
 
 
 
 
 
 
 
 

“45-Second Presentation” 
การนําเสนอ 45 วินาที 

 
และ 

 
“Napkin Presentations” 

 
10 หลักการสรางธุรกิจเครือขาย ใหประสบความสําเร็จ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

โดย Joe Hardwick และ Don Failla 
 

คําเตือน เอกสารชุดนี้จําเปนอยางยิ่งที่จะตองถูกเผยแพร ทําซ้ํา ไมวาจะเปนในรูปของกระดาษ หรือ อิเล็กทรอนิกส 
และตองกระจายตอ ๆ กันไปใหไดมากที่สุดในองคกรของทาน ขาพเจามีความเชื่อมั่นเปนอยางยิ่งวา การที่ทาน
อานหนังสือเลมนี้จะทําใหทานจะไดความรูและมุมมองที่สําคัญ เพื่อใชในการสรางองคกรใหเติบโต และประสบ

ความสําเร็จอยางยิ่งใหญในธุรกิจนี้ครับ 
 



เกี่ยวกับหนังสือเลมนี้ 
 

มีผูคนเปนจํานวนนับลานอยูในโลกแหงธุรกิจเครือขาย และอีกหลายลานที่กาวเขามาในธุรกิจในทุก ๆ ป 
สิ่งที่สําคัญที่สุดสําหรับคนใหมๆ ของทานคือการทําใหเขา “เขาใจ” ในธุรกิจนี้ 

คุณสามารถใชเวลา 4 ช่ัวโมงเพื่ออธิบายใหเพื่อนของทานฟง หรือใหเขาอานหนังสือเลมนี้ก็ยอมได 
 

// Original Document by Joe Hardwick // 
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การนําเสนอ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Preface 
บทนํา 
 
 

คุณเคยคิดบาง
 
การเปนเจาขอ
 เมื่อค
แลว คนสวนใ
เหลานั้นมีเงินพ
 เราไ
ตัวเอง และเรา
ขางลางนี้  

 
 

The 45-second presentation that will change your life 
 

 ever thought about what it would be like to “Own Your Life”? 

hat I think it means to “Own Your Life”: 

en you subtract out the sleeping time, commuting time, working 
things you have to do each and every day of your life, most 
n’t have more than one to two hours a day to do what they 

e to do - and then, would they have the money to do it? We have 
d a way a person can learn how to “Own their life” by building 
ased business; and we have a system for doing it that is so 
yone can do it. It doesn’t require selling, and the best part is it 
e much of your time. If you are interested, I will get you some 
on. 
// End of Original Document // 

หรือไมวา มันจ

งชีวิตตัวเองใน
ุณหักลบเวลาน
หญจะมีเวลาไ
อที่จะทําสิ่งท
ดคนพบวิธีที่บ
มีระบบที่จะท 
การนําเสนอ 45 วินาที ท่ีจะเปล่ียนแปลงชีวิตของทาน 
 

ะเปนอยางไรถาคุณได “เปนเจาของชีวิตของคุณเอง” 

ความคิดของขาพเจา หมายถึง 
อน เวลาเดินทาง เวลาทํางาน และเวลาในการทําสิ่งที่จําเปนตองทําในชีวิตประจําวัน

มมากกวาหนึ่งหรือสองชั่วโมงในการทําสิ่งที่ตัวเองอยากจะทํา นอกเหนือจากนั้น คน
ี่อยากทําหรือไม… 
ุคคลธรรมดา สามารถที่จะ “เปนเจาของ” ชีวิตของตัวเองโดยการสรางธุรกิจของ
ําไดงายจนทุก ๆคนสามารถทําได ถาคุณสนใจขอมูลเพิ่มเติมขอใหติดตอกลับที่เบอร



บทนํา 
 

การนําเสนอ 45 วินาทีนี้คือสิ่งที่ทานจําเปนตองรู เพื่อใชในการสรางองคกรขนาดใหญใหประสบ
ความสําเร็จ คุณสามารถอานการนําเสนอนี้ใหเพื่อนๆ ของคุณ หรือเขียนลงในกระดาษเล็ก ๆ แลวแจกใหผูมุงหวัง
อานดวยตัวเองก็ได คุณสามารถใชการนําเสนอ 45 วินาทีนี้ในการนําเสนอธุรกิจของคุณไดกับทุก ๆ คน 

ความลับของระบบนี้อยูที่การไมพูดเพราะการพูดนั้นเปนศัตรูตัวรายที่สุดของคุณ ยิ่งคุณพูดมากเทาไหร 
ผูมุงหวัง (Prospect) ของคุณก็จะยิ่งคิดวา เขาไมสามารถทําในสิ่งที่คุณทําได ยิ่งคุณพูดมากเทาไหร เขาจะคิดวา เขา
ไมมีเวลา จงจําไวเสมอวา “ไมมีเวลา” เปนขออางอันดับหนึ่งที่คนนํามาใชเปนเหตุผลในการไมเริ่มธุรกิจของเขา
เอง 

หลังจากผูมุงหวังอานการนําเสนอ 45 วินาทีนี้แลว เขาอาจจะถามคําถามคุณ ไมวาคําถามนั้นจะเปนอะไร 
ถาคุณตอบ คุณจะแพทันที เขาจะมีคําถามเพิ่มอีก 5 ขอ กอนที่คุณจะรูตัว คุณจะถูกยิงคําถามอยางตอเนื่อง และ
โดนกระแทกไปมาตลอดการสนทนา สิ่งที่ถูกตองคือ บอกกับเขาวา ผม/ดิฉัน เช่ือวา คุณตองมีคําถามมากมาย แต
ระบบของเราถูกออกแบบมาใหตอบคําถามเหลานั้น ใหเขาอาน 4 บทแรก ของ Napkin Presentations แลวคอย
กลับมาหาคุณอีกครั้ง  

“อยา” บอกใหผูมุงหวังอานหนังสือเลมนี้ “ทั้งเลม” เพราะเขาจะวางไวบนชั้นและไมเปดอาน บอกใหเขา
อานแค 4 บทแรกเทานั้น เราพบวา 90 % หยิบหนังสือขึ้นมาอาน และเขาอานจบทั้งเลมกอนจะมาพบคุณอีกครั้ง 

 หลังจากไดอานหนังสือเลมนี้แลว ผูมุงหวังจะมคีวาม “เขาใจ” ในธุรกิจเครือขาย สิ่งนี้สําคัญมาก
เพราะวาเหตุผลอันดับหนึ่งที่ทําใหคนไมทําธุรกิจคือ เขา “ไมเขาใจ” ในธุรกิจ ในตอนนี้เขามีความเขาใจในธุรกิจ 
และเขามีความพรอมจะใหคุณนําเสนอ ระบบ บริษัท สินคา และ แผนรายได  

สมมติวาตอนนี้คุณมีผูมุงหวังคนแรก คุณไดใหเขาอานการนําเสนอ 45 วินาที และเขาไดอานหนังสือเลม
นี้จนจบเรียบรอยแลว คุณไดนัดเขาออกมาพบเพื่อคุณจะไดนําเสนอบริษัท และแผนรายได โดยคุณไดบอกเขาดวย
วา คุณไดนัด ผูที่ sponsor คุณมาดวย เพื่อเขาจะนําเสนอแผนธุรกิจและสินคาแทนคุณ  

ขอใหมีความสุข ในการมองธุรกิจของคุณเติบโต! 



 
Chapter 1 

Introduction to MLM 
 ธุรกิจเครือขายเปนหนึ่งในระบบเคลื่อนสินคาที่เติบโตเร็วที่สุดและถูกเขาใจผิดมากที่สุดในปจจุบัน 
ธุรกิจเครือขายถูกเชื่อวาจะเปนคลื่นลูกใหมในยุคป 1980s แตเช่ือผมเถิดวา มันจะเติบโตไดไกลกวานั้นแน ภายใน
ยุค 1990s สินคาและบริการมูลคามากกวา หนึ่งรอยลานเหรียญสหรัฐฯ ถูกเคลื่อนผานบริษัทธุรกิจเครือขายทุก ๆ 
ป จงจับตามองธุรกิจเครือขายในชวงป 2000s ถึง 2100s ใหดี 
 หนังสือเลมนี้มีวัตถุประสงคเพื่อนําเสนอขอมูลผานทางรูปภาพและตัวอยาง วา ธุรกิจเครือขายคืออะไร 
และสิ่งไหนไมใชธุรกิจเครือขาย เรายังจะแสดงใหคุณเห็นวา คุณจะอธิบายใหคนอื่นเขาใจในธุรกิจเครือขายอยาง
มีประสิทธิภาพไดอยางไร ผมขอย้ํา “อธิบายอยางมีประสิทธิภาพ” ไดอยางไร 
 หนังสือเลมนี้ควรถูกใชเปนคูมือการฝกอบรม และเครื่องมือ ในการฝกคนในองคกร จงรวมหนังสือเลม
นี้เปนสวนหนึ่งในการฝกอบรมคนของทาน   
 Don Failla เปนผูแตง Napkin Presentation โดย เนื้อหาทั้งหมด จะเรียกวา Ten Napkin Presentations 
หรือภายใตช่ือภาษาไทยวา “วิธีสรางองคกรการตลาดแบบเครือขายใหประสบความสําเร็จอยางยิ่งใหญ” 
 กอนที่ผมจะเขาสูเนื้อหาของ Ten Napkin Presentations ผมขออนุญาตตอบคําถามที่เปนหนึ่งในคําถามที่
ถูกถามมากที่สุด และอาจเปนคําถามที่เปนพื้นฐานที่สุดของบรรดาคําถามทั้งปวง นั่นคือ “ธุรกิจเครือขาย หรือ 
Multi-level Marketing หรือ MLM นั้นคืออะไร” 
 Marketing หมายถึง การเคลื่อนสินคาหรือบริการ จากผูผลิตไปถึงผูบริโภค Multi-Level อางถึง ระบบ
ในการจายคาตอบแทนใหกับบุคคลผูซึ่งทําใหสินคาหรือบริการนั้นเคลื่อนตัว Multi หมายถึง มากกวาหนึ่ง Level 
หมายถึง ระดับหรือรุน คําวา MLM นั้นแพรหลายมากเสียจนพวกพรีะมิดที่ผิดกฎหมาย และพวกลูกโซตางๆ ได
พยายามทําตัวเองใหเหมือนกับธุรกิจเครือขาย ซึ่งการกระทําดังกลาวสรางภาพลบอยางรายกาจและไรเหตุผล
ใหกับบริษัทธุรกิจเครือขายใหมๆ จนกระทั่งเขาเปลี่ยนช่ือใหมใหกับแผนการตลาดของเขา เปน Uni-Level 
Marketing, Network Marketing หรือ Co-op Mass Marketing และอื่นๆ 
 มีสามวิธีหลักๆ ในการเคลื่อนสินคาและบริการ คือ 
 1. Retailing หรือ การขายปลีก ผมเชื่อวา ทกุ ๆ คนคุนเคยกับระบบนี้ดีอยูแลว คุณเดินเขาไปในรานของ
ชํา รานขายยา หรือหางสรรพสินคา แลวซื้อสินคาบางอยางออกมา 
 2. Direct Sales หรือ การขายตรง คือการเคลื่อนสินคาไปสูผูบริโภค ผานทางเทคนิคของการขาย เชน 
การไปบานลูกคาเพื่อนําเสนอสินคา การโทรศัพทไปขายของใหกับลูกคา การขายตรงบางครั้งถือวาเปนการขายที่
ไมมีพอคาคนกลาง (เชน ราน Retail หรือ บริษัทตัวแทนจําหนาย) ยกตัวอยาง (แตไมเสมอไป) เชนการขาย
ประกัน เครื่องครัว สารานุกรม สาวขายเอวอน  
 3. Multi-Level Marketing หรือ การตลาดเครือขาย คือสิ่งที่เราจะพูดถึงในหนังสือนี้ เราไมควรสับสน
ระหวางสองอยางขางบน โดยเฉพาะอยางยิ่ง กับการขายตรง คนสวนใหญมักสับสนระหวางการตลาดเครือขายกับ
การขายตรง 
 ยังมีการตลาดอีกแบบหนึ่งที่เรียกวา การสั่งทางไปรษณีย การทําการตลาดแบบไปรษณยีสามารถถูกจัด
อยูในกลุมของ Direct sales ได บางคนก็ถือวาการตลาดทางไปรษณียเปนการตลาดแบบที่ 4 



 แบบที่ 5 ซึ่งมักถูกเขาใจสับสนกับ MLM ก็คือ แบบพีระมิด ดังที่กลาวไปแลววาพีระมิดนั้นผิดกฎหมาย 
เหตุผลสําคัญที่พีระมิดผิดกฎหมายเพราะวามันไมสามารถเคลื่อนผลิตภัณฑ หรือ บริการไปสูผูบริโภคได ถา
ผลิตภัณฑไมเคลื่อนไหว เราจะเรียกมันวา “การตลาด” ไดอยางไร พีระมิดสามารถใชคําวา “เครือขาย” ได แตไม
สามารถใชคําวา “การตลาด” ได 
 ขอขัดแยงสวนใหญในใจคนมากมาย ที่ทําใหเขาไมเขารวมทําธุรกิจ MLM คือ เขาไมรูความแตกตาง 
ระหวาง MLM กับ การขายตรง ไมแปลกใจเลยที่คนสวนมากสับสนเพราะบริษัทบริษัท MLM ที่มีช่ือเสียงสวน
ใหญนั้นอยูในสมาคมขายตรง และในบางครั้งคุณอาจมองการทําธุรกิจเครือขายเหมือนการการขายเดินขายของ
แบบเคาะประตู เพราะวาคุณไดรูจักกับกับธุรกิจเครือขายครั้งแรก เมื่อผูจําหนายเคาะประตูบานคุณเพื่อพยายาม
ขายของบางอยางใหกับคุณ ซึ่งแทจริงแลว มีลักษณะบางอยางที่แยก MLM ออกจากการขายตรง นั่นคือ หากคุณ
อยูในธุรกิจ MLM คุณอยูในธุรกิจเพื่อตัวของคุณเอง แตไมใชโดยตัวของคุณเอง 
 การเขารวมธุรกิจคือคุณจะซื้อสินคาในราคาขายสง (คุณควรใชผลิตภัณฑดวยตัวเองดวย) หลายคนเขา
รวมธุรกิจเพราะเหตุผลขอนี้ หลังจากนั้นคุณก็จะเริ่ม “เอาจริง” เมื่อคุณซื้อสินคาในราคา“ขายสง” ถาคุณตองการ 
คุณสามารถ“ขายปลีก” และคุณจะได “ผลกําไร” คนจํานวนมากเขาใจผิดวา คุณ “ตอง” ขายปลีก คุณจึงประสบ
ความสําเร็จ บางบริษัทถึงกับกําหนดยอดขายใหสมาชิกทํายอดตามเปาเพื่อเขาจะไดรับผลตอบแทน คุณสามารถ
ขายถาคุณตองการ หรือ ถาคุณจําเปนตองขายเพื่อใหไดรับผลตอบแทนก็ขายไปเถิดครับ แตหากคุณตองการสราง
รายไดมหาศาลแลวหละก็ ความสําเร็จอันยิ่งใหญที่แทจริงนั้น มาจาก “การสรางองคกร”  
 ประเด็นสําคัญ: ใหการขายเปนสิ่งที่ตามมาจากการสรางองคกรโดยธรรมชาติ คนสวนใหญลมเหลว
เพราะเขาทําสิ่งที่กลับกัน คือ เขาพยายามสรางองคกรโดยการขาย หากคุณอานบทเรียนตอๆ ไป ของ Napkin 
Presentations คุณจะเขาใจในหลักการนี้   
 คําวา “ขาย” เปนความคิดทางลบในจิตใจคนถึง 95% ในธุรกิจเครือขายคุณไมจําเปนตอง “ขาย” ตาม
ความเขาใจของโลก แตอยางไรก็ตาม ผลิตภัณฑตองเคลื่อนไหว มิฉะนั้นจะไมมีใครไดรับเงิน ดอน เฟยลา ได
นิยามคําวา ขาย ไววา “การโทรศัพทไปหาคนแปลกหนา เพื่อขายของบางอยาง ที่เขาอาจไมจําเปนตองใช หรือ ไม
ตองการ” 

ขอยืนยันอีกคร้ัง ผลิตภัณฑตองเคลื่อนไหว มิฉะนั้นจะไมมีใครไดรับเงิน 
 

MLM สามารถเรียกไดอีกอยางหนึ่งวา Network Marketing เมื่อคุณสรางองคกร แทจริงแลวคุณกําลัง
สรางเครือขายที่ใชในการกระจายสินคาของคุณเอง การขายนั้นยังคงเปนรากฐานของธุรกิจเครือขาย เพียงแตการ
ขายในธุรกิจเครือขายนั้นมาจากการที่ผูจําหนาย “แบงปน” ใหกับเพื่อนและญาติพ่ีนองของเขา ไมใชใหกับคน
แปลกหนา การสรางธุรกิจขนาดใหญใหประสบความสําเร็จคุณตอง “สรางความสมดุล” คุณตองอุปถัมภ และ
สอน MLM ใหกับคนอื่น และในกระบวนการนี้เอง คุณจะสามารถสรางลูกคาไดซึ่งก็คือเพื่อนๆ หรือญาติพ่ีนอง
ของคุณ  

อยาพยายามอุปถัมภคนทั้งโลกดวยตัวของคุณเอง จงจําไววา Network marketing คือการสรางองคกรผู
จําหนายจํานวนมาก แตละคนขายคนละเล็กคนละนอย ซึ่งดีกวาการใชคนจํานวนนอยๆ ขายของปริมาณมาก ๆ 
 บริษัทธุรกิจเครอืขายสวนใหญไมตองเสียเงินปริมาณมหาศาลไปกับการโฆษณา เพราะสุดยอดแหงการ
โฆษณาก็คือการบอกแบบปากตอปากของสมาชิก ดังนั้น บริษัทเครือขายจึงมีเงินมาใชในการพัฒนาสินคาได
มากกวาบริษัททั่วๆ ไป ดังนั้น คุณภาพสินคาจึงมักดีกวาสินคาคูแขงในกลุมเดียวกันที่พบตามรานคาปลีก คุณจึง



เพียงแคแบงปนสินคาที่มีคุณภาพสูงกวาสินคายี่หออื่นๆ ในหมวดเดียวกัน ใหเขาเปลี่ยนมาใชยี่หอใหม ซึ่งคุณได
ทดสอบดวยตัวคุณเองแลววา มันดีกวา 
  คุณคงเห็นแลววานี่ไมใชการเดินไปเคาะประตูตามบานเพื่อขายสินคาใหกับคนแปลกหนา ธุรกิจ
เครือขายที่ผมรูจักสอนวา การที่คุณแบงปนคุณภาพสินคาและบริการใหกับเพื่อนของคุณ ทั้งหมดนี้แหละที่ “การ
ขาย” เขามาเกี่ยวของ จริงๆควรใชคําวา “การแบงปน” มากกวา “การขาย” เพราะมันเปนเชนนั้นจริงๆ 
 ขอแตกตางอีกอยางของ MLM กับการขายตรงนั้นคือการ“อุปถัมภ”ผูจําหนายคนอื่นๆ บางบริษัทอาจใช
คําวา การหาสมาชิกใหม อยางไรก็ตาม การอุปถัมภกับการหาสมาชิกนั้นตางกันอยางแนนอน คุณอุปถัมภคนบาง
คน แลว “สอน” ใหเขาทําสิ่งที่คุณทําอยู เพื่อใหเขาสรางธุรกิจของเขาเอง การอุปถัมภคนบางคน กับการทําใหคน
บางคนเซ็นใบสมัครนั้นตางกันมาก เมื่อคุณ “อุปถัมภ” ใครบางคน คุณกําลังใหคํามั่นสัญญาที่จะชวยเขาจนกวาเขา
จะประสบความสําเร็จ หากคุณไมประสงคที่จะใหคํามั่น คุณกําลังทํารายเขาถาคุณทําใหเขาเซ็นใบสมัคร 
 ณ จุดนี้ สิ่งที่คุณตองการคือความต้ังใจจริงที่จะชวยใหเขาสรางธุรกิจของตัวเอง หนังสือเลมนี้จะเปน
อุปกรณล้ําคาที่จะแสดงใหคุณเห็นวาคุณตองทําอะไร และทําอยางไร ในการชวยเหลือคนคนหนึ่งใหสรางธุรกิจ
ของตัวเอง  

