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บอก.เลา.เวา.วอน 

นี่คือเอกสารฉบับสงทายป 2004 ตามท่ีต้ังใจวาจะปมเอกสารออกมาแจกไตรมาสละ 1 ฉบับ ซ่ึงในป 2004 
นี้ผมเริ่มตนจาก Thinking Inside The Box แลวตอดวย The Logic of Failure ตามมาดวย 
Wordspire! แลวก็ฉบับนี้ ... The Synaptic Saleforce 

จริงๆ แลวมีหนังสือท่ีเก่ียวกับงานดานการขายอยูหลายเลมท่ีนาสนใจ แตผมสะดุดตากับรูปแบบการนําเสนอ
ของ Jeffrey Gitomer เจาของผลงานหนังสือเรื่อง The Sales Bible และหนังสือเลมลาสุดของเขาเรื่อง 
The Patterson Princilples of Selling ท่ีมีการวาง layout ในเลมท้ังหมดดวย typography แบบ 
“สนุกอารมณ” และทําใหมันดูคลายๆ กับ Simplicity ของ Bill Jensen หรือ As the Future 
Catches You ของ Juan Enriquez ... แตเหตุผลท่ีผมเลือกท่ีจะใชหนังสือของ J. Gitomer มาเปน 
“ตุกตา” ในเอกสารของผมกลับอยูท่ีคําพูดคํานี้ครับ ... 

Attitude is defined as the way you dedicate yourself to the way 
you think. Think negative or think positive is a choice and a 
process. Negative is (unfortunately) an instinctive process. 
Positive is a learned self-discipline that must be studied and 
practiced every day. 

ทัศนคติคือวิถีทางท่ีคุณอุทิศตัวใหกับวิธีการคิดของคุณเอง การคิดในเชิงลบหรือการ
คิดในเชิงบวกเปนเรื่องของการเลือกและกระบวนการ ท้ังนี้ การคิดในเชิงลบเปน 
(โชครายของ) กระบวนการทางสัญชาติญาณ แตการคิดในเชิงบวกเปนสิ่งท่ีสามารถ
เรียนรูไดจากการฝกฝนดวยตนเอง ซ่ึงตองพากเพียรศึกษาและปฏิบัติอยางสมํ่าเสมอ
ทุกๆ วัน 

หลายคนอาจจะรูสึกวามันก็เปนเรื่องปกติธรรมดา และนาจะเคยไดยินไดฟงมาเยอะจนเอียนอยูแลว แตมันมี
อะไรบางอยางท่ีทําใหผมนึกไปถึงคําสอนทางพุทธศาสนาวา “ธรรมชาติของจิตนั้นเหมือนดั่งน้ํา ยอมไหลจาก
ท่ีสูงลงสูท่ีตํ่าเสมอ” โดยพุทธศาสนิกชนพึงเฝาสังเกตและฝกฝนปฏิบัติธรรมท้ังหลายดวยความเพียรและไม
ปลอยใหจิตใจของตนนั้นฝกใฝไปขางฝายต่ําตลอดเวลา ... การเพียรปฏิบัติแตกรรมดีเพื่อท่ีจะยกระดับจิตใจ
ของตนเองตามหลักธรรมแหงพุทธศาสนานี้ บังเอิญไปสอดคลองกับผลของการคนควาวิจัย เก่ียวกับกลไก
การทํางานของเซลลสมอง ในระยะหลายปท่ีเพิ่งผานมานี้อยางลงตัวพอดี!! โดยเฉพาะในสวนท่ีวิจัยแลววา
สมองของคนเรานั้น สามารถที่จะพัฒนาเครือขายของระบบประสาทขึ้นมาได จากการฝกฝนปฏิบัติอยาง
สมํ่าเสมอ ซ่ึงเปนสวนหนึ่งจากหนังสือเรื่อง A User’s Guide to The Brain ของ John Ratey 

เม่ือเอา jigsaw ท้ังหมดนั้นมาประกอบกัน ผมจึงคิดวานาจะถึงเวลาแลวท่ีควรจะรวบรวมเขียนเปนเอกสาร
ซักฉบับหนึ่งท่ีบอกเลาถึงแนวทางการปฏิบัติงานในดานการขาย เพื่อแจกจายใหแกทีมงานของเราทุกคน 
แมวาสวนใหญจะนํา idea มาจากหนังสือของ J. Gitomer แตผมก็อยากที่จะสอดแทรกเรื่องราวอื่นๆ ท่ี
สอดคลองกันโดยบังเอิญเหลานั้นเขาไวเปนชุดเดียวกัน ... นั่นก็คือท่ีมาของ “การเลาหนังสือ” ฉบับสงทายป 
2004 ท่ีทุกคนกําลังจับตองมันอยูนี้เอง ... 
 
 

Mr. Z. 
กรุงเทพฯ, 31.08.2004 
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โครงสรางของสมอง 

กอนท่ีจะเริ่มเรื่องราวท้ังหมดของเอกสารชุดนี้ ผมอยากแทรกเรื่องของสมองมนุษยเอาไวซักตอนหนึ่งกอน 
เปนการสรุปความจากหนังสือเรื่อง A User’s Guide To The Brain ของ John Ratey ซ่ึงผมนึก
อยากจะแปลชื่อหนังสือเปนภาษาไทยไววา “คูมือการใชสมอง” และมีอะไรบางอยางท่ีนาสนใจพอสมควร 

ในหนากระดาษติดๆ กันอยูนี้ คือภาพจําลองของสมองอยางท่ีเรามักจะพบเห็นท่ัวๆ ไป ผมเลือกมาใหดู
ดวยกัน 2 รูป ซ่ึงเราจะเห็นวามันมีชื่อเรียกท่ีเราไมเคยนึกอยากจะคุนเคยดวยเต็มไปหมด แตท่ีผมเห็นใน
หนังสือเลมดังกลาว เขาใชรูปนี้ครับ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
เขาแบงสมองออกเปน 3 ชั้นตามระดับของวิวัฒนาการ โดยชั้นในสุดหรือสวนท่ีเปนแกนสมองนั้นเรียกวา 
Reptilian เพราะมีรูปรางคลายกับสมองของ “สัตวเลื้อยคลาน” ชั้นถัดมาเปนสมองสวนกลางเรียกวา 
Paleomammalian เปนสมองสวนท่ีวิวัฒนาการขึ้นมาอีกระดับหนึ่งดวยการขยายจํานวนเซลลพอกออกมา
จนมีรูปรางคลายสมองของ “สัตวเลี้ยงลูกดวยนมยุคเกา” ทําหนาท่ีในการควบคุมการเคลื่อนไหวในระดับของ
สัญชาติญาณตางๆ สําหรับชั้นนอกสุดเรียกวา Neomammalian แปลวา “สัตวเลี้ยงลูกดวยนมยุคใหม” ซ่ึง
สมองของมนุษยจะมีชั้นของสมองในระดับนี้ พัฒนาการในดานตางๆ ของมนุษยไมวาจะเปนทักษะฝมือ การ
ใชภาษาไมวาจะเกี่ยวกับการพูด การฟง การมองเห็น หรือความสามารถพิเศษอื่นๆ ลวนแลวแตเปนเรื่องของ
สมองชั้นนอกสุดนี้เกือบท้ังหมด 

ผมมาสะดุดใจที่คําวา Reptilian ครับ เพราะเขาบอกวาสมองของคนเรานั้น คือรองรอยกระบวนการ
วิวัฒนาการของสิ่งมีชีวิตท้ังหมดบนโลกเลยทีเดียว ในทํานองวาทุกๆ ชีวิตบนโลกก็คือญาติโยมหางๆ กัน
อยางไมตองสงสัย ตางกันเพียงแตระดับความซับซอนของสมองที่จําเปนตองยืดหยุนปรับตัวใหสอดคลองกับ
สภาพแวดลอมทางกายภาพอื่นๆ เทานั้น ... คําวา Reptilian ทําใหผมนึกถึง “เห้ีย” ข้ึนมาทันทีเลย ☺ 

เปนไปไดมากเลยวาการที่คนไทยนิยมดาใครดวยชื่อสัตวเลื้อยคลานชนิดหนึ่ง ซ่ึงเปนสัตวยุคแรกๆ ใกลๆ กับ
ไดโนเสารนั้น นาจะมีอะไรที่มากกวาแคคติความเชื่อเก่ียวกับโชคลางเพียงดานเดียว และการที่คนไทยนิยม
ดาใครดวยชื่อสัตวเลี้ยงลูกดวยนมอีกชนิดหนึ่งคือ “ควาย” นั้น ก็เปนลําดับข้ันของ “ความต่ําทราม” ท่ี
แตกตางจากระดับท่ีดาดวยชื่อสัตวเลื้อยคลานที่วานั่น ... แปลวา “ควาย” ยังมีวิวัฒนาการที่สูงกวา “เห้ีย” ... 
แตยังไมมีความสลับซับซอนทางความคิดในระดับของ “สัตวเลี้ยงลูกดวยนมยุคใหม” ท่ัวๆ ไปเทานั้นเอง !! 
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ก็เปนเรื่องของภาษาพาไปครับ ☺ แตเรื่องราวที่นาสนใจของสมองนั้นอยูในระดับท่ีเล็กลงไปมากๆ นั่นคือสิ่ง
ท่ีเรียกวา neurons หรือ “เซลลสมอง” อันเปนหนึ่งในสองสวนประกอบหลักของท้ังระบบที่เกาะเกี่ยวกนัเปน
โครงสรางของเนื้อเย่ือขยุกขยิกในกะโหลกของพวกเราทุกๆ คน หนาตาของ neurons นั้นถาเขียนออกมา
เปน graphic ก็จะเห็นอยางรูปขางลางนี้ครับ ซ่ึงในภาพเราจะเห็นวาเซลลสมองนั้นจะมีสวนท่ีเปนใจกลาง
ของเซลลเรียกวา Nucleus จากนั้นก็จะเห็นแขนที่แตกแขนงออกไปยั้วเย้ียรอบตัวเรียกวา Dendrites และ
จะมีแขนยาวๆ อยูเสนหนึ่งเรียกวา Axon ซ่ึงทําหนาท่ีเชื่อมตอระหวางเซลลสมองเซลลอื่นผานโครงสราง
สําคัญอีกตัวหนึ่งท่ีเรียกวา Synapses เพื่อสรางเปนโครงขายหรือ Network ของระบบประสาททั้งหมด 
ภาพขยายจริงๆ ของเซลลสมองก็คือรูปท่ีเห็นอยูขางๆ  
 

 
หนาตานาเกลียดนากลัวครับ ไมนาเชื่อวาเจา “รากไมแหง” นี้เองท่ีมีอยูนับลานๆ เซลลในหัวกะโหลกของเรา 
แลวถาอยากเห็นท่ีขยายใหชัดกวานี้ก็ตองดูรูปตอไปนี้ครับ 

 
เจาเม็ดรีๆ เล็กๆ หนาตาเหมือนรากไมแหงเหลานี้เองท่ีทําใหคนเรารูจักคิด รูจักจํา รูจักทํามาหากินดวยการ
แกงแยงแขงขันและฆาฟนสัตวโลกท้ังชนิดอื่นและชนิดเดียวกัน รวมไปถึงการสรางสรรคสังคมไมวาจะเปน
ระดับครอบครัว ระดับเพื่อนฝูง ระดับหมูบาน ระดับตําบล ไปจนถึงระดับประเทศหรือระดับโลก เปนเม็ด
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เล็กๆ ชนิดเดียวกันกับสัตวชั้นตํ่าทุกชนิด โดยมีความแตกตางท่ีสําคัญเพียงประการเดียวก็คือ “ปริมาณ” ท่ี
แตละเผาพันธุถูกกําหนดใหสรางข้ึนมาผานอนุภาคสําคัญของชีวิต ... คือ gene หรือ DNA นั่นเอง 

การที่มนุษยเปน “สัตวสังคม” อยางท่ีหลายๆ ตําราชอบเรียกเอาไวนั้น เปนสวนหนึ่งของธรรมชาติท่ี
กําหนดใหเปนอยางนั้นผานกลไกการทํางานของ “เซลลสมอง” เพราะ neurons แตละตัวจะไมสามารถทํา
อะไรไดเลยหากไมเกาะกลุมกันสรางเปนโครงขายข้ึนมาเพื่อสงสัญญาณสื่อสารถึงกันและกันตลอดเวลา โดย 
neuron แตละตัวจะใช Drendrites ท่ีมีอยูนับหม่ืนของมันเปนเครื่องมือในการ “รับสัญญาณ” จาก 
neurons ตัวอื่นๆ และ “สงสัญญาณ” ตอๆ กันออกมาดวย Axon หรือแกนยาวๆ ท่ีสวนใหญแลวจะมีติดตัว
อยูกันแคหนึ่ง Axon ตอหนึ่ง neuron เทานั้น ตรงปลายของ Axon จะมี “กระเปาะ” ประจุไฟฟาท่ีสงผาน
สัญญาณออกมาใหกับ “ปลายประสาท” ของ Dendrites ซ่ึงทําหนาท่ีรับสัญญาณและกลั่นกรองขอมูลวาจะ
รับแลวสงตอสัญญาณนั้นออกไปหรือไม ... ตรงรอยตอระหวาง Axon กับ Drendrites นั้นจะเปนชองเล็กๆ 
ท่ีสัญญาณหรือ “คลื่นสมอง” นี้วิ่งผานระหวางเซลล ... เขาเรียกกันวา Synapse ... และสวนที่กําลังไดรับ
การคนควาวิจัยอยางหนักในเวลานี้ก็คือ Synapse น่ีเอง ... ภาพการทํางานของโครงขายสมองนี้เขา
เขียนเปนภาพ graphic อยางนี้ครับ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ในระบบโครงสรางทางชีววิทยา กลไกสําคัญท่ีทําใหเกิดอวัยวะตางๆ ของรางกายก็คือ gene หรือ DNA 
พวกเราที่เปนเผาพันธุแบบมนุษยก็เลยมีชิ้นสวนทางรางกายไมแตกตางกันในดานหนาท่ีการงาน เรายังใช
แขนขาแบบเดียวกันท้ังโลก และมีตําแหนงท่ีงอกเงยออกมาไมผิดเพี้ยนกันไมวาจะเปนชนชาติไหน ซ่ึงนั่น
หมายถึงในระดับท่ีเล็กลงไปอยางเซลลสมองดวย การท่ีเรามี Neurons มี Drendrites มี Axons นั้นถูก
กําหนดไวแลวใน DNA ... แต Synapse น้ีไมเก่ียวกับพันธุกรรม เชนเดียวกับการที่เรามีมือมีแขนก็เปน
เรื่องของพันธุกรรม แตการไมยอมใชมือทํางานทําการนั้นเปนเรื่องของ “สันดาน” ประจําตัว ซ่ึงจะไป
กลาวโทษเอากับบรรพบุรุษรุนไหนๆ ก็ไมไดท้ังสิ้น ... Synapse เปนเรื่องราวเฉพาะตัวท่ีสามารถสรางสรรค
ข้ึนมาไดจากการเรียนรูและฝกฝนปฏิบัติจน Neurons สามารถสรางสะพานเชื่อมโยงสัญญาณ “ก่ึงถาวร” 
ข้ึนมา ... ภาษามนุษยท่ัวๆ ไปเรียกผลลัพธของการประสานสัญญาณสมองแบบก่ึงถาวรนี้ดวยชื่อท่ีพวกเรา
นาจะคุนเคยกวาเชน “ทักษะ”, “นิสัย”, “สันดาน”, “ทัศนคต”ิ, “กระบวนทัศน”, และอื่นๆ ฯลฯ 

จะเห็นวาผมใชคําวา “ก่ึงถาวร” ไมใช “ถาวร” เพราะ Synapse เปนเพียง “ชองวางเล็กๆ” ท่ีเกิดข้ึนจากการ
อยูใกลๆ กันของปลาย Axons กับ Drendites เพื่อใหสามารถรับ-สงสัญญาณระหวาง neurons ตางๆ 
ได ซ่ึงหมายความวาเม่ือไหรท่ีความจําเปนของการรับ-สงสัญญาณนี้ไมมี ท้ังปลาย Axons กับ Drendrites 
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คูนั้นๆ ก็เปนอิสระจากกันและเวียนวายไปในระบบของมันเพื่อหาคูรับ-สงสัญญาณอื่นๆ ตอไป ... neurons 
ท่ีไมมีการรับ-สงสัญญาณใดๆ เลยก็จะถูกกําจัดออกไป เพราะเกะกะการทํางานของตัวอื่นๆ !! ... 
เพราะฉะนั้นหากเซลลสมองสวนไหนที่ถูกทอดทิ้งละเลย ไมไดรับการฝกฝนพัฒนาใหมี
การรับสงสัญญาณอยางตอเนื่อง ... มันจะถูกทําลายจากระบบนิเวศของสมองทันที !! 
ตรงจุดนี้เองท่ีระบบการเรียนการสอนทั้งหมดถือกําเนิดข้ึน เพราะมนุษยมีโครงสรางของสมองที่สามารถ
ฝกฝนได เรียนรูไดดวยการสงสัญญาณกระตุนหรือ “สิ่งเรา” ใหเกิดการรับ-สงสัญญาณของ Neurons ตางๆ 
ผาน Axons ไปยัง Drendrites ของ Neurons ท่ีอยูในโครงขายของมัน ผลลัพธก็คือจะเกิด Synapses 
ข้ึนมาตอบสนอง “สิ่งเรา” นั้นๆ อยูเปนประจําและกลายเปนโครงสราง “ก่ึงถาวร” ข้ึนมาในที่สุด ... กลไกการ
ทํางานอยางนี้จะเห็นไดจากนักกีฬาท่ีฝกฝนจนเกิดทักษะความชํานาญ และตอบสนองตอสิ่งเราตางๆ ใน
รูปแบบที่เรียกวา “ความเคยชิน” ข้ึน เพราะการรับ-สงสัญญาณในระบบสมองอยูในโครงสรางท่ีสามารถ
สงผานขอมูลถึงกันและกันอยางตอเนื่องและทันทีทันใดนั่นเอง 

ในทางพุทธศาสนา เราก็จะเห็นวามีหลักธรรมและระเบียบพิธีท่ีถือเปนขอบังคับมากมาย เพื่อใหพระสงฆ
ท้ังหลายตองฝกฝนปฏิบัติอยางเครงครัด ... หากจะถามวาเม่ือตองการเปนอิสระจาก “กองทุกข” ทําไมถึงตอง
จํากัดขอบเขตของชีวิตซะขนาดนั้น ? ... เพราะนั่นคือ “การฝก” เชนเดียวกับนักกีฬาอาชีพ ท่ียอมจะตอง
ฝกฝนและซอมมืออยางตอเนื่องและหนักหนวงกวาพวกสมัครเลน ... เราจึงอาจจะนึกภาพใหพระสงฆนั้น
เสมือนหนึ่งเปน “นักปฏิบัติธรรมมืออาชีพ” โดยที่พวกเราเปนแค “นักปฏิบัติธรรมสมัครเลน” ก็ไมแปลก
อะไร แตนั่นคือคําอธิบายของกฎเกณฑและระบบระเบียบตางๆ ท่ีถูกสรางข้ึนมาเพื่อการฝกสอนอยางจริงๆ 
จังๆ ใหกับผูท่ีมีความปรารถนาในดานหนึ่งดานใดอยางเฉพาะเจาะจง 

เชนเดียวกับ Dr. Edward de Bono ท่ีสราง “หลักสูตรการคิด” ข้ึนมาเผยแพรเม่ือหลายปกอน ในชื่อวา 
CoRT Thinking Course (CoRT ยอมาจาก Cognitive Research Trust เปนหนวยงานที่ต้ัง
ข้ึนมาเพื่อคนควาวิจัยเก่ียวกับ “การรับรู” และ “การตอบสนอง” ของสมองมนุษย) เพราะ Dr. Edward de 
Bono เปน “นายแพทย” ผูเชี่ยวชาญดานกลไกการทํางานของสมองที่เก่ียวกับ “การรับรู” และ “การคิด” 
โดยเขียนหนังสือเลมแรกออกมาในชื่อวา The Mechanism of Mind ซ่ึงเปนหนังสือท่ีสงผลใหเขาเปนท่ี
ยอมรับจากในแวดวงของนักวิชาการดวยกัน กอนท่ีจะโดงดังจากการขยายผลทางความคิดออกมาเปน 
Lateral Thinking กับ Six Thinking Hats ในอีกหลายปตอมา ซ่ึงตองถือวาเปนเพียง “ภาคสรุป” 
ของ CoRT Thinking Course เทานั้น ... Dr. Edward de Bono ถึงกับประกาศออกมาวา 
“ความคิดสรางสรรคคือสิ่งท่ีสามารถเรียนรูและฝกฝนใหเกิดข้ึนไดกับทุกๆ คน” และถือวา “การมีสมองเปน
เรื่องทางธรรมชาติ แตการใชสมองเปนเรื่องของการฝกฝนปฏิบัติอยางตอเนื่อง” 

ยังมีสถาบันอื่นๆ อีกมากท่ีกําลังสรางหลักสูตรการฝกอบรมข้ึนมา ตามแนวความคิดจากผลลัพธของการ
คนควาวิจัยเก่ียวกับสมองมนุษย เพราะเชื่อม่ันวา “มนุษยทุกคนสามารถที่จะเรียนรูและฝกฝนได” และ
หากสมองไมไดถูกใชงานอยางเหมาะสม มันก็จะเสื่อมสลายและตายไปในที่สุด ...  
 

“ธรรมชาติของจตินัน้เหมือนดั่งน้ํา ยอมไหลจากทีสู่งลงสูท่ีต่ําเสมอ” 

“การคิดในเชงิลบเปน (โชครายของ) กระบวนการทางสญัชาติญาณ 
แตการคดิในเชิงบวกเปนสิง่ท่ีสามารถเรียนรูไดจากการฝกฝนดวย
ตนเอง ซึ่งตองพากเพียรศกึษาและปฏิบตัิอยางสม่ําเสมอทกุๆ วัน” 
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แลวนั่นก็คือเหตุผลท่ีผมตัดสินใจเขียนเอกสารที่เก่ียวกับ “การขาย” ออกมาใหกับทุกคน เพราะความสําคัญ
ไมใชอยูท่ีพวกเราทุกคน “รูอยูแลว” แตอยูท่ีการฝกฝนและปฏิบัติสิ่งท่ีรูแลวนั้นอยางตอเนื่องและจริงจังขนาด
ไหนมากกวา ยอดนักขายที่แทจริงจะตองสราง Synapses แบบนักขายใหเปนโครงสราง “ก่ึงถาวร” 
ในระบบประสาทของตัวเองมใหได !! ... และที่สําคัญท่ีสุด ...  
 

เรื่องอยางน้ีถึงจุดสุดยอดแทนกันไมไดซะดวย (วะ) !! 

 
พวกเรานาจะเคยเห็นคนหลายๆ คนท่ีใชเวลากวาครึ่งคอนชีวิตไปกับการทํางาน และไตเตาจนมีตําแหนง
หนาท่ีใหญโตถึงระดับผูนําสังคมหรือผูนําประเทศ แตบั้นปลายของชีวิตนั้นกลับเงอะๆ งะๆ ไมคอยจะเฉียบ
คมทางความคิดเหมือนเมื่อครั้งท่ียังตองตอสูโลดโผนอยางฉกาจฉกรรจ ... ในขณะเดียวกับท่ีพวกเราก็เคย
เห็นทานผูเฒาอีกหลายคนที่แมจะมีอายุรวมรอยป แตก็ยังกระฉับกระเฉงและมีไหวพริบปฏิภาณไมไดออน
ดอยไปตามสังขารของรางกายภายนอกเลย ... นั่นคือผลลัพธจากรูปแบบการทํางานของสมองที่แตกตางกัน 
เม่ือไหรท่ีคนเราหยุดคิด หรือหยุดท่ีจะเรียนรูและฝกฝนปฏิบัติอยางเหมาะสม Neurons ท่ีเคยทําหนาท่ี
เหลานั้นก็จะไมมีการรับ-สงสัญญาณกับ Neurons อื่นๆ จนเสื่อมสลายไปในที่สุด ... มันคือเหตุผล
เดียวกับที่อัจฉริยะบุคคลอยาง “จางซานฟง” คิดคนหลักวิชามวย “ไทเกก” ข้ึนมาเมื่อ
หลายรอยปกอน เพ่ือใหคนที่อยูในระดับอายุสูงวัยใชในการออกกําลังกายพรอมๆ กับการ
ฝกจิตสมาธิดวย “การจํา” กระบวนทาตางๆ อยางตอเนื่องและเปนระบบระเบียบ อันจะ
สงผลใหสามารถรักษาสภาพของการรับ-สงสัญญาณที่เรียกวา Synapse ระหวาง 
Neurons ตางๆ นี้ใหคงอยูไดไปจนตลอดชวงของอายุขัย ซึ่งจะมีผลใหสามารถ
บํารุงรักษาเซลลสมองสวนใหญเอาไวไดดวย ...  

ความชํารุดทรุดโทรมของสภาพรางกายเกือบท้ังหมด มีสาเหตุเริ่มตนจากการเสื่อมสลายของ Neurons ท่ี
ควบคุมระบบประสาทของรางกายในสวนนั้นๆ เสมอ การออกกําลังกายถือเปนกิจวัตรหนึ่งท่ีเราปฏิบัติเพื่อ
รักษาสภาพของการรับ-สงสัญญาณในระบบประสาทที่ควบคุมการทํางานของอวัยวะตางๆ ทางกายภาพ ...
แตหากพวกเราไมมีการ “ออกกําลังทางสมอง” แลว ไหวพริบปฏิภาณท่ีเคยมีในสมัยท่ียังปฏิบัติหนาท่ีการ
งานตางๆ อยู ก็จะคอยๆ เสื่อมถอยไปเองตามธรรมชาติของมัน ... 
 

และนี่คือ “คําขู” ไมใชแค “คําเตือน” ... 
 
หากพวกเราไมหม่ันศึกษาหาความรูหรือฝกฝนปฏิบัติอยางตอเนื่อง เพราะหลงเชื่อวาตัวเอง “แกเกินเรียน”  
หรือมุงแตจะ “งมงายกับความฉลาดในอดีต” ของตัวเองแลว มันคือการฆาตัวตาย “ทางตรง” (ไมใชทางออม) 
เพราะเซลลสมองสวนท่ีควรจะถูกใชเพื่อการเรียนรูและเสริมสรางทักษะตางๆ นั้นจะคอยๆ เสื่อมสลายไปจาก
กระบวนการทํางานของสมอง ... ความหมายของมันก็คือ เมื่อไหรท่ีคนเราเชื่อวาตัวเอง 
“โง” หรือปกใจวาตัวเอง “ฉลาด” จนขาดสติท่ีจะฝกฝนและเรียนรู ... 
เมื่อนั้นคนเราก็จะ “เริ่มโง” จริงๆ และจะกลายเปน “โงตอเนื่อง” ไป
เรื่อยๆ จนถึงขั้น “โงอมตะ” ... แลวสุดทายก็จะตายไปอยางโงๆ แบบ “สิ้นคิด” เพราะเซลล
สมองสวนท่ีใชคิดไมไดหลงเหลืออยูอีกเลย !! 
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บุคคลประเภทที่แกแลว “หลงลืม”, “เลอะเลือน”, “เหลวไหล”, จนถึงข้ัน “จัญไร” นั้น ... เปนผลสืบเนื่องจาก 
“การเลือก” ท่ีจะเปนอยางนั้นกันเองท้ังนั้นแหละครับ ... เนี่ยะเรียกวา “กฎแหงกรรม” ... สวนไอประเภทที่ 
“ดักดาน” วาตายแลวจะไปเกิดใหมเปน “เทวดาบาเซ็กส” นะ เขาเรียกวา “กฎแหงกาม(าวจรภูมิ)” ซ่ึงเขา
เรียกภพภูมิประเภทนี้สั้นๆ วา “เปรต” นะ ... เคยไดยินม้ัย ?! 

เลามาซะเปนตุเปนตะเพราะผมอยากจะใหพวกเราไดรับรูขอมูลจริงๆ ของระบบการทํางานในระดับเซลล
สมองของพวกเรานั่นเอง และไมอยากเห็นพวกเราถูกคนอื่นหลอกหรือแมแตหลอกตัวเองเกี่ยวกับ
ความสามารถในการเรียนรูสิ่งใหมๆ หรือการพัฒนาทักษะความสามารถของตัวเองอยางตอเนื่อง ... ในโลก
ของสมองของพวกเรานั้นไมมีคําวา “แกเกินเรียน” ครับ เพราะเซลลสมองแตละเซลล จะตอง
ผลัดเปลี่ยนเวียนวายตายเกิดในแตละตําแหนงหนาท่ีของมันอยางตอเนื่อง ทุกๆ เซลลท่ีปฏิบัติงานอยูจึงมี
อายุ “เด็ก” กวาท่ีเราเชื่อเสมอ แต “ความเด็ก” หรือ “ความไรเดียงสา” ของแตละเซลลจะถูกชดเชยดวย
ธรรมชาติของ “เครือขาย” ท่ีพวกมันถูกสรางข้ึนมา ผนวกกับท่ีพวกเราพยายามจะยัดเยียดใหกับมันผาน
พฤติกรรมประจําจริตสันดานของแตละคน ... ถาเรายัดเยียดประสบการณแบบขี้ๆ ใหกับมัน มัน
ก็ไดแตบริโภคเรื่องข้ีๆ พวกนั้น แลวก็ขับถายเอาขี้ๆ เหลานั้นกลับออกมาเปนความคิด
แบบขี้ๆ ใหกับเราไปใชดําเนินชีวิตแบบขี้ๆ ของเรา มันจะเปนวัฏจักรข้ีๆ อยางนี้เรื่อยไป 
หากเราไมยอมที่จะรับรูและเปล่ียนแปลง ... เซลลสมองก็เปนเชนเดียวกับเซลลอื่นๆ ของรางกาย 
มันตองการอาหารดีๆ ไวหลอเลี้ยงชีวิตและการปฏิบัติงานของพวกมัน มันตองการสัญญาณใสๆ สะอาดๆ 
และเปนระบบระเบียบ เพื่อจะสามารถสื่อสารกันไดอยางชัดเจนและตอเนื่องอยางมีประสิทธิภาพ ... ก็ถามัน
ทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพเราก็จะมีชีวิตท่ีมีประสิทธิภาพไปกับมันดวย เพราะระบบสั่งการท้ังหมดในชีวิต
ของพวกเรามีจุดรวมศูนยอยูท่ี “ระบบการทํางานของเซลลสมอง” ท้ังสิ้น ... 
 
