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บอก.เลา.เวา.วอน 

นี่คือเอกสารฉบับสงทายป 2004 ตามท่ีต้ังใจวาจะปมเอกสารออกมาแจกไตรมาสละ 1 ฉบับ ซ่ึงในป 2004 
นี้ผมเริ่มตนจาก Thinking Inside The Box แลวตอดวย The Logic of Failure ตามมาดวย 
Wordspire! แลวก็ฉบับนี้ ... The Synaptic Saleforce 

จริงๆ แลวมีหนังสือท่ีเก่ียวกับงานดานการขายอยูหลายเลมท่ีนาสนใจ แตผมสะดุดตากับรูปแบบการนําเสนอ
ของ Jeffrey Gitomer เจาของผลงานหนังสือเรื่อง The Sales Bible และหนังสือเลมลาสุดของเขาเรื่อง 
The Patterson Princilples of Selling ท่ีมีการวาง layout ในเลมท้ังหมดดวย typography แบบ 
“สนุกอารมณ” และทําใหมันดูคลายๆ กับ Simplicity ของ Bill Jensen หรือ As the Future 
Catches You ของ Juan Enriquez ... แตเหตุผลท่ีผมเลือกท่ีจะใชหนังสือของ J. Gitomer มาเปน 
“ตุกตา” ในเอกสารของผมกลับอยูท่ีคําพูดคํานี้ครับ ... 

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. 

ทัศนคติคือวิถีทางท่ีคุณอุทิศตัวใหกับวิธีการคิดของคุณเอง การคิดในเชิงลบหรือการ
คิดในเชิงบวกเปนเรื่องของการเลือกและกระบวนการ ท้ังนี้ การคิดในเชิงลบเปน 
(โชครายของ) กระบวนการทางสัญชาติญาณ แตการคิดในเชิงบวกเปนสิ่งท่ีสามารถ
เรียนรูไดจากการฝกฝนดวยตนเอง ซ่ึงตองพากเพียรศึกษาและปฏิบัติอยางสมํ่าเสมอ
ทุกๆ วัน 

หลายคนอาจจะรูสึกวามันก็เปนเรื่องปกติธรรมดา และนาจะเคยไดยินไดฟงมาเยอะจนเอียนอยูแลว แตมันมี
อะไรบางอยางท่ีทําใหผมนึกไปถึงคําสอนทางพุทธศาสนาวา “ธรรมชาติของจิตนั้นเหมือนดั่งน้ํา ยอมไหลจาก
ท่ีสูงลงสูท่ีตํ่าเสมอ” โดยพุทธศาสนิกชนพึงเฝาสังเกตและฝกฝนปฏิบัติธรรมท้ังหลายดวยความเพียรและไม
ปลอยใหจิตใจของตนนั้นฝกใฝไปขางฝายต่ําตลอดเวลา ... การเพียรปฏิบัติแตกรรมดีเพื่อท่ีจะยกระดับจิตใจ
ของตนเองตามหลักธรรมแหงพุทธศาสนานี้ บังเอิญไปสอดคลองกับผลของการคนควาวิจัย เก่ียวกับกลไก
การทํางานของเซลลสมอง ในระยะหลายปท่ีเพิ่งผานมานี้อยางลงตัวพอดี!! โดยเฉพาะในสวนท่ีวิจัยแลววา
สมองของคนเรานั้น สามารถที่จะพัฒนาเครือขายของระบบประสาทขึ้นมาได จากการฝกฝนปฏิบัติอยาง
สมํ่าเสมอ ซ่ึงเปนสวนหนึ่งจากหนังสือเรื่อง A User’s Guide to The Brain ของ John Ratey 

เม่ือเอา jigsaw ท้ังหมดนั้นมาประกอบกัน ผมจึงคิดวานาจะถึงเวลาแลวท่ีควรจะรวบรวมเขียนเปนเอกสาร
ซักฉบับหนึ่งท่ีบอกเลาถึงแนวทางการปฏิบัติงานในดานการขาย เพื่อแจกจายใหแกทีมงานของเราทุกคน 
แมวาสวนใหญจะนํา idea มาจากหนังสือของ J. Gitomer แตผมก็อยากที่จะสอดแทรกเรื่องราวอื่นๆ ท่ี
สอดคลองกันโดยบังเอิญเหลานั้นเขาไวเปนชุดเดียวกัน ... นั่นก็คือท่ีมาของ “การเลาหนังสือ” ฉบับสงทายป 
2004 ท่ีทุกคนกําลังจับตองมันอยูนี้เอง ... 
 
 

Mr. Z. 
กรุงเทพฯ, 31.08.2004 
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โครงสรางของสมอง 

กอนท่ีจะเริ่มเรื่องราวท้ังหมดของเอกสารชุดนี้ ผมอยากแทรกเรื่องของสมองมนุษยเอาไวซักตอนหนึ่งกอน 
เปนการสรุปความจากหนังสือเรื่อง A User’s Guide To The Brain ของ John Ratey ซ่ึงผมนึก
อยากจะแปลชื่อหนังสือเปนภาษาไทยไววา “คูมือการใชสมอง” และมีอะไรบางอยางท่ีนาสนใจพอสมควร 

ในหนากระดาษติดๆ กันอยูนี้ คือภาพจําลองของสมองอยางท่ีเรามักจะพบเห็นท่ัวๆ ไป ผมเลือกมาใหดู
ดวยกัน 2 รูป ซ่ึงเราจะเห็นวามันมีชื่อเรียกท่ีเราไมเคยนึกอยากจะคุนเคยดวยเต็มไปหมด แตท่ีผมเห็นใน
หนังสือเลมดังกลาว เขาใชรูปนี้ครับ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
เขาแบงสมองออกเปน 3 ชั้นตามระดับของวิวัฒนาการ โดยชั้นในสุดหรือสวนท่ีเปนแกนสมองนั้นเรียกวา 
Reptilian เพราะมีรูปรางคลายกับสมองของ “สัตวเลื้อยคลาน” ชั้นถัดมาเปนสมองสวนกลางเรียกวา 
Paleomammalian เปนสมองสวนท่ีวิวัฒนาการขึ้นมาอีกระดับหนึ่งดวยการขยายจํานวนเซลลพอกออกมา
จนมีรูปรางคลายสมองของ “สัตวเลี้ยงลูกดวยนมยุคเกา” ทําหนาท่ีในการควบคุมการเคลื่อนไหวในระดับของ
สัญชาติญาณตางๆ สําหรับชั้นนอกสุดเรียกวา Neomammalian แปลวา “สัตวเลี้ยงลูกดวยนมยุคใหม” ซ่ึง
สมองของมนุษยจะมีชั้นของสมองในระดับนี้ พัฒนาการในดานตางๆ ของมนุษยไมวาจะเปนทักษะฝมือ การ
ใชภาษาไมวาจะเกี่ยวกับการพูด การฟง การมองเห็น หรือความสามารถพิเศษอื่นๆ ลวนแลวแตเปนเรื่องของ
สมองชั้นนอกสุดนี้เกือบท้ังหมด 

ผมมาสะดุดใจที่คําวา Reptilian ครับ เพราะเขาบอกวาสมองของคนเรานั้น คือรองรอยกระบวนการ
วิวัฒนาการของสิ่งมีชีวิตท้ังหมดบนโลกเลยทีเดียว ในทํานองวาทุกๆ ชีวิตบนโลกก็คือญาติโยมหางๆ กัน
อยางไมตองสงสัย ตางกันเพียงแตระดับความซับซอนของสมองที่จําเปนตองยืดหยุนปรับตัวใหสอดคลองกับ
สภาพแวดลอมทางกายภาพอื่นๆ เทานั้น ... คําวา Reptilian ทําใหผมนึกถึง “เห้ีย” ข้ึนมาทันทีเลย ☺ 

เปนไปไดมากเลยวาการที่คนไทยนิยมดาใครดวยชื่อสัตวเลื้อยคลานชนิดหนึ่ง ซ่ึงเปนสัตวยุคแรกๆ ใกลๆ กับ
ไดโนเสารนั้น นาจะมีอะไรที่มากกวาแคคติความเชื่อเก่ียวกับโชคลางเพียงดานเดียว และการที่คนไทยนิยม
ดาใครดวยชื่อสัตวเลี้ยงลูกดวยนมอีกชนิดหนึ่งคือ “ควาย” นั้น ก็เปนลําดับข้ันของ “ความต่ําทราม” ท่ี
แตกตางจากระดับท่ีดาดวยชื่อสัตวเลื้อยคลานที่วานั่น ... แปลวา “ควาย” ยังมีวิวัฒนาการที่สูงกวา “เห้ีย” ... 
แตยังไมมีความสลับซับซอนทางความคิดในระดับของ “สัตวเลี้ยงลูกดวยนมยุคใหม” ท่ัวๆ ไปเทานั้นเอง !! 
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ก็เปนเรื่องของภาษาพาไปครับ ☺ แตเรื่องราวที่นาสนใจของสมองนั้นอยูในระดับท่ีเล็กลงไปมากๆ นั่นคือสิ่ง
ท่ีเรียกวา neurons หรือ “เซลลสมอง” อันเปนหนึ่งในสองสวนประกอบหลักของท้ังระบบที่เกาะเกี่ยวกนัเปน
โครงสรางของเนื้อเย่ือขยุกขยิกในกะโหลกของพวกเราทุกๆ คน หนาตาของ neurons นั้นถาเขียนออกมา
เปน graphic ก็จะเห็นอยางรูปขางลางนี้ครับ ซ่ึงในภาพเราจะเห็นวาเซลลสมองนั้นจะมีสวนท่ีเปนใจกลาง
ของเซลลเรียกวา Nucleus จากนั้นก็จะเห็นแขนที่แตกแขนงออกไปยั้วเย้ียรอบตัวเรียกวา Dendrites และ
จะมีแขนยาวๆ อยูเสนหนึ่งเรียกวา Axon ซ่ึงทําหนาท่ีเชื่อมตอระหวางเซลลสมองเซลลอื่นผานโครงสราง
สําคัญอีกตัวหนึ่งท่ีเรียกวา Synapses เพื่อสรางเปนโครงขายหรือ Network ของระบบประสาททั้งหมด 
ภาพขยายจริงๆ ของเซลลสมองก็คือรูปท่ีเห็นอยูขางๆ  
 

 
หนาตานาเกลียดนากลัวครับ ไมนาเชื่อวาเจา “รากไมแหง” นี้เองท่ีมีอยูนับลานๆ เซลลในหัวกะโหลกของเรา 
แลวถาอยากเห็นท่ีขยายใหชัดกวานี้ก็ตองดูรูปตอไปนี้ครับ 

 
เจาเม็ดรีๆ เล็กๆ หนาตาเหมือนรากไมแหงเหลานี้เองท่ีทําใหคนเรารูจักคิด รูจักจํา รูจักทํามาหากินดวยการ
แกงแยงแขงขันและฆาฟนสัตวโลกท้ังชนิดอื่นและชนิดเดียวกัน รวมไปถึงการสรางสรรคสังคมไมวาจะเปน
ระดับครอบครัว ระดับเพื่อนฝูง ระดับหมูบาน ระดับตําบล ไปจนถึงระดับประเทศหรือระดับโลก เปนเม็ด
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เล็กๆ ชนิดเดียวกันกับสัตวชั้นตํ่าทุกชนิด โดยมีความแตกตางท่ีสําคัญเพียงประการเดียวก็คือ “ปริมาณ” ท่ี
แตละเผาพันธุถูกกําหนดใหสรางข้ึนมาผานอนุภาคสําคัญของชีวิต ... คือ gene หรือ DNA นั่นเอง 

การที่มนุษยเปน “สัตวสังคม” อยางท่ีหลายๆ ตําราชอบเรียกเอาไวนั้น เปนสวนหนึ่งของธรรมชาติท่ี
กําหนดใหเปนอยางนั้นผานกลไกการทํางานของ “เซลลสมอง” เพราะ neurons แตละตัวจะไมสามารถทํา
อะไรไดเลยหากไมเกาะกลุมกันสรางเปนโครงขายข้ึนมาเพื่อสงสัญญาณสื่อสารถึงกันและกันตลอดเวลา โดย 
neuron แตละตัวจะใช Drendrites ท่ีมีอยูนับหม่ืนของมันเปนเครื่องมือในการ “รับสัญญาณ” จาก 
neurons ตัวอื่นๆ และ “สงสัญญาณ” ตอๆ กันออกมาดวย Axon หรือแกนยาวๆ ท่ีสวนใหญแลวจะมีติดตัว
อยูกันแคหนึ่ง Axon ตอหนึ่ง neuron เทานั้น ตรงปลายของ Axon จะมี “กระเปาะ” ประจุไฟฟาท่ีสงผาน
สัญญาณออกมาใหกับ “ปลายประสาท” ของ Dendrites ซ่ึงทําหนาท่ีรับสัญญาณและกลั่นกรองขอมูลวาจะ
รับแลวสงตอสัญญาณนั้นออกไปหรือไม ... ตรงรอยตอระหวาง Axon กับ Drendrites นั้นจะเปนชองเล็กๆ 
ท่ีสัญญาณหรือ “คลื่นสมอง” นี้วิ่งผานระหวางเซลล ... เขาเรียกกันวา Synapse ... และสวนที่กําลังไดรับ
การคนควาวิจัยอยางหนักในเวลานี้ก็คือ Synapse น่ีเอง ... ภาพการทํางานของโครงขายสมองนี้เขา
เขียนเปนภาพ graphic อยางนี้ครับ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ในระบบโครงสรางทางชีววิทยา กลไกสําคัญท่ีทําใหเกิดอวัยวะตางๆ ของรางกายก็คือ gene หรือ DNA 
พวกเราที่เปนเผาพันธุแบบมนุษยก็เลยมีชิ้นสวนทางรางกายไมแตกตางกันในดานหนาท่ีการงาน เรายังใช
แขนขาแบบเดียวกันท้ังโลก และมีตําแหนงท่ีงอกเงยออกมาไมผิดเพี้ยนกันไมวาจะเปนชนชาติไหน ซ่ึงนั่น
หมายถึงในระดับท่ีเล็กลงไปอยางเซลลสมองดวย การท่ีเรามี Neurons มี Drendrites มี Axons นั้นถูก
กําหนดไวแลวใน DNA ... แต Synapse น้ีไมเก่ียวกับพันธุกรรม เชนเดียวกับการที่เรามีมือมีแขนก็เปน
เรื่องของพันธุกรรม แตการไมยอมใชมือทํางานทําการนั้นเปนเรื่องของ “สันดาน” ประจําตัว ซ่ึงจะไป
กลาวโทษเอากับบรรพบุรุษรุนไหนๆ ก็ไมไดท้ังสิ้น ... Synapse เปนเรื่องราวเฉพาะตัวท่ีสามารถสรางสรรค
ข้ึนมาไดจากการเรียนรูและฝกฝนปฏิบัติจน Neurons สามารถสรางสะพานเชื่อมโยงสัญญาณ “ก่ึงถาวร” 
ข้ึนมา ... ภาษามนุษยท่ัวๆ ไปเรียกผลลัพธของการประสานสัญญาณสมองแบบก่ึงถาวรนี้ดวยชื่อท่ีพวกเรา
นาจะคุนเคยกวาเชน “ทักษะ”, “นิสัย”, “สันดาน”, “ทัศนคต”ิ, “กระบวนทัศน”, และอื่นๆ ฯลฯ 

จะเห็นวาผมใชคําวา “ก่ึงถาวร” ไมใช “ถาวร” เพราะ Synapse เปนเพียง “ชองวางเล็กๆ” ท่ีเกิดข้ึนจากการ
อยูใกลๆ กันของปลาย Axons กับ Drendites เพื่อใหสามารถรับ-สงสัญญาณระหวาง neurons ตางๆ 
ได ซ่ึงหมายความวาเม่ือไหรท่ีความจําเปนของการรับ-สงสัญญาณนี้ไมมี ท้ังปลาย Axons กับ Drendrites 
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คูนั้นๆ ก็เปนอิสระจากกันและเวียนวายไปในระบบของมันเพื่อหาคูรับ-สงสัญญาณอื่นๆ ตอไป ... neurons 
ท่ีไมมีการรับ-สงสัญญาณใดๆ เลยก็จะถูกกําจัดออกไป เพราะเกะกะการทํางานของตัวอื่นๆ !! ... 
เพราะฉะนั้นหากเซลลสมองสวนไหนที่ถูกทอดทิ้งละเลย ไมไดรับการฝกฝนพัฒนาใหมี
การรับสงสัญญาณอยางตอเนื่อง ... มันจะถูกทําลายจากระบบนิเวศของสมองทันที !! 
ตรงจุดนี้เองท่ีระบบการเรียนการสอนทั้งหมดถือกําเนิดข้ึน เพราะมนุษยมีโครงสรางของสมองที่สามารถ
ฝกฝนได เรียนรูไดดวยการสงสัญญาณกระตุนหรือ “สิ่งเรา” ใหเกิดการรับ-สงสัญญาณของ Neurons ตางๆ 
ผาน Axons ไปยัง Drendrites ของ Neurons ท่ีอยูในโครงขายของมัน ผลลัพธก็คือจะเกิด Synapses 
ข้ึนมาตอบสนอง “สิ่งเรา” นั้นๆ อยูเปนประจําและกลายเปนโครงสราง “ก่ึงถาวร” ข้ึนมาในที่สุด ... กลไกการ
ทํางานอยางนี้จะเห็นไดจากนักกีฬาท่ีฝกฝนจนเกิดทักษะความชํานาญ และตอบสนองตอสิ่งเราตางๆ ใน
รูปแบบที่เรียกวา “ความเคยชิน” ข้ึน เพราะการรับ-สงสัญญาณในระบบสมองอยูในโครงสรางท่ีสามารถ
สงผานขอมูลถึงกันและกันอยางตอเนื่องและทันทีทันใดนั่นเอง 

ในทางพุทธศาสนา เราก็จะเห็นวามีหลักธรรมและระเบียบพิธีท่ีถือเปนขอบังคับมากมาย เพื่อใหพระสงฆ
ท้ังหลายตองฝกฝนปฏิบัติอยางเครงครัด ... หากจะถามวาเม่ือตองการเปนอิสระจาก “กองทุกข” ทําไมถึงตอง
จํากัดขอบเขตของชีวิตซะขนาดนั้น ? ... เพราะนั่นคือ “การฝก” เชนเดียวกับนักกีฬาอาชีพ ท่ียอมจะตอง
ฝกฝนและซอมมืออยางตอเนื่องและหนักหนวงกวาพวกสมัครเลน ... เราจึงอาจจะนึกภาพใหพระสงฆนั้น
เสมือนหนึ่งเปน “นักปฏิบัติธรรมมืออาชีพ” โดยที่พวกเราเปนแค “นักปฏิบัติธรรมสมัครเลน” ก็ไมแปลก
อะไร แตนั่นคือคําอธิบายของกฎเกณฑและระบบระเบียบตางๆ ท่ีถูกสรางข้ึนมาเพื่อการฝกสอนอยางจริงๆ 
จังๆ ใหกับผูท่ีมีความปรารถนาในดานหนึ่งดานใดอยางเฉพาะเจาะจง 

เชนเดียวกับ Dr. Edward de Bono ท่ีสราง “หลักสูตรการคิด” ข้ึนมาเผยแพรเม่ือหลายปกอน ในชื่อวา 
CoRT Thinking Course (CoRT ยอมาจาก Cognitive Research Trust เปนหนวยงานที่ต้ัง
ข้ึนมาเพื่อคนควาวิจัยเก่ียวกับ “การรับรู” และ “การตอบสนอง” ของสมองมนุษย) เพราะ Dr. Edward de 
Bono เปน “นายแพทย” ผูเชี่ยวชาญดานกลไกการทํางานของสมองที่เก่ียวกับ “การรับรู” และ “การคิด” 
โดยเขียนหนังสือเลมแรกออกมาในชื่อวา The Mechanism of Mind ซ่ึงเปนหนังสือท่ีสงผลใหเขาเปนท่ี
ยอมรับจากในแวดวงของนักวิชาการดวยกัน กอนท่ีจะโดงดังจากการขยายผลทางความคิดออกมาเปน 
Lateral Thinking กับ Six Thinking Hats ในอีกหลายปตอมา ซ่ึงตองถือวาเปนเพียง “ภาคสรุป” 
ของ CoRT Thinking Course เทานั้น ... Dr. Edward de Bono ถึงกับประกาศออกมาวา 
“ความคิดสรางสรรคคือสิ่งท่ีสามารถเรียนรูและฝกฝนใหเกิดข้ึนไดกับทุกๆ คน” และถือวา “การมีสมองเปน
เรื่องทางธรรมชาติ แตการใชสมองเปนเรื่องของการฝกฝนปฏิบัติอยางตอเนื่อง” 

ยังมีสถาบันอื่นๆ อีกมากท่ีกําลังสรางหลักสูตรการฝกอบรมข้ึนมา ตามแนวความคิดจากผลลัพธของการ
คนควาวิจัยเก่ียวกับสมองมนุษย เพราะเชื่อม่ันวา “มนุษยทุกคนสามารถที่จะเรียนรูและฝกฝนได” และ
หากสมองไมไดถูกใชงานอยางเหมาะสม มันก็จะเสื่อมสลายและตายไปในที่สุด ...  
 

“ธรรมชาติของจตินัน้เหมือนดั่งน้ํา ยอมไหลจากทีสู่งลงสูท่ีต่ําเสมอ” 

“การคิดในเชงิลบเปน (โชครายของ) กระบวนการทางสญัชาติญาณ 
แตการคดิในเชิงบวกเปนสิง่ท่ีสามารถเรียนรูไดจากการฝกฝนดวย
ตนเอง ซึ่งตองพากเพียรศกึษาและปฏิบตัิอยางสม่ําเสมอทกุๆ วัน” 
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แลวนั่นก็คือเหตุผลท่ีผมตัดสินใจเขียนเอกสารที่เก่ียวกับ “การขาย” ออกมาใหกับทุกคน เพราะความสําคัญ
ไมใชอยูท่ีพวกเราทุกคน “รูอยูแลว” แตอยูท่ีการฝกฝนและปฏิบัติสิ่งท่ีรูแลวนั้นอยางตอเนื่องและจริงจังขนาด
ไหนมากกวา ยอดนักขายที่แทจริงจะตองสราง Synapses แบบนักขายใหเปนโครงสราง “ก่ึงถาวร” 
ในระบบประสาทของตัวเองมใหได !! ... และที่สําคัญท่ีสุด ...  
 

เรื่องอยางน้ีถึงจุดสุดยอดแทนกันไมไดซะดวย (วะ) !! 

 
พวกเรานาจะเคยเห็นคนหลายๆ คนท่ีใชเวลากวาครึ่งคอนชีวิตไปกับการทํางาน และไตเตาจนมีตําแหนง
หนาท่ีใหญโตถึงระดับผูนําสังคมหรือผูนําประเทศ แตบั้นปลายของชีวิตนั้นกลับเงอะๆ งะๆ ไมคอยจะเฉียบ
คมทางความคิดเหมือนเมื่อครั้งท่ียังตองตอสูโลดโผนอยางฉกาจฉกรรจ ... ในขณะเดียวกับท่ีพวกเราก็เคย
เห็นทานผูเฒาอีกหลายคนที่แมจะมีอายุรวมรอยป แตก็ยังกระฉับกระเฉงและมีไหวพริบปฏิภาณไมไดออน
ดอยไปตามสังขารของรางกายภายนอกเลย ... นั่นคือผลลัพธจากรูปแบบการทํางานของสมองที่แตกตางกัน 
เม่ือไหรท่ีคนเราหยุดคิด หรือหยุดท่ีจะเรียนรูและฝกฝนปฏิบัติอยางเหมาะสม Neurons ท่ีเคยทําหนาท่ี
เหลานั้นก็จะไมมีการรับ-สงสัญญาณกับ Neurons อื่นๆ จนเสื่อมสลายไปในที่สุด ... มันคือเหตุผล
เดียวกับที่อัจฉริยะบุคคลอยาง “จางซานฟง” คิดคนหลักวิชามวย “ไทเกก” ข้ึนมาเมื่อ
หลายรอยปกอน เพ่ือใหคนที่อยูในระดับอายุสูงวัยใชในการออกกําลังกายพรอมๆ กับการ
ฝกจิตสมาธิดวย “การจํา” กระบวนทาตางๆ อยางตอเนื่องและเปนระบบระเบียบ อันจะ
สงผลใหสามารถรักษาสภาพของการรับ-สงสัญญาณที่เรียกวา Synapse ระหวาง 
Neurons ตางๆ นี้ใหคงอยูไดไปจนตลอดชวงของอายุขัย ซึ่งจะมีผลใหสามารถ
บํารุงรักษาเซลลสมองสวนใหญเอาไวไดดวย ...  

ความชํารุดทรุดโทรมของสภาพรางกายเกือบท้ังหมด มีสาเหตุเริ่มตนจากการเสื่อมสลายของ Neurons ท่ี
ควบคุมระบบประสาทของรางกายในสวนนั้นๆ เสมอ การออกกําลังกายถือเปนกิจวัตรหนึ่งท่ีเราปฏิบัติเพื่อ
รักษาสภาพของการรับ-สงสัญญาณในระบบประสาทที่ควบคุมการทํางานของอวัยวะตางๆ ทางกายภาพ ...
แตหากพวกเราไมมีการ “ออกกําลังทางสมอง” แลว ไหวพริบปฏิภาณท่ีเคยมีในสมัยท่ียังปฏิบัติหนาท่ีการ
งานตางๆ อยู ก็จะคอยๆ เสื่อมถอยไปเองตามธรรมชาติของมัน ... 
 

และนี่คือ “คําขู” ไมใชแค “คําเตือน” ... 
 
หากพวกเราไมหม่ันศึกษาหาความรูหรือฝกฝนปฏิบัติอยางตอเนื่อง เพราะหลงเชื่อวาตัวเอง “แกเกินเรียน”  
หรือมุงแตจะ “งมงายกับความฉลาดในอดีต” ของตัวเองแลว มันคือการฆาตัวตาย “ทางตรง” (ไมใชทางออม) 
เพราะเซลลสมองสวนท่ีควรจะถูกใชเพื่อการเรียนรูและเสริมสรางทักษะตางๆ นั้นจะคอยๆ เสื่อมสลายไปจาก
กระบวนการทํางานของสมอง ... ความหมายของมันก็คือ เมื่อไหรท่ีคนเราเชื่อวาตัวเอง 
“โง” หรือปกใจวาตัวเอง “ฉลาด” จนขาดสติท่ีจะฝกฝนและเรียนรู ... 
เมื่อนั้นคนเราก็จะ “เริ่มโง” จริงๆ และจะกลายเปน “โงตอเนื่อง” ไป
เรื่อยๆ จนถึงขั้น “โงอมตะ” ... แลวสุดทายก็จะตายไปอยางโงๆ แบบ “สิ้นคิด” เพราะเซลล
สมองสวนท่ีใชคิดไมไดหลงเหลืออยูอีกเลย !! 
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บุคคลประเภทที่แกแลว “หลงลืม”, “เลอะเลือน”, “เหลวไหล”, จนถึงข้ัน “จัญไร” นั้น ... เปนผลสืบเนื่องจาก 
“การเลือก” ท่ีจะเปนอยางนั้นกันเองท้ังนั้นแหละครับ ... เนี่ยะเรียกวา “กฎแหงกรรม” ... สวนไอประเภทที่ 
“ดักดาน” วาตายแลวจะไปเกิดใหมเปน “เทวดาบาเซ็กส” นะ เขาเรียกวา “กฎแหงกาม(าวจรภูมิ)” ซ่ึงเขา
เรียกภพภูมิประเภทนี้สั้นๆ วา “เปรต” นะ ... เคยไดยินม้ัย ?! 

เลามาซะเปนตุเปนตะเพราะผมอยากจะใหพวกเราไดรับรูขอมูลจริงๆ ของระบบการทํางานในระดับเซลล
สมองของพวกเรานั่นเอง และไมอยากเห็นพวกเราถูกคนอื่นหลอกหรือแมแตหลอกตัวเองเกี่ยวกับ
ความสามารถในการเรียนรูสิ่งใหมๆ หรือการพัฒนาทักษะความสามารถของตัวเองอยางตอเนื่อง ... ในโลก
ของสมองของพวกเรานั้นไมมีคําวา “แกเกินเรียน” ครับ เพราะเซลลสมองแตละเซลล จะตอง
ผลัดเปลี่ยนเวียนวายตายเกิดในแตละตําแหนงหนาท่ีของมันอยางตอเนื่อง ทุกๆ เซลลท่ีปฏิบัติงานอยูจึงมี
อายุ “เด็ก” กวาท่ีเราเชื่อเสมอ แต “ความเด็ก” หรือ “ความไรเดียงสา” ของแตละเซลลจะถูกชดเชยดวย
ธรรมชาติของ “เครือขาย” ท่ีพวกมันถูกสรางข้ึนมา ผนวกกับท่ีพวกเราพยายามจะยัดเยียดใหกับมันผาน
พฤติกรรมประจําจริตสันดานของแตละคน ... ถาเรายัดเยียดประสบการณแบบขี้ๆ ใหกับมัน มัน
ก็ไดแตบริโภคเรื่องข้ีๆ พวกนั้น แลวก็ขับถายเอาขี้ๆ เหลานั้นกลับออกมาเปนความคิด
แบบขี้ๆ ใหกับเราไปใชดําเนินชีวิตแบบขี้ๆ ของเรา มันจะเปนวัฏจักรข้ีๆ อยางนี้เรื่อยไป 
หากเราไมยอมที่จะรับรูและเปล่ียนแปลง ... เซลลสมองก็เปนเชนเดียวกับเซลลอื่นๆ ของรางกาย 
มันตองการอาหารดีๆ ไวหลอเลี้ยงชีวิตและการปฏิบัติงานของพวกมัน มันตองการสัญญาณใสๆ สะอาดๆ 
และเปนระบบระเบียบ เพื่อจะสามารถสื่อสารกันไดอยางชัดเจนและตอเนื่องอยางมีประสิทธิภาพ ... ก็ถามัน
ทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพเราก็จะมีชีวิตท่ีมีประสิทธิภาพไปกับมันดวย เพราะระบบสั่งการท้ังหมดในชีวิต
ของพวกเรามีจุดรวมศูนยอยูท่ี “ระบบการทํางานของเซลลสมอง” ท้ังสิ้น ... 
 
  

ย้ํา !! 
... ชีวิตไมใชข้ึนอยูกับการมีอยูของเซลลสมอง ... 

