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อนุญ�ตให้คุณขโมยอีบุ๊คฉบับนี้ได้
เอาล่ะ ฟังดูแปลกๆ เนอะ แต่ว่าบทความนี้อนุญาตให้คุณนำาไปใช้ หรือคุณจะแจก จะทำาซ้ำา จะ
พิมพ์ขึ้นใหม่ หรือจะส่งต่อ ล้วนแต่ให้สิทธิ์คุณทำาแบบนั้นได้

บทความในชุดนี้มีมูลค่า 195 US$

ตกลงแล้ว มันหมายความว่ายังไงกันแน่ เอาเป็นว่า คุณสามารถขายอีบุ๊คฉบับนี้ในราคาที่คุณต้องการ
ได้เลย หรือคุณจะเก็บไว้ทำากำาไรสักเท่าตัวก็ย่อมได้ หรือคุณจะใช้มันเป็นโบนัสสำาหรับใช้กับเว็บไซด์
ของคุณ หรือคุณจะนำาไปจัดพิมพ์เป็นรูปเล่มได้ตามคุณต้องการ หรือคุณอาจส่งต่อให้ทีมงานคุณใช้
หรือสำาหรับให้ดาวน์โหลดจากเว็บไซด์ของคุณก็ตามแต่ เพื่อช่วยเหลือทีมงานของคุณในการทำาธุรกิจ
ของพวกเขา หรือว่าคุณอาจจะส่งให้เพื่อนๆ อ่าน ซึ่งเขาอาจสนใจเนื้อหาจากอีบุ๊คนี้ ก็ให้เป็นสิทธิ์การ
ตัดสินใจของคุณเลย ซึ่งเป็นไปตามเจตนารมณ์ของผู้เขียนที่เขาอนุญาต โดยไม่คิดค่าลิขสิทธิ์แต่อย่าง
ใด

มีเงื่อนไขเดียวจากผู้เขียนขอไว้ คือ ห้ามคุณปรับเติมเสริมแต่ง หรือดัดแปลงเนื้อหา 

เท่านั้นพอ!!
ในอีบุ๊คฉบับนี้ คุณจะได้เปิดโลกและรู้ซึ้งถึงความจริงเกี่ยวกับ คำาลวงโลกของธุรกิจเครือข่าย คุณจะได้
พบพื้นฐานเบื้องต้นอันเหลือเชื่อ ซึ่งจะช่วยให้คุณประหยัดเวลาอย่างมหาศาล ไม่ต้องสูญเสียเงินทอง 
และหลีกเลี่ยงเรื่องปวดเศียรเวียนเกล้าอีกมากมายในธุรกิจที่คุณทำา

ไม่เพียงแต่เท่านั้นนะ มันยังให้ความรู้เกี่ยวกับคุณค่าการตลาดที่คุณไม่เคยรู้มาก่อน จงอ่านและเรียนรู้
ความจริงที่ถูกต้องเสียแต่วันนี้ เพื่อการประยุกต์ใช้ในวันข้างหน้า เชื่อสิ ความพยายามอ่านจนจบ ไม่
ทำาให้คุณสูญเปล่าแน่นอน และเมื่ออ่านจบและคุณได้ใช้ความรู้จากมันแล้ว มันจะประกันผลลัพธ์ของ
คุณอย่างน่าอัศจรรย์ใจเลยทีเดียว
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ถึงเพื่อนๆ ที่รัก

ถ้าคุณรู้สึกว่าคุณกำาลังพยายามดิ้นรนอย่างหนักในธุรกิจเครือข่ายและยังไม่เห็นผลลัพธ์ใดๆ เกิดขึ้น
กับคุณแล้วล่ะก้อ หนังสือเล่มนี้เหมาะกับคุณมาก

คุณเคยรู้สึกอะไรทำานองนี้มั้ย? - มันต้องมีวิธีที่ง่ายกว่านี้สิ! - มันไม่ควรจะยากขนาดนี้นี่นา!?

ฉันล่ะคนนึงที่คิดแบบที่ว่านั่น

เกือบสองปี จากการร่วมประชุมอย่างเต็มเปี่ยมด้วยความศรัทธา โทรทำานัดและแสดงแผน เปิดโอกาส
ทางธุรกิจ จนในที่สุดฉันก็มาถึงทางตัน

ผลจากการทำางานอย่างทุ่มเทอย่างหนัก นอกจากไม่มีผลลัพธ์แล้ว สิ่งที่เกิดขึ้นแก่ฉัน ก็คือ หนี้สิน 
กับกองสินค้าที่ยังขายไม่ออก และเพื่อนอีกเพียงไม่กี่คนที่ยังยอมพูดคุยกับฉัน

คุณอาจจะพอเข้าใจสภาพของฉันตอนนั้นก็ได้ (เพราะดีไม่ดีคุณก็กำาลังอยู่ในสภาพนี้)

ที่แย่ที่สุดก็คือฉันนั่งคิด นอนคิด ตีลังกาคิดยังไง ฉันก็ยังไม่เข้าใจอยู่ดีว่า ฉันทำาอะไรพลาดตรงไหน
ฉันทำาทุกสิ่งที่ถูกสอนมา อันที่จริงขอบอกเลยว่าฉันทำาดียิ่งกว่าที่ได้รับการสอนมาซะด้วยซ้ำา ฉันเป็น
นักจัดจำาหน่าย ชนิดที่ใครๆ ก็อยากเป็น

แต่ฉันก็ไม่ได้เฉียดใกล้ความฝันที่จะมีอิสรภาพทางการเงินเลยซักนิด

ฉันเลยเริ่มหาคำาตอบว่าอะไรเป็นสิ่งที่อุปสรรคต่อความสำาเร็จของฉัน 

เข้าประเด็นดีกว่า เอาเป็นว่าไปๆมาๆ ฉันก็พบคำาตอบว่าทำาพลาดตรงไหนในที่สุด และนั่นยังทำาให้มุม
มองของฉันต่อธุรกิจนี้พลิกจากหน้ามือเป็น หลังมืออีกด้วย

ฉันอยากจะแบ่งปันสิ่งที่ฉันค้นพบว่า:

เกือบทุกอย่�งที่คุณถูกสอน ถึงก�รสร้�งธุรกิจเครือข่�ย
ล้วนเป็นเรื่องเหลวไหลบัดซบอย่�งสิ้นเชิง !

จะบอกให้ว่าทำาไม: ธุรกิจนี้ดำาเนินอยู่บนวิถีของการให้คนตาบอดเดินนำาคลำาทางให้คนตาบอด

ธุรกิจเครือข่ายไม่เหมือนธุรกิจอื่นๆ เพราะว่ามันเป็นโอกาสทางธุรกิจเพียงอย่างเดียวที่ถูกบอกต่อ
และออกสู่มหาชนในวงกว้าง ใน scale ที่ใหญ่ขนาดนี้ ผู้คนทั่วไปต่างถูกบอกเล่าเหมือนๆ กันว่า เป็น
ธุรกิจที่ใคร ๆ ก็สามารถทำาได้ในทันที โดยไม่จำาเป็นต้องมีประสบการณ์อะไรเลย

ตัวอย่างที่บริษัทหนึ่งมักพูดกับผู้จำาหน่ายอิสระของบริษัทฯ เสมอ “คุณไม่จำาเป็นต้องเป็นมืออาชีพ ก็



สามารถประสบความสำาเร็จได้”

ไม่อยากเชื่อเลย ให้ตายเถอะ

ข้อความหายนะนี้ ถูกถ่ายทอดต่อแก่ผู้คนมากมายที่ก้าวเข้ามาในธุรกิจนี้ 

กว่า 95% ของคนที่เข้ามาเกี่ยวข้องในธุรกิจเครือข่าย ไม่มีความรู้ในเทคนิคการขาย หรือความรู้ใน
ทางธุรกิจเอาเสียเลย

สิ่งนี้เองทำาให้เกิดผลข้างเคียงที่เป็นพิษร้าย

นั่นคือ การผสมปนเปมั่วนิ่มและความกระตือรือล้นแบบผิดๆ ความเข้าใจผิดๆ เรื่องที่บิดเบือน และ
ท้ายที่สุด รวมเป็นการโกหกคำาโตที่ถูกส่งทอดจากรุ่นสู่รุ่น

นี่คือสิ่งที่เกิดขึ้น เมื่อคุณไปพบคนที่ไม่มีพื้นฐานเรื่องการขายหรือการตลาด มาบอกให้คนที่ไม่เคยมี
พื้นฐานเรื่องการขายหรือการตลาดเช่นกันให้ออกไปขาย ทำาการตลาดหาเงิน

เทคนิคบางอย่างก็ต้องมีพื้นฐานการขายอยู่บ้าง แต่ส่วนใหญ่มันเก่าไม่ทันยุคสมัยเสียแล้ว มันอาจจะ
เคยได้ผลดีในปี ค.ศ. 1984 แต่ไม่เหมาะในปี ค.ศ. จากนี้ไปอีกแล้ว

เห็นหรือยังว่าไม่เพียงแต่วิธีขั้นพื้นฐานของธุรกิจเครือข่ายไม่ได้ผลแล้ว มันยังบ่อนทำาลายภาพพจน์ตัว
ธุรกิจซะเองด้วย นั่นคือเหตุผลที่ว่าทำาไมคุณทำางานอย่างหนัก แต่กลับยังไม่เห็นผลลัพธ์

อารัมภบทมาตั้งยาว สุดท้าย ฉันจึงลองทำาทุกสิ่งที่ตรงกันข้ามกับที่ upline ของฉันสอนมาทุกข้อ และ
เชื่อมั้ย? ฉันไม่เพียงแต่เริ่มเห็นผลลัพธ์ แต่ผลลัพธ์มันมาเยอะชนิดที่ว่ามันท่วมตัวฉันเลยด้วยซ้ำาไป

ฉันเปลี่ยนจากหาผู้มุ่งหวังที่นับวันยิ่งหาเพิ่มอย่างยากขึ้นทุกห้าเดือน กลายเป็นมีคนมาขอสมัครเพื่อ
ร่วมงานกับฉันเยอะจนรับมือแทบไม่ทัน

โดยไม่ยึดติดกับวิถีแบบดั้งเดิมของธุรกิจเครือข่าย ฉันได้พบวิธีการทำาให้มีผู้มุ่งหวังมาต่อคิวรอลง
สมัครกับฉัน การสปอนเซอร์คนกว่าสิบคนต่อเดือนไม่ได้กลายเป็นเพียงแค่เรื่องธรรมดา มันกลายเป็น
กิจวัตรไปแล้ว

ถ้าคุณเป็นคนเปิดกว้างและพร้อมจะรับฟัง คุณก็จะได้รู้ว่า แท้จริงแล้วมันง่ายเพียงใดและคุณก็ทำาได้
เช่นกัน

ธุรกิจเครือข่ายไม่ควรจะยากเย็นขนาดนั้นนี่นา

การใช้วิธีที่ผิดๆ – อย่างเช่นการพยายามยัดบล็อกสี่เหลี่ยมให้ลงหลุมกลมตะหาก - ที่ทำาให้มันยาก



จุดประสงค์ที่ฉันเขียนหนังสือเล่มนี้ ก็เพื่อล้างโปรแกรมขยะและความเท็จอะไรก็ตาม ที่ธุรกิจเครือข่าย
ของคุณกำาลังยัดเยียดคุณอยู่ – และในเวลาเดียวกันก็กำาลังทำาลายตัวมันเอง นี่นับเป็นก้าวแรกที่สำาคัญ
ของการเป็นนักธุรกิจการตลาดเครือข่ายที่ประสบความสำาเร็จ

และเมื่อเรื่องเท็จทั้งหมดถูกลบล้างออกจากสมองของคุณแล้ว คุณก็จะสามารถเริ่มเรียนรู้การทำาธุรกิจ
ใหม่ได้อย่างถูกต้องซะที
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คำ�โกหกที่ 1: ทุกคนคือผู้มุ่งหวังของคุณทั้งนั้น !!!

ขณะที่ฉันเรียบเรียงรายการคำาโกหกเหล่านี้ ฉันพยายามจัด
อันดับด้วยว่าอันไหนมันเลวร้ายถึงที่สุด ฉันพยายามลด
ขอบเขตลงมา แต่ก็ยังเลือกไม่ได้ซักที (เพราะมันเลวร้ายพอๆ
กันหมดเลย)

แต่ขอบอกไว้เลยว่า อันนี้เป็นหนึ่งในผู้ท้าชิงรางวัลสุดยอดคำา
โกหกรอบชิงชนะเลิศ

“ ทุกคนคือผู้มุ่งหวังของคุณทั้งนั้น! ”

อีกหนึ่งของคำาโกหกนี้ก็คือ

“ ใครๆ ก็ต้องก�รทำ�ธุรกิจนี้เหมือนกันหมด พวกเข�แค่ยัง
ไม่รู้เท่�นั้นเอง!!! ”

หรืออย่างที่นิตยสารธุรกิจเครือข่ายรายหนึ่งชอบอ้างถึงบ่อยๆ 
“คุณแค่เพียงต้องเชื่อมั่นว่า ทุกคนเป็นผู้มุ่งหวังของคุณ!”

ความเชื่อบ้าๆนี้ถูกใช้ซ้ำาแล้วซ้ำาเล่าจนกลายเป็นข้อปฏิบัติ
มาตรฐานและเทคนิคตระกูล “นึกไม่ออกบอกไม่ถูก ก็ทำามันไป
ก่อนแล้วค่อยว่ากัน”
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เพราะคำาโกหกนี้ ทำาให้ผู้คนเข้าใจว่าการพูดคุยกับใครก็ตามที่อยู่ในระยะห่างเพียงหนึ่งช่วงแขนถือเป็น
เทคนิคการค้นหาผู้มุ่งหวังที่ดี

ไม่ว่าจะเป็นพนักงานเสิร์ฟในร้านอาหาร เด็กปั้มน้ำามัน บุรุษไปรษณีย์ คนที่นั่งกินข้าวติดกันเมื่อคืน 
คนที่ยิ้มให้กัน ตรงหน้าปากซอย รวมไปถึงการเสียบใบปลิว แผ่นพับหน้ากระจกรถ เสาไฟ และประตู
หน้าบ้านทุกบ้านที่เดินผ่าน

สิ่งเหล่านี้ได้ทำาลายชื่อเสียงและภาพพจน์ของธุรกิจนี้จนยากเกินจะกู้กลับคืน ภาพพจน์ความเป็นมือ
อาชีพถูกทำาลาย เสียหาย และทำาให้การที่จะเปิดโอกาสแก่ผู้คนก็ทำาได้ยากขึ้นด้วย

การเร่ขายแบบนี้ ว่าไปแล้วก็ทำาให้ภาพพจน์ของธุรกิจเครือข่ายตกต่ำาในสายตาผู้คน เรียกได้ว่า ตกไป
อยู่ระดับเดียวกับพวกพ่อค้าหาบเร่แผงลอยขายนาฬิกาโรเล็กซ์เถื่อนในตลาดล่างเลยเชียวแหละ

นี่มันบ้าชัดๆ อย่าไปหลงเชื่อมันเชียว  มันไม่ใช่เรื่องที่ผู้เชี่ยวชาญจะต้องไปตีฆ้องร้องป่าวกันแบบนั้น

“ไม่ใช่ใครๆ ก็เป็น ผู้มุ่งหวังของคุณได้!!!”

