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ทุกอย่างเริ่มต้นขึ้นจากการตั้งคำถามว่า  ชีวิต  “คืออะไร” 
งานคืออะไร  ความสุขคืออะไร  การแต่งงานคืออะไร  เพื่อนคืออะไร  จน 

มาถึงการขายคืออะไร…
ถ้าไม่มี   “คำตอบ” ในแบบฉบับของตัวเอง  หรือรู้เพียงผิวเผิน  ชีวิตของ 

คนคนนัน้จะไมม่กีารเตรยีมการลว่งหนา้  เมือ่เดนิไปทางนีท้างนัน้กม็แีตช่นกำแพง 
บ้าง  ล้มบ้าง  เจอทางตันบ้าง  มีแต่ปัญหาเต็มไปหมด

ผมมีการวางแผนไว ้ และเริ่มศึกษาเรื่องการขายตั้งแต่ปี พ.ศ.  2528 
เริ่มแรก  ผมอาศัยการขี่จักรยานไปหย่อนกระดาษสำเนาโฆษณาที่ผมเขียน 

ขึ้นเองตามชั้นหนึ่งของอาคารต่าง ๆ ซึ่งมีตู้รับจดหมายเรียงรายอยู่  พอกลับมาก็ 
มีคนสั่งซื้อของมารายหนึ่งเรียบร้อยแล้ว  ผมทดลองกับบริษัทนี้เพียงแค่วันเดียว  
แต่เดือนต่อมายอดขายโดยรวมก็เพิ่มขึ้นเป็นสองเท่า  ซึ่งนับเป็นการเริ่มต้นที่ดี  
หลังจากนั้น  ธุรกิจส่วนใหญ่ที่ผมทำมียอดขายเพิ่มเป็นเท่าตัวจนเป็นเรื่องปกติ  
ประมาณครึง่ปใีหห้ลงักม็คีนเสนอวา่  “คณุสนใจไปทำงานทีโ่ตเกยีวมัย้  ตัง้บรษิทั 
ที่โตเกียว  แล้วตั้งศูนย์วิจัยที่อาตามิหรือคามาคุระก็ได้...ส่วนค่าใช้จ่ายทางนี้ 
จะออกให้เอง”  ผมรับข้อเสนอนั้นด้วยความขอบคุณ  และย้ายไปอยู่ที่แมนชั่น 
ในตึกสูงระฟ้าของชินจุกุที่บริษัทเตรียมไว้ให ้

จากนั้น  ผมก็ดำดิ่งลงไปในความคิดเกี่ยวกับ  “การขาย”  เพื่อเปิด  “โรงเรียน 
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สอนการขาย” 
ทำไมเราถึงขายได้  แต่คนอื่นขายไม่ได้  ต้องจำอะไรบ้างถึงจะขายได้  

การรบรอ้ยครัง้ชนะรอ้ยครัง้ตอ้งอาศยัปจัจยัอะไรเปน็สำคญั  ผลสรปุจากการ 
ครุ่นคิดนั้น  ทำให้ผมรวบรวมคำตอบขึ้นมาได้เป็นคู่มือเล่มหนึ่ง

ผมอยากเอาคำถามเหลา่นีเ้ปน็บรรทดัฐาน  แลว้เริม่คลีค่ลายปญัหาเกีย่วกบั 
การขายอย่างละเอียดนับตั้งแต่บัดนี้เลย  แต่ก่อนที่เราจะต้องจำว่าต้องทำอะไร 
ถึงจะขายได้นั้น  ขอผมเกริ่นถึง  “อะไร” ที่ว่านี้ก่อนก็แล้วกัน

นั่นก็คือหลักหกประการดังนี้
หนึ่ง  ปรัชญา
สอง  มารยาท
สาม  วิธีการพูด
สี่  ทฤษฎี
ห้า  เทคนิค
หก  เคล็ดลับขั้นสุดยอด
ถา้จำหลกัทัง้หกประการนีไ้ดอ้ยา่งกลมกลนืเปน็หนึง่เดยีว  ไมว่า่สนิคา้จะเปน็ 

อะไรก็ตาม  คุณก็สามารถขายได้ทั้งสิ้น
ผมขออธิบายความหมายของหลักแต่ละประการอย่างง่าย ๆ  โดยเริ่มจาก  

“ปรัชญา”  เป็นลำดับแรกนะครับ 
ประการแรก  “ปรัชญา”
อย่างที่ผมได้กล่าวไปก่อนหน้านี้ว่า  เราจะเผชิญกับสิ่งต่าง ๆ ด้วยท่าที 

อย่างไรนั้น  ขึ้นอยู่กับวิธีคิด
วธิคีดิทีว่า่คอื  คดิอยา่งไรจงึจะขายได ้ คดิอยา่งไรจงึจะตรงกบัความเปน็จรงิ  

และคิดได้อย่างชาญฉลาดมากขึ้น…
ประการต่อมาคือ  “มารยาท”
งานที่ต้องพบปะผู้คนนั้น  สิ่งที่สำคัญที่สุดไม่ใช่ความกระตือรือร้น  ไม่ใช่ 
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สินค้า  ไม่ใช่คำพูด  สิ่งที่สำคัญที่สุดคือ  “มารยาท”  ซึ่งหมายถึงการให้เกียรติ  
ให้ความเคารพต่อผู้ที่อยู่ต่อหน้าเรานั่นเอง 

เราต้องตอบให้ได้ว่า  ใจ  ท่าที  และการใช้คำพูดในลักษณะให้ความเคารพ 
ต่อผู้อื่นคืออะไร

ต่อมาก็เป็น  “วิธีการพูด” 
การขายนั้นเป็นงานพูด  แต่คนและธุรกิจส่วนใหญ่กลับไม่รู้วิธีการพูด
พูดอย่างไรจึงจะทำให้อีกฝ่ายเงี่ยหูฟังทันที  ไม่มีท่าทีต่อต้าน  และยอมเซ็น 

สัญญาซื้อขาย
ประการที่สี ่ “ทฤษฎี”
การกระทำใด ๆ อย่างมีเทคนิคนั้น  แน่นอนว่าต้องมีกฎเกณฑ์ในการทำให้ 

สิ่งนั้นประสบความสำเร็จ  หรือที่เราเรียกว่าทฤษฎีนั่นเอง
ถ้าเช่นนั้นในภาคปฏิบัติของการขายแล้ว  ทฤษฎีตั้งแต่การรุกจนถึงการ 

ปิดการขายเป็นเช่นไร…
นอกจากนี ้ ยังต้องอาศัย “เทคนิค” ด้วย
น่าเศร้าที่ว่าในโลกนี้  ความจริงใจเพียงอย่างเดียวไม่สามารถทำให้สิ่งต่าง ๆ  

ประสบความสำเร็จได้  เราจึงจำเป็นต้องมีเทคนิคหลาย ๆ อย่างเข้ามาเสริม  
ทั้งเทคนิคการรุก  หรือเจาะกำแพงเข้าหาลูกค้าผ่านอินเตอร์โฟน  เทคนิคการ 
โทรศัพท ์ เป็นต้น

เทคนิคที่สำคัญยิ่งกว่า  คือ  เทคนิคปิดการตั้งป้อมปฏิเสธตั้งแต่เริ่มแรก  
หรือหากลูกค้ามีท่าทีปฏิเสธขึ้นมา  ก็มีเทคนิคในการทลายการปฏิเสธให้มลาย 
หายไปภายในพริบตา

ประการสุดท้ายคือ  “เคล็ดลับขั้นสุดยอด”
เคล็ดลับขั้นสุดยอด  ก็หมายความตามตัวอักษรเลยครับ  คือการมีความ 

สามารถเป็นเลิศในด้านหนึ่งนั่นเอง
การเป็นเลิศในด้านหนึ่ง ๆ  คือการก้าวข้ามสามัญสำนึกหรือข้อจำกัด  ซึ่ง 

