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การเตรียมตัวเบ้ืองตนการเตรียมตัวเบ้ืองตนการเตรียมตัวเบ้ืองตนการเตรียมตัวเบ้ืองตน
! �ควรจะ� นัดลวงหนาทุกคร้ัง
! ตรงตอเวลาเสมอ
! แตงตัวใหเหมาะสมแกกาลเทศะ
! กิริยาทาทาง �

•  ยิ้มเขาไว

•  มีทาทีที่เปนมิตรเสมอ

•  หามหยาบคาย

•  อยา .. ชีกอ !!

การศึกษาขอมูลเกี่ยวกับลูกคาการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับลูกคาการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับลูกคาการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับลูกคา
! ขอมูลสวนตัวของลูกคา
! ลักษณะนิสัยทั่วๆ ไปของลูกคา
! ตํ าแหนง-ฐานะในบริษัทของลูกคา
! ลักษณะทางธุรกิจของลูกคา

ส่ิงที่ตองปฏิบัติส่ิงที่ตองปฏิบัติส่ิงที่ตองปฏิบัติส่ิงที่ตองปฏิบัติ
! เก็บบันทึกใหละเอียด และตรวจสอบบอยๆ
! ศึกษาจากใบส่ังเกาๆ และประวัติการซ้ือขาย
! ติดตออยางสม่ํ าเสมอ
! ศึกษารายงานประจํ าปของลูกคา
! อานนิตยสารการคา

การศึกษาขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการ
Features : ลักษณะทั่วๆ ไปของสินคา

Advantages : ขอดีหรือจุดเดนของสินคา

Benefits : คุณประโยชนของสินคาตอลูกคา

1.1.1.1. Do Research : Do Research : Do Research : Do Research : การศึกษาขอมูลการศึกษาขอมูลการศึกษาขอมูลการศึกษาขอมูล
1.1 ศึกษาขอมูลเก่ียวกับลูกคา
1.2 ศึกษาขอมูลเก่ียวกับสินคาและบริการของบริษัท
1.3 ศึกษาประวัติความสัมพันธระหวางลูกคาและบริษัท

2.2.2.2. Set Objectives : Set Objectives : Set Objectives : Set Objectives : การกํ าหนดเปาหมายการกํ าหนดเปาหมายการกํ าหนดเปาหมายการกํ าหนดเปาหมาย
����เปาหมาย� จะตองชัดเจน และสมเหตุสมผลเปาหมาย� จะตองชัดเจน และสมเหตุสมผลเปาหมาย� จะตองชัดเจน และสมเหตุสมผลเปาหมาย� จะตองชัดเจน และสมเหตุสมผล
2.1 เตรียมเปาหมายสํ ารองไวกอน
2.2 เตรียมหาลูกคาอ่ืนสํ าหรับสินคา
2.3 เตรียมหาสินคาอ่ืนสํ าหรับลูกคา

3.3.3.3. Ask Questions : Ask Questions : Ask Questions : Ask Questions : การถามคํ าถามการถามคํ าถามการถามคํ าถามการถามคํ าถาม
อยาถามคํ าถามที่ใหลูกคาตอบเพียงวา �ใช� หรือ �ไมใช�อยาถามคํ าถามที่ใหลูกคาตอบเพียงวา �ใช� หรือ �ไมใช�อยาถามคํ าถามที่ใหลูกคาตอบเพียงวา �ใช� หรือ �ไมใช�อยาถามคํ าถามที่ใหลูกคาตอบเพียงวา �ใช� หรือ �ไมใช�
3.1 ถาม �คํ าถามเปด� ประเภท ใคร? อะไร? ที่ไหน?

เม่ือไหร? อยางไร? และ ทํ าไม?
3.2 ตองควบคุมสถานการณใหได : ผูตั้งคํ าถามจะเปนผู

กํ าหนดทิศทางของหัวขอการสนทนาเสมอ
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การอธิบายคุณประโยชนของสินคาการอธิบายคุณประโยชนของสินคาการอธิบายคุณประโยชนของสินคาการอธิบายคุณประโยชนของสินคา
พนักงานขายจะตองรูจักตัวสินคา และบริการของ
บริษัทเปนอยางดี โดยจะตองแยกแยะใหออก
ระหวาง :-

Features : ลักษณะทั่วๆ ไปของสินคา

Advantages : ขอดี หรือจุดเดนของสินคา

Benefits : คุณประโยชนของสินคาตอลูกคา

ทัศนคติทัศนคติทัศนคติทัศนคติ
ทัศนคติตอเร่ืองใดๆ ถือเปนหัวใจสํ าคัญของการติด
ตอส่ือสาร ทัศนคติที่ไมตรงกัน ยอมทํ าใหการส่ือสาร
น้ันๆ เปะปะไปคนละทิศละทางเสมอ โดยเฉพาะใน
ขณะที่มีขอโตแยง หากไมมีการควบคุมอารมณ
หรือปรับแกทัศนคติใหเหมาะสม ยอมจะไมเปนผลดี
ตอฝายใดทั้งส้ิน ไมวาจะเปนฝายที่เสียอารมณ หรือ
ฝายที่เสียผลประโยชน
ทัศนคติในขณะที่เผชิญกับขอโตแยงน้ัน จํ าเปนที่จะ
ตองอาศัย �ทัศนคติที่ดี� ตอกัน แตในความหมายที่
แทจริงแลวอาจจะไมจํ าเปนที่จะตองเปน �ทัศนคติที่
ถูกตอง� ก็เปนไปได แตจะตองเปน �ทัศนคติที่ดี�
เทาน้ัน

4.4.4.4. Explain the Benefits : Explain the Benefits : Explain the Benefits : Explain the Benefits : อธิบายคุณประโยชนอธิบายคุณประโยชนอธิบายคุณประโยชนอธิบายคุณประโยชน
จะตองรูจักสินคาและบริการของบริษัทเปนอยางดี

4.1 อธิบาย �คุณประโยชน� ไมใช �ลักษณะทั่วๆ ไป�
ของสินคาหรือบริการ

4.2 เสมอขายสินคาในมุมมองที่ตองการของลูกคา

5.5.5.5. Meet Objections : Meet Objections : Meet Objections : Meet Objections : การเผชิญกับขอโตแยงการเผชิญกับขอโตแยงการเผชิญกับขอโตแยงการเผชิญกับขอโตแยง
5.1 ทัศนคติตอขอโตแยง คือตองใจเย็น และไมถือเปน

อารมณ หรือถือเปนเร่ืองสวนตัว
5.2 การจัดการกับขอโตแยง

5.2.1 ทํ าใหขอโตแยงมีความชัดเจน และมีขอบเขต
ที่เฉพาะเจาะจง

5.2.2 ตองซ่ือสัตย ไมหลอกลวงลูกคา แตใหหามุม
มองที่สามารถชดเชยแกขอโตแยงน้ันๆ

6.6.6.6. Close the Sale : Close the Sale : Close the Sale : Close the Sale : การปดการขายการปดการขายการปดการขายการปดการขาย
6.1 สังเกตสัญญาณการซ้ือ
6.2 ขอออเดอร
6.3 หุบปาก !!
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การปดการขายการปดการขายการปดการขายการปดการขาย
(หัวขอเร่ือง �การปดการขาย� ถือเปนหัวขอหลักใน
เร่ืองของการเสนอขายสินคา และตามเน้ือหาของ
video การฝกที่นํ ามาเสนอน้ี ไดแยกหัวขอเร่ืองน้ี
ไวเปนตอนที่ 4 เพ่ือกลาวเสริมในรายละเอียดที่มาก
กวาตอนที่ 2 ที่เปนเร่ืองของการเสนอขายเทาน้ัน
อยางไรก็ตาม ในสวนของเอกสารที่แจกจายให ได
คัดยอหัวขอจากตอนที่ 4 มาตอทายไว เพ่ือความ
สะดวกในการอางอิง)