... แตข้ึนอยูกับ “ระบบการทํางาน” ของสมองเทาน้ัน ... ย้ํา !! 
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หลักขอที่ 1 
 
 

Think! 
 
 
 
 

... นี่คือหลกัขอแรกของการเปนคนเกง ... 

... ไมวาอาชพีท่ีเราอยากเกงนั้นจะเปนอะไรก็ตาม ... 

 
เปนคําสั้นๆ ท่ีผมถึงกับตองหยุดอานหนังสือของ J. Gitomer แลวไปแปลสรปุความจากหนังสือเรื่อง 

 A User’s Guide To The Brain เอามาแทรกปะหนาไวซะกอน จากนั้นก็กระโดดไป take course 
ของ Linux ท่ีถือวาเปนระบบปฏิบัติการ “สุดหิน” ซ่ึงตัวเองไมคุนเคยมากอนเลยในชีวิต ... 

 
 
 

ทันทีที่เราตดัสินใจจะพัฒนาความสามารถของตัวเอง 
สาระสําคญัไมใชอยูที่เราจะพัฒนาไดมากหรอืพัฒนาไดนอย 

แตสิ่งทีเ่ปนแกนสารทีแ่ทจริงกค็ือ ... “เราไมมีวันที่จะเหมือนเดมิ” ...  
... ตลอดกาล ... 
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คิด – การคิด – ความคิด 

“การคิด” ไมใชแคหาเรื่องอะไรมายัดเขาไปในกะโหลกกบาล และ 
“ความคิด” ก็ไมใชแคอะไรก็ได ที่พร่ังพรูออกมาอยางไรแกนสารสาระ 

 

แตสําหรับคนที่เปน “นักขาย” แลว อยางนอยก็นาจะพยายามคิดและหาคําตอบใหกับคําถามเหลานี้ ... 
- เราจะหาลูกคาใหมๆ ไดจากที่ไหน ? 
- ความสามารถใน “การนําเสนอ” ของเรา จะถูกพัฒนาใหดีข้ึนไดยังไงบาง ? 
- ลูกคาจะไดประโยชนจากการซื้อหรือใชสินคาของเราอยางไรบาง ? 
- เราไดทําอะไรที่เขาทาเขาทางกวาเดิมบางม้ัยในวันน้ี ? 
- อะไรบางที่เราไดเรียนรูจากชีวิตในวันน้ี ? 
- เราจะใหบริการที่ดีข้ึนกวาเดิมในแงมุมไหนไดบาง ? 
- ทัศนคติตอโลกของเราในวันน้ี ดีข้ึนกวาเม่ือวันวานแคไหนอยางไร ? 
- ลูกคาของเรายังใหความเชื่อถือกับเรามากนอยแคไหนในวันน้ี ? 
- เราจะลงทุนเวลาในชีวิตของเราอยางไรในวันน้ี ? 
- มีใครไดแนะนําใหเรารูจักกับคนอื่นๆ บางม้ัยในวันน้ี ? 
- แลววันน้ีเราไดแนะนําใครใหกับคนอื่นๆ ไปบางแลวรึเปลา ? 
- วันน้ี เรากําลังสรางตํานานใหกับประวัติของตัวเราเองหรือไม ? 

ลอง “คิด” แลวหาทางทําอะไรซักอยางกับคําถามแตละคําถามที่เห็นขางบนนี้สิ ...  
โลกทั้งโลกจะเปลี่ยนไปถาเราคิดถึงคําถามเหลานี้ และหาทางทําอะไรกับมันทุกๆ วัน !! 
 

มีอะไรบางละที่เรากําลังคิดถึงมันอยูตลอดเวลา? 
แลวเราจะเปลี่ยนความคิดน้ันใหมาสูการปฏิบัติไดยังไง? 

 
ผูคนสวนใหญอาจจะไมรูวาใชเวลายังไงกับ “การคิด” ... 
... ลองบันทึกความคิดหนึ่งๆ ขณะท่ีมันผุดข้ึนมาในหวงสํานึกของเราดูบางสิ ... แลวเราจะเห็นวาบอยครั้ง
ทีเดียวท่ีเราไดละเลยสาระสําคัญบางอยางในชีวิตของเราไปอยางไมรูตัว !! 
 

แบบฝกหัด : แบงเวลาออกมาซักวันละ 15 นาทีเพื่อท่ีจะคิดในเรื่องท่ีเราอยากจะคิด แลวพยายามหาคาํตอบ
และกําหนดเปนแนววิธีการปฏิบัติสําหรับความคิดนั้นๆ ออกมา ... มันคือวันละ 15 นาทีท่ีจะทําใหชีวิตของ
เราไมมีทางท่ีจะเหมือนเดิมอีกเลย ... ตลอดกาล !! 
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หลักขอที่ 2 : จงเชื่อในตัวเอง 

Self-belief 
นักขายที่มี “ความเชื่ออยางจริงใจ” ในสินคาหรือบริการท่ีตนเองกําลังนําเสนออยู จะไมมีปญหากับการ
นําเสนอใหลูกคาเกิดความเชื่อม่ันในสินคาหรือบริการนั้นๆ 

ก็ถากระทั่งตัวเองยังไมกลาท่ีจะเช่ือในสิ่งท่ีตัวเองพูด 
ยังจะมีใครหนาไหนในโลกอีกละวะที่จะยอมเชื่อเรา ?! 
กอนท่ีเราจะสามารถขายอะไรใหกับใครซักคน เราตองเชื่อม่ันในบริษัทของเรา ตองเชื่อม่ันในสินคาหรือ
บริการที่เรานําเสนอ และตองเชื่อม่ันในตัวของเราเอง ... มันเปนองคประกอบพื้นฐานกอนท่ีการขายใดๆ จะ
เกิดข้ึนในชีวิตจริงของการเปน “นักขาย” ... 

... เราตองเช่ือวาองคกรของเรานั้นเปนหนึ่งในสุดยอด 

... เราตองเช่ือวาสินคาหรือบริการที่เราจะนําเสนอนั้นเปนหนึ่งในสุดเย่ียม 

... เราตองเช่ือวาเรานี่แหละคือผูเผยวจนะแหงสัจจะ ท่ีพรอมจะบอกเลาความยอดเยี่ยมนี้ใหแกทุกผูคน 

ลองคิดทบทวนดูใหม 

อะไรท่ีละท่ีเรามีความเชื่อม่ันในตอนนี้? 
แลวจะทําใหความเชื่อม่ันนั้นเขมแข็งแกรงกลาข้ึนไดยังไง? 
เราเคยรูสึกบางม้ัยละวา “ความเชื่อ” ของเราน้ันมีสวนสัมพันธกับความสําเร็จในชีวิตของเราเสมอ? 

แลวก็อยาไปหลงเลอะเทอะระหวาง “ความเชื่อม่ันในตัวเอง” กับ “ความหลงตัวเอง” เขาละ เพราะมันเปน 2 
ลักษณะท่ีกํ้าก่ึงกันมาก โดยไมมีจุดแบงท่ีตายตัวซะดวย ... จงจําไววาอะไรที่เกินขีดข้ันท่ี “พอเหมาะ-พอดี”  
ไปแลว มักจะกลายสภาพเปนสิ่งท่ีไมสมประกอบดวยกันท้ังสิ้น ... (ยกตัวอยางเชนผูหญิง 3 นม หรือคน 2 รูตูด) ... 
“ความเชื่อม่ัน” ท่ีสูงข้ึนจะกลายสภาพเปน “ความศรัทธา” แตหากศรัทธาแกกลาจนเกินขีดพอดีของมัน ก็จะ
กลายเปน “ความดักดาน” ในท่ีสุด เพราะไมรับรูความจริงใดๆ บนพื้นฐานของการเปลี่ยนแปลงอีกแลว 

การเช่ือวาทุกสิ่งมีโอกาสท่ีจะเปนไปได กับ การเช่ือวาทุกสิ่งจะตองเปนไปอยางท่ีเราคาดหวัง 
มันเปนความเชื่อตางรูปแบบและตางความหมายกันมาก !!
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หลักขอที่ 3 : การคิดในเชิงบวก 

Positive Mental Attitude 
นาจะเปนคํายอดฮิตติดปากตลาดไปแลวครับสําหรับคําวา “คิดในเชิงบวก” หรือ Positive Thinking และดู
เหมือนวามันจะพยายามกลบเกลื่อนคําวา “มองโลกในแงดี” ใหหายสาบสูญไปจากความรับรูของอนุชนรุน
หลังๆ เพราะดูเหมือน Positive Thinking นั้นจะเนนท่ี “ความซ่ือสัตย” กับความเปนจริง ณ ขณะเวลา
หนึ่งๆ ในขณะท่ี Optimististic Thinking จะเกี่ยวของกับ “ความซื่อบื้อ” ตอเหตุการณณรอบๆ ตัว ☺ 

จะวาไปแลว การที่หลักขอท่ี 2 บอกใหนักขายตอง “เชื่อในตัวเอง” แลวตามมาติดๆ ดวยหลักขอท่ี 3 ท่ีกําชับ
ใหนักขายตอง “คิดในเชิงบวก” นั้น ผมถือวามีนัยสําคัญพอสมควร ... โดยสวนใหญแลว “คนหลงตัวเอง” กับ
คนท่ี “มองโลกในแงดี” จะมีบุคลิกลักษณะท่ีเหมือนกันอยูอยางหนึ่ง นั่นก็คือ “ดักดาน” โดยคนที่มองโลกใน
แงดีจะดักดานแบบ “ไมรับรู” โลกที่เปนจริง สวนคนหลงตัวเองจะดักดานแบบ “ไมยอมเรียนรู” ความเปนจริง
ของโลก ... สวน “การคิดในเชิงบวก” หรือ “ทัศนคติเชิงบวก” นั้นไมใชเร่ืองของ
การปกใจเชื่อ แตมันเปนทัศนคติที่ “เปดกวางทางความคิด” ใหพรอมที่จะรับรู
หรือเรียนรูความเปนจริงที่เปลี่ยนแปลงของโลกตลอดเวลา ถือเปนคุณลักษณะท่ีตอง 
ใชกํากับความเชื่อในตัวเองไมใหลวงล้ํากํ้าเกินขีดข้ันท่ี “พอเหมาะ-พอดี” จนกลายเปน “ความหลง” 
อยางท่ีบอกไปแลว 

ทฤษฎีเรื่อง “ความคิดเชิงบวก” นี้มีความเกี่ยวของกับการทํางานของ synapses ในสมองอยางใกลชิดเลย
ทีเดียว การที่เราเช่ือวาทุกๆ ปญหามีทางออก จะเปนตัวกระตุนในเซลลสมองของเราพยายาม
ติดตอสื่อสารกันเพื่อหาขอมูลและวิธีการในการแกปญหา ในขณะท่ีความเชื่อท่ีวาทุกทางออกจะมีแต
ปญหานั้น จะเปนตัวสกัดก้ันการสื่อสารระหวางเซลลสมอง เพราะโลกทั้งโลกดูเหมือนไดมาถึงขอสรุปท่ีไมมี
ทางเปลี่ยนแปลงแกไขใดๆ ไดอีกตอไปแลว ... synapses สําหรับเรื่องท่ีควรจะคิดก็เลยถูกตัดขาดทางการ
สื่อสาร แตกลับเอาเวลาไปเราอารมณ sex แทน เพื่อความกระชุมกระชวยของพวกมันเอง .. ฮา .. ฮา .. ฮา 
... เราตองอยาลืมวา หากสมองระดับ Neomammalian ไมทํางาน สมองสวนท่ีเรียกวา 
Paleomammalian หรือ Reptilian ก็จะตองทํางานแทน ซ่ึงเปนเครือขายเซลลสมองสวนท่ีมีระดับของ
วิวัฒนาการต่ํากวา ท้ังนี้เพื่อรักษาสมดุลของระดับพลังงานท่ีรางกายของเราสรางข้ึนมาจากการเผาผลาญ
สารอาหารที่กระเดือกลงไปทุกๆ วันนั่นเอง ... “ธรรมชาติของจิตคลายดั่งน้ําท่ีไหลจากที่สูงลงสูท่ีตํ่าเสมอ” 
นั้นเปนเรื่องท่ีสมเหตุสมผลดวยคําอธิบายในแงของความสมดุลทางพลังงานนี่เอง เพราะพลังงานไมอาจสูญ
สลายไปไหนนอกจากการปรับเปลี่ยนรูปแบบของมันไปเปนอยางอื่นเทานั้น ... เม่ือเปนมนุษยดีๆ ไมไดก็ตอง
กลายเปนสิ่งมีชีวิตชั้นท่ีตํ่ากวาลงไปเรื่อยๆ เพื่อไมใหสมองระเบิดเพราะดูดซับพลังงานจากสารอาหารเขามา
มากเกินไป !! 
กลไกของ synapses นี้เองท่ีจะกระตุนใหตอมตางๆ หลั่งสารเคมีบางอยางเขาไปปะปนในเสนเลือด  
คนที่มีทัศนคติในเชิงบวกจึงมักจะมีความกระตือรือรน และเปลงพลานุภาพแหงการ
แสวงหาใหฉายฉานไปสูทุกผูคนที่รายรอบ ในขณะท่ีคนท่ีมีทัศนคติในเชิงลบจะหอเห่ียวแหงเหือด
ต้ังแตแววตา กริยาอาการ ทวงทํานองการพูดจาและบุคลิกลักษณะท่ีชวนใหผูคนรอบขางหดหอยหงอยละเหี่ย 
จนถึงข้ันกะปลกกะเปลี้ยเพลียชีวิตไปเลย !! 



The Synaptic Saleforce 

60.13 

หนาท่ีของนักขายคือชี้ทางสวางใหแกลูกคา นําเสนอใหเขาเขาใจและเห็นภาพของโลกที่จะถูกรังสรรคใหนาอยู
นาอภิรมยดวยสินคาและบริการที่กําลังนําเสนอ ... หากพกพาเอาปญหาที่สุมไวเต็มหนาอกจนลนกบาล ... 
ไมเพียงแตอารมณท่ีอยากซ้ือจะเหือดหาย กระทั่งอารมณท่ีจะมีชีวิตยังวอดวายไปดวยแลว ... ยังจะไปหา
ยอดขายจากนรกขุมไหนมาไดอีก? 

โดยสภาพความเปนจริงแลว พลังงานสมองของมนุษยนั้นสามารถรับรูไดในรูปแบบของ “คลื่นวิทยุ” หากเรา
ปลอยใหคลื่นในเชิงลบของสมองแผกระจายสัญญาณออกไปมากๆ รูปแบบชีวิตดานลบของเราก็จะดึงดูดเอา
มนุษยเผาพันธุท่ี “คิดติดลบ” ใหเขามาพัวพันอยางไมรูจักจบจักสิ้น ซ่ึงเทากับไปสรางประสบการณดานลบ
ใหกับประสาทการรับรูของสมองตลอดเวลา ในท่ีสุดเซลลสมองก็จะสราง synapses เก่ียวกับดานมืดของ
โลกนี้อยางแนนหนาถาวร จนทําใหเรากลายเปน “คนมองโลกในแงราย” ในท่ีสุด ... แลวเราก็จะใชชีวิตท่ี
เหลือเพื่อพิสูจนความต่ําชาสามานยของ “ตัวเอง” เทานั้น ... เชนนี้เองท่ีวา “ทัศนคติในเชิงลบ” นั้น
เปนกลไกโดยธรรมชาติ สวน “ทัศนคติในเชิงบวก” เปนเรื่องที่ตองฝกฝนและ
สรางเสริมจนเปนปกติวิสัย ไมใชเร่ืองของความถูกผิดทางพันธุกรรมแตอยางใด
ทั้งส้ิน !! 
 
 

“วันส้ินโลก” ไมไดเกิดขึ้นจากปญหาทีแ่สนสาหสั 
แต “วันสิ้นโลก” คือวันที่มนุษยชาติเชื่ออยางดกัดานวา 

“หมดสิ้นหนทางแลว” 
ตางหาก !! 

 
 
แบบฝกหัด : การสราง “ทัศนคติเชิงบวก” เปนเรื่องท่ีตองฝกฝนและปฏิบัติ ใหหาหนังสือดีๆ ท่ีมีคําพูด
เหมาะๆ แกการสรางขวัญและกําลังใจใหกับตัวเอง หนังสือประเภทที่มีบทความหรือขอความสั้นๆ ท่ีปลุกเรา
ความคิดใหมุงม่ันไปสูความสําเร็จในชีวิตและอาชีพการงาน ... แลวอานมันทุกๆ วันตอนเชาๆ กอนท่ีจะเริ่ม
ทํางานประจําวัน ... การมองโลกทั้งโลกวาเต็มไปดวยความหวังยอมดีกวาเปดฉากชีวิตสวนท่ีเหลือของเราดวย 
ความคิดข้ีๆ ทุกๆ วัน !! 
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หลักขอที่ 4 : การฝกฝน 
Basic Training 

“การฝกฝน” ไมใชคําท่ีผมแปลตรงๆ ตัวมาจากชื่อบทของหนังสือ แตเปนการสรุปเอาจากใจความละเอียดของ
เนื้อหาท่ีบอกเลาเอาไวเทานั้น 

ตามเรื่องราวท่ีเขียนเลาไวในหนังสือ The Patterson Principles of Selling นั้น บทท่ี 4 เปนเรื่องของ 
Boot Camp ท่ีริเริ่มข้ึนมาโดย John H. Patterson ผูกอต้ัง NCR (National Cash Register Inc.) 
ซ่ึงมีความเชื่อวาการเปนพนักงานขายที่ดี ไมใชแคมีความตั้งใจท่ีเด็ดเด่ียว มีจิตใจที่
มุงมั่นเทาน้ัน แตจะตองมีพลานามัยท่ีแข็งแรงสมบูรณในทางรางกายประกอบดวย
เสมอ ความเกี่ยวเนื่องสัมพันธกันของ “กาย-จิต” ตามคติความเชื่อแบบนี้ไมใชเรื่องท่ี J. Patterson เปน
คนคิดคนข้ึนมา แตเปนเรื่องราวของประวัติศาสตรทางปรัชญาที่แยกเปน “จิตนิยม” กับ “วัตถุนิยม” มานาน
แสนนานแลว และมีแตเพียงการผสมผสานทั้ง 2 แนวคิดนี้เขาดวยกันเทานั้นจึงจะเกิดพลานุภาพท่ีสมบูรณ 
เชนเดียวกับ “หยิน-หยาง” ท่ีตางก็ไมสมประกอบดวยตัวมันเอง แตการรวมเปนหนึ่งเดียวใน “ไทเกก” เทานั้น
จึงจะเรียกมันวา “เตา” หรือ “มรรค” ซ่ึงเปนหนทางสูความเจริญงอกงามในทุกๆ ทาง 

Boot Camp คือ “คายฝกอบรม” สําหรับผูสมัครงานในตําแหนงพนักงานขายของ NCR เม่ือประมาณกวา 
100 ปกอน โดย J. Patterson ถือวาเปนสวนหนึ่งของนโยบายการจางงานของเขา ท่ีไมใชตองการสรรหา
เพียง “พนักงานขาย” ท่ีเกงกาจ แต NCR ตองการคัดสรรบุคลากรที่จะสามารถฝกฝนใหเปน “นักขาย” ชั้น
ยอดไดเทานั้น ผูสมัครงานในตําแหนงพนักงานขาย จะตองผานการเขาคาย Boot Camp ท่ีมีการฝกอยาง
หนักเชนเดียวกับการฝกกองทหารทั่วไป และมีเพียงผูท่ีผานการฝกฝนทางรางกายจาก Boot Camp เทานัน้
ท่ีจะมีสิทธิ์ไดรับการบรรจุใหเปน “พนักงานขาย” ของ NCR 

Basic Training ท่ีหมายถึงการฝกฝนข้ันพื้นฐานน้ัน จะตองครอบคลุมตั้งแตการฝกฝนทางดาน
รางกาย การฝกฝนทางดานความคิด และการฝกฝนทางดานจิตใจ ควบรวมกันไปทั้งหมด ความเอาจริง
เอาจังกับการฝกฝนข้ันพื้นฐานนี้อยางหนักเปนสิ่งท่ีหลีกเลี่ยงไมไดสําหรับนักกีฬาทุกประเภท 
โดยเฉพาะอยางย่ิงกีฬาประเภทที่เรียกกันวา “การขาย” 

... การออกกําลังกายอยางสมํ่าเสมอเปนสิ่งท่ีพนักงานขายหลายคนมองขามความสําคัญของมันไป ท้ังๆ ท่ี
ความเปนจริงของระบบในรางกายก็คือ ขณะท่ีรางกายไดรับการฝกซอมและฝกฝนในดานสมรรถนะตางๆ นั้น 
หัวใจจะสูบฉีดเลือดใหมีการไหลเวียนไปตามสวนตางๆ ของรางกายมากขึ้น ซ่ึงก็รวมถึงสมองของเราดวย และ
จะทําใหตลอดทั้งรางของเราไดรับการหลอเลี้ยงดวยเลือดท่ีสดใหมกวาเดิม และสงผลใหระบบประสาทตางๆ 
มีความตื่นตัวกับหนาท่ีปฏิบัติของแตละสวนมากข้ึนไปดวย ... 

คนที่มีสุขภาพสมบูรณแข็งแรง จะมีความกระฉับกระเฉง มีความตื่นตัวและความ
กระตือรือรน เมื่อผนวกเขากับความคิดและจิตใจที่มุงมั่นเด็ดเด่ียว ก็จะทําใหบุคคล
น้ันๆ มีความพรอมท่ีจะขายหรือใหบริการแกทุกผูคนที่รายรอบ ... ลูกคาทุกคนจะ
สามารถสื่อไดถึงพลังจากบุคคลประเภทนี้มากกวาบุคคลประเภทบักโกรกข้ีโรค และ
หมักหมมไปดวยทุกๆ ปญหาของสากลจักรวาล 
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“นักขาย” จึงตองสมบูรณพูนพรอมไปดวยสุขภาพพลานามัย 
ตลอดจนความคิดและจิตใจท่ีเขมแขง็อยางเต็มที่เทานัน้ 

เอาละ ... ลองคิดทบทวนดูเวลาในชวีิตประจาํวันของเราเองอีกครั้ง ... 

เราใชพลังงานเทาไหรเพือ่ฝกฝนตนเองใหแข็งแกรงทางรางกาย? 
เราใชพลังงานเทาไหรกับการฝกฝนใหตนเองเปน “นักขาย” ท่ีเกงกาจกวาเดิม? 

ซึ่งคําตอบสวนใหญก็คือ “ยังไมมากพอ” !! 

 

ไมมีใครในโลกที่เกิดมาเพ่ือจะเปนอะไรโดยเฉพาะ 
มีแตคนที่ฝกฝนอยางหนักเพ่ือที่จะเปนอะไรซักอยางที่ตัวเองตองการจะเปน 

... เทานั้น ... 
 
 
 
 

แบบฝกหัด : แบงเวลาออกมาซักวันละ 30 นาทีเพื่อบริหารรางกายของตัวเอง ฝกฝนความแข็งแกรง ความ
กระชุมกระชวย และความกระฉับกระเฉงของตัวเองอยางสมํ่าเสมอ คิดซะวานี่คือรางวัลท่ีชีวิตนี้ของเราควร
จะตองไดรับ และไมมีสิ่งใดในโลกที่จะมีสิทธิ์มาย้ือแยงเอาไปจากเราได !! มันคือ 30 นาทีสําหรับบุคคลที่
สําคัญตออาชีพการงานของเรามากที่สุด ... ตัวเองไง!! ... รึไมจริง?! 



The Synaptic Saleforce 

60.16 

หลักขอที่ 5 : ฮู แอนด เฮ็ด 

Survival is a Combination 
of Knowing and Doing 

 
โดยสวนใหญแลว พวกเราทุกคนรูตัวดีวาอะไรคือสิ่งท่ีควรจะตองทํา แตปญหาใหญก็คือเรา 

“ไมยอมทํา” 

ตนทุนในการผลิตสวนใหญจะถูกใชใหหมดไปกับ “ความข้ีเกียจ” เชนเดียวกับท่ีคนเกงๆ อีกหลายคนในโลก
ตองจาย “ความสําเร็จในอนาคต” ของตัวเองไปใหกับ “ความเหลวไหลในปจจุบัน” ... ดังนั้น การอยูรอดอยาง
ประสบความสําเร็จในชีวิตไดนั้น จึงเปนเรื่องของการผสมผสานระหวาง “การรู” และ “การกระทํา” เสมอ 

“คนขายของ” มักจะรูแควายอดขายที่มากข้ึนจะหมายถึงรายไดท่ีมากข้ึนดวย ... แตผูท่ีจะประสบความสําเร็จ
ในชีวิตไดนั้นตองรูเหตุผลของตัวเองดวยวา จะหาเงินใหมากข้ึนไป “ทําไม” !! ... เราไมไดหาเงินเพียงเพื่อจะ
แคเปน “คนมีเงิน” ... แตเราตองหาเงินเพื่อ “เปาหมาย” อะไรบางอยางในชีวิตเสมอ !! 

ท่ีตองรูก็คือ “เปาหมาย” 
ท่ีตองทําก็คือ “ไปใหถึงเปาหมาย” 

เสนทางเดินเพื่อจะบรรลุเปาหมายนั้นอาจจะคดเคี้ยววกวน และนําพาใหพวกเราตองศึกษาเรียนรูเรื่องราว
อื่นๆ อีกมากมายมหาศาล แตหากเราไมกําหนดกรอบหรือทิศทางเอาไวใหกับชีวิต ถึงโชคดีท่ีไมกลายเปนคน 
“เหลวแหลก” แตก็จะกลายเปนคน “สุรุยสุราย” กับเวลาของชีวิตไปอยางไรแกนสาร เพราะลืมคิดไปวา ... 

... “เวลา” คือตนทุนของชีวิตที่ทุกคนไดรับมาจากธรรมชาติเทาๆ กันวันละ 24 ชัว่โมง ... 
เรากรอกกะโหลกตัวเองดวยรายการทีวีท่ีซํ้าซากและไรสาระ หรือวาเรา “ลงทุนเวลา” ไปกับการศึกษา
หาความรูเพื่อพัฒนาตัวเองใหเกงและแกรงกวาเดิม? ... เราทําอะไรลงไปบางเม่ือวานนี้ หรือเม่ือสัปดาหกอน 
หรือเม่ือเดือนท่ีแลว อันถือเปนการเพิ่มพูนความรูของเราใหงอกเงยกวางขวางหรือลึกซ้ึงกวาเดิม? 

? เราอานหนังสือเก่ียวกับการขายไปแลวก่ีเลมในปนี้ 
? เราอานหนังสือท่ีเสริมสรางทัศนคติในเชิงบวกไปแลวมากนอยเทาไหรเม่ือปกลาย 
? เราอานหนังสือท่ีเก่ียวกับความคิดสรางสรรคไปแลวก่ีเลมในปปจจุบัน 
? เราเสียเวลาไปกี่ชั่วโมงเพื่อนั่งๆ นอนๆ ดูทีวีท่ีไรสาระไปตลอดสัปดาหท่ีผานมา 
? มีใครจายคาจางใหกับเราสําหรับการนั่งเฝาอยูหนาทีวีอยางนั้น ... แลวยังจะนั่งดูไปทําไม? 
? เรามีปญญาที่จะแปลงเวลาที่สูญเสียไปกับการเฝาทีวี ใหมาเปนการลงทุนเวลากับการอานหนังสือม่ังไดม้ัย 
? อะไรคือคุณคาท่ีแทจริงของการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอยางนั้น 
? แลวถาไมยอมเปลี่ยน รูม้ัยวาอะไรคือสิ่งท่ีเราใชจายไปจริงๆ ของชีวิต 
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คําตอบของคําถามสุดทายก็คือ ... 

เราก็แคใชจายอนาคตในชีวิตของเราไป พรอมๆ กับแถมอนาคตของคนในครอบครัวตัวเองไปดวยอีกไมก่ีชีวิต 
เทานั้นเอง ... เทียบกับประชากรโลกทั้งหมดแลว ... ก็ไมไดเยอะแยะอะไรเลย ถูกม้ัย !!? 

ถูกมั้ย ?!! ... ถูกตอง !! ... 
ก็ถาโลกของเราจะตองสูญเสียคนสิ้นคิดไปอีกไมก่ีคน มันควรจะเปนเรื่องท่ีนายินดีไมนอย ... จริงมั้ย !!? 

 
 

แบบฝกหัด : ใชเวลาถามตัวเองสิวา “อะไรคือเปาหมายของชีวิต?” แตอยาหยุดคิดแคคําตอบแรกที่ได  
ใหถามวา “ทําไม?” กับคําตอบนั้นๆ ... แลวจงถาม “ทําไม?” กับทุกๆ คําตอบที่ไดจากแตละชวงชั้นของ 
“ทําไม?” ตอไปอีก 4-5 “ทําไม?” ... นี่คือการเจาะลึกลงไปในใจของเราเพื่อหาเปาหมายที่แทจริงของชีวิต 

แบบฝกหัด : หาคําตอบออกมาใหไดวา “อะไรคืออุปสรรค” ท่ีกีดขวางเสนทางไปสูจุดมุงหมายของชีวิตเรา 
อะไรที่ทําใหเราไมสามารถทําอยางท่ีเราอยากทํา ... อะไรที่ทําใหเราไมสามารถเปนอยางท่ีเราอยากเปน ... 
ทําไม? ... ทําไม? ... ทําไม? ... 

แบบฝกหัด : ลองจําลองเหตุการณวาถาเราตองสูญเสียลูกคาท่ีสําคัญท่ีสุดไปสัก 2 ราย อะไรคือสิ่งท่ีเรา
จะตองทํา อะไรคือสิ่งท่ีเราจะตองเปลี่ยนแปลง ... แลวอะไรคือสิ่งท่ีเราจะตองทําเพื่อปองกันเหตุการณท่ีวานั้น
ไมใหมันเกิดข้ึนจริงๆ ... ทําไม? ... ทําไม? ... ทําไม? ... 
 