สำหรับการขายแล้วก็หมายถึงเทคนิคการโจมตีร้อยครั้งชนะร้อยครั้งเพื่อรับมือกับ 
ลูกค้าทุกประเภทนั่นเอง
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ทั้งหมดที่กล่าวมานี ้ คือหลักสูตรที่จำเป็นต่อสุดยอดการขาย
หนังสือเล่มนี้อาจไม่ได้เจาะลึกหลักทั้งหกประการอย่างละเอียดเท่า ๆ กัน 

ทุกหัวข้อ  แต่หากคุณนำสิ่งที่ผมถ่ายทอดไปใช้จริงแล้วละก็  รับรองว่าตั้งแต่ 
พรุ่งนี้ไป  ชีวิตการขายของคุณจะเปลี่ยนไปเป็น  “ชีวิตที่โรยด้วยกลีบกุหลาบ”  
เลยทีเดียว

อะกิระ  คะกะตะ
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การขายคืองาน “ขายให้” 
--  ภาคปรัชญา  --
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 “วิธีคิด” เป็นตัวกำหนดชะตาชีวิตของพนักงานขาย

พนักงานขายรองเท้ามาถึงแอฟริกา  เห็นคนท้องถิ่นเดินไปไหนมาไหนโดย 
ไม่ใส่รองเท้า  พนักงานขายคนหนึ่งกล่าวขึ้นว่า  “มาผิดที่แล้วไง  แบบนี้ขาย 
ไม่ออกแน่”  แต่อีกคนกล่าวว่า  “โอกาสมาถึงแล้ว!  จะขายให้หมดทุกคนเลย!”...

นีเ่ปน็เรือ่งเลา่ทีค่นรูจ้กักนัด ี ชวีติคนเราเปน็เรือ่งนา่สนใจครบั  แมว้า่จะอยูใ่น 
สถานที่เดียวกัน  ทำในสิ่งเดียวกัน  แต่คนหนึ่งกลับขายได้  อีกคนกลับขายไม่ได้  
คนหนึ่งประสบความสำเร็จ  อีกคนประสบความล้มเหลว  สิ่งที่เป็นหลักสำคัญ 
ในการกำหนดชะตาชีวิตอยู่ที่วิธีคิดของคนคนนั้นเอง 

ผมไมท่ราบวา่ในตา่งประเทศมวีธิคีดิกนัอยา่งไร  แตใ่นญีปุ่น่มวีธิคีดิเกีย่วกบั 
การขายที่เรียกได้ว่าไม่เอาไหน  จนผมแทบอยากจะเอามือปิดตาเลยทีเดียว

เพราะพอเขา้ทำงานทีบ่รษิทักถ็กูบอกวา่  “ทำตามทีรุ่น่พีเ่ขาทำไปกอ่นละกนั”  
แค่นี้

ถ้าไม่มีการสอนวิธีคิดก็ไม่มีการสอนวิธีพูด
ที่สำคัญคือ  รุ่นพี่คนนั้นเองก็ไม่เอาไหน  พอเห็นการถูกปฏิเสธราวกับการไล ่

แมลงวันก็พลอยทำให้รุ่นน้องเข้าใจผิด  คิดไปว่าการขายมันเป็นแบบนี้  พอเอา 
รุ่นพี่เป็นแบบอย่าง  การขายก็จะเป็นการไล่สุ่มไปเรื่อยอย่างเช่น  “ผมโทร.จาก 
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บริษัท  XX  ครับ…”  “ไม่เป็นไรค่ะ!”  “ดิฉันขอเสนอสินค้า  XX…”  “ไม่เอาครับ!”  
ไม่จบสิ้น

งานขายนั้นไม่ได้เป็นงานที่เที่ยวไล่ถามคนแบบไร้วิธีการ  อย่างเช่น  “ช่วย 
ฟังผมหน่อยได้ไหมครับ…”  หรือ  “สนใจสินค้านี้ไหมคะ....”  แล้วก็ไม่ใช่งานที่ 
ให้ไปไล่หาคนที่ดูท่าทางอ่อนแอหรือคนแก่  เพราะกลัวว่าจะขายไม่ออก  และก็ 
ไม่ใช่งานโฆษณาชวนเชื่อเหมือนหลอกให้อีกฝ่ายติดกับด้วยอีกเช่นกัน 

ถ้าอย่างนั้น  โดยเนื้อแท้แล้วการขายเป็นงานเช่นไร
ตอ้งคิดอยา่งไร  ทำอยา่งไร  จงึจะไดก้ารตอบรับจากทกุคน  ขายดเีป็นเทนำ้ 

เทท่า  ก่อนอื่นเราลองมาเริ่มจากการนึกถึงเนื้อหาของ  “งาน”  ในสิ่งที่เรียกว่า 
งานขายกันก่อนครับ

ในเรือ่งของการทำงานนัน้  เคยมคีนเปรยไวว้า่  “การทำใหผู้อ้ืน่สบายคอืงาน”  
เป็นเช่นนั้นจริงครับ  มันเป็นการตีความอย่างหาที่ติไม่ได้เลย 

ร้านรวงและธุรกิจต่าง ๆ  ในโลกนี้  ไม่ว่าจะเป็นโรงอาหาร  ร้านขายสินค้า 
สมัยใหม่  โรงพยาบาล  โรงแรม  สนามบิน  ต่างก็ตั้งขึ้นมาเพื่อเป็นประโยชน์ 
ต่อผู้อื่น  (ส่วนพวกมีรายได้โดยไม่ทำประโยชน์แก่ผู้อื่น  คงมีแต่พวกอาชญากร 
มากกว่าจะเป็นพวกที่โชคดี)

การทำประโยชน์แก่ผู้อื่นนั้นก็คือการทำในสิ่งที่เป็นผลดีต่อผู้อื่น  และทำให้ 
ผู้อื่นได้ในบางสิ่ง  รวมแล้วจะเรียกว่าเป็นการมอบความสุขให้แก่ผู้อื่นก็ว่าได ้

ในกรณีของพนักงานขายนั้น  ถ้าเราแนะนำสินค้าให้  ก็ต้องบอกว่าจะเป็น 
ผลดีต่อลูกค้าคนนี้อย่างไร  เมื่อเทียบกับการไม่ได้ใช้แล้ว  จะมีความปลอดภัย  
ความสะดวกสบาย  และความสุขต่างกันเพียงไร  เราทำให้เขาคิด  แล้วในที่สุดก็ 
ทำให้เขาตัดสินใจว่าจะใช้มัน

พูดง่ายๆ ก็คือ  การขายเป็นงานขาย “ความสุข”  และคุณคือ “นกสีฟ้า”  
ผู้นำความสุขนั้นไปให้ 

ถ้าคุณขายของด้วยความคิดเพียงแค่จะขาย ๆ ไปแค่นั้น  ก็จะโดนคนปฏิเสธ 
อย่างไม่แยแสเอาได้ง่าย ๆ 

แตถ่า้หากคณุเปน็  “พนกังานขายผูม้คีวามรกั” ทีค่ดิถงึแตค่วามสขุของอกีฝา่ย  
คุณก็จะได้รับการต้อนรับจากลูกค้า  และยิ่งทำให้คนมีความสุขจำนวนมากขึ้น 
เท่าใด  ผลที่ได้คือคุณเองก็จะมีชีวิตที่มีความสุขเช่นกัน 
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ว่าไงครับ  จากนี้ไปเลิกคิดเรื่องไม่เป็นเรื่องอย่าง  “จะขายได้หรือเปล่านะ  
ถ้าขายไม่ได้จะทำอย่างไรดี…”  แล้วหันมาคิดว่า  “ถ้าขายสิ่งนี้จะเป็นผลดีแก่ 
อีกฝ่ายอย่างไร”  ตั้งคำถามให้สมองแล่นเรื่องจำนวนข้อดีเหล่านั้นอย่างเต็มที่  
อยากลองเป็นพนักงานขายแบบนี้ดูไหมล่ะครับ