ในตอนที่ 2 นาจะเปนแตเพียงหัวขอสรุปของการปด
การขายเทาน้ัน คือบอกเลาเฉพาะ �เร่ืองที่จะตองทํ า�
แตไมไดกลาวถึง �เร่ืองที่จะตองเตรียม� สํ าหรับกิจ
กรรมที่ถือเปนหัวใจของการขายสินคา หรือบริการ
แกลูกคา ในขณะที่ตอนที่ 4 ไดนํ ามาเสนอขั้นตอน
ของการเตรียมการปดการขาย ซ่ึงเราจะเห็นวา แต
ละหัวขอจะสามารถโยงกลับไปถึงเร่ืองตั้งแตการ
เตรียมตัว การศึกษาขอมูลทั้งลูกคา และสินคา การ
ศึกษาและเตรียมหัวขอสนทนา รวมไปถึงการคาด
การณเก่ียวกับขอโตแยงตางๆ ที่อาจจะเกิดขึ้นได
และเตรียมคํ าตอบตางๆ ไวลวงหนา

สํ าหรับ �สัญญาณการซ้ือ� ที่มีกลาวถึงในตอนที่ 2
น้ัน นาจะถือเปนเร่ืองภายหลังจากที่เราไดเตรียม
ทุกๆ อยางไวอยางพรอมสรรพแลวเทาน้ัน

Closing the Sale : Closing the Sale : Closing the Sale : Closing the Sale : การปดการขาย (การปดการขาย (การปดการขาย (การปดการขาย (Part 4)Part 4)Part 4)Part 4)

Think Bigger : Think Bigger : Think Bigger : Think Bigger : คิดใหญไมคิดเล็กคิดใหญไมคิดเล็กคิดใหญไมคิดเล็กคิดใหญไมคิดเล็ก
! จงเปนพนักงานขาย ไมใชเด็กเก็บใบส่ังซ้ือ
! มองโลกใหกวาง ตั้งเปาใหสูง อยางกังวลกับปญหาเฉพาะ

หนามากจนเกินไป
! มองโลกในแงดีเขาไว คิดหาเหตุผลทั้งหมดที่จะทํ าใหลูกคา

ตกลง

Ask for Order : Ask for Order : Ask for Order : Ask for Order : ขอออเดอรขอออเดอรขอออเดอรขอออเดอร
! ปดการขายแตเน่ินๆ เพ่ือประหยัดเวลาไปขายใหกับลูกคา

รายอ่ืนๆ ตอไป
! สรางบันไดแหงความเห็นดวย
! ใชประโยชนจาก �ความเงียบ� เพ่ือกดดันใหลูกคาเปนผูตัด

สินใจ

Keep Trying : Keep Trying : Keep Trying : Keep Trying : จงพยายามตอไปจงพยายามตอไปจงพยายามตอไปจงพยายามตอไป
อยายอมรับวา �ไม� แปลวา �ไม� จริงๆ
! เตรียมการปดการขายไวลวงหนา
! เตรียมการขจัดขอโตแยงไวลวงหนา
! เปดประตูทิ้งไว : พนักงานขายจะตองมีความพยายามมาก

กวาคนอ่ืนๆ อยางนอย 1 คร้ังเสมอ
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จอบหลบเลี่ยงจอบหลบเลี่ยงจอบหลบเลี่ยงจอบหลบเลี่ยง

ลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไป
! เปนประเภทขี้กังวล วุนวายใจ ขี้ตกใจ และกลัว

การเผชิญหนา
! ปรกติจะพยายามหาขอโตแยง เพ่ือที่จะ �ไม

ซ้ือ�
! กลัวการตัดสินใจ

การจัดการการจัดการการจัดการการจัดการ
! หลีกเล่ียงขอโตแยงลอยๆ โดยปลอยใหผานไปกอน เพ่ือสืบ

ดูวาเปนปญหาที่แทจริงหรือไม
! ทํ าใหลูกคามีความม่ันใจกับขอกังวลที่แทจริง (เทาน้ัน)
! อยาตอสูกับความกังวลใจของลูกคา แตใชมันใหเกิด

ประโยชน

พวกไรระเบียบพวกไรระเบียบพวกไรระเบียบพวกไรระเบียบ

ลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไป
! อยูไมสุข ชอบกระโดดจากเร่ืองน้ันไปเร่ืองน้ี

และกระโดดไปเร่ือยๆ
! ไมเคยวางแผน หรือจัดระบบระเบียบใหตัวเอง
! สวนใหญเปนเพราะ �ความขี้เกียจ�

การจัดการการจัดการการจัดการการจัดการ
! เปนพ่ีเล้ียงใหเขา และเตรียมใจที่จะตองทํ าแทนเขาทั้งหมด
! ไมจํ าเปนตองตอบขอโตแยงไปหมดทุกเร่ือง แตจัดระเบียบ

ขอโตแยงใหเปนระบบ แลวแปรใหเปนความตองการของ
ลูกคา

! ใช �ความขี้เกียจ� ของลูกคาใหเปนประโยชน

จอมเผด็จการขี้เบงจอมเผด็จการขี้เบงจอมเผด็จการขี้เบงจอมเผด็จการขี้เบง

ลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไปลักษณะทั่วไป
! ยกยองตัวเอง นับถือความคิดของตัวเอง
! ไมชอบการขัดคอ หรือการขัดใจเปนที่สุด
! หยิ่ง และขี้โม บางคร้ังก็ไมกลาแสดงออกวาตัว

เองไมมีอํ านาจตัดสินใจ

การจัดการการจัดการการจัดการการจัดการ
! ไมตองขัดจังหวะ ทํ าใหเขาพูด แลวก็ปลอยใหเขาพูดในส่ิง

ที่เขาไมชอบออกมาใหหมด
! พูดถึงสินคาในแงที่ลูกคาชอบ หรือวาตองการ (ใหตรงกัน

ขามกับที่เขาชางติชางติงมาทั้งหมด)
! ใชความหยิ่งของลูกคาใหเปนประโยชน
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สปช. สํ าหรับ JEDI !!

สํ าหรับเร่ือง Difficult Customers หรือ �ลูกคาเอาใจยาก� น้ัน ผมเห็น
สมควรที่จะจัดเอกสารบางสวนเพ่ิมเติมเขามาไวในชุดเดียวกันดวย ถือ
วาเปนการนํ าเสนอกรณีตัวอยาง และวิธีการจัดการ เพ่ือใหพวกเราทุก
คนไดศึกษาประกอบกันไปในคราวเดียว

อยางไรก็ตาม ถึงแมตนฉบับของหนังสือที่ผมคัดยอมา จะพยายามกลาว
อางวาทั้งหมดน้ีเปนประสบการณจริงของผูเขียนเอง ผมก็ยังอยากให
พวกเราทํ าใจไววา โดยสภาพแวดลอมหลายๆ อยาง น่ันอาจจะทํ าใหส่ิงที่
บอกเลา ไมนาจะเหมือนกับที่เราประสบพบมาจริงๆ ก็ได และเปนไปได
อยางสูงดวยวา เราไมสามารถคัดลอกไปใชโดยไมตองมีการประยุกต
ดวยตัวของพวกเรากันเอง .. !!

�แลวจะอานไปหาพระแสงปนตนขามแมน้ํ าสะโตงทํ าไมวะ?!!�

ฟงดูก็นาจะเปนคํ าถามที่ปนเปอน GMO ของความขี้เกียจอยูบางเล็กๆ
แตผมอยากแนะนํ าวา �อานซะเหอะ!!� คือมันไมมีประโยชนอะไรที่เรา
จะบอกวาเรารูแลว แตก็รูเทาเดิม ในขณะที่การอานยัง �อาจจะ� ทํ าให
เรารูมากขึ้นบาง ถูกม้ัย? � แลวถึงจะรูอยูแลวจริงๆ ผมก็ไมคิดวาการ
อานจะทํ าใหเรารูนอยไปกวาเดิมแนๆ ดวย เพราะง้ัน .. �อานซะเหอะ!!�
อาจจะเสียเวลาไปบางเล็กๆ นอยๆ แตก็รับรองวาไมมีใครเสียประโยชน
อยางแนนอน �

�พลังจงอยูกับเจา !!�
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SO YOU WANT TO BE
A SUCCESS
AT SELLING

ในจํ านวนพอเจาประคุณนักสรางปญหาที่พวกเราเจอะเจอมาทั้งชีวิต นา
จะพอแบงเปนกลุมๆ ตามพฤติกรรมไดประมาณ 7 กลุมดวยกัน

