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ใครคือลูกค้าคนสำ�คัญที่สุดสำ�หรับคุณ

นี่คือคำ�ถามวัดใจที่เป็นตัวตัดเชือกระหว่าง  “นักขายมือหนึ่ง”  กับ  

“นักขายทั่วไป” 

ในยุคที่คู่แข่งอยู่ใกล้เราเป็นเงาตามตัว  ไม่ว่าจะหันไปทางไหน 

ก็เป็นอันต้องเจอคนที่ขายถูกกว่า  เก๋ากว่า  หรือใจถึงกว่าอยู่รํ่าไป  

กลยุทธ์ที่หลายคนงัดมาใช้คงหนีไม่พ้นการหาน่านนํ้าใหม่

แต่...ไม่นานน่านนํ้าสีครามที่วาดฝันไว้ก็กลายเป็นทะเลแดงเดือด 

ที่ไม่ว่าใครก็เข้ามาทอดสมอได้  แล้วเราต้องทำ�อย่างไรต่อไป  มีวิธีไหน 

ที่ทำ�ให้เราเป็นเจ้าตลาดได้บ้าง  มีเทคนิคการขายแบบไหนที่ลงแรงไม่มาก 

แต่ได้ผลตอบแทนกลับมาเป็นทบเท่าทวีคูณ

สนุาดะ  มาซาช ิ สดุยอดนักขายอนัดบัหนึง่ของญ่ีปุน่  ชายผูพ้ลกิชวีติ 

จากการติดหนี้บัตรเครดิตจนสร้างยอดขายได้สูงสุดเป็นประวัติการณ์ 

ด้วยการบอกต่อของลูกค้าเพียงคนเดียว  ได้พบไข่มุกเม็ดงามที่จะพาคุณ 

ไปไขรหัสคำ�ถามเหล่านั้น

เพียงหา  “ลูกค้าคนสำ�คัญ” ที่คอยยื่นมือช่วยเหลือสนับสนุนเรา 

ให้เจอ  แล้วทำ�ตามเทคนิคต่าง ๆ ที่ผู้เขียนแนะนำ�ในเล่ม  จนเขาหรือเธอ 

เหล่านั้นกลายเป็นแฟนพันธุ์แท้ที่เต็มใจบอกต่อคุณกับคนอื่น   ๆ  เท่าน้ี 

ลูกค้ามากมายก็จะถูกดึงดูดให้หล่ังไหลเข้ามาไม่ขาดสาย  ผ่านเครือข่าย 

คำ�นำ�สำ�นักพิมพ์
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ความสัมพันธ์ท่ีเรียกว่า  Fantree  Marketing  ซึ่งแตกกิ่งก้านแผ่ขยาย 

ออกไปอย่างไม่สิ้นสุด  เป็นสุดยอดกลยุทธ์ที่ทำ�ให้ชีวิตการขายของคุณ 

กลายเป็นเรื่องง่าย  จากที่ต้องออกไล่ล่าลูกค้าทุกครั้งไป  ก็เปลี่ยนมาเป็น 

เสือนอนกินที่ลงมือลงแรงหว่านเมล็ดพันธุ์แค่ครั้งเดียวแต่เก็บเกี่ยวดอกผล 

ไว้กินได้อีกนาน

ดังนั้น  ยิ่งได้เจอ  “ลูกค้าแฟนพันธุ์แท้”   เร็วเท่าไร  ชีวิตการขาย 

ของคุณก็สุขสันต์มากเท่านั้น 
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	 ก็ ไม่อาจทำ�เป้าหมายได้สำ�เร็จ	 33
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ขาย 1 คน  ตามมาซื้ออีก 100 คน2

จากคนที่ติดหนี้บัตรเครดิต 
กลายมาเป็นนักขายตัวท็อปของวงการ

01

เมื่อประสบความสำ�เร็จ  ทุกเรื่องราวจะกลายเป็น 
“บทเล่าขาน” ให้นำ�มาบอกต่อ 

ยินดีที่ได้รู้จักครับ  ผมชื่อสุนาดะ  มาซาชิ  ปัจจุบันเป็นวิทยากร 

ให้ความรู้และจัดอบรมด้านการตลาดให้กับองค์กรต่าง  ๆ  ในนามบริษัท  

Fantree  Marketing

หากนบัถงึปจัจบุนัผมกอ็ยูใ่นแวดวงงานขายมา  23  ปแีลว้  และเคย 

เปน็หนีบ้ตัรเครดติกวา่  10  ลา้นเยน  (ประมาณ  2.5  ลา้นบาท)  โดยใชช้วีติ 

อยู่กับการกู้บัตรโน้นมาโปะบัตรนี้เกือบ  10  ปี  ซึ่งทุกครั้งที่หยิบเรื่องราว 

การเป็นหน้ีของตัวเองมาเล่าตอนไปบรรยายตามท่ีต่าง   ๆ ก็ทำ�ให้ผู้ฟังหลายคน 

มีกำ�ลังใจและคิดว่า  “ถ้าผมทำ�ได้  พวกเขาก็ต้องทำ�ได้เหมือนกัน!” 

ตัว
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ในฐานะพนักงานขายประกันชีวิต  ผมได้ผ่านคุณวุฒิและเข้าเป็น 

สมาชิกของ  MDRT  (Million  Dollar  Round  Table)1  11  ปีซ้อน  ซึ่งมี 

เพียง   6  เปอร์เซ็นต์ของผู้ทำ�ผลงานสูงสุดในแวดวงประกันชีวิตเท่านั้น  

และยังคงผลงานระดับ  COT  (Court  of  the  Table)2  ไว้ได้ตลอด  3  ปี 

ที่ผ่านมา

แม้จะไม่ใช่คนที่ทำ�ยอดขายได้สูงสุดตลอดกาล  แต่ก็กล้าพูดได้ 

เต็มปากว่าถ้าเป็นเรื่องงานขายละก็ผมไม่ด้อยกว่าใคร  ด้วยความที่เคย 

ล้มเหลวมานับครั้งไม่ถ้วนจึงเป็นจุดเริ่มต้นของ  “Fantree  Marketing”  

กฎความสำ�เร็จซึ่งนำ�กลับมาใช้ใหม่ได้บ่อยครั้งที่จะพูดถึงในหนังสือเล่มนี้  

และเป็นแรงบันดาลใจให้ก่อตั้งธุรกิจการศึกษาที่ช่วยให้พนักงานขาย 

สร้างยอดขายเพิ่มขึ้นทันตาเห็นไม่ว่าจะอยู่ในสภาพแวดล้อมแบบไหน 

ก็ตาม

ทุกวันนี้ผมแบ่งเวลาออกเป็น   3  ส่วน  โดย   20  เปอร์เซ็นต์แรก 

แบง่ใหก้บังานขาย  อกี  50  เปอรเ์ซน็ตแ์บง่ใหก้บัการฝกึอบรมเทคนคิตา่ง ๆ  

แก่พนักงานขายกว่า  100  คน  และอีก  30  เปอร์เซ็นต์ที่เหลืออุทิศให้กับ 

การสร้างคอนเน็กชันสำ�หรับเครือข่ายในอนาคต  แน่นอนว่าผมไม่ลืม 

จัดสรรเวลาให้กับครอบครัวอย่างเต็มที ่ เรียกว่าใช้เวลาอย่างคุ้มค่าในแบบ 

ที่ไม่มีทางทำ�ได้เลยในสมัยที่ยังเป็นหนี้หัวโต 

1  เครื่องหมายการันตีคุณภาพตัวแทนประกันชีวิต   ก่อตั้งขึ้นเมื่อปี   1927  ใน 

สหรัฐอเมริกา  จากการรวมตัวของนักขายประกันชีวิต  32  คน  ซึ่งในปีนั้นแต่ละคนมียอดขาย 