สิ่งที่ฉันได้เรียนรู้จากธุรกิจนี้ก็คือ

“ก�รพย�ย�มทำ�ตัวให้ดูสำ�คัญที่สุดสำ�หรับทุกคน

จะทำ�ให้สิ่งนั้นกล�ยเป็นสิ่งที่ไม่มีคุณค่�ไปในที่สุด”

เห็นไหมว่า ไม่ใช่ทุกคนอยากจะมีธุรกิจของตัวเอง ต่างจากที่พวกเราได้รับการพร่ำาสอนมา เชื่อมั้ยว่า 
มีคนที่ในชีวิตนี้มั่นใจ 100% ว่าพวกเขาอยากเป็นแค่ลูกจ้างไปจนวันตาย และไม่มีความต้องการที่จะ
เปลี่ยนแปลงความจริงข้อนั้นแม้แต่นิดเดียว

บางคนรักงานของตัวเองมากระดับที่ว่าเอาเงินล้านมาแลกก็ไม่ยอม คนบางคนเกลียดธุรกิจเครือข่าย
มากระดับที่ว่ายอมโดนฝังทั้งเป็นดีกว่าไปร่วมสังฆกรรมกับธุรกิจพรรณนี้ด้วย คนบางคนเกลียดการ
ทำาธุรกิจโดยสิ้นเชิง คนบางคนคิดว่าการหาเงินได้มากเป็นเรื่องไม่ดี คนบางคนไม่มีเงินมากพอเริ่ม
ธุรกิจ คนบางคนกลัวหางหดกับอะไรก็ตามที่มีความเสี่ยง คนบางคนบ้านรวยมีฐานะและขี้เกียจ คน
บางคนไม่สนใจ คนบางคนไม่มีเวลา คนบางคนไม่เหมาะหรือไม่อยากเป็นผู้ประกอบการและอยาก
ทำางานกินเงินเดือนที่ McDonalds มากกว่า บ้างก็ไม่ใส่ใจใยดีกับอะไรเลย แม้กระทั่งไม่สนใจการ
เปลี่ยนแปลงของชีวิต เอาหล่ะ ก็อย่างนี้แหละนะ

จากนี้ไป คุณไม่จำาเป็นต้องพยายามไปเชิญชวนคนมาเข้าร่วมธุรกิจกับคุณ มันเป็นการเสียเวลาและ
เปลือง พลังงานโดยเปล่าประโยชน์
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โปรดฟังให้ดี

ไม่มีใคร คู่ควรกับเวล�และแรงก�ยของคุณ 
จนกว่�เข�คนนั้นจะแสดงท่�ทีสนใจในสิ่งที่คุณหยิบยื่น

และม�ขอคว�มรู้เพิ่มเติมจ�กคุณเอง
ฉันไม่แคร์หรอกว่าใครจะเข้าข่าย “ผู้มุ่งหวังที่สมบูรณ์เพียบพร้อม” ในแบบที่ธุรกิจเครือข่ายดั้งเดิม
วาดหวังไว้อายุ 40 กว่าๆ เกลียดงานประจำา ไม่อยากตอกบัตรเข้า-เลิกงาน มีเส้นสายเยอะ คุยกับคน
เก่ง เข้ากับคนได้ดี ใช่ คนพวกนี้ อาจจะ ดูมีศักยภาพในการเป็นผู้มุ่งหวังที่ดี แต่คนพวกนั้น ไม่คุ้มค่า
พอ ให้คุณต้องออกไปไล่ล่า จนกว่าเขาจะแสดงท่าทีสนใจการแก้ไขปัญหาที่พวกเขากำาลังประสบอยู่

มันไม่สำาคัญหรอกว่า คุณคิดว่าคนๆนั้นเข้าข่ายมีคุณสมบัติมากแค่ไหน และมันก็ยิ่งไม่สำาคัญ 

ถ้าคนๆนั้นไม่อยากเป็นเจ้าของธุรกิจ จนกว่าพวกเขาจะไปศึกษาหาข้อมูลเอง พวกเขาก็เป็นแค่คนดู
ข้างสนาม ไม่ใช่ส่วนหนึ่งของผู้เล่นในเกมนี้ มันไม่คุ้มค่ากับการไปไล่ล่าหรอก

คนประเภทอย่างพนักงานเสิร์ฟ อาจมีมนุษย์สัมพันธ์ดี แต่นั่นไม่ได้หมายความว่าเขาจะเป็นผู้มุ่งหวังที่
ดีหรอกนะ

บางทีคนเหล่านนี้อาจจะต่อต้านธุรกิจเครือข่ายเสียด้วยซ้ำา โอกาสทางธุรกิจหรือหนทางการหาเงิน
อื่นๆ นอกจาก การเป็นพนักงานจนจำาเป็นต้องใช้ข้อมูลและเหตุผลอย่างมหาศาล เพื่อทำาให้พวกเขา 
“เริ่ม” เปลี่ยนมุมมองซักนิด 

คนที่มีความคิดที่ฝังลึกลงไป อาจจะต้องใช้เวลาเป็นปีกว่าจะทำาให้เขาเปลี่ยนความคิดได้ 

การเอาเวลาของคุณไปทุ่มกับคนแบบนี้ รังแต่เป็นการใช้เวลาส่วนตัวที่ไม่ทำาให้เกิดประโยชน์

ในฐานะที่คุณเป็นเจ้าของธุรกิจ งานของคุณไม่ใช่การโยนแหออกไป แต่เป็นการทำาอะไรก็ตามเพื่อให้
ได้ ผลตอบแทนสูงสุด สำาหรับการลงทุนลงแรงและเวลาของคุณ และนั่นหมายถึงการพูดคุยกับใคร
ก็ตาม ที่สนใจ จะฟังเรื่องราวของคุณ

อ้าว !! งั้นทำาไมถึงไม่ลองออกไปสุ่มคุยกับคนนั้นคนนี้ดูล่ะ เผื่อเขาจะฟลุ๊กสนใจขึ้นมาบ้าง? ก็อย่างที่
บอกไปแล้วว่า การทำาแบบนั้นน่ะ มันทำาลายภาพพจน์ของธุรกิจนี้ 

และอย่างที่สอง มันเป็นสร้างการแรกพบที่ดูไม่เป็นมืออาชีพต่อผู้มุ่งหวังของคุณด้วย เพราะคุณกำาลัง
บอก พวกเขาว่าคุณทำาธุรกิจของคุณด้วยการเดินดุ่ยๆเข้าไปคุยกับคนแปลกหน้า 

และไม่มีใครหน้�ไหนบนโลกนี้ อย�กทำ�แบบนั้นหรอก
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คืองี้ Upline ธุรกิจเครือข่ายชอบเบี่ยงเบนความจริง โดยบอกว่าธุรกิจนี้ไม่จำาเป็นต้องใช้เงินและนั่น
ทำาให้ธุรกิจนี้เหมาะสำาหรับคนธรรมดาที่ไม่ค่อยมีเงินเก็บ

นี่คือสิ่งที่พวกเขามุบมิบไม่บอกคุณ “การโฆษณาแบบไม่ลงทุนก็จะทำาให้ได้ลูกค้าที่ไม่อยากลงทุน
กับคุณ”

การทำาการตลาดแบบนี้แสดงให้คนอื่นเห็นถึงความไม่เป็นมืออาชีพของคุณและสร้างภาพลักษณ์ที่ดู 
“กระจอก” ให้กับคุณทันที คิดดูสิ มีใครที่ไหนอยากทำางานกับคนแบบนั้น? มีหมอฟันคนไหนเดินไป
สุ่มถามคนในระยะหนึ่งช่วงแขนบ้างว่า “ว่าไงคุณ?  อยากให้ผมดูมั้ยว่าคุณมีขี้ฟันติดตรงไหนให้
ผมแคะหรือเปล่า?”

แม้ว่าคุณจะพบคนที่มีหัวการค้า แต่นั่นไม่ได้หมายความว่าเขาจะจริงจังกับคุณ

ทำาไมน่ะเหรอ? ก็เพราะ

... ก�รที่ใครพบใครก่อน เป็นเรื่องที่สำ�คัญม�ก
การที่คุณไล่ล่าตามหาผู้มุ่งหวังแบบนักล่าสัตว์ จะทำาให้คุณล้มเหลว ก็เพราะเขามองว่าคุณ (โคตร) น่า
รำาคาญ แต่หากเขามาตามหาคุณเอง เพราะเขาอยากรู้ เขาจะมองว่าคุณเป็น (โคตร) เซียน

การวางตัวให้ดูเป็นผู้เชี่ยวชาญ แบบผู้รู้จริง จึงเป็นสิ่งที่สำาคัญมากในโลกธุรกิจเช่นนี้

ฉันยังจำาได้ถึงนัดครั้งหนึ่งที่มีกับแม่ของเพื่อนลูกชายได้ เธอต่อต้านธุรกิจเครือข่ายเข้าขั้นโคม่า และ
การนัดเจอเธอก็สยองราวกับการไปบริจาคเลือด ฉันก็ไม่รู้เหมือนกันว่า ฉันไปนัดเธอทำาไม (อ๋อๆ!!! 
ใช่สิ!! ก็เพราะว่าทุกคนเป็นผู้มุ่งหวังไง!!!)

อย่างไรก็ตาม ในช่วงท้ายของการนำาเสนอที่ไม่ค่อยสวยงามซักเท่าไหร่ ฉันเลิกล้มความคิดที่จะนำา
เสนอแบบมืออาชีพและแย็บถามแบบนักเลงๆเลยว่า “อะไรทำาให้คุณต่อต้านธุรกิจเครือข่ายขนาดนี้?”

เธอตอบเสียงดังฟังชัดทันทีว่า “มันเป็นการหลอกใช้เพื่อนและครอบครัว”

ฉันก็ไม่รู้เหมือนกันว่าทำาไม แต่ตอนนั้นแหละที่ทำาให้ฉันบรรลุกับตัวเองว่า ฉันเกลียดการนั่งนำาเสนอ
แผนธุรกิจบนโต๊ะอาหารในครัวของเพื่อนที่ไม่หือไม่อืออะไรเลยมากแค่ไหน หนำาซ้ำาฉันยังเห็นด้วยกับ
เธออีกต่างหาก

ครั้งหนึ่ง ฉันเคยรู้สึกตื่นเต้นมากที่ได้เป็นคนกระจายข่าวดีถึงวัคซีนรักษาโรคร้ายที่เรียกว่า มะเร็งการ
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เงิน คุณก็คงจะเคยคิดแบบนั้น และตอนนี้คุณก็อาจจะยังคิดแบบนั้นอยู่อีกก็เป็นได้ ใช่ไม๊

แต่สิ่งที่ทำาให้ฉันได้คิดก็คือ “ทำาไมต้องทำาให้มันยากเย็นขนาดนี้ด้วยนะ?”

ทำาไมต้องไปเสียเวลาและแรงกายอันมีค่าในการยัดเยียดโอกาสทางธุรกิจลงคอคนที่ไม่สนใจด้วยล่ะ?

จะทำาแบบนั้นทำาไมในเมื่อโลกนี้ยังมีคนที่อยากสร้างธุรกิจของตนเอง คนที่คุณควรจะทุ่มเทเวลาด้วย 
คือ คนที่ยอมสละทุกอย่างเพื่อมาฟังการนำาเสนอของคุณ คนเหล่านี้ต่างหาก คือ ผู้มุ่งหวังของคุณ

อีกปัญหาที่ตามมากับความเชื่อนี้ก็คือ ถ้าทุกคนเป็นผู้มุ่งหวัง คุณก็จะต้องเดินมองหาเรื่องชวนคุยกับ
คนรอบตัวคุณตลอด ทุกครั้งที่คุณเจอคนๆนึง คุณก็จะพยายามหาเรื่องชวนคุยเพื่อหาทาง “เข้าเรื่อง” 
เสมอใช่มั้ย?

มันจะดีกว่าหรือไม่ ถ้าคุณไม่ต้องพยายามถึงขนาดนั้น? ทำาไมจึงไม่เริ่มการสนทนา โดยไม่ต้องกังวล
ตลอดเวลาว่า จะเริ่มชวนเขายังไง? และมันจะดีกว่าหรือไม่ ถ้าคุณสามารถแยกชีวิตส่วนตัวออกจาก
ชีวิตธุรกิจได้

หากความคิดข้างต้นฟังดูดีล่ะก็ อ่านต่ออีก เดี๋ยวฉันจะบอกว่าทำายังไงให้คนมาหาคุณเอง
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คำ�โกหกที่ 2: เร�ไม่ได้ข�ย! เร�แค่แบ่งปันสินค้�ให้ลองกินลองใช้!

“ไม่ได้เป็นก�รข�ย! แค่แบ่งปัน!”

มันทำาให้ฟังแล้วรู้สึกใจชื้นชอบกลว่ามั้ย? 

