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การเตรียมตัวเบ้ืองตนการเตรียมตัวเบ้ืองตนการเตรียมตัวเบ้ืองตนการเตรียมตัวเบ้ืองตน
! �ควรจะ� นัดลวงหนาทุกคร้ัง
! ตรงตอเวลาเสมอ
! แตงตัวใหเหมาะสมแกกาลเทศะ
! กิริยาทาทาง �

•  ยิ้มเขาไว

•  มีทาทีที่เปนมิตรเสมอ

•  หามหยาบคาย

•  อยา .. ชีกอ !!

การศึกษาขอมูลเกี่ยวกับลูกคาการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับลูกคาการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับลูกคาการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับลูกคา
! ขอมูลสวนตัวของลูกคา
! ลักษณะนิสัยทั่วๆ ไปของลูกคา
! ตํ าแหนง-ฐานะในบริษัทของลูกคา
! ลักษณะทางธุรกิจของลูกคา

ส่ิงที่ตองปฏิบัติส่ิงที่ตองปฏิบัติส่ิงที่ตองปฏิบัติส่ิงที่ตองปฏิบัติ
! เก็บบันทึกใหละเอียด และตรวจสอบบอยๆ
! ศึกษาจากใบส่ังเกาๆ และประวัติการซ้ือขาย
! ติดตออยางสม่ํ าเสมอ
! ศึกษารายงานประจํ าปของลูกคา
! อานนิตยสารการคา

การศึกษาขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการ
Features : ลักษณะทั่วๆ ไปของสินคา

Advantages : ขอดีหรือจุดเดนของสินคา

Benefits : คุณประโยชนของสินคาตอลูกคา

1.1.1.1. Do Research : Do Research : Do Research : Do Research : การศึกษาขอมูลการศึกษาขอมูลการศึกษาขอมูลการศึกษาขอมูล
1.1 ศึกษาขอมูลเก่ียวกับลูกคา
1.2 ศึกษาขอมูลเก่ียวกับสินคาและบริการของบริษัท
1.3 ศึกษาประวัติความสัมพันธระหวางลูกคาและบริษัท

2.2.2.2. Set Objectives : Set Objectives : Set Objectives : Set Objectives : การกํ าหนดเปาหมายการกํ าหนดเปาหมายการกํ าหนดเปาหมายการกํ าหนดเปาหมาย
����เปาหมาย� จะตองชัดเจน และสมเหตุสมผลเปาหมาย� จะตองชัดเจน และสมเหตุสมผลเปาหมาย� จะตองชัดเจน และสมเหตุสมผลเปาหมาย� จะตองชัดเจน และสมเหตุสมผล
2.1 เตรียมเปาหมายสํ ารองไวกอน
2.2 เตรียมหาลูกคาอ่ืนสํ าหรับสินคา
2.3 เตรียมหาสินคาอ่ืนสํ าหรับลูกคา

3.3.3.3. Ask Questions : Ask Questions : Ask Questions : Ask Questions : การถามคํ าถามการถามคํ าถามการถามคํ าถามการถามคํ าถาม
อยาถามคํ าถามที่ใหลูกคาตอบเพียงวา �ใช� หรือ �ไมใช�อยาถามคํ าถามที่ใหลูกคาตอบเพียงวา �ใช� หรือ �ไมใช�อยาถามคํ าถามที่ใหลูกคาตอบเพียงวา �ใช� หรือ �ไมใช�อยาถามคํ าถามที่ใหลูกคาตอบเพียงวา �ใช� หรือ �ไมใช�
3.1 ถาม �คํ าถามเปด� ประเภท ใคร? อะไร? ที่ไหน?

เม่ือไหร? อยางไร? และ ทํ าไม?
3.2 ตองควบคุมสถานการณใหได : ผูตั้งคํ าถามจะเปนผู

กํ าหนดทิศทางของหัวขอการสนทนาเสมอ
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การอธิบายคุณประโยชนของสินคาการอธิบายคุณประโยชนของสินคาการอธิบายคุณประโยชนของสินคาการอธิบายคุณประโยชนของสินคา
พนักงานขายจะตองรูจักตัวสินคา และบริการของ
บริษัทเปนอยางดี โดยจะตองแยกแยะใหออก
ระหวาง :-

Features : ลักษณะทั่วๆ ไปของสินคา

Advantages : ขอดี หรือจุดเดนของสินคา

Benefits : คุณประโยชนของสินคาตอลูกคา

ทัศนคติทัศนคติทัศนคติทัศนคติ
ทัศนคติตอเร่ืองใดๆ ถือเปนหัวใจสํ าคัญของการติด
ตอส่ือสาร ทัศนคติที่ไมตรงกัน ยอมทํ าใหการส่ือสาร
น้ันๆ เปะปะไปคนละทิศละทางเสมอ โดยเฉพาะใน
ขณะที่มีขอโตแยง หากไมมีการควบคุมอารมณ
หรือปรับแกทัศนคติใหเหมาะสม ยอมจะไมเปนผลดี
ตอฝายใดทั้งส้ิน ไมวาจะเปนฝายที่เสียอารมณ หรือ
ฝายที่เสียผลประโยชน
ทัศนคติในขณะที่เผชิญกับขอโตแยงน้ัน จํ าเปนที่จะ
ตองอาศัย �ทัศนคติที่ดี� ตอกัน แตในความหมายที่
แทจริงแลวอาจจะไมจํ าเปนที่จะตองเปน �ทัศนคติที่
ถูกตอง� ก็เปนไปได แตจะตองเปน �ทัศนคติที่ดี�
เทาน้ัน

4.4.4.4. Explain the Benefits : Explain the Benefits : Explain the Benefits : Explain the Benefits : อธิบายคุณประโยชนอธิบายคุณประโยชนอธิบายคุณประโยชนอธิบายคุณประโยชน
จะตองรูจักสินคาและบริการของบริษัทเปนอยางดี

4.1 อธิบาย �คุณประโยชน� ไมใช �ลักษณะทั่วๆ ไป�
ของสินคาหรือบริการ

4.2 เสมอขายสินคาในมุมมองที่ตองการของลูกคา

5.5.5.5. Meet Objections : Meet Objections : Meet Objections : Meet Objections : การเผชิญกับขอโตแยงการเผชิญกับขอโตแยงการเผชิญกับขอโตแยงการเผชิญกับขอโตแยง
5.1 ทัศนคติตอขอโตแยง คือตองใจเย็น และไมถือเปน

อารมณ หรือถือเปนเร่ืองสวนตัว
5.2 การจัดการกับขอโตแยง

5.2.1 ทํ าใหขอโตแยงมีความชัดเจน และมีขอบเขต
ที่เฉพาะเจาะจง

5.2.2 ตองซ่ือสัตย ไมหลอกลวงลูกคา แตใหหามุม
มองที่สามารถชดเชยแกขอโตแยงน้ันๆ

6.6.6.6. Close the Sale : Close the Sale : Close the Sale : Close the Sale : การปดการขายการปดการขายการปดการขายการปดการขาย
6.1 สังเกตสัญญาณการซ้ือ
6.2 ขอออเดอร
6.3 หุบปาก !!
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การปดการขายการปดการขายการปดการขายการปดการขาย
(หัวขอเร่ือง �การปดการขาย� ถือเปนหัวขอหลักใน
เร่ืองของการเสนอขายสินคา และตามเน้ือหาของ
video การฝกที่นํ ามาเสนอน้ี ไดแยกหัวขอเร่ืองน้ี
ไวเปนตอนที่ 4 เพ่ือกลาวเสริมในรายละเอียดที่มาก
กวาตอนที่ 2 ที่เปนเร่ืองของการเสนอขายเทาน้ัน
อยางไรก็ตาม ในสวนของเอกสารที่แจกจายให ได
คัดยอหัวขอจากตอนที่ 4 มาตอทายไว เพ่ือความ
สะดวกในการอางอิง)