  

ย้ํา !! 
... ชีวิตไมใชข้ึนอยูกับการมีอยูของเซลลสมอง ... 

... แตข้ึนอยูกับ “ระบบการทํางาน” ของสมองเทาน้ัน ... ย้ํา !! 
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หลักขอที่ 1 
 
 

Think! 
 
 
 
 

... นี่คือหลกัขอแรกของการเปนคนเกง ... 

... ไมวาอาชพีท่ีเราอยากเกงนั้นจะเปนอะไรก็ตาม ... 

 
เปนคําสั้นๆ ท่ีผมถึงกับตองหยุดอานหนังสือของ J. Gitomer แลวไปแปลสรปุความจากหนังสือเรื่อง 

 A User’s Guide To The Brain เอามาแทรกปะหนาไวซะกอน จากนั้นก็กระโดดไป take course 
ของ Linux ท่ีถือวาเปนระบบปฏิบัติการ “สุดหิน” ซ่ึงตัวเองไมคุนเคยมากอนเลยในชีวิต ... 

 
 
 

ทันทีที่เราตดัสินใจจะพัฒนาความสามารถของตัวเอง 
สาระสําคญัไมใชอยูที่เราจะพัฒนาไดมากหรอืพัฒนาไดนอย 

แตสิ่งทีเ่ปนแกนสารทีแ่ทจริงกค็ือ ... “เราไมมีวันที่จะเหมือนเดมิ” ...  
... ตลอดกาล ... 
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คิด – การคิด – ความคิด 

“การคิด” ไมใชแคหาเรื่องอะไรมายัดเขาไปในกะโหลกกบาล และ 
“ความคิด” ก็ไมใชแคอะไรก็ได ที่พร่ังพรูออกมาอยางไรแกนสารสาระ 

 

แตสําหรับคนที่เปน “นักขาย” แลว อยางนอยก็นาจะพยายามคิดและหาคําตอบใหกับคําถามเหลานี้ ... 
- เราจะหาลูกคาใหมๆ ไดจากที่ไหน ? 
- ความสามารถใน “การนําเสนอ” ของเรา จะถูกพัฒนาใหดีข้ึนไดยังไงบาง ? 
- ลูกคาจะไดประโยชนจากการซื้อหรือใชสินคาของเราอยางไรบาง ? 
- เราไดทําอะไรที่เขาทาเขาทางกวาเดิมบางม้ัยในวันน้ี ? 
- อะไรบางที่เราไดเรียนรูจากชีวิตในวันน้ี ? 
- เราจะใหบริการที่ดีข้ึนกวาเดิมในแงมุมไหนไดบาง ? 
- ทัศนคติตอโลกของเราในวันน้ี ดีข้ึนกวาเม่ือวันวานแคไหนอยางไร ? 
- ลูกคาของเรายังใหความเชื่อถือกับเรามากนอยแคไหนในวันน้ี ? 
- เราจะลงทุนเวลาในชีวิตของเราอยางไรในวันน้ี ? 
- มีใครไดแนะนําใหเรารูจักกับคนอื่นๆ บางม้ัยในวันน้ี ? 
- แลววันน้ีเราไดแนะนําใครใหกับคนอื่นๆ ไปบางแลวรึเปลา ? 
- วันน้ี เรากําลังสรางตํานานใหกับประวัติของตัวเราเองหรือไม ? 

ลอง “คิด” แลวหาทางทําอะไรซักอยางกับคําถามแตละคําถามที่เห็นขางบนนี้สิ ...  
โลกทั้งโลกจะเปลี่ยนไปถาเราคิดถึงคําถามเหลานี้ และหาทางทําอะไรกับมันทุกๆ วัน !! 
 

มีอะไรบางละที่เรากําลังคิดถึงมันอยูตลอดเวลา? 
แลวเราจะเปลี่ยนความคิดน้ันใหมาสูการปฏิบัติไดยังไง? 

 
ผูคนสวนใหญอาจจะไมรูวาใชเวลายังไงกับ “การคิด” ... 
... ลองบันทึกความคิดหนึ่งๆ ขณะท่ีมันผุดข้ึนมาในหวงสํานึกของเราดูบางสิ ... แลวเราจะเห็นวาบอยครั้ง
ทีเดียวท่ีเราไดละเลยสาระสําคัญบางอยางในชีวิตของเราไปอยางไมรูตัว !! 
 

แบบฝกหัด : แบงเวลาออกมาซักวันละ 15 นาทีเพื่อท่ีจะคิดในเรื่องท่ีเราอยากจะคิด แลวพยายามหาคาํตอบ
และกําหนดเปนแนววิธีการปฏิบัติสําหรับความคิดนั้นๆ ออกมา ... มันคือวันละ 15 นาทีท่ีจะทําใหชีวิตของ
เราไมมีทางท่ีจะเหมือนเดิมอีกเลย ... ตลอดกาล !! 
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หลักขอที่ 2 : จงเชื่อในตัวเอง 

Self-belief 
นักขายที่มี “ความเชื่ออยางจริงใจ” ในสินคาหรือบริการท่ีตนเองกําลังนําเสนออยู จะไมมีปญหากับการ
นําเสนอใหลูกคาเกิดความเชื่อม่ันในสินคาหรือบริการนั้นๆ 

ก็ถากระทั่งตัวเองยังไมกลาท่ีจะเช่ือในสิ่งท่ีตัวเองพูด 
ยังจะมีใครหนาไหนในโลกอีกละวะที่จะยอมเชื่อเรา ?! 
กอนท่ีเราจะสามารถขายอะไรใหกับใครซักคน เราตองเชื่อม่ันในบริษัทของเรา ตองเชื่อม่ันในสินคาหรือ
บริการที่เรานําเสนอ และตองเชื่อม่ันในตัวของเราเอง ... มันเปนองคประกอบพื้นฐานกอนท่ีการขายใดๆ จะ
เกิดข้ึนในชีวิตจริงของการเปน “นักขาย” ... 

... เราตองเช่ือวาองคกรของเรานั้นเปนหนึ่งในสุดยอด 

... เราตองเช่ือวาสินคาหรือบริการที่เราจะนําเสนอนั้นเปนหนึ่งในสุดเย่ียม 

... เราตองเช่ือวาเรานี่แหละคือผูเผยวจนะแหงสัจจะ ท่ีพรอมจะบอกเลาความยอดเยี่ยมนี้ใหแกทุกผูคน 

ลองคิดทบทวนดูใหม 

อะไรท่ีละท่ีเรามีความเชื่อม่ันในตอนนี้? 
แลวจะทําใหความเชื่อม่ันนั้นเขมแข็งแกรงกลาข้ึนไดยังไง? 
เราเคยรูสึกบางม้ัยละวา “ความเชื่อ” ของเราน้ันมีสวนสัมพันธกับความสําเร็จในชีวิตของเราเสมอ? 

แลวก็อยาไปหลงเลอะเทอะระหวาง “ความเชื่อม่ันในตัวเอง” กับ “ความหลงตัวเอง” เขาละ เพราะมันเปน 2 
ลักษณะท่ีกํ้าก่ึงกันมาก โดยไมมีจุดแบงท่ีตายตัวซะดวย ... จงจําไววาอะไรที่เกินขีดข้ันท่ี “พอเหมาะ-พอดี”  
ไปแลว มักจะกลายสภาพเปนสิ่งท่ีไมสมประกอบดวยกันท้ังสิ้น ... (ยกตัวอยางเชนผูหญิง 3 นม หรือคน 2 รูตูด) ... 
“ความเชื่อม่ัน” ท่ีสูงข้ึนจะกลายสภาพเปน “ความศรัทธา” แตหากศรัทธาแกกลาจนเกินขีดพอดีของมัน ก็จะ
กลายเปน “ความดักดาน” ในท่ีสุด เพราะไมรับรูความจริงใดๆ บนพื้นฐานของการเปลี่ยนแปลงอีกแลว 

การเช่ือวาทุกสิ่งมีโอกาสท่ีจะเปนไปได กับ การเช่ือวาทุกสิ่งจะตองเปนไปอยางท่ีเราคาดหวัง 
มันเปนความเชื่อตางรูปแบบและตางความหมายกันมาก !!
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หลักขอที่ 3 : การคิดในเชิงบวก 

Positive Mental Attitude 
นาจะเปนคํายอดฮิตติดปากตลาดไปแลวครับสําหรับคําวา “คิดในเชิงบวก” หรือ Positive Thinking และดู
เหมือนวามันจะพยายามกลบเกลื่อนคําวา “มองโลกในแงดี” ใหหายสาบสูญไปจากความรับรูของอนุชนรุน
หลังๆ เพราะดูเหมือน Positive Thinking นั้นจะเนนท่ี “ความซ่ือสัตย” กับความเปนจริง ณ ขณะเวลา
หนึ่งๆ ในขณะท่ี Optimististic Thinking จะเกี่ยวของกับ “ความซื่อบื้อ” ตอเหตุการณณรอบๆ ตัว ☺ 

จะวาไปแลว การที่หลักขอท่ี 2 บอกใหนักขายตอง “เชื่อในตัวเอง” แลวตามมาติดๆ ดวยหลักขอท่ี 3 ท่ีกําชับ
ใหนักขายตอง “คิดในเชิงบวก” นั้น ผมถือวามีนัยสําคัญพอสมควร ... โดยสวนใหญแลว “คนหลงตัวเอง” กับ
คนท่ี “มองโลกในแงดี” จะมีบุคลิกลักษณะท่ีเหมือนกันอยูอยางหนึ่ง นั่นก็คือ “ดักดาน” โดยคนที่มองโลกใน
แงดีจะดักดานแบบ “ไมรับรู” โลกที่เปนจริง สวนคนหลงตัวเองจะดักดานแบบ “ไมยอมเรียนรู” ความเปนจริง
ของโลก ... สวน “การคิดในเชิงบวก” หรือ “ทัศนคติเชิงบวก” นั้นไมใชเร่ืองของ
การปกใจเชื่อ แตมันเปนทัศนคติที่ “เปดกวางทางความคิด” ใหพรอมที่จะรับรู
หรือเรียนรูความเปนจริงที่เปลี่ยนแปลงของโลกตลอดเวลา ถือเปนคุณลักษณะท่ีตอง 
ใชกํากับความเชื่อในตัวเองไมใหลวงล้ํากํ้าเกินขีดข้ันท่ี “พอเหมาะ-พอดี” จนกลายเปน “ความหลง” 
อยางท่ีบอกไปแลว 

ทฤษฎีเรื่อง “ความคิดเชิงบวก” นี้มีความเกี่ยวของกับการทํางานของ synapses ในสมองอยางใกลชิดเลย
ทีเดียว การที่เราเช่ือวาทุกๆ ปญหามีทางออก จะเปนตัวกระตุนในเซลลสมองของเราพยายาม
ติดตอสื่อสารกันเพื่อหาขอมูลและวิธีการในการแกปญหา ในขณะท่ีความเชื่อท่ีวาทุกทางออกจะมีแต
ปญหานั้น จะเปนตัวสกัดก้ันการสื่อสารระหวางเซลลสมอง เพราะโลกทั้งโลกดูเหมือนไดมาถึงขอสรุปท่ีไมมี
ทางเปลี่ยนแปลงแกไขใดๆ ไดอีกตอไปแลว ... synapses สําหรับเรื่องท่ีควรจะคิดก็เลยถูกตัดขาดทางการ
สื่อสาร แตกลับเอาเวลาไปเราอารมณ sex แทน เพื่อความกระชุมกระชวยของพวกมันเอง .. ฮา .. ฮา .. ฮา 
... เราตองอยาลืมวา หากสมองระดับ Neomammalian ไมทํางาน สมองสวนท่ีเรียกวา 
Paleomammalian หรือ Reptilian ก็จะตองทํางานแทน ซ่ึงเปนเครือขายเซลลสมองสวนท่ีมีระดับของ
วิวัฒนาการต่ํากวา ท้ังนี้เพื่อรักษาสมดุลของระดับพลังงานท่ีรางกายของเราสรางข้ึนมาจากการเผาผลาญ
สารอาหารที่กระเดือกลงไปทุกๆ วันนั่นเอง ... “ธรรมชาติของจิตคลายดั่งน้ําท่ีไหลจากที่สูงลงสูท่ีตํ่าเสมอ” 
นั้นเปนเรื่องท่ีสมเหตุสมผลดวยคําอธิบายในแงของความสมดุลทางพลังงานนี่เอง เพราะพลังงานไมอาจสูญ
สลายไปไหนนอกจากการปรับเปลี่ยนรูปแบบของมันไปเปนอยางอื่นเทานั้น ... เม่ือเปนมนุษยดีๆ ไมไดก็ตอง
กลายเปนสิ่งมีชีวิตชั้นท่ีตํ่ากวาลงไปเรื่อยๆ เพื่อไมใหสมองระเบิดเพราะดูดซับพลังงานจากสารอาหารเขามา
มากเกินไป !! 
กลไกของ synapses นี้เองท่ีจะกระตุนใหตอมตางๆ หลั่งสารเคมีบางอยางเขาไปปะปนในเสนเลือด  
คนที่มีทัศนคติในเชิงบวกจึงมักจะมีความกระตือรือรน และเปลงพลานุภาพแหงการ
แสวงหาใหฉายฉานไปสูทุกผูคนที่รายรอบ ในขณะท่ีคนท่ีมีทัศนคติในเชิงลบจะหอเห่ียวแหงเหือด
ต้ังแตแววตา กริยาอาการ ทวงทํานองการพูดจาและบุคลิกลักษณะท่ีชวนใหผูคนรอบขางหดหอยหงอยละเหี่ย 
จนถึงข้ันกะปลกกะเปลี้ยเพลียชีวิตไปเลย !! 
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หนาท่ีของนักขายคือชี้ทางสวางใหแกลูกคา นําเสนอใหเขาเขาใจและเห็นภาพของโลกที่จะถูกรังสรรคใหนาอยู
นาอภิรมยดวยสินคาและบริการที่กําลังนําเสนอ ... หากพกพาเอาปญหาที่สุมไวเต็มหนาอกจนลนกบาล ... 
ไมเพียงแตอารมณท่ีอยากซ้ือจะเหือดหาย กระทั่งอารมณท่ีจะมีชีวิตยังวอดวายไปดวยแลว ... ยังจะไปหา
ยอดขายจากนรกขุมไหนมาไดอีก? 

โดยสภาพความเปนจริงแลว พลังงานสมองของมนุษยนั้นสามารถรับรูไดในรูปแบบของ “คลื่นวิทยุ” หากเรา
ปลอยใหคลื่นในเชิงลบของสมองแผกระจายสัญญาณออกไปมากๆ รูปแบบชีวิตดานลบของเราก็จะดึงดูดเอา
มนุษยเผาพันธุท่ี “คิดติดลบ” ใหเขามาพัวพันอยางไมรูจักจบจักสิ้น ซ่ึงเทากับไปสรางประสบการณดานลบ
ใหกับประสาทการรับรูของสมองตลอดเวลา ในท่ีสุดเซลลสมองก็จะสราง synapses เก่ียวกับดานมืดของ
โลกนี้อยางแนนหนาถาวร จนทําใหเรากลายเปน “คนมองโลกในแงราย” ในท่ีสุด ... แลวเราก็จะใชชีวิตท่ี
เหลือเพื่อพิสูจนความต่ําชาสามานยของ “ตัวเอง” เทานั้น ... เชนนี้เองท่ีวา “ทัศนคติในเชิงลบ” นั้น
เปนกลไกโดยธรรมชาติ สวน “ทัศนคติในเชิงบวก” เปนเรื่องที่ตองฝกฝนและ
สรางเสริมจนเปนปกติวิสัย ไมใชเร่ืองของความถูกผิดทางพันธุกรรมแตอยางใด
ทั้งส้ิน !! 
 
 

“วันส้ินโลก” ไมไดเกิดขึ้นจากปญหาทีแ่สนสาหสั 
แต “วันสิ้นโลก” คือวันที่มนุษยชาติเชื่ออยางดกัดานวา 

“หมดสิ้นหนทางแลว” 
ตางหาก !! 

 
 
แบบฝกหัด : การสราง “ทัศนคติเชิงบวก” เปนเรื่องท่ีตองฝกฝนและปฏิบัติ ใหหาหนังสือดีๆ ท่ีมีคําพูด
เหมาะๆ แกการสรางขวัญและกําลังใจใหกับตัวเอง หนังสือประเภทที่มีบทความหรือขอความสั้นๆ ท่ีปลุกเรา
ความคิดใหมุงม่ันไปสูความสําเร็จในชีวิตและอาชีพการงาน ... แลวอานมันทุกๆ วันตอนเชาๆ กอนท่ีจะเริ่ม
ทํางานประจําวัน ... การมองโลกทั้งโลกวาเต็มไปดวยความหวังยอมดีกวาเปดฉากชีวิตสวนท่ีเหลือของเราดวย 
ความคิดข้ีๆ ทุกๆ วัน !! 
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หลักขอที่ 4 : การฝกฝน 
Basic Training 

“การฝกฝน” ไมใชคําท่ีผมแปลตรงๆ ตัวมาจากชื่อบทของหนังสือ แตเปนการสรุปเอาจากใจความละเอียดของ
เนื้อหาท่ีบอกเลาเอาไวเทานั้น 

ตามเรื่องราวท่ีเขียนเลาไวในหนังสือ The Patterson Principles of Selling นั้น บทท่ี 4 เปนเรื่องของ 
Boot Camp ท่ีริเริ่มข้ึนมาโดย John H. Patterson ผูกอต้ัง NCR (National Cash Register Inc.) 
ซ่ึงมีความเชื่อวาการเปนพนักงานขายที่ดี ไมใชแคมีความตั้งใจท่ีเด็ดเด่ียว มีจิตใจที่
มุงมั่นเทาน้ัน แตจะตองมีพลานามัยท่ีแข็งแรงสมบูรณในทางรางกายประกอบดวย
เสมอ ความเกี่ยวเนื่องสัมพันธกันของ “กาย-จิต” ตามคติความเชื่อแบบนี้ไมใชเรื่องท่ี J. Patterson เปน
คนคิดคนข้ึนมา แตเปนเรื่องราวของประวัติศาสตรทางปรัชญาที่แยกเปน “จิตนิยม” กับ “วัตถุนิยม” มานาน
แสนนานแลว และมีแตเพียงการผสมผสานทั้ง 2 แนวคิดนี้เขาดวยกันเทานั้นจึงจะเกิดพลานุภาพท่ีสมบูรณ 
เชนเดียวกับ “หยิน-หยาง” ท่ีตางก็ไมสมประกอบดวยตัวมันเอง แตการรวมเปนหนึ่งเดียวใน “ไทเกก” เทานั้น
จึงจะเรียกมันวา “เตา” หรือ “มรรค” ซ่ึงเปนหนทางสูความเจริญงอกงามในทุกๆ ทาง 

Boot Camp คือ “คายฝกอบรม” สําหรับผูสมัครงานในตําแหนงพนักงานขายของ NCR เม่ือประมาณกวา 
100 ปกอน โดย J. Patterson ถือวาเปนสวนหนึ่งของนโยบายการจางงานของเขา ท่ีไมใชตองการสรรหา
เพียง “พนักงานขาย” ท่ีเกงกาจ แต NCR ตองการคัดสรรบุคลากรที่จะสามารถฝกฝนใหเปน “นักขาย” ชั้น
ยอดไดเทานั้น ผูสมัครงานในตําแหนงพนักงานขาย จะตองผานการเขาคาย Boot Camp ท่ีมีการฝกอยาง
หนักเชนเดียวกับการฝกกองทหารทั่วไป และมีเพียงผูท่ีผานการฝกฝนทางรางกายจาก Boot Camp เทานัน้
ท่ีจะมีสิทธิ์ไดรับการบรรจุใหเปน “พนักงานขาย” ของ NCR 

Basic Training ท่ีหมายถึงการฝกฝนข้ันพื้นฐานน้ัน จะตองครอบคลุมตั้งแตการฝกฝนทางดาน
รางกาย การฝกฝนทางดานความคิด และการฝกฝนทางดานจิตใจ ควบรวมกันไปทั้งหมด ความเอาจริง
เอาจังกับการฝกฝนข้ันพื้นฐานนี้อยางหนักเปนสิ่งท่ีหลีกเลี่ยงไมไดสําหรับนักกีฬาทุกประเภท 
โดยเฉพาะอยางย่ิงกีฬาประเภทที่เรียกกันวา “การขาย” 

... การออกกําลังกายอยางสมํ่าเสมอเปนสิ่งท่ีพนักงานขายหลายคนมองขามความสําคัญของมันไป ท้ังๆ ท่ี
ความเปนจริงของระบบในรางกายก็คือ ขณะท่ีรางกายไดรับการฝกซอมและฝกฝนในดานสมรรถนะตางๆ นั้น 
หัวใจจะสูบฉีดเลือดใหมีการไหลเวียนไปตามสวนตางๆ ของรางกายมากขึ้น ซ่ึงก็รวมถึงสมองของเราดวย และ
จะทําใหตลอดทั้งรางของเราไดรับการหลอเลี้ยงดวยเลือดท่ีสดใหมกวาเดิม และสงผลใหระบบประสาทตางๆ 
มีความตื่นตัวกับหนาท่ีปฏิบัติของแตละสวนมากข้ึนไปดวย ... 

คนที่มีสุขภาพสมบูรณแข็งแรง จะมีความกระฉับกระเฉง มีความตื่นตัวและความ
กระตือรือรน เมื่อผนวกเขากับความคิดและจิตใจที่มุงมั่นเด็ดเด่ียว ก็จะทําใหบุคคล
น้ันๆ มีความพรอมท่ีจะขายหรือใหบริการแกทุกผูคนที่รายรอบ ... ลูกคาทุกคนจะ
สามารถสื่อไดถึงพลังจากบุคคลประเภทนี้มากกวาบุคคลประเภทบักโกรกข้ีโรค และ
หมักหมมไปดวยทุกๆ ปญหาของสากลจักรวาล 
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“นักขาย” จึงตองสมบูรณพูนพรอมไปดวยสุขภาพพลานามัย 
ตลอดจนความคิดและจิตใจท่ีเขมแขง็อยางเต็มที่เทานัน้ 

เอาละ ... ลองคิดทบทวนดูเวลาในชวีิตประจาํวันของเราเองอีกครั้ง ... 

เราใชพลังงานเทาไหรเพือ่ฝกฝนตนเองใหแข็งแกรงทางรางกาย? 
เราใชพลังงานเทาไหรกับการฝกฝนใหตนเองเปน “นักขาย” ท่ีเกงกาจกวาเดิม? 

ซึ่งคําตอบสวนใหญก็คือ “ยังไมมากพอ” !! 

 

ไมมีใครในโลกที่เกิดมาเพ่ือจะเปนอะไรโดยเฉพาะ 
มีแตคนที่ฝกฝนอยางหนักเพ่ือที่จะเปนอะไรซักอยางที่ตัวเองตองการจะเปน 

... เทานั้น ... 
 
 
 
 

แบบฝกหัด : แบงเวลาออกมาซักวันละ 30 นาทีเพื่อบริหารรางกายของตัวเอง ฝกฝนความแข็งแกรง ความ
กระชุมกระชวย และความกระฉับกระเฉงของตัวเองอยางสมํ่าเสมอ คิดซะวานี่คือรางวัลท่ีชีวิตนี้ของเราควร
จะตองไดรับ และไมมีสิ่งใดในโลกที่จะมีสิทธิ์มาย้ือแยงเอาไปจากเราได !! มันคือ 30 นาทีสําหรับบุคคลที่
สําคัญตออาชีพการงานของเรามากที่สุด ... ตัวเองไง!! ... รึไมจริง?! 
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หลักขอที่ 5 : ฮู แอนด เฮ็ด 

Survival is a Combination 
of Knowing and Doing 

 
โดยสวนใหญแลว พวกเราทุกคนรูตัวดีวาอะไรคือสิ่งท่ีควรจะตองทํา แตปญหาใหญก็คือเรา 

“ไมยอมทํา” 

ตนทุนในการผลิตสวนใหญจะถูกใชใหหมดไปกับ “ความข้ีเกียจ” เชนเดียวกับท่ีคนเกงๆ อีกหลายคนในโลก
ตองจาย “ความสําเร็จในอนาคต” ของตัวเองไปใหกับ “ความเหลวไหลในปจจุบัน” ... ดังนั้น การอยูรอดอยาง
ประสบความสําเร็จในชีวิตไดนั้น จึงเปนเรื่องของการผสมผสานระหวาง “การรู” และ “การกระทํา” เสมอ 

“คนขายของ” มักจะรูแควายอดขายที่มากข้ึนจะหมายถึงรายไดท่ีมากข้ึนดวย ... แตผูท่ีจะประสบความสําเร็จ
ในชีวิตไดนั้นตองรูเหตุผลของตัวเองดวยวา จะหาเงินใหมากข้ึนไป “ทําไม” !! ... เราไมไดหาเงินเพียงเพื่อจะ
แคเปน “คนมีเงิน” ... แตเราตองหาเงินเพื่อ “เปาหมาย” อะไรบางอยางในชีวิตเสมอ !! 

ท่ีตองรูก็คือ “เปาหมาย” 
ท่ีตองทําก็คือ “ไปใหถึงเปาหมาย” 

เสนทางเดินเพื่อจะบรรลุเปาหมายนั้นอาจจะคดเคี้ยววกวน และนําพาใหพวกเราตองศึกษาเรียนรูเรื่องราว
อื่นๆ อีกมากมายมหาศาล แตหากเราไมกําหนดกรอบหรือทิศทางเอาไวใหกับชีวิต ถึงโชคดีท่ีไมกลายเปนคน 
“เหลวแหลก” แตก็จะกลายเปนคน “สุรุยสุราย” กับเวลาของชีวิตไปอยางไรแกนสาร เพราะลืมคิดไปวา ... 

... “เวลา” คือตนทุนของชีวิตที่ทุกคนไดรับมาจากธรรมชาติเทาๆ กันวันละ 24 ชัว่โมง ... 
เรากรอกกะโหลกตัวเองดวยรายการทีวีท่ีซํ้าซากและไรสาระ หรือวาเรา “ลงทุนเวลา” ไปกับการศึกษา
หาความรูเพื่อพัฒนาตัวเองใหเกงและแกรงกวาเดิม? ... เราทําอะไรลงไปบางเม่ือวานนี้ หรือเม่ือสัปดาหกอน 
หรือเม่ือเดือนท่ีแลว อันถือเปนการเพิ่มพูนความรูของเราใหงอกเงยกวางขวางหรือลึกซ้ึงกวาเดิม? 

? เราอานหนังสือเก่ียวกับการขายไปแลวก่ีเลมในปนี้ 
? เราอานหนังสือท่ีเสริมสรางทัศนคติในเชิงบวกไปแลวมากนอยเทาไหรเม่ือปกลาย 
? เราอานหนังสือท่ีเก่ียวกับความคิดสรางสรรคไปแลวก่ีเลมในปปจจุบัน 
? เราเสียเวลาไปกี่ชั่วโมงเพื่อนั่งๆ นอนๆ ดูทีวีท่ีไรสาระไปตลอดสัปดาหท่ีผานมา 
? มีใครจายคาจางใหกับเราสําหรับการนั่งเฝาอยูหนาทีวีอยางนั้น ... แลวยังจะนั่งดูไปทําไม? 
? เรามีปญญาที่จะแปลงเวลาที่สูญเสียไปกับการเฝาทีวี ใหมาเปนการลงทุนเวลากับการอานหนังสือม่ังไดม้ัย 
? อะไรคือคุณคาท่ีแทจริงของการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอยางนั้น 
? แลวถาไมยอมเปลี่ยน รูม้ัยวาอะไรคือสิ่งท่ีเราใชจายไปจริงๆ ของชีวิต 
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คําตอบของคําถามสุดทายก็คือ ... 

เราก็แคใชจายอนาคตในชีวิตของเราไป พรอมๆ กับแถมอนาคตของคนในครอบครัวตัวเองไปดวยอีกไมก่ีชีวิต 
เทานั้นเอง ... เทียบกับประชากรโลกทั้งหมดแลว ... ก็ไมไดเยอะแยะอะไรเลย ถูกม้ัย !!? 

ถูกมั้ย ?!! ... ถูกตอง !! ... 
ก็ถาโลกของเราจะตองสูญเสียคนสิ้นคิดไปอีกไมก่ีคน มันควรจะเปนเรื่องท่ีนายินดีไมนอย ... จริงมั้ย !!? 

 
 

แบบฝกหัด : ใชเวลาถามตัวเองสิวา “อะไรคือเปาหมายของชีวิต?” แตอยาหยุดคิดแคคําตอบแรกที่ได  
ใหถามวา “ทําไม?” กับคําตอบนั้นๆ ... แลวจงถาม “ทําไม?” กับทุกๆ คําตอบที่ไดจากแตละชวงชั้นของ 
“ทําไม?” ตอไปอีก 4-5 “ทําไม?” ... นี่คือการเจาะลึกลงไปในใจของเราเพื่อหาเปาหมายที่แทจริงของชีวิต 

แบบฝกหัด : หาคําตอบออกมาใหไดวา “อะไรคืออุปสรรค” ท่ีกีดขวางเสนทางไปสูจุดมุงหมายของชีวิตเรา 
อะไรที่ทําใหเราไมสามารถทําอยางท่ีเราอยากทํา ... อะไรที่ทําใหเราไมสามารถเปนอยางท่ีเราอยากเปน ... 
ทําไม? ... ทําไม? ... ทําไม? ... 

แบบฝกหัด : ลองจําลองเหตุการณวาถาเราตองสูญเสียลูกคาท่ีสําคัญท่ีสุดไปสัก 2 ราย อะไรคือสิ่งท่ีเรา
จะตองทํา อะไรคือสิ่งท่ีเราจะตองเปลี่ยนแปลง ... แลวอะไรคือสิ่งท่ีเราจะตองทําเพื่อปองกันเหตุการณท่ีวานั้น
ไมใหมันเกิดข้ึนจริงๆ ... ทําไม? ... ทําไม? ... ทําไม? ... 
 