1. 1. 1. 1. กาวราว-ไมเปนมิตรกาวราว-ไมเปนมิตรกาวราว-ไมเปนมิตรกาวราว-ไมเปนมิตร
พวกน้ีพยายามกดขี่ขมเหง และทับถมคนอ่ืน อาจจะโดยการดาวา
อาจจะโดยการพูดจาเหน็บแนม หรืออาจจะระเบิดออกมาในขณะที่
ส่ิงตางๆไมไดเปนไปอยางที่นาจะเปน

2.2.2.2.    คนคบงายจนเกินไปคนคบงายจนเกินไปคนคบงายจนเกินไปคนคบงายจนเกินไป
มักจะมีทาทางดีมาก ราเริง เขาหาคนงาย พวกน้ีจะมีเหตุผล มีความ
จริงใจ และใหการสนับสนุนเปนอยางมากในขณะที่
"อยูตอหนา" แตไมเคยทํ าในส่ิงที่รับปาก หรือไมง้ันก็ทํ าไปในทาง
ตรงขาม

3.3.3.3.    นักบนนักบนนักบนนักบน
คือบุคคลที่บนไมเคยหยุด แตก็ไมเคยลงมือทํ าอะไรเก่ียวกับเร่ืองที่
ตัวเองบน อาจจะเพราะไมมีอํ านาจที่จะทํ า หรือไมง้ันก็จะเปนพวก
ปฏิเสธความรับผิดชอบ

4.4.4.4.    คนเงียบและไมตอบคนเงียบและไมตอบคนเงียบและไมตอบคนเงียบและไมตอบ
น่ีคือประเภทถามคํ าตอบคํ า และมักจะตอบส้ันๆ แค "ได" "ไมได"
หรือไมง้ันก็คํ าราม

5.5.5.5.    นักปฏิเสธนักปฏิเสธนักปฏิเสธนักปฏิเสธ
พวกน้ีชอบคัดคานดวยคํ าวา "มันเปนไปไมได" "มันจะไมไดผล"
เปนนักบ่ันทอนความมองโลกในแงดีของผูคน

6.6.6.6.    คนไมกลาตัดสินใจคนไมกลาตัดสินใจคนไมกลาตัดสินใจคนไมกลาตัดสินใจ
พวกน้ีจะเตะถวงการตัดสินใจที่สํ าคัญๆ ไวจนกวาคนอ่ืนจะตัดสินใจ
ให     เปนประเภทที่ไมสามารถจะปลอยใหอะไรดํ าเนินไปไดจน
กวาทุกอยางจะพรอมจนหาที่ติไมไดเทาน้ัน .. ซ่ึงก็คือจะไมมีวันได
ทํ าอะไรเลย

7.7.7.7.    พหูสูตพหูสูตพหูสูตพหูสูต
พวกน้ีเปน "คนเหนือชั้น" ที่มีความเชื่อ และตองการใหคนอ่ืนยอม
รับวาเขารูทุกส่ิงทุกอยางที่ใหรูเก่ียวกับส่ิงที่ควรรู พวกน้ีจะ "วาง
มาด" หรือบังคับใหเชื่อ ถาเขารูในส่ิงที่กํ าลังพูดถึง และจะ "ทํ าเปน
หยิ่ง" เวลาที่พวกเขายังไมรูเร่ืองที่เก่ียวกับที่พูด .. ซ่ึงทํ าใหคุณมี
โอกาสที่จะรูสึกวาตัวเองปญญาออนเวลาที่เจอกับบุคคลประเภทน้ี
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SO YOU WANT TO BE
A SUCCESS
AT SELLING

1. 1. 1. 1. พวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตร นาจะเปนกลุมเดียวกับ �จอมเผด็จการขี้เบง� ได และถือเปนคนโฉดที่
สรางปญหามากที่สุดตลอดกาล เพราะไมวาตํ าราไหนๆ ก็จะตองหา
มาตรการมากํ าราบบุคคลประเภทน้ีเสมอ และโดยลํ าดับของบทหนังสือ
ถาไมใชอยูบทแรกอยางเอกสารชุดน้ี ก็จะอยูบทสุดทายอยางที่เห็นใน
video .. เรียกวาจะตองสุดขั้วไปขางใดขางหน่ึงเสมอทีเดียว

1.11.11.11.1         รถถังประจัญบานรถถังประจัญบานรถถังประจัญบานรถถังประจัญบาน

พวกน้ีจะถลาออกมา และบงบอกถึงสัญญาณ
การ �โจมตี� ทันที เปนประเภทปากไว ใจราย
หยาบคาย ชอบขมขูและครอบงํ าคนอ่ืน โดย
ปรกติจะไมโจมตีเฉพาะปญหาเทาน้ัน แตจะ
พุงเปามาที่ �ตัวคุณ� ดวย โดยมากมักจะเปน
ในลักษณะกลาวหา หรือกลาวโทษ และพรอม
ที่จะบีบบังคับใหทุกคนยอมรับคํ าวินิจฉัยของ
พวกเขาวาถูกตองอยางบริสุทธิ์ยุติธรรมที่สุด
นับตั้งแตพระเจาสรางโลกจนถึงกาลส้ินยุค

พฤติกรรมโดยท่ัวไปพฤติกรรมโดยท่ัวไปพฤติกรรมโดยท่ัวไปพฤติกรรมโดยท่ัวไป

! มีความเชื่อม่ันในตัวเองสูง (โดยเฉพาะ
พลังอํ านาจในการบดขยี้คนอ่ืนๆ)

! มีความประสงคอยางแรงกลาที่จะพิสูจน
ใหตัวเอง และคนอ่ืนๆ เห็นวา ทัศนะของ
ตนที่มีตอโลกน้ันถูกตองเสมอ

! มีโลกทัศนที่แคบ แตชัดเจน มองเห็นทุก
อยางเปนรูปธรรมที่ตรงไปตรงมา และ
งายๆ จึงทนคนอ่ืนที่ไมเห็นอยางเดียวกับ
ตนไมได

! มีความรูสึกที่รุนแรงเก่ียวกับส่ิงที่คนอ่ืน
�ควรจะทํ า� หรือ �ควรจะเปน�

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! ใหเวลาเขาเล็กนอย ปลอยใหพูดซะใหเข็ด

! อยาโตแยงส่ิงที่เขาพูดหรือพยายามตัดบท แตถาจํ าเปนตองขัด
จังหวะบาง ก็ไมจํ าเปนตองกังวลวาจะสุภาพหรือไม แตใหพูดออก
มาดวยวิธีใดวิธีหน่ึงที่ทํ าได

! ทํ าใหพวกเขาสนใจคุณ อาจจะดวยการเรียกชื่อเขา หรือการน่ัง
หรือการยืนดวยความจงใจ

! ถาเปนไปได ก็หาวิธีใหเขาน่ังลง (ผลของการทดสอบพฤติกรรม
มนุษยยืนยันวา คนเราจะกาวราวนอยลง เม่ืออยูในทาที่พรอม
สํ าหรับการเคล่ือนไหวนอยลง เชนน่ังจะกาวราวนอยกวายืน และ
นอนก็จะกาวราวนอยกวาน่ัง .. ดังน้ันถาทํ าใหนอนไดนาจะลอง
ฮา..ฮา.. )

! ประสานสายตาไวตลอดเวลา (เน่ืองจากคนพวกน้ีถือวา ความเชื่อ
ม่ันคือคุณสมบัติอันล้ํ าคา และมักจะเหยียดหยามคนที่ขลาดกลัว
เสมอ)

! ระบุความเห็น หรือความคิดของคุณออกมาอยางหนักแนน

! จงพรอมที่จะเปนมิตร
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SO YOU WANT TO BE
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1.1.1.1. พวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตร
((((ตอ)ตอ)ตอ)ตอ)

