองจะได้ใช้ประโยชน์จากข้อมลูที่ได้รับในการปรับกลยทุธ์ การให้บริการของตนเองได้อยา่งเหมาะสม 

      การสร้างจุดขายเพื่อให้เกิดความต่างนัน้ จึงเป็นกลยทุธ์หนึ่งที่ควรด าเนินการเป็นอย่างยิ่ง แล้วอะไรคือจุดขาย

ของคณุ ไม่ยากที่จะค้นหาใช่หรือไม่ค่ะ จุดขายแต่ละคนจะมีไม่เหมือนกนั ขึน้อยู่กบัความถนดัทกัษะ และพรสวรรค์ที่ถกู

สร้างขึน้มา พบวา่จดุขายที่จะน าให้เกิดความแตกตา่งและสร้างเสนห์่ให้แก่ ตวัคณุเองนัน้ ได้แก่ 

      รอยยิม้และความเบิกบาน – เพียงคณุยิม้ คณุก็สามารถสร้างจุดขายให้เกิดขึน้แล้ว สงัเกตเห็นได้ว่าคนที่ยิม้

เก่ง ร่าเริงแจ่มใสมกัจะเป็นคนที่มองโลกในทางบวก มีเพื่อนฝงูเยอะ มีคนอยากจะเข้าใกล้และพดูคยุด้วย ลองคิดดก็ูแล้ว

กนัค่ะ ว่าตวัคณุเองอยากจะพดูคยุกบัคนที่หน้าตายิม้แย้มแจ่มใสหรือไม่ หรือวนั ๆ ท าหน้าตาบึง้ตึง หน้านิ่วคิว้ขมวดอยู่

ตลอดเวลา 

      พูดความจริง – จุดขายของคนบางคนอยูท่ี่ ความจริง พวกเขามกัจะน าเสนอสินค้าและการบริการทัง้ทางด้าน

บวกและด้านลบ ไมค่ านงึวา่จะต้องขายสนิค้าและบริการของตนเพียงอยา่งเดียว พวกเขาจะเน้นการให้ข้อมูลตา่งๆ  เพื่อให้

ลกูค้าของตนประกอบการตดัสนิใจ พบว่าบ่อยครัง้ที่ลกูค้าหนักลบัมาใช้สินค้าและบริการนัน้อีก ก็เนื่องจากความถกูใจใน

ข้อมลูที่ได้รับทัง้ด้านดีและไมด่ี 

      การให้ที่มาจากใจ – เสน่ห์ของคนบางคนจะอยูท่ี่ ความเอือ้อาทร ความพร้อมที่จะให้มากกวา่การท่ีจะรับเพียง

อยา่งเดียว แล้วอะไรท่ีคณุสามารถให้ได้บ้าง  ค าตอบไมย่ากเลยคะ่ มีมากมายที่ สามารถจะแบง่ปันหรือให้ผู้อื่นได้ ไมว่า่จะ

เป็นการให้ ......ความรู้   ข้อมลูที่ร้องขอ  ความช่วยเหลอื ความร่วมมือ ค าปรึกษาแนะน า..... ขึน้อยูก่บัวา่คณุพร้อมที่จะให้

อะไร?? 



      ตัวเป็นผู้รับฟังที่ดี – ลกูค้าบางคนอาจจะชอบคณุ เพราะคณุเป็นผู้ รับฟังที่ดี พวกเขามีความต้องการจะมีเพื่อน

ที่สามารถพดูคยุหรือระบายความในใจได้  และที่ส าคญัคนที่ลกูค้าไว้วางใจที่จะเลา่ปัญหาหรือเร่ืองราวต่าง ๆ ให้ฟังนัน้ 

ยอ่มจะเป็นบคุคลที่พวกเขาคิดแล้ววา่ สามารถเก็บข้อมลูหรือเร่ืองราวตา่ง ๆ ที่อาจจะเป็นความลบัได้ 

      การดูแลเอาใจใส่ – คนบางคนมีนิสยัที่ชอบดแูลเอาใจใส ่หมัน่ถามถึงสารทกุข์สขุดิบ ใสใ่จในความรู้สกึและ

ความต้องการของผู้อื่น ไมส่นใจเพียงแคล่กูค้าที่มาใช้สนิค้าและบริการของตนเทา่นัน้ คนเหลา่นีย้งัมีความห่วงใยกบัลกูค้า

รายอื่น ๆ ท่ีเคยใช้หรือยงัไมเ่คยใช้สนิค้าและบริการของตนด้วยเช่นกนั 

      คุณภาพของงานบริการ – จุดขายของคณุอาจจะอยูท่ี่คณุภาพของสินค้าและบริการที่คณุมีพบวา่ลกูค้าหลาย

ต่อหลายคนคงอยากจะใช้สินค้าและบริการที่มีคุณภาพ ค าว่าคณุภาพนัน้ จะหมายรวมถึง ความรวดเร็วในการสง่มอบ

สนิค้า ความถกูต้องในข้อมลูหรือเอกสารตา่ง ๆ ที่สง่มอบ ความสวยงามของสนิค้าและบริการแตล่ะชนิด 

      ยิ่ห้อของสินค้าและบริการ – คนบางคนชอบยี่ห้อ ชอบตราประทบั พดูง่าย ๆ ก็คือ เป็นพวกติดแบรนด์ แบรนด์

ดงัหน่อย มีช่ือเสียงเป็นที่รู้จกั จะแพงแค่ไหน หากถกูใจแล้วละ่ก็ คนกลุม่นีจ้ะเป็นพวกชอบทุ่ม แพงไม่ว่า แต่ขอพอใจไว้

ก่อน ดงันัน้จดุขายส าหรับคนกลุม่นีก็้คือความพยายามสร้างช่ือเสยีงให้ตวัเองเป็นท่ีรู้จกั การสร้างแบรนด์ให้กบัตนเอง แล้ว

คณุจะพบวา่คณุสามารถเอาชนะใจคนกลุม่ที่วา่นีไ้มย่ากเลย 

      ขอให้ส ารวจตนเองนะคะว่า คุณมีจุดขายอะไรที่จะท าให้ลูกค้าหันมาสนใจในสินค้าและบริการที่มีอยู่  “จง

พยายามสร้างความตา่งในจดุขายของตนเอง” จดุขายที่แตกตา่งกบัผู้อื่นจะสร้างความได้เปรียบและเสนห์่ให้กบัตวัคณุ 

 

  

 