คำาเท็จนี้ยังมีญาติห่างๆในรูปแบบต่อไปนี้อีกด้วย:

“เพื่อนๆกับครอบครัวควรจะมาซื้อของกับคุณ เพราะคุณเป็น
คนรู้จักใกล้ตัว คนส่วนใหญ่ต้องเลือกอุดหนุนญาติหรือคนใกล้
ตัวมากกว่าบริษัทอื่นอยู่แล้ว นี่คือการเก็บเงินให้อยู่ในวง ซึ่งมัน
ก็เป็นแบบนี้มาแต่ไหนแต่ไรอยู่แล้ว”

เดี๋ยวมีฉะไอ้ประโยคนี้ต่อ 

แต่ก่อนอื่นเรามาพูดถึงไอ้ความคิดเรื่องการแบ่งปันสินค้ากัน
ก่อน นี่คือผลข้างเคียงของคำาโกหกนี้:

ผลข้างเคียงที่ 1) ไม่มีการอบรมจิตวิทยาการขาย เพราะหาก
มัน “ไม่ใช่การขาย” ก็ไม่มีความจำาเป็นอะไรต้องมีกลยุทธ์ และ
เพราะการโกหกแบบนี้เองที่ทำาให้ คนส่วนใหญ่จึงถูกโยนเข้าไป
ในดงหมาป่ากระหายเลือด โดยไม่มีการฝึกฝนการป้องกันตัว
มาก่อน
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ผลข้างเคียงที่ 2) คนจะล้มเหลวเพราะได้รับความเข้าใจผิดๆว่ามันจะง่าย การที่บอกว่ามันเป็นการ 
“แบ่งปัน” นั่นเอง ทำาให้มันเหมือนกับเด็กเล่นขายของ ผู้จำาหน่ายใหม่ได้รับข้อมูลว่าเขากำาลังทำาอย่าง
หนึ่ง ในขณะที่จริงๆ แล้วเขากำาลังทำาอีกอย่างที่ตรงข้ามกับที่เขาคิดว่าเขากำาลังทำาโดยสิ้นเชิง พวกเขา
จะคิดว่ามันง่ายมาก ซึ่งจริงๆแล้วมันไม่ใช่

พอพวกเขาถูกบรรจุความคิดนี้เข้าไปในหัวแล้ว เขาก็จะพบว่าตัวเองต้องมาเผชิญกับข้อเท็จจริงที่โหด
ร้ายและน่าหดหู่

พวกเขาจะกระหายที่จะออกไปแบ่งปันสินค้าเทวดาที่พวกเขาได้มากับครอบครัวและญาติพี่น้อง แล้วก็
จะต้องพบกับความผิดหวังสุดๆ เมื่อถูกปฏิเสธและพวกเขาก็จะตั้งคำาถามว่าทำาไมมันถึงไม่ได้ผล

หนึ่งในเหตุผลที่พวก upline และ sponsor โกหกพวกเรา ก็เพราะว่าพวกเขาไม่อยากให้ผู้มุ่งหวังใหม่
หนีกระเจิง 

พวกเขาต้องการให้คนมาใหม่ได้รับความรู้สึกวางใจว่าสินค้าของเราเจ๋งที่สุดและผู้คนจะแห่กันเข้ามา
ซื้อสินค้าของเราโดยอัตโนมัติ

อย่างว่าๆ ใครๆ ก็เกลียดการขายเหมือนกันหมด ดังนั้น upline กับ sponsor จึงพยายามหลีกเลี่ยง
ความจริงและเอาน้ำาตาลมาเคลือบความจริงที่ว่า

เมื่อคุณอยู่ในธุรกิจเครือข่�ยแล้ว คุณก็กำ�ลังข�ยของอยู่
โปรดเข้าใจด้วยว่า เมื่อไหร่ก็ตามที่คุณมอบอะไรบางอย่างให้คนอีกคนเพื่อแลกกับเงินของพวกเขา นั่น
แหละ คุณกำาลังขายของอยู่

ก�รข�ยไม่ใช่ก�รแบ่งปัน และก�รแบ่งปันไม่ใช่ก�รข�ย
เราต่างเคยได้ยินมาเหมือนๆกันหมดว่า พลังแห่งการบอกปากต่อปากนี่แหละ คือ การโฆษณาที่ดีที่
สุด ใช่มั้ย?  ใช่...

คุณทำายังไงเมื่อคุณไปดูหนังสนุกๆ มาเรื่องหนึ่ง? คุณไปบอกต่อกับเพื่อนๆ ว่ามันสนุกแค่ไหน เนื้อ
เรื่องลึกลับซ่อนเงื่อน พลิกล็อก นางเอกสาวโคตร... พระเอกหล่อลากไส้ บลาๆๆ อะไรก็ว่าไป และ
ลงท้ายด้วย “เอ็งต้องไปหามาดูให้ได้นะ” เช่นเดียวกันหากคุณไปทานอาหารที่อร่อยขั้นเทพหรือฟัง
เพลงเพราะโดนใจ เพื่อนๆ มีสิทธิ์ที่จะเชื่อสิ่งที่คุณพูดสูงมากและยอมจ่ายเงินเพื่อสิ่งนั้น

ตรงนี้แหละที่เป็นจุดต่าง

การโฆษณาปากต่อปากของคุณทรงพลัง ก็เพราะคุณไม่มีส่วนได้ส่วนเสียในการบอกต่อ ทันทีที่มีเรื่อง
การเงินมาเกี่ยวเมื่อไรล่ะก้อ อำานาจแห่งการบอกต่อของคุณจะดิ่งลงเหวทันที
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อย่างแรก คุณจะไม่รู้สึกสบายใจเท่าที่ควร คุณจะไม่รู้สึกเป็นธรรมชาติอีกต่อไป เพราะคุณกำาลังหวังผล
ตอบแทนบางอย่าง และเพราะมันไม่เป็นธรรมชาติ มันก็จะไม่ลื่นไหลอย่างที่เคยเป็น

แน่นอนว่าความรู้สึกของเพื่อนเราก็จะแตกต่างออกไปด้วย เพราะพวกเขารู้ว่าคุณมีส่วนได้จากข้อ
ตกลงพวกนั้น และมันก็ไม่ใช่ความเห็นที่เป็นกลางของบุคคลที่สามอีกต่อไป พวกเขารู้ได้ทันทีว่าคุณมี
เลศนัยและกำาลังหวังผลจากพวกเขา -- ทุกอย่างกลับตาลปัตรทันที

ดังนั้น ความจริงก็คือ เมื่อไหร่ก็ตามที่คุณเข้ามาในโลกของธุรกิจเครือข่าย คุณก็ได้ก้าวข้ามเขตของ
การ “แบ่งปันแนะนำา” มาสู่ “การขายตรง” แล้วอย่าให้ใครบอกคุณว่ามันเหมือนกัน เพราะมันไม่
เหมือนกันซักนิด

เมื่อคุณเข้าใจแล้ว คุณก็คงจะเข้าใจซักทีว่า คุณต้องได้รับการอบรมทักษะการขายจริงๆ การ “แนะนำา
แบ่งปัน” อย่างเดียวมันไม่เพียงพอ

แค่เพร�ะใครบ�งคนเป็นคนใกล้ตัวคุณ
ไม่ได้หม�ยคว�มว่�เข�จะต้องซื้อของจ�กคุณ!

เงินที่พวกเขาได้มานั้นไม่ใช่ง่าย และคุณจะต้องให้เหตุผลที่ฟังขึ้นกับพวกเขาว่าทำาไมพวกเขาถึงต้อง
ซื้อจากคุณ ไม่ใช่สินค้าคล้ายๆ กันที่มีอยู่กลาดเกลื่อน

ฉันมีเรื่องหนึ่งที่น่าจะทำาให้พวกคุณเห็นภาพได้ดี

ลูกชายของฉันร่วมธุรกิจเครือข่ายมาสองสามแห่งตลอดปีที่ผ่านมา จนมาถึงจุดหนึ่งที่เขาเป็นผู้ 
sponsor ของฉันด้วยซ้ำา (ไม่แปลกใจล่ะสิ?)

มี Upline คนหนึ่งของเขาเล่าเรื่องเปรียบเทียบนี้ให้กับ Downline ของเขาทุกคนฟัง (ไอ้ประโยคที่
บอกว่าเดี๋ยว กลับมาฉะเมื่อสองหน้าที่แล้ว) เพื่อให้เห็นภาพการทำางานของการค้าปลีก

เขาบอกว่าถ้าเขาเปิด McDonalds ได้ล่ะก็ เขามั่นใจได้เลยว่าเพื่อนและครอบครัวของเขาจะมากินที่
ร้านของเขา ไม่ใช่ที่ McDonalds ร้านอื่น ในทำานองเดียวกัน เพื่อนและครอบครัวของคุณก็จะมาซื้อ
ของๆ คุณมากกว่าการเลือกไปซื้อที่อื่น 

ฟังแล้วดูดีเนอะ?

ทีนี้หากพี่ชายของคุณอยู่ห่างจาก McDonalds ของคุณ ที่ต้องเดินทาง 40 นาทีเพื่อไปหาคุณ ในขณะ
ที่มี Burger King ตั้งอยู่ติดกับห้องพักของเขา เดินไปกลับแค่ 3 นาที ถามจริงเถอะ เขาจะใช้เวลา 
40 นาทีเพื่อเดินทางไป McDonalds ของคุณ เพื่อซื้อเบอร์เกอร์กับมันฝรั่งทอดทุกครั้งเลยหรือ? หรือ
กรณีถ้าเขาเกลียด McDonalds ล่ะ? หรือถ้าเขาไม่ชอบอาหารจานด่วนด้วยล่ะ? หรือให้ร้ายสุดๆ ถ้า
เกิดเขาไม่ชอบหน้าคุณด้วยล่ะ?
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เห็นหรือยังว่าฉันพยายามจะสื่ออะไร? แค่เพราะเขาเป็นญาติมิตรกับคุณ ไม่ได้แปลว่าเขาจะต้องยอม
ใช้จ่ายกับคุณ

ใช่แล้ว การอุ่นเครื่องการตลาดกับคนใกล้ตัว นับเป็นหนทางที่ดีสำาหรับการค้าปลีก เช่นเดียวกับการ
โน้มน้าวคนแปลกหน้าให้ซื้อของจากคุณ ไม่ว่าเพื่อนและคนในครอบครัวของคุณ คุณก็ต้องโน้มน้าว
พวกเขาเช่นกัน คุณคงคาดหวังให้พวกเขามาซื้อจากคุณไม่ได้หรอก!

มันก็จริงที่ในโลกนี้มีครอบครัวบางครอบครัวที่พร้อมจะสนับสนุนกันไม่ว่าจะอย่างไรก็ตาม ไม่ว่า
พวกเขาจะสะดวก หรือ ชอบสินค้าหรือไม่ก็ตาม 

ถ้าครอบครัวของคุณเป็นแบบนั้นล่ะก็ เจ๋งไปเลย ดีใจด้วย แต่ครอบครัวของฉันไม่เป็นแบบนั้น และใน
ความเป็นจริงแล้ว คนส่วนใหญ่ก็ไม่ได้มีครอบครัวแบบนั้นด้วยเช่นกัน

สุดท้ายแล้ว สรุปทุกอย่างได้ว่า คุณต้องได้รับการอบรมทักษะการขายที่มีประสิทธิภาพ เพื่อจะ
ประสบความสำาเร็จคุณต้องเข้าใจกระบวนการขายและปัจจัยที่ดึงดูดให้คนมาซื้อสินค้ากับคุณ เริ่มง่ายๆ

เมื่อเร�พูดถึงเรื่องก�รข�ย (และนั่นรวมไปถึงธุรกิจเครือข่�ยด้วย)
คนส่วนใหญ่ให้คว�มสำ�คัญสินค้�ม�กจนเกินไป

โดย ไม่ได้ให้คว�มสำ�คัญกับลูกค้�ที่จะซื้อมัน เท่�ที่ควร
มีเพียงเรื่องๆเดียวในหัวของผู้มุ่งหวังของคุณ นั่นคือ “ฉันจะได้อะไรจากข้อตกลงนี้?”

นักขายที่ประสบความสำาเร็จสูงที่สุดไม่ใช่คนที่รู้จักสินค้าที่ดีที่สุด แต่เป็นคนที่สามารถเชื่อมต่อความ
ต้องการที่แท้จริงของผู้ซื้อเข้ากับบริการหรือสินค้าของเขาได้

การออกไป “แบ่งปัน” สินค้าด้วยความตื่นเต้นอย่างเดียว ไม่เพียงพอทำาให้คุณสามารถปิดการขายได้
ทุกครั้งไป
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คำ�โกหกที่ 3: ใครๆ ก็ทำ�ได้!!

อันนี้ไม่ใช่เรื่องโกหกทั้งหมดซะทีเดียว แต่มันจริงแค่ครึ่งเดียว
และอันตรายมากหากตีความผิด เพราะว่า

นักก�รตล�ดเครือข่�ยไม่ได้เกิดม�เท่�เทียมกันทุกคน

ทุกคนที่เข้ามาในเกมนี้มีข้อได้เปรียบเสียเปรียบต่างกัน 

บางคนได้เปรียบกว่าในเรื่องของทักษะ เวลา และการเงิน และการ
ที่คนเหล่านี้ทำาเงินได้มหาศาลใน 24 เดือนไม่ได้แปลว่าคนต่อไป
จากเขาจะสามารถทำาแบบเขาได้

ปัญหาของคำาพูดที่ว่า “ใครๆก็ทำาได้” ให้ความหมายทางอ้อมว่า
ทุกคน ไม่ว่าจะภายใต้สถานการณ์เช่นไร ก็สามารถกระโดดเข้ามา
ร่วมเกมนี้ และทำากำาไรได้แบบตัวเต็งทันที

ลองมาดูตัวอย่างที่มีให้เห็นบ่อยๆดีกว่า
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เจน รองประธานฝ่ายขายและการตลาดของบริษัท XYZ ในเมืองซักแห่ง ณ รัฐเท็กซัส ได้ตัดสินใจเข้า
ร่วมธุรกิจเครือข่าย แน่นอนว่าการที่เธอได้นั่งเก้าอี้ตำาแหน่งสูงแบบนี้ เธอย่อมต้องมีประสบการณ์ด้าน
การขายมากกว่าคนธรรมดาทั่วไป และแน่นอนว่าต้องมีเงินเดือนหกหลักขึ้นด้วยคุณสมบัติข้างต้นนี้
หมายความว่า

• เธอไม่มีความกังวลเรื่องค่าใช้จ่ายประจำาเดือนเหมือนๆคนอื่นๆที่ต้องดิ้นรนจ่ายค่าบ้าน
หรือค่าสาธรณูปโภค

• เธอมีเงินเย็นจำานวนมากสำาหรับใช้ในการเริ่มธุรกิจ

ทีนี้ ถ้าเรามาพูดถึง “ตลาดอุ่น” ของเธอ (ซึ่งเป็นความคิดที่ผิดมหันต์สำาหรับใครก็ตามที่เริ่มด้วยวิธี
นี้ เดี๋ยวอธิบายให้ฟังว่าทำาไมทีหลัง) แน่นอนว่าเธอมีรายชื่อมืออาชีพจำานวนมากที่เคารพและพร้อมจะ
ทำางานร่วมกับเธอ พูดได้เต็มปากเลยว่า ใครก็ตามที่ฟังการนำาเสนอของเธอ ย่อมต้องเชื่อฟังสิ่งที่เธอ
พูดอย่างจริงจังแน่นอน 

เธอมีรายชื่อนักขายมืออาชีพมากมาย เช่นเดียวกับที่เหล่านักขายต่างก็มีรายชื่อของนักขายมืออาชีพ
อีกยาวเป็นหางว่าว