ในตอนที่ 2 นาจะเปนแตเพียงหัวขอสรุปของการปด
การขายเทาน้ัน คือบอกเลาเฉพาะ �เร่ืองที่จะตองทํ า�
แตไมไดกลาวถึง �เร่ืองที่จะตองเตรียม� สํ าหรับกิจ
กรรมที่ถือเปนหัวใจของการขายสินคา หรือบริการ
แกลูกคา ในขณะที่ตอนที่ 4 ไดนํ ามาเสนอขั้นตอน
ของการเตรียมการปดการขาย ซ่ึงเราจะเห็นวา แต
ละหัวขอจะสามารถโยงกลับไปถึงเร่ืองตั้งแตการ
เตรียมตัว การศึกษาขอมูลทั้งลูกคา และสินคา การ
ศึกษาและเตรียมหัวขอสนทนา รวมไปถึงการคาด
การณเก่ียวกับขอโตแยงตางๆ ที่อาจจะเกิดขึ้นได
และเตรียมคํ าตอบตางๆ ไวลวงหนา

สํ าหรับ �สัญญาณการซ้ือ� ที่มีกลาวถึงในตอนที่ 2
น้ัน นาจะถือเปนเร่ืองภายหลังจากที่เราไดเตรียม
ทุกๆ อยางไวอยางพรอมสรรพแลวเทาน้ัน

Closing the Sale : Closing the Sale : Closing the Sale : Closing the Sale : การปดการขาย (การปดการขาย (การปดการขาย (การปดการขาย (Part 4)Part 4)Part 4)Part 4)

Think Bigger : Think Bigger : Think Bigger : Think Bigger : คิดใหญไมคิดเล็กคิดใหญไมคิดเล็กคิดใหญไมคิดเล็กคิดใหญไมคิดเล็ก
! จงเปนพนักงานขาย ไมใชเด็กเก็บใบส่ังซ้ือ
! มองโลกใหกวาง ตั้งเปาใหสูง อยางกังวลกับปญหาเฉพาะ

หนามากจนเกินไป
! มองโลกในแงดีเขาไว คิดหาเหตุผลทั้งหมดที่จะทํ าใหลูกคา

ตกลง

Ask for Order : Ask for Order : Ask for Order : Ask for Order : ขอออเดอรขอออเดอรขอออเดอรขอออเดอร
! ปดการขายแตเน่ินๆ เพ่ือประหยัดเวลาไปขายใหกับลูกคา

รายอ่ืนๆ ตอไป
! สรางบันไดแหงความเห็นดวย
! ใชประโยชนจาก �ความเงียบ� เพ่ือกดดันใหลูกคาเปนผูตัด

สินใจ

Keep Trying : Keep Trying : Keep Trying : Keep Trying : จงพยายามตอไปจงพยายามตอไปจงพยายามตอไปจงพยายามตอไป
อยายอมรับวา �ไม� แปลวา �ไม� จริงๆ
! เตรียมการปดการขายไวลวงหนา
! เตรียมการขจัดขอโตแยงไวลวงหนา
! เปดประตูทิ้งไว : พนักงานขายจะตองมีความพยายามมาก

กวาคนอ่ืนๆ อยางนอย 1 คร้ังเสมอ
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จอบหลบเลี่ยงจอบหลบเลี่ยงจอบหลบเลี่ยงจอบหลบเลี่ยง

ลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไป
! เปนประเภทขี้กังวล วุนวายใจ ขี้ตกใจ และกลัว

การเผชิญหนา
! ปรกติจะพยายามหาขอโตแยง เพ่ือที่จะ �ไม

ซ้ือ�
! กลัวการตัดสินใจ

การจัดการการจัดการการจัดการการจัดการ
! หลีกเล่ียงขอโตแยงลอยๆ โดยปลอยใหผานไปกอน เพ่ือสืบ

ดูวาเปนปญหาที่แทจริงหรือไม
! ทํ าใหลูกคามีความม่ันใจกับขอกังวลที่แทจริง (เทาน้ัน)
! อยาตอสูกับความกังวลใจของลูกคา แตใชมันใหเกิด

ประโยชน

พวกไรระเบียบพวกไรระเบียบพวกไรระเบียบพวกไรระเบียบ

ลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไป
! อยูไมสุข ชอบกระโดดจากเร่ืองน้ันไปเร่ืองน้ี

และกระโดดไปเร่ือยๆ
! ไมเคยวางแผน หรือจัดระบบระเบียบใหตัวเอง
! สวนใหญเปนเพราะ �ความขี้เกียจ�

การจัดการการจัดการการจัดการการจัดการ
! เปนพ่ีเล้ียงใหเขา และเตรียมใจที่จะตองทํ าแทนเขาทั้งหมด
! ไมจํ าเปนตองตอบขอโตแยงไปหมดทุกเร่ือง แตจัดระเบียบ

ขอโตแยงใหเปนระบบ แลวแปรใหเปนความตองการของ
ลูกคา

! ใช �ความขี้เกียจ� ของลูกคาใหเปนประโยชน

จอมเผด็จการขี้เบงจอมเผด็จการขี้เบงจอมเผด็จการขี้เบงจอมเผด็จการขี้เบง

ลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไป
! ยกยองตัวเอง นับถือความคิดของตัวเอง
! ไมชอบการขัดคอ หรือการขัดใจเปนที่สุด
! หยิ่ง และขี้โม บางคร้ังก็ไมกลาแสดงออกวาตัว

เองไมมีอํ านาจตัดสินใจ

การจัดการการจัดการการจัดการการจัดการ
! ไมตองขัดจังหวะ ทํ าใหเขาพูด แลวก็ปลอยใหเขาพูดในส่ิง

ที่เขาไมชอบออกมาใหหมด
! พูดถึงสินคาในแงที่ลูกคาชอบ หรือวาตองการ (ใหตรงกัน

ขามกับที่เขาชางติชางติงมาทั้งหมด)
! ใชความหยิ่งของลูกคาใหเปนประโยชน
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สปช. สํ าหรับ JEDI !!

สํ าหรับเร่ือง Difficult Customers หรือ �ลูกคาเอาใจยาก� น้ัน ผมเห็น
สมควรที่จะจัดเอกสารบางสวนเพ่ิมเติมเขามาไวในชุดเดียวกันดวย ถือ
วาเปนการนํ าเสนอกรณีตัวอยาง และวิธีการจัดการ เพ่ือใหพวกเราทุก
คนไดศึกษาประกอบกันไปในคราวเดียว

อยางไรก็ตาม ถึงแมตนฉบับของหนังสือที่ผมคัดยอมา จะพยายามกลาว
อางวาทั้งหมดน้ีเปนประสบการณจริงของผูเขียนเอง ผมก็ยังอยากให
พวกเราทํ าใจไววา โดยสภาพแวดลอมหลายๆ อยาง น่ันอาจจะทํ าใหส่ิงที่
บอกเลา ไมนาจะเหมือนกับที่เราประสบพบมาจริงๆ ก็ได และเปนไปได
อยางสูงดวยวา เราไมสามารถคัดลอกไปใชโดยไมตองมีการประยุกต
ดวยตัวของพวกเรากันเอง .. !!