 
เทคนิคท่ีใชในการทําแบบฝกหัดนี้เขาเรียกวา 5Whyings กับ Whatiffing ครับ เปนเรื่องราวที่ผมเลาไว
ในเอกสารกอนหนานี้เรื่อง Wordspire! 
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หลักขอที่ 6 : การเรียนรู 
… Studying … 

the First Discipline of Knowledge 

จริงๆ แลวมันควรจะแปลวา “การศึกษา” แตเพราะพวกเราหลายคนมักจะเชื่อวา “การศึกษา” เปนเรื่องของ 
“นักเรียน” ในสถานที่แคบๆ ท่ีลอมรั้วเหมือนแดนลหุโทษเทานั้น ... ท้ังๆ ท่ี “การศึกษา” ท่ีแทจริงจะเกิดข้ึน
ไดเฉพาะในโลกที่กวางใหญอยางไรขอบเขตจํากัดทางปญญาเทานั้น 

“ความสําเร็จ” ไมใชของที่มีซ้ือ-ขายแบบกึ่งสําเร็จรูป เอามาชงน้ําแลวก็จะได
ความสําเร็จเปนกอนๆ มันเปนเรื่องของการศึกษา การเรียนรู และการฝกฝน “อยางตั้งใจ” 
เทานั้น และไมใชใชเวลากันแคประเดี๋ยวประดาว (ประเภทที่ใชเวลาสั้นๆ น้ันมันสําเร็จอยางอ่ืนในทางโลกียตางหาก) ...  
นักกีฬาเกงๆ ไมใชเปนอยางนั้นมาแตกําเนิด แลวก็ไมใชเอาแตนั่งฟงแคภาคทฤษฎี ... การฝกฝนและฝกซอม
อยางหนักและมีระเบียบแบบแผนที่ชัดเจนเทานั้นจึงจะสรางใหคนๆ หนึ่งกลายเปนนักกีฬาชั้นยอดได ... หรือ 
“นักขาย” ท่ีดีไมตองฝกซอมฝกฝน ... นั่งข้ีไปดูรูปโปไปแลวก็จะสําเร็จเปนเซียนไดรึไง ?!! 

ถางั้น ... แลวเราจะไปเรยีนรูเอาจากที่ไหน? 
... ก็คงไมใชในโรงกะหรี่หรือโรงเหลาม้ัง !! ... แดกดันหนักไปหนอย .. แฮะ .. แฮะ ... 

มันข้ึนอยูกับวาเราอยากจะเรียนอะไรหรืออยากจะรูอะไร ท่ีไหนหรือเม่ือไหรไมใชปญหา เพราะแหลงท่ีเราจะ
ไดความรูก็ตองหาเอาจากคนที่รูเทานั้น (... แปลวาหมาไมเก่ียว !!) ... ปญหาก็คือถึงเราจะรูจักคนท่ีรูในเรื่อง
ท่ีเราอยากจะรู แตไอหมอนั่นมันก็ไมรูจักเราอยูดี ... ดังนั้นมันจึงไมยอมคุยกับเรา !! ... 

แตวามันเขียนเปนหนังสือขายวะ !! 
คนที่อยากจะร่ํารวย ตองเริ่มจากสรางความมั่งคั่งทางปญญา 

“หนังสือ” คือแหลงเดียวท่ีเรามีโอกาสแคะความรูของคนท้ังโลกมาศึกษาและเรียนรู คนอยาง Bill Gates จะ
ยอมมานั่งฟงเราถามเปนภาษาอังกฤษสําเนียงเขมรม้ัยละ? หรือคนอยาง Albert Eistein จะยอมลุกจาก
หลุมศพมาเลาชีวประวัติของเขาใหเราฟง แลวคนอยาง Bill Clinton เอาเวลาไปรับนัดของ Luwinsky ก็ไม
วางมาคุยกับเราอยูแลว ... แตพวกเขาก็บอกเลาเรื่องราวในชีวิตกอนท่ีจะเขาจะประสบความสําเร็จไวใน
หนังสือแลวไมใชเหรอ ... ถึงไมเขียนเองก็มีคนไปคุยไปแคะมาใหเราอานอยูดี ... จริงม้ัย? ... 

แลวเราจะไปเรียนรูเอาจากที่ไหน? 
ก็จาก “สันดาน” ท่ีตองเสี้ยมสอนใหตัวเองขยันอานหนังสือไง !! 

ไมใชเพราะตัวผมเองชอบอานก็เลยคะยั้นคะยอใหทุกคนตองชอบอานไปดวย แตมันเปนเรื่องของเหตุและ
ผลตางหาก ใครท่ีไหนมันจะวางมานั่งเลาชีวิตการทํางานของเขาใหเราฟงโดยที่ไมรูจักกับเรามากอน ถึงรูจัก
กันก็ไมแนวาจะมีเวลาวางพรอมๆ กันอยูดี เพราะในชีวิตการทํางานจริงๆ นั้น คนทุกคนมีภาระหนาท่ีประจํา
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ท่ีจะตองทําใหสําเร็จ ... และทุกคนก็ตองใชเวลาวางไปกับการเรียนรูเรื่องราวใหมๆ ท่ีเก่ียวกับหนาท่ีการงาน
นั้นๆ ของเขาเองอยูแลว การศึกษาเรียนรูจึงเปนเรื่องท่ีเกิดข้ึนตลอดชีวิตอยางหลีกเลี่ยงไมได ... 

... แตวา ... 
เวลานะไมใชปญหาใหญของการศึกษาและการเรียนรู 

ก็ในเมื่อหลายๆ คนยังมีเวลากินเหลา ... เมากะหรี่ ... จองทีวี ... หลีผูหญิง ... หรือแตงหนาทาปากใหกับ
ซากศพในอนาคต ... ผมก็ไมเห็นเหตุผลท่ีแตละคนจะ “ขนแคนเวลา” ขนาดที่จะหาเจียดมาพัฒนา “พอพันธุ” 
หรือ “แมพันธุ” ในอนาคตของวงศตระกูลตัวเองไมได ... ซ่ึงนั่นก็คือตัวของเราเองทั้งนั้น !! 

เอางี้นะ ... 
หนังสือหนังหาสมัยนี้มันก็มีราคาแพงไมใชเลนอยู ข้ีหมูข้ีหมาก็เลมละ 200-300 บาท กะประมาณเอาวา
พอๆ กับไปเปนงอยในอางอาบน้ําหวยๆ ไดสักชั่วโมงเห็นจะได (ตรงน้ีขอมูลไมชัดเจนเพราะผมไมรูราคาตลาดน้ํากาม) 
หรือไมก็ประมาณ VCD ประเภทกระชากอารมณห่ืนไดซัก 3-4 เรื่อง ... คิดซะวาการซื้อหนังสือเปน 
“การลงทุน” ชนิดหน่ึงใหกับชีวิตก็แลวกัน อยางนอยเราก็จะได “เสพ” มันนานกวาไอ 2 ประเภทที่
ผมยกตัวอยางมาเปรียบเทียบราคาไวอยูดี ... คิดคราวๆ วาเดือนละ 1 เลมเปนยังไง? 

ในหนังสือดีๆ หนึ่งเลม อาจจะบอกเลาเรื่องราวหรือเทคนิควิธีแปลกๆ ใหมๆ ท่ีนาจะเปนประโยชนกับอาชีพ
การงานที่เราตองใชดํารงชีวิตอยูหลายตอหลายอยาง ... เด็ดเอามาวันละอยางเพื่อทดลองปฏิบัติจริงแลว
ศึกษาผลลัพธท่ีเกิดข้ึน ... ไมตองหักโหมครับ เอาแคสัปดาหละ 5 เทคนิคก็พอ เก็บเสาร-อาทิตยไวละเลย
ชีวิตเหมือนเดิมก็ยังไหว ... แลวลองคํานวณแบบเด็กๆ นะ ... ในรอบ 1 ปจากนี้ไป เราจะมี
เทคนิคที่ทดลองปฏิบัติจริงแลวประมาณ 260 อยาง !!!!!!! ... เปนตัวเลขท่ีนาตกใจ
มากใชม้ัย? ... เพราะเราไมเคยนึกถึงมันมากอนเลยในชีวิต !! ... แลวจากนี้ไปอีก 5 ป เราก็จะมีเรื่องราวและ
เทคนิควิธีการขายกวา 1,000 อยางท่ีทดสอบจริงแลว ซ่ึงเก็บสะสมประสบการณไวถายทอดเพื่ออบรม 
สั่งสอนนักขายรุนนองๆ ตอไปอยางสมศักด์ิศรี “นักขายรุนใหญ” ... โฮะ .. เขาไส !! 

แลวเราจะเริ่มจากไหนดีละ? ... หนังสือรึก็ออกจะมากมายมหาศาล ซํ้าความนาสนใจของเรายัง
โดนกระชากไปหาโหนกๆ นูนๆ ตามแผงที่ไมเก่ียวกับงานการของเราอีกตางหาก ... 

แบบทดสอบเบื้องตน : 
- เราเคยใชเวลาซักวันละ 15 นาทีเพื่ออานหรือฟงขาวสารเกี่ยวกับการขายบางรึเปลา? 
- เราเคยรูเก่ียวกับการทํางานของคนอื่นๆ ใน office ท่ีมีผลกระทบตอผลลัพธทางการขายบางม้ัย? 
- เราเคยอานนิตยสารดานธุรกิจการคาท่ีเก่ียวของกับบริษัทของเรามั้ย? หรือขาวสารดาน

อุตสาหกรรมหรือธุรกิจท่ีเก่ียวกับลูกคาหลัก 5 อันดับแรกของเราบางรึเปลา? 
- เราไปเยี่ยมชมงานแสดงสินคาประจําปของกลุมธุรกิจท่ีเก่ียวกับงานการของเราบางม้ัย? 
- เราเคยมี “แผนผังการพัฒนาตัวเอง” บางรึเปลา? ถามี เรากําลังถูกพัฒนาไปในทิศทางไหน? 

เรานาจะเริ่มจากการหาคําตอบขางบนนี่กอนดีม้ัย? อยาลืมถาม “ทําไม?” บอยๆ ดวยละ เพื่อหาคําตอบที่
แทจริงออกมาใหได ... นั่นแหละคือการเริ่มตนหาความรูจากชีวิตของเราเองละ !! 



The Synaptic Saleforce 

60.20 

หลักขอที่ 7 : ศึกษาตํารา 
Your Library Is the 

Artesian Well of Knowledge 

หลักขอท่ี 6 ท่ีเกี่ยวกับการเรียนรูน้ัน เปนเรื่องของการติดตามขาวสารขอมูลใน
ปจจุบันเปนหลัก ศึกษาเหตุการณตลอดจนแนวโนมตางๆ และวางแผนการปฏิบัติงานของตนให
สอดคลองกับความเปนจริงในขณะเวลาหนึ่งๆ จุดท่ีเนนจริงๆ จึงอยูท่ีหนังสือพิมพหรือนิตยสาร รวมไปถึงงาน
แสดงสินคาประจําแตละป ไมใชเรื่องของตําราวิชาการ ... อยางไรก็ตาม ... หลักขอท่ี 7 จะเนนท่ีการศึกษา
เพิ่มเติมจากตําราวิชาการอื่นๆ เพราะการเรียนรูจากเหตุการณปจจุบันเปนเรื่องของ HOW หรือ 
“เทคนิควิธีการ” ในขณะที่การศึกษาตําราเปนเรื่องของ WHY หรือ “หลักการและเหตุผล” 

หนังสือคือแหลงรวมสรรพความรูและ “ตัวเราเอง” !! หนังสือท่ีเรานิยมชมชอบคือหนังสือท่ีสะทอนความคิด
และจิตวิญญาณดานลึกของเราออกมา มันคือเงาสะทอนของกระบวนการคิดและกระบวนการสื่อสารขอมูลใน
ระดับของ synapse ภายในกลไกของสมองของเราดวย ... ซ่ึงเราตองไมลืมวา “กลไก” นั้นสามารถ
ปรับเปลี่ยนรูปแบบไดจากการพยายามฝกฝนและปฏิบัติอยางตอเนื่องและเอาจริงเอาจังกับมัน 

แมวาหลายๆ คนอาจจะใหความสําคัญกับ “การเรียนรูจากประสบการณตรง” หรือภาคปฏิบัติมากกวา และ
ไมคอยใสใจกับ “การศึกษาจากประสบการณทางออม” หรือภาคทฤษฎีจากตําราก็ตาม ... แตลําพังเพียง
การฝกฝนจากภาคปฏิบัติโดยตรง จะไมสามารถสงเสริมใหเรากาวข้ึนสูจุดที่สูงสุดของความรูใน
ชีวิตได การศึกษาเพิ่มเติมจากตําราตางหากที่จะชวยหนุนนําใหเราขึ้นสูจุดสุดยอด (..อู..ย..ส..) ... 

เพราะชีวิตของคนเราทุกคนนั้นสั้นเกินกวาที่จะใชเวลาใหหมดไป
กับการลองผิดลองถูกดวยตัวของเราเอง !! 
แตคนท่ีไมชอบอานก็คือคนที่ไมชอบอานอยูดี เพราะมันเปนเรื่องของ “นิสัย” ... แตวา ... คนที่เปล่ียนนิสัย
ตัวเองไมได ยอมไมมีหวังที่จะเปลี่ยนแปลงอะไรไดอีกแลวในชีวิตน้ี ... กะอีแคคนๆ เดียวยังไมมี
ปญญาจัดการ หรือวามันจะมีความสามารถไปทําอะไรกับคนอื่นๆ ไดอีก !! 

ชะตาอยูที่ฟาลิขิต แตสันดานและจริตเราลิขิตของเราเอง !! 
การที่เราเปนเกิดเปนคน ถึงอยากจะมีเขายาวๆ เหมือนควาย ยอมไมอาจฝนชะตาฟา 
แตการสมัครใจที่จะดักดานไมยอมศึกษาและเรียนรู ฟาก็ไมอาจฝนลิขิตของเราเชนกัน 

นิสัยท่ีรักการอาน สามารถเพาะสรางไดจากการอานสิ่งท่ีเรารัก อานหนังสือโปก็ไดถาไมชอบอะไรอยางอื่น
เลยในชีวิต แตขอใหอานตัวหนังสือในนั้นจริงๆ อยามัวแตเอาสายตาไปจองแครูปภาพก็แลวกัน ... อยางนอย
มันจะสราง synapse ในสมองใหคุนเคยกับการสื่อสารขอมูลจากกระดาษที่เต็มไปดวยตัวอักษรไดบาง ... 
แลวความชิงชังกระดาษกับคราบน้ําหมึกจะคอยๆ เจือจางไปจากความคิดของเราเอง 
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แบบฝกหัด : ทํารายการหนังสือท่ีเราเคยอานหรือกําลังอาน ท่ีเก่ียวของกับการพัฒนาความสามารถในดาน
การขายของเราหรืออาชีพการงานตามเปาหมายของเรา จากนั้นใหทํารายการหนังสือท่ีเรานาจะตองไดอาน
เพื่อพัฒนาความสามารถในดานการขายของเรา หรืออาชีพการงานที่เราวาดหวังเอาไว ... นึกไมออกก็เดินไป
ดูตามรานหนังสือก็ได (เดินดูอยางเดียวไมซื้อก็ไมเสียตังคอยูแลว แอรก็ฟรีอีกตางหาก) ... แลวก็สรรหามาอานๆ ไวซะมั่ง !! 

แบบฝกหัด : เลือกหนังสือมาอานซัก 3 เลมทันที อานมันไปครั้งละบทๆ 

แบบฝกหัด : อานหนังสือหรือบทความที่เสริมสรางทัศนคติเชิงบวกวันละ 2 หนา อานทุกๆ วันนับจากนี้ไป
อีก 25 ป ... การมีทัศนคติเชิงบวกเปนเรื่องของการฝกฝนและตองเสริมสรางอยางสมํ่าเสมอ 
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หลักขอที่ 8 : การกําหนดแผนงาน 
Planning Prevents Wandering and 

Provides Direction 

ทีแรกก็วาจะแปลบทนี้วา “การวางแผน” แตคํานี้ในภาษาไทยมันมีกลิ่นอายกระเดียดไปทางมิดีมิราย 
ซะมากกวา ก็เลยแกชื่อบทเปน “การกําหนดแผนงาน” 

หลายคนมักจะหาเหตุผลมาสนับสนุน “ความสิ้นคิด” ของตัวเองวา โลกปจจุบันของ
เรามันเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วเกินกวาท่ีใครๆ จะสามารถคิดคํานวณแผนงานระยะ
ยาวๆ ไดอีกแลว มันเปนโลกที่ตองอาศัยปฏิภาณไหวพริบ และการแกปญหาเฉพาะ
หนา ไมใชมัวแตมาเสียเวลาคิดคํานวณอะไรๆ ไวลวงหนาเหมือนกับการบริหารแบบ 
“ยุคเกาๆ” !! ... นี่มันยุคไหนแลว?!! ... ทุกอยางตองรวดเร็วฉับไว ขืนมัวเอาแตคิดเอาแตคํานวณจาก
ขอมูลท่ีไหลบาจนลนทะลัก ... จะไปทันแดกดวนอยางคนอื่นเขาไดยังไง??? ...  

... ผมเรียกพวกนี้วา “โงแตมีเชิง” ... 
... คือประเภทรูจักสรรหาคาํมากลบเกลื่อนความไรปญญาของตัวเองไดอยางมีสติมากทีเดียว ... 
โดยที่ลืมนึกไปวา “สติ” ท่ีปราศจาก “ปญญา” นั้นตางจากสลบก็แคมันยังรูสึกตัว ... แตไมรูเรื่องเหมือนกัน !! 

การกําหนดกรอบ หรือกฎเกณฑ หรือแนวทางปฏิบัติงานอะไรบางอยางไวลวงหนานั้น ไมตางอะไรกับการ 
“รางแผนท่ี” เพื่อใหเราพอจะนึกเห็นภาพตอๆ ไปของเหตุการณวามีความถูกทิศถูกทางกับเปาหมายที่เรา
กําหนดไวมากนอยแคไหน ในขณะเดียวกัน “รางแผนท่ี” ท่ีวานั้นก็จะเปน check point หรือจุดตรวจสอบ
งานวาสิ่งท่ีเราทําๆ ลงไปนั้น มันจําเปนตองมีการปรับแตงแกไขหรือตอเติมอะไรอีกบาง เพื่อท่ีจะยังดําเนิน
ตอไปในทิศทางที่เปนเปาหมายหลักของเรา ... 

แนนอนที่เปาหมายสุดทายของชีวิตทุกคนก็คือความตาย ... แตวา ... ชีวิตนั้นไมตางจากการเลมเกมกด หรือ 
Video Games ซักเทาไหรเลย ทุกๆ คนจะพยายามเลนใหนานที่สุดเทาท่ีจะทําได เก็บสะสมคะแนนให
มากท่ีสุดเทาท่ีจะสามารถทําทุกวิถีทาง ... เพื่ออะไร? ... เพื่อความมันในอารมณเทานั้นเอง !! “เกมแหงชีวิต” 
ก็เปนอยางนั้นจริงๆ หากเราสักแตเลนสักแตทําโดยไมเหลี่ยวหนาเหลี่ยวหลัง “เกมแหงชีวิต” ของเราก็จะจบ
เร็ว แลวก็ไมมันอีกตางหาก ... บางครั้งก็จบลงไปโดยที่ตัวเราเองยังงงงงกับเหตุการณท่ีประเดประดังเขามา
อยางไมเคยตั้งหลักหรือเตรียมตัวเลยดวยซํ้า !! 

หรือวา “เกมการขาย” มีอะไรที่แตกตางออกไปจากนี?้ 
การเปน “พนักงานขาย” อาจจะเปนกันงายๆ แคชื่อตําแหนงที่พิมพไวบนนามบัตร 

แตการเปน “นักขาย” มอือาชีพตองอาศัยอักขระพิเศษที่ประทับลงไปในจิตวิญญาณ !! 

ซ่ึงก็ไมใชแคเอาตรายางจุมหมึกมาท่ิมเขาไปในจิตสํานึก แตมันตองอาศัยเวลาในการบมเพาะจริตสันดาน 
ความคิด ความสามารถ และทักษะตางๆ อยางมีระบบระเบียบแบบแผนเทานั้น !! 
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เอาละ!! ... ยังไมตองเลยเถิดไปถึงข้ันรางแผนที่ของชีวิตเลย ผมเพียงแตอยากจะขอใหทุกคนยอนไปอาน
เอกสารชุด “80/20 อัตราสวนครองพิภพ” ท่ีเคยแจกจายใหไปกอนหนานี้ดูอีกครั้ง เพราะผม
ไดเคยบอกเลาเรื่องราวของการกําหนดเปาหมายและการกําหนดแผนงานไวเยอะแลวในนั้น ซ่ึงไมมีเหตุผลท่ี
ผมจะตองเลาเรื่องเดิมซํ้าๆ ซากๆ 

บางคนอาจจะรูสึกวาเปาหมายในอาชีพการงานของตัวเองนั้นมันเปนเรื่องท่ีฝนเฟองหรือเพอเจอ บางคนก็
อาจจะรูสึกวาการกําหนดแผนงานนั้นไมใชธุระของตนเอง ... หรือวา “พนักงานขาย” ไมตองมีความ
รับผิดชอบตอการใฃความคิดของตัวเอง? ลืมตาตื่นมาก็อาปากเพื่อจะขายเทานั้น โดยไมตองใชอวัยวะอื่นๆ 
ตรงสวนหัวอีกเลย? ... ผมเช่ือเสมอวา “สิ่งมีชีวิต” จะตองทําอะไรไดมากกวานั้นเสมอ !! 

“เปาหมาย” ไมจําเปนตองย่ิงใหญอลังการ 
“แผนงาน” ไมจําเปนตองลึกลับซับซอน 

หากแตตองมีทิศทาง มีความมุงม่ัน และบากบั่นอยางไมยอมลดละความพยายาม 
อยานอยเน้ือต่ําใจวา “เปาไมใหญ” เพราะจะเล็กจะสั้นหรือใหญยาวนั้นสําคัญที่เปาตองมี !! 

แผนงานไมใชมีเพื่ออวดความเปนอัจฉริยะ สําคัญที่จะตองตรงเปาไมใชเราอารมณ !! 
 
 

แบบฝกหัด : กําหนดเปาหมายในการทํางานซักวันละ 1 เปาหมาย ต้ังหนาต้ังตาทํามันใหสําเร็จในวัน
เดียวกันนั้น ยากหรืองายไมใชเรื่องสําคัญ แตสําคัญท่ีสิ้นสุดวันนั้นแลวเราสามารถบอกตัวเองวา “สําเร็จ !!” 
ทําอยางนี้ทุกๆ วันซัก 1 เดือน พอเริ่มเดือนท่ี 2 ใหกําหนดเปาหมายเพิ่มเปนวันละ 2 เปาหมาย ... เพิ่มสิ่งท่ี
เราตั้งใจจะทําอยางนี้ไปเรื่อยๆ ทุกๆ เดือน ... จากนี้ไปอีก 1 ป เราจะสามารถทํางานไดสําเร็จวันละกวา 10 
เรื่อง  รวมเบ็ดเสร็จเราจะทํางานลุลวงไปตามเปาหมายทั้งสิ้น 2,340 เรื่องในรอบ 1 ปแรก !! ... ปท่ี 2 เรา
นาจะทําสําเร็จไดอีก 360 x 12 = 4,320 เรื่อง ... ถาไมเรียก “ยอดมนุษย” จะใหเรียกวาอะไรละทีนี?้ 

 
ชีวิตคนตองใชเวลาวิวัฒนาการในทองแมต้ังเกือบ 300 วัน กวาจะโตจนวิ่งไปหาลูกมาใสทองตัวเองหรือทําลูก
ใสทองคนอื่นไดยังตองใชเวลาอีกเกินกวา 6,000 วัน ชีวิตที่ยิ่งใหญไมใชจูๆ ก็อุบัติขึ้นมาเอง 
มันเปนเรื่องของการสั่งสมที่ตอเนื่องอยางสมํ่าเสมอทุกๆ วัน ... เปาหมายที่
ย่ิงใหญได ยอมเพราะมันประกอบดวยเปาหมายเล็กๆ นับรอยนับพันมาประมวลเขา
ดวยกันเปนหนึ่ง ไมใชวามันจะบวมเปงเบงจนตุงไดดวยเปาอันเดียว !! 
 
 

... แผนงานที่ไรเปาหมาย ยอมไมตางจากขันทีท่ีริจะมีเมีย ... 
ทําไดแคอวดโอโชวลีลากระบวนทา แตลวดลายไรน้ํายาเพื่อหาฝน !! 
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หลักขอที่ 9 : การบริหารเวลา 
Use “Today Time Management” 

การบริหารเวลาไมใชเรื่องท่ีสลบัซบัซอน 
จนกระทั่งเราอุตริไปร่ําเรียนวิธีการจัดสรรเวลาเขาใหน่ันแหละ ?! 

เพราะมันก็แคทําเรื่องใหญๆ ใหเสร็จกอนเรื่องเล็กนอยเทานั้น 

สมมุติวาเราจัดลําดับความสําคัญของเรื่องท่ีตองทําจากสําคัญมากไปหาสําคัญนอยดวยอันดับ 1, 2, 3 ...  
มันก็แคอยาทําพวกอันดับ 2 จนกวาจะทําพวกอันดับ 1 ใหเสร็จซะกอน แลวอยาทําพวกอันดับ 3 จนกวาพวก
อันดับ 2 จะลุลวงเทานั้น ... 

ปญหาไมใชอยูท่ีเราไมรู แตปญหาอยูท่ีเรา “ไมเคยคิด” ท่ีจะจัดลําดับของเรื่องท่ีตองทําซะมากกวา !!  
เรื่องสําคัญใหญๆ ดันเอาแตจดๆ จองๆ แลวผลาญเวลาไปแตะไปตองสิ่งกระจุมกระจิ๋ม 

... เวลาคือทรัพยากรธรรมชาติที่พวกเราทุกคนไดรับสวนแบงมาเทาๆ กัน ... 
คนฉลาดที่ประสบความสําเร็จก็เพราะรูจักใชประโยชนจากเวลาอยางมีคุณคา 

ตัวโงงมที่ลมเหลวก็เพราะมัวแตกนดาวาเวลาไมมากพอ !! 

 
แบบฝกหัด : จัดลําดับความสําคัญของลูกคาท่ีอยูในความดูแลรับผิดชอบ แลวแบงเวลาทํางานท่ีเก่ียวของกับ
ลูกคาท่ีจะมีการซ้ือ-ขาย ใหมากกวาลูกคาท่ีเราแคแวะเพื่อจะเยี่ยมเยียน แบงเวลาทํางานท่ีเก่ียวของกับลูกคา
รายสําคัญๆ ใหมากกวาเวลาที่ตองใชกับลูกคารายยอยๆ 

อยากจะเพิ่มยอดขายใหมากขึ้นเปน 2 เทามั้ย? 
ใชเวลาพบปะพูดคุยและศึกษารายละเอียดของลูกคาท่ีมีการซื้อ-ขายใหมากข้ึน

กวาเดิมเปน 2 เทาซะสิ !! 

การใชเวลากับลูกคาใหมากข้ึนไมใชแปลวาใหไปนั่งตากหนาหนาๆ ของเราใหลูกคาเห็นนานกวาเดิม แต
หมายถึงการใชเวลาเพื่อศึกษารายละเอียดและขอมูลของลูกคาใหมากข้ึน ใชเวลากับการคิดและกําหนด
แผนงานตางๆ ท่ีเก่ียวของกับลูกคานั้นๆ ใหมากข้ึน รวมท้ังการไปพบปะพูดคุยกันอยางมีสาระทางธุรกิจกับ
ลูกคานั้นๆ ใหบอยครั้งข้ึน ... การเสนอหนาไปหาอยางไรสาระนั้น นอนแคะขี้สะดืออยูกับบานยังมันซะกวา !! 
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หลักขอที่ 10 : เล็งเปาหมายไปที่ “ผูนาจะซ้ือ” 
Prospect for Probably Purchasers 

บทนี้ Jeffrey Gitomer เลนคํา prospect ใน 2 ความหมายครับ ในฐานะของคํานามมันจะหมายถึง 
“ลูกคาเปาหมาย” หรือในอีกความหมายหนึ่งท่ีแกชอบหยิบยก idea ของ John Patterson ข้ึนมาอางไว
หลายครั้งในหนังสือก็คือคําวา probably purchasers (โดยผมแปลทื่อๆ วา “ผูนาจะซื้อ”) ... สวนอีก
ความหมายหนึ่งในฐานะของคํากริยาท่ีแกแยกเปน pro- กับ spect ซ่ึงมีคําแปลโดยรากศัพทวา “มองไป
ขางหนา” นั้น แกตองการจะหมายถึง “การเล็ง” ไปท่ีเปาหมายหรือ “ผูนาจะซ้ือ” นั่นเอง 

จะวาไปแลวหลักขอท่ี 8 บอกใหวางแผน หลักขอท่ี 9 บอกใหบริหารเวลา แลวก็มาถึงหลักท่ี 10 บอกใหเล็ง
ไปท่ี “ผูนาจะซื้อ” เปนหลัก 3 ขอท่ีคลายกับวางไวใหตอเนื่องกัน แตผมก็รูสึกวามันขัดๆ ในทางขั้นตอน
เล็กนอย ... แตจะวามันสลับหนาสลับหลังก็คงไมใช เพราะทั้ง 3 หลักนี้มันตองคิดไปพรอมๆ กันเสมอ 

เมื่อเอาทักษะการขายที่โดดเดน คลุกเคลากับความรู-ความเขาใจในสินคาที่ลึกซึ้ง 
ผสมกับแผนงานและตารางการทํางานที่ลําดับไวอยางละเมียด ... 

เราก็จะได “สวนผสมขยะ” หากไมคิดจะนํามันไปเสนอใหกับ “ผูนาจะซื้อ” 

การจะเล็งเปาหมายไปทางไหน กับการจะเล็งเปาหมายยังไงนั้น เปน 2 เรื่องท่ีสําคัญพอๆ กันเสมอ !! ... 
คลายๆ กับการหาคนมาผสม gene ... บางครั้งรูท้ังรูวาเปนคูแตก็ไมกูไมเรียกหา บางครั้งพรั่งพรอมทุกลีลา
แตทะลึ่งมองหาผิดฝาผิดคน ... ท้ัง 2 อาการหากไมลงเอยดวยชีวิตคี่ ก็มักจะไดคูสมสูท่ีไมสุขสม ☺ ... ฉันใด
ก็ฉันนั้น ... การขายจะเปนเรื่องนาหนายของชีวิตหากไมเล็ง “ผูนาจะซื้อ” ใหถูกทิศถูกคน !! 