1.21.21.21.2         หนวยลอบสังหารหนวยลอบสังหารหนวยลอบสังหารหนวยลอบสังหาร

พวกน้ีจะไมพุงเขาใสตรงๆ แตมักจะมีหนา
กาก หรือเคร่ืองพราง และจากหลังเคร่ือง
พรางน้ันเองที่พวกน้ีจะจอยิงเรา ดังน้ันพวกน้ี
มักจะใชคํ าพูดสอเสียด เหน็บแนม ทํ าเปน
หยอกแกมหยิก หรือทํ าเปนแอบวิพากษ
วิจารณ เพ่ือใหเราไดยิน ถึงจะไมโฉงฉาง
เหมือนแบบแรก แตเขาไสไมแพกัน เพราะ
การเลือกสรรจังหวะเวลา และคํ าพูดที่จะโจมตี
เราน้ัน ไดผานการกล่ันกรองใหละเมียดละไม
กวาประเภทเดินหนาแลวฆามันอยางบาเลือด
เหมือนแบบแรก

พฤติกรรมโดยท่ัวไปพฤติกรรมโดยท่ัวไปพฤติกรรมโดยท่ัวไปพฤติกรรมโดยท่ัวไป

! พวกน้ีมีความรูสึกที่รุนแรงเก่ียวกับการที่
คนอ่ืนควรจะคิด หรือปฏิบัติอยางไร

! มีทัศนคติที่ตายตัว และไมคอยเปดรับ
ความคิดเห็นของคนอ่ืน ทํ าใหบอยคร้ังที่
ความคิดเห็นน้ันๆ ไมสอดคลองกับสภาพ
ความเปนจริง

! ชอบชนะ แตไมนิยมเขาปะทะตรงๆ โดย
เลือกใชวิธีตอดเล็กตอดนอยกับความเชื่อ
ม่ันของอีกฝายหน่ึง ดวยการหยิกๆ
หยอกๆ ทํ าเปนตํ าหนิแบบทีเลนทีจริง ซ่ึง
ถือวาเปนการจูโจมที่อาศัยความจัดเจน
และชํ่ าชองกวา

! หากไมมีเคร่ืองกํ าบัง พวกน้ีอาจจะ
เปล่ียนพฤติกรรมออกมาลุยแบบสูตายได
ทุกเม่ือ เน่ืองจากโลกทัศนไมแตกตาง
จากแบบแรกซักเทาไหร

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! เปดเผยการโจมตีออกมา เปาควันใหพนจากตัวของพวกเขา อยา
ปลอยใหการเหน็บแนมทีเลนทีจริงน้ันผานไปเฉยๆ (แตตองสํ านึก
ถึงความสุภาพไวบาง เชนยิ้ม เลิกคิ้ว หรือทํ าเปนตลกนิดๆ แตให
พูดออกมาตรงๆ โดยไมแสดงอาการชวนตีซะกอน)

! ทํ าใหพวกเขามีทางเลือกอ่ืนที่ไมใชการแขงขัน หรือตอสูกันโดย
ตรง

! อยายอมจํ านนตอความเห็นของพวกเขาที่มีตอสถานการณ หา
ความเห็นจากคนอ่ืนๆ ดวย

! เดินหนาตอไปเพ่ือพยายามแกปญหาใดๆ ที่ถูกเปดเผยออกมา
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SO YOU WANT TO BE
A SUCCESS
AT SELLING

1.1.1.1. พวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตร
((((ตอ)ตอ)ตอ)ตอ)

1.31.31.31.3        จอมระเบิดจอมระเบิดจอมระเบิดจอมระเบิด

น่ีคือรูปแบบการโจมตีที่นากลัว ซ่ึงเต็มไปดวย
ความโกรธแคนที่แทบจะควบคุมไมไดเลย
การตอตานหรือการยั่วยุ ไมวาจะโดยเจตนา
หรือไมน้ัน สามารถจะทวีความรุนแรงขึ้นไป
จนถึงจุดที่มีการขวางปาส่ิงของ การชกตอย
หรือการใชคํ าพูดที่ใหอภัยไมไดและลืมไมลง
เลยทีเดียว ส่ิงที่นาตื่นตาตื่นใจที่สุดก็คือ พฤติ
กรรมแบบน้ีมักจะเกิดขึ้นในการพูดจาที่ดู
เหมือนจะเร่ิมตนดวยอัธยาศัยไมตรี และ

ความมีเหตุผล แตแลวจูๆ ก็ .. ตูมตูมตูมตูม !! !! !! !!

พฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไป

! เปนคนที่ไวตอความรูสึก โดยเฉพาะตอ
�ตัวตน� ของตัวเอง

! มีความออนไหวงาย, เจาอารมณ
! จุดระเบิดมักเกิดจากความรูสึก �ถูก

คุกคาม� ทางจิตวิทยา และอาศัยการ
ระเบิดเปนกลไกการรักษาสมดุลยกับ
�ความกลัว� ที่อยูลึกลงไปในจิตใจ

! โดยมากจะเปนไปในลักษณะที่ไมรูตัว
เอง ดังน้ันจึงปราศจากการควบคุม และ
ไมมีการยั้งคิด ซ่ึงถือเปนลักษณะที่แตก
ตางอยางชัดเจนจากสองประเภทแรก

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

การรับมือกับคนที่บันดาลโทสะน้ัน สวนใหญเปนเร่ืองของการชวยเหลือ
ใหเขากลับมาควบคุมตัวเองไดอีกคร้ัง ถาเปนเด็กเล็กๆ ก็มักจะเปนการ
จับขอมือ หรือการกอด (วิธีหลังน่ีนาสนใจใชกับจอมระเบิดสาว ฮา..ฮา..
ฮา .. เอ๊ิก!!)

! ใหเวลาพวกเขาเพลียไปเอง และควบคุมตัวเองไดใหมดวยตัวเอง
(ปรกติพวกน้ีตูมแลวจบ ไมคอยลากยาว)

! แสดงใหเห็นเจตนาที่เอาจริงเอาจังของคุณ บางคร้ังที่หมอน่ันอาจ
จะแรงเยอะ แลวระเบิดไดอยางตอเน่ือง ก็จํ าเปนที่จะตองบอกใหรู
วา เราเชื่ออยางที่แกแหกปากบอก และพรอมจะเจรจาดวยวิธีที่
แหกปากนอยกวาน้ัน (เพราะแหกมากๆ มันเม่ือยเหมือนกัน ไม
เชื่อลองแหกดู !!)

! ขัดขวางการปฏิสัมพันธ เม่ือความพยายามยับยั้งไมไดผล หรือถึง
แมไดผล ก็ควรจะพักเหน่ือยซะกอน อาจจะหาทางเปล่ียนเร่ือง
หรือเปล่ียนอิริยาบท เพ่ือลดความตึงเครียดของสถานการณลง

! ถาเปนไปได ก็ใหหาที่สบายๆ คุยกันเปนการสวนตัวกับเขา
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1.1.1.1. พวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตรพวกกาวราว-ไมเปนมิตร
((((ตอ)ตอ)ตอ)ตอ)

คํ าแนะนํ าเพ่ิมเติมเกี่ยวกับการรับมือโฉด 1 ประเภท 1คํ าแนะนํ าเพ่ิมเติมเกี่ยวกับการรับมือโฉด 1 ประเภท 1คํ าแนะนํ าเพ่ิมเติมเกี่ยวกับการรับมือโฉด 1 ประเภท 1คํ าแนะนํ าเพ่ิมเติมเกี่ยวกับการรับมือโฉด 1 ประเภท 1

บอยคร้ังที่สถานการณจริง อาจจะไมชัดเจนหรือไมรุนแรงเทากับที่เลา
มาทั้งหมด รถถังอาจจะสุภาพนุมนวลในขณะที่คอยๆ บดขยี้เราก็ไมแน
หรือหนวยลอบสังหารอาจจะหลอกลอจนเราเขาใจอยางมึนๆ วากํ าลังได
รับการสนับสนุนโดยไมรูตัว หรือจอมระเบิดก็อาจจะแคน้ํ าหูน้ํ าตาไหล
พรากเทาน้ัน .. ดังน้ันเราพึงระลึกไวเสมอวา จะตองใชวิธีในการรับมือ
กับพฤติกรรมที่เปนปญหาอยางคอยเปนคอยไป และตองแนใจซะกอน
วา เรากํ าลังไดรับการแสดงความไมเปนมิตร กอนที่จะใชมาตรการใน
การรับมือที่เหมาะสมอยางใดอยางหน่ึงลงไป

การที่จะแนใจวาลางบอกเหตุที่เราประสบอยูน้ัน ใชอาการของความกาว
ราวหรือไม จะตองถามตัวเองดวยคํ าถามตอไปน้ี

- พฤติกรรมที่กาวราวน้ี เหมาะแกสถานการณหรือไม? เชนเปนสม
ควรหรือไมที่จะบอกพนักงานที่พูดจากระโชกโฮกฮากวา ความ
ประพฤติของพวกเขาเปนการกาวราวและไมเปนที่ยอมรับ?