�แลวจะอานไปหาพระแสงปนตนขามแมน้ํ าสะโตงทํ าไมวะ?!!�

ฟงดูก็นาจะเปนคํ าถามที่ปนเปอน GMO ของความขี้เกียจอยูบางเล็กๆ
แตผมอยากแนะนํ าวา �อานซะเหอะ!!� คือมันไมมีประโยชนอะไรที่เรา
จะบอกวาเรารูแลว แตก็รูเทาเดิม ในขณะที่การอานยัง �อาจจะ� ทํ าให
เรารูมากขึ้นบาง ถูกม้ัย? � แลวถึงจะรูอยูแลวจริงๆ ผมก็ไมคิดวาการ
อานจะทํ าใหเรารูนอยไปกวาเดิมแนๆ ดวย เพราะง้ัน .. �อานซะเหอะ!!�
อาจจะเสียเวลาไปบางเล็กๆ นอยๆ แตก็รับรองวาไมมีใครเสียประโยชน
อยางแนนอน �

�พลังจงอยูกับเจา !!�
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ในจํ านวนพอเจาประคุณนักสรางปญหาที่พวกเราเจอะเจอมาทั้งชีวิต นา
จะพอแบงเปนกลุมๆ ตามพฤติกรรมไดประมาณ 7 กลุมดวยกัน

1. 1. 1. 1. กาวราว-ไมเปนมิตรกาวราว-ไมเปนมิตรกาวราว-ไมเปนมิตรกาวราว-ไมเปนมิตร
พวกน้ีพยายามกดขี่ขมเหง และทับถมคนอ่ืน อาจจะโดยการดาวา
อาจจะโดยการพูดจาเหน็บแนม หรืออาจจะระเบิดออกมาในขณะที่
ส่ิงตางๆไมไดเปนไปอยางที่นาจะเปน

2.2.2.2.    คนคบงายจนเกินไปคนคบงายจนเกินไปคนคบงายจนเกินไปคนคบงายจนเกินไป
มักจะมีทาทางดีมาก ราเริง เขาหาคนงาย พวกน้ีจะมีเหตุผล มีความ
จริงใจ และใหการสนับสนุนเปนอยางมากในขณะที่
"อยูตอหนา" แตไมเคยทํ าในส่ิงที่รับปาก หรือไมง้ันก็ทํ าไปในทาง
ตรงขาม

3.3.3.3.    นักบนนักบนนักบนนักบน
คือบุคคลที่บนไมเคยหยุด แตก็ไมเคยลงมือทํ าอะไรเก่ียวกับเร่ืองที่
ตัวเองบน อาจจะเพราะไมมีอํ านาจที่จะทํ า หรือไมง้ันก็จะเปนพวก
ปฏิเสธความรับผิดชอบ

4.4.4.4.    คนเงียบและไมตอบคนเงียบและไมตอบคนเงียบและไมตอบคนเงียบและไมตอบ
น่ีคือประเภทถามคํ าตอบคํ า และมักจะตอบส้ันๆ แค "ได" "ไมได"
หรือไมง้ันก็คํ าราม

5.5.5.5.    นักปฏิเสธนักปฏิเสธนักปฏิเสธนักปฏิเสธ
พวกน้ีชอบคัดคานดวยคํ าวา "มันเปนไปไมได" "มันจะไมไดผล"
เปนนักบ่ันทอนความมองโลกในแงดีของผูคน

6.6.6.6.    คนไมกลาตัดสินใจคนไมกลาตัดสินใจคนไมกลาตัดสินใจคนไมกลาตัดสินใจ
พวกน้ีจะเตะถวงการตัดสินใจที่สํ าคัญๆ ไวจนกวาคนอ่ืนจะตัดสินใจ
ให     เปนประเภทที่ไมสามารถจะปลอยใหอะไรดํ าเนินไปไดจน
กวาทุกอยางจะพรอมจนหาที่ติไมไดเทาน้ัน .. ซ่ึงก็คือจะไมมีวันได
ทํ าอะไรเลย

7.7.7.7.    พหูสูตพหูสูตพหูสูตพหูสูต
พวกน้ีเปน "คนเหนือชั้น" ที่มีความเชื่อ และตองการใหคนอ่ืนยอม
รับวาเขารูทุกส่ิงทุกอยางที่ใหรูเก่ียวกับส่ิงที่ควรรู พวกน้ีจะ "วาง
มาด" หรือบังคับใหเชื่อ ถาเขารูในส่ิงที่กํ าลังพูดถึง และจะ "ทํ าเปน
หยิ่ง" เวลาที่พวกเขายังไมรูเร่ืองที่เก่ียวกับที่พูด .. ซ่ึงทํ าใหคุณมี
โอกาสที่จะรูสึกวาตัวเองปญญาออนเวลาที่เจอกับบุคคลประเภทน้ี
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1. 1. 1. 1. พวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตร นาจะเปนกลุมเดียวกับ �จอมเผด็จการขี้เบง� ได และถือเปนคนโฉดที่
สรางปญหามากที่สุดตลอดกาล เพราะไมวาตํ าราไหนๆ ก็จะตองหา
มาตรการมากํ าราบบุคคลประเภทน้ีเสมอ และโดยลํ าดับของบทหนังสือ
ถาไมใชอยูบทแรกอยางเอกสารชุดน้ี ก็จะอยูบทสุดทายอยางที่เห็นใน
video .. เรียกวาจะตองสุดขั้วไปขางใดขางหน่ึงเสมอทีเดียว

1.11.11.11.1         รถถังประจัญบานรถถังประจัญบานรถถังประจัญบานรถถังประจัญบาน

พวกน้ีจะถลาออกมา และบงบอกถึงสัญญาณ
การ �โจมตี� ทันที เปนประเภทปากไว ใจราย
หยาบคาย ชอบขมขูและครอบงํ าคนอ่ืน โดย
ปรกติจะไมโจมตีเฉพาะปญหาเทาน้ัน แตจะ
พุงเปามาที่ �ตัวคุณ� ดวย โดยมากมักจะเปน
ในลักษณะกลาวหา หรือกลาวโทษ และพรอม
ที่จะบีบบังคับใหทุกคนยอมรับคํ าวินิจฉัยของ
พวกเขาวาถูกตองอยางบริสุทธิ์ยุติธรรมที่สุด
นับตั้งแตพระเจาสรางโลกจนถึงกาลส้ินยุค

พฤติกรรมโดยท่ัวไปพฤติกรรมโดยท่ัวไปพฤติกรรมโดยท่ัวไปพฤติกรรมโดยท่ัวไป

! มีความเชื่อม่ันในตัวเองสูง (โดยเฉพาะ
พลังอํ านาจในการบดขยี้คนอ่ืนๆ)

! มีความประสงคอยางแรงกลาที่จะพิสูจน
ใหตัวเอง และคนอ่ืนๆ เห็นวา ทัศนะของ
ตนที่มีตอโลกน้ันถูกตองเสมอ

! มีโลกทัศนที่แคบ แตชัดเจน มองเห็นทุก
อยางเปนรูปธรรมที่ตรงไปตรงมา และ
งายๆ จึงทนคนอ่ืนที่ไมเห็นอยางเดียวกับ
ตนไมได

! มีความรูสึกที่รุนแรงเก่ียวกับส่ิงที่คนอ่ืน
�ควรจะทํ า� หรือ �ควรจะเปน�

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! ใหเวลาเขาเล็กนอย ปลอยใหพูดซะใหเข็ด

! อยาโตแยงส่ิงที่เขาพูดหรือพยายามตัดบท แตถาจํ าเปนตองขัด
จังหวะบาง ก็ไมจํ าเปนตองกังวลวาจะสุภาพหรือไม แตใหพูดออก
มาดวยวิธีใดวิธีหน่ึงที่ทํ าได

! ทํ าใหพวกเขาสนใจคุณ อาจจะดวยการเรียกชื่อเขา หรือการน่ัง
หรือการยืนดวยความจงใจ

! ถาเปนไปได ก็หาวิธีใหเขาน่ังลง (ผลของการทดสอบพฤติกรรม
มนุษยยืนยันวา คนเราจะกาวราวนอยลง เม่ืออยูในทาที่พรอม
สํ าหรับการเคล่ือนไหวนอยลง เชนน่ังจะกาวราวนอยกวายืน และ
นอนก็จะกาวราวนอยกวาน่ัง .. ดังน้ันถาทํ าใหนอนไดนาจะลอง
ฮา..ฮา.. )

! ประสานสายตาไวตลอดเวลา (เน่ืองจากคนพวกน้ีถือวา ความเชื่อ
ม่ันคือคุณสมบัติอันล้ํ าคา และมักจะเหยียดหยามคนที่ขลาดกลัว
เสมอ)

! ระบุความเห็น หรือความคิดของคุณออกมาอยางหนักแนน

! จงพรอมที่จะเปนมิตร
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1.1.1.1. พวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตร
((((ตอ)ตอ)ตอ)ตอ)