ในโลกที่พัฒนามาแลวกวา 3,000 ลานป ทุกวันนี้เราจะพบเห็นความแตกตางระหวางองคกรตางๆ นอยมาก 
ย่ิงไมตองพูดถึงความแตกตางของสินคาท่ีนับวันแทบจะเหลือความแตกตางกันเฉพาะชื่อท่ีใชเรียกเทานั้น ... 
นั่นคือเหตุผลท่ีสังคมธุรกิจจําเปนตองมี “นักขาย” ... เพราะการเล็งใหถูกทิศนั้นยังเปนผลสําเร็จ
แคครึ่งเดียว สําหรับครึ่งท่ีเหลือมันเปนเรื่องของลีลากระบวนทาท่ีนักขายตองปฏิบัติ
อยางจริงๆ จังๆ เทานั้น 

 
แลวนี่ก็คือเคล็ดวิชากระบวนทาของนักขาย 
หลายคนอาจจะรูสึกคุนๆ หรือไมก็เคยไดยินไดฟงมาจนเบื่อ ... แตหลายคนที่วานั้นนาจะยังไมไดลงมือฝกฝน
หรือปฏิบัติอยางจริงจังจนเปนจริตสันดานประจําตัว ... เพราะฉะนั้น การเลาซํ้าท่ีเรื่องนี้จึงยังถือวามีประโยชน
อยูบาง ☺ 

มุงมั่นขยันขันแข็ง 
ทํางานแคครึ่งวันก็พอ แตจะเปน 12 ชั่วโมงแรกของวันหรือ 12 ชั่วโมงหลังของวันนั้นไมแตกตางกันมากนัก 

ประชันแขงดวย “คุณคา” 
จงมอบสิ่งท่ีมี “คุณคา” โดดเดนชัดเจนวาเหนือกวาคูแขงรายอื่นๆ ในการอํานวยประโยชนแก “ผูนาจะซ้ือ” 
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ทุกลีลาพรอมสนอง 
ทุมเทใหสูงกวาความคาดหวังเสมอ สําเร็จครบตามประสงค และตองลุลวงอยางรวดเร็ว 

ถือครรลองไมยอกยอน 
ความนาเคารพและความนาเชื่อถือ คือคุณสมบัติท่ีเกิดข้ึนจากความสัตยซ่ือจริงใจ พูดจาและสื่อสารบน
พื้นฐานของความจริงเทานั้น “ข้ีฟน” ในวันเกาๆ ของเราจะไดไมชวนสยองขวัญ 

ไมยอหยอนสรางศรัทธา 
จงเสมอตนเสมอปลายในความถูกตอง สั่งสมความดีใหเปนท่ีนาเคารพนับถือ ชื่อเสียงในทางความดีและ
ความถูกตองจะชวยใหเรารวมงานกับลูกคาอยางราบรื่น ไมวารายเกาหรือรายใหมหรือรายไหนๆ ท่ีมีการ
ติดตอกัน ... ชื่อเสียงท่ีเลวรายใชวาโชคจะชวยเสมอไป !! 

ฟงคําเจรจาทั้งหัวหู 
ลูกคาสวนใหญจะบอกเลาถึงสิ่งท่ีเขาตองการ และสิ่งท่ีเราจําเปนตองทําเพื่อใหเกิดธุรกรรมทางการคาอยูแลว 
จงวุนกับปากของตัวเองใหนอย และใชหูกับหัวคิดของตัวเองใหมาก ถายังไมอยากให “ธุรกรรม” กลายเปน  
“ทุรกรรม” จนตอง “กันดารธุรกิจ” ไปตลอดชีวิต 

คนึงถึงดั่งคู “ผูรูใจ” 
ทําทะเบียนรายชื่อ “ลูกคาหลัก” แลววางไวใหเห็นชัดๆ ไดทุกวัน หม่ันดูแลการติดตอสื่อสารกับทุกๆ คนใน
ทะเบียนรายชื่อนั้นอยางสมํ่าเสมอ ... เพราะนี่ไมใชธุระของคูแขง !! 

ไมละเลยทุกคํามั่น 
พูดในสิ่งท่ีจะทําและทําในสิ่งท่ีตัวเองพูดเสมอ การรักษาทุกคําม่ันสัญญาที่เคยใหไวอยางจริงจังจะเสริมสราง
ความนาเชื่อถือใหกับทุกๆ คําพูดของเราในอนาคต 

อยาเพอฝนกับ “ของตาย” 
ลูกคาไมใช “ของตาย” หรือ “ลูกไกในกํามือ” ท่ีเราไมตองขวนขวายเพื่อใหบริการกับเขาตลอดเวลา เราตอง
รูจักท่ีจะเอาใจใสกับทุกๆ รายละเอียด ท้ังตองมีปฏิสัมพันธอยางตอเนื่องและเหมาะสม ... คลายกับเสื้อผา
เครื่องแตงกายที่เรายังตองหมั่นสลับสับเปลี่ยนเพื่อไมใหเลี่ยนอารมณตัวเองนั่นเอง ... เหตุผลสําคัญที่
ลูกคายังติดตอเพ่ือทําธุรกิจกับเรา ก็เพราะเราแสดงออกวายังตองการจะติดตอเพ่ือทํา
ธุรกิจกับเขาดวยนั่นเอง ... ลูกคาตองการเห็นความตื่นตัวและกระตือรือรนของเรา พรอมๆ กับตองการที่
จะรับรูวาเขายังมีความสําคัญกับเราเสมอ 

 

แบบฝกหัด : เตรียมขอมูลสําหรับเกม “ตามลาหาผูนาจะซ้ือ” ทําทะเบียนรายชื่อลูกคาท่ีอยูในความ
รับผิดชอบของเราออกมา จากนั้นสํารวจขอมูลการซ้ือ-ขายและการชําระบัญชีของแตคนอยางละเอียด ลําดับ
ความสําคัญของลูกคาแตละคนใหเรียบรอยและชัดเจน คัดเอาลูกคาหลักจํานวน 20% ท่ีมียอดซ้ือรวมกัน 
80% ของยอดซื้อท้ังหมด ... นี่คือ “ผูนาจะซ้ือ” ท่ีเรามีอยูในทะเบียนอยูแลว 

แบบฝกหัด : โทรศัพทเพื่อพูดคุยกับ “ผูนาจะซ้ือ” วันละหนึ่งราย (เปนอยางนอย) เตรียมขอเสนอดีๆ แลว
นําเสนอใหเหมาะๆ เพื่อบอกให “ผูนาจะซ้ือ” รับรูวาเราพรอมและตองการจะทํามาคาขายกับเขาตลอดเวลา 

... วางเอกสารฉบับน้ีลง แลวใชโทรศัพทเดี๋ยวนี้ !! 
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หลักขอที่ 11 : สรางเครือขาย 
Increase Business Connections 

to Increase Sales 

หลายคนนาจะเคยไดพบเห็นคําในภาษาไทยวา “เครือขายธุรกิจ” ซ่ึงถอดความหมายมาจากคําวา business 
network ในภาษาอังกฤษ ... อันเปนคําเดียวกับท่ีเขาใชเรียก “เครือขายคอมพิวเตอร” หรือ computer 
network นั่นแหละครับ โดยเฉพาะในยุคท่ี Internet เฟองฟูดวยแลว คําวา network ก็ดูเหมือนจะ
เกาะติดอยูกับความรูสึกของคนสวนใหญวา มันเปนเรื่องราวของคอมพิวเตอรเพียงดานเดียว ... โดยไมทันฉุก
คิดวา network เปนคํากลางๆ ท่ีใชไดท่ัวไปอยางไมเจาะจงเรื่องราว ... ซ่ึงผมเชื่อวาไมเฉพาะแตคนไทย
เทานั้นท่ีเกิดความสับสนกับชีวิตในเรื่องนี้ เพราะแมแตเจาของภาษาก็ยังตองพยายามหาคําอื่นๆ มาประกอบ
เพื่อใหเห็นภาพของ network ในความหมายที่ถูกตองมากข้ึน ... อยางเชนคําวา connections ท่ีเขาใชใน
หนังสือเลมนี้ 

นอกจากนั้นแลว เราก็ยังอาจจะพบเห็นคําวา network marketing ใหเห็นประปรายตามหนาหนังสือ ซ่ึง
มีใครไมรูเคยแปลเปนภาษาไทยวา “การตลาดแบบเครือขาย” ... อันเปนคําท่ีมีความหมายใกลเคียงมากกับ
แนวคิดทางการตลาดที่เราเคยคิดเอาไวเม่ือเกือบ 10 ปท่ีแลววามันคือ “ระบบการคาแหงอนาคต” !! 

ผมเองมีความเชื่ออยูวา network ในความหมายเชิงระบบงานธุรกิจนั้น นาจะเริ่มถูกพูดถึงกันมากๆ 
หลังจากแนวคิดเรื่อง Reengineering ท่ีกลายพันธุไปเปน Outsourcing ในเวลาตอมา อันหมายถึงการ
เสาะหา “พันธมิตรทางธุรกิจ” ท่ีชํานาญเฉพาะดานมารวมงาน แทนท่ีจะทุมเททรัพยากรขององคกรลงไปกับ
เรื่องท่ีตัวเองไมมีความถนัด ... เพราะไมมีใครที่เกงไปหมดทุกเรื่อง !! 
แนวความคิดเกี่ยวกับ network นั้นเปนเรื่องที่สามารถบอกเลากันไดงายๆ แตก็มีความ
สลับซับซอนอยางมากในขั้นตอนของการปฏิบัติ ... การประสานงานภายในหนวยงานเดียวกันยัง
เปนเรื่องท่ีถกเถียงกันอยางไมรูจักเบื่อตราบจนทุกวันนี้ ... การประสานงานขามสายงานยิ่งเปนเรื่องท่ียุงยาก
ขนาดตองมีคณะทํางานเฉพาะกิจไวคอยเปนตัวกลางเพื่อไกลเกลี่ยระบบที่แตกตางกัน ... การประสานงาน
ขามองคกรย่ิงเปนเรื่องท่ียุงเหยิงวุนวาย ไมวาจะเปนระบบงานเอกสาร แบบฟอรมหรืออุปกรณท่ีใชสื่อสาร
ระหวางกัน ข้ันตอนการปฏิบัติงานและมาตรฐานแนวความคิดหรือวัฒนธรรมที่แตกตางกัน รวมไปถึงเวลาที่
ไมลงตัวระหวางบุคคลที่เก่ียวของกันท้ังหมดดวย ... ทุกเรื่องมีผลกระทบถึงกันไดตลอดเวลา !! 

การกาวเขามาของระบบ e-mail เพื่อแกปญหาของ “ความเหลื่อมเวลา” ในการปฏิบัติงานดานธุรกิจ ถือเปน
กาวยางท่ีสําคัญมากในการสราง “เครือขายธุรกิจ” ใหเปนจริงไดงายข้ึน  (เดิมทีเดียว e-mail ถูกใชเพื่องาน
คนควาวิจัยระหวางทีมนักวิชาการที่อาศัยอยูคนละซีกเวลาของโลกมานานแลว) เม่ือผนวกกับเทคโนโลยีดาน
ภาพและเสียงในโลกของ World Wide Web หรือ www ก็ย่ิงทําใหความฝนของ “เครือขายธุรกิจ” มีความ
เปนไปไดงายดายกวายุคเริ่มตนของแนวความคิดนี้อีกหลายเทาทีเดียว ... มันจึงไมแปลกหากคนสวนใหญจะ
ทึกทักใหเรื่อง “เครือขายธุรกิจ” ไปผูกติดกับ “เครือขายคอมพิวเตอร” อยางไมยอมแยกความรูสึกออกจากกัน 

แต “ความฝนท่ีเปนไปได” ไมไดแปลวามนัเกิดขึ้นแลว 
และความฝนที่สามารถ “สราง” ใหเปนจริงได 

ยอมหมายความวามนัไมใช “ปรากฏการณตามธรรมชาต”ิ 
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เราตองอยาลืมวา 

การสราง “เครือขายธุรกิจ” ไมใชเรื่องของเครื่องจักรกล 
... มันเปนเรื่องของ “คน” กับ “คน” ... 

เครื่องจักรกลเปนเพียงเครื่องมืออํานวยความสะดวก และชวยใหความสลับซับซอนของระบบงานสามารถ
ปรับเปลี่ยนและเชื่อมโยงถึงกันไดงายข้ึนเทานั้น แตความเขาใจและความเชื่อถือท่ีแตละฝายมีใหแกกัน
ตางหากท่ีจะทําให “เครือขายธุรกิจ” มีความตอเนื่องและราบรื่น ... ดังน้ัน ในทัศนะแบบ “นักขาย” จึง
ไมใชธุระท่ีจะตองไปเรียนรูรายละเอียดทางเทคโนโลยีอยางชางเทคนิคหรือนักออกแบบระบบงาน
เอกสาร เพราะงานหลักของ “นักขาย” คือการทําให “ผูนาจะซื้อ” หน่ึงๆ อยากที่จะมีความสัมพันธ
ทางการคากับ “นักขาย” น้ันๆ ก็เย่ียมที่สุดแลว ... 

การติดตอและมีปฏิสัมพันธกันระหวาง “นักขาย” และ “ผูนาจะซื้อ” จะตองกระทําอยูบนพื้นฐาน
ของความเขาอกเขาใจ ความเคารพนับถือ และความไวเน้ือเชื่อใจตอกันเทาน้ัน มันเปนเรื่องของ 
“สายสัมพันธ” ไมใช “สายสัญญาณ” เปนเรื่องที่ละเอียดออนทางความรูสึกนึกคิดที่นักขาย
จะตอง “คลอยตามอยางเปนตัวของตัวเอง” ตลอดเวลาดวย ในขณะเดียวกัน “นักขาย” ท่ีดีก็จะตอง
เรียนรูและศึกษารายละเอียดปลีกยอยในระบบงานของตัวเองใหเขาใจไวดวย เพราะ “สายสัมพันธ” กับระบบ 
“การประสานงาน” เพื่อฟูมฟกสายสัมพันธนั้นเปนเรื่องท่ีเกิดข้ึนคนละวงเหลากันเสมอ !! 
 

กฎพื้นฐานของการสรางเครือขายก็คือ 
1. หม่ันพบปะกับ “ผูนาจะซ้ือ” ในสถานที่ตางๆ ท่ีเขามักจะไป 
2. จงเปนผูให ไมใชผูขอ 
3. ศึกษารายละเอียดของ “ผูนาจะซ้ือ” ใน “เชิงลึก” ไมใชรูจักแคเพียงผิวเผินทางธุรกิจเพียงดานเดียว 
4. มีความเสมอตนเสมอปลาย 
5. สรางความสนิทสนมอยาง “เพื่อน” ไมใชแคฐานะของคูคาทางธุรกิจ 

 
 
 
แบบฝกหัด : 
 
 

เขียนรายชื่อสถานที่ซัก 5 แหง 
ท่ีลูกคาหลัก 5 อันดับแรกของเรามักจะไป ... 

แลวก็รูจักไปดูๆ ไวซะมั่ง !! 
แตถารายชื่อสถานที่ท้ังหมดมีแตบอนการพนันและสถานเริงโลกียลวนๆ ก็ขอใหชวยพิจารณาใหมดวยวาเลือก

รายชือ่ลูกคาหลักผิดฝาผิดตัวไปบางรึเปลา ☺ อยาเลือกเด็ดเอาแตสวนเสี้ยวของสถานที่ท้ังหมดท่ีลูกคา 
“มักจะไป” เพื่อสนองตัญหาราคะของตัวเองก็แลวกัน ☺ 
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หลักขอที่ 12 : สรางความตองการ 
Creating the Demand 

Converts Selling to Buying 

พนักงานขายหลายคนนิยมขายสินคาแถมความนารําคาญ โดยลืมสัจจธรรมของโลกแหงการขายไปวา 

คนเราชอบที่จะซื้อ แตไมชอบทีจ่ะถูกตื๊อ 
ขอเพียงแต “ผูนาจะซ้ือ” นั้นมีความเขาใจในสิ่งท่ี “นักขาย” นําเสนอ การซ้ือก็จะเกิดข้ึนไดโดยไมตองผาน
กระบวนการของลัทธิ “ต๊ือครองพิภพ” 

“ต๊ือครองพิภพ” เปนชื่อของ “ลัทธิทาส” ท่ีมักจะสอนวา “ต๊ือเทานั้นท่ีจะครองโลก” 
เนื่องจากเจาลัทธิมีชื่อเดิมวา “ไอต๊ือ” เปนเด็กประสาทแดกที่ดูหนังการตูนไรสาระ
ประเภทมนุษยแปลงหวังจะยึดครองโลกบาๆ บอๆ อะไรนั่น โดยเนื้อแทแลวมีนิสัยด้ือดาน
ไมรับฟงความคิดเห็นใดๆ ของใครที่แตกตางจากตัวเอง มุงแตจะเอาความคิดเห็นของ
ตัวเองเปนท่ีต้ัง จนไมมีใครอยากคบคาสมาคมดวย ในท่ีสุดก็ตายไปอยางไรญาติสนิทมิตร
สหาย เพราะทุกชีวิตบนโลกที่ไมปรารถนาความเปนทาสนั้นไมตอนรับ กอนตายไดสลัก
หินหนาหลุมศพตัวเองวา “ต๊ือเทานั้นท่ีจะครองโลก” อันเปนความฝนลมๆ แลงๆ เพียง
อยางเดียวนับแตเกิดจนตาย ! 

พวกประสาทแดกในยุคถัดมาเห็นปายหลุมศพโบราณแลวนึกวาเปน “คําคม” จึงคัดลอก
มาเผยแพรและเคารพเทิดทูน “ไอต๊ือ” วาเปนคนเด็ดเด่ียวมุงม่ันตออุดมการณของตัวเอง
อยางหาท่ีเปรียบมิได ตอมาคติความเชื่อจากปายหลุมศพนั้นก็แทรกซึมเขาสูแวดวงของ
พนักงานขายประกันชีวิต และหนวยงานที่ฝกอบรมพนักงานขายหลายแหงตราบจนกระทัง่
ทุกวันนี้ 

จากประวัติศาสตรลัทธิความเชือ่บาๆ บอๆ (พิมพสดๆ เด๋ียวนี้เอง) 

แทนท่ี John Patterson จะพยายามขาย “เครื่องบันทึกรายการเงินสดรับ” หรือ Cash Register เขา
กลับพยายามโฆษณาใหผูบริโภคทุกคนเห็นประโยชนของ “ใบบันทึกรายการ” ท่ีรานคาท้ังหลายควรจะตอง
พิมพออกมาใหเปนหลักฐานของการรับชําระเงิน ... กระแสของการเรียกรอง “ใบเสร็จรับเงิน” ทําใหรานคา
ตางๆ ขอซ้ือเครื่องบันทึกรายการจาก NCR ของ John Patterson โดยที่เขาไมตองต๊ือ ... นี่คือกลยุทธของ
การ “สรางความตองการในตลาด” ต้ังแตเม่ือกวา 100 ปท่ีแลวของ John Patterson 

เพราะ “ความตองการซื้อ” เปนผลมาจาก “ความอยากได” 
และ “ความอยากได” เปนผลมาจากการรับรูถึงคุณคาหรืออะไรซักอยางที่คิดวาจะไดรับ 

โดยมากแลวการซื้อจะเปนกระบวนการตัดสินใจทางอารมณ ซ่ึง “นักขาย” จะตองพยายาม
กระตุน “ผูนาจะซ้ือ” ใหเกิดการรับรูท่ีระดับอารมณนั้นพรอมๆ กับความสมเหตุสมผลในดานของความจาํเปน
ของการซื้อนั้นๆ ดวย 
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สรางอารมณแหงความจําเปนนั้นขึ้นมา แลวพิสูจนความจําเปนทางอารมณ
นั้นใหได อยามัวแตตะบันขายสินคาที่ไมมีใครรับรูถึงความจําเปนอยูเลย ... 
 
 

แบบฝกหัด : ใหเขียน “คุณคาทางอารมณ” 5 อยาง (ไมเก่ียวกับประโยชนใชสอยจริงๆ นะ) ท่ีลกูคาแตละคน
ไดรับจาการซื้อสินคาหรือบริการจากเรา ... หาใหเจอละ เพราะนี่ไมใชเรื่องงายๆ เลย !! 
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หลักขอที่ 13 : เตรียมการนําเสนอ 
A Prepared Demonstration 

Means Personalized! 

หลายคนถูกปลูกฝงใหเชื่อวา “การขาย” ก็เหมือนกับ “การข้ี” หรือ “การเยี่ยว” ถาไดจังหวะเวลากับสถานท่ี
เหมาะๆ มันก็พรวดออกมาเองตามธรรมชาติ ... หลายคนก็เคยไดรับการสั่งสอนวา “นักขาย” ตองขยันทํา 
“การบาน” เยอะๆ แลวก็ลงเอยที่ “การเรือนการมุง” โดยเขาใจวามันเปน synonyms ทางสแลงเหมือนกัน 

สต ึ!! 
เปนตัวอยางที่โสโครกและสัปดนมาก 

ก็แงอยูแลว !! เกาะผมอยากยกตัวอยางใหทุกคนอานแลวตองปฏิเสธทันทีไง อยางนอยผมก็ยังเชื่อวาบางคนที่
ยังมีโอกาสเยียวยาจะรูจักกระตุกอารมณของตัวเองใหยอนไปจํากัดความคําวา “การเตรียมตัว” ใหชัดเจนกวา
ท่ีถือปฏิบัติกันอยูในทุกวันนี้ 
“การเตรียมตัว” ไมใชแคแปรงฟนนุงผาหอบแฟมหนีบกระเปาเหลาปากกา แลวก็เดินสะโหลสะเหลเขาไปหา
ลูกคาแบบเครื่องจักรกลท่ีทํางานตามตารางเวลาเทานั้น ... หลายคนอาจจะทําไดดีกวานั้นดวยการเตรียม
ขอมูลเก่ียวกับสินคา หรือรายการโปรโมชั่นสุดพิเศษชนิดท่ีแมแตหนังตูดก็ตองครูดออกไปพรอมกางเกงในที่
แถมออกไปดวยซะเลย ... นาประทับใจจริงๆ !! 

มันก็ไมใชปญหาใหญโตอะไร ถาวันนั้น “ผูนาจะซื้อ” คือตัวเราเอง !! 
เพราะจริงๆ แลวเราเกือบจะไมเคยหยุดคิดซักนิดเลยดวยซํ้าวา เรากําลังจะไปทําประโยชนอะไรใหกับคนทีเ่รา
คิดจะติดตอดวย? การซ้ือหรือการใชสินคาของเราจะเกิดคุณคาอะไรกับเขาไดบาง? ... สวนใหญคิดแตเรื่อง
เปาเล็กเปาใหญ คิดแตเรื่องยอดขาย คิดแตเรื่อง commission ... คิดแตจะ “เอา” เทาน้ันเอง ...  
ตกลงวาเราจะไป “ต๊ือขายของ” หรือไป “ลาสัตว” กันแนละ? 

ท่ีถูกแลว “การนําเสนอ” จะตองถูกเตรียมอยางเฉพาะเจาะจง ... แลวก็ตองเจาะจงไปที่
ความตองการหรือความจําเปนของ “ผูนาจะซื้อ” แตละราย ไมใชของตัวเราเอง ...  
ท่ีสําคัญก็คือมันจะตองแตกตางในทางที่ดีกวาของคูแขงดวย ... ถาไมอยางนั้นก็ฟดกัน
แตเรื่อง “ราคา” เพียงประเด็นเดียว !! (แลวก็ไดเปรียบเสียเปรียบกันไดยาก เพราะทุกๆ คนแทบ
จะตองขูดหนังตูดขายกันอยูแลว) 

พนักงานขายที่ลมเหลวไมใชเพราะไมมียอดขาย 
แตเพราะมันไมมกีารเตรยีมตัวที่เหมาะสมตางหาก 
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เราเตรียมการขายไวดีแคไหนเหรอ? เรารูอะไรท่ีมากกวาช่ือคน, ช่ือตําแหนง, แลวก็ช่ือบริษัทหรือ
รานคาของ “ผูนาจะซื้อ” ของเรากอนท่ีจะแหลมหนาหนาๆ ไปใหเขาเห็นมั้ยละ? 

เอาง้ีแลวกัน ... ครั้งตอไปกอนท่ีจะทําอาชีพ “พนักงานตื๊อ” เหมือนท่ีเคยทํามาตลอดชีวิตการทํางานนะนะ 
ลองสํารวจขอมูลเล็กๆ นอยๆ พวกนี้หนอยดีม้ัย ... 

1. “ผูนาจะซ้ือ” รายนี้มีการติดตอกับใครในบริษัทของเราบางม้ัยในระยะเร็วๆ มานี้? ใครเปนคนที่รู
รายละเอียดท้ังหมดของ “ผูนาจะซ้ือ” รายนี้ของเราบาง? แลวมีอะไรที่เราจําเปนตองรูกอนท่ีจะไป
พบหรือติดตอทางโทรศัพท? 

2. “ผูนาจะซ้ือ” รายนี้สามารถตัดสินใจกับขอเสนอของเราไดทันทีดวยตัวเอง หรือวาตองปรึกษากับใคร
คนอื่นกอนบางรึเปลา? 

3. มีใครในบริษัทของเราโทรศัพทมาพูดคุยหรือเสนอโปรแกรมอะไรไวกอนหนาเราบางม้ัย? ประวัติ
การติดตอซ้ือขายในรอบเดือนหรือรอบไตรมาสที่ผานมาเปนยังไงบาง? 

4. “ผูนาจะซ้ือ” รายนี้เคยมีการติดตอซ้ือขายกับบริษัทของเรามากอนมั้ย? ถาเคยมี อะไรคือสาเหตุท่ี
ขาดการติดตอไป? ถาไมเคยมี ทําไมถึงไมเคยมีใครในบริษัทของเราพยายามติดตอกับเขาบางเลย? 

5. ประโยชนท่ีแทจริงท่ี “ผูนาจะซ้ือ” จะไดรับจากการซื้อสินคาของเราคืออะไร? แลวโอกาสที่เขาจะ
ไดรับประโยชนนั้นจะตองปฏิบัติอยางไรบาง? 

 
 

แบบฝกหัด : ใหฝกทักษะการขายแบบ 50+50=50 ... 

ใชเวลาซัก 50% เตรียมตัวกับแนวความคิดและเตรียมคําตอบวาลูกคาจะไดประโยชนยังไงไดบาง ... เพื่อท่ี
เราจะนําเสนอไดชัดเจนแจมแจงกวาเดิมซัก 50% ซ่ึงจะทําใหเราเดินกลับออกมาดวยยอดขายที่มากกวาเดิม
ซัก 50% 

 

ถาเราไมเตรยีมการนําเสนอของเราใหเฉพาะเจาะจงกบัความตองการ
และผลประโยชนของ “ผูนาจะซื้อ” ... ใครบางคนที่พรอมจะแยงเอา

ใบสั่งซื้อไปจากเราอาจจะลงมือทําซะเอง !! 
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หลักขอที่ 14 : เอาใจเขามาใสใจเรา 
Gain Interest with Information 
about the PP not the We-We 

Jeffrey Gitomer แกสรางตัวยอเอาเองหรือวาตนฉบับเดิมของ John Patterson เขายอไวใหก็ไมรูครับ
สําหรับตัวยอวา PP ท่ีหมายถึง Probable Purchaser หรือ “ผูนาจะซ้ือ” ท่ีผมแปลเอาไว ... แตชื่อบทนี้
ผมแปลมันด้ือๆ แควา “เอาใจเขามาใสใจเรา” ... เพราะหากจะเขียนตําราวาดวยการขายแลว เราคงไม
สามารถละเลยกฎเกณฑท่ีสําคัญท่ีสุดขอนี้ไปได !! 

ในความหมายจริงๆ ของตัวบทนั้น Jeffrey Gitomer ตองการจะสื่อวา “นักขาย” จะตองกระตุน
ความสนใจของ “ผูนาจะซื้อ” ดวยขอมูลขาวสารที่เกี่ยวกับ “ผูนาจะซื้อ” น้ันๆ ไมใช
เรื่องสัพเพเหระของตัวเราเอง ... ก็ถาเราไม “เอาใจเขามาใสใจเรา” มันจะมีทางรูขอมูลและเรื่องราวที่
นาสนใจเกี่ยวกับเขามั้ยเลา?! 

แลวจะมีอะไรที่นาสนใจไปกวากลยุทธหรือรูปแบบการทํางานเพื่อสรางผลกําไร หรือ
เพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลใหกับ “ผูนาจะซื้อ” น้ันๆ อีกละ? ... เก็บเอาเรื่อง
เหลวไหลไรรสนิยมของเราไวโมเวลาเมาๆ ดีกวาม้ัง?! 

แตจูๆ เรื่องอยางนี้จะใหเราเดินดุยๆ เขาไปถามหาเอาดื้อๆ มันก็ออกจะ “ไรวัฒนธรรม” เกินไปหนอยนะ 
เพราะฉะนั้น John Patterson เขาเลยบันทึกเปนข้ันตอนยอๆ ไว 5 ข้ันตอนดวยกัน 

1. จูโจมความสนใจแบบออมๆ เชนสรางความตองการในตลาดขึ้นมาซักระดับหนึ่งกอน 
2. เขาพบปะพูดคุยกับ “ผูนาจะซ้ือ” เพื่อตรวจสอบปฏิกิริยาตอความตองการในตลาด 
3. รวบรวมขอมูลท่ีจําเปนและศึกษาระบบงานของ “ผูนาจะซ้ือ” 
4. แนะนําและอธิบายให “ผูนาจะซ้ือ” เขาใจในจุดออนท่ีนาจะไดรับการแกไขปรับปรุง 
5. นัดเวลาเหมาะๆ เพื่อสรุปผลใหเปนการคาขายระหวางกัน 

โดยปกติแลว หาก “ผูนาจะซื้อ” เขาสนใจในสินคาของเรา เขาก็จะเปนฝายเอยปากถามกับเราเอง  
“นักขาย” ทําหนาท่ีเพียงแตเก็บรวบรวมขอมูลท่ีจําเปนท้ังทางตรงและทางออม เพื่อประกอบการนําเสนอ
สินคาหรือบริการให “ผูนาจะซ้ือ” รับรูถึง “คุณคา” และ “คุณประโยชน” ท่ีจะเกิดข้ึนเทานั้นก็พอ ... 

อยาเอยปากถามในสิ่งท่ีเราสามารถคนหาไดจากแหลงขอมูลอื่น แตใหเตรียมคําถามจากขอมูลท่ีเราศึกษา
คนความาแลว เพื่อให “ผูนาจะซ้ือ” รับรูวาเรา “ทําการบาน” สําหรับเรื่องของเขามามากมายขนาดไหน ...  