ส่วน จะขายได้หรือเปล่า  เรื่องนี้เก็บไว้ทีหลัง  อย่าสนใจ  อย่าสนใจ…
ต่อไปเรามาดูองค์ประกอบของ “การขาย” ให้มากขึ้นกันดีกว่า
คิดอย่างไรถึงจะขายได้!
แน่นอนว่าคุณเองก็คงพบคำตอบว่ามีวิธีคิดในการขายที่หลากหลาย  ผมได้ 

รวบรวมสิง่ทีเ่หน็วา่  “ใชเ่ลย!”  จากประสบการณท์ีผ่า่นมา  เปน็บทสรปุของวธิคีดิ 
ในการขาย  หรือที่เรียกว่า  “ภาคทฤษฎี”  ออกมาเป็น  5  บรรทัดนี้

สิ่งที่เป็นหลักสำคัญ
ในการกำหนดชะตาชีวิต
อยู่ที่วิธีคิด
ของคนคนนั้นเอง
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 “การขายคืออะไร”

การขายคือ  เทคนิคการจูงใจในการขายสิ่งที่ตนเองเชื่อว่าดี  เพื่อ 
ประโยชน์ของอีกฝ่าย  ในสถานการณ์ที่ไม่อาจปฏิเสธได้

นี่มันหมายความว่าอย่างไร
ขอผมอธิบายไปเป็นข้อ ๆ ก็แล้วกัน

 ขายสิง่ทีต่นเองเชือ่วา่ด ี- มัน่ใจใน “สนิคา้” ทีต่นจะขายหรอืไม่

ผมมักตั้งคำถามนี้ในการอบรมอยู่เสมอ
คนส่วนใหญ่จะแสดงสีหน้างุนงงอยู่ครู่หนึ่ง  ถ้าให้ยกมือละก็  จะมีคนที่ 

ตอบว่า  “มั่นใจ”  ร้อยละ  10  ที่ตอบว่า  “ไม่มั่นใจ”  ร้อยละ  20  และที่ตอบว่า  
“ไม่แน่ใจ”  ร้อยละ  70 

ผมบอกเลยว่า  “โง่!”
สินค้าที่ตัวเองยังไม่มั่นใจ  คุณจะขายออกได้อย่างไรล่ะ  หรือสินค้าที่ตัวเอง 

ยังตัดสินไม่ถูกว่าดีหรือไม่ด ี คุณจะอธิบายสินค้านั้นได้อย่างไรครับ
ในปี พ.ศ.  2534  เป็นช่วงที่ญี่ปุ่นเกิดภาวะฟองสบู่แตกและเศรษฐกิจตกต่ำ  

พวกที่ล้มละลายไปก่อนคืออุตสาหกรรมก่อสร้างทั่วไป  ซึ่งเป็นบริษัทอสังหา- 
ริมทรัพย์สร้างบ้านที่เคยรุ่งเรืองอยู่แต่เดิม  นับแต่ปีนั้นมา  ผมก็มักได้รับคำขอ 
ให้ช่วยขายบ้านหรือแมนชั่นที่ยังขายได้ไม่หมด

ขอแนะนำจากเจ้าแรกก่อน
เจา้นีเ้ปน็บรษิทัทีม่พีืน้ทีถ่งึ  3  หมืน่สโึบะ4  ซึง่วา่กนัวา่ใหญส่ดุในแถบตะวนัตก 

ของญี่ปุ่น  บริษัทนี้สร้างแมนชั่นเป็นครั้งแรกจากการแนะนำของธนาคาร  แต่เกิด 
วิกฤติฟองสบู ่ ผ่านไป  3  เดือนแล้วยังขายไม่ได้สักห้องเดียว  จึงมาปรึกษาผมให ้ 
“ช่วยชี้แนะด้วย…”

4  1  สึโบะ  เท่ากับ  3.31  ตารางเมตร
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ผมก็รีบไปที่สำนักงานขาย  ผู้จัดการบริษัทที่เป็นตัวแทนจำหน่ายนั้น  พอรับ 
นามบัตรผมไปไม่ทันไรก็พูดขึ้นมาทันที

“ที่นี่ขายไม่ออกหรอก  ถนนด้านหน้ามันแคบไป  ด้านข้างก็เป็นโรงงานทำ 
ขนมปัง  ถัดไปก็เป็นแม่น้ำ  ถ้าจะไปสถานีก็ต้องข้ามทางม้าลายไป  แม้จะมี 
ไฟจราจรแต่ก็อันตราย  เราเพิ่งสร้างแมนชั่นเป็นครั้งแรก  เลยยังไม่มีชื่อติดตลาด  
พอฟองสบู่แตกอย่างนี้เจ้าอื่นเขาก็ลดราคากันหมด  แต่ประธานบริษัทนี้เป็นพวก 
มือสมัครเล่น  พวกเราบอกเขาหลายต่อหลายครั้งแล้วเขาก็ไม่ยอมลดราคาลง  
มันถึงขายไม่ได้นี่แหละ”

ผมอยากมอบประกาศนียบัตรให้ผู้จัดการคนนี้เลย
ในฐานะที่เป็นแชมป์โลกในการคิดลบ  “หาแต่ข้ออ้างว่าทำไมจึงขายไม่ได้”
ผมปล่อยให้ถ้อยคำของผู้จัดการผ่านหูไป  ก่อนอื่นคิดว่าจะลองขายเองดู  ก็ 

รู้สึกตื่นเต้นขึ้นมา  เพราะเกิดมาเพิ่งจะเคยได้ขายแมนชั่นกับเขาเป็นครั้งแรก 
นีแ่หละ  แมจ้ะไมรู่เ้รือ่งสนิคา้  เรือ่งเงนิดาวนม์ดัจำ  หรอืวธิคีำนวณกำไรอะไรเลย 
ก็ตาม  ผมก็ไม่ได้หวั่น  เพราะอีกฝ่ายก็ไม่รู้เหมือนกันแหละ 

สุดท้าย  ผมก็รับลูกค้าสิบกลุ่มในวันเสาร์และอาทิตย์  ซึ่งรวมถึงลูกค้าที่มา 
เย้ยหยันด้วย  ผมทำให้ลูกค้าทั้งสิบกลุ่มนั้นชำระเงินค่าสมัครได้ภายในวันเดียว  
และหลังจากนั้นอีกหกวันก็ทำสัญญาได้ครบหมด

ของที่ขายง่ายแบบนี ้ ทำไมสามเดือนถึงขายไม่ได้เลยสักห้อง
ก่อนที่จะไปพูดถึงเรื่องความสามารถในการขาย  ก็น่าจะเป็นเพราะความคิด 

ลบของคนเหล่านี้ที่มองเห็นด้านลบเป็นเรื่องลบนั่นเอง
บนโลกใบนี้  ประชากร  6,400  ล้านคนล้วนเป็นมนุษย์ที่เต็มไปด้วยข้อ 

บกพร่อง  สินค้าที่สร้างสรรค์โดยคนซึ่งไม่สมบูรณ์แบบเหล่านี้ย่อมไม่มีชิ้นไหนที่ 
จะสมบูรณ์แบบ  เพราะเหตุนี้สินค้าจึงพลอยมีข้อบกพร่องตามไปด้วย

ในความเป็นจริงนั้นไม่มีสินค้าใดที่ปราศจากข้อบกพร่องเลย  หากเรา 
ยอมรับความจริงข้อนี้ได้  หากเราสามารถมองเห็นคุณค่าอันเป็นจุดเด่น 
ที่ไกลเกินกว่าข้อบกพร่องของสินค้าได้จากใจจริงเมื่อไหร่  สินค้านั้นๆ  
ก็จะกลายเป็นสินค้ายอดนิยมที่ได้รับความมั่นใจกลายเป็นอันดับหนึ่งใน 
ญี่ปุ่นสำหรับคนคนนั้นไปตามที่คิด