มากกวา่  1  ลา้นดอลลารส์หรฐั  แปลเปน็ไทยวา่  “สโมสรลา้นเหรยีญโตะ๊กลม”  เปดิรบัเฉพาะ 

บุคคลผู้มีความรู้เป็นเลิศและมีความสามารถยิ่งยวดด้านธุรกิจประกันชีวิตและบริการทาง 

การเงินในระดับสากล  ซึ่งมีสมาชิกอยู่กว่า  70  ประเทศทั่วโลก
2  คุณวุฒิของสมาชิกผู้ทำ�ยอดขายประกันชีวิตได้สูงกว่า  3  เท่าของมาตรฐานการเข้า 

เป็นสมาชิก  MDRT

ตัว
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หากถามว่ากุญแจสำ�คัญที่ทำ�ให้คนซึ่งเคยติดหนี้บัตรเครดิตมีชีวิต 

พลิกผันกลายมาเป็นนักขายอันดับหนึ่งคืออะไร  คำ�ตอบคงหนีไม่พ้น  

“เมนเทอร์ชีวิต” ครับ

เมนเทอร์ชีวิตของผมก็คือ  ประธานฟุคุชิมะ  จากบริษัท  เบสเท็กซ์ 

คุมะโมะโตะ  จำ�กัด  ผู้ซึ่งเป็นแรงผลักดันให้ผมเอาชนะช่วงตกตํ่าครั้งแรก 

ในชีวิตและเป็นที่พึ่งทางใจของผมตลอดมา  นอกจากนี้  ความปรารถนาด ี

จาก   “ลูกค้า”  ซึ่งคอยสนับสนุนผมมาตลอดยังเป็นกำ�ลังใจที่ทำ�ให้ชีวิต 

พนักงานขายต๊อกต๋อยอย่างผมเปลี่ยนจากหลังมือเป็นหน้ามือ 

ตอนที่ผมรักษาคุณวุฒิ  MDRT  ไว้ได้  จึงเกิดความคิดว่าอยากทำ� 

อะไรเพื่อลูกค้าให้มากกว่านี้  หลังจากนั้น  ผมได้ฟังบรรยายของคุณ 

โยชิทาเกะ  ฮิซะโยชิ  จากบริษัท  LPN  จำ�กัด  แล้วรู้สึกประทับใจมาก  

แทบไม่น่าเชื่อว่าการพบปะพูดคุยกับเขาแค่ครั้งเดียว  จะช่วยให้ผม 

ทำ�ยอดขายสูงสุดได้เป็นประวัติการณ์  โดยได้รับค่าคอมมิชชั่นมากกว่า  

20  ล้านเยน  (ประมาณ  5  ล้านบาท)  ในอีก  3  เดือนต่อมา  และผ่าน 

คุณวุฒิระดับ  COT  เป็นครั้งแรก 

ผลลัพธ์จากการศึกษา “วิธีคิด” จากคนที่ประสบความสำ�เร็จ  รวมถึง 

การเปลี่ยน   “สิ่งที่ชอบและถนัด”  ให้กลายเป็นอาชีพ  ได้สะกิดให้ผมรู้ว่า 

สิ่งที่อยากทำ�จริง ๆ ในชีวิตที่เหลืออยู่นี้ก็คือ  “ธุรกิจการศึกษา” 

ผมจึงตั้งหน้าตั้งตาหา   “ความรู้”   เพิ่มเติม  โดยเข้ารับการอบรม 

กับคุณโคบายาชิ  มาซายะ  จากบริษัท   THE  ONE  จำ�กัด  ซึ่งพบกัน 

โดยบังเอิญราวกับถูกดึงดูดเข้าหากัน  รวมถึงเลียนแบบเขาจนประสบ 

ความสำ�เร็จในการก่อตั้งธุรกิจการศึกษาโดยใช้เวลาแค่เพียง  3  เดือน  

นอกจากนี้  ผมยงัทำ�อกีหนึง่ความฝนัใหเ้ปน็จรงิขึน้มา  นัน่คอืการถา่ยทอด 

ตัวอย่างความสำ�เร็จของสมาชิกกว่า  100  คน  ที่นำ�องค์ความรู้ที่ได้รับ 

ไปใช้จริง 

ตัว
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ผมเชื่ออย่างไม่มีข้อสงสัยเลยว่าทักษะที่ช่วยให้สิ่งที่ฝันไว้กลาย 

เป็นจริงได้  ก็คือ  การเลียนแบบให้ถึงที่สุด   โดยในหนังสือเล่มนี้  

ผมจะยํ้าคำ�ว่า  “ลลท.”  (ลอกเลียนให้ถึงที่สุด)  อยู่บ่อยครั้งสักหน่อย 

เพราะเป็นหัวใจสำ�คัญ 

สิ่งที่ผมอยากให้ทุกคนลองทำ�ก็คือ  จินตนาการภาพตัวอย่าง 

สำ�หรบัใชใ้นการ  “ลลท.”  พรอ้มกบัพลกิอา่นหนงัสอืเลม่นีไ้ปทลีะหนา้

สรุป
	 การเลือก   “เมนเทอร์ชีวิต”  ที่ช่วยเปลี่ยนความฝันที่ตั้งใจไว้ 

ให้กลายเป็นจริงเป็นเรื่องสำ�คัญ

	 การพบปะพดูคยุกบัเมนเทอรเ์ปน็ประจำ�  จะชว่ยดงึดดูเมนเทอร ์

จำ�เป็นคนถัดไปเข้ามาในชีวิต

ตัว
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เพราะเจอความล้มเหลว
ทุกรูปแบบมากว่า  12 ปี 
จึงรู้วิธีหลุดจากวงจรการทำ�ยอดไม่ได้

02

พุ่งเป้าไปที่ความสำ�เร็จเล็กๆ น้อยๆ

ถ้าจะให้อธิบายว่า  “ความล้มเหลวทุกรูปแบบ”  มีอะไรบ้าง  ก็คง 

ต้องเล่ากันยาวสักหน่อย  ส่วนคำ�ถามว่าผมผ่านมาได้อย่างไร  จะขอเล่า 

รายละเอียดให้ฟังในบทต่อ  ๆ  ไป  แต่ตอนนี้เรามาดูไปพร้อมกันก่อนว่า 

ผมเคยล้มเหลวแบบไหนและเรียนรู้อะไรจากบทเรียนเหล่านั้น 

ผมเริ่มต้นชีวิตทำ�งานในบริษัทบัตรเครดิตแห่งหนึ่ง  และเพราะ 

หลงเชื่อคำ�พูดของลูกค้าตอนทำ�งานพิเศษในร้านอาหารที่บอกว่า  “คีวชู 

เป็นเมืองที่เหมาะกับคนหนุ่มสาวสุด  ๆ   เลยนะ”  ผมจึงระบุความประสงค์ 

กับบริษัทว่าต้องการทำ�งานสาขา   “ภูมิภาคคีวชู”  แต่สาขาที่บริษัทส่งผม 

ตัว
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ไปกลับกลายเป็น   “จังหวัดคุมะโมะโตะ”  ซึ่งทำ�เอาผมผิดหวังไม่น้อย  