ทีนี้ลองถามตัวเองดู คนอย่างแม่บ้านที่วันๆนั่งดูแต่ละครก่อนบ่ายคลายเครียด เลขานุการจบแค่วุฒิ
ปวช. บัณฑิตติดเกมจบใหม่ ช่างไฟฟ้าเปลี่ยนหลอดไฟ คุณครูโรงเรียนอนุบาล หรือพนักงานนับเงิน
ในธนาคารจะได้ผลลัพธ์ แบบเดียวกับเจนในระยะเวลาเดียวกันหรือเปล่า?    ก็ไม่แน่นะ

นี่แค่ตัวอย่างเดียว (และเป็นอันที่ค่อนข้างเก่าคลาสสิค) แต่อีกตัวอย่างที่เกิดขึ้นในธุรกิจเครือข่าย
ตลอดเวลา คือ เมื่อไหร่ก็ตามที่ Upline องค์กรใหญ่ย้ายจากธุรกิจหนึ่งไปยังอีกธุรกิจหนึ่ง พวกเขาจะ
พาทีมงานของเขาไปด้วยทั้งทีม

คนภายนอกเห็นแค่ผลตอบแทนก้อนโตกับการเติบโตที่มหาศาล แต่พวกเขายังไม่เคยเห็นเบื้องหลัง 
ถูกต้อง Upline ที่เอาลูกทีมออกมาด้วย ย่อมสามารถเริ่มสร้างเครือข่ายที่กว้างใหญ่ได้แทบจะในพริบ
ตา ซึ่งแน่นอนว่า เขาต้องใช้เวลาสร้างทีมนี้ขึ้นมานานพอสมควร พวกเขาต้องสร้างความสัมพันธ์
และทีมที่เหนียวแน่นพอที่จะยอมไปไหนไปด้วย

จุดที่ฉันพยายามจะสื่อก็คือ

ทุกคนม�จ�กพื้นฐ�นที่ต่�งกัน 
และมีปัจจัยม�กม�ยที่เป็นตัวตัดสินว่�

เข�จะทำ�เงินได้ม�กหรือเร็วแค่ไหน
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อย่างแรก คือ ทักษะ

อย่างที่ได้คุยกันในคำาโกหกที่สอง ธุรกิจเครือข่ายเป็นธุรกิจที่เกี่ยวกับการขาย และใครที่มีทักษะ
มากกว่า ที่จุดเริ่มต้นย่อมประสบความสำาเร็จได้มากกว่าและเร็วกว่า

ใครๆ ก็สามารถพัฒนาทักษะได้ หากผู้นั้นต้องการ บางคนอาจใช้เวลานานกว่าคนอื่น แน่นอนว่าใคร
ก็ตามที่มีประสบการณ์ขายมากกว่าสิบปีย่อมได้เปรียบมากกว่าคนท่ีไม่เคยมีประสบการณ์ขายอะไรเลย

โดยส่วนตัวแล้ว ฉันไม่ตัดสินคนจากทักษะ เพราะคนที่ตั้งใจจริงสามารถพัฒนามันขึ้นมาได้ทุกคน แต่
ฉันตัดสินคนจากสามอย่างต่อไปนี้ คือเวลา เงิน และความสนใจ

ฉันมีขั้นตอนการ “ตรวจสอบ” เพื่อดูว่าคนๆนึงเป็น Prospect ที่ดีมั้ย เริ่มแรกฉันสัมภาษณ์พวกเขา
เป็นการส่วนตัว เพื่อดูว่าพวกเขาสนใจธุรกิจนี้ในระยะยาวมากแค่ไหน ไม่ใช่แค่อยากได้ เงินเอาไปใช้
เล่นแค่เพียงประเดี๋ยวประด๋าว

ฉันคงไม่ลงรายละเอียดลึกนัก เอาเป็นว่า ยิ่งคุณสามารถหาข้อมูลจากคนๆนั้นได้มากเท่าไหร่ เขาก็มี
คุณสมบัติเหมาะเป็น Prospect มากเท่านั้น

ฉันบอก Prospect ทุกคนว่า เขาสามารถสร้างธุรกิจนี้ด้วยการทำางาน 8 – 10 ชั่วโมงต่ออาทิตย์ แต่
ถ้าพวกเขาจริงจังกับมันจริงๆ เขาต้องใช้อย่างน้อย 15 ชั่วโมง ในระหว่าง 8 – 10 ชั่วโมงที่ว่าเป็น
ช่วงปฏิบัติการล้วนๆ ที่เหลือเป็นเวลาสำาหรับการฝึกฝนและพัฒนาทักษะด้านอื่นๆ

ถ้าพูดถึงเงินแล้ว ทุกๆ บริษัทเหมือนกันหมดตรงที่ ต้องมีค่าใช้จ่ายเริ่มต้น ไม่ว่าจะมากหรือ
น้อย นอกจากนั้น คุณยังต้องมีกระแสเงินสด สำาหรับเป็นค่าดำาเนินการการตลาดประจำาเดือนอีกด้วย 
Upline หรือทีมงานของคุณคงไม่บอกคุณหรอก แต่มันเป็นปัจจัยที่สำาคัญมากในการทำาให้ธุรกิจของ
คุณดำาเนินได้อย่างราบรื่น 

หากไม่มีงบการตลาด โอกาสที่จะมีผู้มุ่งหวังใหม่เข้ามาก็มีน้อย

การเริ่มโดยมีทรัพยากรน้อย ไม่ได้แปลว่า คุณจะไม่ประสบความสำาเร็จ แต่มันจะมีผลโดยตรงต่อระยะ
ทางและจำานวนอุปสรรคบนเส้นทางสู่ความสำาเร็จของคุณ

ฉันปฏิเสธคนที่อย�กม�ทำ�ง�นกับฉันบ่อยๆ คุณก็ควรจะทำ�บ้�ง
ถ้าคนๆนึงบอกฉันว่าเขามีเวลาว่างแค่ห้าชั่วโมงต่ออาทิตย์ กับเงินเย็นเพียง 50 เหรียญต่อเดือน ฉัน
จะบอกเขาว่า งานนี้ไม่เหมาะสำาหรับเขา จนกว่าเขาจะมีเงินกับเวลามากกว่านี้

ถ้าเขาสนใจสินค้าของคุณ และอยากซื้อในราคาทุน แน่นอนว่าบอกให้เขาลงชื่อสมัครเป็นสมาชิกก่อน
ก็ได้ อันที่จริงรายได้ส่วนใหญ่ของเรามาจากคนแบบนี้นี่แหละ ในการดำาเนินให้ธุรกิจมีรายได้แล้ว มัน
ต้องมีกิจกรรรมเคลื่อนสินค้ามากขึ้นๆ ไปด้วย 
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อย่างไรก็ตาม ถ้าพวกเขาไม่ได้สมัครเป็นสมาชิกเพื่อซื้อสินค้า คุณก็กำาลังสร้างความเสียหายให้กับ
เขาและตัวคุณเอง ด้วยความหวังว่าจะสามารถสร้างธุรกิจได้ ในท้ายที่สุดมันมักจะสร้างความปวดเศียร
เวียนเกล้ามากกว่าความคุ้มค่า

จะเป็นการดีที่จะรอจนกว่าผู้มุ่งหวังคนนั้นของคุณพร้อมกว่านี้ เพราะหากเริ่มอย่างไม่พร้อม ผลลัพธ์ที่
ตามมาเป็นเงาตามตัว ก็คือ การเสียกำาลังใจ ประสบความล้มเหลวและออกจากธุรกิจไปในที่สุด

ฉันไม่ปฏิเสธหรอกว่า มีคนขาดทรัพยากรที่สามารถประสบความสำาเร็จได้เหมือนกัน แต่โอกาสมันต่ำา
มากจนไม่ควรไปคาดหวังอะไรกับมัน 

นักธุรกิจที่ดีจะไม่ตัดสินใจลงมือทำา หากรู้ว่าโอกาสสำาเร็จมีอยู่แค่ริบหรี่ พวกเขาจะสร้างองค์กรโดยการ
ทำางานกับคนที่มีศักยภาพสูงที่จะสามารถทำาให้ผลลัพธ์ที่พวกเขาต้องการบรรลุผลได้

โปรดจำาเอาไว้ว่า ไม่ว่าจะแผนการไหนก็ตาม ทุกๆอย่างมีโอกาสให้ผลตรงข้ามกับที่คุณคาดหวังเอาไว้
เสมอ
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คำ�โกหกที่ 4: เร�สร้�งธุรกิจนี้เพื่อคุณ

เราเห็นคำาโฆษณาคำาโตในอินเตอร์เน็ตมาเยอะแล้วว่าระบบการ
เชิญชวนคนนั้นทรงพลังและสามารถสร้างเงินให้คุณได้มากแค่
ไหน คุณก็คงจะลองทำามาสองสามแห่งแล้ว และแน่นอนว่ามัน
เป็นแนวคิดที่น่าสนใจมาก มีใครบนโลกนี้ไม่อยากได้ระบบแบบ
ครบวงจรที่ทำาทุกอย่างเองแทนได้บ้าง?

ต่อไปนี้เป็นความลับเล็กๆ น้อยๆ ว่า ทำาไมมันถึงดึงดูดความ
สนใจผู้คนนัก (ก็ใช่ว่ามันจะเข้าใจยากนะ) มันไม่สามารถทำา
อะไรได้บ้าง และระบบครบวงจรที่แท้จริงๆแล้วเป็นเช่นไร

ถ้าคุณเป็นคนขี้ระแวงเหมือนคนส่วนใหญ่ (และฉัน) คุณคงจะ
ตั้งข้อสงสัยแปลกๆ เมื่อได้ยินข้อความบ้าบอคอแตกอย่าง “ไม่
ต้องมีการขายหรือเชิญชวนคน!! เราจะหา downline ให้คุณ
เอง!!!” 

แน่ล่ะ ถ้าคุณจะระแวง เพราะถ้ามันง่ายขนาดนั้นจริง ทุกคนบน
โลกนี้ก็คงมี BMW ขับคนละสองสามคันแล้ว จริงไม๊

เหตุผลที่มันดึงดูดคนก็เพราะมันทำาให้คนขี้เกียจตาลุกวาว
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“สมัครตำาแหน่งของคุณวันนี้เลย! แล้วเราจะจัดหาลูกข่ายให้คุณเอง! มีคนกว่าร้อยคนที่พร้อมจะมาต่อ
ท้ายคุณ! สิ่งที่คุณต้องทำาตอนนี้ก็ คือ รีบสมัครลงตำาแหน่งตอนนี้เลยจะได้อยู่สูงๆ! ระบบคัดกรองคน
แบบครบวงจรของพวกเราจะทำาให้แม้แต่คนที่ขี้เกียจรากงอกที่สุดก็รวยเองได้!!!”

แบบเดียวกับพวกคำาโกหกชวนเชื่อรวยเร็ว คำาโกหกนี้ดึงดูดคนให้สนใจก็เพราะว่า

คนเหล่�นั้นมักเลือกจะเชื่อว่�หนท�งสู่คว�มสำ�เร็จ 
คว�มโด่งดัง และโชคล�ภนั้นเร็ว ง่�ย 
ปร�ศจ�กขว�กหน�มและคว�มเสี่ยง

การหลอกล่อด้วยความเกียจคร้านมันทรงพลังอย่างไม่น่าเชื่อจริงๆ เพราะมันก็เหมือนการสัญญาว่าจะ
ได้รับของรางวัล โดยไม่ต้องลงไม้ลงแรงอะไรเลย (ซึ่งเป็นลูกไม้หลอกคนที่เก่าดากดาน) 

เรามาค่อยๆวิเคราะห์ข้อความนี้เพื่อเน้นย้ำาจุดที่ฉันพยายามจะสื่อตั้งแต่ตอนต้นของหนังสือเล่มนี้ดี
กว่า

ธุรกิจเครือข่ายเป็นธุรกิจที่เป็นเอกลักษณ์ เพราะมันเป็นข้อเสนอทางการค้าที่ถูกส่งให้คนจำานวนมาก 
ไม่เคยมีที่ไหนมาก่อนที่ข้อเสนอทางธุรกิจถูกหยิบยื่นผลตอบแทนให้กับคนธรรมดาในอัตรามากมาย
ขนาดนี้ 

ด้วยเส้นทางธุรกิจเครือข่าย คนธรรมดาๆ คนหนึ่งทุกวันนี้ สามารถทำาให้ความฝันที่จะทำาอะไรใหญ่โต
เป็นจริงได้ เมื่อห้าสิบปีที่แล้ว เส้นทางสู่ความร่ำารวยนั้นมีน้อยและเข้าถึงยากมาก คุณต้องก่อร่างสร้าง
ตัวเองตั้งแต่ต้นด้วยเงินทุนและหยาดเหงื่อ

ตรงนี้แหละที่มันมีปัญหา

คุณเป็น Salesperson (ผู้ขายของ) เจ้าของธุรกิจ (ก็ไม่มีข้อยกเว้น) เป็นเหมือนกันหมด

มีอยู่สองสิ่งที่นักการตลาดธุรกิจเครือข่ายขาย อย่างแรกที่เห็นได้ชัดเลยคือสินค้าหรือบริการ เช่น เครือ
ข่ายธุรกิจอาหารเสริม ฯลฯ 

แต่อีกสิ่งที่ทำาให้คุณเป็นเอกลักษณ์ไม่เหมือนใคร คือ คุณกำาลังขายรูปแบบธุรกิจอีกด้วย คุณกำาลังขาย
พาหนะที่จะทำาให้ความฝันทางการเงินของทุกคนเป็นจริง นี่เป็นครั้งแรกที่รูปแบบธุรกิจถูกนำามาขาย
ทอดสู่ตลาดแบบนี้อย่างเป็นรูปธรรม

แต่ปัญหามีอยู่ว่า คนธรรมดาทั่วไป ที่รู้จักแต่รูปแบบการทำางานของลูกจ้างมาตลอดชีวิต รู้เรื่องธุรกิจ
ไม่มากนัก พวกเขาไม่เข้าใจทฤษฎีพื้นฐานทางธุรกิจซักอย่าง 

ในฐานะที่เป็นลูกค้าหรือผู้ซื้อมาตลอดชีวิต คนธรรมดาๆ คนหนึ่งจึงไม่รู้ว่าจะเริ่มทำาธุรกิจแบบไหนดี



23

ด้วยเหตุนี้เอง จึงมีองค์กรพัฒนาความพึงพอใจ คิดค้นระบบที่สามารถทำาเงินจำานวนมากโดยไม่ต้อง
เงินลงทุนมากมายอะไร ไม่ต้องใช้เวลามาก ด้วยการลงทุนเพียงเล็กน้อย และดูเหมือนว่าจะมีความ
เป็นไปได้สูง

การทำาธุรกิจใดๆ ล้วนเป็นเช่นเดียวกัน คือ ไม่ว่าอย่างไรก็ตาม จะต้องมีการขับเคลื่อนสินค้าหรือ
บริการสู่ผู้บริโภค เพื่อสร้างรายได้ (หรือเรียกภาษาบ้านๆว่าต้องมีการ ‘ขาย’) ถ้ามีบริษัทบอกคุณว่า 
“หน้าที่ของคุณไม่จำาเป็นต้องขาย” นั้น เป็นคำาโกหกที่เห็นชัดเลยว่าเขากำาลังหลอกด่าว่า คุณน่ะโง่ 
และกำาลังโดนพวกเขาหลอกใช้

ลองถามคำาถามง่ายๆ นี้กับตัวคุณเองดู

ถ้�ไม่จำ�เป็นต้องมีก�รข�ยหรือไม่จำ�เป็นต้องให้คุณทำ�อะไรเลย
พวกเข�จะต้องก�รคุณไปเพื่ออะไร?