1.21.21.21.2         หนวยลอบสังหารหนวยลอบสังหารหนวยลอบสังหารหนวยลอบสังหาร

พวกน้ีจะไมพุงเขาใสตรงๆ แตมักจะมีหนา
กาก หรือเคร่ืองพราง และจากหลังเคร่ือง
พรางน้ันเองที่พวกน้ีจะจอยิงเรา ดังน้ันพวกน้ี
มักจะใชคํ าพูดสอเสียด เหน็บแนม ทํ าเปน
หยอกแกมหยิก หรือทํ าเปนแอบวิพากษ
วิจารณ เพ่ือใหเราไดยิน ถึงจะไมโฉงฉาง
เหมือนแบบแรก แตเขาไสไมแพกัน เพราะ
การเลือกสรรจังหวะเวลา และคํ าพูดที่จะโจมตี
เราน้ัน ไดผานการกล่ันกรองใหละเมียดละไม
กวาประเภทเดินหนาแลวฆามันอยางบาเลือด
เหมือนแบบแรก

พฤติกรรมโดยท่ัวไปพฤติกรรมโดยท่ัวไปพฤติกรรมโดยท่ัวไปพฤติกรรมโดยท่ัวไป

! พวกน้ีมีความรูสึกที่รุนแรงเก่ียวกับการที่
คนอ่ืนควรจะคิด หรือปฏิบัติอยางไร

! มีทัศนคติที่ตายตัว และไมคอยเปดรับ
ความคิดเห็นของคนอ่ืน ทํ าใหบอยคร้ังที่
ความคิดเห็นน้ันๆ ไมสอดคลองกับสภาพ
ความเปนจริง

! ชอบชนะ แตไมนิยมเขาปะทะตรงๆ โดย
เลือกใชวิธีตอดเล็กตอดนอยกับความเชื่อ
ม่ันของอีกฝายหน่ึง ดวยการหยิกๆ
หยอกๆ ทํ าเปนตํ าหนิแบบทีเลนทีจริง ซ่ึง
ถือวาเปนการจูโจมที่อาศัยความจัดเจน
และชํ่ าชองกวา

! หากไมมีเคร่ืองกํ าบัง พวกน้ีอาจจะ
เปล่ียนพฤติกรรมออกมาลุยแบบสูตายได
ทุกเม่ือ เน่ืองจากโลกทัศนไมแตกตาง
จากแบบแรกซักเทาไหร

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! เปดเผยการโจมตีออกมา เปาควันใหพนจากตัวของพวกเขา อยา
ปลอยใหการเหน็บแนมทีเลนทีจริงน้ันผานไปเฉยๆ (แตตองสํ านึก
ถึงความสุภาพไวบาง เชนยิ้ม เลิกคิ้ว หรือทํ าเปนตลกนิดๆ แตให
พูดออกมาตรงๆ โดยไมแสดงอาการชวนตีซะกอน)

! ทํ าใหพวกเขามีทางเลือกอ่ืนที่ไมใชการแขงขัน หรือตอสูกันโดย
ตรง

! อยายอมจํ านนตอความเห็นของพวกเขาที่มีตอสถานการณ หา
ความเห็นจากคนอ่ืนๆ ดวย

! เดินหนาตอไปเพ่ือพยายามแกปญหาใดๆ ที่ถูกเปดเผยออกมา
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1.1.1.1. พวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตร
((((ตอ)ตอ)ตอ)ตอ)

1.31.31.31.3        จอมระเบิดจอมระเบิดจอมระเบิดจอมระเบิด

น่ีคือรูปแบบการโจมตีที่นากลัว ซ่ึงเต็มไปดวย
ความโกรธแคนที่แทบจะควบคุมไมไดเลย
การตอตานหรือการยั่วยุ ไมวาจะโดยเจตนา
หรือไมน้ัน สามารถจะทวีความรุนแรงขึ้นไป
จนถึงจุดที่มีการขวางปาส่ิงของ การชกตอย
หรือการใชคํ าพูดที่ใหอภัยไมไดและลืมไมลง
เลยทีเดียว ส่ิงที่นาตื่นตาตื่นใจที่สุดก็คือ พฤติ
กรรมแบบน้ีมักจะเกิดขึ้นในการพูดจาที่ดู
เหมือนจะเร่ิมตนดวยอัธยาศัยไมตรี และ

ความมีเหตุผล แตแลวจูๆ ก็ .. ตูมตูมตูมตูม !! !! !! !!

พฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไป

! เปนคนที่ไวตอความรูสึก โดยเฉพาะตอ
�ตัวตน� ของตัวเอง

! มีความออนไหวงาย, เจาอารมณ
! จุดระเบิดมักเกิดจากความรูสึก �ถูก

คุกคาม� ทางจิตวิทยา และอาศัยการ
ระเบิดเปนกลไกการรักษาสมดุลยกับ
�ความกลัว� ที่อยูลึกลงไปในจิตใจ

! โดยมากจะเปนไปในลักษณะที่ไมรูตัว
เอง ดังน้ันจึงปราศจากการควบคุม และ
ไมมีการยั้งคิด ซ่ึงถือเปนลักษณะที่แตก
ตางอยางชัดเจนจากสองประเภทแรก

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

การรับมือกับคนที่บันดาลโทสะน้ัน สวนใหญเปนเร่ืองของการชวยเหลือ
ใหเขากลับมาควบคุมตัวเองไดอีกคร้ัง ถาเปนเด็กเล็กๆ ก็มักจะเปนการ
จับขอมือ หรือการกอด (วิธีหลังน่ีนาสนใจใชกับจอมระเบิดสาว ฮา..ฮา..
ฮา .. เอ๊ิก!!)

! ใหเวลาพวกเขาเพลียไปเอง และควบคุมตัวเองไดใหมดวยตัวเอง
(ปรกติพวกน้ีตูมแลวจบ ไมคอยลากยาว)

! แสดงใหเห็นเจตนาที่เอาจริงเอาจังของคุณ บางคร้ังที่หมอน่ันอาจ
จะแรงเยอะ แลวระเบิดไดอยางตอเน่ือง ก็จํ าเปนที่จะตองบอกใหรู
วา เราเชื่ออยางที่แกแหกปากบอก และพรอมจะเจรจาดวยวิธีที่
แหกปากนอยกวาน้ัน (เพราะแหกมากๆ มันเม่ือยเหมือนกัน ไม
เชื่อลองแหกดู !!)

! ขัดขวางการปฏิสัมพันธ เม่ือความพยายามยับยั้งไมไดผล หรือถึง
แมไดผล ก็ควรจะพักเหน่ือยซะกอน อาจจะหาทางเปล่ียนเร่ือง
หรือเปล่ียนอิริยาบท เพ่ือลดความตึงเครียดของสถานการณลง

! ถาเปนไปได ก็ใหหาที่สบายๆ คุยกันเปนการสวนตัวกับเขา
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คํ าแนะนํ าเพ่ิมเติมเกี่ยวกับการรับมือโฉด 1 ประเภท 1คํ าแนะนํ าเพ่ิมเติมเกี่ยวกับการรับมือโฉด 1 ประเภท 1คํ าแนะนํ าเพ่ิมเติมเกี่ยวกับการรับมือโฉด 1 ประเภท 1คํ าแนะนํ าเพ่ิมเติมเกี่ยวกับการรับมือโฉด 1 ประเภท 1

บอยคร้ังที่สถานการณจริง อาจจะไมชัดเจนหรือไมรุนแรงเทากับที่เลา
มาทั้งหมด รถถังอาจจะสุภาพนุมนวลในขณะที่คอยๆ บดขยี้เราก็ไมแน
หรือหนวยลอบสังหารอาจจะหลอกลอจนเราเขาใจอยางมึนๆ วากํ าลังได
รับการสนับสนุนโดยไมรูตัว หรือจอมระเบิดก็อาจจะแคน้ํ าหูน้ํ าตาไหล
พรากเทาน้ัน .. ดังน้ันเราพึงระลึกไวเสมอวา จะตองใชวิธีในการรับมือ
กับพฤติกรรมที่เปนปญหาอยางคอยเปนคอยไป และตองแนใจซะกอน
วา เรากํ าลังไดรับการแสดงความไมเปนมิตร กอนที่จะใชมาตรการใน
การรับมือที่เหมาะสมอยางใดอยางหน่ึงลงไป

การที่จะแนใจวาลางบอกเหตุที่เราประสบอยูน้ัน ใชอาการของความกาว
ราวหรือไม จะตองถามตัวเองดวยคํ าถามตอไปน้ี

- พฤติกรรมที่กาวราวน้ี เหมาะแกสถานการณหรือไม? เชนเปนสม
ควรหรือไมที่จะบอกพนักงานที่พูดจากระโชกโฮกฮากวา ความ
ประพฤติของพวกเขาเปนการกาวราวและไมเปนที่ยอมรับ?