 
เทคนิคท่ีใชในการทําแบบฝกหัดนี้เขาเรียกวา 5Whyings กับ Whatiffing ครับ เปนเรื่องราวที่ผมเลาไว
ในเอกสารกอนหนานี้เรื่อง Wordspire! 
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หลักขอที่ 6 : การเรียนรู 
… Studying … 

the First Discipline of Knowledge 

จริงๆ แลวมันควรจะแปลวา “การศึกษา” แตเพราะพวกเราหลายคนมักจะเชื่อวา “การศึกษา” เปนเรื่องของ 
“นักเรียน” ในสถานที่แคบๆ ท่ีลอมรั้วเหมือนแดนลหุโทษเทานั้น ... ท้ังๆ ท่ี “การศึกษา” ท่ีแทจริงจะเกิดข้ึน
ไดเฉพาะในโลกที่กวางใหญอยางไรขอบเขตจํากัดทางปญญาเทานั้น 

“ความสําเร็จ” ไมใชของที่มีซ้ือ-ขายแบบกึ่งสําเร็จรูป เอามาชงน้ําแลวก็จะได
ความสําเร็จเปนกอนๆ มันเปนเรื่องของการศึกษา การเรียนรู และการฝกฝน “อยางตั้งใจ” 
เทานั้น และไมใชใชเวลากันแคประเดี๋ยวประดาว (ประเภทที่ใชเวลาสั้นๆ น้ันมันสําเร็จอยางอ่ืนในทางโลกียตางหาก) ...  
นักกีฬาเกงๆ ไมใชเปนอยางนั้นมาแตกําเนิด แลวก็ไมใชเอาแตนั่งฟงแคภาคทฤษฎี ... การฝกฝนและฝกซอม
อยางหนักและมีระเบียบแบบแผนที่ชัดเจนเทานั้นจึงจะสรางใหคนๆ หนึ่งกลายเปนนักกีฬาชั้นยอดได ... หรือ 
“นักขาย” ท่ีดีไมตองฝกซอมฝกฝน ... นั่งข้ีไปดูรูปโปไปแลวก็จะสําเร็จเปนเซียนไดรึไง ?!! 

ถางั้น ... แลวเราจะไปเรยีนรูเอาจากที่ไหน? 
... ก็คงไมใชในโรงกะหรี่หรือโรงเหลาม้ัง !! ... แดกดันหนักไปหนอย .. แฮะ .. แฮะ ... 

มันข้ึนอยูกับวาเราอยากจะเรียนอะไรหรืออยากจะรูอะไร ท่ีไหนหรือเม่ือไหรไมใชปญหา เพราะแหลงท่ีเราจะ
ไดความรูก็ตองหาเอาจากคนที่รูเทานั้น (... แปลวาหมาไมเก่ียว !!) ... ปญหาก็คือถึงเราจะรูจักคนท่ีรูในเรื่อง
ท่ีเราอยากจะรู แตไอหมอนั่นมันก็ไมรูจักเราอยูดี ... ดังนั้นมันจึงไมยอมคุยกับเรา !! ... 

แตวามันเขียนเปนหนังสือขายวะ !! 
คนที่อยากจะร่ํารวย ตองเริ่มจากสรางความมั่งคั่งทางปญญา 

“หนังสือ” คือแหลงเดียวท่ีเรามีโอกาสแคะความรูของคนท้ังโลกมาศึกษาและเรียนรู คนอยาง Bill Gates จะ
ยอมมานั่งฟงเราถามเปนภาษาอังกฤษสําเนียงเขมรม้ัยละ? หรือคนอยาง Albert Eistein จะยอมลุกจาก
หลุมศพมาเลาชีวประวัติของเขาใหเราฟง แลวคนอยาง Bill Clinton เอาเวลาไปรับนัดของ Luwinsky ก็ไม
วางมาคุยกับเราอยูแลว ... แตพวกเขาก็บอกเลาเรื่องราวในชีวิตกอนท่ีจะเขาจะประสบความสําเร็จไวใน
หนังสือแลวไมใชเหรอ ... ถึงไมเขียนเองก็มีคนไปคุยไปแคะมาใหเราอานอยูดี ... จริงม้ัย? ... 

แลวเราจะไปเรียนรูเอาจากที่ไหน? 
ก็จาก “สันดาน” ท่ีตองเสี้ยมสอนใหตัวเองขยันอานหนังสือไง !! 

ไมใชเพราะตัวผมเองชอบอานก็เลยคะยั้นคะยอใหทุกคนตองชอบอานไปดวย แตมันเปนเรื่องของเหตุและ
ผลตางหาก ใครท่ีไหนมันจะวางมานั่งเลาชีวิตการทํางานของเขาใหเราฟงโดยที่ไมรูจักกับเรามากอน ถึงรูจัก
กันก็ไมแนวาจะมีเวลาวางพรอมๆ กันอยูดี เพราะในชีวิตการทํางานจริงๆ นั้น คนทุกคนมีภาระหนาท่ีประจํา
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ท่ีจะตองทําใหสําเร็จ ... และทุกคนก็ตองใชเวลาวางไปกับการเรียนรูเรื่องราวใหมๆ ท่ีเก่ียวกับหนาท่ีการงาน
นั้นๆ ของเขาเองอยูแลว การศึกษาเรียนรูจึงเปนเรื่องท่ีเกิดข้ึนตลอดชีวิตอยางหลีกเลี่ยงไมได ... 

... แตวา ... 
เวลานะไมใชปญหาใหญของการศึกษาและการเรียนรู 

ก็ในเมื่อหลายๆ คนยังมีเวลากินเหลา ... เมากะหรี่ ... จองทีวี ... หลีผูหญิง ... หรือแตงหนาทาปากใหกับ
ซากศพในอนาคต ... ผมก็ไมเห็นเหตุผลท่ีแตละคนจะ “ขนแคนเวลา” ขนาดที่จะหาเจียดมาพัฒนา “พอพันธุ” 
หรือ “แมพันธุ” ในอนาคตของวงศตระกูลตัวเองไมได ... ซ่ึงนั่นก็คือตัวของเราเองทั้งนั้น !! 

เอางี้นะ ... 
หนังสือหนังหาสมัยนี้มันก็มีราคาแพงไมใชเลนอยู ข้ีหมูข้ีหมาก็เลมละ 200-300 บาท กะประมาณเอาวา
พอๆ กับไปเปนงอยในอางอาบน้ําหวยๆ ไดสักชั่วโมงเห็นจะได (ตรงน้ีขอมูลไมชัดเจนเพราะผมไมรูราคาตลาดน้ํากาม) 
หรือไมก็ประมาณ VCD ประเภทกระชากอารมณห่ืนไดซัก 3-4 เรื่อง ... คิดซะวาการซื้อหนังสือเปน 
“การลงทุน” ชนิดหน่ึงใหกับชีวิตก็แลวกัน อยางนอยเราก็จะได “เสพ” มันนานกวาไอ 2 ประเภทที่
ผมยกตัวอยางมาเปรียบเทียบราคาไวอยูดี ... คิดคราวๆ วาเดือนละ 1 เลมเปนยังไง? 

ในหนังสือดีๆ หนึ่งเลม อาจจะบอกเลาเรื่องราวหรือเทคนิควิธีแปลกๆ ใหมๆ ท่ีนาจะเปนประโยชนกับอาชีพ
การงานที่เราตองใชดํารงชีวิตอยูหลายตอหลายอยาง ... เด็ดเอามาวันละอยางเพื่อทดลองปฏิบัติจริงแลว
ศึกษาผลลัพธท่ีเกิดข้ึน ... ไมตองหักโหมครับ เอาแคสัปดาหละ 5 เทคนิคก็พอ เก็บเสาร-อาทิตยไวละเลย
ชีวิตเหมือนเดิมก็ยังไหว ... แลวลองคํานวณแบบเด็กๆ นะ ... ในรอบ 1 ปจากนี้ไป เราจะมี
เทคนิคที่ทดลองปฏิบัติจริงแลวประมาณ 260 อยาง !!!!!!! ... เปนตัวเลขท่ีนาตกใจ
มากใชม้ัย? ... เพราะเราไมเคยนึกถึงมันมากอนเลยในชีวิต !! ... แลวจากนี้ไปอีก 5 ป เราก็จะมีเรื่องราวและ
เทคนิควิธีการขายกวา 1,000 อยางท่ีทดสอบจริงแลว ซ่ึงเก็บสะสมประสบการณไวถายทอดเพื่ออบรม 
สั่งสอนนักขายรุนนองๆ ตอไปอยางสมศักด์ิศรี “นักขายรุนใหญ” ... โฮะ .. เขาไส !! 

แลวเราจะเริ่มจากไหนดีละ? ... หนังสือรึก็ออกจะมากมายมหาศาล ซํ้าความนาสนใจของเรายัง
โดนกระชากไปหาโหนกๆ นูนๆ ตามแผงที่ไมเก่ียวกับงานการของเราอีกตางหาก ... 

แบบทดสอบเบื้องตน : 
- เราเคยใชเวลาซักวันละ 15 นาทีเพื่ออานหรือฟงขาวสารเกี่ยวกับการขายบางรึเปลา? 
- เราเคยรูเก่ียวกับการทํางานของคนอื่นๆ ใน office ท่ีมีผลกระทบตอผลลัพธทางการขายบางม้ัย? 
- เราเคยอานนิตยสารดานธุรกิจการคาท่ีเก่ียวของกับบริษัทของเรามั้ย? หรือขาวสารดาน

อุตสาหกรรมหรือธุรกิจท่ีเก่ียวกับลูกคาหลัก 5 อันดับแรกของเราบางรึเปลา? 
- เราไปเยี่ยมชมงานแสดงสินคาประจําปของกลุมธุรกิจท่ีเก่ียวกับงานการของเราบางม้ัย? 
- เราเคยมี “แผนผังการพัฒนาตัวเอง” บางรึเปลา? ถามี เรากําลังถูกพัฒนาไปในทิศทางไหน? 

เรานาจะเริ่มจากการหาคําตอบขางบนนี่กอนดีม้ัย? อยาลืมถาม “ทําไม?” บอยๆ ดวยละ เพื่อหาคําตอบที่
แทจริงออกมาใหได ... นั่นแหละคือการเริ่มตนหาความรูจากชีวิตของเราเองละ !! 
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หลักขอที่ 7 : ศึกษาตํารา 
Your Library Is the 

Artesian Well of Knowledge 

หลักขอท่ี 6 ท่ีเกี่ยวกับการเรียนรูน้ัน เปนเรื่องของการติดตามขาวสารขอมูลใน
ปจจุบันเปนหลัก ศึกษาเหตุการณตลอดจนแนวโนมตางๆ และวางแผนการปฏิบัติงานของตนให
สอดคลองกับความเปนจริงในขณะเวลาหนึ่งๆ จุดท่ีเนนจริงๆ จึงอยูท่ีหนังสือพิมพหรือนิตยสาร รวมไปถึงงาน
แสดงสินคาประจําแตละป ไมใชเรื่องของตําราวิชาการ ... อยางไรก็ตาม ... หลักขอท่ี 7 จะเนนท่ีการศึกษา
เพิ่มเติมจากตําราวิชาการอื่นๆ เพราะการเรียนรูจากเหตุการณปจจุบันเปนเรื่องของ HOW หรือ 
“เทคนิควิธีการ” ในขณะที่การศึกษาตําราเปนเรื่องของ WHY หรือ “หลักการและเหตุผล” 

หนังสือคือแหลงรวมสรรพความรูและ “ตัวเราเอง” !! หนังสือท่ีเรานิยมชมชอบคือหนังสือท่ีสะทอนความคิด
และจิตวิญญาณดานลึกของเราออกมา มันคือเงาสะทอนของกระบวนการคิดและกระบวนการสื่อสารขอมูลใน
ระดับของ synapse ภายในกลไกของสมองของเราดวย ... ซ่ึงเราตองไมลืมวา “กลไก” นั้นสามารถ
ปรับเปลี่ยนรูปแบบไดจากการพยายามฝกฝนและปฏิบัติอยางตอเนื่องและเอาจริงเอาจังกับมัน 

แมวาหลายๆ คนอาจจะใหความสําคัญกับ “การเรียนรูจากประสบการณตรง” หรือภาคปฏิบัติมากกวา และ
ไมคอยใสใจกับ “การศึกษาจากประสบการณทางออม” หรือภาคทฤษฎีจากตําราก็ตาม ... แตลําพังเพียง
การฝกฝนจากภาคปฏิบัติโดยตรง จะไมสามารถสงเสริมใหเรากาวข้ึนสูจุดที่สูงสุดของความรูใน
ชีวิตได การศึกษาเพิ่มเติมจากตําราตางหากที่จะชวยหนุนนําใหเราขึ้นสูจุดสุดยอด (..อู..ย..ส..) ... 

เพราะชีวิตของคนเราทุกคนนั้นสั้นเกินกวาที่จะใชเวลาใหหมดไป
กับการลองผิดลองถูกดวยตัวของเราเอง !! 
แตคนท่ีไมชอบอานก็คือคนที่ไมชอบอานอยูดี เพราะมันเปนเรื่องของ “นิสัย” ... แตวา ... คนที่เปล่ียนนิสัย
ตัวเองไมได ยอมไมมีหวังที่จะเปลี่ยนแปลงอะไรไดอีกแลวในชีวิตน้ี ... กะอีแคคนๆ เดียวยังไมมี
ปญญาจัดการ หรือวามันจะมีความสามารถไปทําอะไรกับคนอื่นๆ ไดอีก !! 

ชะตาอยูที่ฟาลิขิต แตสันดานและจริตเราลิขิตของเราเอง !! 
การที่เราเปนเกิดเปนคน ถึงอยากจะมีเขายาวๆ เหมือนควาย ยอมไมอาจฝนชะตาฟา 
แตการสมัครใจที่จะดักดานไมยอมศึกษาและเรียนรู ฟาก็ไมอาจฝนลิขิตของเราเชนกัน 

นิสัยท่ีรักการอาน สามารถเพาะสรางไดจากการอานสิ่งท่ีเรารัก อานหนังสือโปก็ไดถาไมชอบอะไรอยางอื่น
เลยในชีวิต แตขอใหอานตัวหนังสือในนั้นจริงๆ อยามัวแตเอาสายตาไปจองแครูปภาพก็แลวกัน ... อยางนอย
มันจะสราง synapse ในสมองใหคุนเคยกับการสื่อสารขอมูลจากกระดาษที่เต็มไปดวยตัวอักษรไดบาง ... 
แลวความชิงชังกระดาษกับคราบน้ําหมึกจะคอยๆ เจือจางไปจากความคิดของเราเอง 
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แบบฝกหัด : ทํารายการหนังสือท่ีเราเคยอานหรือกําลังอาน ท่ีเก่ียวของกับการพัฒนาความสามารถในดาน
การขายของเราหรืออาชีพการงานตามเปาหมายของเรา จากนั้นใหทํารายการหนังสือท่ีเรานาจะตองไดอาน
เพื่อพัฒนาความสามารถในดานการขายของเรา หรืออาชีพการงานที่เราวาดหวังเอาไว ... นึกไมออกก็เดินไป
ดูตามรานหนังสือก็ได (เดินดูอยางเดียวไมซื้อก็ไมเสียตังคอยูแลว แอรก็ฟรีอีกตางหาก) ... แลวก็สรรหามาอานๆ ไวซะมั่ง !! 

แบบฝกหัด : เลือกหนังสือมาอานซัก 3 เลมทันที อานมันไปครั้งละบทๆ 

แบบฝกหัด : อานหนังสือหรือบทความที่เสริมสรางทัศนคติเชิงบวกวันละ 2 หนา อานทุกๆ วันนับจากนี้ไป
อีก 25 ป ... การมีทัศนคติเชิงบวกเปนเรื่องของการฝกฝนและตองเสริมสรางอยางสมํ่าเสมอ 
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หลักขอที่ 8 : การกําหนดแผนงาน 
Planning Prevents Wandering and 

Provides Direction 

ทีแรกก็วาจะแปลบทนี้วา “การวางแผน” แตคํานี้ในภาษาไทยมันมีกลิ่นอายกระเดียดไปทางมิดีมิราย 
ซะมากกวา ก็เลยแกชื่อบทเปน “การกําหนดแผนงาน” 

หลายคนมักจะหาเหตุผลมาสนับสนุน “ความสิ้นคิด” ของตัวเองวา โลกปจจุบันของ
เรามันเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วเกินกวาท่ีใครๆ จะสามารถคิดคํานวณแผนงานระยะ
ยาวๆ ไดอีกแลว มันเปนโลกที่ตองอาศัยปฏิภาณไหวพริบ และการแกปญหาเฉพาะ
หนา ไมใชมัวแตมาเสียเวลาคิดคํานวณอะไรๆ ไวลวงหนาเหมือนกับการบริหารแบบ 
“ยุคเกาๆ” !! ... นี่มันยุคไหนแลว?!! ... ทุกอยางตองรวดเร็วฉับไว ขืนมัวเอาแตคิดเอาแตคํานวณจาก
ขอมูลท่ีไหลบาจนลนทะลัก ... จะไปทันแดกดวนอยางคนอื่นเขาไดยังไง??? ...  

... ผมเรียกพวกนี้วา “โงแตมีเชิง” ... 
... คือประเภทรูจักสรรหาคาํมากลบเกลื่อนความไรปญญาของตัวเองไดอยางมีสติมากทีเดียว ... 
โดยที่ลืมนึกไปวา “สติ” ท่ีปราศจาก “ปญญา” นั้นตางจากสลบก็แคมันยังรูสึกตัว ... แตไมรูเรื่องเหมือนกัน !! 

การกําหนดกรอบ หรือกฎเกณฑ หรือแนวทางปฏิบัติงานอะไรบางอยางไวลวงหนานั้น ไมตางอะไรกับการ 
“รางแผนท่ี” เพื่อใหเราพอจะนึกเห็นภาพตอๆ ไปของเหตุการณวามีความถูกทิศถูกทางกับเปาหมายที่เรา
กําหนดไวมากนอยแคไหน ในขณะเดียวกัน “รางแผนท่ี” ท่ีวานั้นก็จะเปน check point หรือจุดตรวจสอบ
งานวาสิ่งท่ีเราทําๆ ลงไปนั้น มันจําเปนตองมีการปรับแตงแกไขหรือตอเติมอะไรอีกบาง เพื่อท่ีจะยังดําเนิน
ตอไปในทิศทางที่เปนเปาหมายหลักของเรา ... 

แนนอนที่เปาหมายสุดทายของชีวิตทุกคนก็คือความตาย ... แตวา ... ชีวิตนั้นไมตางจากการเลมเกมกด หรือ 
Video Games ซักเทาไหรเลย ทุกๆ คนจะพยายามเลนใหนานที่สุดเทาท่ีจะทําได เก็บสะสมคะแนนให
มากท่ีสุดเทาท่ีจะสามารถทําทุกวิถีทาง ... เพื่ออะไร? ... เพื่อความมันในอารมณเทานั้นเอง !! “เกมแหงชีวิต” 
ก็เปนอยางนั้นจริงๆ หากเราสักแตเลนสักแตทําโดยไมเหลี่ยวหนาเหลี่ยวหลัง “เกมแหงชีวิต” ของเราก็จะจบ
เร็ว แลวก็ไมมันอีกตางหาก ... บางครั้งก็จบลงไปโดยที่ตัวเราเองยังงงงงกับเหตุการณท่ีประเดประดังเขามา
อยางไมเคยตั้งหลักหรือเตรียมตัวเลยดวยซํ้า !! 

หรือวา “เกมการขาย” มีอะไรที่แตกตางออกไปจากนี?้ 
การเปน “พนักงานขาย” อาจจะเปนกันงายๆ แคชื่อตําแหนงที่พิมพไวบนนามบัตร 

แตการเปน “นักขาย” มอือาชีพตองอาศัยอักขระพิเศษที่ประทับลงไปในจิตวิญญาณ !! 

ซ่ึงก็ไมใชแคเอาตรายางจุมหมึกมาท่ิมเขาไปในจิตสํานึก แตมันตองอาศัยเวลาในการบมเพาะจริตสันดาน 
ความคิด ความสามารถ และทักษะตางๆ อยางมีระบบระเบียบแบบแผนเทานั้น !! 
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เอาละ!! ... ยังไมตองเลยเถิดไปถึงข้ันรางแผนที่ของชีวิตเลย ผมเพียงแตอยากจะขอใหทุกคนยอนไปอาน
เอกสารชุด “80/20 อัตราสวนครองพิภพ” ท่ีเคยแจกจายใหไปกอนหนานี้ดูอีกครั้ง เพราะผม
ไดเคยบอกเลาเรื่องราวของการกําหนดเปาหมายและการกําหนดแผนงานไวเยอะแลวในนั้น ซ่ึงไมมีเหตุผลท่ี
ผมจะตองเลาเรื่องเดิมซํ้าๆ ซากๆ 

บางคนอาจจะรูสึกวาเปาหมายในอาชีพการงานของตัวเองนั้นมันเปนเรื่องท่ีฝนเฟองหรือเพอเจอ บางคนก็
อาจจะรูสึกวาการกําหนดแผนงานนั้นไมใชธุระของตนเอง ... หรือวา “พนักงานขาย” ไมตองมีความ
รับผิดชอบตอการใฃความคิดของตัวเอง? ลืมตาตื่นมาก็อาปากเพื่อจะขายเทานั้น โดยไมตองใชอวัยวะอื่นๆ 
ตรงสวนหัวอีกเลย? ... ผมเช่ือเสมอวา “สิ่งมีชีวิต” จะตองทําอะไรไดมากกวานั้นเสมอ !! 

“เปาหมาย” ไมจําเปนตองย่ิงใหญอลังการ 
“แผนงาน” ไมจําเปนตองลึกลับซับซอน 

หากแตตองมีทิศทาง มีความมุงม่ัน และบากบั่นอยางไมยอมลดละความพยายาม 
อยานอยเน้ือต่ําใจวา “เปาไมใหญ” เพราะจะเล็กจะสั้นหรือใหญยาวนั้นสําคัญที่เปาตองมี !! 

แผนงานไมใชมีเพื่ออวดความเปนอัจฉริยะ สําคัญที่จะตองตรงเปาไมใชเราอารมณ !! 
 
 

แบบฝกหัด : กําหนดเปาหมายในการทํางานซักวันละ 1 เปาหมาย ต้ังหนาต้ังตาทํามันใหสําเร็จในวัน
เดียวกันนั้น ยากหรืองายไมใชเรื่องสําคัญ แตสําคัญท่ีสิ้นสุดวันนั้นแลวเราสามารถบอกตัวเองวา “สําเร็จ !!” 
ทําอยางนี้ทุกๆ วันซัก 1 เดือน พอเริ่มเดือนท่ี 2 ใหกําหนดเปาหมายเพิ่มเปนวันละ 2 เปาหมาย ... เพิ่มสิ่งท่ี
เราตั้งใจจะทําอยางนี้ไปเรื่อยๆ ทุกๆ เดือน ... จากนี้ไปอีก 1 ป เราจะสามารถทํางานไดสําเร็จวันละกวา 10 
เรื่อง  รวมเบ็ดเสร็จเราจะทํางานลุลวงไปตามเปาหมายทั้งสิ้น 2,340 เรื่องในรอบ 1 ปแรก !! ... ปท่ี 2 เรา
นาจะทําสําเร็จไดอีก 360 x 12 = 4,320 เรื่อง ... ถาไมเรียก “ยอดมนุษย” จะใหเรียกวาอะไรละทีนี?้ 

 
ชีวิตคนตองใชเวลาวิวัฒนาการในทองแมต้ังเกือบ 300 วัน กวาจะโตจนวิ่งไปหาลูกมาใสทองตัวเองหรือทําลูก
ใสทองคนอื่นไดยังตองใชเวลาอีกเกินกวา 6,000 วัน ชีวิตที่ยิ่งใหญไมใชจูๆ ก็อุบัติขึ้นมาเอง 
มันเปนเรื่องของการสั่งสมที่ตอเนื่องอยางสมํ่าเสมอทุกๆ วัน ... เปาหมายที่
ย่ิงใหญได ยอมเพราะมันประกอบดวยเปาหมายเล็กๆ นับรอยนับพันมาประมวลเขา
ดวยกันเปนหนึ่ง ไมใชวามันจะบวมเปงเบงจนตุงไดดวยเปาอันเดียว !! 
 
 

... แผนงานที่ไรเปาหมาย ยอมไมตางจากขันทีท่ีริจะมีเมีย ... 
ทําไดแคอวดโอโชวลีลากระบวนทา แตลวดลายไรน้ํายาเพื่อหาฝน !! 
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หลักขอที่ 9 : การบริหารเวลา 
Use “Today Time Management” 

การบริหารเวลาไมใชเรื่องท่ีสลบัซบัซอน 
จนกระทั่งเราอุตริไปร่ําเรียนวิธีการจัดสรรเวลาเขาใหน่ันแหละ ?! 

เพราะมันก็แคทําเรื่องใหญๆ ใหเสร็จกอนเรื่องเล็กนอยเทานั้น 

สมมุติวาเราจัดลําดับความสําคัญของเรื่องท่ีตองทําจากสําคัญมากไปหาสําคัญนอยดวยอันดับ 1, 2, 3 ...  
มันก็แคอยาทําพวกอันดับ 2 จนกวาจะทําพวกอันดับ 1 ใหเสร็จซะกอน แลวอยาทําพวกอันดับ 3 จนกวาพวก
อันดับ 2 จะลุลวงเทานั้น ... 

ปญหาไมใชอยูท่ีเราไมรู แตปญหาอยูท่ีเรา “ไมเคยคิด” ท่ีจะจัดลําดับของเรื่องท่ีตองทําซะมากกวา !!  
เรื่องสําคัญใหญๆ ดันเอาแตจดๆ จองๆ แลวผลาญเวลาไปแตะไปตองสิ่งกระจุมกระจิ๋ม 

... เวลาคือทรัพยากรธรรมชาติที่พวกเราทุกคนไดรับสวนแบงมาเทาๆ กัน ... 
คนฉลาดที่ประสบความสําเร็จก็เพราะรูจักใชประโยชนจากเวลาอยางมีคุณคา 

ตัวโงงมที่ลมเหลวก็เพราะมัวแตกนดาวาเวลาไมมากพอ !! 

 
แบบฝกหัด : จัดลําดับความสําคัญของลูกคาท่ีอยูในความดูแลรับผิดชอบ แลวแบงเวลาทํางานท่ีเก่ียวของกับ
ลูกคาท่ีจะมีการซ้ือ-ขาย ใหมากกวาลูกคาท่ีเราแคแวะเพื่อจะเยี่ยมเยียน แบงเวลาทํางานท่ีเก่ียวของกับลูกคา
รายสําคัญๆ ใหมากกวาเวลาที่ตองใชกับลูกคารายยอยๆ 

อยากจะเพิ่มยอดขายใหมากขึ้นเปน 2 เทามั้ย? 
ใชเวลาพบปะพูดคุยและศึกษารายละเอียดของลูกคาท่ีมีการซื้อ-ขายใหมากข้ึน

กวาเดิมเปน 2 เทาซะสิ !! 

การใชเวลากับลูกคาใหมากข้ึนไมใชแปลวาใหไปนั่งตากหนาหนาๆ ของเราใหลูกคาเห็นนานกวาเดิม แต
หมายถึงการใชเวลาเพื่อศึกษารายละเอียดและขอมูลของลูกคาใหมากข้ึน ใชเวลากับการคิดและกําหนด
แผนงานตางๆ ท่ีเก่ียวของกับลูกคานั้นๆ ใหมากข้ึน รวมท้ังการไปพบปะพูดคุยกันอยางมีสาระทางธุรกิจกับ
ลูกคานั้นๆ ใหบอยครั้งข้ึน ... การเสนอหนาไปหาอยางไรสาระนั้น นอนแคะขี้สะดืออยูกับบานยังมันซะกวา !! 
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หลักขอที่ 10 : เล็งเปาหมายไปที่ “ผูนาจะซ้ือ” 
Prospect for Probably Purchasers 

บทนี้ Jeffrey Gitomer เลนคํา prospect ใน 2 ความหมายครับ ในฐานะของคํานามมันจะหมายถึง 
“ลูกคาเปาหมาย” หรือในอีกความหมายหนึ่งท่ีแกชอบหยิบยก idea ของ John Patterson ข้ึนมาอางไว
หลายครั้งในหนังสือก็คือคําวา probably purchasers (โดยผมแปลทื่อๆ วา “ผูนาจะซื้อ”) ... สวนอีก
ความหมายหนึ่งในฐานะของคํากริยาท่ีแกแยกเปน pro- กับ spect ซ่ึงมีคําแปลโดยรากศัพทวา “มองไป
ขางหนา” นั้น แกตองการจะหมายถึง “การเล็ง” ไปท่ีเปาหมายหรือ “ผูนาจะซ้ือ” นั่นเอง 

จะวาไปแลวหลักขอท่ี 8 บอกใหวางแผน หลักขอท่ี 9 บอกใหบริหารเวลา แลวก็มาถึงหลักท่ี 10 บอกใหเล็ง
ไปท่ี “ผูนาจะซื้อ” เปนหลัก 3 ขอท่ีคลายกับวางไวใหตอเนื่องกัน แตผมก็รูสึกวามันขัดๆ ในทางขั้นตอน
เล็กนอย ... แตจะวามันสลับหนาสลับหลังก็คงไมใช เพราะทั้ง 3 หลักนี้มันตองคิดไปพรอมๆ กันเสมอ 

เมื่อเอาทักษะการขายที่โดดเดน คลุกเคลากับความรู-ความเขาใจในสินคาที่ลึกซึ้ง 
ผสมกับแผนงานและตารางการทํางานที่ลําดับไวอยางละเมียด ... 

เราก็จะได “สวนผสมขยะ” หากไมคิดจะนํามันไปเสนอใหกับ “ผูนาจะซื้อ” 

การจะเล็งเปาหมายไปทางไหน กับการจะเล็งเปาหมายยังไงนั้น เปน 2 เรื่องท่ีสําคัญพอๆ กันเสมอ !! ... 
คลายๆ กับการหาคนมาผสม gene ... บางครั้งรูท้ังรูวาเปนคูแตก็ไมกูไมเรียกหา บางครั้งพรั่งพรอมทุกลีลา
แตทะลึ่งมองหาผิดฝาผิดคน ... ท้ัง 2 อาการหากไมลงเอยดวยชีวิตคี่ ก็มักจะไดคูสมสูท่ีไมสุขสม ☺ ... ฉันใด
ก็ฉันนั้น ... การขายจะเปนเรื่องนาหนายของชีวิตหากไมเล็ง “ผูนาจะซื้อ” ใหถูกทิศถูกคน !! 