- เรากํ าลังเห็นการระบายความรูสึกอัดอ้ันตันใจที่มีความเก่ียวเน่ือง
และมีประโยชน หรือวาน่ีเปนการระบายโทสะจริงๆ?

- เรากํ าลังไดยินความเห็นขัดแยงที่ตื่นตัวและไมมีการขัดเกลา ซ่ึงมี
วัตถุประสงคเพ่ือที่จะเขาถึงขอเท็จจริง หรือเปนการโจมตีที่ไมเปน
มิตรและกอความเสียหายรึเปลา?

การแยกแยะประเด็นเหลาน้ีใหชัดเจนมีความสํ าคัญมาก เพราะการจัด
การกับความกาวราวราวกับวามันคือ �ศัตรู� อาจจะกอใหเกิดพฤติกรรม
ที่รุนแรงกวาขึ้นมาได คนกาวราวมักจะจัดการกับปญหาแบบตรงไปตรง
มา ซ่ึงถาเขาเกิดมีความรูสึกวาไดรับการปฏิบัติดวยความไมพอใจ ใน
ขณะที่พวกเขาอาจจะเพียงแคพยายามเขาใหถึงขอเท็จจริงเทาน้ัน คน
กาวราวธรรมดาๆ คนหน่ึงอาจจะถูกยั่วยุใหโกรธ หรือบันดาลโทสะออก
มาในทันทีทันใดไดเหมือนกัน
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2. 2. 2. 2. คนนาคบเปนพิเศษคนนาคบเปนพิเศษคนนาคบเปนพิเศษคนนาคบเปนพิเศษ คนนาคบเปนพิเศษจะบอกส่ิงตางๆ ที่คุณพอใจจะฟงเสมอ คนเหลาน้ี
เปนคนมีปญหาก็เพราะพวกเขาจะทํ าใหเราเชื่อวา พวกเขาเห็นดวยกับ
เรา แลวก็ปลอยใหเราแยไปฝายเดียว พวกน้ีเปนคนที่ชอบคบคน เขา
สังคมไดเกง และเปนกันเองกับคนอ่ืนในลักษณะที่จะทํ าใหมีการติดตอ
เก่ียวของกันอยางเปนมิตรตลอดเวลา

พฤติกรรมโดยท่ัวๆ ไปพฤติกรรมโดยท่ัวๆ ไปพฤติกรรมโดยท่ัวๆ ไปพฤติกรรมโดยท่ัวๆ ไป

! มีความตองการอยางรุนแรงในการที่จะ
ใหคนอ่ืนชอบและยอมรับ

! ขาดความพอดีในการจัดการกับความขัด
แยงที่อาจจะเกิดขึ้นอยางเปดเผย เน่ือง
จากกลัวการสูญเสียความยอมรับ หรือ
ความนิยมชมชอบจากผูอ่ืน จึงมักจะเล่ียง
ไปใชอารมณขันอ่ืนๆ เปนตัวกลบเกล่ือน

! มักจะสรางขอผูกมัดที่ไมสอดคลองกับ
สภาพความเปนจริง และกลายเปนขอผูก
พันที่พวกเขาไมสามารถจะทํ าไดตลอด
รอดฝง

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! จงทํ าใหการแสดงความซ่ือสัตยของเขา ไมเปนการคุกคามสํ าหรับ
เรา การทํ าใหพวกเขารูวาเราเห็นพวกเขามีคุณคาเสมอ จะทํ าให
พวกเขาลดความจํ าเปนที่จะตองใชคํ าพูด หรือวิธีการหลีกเล่ียงอ่ืนๆ
ใหนอยลงไปไดเอง

! จงเปนกันเอง-เม่ือทํ าได และเทาที่ทํ าไดเทาน้ัน การเสแสรงใหคน
พวกน้ีจับทางได จะยิ่งทํ าใหพวกเขาใชความพยายามมากขึ้นที่จะ
ใหเรายอมรับ ซ่ึงน่ันอาจจะยิ่งเต็มไปดวยคํ าหวานๆ ที่หาสาระจริง
จังอะไรไมไดเลย

! อยาปลอยใหคนนาคบเปนพิเศษสรางภาระผูกพันที่ไมสอดคลองกับ
ความเปนจริง ใหพวกเขาพูดอยางเปดเผยถึงขอจํ ากัด และอุปสรรค
ที่นาจะยังมีอยู

! จงพรอมที่จะประนีประนอม เพ่ือหาทางออกที่สอดคลองกับความ
เปนจริงในกรณีที่อาจจะมีความขัดแยงเกิดขึ้น มิฉะน้ันแลวคนพวก
น้ีก็จะพยายามรับปากในส่ิงที่ไมสามารถเกิดขึ้นไดอยูดี

! จงฟงอารมณขันของพวกเขา เพราะในน้ันอาจจะมีขอความหรือ
ขาวสารบางอยางที่แฝงเรนอยู ซ่ึงพวกเขาไมกลาแสดงออกมาอยาง
ตรงไปตรงมา
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3. 3. 3. 3. นักบนฝปากเอกนักบนฝปากเอกนักบนฝปากเอกนักบนฝปากเอก บุคคลประเภทจอมโวยอาจจะไมใชคนที่คบยากที่สุด คนเหลาน้ีจะไมกอ
ใหเกิดความตกใจและความกลัว เหมือนอยางคนประเภทกาวราว-ไม
เปนมิตร แลวก็ไมวางมาดอวดเกงอวดรูแบบผูเชี่ยวชาญ แตบางคร้ัง แม
แตพระเจาก็ยังกลุมใจที่ตัวเองบันดาลใหเกิดบุคคลที่นาเบ่ือหนาย และ
นารํ าคาญอยางนาละเห่ียใจที่สุดพวกน้ีขึ้นมาจนได

พฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไป

! มีความรูสึกที่รุนแรงวาคนอ่ืนควรจะ
ประพฤติอยางไร และบางคร้ังก็รูสึก
โกรธอยางจริงๆ จังๆ เม่ือคนอ่ืนไม
ประพฤติตามอยางที่เขาเชื่อ

! เปนคนประเภทที่ไมพอใจในอะไรเลย
และเอาแตพลามอยางนาเบ่ือ เห็นอะไร
ในโลกผิดไปหมด ไมวาจะเปนความรก
รุงรังของหอง ไปจนถึงดินฟาอากาศ

! โดยปรกติ พวกน้ีจะมองเห็นปญหาที่มี
มูลอยูบาง แตวิธีการในการชี้ใหเห็น
ปญหามักจะกอใหเกิดผลลัพธที่ทุกคนไม
อยากตอปากตอคํ าดวย และทํ าใหปญหา
น้ันๆ ไมไดรับการแกไขอยางเปน
รูปธรรม จนกลายเปนวงจรอุบาทกที่คน
พวกน้ีจะบนโวยวายหนักกวาเดิม

! พวกเขาเชื่อวา การบนเปนเพียงส่ิงเดียว
ที่สามารถทํ าได เน่ืองจากขาดความเชื่อ
ม่ันในอํ านาจของตัวเองที่จะแกไขปญหา

! หรือไมอยางน้ัน ก็จะใชการบนแทนการ
ใหเหตุผล เพ่ือยืนยันวาตัวเองไมมีสวน
ตองรับผิดชอบตอปญหาหน่ึงๆ หรือเร่ือง
ใดเร่ืองหน่ึงที่ทํ าแลวไมประสบผลสํ าเร็จ
ทั้งน้ีก็เพ่ือจะยังรักษาความเชื่อที่วาตัวเอง
เปนทูตสวรรคที่ดีเลิศประเสริฐสุด อยาง
ชนิดที่จะหาตํ าหนิใดๆ ไมไดเลยจนถึง
กาลส้ินยุค