- เรากํ าลังเห็นการระบายความรูสึกอัดอ้ันตันใจที่มีความเก่ียวเน่ือง
และมีประโยชน หรือวาน่ีเปนการระบายโทสะจริงๆ?

- เรากํ าลังไดยินความเห็นขัดแยงที่ตื่นตัวและไมมีการขัดเกลา ซ่ึงมี
วัตถุประสงคเพ่ือที่จะเขาถึงขอเท็จจริง หรือเปนการโจมตีที่ไมเปน
มิตรและกอความเสียหายรึเปลา?

การแยกแยะประเด็นเหลาน้ีใหชัดเจนมีความสํ าคัญมาก เพราะการจัด
การกับความกาวราวราวกับวามันคือ �ศัตรู� อาจจะกอใหเกิดพฤติกรรม
ที่รุนแรงกวาขึ้นมาได คนกาวราวมักจะจัดการกับปญหาแบบตรงไปตรง
มา ซ่ึงถาเขาเกิดมีความรูสึกวาไดรับการปฏิบัติดวยความไมพอใจ ใน
ขณะที่พวกเขาอาจจะเพียงแคพยายามเขาใหถึงขอเท็จจริงเทาน้ัน คน
กาวราวธรรมดาๆ คนหน่ึงอาจจะถูกยั่วยุใหโกรธ หรือบันดาลโทสะออก
มาในทันทีทันใดไดเหมือนกัน
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2. 2. 2. 2. คนนาคบเปนพิเศษคนนาคบเปนพิเศษคนนาคบเปนพิเศษคนนาคบเปนพิเศษ คนนาคบเปนพิเศษจะบอกส่ิงตางๆ ที่คุณพอใจจะฟงเสมอ คนเหลาน้ี
เปนคนมีปญหาก็เพราะพวกเขาจะทํ าใหเราเชื่อวา พวกเขาเห็นดวยกับ
เรา แลวก็ปลอยใหเราแยไปฝายเดียว พวกน้ีเปนคนที่ชอบคบคน เขา
สังคมไดเกง และเปนกันเองกับคนอ่ืนในลักษณะที่จะทํ าใหมีการติดตอ
เก่ียวของกันอยางเปนมิตรตลอดเวลา

พฤติกรรมโดยท่ัวๆ ไปพฤติกรรมโดยท่ัวๆ ไปพฤติกรรมโดยท่ัวๆ ไปพฤติกรรมโดยท่ัวๆ ไป

! มีความตองการอยางรุนแรงในการที่จะ
ใหคนอ่ืนชอบและยอมรับ

! ขาดความพอดีในการจัดการกับความขัด
แยงที่อาจจะเกิดขึ้นอยางเปดเผย เน่ือง
จากกลัวการสูญเสียความยอมรับ หรือ
ความนิยมชมชอบจากผูอ่ืน จึงมักจะเล่ียง
ไปใชอารมณขันอ่ืนๆ เปนตัวกลบเกล่ือน

! มักจะสรางขอผูกมัดที่ไมสอดคลองกับ
สภาพความเปนจริง และกลายเปนขอผูก
พันที่พวกเขาไมสามารถจะทํ าไดตลอด
รอดฝง

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! จงทํ าใหการแสดงความซ่ือสัตยของเขา ไมเปนการคุกคามสํ าหรับ
เรา การทํ าใหพวกเขารูวาเราเห็นพวกเขามีคุณคาเสมอ จะทํ าให
พวกเขาลดความจํ าเปนที่จะตองใชคํ าพูด หรือวิธีการหลีกเล่ียงอ่ืนๆ
ใหนอยลงไปไดเอง

! จงเปนกันเอง-เม่ือทํ าได และเทาที่ทํ าไดเทาน้ัน การเสแสรงใหคน
พวกน้ีจับทางได จะยิ่งทํ าใหพวกเขาใชความพยายามมากขึ้นที่จะ
ใหเรายอมรับ ซ่ึงน่ันอาจจะยิ่งเต็มไปดวยคํ าหวานๆ ที่หาสาระจริง
จังอะไรไมไดเลย

! อยาปลอยใหคนนาคบเปนพิเศษสรางภาระผูกพันที่ไมสอดคลองกับ
ความเปนจริง ใหพวกเขาพูดอยางเปดเผยถึงขอจํ ากัด และอุปสรรค
ที่นาจะยังมีอยู

! จงพรอมที่จะประนีประนอม เพ่ือหาทางออกที่สอดคลองกับความ
เปนจริงในกรณีที่อาจจะมีความขัดแยงเกิดขึ้น มิฉะน้ันแลวคนพวก
น้ีก็จะพยายามรับปากในส่ิงที่ไมสามารถเกิดขึ้นไดอยูดี

! จงฟงอารมณขันของพวกเขา เพราะในน้ันอาจจะมีขอความหรือ
ขาวสารบางอยางที่แฝงเรนอยู ซ่ึงพวกเขาไมกลาแสดงออกมาอยาง
ตรงไปตรงมา
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3. 3. 3. 3. นักบนฝปากเอกนักบนฝปากเอกนักบนฝปากเอกนักบนฝปากเอก บุคคลประเภทจอมโวยอาจจะไมใชคนที่คบยากที่สุด คนเหลาน้ีจะไมกอ
ใหเกิดความตกใจและความกลัว เหมือนอยางคนประเภทกาวราว-ไม
เปนมิตร แลวก็ไมวางมาดอวดเกงอวดรูแบบผูเชี่ยวชาญ แตบางคร้ัง แม
แตพระเจาก็ยังกลุมใจที่ตัวเองบันดาลใหเกิดบุคคลที่นาเบ่ือหนาย และ
นารํ าคาญอยางนาละเห่ียใจที่สุดพวกน้ีขึ้นมาจนได

พฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไป

! มีความรูสึกที่รุนแรงวาคนอ่ืนควรจะ
ประพฤติอยางไร และบางคร้ังก็รูสึก
โกรธอยางจริงๆ จังๆ เม่ือคนอ่ืนไม
ประพฤติตามอยางที่เขาเชื่อ

! เปนคนประเภทที่ไมพอใจในอะไรเลย
และเอาแตพลามอยางนาเบ่ือ เห็นอะไร
ในโลกผิดไปหมด ไมวาจะเปนความรก
รุงรังของหอง ไปจนถึงดินฟาอากาศ

! โดยปรกติ พวกน้ีจะมองเห็นปญหาที่มี
มูลอยูบาง แตวิธีการในการชี้ใหเห็น
ปญหามักจะกอใหเกิดผลลัพธที่ทุกคนไม
อยากตอปากตอคํ าดวย และทํ าใหปญหา
น้ันๆ ไมไดรับการแกไขอยางเปน
รูปธรรม จนกลายเปนวงจรอุบาทกที่คน
พวกน้ีจะบนโวยวายหนักกวาเดิม

! พวกเขาเชื่อวา การบนเปนเพียงส่ิงเดียว
ที่สามารถทํ าได เน่ืองจากขาดความเชื่อ
ม่ันในอํ านาจของตัวเองที่จะแกไขปญหา

! หรือไมอยางน้ัน ก็จะใชการบนแทนการ
ใหเหตุผล เพ่ือยืนยันวาตัวเองไมมีสวน
ตองรับผิดชอบตอปญหาหน่ึงๆ หรือเร่ือง
ใดเร่ืองหน่ึงที่ทํ าแลวไมประสบผลสํ าเร็จ
ทั้งน้ีก็เพ่ือจะยังรักษาความเชื่อที่วาตัวเอง
เปนทูตสวรรคที่ดีเลิศประเสริฐสุด อยาง
ชนิดที่จะหาตํ าหนิใดๆ ไมไดเลยจนถึง
กาลส้ินยุค