ในโลกที่พัฒนามาแลวกวา 3,000 ลานป ทุกวันนี้เราจะพบเห็นความแตกตางระหวางองคกรตางๆ นอยมาก 
ย่ิงไมตองพูดถึงความแตกตางของสินคาท่ีนับวันแทบจะเหลือความแตกตางกันเฉพาะชื่อท่ีใชเรียกเทานั้น ... 
นั่นคือเหตุผลท่ีสังคมธุรกิจจําเปนตองมี “นักขาย” ... เพราะการเล็งใหถูกทิศนั้นยังเปนผลสําเร็จ
แคครึ่งเดียว สําหรับครึ่งท่ีเหลือมันเปนเรื่องของลีลากระบวนทาท่ีนักขายตองปฏิบัติ
อยางจริงๆ จังๆ เทานั้น 

 
แลวนี่ก็คือเคล็ดวิชากระบวนทาของนักขาย 
หลายคนอาจจะรูสึกคุนๆ หรือไมก็เคยไดยินไดฟงมาจนเบื่อ ... แตหลายคนที่วานั้นนาจะยังไมไดลงมือฝกฝน
หรือปฏิบัติอยางจริงจังจนเปนจริตสันดานประจําตัว ... เพราะฉะนั้น การเลาซํ้าท่ีเรื่องนี้จึงยังถือวามีประโยชน
อยูบาง ☺ 

มุงมั่นขยันขันแข็ง 
ทํางานแคครึ่งวันก็พอ แตจะเปน 12 ชั่วโมงแรกของวันหรือ 12 ชั่วโมงหลังของวันนั้นไมแตกตางกันมากนัก 

ประชันแขงดวย “คุณคา” 
จงมอบสิ่งท่ีมี “คุณคา” โดดเดนชัดเจนวาเหนือกวาคูแขงรายอื่นๆ ในการอํานวยประโยชนแก “ผูนาจะซ้ือ” 



The Synaptic Saleforce 

60.26 

ทุกลีลาพรอมสนอง 
ทุมเทใหสูงกวาความคาดหวังเสมอ สําเร็จครบตามประสงค และตองลุลวงอยางรวดเร็ว 

ถือครรลองไมยอกยอน 
ความนาเคารพและความนาเชื่อถือ คือคุณสมบัติท่ีเกิดข้ึนจากความสัตยซ่ือจริงใจ พูดจาและสื่อสารบน
พื้นฐานของความจริงเทานั้น “ข้ีฟน” ในวันเกาๆ ของเราจะไดไมชวนสยองขวัญ 

ไมยอหยอนสรางศรัทธา 
จงเสมอตนเสมอปลายในความถูกตอง สั่งสมความดีใหเปนท่ีนาเคารพนับถือ ชื่อเสียงในทางความดีและ
ความถูกตองจะชวยใหเรารวมงานกับลูกคาอยางราบรื่น ไมวารายเกาหรือรายใหมหรือรายไหนๆ ท่ีมีการ
ติดตอกัน ... ชื่อเสียงท่ีเลวรายใชวาโชคจะชวยเสมอไป !! 

ฟงคําเจรจาทั้งหัวหู 
ลูกคาสวนใหญจะบอกเลาถึงสิ่งท่ีเขาตองการ และสิ่งท่ีเราจําเปนตองทําเพื่อใหเกิดธุรกรรมทางการคาอยูแลว 
จงวุนกับปากของตัวเองใหนอย และใชหูกับหัวคิดของตัวเองใหมาก ถายังไมอยากให “ธุรกรรม” กลายเปน  
“ทุรกรรม” จนตอง “กันดารธุรกิจ” ไปตลอดชีวิต 

คนึงถึงดั่งคู “ผูรูใจ” 
ทําทะเบียนรายชื่อ “ลูกคาหลัก” แลววางไวใหเห็นชัดๆ ไดทุกวัน หม่ันดูแลการติดตอสื่อสารกับทุกๆ คนใน
ทะเบียนรายชื่อนั้นอยางสมํ่าเสมอ ... เพราะนี่ไมใชธุระของคูแขง !! 

ไมละเลยทุกคํามั่น 
พูดในสิ่งท่ีจะทําและทําในสิ่งท่ีตัวเองพูดเสมอ การรักษาทุกคําม่ันสัญญาที่เคยใหไวอยางจริงจังจะเสริมสราง
ความนาเชื่อถือใหกับทุกๆ คําพูดของเราในอนาคต 

อยาเพอฝนกับ “ของตาย” 
ลูกคาไมใช “ของตาย” หรือ “ลูกไกในกํามือ” ท่ีเราไมตองขวนขวายเพื่อใหบริการกับเขาตลอดเวลา เราตอง
รูจักท่ีจะเอาใจใสกับทุกๆ รายละเอียด ท้ังตองมีปฏิสัมพันธอยางตอเนื่องและเหมาะสม ... คลายกับเสื้อผา
เครื่องแตงกายที่เรายังตองหมั่นสลับสับเปลี่ยนเพื่อไมใหเลี่ยนอารมณตัวเองนั่นเอง ... เหตุผลสําคัญที่
ลูกคายังติดตอเพ่ือทําธุรกิจกับเรา ก็เพราะเราแสดงออกวายังตองการจะติดตอเพ่ือทํา
ธุรกิจกับเขาดวยนั่นเอง ... ลูกคาตองการเห็นความตื่นตัวและกระตือรือรนของเรา พรอมๆ กับตองการที่
จะรับรูวาเขายังมีความสําคัญกับเราเสมอ 

 

แบบฝกหัด : เตรียมขอมูลสําหรับเกม “ตามลาหาผูนาจะซ้ือ” ทําทะเบียนรายชื่อลูกคาท่ีอยูในความ
รับผิดชอบของเราออกมา จากนั้นสํารวจขอมูลการซ้ือ-ขายและการชําระบัญชีของแตคนอยางละเอียด ลําดับ
ความสําคัญของลูกคาแตละคนใหเรียบรอยและชัดเจน คัดเอาลูกคาหลักจํานวน 20% ท่ีมียอดซ้ือรวมกัน 
80% ของยอดซื้อท้ังหมด ... นี่คือ “ผูนาจะซ้ือ” ท่ีเรามีอยูในทะเบียนอยูแลว 

แบบฝกหัด : โทรศัพทเพื่อพูดคุยกับ “ผูนาจะซ้ือ” วันละหนึ่งราย (เปนอยางนอย) เตรียมขอเสนอดีๆ แลว
นําเสนอใหเหมาะๆ เพื่อบอกให “ผูนาจะซ้ือ” รับรูวาเราพรอมและตองการจะทํามาคาขายกับเขาตลอดเวลา 

... วางเอกสารฉบับน้ีลง แลวใชโทรศัพทเดี๋ยวนี้ !! 
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หลักขอที่ 11 : สรางเครือขาย 
Increase Business Connections 

to Increase Sales 

หลายคนนาจะเคยไดพบเห็นคําในภาษาไทยวา “เครือขายธุรกิจ” ซ่ึงถอดความหมายมาจากคําวา business 
network ในภาษาอังกฤษ ... อันเปนคําเดียวกับท่ีเขาใชเรียก “เครือขายคอมพิวเตอร” หรือ computer 
network นั่นแหละครับ โดยเฉพาะในยุคท่ี Internet เฟองฟูดวยแลว คําวา network ก็ดูเหมือนจะ
เกาะติดอยูกับความรูสึกของคนสวนใหญวา มันเปนเรื่องราวของคอมพิวเตอรเพียงดานเดียว ... โดยไมทันฉุก
คิดวา network เปนคํากลางๆ ท่ีใชไดท่ัวไปอยางไมเจาะจงเรื่องราว ... ซ่ึงผมเชื่อวาไมเฉพาะแตคนไทย
เทานั้นท่ีเกิดความสับสนกับชีวิตในเรื่องนี้ เพราะแมแตเจาของภาษาก็ยังตองพยายามหาคําอื่นๆ มาประกอบ
เพื่อใหเห็นภาพของ network ในความหมายที่ถูกตองมากข้ึน ... อยางเชนคําวา connections ท่ีเขาใชใน
หนังสือเลมนี้ 

นอกจากนั้นแลว เราก็ยังอาจจะพบเห็นคําวา network marketing ใหเห็นประปรายตามหนาหนังสือ ซ่ึง
มีใครไมรูเคยแปลเปนภาษาไทยวา “การตลาดแบบเครือขาย” ... อันเปนคําท่ีมีความหมายใกลเคียงมากกับ
แนวคิดทางการตลาดที่เราเคยคิดเอาไวเม่ือเกือบ 10 ปท่ีแลววามันคือ “ระบบการคาแหงอนาคต” !! 

ผมเองมีความเชื่ออยูวา network ในความหมายเชิงระบบงานธุรกิจนั้น นาจะเริ่มถูกพูดถึงกันมากๆ 
หลังจากแนวคิดเรื่อง Reengineering ท่ีกลายพันธุไปเปน Outsourcing ในเวลาตอมา อันหมายถึงการ
เสาะหา “พันธมิตรทางธุรกิจ” ท่ีชํานาญเฉพาะดานมารวมงาน แทนท่ีจะทุมเททรัพยากรขององคกรลงไปกับ
เรื่องท่ีตัวเองไมมีความถนัด ... เพราะไมมีใครที่เกงไปหมดทุกเรื่อง !! 
แนวความคิดเกี่ยวกับ network นั้นเปนเรื่องที่สามารถบอกเลากันไดงายๆ แตก็มีความ
สลับซับซอนอยางมากในขั้นตอนของการปฏิบัติ ... การประสานงานภายในหนวยงานเดียวกันยัง
เปนเรื่องท่ีถกเถียงกันอยางไมรูจักเบื่อตราบจนทุกวันนี้ ... การประสานงานขามสายงานยิ่งเปนเรื่องท่ียุงยาก
ขนาดตองมีคณะทํางานเฉพาะกิจไวคอยเปนตัวกลางเพื่อไกลเกลี่ยระบบที่แตกตางกัน ... การประสานงาน
ขามองคกรย่ิงเปนเรื่องท่ียุงเหยิงวุนวาย ไมวาจะเปนระบบงานเอกสาร แบบฟอรมหรืออุปกรณท่ีใชสื่อสาร
ระหวางกัน ข้ันตอนการปฏิบัติงานและมาตรฐานแนวความคิดหรือวัฒนธรรมที่แตกตางกัน รวมไปถึงเวลาที่
ไมลงตัวระหวางบุคคลที่เก่ียวของกันท้ังหมดดวย ... ทุกเรื่องมีผลกระทบถึงกันไดตลอดเวลา !! 

การกาวเขามาของระบบ e-mail เพื่อแกปญหาของ “ความเหลื่อมเวลา” ในการปฏิบัติงานดานธุรกิจ ถือเปน
กาวยางท่ีสําคัญมากในการสราง “เครือขายธุรกิจ” ใหเปนจริงไดงายข้ึน  (เดิมทีเดียว e-mail ถูกใชเพื่องาน
คนควาวิจัยระหวางทีมนักวิชาการที่อาศัยอยูคนละซีกเวลาของโลกมานานแลว) เม่ือผนวกกับเทคโนโลยีดาน
ภาพและเสียงในโลกของ World Wide Web หรือ www ก็ย่ิงทําใหความฝนของ “เครือขายธุรกิจ” มีความ
เปนไปไดงายดายกวายุคเริ่มตนของแนวความคิดนี้อีกหลายเทาทีเดียว ... มันจึงไมแปลกหากคนสวนใหญจะ
ทึกทักใหเรื่อง “เครือขายธุรกิจ” ไปผูกติดกับ “เครือขายคอมพิวเตอร” อยางไมยอมแยกความรูสึกออกจากกัน 

แต “ความฝนท่ีเปนไปได” ไมไดแปลวามนัเกิดขึ้นแลว 
และความฝนที่สามารถ “สราง” ใหเปนจริงได 

ยอมหมายความวามนัไมใช “ปรากฏการณตามธรรมชาต”ิ 
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เราตองอยาลืมวา 

การสราง “เครือขายธุรกิจ” ไมใชเรื่องของเครื่องจักรกล 
... มันเปนเรื่องของ “คน” กับ “คน” ... 

เครื่องจักรกลเปนเพียงเครื่องมืออํานวยความสะดวก และชวยใหความสลับซับซอนของระบบงานสามารถ
ปรับเปลี่ยนและเชื่อมโยงถึงกันไดงายข้ึนเทานั้น แตความเขาใจและความเชื่อถือท่ีแตละฝายมีใหแกกัน
ตางหากท่ีจะทําให “เครือขายธุรกิจ” มีความตอเนื่องและราบรื่น ... ดังน้ัน ในทัศนะแบบ “นักขาย” จึง
ไมใชธุระท่ีจะตองไปเรียนรูรายละเอียดทางเทคโนโลยีอยางชางเทคนิคหรือนักออกแบบระบบงาน
เอกสาร เพราะงานหลักของ “นักขาย” คือการทําให “ผูนาจะซื้อ” หน่ึงๆ อยากที่จะมีความสัมพันธ
ทางการคากับ “นักขาย” น้ันๆ ก็เย่ียมที่สุดแลว ... 

การติดตอและมีปฏิสัมพันธกันระหวาง “นักขาย” และ “ผูนาจะซื้อ” จะตองกระทําอยูบนพื้นฐาน
ของความเขาอกเขาใจ ความเคารพนับถือ และความไวเน้ือเชื่อใจตอกันเทาน้ัน มันเปนเรื่องของ 
“สายสัมพันธ” ไมใช “สายสัญญาณ” เปนเรื่องที่ละเอียดออนทางความรูสึกนึกคิดที่นักขาย
จะตอง “คลอยตามอยางเปนตัวของตัวเอง” ตลอดเวลาดวย ในขณะเดียวกัน “นักขาย” ท่ีดีก็จะตอง
เรียนรูและศึกษารายละเอียดปลีกยอยในระบบงานของตัวเองใหเขาใจไวดวย เพราะ “สายสัมพันธ” กับระบบ 
“การประสานงาน” เพื่อฟูมฟกสายสัมพันธนั้นเปนเรื่องท่ีเกิดข้ึนคนละวงเหลากันเสมอ !! 
 

กฎพื้นฐานของการสรางเครือขายก็คือ 
1. หม่ันพบปะกับ “ผูนาจะซ้ือ” ในสถานที่ตางๆ ท่ีเขามักจะไป 
2. จงเปนผูให ไมใชผูขอ 
3. ศึกษารายละเอียดของ “ผูนาจะซ้ือ” ใน “เชิงลึก” ไมใชรูจักแคเพียงผิวเผินทางธุรกิจเพียงดานเดียว 
4. มีความเสมอตนเสมอปลาย 
5. สรางความสนิทสนมอยาง “เพื่อน” ไมใชแคฐานะของคูคาทางธุรกิจ 

 
 
 
แบบฝกหัด : 
 
 

เขียนรายชื่อสถานที่ซัก 5 แหง 
ท่ีลูกคาหลัก 5 อันดับแรกของเรามักจะไป ... 

แลวก็รูจักไปดูๆ ไวซะมั่ง !! 
แตถารายชื่อสถานที่ท้ังหมดมีแตบอนการพนันและสถานเริงโลกียลวนๆ ก็ขอใหชวยพิจารณาใหมดวยวาเลือก

รายชือ่ลูกคาหลักผิดฝาผิดตัวไปบางรึเปลา ☺ อยาเลือกเด็ดเอาแตสวนเสี้ยวของสถานที่ท้ังหมดท่ีลูกคา 
“มักจะไป” เพื่อสนองตัญหาราคะของตัวเองก็แลวกัน ☺ 
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หลักขอที่ 12 : สรางความตองการ 
Creating the Demand 

Converts Selling to Buying 

พนักงานขายหลายคนนิยมขายสินคาแถมความนารําคาญ โดยลืมสัจจธรรมของโลกแหงการขายไปวา 

คนเราชอบที่จะซื้อ แตไมชอบทีจ่ะถูกตื๊อ 
ขอเพียงแต “ผูนาจะซ้ือ” นั้นมีความเขาใจในสิ่งท่ี “นักขาย” นําเสนอ การซ้ือก็จะเกิดข้ึนไดโดยไมตองผาน
กระบวนการของลัทธิ “ต๊ือครองพิภพ” 

“ต๊ือครองพิภพ” เปนชื่อของ “ลัทธิทาส” ท่ีมักจะสอนวา “ต๊ือเทานั้นท่ีจะครองโลก” 
เนื่องจากเจาลัทธิมีชื่อเดิมวา “ไอต๊ือ” เปนเด็กประสาทแดกที่ดูหนังการตูนไรสาระ
ประเภทมนุษยแปลงหวังจะยึดครองโลกบาๆ บอๆ อะไรนั่น โดยเนื้อแทแลวมีนิสัยด้ือดาน
ไมรับฟงความคิดเห็นใดๆ ของใครที่แตกตางจากตัวเอง มุงแตจะเอาความคิดเห็นของ
ตัวเองเปนท่ีต้ัง จนไมมีใครอยากคบคาสมาคมดวย ในท่ีสุดก็ตายไปอยางไรญาติสนิทมิตร
สหาย เพราะทุกชีวิตบนโลกที่ไมปรารถนาความเปนทาสนั้นไมตอนรับ กอนตายไดสลัก
หินหนาหลุมศพตัวเองวา “ต๊ือเทานั้นท่ีจะครองโลก” อันเปนความฝนลมๆ แลงๆ เพียง
อยางเดียวนับแตเกิดจนตาย ! 

พวกประสาทแดกในยุคถัดมาเห็นปายหลุมศพโบราณแลวนึกวาเปน “คําคม” จึงคัดลอก
มาเผยแพรและเคารพเทิดทูน “ไอต๊ือ” วาเปนคนเด็ดเด่ียวมุงม่ันตออุดมการณของตัวเอง
อยางหาท่ีเปรียบมิได ตอมาคติความเชื่อจากปายหลุมศพนั้นก็แทรกซึมเขาสูแวดวงของ
พนักงานขายประกันชีวิต และหนวยงานที่ฝกอบรมพนักงานขายหลายแหงตราบจนกระทัง่
ทุกวันนี้ 

จากประวัติศาสตรลัทธิความเชือ่บาๆ บอๆ (พิมพสดๆ เด๋ียวนี้เอง) 

แทนท่ี John Patterson จะพยายามขาย “เครื่องบันทึกรายการเงินสดรับ” หรือ Cash Register เขา
กลับพยายามโฆษณาใหผูบริโภคทุกคนเห็นประโยชนของ “ใบบันทึกรายการ” ท่ีรานคาท้ังหลายควรจะตอง
พิมพออกมาใหเปนหลักฐานของการรับชําระเงิน ... กระแสของการเรียกรอง “ใบเสร็จรับเงิน” ทําใหรานคา
ตางๆ ขอซ้ือเครื่องบันทึกรายการจาก NCR ของ John Patterson โดยที่เขาไมตองต๊ือ ... นี่คือกลยุทธของ
การ “สรางความตองการในตลาด” ต้ังแตเม่ือกวา 100 ปท่ีแลวของ John Patterson 

เพราะ “ความตองการซื้อ” เปนผลมาจาก “ความอยากได” 
และ “ความอยากได” เปนผลมาจากการรับรูถึงคุณคาหรืออะไรซักอยางที่คิดวาจะไดรับ 

โดยมากแลวการซื้อจะเปนกระบวนการตัดสินใจทางอารมณ ซ่ึง “นักขาย” จะตองพยายาม
กระตุน “ผูนาจะซ้ือ” ใหเกิดการรับรูท่ีระดับอารมณนั้นพรอมๆ กับความสมเหตุสมผลในดานของความจาํเปน
ของการซื้อนั้นๆ ดวย 
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สรางอารมณแหงความจําเปนนั้นขึ้นมา แลวพิสูจนความจําเปนทางอารมณ
นั้นใหได อยามัวแตตะบันขายสินคาที่ไมมีใครรับรูถึงความจําเปนอยูเลย ... 
 
 

แบบฝกหัด : ใหเขียน “คุณคาทางอารมณ” 5 อยาง (ไมเก่ียวกับประโยชนใชสอยจริงๆ นะ) ท่ีลกูคาแตละคน
ไดรับจาการซื้อสินคาหรือบริการจากเรา ... หาใหเจอละ เพราะนี่ไมใชเรื่องงายๆ เลย !! 
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หลักขอที่ 13 : เตรียมการนําเสนอ 
A Prepared Demonstration 

Means Personalized! 

หลายคนถูกปลูกฝงใหเชื่อวา “การขาย” ก็เหมือนกับ “การข้ี” หรือ “การเยี่ยว” ถาไดจังหวะเวลากับสถานท่ี
เหมาะๆ มันก็พรวดออกมาเองตามธรรมชาติ ... หลายคนก็เคยไดรับการสั่งสอนวา “นักขาย” ตองขยันทํา 
“การบาน” เยอะๆ แลวก็ลงเอยที่ “การเรือนการมุง” โดยเขาใจวามันเปน synonyms ทางสแลงเหมือนกัน 

สต ึ!! 
เปนตัวอยางที่โสโครกและสัปดนมาก 

ก็แงอยูแลว !! เกาะผมอยากยกตัวอยางใหทุกคนอานแลวตองปฏิเสธทันทีไง อยางนอยผมก็ยังเชื่อวาบางคนที่
ยังมีโอกาสเยียวยาจะรูจักกระตุกอารมณของตัวเองใหยอนไปจํากัดความคําวา “การเตรียมตัว” ใหชัดเจนกวา
ท่ีถือปฏิบัติกันอยูในทุกวันนี้ 
“การเตรียมตัว” ไมใชแคแปรงฟนนุงผาหอบแฟมหนีบกระเปาเหลาปากกา แลวก็เดินสะโหลสะเหลเขาไปหา
ลูกคาแบบเครื่องจักรกลท่ีทํางานตามตารางเวลาเทานั้น ... หลายคนอาจจะทําไดดีกวานั้นดวยการเตรียม
ขอมูลเก่ียวกับสินคา หรือรายการโปรโมชั่นสุดพิเศษชนิดท่ีแมแตหนังตูดก็ตองครูดออกไปพรอมกางเกงในที่
แถมออกไปดวยซะเลย ... นาประทับใจจริงๆ !! 

มันก็ไมใชปญหาใหญโตอะไร ถาวันนั้น “ผูนาจะซื้อ” คือตัวเราเอง !! 
เพราะจริงๆ แลวเราเกือบจะไมเคยหยุดคิดซักนิดเลยดวยซํ้าวา เรากําลังจะไปทําประโยชนอะไรใหกับคนทีเ่รา
คิดจะติดตอดวย? การซ้ือหรือการใชสินคาของเราจะเกิดคุณคาอะไรกับเขาไดบาง? ... สวนใหญคิดแตเรื่อง
เปาเล็กเปาใหญ คิดแตเรื่องยอดขาย คิดแตเรื่อง commission ... คิดแตจะ “เอา” เทาน้ันเอง ...  
ตกลงวาเราจะไป “ต๊ือขายของ” หรือไป “ลาสัตว” กันแนละ? 

ท่ีถูกแลว “การนําเสนอ” จะตองถูกเตรียมอยางเฉพาะเจาะจง ... แลวก็ตองเจาะจงไปที่
ความตองการหรือความจําเปนของ “ผูนาจะซื้อ” แตละราย ไมใชของตัวเราเอง ...  
ท่ีสําคัญก็คือมันจะตองแตกตางในทางที่ดีกวาของคูแขงดวย ... ถาไมอยางนั้นก็ฟดกัน
แตเรื่อง “ราคา” เพียงประเด็นเดียว !! (แลวก็ไดเปรียบเสียเปรียบกันไดยาก เพราะทุกๆ คนแทบ
จะตองขูดหนังตูดขายกันอยูแลว) 

พนักงานขายที่ลมเหลวไมใชเพราะไมมียอดขาย 
แตเพราะมันไมมกีารเตรยีมตัวที่เหมาะสมตางหาก 
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เราเตรียมการขายไวดีแคไหนเหรอ? เรารูอะไรท่ีมากกวาช่ือคน, ช่ือตําแหนง, แลวก็ช่ือบริษัทหรือ
รานคาของ “ผูนาจะซื้อ” ของเรากอนท่ีจะแหลมหนาหนาๆ ไปใหเขาเห็นมั้ยละ? 

เอาง้ีแลวกัน ... ครั้งตอไปกอนท่ีจะทําอาชีพ “พนักงานตื๊อ” เหมือนท่ีเคยทํามาตลอดชีวิตการทํางานนะนะ 
ลองสํารวจขอมูลเล็กๆ นอยๆ พวกนี้หนอยดีม้ัย ... 

1. “ผูนาจะซ้ือ” รายนี้มีการติดตอกับใครในบริษัทของเราบางม้ัยในระยะเร็วๆ มานี้? ใครเปนคนที่รู
รายละเอียดท้ังหมดของ “ผูนาจะซ้ือ” รายนี้ของเราบาง? แลวมีอะไรที่เราจําเปนตองรูกอนท่ีจะไป
พบหรือติดตอทางโทรศัพท? 

2. “ผูนาจะซ้ือ” รายนี้สามารถตัดสินใจกับขอเสนอของเราไดทันทีดวยตัวเอง หรือวาตองปรึกษากับใคร
คนอื่นกอนบางรึเปลา? 

3. มีใครในบริษัทของเราโทรศัพทมาพูดคุยหรือเสนอโปรแกรมอะไรไวกอนหนาเราบางม้ัย? ประวัติ
การติดตอซ้ือขายในรอบเดือนหรือรอบไตรมาสที่ผานมาเปนยังไงบาง? 

4. “ผูนาจะซ้ือ” รายนี้เคยมีการติดตอซ้ือขายกับบริษัทของเรามากอนมั้ย? ถาเคยมี อะไรคือสาเหตุท่ี
ขาดการติดตอไป? ถาไมเคยมี ทําไมถึงไมเคยมีใครในบริษัทของเราพยายามติดตอกับเขาบางเลย? 

5. ประโยชนท่ีแทจริงท่ี “ผูนาจะซ้ือ” จะไดรับจากการซื้อสินคาของเราคืออะไร? แลวโอกาสที่เขาจะ
ไดรับประโยชนนั้นจะตองปฏิบัติอยางไรบาง? 

 
 

แบบฝกหัด : ใหฝกทักษะการขายแบบ 50+50=50 ... 

ใชเวลาซัก 50% เตรียมตัวกับแนวความคิดและเตรียมคําตอบวาลูกคาจะไดประโยชนยังไงไดบาง ... เพื่อท่ี
เราจะนําเสนอไดชัดเจนแจมแจงกวาเดิมซัก 50% ซ่ึงจะทําใหเราเดินกลับออกมาดวยยอดขายที่มากกวาเดิม
ซัก 50% 

 

ถาเราไมเตรยีมการนําเสนอของเราใหเฉพาะเจาะจงกบัความตองการ
และผลประโยชนของ “ผูนาจะซื้อ” ... ใครบางคนที่พรอมจะแยงเอา

ใบสั่งซื้อไปจากเราอาจจะลงมือทําซะเอง !! 
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หลักขอที่ 14 : เอาใจเขามาใสใจเรา 
Gain Interest with Information 
about the PP not the We-We 

Jeffrey Gitomer แกสรางตัวยอเอาเองหรือวาตนฉบับเดิมของ John Patterson เขายอไวใหก็ไมรูครับ
สําหรับตัวยอวา PP ท่ีหมายถึง Probable Purchaser หรือ “ผูนาจะซ้ือ” ท่ีผมแปลเอาไว ... แตชื่อบทนี้
ผมแปลมันด้ือๆ แควา “เอาใจเขามาใสใจเรา” ... เพราะหากจะเขียนตําราวาดวยการขายแลว เราคงไม
สามารถละเลยกฎเกณฑท่ีสําคัญท่ีสุดขอนี้ไปได !! 

ในความหมายจริงๆ ของตัวบทนั้น Jeffrey Gitomer ตองการจะสื่อวา “นักขาย” จะตองกระตุน
ความสนใจของ “ผูนาจะซื้อ” ดวยขอมูลขาวสารที่เกี่ยวกับ “ผูนาจะซื้อ” น้ันๆ ไมใช
เรื่องสัพเพเหระของตัวเราเอง ... ก็ถาเราไม “เอาใจเขามาใสใจเรา” มันจะมีทางรูขอมูลและเรื่องราวที่
นาสนใจเกี่ยวกับเขามั้ยเลา?! 

แลวจะมีอะไรที่นาสนใจไปกวากลยุทธหรือรูปแบบการทํางานเพื่อสรางผลกําไร หรือ
เพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลใหกับ “ผูนาจะซื้อ” น้ันๆ อีกละ? ... เก็บเอาเรื่อง
เหลวไหลไรรสนิยมของเราไวโมเวลาเมาๆ ดีกวาม้ัง?! 

แตจูๆ เรื่องอยางนี้จะใหเราเดินดุยๆ เขาไปถามหาเอาดื้อๆ มันก็ออกจะ “ไรวัฒนธรรม” เกินไปหนอยนะ 
เพราะฉะนั้น John Patterson เขาเลยบันทึกเปนข้ันตอนยอๆ ไว 5 ข้ันตอนดวยกัน 

1. จูโจมความสนใจแบบออมๆ เชนสรางความตองการในตลาดขึ้นมาซักระดับหนึ่งกอน 
2. เขาพบปะพูดคุยกับ “ผูนาจะซ้ือ” เพื่อตรวจสอบปฏิกิริยาตอความตองการในตลาด 
3. รวบรวมขอมูลท่ีจําเปนและศึกษาระบบงานของ “ผูนาจะซ้ือ” 
4. แนะนําและอธิบายให “ผูนาจะซ้ือ” เขาใจในจุดออนท่ีนาจะไดรับการแกไขปรับปรุง 
5. นัดเวลาเหมาะๆ เพื่อสรุปผลใหเปนการคาขายระหวางกัน 

โดยปกติแลว หาก “ผูนาจะซื้อ” เขาสนใจในสินคาของเรา เขาก็จะเปนฝายเอยปากถามกับเราเอง  
“นักขาย” ทําหนาท่ีเพียงแตเก็บรวบรวมขอมูลท่ีจําเปนท้ังทางตรงและทางออม เพื่อประกอบการนําเสนอ
สินคาหรือบริการให “ผูนาจะซ้ือ” รับรูถึง “คุณคา” และ “คุณประโยชน” ท่ีจะเกิดข้ึนเทานั้นก็พอ ... 

อยาเอยปากถามในสิ่งท่ีเราสามารถคนหาไดจากแหลงขอมูลอื่น แตใหเตรียมคําถามจากขอมูลท่ีเราศึกษา
คนความาแลว เพื่อให “ผูนาจะซ้ือ” รับรูวาเรา “ทําการบาน” สําหรับเรื่องของเขามามากมายขนาดไหน ...  