มันเปน “ความรับผิดชอบ” ของผูอุปถัมภที่จะสอนผูที่เขานําเขามาในธุรกิจใหรูถึงทุกสิ่งทุกอยางใน
ธุรกิจ เชน การสั่งสินคา การจดบันทึกความคืบหนาในธุรกิจ การเริ่มตน วิธีในการฝกอบรมองคกรของเขาเอง 
และอื่นๆ ขอใหหนังสือเลมนี้จะอยูกับคุณไปตลอดจนกวาคุณจะสามารถบรรลุ “ความรับผิดชอบ” นี้ได เพราะ
การอุปถัมภเปนสิ่งสําคัญที่ทําใหธุรกิจเครือขายเติบโต เมื่อองคกรของคุณโต คุณก็จะเปนนักธุรกิจอิสระที่ประสบ
ความสําเร็จ ในที่สุดคุณจะกลายเปนเจานายของตัวเอง! 
 หากคุณทํางานใหกับบริษัทขายตรงและคุณตัดสินใจที่จะลาออกเพราะคุณตองยายไปอาศัยที่ทองถิ่นอื่น 
คุณอาจตองเริ่มทํางานทั้งหมดใหมอีกครั้ง แตหากคุณอยูในบริษัท MLM คุณสามารถยายไปในทองที่ใดก็ได และ
เริ่มอุปถัมภผูคนใหมโดยไมสูญเสียยอดขายจากองคกรที่คุณไดสรางไวแลวในทองที่เดิม การทําธุรกิจเครือขายคุณ
สามารถสรางรายไดไดมากมายจากการสรางองคกร ไมใชแคการขาย ขาพเจายังขอยืนยังอีกครั้ง คุณสามารถมี
ความเปนอยูที่ดีไดจากการขายของ แตคุณสามารถสราง “ความมั่งคั่งอยางถาวร” ไดดวยการสรางองคกรเทานั้น 

ผูคนจํานวนมากเขาสูธุรกิจเครือขายเพียงแคตองการมีรายไดเพิ่มเดือนละ 50$ 100$ หรือ 200$ ตอเดือน
และทันใดนั้นเขาตองการที่จะจริงจังและเขาสามารถทําไดถึงเดือนละ 1000$ 2000$ หรือมากกวานั้น เขาเหลานี้
ไมไดหาเงินจํานวนมากจากการขายของ เขาทําไดจากการสรางองคกร 

นั่นคือวัตถุประสงคของหนังสือเลมนี้ เราจะสอนคุณใหสามารถสรางองคกรไดและทําไดอยางรวดเร็ว
ดวยโดยการสอนใหคุณสรางทรรศนะคติที่ถูกตองเกี่ยวกับธุรกิจเครือขายใหกับผูมุงหวัง หากผูมุงหวังของทาน
เขาใจวาธุรกิจเครือขายนั้นผิดกฎหมายเสียแลว คุณจะมีปญหาในการอุปถัมภเขาอยางแนนอน 

คุณตองช้ีแจงใหเขาเห็นถึงขอเท็จจริง เพื่อขจัดทรรศนะคติหรือความเขาใจผิดที่วา “ธุรกิจเครือขายนั้น
เหมือนพีระมิด” ขอใหทําความเขาใจตัวอยางขางลางและรูปนี้เพราะคุณสามารถนํามันไปใชอธิบายกับผูมุงหวังได  

 
 
 
 



 พีระมิดนั้นสรางจากยอดลงมาดานลาง ดังนั้น ผูที่เขามาสูธุรกิจ 
เปนกลุมแรกเทานั้นที่สามารถอยูดานบนของพีระมิด แตในรูปสามเหลี่ยม 
ในธุรกิจเครือขาย ทุกๆ คนเริ่มตนจากดานลางและมีโอกาสเทา ๆ กันที่จะ 
สรางองคกรขนาดใหญของตัวเอง ทุก ๆ คนสามารถสรางองคกรใหใหญ 
กวาองคกรของผูอุปถัมภของเขาไดหลายเทาถาตองการ  

                   พีระมิด 
 
 
 

และ 
 
 
 

ธุรกิจเครือขาย 
“พ้ืนที่วางอยูดานบน” 

 
สรุปเนื้อหาสําคัญของบทนี้คือ 
- นําผูมุงหวังไปสูเรื่องทั่ว ๆ ไปเกี่ยวกับธุรกิจเครือขาย 
- อธิบายความแตกตางของการขายปลีก การขายตรง และธุรกิจเครือขาย 
หลักจากนี้จะเปนจุดเริ่มตนที่ดีในการนําเสนอบริษัท, สินคา, และแผน 
การตลาด รวมถึงระบบชวยเหลือในการทํางานของทาน 
 

ดังที่ผมกลาวไปในตอนตนวาภายในยุค 1990s MLM ไดทําเงินไปมากกวา หนึ่งรอยลานเหรียญ นี่เปน
ธุรกิจที่ใหญมาก! แตคนสวนใหญกลับไมรู ธุรกิจเครือขายนั้นอยูรอบๆ ตัวเรามามากกวา 40 ปแลว บางบริษัทที่
เปดทําการมากวา 20 ป กําลังทําเงินกวารอยลานเหรียญตอป ผมรูจักบริษัทหนึ่งที่ทํารายไดมากกวาสองลาน
เหรียญในปแรก ในปที่สองเขาทําไดถึงสิบหาลานเหรียญ ในปที่สามเขาคาดหวังรายได 75 ลานและ หนึ่งพันลาน
เหรียญภายในปที่ 5! หลักการในหนังสือเลมนี้จะทําใหคุณเห็นวาเปาหมายของเขาจะเปนจริงไดอยางไร และสิ่งนี้
สามารถเกิดขึ้นไดกับทุก ๆ คน 

ธุรกิจเครือขายเปนหนึ่งในวิธีการที่ผูผลิตจะนําสินคาใหมเขาสูตลาดโดยไมตองมีเงินลานและไมตองเสีย
ผลิตภัณฑของตนเองไปใหผูอื่น  
  



Chapter 2 
Napkin Presentation #1 

TWO TIMES TWO IS FOUR (สองคูณสองเทากับสี่) 
 คุณอาจแสดงบทเรียนนี้ใหกับผูมุงหวังของทาน “กอน” ที่คุณจะแสดงใหเขาเห็นถึงบริษัทหรือพาหนะที่
ทานตองการแบงปนใหเขา หากไมเชนนั้น มันเปนความจําเปนอยางยิ่ง ที่ตองแสดงบทเรียนนี้ “ทันที” กับคนทุก
คนหลังจากที่คุณนําเสนอบริษัทหรือพาหนะไปแลว เพราะคุณตองการใหความคิดของเขาไปในทิศทางที่ถูกตอง
ต้ังแตวันแรกที่เขารูจักธุรกิจ สิ่งที่บทเรียนนี้ทําคือปองกันการ “ตําน้ําพริกละลายแมน้ํา” หรือ การปองกันไมใหเขา
ทํา (หรือแมแตจะคิด) วาเขาจะตองออกไป “อุปถัมภคนทั้งโลก” แลวจึงจะประสบความสําเร็จในธุรกิจเครือขาย 
  การนําเสนอนี้เริ่มจากการเขียนเลข 2 X 2 = 4 แลวคูณสองตอไปสักสองสามครั้ง ดังรูปที่ 1 (มีคนกลาว
วาหากผูที่ทานกําลังจะอุปถัมภคูณเลขไมเปนใหผานไปเลย เพราะทานจะมีปญหาในการทํางานกับเขาแนนอน) 
ขอใหสังเกตวาเราเริ่มใชคําวา “อุปถัมภ” แลวในตอนนี้ 
   หลังจากนั้นเราจะเขียนขางๆ แถวสองคูณสองเทากับสี่ ลงไปวา 3 X 3 = 9 แลวคูณสามตอไปสักสอง
สามครั้ง จะไดออกมาดังรูปที่ 2 แลวใหคุณพูดวา “คุณอุปถัมภสามคน แลวสอน (สังเกตวาเราใชคําวา สอน แลว
ในตอนนี้) เขาใหอุปถัมภคนละสามคน จะทําใหองคกรของคุณมี 9 คนแลวตอนนี้ ตอจากนั้น คุณสอนใหสามคน
ของคุณ อุปถัมภสามคนของเขา ใหออกไปอุปถัมภคนอีกคนละ 3 คน ตอนนี้องคกรของคุณก็จะมี 27 คน หากลึก
ลงไปอีกหนึ่งช้ัน คุณจะมี 81 คน” หลังจากนั้นช้ีใหเขาดูถึงความแตกตางระหวาง 16 กับ 81 แลวถามเขาวาเขา 
                                                              เห็นดวยหรือไมวามีผลแตกตางที่ชัดเจนทีเดียว หลังจากนั้นจึงคอยเฉลย
ใหเ    เขาทราบวา ผลตางที่แทจริงนั้นคือ 1 ใชครับ หนึ่ง เทานั้น แตละคน 
    อุปถัมภคนเพิ่มอีกคนละหนึ่งคนเทานั้น  
     เมื่อคุณพูดถึงจุดนี้แลวคุณนาจะสังเกตปฏิกิริยาบางอยางจากคน 
    ที่คุณกําลังสอน แตใหสอนตอไป เพราะเรากําลังไปไดสวยแลว 
     พูดตอไปวา “สมมติคุณอุปถัมภคนสี่คนเขามาในธุรกิจ” แลวให 
    คุณเขียนเลข 4 X 4 = 16 ทางขวาของแถว 3 X 3 คุณจะไดรูปเหมือนรูปที่ 3  
    ในขณะที่คุณเขียนคุณก็อธิบายไปดวย วา “คุณอุปถัมภคนสี่คน แลวชวย 
         ใหคนสี่คนของคุณอุปถัมภคนอีกสี่คน หลังจากนั้น สอนใหคนของคุณ 
                                                               ชวยใหคนของเขาอุปถัมภคนอีกสี่คน ตอนนี้คุณจะมี 64 คนในองคกร  
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รูป 1
  

         1 
   2          3    
X 2     X 3 
   4          9 
X 2     X 3 
   8        27 
X 2     X 3 
 16        81 
        65 
             รูป 2 

หากคุณทําตอไปอีกช้ัน กลุมของคุณจะมี 256 คน”  
 เมื่อถึงจุดนี้คุณนาจะเห็นอะไรบางอยางจากคนที่คุณกําลังสอน
อีกครั้ง เพราะวาเขากําลังเรียนรูหลักการทวีคูณซึ่งสําคัญมาก เขาอาจเปนผู
พูดขึ้นมาดวยตัวเองกอนที่คุณจะพูดดวยซ้ําไปวา “สิ่งที่แตกตางแทจริงนั้น
คือ ทุกคนอุปถัมภเพิ่มอีกสองคนเทานั้น”  

     เราจบบทเรียนนี้ดวยเลข 5 ในตอนนี้เขาจะสามารถเขาใจมันได 
โดยงายและสามารถคิดตามไดแลวในขณะที่คุณกําลังเขียนชุดตัวเลข 5 X  
5 ในแถวสุดทาย ในตอนนี้คุณอาจไมตองพูดคําอธิบายยืดยาว คุณเพียงแต 
พูดวา “หาคูณหาไดยี่สิบหา คูณหาอีกทีได รอยยี่สิบหา คูณอีกครั้งได หก

รอย 

               2 
   2          3            4 
X 2     X 3        X 4 
   4          9          16 
X 2     X 3        X 4 
   8        27          64   
X 2     X 3        X 4 
 16        81        256 
            240 
                  รูป 3 



ยี่สิบหา” นี่คือความแตกตางอันนาอัศจรรย! แตทวาความแตกตางที่แทจริง “ทุกคนอุปถัมภเพิ่มอีกคนละสามคน”  
คนสวนใหญยอมการอุปถัมภคน 2, 3, หรือ 5 คน มากกวายอมรับการสรางองคกรใหญขนาดชุดตัวเลขดานลาง 
 ลองนึกภาพตัวทานกับชุดตัวเลขแถวสุดทาย ทานไดอุปถัมภคน 5 คนที่เอาจริงเขามาในธุรกิจ คนเอาจริง
จะสรางธุรกิจของเขาเอง คุณอาจตองอุปถัมภคนสิบคน สิบหาคน หรือยี่สิบคน เพื่อที่จะไดคนหาคนดังกลาว 
 อยางไรก็ดี หากทานเขาใจสิบบทเรียน Napkin Presentation นี้อยางถองแทแลว คุณจะพบวาคนของคุณ
“เอาจริง” เร็วกวาคนที่เขามาโดยไมทราบถึงหลักการในหนังสือเลมนี้ หนังสือเลมนี้จะบอกถึงวิธีที่จะทํางานกับ
คนของคุณ เพื่อเขาจะได “เอาจริง” เร็วขึ้น  
 สังเกตรูปที่ 4 คณุอุปถมัภคน 5 คน แลวคุณสอนเขาแตละคนใหทําเหมือนคุณไปเรื่อยๆ หากคุณบวก
ตัวเลขในวงกลม สิ่งที่ไดคือจํานวนคน 780 คน ซึ่งคือคนเอาจริงทั้งหมดในองคกรของคุณ การคํานวณครั้งนี้จะ
ชวยตอบตอบคําถามของผูมุงหวังที่วา “ไมตองขายของเลยจริงๆ หรือ” ไดอีกดวย 

คุณอาจพูดวา “หากคุณ (ผูมุงหวัง) มีองคกร 780 คนและแตละคนใชสินคาสวนตัวและไมมี
ใครออกไปขายของเลยแมแตคนเดียว เทานี้คุณก็จะมียอดขายรวมในองคกรคุณมหาศาลแลว 
นี่เรายังไมรวมผูที่ไมเอาจริง แตเปนเพียงแคคนใชสินคา” ดังนั้นหากคุณเจอกับคําถามนี้ จงใช
บทเรียนนี้ในการตอบปญหา 
 สมมติวา ผูจําหนายแตละคนมีเพื่อน ญาติ หรือคนรูจักเปนลูกคา คนละ 10 คน นั่น
หมายถึงลูกคาจํานวน 7800 คน! ถารวมลูกคากับผูจําหนายที่เอาจริงจํานวน 780 คนแลวหละก็ 
ทานคิดวาผูใชสินคาจํานวน 8580 คนจะชวยสรางอาณาจักรแหงผลกําไรของทานไดหรือไม 
หนทางที่ธุรกิจไมวาธุรกิจใดก็ตามตองนําไปใชหากคาดหวังรายไดจํานวนมาก คือ การใชคน
จํานวนมาก ทําคนละเล็กละนอย แตจงจําไววา คุณทํางานรวมกับคนเอาจริง 5 คนเทานั้น 
ไมใชทั้งกองทัพ!    
 เมื่อเทียบกับองคกรเครือขายอื่นๆ หลายคนจะประหลาดใจวาทําไมองคกรของเราจึง

ไดเติบโตอยางรวดเร็วขนาดนี้แมวาบางคนอาจอยูในธุรกิจมานานกวาเรา สุดทายเขาจะเก็บความสงสัยไวไมอยู
แลวถามออกมาวา “คุณทําอะไรที่ผมไมไดทําหรือ”  
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  รูป 4
  

 คําตอบที่เราใหไปคือ “คุณทํางานรวมกับทีมงานติดตัวก่ีคน” (ทีมงานติดตัว คือผูที่คุณใหการอุปถัมภสู
ธุรกิจดวยตัวเอง) ผมมักไดยินคําตอบตั้งแต 25 ถึง 50 คนหรือมากกวานั้น ผมรูจักคนบางคนซึ่งมีทีมงานติดตัวถึง 
100 คน ผมกลารับประกันวาเขาจะสูญเสียคนเหลานั้นไปทั้งหมดภายในระยะเวลา 6 เดือน แมวาคนพวกนั้นจะอยู
ในองคกรมากวา 6-8 ปก็ตาม ผมไดอธิบายและยกตัวอยางใหดูอยางชัดเจนวาเหตุใดทํางานกับคนจํานวนมากจึง
ไมดี ไวในบทที่สอง (ความลมเหลวของเซลลแมน) 
 หากคุณพิจารณาถึงกองทัพบก กองทัพเรือ หรือกองทัพอากาศ จากนายทหารระดับต่ําสุดจนถึงผู
บัญชาการทหารสามเหลาทัพในกระทรวงกลาโหม ไมมีใครเลยที่มีผูใตบังคับบัญชา “โดยตรง” มากกวา 5 ถึง 6 
คน (อาจมีขอยกเวนบางแตนอยมาก) เรามีโรงเรียนเตรียมทหารซึ่งมีประสบการณมามายมาย และเขาไมคิดวาจะมี
ใคร ควรดูแลผูใตบังคับบัญชาโดยตรงกับคนมากกวา 5 – 6 คน แลวแบบนี้คุณจะมาบอกผมวา นักธุรกิจเครือขาย
ควรจะทํางานรวมกับทีมงานติดตัว 50 คนแลวจะประสบความสําเรจ็เชนนั้นหรือ พวกเขาไมมีทางทําได! สิ่งนี้คือ
เหตุผลวาทําไมคนจํานวนมากจึงลมเหลว คุณจะเขาใจมากขึ้นถาคุณอานตอไป  
 คุณไมควรทํางานกับคนเอาจริงมากกวา 5 คนในเวลาเดียวกัน อยางไรก็ดีขอใหแนใจวาเมื่อคุณอุปถัมภ
เขา คุณไดสรางสายงานสายลึก หลังจากรวมงานกับเขานานเขา นานเขา มันจะมีจุดๆ หนึ่งที่เขาไมตองการทานอีก



แลว เมื่อนั้น คุณถึงจะสามารถปลอยใหเขาสรางทีมงานของตัวเองตอไป หลังจากนั้นทานคอยไปทํางานรวมกับผู
เอาจริงคนใหม ขอใหรักษาจํานวนของผูที่ทํางานใกลชิดกับทานไวไมเกิน 5 คน บางบริษัทออกแบบใหทาน
ทํางานรวมกับคน 3, 4 คนแลวจะมีประสิทธิภาพ แตไมเคยมีใครเลยที่สรางองคกรอยางมีประสิทธิภาพดวยการ
ทํางานรวมกับคนมากกวา 5  
 สิบบทของ Napkin Presentations นั้นเชื่อมโยงถึงกนัทั้งหมด ดังนั้นคําถามที่ทานมีอยูในใจขณะนี้ จะถูก
คลี่คลายลงในบทถัด ๆ ไป 
   



Chapter 3 
Napkin Presentation #2 

SALESMEN FAILURE SYNDROME (ความลมเหลวของเซลลแมน) 
 ทําไมเซลลแมนจํานวนมากมายจึงลมเหลวในการสรางธุรกิจเครือขาย บทเรียนที่สองนี้จะอธิบายถึง
ขอผิดพลาดที่พบไดงายๆ จากนักขายมืออาชีพ  

เราจะแสดงใหเห็นวาทําไมคุณจึงควรอุปถัมภครู แทนที่จะอุปถัมภเซลลแมน 
 แตอยาเขาใจผมผิด ผมเช่ือวานักขายมืออาชีพเปนทรัพยสินที่ลํ้าคามากในองคกรของทาน หากเขาได
อานและเขาใจบทเรียนทั้งสิบบท ใน Napkin Presentations เลมนี้ 
 ธุรกิจเครือขาย เปนเพียงวิธีในการทําการตลาดเทานั้น เราไมไดอุปถัมภคนเขามาในองคกรขายตรง เรา
อุปถัมภเขาเขามาในธุรกิจเครือขาย บอยครั้งที่เมื่อคุณอุปถัมภเซลลแมนคุณจะพบปญหาดังนี้ เมื่อเขาเห็นถึงสุด
ยอดคุณภาพในสินคาในบริษัทของคุณ เขาจะเริ่มออกไปพูดทันที เขาจะนําความสามารถในการขายของเขาเขามา
ประยุกตใชอีกดวย อีกทั้งเขาไมตองการใหเราสอนเขาขาย เพราะวาเขาเปนมืออาชีพอยูแลว ซึ่งปญหาอยูตรงนี้ เรา
ไมไดตองการสอนเขาขาย เราตองการสอนเขาให “สอน” และ “อุปถัมภ” เพื่อที่เขาจะไดสรางองคกรขนาดใหญ
ไดสําเร็จ เขา หรือไมวาใครก็ตาม สามารถทําไดโดย “ไมตองขายอะไรทั้งนั้น” ตามความเขาใจและคําจํากัดความ
ของการขาย  
 หากคุณไมอธิบายใหเขาเขาใจในธุรกิจเครือขายและเหตุผลวาทําไมธุรกิจเครือขายถึงตางกับ Direct Sale 
แลวหละก็ มีความเปนไปไดมากทีเดียวที่เขาจะออกไปทําธุรกิจแบบผิด ๆ ตามตัวอยางตอไปนี้ 

คนสวนใหญ (โดยเฉพาะนักขาย) คิดวาเมื่อคุณอุปถัมภ (Sponsor) ใครบาง
คนเขามาสูธุรกิจ คุณไดจําลองตัวเอง (Duplicate) สําเร็จเรียบรอยแลว คุณเคยวาดรูป
นี้ใชไหมครับ วงกลม ๆ มีคําวา คุณ อยูตรงกลาง แลวก็มีขีดลงมาหาวงกลมอีกหนึ่ง
วงที่อยูขางลาง ในรูปที่ 2.1 

     นี่ไง ตอนแรกมีหนึ่ง ตอนนี้มีสองแลว มันดูเหมือนจะมีเหตุผล แตแทจริง
แลวมัน   ไมไดเปนเชนนั้น! เพราะวา หากคนที่เปนคนขางบน (ผูสปอนเซอร) หายไปหละก็ 

 
 
 
 
 
 
 
           รูป 2.1 

  นาย ก 

คุณ 

 ผูถูกสปอนเซอรก็จะหายไปดวย เขาจะไมทําธุรกิจตอ คุณตองอธิบายใหทีมงานของ
คุณเขาใจวา หากเขาตองการที่จําจําลองตัวเองจริงๆ แลวหละก็ เขาตองมีทีมงาน
อยางนอยลึกลงไปสามชั้น ลึกอยางนอยสามชั้นเทานั้นจึงจะถือวาเขาจะจําลองตัวเอง
ไดสําเร็จ! 