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! จงฟงดวยความตั้งใจ แมวาจะทํ าใหเรารูสึกผิด หรือทนรับไมไดก็
ตาม

! จงรับรูส่ิงที่พวกเขาพูด ดวยการถอดความคํ าพูดของพวกเขา และ
ตรวจสอบวาพวกเขามีความรูสึกตอการตั้งขอสังเกตของเราอยาง
ไรบาง

! อยาเห็นพอง หรือกลาวคํ าขอโทษตอขอกลาวหาของพวกเขา แมวา
ในขณะน้ัน เราอาจจะยอมรับวามันเปนความจริงก็ตาม

! จงหลีกเล่ียงวงจรอุบาทกประเภท กลาวหา-แกตัว-กลาวหาซ้ํ า

! จงระบุและรับรูขอเท็จจริง โดยไมมีความคิดเห็น

! หันไปหาวิธีการแกปญหาดวยการตั้งคํ าถามที่ตรงประเด็น และเปน
การหาขาวสารขอมูล เพ่ือจํ ากัดขอบเขตของเร่ืองที่บนใหอยูเฉพาะ
ในวงที่เปนปญหาจริงๆ เทาน้ัน

! การขอใหเขียนคํ าบนมาเปนลายลักษณอักษร คนสวนใหญจะรูสึก
ไดวาตัวเองสามารถควบคุมปญหาไดที่ระดับหน่ึง เม่ือถายทอดคํ า
พูดหรือคํ าบนของตัวเองออกมาเปนตัวอักษร

! ถาทุกอยางที่ใชยังไมไดผล ใหจอมโวยเปนคนเสนอขอสรุปตอ
ปญหาที่บนกะปอดกะแปดอยูน้ันดวยตัวของเขาเอง
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4. 4. 4. 4. คนเงียบและไมตอบสนองคนเงียบและไมตอบสนองคนเงียบและไมตอบสนองคนเงียบและไมตอบสนอง
แหง �พรรคหอยกาบ�แหง �พรรคหอยกาบ�แหง �พรรคหอยกาบ�แหง �พรรคหอยกาบ�

แมวาสวนใหญเราอาจจะเจอเขากับคนที่ตอบสนองเพียงคํ าวา �ใช� หรือ
�ไมใช� ไมง้ันก็สงเสียงคํ ารามนิดหนอย แตก็มีบางคร้ังที่เราจะตองเจอ
กับ �มนุษยตอไม� แหงพรรคหอยกาบ ที่ไมเปดปากพูดอะไรออกมาเลย
ซักคํ าเดียว แนนอนที่มันไมไดนากลัวจนขนหัวลุกแบบพวกที่ชอบจูโจม
แตคนประเภทน้ีอาจทํ าใหเราเปนบาไปไดโดยตัวของเราเอง !!

พฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไป

ปรกติเกิดจากความไมพรอมที่จะตอบสนอง

ไมตองการนํ าตัวเองเขาไปเก่ียวของกับเร่ืองที่
ตนเองอาจจะเสียประโยชน

ไมตองการเปดเผยตัวเอง ไมวาจะเปนดาน
ความรูสึก (ซ่ึงอาจจะกาวราวก็ไมแน) หรือ
ทัศนคติซ่ึงอาจจะมีความกลัว หรือความ
ทะยานอยากที่ไมตองการเปดเผย

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! อยาตีความจากทาทางของพวกหอยฯ แตจงพยายามทํ าใหคน
ประเภทน้ีพูดออกมา

! ถามคํ าถามเปด

! จงรอการตอบสนองอยางสงบที่สุดเทาที่จะทํ าได และอาจใชคํ าถาม
นํ า เพ่ือชวยเหลือหอยกาบที่ไมยอมพูดจา

! อยาทํ าลายความเงียบดวยคํ าพูดของเราซะเอง

! วางแผนใหมีเวลาอยางเพียงพอ เพ่ือเราจะสามารถรอไดอยางใจ
เย็น

! ทํ าความตกลง หรือระบุออกมาใหชัดเจนวาเราไดจัดสรรเวลาไว
สํ าหรับการสนทนามากนอยเพียงใด

! ถาไมมีการตอบสนอง จงใหความเห็นเก่ียวกับส่ิงที่กํ าลังจะเกิดขึ้น
แตอยาลืมจบความเห็นน้ันๆ ดวยคํ าถามแบบปลายเปด

เม่ือหอยกาบเปดปากพูดเม่ือหอยกาบเปดปากพูดเม่ือหอยกาบเปดปากพูดเม่ือหอยกาบเปดปากพูด

! จงฟงอยางตั้งใจ และระมัดระวังตอมพูดมากของตัวเราเอง ที่จะไม
ใหถูกกระตุนมากจนเกินไป

! คลอยตามความเห็นที่ไมตรงประเด็น เพราะน่ันอาจจะนํ าไปสูบาง
ส่ิงบางอยางที่ตรงประเด็น

! ถายังเฉไฉไปเรื่อยเปอย จงบอกความตองการของเราที่จะขอกลับ
ไปพูดถึงหัวขอเดิม

ถาหอยกาบยังเปนหอยกาบถาหอยกาบยังเปนหอยกาบถาหอยกาบยังเปนหอยกาบถาหอยกาบยังเปนหอยกาบ

! อยาปลอยใหเร่ืองยุติลงแคพวกเขาไมตองพูด แตหาวิธีบอกใหเขารู
วา ถึงยังไงเราก็ยังตองการที่จะเจรจากับเขาอยูดี

! เม่ือถึงเวลาที่กํ าหนดไวลวงหนา จงเปนผูยุติการพปปะซะเอง แลว
นัดหมายเวลาใหมีการพบปะกันใหม (อยาปลอยใหความอยากพูด
คุยของหอยกาบในเวลาใกลจบน้ีลอคุณออกนอกลูนอกทาง ยกเวน
วาคุณมีเวลาวางหลังจากน้ันจริงๆ)

! เม่ือถึงที่สุดแลว จงแจงใหหอยกาบรับทราบส่ิงที่เรากํ าลังจะทํ า
เน่ืองจากการปรึกษาหารือไมไดเกิดขึ้น

PART 3333
SUPPLIMENTARY DOCUMENTS

พรรคหอยกาบ



SO YOU WANT TO BE
A SUCCESS
AT SELLING

5555. . . . จอมปฏิเสธจอมปฏิเสธจอมปฏิเสธจอมปฏิเสธ น่ีคือสุดยอดของหนวยบอนทํ าลายกํ าลังใจ เพราะพวกเขาจะมีคํ าตอบ
สํ าหรับทุกความคิดที่นํ าเสนอวา �มันจะไมไดผล� หรือ �ไมมีประโยชน
ที่จะลอง� หรือ �เราลองวิธีน้ันมาแลวเม่ือปกอน� หรือไมก็ �ลืมมันซะ
เถอะ คนพวกน้ันจะไมปลอยใหเราทํ าอยางที่วาหรอก� � น่ีคือสุดยอด
ของมนุษยที่มองโลกในแงลบตลอดกาล

พฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไป

! บางคร้ังก็เปนคนที่มีความสามารถ แต
มักจะเชื่ออยางฝงลึกวางานใดก็ตามที่ตน
ไมไดเปนผูลงมือปฏิบัติดวยตัวเองแลว
จะตองลมเหลวเสมอ

! ความคิดปฏิเสธของเขาเกิดขึ้นขณะที่คน
อ่ืนๆ พยายามแกปญหา หรือปรับปรุงวิธี
การบางอยาง

! มักจะเชื่อวาคนที่อยูในหนาที่รับผิดชอบ
ไมใหความสนใจ หรือไมอยางน้ันก็ทํ า
อะไรๆ เพ่ือประโยชนสวนตัวซะมากกวา

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! หลีกเล่ียงการถูกลากเขาไปรวมใน �ขบวนการสายกบาล� ดวย
ความตื่นตัวตอความเปนไปไดทั้งในตัวเราเอง และคนอ่ืนๆ

! จงพูดในแงดีแตสอดคลองกับความเปนจริงเก่ียวกับความสํ าเร็จใน
อดีต จากการแกปญหาแบบเดียวกัน