อย่างไรก็ตาม  การวิพากษ์วิจารณ์ข้อเสียในส่วนที่ไม่สามารถเปลี่ยนแปลง 
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ได้  หรือถูกกำหนดมาเป็นอย่างนั้นแล้ว  ย่อมไม่เกิดประโยชน์อันใด  และไม่แก้ 
ปัญหาใด ๆ  เลย

แตห่ากรูจ้กัมองขา้มขอ้บกพรอ่งและสามารถหนัมาชืน่ชมขอ้ดขีองสนิคา้นัน้ ๆ  
ได้เมื่อไหร่  คุณจินตนาการออกไหมว่าชีวิตและการขายจะสบายแค่ไหน

ยังมีอีกเรื่องครับ
มีแมนชั่นแห่งหนึ่งซึ่งอยู่ทางตะวันตกสุดของเมืองฟุกุโอกะ  ด้านหลังเป็น 

ภูเขาโดยรอบ  ด้านหน้าเป็นทะเล  ไม่มีความสะดวกต่อการไปจับจ่ายซื้อข้าวของ 
เลย  ตัง้แตเ่ริม่เปดิขายมา  1  ป ี ขายไดเ้พยีง  5  หอ้งเทา่นัน้  จนในทีส่ดุกเ็ลกิขาย  
เลิกก่อสร้างต่อ  ต้องปล่อยทิ้งไว้อย่างนั้น

พนักงานที่นั่นพาผมเดินชม  แล้วก็พูดเสียงเบา ๆ  เหมือนพูดกับตัวเองว่า  
“ทำไมมาสร้างในที่แบบนี้ก็ไม่รู้…”

ผมขายแมนชั่นนี้ได้ทั้งหมด  27  ห้อง  ได้รับค่าตอบแทนเทียบเท่ารายได้ของ 
พนักงานกินเงินเดือนทั้งสิ้น  10  ปี

ถ้าเอาเรื่องข้อเสียที่ว่าสถานที่แห่งนี้ไม่สะดวกต่อการจับจ่ายซื้อข้าวของมา 
พิจารณา  การอยู่ห่างจากสถานีรถไฟก็เป็นการออกกำลังกายไปในตัว  ที่ว่าต้อง 
ใช้เวลาในการเดินทางเพื่อไปทำงานนั้น  ก็เป็นโอกาสในการได้อ่านหนังสือ  
นอกจากนี้แมนชั่นแห่งนี้ยังแวดล้อมไปด้วยธรรมชาติ  วิวดี  อากาศดี  มีทั้งทุ่งนา  
และลำธารเล็ก ๆ  โอบคลุมด้วยอิออนประจุลบ5  เช่นนี้นับเป็นการเยียวยาจาก 
ความเหนื่อยล้าได้อย่างรวดเร็ว  เหมาะอย่างยิ่งสำหรับเด็กในวัยศึกษาเล่าเรียน

ผมถามคนที่มาชมสถานที่ทุกคนว่า  “ชอบธรรมชาติไหมครับ”  ทุกคนตอบว่า  
“ครับ/ค่ะ!”

หัวหน้าแผนกของบริษัทใหญ่แห่งหนึ่งแนะนำลูกน้องให้เป็นลูกค้าสองคน  
ทนายความที่ขับรถปอร์เช่ก็ทำสัญญาซื้อในส่วนของครอบครัวตนเอง  และของ 
คุณแม่ด้วย

ผมอยากถามคุณอีกครั้งครับ  ว่าลองไม่เอ่ยถึงข้อเสียที่มันไม่สามารถ 

5  อิออนประจุลบคืออะตอมหรือโมเลกุลของออกซิเจนที่มีจำนวนอิเล็กตรอนมากกว่าโปรตอน 
ในนิวเคลียส  อิออนประจุลบมีอยู่ เป็นจำนวนมาก  โดยเฉพาะในบริเวณใกล้น้ำตก  ภูเขา  ป่า  
ชายทะเล  และช่วงหลังฝนตก  อิออนไวต่อการเกิดปฏิกิริยาและการเปลี่ยนแปลง  จึงช่วยกำจัดฝุ่น 
และมลพิษในอากาศ  ทำให้อากาศสะอาดและสดชื่น
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เปลีย่นแปลงได ้ หรอืขอ้เสยีทีเ่ราไปกำหนดใหม้นั  (เชน่  หนาวไป  รอ้นไป  หวัหนา้ 
หรอืบรษิทัไมช่อบ  หรอืสนิคา้เปน็อยา่งโนน้อยา่งนี)้  แลว้รกัแตข่อ้ดขีองมนัเทา่นัน้ 
จากใจจริงดูได้ไหม

ถ้าทำได้  คุณจะทำอะไรก็จะรู้สึกสนุกไปหมดเหมือนสมัยเด็ก ๆ  คุณจะเกิด 
ความสนใจหรือความปรารถนาต่อสิ่งต่าง ๆ  และแน่นอนว่ายังจะสามารถขาย 
สินค้าได้เรื่อย ๆ อีกด้วย

 เพือ่ประโยชนข์องอกีฝา่ย - ถา้อยากมคีวามสขุกต็อ้งเตมิเตม็ 
อีกฝ่ายก่อน

ที่ว่า  “เพื่อประโยชน์ของอีกฝ่าย” นั้นหมายความว่าอย่างไร
คุณทำงานเพื่อใครครับ
คนสว่นใหญจ่ะตอบวา่  “เพือ่ตวัเอง”  ซึง่กไ็มไ่ดผ้ดิแตป่ระการใด  นกัวชิาการ 

ทุกหนแห่งในโลกต่างก็สรุปตรงกันว่า  “ที่สุดของมนุษย์อยู่ที่ความยึดถือในตัวตน 
ของตน”  เป็นเช่นนั้นเอง

ไมว่า่จะพดูอยา่งสวยหรเูชน่ไร  คนเรากเ็หน็วา่ตวัเองสำคญัทีส่ดุ  แตส่ิง่ตา่ง ๆ  
ยอ่มมลีำดบัของมนั  นัน่กค็อื  การจะเตมิเตม็ตนเองได้  กอ่นอืน่ตอ้งเตมิเตม็คนที่ 
อยู่ตรงหน้า  เช่น  ภรรยาเรา  ลูกเรา  ลูกน้องเรา  ลูกค้าเรา  ฯลฯ  ให้ได้เสียก่อน  
ซึ่งนี่เป็นหลักความสัมพันธ์ระหว่างเหตุและผลครับ

ในชีวิตและในการทำงานของผมนั้น  ถ้าหากผมคิดถึงแต่ตัวเองและไม่ใส่ใจ 
คนอื่น  คนอื่นก็จะตีตัวออกห่าง  หรือไม่ผมก็จะถูกปฏิเสธ  กลายเป็นผลลัพธ์ 
แย ่ๆ ไป

ชีวิตเปรียบเหมือน   “เสียงสะท้อนกลับ”  ครับ  ถ้าเราทำให้คนอื่นมี 
ความสุข  ผลลัพธ์คือเราจะมีความสุข  ถ้าเราทำให้คนอื่นไม่มีความสุข  
เราก็จะพลอยไม่มีความสุขไปด้วย  นี่เป็นเรื่องอันแสนธรรมดา  และเป็น 
ความจริงอันสากลและนิรันดร

ยกตัวอย่างร้านอาหาร
ถา้หากเราคดิแตอ่ยากรวย  แลว้ใชว้ตัถดุบิและการประกอบอาหารแบบลวก ๆ  
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ก็จะทำให้ลูกค้าโกรธและไม่พอใจ  พอลูกค้าลดลง  สุดท้ายก็ต้องปิดกิจการ  
แต่ร้านที่ไม่เพิกเฉยต่อการพยายามทำเรื่องต่าง ๆ ให้ลูกค้าพอใจ “มากขึ้น”  ก็จะ 
ทำใหล้กูคา้รูส้กึขอบคณุ  แลว้ในทีส่ดุกจ็ะสามารถขยายกจิการออกไปไดอ้กีเรือ่ย ๆ 