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! จงฟงดวยความตั้งใจ แมวาจะทํ าใหเรารูสึกผิด หรือทนรับไมไดก็
ตาม

! จงรับรูส่ิงที่พวกเขาพูด ดวยการถอดความคํ าพูดของพวกเขา และ
ตรวจสอบวาพวกเขามีความรูสึกตอการตั้งขอสังเกตของเราอยาง
ไรบาง

! อยาเห็นพอง หรือกลาวคํ าขอโทษตอขอกลาวหาของพวกเขา แมวา
ในขณะน้ัน เราอาจจะยอมรับวามันเปนความจริงก็ตาม

! จงหลีกเล่ียงวงจรอุบาทกประเภท กลาวหา-แกตัว-กลาวหาซ้ํ า

! จงระบุและรับรูขอเท็จจริง โดยไมมีความคิดเห็น

! หันไปหาวิธีการแกปญหาดวยการตั้งคํ าถามที่ตรงประเด็น และเปน
การหาขาวสารขอมูล เพ่ือจํ ากัดขอบเขตของเร่ืองที่บนใหอยูเฉพาะ
ในวงที่เปนปญหาจริงๆ เทาน้ัน

! การขอใหเขียนคํ าบนมาเปนลายลักษณอักษร คนสวนใหญจะรูสึก
ไดวาตัวเองสามารถควบคุมปญหาไดที่ระดับหน่ึง เม่ือถายทอดคํ า
พูดหรือคํ าบนของตัวเองออกมาเปนตัวอักษร

! ถาทุกอยางที่ใชยังไมไดผล ใหจอมโวยเปนคนเสนอขอสรุปตอ
ปญหาที่บนกะปอดกะแปดอยูน้ันดวยตัวของเขาเอง
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4. 4. 4. 4. คนเงียบและไมตอบสนองคนเงียบและไมตอบสนองคนเงียบและไมตอบสนองคนเงียบและไมตอบสนอง
แหง �พรรคหอยกาบ�แหง �พรรคหอยกาบ�แหง �พรรคหอยกาบ�แหง �พรรคหอยกาบ�

แมวาสวนใหญเราอาจจะเจอเขากับคนที่ตอบสนองเพียงคํ าวา �ใช� หรือ
�ไมใช� ไมง้ันก็สงเสียงคํ ารามนิดหนอย แตก็มีบางคร้ังที่เราจะตองเจอ
กับ �มนุษยตอไม� แหงพรรคหอยกาบ ที่ไมเปดปากพูดอะไรออกมาเลย
ซักคํ าเดียว แนนอนที่มันไมไดนากลัวจนขนหัวลุกแบบพวกที่ชอบจูโจม
แตคนประเภทน้ีอาจทํ าใหเราเปนบาไปไดโดยตัวของเราเอง !!

พฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไป

ปรกติเกิดจากความไมพรอมที่จะตอบสนอง

ไมตองการนํ าตัวเองเขาไปเก่ียวของกับเร่ืองที่
ตนเองอาจจะเสียประโยชน

ไมตองการเปดเผยตัวเอง ไมวาจะเปนดาน
ความรูสึก (ซ่ึงอาจจะกาวราวก็ไมแน) หรือ
ทัศนคติซ่ึงอาจจะมีความกลัว หรือความ
ทะยานอยากที่ไมตองการเปดเผย

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! อยาตีความจากทาทางของพวกหอยฯ แตจงพยายามทํ าใหคน
ประเภทน้ีพูดออกมา

! ถามคํ าถามเปด

! จงรอการตอบสนองอยางสงบที่สุดเทาที่จะทํ าได และอาจใชคํ าถาม
นํ า เพ่ือชวยเหลือหอยกาบที่ไมยอมพูดจา

! อยาทํ าลายความเงียบดวยคํ าพูดของเราซะเอง

! วางแผนใหมีเวลาอยางเพียงพอ เพ่ือเราจะสามารถรอไดอยางใจ
เย็น

! ทํ าความตกลง หรือระบุออกมาใหชัดเจนวาเราไดจัดสรรเวลาไว
สํ าหรับการสนทนามากนอยเพียงใด

! ถาไมมีการตอบสนอง จงใหความเห็นเก่ียวกับส่ิงที่กํ าลังจะเกิดขึ้น
แตอยาลืมจบความเห็นน้ันๆ ดวยคํ าถามแบบปลายเปด

เม่ือหอยกาบเปดปากพูดเม่ือหอยกาบเปดปากพูดเม่ือหอยกาบเปดปากพูดเม่ือหอยกาบเปดปากพูด

! จงฟงอยางตั้งใจ และระมัดระวังตอมพูดมากของตัวเราเอง ที่จะไม
ใหถูกกระตุนมากจนเกินไป

! คลอยตามความเห็นที่ไมตรงประเด็น เพราะน่ันอาจจะนํ าไปสูบาง
ส่ิงบางอยางที่ตรงประเด็น

! ถายังเฉไฉไปเรื่อยเปอย จงบอกความตองการของเราที่จะขอกลับ
ไปพูดถึงหัวขอเดิม

ถาหอยกาบยังเปนหอยกาบถาหอยกาบยังเปนหอยกาบถาหอยกาบยังเปนหอยกาบถาหอยกาบยังเปนหอยกาบ

! อยาปลอยใหเร่ืองยุติลงแคพวกเขาไมตองพูด แตหาวิธีบอกใหเขารู
วา ถึงยังไงเราก็ยังตองการที่จะเจรจากับเขาอยูดี

! เม่ือถึงเวลาที่กํ าหนดไวลวงหนา จงเปนผูยุติการพปปะซะเอง แลว
นัดหมายเวลาใหมีการพบปะกันใหม (อยาปลอยใหความอยากพูด
คุยของหอยกาบในเวลาใกลจบน้ีลอคุณออกนอกลูนอกทาง ยกเวน
วาคุณมีเวลาวางหลังจากน้ันจริงๆ)

! เม่ือถึงที่สุดแลว จงแจงใหหอยกาบรับทราบส่ิงที่เรากํ าลังจะทํ า
เน่ืองจากการปรึกษาหารือไมไดเกิดขึ้น
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5555. . . . จอมปฏิเสธจอมปฏิเสธจอมปฏิเสธจอมปฏิเสธ น่ีคือสุดยอดของหนวยบอนทํ าลายกํ าลังใจ เพราะพวกเขาจะมีคํ าตอบ
สํ าหรับทุกความคิดที่นํ าเสนอวา �มันจะไมไดผล� หรือ �ไมมีประโยชน
ที่จะลอง� หรือ �เราลองวิธีน้ันมาแลวเม่ือปกอน� หรือไมก็ �ลืมมันซะ
เถอะ คนพวกน้ันจะไมปลอยใหเราทํ าอยางที่วาหรอก� � น่ีคือสุดยอด
ของมนุษยที่มองโลกในแงลบตลอดกาล

พฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไป

! บางคร้ังก็เปนคนที่มีความสามารถ แต
มักจะเชื่ออยางฝงลึกวางานใดก็ตามที่ตน
ไมไดเปนผูลงมือปฏิบัติดวยตัวเองแลว
จะตองลมเหลวเสมอ

! ความคิดปฏิเสธของเขาเกิดขึ้นขณะที่คน
อ่ืนๆ พยายามแกปญหา หรือปรับปรุงวิธี
การบางอยาง

! มักจะเชื่อวาคนที่อยูในหนาที่รับผิดชอบ
ไมใหความสนใจ หรือไมอยางน้ันก็ทํ า
อะไรๆ เพ่ือประโยชนสวนตัวซะมากกวา

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! หลีกเล่ียงการถูกลากเขาไปรวมใน �ขบวนการสายกบาล� ดวย
ความตื่นตัวตอความเปนไปไดทั้งในตัวเราเอง และคนอ่ืนๆ

! จงพูดในแงดีแตสอดคลองกับความเปนจริงเก่ียวกับความสํ าเร็จใน
อดีต จากการแกปญหาแบบเดียวกัน