! อยาพยายามเถียงกับจอมปฏิเสธ อยาชักจูงใหพวกเขาเชื่อวาตัวเขา
ผิด เพราะพวกน้ี �หัวร้ัน� มาแตออนแตออก (ไมเก่ียวกับหัวลาน
นะ ☺)

! อยารีบเสนอหนทางแกไข จนกวาปญหาตางๆ จะไดรับการชี้แจง
กลาวถึงจนครบถวนแลวเทาน้ัน

! ในขณะที่กํ าลังพิจารณาทางเลือกตางๆ เราจะตองเปนคนถามนํ าซะ
เองวา ยังมีปจจัยดานลบอะไรบางหรือไม

! ใชการปฏิเสธใหเปนประโยชน จงมองการบอกเหตุของจอมปฏิเสธ
ใหครบทุกแงทุกมุม ในฐานะที่เปนปญหาที่อาจจะเกิดขึ้น และจะ
ตองหาทางเอาชนะใหได
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6666. . . . คนไมกลาตัดสินใจ หรือคนไมกลาตัดสินใจ หรือคนไมกลาตัดสินใจ หรือคนไมกลาตัดสินใจ หรือ
พญาโลเลจอมเตะถวงพญาโลเลจอมเตะถวงพญาโลเลจอมเตะถวงพญาโลเลจอมเตะถวง

น่ีเปนอีกบุคคลิกหน่ึงที่นาคล่ังใจตาย เพราะพวกน้ีจะเตะถวงเร่ืองที่ตอง
ตัดสินใจออกไปเรื่อยๆ โดยไมคิดที่จะจัดการอะไรลงไปอยางเปนชิ้น
เปนอันเลย ตรงกันขาม พวกน้ีกลับจะดองเร่ืองราวเหลาน้ันเอาไวดวย
การน่ังทับแมงไปอยางน้ันทั้งวัน ทั้งเดือน หรืออาจจะทั้งชาติเลยทีเดียว
พวกน้ีอาจจะรูจักปองกันตัวเองดวยการแสดงมิตรจิตรมิตรใจ แสดง
ความไมสบายใจในความลาชา หรืออาจจะขอโทษขอโพยซะดวยซ้ํ า แต
ถึงที่สุดแลว แมงก็ไมยอมตัดสินใจอะไรลงไปซักที

พฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไป

! โดยมากคือคนที่อยากชวยคนอ่ืน แตไม
กลาตัดสินใจ หรือไมง้ันก็ตัดสินใจไม
เปน

! มักจะดึงเร่ืองที่ตองตัดสินใจออกไปจน
ยืดยาว และทํ าใหเร่ืองน้ันๆ กลายเปน
เร่ืองที่ไมตรงประเด็นในเวลาตอมาอยาง
หลีกเล่ียงไมได

! พวกน้ีมักจะพูดจาวกวนออมคอม เพ่ือ
เปนการประนีประนอมระหวางความเปน
คนซ่ือสัตย กับการที่จะไมทํ าใหใครเจ็บ
ชํ้ าน้ํ าใจ

! โดยมากเกิดจากความขี้เกียจ หรือไม
อยากที่จะรวมรับผิดชอบไมวาในกรณี
ใดๆ

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! จงทํ าใหปญหาปรากฎออกมาสูภายนอก เพ่ือใหจอมเตะถวงพูด
ความจริงของปญหาขอขัดแยงในใจ หรือขอแมที่ทํ าใหตัดสินใจไม
ได

! พยายามทํ าใหเขาสบายใจที่จะบอกเลาเร่ืองราวอยางงายๆ และตรง
ไปตรงมา จงฟงดูวามีการพูดออมคอม หรือกลาวขามปญหาเพ่ือ
ซอนเง่ือนงํ าบางอยางไวหรือไม

! เม่ือทํ าใหประเด็นปญหาปรากฎออกมาชัดเจนแลว จงชวยพวกเขา
แกปญหาน้ันๆ ที่เก่ียวกับการตัดสินใจของเขา

! ถาปญหาที่วาน้ันเกิดจากตัวของเรา จะตองรับรูและรับฟง และ
พรอมที่จะระบุขอมูลที่เก่ียวของโดยไมตองพะวงเร่ืองการปกปอง
ตัวเราเอง

! เสนอทางเลือกตางๆ ตามลํ าดับความสํ าคัญเรงดวนของมัน เพ่ือ
ชวยใหพวกเขาตัดสินใจงายขึ้น

! ใหความม่ันใจในการแกปญหาที่เปนขอกังวลใจของพวกเขา
! จงใหกํ าลังใจหลังจากที่ดูเหมือนวาไดมีการตัดสินใจแลว
! รักษามาตรการในการปฏิบัติไวในความรับผิดชอบของเราเองทั้ง

หมดถาเปนไปได
! อยาหักโหมจนกลายเปนการบีบคั้นจอมเตะถวงใหรูสึกอึดอัด พวก

เขาอาจจะเปล่ียนอารมณกลายเปนโกรธแคน หรือถอนตัวอยางกระ
ทันหันได ตองคอยสังเกตอาการเหลาน้ีใหดี ถาเกิดขึ้นจะตองรีบยุติ
สถานการณที่พวกเขาตองตัดสินใจในทันที
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7. 7. 7. 7. จอมปราชญผูหยั่งรูดินฟาจอมปราชญผูหยั่งรูดินฟาจอมปราชญผูหยั่งรูดินฟาจอมปราชญผูหยั่งรูดินฟา
มหาสมุทรยุทธภพครบถวนมหาสมุทรยุทธภพครบถวนมหาสมุทรยุทธภพครบถวนมหาสมุทรยุทธภพครบถวน
ท้ังสวรรคถึงบาดาลและนรกท้ังสวรรคถึงบาดาลและนรกท้ังสวรรคถึงบาดาลและนรกท้ังสวรรคถึงบาดาลและนรก
ทุกขุมขนทุกขุมขนทุกขุมขนทุกขุมขน

ที่คือสุดยอดมนุษยผูเชี่ยวชาญในทุกสรรพส่ิงทั้งบนพ้ืนพิภพ และลึกสุด
ขั้วถึงแกนเอียงๆ ของโลก ตลอดจนทั่วทั้งระบบสุริยะ และจักรวาลทาง
ชางเผือก ไปจนถึงกาแล็คซีอ่ืนๆ ที่ยังไมเคยมีใครคนพบมากอน
พวกน้ีมักจะเปนคนที่มีความรูจริงๆ (อยูบาง) และเปนพวกนักสะสม
ความรูตัวยง แตก็มักจะยึดม่ันใน �ของตาย� เหลาน้ันอยางเหนียวแนน
จนตกผลึกเปน �ดินดาน� ในกบาลอยางแคะไมออก จนบางคร้ังถึงกับทํ า
ใหพวกน้ีกลายเปน �คนดักดาน� ไปเลยก็มี

พฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไป

! พวกน้ีมีสํ านึกอยางแรงกลาวา การสะสม
และจัดระเบียบขอเท็จจริง ตลอดจน
ความรูความสามารถอันหลากหลาย จะ
ใหความรูสึกที่ม่ันคงไดในโลกที่คอนขาง
จะผันผวนน้ี

! มีความเชื่อม่ันในตัวเองสูง โดยเฉพาะ
เชื่อวาพลังอํ านาจที่ขับเคล่ือนสถาน
การณตางๆ รอบตัวน้ัน มีอยูในตัวพวก
เขาอยางเต็มเปยม

! มีน้ํ าเสียงที่บงบอกถึงความม่ันใจอยาง
สมบูรณ ชนิดที่เกินกวามนุษยธรรมดาจะ
สงสัยได และทํ าใหคนที่ติดตอดวยรูสึก
วาตัวเองเปนแคสวะกองนึงเทาน้ัน

! มีความโนมเอียงที่จะไมใหความสํ าคัญ
กับความคิดเห็น ขอสรุป หรือคํ าวินิจฉัย
ของคนอ่ืนๆ เลยตลอดชีวิต

! เปนพวก �หัวร้ัน� อยางสุดโตง และไม
รับฟงคํ าทัดทานของใครๆ แมวาบางคร้ัง
วิถีทางของพวกเขาเองจะพาไปสูนรกก็
ตาม