เพราะในความคิดของผม  “ภูมิภาคคีวชู  =  จังหวัดฟุกุโอะกะ3”  โดยหารู้ 

ไม่ว่าการถูกส่งไปประจำ�สาขา   “จังหวัดคุมะโมะโตะ”  จะเป็นจุดเปลี่ยน 

ในชะตาชีวิตของผม

หลังเข้าทำ�งานได้ไม่นาน  ผมก็ได้รับรางวัล   “พนักงานใหม่ดีเด่น”  

จากความสำ�เร็จในแคมเปญ  “จ่ายค่าเช่าบ้านผ่านบัตรเครดิต” ที่ต้องการ 

ขยายตลาดผู้ใช้บัตรเครดิตรายใหม่  ซึ่งเป็นเรื่องแปลกใหม่สำ�หรับยุคนั้น

มาคิด  ๆ  ดูแล้ว  นิสัยชอบคิดชอบวางแผนน่าจะเป็นเหตุผลสำ�คัญ 

ที่นำ�ไปสู่ประสบการณ์ความสำ�เร็จในตอนนั้น

เคล็ดลับ  1   รวบรวมประสบการณ์และความสำ�เร็จในอดีต

ในฤดูร้อนปีที่   2  ของการทำ�งาน  ขณะกำ�ลังเบื่อหน่ายกับงาน 

เอกสารในออฟฟิศสุด ๆ  ผมก็ได้รับโทรศัพท์สายหนึ่ง

“ไม่ทราบว่าสนใจมาทำ�งานกับบริษัทเราไหมครับ  ที่นี่ยิ่งขยัน 

ยิ่งได้เงินนะครับ!” 

ผมตอบรับอย่างไม่ลังเล  และได้เข้าสู่โลกของระบบค่าคอมมิชชั่น 

เต็มอัตรา   (Ful l   Commission)   ของวงการประกันชีวิตในจังหวัด 

คุมะโมะโตะ  ซึ่งแทบไม่มีเพื่อนหรือคนรู้จักอาศัยอยู่เลยด้วยวัย  23  ปี  

แถมยังโสดสนิทอีกต่างหาก

ส่วนเหตุการณ์หลังจากนั้น  ไม่ต้องบอกทุกคนก็คงพอจะเดาออก  

ผมชนเข้ากับอุปสรรคอย่างจัง  พอตระเวนชักชวนเพื่อนฝูงไปจนถึงรุ่นพี่ 

ทีท่ำ�งานเกา่ใหช้ว่ยซือ้กรมธรรมป์ระกนัภยัจนหมด  ไมก่ีเ่ดอืนตอ่มาจำ�นวน 

ลูกค้ารายใหม่ในมือผมก็เหลือศูนย์  ยอดขายตกฮวบจนมีรายได้แค่  2,000  

เยน  (ประมาณ  500  บาท)  ซึ่งเป็นค่าธรรมเนียมนายหน้ารายเดือน

3 จังหวัดซึ่งเปรียบเสมือนเมืองหน้าด่านและศูนย์กลางความเจริญของภูมิภาคคีวชู

ตัว
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ตอนที่กำ�ลังถอดใจว่าคง   “ไม่ไหวแล้วละมั้ง”  ก็มีเจ้าหน้าที่จาก 

บริษัทฝึกอบรมการขายเข้ามาแนะนำ�โครงการในช่วงโฮมรูมตอนเช้าก่อน 

เริ่มงาน  ผมจึงตัดสินใจลงทุน  300,000  เยน  (ประมาณ  77,000  บาท)  

โดยใช้เงินจากบัตรกดเงินสดประสาคนตะเกียกตะกายคิดหาทางรอด  

และเดินทางไปอบรมที่โตเกียวเป็นเวลา  4  วัน  3  คืน 

แนวคิดซึ่งผมได้เรียนรู้จากการอบรมครั้งนั้นและยังปฏิบัติ 

เรือ่ยมาจนถงึตอนนีก้ค็อื  “พาวเวอรพ์ารต์เนอร”์  หรอืการทุม่เทอยา่ง 

เต็มกำ�ลังเพื่ออีกฝ่าย  โดยมองว่าความสำ�เร็จของคนคนนั้นเปรียบ 

ได้กับความสำ�เร็จของตัวเราเอง 

ในกรณีของผม  “พาวเวอร์พาร์ตเนอร์”  ก็คือประธานบริษัทอสังหา- 

ริมทรัพย์ซึ่งแก่กว่าผมถึง  18  ปี  โดยเราทั้งคู่รู้จักกันจากการที่ผมเข้าไป 

แนะนำ�ผลิตภัณฑ์และบริการทางการเงินโดยไม่ได้นัดหมายล่วงหน้า 

สมัยยังทำ�งานอยู่บริษัทบัตรเครดิต  แม้สิ่งที่คนหนุ่มด้อยประสบการณ์ 

วัย  23  ปีทำ�ได้จะมีไม่มาก  แต่ผมก็พยายามสุดความสามารถ  ขวนขวาย 

หาข้อมูลเกี่ยวกับอาหารที่ประธานชอบและส่งของเหล่านั้นไปเป็นของขวัญ 

วันเกิดเพื่อจะได้สนิทสนมกับเขา 

ไม่กี่ เดือนต่อมา   ประธานคนดังกล่าวก็ได้แนะนำ�เพื่อนสนิท 

สมัยเรียนให้รู้จัก  ผมจึงรีบไปพบเพื่อเสนอขายประกันทันท ี ที่น่าตกใจคือ  

เพื่อนของประธานยอมเปลี่ยนใจจากบริษัทอื่นซึ่งเคยใช้อยู่มาเป็นลูกค้า 

ของผมโดยไม่ซักไซ้อะไรมากมาย  มิหนำ�ซํ้ายังแนะนำ�เพื่อนรอบตัวให้ 

อีกต่างหาก

หลังจากเซ็นชื่อในกรมธรรม์เรียบร้อย  ผมจึงลองหยั่งเชิงถามว่า

“เพราะอะไรถึงตกลงซื้อกรมธรรม์กับผม  แถมยังแนะนำ�คนอื่น  ๆ  

ให้อีก”

คำ�ตอบที่ได้รับกลับมาก็คือ

“เพราะผมรู้ดีว่าพนักงานขายที่หมอนั่นแนะนำ�จะต้องไว้ใจได้ 

ตัว
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แน่นอน  ท่ีสำ�คัญ  คุณก็อธิบายขอ้สงสยัไดฉ้ะฉานฟังเขา้ใจงา่ยดดีว้ย” 

คำ�ตอบนั้นทำ�ให้ผมตระหนักถึงความสำ�คัญของ   “การแนะนำ�”  

และ   “การคิดถึงอีกฝ่ายแล้วทำ�ในสิ่งที่ตัวเองสามารถทำ�ได้อย่างเสมอต้น 

เสมอปลายโดยไม่คำ�นึงถึงผลได้ผลเสีย” 