ถาเราใหความสนใจในเรื่องที่เกี่ยวกับเขา 
เขาก็จะตอบแทนดวยการสนใจที่จะพูดคุยกับเรา 

แลวการพบปะพูดคุยกันแตละครั้งใครเปนฝายพูดมากกวากัน? เราพกพา ideas ดีๆ ไปก่ีอยางท่ีสามารถ
สรางเปนกําไรหรือผลประโยชนใหกับเขา? ... อยาลืม !! ... “ผูนาจะซ้ือ” สนใจเฉพาะประโยชนท่ีจะไดรับจาก 
“การซ้ือของเขา” ไมใชประโยชนจาก “การขายของเรา” !! 
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ย่ิงเราไดรูจัก “ผูนาจะซื้อ” ใหละเอียดลึกซ้ึงมากเทาไหร การซ้ือ-ขายก็จะมีโอกาสมากขึ้นเทานั้น ถาเรารูจัก
ประมวลความรูเก่ียวกับ “ผูนาจะซ้ือ” ใหหลอมรวมกับวิธีการสรางประโยชนและผลกําไรจากสินคาหรือ
บริการของเรา มันก็ไมใชเรื่องแปลกที่เขาจะซื้อสินคาหรือบริการนั้นๆ ไป 

 
 
 

แบบฝกหัด : บันทึก video การเสนอขายสินคาของเราเอง เปดดูมันอยางสังเกตสังกาซิวาพูกถึงตัวเอง
บอยครั้งแคไหน? นําเสนอความนาเบื่อหนายดวยการพลามพรรณนาถึงบริษัทของตัวเองก่ีครั้ง? แลวสมมุติ
วามันเปน video ท่ีคนอื่นแสดงในบทเดียวกัน เราจะทนดูไปไดซักก่ีนาทีกอนท่ีจะหลับ? 

เอาใหม ... ดู video นั้นอีกครั้ง แลวนับคําพูดท่ีเราสื่อถึง “ความจําเปน” หรือ “ความตองการ” ของลูกคา
โดยตรงวามีมากนอยซักเทาไหร? การนําเสนอนั้นยังเปนการติดตอเพื่อสื่อสารกับ “ผูนาจะซ้ือ” ม้ัย? ...  
จดบันทึกและจดจําสิ่งท่ีเรียนรูจาก video ... แลวลองเปลี่ยนวิธีการนําเสนอของเราใหม 

(อือม ... ดู video ที่ตัวเองเลนน่ีนะ ... อือม ... อยาลามกโวย !!) 

 

 
 

ถาคุณไปพบลูกคาพรอมกับขอมูลที่เกี่ยวกับตัวเอง 
คุณคือ “พนักงานขาย” 

ถาคุณไปพบลูกคาพรอมกับความคิดดีๆ และคําตอบ 
คุณก็คือ “ขุมทรัพย” 

ตกลงวาอยากจะเปนอะไรดีละ? 
แลวคิดวาท้ังลูกคาและบรษิัทฯ เขาอยากจะเจอกับประเภทไหนมากกวากัน ... หือม? 



The Synaptic Saleforce 

60.35 

หลักขอที่ 15 : คําตอบอยูที่คําถาม 
Questions Lead to Answers. 

Answers Lead to Sales. 

ถาใครไมไดเอาเอกสารที่ เคยแจกไว ท้ังหมดไปเช็ดตูด ก็นาจะจํากันไดวาผมเคยแจกเอกสารเรื่อง 
Questions That Work ไปต้ังแตครั้งแรกพรอมกับชุด Six Thinking Hats และ Simplicity โดยผมถอื
วานั่นเปนเอกสาร Series I ท่ีรวมเรื่องของการคิด การตั้งคําถาม และการปฏิบัติงานเขาไวดวยกัน 

“การตั้งคําถาม” เปนหัวขอหนึ่งท่ีตําราวาดวยการขายเกือบทุกสํานักจะตองเอยถึง เพราะมันคือ “เครื่องชี้นํา” 
ไปหาคําตอบที่เราตองการได ... แนนอนที่คําตอบหลายอยางท่ีไดมาก็ “หวยอยางไมมีท่ีจะติ” (เพราะไมมี
อะไรดีๆ ไวใหเปรียบเทียบเลย) ... แตสาเหตุจริงๆ ของความหวยนั้น ยอมเปนผลมาจากวิธีในการตั้งคําถาม
ท่ีไมไดเรื่องซะมากกวา ... ไมเชื่อก็มาดูการคําถามยอดฮิตอยาง 1+1=? 

... แนนอนที่คําตอบของคนสวนใหญนั้นจะตอบวา 1+1=2 

เพราะเราทะลึ่งไปจํากัดกรอบทางความคิดของคําตอบไวอยางคอนขางชัดเจน ... สังเกตวาผมเนนท่ีคําวา 
“คนสวนใหญ” เพราะบังเอิญนึกถึงลูกชายตัวเองท่ีเคยตอบวา ...  

1+1 = 1+1 เพราะ “คําตอบอยูท่ีคําถาม” !! 
มันข้ึนอยูกับวาเราจะให 1 ในโจทยเปนเครื่องหมายหรือสัญญลักษณของอะไร? และเครื่องหมาย + นั้นยังจะ
คงความหมายเชิงสัญลักษณเหมือนปกติท่ีรับรูกันโดยทั่วไปรึเปลา? ... นี่เขาเรียกวา “พอท่ีกวนประสาท 
มักจะไดลูกท่ีกวนตีน” !! 

ซ่ึงหากเราตั้งคําถามเดิมนั้นใหมใหสลับตําแหนงเปน 2=X+Y ... คาของ X และ Y ท่ีเปนไปไดก็จะมากมาย
มหาศาลทั้งคาติดบวก-ติดลบ หรือคาทศนิยมท่ีสามารถคิดฝนไดอยางไมรูจบ ... ดังนั้นความสําคัญของ
เรื่องราวทั้งหลายแหลในโลก จึงไมไดอยูท่ีผลลัพธท่ีปรากฏใหเราพบเห็น แตอยูท่ี
กระบวนการของการไดมาซึ่งผลลัพธน้ันๆ ตางหาก 

ในเอกสารชุด Questions that Work มีตัวอยางคําถามเยอะแยะครับ ผมแปลเอาไวดวยจุดประสงคจะให
พวกเราไดเห็น “ตัวอยาง” ของคําถามที่มากกวาแค “สบายดีม้ัย?”, “เดือนขายดีรึเปลา?” หรือคําถามท่ีไม
ตองการคําตอบอยางเชน “กินขาวแลวรึยัง?” ... คําตอบจากคําถามท่ีระบายออกมาเหมือนลมหายใจเหลานี้ 
นอกจากประโยชนในทางมารยาทสังคมแลว ไมทราบวามีคุณประโยชนอะไรกับการคาขายมั่งรึเปลา?  
มันเปนคําถามที่ไมไดผานกระบวนการทางความคิดใดๆ อีกแลว !! 
ลองนึกทบทวนดีๆ นะ เวลาที่มีใครโยนคําถามมาใสเรา ถึงแมวาบางครั้งมันอาจจะเปนคําถามยากๆ ท่ีเราไม
คุนเคย แตถาเราเปนคนที่ไมยอมแพอะไรงายๆ ... ในท่ีสุดเราก็จะพบคําตอบที่ตองการ ... จริงม้ัย? 

ในทางกลับกัน ... จูๆ ก็มีคนมาบอกใหเราตั้งคําถาม ... มันเหมือนสงกระดาษเปลาๆ แผนใหญๆ มาให แลว
ขอใหเราวาดรูป “อะไรก็ได” ลงไป ... จะวาดอะไร? จะถามวาอะไร? ... เราจะตองคิดหาเรื่องท่ีอยากจะรูแต
ยังไมรู? ... เราจะตองรูวาเรื่องท่ีเราไมรูนั้นเราอยากจะรูอะไร? ... การตั้งคําถามกับเรื่องท่ีเราไมรูจะตองเริม่ท่ี
ตรงไหนละ? ... ถาเรารูวาจะเริ่มยังไงจะเรียกวาเราไมรูไดรึเปลา? ... ความขัดแยงโดยธรรมชาตินี้เองท่ีทําให
การตั้งคําถามเปนเรื่องท่ียากเย็นแสนเข็ญท่ีสุด ... เพราะฉะนั้น ท่ีวายากนั้นไมใชการหาคําตอบ แตท่ียากก็
คือการตั้งคําถามตางหาก !! 
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ชีวิตของเรานาจะงายข้ึนหากจะมีใครชวยแนะนํา “หลักในการตั้งคําถาม” ... ใชม้ัย? ผมเองก็เพิ่งจะพบวาใน
หนังสือ Questions that Work นั้นเกือบจะไมพูดถึง “หลักการ” ท่ีวานั่นเลย เพราะพื้นท่ีท้ังหมดถูกใชไป
กับตัวอยางคําถามจํานวนมากมายตลอดทั้งเลม ... แต Jeffrey Gitomer เลาไวอยางนี้ครับ 

 

หลักในการตั้งคําถาม 7.5 ประการของ Jeffrey Gitomer 
1. ถามคําถามที่กระตุนให “ผูนาจะซ้ือ” ตองประเมินเหตุการณของขอมูลท่ีไดรับมาใหม 
2. ถามคําถามที่นําไปสูการพิจารณา “คุณคา” ของ “ความจําเปน” หรือ “ความตองการ” 
3. ถามคําถามท่ีเก่ียวกับการแกไขปรับปรุงเพื่อพัฒนาประสิทธิภาพ, กําไรหรือประโยชนท่ีจะไดรับ, 

หรือความสูญเสียสิ้นเปลืองท่ีจะตองนอยลง 
4. ถามคําถามที่เก่ียวกับ “เปาหมาย” ของบริษัทหรือของชีวิตท่ี “ผูนาจะซ้ือ” คาดหวังเอาไว 
5. ถามคําถามที่จะจําแนกตัวเราออกจากการเปรียบเทียบกับคูแขง สรางความแตกตางท่ีชัดเจน 
6. ถามคําถามที่ลูกคาหรือ “ผูนาจะซ้ือ” นั้นตองหยุดเพื่อจะคิดกอนท่ีจะใหคําตอบกับเรา 
7. ถามคําถามที่ชวยเสริมสราง “บรรยากาศของการซื้อ” ไมใช “บรรยากาศของการขาย” 
7.5 สําคัญมากสําหรับขอน้ี : จดคําตอบทั้งหมดนั้นไวใหชัดเจน มันเปนการแสดงออกวาเราให

ความสําคัญกับทุกความเห็นของผูตอบ เก็บคําตอบนั้นไวเพื่อติดตามงานและการประเมินผล บันทึก
การปฏิบัติงานอยางละเอียดและตรงไปตรงมา ... นั่นคือการบอกใหลูกคารับรูผานการปฏิบัติจริงๆ 
วาเขามีความสําคัญกับเราเสมอ 

 
 
แบบฝกหัด : เลือกลูกคาหรือ “ผูนาจะซ้ือ” ซักหลายๆ ราย สํารวจขอมูลแลวพยายามเตรียมคําถามที่จะถาม
ไวหลายๆ ขอตามหลักการขางตน ทําใหลูกคาพูดออกมาใหไดสิวา “ไมเคยมีใครถามอยางนี้มากอนเลย” !! 

(ถามใหสรางสรรคหนอยก็แลวกัน ขืนไปสัปโดกสัปดนแลวโดนไลกระทืบออกมา ผมคิดวาประกันฯ คงไมยอมจายนะ !!) 
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หลักขอที่ 16 : การฟง 
Listening Leads to Understanding 

ถา “การตั้งคําถาม” เปนศาสตรแหงการเอยปาก 
“การฟง” ก็จะตองเปนศาสตรแหงการหุบปาก 
หลายคนพอไดยินวาพนักงานขายตอง “พูดเกง” ก็หลงเชื่อ แลวจัดแจงเปลี่ยนสัญชาติญาณของตัวเองไปเปน 
“ไอข้ีฝอย” และปลอยใหน้ําลายของตัวเองพนกระจุยกระจายกลายเปนน้ําพุเดินได ... เวรกรรมจริงๆ !! 

หลายคนพอไดยินวาพนักงานขายตอง “ฟงเกง” ก็หลงเชื่อ แลวจัดแจงเปลี่ยนสัญชาติญาณของตัวเองไปเปน 
“เทวรูปสยบวิญญาณ” ปลอยใหลูกคาและคนที่ติดตอเขาใจวากําลังสื่อสารกับหลุมดําแหงสัญญาณเสียง !! 

คิดวาคงไมตองยํ้าในเรื่องท่ีทุกคนก็รูอยูแลววา อะไรที่มันเกินขีดความพอดีไปแลว ลวนแตหวยดวยกันท้ังสิ้น 

ท่ีเขาสอนใหพูดหมายถึงใหรูจักถามคําถาม 
ท่ีเขาสอนใหฟงหมายถึงใหรูจักหยุดรอคําตอบจากคนอื่นเขาบาง 
ไมใชถามเองตอบเอง หรือคนที่ถูกถามยังไมทันจะตอบก็ถามเรื่องอื่นไปเรื่อยๆ จนคนตอบไมรูจะเริ่มตอบท่ี
คําถามไหนกอนหรือหลังกันแน ... เวรกรรม ... เวรกรรม ... 

อยางไรก็ตาม ผมคิดวามีเรื่องท่ีควรจะเตือนใจกันไวเล็กนอย 

การตั้งคําถามที่ผิด มักจะไดคําตอบที่ไมถูกตอง !! 
หรือถึงแมวาคําตอบจะถูกตอง แตเครื่องรับสัญญาณขัดของ มันก็เพ้ียนๆ ไดเหมือนกัน 
เพราะฉะนั้น การฟงคําตอบก็เปนเรื่องหนึ่ง การวิเคราะหความจริงจากคําตอบก็เปนอีกเรื่องหนึ่ง ไมแน
เสมอไปวาการฟงอยางต้ังใจแลวจะตองเขาใจในสิ่งท่ีถูกตองเสมอ เพราะคําตอบหลายอยาง
ถูกหยิบยกข้ึนมาตอบตามสภาพแวดลอมท่ีคําถามนั้นๆ เปนตัวสรางบรรยากาศขึ้นมา ในขณะเดียวกัน คนท่ี
ถามคําถามหลายๆ คนก็มักจะมีคําตอบ “ในฝนของตัวเอง” เต็มกบาลอยูกอนแลว ... ประเภทวาไดยินหรือได
ฟงอะไรก็เออออไปกับ “จินตนาการในกบาล” ของตัวเองวันยังคํ่า ... ไมไดลอเลนนะ ... ประเภทที่
ถามๆ ไปใหหมดหนาท่ีแลวบันทึกรายงานตามขอมูลในระบบประสาทของตัวเองนี่
เยอะมากครับ ซึ่งสวนใหญแลวขอมูลจะคลาดเคลื่อนไปจากความเปนจริงชนิดท่ี
เรียกวาหนามือตัวเองกับหลังมือคนอื่นไปเลย !! 
เรื่องท่ีฟงอะไรแลวคลาดเคลื่อนเลื่อนลอยนั้นผมไมอยากใหทุกคนลงความเห็นวาเปน “การตอแหล” ไป 
ซะท้ังหมด เพราะคนตอแหลนั้นไมจําเปนตองถอไปนั่งฟงจริงๆ ก็ยังได ... ถูกม้ัย? แตมันเปนปรากฏการณท่ี
พิกลพิการทางระบบประสาทซะมากกวา ... ลืมเรื่อง synapse ท่ีเลาไวต้ังแตตอนตนรึยังละ? 

ทุกๆ ชองทางการสื่อสารของรางกายมนุษยนั้นเปนเรื่องของ “สัญญาณไฟฟา” ท่ีสงผานจากเซลลสูเซลลเสมอ 
การมองเห็นเปนเรื่องของแสงที่กระทบกับเรตินา (ชื่ออวัยวะในระบบประสาทการมองเห็นนะ) แลวแปลง
สัญญาณแสงใหเปนประจุไฟฟาสงผานไปในระบบสมอง จากนั้น synapses ตางๆ ก็จะประมวลผลของ
สัญญาณประจุไฟฟานั้นเพื่อประกอบกันเขาเปนภาพหรือ model แลวสงสัญญาณไปใหระบบการรับรูถึง
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ความมีอยูของวัตถุท่ีมองเห็นนั้น อันจะกระตุนระบบประสาทอื่นท่ี “ควรจะ” เก่ียวของใหทํางานตอๆ กันไป ... 
ยกตัวอยางเชนการดูรูปโปหรือหนังอารหนังเอ็กซ การเห็นข้ีในอาหารจานโปรด ... ปฏิกิริยาของการรับรูจะ
ทํางานตอเนื่องกันไปอยางรวดเร็วดวย synapses ในระบบสมอง สงผลใหขยอนท่ีทองหรือตุงท่ีเปากางเกงก็
แลวแตโครงขายของ synapse นั้นเกาะเกี่ยวกันยังไง ... 

การเห็นผีคือปรากฏการณท่ีพิสูจนไดยากวาเปนเรื่องจริงๆ หรือระบบการทํางานของ synapse ทํางาน
ผิดพลาดโดยไมมีสัญญาณแสงมากระทบเรตินาในดวงตาเลย ... เปนความจริงในระบบประสาทการรับรู หรือ
เปนกลุมกอนพลังงานท่ีเรียกวาวิญญาณจริงๆ มาปรากฏกาย ... เราตองอยาลืมวาดวงตาเปนเพียงเครื่องมือ
รับสัญญาณแสงเทานั้น ไมไดเปนตัวสั่งการวาวัตถุนั้นๆ มีอยูจริงหรือไม ... ดังนั้น แมวัตถุนั้นไมมีอยูจริง แต
ระบบสั่งการดันทํางานข้ึนมาเองเฉยๆ โครงสรางของ synapses ก็จะสงสัญญาณ “สวนเกิน” นั้นใหวิ่งตอๆ 
ไปไดในระบบประสาทที่เก่ียวของ กลายเปนวาวัตถุนั้นปรากฏใหเห็นจริงๆ !! ผีท่ีมีคนเคยอางวาเห็น จึงมี
รูปรางหนาตาใกลเคียงกับประสบการณเกาๆ ท่ีคนๆ นั้นเคยประสบจากหนังจากรูปหรือจากคําบรรยายใน
อดีตของตัวเองท้ังสิ้น !! ... มันเปนเหตุผลเดียวกับท่ีคนตาบอดสามารถบอกรูปรางหนาตาของวัตถุท่ีเขาสมัผัส
ได ท้ังๆ ท่ีไมตองมีระบบการรับสัญญาณแสงผานดวงตาเลย ... แลวถามวาคนตาบอดจะสามารถรับรูถึงการ
ปรากฏกายของวิญญาณไดม้ัย? มันข้ึนอยูกับวาเขาเคยมีประสบการณผานคําบรรยายอะไรไวบางในอดีต 
เพราะทุกๆ เศษเสี้ยวของประสบการณในชีวิตของทุกคน จะถูกบันทึกเปนรองรอยเล็กๆ ในโครงสรางของ
ระบบประสาทดวยกันท้ังสิ้น ... ไมมีขอยกเวน !! แมวาบางสิ่งจะไมชัดเจนจนเกิด synapse ท่ีแนนหนาถาวร 
แตทุกๆ สวนในระบบที่ละเอียดซับซอนอยางสมองนั้น ไมมีใครกลารับประกันวามันจะสามารถทํางานไมเคย
ผิดพลาดเลยตลอดชวงอายุขัยของมัน !! 

“การฟง” ก็เปนปรากฏการณทางคลื่นเสียงในระบบประสาท ใบหูและสวนประสาทรับเสียงท้ังหมด ไมใชเปน
ตัวสั่งการวาอะไรมีอยูจริงหรือไม แต synapses ท่ีเก่ียวโยงอยูกับประสาทสวนนี้ตางหากท่ีเปนตัวสั่งการให
สวนอื่นๆ รับรูถึงการมีอยูของเสียงนั้น ... ถา synapses สวนท่ีสั่งการนี้เกิดสั่งงานข้ึนมาเองละ? เสียงนั้นๆ 
ก็จะมีอยูจริงในประสาทการรับรูสวนอื่นทันทีโดยที่ใบหูและประสาทรับเสียงไมทันจะรูเรื่องดวยซํ้า !! 

เพราะฉะนั้น กอนท่ีจะลงความเห็นวาเราเห็นหรือไดยินอะไรจริงๆ กรุณาคิดทบทวนใหดีๆ กอนทุกครั้ง การ
ฟงท่ีคลาดเคลื่อนเปนปรากฏการณทางประสาทบางอยางท่ี “ความคาดหวัง” และ “จินตนาการ” ของคนฟง
สงสัญญาณรบกวนการรับรูในระบบประสาทของตัวเอง ไมใชเรื่องของการตอหลดตอแหล แตเปนความงอแง
ของระบบประสาทที่สงบเสง่ียมไมเพียงพอเทานั้น 

 

เพราะอยางน้ัน ... การฟงก็มีเรื่องท่ีตองฝกฝนเหมือนกัน 

1. อยาละสายตาไปจากคูสนทนา ไมถึงกับตองจองหนาจองตากันตลอดหรอกครับ แคอยาเหลียวหนา
เหลียวหลังหรือชําเลืองดูอวัยวะอื่นๆ ท่ีไมเก่ียวของกับการสนทนานั้นก็พอแลว 

2. จดบันทึกการสนทนานั้นๆ ไวใหชัดเจน 
3. พูดหรือถามซํ้าในสิ่งท่ีไดยิน 
4. พยายามยืนยันความเขาใจตอสิ่งท่ีไดยินนั้นใหถูกตองชัดเจน 

 
 
แบบฝกหัด : พยายามสนทนาดวยการถามคําถามทุกครั้ง การบอกเลาท่ัวๆ ไปมักจะถูกขัดจังหวะระหวาง
การสนทนาเสมอ แตการถามคําถามจะทําใหท้ัง 2 ฝายมีชวงจังหวะท่ีหยุดคิดเปนระยะๆ ตลอดการสนทนา
มากข้ึน  



The Synaptic Saleforce 

60.39 

หลักขอที่ 17 : ใหเวลากับการซื้อไมใชการขาย 
Less Sell-Talk Time 

Leads to More Buy-Time 

ชื่อตําแหนงหรืออาชีพท่ีเรียกวา “พนักงานขาย” นั้น นาจะไดรับการทบทวนซะใหม เพราะหนาที่จริงๆ 
ของ “พนักงานขาย” นั้นไมใชการขาย แตเปนการทําใหเกิดการซื้อ !! 

(จะใหเรียกวา “พนักงานทําใหซื้อ” รึไงวะ ... ไอบา !!) 

ผมเองไมคอยชอบใจนักกับคําเปรียบเปรยของพนักงานขายรุนใหญๆ หลายคนที่ชอบสอนวา “กอนท่ีจะเกิด
การขายใดๆ ไดนั้น พนักงานขายจะตอง “ขายตัว” ใหไดซะกอน” ... มันเปนคําพูดประเภทที่ผมถือวาเปนการ 
“สําเร็จความใครดวยภาษา” มากกวาจะเปนคําสอนที่ถูกตอง !! เพราะอาชีพ “พนักงานขาย” นั้นเปนอาชีพท่ี
มีเกียรติเพราะตองใชพลังงานทางสมองมากกวาตอมฮอรโมนในรูตูดหรือเครื่องเพศ ซ่ึงเปนสวนท่ีตํ่าท่ีสุดของ
รางกายหากไมนับองคาพยพที่ใชเพื่อการเคลื่อนท่ีของมนุษย 

แนนอนที่การจะติดตอสื่อสารกับ “ผูนาจะซ้ือ” ทุกราย พนักงานขายจําเปนจะตองไดรับ “การยอมรับ” ท่ี
ระดับหนึ่งกอนเสมอ ... แต “การไดรับความยอมรับ” กับ “การขายตัว” เปนคนละอารมณกับคนละศกัด์ิศรกัีน 
ซ่ึงผมถือวาพนักงานขายที่ดูหม่ินดูแคลนวิชาชีพของตนเองดวยภาษาที่ใช ยอมเปนการไมใหเกียรติ์กับ  
“ผูนาจะซ้ือ” ท่ีตัวเองกําลังติดตอในขณะนั้นๆ ดวย ... เพราะมีแตคนต่ําชาจึงอาแขนรับไอสารเลว !! 

ในทางทฤษฎีของผมแลว “พนักงานทําใหซ้ือ” ไมไดมีหนาท่ีขาย แตเปนการทํางานประเภทที่ไปนําเสนอให 
“ผูนาจะซ้ือ” รับรูวามีอะไรที่ “นาจะซ้ือ” เพื่อเปนประโยชนกับเขาบาง โดย “พนักงานทําใหซ้ือ” นัน้จะสามารถ
ชวยใหเกิดประโยชนอะไรมากขึ้นไดอีกบางจากประโยชนท่ีสินคาหรือบริการนั้นๆ มีใหอยูแลว 

ที่ตองทําคือช้ีนําใหเกิดการซื้อ ไมใชตะบันตื๊อใหเกิดการขาย 
ดังนั้น กอนท่ีจะเกิดการขายใดๆ ไดนั้น ลูกคาตองรับรูประโยชนจากการซ้ือใหชัดเจนซะกอน 

พนักงานขายแคเก็บรวบรวมขอมูลแลวเขาไปแนะนาํให “ผูนาจะซ้ือ” เขาใจ 
ไมใชเขาไปขายตูดขายตัว ... ทุเรศ !! 

เม่ือ “การขาย” จะเกิดไดตอเม่ือมี “การซ้ือ” ... ท่ี “พนักงานขาย” ตองทําก็คือจัดสรรเวลาสําหรับการซื้อให
มากๆ แลวก็แนนอนที่วาเวลาสวนใหญจะตองเปนของ “ผูนาจะซ้ือ” ไมใชการแพรเชื้อทางน้ําลายของ 
“พนักงานขาย” การถามคําถามแลวพยายามตั้งใจฟงคําตอบจาก “ผูนาจะซ้ือ” คือวิธีเดียวท่ี “พนักงานขาย” 
จะไดรับขอมูลของความตองการที่แทจริงของ “ผูนาจะซ้ือ” นั้นๆ 

ที่ตองเตรียมคือ “คําถาม” ไมใช “คําตอบ” 
เพราะมนุษยที่มี “คําตอบ” อัดแนนจนเต็มกบาลมักจะฟงอะไรไมเขาหัว 
สวนมนุษยที่ชอบพูดสอดพูดแทรกขณะฟง ก็มักจะไดยินแตเสียงของตัวเอง 

 

แบบฝกหัด : หัดถามคําถามแบบ 2 ชั้นเพื่อชี้นําไปสูบรรยากาศของการซื้อ ชั้นแรกสอบถามเกี่ยวกับ
ประสบการณในการซื้อท่ีผานมาของลูกคา จากนั้นใหถามหาเหตุผลหรือสิ่งจูงใจในการซื้อ ... แลวพยายามรู
ใหไดวาอะไรคือสิ่งท่ีเขาคาดหวังจากการซื้อในครั้งตอๆ ไป 
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หลักขอที่ 18 : ซูสซาสนาสนใจ 
Your Message Must Be as Compelling 

as Your Product to Engage the PP 

... ความนาสนใจของสิ่งท่ีนําเสนอนั้นตองประกอบดวย ... 
“เรื่องราวที่นาสนใจ” และ “วิธีการนําเสนอที่นาติดตาม” 

“บรรยากาศของการซื้อ” ยอมเกิดข้ึนจากการกระตุนความสนใจของ “ผูนาจะซื้อ” ดวยขาวสารที่
นาสนใจ และการนําเสนอขอมูลที่ชวนใหติดตาม ... ต้ังแตตนจนจบ !! ... ซ่ึงมันจะตองเกิดจากการ
หลอมรวมองคประกอบตางๆ ใหเปนหนึ่งเดียว ต้ังแตการเตรียมความพรอม, การถามคําถาม, ความคิด
ความอานท่ีมี, ทักษะในการสื่อสารและการนําเสนอ, ทัศนคติในเชิงบวก และความกระตือรือรน ... ของ 
“พนักงานขาย” ...  

คํากลาวท่ีวา “ความสําคัญไมไดข้ึนอยูกับสิ่งท่ีเราพูด แตสําคัญวาเราพูดดวยวิธีการอยางไร” นั้นเปนคํากลาว
ท่ีถูกตองเพียงครึ่งเดียว ... เพราะการนําเสนอเพื่อใหเกิดการซ้ือนั้น จะตองเปนสวนผสมท่ีสมดุลกันระหวาง 
สิ่งท่ีเปนแกนสารสาระที่เราตองการจะสื่อ และวิธีการท่ีเรานําเสนอ ... ไมใชอะไรก็ได !! 