    สมมติวาคุณอยูตรงขางบนสุด ดูภาพ 2.2 ประกอบ แลวคุณไดอุปถัมภ นาย 

 
 
 
 
 
 
 
            
 
 
           
           รูป 2.2 

นาย ค 

นาย ข 

  นาย ก 

คุณ 

 ก เขามาสูธุรกิจ ถาตอนนี้คุณหายไป และ นาย ก ก็ไมรูวาจะทําธุรกิจตอไปอยางไร 
หากเปนแบบนี้ก็จบกัน แตหากคุณ “สอน” ใหนาย ก รูวาจะอุปถัมภคนอยางไร และ
เขาไดอุปถัมภนาย ข เขาสูธุรกิจไดสําเร็จ นี่คือจุดเริ่มตนของการจําลองตัวเองของ
คุณเทานั้น 
 แตหากนาย ก ไมทราบวาจะสอน นาย ข อยางไรใหนาย ข อุปถัมภผูคน 
หากเปนเชนนี้ก็จะลงเอยเหมือนเดิม ถาคุณจากไปทุกคนจะหายไปหมด แตถาคุณ 
“สอน” ใหนาย ก สอน นาย ข วาจะอุปถัมภคนอยางไร เพื่อนาย ข จะไดไปอุปถัมภ
นาย ค หรือคนอื่นๆ  



หากคุณสรางองคลึกสามชั้นไดแลวคุณจากไป (ไปทํางานรวมกับผูเอาจริงคนอื่น) องคกรชุดนี้จะยังคง
อยู! และดําเนินตอไปได ผมขอย้ําอีกครั้ง คุณตองทํางานรวมกับคนของคุณจนกวาคุณจะสรางองคกรไดลึกสามชั้น 
คุณจะไมประสบความสําเร็จอะไรทั้งสิ้นจนกวาคุณจะสรางองคกรไดลึกสามชั้น  

แมวาคุณจะไมเคยสอนเรื่องอะไรเลยกับทีมงานของคุณ แตคุณไดเนนย้ําเรื่องนี้กับเขา คุณยังกํากุญแจ
สําคัญที่ทําใหคุณประสบความสําเร็จเหนือนักธุรกิจเครือขายคนอื่นๆ ได 

แลวเกิดอะไรขึ้นกับเซลลแมน? เขาดูวิธีนําเสนอสินคา ไดฟงและอานประสบการณจากผูที่ใชสินคาแลว
ประทับใจมากมาย หลังจากไดขอมูลอยางทวมทนเขาจึงออกไปขายอยางบาคลั่ง อยาลืมวาเขาเปนยอดนักขายใน
ธุรกิจขายตรงมากอน อีกทั้งเขาไมมีปญหาในการขายของใหกับคนแปลกหนาเสียดวย 

เยี่ยมไปเลย สมมติคุณบอกกับสุดยอดนักขายในทีมงานของคุณ สมมติวาเขาชื่อ สมชาย ก็แลวกัน คุณ
บอกกับเขาวา “สมชาย ถานายอยากสรางเงินมหาศาลหละก็ นายตองอุปถัมภ (Sponsor) คนอื่น”  

แลวนายสมชายจะทําอยางไร? เขาออกไป สปอนเซอร สปอนเซอร สปอนเซอร เหมือนเครื่องจักร เซลล
แมนที่เกงสามารถสปอนเซอร ผูคนไดมากกวา 3-4 คนตอสัปดาห สิ่งที่เกิดขึ้นเมื่อถึงจุด ๆ หนึ่ง (และการที่จะถึง
จุด ๆ นี้ใชเวลาไมนานนักหรอก) คือ คนเหลานั้นจะหลับไปเร็วพอ ๆ กับการที่เขาเขามาสูธุรกิจ ถาคุณไมทํางาน
รวมกับเขาอยางมีประสิทธิภาพ (อยาลืมวาคุณจะทํางานอยางมีประสิทธิภาพกับคนไมเกิน 5 เทานั้น) คุณจะพบวา
พวกเขาจะสูญเสียกําลังใจและลมเลิกไปในที่สุด สวนสมชาย เขาเริ่มผิดหวังและหมดความอดทน เขาไมเห็นความ
คืบหนาและลมเลิกไปในที่สุด สวนผูที่อุปถัมภสมชายสูธุรกิจ เดิมทีเขาคิดวาสมชายจะทําใหเขารวย แตสุดทายเขา
ก็ผิดหวังและลมเลิกไปเชนกัน 

คนสวนใหญที่ประสบความสําเร็จในธุรกิจเครือขายไมไดมีพ้ืนฐานมาจากการขาย แตพวกเขาจะมี
ความสามารถในการ “สอน” แมวาเขาจะไมไดเปน “ครู” โดยอาชีพก็ตาม ผมรูจักครูคนหนึ่งที่เขามาในธุรกิจได
เพียง 24 เดือนแตก็ประสบความสําเร็จมากทีเดียว เขาทํามันได และเขาทําโดยสอนใหคนอื่นรูวาจะทํามันอยางไร 

เราลองมาใสตัวเลขในกรณีศึกษาของสมชายดีกวาเพื่อใหเห็นภาพชัดเจนมากขึ้นวาเขาทําอะไรผิดพลาด 
สมมติวาสมชายผูซึ่งเปนสุดยอดนักขายออกไปสปอนเซอรคนได 130 คน สมมติวาสมชายทําใหคนทั้งรอย
สามสิบนั้นสปอนเซอรคนไดอีกคนละ 5 คน จะกลายเปน 130 X 5 = 650 คน รวมกับคนที่คุณหาเองอีก 130 คน 
ทั้งหมดเปน 780 คน (คุนๆ กับเลขนี้หรือเปลาครับ)  

เมื่อคุณยกกรณศีึกษานี้ขึ้นมาอธิบายกับทีมงานของคุณขอใหคุณถามคําถามนี้ดวย “คุณคิดวาการที่คุณ
เองตองสปอนเซอรคนรอยสามสบิคน แลวสอนใหเขา สปอนเซอรคนละ 5 คน กับ สอนใหคนเอาจริงเพียง 5 คน 
สอนทีมงานของเขาเพียง 5 คน ทํางานเปน แบบไหนเร็วกวากัน”  

ทันใดนั้นเองจะเกิดคําถามขึ้นทันที “แลวผมจะสอนอะไรกับทีมงาน 5 คนของผมหละ” คําตอบคือสิ่งที่
ทานกําลังอานอยูตอนนี้นั่นแหละครับ ทานตองสอนใหเขาเขาใจ 10 Napkin Presentations ใหไดทั้งสิบขอ แต
เริ่มแรกจากขอ 1 ถึง 4 กอน เริ่มจาก สองคูณสองเทากับสี่ ทําไมเซลลแมนจึงลมเหลว และอื่นๆ 

คุณคิดวาคุณจะใชเวลามากแคไหนในการหาคน 130 คน และจะมีสักที่คนที่เหลือรอดหลังจากที่คุณ
สปอนเซอรคนที่ 130 ไดสําเร็จ คุณจะพบวาคุณจะสูญเสียคนที่เขามาชวงแรกไปเร็วมาก ถาคุณเขาใจ Napkin 
Presentation #1 คุณจะพบวา อัตราการเหลือรอดของคน 780 คนที่ไดมาจาก 5 X 5 X 5 … นั้นสูงกวาอัตราการ
เหลือรอดของ (130 X 5) + 130 มากนัก  

เมื่อไหรที่คุณแสดงใหยอดเซลลแมนของคุณเขาใจในขอเท็จจริงนี้เขาจะพูดวา “ผมรูแลววาผมควรจะทํา
อยางไร” และเขาจะทํา 



การกระตุนใหคนออกไปสปอนเซอรนั้นเปนสิ่งดี แตอยางไรก็ตามคุณก็ตองคอยดึงคนของคุณไวดวย 
คนสวนใหญมักกระตุนคนของเขาออกไปทําธุรกิจทันที สมมติผูที่คุณสปอนเซอรมา ออกไปทํางานแลวเขามา
บอกกับคุณวา “อาทิตยที่แลวผมสปอนเซอรได 5 คนครับ” คุณคงจะพูดวา “เยี่ยมมาก” แลวตบหลังใหกําลังใจเขา 
อาทิตยตอมาเขาสปอนเซอรคนไดอีก 5 คน เหมือนเดิมอีก แลวเกิดอะไรขึ้นกับหาคนในอาทิตยแรกหละ เขา
หายไปหมด 

ตอนนี้คุณเขาใจ “ความลมเหลวของเซลลแมน” แลว คุณจะไมกระตุนใหเขาออกไปสปอนเซอรเพียง
อยางเดียว แตตองเนนย้ําวา การชวยเหลือใหคนที่เขาพามานั้นทํางานไดสําคัญมากกวามาก เขาตองออกไปชวยให
คนที่เขาพามาทํางานไดเสียกอน เมื่อคุณอุปถัมภใครบางคน มันจําเปนมากที่ผมจะตองออกไปกับพวกเขาเพื่อไป
อุปถัมภคนอื่นกอน แทนที่จะออกไปอปุถัมภคนอื่นเพื่อตัวผมเอง ผมจะไมพูดถึงเรื่องนี้มากนักในตอนนี้เพราะ
ประเด็นนี้จะเราจะพูดกันอีกครั้งหนึ่งในบทถัด ๆ ไป ในสิบบทของการนําเสนอชุดนี้ สี่บทแรกเปนสิ่งที่ จําเปน
อยางยิ่ง ที่คุณตองอานและทําความเขาใจกับมัน หากคุณหวังจะประสบความสําเร็จในธุรกิจเครือขาย     



Chapter 4 
Napkin Presentation #3 

Four Things You Have To Do (สี่สิ่งที่จําเปนตองทํา) 
 ในบทที่ 2 เราไดบอกวาคุณตองทําอะไรบาง และในบทที่ 3 เราไดบอกคุณวาคุณหามทําอะไรตลอด
ระยะเวลาที่ทานทํางานกับองคกรของทาน สวนในบทนี้เราจะพูดถึง สี่สิ่งที่จําเปนตองทํา หากคุณคาดหวังที่จะ
ประสบความสําเร็จในธุรกิจเครือขาย ขอย้ําอีกครั้ง สี่สิ่งนี้จําเปนอยางยิ่งยวด! หากคุณหวังจะประสบความสําเร็จ 
 นักธุรกิจเครือขายที่ทําเงินไดมากกวา แสนหรือสองแสนเหรียญตอปไดทําและกําลังทําสี่อยางตอไปนี้ 
เพื่อใหคุณ (และทีมงานของคุณ) เขาใจ, จดจํา, และถายทอด สี่สิ่งนี้ไดงายขึ้น เราจะเลาใหคุณฟงโดยเปรียบเทียบ
กับเรื่องราวงายๆ ดังนี้ 
 สมมติคุณตองการขับรถจากกรุงเทพไปเชียงใหม คุณตองการจะหนีบรรยากาศอันรอนอบอาวและ
วุนวายในเมืองหลวงไปสูอากาศบริสุทธิ์และความเงียบสงบในตัวเมือง ตอนนี้คุณอยูที่กรุงเทพ ซึ่งแสดงถึง
จุดเริ่มตนในการดําเนินธุรกิจของคุณ การที่คุณไปถึงเชียงใหมแสดงถึงคุณไดประสบความสําเร็จในธุรกิจแลว 

 สิ่งแรกที่ตองทําก็คือ กาวเขาไปในรถแลวก็สตารทเครื่อง ใชไหมครับ ไม 
มีใครจะประสบความสําเร็จในธุรกิจเครือขายหากปราศจากการเริ่มตน การเริ่มตนก็
เปรียบเสมือนกับการสมัครเขาเปนสมาชิก ซึ่งอาจใชเงินมากนอยแตกตางกัน ต้ังแต 
100$, 200$ หรือ 1000$ ก็แลวแต บริษัทที่คุณสมัครก็เปรียบเสมือนกับเปน
ยานพาหนะที่คุณเลือกใชในการเดินทางครั้งนี้นั่นเอง 
 

 สิ่งที่สองที่คุณตองทําก็คือใชน้ํามันเชื้อเพลิง การที่คุณจะไปถึงเชียงใหม
ไดนั้นคุณตองใชน้ํามันเชื้อเพลิงจนหมดแลวก็เติมใหมครั้งแลวครั้งเลา การใช
น้ํามันนี้เปรียบเสมือนกับการใชสินคา คุณควรใชผลิตภัณฑของคุณคร้ังแลวคร้ังเลา 
ดวยตัวของคุณเอง   

โดยธรรมชาติแลวบริษัทเครือขายมักมีผลิตภัณฑประเภทอุปโภคบริโภค 
ปกติผลิตภัณฑที่ไมใชอุปโภคบริโภคมักทําการตลาดโดยวิธีคาปลีก หรือ ขายตรง 

แตก็ไมเสมอไป  
         การที่คุณใชผลิตภัณฑดวยตนเองก็มีขอดีขอหนึ่งตรงที่คุณจะตื่นเตนไป

กับมัน อยาลืมวาบริษัทธุรกิจเครือขายใชเงินไปกับการพัฒนาสินคาแทนที่จะ
นําไปใชในการโฆษณา ทําใหคุณภาพสินคานั้นสูงกวาสินคาตามรานของชํา 
หรือสินคาคูแขงยี่หออื่นๆ ในหมวดเดียวกันมาก 
จําสิ่งที่เราคุยกันใน NP#1 ไดใชไหมครับ หากคุณมีผูใชผลิตภัณฑจํานวน 
780 คนแลวหละก็ ไมวาคุณอยูบริษัทใดคุณจะมียอดขายมหาศาลทเีดียว  

  
 สิ่งที่สามที่คุณตองทําหลังจากสตารทรถไปแลวนั้นคือการเขาเกียรสูง แตแนนอนไม
มีใครสามารถออกรถไดโดยเขาเกียรสูงทันที ทุกคนเริ่มจากเกียรวาง กอนทั้งนั้น สมมติถาเรา
อยูในรถ อยูบนถนนที่ถูกตองแลว บิดกุญแจสตารทเครื่องยนต และเหยียบคันเรงเพื่อใชน้ํามัน
เช้ือเพลิงเปนที่เรียบรอยแลว แตเราจะไมมีทางไปถึงเชียงใหมหรือไมแมแตจะขยับไปไหนเลย 



ถาคุณไมขยับเกียรออกจากตําแหนงเกียรวางซะกอน 
 การเขาเกียรสําหรับรถของคุณคือการอุปถัมภใครบางคนเขาสูธุรกิจ เมื่อคุณ
สปอนเซอรใครบางคน คุณจะอยูในตําแหนงเกียรหนึ่ง คุณควรอยูในตําแหนงเกียร
หนึ่งหาครั้ง นั่นคือการอุปถัมภคนเอาจริง 5 คน (ในบทถัดไปเราจะแสดงใหคุณเห็นวา
คุณจะทราบไดอยางไรวา ใครเปนคนเอาจริง) 

 ตอไปคุณจะตองสอนให 5 คนเอาจริงของคุณเขาเกียร
เชนกัน เมือเขาเขาเกียรหนึ่งหาครั้ง เชนเดียวกันกับคุณ คุณจะอยูในตําแหนงเกียรสอง 25 ครั้ง 
 ตอไปคุณตองสอนใหหาคนเอาจริงของคุณ สอนให
หาคนเอาจริงของเขา ใหเขาเกียรหนึ่งหาครั้ง ถาคุณทําสําเร็จ
ถึงขั้นนี้คุณจะอยูในตําแหนงเกียรสาม 

 คุณสังเกตบางไหมวารถของคุณจะวิ่งไดราบเรียบมากขึ้นแคไหน หาก
คุณอยูในตําแหนงเกียรสี่? องคกรของคุณก็เชนกัน คุณตองอยูในตําแหนงเกียรสี่
ใหเร็วที่สุดเทาที่จะเปนไปได เมื่อหาคนเอาจริงของคุณอยูในตําแหนงเกียรสาม 
คุณจะอยูในตําแหนงเกียรสี่ 

คุณอยากใหหาคนเอาจริงของคุณมาอยูในตําแหนงเกียรสี่เชนเดียวกับคุณ
หรือไม? คุณสามารถชวยใหเขาอยูในตําแหนงเกียรสี่ไดโดยการสอนให
เขาชวยใหคนของเขาอยูในตําแหนงเกียรสาม เพื่อทําใหคนของคุณอยูใน
ตําแหนงเกียรสี่ หากคุณทําสําเร็จคุณจะอยูในตําแหนงโอเวอรไดรฟ 
ตอนนี้ไมมีใครสามารถหยุดการเติบโตขององคกรคุณไดแลว 
  
สิ่งที่สี่ที่คุณตองทําในการเดินทางครั้งนี้คือการแบงปนสินคาใหกับคนที่

รวมเดินทางไปกับคุณ ใหเขาไดลองใช ใหเขาไดสัมผัสประโยชนที่ไดรับ
จากผลิตภัณฑดวยตัวของเขาเอง เมื่อเขาชอบสินคาและถามคุณวาจะหาผลิตภัณฑเหลานี้ไดจากที่ไหน ก็เทากับคุณ
ไดสรางลูกคาไดโดยปริยาย สําหรับนักธุรกิจเครือขายแลว สิ่งนี้ถือเปน “การคาปลีก” ในธุรกิจนี้ 

                          