นอกจากเรื่องธุรกิจแล้ว  ผมกับประธานยังนัดกินข้าวเพื่อถามไถ่ 

สารทุกข์สุกดิบหรือปรึกษาเรื่องส่วนตัวกันอยู่ทุกเดือน  ต้องยอมรับว่า 

หากไม่ได้พบกับประธานคนนี้  ผมคงลาออกจากงานขายประกันไปนานโข 

แล้ว  ดังนั้นจะพูดว่าเขาเป็นผู้มีพระคุณสูงสุดในชีวิตผมก็ไม่ใช่เรื่อง 

เกินจริงแต่อย่างใด

เคล็ดลับ  2   ลองทุ่มเทแบบสุดตัวให้กับบุคคลซึ่งเคยช่วยเหลือ 
กันมาดูสิ

ทีนี้ก็ได้เวลาก้าวขึ้นบันไดความสำ�เร็จแบบพุ่งฉิว...ใจจริงผมเอง 

ก็อยากพูดเช่นนั้นอยู่หรอก  แต่ชีวิตไม่ได้โรยด้วยกลีบกุหลาบนี่สิ

แม้ช่วงนั้นผลงานของผมจะกระเตื้องขึ้นจนได้ค่าคอมมิชชั่น 

รายเดอืนสงูกวา่  100,000  เยน  (ประมาณ  25,000  บาท)  จากการแนะนำ� 

ต่อ  ๆ  กันแบบปากต่อปาก  ทว่าก็ยังห่างชั้นจากการเป็นพนักงานขาย 

ระดับท็อปในกลุ่ม  MDRT  อยู่อีกมาก 

ผมแต่งงานตอนอายุ   25  ปีกับภรรยาซึ่งเป็นอดีตเพื่อนร่วมงาน 

ในบริษัทเก่า  แต่เพราะยังมีหนี้จากบัตรกดเงินสดจึงทำ�ให้ชีวิตหลัง 

แต่งงานไม่สบายเท่าไรนัก 

มิหนำ�ซํ้าผมยังเป็นคนเชื่ออะไรค่อนข้างง่าย  ประมาณ  13  ปีก่อน 

ตอนที่ภรรยาตั้งท้องลูกชายคนแรก  ผมดันไปเข้ากลุ่มทางศาสนาซึ่ง 

คนรู้จักมาชักชวนจนยอมทุ่มทั้งเงินและเวลาอยู่นานหลายปี  รู้ตัวอีกที 

ก็กลายเป็นหนี้เกือบ  10  ล้านเยน!  (ประมาณ  2.5  ล้านบาท)

ตัว
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พอถอนตัวออกจากกลุ่มทางศาสนาได้สำ�เร็จ  ก็มาหลงใหลธุรกิจ 

เครือข่าย4  ตามคำ�ชักชวนของเพื่อนเก่าเช่นเดิม  (ผมไม่ได้หมายความว่า 

กลุ่มทางศาสนาหรือธุรกิจเครือข่ายไม่ดีนะครับ  ทั้งหมดผิดที่วิธีเอาตัว 

เข้าไปข้องเกี่ยวของผมเอง) 

มิหนำ�ซํ้าช่วงเวลายังลงตัวเหมาะเจาะ  เพราะเพิ่งย้ายงานมา 

อยู่บริษัทตัวแทนประกันภัยขนาดใหญ่  ไม่กี่ปีหลังจากนั้น  ผมได้สร้าง 

เครือข่ายของตัวเองจนก้าวขึ้นเป็นผู้กล่าวปาฐกถา5 ของธุรกิจเครือข่าย  

แต่เนื่องด้วยรายได้ไม่มากนัก  บวกกับงานประกันชีวิตซึ่งเป็นงานหลัก 

ก็ทำ�ได้แค่ครึ่ง  ๆ  กลาง  ๆ  หนี้สินจึงไม่ลดลง  ทำ�ให้มีเรื่องระหองระแหง 

กับภรรยาไม่เว้นวัน

จากนัน้ป ี 2011  โชคชะตาของผมกพ็ลกิผนัอกีครัง้เมือ่เกดิเหตกุารณ ์

แผ่นดินไหวครั้งใหญ่และสึนามิทางฝั่งตะวันออกของญี่ปุ่น  ทำ�ให้ผมถาม 

ตัวเองว่า

“พอจะมีอะไรที่เราทำ�เพื่อผู้ประสบภัยจากเหตุภัยพิบัติผ่านงาน 

ขายประกันได้บ้างไหม” 

ผมครุ่นคิดประเด็นนี้อย่างจริงจังจนได้ข้อสรุปออกมาว่า

“จะแบ่งรายได้จากค่าคอมมิชชั่นออกมาส่วนหนึ่งและบริจาค 

ให้กับสภากาชาดญี่ปุ่นเป็นเงินจำ�นวน  1  ล้านเยน!”

4  Network  Marketing  หรือ  Multi  -   Level  Marketing  (MLM)  คือธุรกิจขายตรง 

แบบหลายชั้น  เป็นการตลาดแบบหนึ่งที่มีระบบกระจายสินค้าจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค 

โดยตรง  ซึ่งการตลาดประเภทนี้ผู้มีส่วนร่วมจะต้องขายสินค้า  แนะนำ�สินค้าให้ผู้บริโภค  

รวมถงึชกัชวนผูบ้รโิภคมาเปน็ผูจ้ำ�หนา่ยสนิคา้หรอืหาตวัแทนจำ�หนา่ย  แลว้จะไดผ้ลตอบแทน 

จากกิจกรรมเหล่านั้น
5  Speaker  ในทางธรุกจิเครอืขา่ยหรอื  MLM  บคุคลผูไ้ดร้บัมอบหมายใหก้ลา่วแนะนำ� 

นโยบายและแผนการทำ�งานของบริษัทแก่ผู้สนใจ  หรือสมาชิกใหม่ผู้เข้าร่วมเครือข่าย
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ทั้งนี้  ผมไม่ลืมแจ้งโครงการดังกล่าวแก่ลูกค้าอย่างสมํ่าเสมอผ่าน  

“จดหมายหนึ่งชีวิตหนึ่งพบ” 

แต่เมื่อลองคิดให้ถี่ถ้วนอีกครั้งก็พบว่า  ยอดขายของผมในช่วงนั้น 

คำ�นวณออกมาเปน็คา่ธรรมเนยีมนายหนา้รายปไีดป้ระมาณ  4  -  5  ลา้นเยน  

และที่ผ่านมาก็ไม่ได้มีเงินเหลือกินเหลือใช้  แค่จะบริจาคปีละหมื่นเยน 

ยังยากเลยด้วยซํ้า  ดังนั้นหากคิดจะบริจาคเงิน  1  ล้านเยน  (ประมาณ  

250,000  บาท)  ตามเป้าหมายที่ตั้งไว้  ผมต้องทำ�ยอดขายให้ได้มากกว่า 

ที่เคยทำ�ถึง  3  เท่า!

ความตั้งใจนี้ได้ทำ�ให้ผมพิจารณารูปแบบการทำ�งานของตัวเอง  

รวมถึงชีวิตการขายประกันที่ผ่านมา  จนตระหนักชัดว่าบุคคลผู้คอย 

สนับสนุนคํ้าจุนงานที่ผมทำ�อยู่ก็คือ  “ลูกค้าปัจจุบัน” 

ถ้าอยากมอบบริการซึ่งต่างจากเดิมและเป็นประโยชน์แก่ลูกค้า  

เราควรทำ�เช่นไร...

ขณะขบคิดเรื่องนี้  สายตาของผมก็สะดุดเข้ากับหนังสือเล่มหนึ่ง 

ซึ่งวางกองไว้ในห้องทำ�งาน  นั่นคือ  Hug  Your  Customers  เขียนโดย 

แจ็ค  มิตเชลล์  (Jack  Mitchell)  คำ�ตอบที่ผมเสาะแสวงหา  ได้อธิบายไว้ 

อย่างละเอียดในหนังสือเล่มนั้น

“ตราบใดที่ไม่มี   ‘ฐานข้อมูลลูกค้า’  ก็อย่าหวังว่าจะทำ�ให้ลูกค้า 

พึงพอใจได้สำ�เร็จ”

และที่น่าประหลาดใจยิ่งกว่าก็คือ  ในคอมพิวเตอร์ที่โต๊ะทำ�งาน 

ของผมมี  “ระบบจัดการบัญชีรายชื่อลูกค้า”  ซึ่งเคยจำ�ใจซื้อเพราะเกรงใจ 

คนรู้จัก  แต่ไม่เคยนำ�มาใช้งานเลยสักครั้ง 

หลังจากนั้น  8  เดือน  นับจากวันที่ตระหนักชัดในหลายเรื่อง  ผม 

ได้บริจาคเงิน   1  ล้านเยนสำ�เร็จตามเป้า  และยอดขายที่เกิดขึ้นแทบ 

ทั้งหมดมาจากลูกค้าเพียง  1  คนเท่านั้น!