คำาตอบก็คือ ไม่ พวกเขาก็ไม่ต้องการคุณ ถ้าคุณไม่ได้กำาลังสนับสนุนหรือมีส่วนช่วยอะไรพวกเขา
นอกจากการจ่ายค่าทำาเนียมเล็กๆน้อยๆ พวกเขาก็ไม่มีเหตุผลอะไรจ่ายเงินจำานวนมากให้กับคุณ?

คุณจะต้องร่วมสนับสนุนอะไรซักอย่างให้กับองค์กรเพื่อจะได้รับผลตอบแทนสำาหรับสิ่งนั้น นั่นเป็นข้อ
เท็จจริงที่พื้นฐานที่สุดของเศรษฐศาสตร์และธุรกิจ ไม่มีอะไรฟรีในโลกนี้ไม่มีทางที่คุณจะรวยล้นฟ้าโดย
ลงทุนด้วยเงินไม่ถึงร้อยบาทแล้วไม่ลงแรงกายหรือเวลา

สิ่งที่คุณกำาลังลงแรงให้บริษัทธุรกิจเครือข่าย ก็คือ สิ่งสำาคัญที่ขาดไม่ได้ในธุรกิจนี้: สายมนุษยสัมพันธ์
ที่ตัดกันไม่ขาด

นี่คือเหตุผลที่แท้จริงว่า ทำาไมธุรกิจเครือข่ายจึงจำาเป็นต้องมีคุณ และยินยอมจะจ่ายเงินก้อนโตให้กับ
คุณ เพื่อให้คุณเป็นส่วนหนึ่งในการสร้างองค์กรให้พวกเขา

สิ่งสำาคัญที่คุณต้องรู้เอาไว้ก็คือ

ระบบที่ขับเคลื่อนแบบครบวงจรนั้น
สำ�คัญสำ�หรับก�รประสบคว�มสำ�เร็จก็จริง

แต่ว่�มันไม่ส�ม�รถทำ�ทุกอย่�งให้คุณได้
ความจริง ก็คือ ระบบครบวงจรตอบโจทย์เพียงแค่ครึ่งเดียว ตัวคุณ มนุษย์ที่มีสติปัญญาและมีชีวิต
อีกครึ่งหนึ่งของโจทย์ที่ขาดหายไป ไม่ว่าใครจะพูดยังไง ธุรกิจเครือข่ายนั้นจำาเป็นต้องถูกสร้างบนสาย
สัมพันธ์ที่มั่นคง และแน่นแฟ้นในระยะยาว

ปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้คนในสายงานกับการฝึกสอนที่ถูกต้องตะหาก คือ สิ่งที่เชื่อมองค์กรทั้งหมดไว้
ด้วยกัน และเมื่อนักธุรกิจเครือข่ายเหล่านั้นพบกับทางตัน การได้รับคำาแนะนำาที่ถูกต้องจาก upline  
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downline หรือ crossline ด้วยกัน คือสิ่งที่ขับเคลื่อนองค์กรไปข้างหน้า

สิ่งที่พวกเขาจ้างให้คุณทำา ก็คือ การบริหารองค์กรและช่วยให้ทุกคนประสบความสำาเร็จ ทุกคนมีความ
แตกต่างกัน และจำาเป็นต้องมีการชี้นำาที่หลากหลายเพื่อนำาทางไปให้ถึงจุดหมาย และคนที่จะทำาแบบ
นั้นได้จำาเป็นต้องเป็นมนุษย์ที่มีสติปัญญาคิดเป็น

และนั่นคือเหตุผลว่าทำาไมคุณถึงจะไม่มีทางรวยหากคุณไม่ทำาอะไรเลย

อีกอย่าง ระบบทุกระบบ (ไม่ว่ามันจะครบวงจรเช่นไร) ก็ยังจำาเป็นต้องมีมนุษย์ดูแลและควบคุมมัน 
ในโลกนี้ไม่มีเครื่องจักรชนิดไหนที่สามารถทำางานโดยอัตโนมัติไปตลอดกาล จะต้องมีใครซักคนที่คอย
มาเติมน้ำามัน เดินเครื่อง และควบคุม

อย่างไรก็ตาม แม้ว่ามันจะเป็นกับดักที่หลอกล่อผู้คน ระบบครบวงจรยังคงเป็นสิ่งที่ขาดไม่ได้สำาหรับ
การเจริญเติบโตที่รวดเร็ว สิ่งที่สำาคัญคือคุณต้องรู้ว่าอะไรที่มันทำาได้และทำาไม่ได้
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คำ�โกหกที่ 5: สินค้�ของเร�เจ๋งที่สุด!!!

ถึงจะบอกว่ามันเป็นคำาโกหก แต่จริงๆ แล้วมันก็ไม่ใช่คำาโกหก
เต็มๆซะทีเดียว (แต่บางครั้งมันก็เป็น) ประเด็นอยู่ที่ว่ามันไม่
สำาคัญ เดี๋ยวบอกให้ฟังว่าทำาไม

เช่นเดียวกับคำาโกหกอันอื่นๆ คำาโกหกนี้มาในหลากรสชาติและ
รูปแบบ เช่น:

สินค้�มันข�ยตัวมันเองได้!

ไม่มีอะไรในตล�ดเจ๋งเท่�อันนี้แล้ว!

เร�มีแผนก�รจ่�ยผลตอบแทนที่หรูหร�ที่สุดแล้ว!

ไม่มีใครล้มคว�มเป็นผู้นำ�ของทีมเร�ได้!!

ข้อกล่าวอ้างเหล่านี้มีหลายรูปแบบและถูกเผยแพร่ในหลายทาง 
แต่ไม่ว่าจะทางไหน ทุกอย่างลงมาบรรจบกันที่ข้อเท็จจริงที่ว่า 
“นักการตลาดธุรกิจเครือข่ายให้ความสนใจในผิดประเด็น!” 

มันไม่ใช่ของเหล่านี้ (สินค้า แผนการจ่ายผลตอบแทน ความ
เป็นผู้นำาของทีม) ไม่สำาคัญ ทุกอย่างเป็นองค์ประกอบที่สำาคัญ
เหมือนกันหมด 
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แต่ปัญหาอยู่ที่ทุกคนให้ความสำาคัญพวกมันมากจนลืมสิ่งที่สำาคัญที่สุดไป

เพื่อให้มองเห็นภาพชัดขึ้น ลองนึกถึงปัจจัยในการลงทุนซักครู่หนึ่ง เพราะมันอาจจะทำาให้คุณกระจ่าง
ถึงความเป็นจริง เขาว่ากันว่าปัจจัยที่สำาคัญที่สุดในการเลือกอสังหาริมทรัพย์มีด้วยกันสามข้อ อย่าง
แรกเลยคือทำาเล ต่อมาคือ ทำาเล และอย่างสุดท้ายสำาคัญที่สุด คือ ทำาเล

ถ้าคุณกำาลังเก็งกำาไรจากที่ดินในมุมมองของการลงทุน คุณจะไม่มองคุณสมบัติอื่นๆ ของที่ดินนั้น นั่น
แปลว่า คุณจะไม่สนใจว่าที่รั้วด้านหลังมีต้นดอกซากุระ มีเด็กๆ วิ่งเล่นในย่านนี้กี่คน หรือควรจะทาสี
บ้านยังไงให้เข้ากับลูกบิดประตูบ้าน ถ้าคุณกำาลังคำานึงถึงปัจจัยที่ฉันพูดมาเหล่านั้น คุณก็เป็นคนที่
กำาลังมองหาที่ปลูกบ้านสวยๆซักหลัง ไม่ใช่นักลงทุน

การจะทำาให้เป้าหมายบรรลุผลได้นั้น คุณจำาเป็นจะต้องจำาให้ขึ้นใจว่า อะไรสำาคัญที่สุด ดั่งเช่น การ
ลงทุนในอสังหาริมทรัพย์ การจะประสบความสำาเร็จในธุรกิจได้นั้น มีปัจจัยที่สำาคัญสามอย่างเหมือนกัน 
คือ การตลาด การตลาด และ อย่างสุดท้ายสำาคัญที่สุดและลืมไม่ได้เลย ก็คือ การตลาด

ฟังแล้วคุณอาจจะรู้สึกว่า มันไม่ใช่ความรู้แปลกใหม่อะไรเลย แต่คุณรู้ไหมว่ามีคนที่ดิ่งเข้าไปนำาสินค้า
ที่เจ๋งที่สุดและใหม่ล่าสุดออกมาขายด้วยความกระตือรือล้นแล้วก็ต้องกลับบ้านเกาหัว เพราะขายไม่
สำาเร็จมากแค่ไหน?  ฉันรู้  เพราะฉันก็เคยทำาแบบนั้น

เช่นเดียวกับการมองทิวทัศน์ ดอกซากุระหลังบ้าน หรือเด็กๆ วิ่งเล่นในย่านใกล้ๆ นั้นเป็นมุมมองของ
คนจะซื้อบ้านมากกว่านักลงทุน การให้ความสำาคัญที่สินค้า แผนการจ่ายผลตอบแทน หรือความเป็น
ผู้นำาองค์กรก็เป็นการมองในมุมมองของนักลงทุนมากกว่าของนักธุรกิจ

มาฟังเรื่องตัวอย่างของฉันเพื่อให้คุณเห็นภาพดีกว่า 

พ่อของฉันเป็นนักฟิสิกส์และนักประดิษฐ์ เขาทำางานสาขาเกี่ยวกับแสงเลเซอร์ให้กับวงการทหาร และ
เป็นคนช่วยออกแบบระบบการผลิตสายงานประกอบการผลิตของ Harley Davidson ด้วย

เขาทำางานเกี่ยวกับแสงและการใช้งานมันในทุกรูปแบบ จนกระทั่งเมื่อประมาณหกปีก่อน เขาได้ผลิต
เลเซอร์ชนิดพิเศษขึ้นมา มันเป็นแสงเลเซอร์ที่จะไม่ทำาให้เกิดเงาสะท้อนไม่ว่ามันจะกระทบกับผิววัตถุ
อะไรก็ตาม ฟังแล้วมันอาจจะไม่ใช่สิ่งประดิษฐ์ที่เจ๋งเลอเลิศอะไรซักเท่าไหร่ แต่มันมีประโยชน์มาก
สำาหรับการฉายแสงให้กับรูปภาพในพิพิธภัณฑ์ การอ่านหนังสือในที่มืด หรือส่องไฟในที่ๆต้องใช้ความ
ละเอียดอ่อนในการทำางานเช่นการซ่อมอุปกรณ์ภายในเครื่องจักร หรืออิเล็คทรอนิค

นั่นแหล่ะ มันก็ 6 ปีมากล้ว เขาไม่เคยขายมันได้เลยซักชิ้นจนถึงวันนี้

เขาขับรถไปทั่วประเทศและเร่ขายมันให้กับนักธุรกิจทุกคนที่พอจะมีเวลาว่างมาฟังเขา แต่ก็ขายไม่
ออกเลยซักชิ้น
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พ่อของฉันเป็นนักวิทยาศาตร์ที่ฉลาดและมีความรู้ระดับอัจฉริยะ แต่ใครๆก็รู้ว่าเขาไม่ใช่นักการตลาด 
ถ้าจับเขาไปสอบทฤษฎีความรู้การตลาดแบบพื้นฐานล่ะก็ เขาคงได้คะแนนติดลบ ที่เขาขายสินค้าของ
เขาไม่ได้เลย ก็เพราะว่าเขาไม่รู้วิธีการทำาตลาดให้กับมันและไม่มีทักษะในการขายซักอย่าง

เขาไม่เข้าใจถึงข้อเท็จจริงที่พื้นฐานที่สุด: “มันไม่เกี่ยวกับสินค้า มันเกี่ยวกับการตลาด”

โปรดเข้าใจไว้ว่า

แม้ว่�คุณจะมีสินค้�ขั้นเทพที่วิเศษเลิศเลอเพียงใดก็ต�ม
ตร�บเท่�ที่คุณไม่ได้ใช้ทักษะก�รข�ยที่มีประสิทธิ์ภ�พ

จะไม่มีใครรู้จักสินค้�ของคุณแน่นอน
กลยุทธ์การตลาดและการขายที่มีประสิทธิภาพ คือ หัวใจที่สำาคัญที่สุดของธุรกิจ

ลองคิดแบบนี้ดู สินค้าที่มีเพียงชิ้นเดียวในโลกนี้ กำาลังถูกขนจากชิคาโก้ไปยังนิวยอร์ค ถ้ารถอีแต๋นที่
ขนมันเกิดเสียกลางทางหรือพลัดตกเหว ไม่ว่าสินค้านั้นจะดียังไง มันก็ไม่สำาคัญ (เพราะมันไปไม่ถึง 
มือผู้บริโภค)

ไม่เพียงเท่านั้น การขาย คือ กิจกรรมเพียงอย่างเดียวในธุรกิจที่นำาเงินเข้ามา ลองคิดดูดีๆ กิจกรรม
อื่นๆ ใช้เงินหมดเลย

สินค้า แผนการจ่ายผลตอบแทน จังหวะ ผู้คน ภาวะผู้นำา การบริหาร ทั้งหมดเป็นปัจจัยสำาคัญของ
ธุรกิจ แต่ไม่มีสิ่งไหนสร้างรายได้ให้กับองค์กรเลย 

รายได้ที่มาจากการขาย คือ แรงขับที่สำาคัญ เพราะมีมัน ทุกอย่างจึงดำาเนินได้ นั่นจึงเป็นเหตุผลที่คุณ
ต้องคำานึงถึงเหนือสิ่งใด 

มันสำาคัญมากระดับที่ว่าเน้นเท่าไหร่ก็ไม่พอ มันคงจะเป็นสิ่งที่สำาคัญที่สุดในธุรกิจนี้

และโปรดเข้าใจด้วย

คุณส�ม�รถทำ�เงินมห�ศ�ลได้ 
ถ้�คุณมีแผนก�รตล�ดขั้นเทพ กับสินค้�งั้นๆ
คุณจะไม่มีท�งทำ�เงินได้ใกล้กับกรณีแรกเลย 

ห�กคุณมีแต่สินค้�ขั้นเทพกับแผนก�รตล�ดก�กๆ
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ไม่เชื่อฉันเหรอ? ไปถาม โรเบิร์ต คิโยซากิ ดูสิ

ในหนังสือ ‘เงินสี่ด้าน’ (หน้าที่ 27-28) ของเขา โรเบิร์ตเล่าให้ฟังว่ามีคนมาพูดคุยกับเขามากมายถึง
เรื่องการตั้งธุรกิจใหม่ หรือวิธีการระดมทุนสำาหรับโครงการๆหนึ่ง เขาสามารถบอกได้ทันทีเลยว่าคน
เหล่านี้ให้ความสำาคัญที่สินค้าหรือระบบมากกว่ากัน ด้วยการจับคำาพูดเพียงไม่กี่คำาของคู่สนทนาเขา 
เช่น

“สินค้าตัวนี้เจ๋งกว่าของที่ บ.ABCxyz ทำาซะอีก!!!”