 คุณจะพบวา ต้ังแตที่เราไดเริ่มบรรยาย Napkin presentations 1, 2 จนในขณะนี้อยูในขอ 3 แลว เราไดพูด
ถึงสิ่งที่คุณตองทําในภาพรวมไปทั้งหมดแลว เราไมเคยพูดกับคุณแมแตคําเดียววาคุณ “ตอง” ออกไป “ขาย” เรายัง
จะย้ํากับคุณคําเดิมวา คุณไมตองขายของตามความเขาใจของชาวโลก แตเราไดพูดกับคุณชัดเจนวา ใหคุณ 
“แบงปน” สินคาใหกับเพื่อนของคุณ คุณอาจแบงปนสินคาใหกับคนแปลกหนาก็ได เมื่อเขาเห็นประโยชนที่ไดรับ
จากผลิตภัณฑและแผนรายไดแลว เขาจะกลายเปนเพื่อนของคุณ 
 คุณไมจําเปนตองมีลูกคาปริมาณมหาศาล สมมติคุณมีลูกคาสิบคน หรือนอยกวานั้นก็ไมเปนไร คุณก็แค
ทํารายไดจากขอ 4 ไดนอยมาก หรืออาจไมไดเลย หากคุณทําขอ 1 – 3 คุณก็ยังคงไปถึงเชียงใหมไดอยูดี 
 อยางไรก็ตาม ถาคุณทําขอ 4 มาก แตคุณไมไดทําขอ 3 (เขาเกียร) เสียแลว คุณจะไมมีทางขยับไปไหนได
ทั้งนั้น (นี่คือสิ่งที่เซลลแมนกระทํา)  
 เมื่อคุณเขาใจบทเรียนนี้ และสามารถผสานเขากับความรูที่ไดจาก NP1 และ NP2 คุณไดเขาใจถึง 
ทรรศนะคติที่ถูกตองเก่ียวกับธุรกิจเครือขายแลว และคุณตองปลูกฝงความคิดที่ถูกตองนี้ใหกับทีมงานของคุณ
ต้ังแตคนแรก บอกกับเขาไปวา “คุณแคหาคนเอาจริง 5 คนเทานั้น” 
 สมมติคุณไปหาคนเอาจริงของคุณแลวถามเขาวาทํางานเปนอยางไรบาง แลวเขาบอกกับคุณวา “โอย ผม
หาคนที่อยากขายของไมไดสักคน” คําวา “ขาย” อีกแลวครับ เลิกหาคนที่อยากขายของไดแลว! จงออกไปหาคนที่
อยากไดรายไดเพิ่มเดือนละ 100$, 500$, หรือ 1000$ โดยไมตองออกไปทํางานทุกวัน คุณพอจะรูจักใครที่ตองการ
เชนนี้บางไหมหละ ผมมั่นใจวาคําตอบของเขาจะตองเปน “หาไดสิ คนทุกคนที่ผมรูจักตองการเชนนั้น” นั่นแหละ
คือคนที่เราตองไปคุยดวย ทุกคนก็ตองการรายไดเพิ่มกันทั้งนั้น พวกเขาแคตองใชเวลา 5-10 ช่ัวโมงในการสราง
ธุรกิจ แตมันไมเห็นจะยากอะไรเลย 
 บางคนเขามาในธุรกิจเครือขายและคิดวาเขาจะประสบความสําเร็จไดดวยการเซ็นใบสมัคร มันไมไดงาย
เชนนั้นหรอกครับ จําไววารถที่เราจะขับไปเชียงใหมนั้นไมใชรถเกียรอัตโนมัติ 
 คุณรูจักใครบางคนที่สําเร็จการศึกษาและไดใบปริญญาจากมหาวิทยาลัยบางหรือไม บางทีคุณอาจเปน
หนึ่งในนั้น ทานจําไดไหมวา ทานตองไปโรงเรียนเกือบทุกวันในตอนเชา หลังจากกลับมาบานทานอาจอาน
หนังสือตออีกครึ่งคืน สัปดาหแลวสัปดาหเลา ตอเนื่องกันเปนหลายๆ ป และสุดทายทานก็สําเร็จการศึกษาจนได 
ถามวาทานทําเงินไดเทาไหรครับ 
 เพียงทานใชเวลาหาถึงสิบช่ัวโมงเรียนรู Napkin Presentations และทุกสิ่งทุกอยางที่เกี่ยวกับบริษัทที่คุณ
เปนตัวแทนอยู เมื่อทานศึกษา Napkin Presentations จนเขาใจแลว ทานจะสามารถสอนมันใหกับคนอื่นได 
หนังสือที่คุณกําลังอานนี้เปนกุญแจสําคัญสูความสําเร็จในอนาคต 
 คุณไมตองกังวลหรอกนะครับวาคุณจะไมสามารถสอนในสิ่งที่คุณกําลังเรียนรูในตอนนี้ใหคนอื่นๆ ได 
บางทีครั้งนี้อาจเปนครั้งแรกที่คุณไดรับรูเรื่องราวเหลานี้ เราไมไดคาดหวังใหคุณเขาใจมันอยางถองแทขนาดที่จะ
ไปสอนคนอื่นไดในเวลานี้ คุณยังไมจําเปนตองทําไดขนาดนั้นในตอนนี้ อยางนอย ในตอนนี้ 
 จงจําไววาในธุรกิจเครือขายคุณจะตองมีผูอุปถัมภ ถาผูอุปถัมภของคุณเปนผูอุปถัมภตัวจริง เขาจะชวย
คุณอุปถัมภ 5 คนแรกของคุณ สังเกตวานี้คือความสัมพันธแบบชวยเหลือกัน ในขณะที่แสดง NP ใหกับเพื่อนของ
คุณ (แบบสวนบุคคลหรือเปนกลุม) ผูอุปถัมภของคุณก็กําลังสอนคุณเชนเดียวกัน 
 เราขอแนะนําใหคุณตั้งเปาหมายกับตัวคุณเอง เมื่อคุณไตบันไดของการเติบโตของคุณไปประมาณ 20% 
ของความสําเร็จของคุณ คุณควรจะเขาใจใน 10 ของ Napkin Presentations ไดเปนอยางดี เมื่อคุณไปถึงครึ่งทางคุณ
ควรจะสามารถสอนผูอื่นใหเขาใจใน Napkin Presentations ไดแลว และเมื่อคุณกําลังจะไปถึงยอดคุณควรจะ



สามารถสอนใหผูอื่นสอนใหทีมงานของเขาเองเขาใจใน Napkin Presentations ได ยิ่งมีคุณมีความเชี่ยวชาญใน NP 
เร็วเทาไหร ก็ยิ่งเปนผลดีตอของคุณเองมากเทานั้น 
 คุณอาจตองอานหนังสือเลมนี้หรือฟงไฟลเสียงในหัวขอนี้ครั้งแลวครั้งเลา และคุณตองสอนคนอื่นให
เขาใจ NP แตถาทั้งหมดนี้หมายความวา ภายในอีก 1 ปขางหนา คุณสามารถสรางรายได 2, 3, 4, หรือแมแต 6 พัน
เหรียญตอปโดยไมตองไปทํางานแลวหละก็ มันคุมไหมครับที่จะใชเวลากับมันหาถึงสิบช่ัวโมงตอสัปดาห 
 คุณรูสึกไหมครับวาการทําเชนนี้เหมือนคุณตองกลับไปโรงเรียนอีกครั้ง ลองหยิบหนังสือเรียนตาม
มหาวิทยาลัยขึ้นมาสักเลม และพยายามเรียนรูในสิ่งที่หนังสือเหลานั้นเขียนดูสิครับ มันไมสามารถทําเงินใหคุณได
เหมือนสิ่งที่คุณกําลังเรียนอยูในตอนนี้ใชไหมครับ 
 

ยินดีตอนรับเขาสูโรงเรียนธุรกิจเครือขาย! 



Chapter 5 
Napkin Presentation #4 

Digging into the Bedrock (ขุดลึกลงไปถึงชั้นหิน) 
การเสียกําลังใจและทอถอยเปนหนึ่งในปญหาที่ผูคุณกําลังอุปถัมภตองเผชิญหากคุณไมสามารถทําให

เขารูสึกวาเขาเปนผูว่ิงนําในธุรกิจได 
เพื่อใหคุณเขาใจในประโยคขางตน ขอยกตัวอยางเปรียบเทียบงายๆ ตอไปน้ี สมมติวาในการวิ่งแขงครั้ง

หนึ่งมีบุคคลสามกลุมกําลังว่ิงอยู กลุมแรกคือผูที่ว่ิงชาและอยูรั้งทาย กลุมที่สองคือพวกที่ว่ิงเกาะกลุมกันตรงกลาง 
และกลุมที่สามคือผูที่ว่ิงเร็ว และว่ิงอยูดานหนา ผูที่ว่ิงชาจะพยายามวิ่งใหทันกลุมกลาง สวนผูว่ิงเร็วก็จะพยายาม
รักษาระดับอยูดานหนาเสมอ 

ผูว่ิงชาจะมองไปขางหนาและพบผูที่ว่ิงเร็วกวาเขาอยูมากมาย เขาจะรูสึกเสียกําลังใจทันทีเมื่อเขารูวาไมมี
ทางที่เขาจะวิ่งแซงกลุมหนาไดเปนแน สุดทายเขาอาจหยุดว่ิงหรือยอมรับในความพายแพนั้น การปลอยใหนัก
ธุรกิจใหมที่ทําอะไรไมเปนเริ่มตนธุรกิจของเขาเอง ก็ไมตางอะไรกับการปลอยใหนักว่ิงที่ว่ิงไมเปนลงสูสนามแขง
ขันนั่นแหละครับ 

ดังนั้นอยาใหเขานับเดือนที่เขาเขาสูธุรกิจจนกวาเขาจะผานเดือนหรือชวงเวลาในการฝกอบรมของเขา
เสียกอน ซึ่งแตละคนอาจใชเวลาตางกันไป ในการแขงขันที่ดีนั้นนักแขงควรไดรับการฝกฝนใหเพียงพอเสียกอน 
เมื่อคุณอุปถัมภใครก็ตาม บอกใหเขาทราบดวยวา สองถึงหกอาทิตยแรก เปนชวงเวลาในการฝกอบรมของเขา 
เดือนหนาจึงคอยเปนเดือนแหงการเริ่มตน ทุกสิ่งทุกอยางที่เขาอาน, ฟง การประชุมที่เขาเขารวม สินคาที่เขา
ลองใชและเคลื่อนไหวมัน ทั้งหมดเปนการฝกอบรมใหเขาพรอมจะเปนผูว่ิงนําในเดือนที่เขาเริ่มออกว่ิง หากเดือน
หนามาถึงแลวคุณพบวาเขายังไมพรอม ก็บอกกับเขาไปเลยวาเขาตองการการฝกอบรมเพิ่มอีก อยาใหเขาเริ่มนับ
จํานวนเดือนในธุรกิจจนกวาเขาจะพรอมและเอาจริงเอาจัง เมื่อเขาพรอมแลวเขาจะลงสนามแขงขันในฐานะของผู
ว่ิงนํา และเขาจะวิ่งไดเร็วเสียดวย เขาจะวิ่งนําผูอื่นแลวเขาจะไมหยุดว่ิง 

ในการแขงขันครั้งนี้มีขอดีขอหนึ่งคือทุกๆ คนมีเสนชัยเปนของตัวเอง ทุกคนสามารถเปนผูชนะไดถาไม
ลมเลิกไปเสียกอน มีปรัชญาขอหนึ่งที่เกี่ยวกับธุรกิจเครือขายที่ผมชอบมาก ผมติดไวในหองทํางานของผมและผม
อานมันเสมอ 

ผูแพคือผูท่ีลมเลิกเทานั้น 
 

ขอดีอีกอยางของ Napkin Presentations คือเมื่อคุณจัดอบรมมันคุณจะรูสึกตื่นเตนขึ้นมาโดยอัตโนมัติ 
ทุกครั้งที่ผมไดแสดงบทเรียน 2X2=4 ผมจะรูสึกตื่นเตนทุกครั้งในความเปนไปไดของธุรกิจเครือขาย 

เมื่อคุณอานและทําความเขาใจในสิ่งที่ผมกําลังจะเลาตอไปในหนาถัดไปคุณจะรูสึกตื่นเตนและมีกําลังใจ 
ทุกครั้งที่คุณเห็นอาคารสูงตระหงานแหงใหมกําลังถูกกอสรางขึ้น 

การสรางตึกสูงนั้นมันอาจตองใชเวลาเปนหลายเดือนกอนที่คุณ
จะเห็นมันโผลขึ้นเหนือพ้ืนดิน แตครั้งหนึ่งเมื่อมันโผลขึ้นจากดินแลว มัน
ดูเหมือนจะสูงขึ้น 1 ช้ันตอสัปดาหเลยทีเดียว มันจะเติบโตเร็วมาก! 

เอาหละ คุณจะเริ่มสรางอาคารหลังนี้ดวยตัวเอง ลองนึกภาพตึก
ระฟาเหมือนดังองคกรของคุณเองในสักวันขางหนา ลองคิดดูใหดีวาคุณ
จะตองทําอะไรบางเพื่อที่จะสรางมันใหสําเร็จ 



เมื่อคุณเริ่มอุปถัมภหาคนเอาจริงของคุณ คุณกําลังขุดดินลงไป ดวยพล่ัว หรือเสียม ดังภาพขางบน แต
หากคุณขุดลึกลงไปถึงช้ันที่สองโดยการชวยคนของคุณอุปถัมภคนอื่น เมื่อองคกรของคุณมี 25 คน คุณตองนํารถ
แทรกเตอรมาใชแลว 

 
เมื่อคุณสอนคนของคุณ ใหรูวิธีในการสอนคนของเขาอุปถัมภผูอื่น คุณกําลังจะลงลึกไปถึงช้ันหิน เมื่อ

คุณเห็นคน 125 ในชั้นที่ 3 ของคุณเมื่อไหร คุณไดขุดเจอชั้นหินแลว ตอนนี้คุณตองการ รถขุดขนาดใหญ เพื่อชวย
ในการทํางาน 

เมื่อคุณขุดลึกลงไปอีก หรือเมื่อ
คุณสรางองคกรช้ันที่ 4 ไดสําเร็จ อาคาร
ของคุณกําลังเริ่มสูงขึ้นจากพื้นดินแลว 
คุณจะเริ่มมองเห็นอาคารของคุณเอง และ
มันจะโตขึ้นอยางรวดเร็ว 

 
  
 
 
 
 

  
ดังนั้น หากคุณอยูในธุรกิจเปนเวลานานแตยังไมเห็นอะไรเกิดขึ้น อยาทอถอย หรือลมเลิก คุณกําลังสราง

รากฐานที่มั่นคงใหกับธุรกิจของคุณอยู ถาคุณเลิกไปเสียกอนมันก็เหมือนกับนักขุดทองที่ใชเวลานานนับเดือนขุด
เหมืองทอง แตกลับลมเลิกไปตอนที่สายแรทองคําอยูตํ่ากวาเขาเพียงแคหกนิ้วเทานั้น 

ยอนกลับไปที่เซลลแมนอีกครั้ง นี่คือสิ่งที่เกิดขึ้นกับเขา เขาลมเลิกและไปหาอยางอื่นทําตอนที่เขา
เกือบจะถึงช้ันหิน และกอนที่เขาจะเห็นอาคารของเขาโผลจากพื้นดินนิดเดียวเทานั้น โดยธรรมชาติของธุรกิจ
เครือขายคุณจะไมเห็นผลลัพธที่เปนรูปเปนรางชัดเจนจนกวาคุณจะขุดลึกลงไปสี่ช้ันเสียกอน ไมจําเปนวาทั้งหา
สายงานของคุณจะตองลึกลงไปสี่ช้ันพรอมๆ กัน แคสายในสายหนึ่งถึงระดับที่ 4 ก็แปลวาคุณสามารถเห็นผลลัพธ
ของธุรกิจของคุณแลว 

 
 



 
ภาพขางบนแสดงใหเห็นถึงรากฐานของตึกที่ผูสรางใชวิธีอุปถัมภคน 130 คนในทีเดียว เขาจะไมไปถึง

ช้ันหินแมวาทั้ง 130 คนนั้นจะออกไปอุปถัมภคนอีกคนละ 5 คนไดสําเร็จไดเปนองคกรขนาด 780 คนก็ตาม หาก
ปราศจากรากฐานที่ลึกถึงช้ันหินหละก็ อาคารนี้ก็ไมสามารถกอสรางใหสูงไดเพราะมันก็จะพังลงมาในที่สุด  

ถาเปรียบเรื่องของเซลลแมนคนขางบนเปนการขับรถไปเชียงใหม การที่เขาอุปถัมภคนไป 130 คนทําให
เขาอยูในเกียรหนึ่งมากเกินไป ตอใหคนทั้งรอยสามสิบของเขาอุปถัมภคนไดหาคน เขาอยูที่เกียรสอง และก็ไมมี
ทางที่จะขยับออกจากเกียรสองได จงศึกษา Napkin Presentations ทั้งสิบขอและนํามันไปใช ผมไมอยากใหคุณติด
อยูในตําแหนงเกียรสอง สรางองคกรใหลึกลงไปถึงช้ันหิน แลวคุณจะสามารถเขาเกียรสูงไดสําเร็จ  

เมื่อคุณศึกษาไปถึง Napkin Presentation 9 (บทที่ 10) ซึ่งเกี่ยวกับทรรศนะคติและแรงกระตุน คุณจะ
เห็นชัดมากขึ้นถึงความสําคัญของการสรางองคกรใหลึก แทนที่จะสรางใหกวาง 

กอนที่คุณจะอานบทถัดไปผมอยากย้ํากับคุณอีกครั้งวาคุณตองแสดง บรรยาย อบรม สงใหอาน หรือทํา
อยางไรก็ไดใหคนของคุณเขาใจในสี่ขอแรกของ Napkin Presentations อยางเร็วที่สุดเทาที่จะเปนไปได สวน 
NP5-10 มีไวสําหรับอบรมคนของคุณหลังจากเขาเริ่มธุรกิจของเขาแลว 

 
 



Chapter 6 
Napkin Presentation #5 

Ship in the Sea (เรือในทะเล) 
จนมาถึงตอนนี้คุณคงอยูในธุรกิจของคุณเองมาประมาณ หนึ่งอาทิตย สองเดือน หรือระยะเวลานาน

เทาไหรก็แลวแตที่ทําใหคุณตัดสินใจที่จะเอาจริงและเริ่มเติบโตในธุรกิจของคุณ ในเวลานี้คุณคงไดอุปถัมภใคร
บางคนเขามาในธุรกิจเปนที่เรียบรอยแลว การนําเสนอนี้จะสนุกมากถาคุณใชบรรยายเปนกลุม แทนที่จะมานั่งคุย
กันตัวตอตัว 

ในสังคมตะวันตกจะมีคําพังเพยวา “เมื่อเรือของฉันมาถึง” ซึ่งมีความหมายๆ คลาย ๆ กับ “รอใหราชรถ
มาเกย” ผมเคยไดยินพวกที่มองโลกในแงรายบางคนพูดวา “เมื่อเรือของฉันมาถึง ฉันคงจะอยูที่สนามบิน ไมก็
สถานีขนสง” นั่นแปลวาเขาไมเช่ือวาจะมีราชรถเขามาเกยไดจริงๆ แตในการตลาดเครือขายนั้น ทานสามารถทํา
ให “เรือ” หรือ ราชรถ ของทานมาหาทานไดจริงๆ และทานจะอยูที่ทาเรือเมื่อเรือนั้นมาถึง 

ผมถามคนหลายๆ คนวา จะเปนอยางไรถามีคนทิ้งเงินมรดกกอนโตไวให แทจริงแลวโอกาสแบบนั้นคง
ไมไดเกิดขึ้นกับทุกคนเปนแน ผมเชื่อวา เราคงเลือกที่จะสรางใหมันเกิดขึ้น แทนที่จะรอลาภลอยแบบลม ๆแลงๆ 
ไปวันๆ ในธุรกิจเครือขาย เราสามารถสรางใหมันเกิดขึ้นได 

นี่เปนเพียงหนึ่งในเหตุผลวาทําไมผมจึงตื่นเตนกับธุรกิจเครือขายนกั เมื่อคุณออกไปพูดกับผูคน คุณ
สามารถใหความหวังกับเขาวาเขามีสิทธิ์เลือกที่จะไมตองทํางานไปอีก 30 - 40 ป เพื่อที่จะไดเงินดูแลหลังเขา
เกษียณอายุ คุณเคยรูจักใครบางไหมที่ทํางานหนัก 30-40 ป และใชชีวิตในบั้นปลายอยางประหยัดบนเงินบํานาญ
หรือเงินเก็บที่เขามีอยู 

ธุรกิจเครือขายสามารถใหโอกาสที่จะทําใหฝนของเขาเปนจริง โดยที่เขาไมตองรอเปนเวลาถึง 30-40 ป 
คนสวนมากกลัวที่จะสรางธุรกิจของตัวเอง แตโชคดีเหลือเกินที่ ธุรกิจเครือขายสามารถใหโอกาสผูคนใหสามารถ
เขามามีสวนรวมและเริ่มตนไดโดยไมกระทบตองานประจําที่ทําอยู 

เรากําลังแสดงใหคุณเห็นวาทําอยางไรคุณจึงจะมีเรือบรรทุกเงินว่ิงเขามาในชีวิตกับเขาบาง การมีเรือขน
เงินมาเต็มว่ิงเขามาใหคุณกอบโกยสมบัติตางๆ บนลําเรือเปรียบไดกับการไปถึงจุดสูงสุดในธุรกิจเครือขายที่คุณ
กําลังทําอยูไมวาจะเปนบริษัทใดก็แลวแต 



 
 
 เมื่อเราสอนเรื่องนี้ใหกับใครก็ตามใหเราวาดรูปเรื่องสามลําที่กําลังว่ิงเขาหาฝงขึ้นมา ทานกําลังยืนอยู