คนที่ไม่รู้ถึงความจริงธรรมดา ๆ  เช่นนี้มีมากมายทีเดียว
คราวหนึ่ง  น้องสาวของผมโทรศัพท์มาหา
“พี ่ ฉันเพิ่งเริ่มงานขายประกันชีวิต  ช่วยซื้อสักแบบสิ!”
นั่นอาจจะเป็นคำพูดที่น้องสาวผมไม่ได้ใส่ใจอะไรนัก  แต่ที่ขอว่า  “ช่วยซื้อ 

หนอ่ยส”ิ  กเ็ปน็ไปเพือ่ตวัเอง  ไมไ่ดเ้ปน็ความรูส้กึทีค่ดิถงึประโยชนข์องอกีฝา่ยเลย  
ถ้าหากบอกว่า

“พี่  อะไรจะเกิดกับชีวิตเมื่อไหร่ก็ไม่รู้  ถ้ามีประกันไว้สักแบบ  เผื่อเกิดอะไร 
ขึน้กย็งัอุน่ใจนะ  ถา้รกัภรรยา  รกัลกูละก ็ ทำประกนัสกัแบบเพือ่พวกเขาเถอะ…”  
แบบนี้  ผมก็ไม่มีเหตุผลจะปฏิเสธ  และจะทำประกันโดยไม่บ่น  ไม่ว่าอะไร

วันก่อน  ร้านเครื่องไฟฟ้าใกล้ ๆ ส่งคนมาขายตู้เย็นขนาดใหญ่  เขาเป็น 
คนหนุ่มที่ดูดีขนาดคนในบริษัทผมถึงกับพากันถอนหายใจยอมแพ้  แต่วันนั้น 
คำพูดของเขากลับไม่เอาไหนเลย

“ตอนนี้เราจัดขายตู้เย็นขนาดใหญ่อยู่ครับ  ต้องขายให้ได้ทั้งหมด  20  เครื่อง  
แต่ยังเหลืออีกเครื่องหนึ่ง  ผมเลยนึกถึงคุณคะกะตะขึ้นมา…”

เสียดายที่หนุ่มคนนี้อุตส่าห์ดูดี   แต่กลับไม่รู้ถึงความจริงของโลกที่ว่า  
“ก่อนอื่นต้องทำให้อีกฝ่ายมีความสุขก่อน”  แต่เขากลับบอกว่า  ช่วยทำให้ผม 
มียอดขายดีหน่อย  แน่นอนว่าพอผมปฏิเสธไปอย่างสุภาพ  เขาก็บอกว่า  “ถ้างั้น 
ผมขอตัว…”  แล้วลุกขึ้นทำท่าจะจากไป  ผมงงไปเลย

มาทำอะไรของเขาเนี่ย
เขาทำพลาดถึงสองเรื่องด้วยกัน  เรื่องแรกคือเขาขอให้ซื้อเพื่อตัวเขาเอง  ซึ่ง 

ไม่ควรจะพูดออกมา  เขาควรจะบอกกับอีกฝ่ายว่าอย่างนี้
“ตู้เย็นที่ใช้อยู่ตอนนี ้ ซื้อมาตั้งแต่เมื่อไหร่ครับ” 
“สภาพเป็นอย่างไรบ้างครับ”
“มีข้อจำกัดทำนองนี้บ้างไหมครับ”
“งั้นหรือครับ  ตู้เย็นที่ใช้อยู่ตอนนี้มีปัญหาตามที่ว่ามาใช่ไหมครับ  คุณนาย 

ครับ  เคยคิดบ้างไหมครับว่าถ้าสามารถแก้ปัญหาทั้งหมด  ทั้งเรื่องข้อจำกัดและ 
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ค่าไฟได้จะดีแค่ไหน”
“จุดนี้จะไม่เป็นปัญหาอีกต่อไปครับ  เราได้พัฒนาหนทางที่จะแก้ปัญหา 

เหล่านี้ได้ทั้งหมดในพริบตา…”
“ถ้าเป็นตู้เย็นนี ้ จะมีข้อดีอย่างนี ้ ข้อดีอย่างนั้น  และก็มีข้อดีอย่างนี้อีกด้วย  

ถ้าเป็นอย่างนี้น่าจะทำให้คุณนายพอใจใช่ไหมครับ”
รับรองภรรยาผมต้องพูดว่า  “ซื้อเลย!”  อย่างง่ายดาย
ถ้าสามารถบอกข้อจำกัดที่อีกฝ่ายรู้อยู่  และบอกข้อดีที่จะได้รับจากการใช้ 

สินค้าตัวใหม่แล้วละก็  ต่อให้พูดว่า  “ได้โปรดเห็นใจด้วยเถอะครับคุณลูกค้า…”  
เงินเป็นแสนเยนเขาก็ยอมจ่ายให้สินค้าแบบนี้

ความผิดพลาดอีกข้อหนึ่งคือ  การที่เขาบอกว่า  “งั้นผมขอตัว…”  แล้วลุก 
ขึ้นยืน

ผมเคยชอบพนักงานคนนั้นมาก  และที่จริงก็มีเครื่องใช้ไฟฟ้าหลายอย่างที่ 
คิดว่าจะซื้อใหม่มาเปลี่ยน  แต่ไม่ได้คุยไปถึงจุดนั้น  เขาเลยกลับไปมือเปล่า

คนที่เป็นมืออาชีพ  ไม่ว่าจะเกิดอะไรขึ้นเขาก็ต้องหาทางสนทนา  ต้อง 
ทำงาน

ถ้าวิธีที่หนึ่งใช้ไม่ได้  ก็ต้องใช้วิธีต่อไป  ถ้าวิธีที่หนึ่งใช้ได้  ก็ยังต้องใช้วิธีที่ 
สอง  ถ้าใช้ได้ทั้งสองวิธีแล้ว  ก็ยังต้องใช้วิธีที่สาม  ตราบใดที่ยังมีความเป็นไปได้  
ตราบนั้นก็จะขายให้ได้มากที่สุดเท่าที่จะทำได ้ ถึงจะเป็นมืออาชีพ

ผมคิดอยู่พอดีเลยว่าจะซื้อเครื่องโกนหนวดไฟฟ้ากับโทรทัศน์เครื่องใหม่  พอ 
เขาบอกว่า  “ถ้างั้นผมขอตัว…”  เลยทำให้ไม่มีโอกาสพูด  พอจะไปหาซื้อก็ต้อง 
เสียเวลาไปหนึ่งวัน

การทีเ่ขากลบัไปอยา่งรวดเรว็  ทำใหเ้ขาเสยีโอกาสในการทำยอดขายโทรทศัน ์ 
และเครื่องโกนหนวดไฟฟ้า  ส่วนผมก็เสียเวลาหนึ่งวันเพื่อไปหาซื้อ

เข้าตำราว่า  “การขายคือบุญ  การกลับไปโดยไม่ได้ขายคือบาป”  
อย่างนั้นเลย

จะอย่างไรก็ตาม  เคล็ดลับของการขายคือ  การไม่ขายเพื่อตัวเราเอง  
แต่ขายเพื่อประโยชน์ของอีกฝ่ายเท่านั้น

ทั้งการมีน้ำใจต่อผู้อื่น  ทั้งการขายสินค้า  ถ้าทำไปโดยมีเบื้องหลังแอบแฝง 
ว่าทำเพื่อตัวเราเองแล้วละก ็ แรงจูงใจก็ไม่บริสุทธิ์  และยังดูต่ำต้อยด้วย



เราจะไม่คิดถึงตัวเอง  “แม้แต่น้อย”  จนกว่าจะถึงจุดที่ขายได้  รอให้ออก 
จากบ้าน  หรือออกจากบริษัทนั้นไปก่อนแล้วค่อยหลุดปากว่า 

“เย้!”