! อยาพยายามเถียงกับจอมปฏิเสธ อยาชักจูงใหพวกเขาเชื่อวาตัวเขา
ผิด เพราะพวกน้ี �หัวร้ัน� มาแตออนแตออก (ไมเก่ียวกับหัวลาน
นะ ☺)

! อยารีบเสนอหนทางแกไข จนกวาปญหาตางๆ จะไดรับการชี้แจง
กลาวถึงจนครบถวนแลวเทาน้ัน

! ในขณะที่กํ าลังพิจารณาทางเลือกตางๆ เราจะตองเปนคนถามนํ าซะ
เองวา ยังมีปจจัยดานลบอะไรบางหรือไม

! ใชการปฏิเสธใหเปนประโยชน จงมองการบอกเหตุของจอมปฏิเสธ
ใหครบทุกแงทุกมุม ในฐานะที่เปนปญหาที่อาจจะเกิดขึ้น และจะ
ตองหาทางเอาชนะใหได
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6666. . . . คนไมกลาตัดสินใจ หรือคนไมกลาตัดสินใจ หรือคนไมกลาตัดสินใจ หรือคนไมกลาตัดสินใจ หรือ
พญาโลเลจอมเตะถวงพญาโลเลจอมเตะถวงพญาโลเลจอมเตะถวงพญาโลเลจอมเตะถวง

น่ีเปนอีกบุคคลิกหน่ึงที่นาคล่ังใจตาย เพราะพวกน้ีจะเตะถวงเร่ืองที่ตอง
ตัดสินใจออกไปเรื่อยๆ โดยไมคิดที่จะจัดการอะไรลงไปอยางเปนชิ้น
เปนอันเลย ตรงกันขาม พวกน้ีกลับจะดองเร่ืองราวเหลาน้ันเอาไวดวย
การน่ังทับแมงไปอยางน้ันทั้งวัน ทั้งเดือน หรืออาจจะทั้งชาติเลยทีเดียว
พวกน้ีอาจจะรูจักปองกันตัวเองดวยการแสดงมิตรจิตรมิตรใจ แสดง
ความไมสบายใจในความลาชา หรืออาจจะขอโทษขอโพยซะดวยซ้ํ า แต
ถึงที่สุดแลว แมงก็ไมยอมตัดสินใจอะไรลงไปซักที

พฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไป

! โดยมากคือคนที่อยากชวยคนอ่ืน แตไม
กลาตัดสินใจ หรือไมง้ันก็ตัดสินใจไม
เปน

! มักจะดึงเร่ืองที่ตองตัดสินใจออกไปจน
ยืดยาว และทํ าใหเร่ืองน้ันๆ กลายเปน
เร่ืองที่ไมตรงประเด็นในเวลาตอมาอยาง
หลีกเล่ียงไมได

! พวกน้ีมักจะพูดจาวกวนออมคอม เพ่ือ
เปนการประนีประนอมระหวางความเปน
คนซ่ือสัตย กับการที่จะไมทํ าใหใครเจ็บ
ชํ้ าน้ํ าใจ

! โดยมากเกิดจากความขี้เกียจ หรือไม
อยากที่จะรวมรับผิดชอบไมวาในกรณี
ใดๆ

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! จงทํ าใหปญหาปรากฎออกมาสูภายนอก เพ่ือใหจอมเตะถวงพูด
ความจริงของปญหาขอขัดแยงในใจ หรือขอแมที่ทํ าใหตัดสินใจไม
ได

! พยายามทํ าใหเขาสบายใจที่จะบอกเลาเร่ืองราวอยางงายๆ และตรง
ไปตรงมา จงฟงดูวามีการพูดออมคอม หรือกลาวขามปญหาเพ่ือ
ซอนเง่ือนงํ าบางอยางไวหรือไม

! เม่ือทํ าใหประเด็นปญหาปรากฎออกมาชัดเจนแลว จงชวยพวกเขา
แกปญหาน้ันๆ ที่เก่ียวกับการตัดสินใจของเขา

! ถาปญหาที่วาน้ันเกิดจากตัวของเรา จะตองรับรูและรับฟง และ
พรอมที่จะระบุขอมูลที่เก่ียวของโดยไมตองพะวงเร่ืองการปกปอง
ตัวเราเอง

! เสนอทางเลือกตางๆ ตามลํ าดับความสํ าคัญเรงดวนของมัน เพ่ือ
ชวยใหพวกเขาตัดสินใจงายขึ้น

! ใหความม่ันใจในการแกปญหาที่เปนขอกังวลใจของพวกเขา
! จงใหกํ าลังใจหลังจากที่ดูเหมือนวาไดมีการตัดสินใจแลว
! รักษามาตรการในการปฏิบัติไวในความรับผิดชอบของเราเองทั้ง

หมดถาเปนไปได
! อยาหักโหมจนกลายเปนการบีบคั้นจอมเตะถวงใหรูสึกอึดอัด พวก

เขาอาจจะเปล่ียนอารมณกลายเปนโกรธแคน หรือถอนตัวอยางกระ
ทันหันได ตองคอยสังเกตอาการเหลาน้ีใหดี ถาเกิดขึ้นจะตองรีบยุติ
สถานการณที่พวกเขาตองตัดสินใจในทันที
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7. 7. 7. 7. จอมปราชญผูหยั่งรูดินฟาจอมปราชญผูหยั่งรูดินฟาจอมปราชญผูหยั่งรูดินฟาจอมปราชญผูหยั่งรูดินฟา
มหาสมุทรยุทธภพครบถวนมหาสมุทรยุทธภพครบถวนมหาสมุทรยุทธภพครบถวนมหาสมุทรยุทธภพครบถวน
ท้ังสวรรคถึงบาดาลและนรกท้ังสวรรคถึงบาดาลและนรกท้ังสวรรคถึงบาดาลและนรกท้ังสวรรคถึงบาดาลและนรก
ทุกขุมขนทุกขุมขนทุกขุมขนทุกขุมขน

ที่คือสุดยอดมนุษยผูเชี่ยวชาญในทุกสรรพส่ิงทั้งบนพ้ืนพิภพ และลึกสุด
ขั้วถึงแกนเอียงๆ ของโลก ตลอดจนทั่วทั้งระบบสุริยะ และจักรวาลทาง
ชางเผือก ไปจนถึงกาแล็คซีอ่ืนๆ ที่ยังไมเคยมีใครคนพบมากอน
พวกน้ีมักจะเปนคนที่มีความรูจริงๆ (อยูบาง) และเปนพวกนักสะสม
ความรูตัวยง แตก็มักจะยึดม่ันใน �ของตาย� เหลาน้ันอยางเหนียวแนน
จนตกผลึกเปน �ดินดาน� ในกบาลอยางแคะไมออก จนบางคร้ังถึงกับทํ า
ใหพวกน้ีกลายเปน �คนดักดาน� ไปเลยก็มี

พฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไป

! พวกน้ีมีสํ านึกอยางแรงกลาวา การสะสม
และจัดระเบียบขอเท็จจริง ตลอดจน
ความรูความสามารถอันหลากหลาย จะ
ใหความรูสึกที่ม่ันคงไดในโลกที่คอนขาง
จะผันผวนน้ี

! มีความเชื่อม่ันในตัวเองสูง โดยเฉพาะ
เชื่อวาพลังอํ านาจที่ขับเคล่ือนสถาน
การณตางๆ รอบตัวน้ัน มีอยูในตัวพวก
เขาอยางเต็มเปยม

! มีน้ํ าเสียงที่บงบอกถึงความม่ันใจอยาง
สมบูรณ ชนิดที่เกินกวามนุษยธรรมดาจะ
สงสัยได และทํ าใหคนที่ติดตอดวยรูสึก
วาตัวเองเปนแคสวะกองนึงเทาน้ัน

! มีความโนมเอียงที่จะไมใหความสํ าคัญ
กับความคิดเห็น ขอสรุป หรือคํ าวินิจฉัย
ของคนอ่ืนๆ เลยตลอดชีวิต

! เปนพวก �หัวร้ัน� อยางสุดโตง และไม
รับฟงคํ าทัดทานของใครๆ แมวาบางคร้ัง
วิถีทางของพวกเขาเองจะพาไปสูนรกก็
ตาม