บนฝง รอใหเรือของทานว่ิงเขามาหา เรื่อลําแรกบนสุดเขียนวา “ทอง” เรื่องลําที่สองเขียนวา “เงิน” และเรื่อลําที่
สามเขียนวา “วางเปลา” เรือลํานี้แสดงถึงลูกทีมของทาน ไมวาทานจะอุปถัมภเขาโดยตรงหรือไมก็ตาม และเขาจะ
อยูตรงไหนในสายงานของทานก็ได 

คุณตองการจะเขาไปรับสินคาที่บรรทุกมาบนเรือที่เขามาถึงฝงใชหรือไม ถาแบบนี้เรือลําไหนที่ทานตอง
ชวยใหเขามาถึงฝงเปนลําแรกหละ? เรือทองใชไหมครับ ถาเปนเชนนั้นเหตุใดเลาเราจึงไปมัวเสียเวลาไปทํางาน
กับเรือที่วางเปลาอยู 

เรือทอง เปรียบไดกับบุคคลที่คุณนําเขามาในธุรกิจ เขาเปนผูที่เห็นโอกาสและตองการเอาจริงเอาจัง คุณ
ไดปลอยใหเขาทํางานเอง คุณคิดวาพวกเขาคงไมตองการความชวยเหลือหรือการนําทาง และคุณยังคิดอีกวาพวก
เขาจะทํางานไดและทํางานเปน เรือทองของคุณอาจทําไดสําเร็จ แตสวนมากแลวจะไม หากปราศจากการ
สนับสนุนหรือการสอนใหทํางานในแนวลึกแทนที่จะเปนแนวกวาง หรือขาดการอบรมในเรื่องของทรรศนะคติ
และการสรางองคกรที่ถูกตอง 

เรือที่วางเปลา เปรียบไดกับบุคคลที่เขามาในบริษัทหลายเดือนแลว แตคุณตองพยายามทําใหเขาเห็นวา
ธุรกิจเครือขายไดผล และพวกเขาสามารถทําใหมันเกิดขึ้นได แตวาเขายังคงมีทรรศนะคติในแงลบและทอถอยงาย
เหลือเกิน 

คนสวนมากจะทํางานกับเรือที่วางเปลาจนกระทั่งเขาไดเขาใจบทเรียนนี้ หลังจากนั้นเขาจะเริ่มทํางาน
อยางจริงจังกับเรือทองของเขา 

เมื่อคุณพาใครบางคนเขาสูธุรกิจ เขาจะเขามาในฐานะของ “เรือเงิน” การที่เขาจะกลายเปน “เรือทอง” 
หรือเรือที่ “วางเปลา” นั้นขึ้นอยูกับคุณจะรวมงานกับเขาหลังจากนี้อยางไร หาคนเอาจริงที่คุณตองไปหา และชวย
ใหเขาประสบความสําเร็จนั้นก็เปรียบไดกับการทํางานรวมกับเรือทอง 5 ลํา ยิ่งคุณสามารถเปลี่ยนเรือเงินให
กลายเปนเรือทองไดเร็วเทาไหร คุณก็จะยิ่งหาคนเอาจริง 5 คนของคุณไดเร็วเทานั้น 

 



คุณจะรูไดวาคนไหนเปน “คนเอาจริง” หรือ “เรือทอง” โดยดูจากลักษณะตอไปน้ี คนเอาจริงจะเปนคนที่:  
1) กระตือรือรนที่จะเรียนรู เขาจะโทรมาหาคุณบอย ๆ พรอมกับมีคําถามตางๆ เพื่อใหคุณตอบ 
2) ตองการความชวยเหลือ เขาจะตองการใหคุณไปกับเขาเพื่อไปชวยอุปถัมภ หรือ ฝกอบรม 
3) ต่ืนเตนกับธุรกิจ เขามีความเขาใจวาธุรกิจเครือขายนั้นเปนไปได และนาต่ืนเตน 
4) ใหคํามั่นสัญญาวาเขาจะใชสินคาดวยตัวเองและใชเวลาเรียนรูเกี่ยวกับสินคา, แผนรายได, และบริษัท

อยางสม่ําเสมอ 
5) มีเปาหมาย เปาหมายนั้นชวยเปนแรงขับดันคนใหทํางานเพื่อบรรลุในสิ่งที่เขาตองการ อาจไมตอง

เขียนเปาหมายออกมาเปนลายลักษณอักษรก็ได (แตเขียนออกมาก็ดี) ตราบใดที่เขามีเปาหมายเปนแรงกระตุนให
เขาพยายามทําทุกวีถีทางเพื่อที่จะประสบความสําเร็จตามที่หวัง 

6) มีรายช่ือ รายช่ือที่จะตองเขียนออกมา เหตุผลที่ตองเขียนรายชื่อออกมานั้นเพราะวาคุณสามารถ
เพิ่มเติมรายชื่อไดตลอดเวลาและคุณจะไมลืมรายช่ือเหลานั้น สมมติคุณไปยังทองถิ่นหนึ่งที่คุณไมเคยไปมานาน
แลว ทันใดนั้นเองคุณนึกถึงใครบางคนที่อาศัยอยูในบริเวณนั้น เนื่องจากคุณมีสมุดรายช่ืออยูตลอดเวลา คุณ
สามารถจดชื่อของเขาลงในบันทึกไดทันที สองสามวันใหหลังเมื่อคุณกําลังคิดจะโทรหาใครบางคน คุณสามารถ
นํารายชื่อขึ้นมาดูแลวโทรไปหาเขาได หากคุณไมไดจดไว คุณอาจลืมนึกถึงเขาตลอดไป 
 7) มีความสุขที่คุณไปอยูกับเขา เขาจะยินดีเมื่อคุณมาพบเขา ไมวาจะเรื่องธุรกิจ หรือพบปะสังสรรคกัน
ทั่ว ๆไป 
 8) มีทรรศนะคติที่เปนบวก เราอยากอยูใกลๆ กับผูที่มีทรรศนะคติที่ดี เพราะเราจะมีความคิดที่เปนบวก
มากยิ่งขึ้น 
 โดยทั่วไปแลวความแตกตางระหวางเรือเงินกับเรือทองคือเรือเงินไมอยูในธุรกิจนานพอที่จะเขาใจธุรกิจ
นี้จนถึงระดับที่เขาจะเอาจริงเอาจังกับมัน ผมอยากใหคุณระวังถึงคําสามคําที่สําคัญมาก หากคุณเขาใจสามคํานี้
หละก็คุณจะเขาใจทันทีวาอะไรที่ทําใหธุรกิจเครือขายไดผล สามคํานั้นคือ 
 1) เปดโอกาส 
 2) มีสวนรวม 
 3) เลื่อนฐานะ 
 สิ่งแรกที่ตองทําคือเปดโอกาสใหกับผูคนรูวาคุณกําลังทําธุรกิจอะไรอยู เมื่อเขาสนใจ ก็ใหเขามีสวนรวม
ในธุรกิจ เมื่อเขามีสวนรวมในธุรกิจแลวสักระยะหนึ่งเขาจะคิดอยูเสมอวาเขาสามารถประสบความสําเร็จไดแค
ไหนในธุรกิจนี้และเขาจะถูกเล่ือนฐานะในเวลาตอมา 

การเปดโอกาสใหคนรูจักธุรกิจเครือขายทําไดโดยการแสดงบทที่ 1 ใหคนรูถึงชองทางการกระจายสินคา 
3 วิธี (คาปลีก, ขายตรง, และเครือขาย) และแสดงบทที่ 2 (Napkin Presentations #1) “สองคูณสองเทากับสี่” 

การทําใหเขามีสวนรวมทําไดโดยอธิบายถึงสี่สิ่งที่จําเปนตองทํา (Napkin Presentations # 3) ใหเขารูวา 
หากเขาตองการที่จะประสบความสําเร็จนั้นเขาตองทําเชนไร 

การเล่ือนฐานะจะตามมาโดยธรรมชาติเมื่อเขาเขาใจ Napkin Presentations ทั้งสิบบทและรูวาจะนํา
บทเรียนทั้งหมดนี้ ไปใชใหเกิดประโยชนตอตัวเองไดอยางไร  

สิ่งนี้สําคัญมาก เมื่อคุณโทรศัพทหรือไปพบคนของคุณ ทําใหเขาเขาใจวาคุณโทรมาเพื่อตองการมาชวย
เขา มิไดมากดดันเขา เมื่อคุณโทรไปหาเรือทองของคุณ พวกเขาจะทราบไดเลยวาคุณตองการที่จะชวยพวกเขา ซึ่ง
คุณจะรูไดจากน้ําเสียงในการสนทนานั้นๆ  



แตในทางตรงกันขาม เมื่อคุณโทรไปหาเรื่อที่วางเปลาเพราะคุณตองการชวยพวกเขา คุณจะรูสึกไดเลย
วาเขามิไดต่ืนเตนที่คุณโทรมาแมแตนอย เขารูสึกวาคุณกําลังเรงเขาหรือโทรขอรองใหเขาทํางาน เมื่อคุณโทรหา
เรือที่วางเปลา เขาคิดวา คุณกําลังกดดันเขา 

เรือที่วางเปลานั้นไมมีเปาหมาย ไมมีรายช่ือ และสําคัญที่สุดเขามีทรรศนะคติในทางลบ คุณตองคอย
พิสูจนครั้งแลวครั้งเลาวาธุรกิจเครือขายนั้นเปนไปได จงจําไววา เมื่อเรือที่วางเปลาจมลง จงปลอยใหมันอับปางลง
ตามลําพัง แตถาหากคุณมัวไปทํางานกับเรือที่วางเปลาแทนที่จะทํางานกับเรือทอง เรือวางเปลามันจะลากคุณจมลง
ไปดวย ดังนั้นสอนคนของคุณเสมอใหอยูหางจากเรืออันวางเปลา และทํางานกับเรือทอง หรือทํางานกับเรือเงิน
เพื่อใหเปลี่ยนเปนเรือทอง จงใชเวลาของคุณในการทํางานกับเรือทองในการสรางองคกรของเรือทองนั้น 

ในขณะที่คุณกาวไปขางหนา เรือวางเปลา และเรือเงินที่ยังไมเปนเรือทอง จะเห็นคุณกาวไปขางหนาโดย
ไมสนใจพวกเขา และเขาจะเรียกหาคุณเอง ถาทรรศนะคติของใครคนหนึ่งกําลังดิ่งลงหรือเปนลบอยางมาก การทํา
ใหทรรศนะคติของเขากลับเปนบวกอีกครั้งแทบจะเปนไปไมได คุณอาจตองตองปลอยใหมันจมลงกนทะเลไป แต
หากเขาพรอมและโทรมาหาคุณเพราะตองการจะเติบโตไปกับคุณ คุณจะสามารถดึงเขาขึ้นมาและอบรมเขาไดเร็ว
มาก แตถาคุณพยายามดึงเขาขึ้นมาในขณะที่ทรรศนะคติเขากําลังดิ่งลงไป (พยายามโทรไปหาเรืออันวางเปลาลํา
เดิมๆครั้งแลวครั้งเลาเพื่อบอกใหเขาทํางานหรือมาเขาอบรม) ไมชาคุณจะโดนคนพวกนี้ดึงลงทะเลไปดวย 

มันจะสนุกมากถาคุณนําเรื่องนี้ไปคุยในวงสนทนาของทีมงานของคุณ เมื่อคุณอยูดวยกัน ถามเขาวา พวก
เขาทํางานกับเรือทองกี่ลํา เรือเงินกี่ลํา ? 

อยาโทรไปหาผูจําหนายของคุณแลวถามคําถามประมาณวา “คุณขายไดเทาไหรในอาทิตยที่แลว” เปน
อันขาด ถาคุณทําคุณจะทําลายทุกสิ่งทุกอยางที่คุณสรางมา เพราะคุณคอยย้ํากับเขาเสมอวา ไมจําเปนตอง “ขาย” 

พวกเขาเพียงแคออกไปแบงปนความรูที่ถูกตองเก่ียวกับธุรกิจเครือขาย อุปถัมภผูคน และสรางองคกร 
เมื่อคุณถามเขาวาขายไดเทาไหร ความคิดที่จะว่ิงขึ้นมาในหัวของเขาเปนอยางแรกเลยคือคุณสนใจเพียง

แคคุณจะสรางรายไดไดเทาไหรจากการทํางานของพวกเขา จงจําไววา เงิน จะตามมาอัตโนมัติถาคุณชวยใหเขา
ประสบความสําเร็จกอน ซิก ซิกลาร กลาวไววา “คุณจะเอาอะไรในโลกนี้ที่คุณตองการก็ได เพียงคุณตองชวยคน
อื่นใหไดในสิ่งที่เขาตองการกอน”  

อีกวิธีที่จะโทรไปเพื่อแสดงใหใครสักคนที่เปนคนที่คุณอุปถัมภโดยตรง (Personal sponsor) เห็นวาคุณ
จะไปชวยเขาจริงๆ ไมใชไปกดดันเขา แทนที่คุณจะโทรไปแลวถามเขาวา “ทํางานไดเทาไหรแลว” หรือ “ตองการ
ใหชวยอะไรไหม” ใหทําเชนนี้ดีกวาครับ โทรไปหาใครสักคนที่เขาเปนผูสปอนเซอรเขามาโดยตรงแลวถามวา มี
ใครที่ตองการใหไปชวยพูด หรือสอนงานไหม หลังจากนั้น โทรไปหาคนที่คุณอุปถัมภเขามา แลวบอกวา คุณพึ่ง
จะคุยกับทีมงานของเขาซึ่งตื่นเตนมากและกําลังตองการความชวยเหลือ คุณจะไปพรอมๆ กับเขาและทีมงานของ
เขาเพื่อรวมกันทํางาน 

ทําใหเขาเห็นวา คุณกําลังจะ “ชวย” เขา ไมไดไป “ตรวจสอบ” เขา งานตรวจสอบผูคนเปนงานของ
ผูจัดการในบริษัทขายตรง ไมใชงานที่คุณควรจะทํา เราไมไดทํางานขายตรง แตเปนธุรกิจเครือขายตางหาก คุณ
ควรแยกแยะความแตกตางใหออก 

ผูแตงเชื่อวา คุณคงไมใช “เรือที่วางเปลา” เปนแน หากคุณเปนเรือวางเปลาคุณคงไมอานหนังสือเลมนี้ 
แตหากคุณรูสึกวากอนหนาที่คุณจะอานหนังสือนี้คุณเปนเรืออันวางเปลาหละก็ ตอนนี้คุณคงจะไดความรูและ
แนวคิดที่มากพอที่จะเปลี่ยนเปน “เรือทอง” ที่เอาจริง หรืออยางนอยก็เรือเงิน ที่กําลังจะกลายเปนเรือทองในเร็วๆ 
นี้ จงพยายามตอไปครับ 



Chapter 7 
Napkin Presentation #6 

THIRD PARTY INVITATION (การเชื้อเชิญบุคคลท่ีสาม) 
ในบทนี้จะเกี่ยวของกับการสปอนเซอรผูมุงหวัง ซึ่งเราจะเรียกวา “การเชื้อเชิญบุคคลที่สาม” มันเปนสิ่ง

ที่สําคัญอยางยิ่งที่คุณจะตองทราบวา การเชิญบุคคลที่สามคืออะไร และทําอยางไร 
ยกตัวอยางเชน หากผมรูจักสมชาย ผมจะไมเขาไปหาสมชายแลวถามวา “สมชาย คุณอยากไดรายไดเพิ่ม

ไหม” เหตุผลที่ผมไมถามเชนนั้นเพราะวา แมวาสมชายจะตองการรายไดเพิ่ม (หรือแมแตเขาจําเปนที่จะตองมี
รายไดเพิ่ม) ถาเขาตอบผมวา “โอ ผมตองการรายไดเพิ่มใจจะขาด” เขาจะรูสึกเสียหนาทันที เพราะผมรูแลววาเขา
นั้นมีปญหาทางดานการเงิน ดังนั้นเขาจะพูดวา “ไมหละครับ ขอบคุณมาก” เพื่อรักษาภาพของตน วามีฐานะ
การเงินที่ดีแลว คนสวนมีทรรศนะคติเชนนี้ 

สิ่งที่ผมจะทําคือ ผมจะเขาไปหาสมชาย แลวถามอะไรคลายๆ อยางนี้ “สมชาย ผมพึ่งเริ่มธุรกิจของ
ตัวเองและผมตื่นเตนมาก บางทีคุณอาจชวยผมได คุณพอจะรูจักใครบางไหม ที่อยากมีรายไดเพิ่ม หรือ สนใจที่จะ
เริ่มธุรกิจที่สอง” 

บุคคลที่สาม! ผมกําลังถามเขาวาเขาพอจะรูจักใครคนอื่นๆ บางหรือเปลา?  คุณอาจทดลองอะไรงายๆ 
กอนที่จะนําวิธีนี้ไปใชงานจริงก็ได ผมอยากใหคุณพูดกับคนแปลกหนาสิบคนที่คุณจะเจอตอจากนี้ อาจเปน
พนักงานที่ปมน้ํามัน เจาของรานของชํา ชางตัดผม คนทําความสะอาด ใครก็ได ถามเขาวา “คุณพอจะรูจักใครสัก
คนไหม ที่อยากไดรายไดเพิ่ม” แลวคอยสังเกตปฏิกิริยาตอบสนองของเขาใหดี มันจะบอกอะไรบางอยาง 

คนสวนใหญจะตอบมาดวยคําวา “มันคืออะไรเหรอ” เหตุผลที่เขาถามกลับมาวา “มันคืออะไร” แทนที่
จะตอบวา “รู” หรือ “ไมรู” ใหตรงคําถาม เปนเพราะวา เขา “รู” จักใครบางคนที่ตองการมีรายไดเพิ่มเปนอยางดี 
คนผูนั้นก็คือ ตัวเขาเองนั่นแหละ เขาอยากรูขอมูลเพิ่มอีกสักหนอยวาคุณกําลังพูดถึงอะไรเพื่อที่เขาจะไดตัดสินใจ
ไดงายขึ้น    

เมื่อเขาถามวา “มันคืออะไรเหรอ” อยาพึ่งพูดอะไรที่ทําใหเขายิ่งสงสัยมากขึ้น นักธุรกิจเครือขายบางคน
ลากผูมุงหวังของเขาไปที่บานของใครก็ไมรู หรือลากเขาเขา Center ในการอบรม เพื่อฟงบรรยายแผนหรือสินคา
เปนช่ัวโมง ในขณะที่ผูมุงหวังยังไมรูเลยวาเขามาทําอะไรที่นี่ (บางบริษัทอบรมผูจําหนายวาไมตองพูดอะไร
ทั้งนั้น) ซึ่งการกระทําแบบนี้ผูมุงหวังจะเสียความรูสึกเปนอยางมาก สุดทายเขาจะจากไปดวยคําตอบคือ “ไม” 
พรอมกับภาพลบอยางรายกาจกับธุรกิจเครือขาย 

 สิ่งที่คุณตองทําหลังจากที่เขาถามวา “มันคืออะไรหรือ” คําตอบของคุณคือ “คุณรูอะไรเก่ียวกับธุรกิจ
เครือขายบางไหม” เขาอาจตอบวา “รู” หรือ “ไมรู” ถาเขาตอบวา “รู” ถามเขาวาเขารูอะไร เพื่อเช็คดูวาเขารูจริงๆ 
หรือไมวาธุรกิจเครือขายคืออะไร และทรรศนะคติของเขาตอธุรกิจเครือขายเปนอยางไร พูดคุยกันถึงเรื่องทั่วๆ ไป
เกี่ยวกับธุรกิจเครือขาย (ขอใหนําบทที่ 1 Introduction to MLM ไปใชในการพูดคุย) ช้ีใหเห็นถึงผลประโยชนที่ได
จากการมีสวนรวมในธุรกิจเครือขาย พูดถึงหลักการ Leverage ใน NP1 (2X2 = 4) ถาเขาสนใจคุณอาจมอบหนังสือ
เลมนี้ใหกับเขา แลวบอกใหเขาอานบทที่ 1 – 4 ก็ได  