องคประกอบพื้นฐานของการนําเสนอที่ดีนั้น จะตองประกอบดวย 

1. Rapport – “พนักงานขาย” จะตองคิดและมองจากมุมมองของ “ผูนาจะซ้ือ” 
2. Need – ตองสามารถระบุไดถึง “ความตองการที่แทจริง” หรือปจจัยท่ีกระตุนความสนใจของ  

“ผูนาจะซ้ือ” ใหติดตามการนําเสนอและมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือ 
3. Importance – ตองสามารถประเมิน “ความสําคัญ” ในทัศนะของ “ผูนาจะซ้ือ” วาใหน้ําหนักกับ

เรื่องไหนมากกวากัน ระหวางสินคาหรือบริการ, การใชงาน, คุณประโยชน, ราคา, หรือระยะเวลา 
4. Confidence – “พนักงานขาย” จะตองมีความนาเชื่อถือ และสามารถเปนท่ีไววางใจไดของ  

“ผูนาจะซ้ือ” 
4.5 Value Transferred – “ผูนาจะซ้ือ” ตองรับรูถึง “คุณคา” ท่ีจะไดรับจากการซื้อสินคาหรือ

บริการนั้นๆ และตองรับรูดวยวา “เรา” ในฐานะของ “พนักงานขาย” คือผูท่ีเหมาะสมท่ีสุดท่ีจะเปน 
“ผูขาย” หรือผูใหบริการนั้นแกเขา 

 
แตสวนท่ียากที่สุดก็คือการสราง “อารมณรวม” ท่ีสามารถดึงดูดและเหนี่ยวรั้งความสนใจของ “ผูนาจะซ้ือ” ให
ติดตามการนําเสนอตั้งแตตนจนจบ ... เพราะสวนใหญแลว “พนักงานขาย” จะเตรียมตัวมาเฉพาะขอมูล
ของสินคา หรือไมก็ขอมูลท่ัวๆ ไปของ “ผูนาจะซื้อ” รายน้ันๆ ... แตไมเคยคํานึงถึงประเด็นของ
ผลประโยชนท่ีแทจริงท่ี “ผูนาจะซื้อ” จะไดรับการซื้อน้ันๆ เลย !! 
วิธีการนําเสนอเปนเรื่องท่ีสลับซับซอน แมวาสินคาท่ีเราเสนอขายนั้นจะเปนเพียงสากกระเบือ หรือเปนเรื่องท่ี
ละเอียดหยุมหยิมมากๆ หรือสินคาท่ีเราเสนอขายนั้นอาจจะใหญโตขนาดเรือรบ ... “พนักงานขาย” แตละคน
ยอมจะมีลีลาท่ีแตกตางกันไป แตองคประกอบของการนําเสนอนั้นยังตองมีองคประกอบเดียวกันเสมอ ...  
“นักขาย” ท่ีดีจึงตองเรียนรูและเขาใจในองคประกอบพื้นฐาน แลวนําไปผสมผสานกับลีลาการนําเสนอในแบบ
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ฉบับเฉพาะของตัวเอง ... ซ่ึงจูๆ นั้น ท้ัง 2 สวนนี้จะไมสามารถผสมพันธุกันไดเองโดยธรรมชาติ แตจะตอง
ผานกระบวนการเตรียมความพรอมหลายขั้นตอนพอสมควร 

1. เตรียมพรอม – เนื้อหาสาระ, อารมณขัน, ความเร็วและจังหวะจะโคนในการนําเสนอ, น้ําเสียง, 
ลีลาทาทาง, อารมณและความรูสึก, ความเปนธรรมชาติ, เรื่องราวท่ีสื่อสาร, ความกระชับได
ใจความ, และหมัดเด็ด (เรื่องอยางนี้เปนเรื่องเฉพาะตัวท่ีเราตองเตรียมสําหรับ “ผูนาจะซ้ือ” แตละ
ราย ไมใชเหมาโหล ... เตรียมคําถามไวลวงหนาใหพรอม ไมง้ันก็ไดแตไปข้ึนเขียง !!) 

2. ถามคําถามตัวเอง 8 ขอ 
a. กําหนดเวลาเอาไวมากนอยแคไหน? 
b. นี่เปนเรื่องราวหรือขอมูลท่ีเจงสุดๆ แลวรึเปลา? 
c. อะไรคือจุดท่ีสําคัญท่ีสุด? อะไรคือสิ่งกระตุนใหเราเลือกท่ีจะทํา? 
d. เรามีความชัดเจนแคไหน? สิ่งท่ีเราจะสื่อนั้นชัดเจนแคไหน? 
e. นี่เปนขอเสนอที่ดีท่ีสุดแลวรึเปลา? 
f. ถาเราเปน “ผูนาจะซ้ือ” ซะเอง เราจะตัดสินใจซ้ือม้ัย? 
g. เราอยากให “ผูนาจะซ้ือ” รูสึกยังไงหรือทําอะไรหลังจากที่เรานําเสนอจนจบสมบูรณแลว? 
h. เราอยากไดยินอะไรจาก “ผูนาจะซ้ือ” หลังจากที่ทุกอยางเสร็จสมบูรณ? 

3. ฝกปฏิบัติจริงๆ กับ “มนุษย” ดวยกัน อยากลัวท่ีจะถูกวิพากษวิจารณ 
4. ฝกและบันทึกเสียงของการนําเสนอนั้น ถามันไมนาฟง คนอื่นๆ ก็คงไมอยากจะฟง แกไขมันซะ 
5. ฟงเทปบันทึกเสียงนั้นซ้ําบอยๆ เทาท่ียังทนไหว จําเรื่องและจังหวะท่ีควรจะตองเนน และตัดทอน

สวนท่ีฟงดูง่ีเงาออกไปใหหมด 
6. จําลองการฝกใหสมจริงเสมอๆ 
7. ถาคนในบานเริ่มรูสึกวาเรากําลังบา แปลวาการฝกปฏิบัติน้ันเริ่มจะเขารูปเขารอยแลว 
8. เตรียมการประเมินตัวเองกอนท่ีจะเริ่มฝกแตละครั้ง 
9. บันทึก video การซอมใหญของตัวเอง 
10. ดู video น้ันซัก 2-3 ครั้ง ทํารายการที่ “อยาทําอยางนั้นอีก” และพกติดตัวเพื่อทบทวนบอยๆ 

อยางนอย 3 ป 
 
 

แบบฝกหัด : เปลี่ยนเวลาของการนั่งดู TV สัปดาหละ 2 วันใหเปนเวลาท่ีใชเพื่อเตรียมการขาย, เตรียม
คําถามที่จะถามเพื่อดึงดูดความสนใจของ “ผูนาจะซ้ือ”, คําถามเพื่อการเก็บรวบรวมขอมูล, และคําถามท่ีชวน
ใหเกิดการซื้อ ... การแบงเวลาอยางนี้นาจะทําใหเหลือเงินในกระเปามากกวานั่งจอมอยูหนา TV กับรายการ
โปรดอยางนองแนทหรือลูกเกดลูกมะยมหรือดู “โคนม” ตัวไหนๆ นะ ... วาม้ัย? 
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หลักขอที่ 19 : คําปฏิเสธคือสัญญาณใหเริ่มทํางาน 
An Objection Is the Gateway to a Sale 

เพราะในโลกยังมีคําปฏิเสธของลูกคา พนักงานขายทุกคนถึงยังมีงานใหทํา 

การเก็บรวบรวมขอมูลและการเตรียมคําถามเกี่ยวกับ “ผูนาจะซ้ือ” นั้นเปนเรื่องหนึ่ง แตการเตรียม “คําตอบ” 
สําหรับขอปฏิเสธท่ีอาจจะมีข้ึนนั้น ก็เปนอีกเรื่องหนึ่งท่ี “พนักงานขาย” ตองทํา “การบาน” ไวกอนเสมอ ... 
คําปฏิเสธของ “ผูนาจะซ้ือ” ไมวาจะเปนเรื่องของราคา, คุณภาพ, บริการ, หรือเรื่องอื่นใดก็ตาม ลวนแลวแต
เปนการเปดประตูให “พนักงานขาย” ไดมีโอกาสชี้แจงและอธิบายให “ผูนาจะซ้ือ” นั้นเขาใจในมุมมองที่
ถูกตองกวาเดิมเสมอ ... สําคัญท่ี “พนักงานขาย” จะตองเตรียมความพรอมสําหรับทุกคําปฏิเสธมากอน
เทานั้น ... ลองทบทวนดูก็ไดวาเราสูญเสียโอกาสทางการขายไปบอยครั้งแคไหนจากการที่เราไมไดเตรียม
คําอธิบายใหกับขอปฏิเสธของ “ผูนาจะซ้ือ”? ... คําตอบก็คือ : บอยจนชิน!! 

ถาลูกคาท้ังโลกเอาแตพยักหนาและสั่งซ้ือสินคาหรือบริการทุกชนิด พนักงานขายก็จะเปนอาชีพสวนเกินของ
สังคมธุรกิจทันที ... คําปฏิเสธคือสัญญาณที่บงบอกวา “ผูนาจะซื้อ” นั้นยังไมมีความเขาใจ หรือจําเปนตอง
ไดรับขอมูลท่ีมีประโยชนบางอยางเพื่อประกอบการตัดสินใจใหม ... มันเปนหนาท่ีของ “พนักงานขาย” ท่ีจะ
ชวยนําเสนอสิ่งท่ีเปนประโยชนนั้นใหแก “ผูนาจะซ้ือ” ... อยางกระตือรือรน !! 

แตขอปฏิเสธหรือขอโตแยงทุกขอท่ี “ผูนาจะซ้ือ” หยิบยกข้ึนมานั้น อาจจะไมใชขอปฏิเสธท่ีแทจริง พนักงาน
ขายจึงตองพยายามแยกแยะใหชัดเจน โดยอาศัย 6.5 ข้ันตอนตอไปนี้ 

1. ฟงขอโตแยงนั้นอยางต้ังใจ แลวประเมินวาจะถือขอโตแยงจริงๆ ไดแคไหน 
2. กําหนดกรอบหรือขอบเขตของขอโตแยงนั้นใหเฉพาะเจาะจง อยาลามปามเลอะเทอะไปทุกเรื่อง 
3. ถามคําถามอื่นๆ เพื่อยืนยันความชัดเจนของขอโตแยงท่ีวานั้น 
4. ใชกรอบของขอโตแยงนั้นเปนเง่ือนไขเพื่อ “ปดการขาย” 
5. ใหคําตอบเพื่ออธิบายแกไขขอโตแยงนั้น หรือหาขอชดเชยที่มีคุณประโยชนใหกับ “ผูนาจะซ้ือ” และ

พยายามยืนยันในคําตอบและวิธีการแกไขนั้นอยางชัดเจน 
6. สื่อสารให “ผูนาจะซ้ือ” เขาใจวาการนําเสนอสิ้นสุดแลว และพรอมท่ีจะ “ปดการขาย” 
6.5 ยืนยันคําตอบของ “ผูนาจะซ้ือ” แลวก็เขียนใบสั่งซ้ือใหเรียบรอย 

 
 

แบบฝกหัด : ใหเตรียมคําตอบสําหรับขอโตแยงหรือขอปฏิเสธยอดนิยมของ “ผูนาจะซ้ือ” ท่ัวๆ ไปซัก 5 ขอ 
ขอโตแยงท่ีเราเคยไดยินไดฟงมานักตอนักจนรูอยูแกใจแลวนั้น ทําไมไมเตรียมคําตอบที่เจงๆ เอาไวตอบขอ
ของใจของ “ผูนาจะซ้ือ” ซักทีละ? 
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หลักขอที่ 20 : การขายไมใชการหลอกลอฉอฉล 
Selling Is Not Manipulating; 
Selling Is Harmonizing. 

“พนักงานขาย” หลายคนไดรับการเสี้ยมสอนวา “ตองมีลูกลอลูกชน” จนหลงผิดคิดวาการขายคือการ
ลอหลอกให “ผูนาจะซ้ือ” หลงเชื่อและกินเหย่ือท่ีตัวเองกะเกณฑเอาไวลวงหนา ซ่ึงทําใหบรรยากาศทางการคา
เปนบรรยากาศของความหวาดระแวงกันอยางไรสาระ !! 

จริงอยูท่ีการศึกษาขอมูลของ “ผูนาจะซ้ือ” นั้นก็เพื่อจะเรียนรูลักษณะนิสัย รสนิยม และทัศนคติทางการคา
ของเขา แนนอนที่เราทําไปเพราะจะไดเรียนรูจุดออนหรือจุดบกพรองของการทํางานของเขา เพื่อจะเขาใจใน
รสนิยมชมชอบหรือขอตองหามสวนตัวท่ีเขาต้ังแงรังเกียจไว เราจะไดวางตัวใหถูกกาละเทศะเวลาที่
ติดตอสื่อสารกับเขา ... ไมใชเอาไวสรางกับดักซักหนอย !! 

แตโลกของเราก็เปนอยางน้ีเอง ลูกปนที่เอาไวยิงคนรายกับเอาไวลอบสังหารนายกฯ มันไมไดมี
สวนรูเห็นกับคนที่เอามันไปใชเลย ถูกม้ัย? ... มันเปนเรื่องของจิตสํานึกสวนตัววาเราจะเอามัน
ไปใชยังไงงานเทาน้ัน ... การนําขอมูลของ “ผูนาจะซ้ือ” มาผสมกับคุณลักษณะของสินคาหรือบริการ เพื่อ
นําเสนอใหเขารับรูประโยชนท่ีจะเกิดข้ึนจากการซื้อ คือหนาท่ีของ “พนักงานขาย” โดยตรง ... มันไมใชเรื่อง
ของการหลอกลอ ไมใชเรื่องของการฉอฉล ไมใชเรื่องของลูกเลนกลเม็ดบาๆ บอๆ ท่ี “นักตมตุน” ในวงการคา
เขาเสี้ยมสอนกัน ... 

การนําเสนอสินคาหรือบริการที่นาจะเปนประโยชนกับ “ผูนาจะซื้อ” ดวยวิธีการที่เรา
คิดและตระเตรียมไวใหเหมาะสมแกลักษณะนิสัยและรูปแบบการทํางานของ  
“ผูนาจะซื้อ” น้ันๆ ... ไมใชเรื่องของการหลอกลวง แตเปนเรื่องของการนําเสนอ ... 
เปนเรื่องของเหตุและผลที่ตองผสมกลมกลืนกันอยางเปนท่ียอมรับไดของ  
“ผูนาจะซื้อ” น้ันๆ ... และท่ีสําคัญท่ีสุดก็คือทุกอยางท่ีนําเสนอจะตองเปน “ความจริง” 
เทาน้ัน  ... ความไมสําเร็จยอมเกิดจากขอผิดพลาดบางอยางในกระบวนการเตรียมตัวของ “พนักงานขาย” 
... อาจจะเพราะขอมูลท่ีไดรับมาไมถูกตอง ... อาจจะเพราะสินคานั้นยังไมเหมาะกับความตองการ ... แตสวน
ใหญเปนเพราะ “พนักงานขาย” ไมยอมเตรียมตัวใหพรอมกอนท่ีจะเริ่มปฏิบัติงาน!! 

เอาละ !! ขอแนะนําเล็กๆ นอยๆ นี้นาจะเปนประโยชนอยูบาง ... 

1. อยาตอลอตอเถียงกับ “ผูนาจะซ้ือ” 
2. อยาตอตานหรือไมยอมรับฟงขอโตแยง 
3. อยาคิดหรือรูสึกวาตัวเองกําลังถูก “ผูนาจะซ้ือ” ยํ่ายี 
4. จงเปนมิตรกับ “ผูนาจะซ้ือ” เสมอ 
5. พยายามคิดดวยมุมมองของ “ผูนาจะซ้ือ” 
5.5 ไมตองทองจําทุกๆ เรื่อง ... พูดแตความจริง และจดบันทึกสิ่งท่ีสัญญาไวใหชัดเจน 

แบบฝกหัด : ใหนึกถึงเหตุการณท่ีเกิดขอขัดแยงกับ “ผูนาจะซ้ือ” ซัก 5 เหตุการณ ลองทบทวนแลวเขียนลง
ไปซิวา จะมีทางหลีกเลี่ยงสถานการณอยางนั้นไดยังไงบาง ... ลองปฏิบัติตามท่ีคิดเอาไวเม่ือตองเจอกับ
สถานการณอยางนั้นอีก 
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หลักขอที่ 21 : ปดการขายดวยขอตกลงที่จะซ้ือ 
Complete the Sale with an 

Agreement to Buy … 
and Be Certain to Give Them a Receipt 

แมวา “การขาย” จะเปน “การนําเสนอ” ให “ผูนาจะซื้อ” เขาใจเหตุผลและคุณประโยชนท่ีถูกตอง แตความ
เขาใจนั้นก็ควรจะตองสะทอนกลับออกมาดวย “การสั่งซ้ือ” ... ไมง้ันจะเปนการขายที่สมบูรณไดยังไง?! 

แต John Patterson จะไมสอนพนักงานของเขาให closing the sale ท่ีมีการแปลเปนไทยมานานแลว
วา “ปดการขาย” ... เพราะเขาจะสอนใหพนักงานของเขา complete the sale ... ซ่ึงควรจะแปลเปนไทยวา 
“สรุปการขาย” (ไมควรแปลวา “สําเร็จการขาย” เพราะอาจจะเพี้ยนไปเปน “สําเร็จความใคร” ซึ่งเลอะเทอะกวากันมาก ☺) 

แตจะเรียกวาอะไรก็ไมสําคัญเทากับท่ีเราตองเขาใจใหถูก ... “การปดการขาย” ไมใช “จบการแสดง” แลว
ปลอยใหทุกคนแยกยายกันกลับบานไปเฉยๆ เพราะ “การขาย” ควรจะตอง “ปด” ดวย “ใบสั่งซ้ือ” ท่ีลูกคา 
ตกลงยินยอมอยางเต็มใจ 

วากันวาเทคนิคของการ “ปดการขาย” นั้นเปนเทคนิคระดับหัวแหวนของ “พนักงานขาย” ทุกๆ คน เพราะ
หาก “พนักงานขาย” ไมสามารถ “สรุปการขาย” กับ “ผูนาจะซ้ือ” ได การซ้ือ-ขายนั้นๆ ยอมจะไมมีวันท่ีจะ
เกิดข้ึนอยางเด็ดขาด ... 

หนาท่ีท่ีเรยีกวา “การขาย” จริงๆ นั้น มนัก็แคตอนสรุปนี้เทานั้นเอง 
... เนื่องจากการนําเสนอตั้งแตตนจนจบ จะเปนเรื่องของการสรางบรรยากาศแหงการซ้ือ ... ไมใชการขาย ... 
เพราะมนุษยทุกคนจะมีความสุขกับ “การซ้ือ” ไมใช “การถูกต๊ือ” !! ... การขายที่มักจะถูกมองวาเปนการตือ๊จงึ
ตองกระชับสั้นและเหมาะแกจังหวะเวลาที่สุด ... หลังจากน้ันก็ควรจะตองผละออกจากกันเพื่อไปทําอยางอ่ืน เพราะทั้งสองฝายตางก็ถึง
จุดสุดยอดไปเรียบรอยแลว ... ฮา ... ฮา ... ฮา ... 

บอยครั้งท่ี “พนักงานขาย” สราง “บรรยากาศของการซื้อ” จนเต็มต้ืนไปท้ังอกท้ังใจของ “ผูนาจะซ้ือ” แตก็ไม
ยอมสรุปใหเปนการขายของตัวเองซักที ... เหมือนกับจีบผูหญิงมาเปนแรมปแรมชาติ จนเธอก็สนใจและ
อยากจะรวมผสม gene อยูต้ังนมยานแลว ... ถาขืนรอใหเธอตองเปนฝายเอยปากขอรวมหอ ก็คงตองรอ
อยางโสดสดจนเหนียงยานไปอยางเดียวดายแงๆ ... เพราะฉะนั้น กับ “ผูนาจะซ้ือ” นะ รูจักใหเกียรติดวยการ
เปนฝาย “สรุปการขาย” ซะเองเหอะ ... ท่ีตองบริการกันมากกวานั้นยังยินดีทํามาซะตั้งเยอะแยะแลวนี่หวา !! 

เอา ... นี่คือเทคนิคการขาย 5.5 ขอของ Jeffrey Gitomer 

1. ทําในสิ่งท่ีดีท่ีสุดตอธุรกิจของ “ผูนาจะซื้อ” – “ผูนาจะซ้ือ” ทุกคนจะใหความสนใจและหวงใยตอ
ธุรกิจของตัวเองอยูเสมอ การนําเสนอทางเลือกท่ีดีท่ีสุดสําหรับธุรกิจของเขา ยอมเปนเรื่องธรรมดา
ท่ีเขาจะไมปฏิเสธ ... แตการยุยงใหเขาตัดสินใจเลือกในสิ่งท่ีดีท่ีสุดสําหรับธุรกิจของเขา เราเองก็ตอง
ม่ันใจวาเราสามารถสงมอบสินคาหรือใหบริการท่ีดีกวาคูแขงขันรายอื่นๆ ดวยนะ 

2. เปนผูเช่ียวชาญในสิ่งท่ีตัวเองชํ่าชอง – ทุกๆ คนจะสบายใจและทํางานไดดีเม่ือไดทําในสิ่งท่ีตัวเอง
ถนัดและชื่นชอบ ... “ผูนาจะซ้ือ” ก็ควรจะไดรับโอกาสใน “การประกอบ” ธุรกิจของเขาดวย
ภาระหนาท่ีท่ีเขาถนัดและชื่นชอบ โดยมี “พนักงานขาย” ใหบริการ “ประกอบ” ความสําเร็จทาง
ธุรกิจสวนท่ีเหลือใหเปนจริงเปนจังข้ึนมา 
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3. แสดงให “ผูนาจะซื้อ” เห็นวา มีเปาหมายอะไรของเขาที่จะสําเร็จลุลวงไดบางจากการซื้อ
สินคาหรือบริการท่ีนําเสนอ – “พนักงานขาย” จะตองสรางจินตนาการให “ผูนาจะซ้ือ” เห็นภาพที่
ตอเนื่องจากการตัดสินใจซ้ือของเขาใหไดวา มีสินคาและบริการอะไรบางท่ีเราสามารถชวยใหธุรกิจ
ของเขาดําเนินตอไปยังจุดหมายปลายทางตามที่เขาต้ังใจ 

4. “ผูนาจะซื้อ” เปนฝายแสดงวิสัยทัศน – จําไวเสมอวาธุรกิจท่ีเรากําลังพูดถึงเปนของ “ผูนาจะซ้ือ” 
การเลือกอนาคตยอมตองเปนของเขา “พนักงานขาย” เพียงแตชวยใหความตองการทางธุรกิจนั้น
เปนไปในทิศทางที่เกิดประโยชนสูงสุดตอเขา ... ไมใชมัวแตเพอเจอถึงอนาคตของตัวเอง 

5. คําม่ันสัญญาจาก “ผูนาจะซื้อ” คืออนาคต – คําม่ันสัญญาวาจะใหบริการของ “พนักงานขาย” จะ
เปนเพียงเรื่องลมๆ แลงๆ หาก “ผูนาจะซ้ือ” ไมไดรับปากวายินดีท่ีจะใชบริการนั้น ... ถูกม้ัย? 

5.5 เตรียมการขายครั้งตอไป – “การขาย” เปนเรื่องท่ีสําเร็จเปนคราวๆ เหมือนกับการกินขาวท่ีจะจบ
ลงไปเปนม้ือๆ ... จงเตรียมการขายครั้งตอไปกอนท่ีวัฏจักรของการซื้อรอบใหมจะเกิดข้ึนเสมอ 

 
 
แบบฝกหัด : ใหทบทวนการขายที่ผานมา 5 ครั้งสุดทาย ... การขายเกิดข้ึนตอนไหน? แลวมันเกิดข้ึนยังไง? 
เราจัดการ “สรุปการขาย” ยังไง? ทีนี้ลองเอาเทคนิคขางบนนั้นผสมเขาไปกับเทคนิคเดิมๆ ของเราเพื่อเอามัน
ไปใชกับทุกๆ รอบของวัฏจักรการซ้ือ-การขาย ... สํารวจผลลัพธของแตละครั้งอยางสมํ่าเสมอ ทบทวนและ
ปรับปรุงสิ่งท่ีตองแกไข แลวทดลองใชกับครั้งตอๆ ไป 

 
ความสําเร็จเปนเรื่องที่เกิดซ้ําไดบอยๆ เทากับที่เราพยายามเรียนรูจาก
ความสําเร็จของตัวเอง 
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หลักขอที่ 22 : “บริการ” คือคุณภาพของการขาย 
Service is the Reputation 

for the Next Sale 

คุณภาพของสินคายอมอยูท่ีวัตถุดิบและกระบวนการผลิตท่ีใช ... แตไมมีสินคาชนิดไหนที่ผลิตเพื่อจะไดผลิต 
... ใชรึเปลา? สินคาทุกชนิดถูกผลิตออกมาเพื่อขาย ... ดังนั้นกระบวนการเพื่อทําใหเกิดการซ้ือ-ขาย ควรจะ
ถือเปนสวนหนึ่งของกระบวนการผลิตดวย เพราะนี่คือกระบวนการสุดทายในการจะบรรลุจุดประสงคท่ีแทจรงิ
ของการผลิต ... ซ่ึง “คุณภาพ” ของกระบวนการผลิตข้ันสุดทายน้ี เราเรียกมันวา “บริการ” 

สินคาดีๆ แตเอาใหเหี้ยมาขาย ยังไงๆ กไ็มมีใครยอมซื้อ !! 
คุณภาพของสินคาท่ีแตกตางจึงไมไดวัดกันดวนๆ แคตอนที่มันไหลเล็ดออกมาจากโรงงาน แตวดักันท่ี 

ความพึงพอใจของ “ผูนาจะซ้ือ” ท่ียอมซ้ือสินคานั้นไปบรโิภคจริงๆ ตางหาก 

... สมมุติเชนรานอาหาร แมวาจะมีของอรอยท่ีหายากในดินแดนแควนพิภพ แตบริกรทํางานเหมือนซากศพ
เคลื่อนท่ี ท้ังเจาของรานก็เปนหูดเปนเหาใหนั่งเกาจนเลือดไหลซิบๆ แถมยังตองคอยตบยุงไลแมลงวันกระทืบ
แมลงสาบตลอดเวลาอีกตางหาก ... พวกเราคิดวาคุณภาพอาหารที่แสนอรอยนั้นยังจะหลงเหลืออยูใน
ประสาทการรับรูของคนบริโภคอีกมากนอยแคไหน? ... เม่ือเปรียบเทียบกับอีกรานหนึ่งท่ีมีรายการอาหารอัน
สุดแสนจะธรรมดา แตบริกรทุกคนย้ิมแยมอยางเปนญาติเปนมิตร รานรวงสะอาดเอี่ยมทุกตารางนิ้ว เจาของ
รานสุภาพออนโยนและดูมีพลานามัยท่ีครบถวนสมบูรณอยางมีความสุข ... ความพอใจที่จะบริโภคอาหาร
ธรรมดาๆ นั้นควรจะตองมีมากนอยกวาการบริโภคอาหารทิพยในนรกรึเปลา? ... 

ฉันใดก็ฉันนั้น แมวาหลายตําราจะพยายามสอน “พนักงานขาย” วา คําปฏิเสธของ “ผูนาจะซ้ือ” นั้นไมไดเกิด
จากความรังเกียจ “พนักงานขาย” นั้นๆ เปนการสวนตัว แตผมก็ไมคิดวารายละเอียดปลีกยอยในเรื่องของ
บุคลิกและกริยามารยาท ตลอดจนความเอาใจใสกับงานบริการดานอื่นๆ นั้นจะเปนสิ่งท่ี “พนักงานขาย” 
สามารถละเลยไปเฉยๆ ราวกับวามันเปนคนละโลกกันกับ “การขาย” ได ... เพราะทุกๆ องคประกอบยังเปน
สวนหนึ่งของ “ระบบคุณภาพ” ของ “การขาย” เสมอ 

ลองคิดทบทวนดูซักหนอยก็ไดวา ... ทําไมลูกคาบางรายจึงรักเรา ในขณะท่ีบางรายก็
เกลียดเราจนเขาไส? ทําไมลูกคาบางรายถึงยังใหการสนับสนุน แตบางรายก็หาง
หายไปไมยอมติดตออีก? เราจะตองทําอะไรบางเพื่อท่ีจะรักษาลูกคาจริงๆ ของเรา
เอาไว? เรามีบริการอะไรที่จะทําใหเขาจดจําในความพิเศษของเราที่เขาจะไดรับ? 
ท้ังหมดนั้นเปนคําถามเพื่อท่ีจะสรางสิ่งท่ีนักการตลาดมักจะเรียกวา “ความภักดีของลูกคา” ... ซ่ึงโดยสวนตัว
แลว ผมไมคอยสบอารมณกับคําวา “ภักดี” ซักเทาไหร เพราะมันกระเดียดไปทาง “ยกหาง” ตัวเองไวสูงกวา 
“คูคา” อยูบาง ... ทําไม “ลูกคา” ถึงตอง “ภักดี” กับใครดวยละ? ในเมื่อเราติดตอ
สัมพันธกันในฐานะของ “เพื่อน” ไมใชเหรอ? ... “ความภักดี” ไมใชสิ่งท่ีเพื่อนใหกับเพื่อน ... แต
เปน “ความจริงใจ”, “ความไววางใจ”, และ “ความเอื้อเฟอเก้ือหนุน” กันตางหากท่ี “คูคา” พึงมีตอกัน ... ผม
รับรองวามันเปนคนละความหมายกับ “ความภักดี” อยางแนนอน !! 
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แลวคําวา “บริการ” ก็ไมใชแคบๆ แคการจัดสงสินคา การใหบริการหลังการขาย การรับประกันคุณภาพ หรือ
บริการพาไปเริงโลกียในสถานที่นวดขาเลียรูทวาร ... ความรูความเขาใจในรายละเอียดของสินคาที่
นําเสนอใหกับ “คูคา” ... การติดตามขาวสารความเคลื่อนไหวและวิวัฒนาการตางๆ ทาง
เทคโนโลยีของแวดวงอุตสาหกรรมและธุรกิจที่เกี่ยวของกับ “คูคา” หน่ึงๆ ก็ถือเปนสวนหน่ึงของ 
“งานบริการ” ดวย แมจะประเมินเปนมูลคาไดยาก แตก็มีคุณคามหาศาล ... เพราะ “งานบริการ” 
ไมใชเรื่องของ “การเอาอกเอาใจ” แตเปนเรื่องของ “การเอาใจใส” กับเรื่องราวและปญหาของ “คูคา” นั้นๆ 
เพื่อท่ีเราจะสามารถชวยกันแกไขปรับปรุงใหเปนไปตามวัตถุประสงคทางธุรกิจของ “คูคา” โดยมีสินคาหรือ
บริการที่เรานําเสนอนั้นเปน “เครื่องมือ” สําหรับภารกิจท่ีตองการ 

ท่ี “พนักงานขาย” ตองใหบริการคือวิธกีารจัดการกับปญหา 
เพราะสิง่ท่ี “คูคา” ตองการคือ “คําตอบ” 
ไมใช “คําแกตัว” หรือ “คําขอโทษ” 

 
 

แบบฝกหัด : มาเลนเกม 20 คําตอบกันหนอย !! 

โทรศัพทไปหาหรือไปพบลูกคาคนไหนก็ไดซัก 5 ราย 
- พยายามถามใหรูคําตอบวา “เขามีความรูสึกยังไงบางกับการติดตอธุรกิจกับเรา?” 
- พยายามถามใหรูคําตอบวา “ทําไมเขาถึงคิดวาควรจะติดตอธุรกิจกับเราตอไป?” 

โทรศัพทไปหาหรือไปพบกับลูกคาท่ีสําคัญท่ีสุดของเราซัก 5 ราย 
- พยายามถามใหรูคําตอบวา “ทําไมเขาถึงยินดีท่ีจะติดตอทางธุรกิจกับเรา?” 

โทรศัพทไปหาหรือไปพบกับลูกคาท่ีขาดการติดตอทางธุรกิจไปแลวซัก 5 ราย 
- พยายามถามใหรูคําตอบวา “ทําไมเขาถึงเลิกติดตอคาขายกับเรา?” 