“ไม่มีใครสู้สินค้าของผมได้หรอก!!!”

หลังจากฟังการนำาเสนอที่กระตือรือล้นของพวกเขาแล้ว เขาจะค่อยๆ ถามคนเหล่านี้ว่า “คุณทำา
แฮมเบอร์เกอร์อร่อยกว่า McDonalds หรือเปล่า?” เขาบอกว่าเท่าที่ถามมา มีแต่คนบอกว่าเขาทำา
อร่อยกว่าทั้งนั้นเลย 

และหลังจากนั้น โรเบิร์ตก็จะถามอีกว่า “ถ้าคุณทำาอร่อยกว่า ทำาไม McDonalds ถึงทำาเงินได้มากกว่า
คุณล่ะ?”

บางคนเข้าใจในความแตกต่างทันที ในขณะที่บางคนใบ้รับประทาน ปัญหาอย่างที่ โรเบิร์ตพยายาม
อธิบาย คือ คนส่วนใหญ่ทุ่มเทแรงกายในการพัฒนาทักษะการทำาแฮมเบอร์เกอร์ให้ถึงขนาดขั้นเทพ
กว่า McDonalds มากกว่าทักษะการขายและส่งออกแฮมเบอร์เกอร์ของพวกเขา McDonalds อาจ
จะทำาแฮมเบอร์เกอร์ไม่ขั้นเทพที่สุด แต่เขามีกลยุทธ์การขายและส่งออกแฮมเบอร์เกอร์ธรรมดาๆ แบบ
ขั้นเทพ แน่นอนว่า 

หลังจากนั้น เขาก็จะสวดยาวเรื่องเหตุผลว่าทำาไมทักษะการขายจึงเป็นสิ่งที่สำาคัญที่สุดของเจ้าของ
ธุรกิจ

หรืออย่างที่ Seth Godin อดีตรองประธานฝ่ายการตลาดของ Yahoo! เคยกล่าวไว้ว่า

“การตลาด คือ สิ่งที่สำาคัญที่สุด คุณไม่ชนะคนอื่นด้วยการขนส่งที่ดีกว่า 
หรือการผลิตที่ดีกว่า คุณจะชนะได้ด้วยการตลาดที่ดีกว่าเท่านั้น”

ทำาไมฉันถึงพยายามย้ำาเรื่องนี้นัก? นั่นเพราะว่า สินค้าของคุณ (หรือโอกาสทางธุรกิจ) ไม่ว่ามันจะดีแค่
ไหน มันจะไม่สามารถขายตัวมันเองได้ และจะไม่ทำาให้คุณรวยด้วย
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โปรดจำาให้ขึ้นใจว่า

คุณอ�จจะเชื่อจนหมดก�ยหมดใจว่�
บริษัทของคุณเจ๋งที่สุดแบบไม่มีข้อโต้แย้ง

แต่คนอื่นๆก็คิดแบบคุณเหมือนกัน
ดังนั้น คนที่ประสบความสำาเร็จ จึงไม่ใช่คนที่ทำางานให้บริษัทที่ดีที่สุด แต่เป็นคนที่สามารถสื่อสารได้ดี
ที่สุดมากกว่า

เพื่อเป็นการป้องกันการเข้าใจผิด ฉันขอกลับมาชี้แจงนิดนึงว่า 

ฉัน ไม่ได้บอกว่า สินค้าคุณภาพดีเป็นสิ่งไม่สำาคัญ มันเป็นสิ่งที่สำาคัญมากอย่างหนึ่ง และฉันก็เชื่ออีก
ด้วยว่า การจะทำาธุรกิจให้สำาเร็จดีเยี่ยมนั้น คุณจะเป็นต้องให้สิ่งที่ดีเกินความคาดหมายของลูกค้าคุณ 
ทั้งหมด เพื่อให้ได้ลูกค้าที่จงรักภักดี ที่พึงพอใจในบริการและเพื่อให้ถูกหลักจริยธรรมอะไรก็ตาม ที่คุณ
ส่งมอบให้ลูกค้าจะต้องมีค่ามากกว่าความคาดหมายของลูกค้าเสมอ

ดังนั้นแล้ว ส่วนผสมที่ลงตัวที่สุด ก็คือ ต้องมีกลยุทธ์การตลาดขั้นเทพกับสินค้าขั้นเทพ เพื่อจะเป็นสุด
ยอดของสุดยอด

แต่เหตุผลที่ฉันเน้นไปเรื่องการตลาดซะเยอะ ก็เพราะว่าในอุตสหกรรมนี้คน ไม่ให้ความสำาคัญกับมัน
เลย หลายครั้งที่คนได้รับความเชื่อที่ว่าสินค้าของพวกเขาเจ๋งที่สุด และทำาทุกวิถีทาง ทุกคนจะมาทุ่ม
เงินเพื่อซื้อมันราวกับมันเป็นทองคำา ซึ่งสามารถขายตัวมันเองและทำาให้เงินทองไหลมาเทมา

ณ จุด จุดนี้แล้ว คุณคงจะคิดอะไรทำานองนี้: “คือ ยังไงตอนนี้ ฉันก็อยู่ในแวดวงการตลาดเครือข่าย
แล้ว นั่นแปลว่า ระบบของฉัน น่าจะจัดการเรื่องนั้นให้ฉันอย่างเสร็จสรรพแล้ว ในเมื่อเราใช้การขายตรง
และการแนะนำาปากเปล่า - ซึ่งใครๆ ก็รู้ว่ามันเป็นเครื่องมือการโฆษณาที่ทรงพลังที่สุด” 

(ผู้แปล: คนที่คิดแบบนี้ควรกลับไปอ่านคำาโกหกที่สองใหม่)

นั่นคือ สิ่งที่บริษัทอยากให้คุณคิด ซึ่งจริงๆ แล้วมันไม่ใช่อย่างนั้น หนึ่งในสิ่งที่สำาคัญที่สุด (และน่า
ตกใจที่สุด) ที่ฉันค้นพบตอนเปลี่ยนจากผู้จำาหน่ายไส้แห้งเป็นผู้จำาหน่ายที่ประสบความสำาเร็จก็คือ

ก�รตล�ด ใน ก�รตล�ดเครือข่�ยนั้นห�ยไป!
มันอาจจะฟังดูบ้าบอไร้สาระ แต่มันจะฟังดูมีมูลเมื่อคุณเข้าใจอย่างถ่องแท้

a) นักการตลาดเครือข่ายจริงๆ แล้วไม่รู้ตัวว่า ตัวเองไม่ได้ใช้กลยุทธ์แนะนำาต่อปากเปล่าด้วยเหตุผลที่
อธิบายไว้ในคำาโกหกที่สอง
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 b) แค่เพราะเราใช้กลยุทธ์ขายตรง ไม่ได้มีอะไรตรงไหนที่บอกว่าคุณใช้กลยุทธ์อย่างมีประสิทธิ์ภาพ 
พูดไปแล้วมันก็เหมือนกับการพูดว่า “ฉันเล่นกอล์ฟ นั่นแปลว่า ฉันเป็นนักเล่นกอล์ฟที่เก่งในทันที”

c) อุปกรณ์การตลาดส่วนใหญ่ของบริษัทเครือข่าย (โบรชัวร์ เว็บไซต์ ฯลฯ) ห่วยแตกและไม่มีค่าอะไร
สำาหรับคุณ (ให้อธิบายตรงนี้ที่คงไม่พอและดีไม่ดีมันจะนอกเรื่องด้วย เอาเป็นว่ามันไม่ได้ทำาอะไรมาก
ไปกว่าแสดงผลลัพธ์ที่หวือหวา ซึ่งไม่สามารถเชื่อมต่อประโยชน์ของสินค้าเข้ากับความต้องการที่แท้
จริงของ Prospect)

d) และอย่างสุดท้าย ไอ้ “ระบบที่ได้รับการพิสูจน์แล้ว” ว่าการทำารายชื่อ แนะนำาต่อ ตลาดที่ต้อนรับ 
และการนัดเปิดโอกาสทั้งหลายไม่ได้เจ๋งสุดโต่งอย่างที่คุยไว้

ทำาไมอย่างนั้น เดี๋ยวอธิบายให้ฟังในคำาโกหกที่ 6
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คำ�โกหกที่ 6: คุณแค่ยังมีคว�มเชื่อไม่ม�กพอ!!!!

ให้ตายเถอะ คุณเบื่อไอ้ประโยคนี้มั้ย? จากบรรดาคำาโกหกทั้ง
มวลแล้ว มีอันไหนฟังแล้วน่าหงุดหงิดมากกว่านี้อีกมั้ย!?

คำาโกหกเรื่องความเชื่อและแรงจูงใจ ต้องนับเป็นลูกไม้มารยา
เสแสร้ง หลอกลวงที่เลวร้ายที่สุด ในประวัติศาตร์การขายเลย 
(ไม่ใช่เฉพาะสำาหรับธุรกิจเครือข่ายอย่างเดียวด้วย)

ผู้จำาหน่ายกว่าล้านคนทั่วโลก ถูกกรอกหูว่าเหตุผลที่พวกเขาทำา
ไม่สำาเร็จ ก็เพราะพวกเขายังมีความเชื่อไม่มากพอ คุณเคยรู้สึก
อยากอ้วกบ้างมั้ย เวลามีไอ้ขี้เต๊ะใส่สูททำาตัวเว่อร์ๆ มาพูดแบบ
นั้นต่อหน้าคุณ?

พวกคนที่อยู่ระดับสูงๆในองค์กร ต้องการให้คุณเชื่อว่า เมื่อ
ไหร่ก็ตามที่คุณเบื่อและเอียน ที่จะต้องรู้สึกเบื่อและเอียนที่ทำาไม่
สำาเร็จ แล้วคุณก็จะฮึดสู้จนสำาเร็จเอง

แล้วพวกคุณทำายังไง? คุณก็ฟัง CD ปลุกเร้าอารมณ์ให้ฮึกเหิม 
ตัดภาพรถที่คุณอยากซื้อ ที่ๆ คุณอยากเที่ยว แล้วก็แปะมัน
เอาไว้ทั่วบ้าน บนตู้เย็น หน้าจอคอม ชั้นวางของ หรือแม้แต่ที่
ห้องใต้บันได เพื่อพยายามเตือนตัวคุณเองว่า คุณพยายามอย่าง
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หนักเพื่ออะไร คุณจะพยายามคิดบวกและออกไปนัดพบปะกับผู้คนด้วยความกระตือรือล้น จากนั้น
คุณก็จะไปงาน Convention ใหญ่ๆ เพื่อดูตัวอย่างพวกคนที่ประสบความสำาเร็จแล้วทั้งหลาย ขึ้นมา
แบ่งปันประสบการณ์ว่าพวกเขาเหนื่อยมากแค่ไหน และหวังว่ามันจะทำาให้คุณเข้าโหมดโอเวอร์ไดร์ฟ
ขับเคลื่อนแบบไม่มีใครฉุดอยู่ คุณจะรู้สึกมีแรงบันดาลใจมากจนคิดว่าไม่มีอะไรหยุดคุณได้ แล้วเชื่อว่า
คุณจะต้องไปถึงจุดสุดยอดในที่สุด พร้อมกับเงินที่หลั่งไหลเข้าในบัญชีของคุณ !!!!

เอาล่ะ ทีนี้เราลองตื่นมามองโลกความเป็นจริงซักหน่อย เอาจริงๆเหอะ คิดว่ามันเป็นแบบนั้นจริงๆ 
หรือ? จินตนาการฟุ้งเฟ้อเหล่านั้นมันจะทำาให้คุณไปถึงฝันจริงๆเหรอ?

เท่าที่ฉันรู้ คุณไม่เห็นจำาเป็นต้องมีความฝันอะไรยิ่งใหญ่เยอะแยะ เพื่อจะได้เงินเดือนงานประจำา
ประมาณ 30,000 เหรียญซักหน่อย

แล้วทำาไมเราถึงต้องมีแรงบันดาลใจอะไรขนาดนั้นในธุรกิจเครือข่ายด้วยล่ะ? ไม่คิดว่า มันจะสมเหตุสม
ผลกว่าเหรอ ถ้าคุณทำาไปมากมายขนาดนั้น อย่างน้อยๆ คุณน่าจะเห็นผลจากการลงทุนของคุณบ้าง 
ไม่มากก็น้อย?