ถาเราใหความสนใจในเรื่องที่เกี่ยวกับเขา 
เขาก็จะตอบแทนดวยการสนใจที่จะพูดคุยกับเรา 

แลวการพบปะพูดคุยกันแตละครั้งใครเปนฝายพูดมากกวากัน? เราพกพา ideas ดีๆ ไปก่ีอยางท่ีสามารถ
สรางเปนกําไรหรือผลประโยชนใหกับเขา? ... อยาลืม !! ... “ผูนาจะซ้ือ” สนใจเฉพาะประโยชนท่ีจะไดรับจาก 
“การซ้ือของเขา” ไมใชประโยชนจาก “การขายของเรา” !! 
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ย่ิงเราไดรูจัก “ผูนาจะซื้อ” ใหละเอียดลึกซ้ึงมากเทาไหร การซ้ือ-ขายก็จะมีโอกาสมากขึ้นเทานั้น ถาเรารูจัก
ประมวลความรูเก่ียวกับ “ผูนาจะซ้ือ” ใหหลอมรวมกับวิธีการสรางประโยชนและผลกําไรจากสินคาหรือ
บริการของเรา มันก็ไมใชเรื่องแปลกที่เขาจะซื้อสินคาหรือบริการนั้นๆ ไป 

 
 
 

แบบฝกหัด : บันทึก video การเสนอขายสินคาของเราเอง เปดดูมันอยางสังเกตสังกาซิวาพูกถึงตัวเอง
บอยครั้งแคไหน? นําเสนอความนาเบื่อหนายดวยการพลามพรรณนาถึงบริษัทของตัวเองก่ีครั้ง? แลวสมมุติ
วามันเปน video ท่ีคนอื่นแสดงในบทเดียวกัน เราจะทนดูไปไดซักก่ีนาทีกอนท่ีจะหลับ? 

เอาใหม ... ดู video นั้นอีกครั้ง แลวนับคําพูดท่ีเราสื่อถึง “ความจําเปน” หรือ “ความตองการ” ของลูกคา
โดยตรงวามีมากนอยซักเทาไหร? การนําเสนอนั้นยังเปนการติดตอเพื่อสื่อสารกับ “ผูนาจะซ้ือ” ม้ัย? ...  
จดบันทึกและจดจําสิ่งท่ีเรียนรูจาก video ... แลวลองเปลี่ยนวิธีการนําเสนอของเราใหม 

(อือม ... ดู video ที่ตัวเองเลนน่ีนะ ... อือม ... อยาลามกโวย !!) 

 

 
 

ถาคุณไปพบลูกคาพรอมกับขอมูลที่เกี่ยวกับตัวเอง 
คุณคือ “พนักงานขาย” 

ถาคุณไปพบลูกคาพรอมกับความคิดดีๆ และคําตอบ 
คุณก็คือ “ขุมทรัพย” 

ตกลงวาอยากจะเปนอะไรดีละ? 
แลวคิดวาท้ังลูกคาและบรษิัทฯ เขาอยากจะเจอกับประเภทไหนมากกวากัน ... หือม? 
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หลักขอที่ 15 : คําตอบอยูที่คําถาม 
Questions Lead to Answers. 

Answers Lead to Sales. 

ถาใครไมไดเอาเอกสารที่ เคยแจกไว ท้ังหมดไปเช็ดตูด ก็นาจะจํากันไดวาผมเคยแจกเอกสารเรื่อง 
Questions That Work ไปต้ังแตครั้งแรกพรอมกับชุด Six Thinking Hats และ Simplicity โดยผมถอื
วานั่นเปนเอกสาร Series I ท่ีรวมเรื่องของการคิด การตั้งคําถาม และการปฏิบัติงานเขาไวดวยกัน 

“การตั้งคําถาม” เปนหัวขอหนึ่งท่ีตําราวาดวยการขายเกือบทุกสํานักจะตองเอยถึง เพราะมันคือ “เครื่องชี้นํา” 
ไปหาคําตอบที่เราตองการได ... แนนอนที่คําตอบหลายอยางท่ีไดมาก็ “หวยอยางไมมีท่ีจะติ” (เพราะไมมี
อะไรดีๆ ไวใหเปรียบเทียบเลย) ... แตสาเหตุจริงๆ ของความหวยนั้น ยอมเปนผลมาจากวิธีในการตั้งคําถาม
ท่ีไมไดเรื่องซะมากกวา ... ไมเชื่อก็มาดูการคําถามยอดฮิตอยาง 1+1=? 

... แนนอนที่คําตอบของคนสวนใหญนั้นจะตอบวา 1+1=2 

เพราะเราทะลึ่งไปจํากัดกรอบทางความคิดของคําตอบไวอยางคอนขางชัดเจน ... สังเกตวาผมเนนท่ีคําวา 
“คนสวนใหญ” เพราะบังเอิญนึกถึงลูกชายตัวเองท่ีเคยตอบวา ...  

1+1 = 1+1 เพราะ “คําตอบอยูท่ีคําถาม” !! 
มันข้ึนอยูกับวาเราจะให 1 ในโจทยเปนเครื่องหมายหรือสัญญลักษณของอะไร? และเครื่องหมาย + นั้นยังจะ
คงความหมายเชิงสัญลักษณเหมือนปกติท่ีรับรูกันโดยทั่วไปรึเปลา? ... นี่เขาเรียกวา “พอท่ีกวนประสาท 
มักจะไดลูกท่ีกวนตีน” !! 

ซ่ึงหากเราตั้งคําถามเดิมนั้นใหมใหสลับตําแหนงเปน 2=X+Y ... คาของ X และ Y ท่ีเปนไปไดก็จะมากมาย
มหาศาลทั้งคาติดบวก-ติดลบ หรือคาทศนิยมท่ีสามารถคิดฝนไดอยางไมรูจบ ... ดังนั้นความสําคัญของ
เรื่องราวทั้งหลายแหลในโลก จึงไมไดอยูท่ีผลลัพธท่ีปรากฏใหเราพบเห็น แตอยูท่ี
กระบวนการของการไดมาซึ่งผลลัพธน้ันๆ ตางหาก 

ในเอกสารชุด Questions that Work มีตัวอยางคําถามเยอะแยะครับ ผมแปลเอาไวดวยจุดประสงคจะให
พวกเราไดเห็น “ตัวอยาง” ของคําถามที่มากกวาแค “สบายดีม้ัย?”, “เดือนขายดีรึเปลา?” หรือคําถามท่ีไม
ตองการคําตอบอยางเชน “กินขาวแลวรึยัง?” ... คําตอบจากคําถามท่ีระบายออกมาเหมือนลมหายใจเหลานี้ 
นอกจากประโยชนในทางมารยาทสังคมแลว ไมทราบวามีคุณประโยชนอะไรกับการคาขายมั่งรึเปลา?  
มันเปนคําถามที่ไมไดผานกระบวนการทางความคิดใดๆ อีกแลว !! 
ลองนึกทบทวนดีๆ นะ เวลาที่มีใครโยนคําถามมาใสเรา ถึงแมวาบางครั้งมันอาจจะเปนคําถามยากๆ ท่ีเราไม
คุนเคย แตถาเราเปนคนที่ไมยอมแพอะไรงายๆ ... ในท่ีสุดเราก็จะพบคําตอบที่ตองการ ... จริงม้ัย? 

ในทางกลับกัน ... จูๆ ก็มีคนมาบอกใหเราตั้งคําถาม ... มันเหมือนสงกระดาษเปลาๆ แผนใหญๆ มาให แลว
ขอใหเราวาดรูป “อะไรก็ได” ลงไป ... จะวาดอะไร? จะถามวาอะไร? ... เราจะตองคิดหาเรื่องท่ีอยากจะรูแต
ยังไมรู? ... เราจะตองรูวาเรื่องท่ีเราไมรูนั้นเราอยากจะรูอะไร? ... การตั้งคําถามกับเรื่องท่ีเราไมรูจะตองเริม่ท่ี
ตรงไหนละ? ... ถาเรารูวาจะเริ่มยังไงจะเรียกวาเราไมรูไดรึเปลา? ... ความขัดแยงโดยธรรมชาตินี้เองท่ีทําให
การตั้งคําถามเปนเรื่องท่ียากเย็นแสนเข็ญท่ีสุด ... เพราะฉะนั้น ท่ีวายากนั้นไมใชการหาคําตอบ แตท่ียากก็
คือการตั้งคําถามตางหาก !! 
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ชีวิตของเรานาจะงายข้ึนหากจะมีใครชวยแนะนํา “หลักในการตั้งคําถาม” ... ใชม้ัย? ผมเองก็เพิ่งจะพบวาใน
หนังสือ Questions that Work นั้นเกือบจะไมพูดถึง “หลักการ” ท่ีวานั่นเลย เพราะพื้นท่ีท้ังหมดถูกใชไป
กับตัวอยางคําถามจํานวนมากมายตลอดทั้งเลม ... แต Jeffrey Gitomer เลาไวอยางนี้ครับ 

 

หลักในการตั้งคําถาม 7.5 ประการของ Jeffrey Gitomer 
1. ถามคําถามที่กระตุนให “ผูนาจะซ้ือ” ตองประเมินเหตุการณของขอมูลท่ีไดรับมาใหม 
2. ถามคําถามที่นําไปสูการพิจารณา “คุณคา” ของ “ความจําเปน” หรือ “ความตองการ” 
3. ถามคําถามท่ีเก่ียวกับการแกไขปรับปรุงเพื่อพัฒนาประสิทธิภาพ, กําไรหรือประโยชนท่ีจะไดรับ, 

หรือความสูญเสียสิ้นเปลืองท่ีจะตองนอยลง 
4. ถามคําถามที่เก่ียวกับ “เปาหมาย” ของบริษัทหรือของชีวิตท่ี “ผูนาจะซ้ือ” คาดหวังเอาไว 
5. ถามคําถามที่จะจําแนกตัวเราออกจากการเปรียบเทียบกับคูแขง สรางความแตกตางท่ีชัดเจน 
6. ถามคําถามที่ลูกคาหรือ “ผูนาจะซ้ือ” นั้นตองหยุดเพื่อจะคิดกอนท่ีจะใหคําตอบกับเรา 
7. ถามคําถามที่ชวยเสริมสราง “บรรยากาศของการซื้อ” ไมใช “บรรยากาศของการขาย” 
7.5 สําคัญมากสําหรับขอน้ี : จดคําตอบทั้งหมดนั้นไวใหชัดเจน มันเปนการแสดงออกวาเราให

ความสําคัญกับทุกความเห็นของผูตอบ เก็บคําตอบนั้นไวเพื่อติดตามงานและการประเมินผล บันทึก
การปฏิบัติงานอยางละเอียดและตรงไปตรงมา ... นั่นคือการบอกใหลูกคารับรูผานการปฏิบัติจริงๆ 
วาเขามีความสําคัญกับเราเสมอ 

 
 
แบบฝกหัด : เลือกลูกคาหรือ “ผูนาจะซ้ือ” ซักหลายๆ ราย สํารวจขอมูลแลวพยายามเตรียมคําถามที่จะถาม
ไวหลายๆ ขอตามหลักการขางตน ทําใหลูกคาพูดออกมาใหไดสิวา “ไมเคยมีใครถามอยางนี้มากอนเลย” !! 

(ถามใหสรางสรรคหนอยก็แลวกัน ขืนไปสัปโดกสัปดนแลวโดนไลกระทืบออกมา ผมคิดวาประกันฯ คงไมยอมจายนะ !!) 
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หลักขอที่ 16 : การฟง 
Listening Leads to Understanding 

ถา “การตั้งคําถาม” เปนศาสตรแหงการเอยปาก 
“การฟง” ก็จะตองเปนศาสตรแหงการหุบปาก 
หลายคนพอไดยินวาพนักงานขายตอง “พูดเกง” ก็หลงเชื่อ แลวจัดแจงเปลี่ยนสัญชาติญาณของตัวเองไปเปน 
“ไอข้ีฝอย” และปลอยใหน้ําลายของตัวเองพนกระจุยกระจายกลายเปนน้ําพุเดินได ... เวรกรรมจริงๆ !! 

หลายคนพอไดยินวาพนักงานขายตอง “ฟงเกง” ก็หลงเชื่อ แลวจัดแจงเปลี่ยนสัญชาติญาณของตัวเองไปเปน 
“เทวรูปสยบวิญญาณ” ปลอยใหลูกคาและคนที่ติดตอเขาใจวากําลังสื่อสารกับหลุมดําแหงสัญญาณเสียง !! 

คิดวาคงไมตองยํ้าในเรื่องท่ีทุกคนก็รูอยูแลววา อะไรที่มันเกินขีดความพอดีไปแลว ลวนแตหวยดวยกันท้ังสิ้น 

ท่ีเขาสอนใหพูดหมายถึงใหรูจักถามคําถาม 
ท่ีเขาสอนใหฟงหมายถึงใหรูจักหยุดรอคําตอบจากคนอื่นเขาบาง 
ไมใชถามเองตอบเอง หรือคนที่ถูกถามยังไมทันจะตอบก็ถามเรื่องอื่นไปเรื่อยๆ จนคนตอบไมรูจะเริ่มตอบท่ี
คําถามไหนกอนหรือหลังกันแน ... เวรกรรม ... เวรกรรม ... 

อยางไรก็ตาม ผมคิดวามีเรื่องท่ีควรจะเตือนใจกันไวเล็กนอย 

การตั้งคําถามที่ผิด มักจะไดคําตอบที่ไมถูกตอง !! 
หรือถึงแมวาคําตอบจะถูกตอง แตเครื่องรับสัญญาณขัดของ มันก็เพ้ียนๆ ไดเหมือนกัน 
เพราะฉะนั้น การฟงคําตอบก็เปนเรื่องหนึ่ง การวิเคราะหความจริงจากคําตอบก็เปนอีกเรื่องหนึ่ง ไมแน
เสมอไปวาการฟงอยางต้ังใจแลวจะตองเขาใจในสิ่งท่ีถูกตองเสมอ เพราะคําตอบหลายอยาง
ถูกหยิบยกข้ึนมาตอบตามสภาพแวดลอมท่ีคําถามนั้นๆ เปนตัวสรางบรรยากาศขึ้นมา ในขณะเดียวกัน คนท่ี
ถามคําถามหลายๆ คนก็มักจะมีคําตอบ “ในฝนของตัวเอง” เต็มกบาลอยูกอนแลว ... ประเภทวาไดยินหรือได
ฟงอะไรก็เออออไปกับ “จินตนาการในกบาล” ของตัวเองวันยังคํ่า ... ไมไดลอเลนนะ ... ประเภทที่
ถามๆ ไปใหหมดหนาท่ีแลวบันทึกรายงานตามขอมูลในระบบประสาทของตัวเองนี่
เยอะมากครับ ซึ่งสวนใหญแลวขอมูลจะคลาดเคลื่อนไปจากความเปนจริงชนิดท่ี
เรียกวาหนามือตัวเองกับหลังมือคนอื่นไปเลย !! 
เรื่องท่ีฟงอะไรแลวคลาดเคลื่อนเลื่อนลอยนั้นผมไมอยากใหทุกคนลงความเห็นวาเปน “การตอแหล” ไป 
ซะท้ังหมด เพราะคนตอแหลนั้นไมจําเปนตองถอไปนั่งฟงจริงๆ ก็ยังได ... ถูกม้ัย? แตมันเปนปรากฏการณท่ี
พิกลพิการทางระบบประสาทซะมากกวา ... ลืมเรื่อง synapse ท่ีเลาไวต้ังแตตอนตนรึยังละ? 

ทุกๆ ชองทางการสื่อสารของรางกายมนุษยนั้นเปนเรื่องของ “สัญญาณไฟฟา” ท่ีสงผานจากเซลลสูเซลลเสมอ 
การมองเห็นเปนเรื่องของแสงที่กระทบกับเรตินา (ชื่ออวัยวะในระบบประสาทการมองเห็นนะ) แลวแปลง
สัญญาณแสงใหเปนประจุไฟฟาสงผานไปในระบบสมอง จากนั้น synapses ตางๆ ก็จะประมวลผลของ
สัญญาณประจุไฟฟานั้นเพื่อประกอบกันเขาเปนภาพหรือ model แลวสงสัญญาณไปใหระบบการรับรูถึง
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ความมีอยูของวัตถุท่ีมองเห็นนั้น อันจะกระตุนระบบประสาทอื่นท่ี “ควรจะ” เก่ียวของใหทํางานตอๆ กันไป ... 
ยกตัวอยางเชนการดูรูปโปหรือหนังอารหนังเอ็กซ การเห็นข้ีในอาหารจานโปรด ... ปฏิกิริยาของการรับรูจะ
ทํางานตอเนื่องกันไปอยางรวดเร็วดวย synapses ในระบบสมอง สงผลใหขยอนท่ีทองหรือตุงท่ีเปากางเกงก็
แลวแตโครงขายของ synapse นั้นเกาะเกี่ยวกันยังไง ... 

การเห็นผีคือปรากฏการณท่ีพิสูจนไดยากวาเปนเรื่องจริงๆ หรือระบบการทํางานของ synapse ทํางาน
ผิดพลาดโดยไมมีสัญญาณแสงมากระทบเรตินาในดวงตาเลย ... เปนความจริงในระบบประสาทการรับรู หรือ
เปนกลุมกอนพลังงานท่ีเรียกวาวิญญาณจริงๆ มาปรากฏกาย ... เราตองอยาลืมวาดวงตาเปนเพียงเครื่องมือ
รับสัญญาณแสงเทานั้น ไมไดเปนตัวสั่งการวาวัตถุนั้นๆ มีอยูจริงหรือไม ... ดังนั้น แมวัตถุนั้นไมมีอยูจริง แต
ระบบสั่งการดันทํางานข้ึนมาเองเฉยๆ โครงสรางของ synapses ก็จะสงสัญญาณ “สวนเกิน” นั้นใหวิ่งตอๆ 
ไปไดในระบบประสาทที่เก่ียวของ กลายเปนวาวัตถุนั้นปรากฏใหเห็นจริงๆ !! ผีท่ีมีคนเคยอางวาเห็น จึงมี
รูปรางหนาตาใกลเคียงกับประสบการณเกาๆ ท่ีคนๆ นั้นเคยประสบจากหนังจากรูปหรือจากคําบรรยายใน
อดีตของตัวเองท้ังสิ้น !! ... มันเปนเหตุผลเดียวกับท่ีคนตาบอดสามารถบอกรูปรางหนาตาของวัตถุท่ีเขาสมัผัส
ได ท้ังๆ ท่ีไมตองมีระบบการรับสัญญาณแสงผานดวงตาเลย ... แลวถามวาคนตาบอดจะสามารถรับรูถึงการ
ปรากฏกายของวิญญาณไดม้ัย? มันข้ึนอยูกับวาเขาเคยมีประสบการณผานคําบรรยายอะไรไวบางในอดีต 
เพราะทุกๆ เศษเสี้ยวของประสบการณในชีวิตของทุกคน จะถูกบันทึกเปนรองรอยเล็กๆ ในโครงสรางของ
ระบบประสาทดวยกันท้ังสิ้น ... ไมมีขอยกเวน !! แมวาบางสิ่งจะไมชัดเจนจนเกิด synapse ท่ีแนนหนาถาวร 
แตทุกๆ สวนในระบบที่ละเอียดซับซอนอยางสมองนั้น ไมมีใครกลารับประกันวามันจะสามารถทํางานไมเคย
ผิดพลาดเลยตลอดชวงอายุขัยของมัน !! 

“การฟง” ก็เปนปรากฏการณทางคลื่นเสียงในระบบประสาท ใบหูและสวนประสาทรับเสียงท้ังหมด ไมใชเปน
ตัวสั่งการวาอะไรมีอยูจริงหรือไม แต synapses ท่ีเก่ียวโยงอยูกับประสาทสวนนี้ตางหากท่ีเปนตัวสั่งการให
สวนอื่นๆ รับรูถึงการมีอยูของเสียงนั้น ... ถา synapses สวนท่ีสั่งการนี้เกิดสั่งงานข้ึนมาเองละ? เสียงนั้นๆ 
ก็จะมีอยูจริงในประสาทการรับรูสวนอื่นทันทีโดยที่ใบหูและประสาทรับเสียงไมทันจะรูเรื่องดวยซํ้า !! 

เพราะฉะนั้น กอนท่ีจะลงความเห็นวาเราเห็นหรือไดยินอะไรจริงๆ กรุณาคิดทบทวนใหดีๆ กอนทุกครั้ง การ
ฟงท่ีคลาดเคลื่อนเปนปรากฏการณทางประสาทบางอยางท่ี “ความคาดหวัง” และ “จินตนาการ” ของคนฟง
สงสัญญาณรบกวนการรับรูในระบบประสาทของตัวเอง ไมใชเรื่องของการตอหลดตอแหล แตเปนความงอแง
ของระบบประสาทที่สงบเสง่ียมไมเพียงพอเทานั้น 

 

เพราะอยางน้ัน ... การฟงก็มีเรื่องท่ีตองฝกฝนเหมือนกัน 

1. อยาละสายตาไปจากคูสนทนา ไมถึงกับตองจองหนาจองตากันตลอดหรอกครับ แคอยาเหลียวหนา
เหลียวหลังหรือชําเลืองดูอวัยวะอื่นๆ ท่ีไมเก่ียวของกับการสนทนานั้นก็พอแลว 

2. จดบันทึกการสนทนานั้นๆ ไวใหชัดเจน 
3. พูดหรือถามซํ้าในสิ่งท่ีไดยิน 
4. พยายามยืนยันความเขาใจตอสิ่งท่ีไดยินนั้นใหถูกตองชัดเจน 

 
 
แบบฝกหัด : พยายามสนทนาดวยการถามคําถามทุกครั้ง การบอกเลาท่ัวๆ ไปมักจะถูกขัดจังหวะระหวาง
การสนทนาเสมอ แตการถามคําถามจะทําใหท้ัง 2 ฝายมีชวงจังหวะท่ีหยุดคิดเปนระยะๆ ตลอดการสนทนา
มากข้ึน  
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หลักขอที่ 17 : ใหเวลากับการซื้อไมใชการขาย 
Less Sell-Talk Time 

Leads to More Buy-Time 

ชื่อตําแหนงหรืออาชีพท่ีเรียกวา “พนักงานขาย” นั้น นาจะไดรับการทบทวนซะใหม เพราะหนาที่จริงๆ 
ของ “พนักงานขาย” นั้นไมใชการขาย แตเปนการทําใหเกิดการซื้อ !! 

(จะใหเรียกวา “พนักงานทําใหซื้อ” รึไงวะ ... ไอบา !!) 

ผมเองไมคอยชอบใจนักกับคําเปรียบเปรยของพนักงานขายรุนใหญๆ หลายคนที่ชอบสอนวา “กอนท่ีจะเกิด
การขายใดๆ ไดนั้น พนักงานขายจะตอง “ขายตัว” ใหไดซะกอน” ... มันเปนคําพูดประเภทที่ผมถือวาเปนการ 
“สําเร็จความใครดวยภาษา” มากกวาจะเปนคําสอนที่ถูกตอง !! เพราะอาชีพ “พนักงานขาย” นั้นเปนอาชีพท่ี
มีเกียรติเพราะตองใชพลังงานทางสมองมากกวาตอมฮอรโมนในรูตูดหรือเครื่องเพศ ซ่ึงเปนสวนท่ีตํ่าท่ีสุดของ
รางกายหากไมนับองคาพยพที่ใชเพื่อการเคลื่อนท่ีของมนุษย 

แนนอนที่การจะติดตอสื่อสารกับ “ผูนาจะซ้ือ” ทุกราย พนักงานขายจําเปนจะตองไดรับ “การยอมรับ” ท่ี
ระดับหนึ่งกอนเสมอ ... แต “การไดรับความยอมรับ” กับ “การขายตัว” เปนคนละอารมณกับคนละศกัด์ิศรกัีน 
ซ่ึงผมถือวาพนักงานขายที่ดูหม่ินดูแคลนวิชาชีพของตนเองดวยภาษาที่ใช ยอมเปนการไมใหเกียรติ์กับ  
“ผูนาจะซ้ือ” ท่ีตัวเองกําลังติดตอในขณะนั้นๆ ดวย ... เพราะมีแตคนต่ําชาจึงอาแขนรับไอสารเลว !! 

ในทางทฤษฎีของผมแลว “พนักงานทําใหซ้ือ” ไมไดมีหนาท่ีขาย แตเปนการทํางานประเภทที่ไปนําเสนอให 
“ผูนาจะซ้ือ” รับรูวามีอะไรที่ “นาจะซ้ือ” เพื่อเปนประโยชนกับเขาบาง โดย “พนักงานทําใหซ้ือ” นัน้จะสามารถ
ชวยใหเกิดประโยชนอะไรมากขึ้นไดอีกบางจากประโยชนท่ีสินคาหรือบริการนั้นๆ มีใหอยูแลว 

ที่ตองทําคือช้ีนําใหเกิดการซื้อ ไมใชตะบันตื๊อใหเกิดการขาย 
ดังนั้น กอนท่ีจะเกิดการขายใดๆ ไดนั้น ลูกคาตองรับรูประโยชนจากการซ้ือใหชัดเจนซะกอน 

พนักงานขายแคเก็บรวบรวมขอมูลแลวเขาไปแนะนาํให “ผูนาจะซ้ือ” เขาใจ 
ไมใชเขาไปขายตูดขายตัว ... ทุเรศ !! 

เม่ือ “การขาย” จะเกิดไดตอเม่ือมี “การซ้ือ” ... ท่ี “พนักงานขาย” ตองทําก็คือจัดสรรเวลาสําหรับการซื้อให
มากๆ แลวก็แนนอนที่วาเวลาสวนใหญจะตองเปนของ “ผูนาจะซ้ือ” ไมใชการแพรเชื้อทางน้ําลายของ 
“พนักงานขาย” การถามคําถามแลวพยายามตั้งใจฟงคําตอบจาก “ผูนาจะซ้ือ” คือวิธีเดียวท่ี “พนักงานขาย” 
จะไดรับขอมูลของความตองการที่แทจริงของ “ผูนาจะซ้ือ” นั้นๆ 

ที่ตองเตรียมคือ “คําถาม” ไมใช “คําตอบ” 
เพราะมนุษยที่มี “คําตอบ” อัดแนนจนเต็มกบาลมักจะฟงอะไรไมเขาหัว 
สวนมนุษยที่ชอบพูดสอดพูดแทรกขณะฟง ก็มักจะไดยินแตเสียงของตัวเอง 

 

แบบฝกหัด : หัดถามคําถามแบบ 2 ชั้นเพื่อชี้นําไปสูบรรยากาศของการซื้อ ชั้นแรกสอบถามเกี่ยวกับ
ประสบการณในการซื้อท่ีผานมาของลูกคา จากนั้นใหถามหาเหตุผลหรือสิ่งจูงใจในการซื้อ ... แลวพยายามรู
ใหไดวาอะไรคือสิ่งท่ีเขาคาดหวังจากการซื้อในครั้งตอๆ ไป 
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หลักขอที่ 18 : ซูสซาสนาสนใจ 
Your Message Must Be as Compelling 

as Your Product to Engage the PP 

... ความนาสนใจของสิ่งท่ีนําเสนอนั้นตองประกอบดวย ... 
“เรื่องราวที่นาสนใจ” และ “วิธีการนําเสนอที่นาติดตาม” 

“บรรยากาศของการซื้อ” ยอมเกิดข้ึนจากการกระตุนความสนใจของ “ผูนาจะซื้อ” ดวยขาวสารที่
นาสนใจ และการนําเสนอขอมูลที่ชวนใหติดตาม ... ต้ังแตตนจนจบ !! ... ซ่ึงมันจะตองเกิดจากการ
หลอมรวมองคประกอบตางๆ ใหเปนหนึ่งเดียว ต้ังแตการเตรียมความพรอม, การถามคําถาม, ความคิด
ความอานท่ีมี, ทักษะในการสื่อสารและการนําเสนอ, ทัศนคติในเชิงบวก และความกระตือรือรน ... ของ 
“พนักงานขาย” ...  

คํากลาวท่ีวา “ความสําคัญไมไดข้ึนอยูกับสิ่งท่ีเราพูด แตสําคัญวาเราพูดดวยวิธีการอยางไร” นั้นเปนคํากลาว
ท่ีถูกตองเพียงครึ่งเดียว ... เพราะการนําเสนอเพื่อใหเกิดการซ้ือนั้น จะตองเปนสวนผสมท่ีสมดุลกันระหวาง 
สิ่งท่ีเปนแกนสารสาระที่เราตองการจะสื่อ และวิธีการท่ีเรานําเสนอ ... ไมใชอะไรก็ได !! 