 
 
 
 
 
 

“การใหบริการ” แกลูกคานั้น ไมใชเร่ืองวาใครผิดหรือใครถูก 
แตมันเปนเร่ืองของอาการตอบสนองของเราที่ปฏิบัติตอปญหา 

ของลูกคา ณ ขณะเวลานั้นๆ ตางหาก 
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หลักขอที่ 23 : คํายืนยันของลูกคา 
Extra Service Leads to the  

“Testimonial Word.” 

ในโลกของการขาย ไมมีคําโฆษณาไหนๆ ท่ีจะมีความสําคัญมากไปกวา “คํายืนยัน” ท่ีลูกคาคนหนึ่งบอกตอๆ 
ไปยังลูกคาหรือ “ผูนาจะซ้ือ” คนอื่นๆ ... ดังนั้น “พนักงานขาย” จึงตองจําคาถาบทหนึ่งใหข้ึนใจวา ... 

“อยาทํางานแคเสร็จ” 
เพราะงานบริการทุกชนิดในโลกจะมีวิธีทําไดหลายวิธีเชน ไมยอมทํา, ทําไมได, ทําไมเปน, ทําใหลมเหลว, 
ทําใหเสร็จ, ทําใหดี, ทําใหเย่ียม, ทําใหประทับใจ ... ฯลฯ มันจึงข้ึนอยูกับ “พนักงานขาย” แตละคนวาจะเลือก
ปฏิบัติงานการขายของตัวเองใหอยูในงานบริการประเภทไหน ... 

ภารกิจที่ยิ่งใหญไมใชอยูที่ “การขาย” 
แตอยูที่ “การใหบริการ” ท่ีนาจดจําแลวนําไปพูดตอๆ กัน (ในทางที่ดี) 

การใหบริการท่ีเกินกวาความคาดหมายของลูกคามีอยูดวยกันหลายรูปแบบ บางครั้งก็เปนเรื่องของการสราง
ความแปลกใจใหกับลูกคาอยางท่ีคนไทยชอบเรียกทับศัพทวา surprise, หรือวาความเอาใจใสและมสีวนรวม
ในกิจกรรมบางอยางของเขา, หรือการทําใหลูกคารูสึกผอนคลายสบายใจ, รวมไปถึงการใหความชวยเหลือ
เพื่อกูสถานการณบางอยางท่ีเฉพาะเจาะจง ... ไมวาสิ่งท่ีเกินความหมายนั้นจะอยูในรูปแบบไหน ผลลัพธคือ 
“ความประทับใจ” ของลูกคาท่ีจะนําไปสูการบอกเลาตอๆ กัน ... ภาษาทางการตลาดเรียกปรากฏการณนี้วา 
word-of-mouth advertising ... คนไทยก็แปลตรงๆ ตัววา “การโฆษณาแบบปากตอปาก” นั่นเอง 

ลูกคาทุกคนจึงมีโอกาสที่จะชวยเปน “คํายืนยัน” ท่ีมีชีวิตใหกับเราไดเสมอ 
หลังจากที่ “พนักงานขาย” สําเร็จเสร็จกิจกรรมการนําเสนอและการขายแลว ก็ถึงเวลาที่ลูกคาจะเริ่มพูด ... 
พูดในทางที่ดี, พูดในทางที่เลว, หรือไมมีอะไรจะพูด ... แตสวนท่ีจะเปนแกนแกนของเรื่องราวที่บอกเลาตอๆ 
กันไปก็คือ สิ่งท่ีเรานําเสนอและใหบริการ รวมไปถึงวิธีการท่ีเราไดปฏิบัติตอเขา ... ถาอยางนั้น ... พวกเราใน
ฐานะของ “พนักงานขาย” ปฏิบัติยังไงบางกับ “ลูกคา”? ... แลว “ลูกคา” รูสึกยังไงบางตอสิ่งท่ีเราปฏิบัติ? ... 
ท่ีสําคัญก็คือ “ลูกคา” พูดถึงเราในแงมุมไหนบางกับคนอื่นๆ อีกหลายๆ คน? 

เอานา ... การจะทําใหลูกคาของเราประทับใจน้ัน ไมเห็นจะตองขออนุญาตจากใครกอนน่ีนา !! 
 
แบบฝกหัด : ลองนึกถึงตอนที่เรารูสึกพออกพอใจกับการบริการดีๆ ท่ีเราเคยไดรับซะมั่ง ... แลวก็พยายาม
มอบความรูสึกดีๆ อยางนั้นใหกับคนอื่นๆ ดวยบริการชั้นเย่ียมท่ีเราตั้งใจจะมอบให ... เอาง้ีนะ ... เลือกลูกคา
ข้ึนมาซักวันละหนึ่งราย แลวก็มอบความรูสึกท่ีพิเศษสุดนี้ใหแกพวกเขา ... วันละคน ... วันละคน ... !! ... มันก็
เหมือนกับการเลนเกมลามหาสมบัตินั่นแหละ ... สิ่งท่ีตองหาก็คือ ...  

“อะไรคือสิ่งท่ีจะทําใหลูกคาแตละรายของเราจดจําดวยความประทบัใจ?” 
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หลักขอที่ 24 : การแนะนําและการบอกตอ 
Referrals Are Better Earned 

than Asked for 

อยางท่ีกลาวไวในตอนที่แลว ... หลังจากที่ “พนักงานขาย” สําเร็จกิจกรรมการขายของตัวเอง ลูกคาแตละราย
ก็จะเริ่มพูด ... และการพูดนั้นก็อาจจะเปน “การแนะนํา” หรือไมง้ันก็จะเปน “การบอกตอ” ใหกับใครอีก
หลายๆ คน ... แตจะเปนคุณหรือเปนโทษกับ “พนักงานขาย” หรือไมนั้น มันก็ข้ึนอยูกับวาลูกคานั้นๆ สัมผัส
กับประสบการณแบบไหนไปพรอมๆ กับสินคาและบริการท่ีเขาไดรับ !! 

บางครั้ง “พนักงานขาย” เองอาจจะเปนฝายเอยปากขอใหลูกคาแนะนํา “ผูนาจะซ้ือ” รายอื่นๆ ใหเปนการ
สวนตัว ซ่ึงเราเรียกวิธีการอยางนี้วาเปน “การพยายามขายสินคาเดิมใหกับ “ผูนาจะซ้ือ” รายใหมๆ” ... แต
ในทางกลับกัน หากลูกคานั้นๆ เปยฝายแนะนําเราใหกับคนอื่นๆ อยางที่ผมใชคําวา  
“การบอกตอ” โดยตัวของเขาเอง ... นั่นจะมีความหมายมากกวา เพราะไมเพียงแตจะเปน 
“คํายืนยัน” ของลูกคา แตมันยังเปน “การโฆษณา” ใหกับเราไปดวยพรอมๆ กัน ... สําคัญที่วา “คํายืนยัน” 
หรือ “การโฆษณา” ที่จะบอกตอๆ กันไป ควรจะหมายถึงประสบการณดีๆ ที่เขาไดรับจากเรา
เทาน้ัน ... มิฉะนั้นแลว มันจะเปนคําสาปแหงหายนะของเราทันที !! 

ลูกคาท่ีมีความสัมพันธท่ีดีกับเรา ยอมจะบอกตอประสบการณดีๆ น้ันใหกับคนอื่นๆ 
แตการจะไดรับ “การบอกตอ” อยางท่ีวาน้ี ไมใชเรื่องของฟาประทานหรือยมบาล
กําหนด แตมันจะตองเปนผลลัพธจากการทํางานอยางจริงจัง และจะตองเกิดจาก
ความรวมมือกันอยางดีระหวาง “พนักงานขาย” กับบริษัทท่ีใหบริการนั้น ... ขอเพียง
ลูกคาแตละรายที่มีอยูในปจจุบัน “บอกตอ” หรือ “แนะนํา” ผูนาจะซ้ือรายใหมๆ ใหกับเราไดเพียงรายละ 1 
คน มันจะหมายถึงโอกาสทางธุรกิจและยอดขายที่จะสามารถเพิ่มข้ึนเปน 2 เทาไดในทันที !! 

ลองสํารวจการทํางานของตัวเองอีกครั้ง หากเรารูสึกอีหลักอีเหลื่อท่ีจะไปพบหรือโทรศัพทไปหาลูกคาของเรา 
หรือมีเหตุผลขางๆ คูๆ วา “ไมมีอะไรจะคุย-ไมมีอะไรจะขาย เพราะขายจนครบทุกอยางท่ีตองขายไปแลว”  ... 
อาการอยางนี้ถือเปน “ความปวยไขทางการขาย” ซ่ึงมีหลายสาเหตุดวยกัน ... 

-- ลมเหลวในการมีสวนรวมหรือใหความสนใจในธุรกิจของลูกคา 
-- ไมไดมีการติดตามงานที่เก่ียวของกับลูกคาอยางเพียงพอ หรืออาจจะไมไดใหความสนใจเลย 
-- ลูกคานั้นอาจจะกําลังมีปญหาบางอยางท่ีเรา “ไมกลา” พอท่ีจะจัดการแกไข 
-- ขาดแคลนการฝกอบรมใหเปน “พนักงานขาย” ท่ีดี และควรจะตองเยียวยารักษาโดยดวน 
-- ท่ีแยท่ีสุดก็คือ ... ไมไดพัฒนาความสัมพันธท่ีดีกับลูกคานั้นๆ เลย 

 

แบบฝกหัด : เขียนรายชื่อลูกคาท่ีมียอดขายมากในอันดับตนๆ 5 ราย แลวเขียนรายชื่อลูกคาท่ีเรามีความ
สนิทสนมเปนพิเศษ 5 ราย ... ดูซิวาเปนรายชื่อเดียวกันรึเปลา? ถาไมใชก็แปลวาสอแววซวยแลวละ!! รีบๆ 
ไปปรับปรุงแกไขตัวเองซะใหม เพื่อใหเปนรายชื่อเดียวกันใหไดภายใน 1 ป 

แบบฝกหัด : ลองเขียนออกมาซัก 5 วิธีท่ีจะทําใหลูกคาของเราแนะนําเราใหกับคนอื่นๆ ... จากนั้นดูซิวาจะมี
ทางทําใหมันเกิดข้ึนจริงๆ ไดยังไง? 
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หลักขอที่ 25 : ขอพิสูจนจากคํายืนยัน 
Testimonials Will Sell 

When the Salesman Can’t 

ไมมี “พนักงานขาย” คนไหนในโลกที่เอาแตกนดาสินคาท่ีตัวเองนําเสนอ หรือยอมรับวาตัวเองกลับกลอก
ปลิ้นปลอน แลวกะลอนพอๆ กับบริษัทท่ีตัวเองทํางานให ... ยังไงๆ มันก็ตองชมสินคาของมันเองวาดีท้ังนั้น 
ยังไงๆ มันก็ตองรับปากรับประกันในความนาเชื่อถือของมันเองและบริษัทของมันเพื่อจะขายใหไดอยูแลว ... 
ถาอยางนั้นยังจะเหลือความนาเชื่อถืออยูซักก่ีสวนในคําจอคําเจรจาของเหลา “พนักงานขาย”? 

มันจึงเปนธรรมชาติที่ “พนักงานขาย” มักจะถูกกลาวหาทางอารมณของคนทั่วๆ ไปวาเปน  
“ขี้ตื๊อท่ีเชื่อถือไดเลก็นอย” 

แตนั่นไมใชเหตุผลท่ี “พนักงานขาย” จะตองตอแหลตอหลดเพื่อประชดความเชื่อของคนอื่นๆ ... เพราะอยาง
นอยท่ีสุด “พวกข้ีต๊ือท่ีเชื่อถือไดเล็กนอย” ก็ยังมีศักด์ิศรีดีกวาโจรบากาม ... อยางนอยหลายๆ คนก็ยังให
โอกาสในการนําเสนออยูบาง ซ่ึงความจริงและสิ่งท่ี “พนักงานขาย” เตรียมตัวดวยขอมูลของ “ผูนาจะซ้ือ”  
แตละรายๆ นั้น จะเปนขอพิสูจนถึงความตั้งใจดีของ “พนักงานขาย” ในการนําเสนอสินคาหรือบริการท่ี  
“ผูนาจะซื้อ” รายหนึ่งๆ นาจะไดซ้ือเอาไว ... แตความตั้งใจดีกับคุณภาพจริงๆ ของสินคาเปนคนละเรื่องกัน 
บางครั้งการขายก็จําเปนท่ีจะตองอาศัย “แหลงอางอิง” หรือ “คํายืนยัน” ของลูกคาคนอื่นๆ เพื่อพิสูจนวา
คุณภาพของสินคาและบริการที่เรานําเสนอนั้น มีสวนผสมของสารตอแหลต่ํากวาความเชื่อเดิมๆ ของ  
“ผูนาจะซ้ือ” อยางลิบลับ!! ... “คํายืนยัน” ของพยานรายอื่นๆ ถึงยังไงก็นาจะเปน “ขอพิสูจน” ที่มี
นํ้าหนักมากกวา “คําสาบาน” ของจําเลยอยูดี ... ถูกม้ัย? 

ปญหาก็คือ ถาสินคาหรือบริการของเราไมไดสรางความประทับใจใหกับลูกคาท่ีซ้ือไปกอน รวมไปถึง 
“พนักงานขาย” หรือบริษัทก็ไมไดมีความสัมพันธอันดีกับลูกคาแตละรายๆ ท่ีสามารถอางอิงไดเหลานั้น ... 
มันก็ไมคอยมีใครอยากจะเสี่ยงมาชวยเรารับประกันอยูดี ... ใช ม้ัย? ... เพราะฉะนั้น แมวา 
“พนักงานขาย” จะมีความสามารถในการตอแหลตอหลดตดเปนไฟ แตคน
อื่นๆ ที่จะเอยอางคํายืนยันเพ่ือเปนขอพิสูจนออกมานั้น ทุกคนยังยินดีที่จะ
บอกเลาเฉพาะสวนที่เปนความจริงเทาที่เขารูสึกเทานั้น !! 
 
 

แบบฝกหัด : เลือกลูกคาท่ีดีท่ีสุดแลวก็รักเรามากที่สุดซักจํานวนหนึ่ง แลวขอนัดพบเพื่อพูดคุยถึงสิ่งท่ีเขารูสกึ
เก่ียวกับตัวของเราและสินคาหรือบริการของเรา อยาลืมขออนุญาตถายทําเปน video เก็บไว เพื่อใช
ประกอบการนําเสนอในครั้งตอๆ ไปของเรา (ตัวอยางของวิธีการอยางน้ีมีใหเราเห็นบอยๆ ในงานโฆษณาทาง TV ทั่วๆ 
ไปครับ แลวก็ในงานสัมมนาสินคาหลายๆ ตัวที่เราเคยพบเห็นอยูบาง ซึ่งเราอาจจะตองประยุกตใชวิธีการอื่นๆ ประกอบ ถาหาก
วาการถายทํา video เปนอะไรที่ยุงยากเกินไป ... การยกเอาเรื่อง video มาเปนขอแนะนําใหปฏิบัติน้ัน ก็เพราะมันมี
ประสิทธิผลทางการรับรูมากกวาสื่อประเภทอื่นๆ เทาน้ันเอง แตไมไดหมายความวารูปถายหรือวิธีการนําเสนออื่นๆ จะนาํมาใช
ไมไดผล) 
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หลักขอที่ 26 : พนัธมิตรทางการคา 
Advertising Brings Awareness. 
Testimonial Advertising Brings 

Customers. 

บทนี้ J. Gitomer แกบนซํ้าซากเรื่องของ testimonial เหมือนๆ กับ 3 บทท่ีผานมาเลยครับ ผมก็เลย
จัดการแปลเอาสวนอื่นในนั้นข้ึนมาเปนชื่อบทแทน ... เดิมทีเดียวก็อยากจะกระโดดขามไปเลยเหมือนกัน แต
มาสะดุดท่ีคําวา awareness ซ่ึงหลายๆ คนอาจจะเคยไดยินคําๆ นี้ถูกใชในวลีวา brand awareness 
อยูบาง ... โดยผมอยากจะแปลคํานี้วา “ความรูจักมักคุน” และทําให brand awareness จะมีความหมาย
เปน “ความรูจักมักคุนกับตราหรือย่ีหอสินคา” นั่นเอง 

วิธีทําใหสาธารณชนรูจัก “ตรา” หรือ “ย่ีหอ” สินคานั้นมีหลายวิธีครับ สวนจะทําใหตราหรือย่ีหอนั้นๆ ถกูรูจกั
ในทางสรางสรรคหรือจัญไรก็เปนทางเลือกท่ีตางหากกัน ... โดยปกติแลวในระยะหลังๆ นี้เขาจะเรียก
รวมๆกันวา PR หรือ Public Relation ... แปลกันอยางหนาดานๆ เลยก็นาจะแปลวา “ประชาสัมพันธ” ... 
และมักจะถือกันวามันกินความหมายที่กวางขวางกวา “การโฆษณา” หรือ Advertising อยางท่ีเราคุนหูคุน
ตามาเปนชั่วอายุคนดวย ... 

โดย concept ของ J. Gitomer นั้นแกถือวา การโฆษณาใหคนรูจักนั้นเปนเรื่องหนึ่ง แตการทาํใหคนยอมที่
จะซ้ือสินคานั้นก็เปนอีกเรื่องหนึ่ง ซ่ึงในบทบาทของ “พนักงานขาย” แลว ความสําคัญยอมตองอยูที่
การซื้อ-การขาย ไมใชแครูจักดีแตไมมีอารมณจะซื้อ ... เพราะอารมณแบบนั้นจะ
หมายถึง “แกลบ” ท่ี “พนักงานขาย” อาจจะตองบริโภคตางอาหารหลักชนิดอื่นๆ ไปอีกหลายวัน!! ...  

หัวใจสําคัญของการโฆษณายอมอยู ท่ีมันจะตองสามารถสราง “อารมณรวมเพื่อการซ้ือ” ไมใชสราง  
“อารมณรานเพื่อมีเซ็กส” โหนกเนื้อและนูนนมในงานโฆษณาจึงมีคานอยกวา “คํายืนยัน” ของลูกคาท่ีมี
ประสบการณกับสินคาและบริการของเราเสมอ ... ดังนั้นสื่อโฆษณาที่ทรงอานุภาพมากที่สุดจึงหมายถึง 
“ลูกคาที่เปนพวกเดียวกับเรา” ... ลูกคาท่ีพรอมจะยืนยันและบอกตอความดีของเราใหกับคนอื่นๆ ไดรับรู 
... ลูกคาท่ีพรอมจะชวยเราขายราวกับวาทํางานรวมเปนทีมเดียวกันกับเรา ... ถาจะเรียกใหสั้นๆ หนอยก็
คือลูกคาที่เปน “พันธมิตรทางการคา” กับเรานั่นเอง! 
ซ่ึง “พันธมิตรทางการคา” ไมใชไดมาโดยการเปดรับสมัครตามหนาหนังสือพิมพหรือ internet แตเราจะตอง
พิสูจนตัวเองใหกับ “คูคา” ของเรายอมรับนับถือดวยสินคาและบริการท่ีเราสงมอบใหกับเขา ... ย่ิงมีคนเอย
อางถึงเราในทางที่ดี ทางท่ีเจริญและสรางสรรคมากเทาไหร เราก็ย่ิงจะมีโอกาสพิสูจนความดีของเราใหเปนท่ี
ประจักษแกผูคนในวงกวางมากข้ึนเทานั้น ... แนนอนที่เราจะตองหมายถึงยอดขายดวย ... แตเราจะขายอะไร
ถาเราไมยอมใหบริการ?! 

การมีลูกคาที่พรอมจะพูดถึงเราในทางที่สรางสรรคนั้น ยอมสําคัญกวาการมีลูกนอง 
สากกระเบือที่หลงเชื่อในความยิ่งใหญของตัวเองและพวกพอง ... ลองชวยกันสํารวจอยาง
จริงๆ จังกันซักครั้งซิวา “มีลูกคาซักกี่รายที่สามารถเรียกหาเปน “พันธมิตร” กับเรา?” ... 
หาใหเจอแลวก็ตองรูใหไดดวยวาทําไม? จากนั้นก็หาทางสราง “พันธมิตร” ใหมๆ ใหมากข้ึนๆ ๆ ๆ ๆ ... 
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หลักขอที่ 27 : พรอมที่จะสุดสุด 
Competition Means 

Prepare to Be Your Best 

ถาเราจํากัดความคําวา “การแขงขัน” ใหหมายถึงการแกงแยงแขงดี การยื้อยุดฉุดกระชาก หรือการลากการถู
ใหคูแขงหลุดลวงลงสูอเวจี ฯลฯ ... นอกจากคําจํากัดความเหลานี้จะทําใหโลกของเราไมนาอภิรมยแลว มันยัง
เปนการถมทับใหความคิดและจิตวิญญาณของเราดักดานจนยากที่จะมีโอกาสไดผุดไดเกิดอีกดวย ... มันเปน
คําจํากัดความของคนที่มีความคิดและจิตใจคับแคบ และมองวาโลกของเรานั้นเต็มไปดวย “ขอจํากัด” ท่ีไมอาจ
ขจัดปดเปาใหดีข้ึน ... มองทางออกของทุกปญหาวามีเพียงหนึ่ง แทนท่ีจะพึ่งพาโลกทัศนท่ีเปดกวางเพื่อ
หาทางเลือกใหหลากหลายมากมายกวาเดิม 

ท่ีคนเราตองแขงขันคือจรรโลงความดีแหงตน ... อยาละเลยหละหลวมใหจิตใจฝกใฝ
ในทางต่ํา ... ท่ีจะตองทําคือความพรอมในการปฏิบัติงานอยางสุดฝมือ, อยางสุด
ความตั้งใจ, อยางสุดกําลังกายและกําลังความคิด ... ไมใชเพื่อ “ความเปนท่ีสุด” ของ
หมูมวลมนุษย ... แตเพื่อความดีท่ีจะตองย่ิงงอกเงยตอยอดออกไปอยางไมจบไมสิ้น !! 
ในโลกของธุรกิจการคาก็เหมือนกัน งานท่ีตองทําคือนําความดีความเจริญมาเผ่ือแผ ไมใชเอาแตแถไปไล
เหยียบตาปลาของผูคน ... หรือมีใครคิดวาการใหบริการแกลูกคา มีความสําคัญนอยกวาการไลฆา “คูแขง” ท่ี
อุปโลกข้ึนมาเปน “เหย่ือ”? ... เพราะโดยความเห็นสวนตัวของผมนั้น ... “คูแขง” ที่เราอุปโลกขึ้นมาน้ัน 
จะมีประโยชนอยูเพียงกรณีเดียวก็คือ ... เปนเหยื่อใหเรา “ปายข้ี” เวลาที่ตัวเราดีไมพอ !! 

งานที่แทจริงของ “พนักงานขาย” คือทําใหเกิด “การซื้อ” และสรางระดับ
มาตรฐานการบริการใหสูงเย่ียมเสมอ ไมใชใชเวลาไปคิดยํ่ายีบีทาหรือตามราวีคนอื่นๆ ... แมวา
ในโลกนี้จะไมไดมี “พนักงานขาย” เพียงคนเดียวหรือบริษัทเดียว ท้ังไมอาจหวังผลใหทุกคนคิดและทําในสิ่งท่ี
สรางสรรค ... แตนั่นก็ไมใชเหตุผลท่ีเราจะตองละเลิกความถูกตองของการปฏิบัติงานท่ีแทจริง ในเมื่อยังมีคน
อีกมากมายที่พรอมจะชวยใหเราทํางานอยางสรางสรรคไดเสมอ ... “ลูกคา” ของเราไง!! ... เพราะพวกเขาคือ
คนกลุมเดียวท่ีจะบอกเราไดวา พวกเขาแตละคนมีความตองการหรือมีจุดประสงคอะไรในธุรกิจของเขา 

ครั้งตอๆ ไปท่ีเราจะเขาสูสนามการแขงขันเพื่อประชันกับคนอ่ืนๆ ใหนึกถึง 2 วิธีการตอไปนี้ 
 
1. อยูใหเหนือผูเขารวมการแขงขันทุกคน 

นี่คือวิธีการแขงขันข้ันอุดมคติของ “พนักงานขาย” ทุกคนเลยก็วาได การไดอยูเหนือคนอื่นๆ ไมใช
การไดนอนทับหรือปนปายไปอยูท่ีสูงๆ ... แตหมายถึงการเปน “ผูกระทํา” โดยคนอื่นๆ ไดแตต้ังรับ 
เปนการแขงขันบนพื้นฐานของกฎกติกาท่ีเราเปนกําหนดสภาพแวดลอมทุกอยาง อาวุธหลักสวน
ใหญของวิธีการนี้จะเปน “การสื่อสารทางเดียว” เชนการใชวารสาร-สิ่งพิมพ, การจัดงานสัมมนา, ใช
ขอมูลอางอิงอาจจะหมายถึงลูกคารายอื่นๆ หรือเอกสารทางวิชาการประกอบ ฯลฯ นอกจากนั้นก็จะ
มีเรื่องของคํายืนยันหรือขอพิสูจนท่ีเราสามารถหยิบยกข้ึนมาเอยอางเพื่อสรางเง่ือนไขทางการ
แขงขันบางอยางไดดวย 
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2. หลีกใหพนวังวนของการแขงประชัน 
การไมตองถูกนําไปเปรียบเทียบกับใครเลยนาจะเปนทางเลือกท่ีดีกวา เพราะแทนที่เราจะตองพะวัก
พะวงถึงการตอกรกับใครตอใคร สูใชเวลากับความคิดไปในเรื่องของการใหบริการแกลูกคานาจะ
เปนประโยชนมากกวา เชนการศึกษารายละเอียดทางการคา การติดตามความเคลื่อนไหวของตลาด
และเทคโนโลยี การวิเคราะหจุดออนจุดแข็งของลูกคาเพื่อท่ีเราจะสามารถชวยหาวิธีจัดการกับ
ปญหาบางอยางใหแกเขาได รวมไปถึงการฝกฝนและเสริมทักษะในการนําเสนอของตัวเอง เพื่อ
ถายทอดความรูและประสบการณเก่ียวกับสินคาและบริการใหกับลูกคา ... เหลานี้เปนเรื่องท่ีเรา
ทํางานบนพื้นฐานของการพัฒนาตัวเอง ... แมวาจะไมเก่ียวของกับผูรวมแขงขันรายอื่นๆ โดยตรง 
แตการติดตามความเคลื่อนไหวของตลาดนั้น ก็ยังเปนธุระท่ี “พนักงานขาย” ทุกคนควรจะตอง
ปฏิบัติอยูดี ... เพียงแตเราเนนท่ีการทํางานของเราใหสมบูรณย่ิงๆ ข้ึนไป ไมใชไปคิดรบราฆาฟนกับ
คนอื่นๆ 

โดยสัญชาติญาณตั้งแตระดับเซลลสมองของมนุษยทุกคน พวกเรามักอยากจะกําจัด “สวนเกินทางอารมณ” ท่ี
เรียกวา “ผูรวมแขงขัน” รายอื่นๆ ออกไปใหหมด ... แตจะวาไปแลว ... การมีคนอีกหลายๆ คนมารวมรับรู
ความสําเร็จของเราก็นาจะเปนทางเลือกท่ีดีกวาเยอะ ☺ ... ถึงแมวาในบางครั้งท่ีเราตองเปนฝายเฝามอง
ความสําเร็จของคนอื่น มันก็ยังเปนบทเรียนใหเราไดศึกษาการทํางานที่ถูกตองของเขาเหลานั้น ... หรือ
บางครั้งท่ีคนอื่นๆ ลมเหลว เราก็ยังไดเห็นถึงสาเหตุท่ีไมควรจะเอาเยี่ยงอยาง ☺ ... โลกของเราไมไดโหดราย
ขนาดที่มนุษยตองฟาดฟนกันตลอดเวลามั้ง ... รึเปลา?! 

ความสําคัญไมไดอยูที่เรากําลังแขงกับใคร 
แตตองสนใจวาตัวเองมีความพรอมแคไหนตางหาก !! 

ใชเวลาศึกษาใหกวางขวาง วางแผนงานใหลึกซึ้ง 
คิดคํานวณใหละเอียดรอบคอบ ปฏิบัติการใหรวบรัดชัดเจน 

จุดประสงคไมไดอยูที่การเปนคูเปรียบเทียบ 
แตตองเปนทางเลือกที่โดดเดนมีเอกลักษณไมเหมือนใคร 
นี่จึงเรียกวาชวงชิงโดยไมย้ือแยง ... แขงโดยไมแขง ... 

 
 
 
แบบฝกหัด : ใหคิดทบทวนการเสนอขาย 5 ครั้งหลังสุดท่ีเราประสบความสําเร็จ คนหาสาเหตุท่ีลูกคาเลือก
ซ้ือสินคาและบริการของเรา ... จดบันทึกเหตุผลแหงความสําเร็จท้ังหมดนั้นไว ... 
ทีนี้ใหคิดทบทวนถึงการเสนอขาย 5 ครั้งหลังสุดท่ีเราลมเหลว คนหาสาเหตุท่ีลูกคาไมยอมซ้ือสินคาหรือ
บริการของเรา ... จดเหตุผลท่ีทําใหลมเหลวเลานั้นไว ... 
พยายามเสริมจุดดีท่ีทําใหเราประสบความสําเร็จ และแกไขขอบกพรองในการทํางานที่ผานมา ... แลวก็ ...  
จงขอบคุณ “ผูรวมแขงขัน” ทุกคนท่ีสรางโอกาสในการเรียนรูนี้สําหรับเรา !! 
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หลักขอที่ 28 : ความสําเร็จเปนของทุกคน 
Recognize and Thank Those Who Have 

Helped You Succeed 

ไมวาความสําเร็จนั้นจะสวยสดงดงามและนาภาคภูมิใจขนาดไหนก็ตาม พึงระลึกไวเสมอวายังมีคนอีก
มากมายหลายคนที่ไดชวยกันทําใหมันเกิดข้ึน ... แมวามันจะดูไมคอยจะยุติธรรมนักท่ีความลมเหลวมักมี
สาเหตุมาจากตัวเรา แตความสําเร็จกลับเปนเรื่องท่ีตองขอบคุณทุกๆ คน?! ... ความจริงก็คือความจริง!! 