! เม่ือเกิดปญหา หรือประสบกับความลม
เหลว พวกน้ีพรอมที่จะสาธยายความไม
สมบูรณของระดับมันสมองในคนอ่ืนๆ
แทนที่จะยอมรับวาตัวเองดื้อดานจน
ดักดานเกินไป

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! จงทํ าใหแนใจวาเราไดเตรียมตัวมาอยางพรอมมูลที่สุดแลว ทบทวน
ส่ิงที่เก่ียวของ และตรวจสอบความแมนยํ าของทุกๆ อยาง

! จงฟงอยางตั้งใจ และทบทวนคํ าพูดที่เปนประเด็นสํ าคัญในขอเสนอ
ของเขา เพ่ือจะไดไมตองชี้แจงอะไรๆ ใหมันเกินจํ าเปน

! อยาใชคํ าพูดอยางเถรตรง
! จงใชรูปแบบของการถาม เม่ือตองการเสนอความคิดอะไรออกไป
! พยายามใชคํ าถามอยางตอเน่ือง เพ่ือชวยในการตรวจสอบแผน

ปฏิบัติงานอีกคร้ัง
! อยาทิฐิวาเราก็ไมไดรูนอยกวาพวกเขา อยาบาเปนจอมปราชญสอง

ตัวในถ้ํ าเดียวกัน เพราะมันไปดวยกันไมได การยอมใหเขาภูมิใจ
ในตัวของเขา รับรองวาไมไดทํ าใหตัวเราดอยคุณคาลงไปแตอยาง
ใด

! แสดงออกถึงความพึงพอใจ และใหความเคารพในขอเสนอแนะ
ของพวกเขา

! เสนอใหแตละฝายมีเวลาทบทวนขอเสนอของกันและกัน
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ปราชญจํ าแลง หรือลูกโปงจอมปราชญจํ าแลง หรือลูกโปงจอมปราชญจํ าแลง หรือลูกโปงจอมปราชญจํ าแลง หรือลูกโปงจอม
อัจฉริยะอัจฉริยะอัจฉริยะอัจฉริยะ

น่ีเปนอีกลักษณะหน่ึงของพวก �อวดภูมิ� แตบังเอิญที่ภูมิที่อวดน้ันเปน
�เปรตภูมิ� ไปซะฉิบ พวกน้ีไมคอยรูอะไรจริงๆ จังๆ นัก แตแสดงออก
ทางน้ํ าเสียงอยางเชื่อม่ันราวกับขุนเขา และไมคอยยอมโยกคลอนความ
คิดหรือความเชื่อของตัวเองงายๆ ซะดวย เพราะหลอกตัวเองจนหลงเชื่อ
ไปแลววาตัวเองเปนขุนเขาจริงๆ

พฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไปพฤติกรรมทั่วๆ ไป

! พวกน้ีนิยมทํ าตัวใหคนอ่ืนชื่นชอบ โดย
การแสดงตัวเปนผูเชี่ยวชาญ ทั้งๆ ที่ยัง
ไมถึงขั้น

! สวนใหญแลวไมคอยรูตัววากํ าลัง �ขี้โม�

! เปนพวกสอดรูสอดเห็น และตื่นตัวกับ
ขาวสาร แตมักจะทึกทักเอาความรูที่
กระทอนกระแทนของขอมูลเหลาน้ัน มา
ตัดแตงตอเติมราวกับวามันสมบูรณอยาง
ที่สุดแลว

วิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือวิธีการรับมือ

! จงระบุขอเท็จจริงที่ถูกตอง หรือความเห็นที่เปนอยางอ่ืนใหละเอียด
ที่สุดเทาที่จะทํ าได และอยาลืมระบุวาเปนความเห็นของเราเอง เพ่ือ
เหลือทางถอยใหปราชญจํ าแลงพวกน้ีสามารถรักษาหนาตัวเองไว
ได

! ถาพวกเขาเริ่มอึกอักเก่ียวกับขอเท็จจริงที่ปรากฎออกมาวา พวกเขา
ไมใช �ผูรู� ที่แทจริง จงพรอมที่จะเติมชองวางระหวางการสนทนา
ดวยตัวเราเอง

! ถาเปนไปได พยายามรับมือกับคนประเภทน้ีตามลํ าพัง เพราะการ
เจรจาในขณะที่มีคนอ่ืนอยูดวย จะยิ่งทํ าใหคนพวกน้ี �ขี้โม� หนัก
กวาเดิมอยางไรสาระ และเวลาที่เขาอาจจะเสียหนา ก็อาจจะเปล่ียน
อารมณไปเปนอยางอ่ืนที่ไมพึงประสงคได
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ปราชญจํ าแลง



SO YOU WANT TO BE
A SUCCESS
AT SELLING

ไมวาจะกับบุคคลที่มีปญหา หรือคนปรกติ
ธรรมดา ผมคิดวาน่ีคือหลักการพ้ืนฐานเบ้ือง
ตนสํ าหรับการเขาพบลูกคาทั่วๆ ไปอยูแลว
เพียงแตวาบางคร้ังพวกเราอาจจะรูสึกวามัน
ธรรมดาเกินไป หรืออาจจะรูสึกวาส่ิงเหลาน้ี
มันเปนธรรมชาติในสายเลือดพนักงานขาย
ระดับพระกาฬอยางพวกเราอยูแลว � แตเรา
จะม่ันใจไดก่ีเปอรเซ็นต วาเซลเม็ดเลือดแดง
ทุกเม็ดในตัวเรา ไมมีสวนไหนเลยที่ขาดตก
บกพรองไปซักขอสองขอที่วามาน้ี แลวไอเม็ด
ที่สรางขึ้นมาใหมทุกๆ วินาทีน้ันละ มันลืม
บรรจุอนุภาคของซุปเปอรเซลแมนเขาไปดวย
รึเปลา?

เราอาจจะเคยไดยินคํ าพูดประเภทที่วา ..
�หมอน่ีทํ าการบานมาดี�  ซ่ึงไอ �การบาน� ที่
วานะ มันก็คือขั้นตอนพวกน้ีทั้งน้ัน และอาจ
จะมีรายละเอียดอยางอ่ืนที่มากมายกวาน้ีอีกก็
เปนไปได

ไมมีใคร �เกิดมาเพ่ือเปน� อะไรทั้งน้ันหรอก
ครับ ไมวาจะเปนเซลแมน ซุปเปอรเซลแมน
หรือแมแตยอดมนุษยประเภทโคตรอัจฉริยะ
� มีแตประเภท �ฝกเพ่ือจะเปน� ทั้งน้ัน � รับ
รองได !!

วากันวาตอนที่นายทักษิณ (ที่ใครๆ วาเปน
ยอดมนุษยน่ีแหละ !) เม่ือตอนที่เพ่ิงคลอดออก
จากทองแมก็รองไหขี้มูกขี้ลายไหลเหมือนกัน
เยี่ยวรดที่นอนก็เคยซะบอยไป แลวก็เคยตอง
หัดน่ัง หัดเดิน หัดเคี้ยวขาว หัดขี้ใหเปนเวลา
เหมือนๆ กับเด็กๆ อีกหลายพันลานคนทั่วโลก
เหมือนกัน � บังเอิญแกฝกที่จะเปนของแก
อยางเน่ียะ � เห็นม้ัยละ � สมน้ํ าหนา !!!

ฮา.. ฮา.. ฮา.. เอ๊ิก 3 ที!!

6 6 6 6 ขัน้ตอนพ้ืนฐานสํ าหรับการรับมือขัน้ตอนพ้ืนฐานสํ าหรับการรับมือขัน้ตอนพ้ืนฐานสํ าหรับการรับมือขัน้ตอนพ้ืนฐานสํ าหรับการรับมือ

1. ประเมินสถานการณ

2. เลิกภาวนาใหคนมีปญหานั้นเปล่ียนแปลงตัวเอง

3. อยาเปนซะเอง เอาตัวใหออกหางจากพฤติกรรมที่มี
ปญหา

4. กํ าหนดแผนในการรับมือลวงหนา

5. ปฏิบัติตามแผน

6. ตรวจสอบประสิทธิผลของยุทธศาสตรที่ใชในการรับมือ
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บันได 6 ขั้น