ชีวิตเปรียบเหมือน
“เสียงสะท้อนกลับ” ครับ
ถ้าเราทำให้คนอื่น
มีความสุข  ผลลัพธ์
คือเราจะมีความสุข
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 สร้างสถานการณ์ที่ไม่อาจปฏิเสธได้ - การที่ลูกค้าปฏิเสธ 
ไม่ได้แปลว่า “ไม่ต้องการ”

ข้อต่อมา  สถานการณ์ที่ไม่อาจปฏิเสธได้นั้นเป็นอย่างไร
โดยปกติแล้วเวลาเราจะทำอะไรโดยมีเป้าหมาย  เราย่อมอยากประสบ 

ความสำเร็จมากกว่าล้มเหลวใช่ไหมครับ  ถ้าอย่างนั้น  เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย  
เราก็ควรทำให้ไม่ถูกปฏิเสธ

การขายก็เหมือนกัน  ในการขายนั้น  การขายคือเป้าหมาย  ไม่ว่าเราจะ 
นำเสนอโดยคิดว่าสินค้านั้นดีขนาดไหน  ถ้าอีกฝ่ายไม่เปิดใจรับละก็เท่ากับ 
หมดความหมายในการเยือนไปเลย

คนที่จะอธิบายให้อีกฝ่ายเห็นว่าสินค้านั้นดี  และไม่คิดปฏิเสธก็คือ 
พนักงานขายนั่นเอง  คำว่า  “ไม่อาจปฏิเสธได้”  เป็นคำที่ทำให้เข้าใจผิดได้ง่าย 
ว่าเป็นการกดดัน  บังคับ  หรือตื๊อ  แต่ไม่ใช่อย่างนั้นเลยครับ

ลองคิดดูว่าทำไมลูกค้าถึงได้ปฏิเสธการขาย  ทำไมพอพนักงานขายแนะนำ 
ตัวเองปุ๊บ  ก็โดนบอกเลยว่า  “ไม่เอา”  ไม่ใช่  “เพราะไม่ต้องการ”  ที่เขาปฏิเสธ 
ไม่ใช่เพราะว่าสินค้านั้นไม่จำเป็น  ไม่ใช่เพราะไม่มีเงิน  ไม่ใช่เพราะไม่มีเวลาด้วย

สาเหตุที่ลูกค้าปฏิเสธดื้อ ๆ มีอยู่สองอย่างเท่านั้นครับ
อย่างแรกคือ  รู้สึกไม่ดีต่อท่าทีหรือการแต่งตัวของพนักงานขาย  คุณเอง 

พอจะจำได้บ้างไหมครับ
หากรูปลักษณ์  วิธีการพูดจา  และท่าที  สร้างความรู้สึกไม่ดีแก่ลูกค้า 

ในวินาทีที่พบกันแล้ว  คุณก็จะโดนปฏิเสธเอาได้ง่าย ๆ
อีกอย่างคือ  การทำให้คนอื่นรู้สึกเสียเวลา  ลูกค้าไม่ได้อยู่บ้านหรือบริษัท 

เพราะคิดว่าอยากคุยกับพนักงานขาย  ถ้าเปิดช่องหรือจังหวะที่ทำให้ลูกค้ารู้สึก 
เหมอืนเรากำลงับอกเขาวา่  ถา้อยากปฏเิสธกเ็ชญิปฏเิสธไดเ้ลยเมือ่ไหร่  พอนัง่ปุบ๊ 
ก็โดนปฏิเสธปั๊บแหละครับ

พนักงานขายหลายคนซึ่งเป็นเช่นเดียวกับพนักงานร้านเครื่องไฟฟ้าที่ยก 
ตัวอย่างมาข้างต้นนั้น  สุดท้ายก็โดนลูกค้าปฏิเสธ  กลับไปโดยไม่ได้ขายอะไร  
แตถ่า้ใหผ้มพดูนะ  การทีจ่ากไปโดยไมย่อมบอกถงึขอ้ดอีะไรแกล่กูคา้เลยกน็บัเปน็ 
บาปแล้ว  ถ้ากลับไปโดยไม่ขายสินค้า  ช่วงเวลาที่ได้มีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าก็ 
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เสยีเปลา่  สำหรบัลกูคา้เองกเ็ปน็การเสยีเวลา  ซึง่ผมคดิวา่นีเ่ปน็เรือ่งเสยีมารยาท
อุตส่าห์เอาสินค้าที่ตัวเองเชื่อมั่นว่าดีมานำเสนอถึงที่แล้ว  ก็ต้องแนะนำ 

สินค้าเพื่อประโยชน์ของลูกค้า  และขายให้ในสถานการณ์ที่   “ไม่อาจปฏิเสธได้”  
และนี่ก็เป็นภารกิจของพนักงานขายด้วย

 “ขายให้” - พนักงานขายควรเป็น “นกนำโชค” ให้ลูกค้า

ผมจะอธิบายอย่างละเอียดว่าการ“ขายให้”  เป็นอย่างไร
ไม่ว่าของแบบไหนก็ตาม  ล้วนแต่มีข้อดีและข้อเสียด้วยกันทั้งนั้น
ตัวอย่างเช่น  สินค้าที่ผมเป็นตัวแทนจำหน่ายในช่วงแรกเริ่มของการเป็น 

พนักงานขายนั้น  คือกริ่งกันขโมยที่ติดตามประตูบ้านเรือนทั่วไป  พูดง่าย ๆ ก็คือ 
เป็นสินค้าห่วย ๆ  แม้จะไม่ถึงขนาดเป็นสินค้าประเภทย้อมแมวขาย  แต่ข้อเสีย 
ของมันคือพังง่าย  แต่ผมไม่ได้คิดว่าการขายสินค้าตัวนี้เป็นเรื่องเลวร้ายอะไร

ถงึจะเปน็กริง่กนัขโมยหว่ย ๆ  แตก่ารมมีนักย็อ่มปลอดภยักวา่การไมม่เีปน็แน่
ถ้าผมไม่ขาย  พรุ่งนี้บ้านหลังนี้อาจโดนขโมยขึ้นก็เป็นได้  ถ้าผมไม่ขาย  

อาจมีพนักงานขายที่ไม่ใช่คนดีเอากริ่งกันขโมยที่ห่วยยิ่งกว่านี้มาขายในราคาสูง 
เกนิกวา่ทีก่ฎหมายกำหนดกเ็ปน็ได้  ผมไมอ่ยากใหเ้กดิเรือ่งแบบนีก้บัลกูคา้  ดงันัน้  
ผมจึง  “ขายให้”  เพื่ออีกฝ่าย

สมัยนั้น  เวลาที่ผมจะเข้าหาลูกค้า  ผมมักบอกกับตัวเองว่า
“เราจะไม่โกหก  เราจะขายสิ่งที่ดีที่สุดให้แก่ลูกค้า  เราเป็นนกนำโชค  เป็น 

พระเจ้าแห่งความสุข  การซื้อของจากเราทำให้ลูกค้ามีความสุขที่สุด  ถ้าเรา 
ไม่ขายให้  อาจมีพนักงานขายที่ไม่ใช่คนดีจากบริษัทอื่นเอาของไม่ดีมาขาย 
ในราคาสูงอย่างไม่เป็นธรรมก็ได ้ การกลับไปโดยไม่ขายจะเป็นบาป” 

หรอือาจจะพดูไดว้า่  พนกังานขายนัน้ไมไ่ดเ้พยีงแคข่ายของอยา่งเดยีวเทา่นัน้  
สิ่งที่ขายไม่ใช่สินค้า  แต่สิ่งที่ขายคือประโยชน์ที่จะเกิดแก่ลูกค้า  ความ 
สะดวก  ความสบาย  ความฝัน  และความสุขสำหรับลูกค้าต่างหากล่ะครับ