ตัว
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เคล็ดลับ  3   กล้าที่จะวางแผนให้ ใหญ่  โดยไม่ยึดติดอยู่กับคำ�ว่า 
ทำ�ได้หรือไม่ได้

แผนการบริจาคเงินนี้คงสำ�เร็จได้ยากหากขาดความเข้าใจและความ 

ช่วยเหลือด้านบัญชีในครัวเรือนจากภรรยา  ผมทั้งรู้สึกขอบคุณและชาตินี้ 

คงไม่กล้าหือกับเธอชั่วชีวิต 

ในที่สุดผมก็ได้เข้าร่วมเป็นสมาชิก  MDRT  ครั้งแรกในปี   2011  

ซึ่งนับเป็นปีที่  12  ของการคลุกคลีอยู่ในวงการประกัน 

MDRT  เป็นเสมือนโลกอีกใบในความคิดของผม  เป็นโลกที่ผมเคย 

ตั้งใจไว้ว่าอยากเข้าไปสัมผัสให้ได้สักครั้งเพื่อเป็นประสบการณ์และความ 

ทรงจำ�ในช่วงหนึ่งของชีวิต  ก่อนจะรู้ทีหลังว่าการประชุมใหญ่ของสโมสร 

ดังกล่าวแบ่งออกเป็นการประชุมระดับประเทศกับการประชุมระดับ 

นานาชาติ  ซึ่งตอนนั้นสภาพคล่องทางการเงินของผมยังไม่อำ�นวยเท่าไร  

จึงเลือกเข้าร่วมได้เพียงอย่างใดอย่างหนึ่งเท่านั้น 

ผมเลือกเข้าร่วมการประชุมระดับนานาชาติและออกเดินทางไป 

เมอืงแอนะไฮม ์ รฐัแคลฟิอรเ์นยี  สหรฐัอเมรกิา  เพยีงลำ�พงั  เพราะรูม้าวา่  

โทนี่  กอร์ดอน  (Tony  Gordon)  “เทพเจ้าแห่งวงการประกัน”  คนที่ผม 

ดูดีวีดีของเขาจนแผ่นแทบสึกจะเข้าร่วมการประชุมนี้ด้วย   และผม 

อยากพูดความรู้สึกที่มีต่อเขาให้เจ้าตัวฟังโดยตรง  ซึ่งยังจำ�ได้แม่นจนถึง 

ทุกวันนี้ว่าตอนนั้นทั้งตื่นเต้นทั้งประหม่า  แถมยังไม่รู้จักใครเลยสักคน 

เมื่อการปฐมนิเทศสำ�หรับผู้เข้าร่วมงานครั้งแรกสิ้นสุดลง  โทนี่  

กอร์ดอน  ก็มาปรากฏตัวที่หัวแถวท่ามกลางเสียงชื่นชมของผู้คน  ผมยืน 

รออยู่ในแถวพร้อมด้วยจดหมายเขียนบรรยายความรู้สึกขอบคุณ  ใจเต้น 

ตกึตกัตลอดเวลาจนถึงลำ�ดบัของตวัเอง  หลงัขอถ่ายรปูท่ีระลกึเสรจ็เรยีบรอ้ย  

ผมยื่นจดหมายให้เขาและพูดว่า  “กรุณาเปิดอ่านทีหลัง!”  แต่เนื่องจาก 

ภาษาองักฤษของผมไมค่อ่ยดจีงึสือ่สารกนัไมเ่ขา้ใจ  และยิง่ถกูชาวตา่งชาต ิ
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ที่เข้าแถวรออยู่ด้านหลังบอกให้ขยับหลีกทางสักที  ผมก็ตั้งท่าจะชัก 

จดหมายกลับแล้วเดินหนี

ทว่าตอนนั้นเอง  คุณโทนี่ก็พูดขึ้นว่า  “เดี๋ยว!”  เพื่อปรามให้คน 

ที่อยู่รอบ  ๆ   เงียบเสียง  ก่อนรับจดหมายจากผมและเปิดอ่านตรงนั้นเลย  

พออ่านจบเขาก็ดึงตัวผมเข้าไปกอดพร้อมกับพูดว่า  “ยินดีด้วย!”

นั่นเป็นครั้งแรกนับตั้งแต่เกิดมาที่ผมร้องไห้โฮต่อหน้าคนอื่น  ความ 

ประทับใจจากเหตุการณ์ดังกล่าวยังคงฝังแน่นอยู่ในความทรงจำ�  ทุกครั้ง 

ที่คิดถึงอ้อมกอดสุดแสนอบอุ่นนั้นเป็นต้องนํ้าตาซึมทุกที

แต่ความประทับใจยังไม่จบเพียงเท่านั้น  ผมถือวิสาสะเขียนคำ�ถาม 

ลงไปในจดหมายด้วย  และเมื่อเปิดอ่านอีเมลหลังจากกลับมาถึงญี่ปุ่น  

ปรากฏว่าคุณโทนี่ก็ตอบกลับมา  ซึ่งผมไม่พลาดที่จะสำ�เนาออกมาขยาย 

ใส่กรอบตั้งไว้ในห้องทำ�งานและมองดูมันทุกวันจนถึงปัจจุบัน 

นอกจากคณุโทนีแ่ลว้  ผมยงัมโีอกาสไดพ้บกบับคุคลผูเ้ปรยีบเสมอืน

เมนเทอร์คนสำ�คัญในชีวิตอีกหลายคน  จนอาจพูดได้ว่าการประชุมนานาชาติ 

ครั้งนั้นถือเป็นจุดพลิกผันในชีวิตการขายของผม  เป็นประสบการณ์ความ 

ประทับใจที่ผมเรียกว่า  “เวทมนตร์แห่ง  MDRT”

สองสามเดือนถัดมา  อดีตประธาน   MDRT  ประเทศญ่ีปุ่น  ได้ 

ให้เกียรติมาบรรยายในงานมอบประกาศนียบัตรภายในบริษัทซ่ึงผมทำ�งานอยู่  

ตอนเขาถามวา่  “ใครมคีำ�ถามอะไรไหมครบั”  ผมไมร่อชา้ทีจ่ะยกมอืถามวา่  

“ทำ�อยา่งไรถงึจะไดเ้ปน็ประธาน  MDRT  ประจำ�ประเทศญีปุ่น่ครบั”  ขณะที ่

ทุกคนหัวเราะกับคำ�ถามของผม  แต่อดีตประธานกลับตอบอย่างใจดีและ 

สุภาพว่า  “เริ่มจากการช่วยงานดูแลเว็บบล็อก  แล้วพยายามต่อไปเรื่อย ๆ  

สัก  10  ปี  ผมเชื่อว่าคุณต้องได้เป็นอย่างที่หวังแน่นอน!”  ด้วยความที่ 

เป็นคนเชื่ออะไรง่าย  ผมจึงปักใจมั่นอยู่กับคำ�พูดประโยคนั้น  และทุกครั้ง 

ที่มีโอกาสแนะนำ�ตัวเองผมมักไม่ลืมเสริมท้ายว่า  “เป้าหมายของผมคือ 

การเป็นประธานสโมสร  MDRT  ประเทศญี่ปุ่นในอีก  10  ปีข้างหน้าครับ!”