! เม่ือเกิดปญหา หรือประสบกับความลม
เหลว พวกน้ีพรอมที่จะสาธยายความไม
สมบูรณของระดับมันสมองในคนอ่ืนๆ
แทนที่จะยอมรับวาตัวเองดื้อดานจน
ดักดานเกินไป

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! จงทํ าใหแนใจวาเราไดเตรียมตัวมาอยางพรอมมูลที่สุดแลว ทบทวน
ส่ิงที่เก่ียวของ และตรวจสอบความแมนยํ าของทุกๆ อยาง

! จงฟงอยางตั้งใจ และทบทวนคํ าพูดที่เปนประเด็นสํ าคัญในขอเสนอ
ของเขา เพ่ือจะไดไมตองชี้แจงอะไรๆ ใหมันเกินจํ าเปน

! อยาใชคํ าพูดอยางเถรตรง
! จงใชรูปแบบของการถาม เม่ือตองการเสนอความคิดอะไรออกไป
! พยายามใชคํ าถามอยางตอเน่ือง เพ่ือชวยในการตรวจสอบแผน

ปฏิบัติงานอีกคร้ัง
! อยาทิฐิวาเราก็ไมไดรูนอยกวาพวกเขา อยาบาเปนจอมปราชญสอง

ตัวในถ้ํ าเดียวกัน เพราะมันไปดวยกันไมได การยอมใหเขาภูมิใจ
ในตัวของเขา รับรองวาไมไดทํ าใหตัวเราดอยคุณคาลงไปแตอยาง
ใด

! แสดงออกถึงความพึงพอใจ และใหความเคารพในขอเสนอแนะ
ของพวกเขา

! เสนอใหแตละฝายมีเวลาทบทวนขอเสนอของกันและกัน
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ปราชญจํ าแลง หรือลูกโปงจอมปราชญจํ าแลง หรือลูกโปงจอมปราชญจํ าแลง หรือลูกโปงจอมปราชญจํ าแลง หรือลูกโปงจอม
อัจฉริยะอัจฉริยะอัจฉริยะอัจฉริยะ

น่ีเปนอีกลักษณะหน่ึงของพวก �อวดภูมิ� แตบังเอิญที่ภูมิที่อวดน้ันเปน
�เปรตภูมิ� ไปซะฉิบ พวกน้ีไมคอยรูอะไรจริงๆ จังๆ นัก แตแสดงออก
ทางน้ํ าเสียงอยางเชื่อม่ันราวกับขุนเขา และไมคอยยอมโยกคลอนความ
คิดหรือความเชื่อของตัวเองงายๆ ซะดวย เพราะหลอกตัวเองจนหลงเชื่อ
ไปแลววาตัวเองเปนขุนเขาจริงๆ

พฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไป

! พวกน้ีนิยมทํ าตัวใหคนอ่ืนชื่นชอบ โดย
การแสดงตัวเปนผูเชี่ยวชาญ ทั้งๆ ที่ยัง
ไมถึงขั้น

! สวนใหญแลวไมคอยรูตัววากํ าลัง �ขี้โม�

! เปนพวกสอดรูสอดเห็น และตื่นตัวกับ
ขาวสาร แตมักจะทึกทักเอาความรูที่
กระทอนกระแทนของขอมูลเหลาน้ัน มา
ตัดแตงตอเติมราวกับวามันสมบูรณอยาง
ที่สุดแลว

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! จงระบุขอเท็จจริงที่ถูกตอง หรือความเห็นที่เปนอยางอ่ืนใหละเอียด
ที่สุดเทาที่จะทํ าได และอยาลืมระบุวาเปนความเห็นของเราเอง เพ่ือ
เหลือทางถอยใหปราชญจํ าแลงพวกน้ีสามารถรักษาหนาตัวเองไว
ได

! ถาพวกเขาเริ่มอึกอักเก่ียวกับขอเท็จจริงที่ปรากฎออกมาวา พวกเขา
ไมใช �ผูรู� ที่แทจริง จงพรอมที่จะเติมชองวางระหวางการสนทนา
ดวยตัวเราเอง

! ถาเปนไปได พยายามรับมือกับคนประเภทน้ีตามลํ าพัง เพราะการ
เจรจาในขณะที่มีคนอ่ืนอยูดวย จะยิ่งทํ าใหคนพวกน้ี �ขี้โม� หนัก
กวาเดิมอยางไรสาระ และเวลาที่เขาอาจจะเสียหนา ก็อาจจะเปล่ียน
อารมณไปเปนอยางอ่ืนที่ไมพึงประสงคได
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ไมวาจะกับบุคคลที่มีปญหา หรือคนปรกติ
ธรรมดา ผมคิดวาน่ีคือหลักการพ้ืนฐานเบ้ือง
ตนสํ าหรับการเขาพบลูกคาทั่วๆ ไปอยูแลว
เพียงแตวาบางคร้ังพวกเราอาจจะรูสึกวามัน
ธรรมดาเกินไป หรืออาจจะรูสึกวาส่ิงเหลาน้ี
มันเปนธรรมชาติในสายเลือดพนักงานขาย
ระดับพระกาฬอยางพวกเราอยูแลว � แตเรา
จะม่ันใจไดก่ีเปอรเซ็นต วาเซลเม็ดเลือดแดง
ทุกเม็ดในตัวเรา ไมมีสวนไหนเลยที่ขาดตก
บกพรองไปซักขอสองขอที่วามาน้ี แลวไอเม็ด
ที่สรางขึ้นมาใหมทุกๆ วินาทีน้ันละ มันลืม
บรรจุอนุภาคของซุปเปอรเซลแมนเขาไปดวย
รึเปลา?

เราอาจจะเคยไดยินคํ าพูดประเภทที่วา ..
�หมอน่ีทํ าการบานมาดี�  ซ่ึงไอ �การบาน� ที่
วานะ มันก็คือขั้นตอนพวกน้ีทั้งน้ัน และอาจ
จะมีรายละเอียดอยางอ่ืนที่มากมายกวาน้ีอีกก็
เปนไปได

ไมมีใคร �เกิดมาเพ่ือเปน� อะไรทั้งน้ันหรอก
ครับ ไมวาจะเปนเซลแมน ซุปเปอรเซลแมน
หรือแมแตยอดมนุษยประเภทโคตรอัจฉริยะ
� มีแตประเภท �ฝกเพ่ือจะเปน� ทั้งน้ัน � รับ
รองได !!

วากันวาตอนที่นายทักษิณ (ที่ใครๆ วาเปน
ยอดมนุษยน่ีแหละ !) เม่ือตอนที่เพ่ิงคลอดออก
จากทองแมก็รองไหขี้มูกขี้ลายไหลเหมือนกัน
เยี่ยวรดที่นอนก็เคยซะบอยไป แลวก็เคยตอง
หัดน่ัง หัดเดิน หัดเคี้ยวขาว หัดขี้ใหเปนเวลา
เหมือนๆ กับเด็กๆ อีกหลายพันลานคนทั่วโลก
เหมือนกัน � บังเอิญแกฝกที่จะเปนของแก
อยางเน่ียะ � เห็นม้ัยละ � สมน้ํ าหนา !!!

ฮา.. ฮา.. ฮา.. เอ๊ิก 3 ที!!

6 6 6 6 ขัน้ตอนพ้ืนฐานสํ าหรับการรับมือขัน้ตอนพ้ืนฐานสํ าหรับการรับมือขัน้ตอนพ้ืนฐานสํ าหรับการรับมือขัน้ตอนพ้ืนฐานสํ าหรับการรับมือ

1. ประเมินสถานการณ

2. เลิกภาวนาใหคนมีปญหานั้นเปล่ียนแปลงตัวเอง

3. อยาเปนซะเอง เอาตัวใหออกหางจากพฤติกรรมที่มี
ปญหา

4. กํ าหนดแผนในการรับมือลวงหนา

5. ปฏิบัติตามแผน

6. ตรวจสอบประสิทธิผลของยุทธศาสตรที่ใชในการรับมือ
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บันได 6 ขั้น