ดังนั้น  ผมจึงไม่เคยทำตัวเหมือนต้องไปถ่อมตัวเกินควรในการขายแม้แต่ 
ครั้งเดียว  ไม่เคยพูดว่า  “ช่วยซื้อหน่อยนะครับ”  หลังขายของได้  ผมก็ไม่พูดว่า  
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“ขอบคุณ”  แต่คนที่พูด  “ขอบคุณ” คือลูกค้า  เพราะผมเป็นคนเอาของดีไป  
“ขายให้”  เพราะผมเป็นคน “ให้” ความสุขนั่นเอง

เพราะฉะนั้น  ผมจึงไม่รู้สึกอะไรไม่ว่าลูกค้าจะพูดอะไรมา
จะปฏิเสธก็ไม่เป็นไร  ถึงจะบอกว่า  “ตอนนี้ไม่ว่าง”  ผมก็จะบอกกลับไป 

ทันทีว่า  “งั้นผมก็จะไม่เสียเวลาเหมือนกันครับ” 
ก็ผมไม่ได้มาเพื่อขอให้เขา  “ช่วยซื้อ”  แต่มาเพื่อเอาสินค้าที่ดีสำหรับลูกค้า 

มา  “ขายให้”  ผมมาเพื่อมาบอกว่า  ถ้าใช้สินค้านี้แล้วเขาจะได้รับประโยชน์ 
อย่างนี้   ๆ  ผมมาเพื่อนำความสุขมาให้  ไม่ได้มีอะไรเคลือบแฝง  จึงสามารถ 
ยืนหยัดได้อย่างภาคภูมิ

การขายอย่างเกร็ง ๆ ด้วยความรู้สึกไม่ปลอดภัยที่ต้องลุ้นว่าเขาจะยอมซื้อ 
หรือไม่นั้น  ต่างจากการขายโดยคิดว่าทำเพื่อลูกค้า 

คุณพอเข้าใจความต่างของฟ้ากับดินไหมครับ
การขอให้ลูกค้า   “ช่วยซื้อ”  ถ้าให้ผมพูดแล้ว  ผมว่ามันไม่เรียกว่า 

การขายหรอก  แต่เป็นแค่การเร่ขายไปเรื่อยอย่างไร้วิธีการเท่านั้นเอง
ก็การขอให้คนอื่น  “ช่วยซื้อ” นี่มันเพื่อใครกันล่ะครับ  เพื่อตัวเองถูกไหม  แต่ 

การขายนั้น  คุณต้องไม่ขายของเพื่อตัวเอง
แต่ต้อง  “ขายให้”  เพื่อลูกค้า
ถ้าขอให้  “ช่วยซื้อ” ละก็  ลูกค้าจะเป็นฝ่ายถือไพ่เหนือกว่าโดยปริยาย  ใน 

ขณะทีพ่นกังานขายจะตอ้งกลายเปน็เบีย้ลา่งยอมกม้หวัใหเ้ขาแทน  แมจ้ะไมอ่ยาก 
ก้มหัวขอร้อง  แต่ก็มีบางคราวที่ต้องทำแบบนั้นใช่ไหมล่ะครับ

แต่ถ้า  “ขายให้” ล่ะจะเป็นยังไง
ฝ่ายที่ถือไพ่เหนือกว่าก็ย่อมต้องเป็นเรา  จะเสนออะไรก็ทำด้วยความมั่นใจ  

กลายเป็นว่าลูกค้าจะรู้สึกขอบคุณที่เราช่วยขายให้เสียด้วยซ้ำไป
ความแตกต่างของการ  “ขายให้” กับการขอให้  “ช่วยซื้อ” นั้น  ดูจากตาราง 

อาจจะเข้าใจง่ายขึ้น
คุณรู้สึกว่าอย่างไหนใช่เลยสำหรับคุณ  คนส่วนใหญ่ดูเหมือนจะอยู่ในข่ายที่ 

ขอให้เขา “ช่วยซื้อ” กันมากกว่า
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ความแตกต่างของการ “ขายให้”  กับการขอให้ “ช่วยซื้อ”

ขายให้ ช่วยซื้อ

-	 เพื่ออีกฝ่าย
-	 ลงมือทำ
-	 ถือไพ่เหนือกว่าอีกฝ่าย
-	 ใจแกร่ง
-	 เป็นฝ่ายรุก
-	 มั่นใจ
-	 เป็นตัวของตัวเอง

-	 เพื่อตัวเอง
-	 เฉื่อยชา
-	 อีกฝ่ายถือไพ่เหนือกว่า
-	 ใจอ่อนแอ
-	 เป็นฝ่ายรับ
-	 ยอมคน
-	 ขึ้นอยู่กับอีกฝ่าย

 เทคนิคการชักจูง - สุดยอดการขายเป็นอย่างไร 

ข้อสุดท้ายคือ  “เทคนิคการชักจูง” นั้นเป็นอย่างไร
ถ้าถามว่าทำไมถึงขายไม่ได้เลยนั้น  ก็เป็นเพราะไม่สามารถ “ชักจูง” ลูกค้า 

ได้นั่นเอง
อย่างเช่น  แมนชั่นที่เหลือห้องที่ยังขายไม่ออก  ผมก็สามารถขายได้ในทันที  

แต่สาเหตุที่พนักงานขายส่วนใหญ่ขายไม่ได้นั้น  เป็นเพราะตัวเองแค่อธิบาย 
เกีย่วกบัหอ้ง  แคพ่าชม  แถมประโยคสดุทา้ยทีพ่ดูคอื  “สนใจไหมครบั”  เพือ่ถาม 
ลูกค้าว่าสนใจจะซื้อหรือไม่  ซึ่งเป็นคำพูดที่โง่เขลาที่สุด

แค่ฟังคำอธิบาย  แค่เห็นห้อง  แล้วลูกค้าจะไปรู้อะไร  พนักงานต้องเป็น 
ที่พึ่งให้ลูกค้าที่ทำท่าจะปฏิเสธ  หรือกำลังตัดสินใจไม่ถูก  แล้วชี้นำให้ไปสู่ 
การทำสัญญาซื้อ  แต่ทุกคนกลับ  “ชักจูง” กันไม่เป็น  เพราะไปยึดถือกับคำพูด 
ปฏิเสธของลูกค้าที่บอกว่าแค่มาดูเฉย ๆ หรือว่าไม่มีเงิน  แล้วก็สรุปเอาเองว่า 
นั่นเป็นสาเหตุทำให้ปิดการขายไม่ได้  แต่อันที่จริงตัวเองเป็นคนสร้างข้ออ้าง 
เพื่อยอมแพ้เอง
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สำหรับผม  ไม่ว่าลูกค้าจะพูดอะไรก็ตาม  ผมไม่ถือท่าทีปฏิเสธนั้น 
เป็นจริงเป็นจัง  ไม่สนใจแล้วก็คุยไปเรื่อย  หรือโต้กลับการปฏิเสธเป็นบางครั้ง  
จนกว่าจะปิดการขายได้นั่นแหละครับ  รู้สึกตัวอีกทีก็ตอนที่อีกฝ่ายตัดสินใจทำ 
สัญญาซื้อเรียบร้อยแล้ว  การชักนำอีกฝ่ายมาถึงจุดนี้ได้นี่แหละคือการ  “ชักจูง”

สุดยอดของการขายนั้นอยู่ที่การ   “ชักจูง”  ตั้งแต่เริ่มเข้าหาจนกระทั่ง 
ปิดการขาย!