องคประกอบพื้นฐานของการนําเสนอที่ดีนั้น จะตองประกอบดวย 

1. Rapport – “พนักงานขาย” จะตองคิดและมองจากมุมมองของ “ผูนาจะซ้ือ” 
2. Need – ตองสามารถระบุไดถึง “ความตองการที่แทจริง” หรือปจจัยท่ีกระตุนความสนใจของ  

“ผูนาจะซ้ือ” ใหติดตามการนําเสนอและมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือ 
3. Importance – ตองสามารถประเมิน “ความสําคัญ” ในทัศนะของ “ผูนาจะซ้ือ” วาใหน้ําหนักกับ

เรื่องไหนมากกวากัน ระหวางสินคาหรือบริการ, การใชงาน, คุณประโยชน, ราคา, หรือระยะเวลา 
4. Confidence – “พนักงานขาย” จะตองมีความนาเชื่อถือ และสามารถเปนท่ีไววางใจไดของ  

“ผูนาจะซ้ือ” 
4.5 Value Transferred – “ผูนาจะซ้ือ” ตองรับรูถึง “คุณคา” ท่ีจะไดรับจากการซื้อสินคาหรือ

บริการนั้นๆ และตองรับรูดวยวา “เรา” ในฐานะของ “พนักงานขาย” คือผูท่ีเหมาะสมท่ีสุดท่ีจะเปน 
“ผูขาย” หรือผูใหบริการนั้นแกเขา 

 
แตสวนท่ียากที่สุดก็คือการสราง “อารมณรวม” ท่ีสามารถดึงดูดและเหนี่ยวรั้งความสนใจของ “ผูนาจะซ้ือ” ให
ติดตามการนําเสนอตั้งแตตนจนจบ ... เพราะสวนใหญแลว “พนักงานขาย” จะเตรียมตัวมาเฉพาะขอมูล
ของสินคา หรือไมก็ขอมูลท่ัวๆ ไปของ “ผูนาจะซื้อ” รายน้ันๆ ... แตไมเคยคํานึงถึงประเด็นของ
ผลประโยชนท่ีแทจริงท่ี “ผูนาจะซื้อ” จะไดรับการซื้อน้ันๆ เลย !! 
วิธีการนําเสนอเปนเรื่องท่ีสลับซับซอน แมวาสินคาท่ีเราเสนอขายนั้นจะเปนเพียงสากกระเบือ หรือเปนเรื่องท่ี
ละเอียดหยุมหยิมมากๆ หรือสินคาท่ีเราเสนอขายนั้นอาจจะใหญโตขนาดเรือรบ ... “พนักงานขาย” แตละคน
ยอมจะมีลีลาท่ีแตกตางกันไป แตองคประกอบของการนําเสนอนั้นยังตองมีองคประกอบเดียวกันเสมอ ...  
“นักขาย” ท่ีดีจึงตองเรียนรูและเขาใจในองคประกอบพื้นฐาน แลวนําไปผสมผสานกับลีลาการนําเสนอในแบบ
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ฉบับเฉพาะของตัวเอง ... ซ่ึงจูๆ นั้น ท้ัง 2 สวนนี้จะไมสามารถผสมพันธุกันไดเองโดยธรรมชาติ แตจะตอง
ผานกระบวนการเตรียมความพรอมหลายขั้นตอนพอสมควร 

1. เตรียมพรอม – เนื้อหาสาระ, อารมณขัน, ความเร็วและจังหวะจะโคนในการนําเสนอ, น้ําเสียง, 
ลีลาทาทาง, อารมณและความรูสึก, ความเปนธรรมชาติ, เรื่องราวท่ีสื่อสาร, ความกระชับได
ใจความ, และหมัดเด็ด (เรื่องอยางนี้เปนเรื่องเฉพาะตัวท่ีเราตองเตรียมสําหรับ “ผูนาจะซ้ือ” แตละ
ราย ไมใชเหมาโหล ... เตรียมคําถามไวลวงหนาใหพรอม ไมง้ันก็ไดแตไปข้ึนเขียง !!) 

2. ถามคําถามตัวเอง 8 ขอ 
a. กําหนดเวลาเอาไวมากนอยแคไหน? 
b. นี่เปนเรื่องราวหรือขอมูลท่ีเจงสุดๆ แลวรึเปลา? 
c. อะไรคือจุดท่ีสําคัญท่ีสุด? อะไรคือสิ่งกระตุนใหเราเลือกท่ีจะทํา? 
d. เรามีความชัดเจนแคไหน? สิ่งท่ีเราจะสื่อนั้นชัดเจนแคไหน? 
e. นี่เปนขอเสนอที่ดีท่ีสุดแลวรึเปลา? 
f. ถาเราเปน “ผูนาจะซ้ือ” ซะเอง เราจะตัดสินใจซ้ือม้ัย? 
g. เราอยากให “ผูนาจะซ้ือ” รูสึกยังไงหรือทําอะไรหลังจากที่เรานําเสนอจนจบสมบูรณแลว? 
h. เราอยากไดยินอะไรจาก “ผูนาจะซ้ือ” หลังจากที่ทุกอยางเสร็จสมบูรณ? 

3. ฝกปฏิบัติจริงๆ กับ “มนุษย” ดวยกัน อยากลัวท่ีจะถูกวิพากษวิจารณ 
4. ฝกและบันทึกเสียงของการนําเสนอนั้น ถามันไมนาฟง คนอื่นๆ ก็คงไมอยากจะฟง แกไขมันซะ 
5. ฟงเทปบันทึกเสียงนั้นซ้ําบอยๆ เทาท่ียังทนไหว จําเรื่องและจังหวะท่ีควรจะตองเนน และตัดทอน

สวนท่ีฟงดูง่ีเงาออกไปใหหมด 
6. จําลองการฝกใหสมจริงเสมอๆ 
7. ถาคนในบานเริ่มรูสึกวาเรากําลังบา แปลวาการฝกปฏิบัติน้ันเริ่มจะเขารูปเขารอยแลว 
8. เตรียมการประเมินตัวเองกอนท่ีจะเริ่มฝกแตละครั้ง 
9. บันทึก video การซอมใหญของตัวเอง 
10. ดู video น้ันซัก 2-3 ครั้ง ทํารายการที่ “อยาทําอยางนั้นอีก” และพกติดตัวเพื่อทบทวนบอยๆ 

อยางนอย 3 ป 
 
 

แบบฝกหัด : เปลี่ยนเวลาของการนั่งดู TV สัปดาหละ 2 วันใหเปนเวลาท่ีใชเพื่อเตรียมการขาย, เตรียม
คําถามที่จะถามเพื่อดึงดูดความสนใจของ “ผูนาจะซ้ือ”, คําถามเพื่อการเก็บรวบรวมขอมูล, และคําถามท่ีชวน
ใหเกิดการซื้อ ... การแบงเวลาอยางนี้นาจะทําใหเหลือเงินในกระเปามากกวานั่งจอมอยูหนา TV กับรายการ
โปรดอยางนองแนทหรือลูกเกดลูกมะยมหรือดู “โคนม” ตัวไหนๆ นะ ... วาม้ัย? 
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หลักขอที่ 19 : คําปฏิเสธคือสัญญาณใหเริ่มทํางาน 
An Objection Is the Gateway to a Sale 

เพราะในโลกยังมีคําปฏิเสธของลูกคา พนักงานขายทุกคนถึงยังมีงานใหทํา 

การเก็บรวบรวมขอมูลและการเตรียมคําถามเกี่ยวกับ “ผูนาจะซ้ือ” นั้นเปนเรื่องหนึ่ง แตการเตรียม “คําตอบ” 
สําหรับขอปฏิเสธท่ีอาจจะมีข้ึนนั้น ก็เปนอีกเรื่องหนึ่งท่ี “พนักงานขาย” ตองทํา “การบาน” ไวกอนเสมอ ... 
คําปฏิเสธของ “ผูนาจะซ้ือ” ไมวาจะเปนเรื่องของราคา, คุณภาพ, บริการ, หรือเรื่องอื่นใดก็ตาม ลวนแลวแต
เปนการเปดประตูให “พนักงานขาย” ไดมีโอกาสชี้แจงและอธิบายให “ผูนาจะซ้ือ” นั้นเขาใจในมุมมองที่
ถูกตองกวาเดิมเสมอ ... สําคัญท่ี “พนักงานขาย” จะตองเตรียมความพรอมสําหรับทุกคําปฏิเสธมากอน
เทานั้น ... ลองทบทวนดูก็ไดวาเราสูญเสียโอกาสทางการขายไปบอยครั้งแคไหนจากการที่เราไมไดเตรียม
คําอธิบายใหกับขอปฏิเสธของ “ผูนาจะซ้ือ”? ... คําตอบก็คือ : บอยจนชิน!! 

ถาลูกคาท้ังโลกเอาแตพยักหนาและสั่งซ้ือสินคาหรือบริการทุกชนิด พนักงานขายก็จะเปนอาชีพสวนเกินของ
สังคมธุรกิจทันที ... คําปฏิเสธคือสัญญาณที่บงบอกวา “ผูนาจะซื้อ” นั้นยังไมมีความเขาใจ หรือจําเปนตอง
ไดรับขอมูลท่ีมีประโยชนบางอยางเพื่อประกอบการตัดสินใจใหม ... มันเปนหนาท่ีของ “พนักงานขาย” ท่ีจะ
ชวยนําเสนอสิ่งท่ีเปนประโยชนนั้นใหแก “ผูนาจะซ้ือ” ... อยางกระตือรือรน !! 

แตขอปฏิเสธหรือขอโตแยงทุกขอท่ี “ผูนาจะซ้ือ” หยิบยกข้ึนมานั้น อาจจะไมใชขอปฏิเสธท่ีแทจริง พนักงาน
ขายจึงตองพยายามแยกแยะใหชัดเจน โดยอาศัย 6.5 ข้ันตอนตอไปนี้ 

1. ฟงขอโตแยงนั้นอยางต้ังใจ แลวประเมินวาจะถือขอโตแยงจริงๆ ไดแคไหน 
2. กําหนดกรอบหรือขอบเขตของขอโตแยงนั้นใหเฉพาะเจาะจง อยาลามปามเลอะเทอะไปทุกเรื่อง 
3. ถามคําถามอื่นๆ เพื่อยืนยันความชัดเจนของขอโตแยงท่ีวานั้น 
4. ใชกรอบของขอโตแยงนั้นเปนเง่ือนไขเพื่อ “ปดการขาย” 
5. ใหคําตอบเพื่ออธิบายแกไขขอโตแยงนั้น หรือหาขอชดเชยที่มีคุณประโยชนใหกับ “ผูนาจะซ้ือ” และ

พยายามยืนยันในคําตอบและวิธีการแกไขนั้นอยางชัดเจน 
6. สื่อสารให “ผูนาจะซ้ือ” เขาใจวาการนําเสนอสิ้นสุดแลว และพรอมท่ีจะ “ปดการขาย” 
6.5 ยืนยันคําตอบของ “ผูนาจะซ้ือ” แลวก็เขียนใบสั่งซ้ือใหเรียบรอย 

 
 

แบบฝกหัด : ใหเตรียมคําตอบสําหรับขอโตแยงหรือขอปฏิเสธยอดนิยมของ “ผูนาจะซ้ือ” ท่ัวๆ ไปซัก 5 ขอ 
ขอโตแยงท่ีเราเคยไดยินไดฟงมานักตอนักจนรูอยูแกใจแลวนั้น ทําไมไมเตรียมคําตอบที่เจงๆ เอาไวตอบขอ
ของใจของ “ผูนาจะซ้ือ” ซักทีละ? 
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หลักขอที่ 20 : การขายไมใชการหลอกลอฉอฉล 
Selling Is Not Manipulating; 
Selling Is Harmonizing. 

“พนักงานขาย” หลายคนไดรับการเสี้ยมสอนวา “ตองมีลูกลอลูกชน” จนหลงผิดคิดวาการขายคือการ
ลอหลอกให “ผูนาจะซ้ือ” หลงเชื่อและกินเหย่ือท่ีตัวเองกะเกณฑเอาไวลวงหนา ซ่ึงทําใหบรรยากาศทางการคา
เปนบรรยากาศของความหวาดระแวงกันอยางไรสาระ !! 

จริงอยูท่ีการศึกษาขอมูลของ “ผูนาจะซ้ือ” นั้นก็เพื่อจะเรียนรูลักษณะนิสัย รสนิยม และทัศนคติทางการคา
ของเขา แนนอนที่เราทําไปเพราะจะไดเรียนรูจุดออนหรือจุดบกพรองของการทํางานของเขา เพื่อจะเขาใจใน
รสนิยมชมชอบหรือขอตองหามสวนตัวท่ีเขาต้ังแงรังเกียจไว เราจะไดวางตัวใหถูกกาละเทศะเวลาที่
ติดตอสื่อสารกับเขา ... ไมใชเอาไวสรางกับดักซักหนอย !! 

แตโลกของเราก็เปนอยางน้ีเอง ลูกปนที่เอาไวยิงคนรายกับเอาไวลอบสังหารนายกฯ มันไมไดมี
สวนรูเห็นกับคนที่เอามันไปใชเลย ถูกม้ัย? ... มันเปนเรื่องของจิตสํานึกสวนตัววาเราจะเอามัน
ไปใชยังไงงานเทาน้ัน ... การนําขอมูลของ “ผูนาจะซ้ือ” มาผสมกับคุณลักษณะของสินคาหรือบริการ เพื่อ
นําเสนอใหเขารับรูประโยชนท่ีจะเกิดข้ึนจากการซื้อ คือหนาท่ีของ “พนักงานขาย” โดยตรง ... มันไมใชเรื่อง
ของการหลอกลอ ไมใชเรื่องของการฉอฉล ไมใชเรื่องของลูกเลนกลเม็ดบาๆ บอๆ ท่ี “นักตมตุน” ในวงการคา
เขาเสี้ยมสอนกัน ... 

การนําเสนอสินคาหรือบริการที่นาจะเปนประโยชนกับ “ผูนาจะซื้อ” ดวยวิธีการที่เรา
คิดและตระเตรียมไวใหเหมาะสมแกลักษณะนิสัยและรูปแบบการทํางานของ  
“ผูนาจะซื้อ” น้ันๆ ... ไมใชเรื่องของการหลอกลวง แตเปนเรื่องของการนําเสนอ ... 
เปนเรื่องของเหตุและผลที่ตองผสมกลมกลืนกันอยางเปนท่ียอมรับไดของ  
“ผูนาจะซื้อ” น้ันๆ ... และท่ีสําคัญท่ีสุดก็คือทุกอยางท่ีนําเสนอจะตองเปน “ความจริง” 
เทาน้ัน  ... ความไมสําเร็จยอมเกิดจากขอผิดพลาดบางอยางในกระบวนการเตรียมตัวของ “พนักงานขาย” 
... อาจจะเพราะขอมูลท่ีไดรับมาไมถูกตอง ... อาจจะเพราะสินคานั้นยังไมเหมาะกับความตองการ ... แตสวน
ใหญเปนเพราะ “พนักงานขาย” ไมยอมเตรียมตัวใหพรอมกอนท่ีจะเริ่มปฏิบัติงาน!! 

เอาละ !! ขอแนะนําเล็กๆ นอยๆ นี้นาจะเปนประโยชนอยูบาง ... 

1. อยาตอลอตอเถียงกับ “ผูนาจะซ้ือ” 
2. อยาตอตานหรือไมยอมรับฟงขอโตแยง 
3. อยาคิดหรือรูสึกวาตัวเองกําลังถูก “ผูนาจะซ้ือ” ยํ่ายี 
4. จงเปนมิตรกับ “ผูนาจะซ้ือ” เสมอ 
5. พยายามคิดดวยมุมมองของ “ผูนาจะซ้ือ” 
5.5 ไมตองทองจําทุกๆ เรื่อง ... พูดแตความจริง และจดบันทึกสิ่งท่ีสัญญาไวใหชัดเจน 

แบบฝกหัด : ใหนึกถึงเหตุการณท่ีเกิดขอขัดแยงกับ “ผูนาจะซ้ือ” ซัก 5 เหตุการณ ลองทบทวนแลวเขียนลง
ไปซิวา จะมีทางหลีกเลี่ยงสถานการณอยางนั้นไดยังไงบาง ... ลองปฏิบัติตามท่ีคิดเอาไวเม่ือตองเจอกับ
สถานการณอยางนั้นอีก 
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หลักขอที่ 21 : ปดการขายดวยขอตกลงที่จะซ้ือ 
Complete the Sale with an 

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

แมวา “การขาย” จะเปน “การนําเสนอ” ให “ผูนาจะซื้อ” เขาใจเหตุผลและคุณประโยชนท่ีถูกตอง แตความ
เขาใจนั้นก็ควรจะตองสะทอนกลับออกมาดวย “การสั่งซ้ือ” ... ไมง้ันจะเปนการขายที่สมบูรณไดยังไง?! 

แต John Patterson จะไมสอนพนักงานของเขาให closing the sale ท่ีมีการแปลเปนไทยมานานแลว
วา “ปดการขาย” ... เพราะเขาจะสอนใหพนักงานของเขา complete the sale ... ซ่ึงควรจะแปลเปนไทยวา 
“สรุปการขาย” (ไมควรแปลวา “สําเร็จการขาย” เพราะอาจจะเพี้ยนไปเปน “สําเร็จความใคร” ซึ่งเลอะเทอะกวากันมาก ☺) 

แตจะเรียกวาอะไรก็ไมสําคัญเทากับท่ีเราตองเขาใจใหถูก ... “การปดการขาย” ไมใช “จบการแสดง” แลว
ปลอยใหทุกคนแยกยายกันกลับบานไปเฉยๆ เพราะ “การขาย” ควรจะตอง “ปด” ดวย “ใบสั่งซ้ือ” ท่ีลูกคา 
ตกลงยินยอมอยางเต็มใจ 

วากันวาเทคนิคของการ “ปดการขาย” นั้นเปนเทคนิคระดับหัวแหวนของ “พนักงานขาย” ทุกๆ คน เพราะ
หาก “พนักงานขาย” ไมสามารถ “สรุปการขาย” กับ “ผูนาจะซ้ือ” ได การซ้ือ-ขายนั้นๆ ยอมจะไมมีวันท่ีจะ
เกิดข้ึนอยางเด็ดขาด ... 

หนาท่ีท่ีเรยีกวา “การขาย” จริงๆ นั้น มนัก็แคตอนสรุปนี้เทานั้นเอง 
... เนื่องจากการนําเสนอตั้งแตตนจนจบ จะเปนเรื่องของการสรางบรรยากาศแหงการซ้ือ ... ไมใชการขาย ... 
เพราะมนุษยทุกคนจะมีความสุขกับ “การซ้ือ” ไมใช “การถูกต๊ือ” !! ... การขายที่มักจะถูกมองวาเปนการตือ๊จงึ
ตองกระชับสั้นและเหมาะแกจังหวะเวลาที่สุด ... หลังจากน้ันก็ควรจะตองผละออกจากกันเพื่อไปทําอยางอ่ืน เพราะทั้งสองฝายตางก็ถึง
จุดสุดยอดไปเรียบรอยแลว ... ฮา ... ฮา ... ฮา ... 

บอยครั้งท่ี “พนักงานขาย” สราง “บรรยากาศของการซื้อ” จนเต็มต้ืนไปท้ังอกท้ังใจของ “ผูนาจะซ้ือ” แตก็ไม
ยอมสรุปใหเปนการขายของตัวเองซักที ... เหมือนกับจีบผูหญิงมาเปนแรมปแรมชาติ จนเธอก็สนใจและ
อยากจะรวมผสม gene อยูต้ังนมยานแลว ... ถาขืนรอใหเธอตองเปนฝายเอยปากขอรวมหอ ก็คงตองรอ
อยางโสดสดจนเหนียงยานไปอยางเดียวดายแงๆ ... เพราะฉะนั้น กับ “ผูนาจะซ้ือ” นะ รูจักใหเกียรติดวยการ
เปนฝาย “สรุปการขาย” ซะเองเหอะ ... ท่ีตองบริการกันมากกวานั้นยังยินดีทํามาซะตั้งเยอะแยะแลวนี่หวา !! 

เอา ... นี่คือเทคนิคการขาย 5.5 ขอของ Jeffrey Gitomer 

1. ทําในสิ่งท่ีดีท่ีสุดตอธุรกิจของ “ผูนาจะซื้อ” – “ผูนาจะซ้ือ” ทุกคนจะใหความสนใจและหวงใยตอ
ธุรกิจของตัวเองอยูเสมอ การนําเสนอทางเลือกท่ีดีท่ีสุดสําหรับธุรกิจของเขา ยอมเปนเรื่องธรรมดา
ท่ีเขาจะไมปฏิเสธ ... แตการยุยงใหเขาตัดสินใจเลือกในสิ่งท่ีดีท่ีสุดสําหรับธุรกิจของเขา เราเองก็ตอง
ม่ันใจวาเราสามารถสงมอบสินคาหรือใหบริการท่ีดีกวาคูแขงขันรายอื่นๆ ดวยนะ 

2. เปนผูเช่ียวชาญในสิ่งท่ีตัวเองชํ่าชอง – ทุกๆ คนจะสบายใจและทํางานไดดีเม่ือไดทําในสิ่งท่ีตัวเอง
ถนัดและชื่นชอบ ... “ผูนาจะซ้ือ” ก็ควรจะไดรับโอกาสใน “การประกอบ” ธุรกิจของเขาดวย
ภาระหนาท่ีท่ีเขาถนัดและชื่นชอบ โดยมี “พนักงานขาย” ใหบริการ “ประกอบ” ความสําเร็จทาง
ธุรกิจสวนท่ีเหลือใหเปนจริงเปนจังข้ึนมา 
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3. แสดงให “ผูนาจะซื้อ” เห็นวา มีเปาหมายอะไรของเขาที่จะสําเร็จลุลวงไดบางจากการซื้อ
สินคาหรือบริการท่ีนําเสนอ – “พนักงานขาย” จะตองสรางจินตนาการให “ผูนาจะซ้ือ” เห็นภาพที่
ตอเนื่องจากการตัดสินใจซ้ือของเขาใหไดวา มีสินคาและบริการอะไรบางท่ีเราสามารถชวยใหธุรกิจ
ของเขาดําเนินตอไปยังจุดหมายปลายทางตามที่เขาต้ังใจ 

4. “ผูนาจะซื้อ” เปนฝายแสดงวิสัยทัศน – จําไวเสมอวาธุรกิจท่ีเรากําลังพูดถึงเปนของ “ผูนาจะซ้ือ” 
การเลือกอนาคตยอมตองเปนของเขา “พนักงานขาย” เพียงแตชวยใหความตองการทางธุรกิจนั้น
เปนไปในทิศทางที่เกิดประโยชนสูงสุดตอเขา ... ไมใชมัวแตเพอเจอถึงอนาคตของตัวเอง 

5. คําม่ันสัญญาจาก “ผูนาจะซื้อ” คืออนาคต – คําม่ันสัญญาวาจะใหบริการของ “พนักงานขาย” จะ
เปนเพียงเรื่องลมๆ แลงๆ หาก “ผูนาจะซ้ือ” ไมไดรับปากวายินดีท่ีจะใชบริการนั้น ... ถูกม้ัย? 

5.5 เตรียมการขายครั้งตอไป – “การขาย” เปนเรื่องท่ีสําเร็จเปนคราวๆ เหมือนกับการกินขาวท่ีจะจบ
ลงไปเปนม้ือๆ ... จงเตรียมการขายครั้งตอไปกอนท่ีวัฏจักรของการซื้อรอบใหมจะเกิดข้ึนเสมอ 

 
 
แบบฝกหัด : ใหทบทวนการขายที่ผานมา 5 ครั้งสุดทาย ... การขายเกิดข้ึนตอนไหน? แลวมันเกิดข้ึนยังไง? 
เราจัดการ “สรุปการขาย” ยังไง? ทีนี้ลองเอาเทคนิคขางบนนั้นผสมเขาไปกับเทคนิคเดิมๆ ของเราเพื่อเอามัน
ไปใชกับทุกๆ รอบของวัฏจักรการซ้ือ-การขาย ... สํารวจผลลัพธของแตละครั้งอยางสมํ่าเสมอ ทบทวนและ
ปรับปรุงสิ่งท่ีตองแกไข แลวทดลองใชกับครั้งตอๆ ไป 

 
ความสําเร็จเปนเรื่องที่เกิดซ้ําไดบอยๆ เทากับที่เราพยายามเรียนรูจาก
ความสําเร็จของตัวเอง 
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หลักขอที่ 22 : “บริการ” คือคุณภาพของการขาย 
Service is the Reputation 

for the Next Sale 

คุณภาพของสินคายอมอยูท่ีวัตถุดิบและกระบวนการผลิตท่ีใช ... แตไมมีสินคาชนิดไหนที่ผลิตเพื่อจะไดผลิต 
... ใชรึเปลา? สินคาทุกชนิดถูกผลิตออกมาเพื่อขาย ... ดังนั้นกระบวนการเพื่อทําใหเกิดการซ้ือ-ขาย ควรจะ
ถือเปนสวนหนึ่งของกระบวนการผลิตดวย เพราะนี่คือกระบวนการสุดทายในการจะบรรลุจุดประสงคท่ีแทจรงิ
ของการผลิต ... ซ่ึง “คุณภาพ” ของกระบวนการผลิตข้ันสุดทายน้ี เราเรียกมันวา “บริการ” 

สินคาดีๆ แตเอาใหเหี้ยมาขาย ยังไงๆ กไ็มมีใครยอมซื้อ !! 
คุณภาพของสินคาท่ีแตกตางจึงไมไดวัดกันดวนๆ แคตอนที่มันไหลเล็ดออกมาจากโรงงาน แตวดักันท่ี 

ความพึงพอใจของ “ผูนาจะซ้ือ” ท่ียอมซ้ือสินคานั้นไปบรโิภคจริงๆ ตางหาก 

... สมมุติเชนรานอาหาร แมวาจะมีของอรอยท่ีหายากในดินแดนแควนพิภพ แตบริกรทํางานเหมือนซากศพ
เคลื่อนท่ี ท้ังเจาของรานก็เปนหูดเปนเหาใหนั่งเกาจนเลือดไหลซิบๆ แถมยังตองคอยตบยุงไลแมลงวันกระทืบ
แมลงสาบตลอดเวลาอีกตางหาก ... พวกเราคิดวาคุณภาพอาหารที่แสนอรอยนั้นยังจะหลงเหลืออยูใน
ประสาทการรับรูของคนบริโภคอีกมากนอยแคไหน? ... เม่ือเปรียบเทียบกับอีกรานหนึ่งท่ีมีรายการอาหารอัน
สุดแสนจะธรรมดา แตบริกรทุกคนย้ิมแยมอยางเปนญาติเปนมิตร รานรวงสะอาดเอี่ยมทุกตารางนิ้ว เจาของ
รานสุภาพออนโยนและดูมีพลานามัยท่ีครบถวนสมบูรณอยางมีความสุข ... ความพอใจที่จะบริโภคอาหาร
ธรรมดาๆ นั้นควรจะตองมีมากนอยกวาการบริโภคอาหารทิพยในนรกรึเปลา? ... 

ฉันใดก็ฉันนั้น แมวาหลายตําราจะพยายามสอน “พนักงานขาย” วา คําปฏิเสธของ “ผูนาจะซ้ือ” นั้นไมไดเกิด
จากความรังเกียจ “พนักงานขาย” นั้นๆ เปนการสวนตัว แตผมก็ไมคิดวารายละเอียดปลีกยอยในเรื่องของ
บุคลิกและกริยามารยาท ตลอดจนความเอาใจใสกับงานบริการดานอื่นๆ นั้นจะเปนสิ่งท่ี “พนักงานขาย” 
สามารถละเลยไปเฉยๆ ราวกับวามันเปนคนละโลกกันกับ “การขาย” ได ... เพราะทุกๆ องคประกอบยังเปน
สวนหนึ่งของ “ระบบคุณภาพ” ของ “การขาย” เสมอ 

ลองคิดทบทวนดูซักหนอยก็ไดวา ... ทําไมลูกคาบางรายจึงรักเรา ในขณะท่ีบางรายก็
เกลียดเราจนเขาไส? ทําไมลูกคาบางรายถึงยังใหการสนับสนุน แตบางรายก็หาง
หายไปไมยอมติดตออีก? เราจะตองทําอะไรบางเพื่อท่ีจะรักษาลูกคาจริงๆ ของเรา
เอาไว? เรามีบริการอะไรที่จะทําใหเขาจดจําในความพิเศษของเราที่เขาจะไดรับ? 
ท้ังหมดนั้นเปนคําถามเพื่อท่ีจะสรางสิ่งท่ีนักการตลาดมักจะเรียกวา “ความภักดีของลูกคา” ... ซ่ึงโดยสวนตัว
แลว ผมไมคอยสบอารมณกับคําวา “ภักดี” ซักเทาไหร เพราะมันกระเดียดไปทาง “ยกหาง” ตัวเองไวสูงกวา 
“คูคา” อยูบาง ... ทําไม “ลูกคา” ถึงตอง “ภักดี” กับใครดวยละ? ในเมื่อเราติดตอ
สัมพันธกันในฐานะของ “เพื่อน” ไมใชเหรอ? ... “ความภักดี” ไมใชสิ่งท่ีเพื่อนใหกับเพื่อน ... แต
เปน “ความจริงใจ”, “ความไววางใจ”, และ “ความเอื้อเฟอเก้ือหนุน” กันตางหากท่ี “คูคา” พึงมีตอกัน ... ผม
รับรองวามันเปนคนละความหมายกับ “ความภักดี” อยางแนนอน !! 
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แลวคําวา “บริการ” ก็ไมใชแคบๆ แคการจัดสงสินคา การใหบริการหลังการขาย การรับประกันคุณภาพ หรือ
บริการพาไปเริงโลกียในสถานที่นวดขาเลียรูทวาร ... ความรูความเขาใจในรายละเอียดของสินคาที่
นําเสนอใหกับ “คูคา” ... การติดตามขาวสารความเคลื่อนไหวและวิวัฒนาการตางๆ ทาง
เทคโนโลยีของแวดวงอุตสาหกรรมและธุรกิจที่เกี่ยวของกับ “คูคา” หน่ึงๆ ก็ถือเปนสวนหน่ึงของ 
“งานบริการ” ดวย แมจะประเมินเปนมูลคาไดยาก แตก็มีคุณคามหาศาล ... เพราะ “งานบริการ” 
ไมใชเรื่องของ “การเอาอกเอาใจ” แตเปนเรื่องของ “การเอาใจใส” กับเรื่องราวและปญหาของ “คูคา” นั้นๆ 
เพื่อท่ีเราจะสามารถชวยกันแกไขปรับปรุงใหเปนไปตามวัตถุประสงคทางธุรกิจของ “คูคา” โดยมีสินคาหรือ
บริการที่เรานําเสนอนั้นเปน “เครื่องมือ” สําหรับภารกิจท่ีตองการ 

ท่ี “พนักงานขาย” ตองใหบริการคือวิธกีารจัดการกับปญหา 
เพราะสิง่ท่ี “คูคา” ตองการคือ “คําตอบ” 
ไมใช “คําแกตัว” หรือ “คําขอโทษ” 

 
 

แบบฝกหัด : มาเลนเกม 20 คําตอบกันหนอย !! 

โทรศัพทไปหาหรือไปพบลูกคาคนไหนก็ไดซัก 5 ราย 
- พยายามถามใหรูคําตอบวา “เขามีความรูสึกยังไงบางกับการติดตอธุรกิจกับเรา?” 
- พยายามถามใหรูคําตอบวา “ทําไมเขาถึงคิดวาควรจะติดตอธุรกิจกับเราตอไป?” 

โทรศัพทไปหาหรือไปพบกับลูกคาท่ีสําคัญท่ีสุดของเราซัก 5 ราย 
- พยายามถามใหรูคําตอบวา “ทําไมเขาถึงยินดีท่ีจะติดตอทางธุรกิจกับเรา?” 

โทรศัพทไปหาหรือไปพบกับลูกคาท่ีขาดการติดตอทางธุรกิจไปแลวซัก 5 ราย 
- พยายามถามใหรูคําตอบวา “ทําไมเขาถึงเลิกติดตอคาขายกับเรา?” 