ถาเขากลับมาหาคุณพรอมกับความสนใจที่อยากจะรูตอไป นัดหมายกับเขา ใหมาฟงขอมูลเกี่ยวกับ
บริษัทที่คุณเปนตัวแทนอยู แผนรายได สินคา และระบบงานที่คุณมี คุยใหเขาเขาใจวามันใชเวลาเพียงหนึ่งช่ัวโมง
เทานั้นในการเลาเรื่องราวท้ังหมด อยาพยายามเลาทุกสิ่งทุกอยางที่คุณรูขณะอยูกับเขาที่ปายรถเมล หรือขณะที่เขา



กําลังทํางาน ถาคุณไมสามารถทําใหเขาเขาใจเรื่องราวทั้งหมดคุณจะทําใหเขาสับสน และเขาจะพูดวา “ไมหละ
ครับ” เขามีขอมูลไมมากพอที่จะเขาใจและพูดวา “ใชครับ” 

คนสวนใหญกลัวที่จะพูดกับคนอื่นเกี่ยวกับธุรกิจเครือขายและแนะนําผูมุงหวังของเขาใหรูจักกับบริษัท
ที่เขาเปนตัวแทนอยู คนสวนใหญกลัว ที่จะไดยินคําวา “ไมครับ” หรือเราเรียกอีกอยางหนึ่งวา “ความกลัวที่จะถูก
ปฏิเสธ”  

 ผมขอยกเหตุการณสมมติงายๆ ที่เกี่ยวกับประเด็นนี้ใหคุณเขาใจมากขึ้นครับ สมมติในงานเตนรําที่
โรงเรียนแหงหนึ่ง เด็กผูชายคนหนึ่งพึ่งเคยไปงานเตนรําแบบนี้เปนครั้งแรก เขาเดินไปหาเด็กผูหญิงที่เขาหมายตา
อยูพรอมกับขอเธอเตนรํา แตเธอกลับปฏิเสธ เด็กผูชายคนนี้หันหลังกลับพรอมดวยความคิดวา “ฉันโดนปฏิเสธ” 
จากนั้นเขาไมเคยขอผูหญิงคนไหนเตนรําอีกเลย เขาคงจะรูสึกขนาดที่วาทุกคนในหองนั้นมองเห็นเขาโดนปฏิเสธ 
โอ เขาคงเสียหนาเปนอยางมาก ไมมีใครชอบการโดนปฏิเสธหรอกครับ 

แตหากผูชายคนนี้เดินไปถามผูหญิงคนอื่น และคนอื่น และคนอื่นอีก สุดทายผมเชื่อวาเขาคงไดเตนรําใน
คืนนั้นเปนแน 

เพื่อใหคุณเอาชนะความกลัวที่จะโดนปฏิเสธ ผมอยากใหคุณเปลี่ยนความคิดของตัวเอง เพื่อที่คุณจะ
สามารถคุยกับคนอื่นใหไดมากขึ้น การที่จะทําเชนนั้น ใหคุณนึกตัวเองยืนอยูที่ทาเรือ คุณกําลังรอใหเรือของคุณ
กลับเขามา คุณพึ่งจะสงมันออกไปตะกี้นี้เอง หากคุณสงเรือออกไปหนึ่งลํา แลวมันกลับเขามาดวยความวางเปลา 
แลวมันจะมีประโยชนอะไรเลาครับ คุณตองสงเรือออกไปปริมาณหนึ่ง ยิ่งคุณสงเรือออกไปมากเทาไหร คุณก็จะ
ยิ่งมีโอกาสไดรับเรือพรอมทองเต็มลํากลับมามากเทานั้น เรือทองที่คุณตองรวมงานดวย 

ถาคุณไมเคยปลอยเรือลงน้ําเลยแมแตลําเดียว แปลวาไมเคยมีอะไรในจิตใตสํานึกที่ทําใหคุณเจ็บปวดเลย 
ดีมากเลยครับ แตมันจะดีมากยิ่งขึ้นไหมครับ ถาผมรับประกันวาคุณจะไมมีทางเจ็บปวดจากวิธีที่ผมเสนอไปเลย
แมแตครั้งเดียว คุณจะรูสึกกลาปลอยเรือลงน้ํามากขึ้นไหม คุณลองสังเกตวิธีในการปลอยเรือของผมสิครับ หาก
คุณถามใครบางคนวา “คุณรูจักใครคนอื่นบางไหม ที่อยากมีรายไดเพิ่ม” แลวถาเขาตอบวา “ไมครับ ผมไมรูจักใคร
เลย” คุณสามารถพูดไดวา “ไมเปนไรครับ แตหากคุณบังเอิญพบใครที่อยากมีรายไดเพิ่ม บอกใหเขาติดตอกลับมา
หาผมนะครับ” แลวก็ยื่นนามบัตรของคุณใหไป หากเปนแบบนี้คุณหลีกเลี่ยงการโดนปฏิเสธไดแลว การโดนผู
มุงหวังปฏิเสธโดยที่เขาไมมีขอมูลอะไรสักนิด และเขาไมคิดจะอยากจะรูดวยซ้ํา ทั้งที่ๆ คุณรูสึกวาสิ่งที่คุณรูมัน
นาสนใจและนาตื่นเตนมากก็ตาม สิ่งนี้นาโมโหและนาหงุดหงิดมากครับ อยาใหเหตุการณนี้เกิดขึ้นกับคุณ 

มีแคสองเหตุการณเทานั้นที่สามารถเปนไปไดหลังจากที่คุณปลอยเรือลงน้ําไปแลว ถาไมลอย มันก็จม 
 ถามันจมจะมีปญหาอะไรเหรอครับ ในเมื่อคุณอยูบนทาเรือนี่ 
 

 
 
 



 
แตถามันลอยหละครับ เยี่ยมไปเลย ชวยมันใหลอยออกไปและกลับมาพรอมกับทองคําเต็มลําเรือ 
 

 
 
หลังจากที่คุณสอน NP5-6 ใหกับทีมงานของคุณแลว เขาจะบอกกับคุณวา เขาตองการจะเปนเรือทอง 

เพราะคุณพึ่งจะบอกกับเขาไปเองวา คุณทํางานกับเรือทองเทานั้น และเขาอยากใหคุณทํางานกับเขา เขาได
ประโยชนจากการอบรมนี้ คุณเองก็เชนกัน คุณเทรนใหเขารวมงานกับคนเอาจริง พรอมทั้งเนนย้ําวา เขาเอง ก็ตอง
เปนคนเอาจริงดวย 
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Where to Spend Your Time (ใชเวลาของคุณที่ตรงไหน) 
 ภาพดานลางเปนกราฟที่แสดงใหเห็นวาคุณควรจะใชเวลาของคุณที่ตรงไหน โดยทั่วไปในชวงเริ่มตน
ของคุณ เวลาทั้งหมด (ผมหมายถึงเวลา ทั้งหมด 100% เลยครับ) ควรใชไปกับการอุปถัมภคนอื่น 
 แตคุณอาจมีคําถามวา “ผมไมตองใชเวลาในการศึกษาเรียนรูเลยหรือ เพราะสองสามสัปดาหแรกควรจะ
เปนสัปดาหในการฝกอบรมของผม” คุณเขาใจถูกแลวครับ คุณตองเรียนรูในชวงแรก แตอยาลืมนะครับวาผู
อุปถัมภคุณจะชวยคุณอุปถัมภผูอื่น ซึ่งสิ่งที่ก็เปนสวนหนึ่งของการฝก แมวาผูอุปถัมภของคุณจะทํางานแทนคุณ 
คุณจะเปนผูอุปถัมภโดยตรงของคนที่คุณพาเขามาในธุรกิจ  

 
 ในธุรกิจเครือขายนั้นคุณจะเริ่มอุปถัมภผูอื่นไดทันที นับตั้งแตตอนที่คุณถูกสปอนเซอรเขามาในธุรกิจ 
ตอนแรกสุดเมื่อคุณเขามาในธุรกิจ ธุรกิจของคุณก็มีเพียงคุณคนเดียว และคุณทราบดีแลววา คุณตองอุปถัมภ หา
คนเอาจริง เขามาในธุรกิจ คุณอาจตองอุปถัมภคนมากกวา 5 คนเพื่อที่จะได 5 คนนั้น 
 แลวเหตุใดเลาเมื่อเวลาผานไป เวลาที่คุณที่คุณตองใชในการอุปถัมภผูคนจึงลดลง? คําตอบคือ ทันทีที่
คุณพบคนเอาจริงหนึ่งคน สองคน สามคน จนถึงหาคนเมื่อไหร คุณจะเลิกใชเวลาในการหาคนเอาจริง แตคุณจะ
เปลี่ยนมาใชเวลา “สอน” เรือทองทั้งหานั้นใหอุปถัมภคนอื่นเปน สอนใหเขารูวิธีในการสอนคนของเขาให
อุปถัมภคนอื่นๆ อีกดวย เมื่อเขาสามารถสรางทีมไดลึก 3, 4 ช้ัน และเขาไมตองการคุณอีกแลว คุณก็คอยไปหาคน
เอาจริงคนใหม 
 เมื่อคุณพบคนเอาจริงหาคนของคุณ คุณควรใชเวลา 95% ของคุณในการทํางานกับเขา 2.5% ในการดูแล
ลูกคาที่เปนเพื่อน และอีก 2.5% ในการ “หวานเมล็ด” เมื่อใดก็ตามที่หาคนเอาจริงของคุณถูก “เก็บเกี่ยว” และไม
ตองการใหคุณไป “รดน้ําพรวนดิน” อีกแลว คุณสามารถกลับไปทํางานกับเมล็ดเหลานั้นและชวยใหเขา “งอก” 
 จําไวเสมอวาตลอดเวลาคุณกําลังเคลื่อนผลิตภัณฑ ซึ่งมันเปนสิ่งที่เกิดขึ้นตามมาจากการทํางานกับคุณ
และทีมงานโดยอัตโนมัติ เปนการขายที่เกิดขึ้นในธุรกิจ ซึ่งเราเรียกวา “การแบงปน” มากกวา  
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The Sizzle sells the steak (เนื้อยางบนไฟที่รอนฉา) 
 บทเรียนนี้สามารถเรียกอีกช่ือหนึ่งไดวา “กองไฟ” สมมติวาคุณไปคางแรมกลางปา ถาคุณดึงทอนฟน 
ออกจากกองไฟ ไฟก็จะลดระดับลง และเมื่อคุณใสฟนนั้นกลับเขาไปใหม ไฟก็จะกลับมาโหมแรงเชนเดิม ดังนั้น  

ถาคุณมีฟนหนึ่งทอน คุณจะไมมีอะไรเลย  
 แตถาคุณมีฟนสองทอน คุณจะมี “เปลวไฟ”  
 เมื่อคุณมีฟนสามทอน คุณจะมี “ไฟ” 
 เมื่อคุณมีฟนสี่ทอนเขาดวยกัน คุณจะมี “กองไฟ”  

  
  

ผูคนก็เชนเดียวกัน ยกตัวอยางเชน เมื่อคุณนัดเจอกับผูมุงหวังพรอมกับผูอุปถัมภของคุณในรานอาหาร
สักแหงหนึ่ง และทานไปถึงกอน (ขณะที่ทานอยูคนเดียว) สังเกตดูซิวามีพลังงานอยูที่โตะนั้นมากแคไหน (หรือไม
มีเลย)  

และเมื่อผูสปอนเซอรของทานมาถึงและทานสองคนนั่งอยูที่โตะแลว มีพลังงานมากขึ้นขนาดไหน  
คุณสองคนกําลังรอใครบางคนอยู และเมื่อเขามาถึงแลว มีพลังงานมากยิ่งขึ้นไปอีก 
เมื่อบุคคลที่สี่มาถึง คุณไดสราง “กองไฟ” หรือ “บรรยากาศอันรอนฉา” สําเร็จแลว ธุรกิจเครือขายที่คุณ

กําลังจะนําเสนอก็เหมือนเนื้อสเต็ก ใคร ๆ ก็รูวา ไฟที่รอนฉาเทานั้นจึงจะยางสเต็กได  
ดังนั้นจงนัดผูอุปถัมภของคุณพรอมๆ กับองคกรของคุณสักคนสองคน เพื่อแบงปนบทเรียนเรื่องนี้ จงทํา

ใหพวกเขา “รอนฉา” และต่ืนเตนกับสิ่งที่กําลังจะเกิดขึ้น สถานที่ที่เหมาะสมในการทําเรื่องนี้นาจะเปนที่
รานอาหาร เลือกเวลาที่รานอาหารยุงนอยที่สุด (ชวงสิบโมงหรือบายสอง)   

หากคุณพาผูมุงหวังมาสูวงสนทนาอันรอนฉาดวยแลวหละก็ แมวาตอนแรกเขาจะมีขอสงสัย หรือมี
คําถามอยูในใจ (เขาเปนฟนที่เปยกน้ํา) หากคุณโยนเขาลงไปในกองไฟ ฟนเปยกนั้นจะแหงและกลายเปนสวน
หนึ่งของกองไฟในที่สุด 

แลวจะเกิดอะไรขึ้นหากเรือทองของคุณซึ่งเขามาสูธุรกิจไดไมนาน กําลังนั่งอยูที่รานอาหารตามลําพัง
และพูดคุยกับใครบางคนที่สงสัยหรือเปนทอนไมเปยก การปลอยใหสิ่งนี้เกิดขึ้นก็มิไดตางอะไรกับการนําฟน
เปยกโยนลงบนทอนไมที่ปราศจากไฟ อยาปลอยใหเกิดเหตุการณเชนนี้ ไมเพียงแตพวกเขาไมสามารถยางสเต็กได
เทานั้น ทอนไมที่เดิมแหงจะพลอยเปยกไปดวย  

สมมติวาคุณพึ่งเริ่มตนสรางธุรกิจของตนเอง สมมติใหคุณเปนเพียง “ก่ิง
ไม” แตวาผูที่อุปถัมภคุณเขามา ในธุรกิจ เขาอยูมานานกวาและมีประสบการณ
มากกวา สมมติใหเขาเปน “ทอนไม” ทอนไมกับกิ่งไมก็สามารถสรางเปลวไฟได
แลว การมีใครบางคนอยูกับคุณดวยสามารถสรางความแตกตางที่เห็นไดชัดเจนมาก 



 การมีคนอยูดวยหลายๆ คนก็มีขอดีอีกขอหนึ่งดวยครับ สมมติผมอยูกับ สมชาย และสมหมาย ผม
ตองการพูดบางอยางกับสมชาย แตหากผมพูดกับเขาตรงๆ เขาอาจไมไดยิน หรือ ไมไดต้ังใจฟง ในสิ่งที่ผมพูดมาก
นัก แตถาผมพูดกับสมหมาย โดยที่ผมทราบดีวาสมชายกําลังฟงอยูดวย นาแปลกมากครับที่สมชายจะตั้งใจฟงและ
จดจําสิ่งตางๆ ที่เขาแอบฟงมา แทนที่จะจดจําสิ่งตางๆ ที่ผมพูดกับเขาโดยตรง 

สิ่งที่นาสนใจอีกอยางสําหรับเรื่องกองไฟในรานอาหารคือ ถาพวกเรามากันเยอะ ๆ และ ต่ืนเตนมาก ๆ 
มักจะมีบางคน (ลูกคาคนอื่น, คนที่ผานไปมา) ที่มักชอบแอบฟงการสนทนาของชาวบานเสมอ ๆ คุณสามารถ
สังเกตคนพวกนี้ได ลูกคาที่นั่งเอนหลังมาทางคุณ พยายามตั้งใจฟงบางอยาง คนพวกนี้นาสนใจมากนะครับ คอย
สังเกตทาทางเขาไวดวย เมื่อคุณเสร็จจากวงสนทนาอันรอนฉาแลวอยาพึ่งลุกไปไหนแมวาคนอื่นๆ ในทีมงานคุณ
จะกลับไปกันหมด ยืนอยูตรงนั้นสักสองสามนาที ใหโอกาสคนเหลานั้นเขามาถามคุณ เขาไมเขามาหรอกถาคุณยัง
อยูที่โตะกับกลุมของคนสามหรือสี่คน แตเขาจะกลาเขามาถาเขาเห็นคุณอยูคนเดียว  

เรามักเริ่มบทสนทนาอันรอนฉาของเราแบบนี้ครับ เมื่อทุกคนมาพรอมกันแลว เลาถึงเรื่องราวดีๆ ที่
เกี่ยวของกับผลิตภัณฑหรือองคกร พูดคุย และทําความรูจักกับคนใหมๆ ที่เขามารวมธุรกิจ และใหเราพูดถึงเรื่อง
ธุรกิจเทานั้น เราไมไดแกไขปญหาตะวันออกกลางหรือสงครามอีรัก เรามารวมกันเพื่อแบงปนขอคิด และวิธีการ
ในการสรางธุรกิจและวิธีในการพูดกับผูคนเกี่ยวกับธุรกิจของเรา 

เราควรจบบทสนทนาอันรอนแรงของเราดวยคําคมทิ้งทายสักหนอยครับ เชน “อยาลืมนะครับ ไมมีอะไร
ยากเกินความสามารถของเรา” หรือ “คุณทําไดครับ” ขอคิดทิ้งทายแบบนี้ผูคนจะจําไดงายและรวดเร็วมากครับ 
หากทีมงานของคุณบางคนจําเปนตองออกจากวงสนทนาเพราะเขาตองกลับไปทํางานประจํา เนื่องจากเวลาพัก
เที่ยงของเขาหมดลงเสียแลว คุณอาจพูดกับเขาตอนที่เขากําลังจะไปวา “แลวพบกันนะครับสมชาย อยาลืมนะครับ
ไมมีอะไรยากเกินความสามารถของคุณ” บอยๆ ครั้งเขา เมื่อคุณพูดกับเขาวา “แลวพบกันนะครับ อยาลืมนะ
วา …..”  เขาจะพูดขึ้นมาเองวา “ผมทราบครับ ไมมีอะไรยากเกินความสามารถของผม” สมชายจะมีแรงกระตุนให
อยากกลับมารวมวงสนทนาอีกครั้งในโอกาสหนา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Chapter 10 
Napkin Presentation #9 

Motivation and Attitude (แรงกระตุนและทรรศนะคติ) 
 สิ่งหนึ่งที่สําคัญมากใน Napkin Presentations ทั้งสิบขอคือขอที่ 9 ที่เนนในเรื่องของแรงกระตุนครับ ใน
บทนี้คุณจะเขาใจเปนอยางดีเลยวาสิ่งใดที่กระตุนคนได คุณจะเรียนรูวิธีการทํางานกับทีมงานของคุณและวิธีที่คุณ
ควรใชในการกระตุนพวกเขา 

เริ่มโดยการเขียนคําวา “แรงกระตุน” บนกระดาษ 
จากนั้นเขียนเสนหัวลูกศรชี้ลง และอีกอันช้ีขึ้น แสดง ใหเห็นถึง
แรงกระตุนสองประเภท คือแรงกระตุนขึ้นและแรงกระตุนลง 
เขียนคําบรรยายใตลูกศรชี้ลงวา “อางน้ํารอน” และเขียนกํากับ
ลูกศรช้ีขึ้นวา “สม่ําเสมอ”   

คําอธิบายของภาพนี้เปนอยางนี้ครับ ผมเชื่อวาคุณเองคง
เคยไปงานประชุมประเภทที่สรางความฮึกเหิมและเพิ่มขวัญกําลังใจมาบางไมมากก็นอย คุณพบวาจิตใจและ
รางกายของคุณนั้นแทบจะอาบไปดวยเปลวไฟลุกทวม และมีคุณมีความมุงมั่นในธุรกิจของคุณมากขึ้นอยาง
มหาศาล คุณแทบจะลุกออกจากหองประชุมไปแลวอุปถัมภใครก็ไดในโลกนี้ไดเลยทีเดียว แตเมื่อผานไปสักสาม
สัปดาหหรือหนึ่งเดือน คุณจะพบวาคุณเองนั้นแผวลงอีกแลว เราเปรียบการกระตุนแบบนี้เหมือนกับการอาบน้ํา
รอนครับ ดูเหมือนกับวา เมื่อคุณอาบน้ํารอน ยิ่งน้ํานั้นรอนเทาไหร ตัวคุณก็จะยิ่งเย็นลงเร็วเทานั้น 

ผมเคยเห็นคนไปงานประชุมประเภทนั้นซึ่งจัดนานถงึสามวัน แลวหลังจากนั้นเพียงสองสัปดาหเขาก็
กลับมาหดหูเหมือนเดิม ทําไมจึงเปนเชนนี้หละครับ? คําตอบคือ สามวันดังกลาว เขามีกําลังใจและตื่นตัวมาก
ทีเดียว แตกลับ “ไมมีใครบอกใหเขารูวาตองทําอะไร หรือ ทําอยางไร”  