ถา้ไมส่ามารถชกัจงูไปจนถงึการทำสญัญาอนัเปน็ขัน้ตอนสดุทา้ยไดแ้ลว้ละก็  
คุณก็เป็นได้แค่คนเร่ขายของ 

สุดยอดการขายนั้นจึงอยู่ที่เทคนิคการชักจูงใจอีกฝ่ายให้ได้ดั่งใจนั่นเอง

 ไม่จำเป็นต้องทำให้ลูกค้ายอมรับ

จนถึงจุดนี ้ ผมได้กล่าวไปแล้วว่าการขายคืออะไร
สำหรบัเทคนคิในการขายนัน้  ผมจะอธบิายอยา่งละเอยีดในบทตอ่ไป  ในทีน่ี ้

ผมขอกล่าวถึง  “หลุมพราง” ที่พนักงานขายมักพลาดตกลงไปเสียก่อน
พนักงานขายที่ขายไม่ได้นั้น  หลายคนใช้วิธี  “ทำให้ลูกค้ายอมรับ” กัน  คือ 

ทำให้ลูกค้าเปิดใจยอมรับต่อสินค้านั้น ๆ  เสียก่อนแล้วจึงช่วยซื้อไป  ดังนั้นจึงได้ 
ถามลูกค้าว่า  “สนใจไหมครับ” 

จุดนี้แหละคือข้อผิดพลาดอย่างใหญ่หลวง
เพราะอะไรหรือ  ก็เพราะลูกค้าไม่มีทางเชื่อถือคำพูดของพนักงานขายจาก 

ใจจริงอยู่แล้วน่ะสิครับ
คนเรานั้น  ไม่ว่าใครต่างก็เชื่อเฉพาะในสิ่งที่ตนเองได้เคยสัมผัสจาก 

ประสบการณ์ตรงทั้งนั้น
ถ้าไม่เคยใช้  ต่อให้ได้รับคำแนะนำว่า  “สินค้าน้ีดีจริง  ๆนะ”  ก็ไม่สามารถ 

ยอมรับได้จากใจจริง  ดังนั้นจึงห้ามพนักงานตั้งคำถามว่า  “สนใจไหมครับ”  
เด็ดขาด  ต่อให้ถามไป  ลูกค้าที่ไม่เคยใช้สินค้านั้นมาก่อนก็ไม่รู้อยู่ดี  เพราะ 
ไม่รู้จึงตอบว่า  “ไม่สนใจ”

กระนั้นก็ตาม  พนักงานขายมืออาชีพก็ต้องขายให้เพื่อลูกค้า  ถ้าอย่างนั้น 
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เราควรจะทำอย่างไรบ้างล่ะ
แทนที่จะทำให้ลูกค้ายอมรับ  เราต้องทำให้ลูกค้าเกิด  “ความอยากซื้อ” ครับ  

ส่วนวิธีการที่ดีที่สุดที่จะทำให้ลูกค้าเกิดความอยากซื้อ  ก็คือการทำให้ลูกค้า  
“รู้สึกขึ้นมาเอง” ถึงข้อดีจากการซื้อสินค้านั้น ๆ

 ตั้งคำถามเพื่อให้อีกฝ่าย “รู้สึกขึ้นมาเอง”

ตวัผมเองไมเ่คยกดดนัตือ๊ใหล้กูคา้ซือ้เลยสกัครัง้เดยีว  และไมม่วีนัพดูดว้ยวา่  
“สนใจไหมครับ”  “สินค้านี้ดีนะครับ”  คนที่จะเกิดความรู้สึกขึ้นมาว่า  “นี่ดีแฮะ”  
และตัดสินใจซื้อ  คือตัวลูกค้าเอง

ถ้าอย่างนั้น  เราควรทำอย่างไรให้อีกฝ่าย “รู้สึกขึ้นมาเอง” ได้
นั่นก็คือ  การ “ตั้งคำถาม” ครับ
เราลองเอาเรื่องการขายแมนชั่นมาเป็นตัวอย่างก็แล้วกัน  ผมจะถามว่า
“ขอประทานโทษนะครบั  ไมท่ราบวา่คา่เชา่บา้นตอนนีป้ระมาณเทา่ไหรค่รบั”
ถ้าถามอย่างนี้  ต่อให้เป็นลูกค้าที่นิ่งเงียบขนาดไหนก็ต้องตอบ  พอเขาตอบ 

แล้ว  เราก็ถามอีก
“ไม่ทราบว่าจ่ายค่าเช่าบ้านมากี่ปีแล้วครับ”
“โอ้โฮ  ถ้าคำนวณคร่าว ๆ ก็เท่ากับว่าจ่ายมาราว ๆ  2  ล้านเยน6  แล้วนะครับ 

เนี่ย  มาคิดดูแล้ว  รู้สึกว่าเสียดายเงินบ้างไหมครับ” 
“ขอประทานโทษนะครับ  ถ้าหากว่าเราจ่ายเงินแปดหมื่นเยน7เท่า ๆ กัน  การ 

จ่ายค่าเช่าบ้านซึ่งเป็นการจ่ายแบบเสียเปล่า  กับการจ่ายเงินกู้เพื่อให้ได้มีบ้าน 
ของตวัเอง  ถา้ถามวา่อยา่งไหนดกีวา่  คดิวา่แบบไหนใหค้วามรูส้กึทีด่กีวา่กนัครบั”

ถ้าถามแบบนี้  ลูกค้าก็จะคิด  จะคำนวณ  และเริ่มคิดถึงข้อเสียของการ 
จ่ายค่าเช่าบ้านไปเรื่อย ๆ อย่างเสียเปล่าขึ้นมา  ต่อให้ผมไม่พูดว่า  “การจ่าย 
ค่าเช่าบ้านเป็นการจ่ายที่เสียเปล่า”  ลูกค้าก็รู้สึกขึ้นมาได้เอง

6  ประมาณ  617,000  บาท 
7  ประมาณ  24,700  บาท
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พอรู้สึกขึ้นมาแล้ว  ก็ขายได้ทันท ี เพราะลูกค้ารู้สึกว่าตัวเองเป็นคนตัดสินใจ 
ซื้อบ้านเอง  จึงทำสัญญาด้วยความรู้สึกที่ดี

 หากเข้าใจทฤษฎีการขาย  ก็ ไม่จำเป็นต้องใส่ใจเรื่อง 
ประสบการณ์

ที่ผมอธิบายมาถึงตอนนี้  คุณพอจะเข้าใจว่างานขายเป็นงานที่ลึกซึ้งและ 
มีเสน่ห์ขึ้นมาบ้างไหมครับ

ผมคิดว่า  “ไม่มีงานไหนที่น่าสนใจเท่างานขาย”  และในความเป็นจริงก็ 
ไม่มีงานไหนที่ง่ายเท่ากับงานขายอีกแล้วเช่นกัน

งานขายเป็นเหมือนมายากล  กว่าจะรู้กลของมันเราจะรู้สึกว่าเป็นเรื่อง 
ลกึลบัสดุคาดเดา  แตถ่า้รูก้ลแลว้ละก็  ไมม่อีะไรทีง่า่ยและชดัเจนไปกวา่นีอ้กีแลว้

งานที่ต้องใช้ร่างกายอย่างเช่นการขับรถหรือเล่นกีฬานั้น  ประสบการณ์เป็น 
สิ่งจำเป็น  มีประสบการณ์สองปีย่อมเก่งกว่ามีประสบการณ์ปีเดียว  มีประสบ- 
การณ์สิบปีย่อมเก่งกว่ามีประสบการณ์ห้าป ี ยิ่งทำก็ยิ่งเชี่ยวชาญ

แต่นั่นต่างจากการขาย  ในธุรกิจการขายนั้น  ประสบการณ์ไม่มีความ 
จำเป็นใด ๆ  เลย  จะว่าไปแล้วประสบการณ์เป็นตัวขัดขวางเสียด้วยซ้ำ

หากเข้าใจทฤษฎีการขาย  โลกของคุณจะเปลี่ยนไป  อย่างเร็วก็ 
ในวันเดียว  อย่างช้าคือภายในหนึ่งเดือน

ในบทต่อไปเป็นภาคทฤษฎี  ผมจะทำให้คุณเห็นว่า  ถ้ารู้หลักของมันแล้ว 
ละก ็ การขายจะกลายเป็นงานที่ง่ายดายเพียงใด



หากเข้าใจทฤษฎีการขาย 
โลกของคุณจะเปลี่ยนไป
อย่างเร็วก็ในวันเดียว 
อย่างช้าคือภายในหนึ่งเดือน