ใครละจะเปน “ทานผูนํา” หากไมมีมนุษยหนาไหนเขายอมเปน “ทานผูตาม” 
“ลูกพี”่ ยอมเกิดจากการที่มีคนยอมเปน “ลูกนอง” 

คนที่สามารถข้ึนสูเบื้องสูง ถาไมใชเพราะมีคนดัน มันก็ตองมีคนคอยดึงอยูดี 

เหมือนอยางอาดัมท่ียังตองมีอีฟ แมวาเธอจะซุกซนจนมนุษยถูกถีบออกจากสวนสวรรค 
แตก็เพราะ apple ลูกนั้นท่ีทําใหพวกเราไมตองลอนจอนโทงๆ อยูในสวนอีเดน 

... ขอบคุณ ... ขอบคุณ ... ขอบคุณ ... 
ขอบคุณพระเจาท่ีกรุณาขับพวกเราออกจากปาจากเขา 

ขอบคุณพระองคท่ีอุตสาหปลอยใหพวกเราตองประสบกับปญหานานับประการ 
ไมอยางนั้นแลว เราคงนึกไมออกวากอนโปรตีนในกะโหลกนี้มันมีประโยชนยังไง?!! 

... ขอบคุณ ... ขอบคุณ ... ขอบคุณ ... 

ขอเพียงแตเรารูจักคิดและมองคนอื่นๆ อยางมีคุณคา คนทุกคนลวนมีสวนท่ีนาขอบคุณอยูดวยกันท้ังนั้น ...  
อยาคุยโมข้ีโอวาตัวเองเปนฮีโรแหงจักรภพ เพราะแมโลกตองลบชื่อของเราออกจากสาระบบ ผมก็ยังเชื่อวามัน
ยังสามารถวิวัฒนาการตอไปอยางไมหยุดย้ัง ... แลวก็ไมแนวาอาจจะดีกวาท่ีตองมีเรารวมอยูซะดวยซํ้า!! ...  
จงจําไววาแมของดียอมมีไวใหคนอื่นๆ ไดชื่นชม แตไมไดมีไวใหใครเอามาอวดเอามาขมให “ขมอารมณ” เลน
หรอกนะ ... ความสําเร็จเปนของทุกๆ คนท่ีรวมกันผลักดันตางหาก ... อยากระชากไปกอดไปกกหรืองกไวแต
เพียงผูเดียว!! 
“การขาย” ไมใชเรื่องท่ีสามารถทําไดเพียงลําพัง แตเปนกิจกรรมที่ตองรวมกันทําเปนทีมใหญๆ ... ทุกๆ สวน
งานลวนแตมีความเกี่ยวของกัน ... เริ่มต้ังแตคนทํางานเอกสาร พนักงานฝายโกดังเก็บสินคา พนักงานจัดสง
และตรวจรับสินคา พวกพองเพื่อฝูงท่ีเราไปรบกวนเพื่อสืบเสาะหาขอมูล สมาชิกในครอบครัว หรือแมแตลูก
เมียของลูกคา แลวก็ตัวของลูกคาเอง ... ฯลฯ 

 

แบบฝกหัด : เขียนรายชื่อของคนที่เราควรจะตองขอบคุณและตอบแทนน้ําใจข้ึนมาซัก 4-5 ชื่อ ใหนึกถึงสิ่งท่ี
เขาไดทําลงไปเพื่อผลงานของเรา หาทางบอกกับเขาวาสิ่งท่ีเขาทํานั้นมีคุณคากับตัวเราและผลสําเร็จในงาน
ของเรายังไงบาง ... กลาวขอบคุณเขาโดยอาจจะมีของกํานัลเล็กๆ นอยๆ พอเปนสื่อสัญญลักษณกันบางก็ได 
... แตคุณคาท่ีแทจริงยอมอยูท่ีความจริงใจไมใชสักแตทําๆ ไปตามมารยาทเฉยๆ 

แบบฝกหัดเพิ่มเติม : อยามัวแตทําตัวเปนหนี้บุญคุณคนอื่นอยูตลอดเวลา ลองหัดเปน “พี่เลี้ยง” ใหกับเพื่อน
รวมงานบางคนซะบาง ถายทอดสิ่งท่ีเรารูจากประสบการณและแนะนําวิธีทํางานใหกับเขา ... อยากจะบอกให
วาไมมีอะไรที่มีคุณคาย่ิงไปกวาการชวยใหคนอื่นไดประสบความสําเร็จในชีวิตของเขาหรอกครับ ☺ 
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หลักขอที่ 29 : ความเอื้อเฟอเกื้อหนุน 
To Get Loyalty, You Must GIVE Loyalty 

อยางท่ีบอกไวต้ังแตบทกอนๆ วาผมไมชอบใชคําวา “ความภักดี” กับลูกคา เพราะมันดูเหมือนเปนการกดขม
ศักด์ิฐานะอยาง “พันธมิตรทางการคา” ของพวกเขาลงไปเปนเพียง “เบี้ยลาง” อยางนาเกลียด ... แตผม
อยากจะใชคําวา “เอื้อเฟอเก้ือหนุน” ซ่ึงหมายถึงการใหคําแนะนํา การใหความชวยเหลือ การใหความ
สนับสนุน แลวก็การอุดหนุนสินคาและบริการของเราอยางตอเนื่องและสม่ําเสมอ ... หรืออยางดีผมก็แปลให
เปนคําวา “ความซ่ือสัตย” หรือ “ความจริงใจ” ซ่ึงก็นาจะไดความหมายใกลเคียงกัน ... 

... เพราะการจะไดมาซ่ึง “พันธมิตร” ที่จริงใจนั้น เราเองตองเปนฝายแสดง
น้ําใจท่ีใสจริงและสัตยซ่ือตอผูอ่ืนกอนเสมอ ... เราตองมีความเชื่อม่ันในสินคาและบริการท่ี
เรานําเสนอ ... เราตองมีความศรัทธาตอบริษัทท่ีเราทํางานให ... เราตองมีความมุงม่ันและซื่อสัตยตอหนาท่ี
การงานที่เรารับผิดชอบ ... และที่สําคัญคืออยามดเท็จกับลูกคาของตัวเอง ... นี่คือ 4 เสาหลักเพื่อจะไดมาซ่ึง 
“พันธมิตรทางการคา” ท่ีจริงใจกับเรา ... เหตุผลนะรึ? ... ก็เพราะเราเองไดทําใหเห็นเปนตัวอยางท่ีมีชีวิตอยู
แลวนี่ไง ... 

... จะมีลูกคาคนไหนกลาซ้ือสินคาท่ีกระทั่งคนขายเองยังไมเชื่อถือ? 

... จะมีลูกคาคนไหนสนใจใชบริการของบริษัทท่ีกระทั่งพนักงานไมมีความเลื่อมใสศรัทธา? 

... จะมีลูกคาคนไหนพอใจกับสินคาและบริการท่ีกระทั่งคนนําเสนอเองไมไดใหความสําคัญ? 

... จะมีลูกคาคนไหนที่จะใหความเชื่อถือแกคนท่ีพรอมจะตมตุนหลอกลวงเขาตลอดเวลา? 

มั่นใจในสินคา ศรัทธาตอองคกร จริงจังกบัหนาท่ี และจริงใจกบัคูคา 

นี่คือ 4 เสาหลักท่ีจะเปนฐานรากแหงการสราง “พันธมิตรทางการคา” ท่ีจะให “ความเอื้อเฟอเก้ือหนุน” แก
เราจนกระทั่งประสบความสําเร็จในอาชีพ “นักขาย” ... และไมเพียงเทานั้น ... หากเราประยุกตใชหลักการนี้
กับแงมุมอื่นๆ ของชีวิต ใหรูจักม่ันใจในการกระทําของตน ใหมีความศรัทธาตอการดํารงชีวิต ใหมีความมุงม่ัน
จริงจังกับเปาหมาย และใหมีความเปดเผยจริงใจกับทุกผูคน ... มันคือรากฐานของความสําเร็จท่ีแทจริง!! 
 
 

แบบฝกหัด : เลือกรายชื่อลูกคาท่ีดีท่ีสุดของเราออกมาซัก 5 ชื่อ แลวใหทบทวนเพื่อหาเหตุผลท่ีเขาเหลานั้น
ยังยินดีท่ีจะคบคาและใชสินคาหรือบริการของเราตอไป ... จากนั้นใหคิดวิธีท่ีจะทําใหเหตุผลนั้นๆ มีความ
สมบูรณมากข้ึน แลวทดลองใชเหตุผลนั้นๆ กับลูกคาหรือ “ผูนาจะซ้ือ” รายอื่นๆ ตอไป 
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หลักขอที่ 30 : การตัดสินใจ 
It Doesn’t Matter If It’s Right or Wrong 

… DECIDE ! 

การปฏิบัติงานทุกอยางจะมีผลลัพธออกมาไดเพียง 2 แบบเทานั้นคือ แบบที่สําเร็จและแบบที่ไมสําเร็จ ... 
และแมวาแบบที่ไมสําเร็จนั้นจะเกิดจากหลายสาเหตุ แตสาเหตุหนึ่งท่ีมักจะถูกมองขามไปก็คือ “การไมไดทํา” 
โดยสาเหตุแหง “การไมไดทํา” เกือบท้ังหมดนั้นมาจาก “การไมยอมตัดสินใจ” นั่นเอง!! 

เปนเรื่องท่ีคอนขางปกติธรรมดาครับท่ีคนเรามักจะกลัวความผิดพลาด โดยเฉพาะการใชชีวิตในสังคมธุรกิจท่ี
มีแตการจองทําลายลางกันอยางมีวัฒนธรรมเหมือนทุกวันนี้ ... และ “ความกลัว” นั้นก็นาจะเปนสาเหตุหนึง่ท่ี
ทําใหคนเราไมยอมคิดหรือไมยอมตัดสินใจทําอะไรลงไปซักอยาง ... กลัวจนลืมนึกไปวา “งานท่ีไมไดทํา” กับ 
“งานท่ีทําผิดพลาด” นั้นจะมีผลลัพธเปนแบบเดียวกัน ... คือเปน “แบบที่ไมสําเร็จ” ดวยกันท้ังคู 

ผมไมไดหมายความวาคนเราจะตองใจกลาบาบิ่นขนาดที่ยอมตายไมยอมหยุด ... แตการหยุดอยูเฉยๆ เพราะ 
“ความกลัว” นั้นเปนสิ่งท่ีไมสรางสรรค ... ถาจะทําก็ลงมือทํา ถาจะไมทําก็ไมตองเก็บไวใหรก ... มันมี
ทางเลือกงายๆ แต 2 ทางนี้เทานั้น ... จะกลัวไปทําหาอะไรไมทราบ? 

ถาถามวา “มันจะมีความเสี่ยงบางม้ัย?” ... ก็แคเสี่ยงอยูในผลลัพธ 2 แบบเทานั้นแหละครับ ... แบบที่สําเร็จ
กับแบบที่ไมสําเร็จ ... ผมเขียนเลาเรื่องการตัดสินใจไวบางแลวในเอกสารชุด “เง่ือนปมแหงความลมเหลว” 
โดยชี้ใหเห็นวาบางครั้งคนเราชอบที่จะคิดอะไรใหมันสลับซับซอนไปอยางน้ันเอง ราวกับ
วาวิธีการเลนตลกกับสมองของตัวเองอยางน้ันมันคือความฉลาด ... ซึ่งผมกลายืนยัน
อยางแรงวามันเปนลีลาของคนสันหลังยาวเทานั้น!! ... การคิดวกไปวนมาซะยืดยาดนั้น ไมตาง
กับการถวงเวลาใหหมดไปวันๆ เทานั้นแหละ เพราะมันไมถูกตัดสินใจอะไรซักที ... จะคิดอะไรไปทําไมให
เยอะแยะ ... เอาคําตอบแรกออกมาใหไดกอนวา “จะทํา” หรือ “จะไมทํา”? ... ตอบแคนี้กอนอยางอื่นคอยคิด
ทีหลัง!! 

ถาตัดสินใจ “จะทํา” ก็ตองคิดหาวิธีท่ีจะตองทําใหสําเร็จ 
แตถาตัดสินใจ “จะไมทํา” ก็จะไดผานๆ ไปเพื่อเอาเวลาไปคิดอยางอื่น 
แตพวกลีลามากมักจะใชเวลาชักวาวเดี๋ยวเอาเดี๋ยวไมเอาอยูอยางนั้นแหละ ... ทุเรศ!! 

ไมมีอะไรในโลกท่ี “ตัดสินใจไมได” หรอกครบั 
มีก็แต “ไมยอมตัดสนิใจ” เทานั้น 

“ทําไมได” ก็คือ “ไมไดทํา” 

เรื่องของ “การตัดสินใจ” นี่มีรายละเอียดเยอะครับ ตําราวาดวยเรื่องนี้เปนการเฉพาะก็มากมายแลวนาจะ
ยากเย็นยะเยือกจนเกินกวาเหตุ เอาไววางๆ จะหามาศึกษาดูเหมือนกัน ... แตในขณะเด๋ียวนี้ผมขอแนะนําการ
ตัดสินใจดวยระบบเลขฐานสองครับ ...เอาแค YES กับ NO แทน 0 กับ 1 ... เนนท่ีความเร็วกับความถี่ใน
การตัดสินใจสําหรับทุกๆ เรื่องครับ ... ไมไดเขียนเปนเรื่องตลกนะ เพราะคอมพิวเตอรท่ีเจงท่ีสุดในโลกเดี๋ยวนี้
ก็คิดกันแคนี้เหมือนกัน!! 
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หลักขอที่ 31 : “การกระทํา” กําหนด “ภาพพจน” 
You Become Known by the  

Actions You Take.  
Take Ethical Actions. 

ไมวาเราจะชอบใจหรือไมก็ตาม พวกเราถูกคนอื่นๆ ตัดสินอยูตลอดเวลา แลวก็ตลอดชีวิตดวย ... คําตัดสิน
ท่ีวานั้นก็คือ “คําจํากัดความ” ท่ีคนอื่นๆ ใชเพื่ออธิบาย “ลักษณะ” หรือ “ประเภท” ของความเปนคนทีเ่ราเปน
นั่นเอง ... ปญหาไมไดอยูท่ีมันยุติธรรมกับเรามั้ย เพราะที่เราตองสนใจก็คือ “คําจํากัดความ” นั้นเปนจริง
เสมอใน “ความรับรู” ของผูคนท่ีเราติดตอดวย!! 

“คําจํากัดความ” น้ันเปนเรื่องของ “การรับรู” และ “ความรูสึก” ลวนๆ 
และเปน “การรับรู” หรือ “ความรูสึก” ท่ีมีตอ “การกระทํา” ของเราโดยตรง 

ปกติแลวในตําราเลมอื่นๆ จะเรียกคําตัดสินน้ีวา ... “ภาพพจน” 

ตองระลึกไวเสมอวา “ภาพพจน” ของเรานั้นเปนผลมาจาก “การกระทํา” ไมใช “คําพูด” ... ความพยายามใดๆ 
ท่ีจะพูดเพื่อแกตางใหกับภาพพจนของตัวเองนั้น จึงเปนเรื่องท่ีเปลืองแรงและเปลืองเวลาอยางหาสาระไมได ... 
เพราะการลบหรือแกไข “ภาพในสมอง” ของใครตอใครนั้น จําเปนตองอาศัยการกระทําท่ีตอเนื่องและชัดเจน
เปนเวลานานพอสมควร ... เพราะมีแตการกระทําเทานั้นท่ีจะสามารถใชเปนพยานหลักฐานเพื่อใหคนอื่นๆ 
ยอมรับ “ภาพพจน” ท่ีเราอยากจะมีหรืออยากจะเปน ... ดังนั้น ... แทนท่ีจะตองเปลืองเวลามาแกไข สูเรา
ต้ังใจทําใหมันดีซะตั้งแตแรกนาจะถูกตองกวา ... วาง้ันม้ัย? 

“ภาพพจน” ท่ีสําคัญเปนอันดับแรกๆ ของทุกสาขาอาชีพก็คือ “ความมีจรรยาบรรณ” ... หาก “พนักงานขาย” 
รายไหนถูกตราหนาวา “ไรจรรยาบรรณ” ก็เปนอันวาตองเปลี่ยนอาชีพไปเปนโจรนับต้ังแตนั้นเลยทีเดียว 
เพราะไมหลงเหลือ “เครดิต” ใหนาเชื่อถือไดอีกแลว ... นากลัวนะถาขาดคุณสมบัติขอนี้!! 

อะไรคือ “จรรยาบรรณของนักขาย”? ... ใหถามคําถาม 5 ขอตอไปนี้ (เปนอยางนอย) ...  
ทุกครั้งท่ีจะนําเสนออะไรใหกับ “ผูนาจะซ้ือ” ... 

1. สิ่งท่ีนําเสนอนี้ใหประโยชนสูงสุดในระยะยาวตอ “ผูนาจะซ้ือ” ม้ัย? 
2. สิ่งท่ีนําเสนอนี้ใหประโยชนสูงสุดในระยะยาวตอบริษัทดวยรึเปลา? 
3. สิ่งท่ีนําเสนอนี้ใหประโยชนสูงสุดในระยะยาวตออาชีพการงานของเราดวยหรือไม? 
4. ถาเราเองอยูในฐานะของ “ผูนาจะซ้ือ” ... เราจะยอมซื้อสิ่งท่ีเสนอนี้ม้ัย? 
5. นี่คือการกระทําท่ีสรางความภาคภูมิใจใหกับพอแมหรือวงศวานลูกหลานของเรารึเปลา? 

 

แบบฝกหัด : จงเชื่อและเคารพ “คําตัดสิน” ท่ีลูกคาหรือ “ผูนาจะซ้ือ” มีตอเรา (แมวาบางครั้งมันจะไมเปน
ความจริงก็ตาม) เพราะการพยายามเปลี่ยน “ภาพในสมอง” ของคนอื่นนั้น รังแตจะสรางความอึดอัดใน
อารมณข้ึนมา ซ่ึงเปนพิษกับ “บรรยากาศของการซื้อ” ... ใหใช “การกระทํา” เปนตัวตอกย้ําความคิดและ
ความเชื่อของเราเพื่อสื่อสารกับเขา ... เพราะ “ภาพในสมอง” ตองสื่อสารดวย “การกระทํา” เทานั้น 
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หลักขอที่ 32 : ความสําคัญของรายงานการขาย 
If You Have Done Your Homework and 
Prepare Well, It Will Be Evident in Your 

Sales Report Card. 

ถาเรา “ทําการบาน” และ “เตรียมตัว” อยางดีเพื่อการนําเสนอในแตละครั้ง ... 
ผลลัพธท่ีเห็นไดในรายงานการขายก็คือ “ภาพสะทอน” หรือ “หลักฐาน” ของสิ่งท่ีเรา
ไดกระทําลงไปทั้งหมด ... เพราะจุดประสงคของการทํางานในหนาท่ี “พนักงานขาย” ไมใชการแสดง
ปาฐกถาหรือเลนละครเพื่อความบันเทิงของผูคน แตหนาท่ีหลักก็คือ “ทําใหเกิดการซ้ือ” ซ่ึงมันจะถูกบันทึก
เปนพยานหลักฐานไวใน “รายงานการขาย” ของเรานั่นเอง ... 

“พนักงานขาย” สวนใหญมักจะคิดวา “รายงานการขาย” เปนเรื่องของ “ลูกพี”่ หรือเปนธุระของ “ฝายบริหาร” 
ท่ีใชเพื่อ “สอดสองพฤติกรรม” ของพนักงานเทานั้น ... บอยครั้งท่ีมันถูกใชเปนเพียง “โพย” เพื่อจะดูแควา 
“โควตา” หรือ “เปาการขาย” ท่ีกําหนดไวนั้น “เขาวิน” แลวรึยัง?! ... เกือบจะไมมีใครเลยที่คิดวา “รายงาน
การขาย” นั้นไมตางไปจาก “บัตรคะแนน” ท่ีใชเพื่อการตรวจสอบผลของ “การเตรียมตัว” และ “การบาน” 
ท้ังหมดท่ีพนักงานขายรายหนึ่งๆ ไดกระทําลงไป ... มันคือบทสรุปของการทํางานในหนาที่ 
เพื่อใหเราไดศึกษาและเรียนรูทิศทางของการกระทําของตัวเอง ... มันคือบันทึก 
“ผลการทดลอง” อันหลากหลายที่เราทุมเทกระทําลงไปในระหวางการนําเสนอ
ของเราตอ “ผูนาจะซ้ือ” แตละราย ... ไมไดมีไวดู “โควตา”!! 

ถาเราใหความสนใจอยูเพียง “โควตา” หรือ “เปาการขาย” ที่กําหนดไว 
สิ่งที่เราจะไดรับมากทีสุ่ดก็จะแคเทากับ “โควตา” นั้นๆ 
แตหากสิ่งที่เราสนใจอยูที่ “ความกาวหนา” ที่ไรขอบเขต 

เราก็จะมีโอกาสไดเหน็ “การเติบโต” อยางไมหยุดยั้งของยอดขาย 
อยากลัววาเปาจะ ใ ห ญ จนขากาง 

เพราะที่ตองกลัวคือเปานั้นเล็กเกินกวาทีช่ีวิตนี้ควรจะไดรับ 
ท่ีตองสนใจคือ “เปาหมายของชวีิต” ท่ีไรขีดจํากัด 
ไมใช “โควตา” ท่ีบีบอัดจนสมองฝอขอคิดแคปตอป 

 

แบบฝกหัด : เขียน “สิ่งท่ีตองทํา” ข้ันพื้นฐานซัก 5 ขอสําหรับการทํางานท่ีจะชวยใหเกิดการซื้อ-ขายทุกๆ วนั 
... แลวก็ทําไอเจา 5 ขอนั้นอยางสมํ่าเสมอ ... ทุกๆ วัน!! 
จงจําไววา “เปาการขาย” หรือ “โควตา” นั้นเปนเพียง “สมมุติฐาน” ท่ีนาจะเปนไปไดเทานั้น ... ซ่ึงเราไมไดใช
ชีวิตเพียงเพื่อพิสูจน “สมมุติฐาน” ใหเปนจริง ... แตเราตองการสรางความจริงท่ีย่ิงใหญกวานั้นเสมอ!! ... แลว
ก็อยาลืมดูรายงานการขายเพื่อติดตามผลการทดลองของตัวเองอยางสมํ่าเสมอดวยละ ... OK? 
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บทสงทาย 

ผมตัดสินใจไมแปลบทสงทายจากหนังสือของ Jeffrey Gitomer เชนเดียวกับท่ีไมแปลบทนําของเขาจาก
หนังสือเลมเดียวกัน เพราะผมนึกอยากที่เลาเรื่องอื่นแทน ☺ 

การเขียนหรือการแปลเอกสารแตละครั้งนั้น ผมไมไดใจจดใจจออยูกับหนังสือแคเลมเดียว เพราะอัตราการ
เพิ่มของหนังสือในแตละเดือนนั้นสูงกวาอัตราการบริโภคทางสายตาอยูแลว ไมตองพูดถึงการแปลที่จะยิ่งชา
ลงไปกวาการอานอีกหลายเทา ... เพราะฉะนั้นผมจึงเลือกแปลเฉพาะเวลาวางท่ีมีโอกาสนั่งอยูหนาเครื่องมือ
ของตัวเอง แลวใชเวลาวางอื่นๆ กับการอานหนังสือบางเลมท่ีซ้ือหาไวแลว ... ทําใหเกือบทุกครั้งเปนการ
ถายเทความคิดจากหนังสือเลมหนึ่งไปสูหนังสืออีกเลมหนึ่ง โดยเฉพาะลงไปสูเอกสารท่ีกําลังเปน “ตุกตา” 
รองรับการถายทอดอยูในชวงขณะเวลานั้น ผมจึงมักจะเรียกงานประเภทนี้ของตัวเองวา “การเลาหนังสือ” ... 
เพราะเกือบทุกครั้งท่ีมันจะมีเนื้อความมากวาตนฉบับจริงเสมอ 

คราวนี้ก็ไมยกเวนครับ ผมอานเรื่อง User’s Guide To The Brain ขณะท่ีกําลังตัดสินใจเลือกหนังสือของ 
Jeffrey Gitomer ท่ีอยูดวยกัน 4 เลม ในระหวางท่ีแปลไปเลาไปก็อานเรื่อง Good Luck ท่ีเพิ่งวางตลาด
ไปดวย ตบทายเลมดวยเรื่อง Hyperspace ท่ีเปนหนังสือดาน Physics เก่ียวกับ “มิติ” ท่ีมากกวา 3-4 ท่ี
เราคุนเคยกัน (พวกเราอยูในโลกที่เชื่อวามีเพียง 3 มิติ และไอนสไตนเปนคนสรางทฤษฎีดานเวลาเขามาเพิ่ม
เปนมิติท่ี 4 ... ในขณะท่ีงานคนควาชิ้นท่ียังไมเสร็จของเขาก็คือการคนหา “มิติ” ท่ีสูงข้ึนไปเพื่อใชอธิบาย
ปรากฏการณตางๆ ดานพลังงานของธรรมชาติ ... ปจจุบันมีนักวิทยาศาสตรหลายคนพยายามสานตอและ
สรางทฤษฎี Superstring ข้ึนมาจนกลายมาเปนทฤษฎี Hyperspace ในขณะนี)้ 

ตามทฤษฎี Hyperspace ถือวา “เราสามารถนําความรูของมิติท่ี
สูงกวามาใชอธิบายปรากฏการณท่ีดูเหมือนสับสนวุนวายในมิติท่ีต่ํากวา
ไดเสมอ” ... ยกตัวอยางเชนผูบัญชาทัพสวนใหญ จะอาศัยชัยภูมิท่ีสูงกวาเปนจุดสังเกตการณและ
บัญชาการรบ เพราะเขาใช “มิติท่ี 3” คือ “ความสูง” มาศึกษาสถานการณในอีก 2 มิติทางแนวราบ จึงทําให
เห็นภาพของเหตุการณอยางตอเนื่องและครอบคลุมรายละเอียดไดมากกวานั่นเอง!! 

ฉันใดก็ฉันนั้น ... ในสมรภูมิของการคาการขาย หากเราขยันสืบเสาะคนหาสรรพความรูใหกวางไกล
กวาเฉพาะแคท่ีเก่ียวของกับการทํางานในปจจุบัน ผมก็ยังเช่ือวา เราจะสามารถเขาใจถึงความ
เปลี่ยนแปลงและความตองการท่ีแทจริงของสถานการณในปจจุบันไดไมมากก็เยอะ ... ก็ทําไม 
“พนักงานขาย” ถึง “ตอง” ศึกษาเฉพาะเรื่องของ “การขาย” เทานั้นละ? ... การศึกษาตําราวาดวยการตลาด, 
การบริหาร, การเปนผูนํา, หรือแมแตระบบงานฐานขอมูลคอมพิวเตอร ฯลฯ ... ลวนแลวแตมีสวนชวยขยาย
กรอบกระบวนทัศนของเราใหกวางไกลกวาแค “การขาย” เพราะทุกๆ สวนมีความเกี่ยวของถึงกันอยาง
หลีกเลี่ยงไมได!! 

อยาจํากัดวาตัวเองควรจะตองรูอะไรมากแคไหน ... อยาจํากัดวาตัวเองควรจะตองรูเรื่องอะไรอยาง
เฉพาะเจาะจง ... เราอาจจะตองสรางความเชี่ยวชาญชํานาญเฉพาะดาน ... แตนั่นไมไดแปลวาเราไมควร
เรียนรูในเรื่องอื่นๆ อีก ... คําวา “เถาแก” อาจจะไกลเกินเอื้อมของคนหลายๆ คนในปจจุบัน ... แตความรู
เรื่อง “เถาแก” วาเขาควรจะคิดยังไง และควรจะตองทําตัวยังไงนั้น ... มากหรือนอยเราก็ยังสามารถแนะนํา 
“เถาแก” ของเราหรือ “เถาแก” ท่ีเปนลูกคาถึงขอดีขอเสียเก่ียวกับการปฏิบัติงานไดบาง ... มันสําคัญท่ีเราจะ
ใชความรูนั้นใหเกิดประโยชนกับการทํางานของทุกๆ คนท่ีเก่ียวของกับตัวเรามากแคไหนตางหาก!! 
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การเรียนรูและการศึกษาแมวามันจะเปนเรื่องสวนบุคคล คนท่ีเรียนมากก็รูมาก (รูมากกับฉลาดมากไม
เหมือนกันนะ) ... แตการรูมากจะเกิดประโยชนไดจริงๆ ก็ตอเม่ือมันถูกนํามาใชอยางชาญฉลาดเทานั้น ... ถา
รูมันอยูแคคนเดียว ก็ใชมันแคคนเดียว แลวก็ตองทํามันตอไปคนเดียว ... ซ่ึงไมมีวันท่ีจะประสบความสําเรจ็ได 
เพราะความสําเร็จทุกอยางในโลกลวนแลวแตเปนสิ่งท่ีย่ิงใหญเกินกวากําลังของใครคนเดียวจะจัดการไดโดย
ลําพัง (ยกเวนวาใครจะแยงดวยความสําเร็จระดับ masturbate ผมก็ข้ีเกียจจะเถียงดวยอยูดี) 

หนังสือของ Jeffrey Gitomer เขียนไวอยางไมนาอานนักหรอกครับ แตนาสนใจเพราะแกเนนท่ีภาคปฏิบัติ
มากกวาภาคทฤษฎี ไมคอยมีหลักวิชาการที่เนนๆ แตเลน Layout สนุกๆ ใหดูเพลินๆ อารมณซะมากกวา 
เนื้อหาสวนใหญก็เปนเรื่องพื้นๆ ท่ีทุกคนนาจะรูจนลืมปฏิบัติไปหมดแลว ซ่ึงผมถือวาแกทําไดนารักมากท่ี
สอดแทรกสวนท่ีเปน “แบบฝกหัด” เอาไวในหลายๆ บทของหนังสือ ... อยากใหอานทบทวนบอยๆ ครับ แลว
ทดลองปฏิบัติตามคําแนะนํางายๆ เหลานั้น ... ขอเพียงมีคนยอมทําตามเพียงอยางเดียวจากตัวอยางใน
เอกสารฉบับนี้ ... ผมกลารับประกันเลยวา ... ชีวิตของบุคคลผูนั้นจะไมเหมือนกับเม่ือวันวานอีกเลย !! 

(ก็เพราะเมื่อวานยังไมไดทาํไงละ ... ไมเชื่อก็ลองด!ู!) 

 
 
 
 
 
 

Mr.Z. 
กรุงเทพฯ, 05 พฤศจิกายน 2004 