 
 
 
 
 
 

“การใหบริการ” แกลูกคานั้น ไมใชเร่ืองวาใครผิดหรือใครถูก 
แตมันเปนเร่ืองของอาการตอบสนองของเราที่ปฏิบัติตอปญหา 

ของลูกคา ณ ขณะเวลานั้นๆ ตางหาก 
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หลักขอที่ 23 : คํายืนยันของลูกคา 
Extra Service Leads to the  

“Testimonial Word.” 

ในโลกของการขาย ไมมีคําโฆษณาไหนๆ ท่ีจะมีความสําคัญมากไปกวา “คํายืนยัน” ท่ีลูกคาคนหนึ่งบอกตอๆ 
ไปยังลูกคาหรือ “ผูนาจะซ้ือ” คนอื่นๆ ... ดังนั้น “พนักงานขาย” จึงตองจําคาถาบทหนึ่งใหข้ึนใจวา ... 

“อยาทํางานแคเสร็จ” 
เพราะงานบริการทุกชนิดในโลกจะมีวิธีทําไดหลายวิธีเชน ไมยอมทํา, ทําไมได, ทําไมเปน, ทําใหลมเหลว, 
ทําใหเสร็จ, ทําใหดี, ทําใหเย่ียม, ทําใหประทับใจ ... ฯลฯ มันจึงข้ึนอยูกับ “พนักงานขาย” แตละคนวาจะเลือก
ปฏิบัติงานการขายของตัวเองใหอยูในงานบริการประเภทไหน ... 

ภารกิจที่ยิ่งใหญไมใชอยูที่ “การขาย” 
แตอยูที่ “การใหบริการ” ท่ีนาจดจําแลวนําไปพูดตอๆ กัน (ในทางที่ดี) 

การใหบริการท่ีเกินกวาความคาดหมายของลูกคามีอยูดวยกันหลายรูปแบบ บางครั้งก็เปนเรื่องของการสราง
ความแปลกใจใหกับลูกคาอยางท่ีคนไทยชอบเรียกทับศัพทวา surprise, หรือวาความเอาใจใสและมสีวนรวม
ในกิจกรรมบางอยางของเขา, หรือการทําใหลูกคารูสึกผอนคลายสบายใจ, รวมไปถึงการใหความชวยเหลือ
เพื่อกูสถานการณบางอยางท่ีเฉพาะเจาะจง ... ไมวาสิ่งท่ีเกินความหมายนั้นจะอยูในรูปแบบไหน ผลลัพธคือ 
“ความประทับใจ” ของลูกคาท่ีจะนําไปสูการบอกเลาตอๆ กัน ... ภาษาทางการตลาดเรียกปรากฏการณนี้วา 
word-of-mouth advertising ... คนไทยก็แปลตรงๆ ตัววา “การโฆษณาแบบปากตอปาก” นั่นเอง 

ลูกคาทุกคนจึงมีโอกาสที่จะชวยเปน “คํายืนยัน” ท่ีมีชีวิตใหกับเราไดเสมอ 
หลังจากที่ “พนักงานขาย” สําเร็จเสร็จกิจกรรมการนําเสนอและการขายแลว ก็ถึงเวลาที่ลูกคาจะเริ่มพูด ... 
พูดในทางที่ดี, พูดในทางที่เลว, หรือไมมีอะไรจะพูด ... แตสวนท่ีจะเปนแกนแกนของเรื่องราวที่บอกเลาตอๆ 
กันไปก็คือ สิ่งท่ีเรานําเสนอและใหบริการ รวมไปถึงวิธีการท่ีเราไดปฏิบัติตอเขา ... ถาอยางนั้น ... พวกเราใน
ฐานะของ “พนักงานขาย” ปฏิบัติยังไงบางกับ “ลูกคา”? ... แลว “ลูกคา” รูสึกยังไงบางตอสิ่งท่ีเราปฏิบัติ? ... 
ท่ีสําคัญก็คือ “ลูกคา” พูดถึงเราในแงมุมไหนบางกับคนอื่นๆ อีกหลายๆ คน? 

เอานา ... การจะทําใหลูกคาของเราประทับใจน้ัน ไมเห็นจะตองขออนุญาตจากใครกอนน่ีนา !! 
 
แบบฝกหัด : ลองนึกถึงตอนที่เรารูสึกพออกพอใจกับการบริการดีๆ ท่ีเราเคยไดรับซะมั่ง ... แลวก็พยายาม
มอบความรูสึกดีๆ อยางนั้นใหกับคนอื่นๆ ดวยบริการชั้นเย่ียมท่ีเราตั้งใจจะมอบให ... เอาง้ีนะ ... เลือกลูกคา
ข้ึนมาซักวันละหนึ่งราย แลวก็มอบความรูสึกท่ีพิเศษสุดนี้ใหแกพวกเขา ... วันละคน ... วันละคน ... !! ... มันก็
เหมือนกับการเลนเกมลามหาสมบัตินั่นแหละ ... สิ่งท่ีตองหาก็คือ ...  

“อะไรคือสิ่งท่ีจะทําใหลูกคาแตละรายของเราจดจําดวยความประทบัใจ?” 
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หลักขอที่ 24 : การแนะนําและการบอกตอ 
Referrals Are Better Earned 

than Asked for 

อยางท่ีกลาวไวในตอนที่แลว ... หลังจากที่ “พนักงานขาย” สําเร็จกิจกรรมการขายของตัวเอง ลูกคาแตละราย
ก็จะเริ่มพูด ... และการพูดนั้นก็อาจจะเปน “การแนะนํา” หรือไมง้ันก็จะเปน “การบอกตอ” ใหกับใครอีก
หลายๆ คน ... แตจะเปนคุณหรือเปนโทษกับ “พนักงานขาย” หรือไมนั้น มันก็ข้ึนอยูกับวาลูกคานั้นๆ สัมผัส
กับประสบการณแบบไหนไปพรอมๆ กับสินคาและบริการท่ีเขาไดรับ !! 

บางครั้ง “พนักงานขาย” เองอาจจะเปนฝายเอยปากขอใหลูกคาแนะนํา “ผูนาจะซ้ือ” รายอื่นๆ ใหเปนการ
สวนตัว ซ่ึงเราเรียกวิธีการอยางนี้วาเปน “การพยายามขายสินคาเดิมใหกับ “ผูนาจะซ้ือ” รายใหมๆ” ... แต
ในทางกลับกัน หากลูกคานั้นๆ เปยฝายแนะนําเราใหกับคนอื่นๆ อยางที่ผมใชคําวา  
“การบอกตอ” โดยตัวของเขาเอง ... นั่นจะมีความหมายมากกวา เพราะไมเพียงแตจะเปน 
“คํายืนยัน” ของลูกคา แตมันยังเปน “การโฆษณา” ใหกับเราไปดวยพรอมๆ กัน ... สําคัญที่วา “คํายืนยัน” 
หรือ “การโฆษณา” ที่จะบอกตอๆ กันไป ควรจะหมายถึงประสบการณดีๆ ที่เขาไดรับจากเรา
เทาน้ัน ... มิฉะนั้นแลว มันจะเปนคําสาปแหงหายนะของเราทันที !! 

ลูกคาท่ีมีความสัมพันธท่ีดีกับเรา ยอมจะบอกตอประสบการณดีๆ น้ันใหกับคนอื่นๆ 
แตการจะไดรับ “การบอกตอ” อยางท่ีวาน้ี ไมใชเรื่องของฟาประทานหรือยมบาล
กําหนด แตมันจะตองเปนผลลัพธจากการทํางานอยางจริงจัง และจะตองเกิดจาก
ความรวมมือกันอยางดีระหวาง “พนักงานขาย” กับบริษัทท่ีใหบริการนั้น ... ขอเพียง
ลูกคาแตละรายที่มีอยูในปจจุบัน “บอกตอ” หรือ “แนะนํา” ผูนาจะซ้ือรายใหมๆ ใหกับเราไดเพียงรายละ 1 
คน มันจะหมายถึงโอกาสทางธุรกิจและยอดขายที่จะสามารถเพิ่มข้ึนเปน 2 เทาไดในทันที !! 

ลองสํารวจการทํางานของตัวเองอีกครั้ง หากเรารูสึกอีหลักอีเหลื่อท่ีจะไปพบหรือโทรศัพทไปหาลูกคาของเรา 
หรือมีเหตุผลขางๆ คูๆ วา “ไมมีอะไรจะคุย-ไมมีอะไรจะขาย เพราะขายจนครบทุกอยางท่ีตองขายไปแลว”  ... 
อาการอยางนี้ถือเปน “ความปวยไขทางการขาย” ซ่ึงมีหลายสาเหตุดวยกัน ... 

-- ลมเหลวในการมีสวนรวมหรือใหความสนใจในธุรกิจของลูกคา 
-- ไมไดมีการติดตามงานที่เก่ียวของกับลูกคาอยางเพียงพอ หรืออาจจะไมไดใหความสนใจเลย 
-- ลูกคานั้นอาจจะกําลังมีปญหาบางอยางท่ีเรา “ไมกลา” พอท่ีจะจัดการแกไข 
-- ขาดแคลนการฝกอบรมใหเปน “พนักงานขาย” ท่ีดี และควรจะตองเยียวยารักษาโดยดวน 
-- ท่ีแยท่ีสุดก็คือ ... ไมไดพัฒนาความสัมพันธท่ีดีกับลูกคานั้นๆ เลย 

 

แบบฝกหัด : เขียนรายชื่อลูกคาท่ีมียอดขายมากในอันดับตนๆ 5 ราย แลวเขียนรายชื่อลูกคาท่ีเรามีความ
สนิทสนมเปนพิเศษ 5 ราย ... ดูซิวาเปนรายชื่อเดียวกันรึเปลา? ถาไมใชก็แปลวาสอแววซวยแลวละ!! รีบๆ 
ไปปรับปรุงแกไขตัวเองซะใหม เพื่อใหเปนรายชื่อเดียวกันใหไดภายใน 1 ป 

แบบฝกหัด : ลองเขียนออกมาซัก 5 วิธีท่ีจะทําใหลูกคาของเราแนะนําเราใหกับคนอื่นๆ ... จากนั้นดูซิวาจะมี
ทางทําใหมันเกิดข้ึนจริงๆ ไดยังไง? 
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หลักขอที่ 25 : ขอพิสูจนจากคํายืนยัน 
Testimonials Will Sell 

When the Salesman Can’t 

ไมมี “พนักงานขาย” คนไหนในโลกที่เอาแตกนดาสินคาท่ีตัวเองนําเสนอ หรือยอมรับวาตัวเองกลับกลอก
ปลิ้นปลอน แลวกะลอนพอๆ กับบริษัทท่ีตัวเองทํางานให ... ยังไงๆ มันก็ตองชมสินคาของมันเองวาดีท้ังนั้น 
ยังไงๆ มันก็ตองรับปากรับประกันในความนาเชื่อถือของมันเองและบริษัทของมันเพื่อจะขายใหไดอยูแลว ... 
ถาอยางนั้นยังจะเหลือความนาเชื่อถืออยูซักก่ีสวนในคําจอคําเจรจาของเหลา “พนักงานขาย”? 

มันจึงเปนธรรมชาติที่ “พนักงานขาย” มักจะถูกกลาวหาทางอารมณของคนทั่วๆ ไปวาเปน  
“ขี้ตื๊อท่ีเชื่อถือไดเลก็นอย” 

แตนั่นไมใชเหตุผลท่ี “พนักงานขาย” จะตองตอแหลตอหลดเพื่อประชดความเชื่อของคนอื่นๆ ... เพราะอยาง
นอยท่ีสุด “พวกข้ีต๊ือท่ีเชื่อถือไดเล็กนอย” ก็ยังมีศักด์ิศรีดีกวาโจรบากาม ... อยางนอยหลายๆ คนก็ยังให
โอกาสในการนําเสนออยูบาง ซ่ึงความจริงและสิ่งท่ี “พนักงานขาย” เตรียมตัวดวยขอมูลของ “ผูนาจะซ้ือ”  
แตละรายๆ นั้น จะเปนขอพิสูจนถึงความตั้งใจดีของ “พนักงานขาย” ในการนําเสนอสินคาหรือบริการท่ี  
“ผูนาจะซื้อ” รายหนึ่งๆ นาจะไดซ้ือเอาไว ... แตความตั้งใจดีกับคุณภาพจริงๆ ของสินคาเปนคนละเรื่องกัน 
บางครั้งการขายก็จําเปนท่ีจะตองอาศัย “แหลงอางอิง” หรือ “คํายืนยัน” ของลูกคาคนอื่นๆ เพื่อพิสูจนวา
คุณภาพของสินคาและบริการที่เรานําเสนอนั้น มีสวนผสมของสารตอแหลต่ํากวาความเชื่อเดิมๆ ของ  
“ผูนาจะซ้ือ” อยางลิบลับ!! ... “คํายืนยัน” ของพยานรายอื่นๆ ถึงยังไงก็นาจะเปน “ขอพิสูจน” ที่มี
นํ้าหนักมากกวา “คําสาบาน” ของจําเลยอยูดี ... ถูกม้ัย? 

ปญหาก็คือ ถาสินคาหรือบริการของเราไมไดสรางความประทับใจใหกับลูกคาท่ีซ้ือไปกอน รวมไปถึง 
“พนักงานขาย” หรือบริษัทก็ไมไดมีความสัมพันธอันดีกับลูกคาแตละรายๆ ท่ีสามารถอางอิงไดเหลานั้น ... 
มันก็ไมคอยมีใครอยากจะเสี่ยงมาชวยเรารับประกันอยูดี ... ใช ม้ัย? ... เพราะฉะนั้น แมวา 
“พนักงานขาย” จะมีความสามารถในการตอแหลตอหลดตดเปนไฟ แตคน
อื่นๆ ที่จะเอยอางคํายืนยันเพ่ือเปนขอพิสูจนออกมานั้น ทุกคนยังยินดีที่จะ
บอกเลาเฉพาะสวนที่เปนความจริงเทาที่เขารูสึกเทานั้น !! 
 
 

แบบฝกหัด : เลือกลูกคาท่ีดีท่ีสุดแลวก็รักเรามากที่สุดซักจํานวนหนึ่ง แลวขอนัดพบเพื่อพูดคุยถึงสิ่งท่ีเขารูสกึ
เก่ียวกับตัวของเราและสินคาหรือบริการของเรา อยาลืมขออนุญาตถายทําเปน video เก็บไว เพื่อใช
ประกอบการนําเสนอในครั้งตอๆ ไปของเรา (ตัวอยางของวิธีการอยางน้ีมีใหเราเห็นบอยๆ ในงานโฆษณาทาง TV ทั่วๆ 
ไปครับ แลวก็ในงานสัมมนาสินคาหลายๆ ตัวที่เราเคยพบเห็นอยูบาง ซึ่งเราอาจจะตองประยุกตใชวิธีการอื่นๆ ประกอบ ถาหาก
วาการถายทํา video เปนอะไรที่ยุงยากเกินไป ... การยกเอาเรื่อง video มาเปนขอแนะนําใหปฏิบัติน้ัน ก็เพราะมันมี
ประสิทธิผลทางการรับรูมากกวาสื่อประเภทอื่นๆ เทาน้ันเอง แตไมไดหมายความวารูปถายหรือวิธีการนําเสนออื่นๆ จะนาํมาใช
ไมไดผล) 
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หลักขอที่ 26 : พนัธมิตรทางการคา 
Advertising Brings Awareness. 
Testimonial Advertising Brings 

Customers. 

บทนี้ J. Gitomer แกบนซํ้าซากเรื่องของ testimonial เหมือนๆ กับ 3 บทท่ีผานมาเลยครับ ผมก็เลย
จัดการแปลเอาสวนอื่นในนั้นข้ึนมาเปนชื่อบทแทน ... เดิมทีเดียวก็อยากจะกระโดดขามไปเลยเหมือนกัน แต
มาสะดุดท่ีคําวา awareness ซ่ึงหลายๆ คนอาจจะเคยไดยินคําๆ นี้ถูกใชในวลีวา brand awareness 
อยูบาง ... โดยผมอยากจะแปลคํานี้วา “ความรูจักมักคุน” และทําให brand awareness จะมีความหมาย
เปน “ความรูจักมักคุนกับตราหรือย่ีหอสินคา” นั่นเอง 

วิธีทําใหสาธารณชนรูจัก “ตรา” หรือ “ย่ีหอ” สินคานั้นมีหลายวิธีครับ สวนจะทําใหตราหรือย่ีหอนั้นๆ ถกูรูจกั
ในทางสรางสรรคหรือจัญไรก็เปนทางเลือกท่ีตางหากกัน ... โดยปกติแลวในระยะหลังๆ นี้เขาจะเรียก
รวมๆกันวา PR หรือ Public Relation ... แปลกันอยางหนาดานๆ เลยก็นาจะแปลวา “ประชาสัมพันธ” ... 
และมักจะถือกันวามันกินความหมายที่กวางขวางกวา “การโฆษณา” หรือ Advertising อยางท่ีเราคุนหูคุน
ตามาเปนชั่วอายุคนดวย ... 

โดย concept ของ J. Gitomer นั้นแกถือวา การโฆษณาใหคนรูจักนั้นเปนเรื่องหนึ่ง แตการทาํใหคนยอมที่
จะซ้ือสินคานั้นก็เปนอีกเรื่องหนึ่ง ซ่ึงในบทบาทของ “พนักงานขาย” แลว ความสําคัญยอมตองอยูที่
การซื้อ-การขาย ไมใชแครูจักดีแตไมมีอารมณจะซื้อ ... เพราะอารมณแบบนั้นจะ
หมายถึง “แกลบ” ท่ี “พนักงานขาย” อาจจะตองบริโภคตางอาหารหลักชนิดอื่นๆ ไปอีกหลายวัน!! ...  

หัวใจสําคัญของการโฆษณายอมอยู ท่ีมันจะตองสามารถสราง “อารมณรวมเพื่อการซ้ือ” ไมใชสราง  
“อารมณรานเพื่อมีเซ็กส” โหนกเนื้อและนูนนมในงานโฆษณาจึงมีคานอยกวา “คํายืนยัน” ของลูกคาท่ีมี
ประสบการณกับสินคาและบริการของเราเสมอ ... ดังนั้นสื่อโฆษณาที่ทรงอานุภาพมากที่สุดจึงหมายถึง 
“ลูกคาที่เปนพวกเดียวกับเรา” ... ลูกคาท่ีพรอมจะยืนยันและบอกตอความดีของเราใหกับคนอื่นๆ ไดรับรู 
... ลูกคาท่ีพรอมจะชวยเราขายราวกับวาทํางานรวมเปนทีมเดียวกันกับเรา ... ถาจะเรียกใหสั้นๆ หนอยก็
คือลูกคาที่เปน “พันธมิตรทางการคา” กับเรานั่นเอง! 
ซ่ึง “พันธมิตรทางการคา” ไมใชไดมาโดยการเปดรับสมัครตามหนาหนังสือพิมพหรือ internet แตเราจะตอง
พิสูจนตัวเองใหกับ “คูคา” ของเรายอมรับนับถือดวยสินคาและบริการท่ีเราสงมอบใหกับเขา ... ย่ิงมีคนเอย
อางถึงเราในทางที่ดี ทางท่ีเจริญและสรางสรรคมากเทาไหร เราก็ย่ิงจะมีโอกาสพิสูจนความดีของเราใหเปนท่ี
ประจักษแกผูคนในวงกวางมากข้ึนเทานั้น ... แนนอนที่เราจะตองหมายถึงยอดขายดวย ... แตเราจะขายอะไร
ถาเราไมยอมใหบริการ?! 

การมีลูกคาที่พรอมจะพูดถึงเราในทางที่สรางสรรคนั้น ยอมสําคัญกวาการมีลูกนอง 
สากกระเบือที่หลงเชื่อในความยิ่งใหญของตัวเองและพวกพอง ... ลองชวยกันสํารวจอยาง
จริงๆ จังกันซักครั้งซิวา “มีลูกคาซักกี่รายที่สามารถเรียกหาเปน “พันธมิตร” กับเรา?” ... 
หาใหเจอแลวก็ตองรูใหไดดวยวาทําไม? จากนั้นก็หาทางสราง “พันธมิตร” ใหมๆ ใหมากข้ึนๆ ๆ ๆ ๆ ... 
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หลักขอที่ 27 : พรอมที่จะสุดสุด 
Competition Means 

Prepare to Be Your Best 

ถาเราจํากัดความคําวา “การแขงขัน” ใหหมายถึงการแกงแยงแขงดี การยื้อยุดฉุดกระชาก หรือการลากการถู
ใหคูแขงหลุดลวงลงสูอเวจี ฯลฯ ... นอกจากคําจํากัดความเหลานี้จะทําใหโลกของเราไมนาอภิรมยแลว มันยัง
เปนการถมทับใหความคิดและจิตวิญญาณของเราดักดานจนยากที่จะมีโอกาสไดผุดไดเกิดอีกดวย ... มันเปน
คําจํากัดความของคนที่มีความคิดและจิตใจคับแคบ และมองวาโลกของเรานั้นเต็มไปดวย “ขอจํากัด” ท่ีไมอาจ
ขจัดปดเปาใหดีข้ึน ... มองทางออกของทุกปญหาวามีเพียงหนึ่ง แทนท่ีจะพึ่งพาโลกทัศนท่ีเปดกวางเพื่อ
หาทางเลือกใหหลากหลายมากมายกวาเดิม 

ท่ีคนเราตองแขงขันคือจรรโลงความดีแหงตน ... อยาละเลยหละหลวมใหจิตใจฝกใฝ
ในทางต่ํา ... ท่ีจะตองทําคือความพรอมในการปฏิบัติงานอยางสุดฝมือ, อยางสุด
ความตั้งใจ, อยางสุดกําลังกายและกําลังความคิด ... ไมใชเพื่อ “ความเปนท่ีสุด” ของ
หมูมวลมนุษย ... แตเพื่อความดีท่ีจะตองย่ิงงอกเงยตอยอดออกไปอยางไมจบไมสิ้น !! 
ในโลกของธุรกิจการคาก็เหมือนกัน งานท่ีตองทําคือนําความดีความเจริญมาเผ่ือแผ ไมใชเอาแตแถไปไล
เหยียบตาปลาของผูคน ... หรือมีใครคิดวาการใหบริการแกลูกคา มีความสําคัญนอยกวาการไลฆา “คูแขง” ท่ี
อุปโลกข้ึนมาเปน “เหย่ือ”? ... เพราะโดยความเห็นสวนตัวของผมนั้น ... “คูแขง” ที่เราอุปโลกขึ้นมาน้ัน 
จะมีประโยชนอยูเพียงกรณีเดียวก็คือ ... เปนเหยื่อใหเรา “ปายข้ี” เวลาที่ตัวเราดีไมพอ !! 

งานที่แทจริงของ “พนักงานขาย” คือทําใหเกิด “การซื้อ” และสรางระดับ
มาตรฐานการบริการใหสูงเย่ียมเสมอ ไมใชใชเวลาไปคิดยํ่ายีบีทาหรือตามราวีคนอื่นๆ ... แมวา
ในโลกนี้จะไมไดมี “พนักงานขาย” เพียงคนเดียวหรือบริษัทเดียว ท้ังไมอาจหวังผลใหทุกคนคิดและทําในสิ่งท่ี
สรางสรรค ... แตนั่นก็ไมใชเหตุผลท่ีเราจะตองละเลิกความถูกตองของการปฏิบัติงานท่ีแทจริง ในเมื่อยังมีคน
อีกมากมายที่พรอมจะชวยใหเราทํางานอยางสรางสรรคไดเสมอ ... “ลูกคา” ของเราไง!! ... เพราะพวกเขาคือ
คนกลุมเดียวท่ีจะบอกเราไดวา พวกเขาแตละคนมีความตองการหรือมีจุดประสงคอะไรในธุรกิจของเขา 

ครั้งตอๆ ไปท่ีเราจะเขาสูสนามการแขงขันเพื่อประชันกับคนอ่ืนๆ ใหนึกถึง 2 วิธีการตอไปนี้ 
 
1. อยูใหเหนือผูเขารวมการแขงขันทุกคน 

นี่คือวิธีการแขงขันข้ันอุดมคติของ “พนักงานขาย” ทุกคนเลยก็วาได การไดอยูเหนือคนอื่นๆ ไมใช
การไดนอนทับหรือปนปายไปอยูท่ีสูงๆ ... แตหมายถึงการเปน “ผูกระทํา” โดยคนอื่นๆ ไดแตต้ังรับ 
เปนการแขงขันบนพื้นฐานของกฎกติกาท่ีเราเปนกําหนดสภาพแวดลอมทุกอยาง อาวุธหลักสวน
ใหญของวิธีการนี้จะเปน “การสื่อสารทางเดียว” เชนการใชวารสาร-สิ่งพิมพ, การจัดงานสัมมนา, ใช
ขอมูลอางอิงอาจจะหมายถึงลูกคารายอื่นๆ หรือเอกสารทางวิชาการประกอบ ฯลฯ นอกจากนั้นก็จะ
มีเรื่องของคํายืนยันหรือขอพิสูจนท่ีเราสามารถหยิบยกข้ึนมาเอยอางเพื่อสรางเง่ือนไขทางการ
แขงขันบางอยางไดดวย 
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2. หลีกใหพนวังวนของการแขงประชัน 
การไมตองถูกนําไปเปรียบเทียบกับใครเลยนาจะเปนทางเลือกท่ีดีกวา เพราะแทนที่เราจะตองพะวัก
พะวงถึงการตอกรกับใครตอใคร สูใชเวลากับความคิดไปในเรื่องของการใหบริการแกลูกคานาจะ
เปนประโยชนมากกวา เชนการศึกษารายละเอียดทางการคา การติดตามความเคลื่อนไหวของตลาด
และเทคโนโลยี การวิเคราะหจุดออนจุดแข็งของลูกคาเพื่อท่ีเราจะสามารถชวยหาวิธีจัดการกับ
ปญหาบางอยางใหแกเขาได รวมไปถึงการฝกฝนและเสริมทักษะในการนําเสนอของตัวเอง เพื่อ
ถายทอดความรูและประสบการณเก่ียวกับสินคาและบริการใหกับลูกคา ... เหลานี้เปนเรื่องท่ีเรา
ทํางานบนพื้นฐานของการพัฒนาตัวเอง ... แมวาจะไมเก่ียวของกับผูรวมแขงขันรายอื่นๆ โดยตรง 
แตการติดตามความเคลื่อนไหวของตลาดนั้น ก็ยังเปนธุระท่ี “พนักงานขาย” ทุกคนควรจะตอง
ปฏิบัติอยูดี ... เพียงแตเราเนนท่ีการทํางานของเราใหสมบูรณย่ิงๆ ข้ึนไป ไมใชไปคิดรบราฆาฟนกับ
คนอื่นๆ 

โดยสัญชาติญาณตั้งแตระดับเซลลสมองของมนุษยทุกคน พวกเรามักอยากจะกําจัด “สวนเกินทางอารมณ” ท่ี
เรียกวา “ผูรวมแขงขัน” รายอื่นๆ ออกไปใหหมด ... แตจะวาไปแลว ... การมีคนอีกหลายๆ คนมารวมรับรู
ความสําเร็จของเราก็นาจะเปนทางเลือกท่ีดีกวาเยอะ ☺ ... ถึงแมวาในบางครั้งท่ีเราตองเปนฝายเฝามอง
ความสําเร็จของคนอื่น มันก็ยังเปนบทเรียนใหเราไดศึกษาการทํางานที่ถูกตองของเขาเหลานั้น ... หรือ
บางครั้งท่ีคนอื่นๆ ลมเหลว เราก็ยังไดเห็นถึงสาเหตุท่ีไมควรจะเอาเยี่ยงอยาง ☺ ... โลกของเราไมไดโหดราย
ขนาดที่มนุษยตองฟาดฟนกันตลอดเวลามั้ง ... รึเปลา?! 

ความสําคัญไมไดอยูที่เรากําลังแขงกับใคร 
แตตองสนใจวาตัวเองมีความพรอมแคไหนตางหาก !! 

ใชเวลาศึกษาใหกวางขวาง วางแผนงานใหลึกซึ้ง 
คิดคํานวณใหละเอียดรอบคอบ ปฏิบัติการใหรวบรัดชัดเจน 

จุดประสงคไมไดอยูที่การเปนคูเปรียบเทียบ 
แตตองเปนทางเลือกที่โดดเดนมีเอกลักษณไมเหมือนใคร 
นี่จึงเรียกวาชวงชิงโดยไมย้ือแยง ... แขงโดยไมแขง ... 

 
 
 
แบบฝกหัด : ใหคิดทบทวนการเสนอขาย 5 ครั้งหลังสุดท่ีเราประสบความสําเร็จ คนหาสาเหตุท่ีลูกคาเลือก
ซ้ือสินคาและบริการของเรา ... จดบันทึกเหตุผลแหงความสําเร็จท้ังหมดนั้นไว ... 
ทีนี้ใหคิดทบทวนถึงการเสนอขาย 5 ครั้งหลังสุดท่ีเราลมเหลว คนหาสาเหตุท่ีลูกคาไมยอมซ้ือสินคาหรือ
บริการของเรา ... จดเหตุผลท่ีทําใหลมเหลวเลานั้นไว ... 
พยายามเสริมจุดดีท่ีทําใหเราประสบความสําเร็จ และแกไขขอบกพรองในการทํางานที่ผานมา ... แลวก็ ...  
จงขอบคุณ “ผูรวมแขงขัน” ทุกคนท่ีสรางโอกาสในการเรียนรูนี้สําหรับเรา !! 
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หลักขอที่ 28 : ความสําเร็จเปนของทุกคน 
Recognize and Thank Those Who Have 

Helped You Succeed 

ไมวาความสําเร็จนั้นจะสวยสดงดงามและนาภาคภูมิใจขนาดไหนก็ตาม พึงระลึกไวเสมอวายังมีคนอีก
มากมายหลายคนที่ไดชวยกันทําใหมันเกิดข้ึน ... แมวามันจะดูไมคอยจะยุติธรรมนักท่ีความลมเหลวมักมี
สาเหตุมาจากตัวเรา แตความสําเร็จกลับเปนเรื่องท่ีตองขอบคุณทุกๆ คน?! ... ความจริงก็คือความจริง!! 