ตัว
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นับจากนั้นเป็นต้นมา  ผมได้เสนอตัวช่วยงานดูแลเว็บบล็อกของ 

สโมสรประจำ�ภูมิภาคคีวชู  โดยไปรบกวนให้คนโน้นคนนี้ช่วยสอนงาน  

กระทั่งขยับขึ้นมาเป็นตัวแทนเว็บบล็อกภูมิภาคคีวชูในปี  2015  และ 

ได้รับเลือกให้เป็นผู้กล่าวปาฐกถาในการประชุมนานาชาติ  ซึ่งถือเป็น 

ประสบการณ์ลํ้าค่า 

มานึกย้อนดูตอนนี้  บางทีการที่ผมกล้าพูดออกไปว่า  “อยากเป็น 

ประธาน  MDRT”  อาจเพราะลึก ๆ  ในใจผมอยากนำ�ความประทับใจจาก 

การได้เห็นบรรดารุ่นพี่ซึ่งพบกันในการประชุม   MDRT  ครั้งแรกเผย 

เคล็ดลับของตัวเองให้ฟังแบบไม่กั๊ก  รวมทั้งการได้เห็นชีวิตของตัวเอง 

เปลี่ยนไปจากหลังมือเป็นหน้ามือเมื่อได้รู้จักกับ   MDRT  มาทำ�ให้เป็น 

รูปธรรมจับต้องได้ก็เป็นได้ 

ผมกล้าพูดเลยว่าที่มีทุกวันนี้ได้  ก็เพราะมีโอกาสได้พบกับบุคคล 

ผู้น่าชื่นชมยกย่องเหล่านั้น 

และด้วยเหตุน้ี  ผมจึงอยากอุทิศตัวเองเพื่อยกระดับอาชีพ 

งานขายด้วยการถ่ายทอดขั้นตอน  รวมถึงกระบวนการคิดท่ีทำ�แล้ว 

ได้ผลลัพธ์ดีสู่ผู้คนให้มากที่สุด 

 

ไม่สำ�คัญว่าที่ผ่านมากราฟชีวิตจะขึ้น  ๆ  ลง  ๆ  แบบไหน  ตอนนี้ 

ถึงเวลาวาดเรื่องราวชีวิตในอนาคตโดยมีคุณเป็นตัวเอกของเรื่องแล้ว

สรุป
	 ลองหยิบประสบการณ์ความผิดพลาดในอดีตมาเล่าเป็นบท 

เล่าขานของคุณเอง

	 หัดสังเกต   “ตัวอย่างความสำ�เร็จเล็ก  ๆ  น้อย  ๆ”  ที่อยู่รอบตัว  

และกล้าแสดงความเห็นเพื่อพาตัวเองก้าวสูงขึ้นไปอีกขั้น

ตัว
อย
่าง
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แนวคิด “Fantree Marketing”  
ช่วยเปลี่ยนชีวิตงานขายของคุณได้

03

หัวใจสำ�คัญคือ  เปลี่ยนจาก “ ไล่ล่า” 
มาเป็นการ “หว่านเมล็ดพันธุ์”

นิยามของคำ�ว่า  “งานขาย” ในความคิดของคุณคืออะไร

บางคนอาจตอบว่า  “งานขายเป็นงานที่เสนอสิ่งดี ๆ ให้กับผู้คน” 

บางคนอาจตอบด้วยความมาดมั่นว่า  “ผม  / ฉันเกิดมาเพื่องานนี้!” 

หลังจากได้ฟังเรื่องราวความผิดพลาดของผม  หลายคนคงพอเดา 

ออกว่าสำ�หรับผมแล้ว   “งานขาย”  คือความทุกข์ยากอันแสนยาวนาน  

ผมทำ�งานเพื่อหาเลี้ยงตัวเองและครอบครัว  แต่ทำ�เท่าไรก็ไม่สบายขึ้น 

สักที...นั่นละคือชีวิตที่ผมต้องต่อสู้กับมันมากว่า  10  ปี 

ตัว
อย
่าง



ขาย 1 คน  ตามมาซื้ออีก 100 คน16

มานึกย้อนดูแล้ว  ตลอดช่วงเวลาดังกล่าวผมมองการขายเป็นเพียง  

“ไรซเ์วริก์”  (Rice  Work)  หรอืพดูอกีอยา่งกค็อื  “ทำ�งานเพือ่เลีย้งปากทอ้ง”  

ซึ่งถ้าให้เดาละก็  คนที่ทำ�งานขายโดยคิดลักษณะนี้น่าจะมีอยู่เยอะเอาการ 

แล้วนิยามของคำ�ว่า  “งานขาย” สำ�หรับผมในปัจจุบันคืออะไร 

หากเป็นตอนนี้  ผมกล้าพูดเลยว่าขยับเข้าใกล้   “ไลฟ์เวิร์ก”  (Life  

Work)  ซึ่งเป็นงานแห่งชีวิตเข้ามาทุกขณะ 

ผมเรียกวิธีคิดเรื่อง   “การส่งต่อความภูมิใจจากลูกค้าไปสู่พนักงาน 

ขายทุกคน”  อันเป็นนโยบายประจำ�องค์กรให้เกิดเป็นจริงว่า   “แนวคิด 

แฟนทรี”  (Fantree  Marketing)  หรือแนวคิดเครือข่ายแฟนพันธุ์แท้นั่นเอง

“แค่การแนะนำ�แบบปากต่อปากจากลูกค้า  ก็เพียงพอที่ช่วยฉุด 

ยอดขายให้เพิ่มขึ้นเป็นเท่าตัว”

ทว่าสิ่งเหล่านี้จะเกิดขึ้นไม่ได้หากขาด  “แฟน”  (ผู้นิยมชมชอบ)

“แฟน”  ถือเป็นหัวใจสำ�คัญสูงสุดสำ�หรับการเปลี่ยน   “ไรซ์เวิร์ก”  

ให้กลายเป็น   “ไลฟ์เวิร์ก”  โดย   “แฟน”  ในที่นี้หมายถึงลูกค้าหรือหุ้นส่วน 

ผู้คอยสนับสนุนเราอยู่เสมอ  ซึ่งผมมักได้รับคำ�ถามอยู่บ่อยครั้งว่า  “ต้อง 

ทำ�อย่างไรลูกค้าคนนั้นจึงจะยอมเป็นแฟนของเราหรือครับ/คะ” 

เทคนิคอย่างเป็นรูปธรรมนั้นผมขอเก็บเอาไว้อธิบายทีหลัง  แต่ 

สิ่งหนึ่งที่บอกได้ตั้งแต่ตอนนี้เลยก็คือ  จงลบคำ�ว่า  “จึงจะยอมเป็น...”  