เอาล่ะ ฉันรู้ว่าพวกคุณจะพูดอะไร ใช่แล้ว ก็การทำางานประจำากับการเป็นเจ้าของธุรกิจมันไม่เหมือน
กัน มันยากกว่าการทำางานประจำา และคุณก็ไม่สามารถรับเงินของคุณได้ในทันที คุณต้องก่อร่างสร้าง
ตัวให้ดีๆ ก่อนจะได้รับผลตอบแทน พวกเราทุกคนเข้าใจแนวคิดนั้นดี

อย่างไรก็ตาม ธุรกิจเครือข่ายไม่ควรจะยากอย่างที่คนทุกคนคิด 

ประเด็นที่จะสื่อก็คือ ถ้าคุณดำาเนินธุรกิจอย่างถูกต้อง คุณก็จะเริ่มเห็นผลบวกกลับมาทันที แม้ว่า
มันอาจจะเล็กน้อยในช่วงแรก

ถ้าคุณทำางานอย่างหนักมากกว่าสามปีแล้ว กระแสเงินสุดยังไม่ไหลกลับมาหาคุณ นั่นแปลว่า คุณกำาลัง
ทำาอะไรบางอย่างผิดอย่างมหันต์ และฉันรับรองได้เลยว่ามันไม่เกี่ยวกับแรงบันดาลใจของคุณด้วย

คิดอย่างนี้แล้วกัน

ถ้�คุณใช้จอบขุดดินทำ�ร�กฐ�น (ทั้งๆ ที่คุณควรจะใช้รถขุดดิน) สร้�งบ้�น

คุณก็จะต้องมีแรงบันด�ลใจมห�ศ�ลในก�รทำ�ง�นนี้ให้เสร็จ

ฟังดูสมเหตุสมผลมั้ย? ยิ่งระบบหรือเครื่องมือของคุณขาดประสิทธิ์ภาพมากแค่ไหน คุณก็ยิ่งต้อง
ทำางานหนักขึ้นเท่านั้น และเพราะฉะนั้น คุณก็จำาเป็นต้องมีแรงบันดาลใจสูงขึ้นเพื่อชดเชยปริมาณงาน

เมื่อคุณใช้เครื่องมือที่เหมาะสม และเห็นงานดำาเนินไปได้อย่างราบรื่น แรงบันดาลใจก็จะกลายเป็นเรื่อง
รองไในทันที
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ขอถามหน่อยว่า ถ้ามี prospect ที่เข้าใจและสนใจสิ่งที่คุณกำาลังทำา และอยากจะศึกษาเพิ่มมาคุยกับ
คุณทุกวัน ‘แรงบันดาลใจ’ ยังจะเป็นปัญหาของคุณอีกหรือเปล่า?

ไม่เลย!!!!

แต่แรงบันดาลใจจะกลายเป็นเรื่องใหญ่ เมื่อคุณต้องบังคับให้ตัวเองให้ยกโทรศัพท์ที่หนักเป็นพันกิโล
เพื่อโทรหาโค้ชฟุตบอลของลูกชายคุณ ที่ซึ่งคุณเองก็รู้ดีว่าเขาไม่รู้เรื่องธุรกิจเลยซักนิด นั่นแหละคือ
เวลาที่คุณจะต้องเอา เป้าหมายของคุณกางออกมา เพื่อเตือนตัวคุณเองว่า คุณกำาลังรังควานคน 
เหล่านี้เพื่ออะไร

นั่นคือสิ่งที่ฉันเคยทำา ฉันยินยอมที่จะโทรไปตามจิกเรียกคนบนรายชื่อของฉัน คนละมากกว่าห้าครั้ง
จนพวกเขาเลิกคุยกับฉันไปเลย แถมยังเสียเพื่อนเพิ่มอีกด้วย

แต่คุณรู้อะไรมั้ย?

ฉันได้มาถึง ‘จุดเปลี่ยน’ ที่แสนมหัศจรรย์นั้น ที่ทำาให้ในที่สุดธุรกิจของฉันอยู่ๆก็เห็นผลขึ้นมาในทันใด

ฉันเปลี่ยนจากมีคนมาลงชื่อกับฉันหนึ่งคนทุกห้าเดือนเป็นการ sponsor คนสิบคนทุกเดือน ฉัน
เปลี่ยนจากการโทรนัดพนักงานเสิร์ฟร้านอาหารข้างบ้าน เป็นได้รับโทรศัพท์ขอนัดจากโค้ชที่ประสบ
ความสำาเร็จมากมายที่อยากทำาในสิ่งที่ฉันกำาลังทำา

มันเกิดอะไรขึ้น?

ฉันเลิกเรื่องความเชื่อในสิ่งมหัศจรรย์  และหันมาให้ความสนใจรากฐานที่ทำาให้ธุรกิจนี้เดินหน้าได้อย่าง
แท้จริง ซึ่งก็คือ ข้อเท็จจริงนี้: จงหาคนที่กำาลังหาสิ่งที่คุณมี - ใช้กลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสม - 
และทำางานกับคนที่ ‘ใช่’ เท่านั้น

นั่นคือเหตุผลว่าทำาไมฉันจึงมี prospect เดินมาเคาะประตูขอร่วมงานกับฉันจนรับงานไม่ไหว

แต่สิ่งที่ฉันพยายามจะสื่อจริงๆ แล้ว ก็คือ

แรงบันด�ลใจ คว�มต้องก�ร หรือคว�มเชื่อไม่ได้เป็นสิ่งที่ทำ�ให้เกิดผลลัพธ์ของฉันในวันนี้

แต่เป็นระบบที่ฉันกำ�ลังใช้ต่�งห�ก

ฉันมีแรงบันดาลใจที่สูงปรี๊ด แม้จะไม่ได้ผลลัพธ์ที่ตัวเองกำาลังต้องการ ฉันมีไฟฮึกโหมอยู่ข้างในมา
เสมอ ความจริงนั้นไม่เคยเปลี่ยน เช่นเดียวกับความเชื่อ ความต้องการ หรือจรรยาบรรณการทำางาน
ของฉัน ฉันได้ใช้ทั้งระบบที่โปเก และระบบที่มีประสิทธิ์ภาพ (อันที่จริง ฉันทำางานหนักกว่าในระบบที่
โปเกด้วยซ้ำา)
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แรงบันดาลใจไม่ใช่ปัญหาของฉัน และก็ไม่ใช่ของคุณด้วย

คุณอาจจะเป็นผู้ที่มีความศรัทธามากขนาดยอมพลีกายให้ลัทธินี้ อาจจะมี ‘เหตุผลที่ต้องประสบความ
สำาเร็จ’ ที่ยิ่งใหญ่กว่าของใครในโลก อาจจะมีแรงบันดาลใจมากจนรู้สึกว่าข้างในตัวคุณกำาลังเดือด
พล่าน แต่ทั้งหมดนั้นไม่มีความหมาย หากคุณทำางานไม่ถูกวิธี

ถ้าคุณฟังเทปเสริมสร้างแรงบันดาลใจ แล้วลงทุนในหุ้นกว่าห้าหมื่นที่คุณมีข้อมูลผิดๆ ตกรุ่น หรือไม่
สมบูรณ์ คุณจะยังสามารถทำาเงินได้มั้ย? ไม่มีทาง!!!  มันเกี่ยวกับว่าคุณทำามันอย่างไรต่างหาก

แรงบันดาลใจไม่ใช่ทางออกสุดท้าย มันเป็นเพียงตัวเสริม

มันคือสิ่งที่ upline จะพูดกับคุณ เมื่อคุณเดินเข้าไปหาพวกเขาในสภาพที่สูญเสียกำาลังใจ กำาลังหา
ทางออก เพราะพวกเขาเองก็ไม่รู้จะช่วยคุณอย่างไรดี

มันง่ายและสะดวกสบายมากที่จะบอกคนที่กำาลังหนักใจ จากการขายของไม่ออกว่า คุณแค่มีความเชื่อ
ไม่มากพอ! คุณมีแรงบันดาลใจไม่พอ! คุณต้องหยิบรูปสิ่งที่คุณอยากได้ขึ้นมาดูเพื่อปลุกเร้าตัวเอง!! 
ถ้าคุณไม่รู้ว่าต้องรับมือกับนักธุรกิจ MLM ที่กำาลังผิดหวังยังไง คุณก็คงจะพูดแบบนั้น

ทำาไมไอ้คำาโกหกนี้มันถึงถูกใช้บ่อยนักล่ะ? นั่นก็เพราะว่าคุณสามารถใช้มันเป็นแพะรับบาปได้เสมอ ไม่
ว่าคนๆนั้น จะมีแรงบันดาลใจฮึกเหิมมากแค่ไหนก็ตาม ตราบเท่าที่พวกเขาหลงกลคำาโกหกนี้ คุณก็ไม่
จำาเป็นต้องรู้ด้วยซ้ำาว่า คุณกำาลังพูดอะไรอยู่ แล้วก็ไม่ต้องหาอะไรเป็นน้ำาหนักเสริมคำาตอบของคุณด้วย

และนั่นแหละคือเหตุผลที่ใครๆ ก็พูดโกหกแบบนี้ เพราะความจริง ก็คือ พวกเขาเองยังไม่รู้ด้วยซ้ำาว่า
ทำาไมผู้คนจึงทำาไม่สำาเร็จ

มาถึงตรงนี้ต้องขอออกตัวไว้ซักหน่อยว่า ฉันไม่ได้กำาลังบอกว่าแรงบันดาลใจไม่สำาคัญ หรือ ไม่ดี

แต่สิ่งที่ฉันพยายามจะบอก ก็คือ คุณสามารถทำาได้ แม้จะไม่มี CD เสริมแรงบันดาลใจ คุณจะทำาไม่ได้
หากไม่มีระบบการตลาดที่ดีตะหาก

อีกเรื่องที่พยายามจะพูด ก็คือ มันความแตกต่างระหว่างแรงบันดาลใจภายใน กับ แรงจูงใจภายนอก

แรงจูงใจภายนอก ว่าไปแล้วมัน ก็คือ ยาบ้าดีๆนั่นเอง มันทำาให้คุณรู้สึกดี เมื่อคุณได้ฟังเรื่องของคุณ
ที่สู้รบฆ่าฟันกับกระแสการเปลี่ยนแปลงของโลก และประสบความสำาเร็จแบบที่เราอยากเป็น มันทำาให้
ประสาทสัมผัสของเราหลอนบอกเราว่าเราก็สามารถไปถึงเส้นชัยได้

แต่เกิดอะไรขึ้นหลังจากยาหมดฤทธิ์?

สามวันต่อมา คุณกลับมาเผชิญหน้ากับความเป็นจริง และ’ฤทธิ์ของยา’ ก็หมดไป เราต้องคอยไปตาม
หาเรื่องราวบันดาลใจใหม่ๆ หาแล้วหาอีก หาแล้วหาอีก
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มันเป็นแค่การเสริมกำาลังใจระยะสั้น ไม่ใช้ทางออกที่ถาวร

คุณรู้มั้ยว่าอะไร คือ ตัวสร้างแรงบันดาลใจขั้นสุดยอด?

ผลลัพธ์ที่เป็นรูปธรรมไง!!!

ในบทสุดท้ายนี้ ฉันจะอธิบายให้ฟังว่าต้องทำายังไง คนเหล่านั้นจึงจะอยากมายืนต่อแถวเรียงคิว ขอ
โอกาสทางธุรกิจจากคุณ
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คำ�โกหกที่ 7: ระบบที่ได้รับก�รพิสูจน์แล้ว

ทำาตามแผนธุรกิจที่ให้ไปก็พอ!!!!

ว่าไปแล้ว คำาโกหกข้อนี้ ก็คือ รวมประมวนคำาโกหกอื่นๆ
ทั้งหมดเข้าไว้ด้วยกัน

ไอ้ระบบที่เขาว่ากันว่า ‘ได้รับการพิสูจน์มาแล้ว’ เนี่ย เป็น
ระบบที่เก่าคร่ำาครึสนิมเกาะ ซึ่งมีแต่เทคนิคเก่าไดโนเสาร์ เต่า 
ล้านปี และที่แย่ที่สุด คือ มันไม่เพียงแต่ไม่ได้ผล มันยังสร้างผล
ที่ตรงข้ามกับที่คุณต้องการโดยสิ้นเชิงอีกด้วย

สิ่งเดียวที่ระบบนั้นได้รับการ ‘พิสูจน์’ มาแล้วคือ มันจะทำาให้
คุณ ‘เจ๊งชัวร์ๆ’

จากรายงานประจำาปีของบริษัท MLM และรายงานจากองค์กร
ภาษีหลายแห่ง มีนักการตลาดเครือข่ายเพียง 1 หรือ 2 เปอเซ็น
ต์เท่านั้นที่ได้รับเงินได้ก้อนโต จากการศึกษาเพิ่มเติมระบุออก
มาว่า 97% ของนักการตลาดธุรกิจไม่เคยมีกระแสเงินสดที่เป็น
บวก
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ตัวเลขที่ชวนเสียขวัญนี้เป็นข้อพิสูจน์ที่แน่นหนา แกะไม่ออกว่าไอ้ ‘ระบบที่ได้รับการพิสูจน์’ นี้ ใช้ได้
กับประชากรจำานวนน้อยมาก

โปรดเข้าใจด้วยว่าตอนที่ฉันพูดถึง ‘ระบบที่ได้รับการพิสูจน์’ นี้ ฉันไม่ได้พูดถึงธุรกิจเครือข่ายโดยตรง 
แต่กำาลังพูดถึง ‘วิธี’ ที่คนในธุรกิจนี้กำาลังทำา

เทคนิคเหล่านั้นมันแย่จนทำาให้ธุรกิจที่ทำายากอยู่แล้ว ยากยิ่งเข้าไปอีกจนเกือบเป็นไปไม่ได้ อุปสัก
ทั้งหมดทั้งปวง ถูกนำามาวางขวางต่อหน้าผู้จำาหน่ายทุกคน

เรามาทบทวนเรื่องที่พวกเราพูดคุยกันในบทก่อนๆ ดีกว่า:

• คนหลายคนโดนหลอก ไม่รู้ตัวว่าพวกเขากำาลังทำาการขาย

• ผู้จำาหน่าย ถ้าไม่ใช่ว่าไม่ได้รับการฝึกฝนวิชาทางการขายเลย ก็จะได้รับการอบรมที่ไม่มีประสิทธิ์
ภาพ

• กลยุทธ์ที่มีการใช้อย่างแพร่หลาย คือ กลยุทธ์เชิง “การขายรถมือสอง” ที่น่ารำาคาญในสายตาผู้อื่น 
เนื่องจากมีการหลอกลวง (รวมไปถึงการโกหก) ผู้บริโภค (หรือผู้มุ่งหวัง) การกรอกข้อมูลที่พวก
เขาไม่สนใจลงคอ และตามตื้อคนๆ นั้นเพื่อจะปิดการขายเหมือนกับหมาล่าเนื้อ

• ความคิดที่ว่า “ใครๆก็ทำาได้” นำาไปสู่การปฎิบัติแนว “โยนแห่ออกไป จับได้หรือเปล่าค่อยว่ากัน” 
ซึ่งทำาให้เกิดความเสื่อมโทรมในอุตสาหกรรมนี้

• เพราะไม่มีการอบรมการขายที่ถูกต้อง คนส่วนใหญ่จึงอาศัยความกระตือรือล้นที่เหมือนคนสติไม่
สมประกอบ โดนสะกดจิตเพื่อเชิญชวนลูกค้าและผู้มุ่งหวัง

• ความเชื่อและแรงผลักดันถูกให้ความสำาคัญมากจนเกินไป ในขณะที่พื้นฐานสำาคัญๆ อย่างทักษะ
การขายหรือการตลาดเบื้องต้นถูกเพิกเฉย

• ผู้จำาหน่ายได้รับความคิดที่ว่า เพราะสินค้าของพวกเขาดีที่สุดและมีแผนตอบแทนที่บรรเจิดที่สุด 
พวกเขาจะต้องประสบความสำาเร็จอย่างแน่นอน ซึ่งความคิดนี้ห่างไกลจากความเป็นจริงมากยิ่ง
นัก

• ผู้จำาหน่ายได้รับการปลูกฝังว่าทุกคนเป็นผู้มุ่งหวัง ซึ่งทำาให้นักการตลาดเครือข่ายนับล้านคน ออก
ไปก่อกวนมนุษย์ทุกคนที่อยู่ห่างจากเขาในระยะหนึ่งช่วงแขน สร้างศัตรูให้อุตสหากรรมนี้โดยไม่รู้
ตัว และตั้งคำาถามโลกแตกในใจ ว่าพวกเขาทำาอะไรผิดไป

ไม่มีใครคนไหนในโลกที่รู้เรื่องพื้นฐานการตลาด แล้วยังจะดื้อรั้นออกไปขายของให้กับคนที่ไม่สนใจใน
สินค้าของเขา หรือ หนำาซ้ำาไปขายสินค้าให้กับคนที่ขยาดของๆเขา แต่ถึงกระนั้น มันก็เป็นสิ่งที่นักการ
ตลาดเครือข่ายส่วนใหญ่กำาลังทำา!
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แค่การขายอย่างเดียวก็ท้าทายเกินพออยู่แล้ว สาอะไรยังจะต้องมารับมือกับคนที่รังเกียจเรา เพราะใช้
วิธีผิดๆ อีก?

