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เรื่อง …ท่านสร้างกิจการที่ปรึกษาได้ 9
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เมื่อท่านมีชื่อเสียงซะเองแล้ว งานที่ปรึกษาก็เป็นอะไรที่ไม่น่าจะหายากอีกต่อไป งานที่ปรึกษาจะมาตามกระแสที่มีคนรู้จักคน ตามกระแสที่มีการบอกกันปากต่อปาก

ในภาวะของการทำงานที่ปรึกษาในระยะแรกๆ ท่านเองอาจจะภาคภูมิใจไปกับความที่ลูกค้ายกย่องท่าน ว่าท่านเป็นผู้รู้ ผู้ดูแล้วมีความรู้ความสามารถ ภาวะที่ลูกค้าเกรงอกเกรงใจท่านจะเป็นภาวะที่ไม่จีรังยั่งยืน คือลูกค้าพร้อมที่จะรู้สึกกับท่านในอีกแบบหนึ่ง มันเป็นความรู้สึกที่ลูกค้าเริ่มมองว่า ท่านไม่ใช่เป็นคนที่เก่งจริง ท่านไม่ใช่เป็นคนที่น่าเคารพนับถือ ท่านเป็นคนที่อาจจะหลอกลวงผู้คนซะด้วยซ้ำไป

ทำไมลูกค้าจึงเกิดความรู้สึกเช่นที่ว่านี้ได้ เป็นเรื่องที่วันนี้เราจะมาหาคำตอบกัน

การเริ่มเข้าไปใกล้ชิดกันระหว่างท่านกับลูกค้า จะทำให้ลูกค้าสังเกตเห็นอากัปกริยาของท่านในทุกรายละเอียด พลังจิตของลูกค้ากับของท่านจะต่อสู้และถามตอบกันตลอดเวลา ยามใดที่ท่านไม่ได้ทำการบ้านให้กับลูกค้า แต่ท่านต้องเข้าประชุมเพื่อชี้แจงผลงาน แม้ว่าท่านจะใช้ความสามารถทางโวหารเอาตัวหนีรอดมาได้ แต่ลูกค้าก็จะพบความรู้สึกในใจของเขาว่า ท่านไม่ได้ทำงานให้กับเขาหรือท่านทำงานให้กับเขาแบบไม่ได้ตั้งใจ ภาวะของการสื่อสารทางจิตวิญญาณ หรือที่เราเรียกกันว่า สัมผัสที่หกจะเกิดขึ้น ทำให้ท่านก็รู้สึกตัวเหมือนกันว่า ความสัมพันธ์ระหว่างท่านกับลูกค้าเริ่มไม่เหมือนเดิม
เมื่อแก้วเริ่มเกิดรอยร้าว จะมีวิธีการอย่างไรที่จะประสานรอยร้าวนี้ได้ ท่านเองในฐานะที่ปรึกษา ถ้าหากไม่ยึดหลักที่ว่า ปรากฏการณ์แก้วร้าวนั้นเกิดขึ้นจากเราเป็นเหตุ ก็จะเริ่มโทษและโยนความผิดให้กับลูกค้า ว่าเหตุนี้ที่เกิดขึ้นและส่งผลเสียนั้น มันเป็นเรื่องที่ท่านไม่ได้เป็นคนทำให้เกิดขึ้น ลูกค้าต่างหากเป็นคนทำ มันเหมือนกับการเริ่มโทษกันไปโทษกันมา ว่าใครผิดใครถูก แล้วหลังจากนั้นความสัมพันธ์ระหว่างท่านกับลูกค้าก็ขาดสะบั้นลง ลูกค้าเสียเงิน ในขณะที่ท่านก็ได้เงิน แต่ท่านก็บอกว่า ที่ทำงานแม้จะได้เงินก็จริงอยู่ แต่เงินนั้นไม่คุ้มกับค่าใช้จ่ายและต้นทุนค่าเสียโอกาสที่เกิดขึ้น ท่านไม่น่าจะรับงานลูกค้ารายนี้เลย ท่านพูดคำนี้โดยลืมไปว่าในวันนั้น หากท่านไม่รับงานลูกค้ารายนี้ ท่านจะอยู่ในฐานะเสือลำบาก …เสือไม่มีอันจะกิน

เรื่องราวของแก้วร้าวในงานที่ปรึกษา ถ้าหากจะเดาเป็นสถิติ ว่ามันมีสถิติเกิดมากน้อยขนาดไหน ผมก็ขอบอกว่าเกิดมากกว่า 70% หรืออาจจะมากกว่า 70% นี้ก็ได้ ไม่ใช่เพราะอะไร เพราะตัวคนทำธุรกิจนี้ยังแยกแยะไม่ออกว่า ลูกค้ารายใดสมควรจะเป็นบัวใต้น้ำต่อไป ซึ่งเราจะไม่ยุ่งเกี่ยวด้วย และรายใดสมควรที่จะฉุดให้พ้นน้ำ ซึ่งจะเป็นลูกค้าที่แท้จริงของเรา
คนทำธุรกิจที่ปรึกษาที่ชาญฉลาดจะไม่รับกรรมมากมาย อีกทั้งไม่เผชิญเหตุการณ์แก้วร้าวในเปอร์เซ็นต์สูงๆ ต้องเลือกลูกค้าประเภทที่สามารถฉุดให้โผล่พ้นจากน้ำได้

พรุ่งนี้เรามาตามเรื่องลักษณะของลูกค้าที่จะฉุดให้โผล่พ้นน้ำได้กันดีกว่าครับ ว่ามีลักษณะเช่นไร
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