ออกจากความคิดไปซะ

เพราะเคล็ดลับสำ�คัญในการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างคนขาย 

กับลูกค้าก็คือ  “เริ่มต้นจากการทำ�ตัวเป็นแฟนของลูกค้าคนที่อยาก 

ให้มาเป็นแฟน  (ผู้นิยมชมชอบ)  ของเรา”  แทนที่จะเอาแต่แบมือรอรับ  

คุณต้องรู้จักเป็นฝ่ายกระตือรือร้นลงมือทำ�ด้วย 

ตัว
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“ถ้าอยากให้อีกฝ่ายประทับใจเราต้องทำ�อย่างไร” 

แค่ตั้งคำ�ถามพื้น ๆ แบบนี้โดยมีโจทย์เป็นลูกค้าคนที่คุณอยากให้มา 

เป็นแฟน  จากนั้นก็ครุ่นคิด  ทำ�การบ้านให้มาก  และลงมือปฏิบัติ 

ตัวอย่างเช่น  เวลาออกเดตครั้งแรกกับคนรัก  คุณย่อมต้องไปดู 

สถานที่จริงเอย  หาข้อมูลจากอินเทอร์เน็ตเอยเพื่อให้คนรักประทับใจ 

มากที่สุด  งานขายก็เหมือนกันครับ  หากรู้จักนำ�คำ�ถามที่พบบ่อยใน 

ประสบการณ์ความรัก  เช่น  “ถ้าอยากให้อีกฝ่ายรับรักเราต้องทำ�อย่างไร”  

มาใช้กับงานขาย  รับรองว่าการ  “สร้างแฟน” จะต้องไปได้สวยแน่นอน 

สิ่งที่ผมกำ�ลังจะบอกกับทุกคนก็คือ  “การสร้างความรู้สึกพิเศษ”  

เป็นสิ่งสำ�คัญที่ขาดไม่ได้

พอยกตัวอย่างนี้แล้ว  ผมก็อดสงสัยไม่ได้ว่าคุณนำ�เทคนิคการขาย 

แบบไล่ล่าทำ�นอง   “เซ็นชื่อในสัญญาเมื่อไรก็เข้าเส้นชัยเมื่อนั้น”  มาใช้ 

กับคนรักด้วยหรือเปล่า  หากทำ�เช่นนั้น  คงหาคนยินยอมพร้อมใจแต่งงาน 

ด้วยไม่ได้ชั่วชีวิตละมั้ง 

อีกเรื่องหนึ่งที่ผมอยากให้ลองสำ�รวจตัวเองก็คือ  คุณใช้วิธีรุกเข้าหา 

ด้วยการบุกเข้าไปพบแบบไม่นัดหมายล่วงหน้า  นำ�เสนอข้อมูลเพื่อการ 

ขายทางโทรศัพท์หรือทางอีเมลโดยไม่สนใจความสะดวกของอีกฝ่ายอยู่ 

หรือเปล่า  หากมองในด้านความรัก  การตื๊อไม่เลิกอาจช่วยให้อีกฝ่าย 

ใจอ่อนยอมเล่นด้วยสักครั้ง  แต่จะให้ตกลงปลงใจแต่งงานเป็นคู่ชีวิต 

ด้วยนั้นคงยาก 

เคล็ดลับแสนเรียบง่ายสำ�หรับเปลี่ยนจากการขายแบบไล่ล่ามาเป็น 

การหว่านเมล็ดพันธุ์  ก็คือ  “การเบนลูกศรเข้าหาอีกฝ่าย”

พูดง่ายๆ คือให้ความสนใจในตัวอีกฝ่าย  สร้างบทสนทนาเพื่อ 

ค้นหาวา่เขากำ�ลงักลดักลุม้เรือ่งใดหรอืมีความใฝฝ่นัแบบไหน  จากน้ัน 

ตัว
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วกกลบัมาตัง้โจทยก์บัตวัเองพลางครุน่คดิอยา่งจรงิจงัวา่  “มอีะไรทีเ่รา 

พอจะทำ�เพื่อเขาได้บ้าง” 

บางคนอาจกำ�ลังคิดว่าที่ผมเล่ามาทั้งหมดนั้นเป็นเรื่องปกติธรรมดา  

แต่คุณจะตอบกลับได้ทันทีไหม  หากผมถามว่า  “จุดแข็งของคุณคืออะไร” 

เวลาขึ้นพูดในการบรรยายหรืองานสัมมนา  ผมจะตั้งคำ�ถามนี้กับ 

ผู้ฟังเสมอและให้พวกเขาเปลี่ยนสิ่งที่คิดอยู่ในใจออกมาเป็นตัวหนังสือ 

ผ่านกิจกรรมเวิร์กช็อป  แต่น่าเสียดาย  ที่แทบไม่มีใครเขียนบรรยาย 

คำ�ตอบได้อย่างลื่นไหลเลย

“สิ่งที่เราทำ�ได้  =  จุดแข็งของเรา”  เพราะฉะนั้นเมื่อรู้จักเบนลูกศร 

เข้าหาอีกฝ่ายหรือรู้จักเอาใจเขามาใส่ใจเรา  คุณก็จะหาคำ�ตอบได้เอง 

โดยอัตโนมัติ  อีกทั้งนำ�คำ�ตอบนั้นมาทำ�จริงได้อย่างไม่ตะขิดตะขวงใจ

การเข้าใจ   “จุดแข็งของตัวเอง”  ยังช่วยให้คุณตระหนักว่าเรื่อง 

บางอย่างลำ�พังตัวคุณคนเดียวอาจไม่สามารถช่วยเหลืออีกฝ่ายได้  ซึ่ง 

การตระหนักรู้เรื่องนี้  รวมถึงกล้าหยิบยืมพลังของใครสักคนนั้นถือเป็น 

สิ่งที่ขาดไม่ได้สำ�หรับการสร้าง  “แฟน” หรือสาวกผู้คลั่งไคล้ของคุณ 

องค์ประกอบของแนวคิด  Fantree  Marketing  ได้แก่
1 	 อยากได้ลูกค้ากลุ่มใดประเภทใดเป็นแฟน  ให้เขียน 

ออกมาให้ชัดเจน
2 	 เปลีย่นจดุแขง็ของตวัเองทีค่ดิวา่นา่จะเปน็ประโยชน ์  

ต่ออีกฝ่ายออกมาเป็นถ้อยคำ�

พูดง่าย  ๆ  ก็คือ  เมื่อทำ�ทั้ง  2  ข้อนี้ได้  ลูกค้าที่ชื่นชอบและยอมรับ 

จุดแข็งของคุณก็จะกรูกันเข้ามาและนึกขอบคุณในสิ่งที่คุณนำ�เสนอ 

คำ�ว่า   “ขอบคุณ”   เปรียบเสมือนเวทมนตร์สุดแสนวิเศษ  ยิ่งได้เจอ 

คำ�ว่า   “ขอบคุณ”  มากเท่าไร  ชีวิตการขายก็ยิ่งสุขสันต์มากเท่านั้น  อีกทั้ง 

ตัว
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ยังเป็นตัวแปรสำ�คัญในการปฏิวัติความคิด   เปลี่ยนวิธีทำ�งานจาก  

“ไรซ์เวิร์ก” สู่  “ไลฟ์เวิร์ก” ในที่สุด

ว่าแต่ต้องทำ�อย่างไรจึงจะได้พบกับชีวิตการขายที่เปี่ยมด้วย 

ความสนุกสนานและคุ้มค่าแก่การลงแรง  โดยมีแฟนหรือลูกค้า 

มาห้อมล้อม  นี่คือโจทย์ที่ผมอยากให้คุณหาคำ�ตอบ 

สรุป
	 เปลี่ยนจากการขายแบบไล่ล่าเป็นการขายแบบหว่านเมล็ดพันธุ์ 

ดว้ยวธิงีา่ย ๆ  โดยเริม่จากหนัมาใสใ่จกบัโจทยท์ีว่า่  “ทำ�อยา่งไร 

ลูกค้าจึงจะปลื้มปริ่มดีใจ” 