วิธีการนัดพบที่ร้านกาแฟ อบรมที่โรงแรม หรือบุกไปถึงบ้าน ทั้งหมดนี้ลืมคำานึงถึงกุญแจสำาคัญสู่ความ
สำาเร็จ นั่นก็คือ การให้ลูกค้ามาหาคุณก่อน

ความจริงมีอยู่ว่า

ไม่มีใครอย�กได้อะไรที่ถูกยัดเยียดให้พวกเข�!
และนั่นแหละค่ะ เพื่อนๆ คือ ปัญหาหลักของกระบวนการเชิญชวนที่พวกเราได้รับการสั่งสอนมา พวก
นักพูดเสริมแรงบันดาลใจต่างๆแค่บอกให้พวกคุณใช้เวลา แรงงาน และหยาดเหงื่อมากขึ้นเพื่อไล่ตาม
คนที่ไม่ สนใจในตัวคุณและพอมันไม่ได้ผล เชื่อมั้ยคะ? พวกเขาจะบอกให้คุณทำาแบบนั้นมากกว่าเดิม
อีก!!!

พูดไปแล้วมันก็เหมือนกับการบอกให้คนจมน้ำาดื่มน้ำาอีก!!!

และอีกหนึ่งบทเรียนที่ “แผนธุรกิจที่ได้รับการพิสูจน์มาแล้ว” ลืมคำานึงถึง ก็คือ สิ่งที่สำาคัญยิ่งกว่าอะไร 
ยิ่งกว่าบริษัท ยิ่งกว่าคน ยิ่งกว่าสินค้า หรือข้อความเชิญชวน ก็คือ ตลาดของสินค้า!

ถ้าคุณไม่ได้กำาลังขายโอกาสทางธุรกิจให้กับคนที่อยากได้มันจริงๆ คุณก็กำาลังพยายามยัดบล็อก
สี่เหลี่ยมลงหลุมกลม!

คุณอาจจะสามารถปรุงแฮมเบอร์เกอร์ที่อร่อยที่สุดในโลกได้ แต่ถ้าคนไม่หิว เขาก็จะไม่ซื้อมัน

ขอตบท้ายด้วยความลับหลักพันล้านให้คุณลองเอาไปคิดเล่นเป็นการบ้านดู:

ข้อคว�มกระจอกๆ ที่ถูกแพร่ให้กับผู้ฟังที่สนใจ 
ยังไงก็ดีกว่�ก�รแพร่ข่�วปฏิห�รย์ให้กับผู้ฟังที่ไม่ให้คว�มสนใจเสมอ

การเข้าใจแนวคิดที่ว่าไปน ี้จะทำาให้อาชีพการงานของคุณเปลี่ยนไปตลอดการ ไม่ได้โม้

ดังนั้น สิ่งที่คุณควรจะสนใจมากที่สุด ก็คือ คุณควรจะทำาให้แน่ใจว่าค ุณมีผู้ฟังที่ถูกต้องที่สุด / ดีที่สุด 
/ หิวที่สุด / และสนใจมากที่สุดเท่าที่จะทำาได้

และสิ่งนี้ยังอธิบายอีกด้วยว่าทำาไมนักการตลาดเครือข่ายหลายคน จึงงงกันเป็นแถว เมื่อพวกเขาพา
เพื่อนๆ มาฟังการบรรยาย ความที่จะพลิกชีวิตพวกเขา แต่กลับออกมาทำาหน้าเนือยๆเฉยๆ มองว่า
เราบ้าพวกเขาไม่ใช่คนที่ ‘ถูกต้อง’ ที่สุดตั้งแต่แรก
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มีคนอีกเป็นล้านที่กำาลังทุ่มแรงทุ่มกาย เพื่อหาทางทำาเงินล้านจากบ้านอยู่ทุกเวลา ขณะที่คุณกำาลังอ่าน
หนังสือเล่มนี้ สิ่งที่การตลาดที่ดีทำาให้คุณได้ ก็คือ ทุบลงไปกลางกลุ่มเป้าหมายนี้และดึงคนที่สนใจออก
มาร่วมงานกับคุณ ในขณะที่พวกเขากำาลังไฟแรง - นั่นก็คือ ในขณะที่พวกเขากำาลังหาทางแก้ไขปัญหา
อะไรก็ตามที่พวกเขากำาลังประสบ

มันเหมือนกับการเข้าไปร่วมบทสนทนาที่พวกเขากำาลังดำาเนินอยู่ในหัวของพวกเขามาแล้ว  และ
ชี้ทางออกให้กับพวกเขา

เพื่อที่จะทำาให้เจ้าของธุรกิจประสบความสำาเร็จ พวกเขาจะต้องมีระบบที่ทำาแบบนั้นให้กับเขาตลอด
เวลา ซ้ำาแล้วซ้ำาอีก อย่างไม่ขาดสาย คุณทำาตามสิ่งที่คุณสัญญาจะทำา และระบบที่ดีก็จะทำางานให้คุณ
เอง มันจะไม่สามารถถูกล้มได้อย่างแน่นอน

หนึ่งในสิ่งที่สำาคัญที่สุดในระบบของคุณ ก็คือ คุณต้องมั่นใจว่าคุณกำาลังสละเวลาอันมีค่าให้กับคนที่มี
ค่าสำาหรับคุณจริงๆเท่านั้น

การหาผู้มุ่งหวังที่ถูกต้องจริงๆ แล้วหมายถึง การมองหาคนที่สนใจในสิ่งที่คุณเสนอ คุณไม่สามารถ
สร้างจำานวนคนที่เข้ามาในองค์กรของคุณได้ หากคุณทำางานทั้งหมดเองคนเดียว

การทำาวิธีโบราณอย่าง “เรียงรายชื่อลงมาแล้วขอให้พวกเขาแนะนำาต่อ” ก็เหมือนกับการใช้เครื่องพิมพ์
ดีด พิมพ์ตัวหนังสือเป็นหมื่น ในขณะที่คุณมีแท่นพิมพ์ที่สามารถทำาแบบนั้นให้คุณได้ในเวลาไม่กี่นาที

ระบบที่ได้รับการปรับแต่งมาอย่างดี จำาเป็นต้องมีนคนทำาหน้าที่เรียงรายชื่อและคัดคนเข้ามาให้คุณเอง
โดยอัตโนมัติ

มันจะเป็นดั่งเครื่องจักรที่ใช้ในโรงงาน คุณแค่เอาวัตถุดิบเข้าไปจากฝั่งหนึ่ง และมันจะแปรสภาพออก
มาเป็นสินค้าชิ้นงามให้คุณในอัตโนมัติ (ในที่นี้ก็คือ ผู้มุ่งหวังที่มีคุณภาพนั่นเอง) อย่างแม่นยำาและ
เที่ยงตรง เหมือนเข็มนาฬิกาที่ไม่หยุดเดินทุกวัน เมื่อคุณตื่นขึ้นมา คุณก็มั่นใจได้เลยว่ามันจะสร้างหุ้น
ส่วนใหม่ที่มีค่าให้กับคุณ

ปัญหาที่นักการตลาดเครือข่ายส่วนใหญ่เผชิญ คือ พวกเขาใช้เวลาหาผู้มุ่งหวังมากซะจนเขาไม่มีเวลา
ทำาการขาย

เมื่อคุณวางแผนที่มีประสิทธิ์ภาพจริงๆแล้ว คุณก็จะสามารถใช้เวลาในการหาคนที่สนใจมากกว่าเดิม
สองเท่า และเฝ้ามองผลลัพธ์ทวีคูณความสำาเร็จในตัวมันเอง

ฟังดูดีมั้ยคะ?

แต่เดี๋ยวก่อน ยังไม่พอ การวางตำาแหน่งที่ดีนั้น ยังให้ผลตอบแทนที่ประเมินค่าไม่ได้อีกด้วย การที่
ลูกค้าหาคุณพบก่อน (แทนการที่คุณต้องไปวิ่งตามลูกค้า) จะทำาให้ภาพลักษณ์ของคุณพลิกจากหน้า
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มือเป็นหลังมือในทันทีด้วย พวกเขาจะให้ความนับถือคุณมากกว่าและมองคุณในฐานะ “ที่ปรึกษา” 
ไม่ใช่พ่อค้าหาบเร่ ลูกค้าจะไม่เชื่อถือพ่อค้าหาบเร่ให้เป็นที่ปรึกษาข้อมูลที่พึ่งพาได้ นักการตลาดเครือ
ข่ายคนไหนก็ตาม ที่ออกไปเชิญชวนคนแบบสุ่มๆ จะถูกมองว่าเป็นพ่อค้าหาบเร่ในทันทีโดยไม่มี
ข้อแม้

ด้วยการนำาแนวคิดที่พูดเบื้องต้นมาใช้ ธุรกิจของฉันพลิกผันแทบจะในชั่วข้ามคืน การ sponsor ให้
คนเข้ามาในบริษัทกลายเป็นงานที่...ว่าไงดีล่ะ...ง่ายยิ่งกว่าปลอกกล้วยเข้าปากอีก

ฉันไม่อยากให้พวกคุณเข้าใจผิดว่าทุกอย่างมันจะง่ายขึ้นทันตา ยังมีบางช่วงที่ฉันไม่มียอดเข้ามาเพิ่ม
เช่นเดียวกัน และก็ต้องทำางานหนักเพื่อไปให้ถึงยอด แต่เมื่อฉันค้นพบความลับที่พูดให้ฟังไปหมดแล้ว 
การ sponsor คนจำานวนมากกว่าสองหลักเข้ามาก็กลายเป็นกิจวัตรไป

และคุณรู้อะไรอีกมั้ย? ปัญหาเรื่องการก็อปปี้ส่งต่อก็หายไปอีกด้วย

เพราะอย่างแรก ฉันมีผู้มุ่งหวังที่จริงจังกับงานนี้มากพอ ที่จะสามารถหาคนที่คุณจริงจังเข้ามาใน
องค์กร และอย่างที่สอง แน่นอนว่าฉันได้สอนเทคนิคเดียวกับที่ฉันใช้และคนทุกคนในองค์กรของฉันก็
กำาลัง Sponsor คนเข้ามา 5-10 คนต่อเดือนเหมือนกัน ธุรกิจเครือข่ายเริ่มจะตื่นเต้นขึ้นจริงๆ เมื่อ
องค์กรของคุณเริ่มทำาตัวเลขใหญ่ๆ

คุณไม่อยากให้ธุรกิจของคุณดำาเนินไปแบบนั้นเหรอ? จะดีซักแค่ไหนที่กระบวนการขายของคุณ
เหมือนเครื่องบิน โหมดปราศจากนักบินที่สามารถสร้างกระแสรายได้เข้ามาทุกเวลา ไม่ว่าคุณจะหลับ
หรือจะตื่น

เมื่อคุณมีเครื่องจักรการตลาดที่ทำาแบบนั้นให้คุณได้ คุณก็จะสามารถทำาเงินได้มากกว่าเก่า มี
ความเครียดน้อยลง หลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่จะเสียเพื่อนจากตลาดที่ต้อนรับคุณ มีความสุขกับแรงผลัก
ดันที่เข้ามาโดยธรรมชาติ จากผลลัพธ์ที่เป็นรูปเป็นร่าง สัมผัสการเจริญเติบโตที่เห็นชัดและมาอย่างต่อ
เนื่อง ไม่ต้องทำางานหนักเพื่อได้ผลลัพธ์กระจิ๊ดริด และผู้จำาหน่ายของคุณก็รู้สึกดีใจที่ได้มาทำางานกับ
คุณ ไม่ใช่คนอื่น เพราะเขาจะได้ไม่ต้องเป็นผู้เคราะห์ร้ายจากข้อปฏิบัติที่บ้าบอคอแตกในธุรกิจนี้

เอาล่ะ พูดจบแล้ว โกหกคำาโตทั้งเจ็ดในธุรกิจเครือข่าย ฉันเป็นผู้เคราะห์ร้ายหลงเชื่อมันทุกข้อมาเป็น
เวลานานเลยทีเดียว ฉันไม่เคยรู้เลย เพราะมันเป็นสิ่งเดียวที่บริษัทสอน ถ้าไม่ใช่ว่าฉันเปิดใจและลอง
มองหาคำาตอบล่ะก็ ไม่รู้เหมือนกันว่าฉันจะต้องเอาหัวโขกกำาแพงด้วยความเครียดไปอีกนานแค่ไหน

ฉันหวังว่าคุณจะสนุกกับการอ่านหนังสือเล่มนี้ แต่ยิ่งกว่านั้น ฉันหวังว่ามันจะทำาให้คุณพอมองเห็น
ภาพในมุมมองใหม่และเห็นช่องทางการทำาธุรกิจนี้ที่ดีกว่า

ถ้าคุณสนใจว่าต้องทำาอย่างไรจึงจะสามารถเอาระบบการตลาดนี้มาใช้กับคุณและทีมของคุณ ให้ลองมา
ดูที่นี่เพื่อเรียนรู้ระบบที่ฉันใช้ เพื่อหาผู้มุ่งหวังมีคุณภาพเข้ามาและหาเงินเข้ามาให้ฉัน ไม่ว่าฉันจะได้ 
sponsor พวกเขาหรือไม่ก็ตาม
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