ใครละจะเปน “ทานผูนํา” หากไมมีมนุษยหนาไหนเขายอมเปน “ทานผูตาม” 
“ลูกพี”่ ยอมเกิดจากการที่มีคนยอมเปน “ลูกนอง” 

คนที่สามารถข้ึนสูเบื้องสูง ถาไมใชเพราะมีคนดัน มันก็ตองมีคนคอยดึงอยูดี 

เหมือนอยางอาดัมท่ียังตองมีอีฟ แมวาเธอจะซุกซนจนมนุษยถูกถีบออกจากสวนสวรรค 
แตก็เพราะ apple ลูกนั้นท่ีทําใหพวกเราไมตองลอนจอนโทงๆ อยูในสวนอีเดน 

... ขอบคุณ ... ขอบคุณ ... ขอบคุณ ... 
ขอบคุณพระเจาท่ีกรุณาขับพวกเราออกจากปาจากเขา 

ขอบคุณพระองคท่ีอุตสาหปลอยใหพวกเราตองประสบกับปญหานานับประการ 
ไมอยางนั้นแลว เราคงนึกไมออกวากอนโปรตีนในกะโหลกนี้มันมีประโยชนยังไง?!! 

... ขอบคุณ ... ขอบคุณ ... ขอบคุณ ... 

ขอเพียงแตเรารูจักคิดและมองคนอื่นๆ อยางมีคุณคา คนทุกคนลวนมีสวนท่ีนาขอบคุณอยูดวยกันท้ังนั้น ...  
อยาคุยโมข้ีโอวาตัวเองเปนฮีโรแหงจักรภพ เพราะแมโลกตองลบชื่อของเราออกจากสาระบบ ผมก็ยังเชื่อวามัน
ยังสามารถวิวัฒนาการตอไปอยางไมหยุดย้ัง ... แลวก็ไมแนวาอาจจะดีกวาท่ีตองมีเรารวมอยูซะดวยซํ้า!! ...  
จงจําไววาแมของดียอมมีไวใหคนอื่นๆ ไดชื่นชม แตไมไดมีไวใหใครเอามาอวดเอามาขมให “ขมอารมณ” เลน
หรอกนะ ... ความสําเร็จเปนของทุกๆ คนท่ีรวมกันผลักดันตางหาก ... อยากระชากไปกอดไปกกหรืองกไวแต
เพียงผูเดียว!! 
“การขาย” ไมใชเรื่องท่ีสามารถทําไดเพียงลําพัง แตเปนกิจกรรมที่ตองรวมกันทําเปนทีมใหญๆ ... ทุกๆ สวน
งานลวนแตมีความเกี่ยวของกัน ... เริ่มต้ังแตคนทํางานเอกสาร พนักงานฝายโกดังเก็บสินคา พนักงานจัดสง
และตรวจรับสินคา พวกพองเพื่อฝูงท่ีเราไปรบกวนเพื่อสืบเสาะหาขอมูล สมาชิกในครอบครัว หรือแมแตลูก
เมียของลูกคา แลวก็ตัวของลูกคาเอง ... ฯลฯ 

 

แบบฝกหัด : เขียนรายชื่อของคนที่เราควรจะตองขอบคุณและตอบแทนน้ําใจข้ึนมาซัก 4-5 ชื่อ ใหนึกถึงสิ่งท่ี
เขาไดทําลงไปเพื่อผลงานของเรา หาทางบอกกับเขาวาสิ่งท่ีเขาทํานั้นมีคุณคากับตัวเราและผลสําเร็จในงาน
ของเรายังไงบาง ... กลาวขอบคุณเขาโดยอาจจะมีของกํานัลเล็กๆ นอยๆ พอเปนสื่อสัญญลักษณกันบางก็ได 
... แตคุณคาท่ีแทจริงยอมอยูท่ีความจริงใจไมใชสักแตทําๆ ไปตามมารยาทเฉยๆ 

แบบฝกหัดเพิ่มเติม : อยามัวแตทําตัวเปนหนี้บุญคุณคนอื่นอยูตลอดเวลา ลองหัดเปน “พี่เลี้ยง” ใหกับเพื่อน
รวมงานบางคนซะบาง ถายทอดสิ่งท่ีเรารูจากประสบการณและแนะนําวิธีทํางานใหกับเขา ... อยากจะบอกให
วาไมมีอะไรที่มีคุณคาย่ิงไปกวาการชวยใหคนอื่นไดประสบความสําเร็จในชีวิตของเขาหรอกครับ ☺ 



The Synaptic Saleforce 

60.55 

หลักขอที่ 29 : ความเอื้อเฟอเกื้อหนุน 
To Get Loyalty, You Must GIVE Loyalty 

อยางท่ีบอกไวต้ังแตบทกอนๆ วาผมไมชอบใชคําวา “ความภักดี” กับลูกคา เพราะมันดูเหมือนเปนการกดขม
ศักด์ิฐานะอยาง “พันธมิตรทางการคา” ของพวกเขาลงไปเปนเพียง “เบี้ยลาง” อยางนาเกลียด ... แตผม
อยากจะใชคําวา “เอื้อเฟอเก้ือหนุน” ซ่ึงหมายถึงการใหคําแนะนํา การใหความชวยเหลือ การใหความ
สนับสนุน แลวก็การอุดหนุนสินคาและบริการของเราอยางตอเนื่องและสม่ําเสมอ ... หรืออยางดีผมก็แปลให
เปนคําวา “ความซ่ือสัตย” หรือ “ความจริงใจ” ซ่ึงก็นาจะไดความหมายใกลเคียงกัน ... 

... เพราะการจะไดมาซ่ึง “พันธมิตร” ที่จริงใจนั้น เราเองตองเปนฝายแสดง
น้ําใจท่ีใสจริงและสัตยซ่ือตอผูอ่ืนกอนเสมอ ... เราตองมีความเชื่อม่ันในสินคาและบริการท่ี
เรานําเสนอ ... เราตองมีความศรัทธาตอบริษัทท่ีเราทํางานให ... เราตองมีความมุงม่ันและซื่อสัตยตอหนาท่ี
การงานที่เรารับผิดชอบ ... และที่สําคัญคืออยามดเท็จกับลูกคาของตัวเอง ... นี่คือ 4 เสาหลักเพื่อจะไดมาซ่ึง 
“พันธมิตรทางการคา” ท่ีจริงใจกับเรา ... เหตุผลนะรึ? ... ก็เพราะเราเองไดทําใหเห็นเปนตัวอยางท่ีมีชีวิตอยู
แลวนี่ไง ... 

... จะมีลูกคาคนไหนกลาซ้ือสินคาท่ีกระทั่งคนขายเองยังไมเชื่อถือ? 

... จะมีลูกคาคนไหนสนใจใชบริการของบริษัทท่ีกระทั่งพนักงานไมมีความเลื่อมใสศรัทธา? 

... จะมีลูกคาคนไหนพอใจกับสินคาและบริการท่ีกระทั่งคนนําเสนอเองไมไดใหความสําคัญ? 

... จะมีลูกคาคนไหนที่จะใหความเชื่อถือแกคนท่ีพรอมจะตมตุนหลอกลวงเขาตลอดเวลา? 

มั่นใจในสินคา ศรัทธาตอองคกร จริงจังกบัหนาท่ี และจริงใจกบัคูคา 

นี่คือ 4 เสาหลักท่ีจะเปนฐานรากแหงการสราง “พันธมิตรทางการคา” ท่ีจะให “ความเอื้อเฟอเก้ือหนุน” แก
เราจนกระทั่งประสบความสําเร็จในอาชีพ “นักขาย” ... และไมเพียงเทานั้น ... หากเราประยุกตใชหลักการนี้
กับแงมุมอื่นๆ ของชีวิต ใหรูจักม่ันใจในการกระทําของตน ใหมีความศรัทธาตอการดํารงชีวิต ใหมีความมุงม่ัน
จริงจังกับเปาหมาย และใหมีความเปดเผยจริงใจกับทุกผูคน ... มันคือรากฐานของความสําเร็จท่ีแทจริง!! 
 
 

แบบฝกหัด : เลือกรายชื่อลูกคาท่ีดีท่ีสุดของเราออกมาซัก 5 ชื่อ แลวใหทบทวนเพื่อหาเหตุผลท่ีเขาเหลานั้น
ยังยินดีท่ีจะคบคาและใชสินคาหรือบริการของเราตอไป ... จากนั้นใหคิดวิธีท่ีจะทําใหเหตุผลนั้นๆ มีความ
สมบูรณมากข้ึน แลวทดลองใชเหตุผลนั้นๆ กับลูกคาหรือ “ผูนาจะซ้ือ” รายอื่นๆ ตอไป 
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หลักขอที่ 30 : การตัดสินใจ 
It Doesn’t Matter If It’s Right or Wrong 

… DECIDE ! 

การปฏิบัติงานทุกอยางจะมีผลลัพธออกมาไดเพียง 2 แบบเทานั้นคือ แบบที่สําเร็จและแบบที่ไมสําเร็จ ... 
และแมวาแบบที่ไมสําเร็จนั้นจะเกิดจากหลายสาเหตุ แตสาเหตุหนึ่งท่ีมักจะถูกมองขามไปก็คือ “การไมไดทํา” 
โดยสาเหตุแหง “การไมไดทํา” เกือบท้ังหมดนั้นมาจาก “การไมยอมตัดสินใจ” นั่นเอง!! 

เปนเรื่องท่ีคอนขางปกติธรรมดาครับท่ีคนเรามักจะกลัวความผิดพลาด โดยเฉพาะการใชชีวิตในสังคมธุรกิจท่ี
มีแตการจองทําลายลางกันอยางมีวัฒนธรรมเหมือนทุกวันนี้ ... และ “ความกลัว” นั้นก็นาจะเปนสาเหตุหนึง่ท่ี
ทําใหคนเราไมยอมคิดหรือไมยอมตัดสินใจทําอะไรลงไปซักอยาง ... กลัวจนลืมนึกไปวา “งานท่ีไมไดทํา” กับ 
“งานท่ีทําผิดพลาด” นั้นจะมีผลลัพธเปนแบบเดียวกัน ... คือเปน “แบบที่ไมสําเร็จ” ดวยกันท้ังคู 

ผมไมไดหมายความวาคนเราจะตองใจกลาบาบิ่นขนาดที่ยอมตายไมยอมหยุด ... แตการหยุดอยูเฉยๆ เพราะ 
“ความกลัว” นั้นเปนสิ่งท่ีไมสรางสรรค ... ถาจะทําก็ลงมือทํา ถาจะไมทําก็ไมตองเก็บไวใหรก ... มันมี
ทางเลือกงายๆ แต 2 ทางนี้เทานั้น ... จะกลัวไปทําหาอะไรไมทราบ? 

ถาถามวา “มันจะมีความเสี่ยงบางม้ัย?” ... ก็แคเสี่ยงอยูในผลลัพธ 2 แบบเทานั้นแหละครับ ... แบบที่สําเร็จ
กับแบบที่ไมสําเร็จ ... ผมเขียนเลาเรื่องการตัดสินใจไวบางแลวในเอกสารชุด “เง่ือนปมแหงความลมเหลว” 
โดยชี้ใหเห็นวาบางครั้งคนเราชอบที่จะคิดอะไรใหมันสลับซับซอนไปอยางน้ันเอง ราวกับ
วาวิธีการเลนตลกกับสมองของตัวเองอยางน้ันมันคือความฉลาด ... ซึ่งผมกลายืนยัน
อยางแรงวามันเปนลีลาของคนสันหลังยาวเทานั้น!! ... การคิดวกไปวนมาซะยืดยาดนั้น ไมตาง
กับการถวงเวลาใหหมดไปวันๆ เทานั้นแหละ เพราะมันไมถูกตัดสินใจอะไรซักที ... จะคิดอะไรไปทําไมให
เยอะแยะ ... เอาคําตอบแรกออกมาใหไดกอนวา “จะทํา” หรือ “จะไมทํา”? ... ตอบแคนี้กอนอยางอื่นคอยคิด
ทีหลัง!! 

ถาตัดสินใจ “จะทํา” ก็ตองคิดหาวิธีท่ีจะตองทําใหสําเร็จ 
แตถาตัดสินใจ “จะไมทํา” ก็จะไดผานๆ ไปเพื่อเอาเวลาไปคิดอยางอื่น 
แตพวกลีลามากมักจะใชเวลาชักวาวเดี๋ยวเอาเดี๋ยวไมเอาอยูอยางนั้นแหละ ... ทุเรศ!! 

ไมมีอะไรในโลกท่ี “ตัดสินใจไมได” หรอกครบั 
มีก็แต “ไมยอมตัดสนิใจ” เทานั้น 

“ทําไมได” ก็คือ “ไมไดทํา” 

เรื่องของ “การตัดสินใจ” นี่มีรายละเอียดเยอะครับ ตําราวาดวยเรื่องนี้เปนการเฉพาะก็มากมายแลวนาจะ
ยากเย็นยะเยือกจนเกินกวาเหตุ เอาไววางๆ จะหามาศึกษาดูเหมือนกัน ... แตในขณะเด๋ียวนี้ผมขอแนะนําการ
ตัดสินใจดวยระบบเลขฐานสองครับ ...เอาแค YES กับ NO แทน 0 กับ 1 ... เนนท่ีความเร็วกับความถี่ใน
การตัดสินใจสําหรับทุกๆ เรื่องครับ ... ไมไดเขียนเปนเรื่องตลกนะ เพราะคอมพิวเตอรท่ีเจงท่ีสุดในโลกเดี๋ยวนี้
ก็คิดกันแคนี้เหมือนกัน!! 
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หลักขอที่ 31 : “การกระทํา” กําหนด “ภาพพจน” 
You Become Known by the  

Actions You Take.  
Take Ethical Actions. 

ไมวาเราจะชอบใจหรือไมก็ตาม พวกเราถูกคนอื่นๆ ตัดสินอยูตลอดเวลา แลวก็ตลอดชีวิตดวย ... คําตัดสิน
ท่ีวานั้นก็คือ “คําจํากัดความ” ท่ีคนอื่นๆ ใชเพื่ออธิบาย “ลักษณะ” หรือ “ประเภท” ของความเปนคนทีเ่ราเปน
นั่นเอง ... ปญหาไมไดอยูท่ีมันยุติธรรมกับเรามั้ย เพราะที่เราตองสนใจก็คือ “คําจํากัดความ” นั้นเปนจริง
เสมอใน “ความรับรู” ของผูคนท่ีเราติดตอดวย!! 

“คําจํากัดความ” น้ันเปนเรื่องของ “การรับรู” และ “ความรูสึก” ลวนๆ 
และเปน “การรับรู” หรือ “ความรูสึก” ท่ีมีตอ “การกระทํา” ของเราโดยตรง 

ปกติแลวในตําราเลมอื่นๆ จะเรียกคําตัดสินน้ีวา ... “ภาพพจน” 

ตองระลึกไวเสมอวา “ภาพพจน” ของเรานั้นเปนผลมาจาก “การกระทํา” ไมใช “คําพูด” ... ความพยายามใดๆ 
ท่ีจะพูดเพื่อแกตางใหกับภาพพจนของตัวเองนั้น จึงเปนเรื่องท่ีเปลืองแรงและเปลืองเวลาอยางหาสาระไมได ... 
เพราะการลบหรือแกไข “ภาพในสมอง” ของใครตอใครนั้น จําเปนตองอาศัยการกระทําท่ีตอเนื่องและชัดเจน
เปนเวลานานพอสมควร ... เพราะมีแตการกระทําเทานั้นท่ีจะสามารถใชเปนพยานหลักฐานเพื่อใหคนอื่นๆ 
ยอมรับ “ภาพพจน” ท่ีเราอยากจะมีหรืออยากจะเปน ... ดังนั้น ... แทนท่ีจะตองเปลืองเวลามาแกไข สูเรา
ต้ังใจทําใหมันดีซะตั้งแตแรกนาจะถูกตองกวา ... วาง้ันม้ัย? 

“ภาพพจน” ท่ีสําคัญเปนอันดับแรกๆ ของทุกสาขาอาชีพก็คือ “ความมีจรรยาบรรณ” ... หาก “พนักงานขาย” 
รายไหนถูกตราหนาวา “ไรจรรยาบรรณ” ก็เปนอันวาตองเปลี่ยนอาชีพไปเปนโจรนับต้ังแตนั้นเลยทีเดียว 
เพราะไมหลงเหลือ “เครดิต” ใหนาเชื่อถือไดอีกแลว ... นากลัวนะถาขาดคุณสมบัติขอนี้!! 

อะไรคือ “จรรยาบรรณของนักขาย”? ... ใหถามคําถาม 5 ขอตอไปนี้ (เปนอยางนอย) ...  
ทุกครั้งท่ีจะนําเสนออะไรใหกับ “ผูนาจะซ้ือ” ... 

1. สิ่งท่ีนําเสนอนี้ใหประโยชนสูงสุดในระยะยาวตอ “ผูนาจะซ้ือ” ม้ัย? 
2. สิ่งท่ีนําเสนอนี้ใหประโยชนสูงสุดในระยะยาวตอบริษัทดวยรึเปลา? 
3. สิ่งท่ีนําเสนอนี้ใหประโยชนสูงสุดในระยะยาวตออาชีพการงานของเราดวยหรือไม? 
4. ถาเราเองอยูในฐานะของ “ผูนาจะซ้ือ” ... เราจะยอมซื้อสิ่งท่ีเสนอนี้ม้ัย? 
5. นี่คือการกระทําท่ีสรางความภาคภูมิใจใหกับพอแมหรือวงศวานลูกหลานของเรารึเปลา? 

 

แบบฝกหัด : จงเชื่อและเคารพ “คําตัดสิน” ท่ีลูกคาหรือ “ผูนาจะซ้ือ” มีตอเรา (แมวาบางครั้งมันจะไมเปน
ความจริงก็ตาม) เพราะการพยายามเปลี่ยน “ภาพในสมอง” ของคนอื่นนั้น รังแตจะสรางความอึดอัดใน
อารมณข้ึนมา ซ่ึงเปนพิษกับ “บรรยากาศของการซื้อ” ... ใหใช “การกระทํา” เปนตัวตอกย้ําความคิดและ
ความเชื่อของเราเพื่อสื่อสารกับเขา ... เพราะ “ภาพในสมอง” ตองสื่อสารดวย “การกระทํา” เทานั้น 
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หลักขอที่ 32 : ความสําคัญของรายงานการขาย 
If You Have Done Your Homework and 
Prepare Well, It Will Be Evident in Your 

Sales Report Card. 

ถาเรา “ทําการบาน” และ “เตรียมตัว” อยางดีเพื่อการนําเสนอในแตละครั้ง ... 
ผลลัพธท่ีเห็นไดในรายงานการขายก็คือ “ภาพสะทอน” หรือ “หลักฐาน” ของสิ่งท่ีเรา
ไดกระทําลงไปทั้งหมด ... เพราะจุดประสงคของการทํางานในหนาท่ี “พนักงานขาย” ไมใชการแสดง
ปาฐกถาหรือเลนละครเพื่อความบันเทิงของผูคน แตหนาท่ีหลักก็คือ “ทําใหเกิดการซ้ือ” ซ่ึงมันจะถูกบันทึก
เปนพยานหลักฐานไวใน “รายงานการขาย” ของเรานั่นเอง ... 

“พนักงานขาย” สวนใหญมักจะคิดวา “รายงานการขาย” เปนเรื่องของ “ลูกพี”่ หรือเปนธุระของ “ฝายบริหาร” 
ท่ีใชเพื่อ “สอดสองพฤติกรรม” ของพนักงานเทานั้น ... บอยครั้งท่ีมันถูกใชเปนเพียง “โพย” เพื่อจะดูแควา 
“โควตา” หรือ “เปาการขาย” ท่ีกําหนดไวนั้น “เขาวิน” แลวรึยัง?! ... เกือบจะไมมีใครเลยที่คิดวา “รายงาน
การขาย” นั้นไมตางไปจาก “บัตรคะแนน” ท่ีใชเพื่อการตรวจสอบผลของ “การเตรียมตัว” และ “การบาน” 
ท้ังหมดท่ีพนักงานขายรายหนึ่งๆ ไดกระทําลงไป ... มันคือบทสรุปของการทํางานในหนาที่ 
เพื่อใหเราไดศึกษาและเรียนรูทิศทางของการกระทําของตัวเอง ... มันคือบันทึก 
“ผลการทดลอง” อันหลากหลายที่เราทุมเทกระทําลงไปในระหวางการนําเสนอ
ของเราตอ “ผูนาจะซ้ือ” แตละราย ... ไมไดมีไวดู “โควตา”!! 

ถาเราใหความสนใจอยูเพียง “โควตา” หรือ “เปาการขาย” ที่กําหนดไว 
สิ่งที่เราจะไดรับมากทีสุ่ดก็จะแคเทากับ “โควตา” นั้นๆ 
แตหากสิ่งที่เราสนใจอยูที่ “ความกาวหนา” ที่ไรขอบเขต 

เราก็จะมีโอกาสไดเหน็ “การเติบโต” อยางไมหยุดยั้งของยอดขาย 
อยากลัววาเปาจะ ใ ห ญ จนขากาง 

เพราะที่ตองกลัวคือเปานั้นเล็กเกินกวาทีช่ีวิตนี้ควรจะไดรับ 
ท่ีตองสนใจคือ “เปาหมายของชวีิต” ท่ีไรขีดจํากัด 
ไมใช “โควตา” ท่ีบีบอัดจนสมองฝอขอคิดแคปตอป 

 

แบบฝกหัด : เขียน “สิ่งท่ีตองทํา” ข้ันพื้นฐานซัก 5 ขอสําหรับการทํางานท่ีจะชวยใหเกิดการซื้อ-ขายทุกๆ วนั 
... แลวก็ทําไอเจา 5 ขอนั้นอยางสมํ่าเสมอ ... ทุกๆ วัน!! 
จงจําไววา “เปาการขาย” หรือ “โควตา” นั้นเปนเพียง “สมมุติฐาน” ท่ีนาจะเปนไปไดเทานั้น ... ซ่ึงเราไมไดใช
ชีวิตเพียงเพื่อพิสูจน “สมมุติฐาน” ใหเปนจริง ... แตเราตองการสรางความจริงท่ีย่ิงใหญกวานั้นเสมอ!! ... แลว
ก็อยาลืมดูรายงานการขายเพื่อติดตามผลการทดลองของตัวเองอยางสมํ่าเสมอดวยละ ... OK? 
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บทสงทาย 

ผมตัดสินใจไมแปลบทสงทายจากหนังสือของ Jeffrey Gitomer เชนเดียวกับท่ีไมแปลบทนําของเขาจาก
หนังสือเลมเดียวกัน เพราะผมนึกอยากที่เลาเรื่องอื่นแทน ☺ 

การเขียนหรือการแปลเอกสารแตละครั้งนั้น ผมไมไดใจจดใจจออยูกับหนังสือแคเลมเดียว เพราะอัตราการ
เพิ่มของหนังสือในแตละเดือนนั้นสูงกวาอัตราการบริโภคทางสายตาอยูแลว ไมตองพูดถึงการแปลที่จะยิ่งชา
ลงไปกวาการอานอีกหลายเทา ... เพราะฉะนั้นผมจึงเลือกแปลเฉพาะเวลาวางท่ีมีโอกาสนั่งอยูหนาเครื่องมือ
ของตัวเอง แลวใชเวลาวางอื่นๆ กับการอานหนังสือบางเลมท่ีซ้ือหาไวแลว ... ทําใหเกือบทุกครั้งเปนการ
ถายเทความคิดจากหนังสือเลมหนึ่งไปสูหนังสืออีกเลมหนึ่ง โดยเฉพาะลงไปสูเอกสารท่ีกําลังเปน “ตุกตา” 
รองรับการถายทอดอยูในชวงขณะเวลานั้น ผมจึงมักจะเรียกงานประเภทนี้ของตัวเองวา “การเลาหนังสือ” ... 
เพราะเกือบทุกครั้งท่ีมันจะมีเนื้อความมากวาตนฉบับจริงเสมอ 

คราวนี้ก็ไมยกเวนครับ ผมอานเรื่อง User’s Guide To The Brain ขณะท่ีกําลังตัดสินใจเลือกหนังสือของ 
Jeffrey Gitomer ท่ีอยูดวยกัน 4 เลม ในระหวางท่ีแปลไปเลาไปก็อานเรื่อง Good Luck ท่ีเพิ่งวางตลาด
ไปดวย ตบทายเลมดวยเรื่อง Hyperspace ท่ีเปนหนังสือดาน Physics เก่ียวกับ “มิติ” ท่ีมากกวา 3-4 ท่ี
เราคุนเคยกัน (พวกเราอยูในโลกที่เชื่อวามีเพียง 3 มิติ และไอนสไตนเปนคนสรางทฤษฎีดานเวลาเขามาเพิ่ม
เปนมิติท่ี 4 ... ในขณะท่ีงานคนควาชิ้นท่ียังไมเสร็จของเขาก็คือการคนหา “มิติ” ท่ีสูงข้ึนไปเพื่อใชอธิบาย
ปรากฏการณตางๆ ดานพลังงานของธรรมชาติ ... ปจจุบันมีนักวิทยาศาสตรหลายคนพยายามสานตอและ
สรางทฤษฎี Superstring ข้ึนมาจนกลายมาเปนทฤษฎี Hyperspace ในขณะนี)้ 

ตามทฤษฎี Hyperspace ถือวา “เราสามารถนําความรูของมิติท่ี
สูงกวามาใชอธิบายปรากฏการณท่ีดูเหมือนสับสนวุนวายในมิติท่ีต่ํากวา
ไดเสมอ” ... ยกตัวอยางเชนผูบัญชาทัพสวนใหญ จะอาศัยชัยภูมิท่ีสูงกวาเปนจุดสังเกตการณและ
บัญชาการรบ เพราะเขาใช “มิติท่ี 3” คือ “ความสูง” มาศึกษาสถานการณในอีก 2 มิติทางแนวราบ จึงทําให
เห็นภาพของเหตุการณอยางตอเนื่องและครอบคลุมรายละเอียดไดมากกวานั่นเอง!! 

ฉันใดก็ฉันนั้น ... ในสมรภูมิของการคาการขาย หากเราขยันสืบเสาะคนหาสรรพความรูใหกวางไกล
กวาเฉพาะแคท่ีเก่ียวของกับการทํางานในปจจุบัน ผมก็ยังเช่ือวา เราจะสามารถเขาใจถึงความ
เปลี่ยนแปลงและความตองการท่ีแทจริงของสถานการณในปจจุบันไดไมมากก็เยอะ ... ก็ทําไม 
“พนักงานขาย” ถึง “ตอง” ศึกษาเฉพาะเรื่องของ “การขาย” เทานั้นละ? ... การศึกษาตําราวาดวยการตลาด, 
การบริหาร, การเปนผูนํา, หรือแมแตระบบงานฐานขอมูลคอมพิวเตอร ฯลฯ ... ลวนแลวแตมีสวนชวยขยาย
กรอบกระบวนทัศนของเราใหกวางไกลกวาแค “การขาย” เพราะทุกๆ สวนมีความเกี่ยวของถึงกันอยาง
หลีกเลี่ยงไมได!! 

อยาจํากัดวาตัวเองควรจะตองรูอะไรมากแคไหน ... อยาจํากัดวาตัวเองควรจะตองรูเรื่องอะไรอยาง
เฉพาะเจาะจง ... เราอาจจะตองสรางความเชี่ยวชาญชํานาญเฉพาะดาน ... แตนั่นไมไดแปลวาเราไมควร
เรียนรูในเรื่องอื่นๆ อีก ... คําวา “เถาแก” อาจจะไกลเกินเอื้อมของคนหลายๆ คนในปจจุบัน ... แตความรู
เรื่อง “เถาแก” วาเขาควรจะคิดยังไง และควรจะตองทําตัวยังไงนั้น ... มากหรือนอยเราก็ยังสามารถแนะนํา 
“เถาแก” ของเราหรือ “เถาแก” ท่ีเปนลูกคาถึงขอดีขอเสียเก่ียวกับการปฏิบัติงานไดบาง ... มันสําคัญท่ีเราจะ
ใชความรูนั้นใหเกิดประโยชนกับการทํางานของทุกๆ คนท่ีเก่ียวของกับตัวเรามากแคไหนตางหาก!! 
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การเรียนรูและการศึกษาแมวามันจะเปนเรื่องสวนบุคคล คนท่ีเรียนมากก็รูมาก (รูมากกับฉลาดมากไม
เหมือนกันนะ) ... แตการรูมากจะเกิดประโยชนไดจริงๆ ก็ตอเม่ือมันถูกนํามาใชอยางชาญฉลาดเทานั้น ... ถา
รูมันอยูแคคนเดียว ก็ใชมันแคคนเดียว แลวก็ตองทํามันตอไปคนเดียว ... ซ่ึงไมมีวันท่ีจะประสบความสําเรจ็ได 
เพราะความสําเร็จทุกอยางในโลกลวนแลวแตเปนสิ่งท่ีย่ิงใหญเกินกวากําลังของใครคนเดียวจะจัดการไดโดย
ลําพัง (ยกเวนวาใครจะแยงดวยความสําเร็จระดับ masturbate ผมก็ข้ีเกียจจะเถียงดวยอยูดี) 

หนังสือของ Jeffrey Gitomer เขียนไวอยางไมนาอานนักหรอกครับ แตนาสนใจเพราะแกเนนท่ีภาคปฏิบัติ
มากกวาภาคทฤษฎี ไมคอยมีหลักวิชาการที่เนนๆ แตเลน Layout สนุกๆ ใหดูเพลินๆ อารมณซะมากกวา 
เนื้อหาสวนใหญก็เปนเรื่องพื้นๆ ท่ีทุกคนนาจะรูจนลืมปฏิบัติไปหมดแลว ซ่ึงผมถือวาแกทําไดนารักมากท่ี
สอดแทรกสวนท่ีเปน “แบบฝกหัด” เอาไวในหลายๆ บทของหนังสือ ... อยากใหอานทบทวนบอยๆ ครับ แลว
ทดลองปฏิบัติตามคําแนะนํางายๆ เหลานั้น ... ขอเพียงมีคนยอมทําตามเพียงอยางเดียวจากตัวอยางใน
เอกสารฉบับนี้ ... ผมกลารับประกันเลยวา ... ชีวิตของบุคคลผูนั้นจะไมเหมือนกับเม่ือวันวานอีกเลย !! 

(ก็เพราะเมื่อวานยังไมไดทาํไงละ ... ไมเชื่อก็ลองด!ู!) 
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