การไปงานสัมมนา การพบปะกับผูอุปถัมภและทีมงาน การอานหนังสือหรือฟงเทป การใชผลิตภัณฑ 
การหาความรูเกี่ยวกับธุรกิจเครือขายเพิ่มเติม หรือแมแตการอานหนังสือเลมนี้ ก็เปนแรงกระตุนประเภทอางน้ํา
รอน (หรือแรงกระตุนลง) นะครับ แตผมไมไดบอกวามันไมดีนะครับ แรงกระตุนแบบนี้เปนสิ่งจําเปนมากทีเดียว 

กอนที่ผมจะพูดถึงแรงกระตุนขึ้น ผมขอพูดถึงเรื่องทรรศนะคติกอนนะครับ ลองนึกภาพนะครับวาคุณ
กําลังจะไปพูดกับใครบางคนเกี่ยวกับธุรกิจของคุณ โดยที่คน ๆ นั้นไมรูอะไรเลยเกี่ยวกับธุรกิจ ดังนั้นเขามีระดับ
ทรรศนะคติเปนศูนย สมมติวาการที่คุณจะไปพูดกับใครใหไดผลคุณจําเปนตองมีระดับทรรศนะคติอยางนอย 50 
หากทรรศนะคติของคุณตํ่ากวา 50 คุณอยาไปพูดกับใครเลยครับเพราะวาเขาจะดึงคุณลง  

สมมติหลังจากที่คุณนําเสนอธุรกิจไปแลวนั้น ผูมุงหวังของคุณตื่นเตนมากครับ เขาเซ็นใบสมัครและ
ตองการเริ่มตนเดี๋ยวนั้นเลย ระดับทรรศนะคติของเขาอยูที่ 65 เลยครับ เขากําลังจะรวยแลว! เขาออกไปพูดกับผูคน
ทันทีโดยที่เขาไมไดผานการอบรมอะไรเลย โชครายทีเดียวครับที่เขาไปเจอกับกิ่งไมเปยกน้ํา และเนื่องจากเขาไมรู
วาจะรับมือกับขอสงสัยและทรรศนะคติที่เปนลบของผูอื่นไดอยางไร ทรรศนะคติเขาจึงเปนลบกลับมาและสูญเสีย
ความมั่นใจในที่สุด แมแตญาติหรือเพื่อนสนิทที่ผูมุงหวังของคุณไปคุยดวยยังอาจคิดวาตนเองกําลังจะถูกหลอกให
เซ็นใบสมัครเพื่อที่ผูมุงหวังของคุณจะไดเงิน แทนที่จะคิดวา ตนเองกําลังจะเซ็นใบสมัคร เพราะผูมุงหวังของคุณ
กําลังจะชวยเขาใหสรางธุรกิจของเขาเอง อยาลืมนะครับวา ผูอุปถัมภที่แทจริง ตองใหคํามั่นสัญญาวาจะชวยผูอื่น
กอนชวยเหลือตัวเอง 



แลวหลังจากที่ทรรศนะคติของเขาต่ํากวา 50 แลวจะเปนอยางไรครับ คุณจะไปพบเขาอีกครั้งพรอมตอบ
คําถามและขอสงสัยที่เขาตอบผูมุงหวังไมได ทําใหทรรศนะคติของเขาดีขึ้นมาอีกครั้ง อาจจะอยูที่ประมาณ 70 
คราวนี้ระดับทรรศนะคติเขาจะอยูเหนือระดับ 50 นานกวาเดิม 

ผมมีคําถามครับ คุณอยากใหทีมงานของคุณมีระดับทรรศนะคติสูงกวา 50 ตลอดเวลาไหมครับ พูดอีก
อยางก็คือ คุณไมตองการใหใคร (รวมทั้งตัวคุณเองดวย) มีระดับทรรศนะคติที่ขึ้นๆลงๆเชนนี้ คุณตองการใหทุก
คนมีระดับทรรศนะคติใหคงที่ใชไหมครับ วิธีการที่คุณควรใชคือ ใชแรงกระตุนขึ้น เพราะแรงกระตุนขึ้นนั้นเปน
แรงกระตุนที่คงที่ครับ 

แลวแรงกระตุนขึ้นมันคืออะไรกันเลา? มันเปนอยางนี้ครับ คุณมีผู
อุปถัมภใชไหมครับ ผูอุปถัมภ (หรือผูสปอนเซอร (SP)) ของคุณจะชวย
สปอนเซอรคน5 คน ใหกับคุณ สังเกตนะครับวาเมื่อคุณอุปถัมภคน 5 คน คุณ
จะมี 25 องศา แตระวังอยาสปอนเซอรคนมากเกินวาที่คุณจะทํางานดวยได
อยางมีประสิทธิ์ภาพนะครับ หาคนพอแลวครับ ขืนคุณสปอนเซอรคนที่ 6 เขา
มา คุณอาจไดอีก 5 องศาแตคุณก็จะเสียเขาไปเร็วพอ ๆ กับที่คุณไดเขาเขามา 

ผูอุปถัมภของคุณชวยคุณอุปถัมภหาคนนี้ใชไหมครับ คราวนี้ถึงคิว
ของคุณที่ตองชวยหาคนของคุณอุปถัมภคนของเขาเพื่อหาองศาของพวกเขาครับ แต 5 องศาของพวกเขา คือ 10 
องศาของคุณครับ คนทุกคนในระดับที่สองของคุณมีคา 10 องศาครับ สังเกตดูวาขอแคคุณชวยคนๆ เดียวใหมีหา
เรือทองของเขาเอง คุณก็มีระดับทรรศนะคติสูงกวา 50 องศาแลว 

แลวจะเกิดอะไรขึ้นตอไปครับ หากคุณสอนใหเรือทองของคุณใหสอนใหเรือทองของเขาอุปถัมภคนอื่น 
ระดับที่สามของคุณจะมีคาเทากับ 20 องศาคร

 
 

ับ ระดับที่สี่ ก็เปน 40 องศา ยิ่งลึกเทาไหร คุณก็ยิ่งรอนมากเทานั้น  

 

นทางเดียวที่คุณจะตื่นเตนกับเหตุการณนี้ไดดีที่สุดคือ ใหมันเกิดขึ้นกับตัวคุณเองครับ เพราะฉะนั้นคุณ
จึงควรให ิ่งนี้เกิดขึ้นกับเรือทองของคุณอยางเร็วที่สุดเทาที่จะเปนไปได เมื่อสิ่งนี้เกิดขึ้นกับพวกเขา เขาจะตื่นเตน
มาก!  

กตัวอยางเชน นาย ก อุปถัมภ นาย ข และนาย ข อุปถัมภนาย ค อยูมาวันหนึ่ง นาย ก ไดรับโทรศัพท
จากนาย ค าเขาออกไปอุปถัมภคนเอาจริงได 5 คน ไมเลวทีเดียว แตสิ่งที่จะเกิดขึ้นคือ ทุก ๆ คนนับจากนาย ค ขึ้น
ไปในสายการอุปถัมภ จะตื่นเตน! การที่ระดับความต่ืนเตนว่ิงขึ้นบนเชนนี้ เราจึงเรียกวา “แรงกระตุนขึ้น” 
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คุณจําเปนตองชวยเหลือคนของคุณให “ชวยเหลือ” คนของเขาอีกตอ
หนึ่ง ยกต อยางเชน เมื่อคุณอุปถัมภใครบางคนเขามาในธุรกิจ พวกเขาเปนเรือ
เงิน เขาต เตนก็จริงแตก็ยังไมเอาจริงเอาจัง แตทุก ๆ คนอยางนอยตองมีเพื่อน
สักหนึ่งค

ายงานทางลึกตอไปอีก สุดทายคุณตองเจอเรือทองเขาสักคนแหละครับ 
แลวเมื่อค

เขามาจะเ

ง นคือ 
คนอื่นๆ ไดสําเร็จ เมื่อนั้นคนของ
ี เมื่อถึงจุดนี้คุณคอยออกไปหาคน

นะครับ) 

นวันที่รอนที่สุดในปนั้น น้ําก็ไมเดือดหรอกครับ 
น้ําตองเด

ูด อ
ะตุนแบบ “อางน้ํารอน” ใดๆ จะทําให

ูและคุณก็ เขาประชุมทุกครั้ง น้ําใน
า า (ระดับที่มีประสิทธิภาพ) แตอยาลืม

ัว
ื่น
นใชไหมครับ คุณตองไปกับคนของคุณ แลวชวยเขาอุปถัมภเพื่อนๆ 

ของเขา (ซึ่งอาจเขามาเปนเรือเงินอีก)  จงชวยเหลือทีมตอไปใหอุปถัมภคนเขา
มาในส

ุณเจอแลว ลงไปทํางานอยางจริงจังกับเรือทองนั้น  สิ่งที่จะเกิดขึ้นก็
คือ ในกระบวนการชวยเหลือเรือทองนั้น เรือเงินขางบนจะเปลี่ยนเปนทอง!  

เมื่อคุณทํางานรวมกับเรือทองอยางจริงจัง เรือเงินผูซึ่งสปอนเซอรเขา
ริ่มสังเกตเห็นและคิดวา “ฉันนาจะทําอะไรสักอยางแลวนะ” ไมมีวิธี

ไหนที่จะกระตุนผูคนใหต่ืนเตนไดมากไปกวาการที่คนบางคนใตเขาเอาจริง 
คุณไมควรใหผูที่คุณพาเขามาในธุรกิจตองพึ่งพาคุณเปนระยะ

เวลานานๆ เพราะพวกเขาไมสามารถพึ่งพาคุณไดตลอดไป ถาเขาตองพึ่งพาคุณ
ไปตลอดคุณจะมีอิสรภาพไดอยางไรกัน?  มันตองมีจุดๆ หนึ่งที่พวกเขาไมตอ
เมื่อไหรที่คนของคุณ สอนใหคนของเขา สามารถสอน Napkin Presentations แก
คุณจะรูทุกอยางที่เกี่ยวของกับธุรกิจและวิธีการสรางองคกรที่แข็งแรงเปนอยางด
เอาจริงคนใหมตอไป 

การคุณอีกแลว ซึ่งจุด ๆ นั้

ยกตัวอยางเชน สมมติคุณอุปถัมภนาย ก เขามาในธุรกิจ คุณสอน
นาย ก วา “นาย ก ครับ สมมติคุณเปนดวงอาทิตย ดวงอาทิตยนั้นมี
พลังงานสูงสุดกวาทุกสิ่งที่เรารูจัก” (พูดในทํานองชมเชยทางออมเล็กนอย

แลวคุณก็พูดตอไปวา “สมมติคนที่คุณอุปถัมภเขามาเหมือน
กระทะใสน้ํา” (อยาเทียบตัวเองเปนพระอาทิตย แลวเทียบ นาย ก เปน
กระทะใสน้ําเขาเชียวนะครับ) 

ดังนั้นในกลุมของคุณ ก ก็จะมีดวงอาทิตยหนึ่งดวง คําถามครับ 
คุณวาเมื่อไหรน้ําในกระทะจะเดือด แมวาคุณจะเอากระทะน้ํานี้ไปตั้งใน
ทะเลทรายที่รอนที่สุดใ

ือดที่อุณหภูมิรอยองศาเทานั้น ไมใช 98 หรือ 99 มันตอง 100 
องศา 

สมมติวาทรรศนะคติของคุณเปนรอยองศาเลยนะครับ คุณ
สามารถพ กับใครก็ไดเวลาไหนก็ไดเกี่ยวกับธุรกิจที่คุณกําลังทําอยู แตคุณเอ
ใหผูที่สปอนเซอรคุณเขาสูธุรกิจก็ทําไมไดครับ ไมมีใครทําได ไมมีแรงกร
น้ําเดือดได 

งก็ไมสามารถทําใหน้ําเดือดได ต

แมวาผูนําระดับสูงสุดของบริษัทคุณจะมาบรรยายในเมืองที่คุณอย
กระทะก็จะไมเดือด อยางมากก็แคทํ ใหน้ําอยูในอุณหภูมิที่สูงกวา 50 องศ
นะครับ ผูที่อุปถัมภคุณเขามาจะชวยคุณ 



พูดอีกอยางหนึ่งก็คือคุณรูจักใครบางคนที่ผูอุปถัมภคุณไมรูจัก

 คุณจะมีเทียนหาแทงเผาไหมกระทะ
น

ึกไดสามช้ัน หรือมีสองคนสรางสายงานทางลึกได 4 ช้ัน หรือมีเพียง
คนเดียวสร

ณ
เทานั้น  

ไมจําเปนวาบุคคลแรกที่น้ําเดือ
คือคนแรกที่เอาจริงและสรางองคกรทาง

คุณตองอุปถัมภคนเขามา 15 
อยางไรกับคนที่เหลือดี จงเก็บเขาไวกอน
ออกไปอุปถัมภคนใหมครับ กลับไปห
อุปถัมภพวกเขานั้นเขาอาจไมพรอมดวย

ไปดูพวกเขาบางนานๆ ครั้ง 
 

 
 

 

ใชไหมครับ พาเขาไปกับคุณแลวเขาจะชวยคุณอุปถัมภเพื่อนของคุณ เมื่อ
คุณอุปถัมภใครบางคนได คุณกําลังเริ่มเผากนกระทะของคุณเองแลวครับ 
เมื่อคุณอุปถัมภคนได 5 คนเมื่อไหร
ของคุณอยู หาคน- จํานวนคนที่เหมาะสมในการทํางานดวย แตวา ้ําก็ยัง
ไมเดือดนะครับ คุณมีแค 25 องศาเทานั้น แตหากมีสามคนสรางสายงาน
ทางล

างสายงานทางลึกได 5 ช้ัน น้ําก็จะเริ่มเดือด จะรวมอยางไรก็ได
ใหถึงรอยองศา และเมื่อน้ําเดือดแลว ดวงอาทิตย (หรือผูอุปถัมภ) ก็
สามารถจากไปไดโดยที่น้ํานั้นยังเดือดอยู เมื่อคุณแสดงบทเรียนนี้ใหกับ
ใครบางคนไป แลวคุณโทรหาเขา เขาจะเขาใจเลยครับวาคุณโทรมาเพื่อ
ตองการชวยเขา มิไดตองการไปเรงหรือกดดันเขา คุณตองการจะดูซิวาจะ
ตองการชวยใหน้ําของเขาเดือด ยิ่งคุณลงลึกเทาไหร คุณจะยิ่งรอนมากขึ้น

ดจะตองเปนคนแรกที่คุณอุปถัมภเขามาในธุรกิจนะครับ คนแรกที่เดือด
ลึกของเขาเอง 
คน หรือ 20 คนเพื่อใหได 5 คนเอาจริงที่คุณตองทํางานดวย แลวคุณจะทํา
ครับ เมื่อ 5 คนเอาจริงของคุณสามารถเติบโตไดโดยไมมีคุณแลว อยาพึ่ง
าพวกเขากอน บอกใหเขารูวาเกิดอะไรขึ้น ไมแนนะครับ ในเวลาที่คุณ
ปจจัยหลายๆ อยาง บางทีเขาอาจคอยจับตาดูคุณอยูก็ไดครับวาคุณจะ

ประสบความสําเร็จไดมากนอยแคไหน ดังนั้นกลับ

สามารถจุดเทียนเลมไหนไดอีกบาง คุ

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 



Chapter 11 
Napkin Presentation #10 

Pentagon of Growth (หาเหลี่ยมแหงการเติบโต) 
 เลข “หา” นั้นเปนตัวเลขที่อัศจรรยมากเลยครั ในขอสุดทายนี้จะเกี่ยวของกับคณิตศาสตรสนุก ๆ สัก
เล็กนอยนะครับ บทเรียนนี้สามารถใชเปนแรงกระตุนตัวเองไดเปนอยางดีทุกครั้งที่คุณนํามันไปสอนใครบางคน 
 หาเหลี่ยมแหงการเติบโตนี้จะแสดงใหคุณเห็นว กรของคุณจะโตไดเร็วขนาดไหน หากคุณไดนํา
ลักการทั้งหมดที่กลาวไปใน 9 ขอขางตนไปปฏิบัติอยางเครงครัด  

 เราเริ่มบทเรียนนี้จ หาเหลี่ยมขึ้นมาหนึ่งรูป โดยมีคําวา “คุณ” อยูตรง
กลาง และเราจะบัน าสรางรอบๆ รูปหาเหลี่ยม โดยวัดผลทีละ
สองเดือน (ค วแตความสะดวก) โดย

าคน ให
รูปดานขวานี้ 

ัดไป หาเหลี่ยมของคุณจึงเปนดัง

ยใต 5 คนเอาจริงชุดแรกสุดของคุณ และคุณอาจมี 25 คนเอา

วางไปหา 5 คนเอาจริงชุดที่ 3 ซึ่ง ม
 
 
 
 

ึ่งตัวเลขที่ไดในกลุมแรกจะไดมากกวา 3000 แลว
ายจะไดรูปภาพ

 วาดรูปหาเหลี่ยมครั้งสุดทาย พรอมกบัแสดงใหทุกคนเห็นวา จะเกิดอะไรขึ้นภายในหนึ่งปที่คุณทํางาน
อยางจริงจัง เพื่อเนนย้ําให ็นวา การทํางานในทางลึก ไมใชทางกวางนั้นสํ
เหลือทิ้งครับ เหลือไวแต ุมใหญภายใต 5 คนแรกที่คุณพาเขามา แลวพูดกับนักเรียนของคุณวา “สมมติคุณ
ทั้งหลายสรางองคกรจากการหาผูเอาจริงเพียงหาคนและสรางองคกรเชิงลึกเทานั้น แลวมิไดทํางานในดานกวาง 

บ 

าองค
ห

ากการวาดรูป
ทึกการเติบโตขององคกรที่เร

ุณจะใชระยะเวลาตรงนี้ยาวหรือสั้นกวานี้ก็ได แล
เริ่มตนที่เดือนที่ 1 เปนเดือนแหงการฝกอบรมของคุณ  
 ภายในสองเดือนถัดไป คุณไดอุปถัมภคนเอาจริงมา

ห เขียนคําวา “2M- 5” ที่ดานของรูปหาเหลี่ยมดานใดก็ไดนะครับ คุณจะไดตาม

ในอีกสองเดือนถัดไป คุณไดสอนหาคนของคุณ
ตลอดเวลาถึงสิ่งที่ตองทํา ทําใหเขาสามารถอุปถัมภคนเอาจริงไดหาคนเชนกัน 
ทําใหคุณมี 25 คนเอาจริงในระดับที่สอง เมื่อหาคนของคุณอุปถัมภคนเปนแลว 
ดังนั้น คุณจึงมีเวลาไปหาคนเอาจริงหาคนชุดถ
รูปทางซายนี้ 

 หกเดือนผานไป คุณอาจมีคนในทีมทั้งสิ้น 125 คนในระดับที่สาม ซึ่ง
คนทั้ง 125 นี้อยูภา
จริง ซึ่งเกิดจากการที่คุณสอน 5 คนเอาจริงชุดที่ 2 ที่คุณหาได และคุณอาจมีเวลา

สุดทายคุณจะไดรูปหาเหลี่ย ดังรูปทางขวานี้ 
สิ้นสุดเดือนที่ 8 หาเหลี่ยมของทานอาจเปนดังรูปทางซายนี้ 

 
 ณ จุดนี้ แจกกระดาษปากกาใหนักเรียนของคุณสักหนอยครับ แลวให
เขาเขียนสิ่งที่จะเกิดขึ้นตอไปในอีกสองเดือนขางหนา หรือ สิ่งที่อาจจะเกิดขึ้น
เมื่อผานระยะเวลาสิบเดือน ซ

ตามรูปดานขวานี้  ครับ (3125 คน) สุดท

คุณเห าคัญแคไหน ใหคุณขีดฆาสี่กลุมที่
กล



ก คุณมิไดหาคนอื่นๆ สวนตัวคุณอีกเลย คุณจะมีองคกรทั้งสิ้นในเดือน 12 ถึง 15,625 คน ขอแคทุกคนใช
สินคาสวนตัวไมไดตองขายอะไรทั้งสิ้น เพียงเทานี้คุณก็จะสรางยอดขายไดมากมายมหาศาลแลวครับ 
 วัตถุประสงคของการนําเสนอในบทนี้เพื่อเนนย้ําใหคุณเห

ลาวคือ 

็นความสําคัญของการทํางานในเชิงลึกรวมกับ
ูที่คุณพาผ เขามาในธุรกิจ และสอนเขาใหทําอยางเดียวกับที่คุณทํา และสิ่งที่คุณตองทําหลังจากนี้คือ …  

ออกไปทํางานไดแลวครับ! 