	 สะสมคำ�ว่า  “ขอบคุณ” จากลูกค้าผู้เป็นคนสำ�คัญที่ช่วยเปลี่ยน 

งานขายให้กลายเป็น  “ไลฟ์เวิร์ก”

ตัว
อย
่าง



ขาย 1 คน  ตามมาซื้ออีก 100 คน20

ขอเพียงเป็นงานที่มีลูกค้า 
เทคนิคนี้ก็ใช้ ได้กับทุกอาชีพ

04

ถ้าเป็นลูกค้าคุณจะพอใจกับบริการแบบไหน

แนวคิดแฟนทรีสามารถประยุกต์ใช้ได้กับทุกอาชีพ  ขอเพียงงานนั้น 

เป็นงานที่มี  “ลูกค้า”  ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจร้านอาหาร  สถานเสริมความงาม  

เซลส์ขายรถยนต์หรืออสังหาริมทรัพย์ต่าง ๆ  เป็นต้น 

ยิ่งถ้าเสริม  “ความรู้สึกพิเศษ”  เข้าไปด้วยแล้ว  ก็ยิ่งมีโอกาสที่ลูกค้า 

จะกลับมาใช้บริการซํ้าและบอกต่อมากขึ้น 

การที่ต้องไปบรรยายตามที่ต่าง  ๆ  ทำ�ให้ผมมีโอกาสขึ้นเครื่องบิน 

อยู่บ่อยครั้ง  ซึ่งพบว่าระหว่างอยู่บนเครื่องบินเป็นช่วงเวลาที่ผมมีสมาธิ 

กับงานได้ดีที่สุด  จึงมักจัดการงานต่าง  ๆ   เวลาอยู่บนเครื่องบิน  แล้วถ้า 
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ตอนนั้นพนักงานต้อนรับนำ�กาแฟมาเสิร์ฟให้  พร้อมกับเขียนข้อความ 

น่ารัก ๆ ไว้ข้างถ้วยว่า  “ทำ�งานเหนื่อยไหมคะ”  คุณจะรู้สึกอย่างไร 

 

ตัวอย่างที่ยกมานี้เป็นประสบการณ์ตรงของผมเอง  ซึ่งตั้งแต่นั้นมา 

ผมก็ไม่เคยเปลี่ยนไปใช้สายการบินอื่นอีกเลย 

คนที่ขึ้นเครื่องบินปีละเป็นสิบ  ๆ  ครั้งแบบผมน่าจะมีอยู่ไม่น้อย  

และไม่ต้องรอให้บอก  คุณก็คงเดาได้ว่ายอดขายรายปีของสายการบิน 

ที่พนักงานต้อนรับรู้จัก   “สร้างความรู้สึกพิเศษ”  แบบที่ผมยกตัวอย่าง  

กับสายการบินที่พนักงานต้อนรับไม่มีลักษณะดังกล่าวคงต่างกันมากโข 

จริงไหม 

ทั้งนี้  ร้านอาหารที่มุ่งเน้นด้านการสร้างความประหลาดใจก็มีอยู่ 

ไม่น้อยเช่นกัน 

คุณเคยเจอประสบการณ์อย่างเช่น  จู่  ๆ  ไฟในร้านก็มืดลง  ก่อนที่ 

เพลงอวยพรวันเกิดจะดังขึ้นพร้อมด้วยเสียงปรบมือจากลูกค้าโต๊ะอื่น 

ไหมครับ  แน่นอนว่าการสร้างความประหลาดใจถือเป็นเรื่องด ี อย่างน้อย 

ที่สุดก็ดีกว่าไม่มีอะไรเลย  ทว่าบางกรณีผู้ให้บริการก็เล่นใหญ่เกินไป 

จนลูกค้ารู้สึกกระอักกระอ่วนนี่สิ

อกีหนึง่ตวัอยา่งทีผ่มกลา้พดูเลยวา่ถา้ไดเ้จอคงยอมเปน็ลกูคา้ประจำ� 

ก็คือ  พนักงานเอ่ยทักทายว่า  “เมื่อวันก่อนก็มาใช้บริการใช่ไหมครับ  / คะ  

ขอบพระคุณมากนะครับ   /  นะคะ”  ทั้งที่เพิ่งเคยไปใช้บริการร้านนั้นเป็น 

ครัง้ทีส่อง  เพราะผมเปน็พวกทีอ่ดปลืม้ไมไ่ดเ้มือ่เจอบรกิารซึง่ชวนใหรู้ส้กึวา่ 

ตวัเองเปน็คนพเิศษ  แตค่ณุเคยสงัเกตไหมวา่บคุลากรในแวดวงงานบรกิาร 

ที่ทักทายลูกค้าเช่นนี้มีอยู่เพียงแค่หยิบมือ

เนื่องด้วยทำ�งานอยู่ในวงการขาย  ผมจึงฝึกตัวเองให้คิดอยู่เสมอว่า  

“คงดีไม่น้อยถ้าได้รับบริการลักษณะนี้!”  นอกจากนี้ผมยังไม่ลืมสังเกต 

ตัวเองและพบว่าหากเจอร้านที่บริการถูกใจก็จะกลายเป็นลูกค้าประจำ� 
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ของรา้นนัน้ไปโดยปรยิาย  เลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของรา้นนัน้ซํา้  รวมถงึ 

แนะนำ�คนอื่นต่อ 

ผมเดาว่าคนที่เลือกหยิบหนังสือเล่มนี้ขึ้นมาอ่าน  ส่วนใหญ่คือคน 

ที่ทำ�งานด้านการขาย  แต่จริง ๆ แล้วหนังสือเล่มนี้เหมาะสำ�หรับทุกอาชีพ 

ที่มีลูกค้าครับ

“การเบนลูกศรเข้าหาลูกค้า”

หากยอดขายเพิ่มขึ้นเป็นเท่าตัวจากแนวคิดเรียบง่ายนี้  เป็นคุณ 

จะไม่ดีใจหรือ  ที่สำ�คัญ  การที่ลูกค้าชอบการบริการของคุณจนกลายเป็น 

ลูกค้าประจำ�  แถมยังพาเพื่อน  ๆ  มาเป็นลูกค้าของคุณด้วย  คิดอย่างไร 

ก็มีแต่ข้อดี

ในช่วงท้ายของหนังสือเล่มนี้  ผมจะหยิบยกตัวอย่างความสำ�เร็จ 

นอกเหนือแวดวงงานขายมาเสนอควบคู่ไปด้วย  เพื่อให้ทุกคนได้อ่านและ 

คดิตามว่าจะนำ�ตวัอย่างเหลา่นัน้มาพลกิแพลงใชกั้บงานของตนในรปูแบบใด  

ผมกล้ารับรองว่าคุณจะพบกับสารพัดแนวทางซึ่งนำ�มาใช้และเห็นผลจริง 

แบบทันตา 

เอาละ!  ได้เวลานำ�แนวคิดแฟนทรีมาปฏิบัติในสนามจริงกันแล้ว

สรุป
	 ก่อนจะนำ�แนวคิดแฟนทรีมาใช้  ลองนึกถึงร้านค้าซึ่งให้บริการ 

ในแบบที่คุณประทับใจและอยากเป็นลูกค้าประจำ�ดูสิ

	 การสร้าง “ความรู้สึกพิเศษ”  คือหัวใจสำ�คัญในการสร้าง “แฟน”  

หรือสาวกผู้คลั่งไคล้ของคุณ 
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