Chapter 12 
Back to School (กลับไปโรงเรียน) 

 ทรรศนะคติของทานสามารถสรางความแตกตางไดอยางมากในขณะที่คุณกําลังอุปถัมภผูคน ผูจําหนาย
หลายๆ คนจะมีทรรศนะคติเชนนี้ครับ “ผมจะชวนใครเขาสูธุรกิจของผมดี” ผมคิดวาทรรศนะคติที่ถูกตองควรเปน
เชนนี้ครับ “ผมจะเสนอโอกาสในการเกษียณเร็วใหกับใครคนตอไปดี” ถาคุณเชื่อวา: 

- ทุกๆ คน สามารถเกษียณอายุการทํางานไดภายในปหรือสามปตอจากนี้ และ 
- คุณรูวิธีในการนําเสนอโอกาสนี้ในสองนาทีแลวหละก็…  

ทําไมคุณตองนําโอกาสนี้ไปใหกับคนแปลกหนาเลา? 
 การที่คุณจะเกษียณภายในสองถึงสามปนั้นหมายถึงการมีรายไดมากกวา 200,000 บาทตอเดือนขึ้นไป 
และไมจําเปนตองไปทํางานอีกตอไป นั้นคุณตองยอมกลับไปโรงเรียนครับ คุณตองเรียนรูทุกสิ่งทุกอยางที่คุณ
จําเปนตองรู โดยตองใชเวลาอยางนอยอาทิตยละ หาถึงสิบช่ัวโมง เปนระยะเวลาอยางนอยหกเดือน หากใครบาง
คนพูดกับคุณวา “ผมจะอยูในธุรกิจ 30 วันเพื่อดูวามันเปนอยางไร” อยาไปเสียเวลากับเขาครับ เขาสรางรากฐาน
ไมไดภายใน 30 วันหรอกครับ มันตองใชเวลาอยางนอย 6 เดือน  
 โรงเรียนที่ผมพูดถึงนี้หมายถึง “โรงเรียนแหงการมีสวนรวม” ครับ เริ่มจากการเขาการอบรมประจํา
สัปดาห เขารวมประชุม ฟงเทปที่ชวยสรางแรงกระตุน พบปะกับผูที่พาคุณเขาสูธุรกิจ รวมวงสนทนาอันรอนฉา 
นัดคุยกับผูมุงหวัง ทั้งหมดที่พูดมาเปนเพียงสวนหนึ่งของการมีสวนรวมกับธุรกิจ คุณสามารถทําสิ่งเหลานี้ควบคู
ไปกับงานประจํา หรืออะไรก็ตามที่คุณทําอยูที่ไมเกี่ยวของกับธุรกิจเครือขาย 
 ตลอดระยะเวลาที่ผมไปอบรมเรื่อง MLM ใหกับผูคนผมมักถามคําถามนี้เสมอๆ ครับ “มีใครรูจัก
หลักสูตรในมหาวิทยาลัย หรือปริญญาอะไรก็ได ที่ใชเวลาเรียนสี่ป หลังจากจบการศึกษาแลวคุณสามารถสราง
รายไดมากกวาสองแสนบาทตอเดือนแลวคุณสามารถเกษียณอายุการทํางานไดภายในหนึ่งถึงสามปหลังจากจบ
การศึกษาไหมครับ” ไมเคยมีใครตอบผมไดสักคน ไมมีแมแตความเปนไปไดอันนอยนิด ที่สองสิ่งที่ผมพูดจะ
เกิดขึ้นจากการเรียนจากหลักสูตรสี่ปใด ๆ แตในทางกลับกัน คุณสามารถเรียนทุกสิ่งทุกอยางที่คุณจําเปนตองรู
ภายในหกเดือน - ทุกสิ่งที่คุณจําเปนตองรู- เพื่อเกษียณอายุการทํางานภายในสามปหลังจากนั้น นี่สิ่งที่นาตื่นเตนที่
พบไดในธุรกิจเครือขายเทานั้นครับ 
 คุณจําไดไหมครับ เมื่อตอนที่คุณกําลังเรียนอยูในมหาวิทยาลัย คุณไปรานหนังสือเพื่อซื้อเพื่อซื้อหนังสือ
เรียนเลมใหญ หนา และหนักมาก คุณแทบจะรอไมไหว ที่จะกลับมาที่หองเพื่อศึกษามันตลอดคืน คุณจําไดไหม
ครับวาคุณตั้งหนาตั้งตารอการสอบกลางภาค หรือสอบปลายภาค ในวิชานั้นๆ มากแคไหน ขณะที่คุณไปโรงเรียน 
ถาไมนับคาขนมตอเดือนที่พอแมคุณใหมา มีใครจายคาจางคุณไหมครับ  

ในเม่ือคุณไปมหาวิทยาลัยไดต้ัง 4 ปโดยไมไดรับเงินคาจางแมแตสตางคแดงเดียว คุณจะมีปญหาอะไร
กับการทํารายไดไดเพียงนอยนิดจากการอยูในโรงเรียนธุรกิจเครือขายเพียงไมก่ีเดือนแรกเลาครับ จงจําไวนะครับ
วา คุณอยูในโรงเรียน โรงเรียนธุรกิจเครือขาย  

คนบางคนทอถอยหลังจากเขาสูธุรกิจไดเพียงสองสามอาทิตยแคนั้น ผมวาพวกเขาไมมีสิทธิจะทอถอย
จนกวาเขาจะอยูในโรงเรียน-โรงเรียนแหงการมีสวนรวม-อยางนอยหกเดือนเสียกอน คุณลองใหนักเรียนแพทยที่
พ่ึงเขาเรียนไดไมกี่สัปดาหผาตัดคุณดูไหมครับ คุณคงจะผิดหวังกับสิ่งที่เกิดขึ้นเปนแน 

คุณลองถามนายแพทย นักบัญชี นายธนาคาร ทนายความ ทันตแพทย สถาปนิก วิศวกร โปรแกรมเมอร 
นักดนตรี หรือผูเช่ียวชาญสาขาอื่นๆ ใครก็ไดครับ วาเขาอยูในสาขาอาชีพของเขามานานแคไหนแลว ตัวเลข



จํานวนปที่ได จะนับตั้งแตวันที่เขาจบการศึกษา มิใชวันแรกที่เขากาวเขาไปเปนเด็กใหมในมหาวิทยาลัย แตหาก
คุณถามนักธุรกิจเครือขายวาเขาอยูในธุรกิจมานานแคไหน เขาจะนับเวลาตั้งแตวันแรกที่เขาเซ็นใบสมัคร ซึ่งไม
ถูกตองนะครับ คุณเองก็เชนกัน ควรนับเวลาในการอยูในธุรกิจตั้งแตวันแรกที่คุณรูชัดเจนแลววา คุณกําลังทําอะไร
อยูกันแน ไมใชวันแรกที่คุณเซ็นใบสมัคร 

นักธุรกิจจํานวนมากตองการไดรายไดมหาศาลตั้งแตเริ่มเขาสูธุรกิจ มันจะเปนไปไดอยางไรกัน สิ่งแรก
และสําคัญที่สุดก็คือคุณตองไปโรงเรียนซึ่งตองใชเวลาอยางนอยหกเดือน ลองเปรียบเทียบกับการเรียนหลักสูตร
ธรรมดา ๆ ในมหาวิทยาลัยดูนะครับ หลังจากหกเดือนผานไป นักศึกษาทั่วๆ ไปยังตองเรียนตอไปอีกสามปครึ่ง 
กวาที่เขาจะจบออกมาพรอมที่จะหางานทํา แตคุณหลังจากหกเดือนแหงการศึกษาผานไปแลว คุณสามารถสราง
ธุรกิจของตัวเองไดทันที 

การที่จะประสบความสําเร็จในธุรกิจเครือขายไดนั้นคุณจําเปนตองสอนใหคนอื่นประสบความสําเร็จ
เสียกอนครับ นักธุรกิจในทีมของคุณทุกคนตองเขาใจเปนอยางดีวาเขานั้นกําลังทํารายไดจากดานใดอยู และเนนย้ํา
เรื่องการสอนคนและทํางานรวมกับทีมงานของเขาเองเปนหลัก ยิ่งเขาทําทั้งหมดนี้ไดเร็วเทาไหร ความสําเร็จก็
ใกลเขามามากขึ้นเทานั้น แตกอนที่คุณจะสอนใครสักคนไดอยางมีประสิทธิภาพนั้น คุณเองตองมีความรูมากเพียง
พอที่จะไปสอนกอนถูกไหมครับ คุณตองเรียนรูวิธีการทํามันเองเสียกอนจึงจะไปสอนชาวบานได ลองถามตัวเอง
ดูนะครับทานเรือทองทั้งหลาย วันนี้ทานมีความรูเพียงพอที่จะไปสอนทีมงานของทานแลวหรือยัง? หากทานไม
ศึกษา ทานจะไปบอกทีมงานของทานใหศึกษาไดอยางไร หากทานไมอานหนังสือดวยตัวเอง ทานจะไปบอกคน
อื่นใหอานหนังสือไดอยางนั้นหรือครับ หากทานตองการใหองคกรของทานหาความรูเพิ่มเติม ใครครับตองหา
ความรูใสตัวเปนคนแรก – ตัวทานเองไงครับ 

ถาคุณมีผูจําหนายที่ไมอยากชักชวนเพื่อนๆ ของเขา แสดงวาเขาอาจไมเช่ือมั่นอยากจริงจังวาเขาสามารถ
เกษียณไดภายในหนึ่งถึงสามปไดจริงๆ หรือไมเขาก็มองไมออกวาสิ่งนั้นจะเกดิขึ้นกับตัวเขาเองไดอยางไร หากผู
จําหนายของทานมีปญหาแบบนี้ ผมมีบทสนทนาสั้นๆ ที่ทานสามารถนําไปใชอธิบายไดวา คนคนหนึ่งจะสามารถ
สรางรายไดมหาศาลภายในหกเดือนถึงสามปไดอยางไร บทสนทนานี้ใชเวลาสองนาทีในการเรียน และอีกสองนา
มีในการพูดครับ ไมยากเลยใชไหม มันดัดแปลงมาจาก Napkin Presentations 1 และ 2 ไดดังนี้ 

ถามผูจําหนายของคุณวา “คุณสามารถอุปถัมภคนหาคนภายในเดือนแรกที่คุณเริ่มทําธุรกิจไดไหมครับ 
โดยจะตองเปนบุคคลที่อยากเรียนรูวา จะเกษียณอายุการทํางานภายในหนึ่งถึงสามปไดอยางไร โดยผมจะชวยคุณ
อุปถัมภพวกเขาเอง คุณจะพาผมไปพบกับพวกเขาก็ได” คนสวนมากจะพูดวา “ทุกๆ คนที่ผมรูจักตองการจะทํา
เชนนั้น”    

แตอยากออกไปพบกับผูมุงหวังของเขาหาคนพรอมๆ กันนะครับ แตจงออกไปพบกับผูมุงหวังของเขา
หาครั้ง ครั้งละ 1 คน ถาคุณพบกับผูมุงหวังหาคนพรอมๆ กันในทีเดียว แคคนที่มีทรรศนะคติเปนลบเพียงคนเดียว
ก็สามารถทําใหอีก 4 คนมีทรรศนะคติเปนลบตามไปหมดได นอกจากนั้น ผูจําหนายของทานจะเห็นทานนําเสนอ
ธุรกิจ 5 ครั้ง ไมใชครั้งเดียว เมื่อเขาเห็นคุณทําเชนนี้ เขาก็จะออกไปชวยคนของเขาอุปถัมภคนอื่นๆ อีก 5 คน
เชนกันครับ เขาจะมีความชํานาญในการนําเสนอจากการออกไปทํางานรวมกับผูจําหนายของเขา ดังเชนคุณที่มี
ความชํานาญเพราะออกไปทํางานรวมกับผูจําหนายของคุณ 

ถาคุณสามารถหาคนเอาจริงหาคนในเดือนแรกได คุณควรจะสามารถชวยพวกเขาอุปถัมภอีกคนละ 5 
คนไดภายในเดือนที่สาม เมื่อคนของคุณกําลังชวยคนของเขาอุปถัมภคน 5 คน ใหคุณชวยเหลือกลุมของคุณและ



สอนใหคนของคุณทําแบบเดียวกัน คุณนาจะไปถึงระดับ 3 ช้ันลึกไดภายในหกเดือน แลวถาหนึ่งปผานไปจะเปน
อยางไรหละครับ  

 
  

เมื่อคุณพิจารณารูปดานบน -5-, -25-, -125- หมายถึงผูจําหนายที่เอาจริง สมมติในตอนนี้คุณมีคนเอาจริง
ในองคกรถึง 155 คนแลว แตก็ไมใชวาทุกคนที่คุณนําเสนอธุรกิจไปจะสนใจทําธุรกิจซะทุกคนใชไหมครับ ใน
กระบวนการสรางธุรกิจของคุณนั้นคุณจะตองเจอคนที่ไมตองการทําธุรกิจแตสนใจสินคา คนเหลานี้จะกลายเปน
ลูกคาปลีกของคุณ สมมติวาผูจําหนายแตละคน มีลูกคาที่เปนเพื่อนสิบคน หากเปนดังนี้คุณจะมีลูกคาทั้งหมด 
1,550 คน และผูจําหนายก็เปนลูกคาเชนกัน ดังนั้นคุณจะมีลูกคารวมทั้งสิ้น 1,705 คน 
 ลูกคาที่เปนผูจําหนาย จะซื้อสินคามากกวาลูกคาทีเปนเพื่อน ดวยเหตุผลสามประการ ขอแรกคือ ผู
จําหนายนั้นจะมีความเขาใจถึงผลิตภัณฑของบริษัททั้งหมดเปนอยางดี ขอสองคือ ผูจําหนายสามารถซื้อสินคาได
ในราคาขายสง ซึ่งทําใหเขาสามารถใชสินคาดวยตัวเองไดมากกวา และขอสามคือ ผูจําหนายนั้นบางครั้งตองแจก
สินคาออกไปเปนตัวอยางบาง คุณเองควรเสนอใหผูจําหนายของคุณลองแจกสินคาออกไปใหผูจําหนายใหมของ
เขาทดลองใชดูดวยครับ   

 
 จากรูปดานบน เสนประใตตัวเลขใต 155 แสดงถึงลูกคาปลีกคนอื่นๆ อีกที่เรายังไมไดนับ เอาหละครับ 
มาถึงจุดสําคัญของการนําเสนอชิ้นนี้แลว คุณอาจพูดประมาณนี้ก็ไดครับ เมื่อเราคูณ 1,750 ดวย 1,000 บาท (สมมติ
เปนยอดซื้อของสมาชิกตอเดือนนะครับ ผมเชื่อวาพวกคุณหลายคนอยูในองคกรที่มียอดซื้อตอเดือนมากกวา 1,000 
บาททั้งนั้น) เราจะไดยอดขายรวมทั้งองคกรคุณตอเดือนใชไหมครับ ซึ่งก็คือ 1,700,000 บาท ดูไมเลวใชไหมครับ
แตอยาลืมดวยนะครับวา มันเกิดขึ้นจากการที่คุณทํางานกับคนเพียง 5 คนเทานั้น ดวยยอดขายประมาณนี้ คุณควร
จะมีรายไดตอเดือนประมาณ 70,000 ถึง 200,000 บาทแลวครับ สาเหตุที่ชวงของรายไดคอนขางกวาง เปนเพราะ
บางคนอาจมีลูกคาปลีกมากกวา 10 คนก็เปนได และแผนการจายเงินของบริษัทตางบริษัทก็ตางกันออกไป 



 ตอบคําถามตอไปนี้นะครับ ถาภายในระยะเวลาหกเดือนคุณสามารถสรางรายได 70,000 ถึง 200,000 
บาทตอเดือนนอกเหนือจากรายไดจากงานประจําที่คุณทําอยู คุณยอมกลับไปโรงเรียนหาถึงสิบชั่วโมงตอสัปดาห
เพื่อเรียนรูวาจะทํามันอยางไรไหมครับ  
 การนําเสนอในบทนี้งายมากและมันอธิบายไดอยางชัดเจนวาองคกรจะเติบโตอยางไร ซึ่งมันเกิดขึ้นจาก
การสรางองคกรในสายงานดานลึกและการที่แตละคนรักษายอดขายคนละเล็กละนอย ผมเชื่อวาทุก ๆ คนสามารถ
หาลูกคาไดสิบคนโดยไมยากนักครับ ไมตองเปนนักขายมืออาชีพก็ทําได เมื่อคุณพูดจบแลวคุณนาจะไดรูปภาพดัง
ภาพขางลางนี้  

   

คุณ   155  คนเอาจริง 
สิ้นเดือนที่ 1 5                 X10    
สิ้นเดือนที่ 2 25                1550  ลูกคาที่เปนเพื่อน 
สิ้นเดือนที่ 3  125              + 155  ลูกคาที่เปนผูจําหนาย 

- - -  ลูกคาอื่นๆ  
             1,705  ลูกคาทั้งหมด 

                X 1,000  บาท/เดือน 
          1,705,000  ยอดขายรวมตอเดือน 

 
 
 คนเอาจริง หมายความถึง ผูที่ใหคํามั่นสัญญาวาจะเขารวมธุรกิจและศึกษาอยางนอยหาถึงสิบช่ัวโมงตอ
สัปดาหเปนเวลาอยางนอยหกเดือน ตองทําเชนนี้เขาถึงจะสามารถเรียนรูทุกอยางเกี่ยวกับธุรกิจไดครับ 
      



Chapter 13 
Playing with Numbers to Make a Point  

(เลนกับตัวเลขเพ่ือทําคะแนน) 
คุณจะทําอยางไรเมื่อหนึ่งในเรือทองของคุณทํางานไปถึงจุดที่เขาไมตองการคุณอีกแลว (อางอิงกับบทที่ 

10 หรือ Napkin Presentation 9 นะครับ) คุณจะวางพอที่จะไปชวยเหลือคนใหมและสรางสายงานใหมอีกครั้ง 
“สายงาน” นั้นหมายถึง เมื่อคุณมีทีมงานลึกลงไปอยางนอยสามช้ัน 

เมื่อคุณมีทีมงานสักปริมาณหนึ่งแลว แทนที่คุณจะคิดวาคุณจะหาใครเขามารวมธุรกิจอีกดี คุณควรใช
เวลาในการทํางานรวมกับใครบางคนที่เอาจริงและเห็นโอกาสที่จะเกษียณเร็วในบรรดาคนทั้งหมดที่อยูใต 5 คน
เอาจริงของคุณ การที่คุณพบใครบางคนที่เห็นโอกาสเชนคุณเปนสิ่งที่นาตื่นเตนมากนะครับ คุณจะมีพลังงาน
มหาศาลเมื่อคุณเขาใจและมีความเชื่อ 

สมมติวาคุณมีทีมงานติดตัวคนที่ 6 เพิ่มขึ้นเพราะวาใครบางคนของคุณไมตองการคุณอีกตอไป จะเกิด
อะไรขึ้นครับ 5 กับ 6 นั้นตางกันเทาไหรครับ หนึ่งใชไหม แลวลองคํานวณลงไปในทางลึกสิครับ หากทุกคนที่ติด
ตัวคุณสามารถหาทีมงานติดตัวคนใหมของเขาเองได เนื่องจากคนของเขาบางคนไมตองการความชวยเหลืออีก
แลวจะเปนเชนไร 6 คูณ 6ได 36 ในขณะที่ 5 คูณ 5 ได 25 คุณจะเห็นวา 36 กับ 25 ตางกัน 11 

แลวลองคํานวณในชั้นลึกอีกช้ันสิครับ 25 คูณ 5 ได 125 แต 6 คูณ 36 ได 216 ถาคุณลบเลขไมผิดคุณจะ
เห็นวาตางกันถึง 91 เลยทีเดียว ตอนที่คุณนําเรื่องนี้ไปสอนทีมงานของคุณคุณควรไดรูปภาพประมาณนี้ครับ 

 

 
 ใหคุณคูณตัวเลขลงไปอีกจนถึงช้ันที่ 7 ครับ คุณจะไดภาพประมาณนี้ 

              
หลังจากนั้นใหคุณถามนักเรียนของคุณใหลองทายวา ผลตางในช้ันที่ 7 จะเปนเทาไหร พวกเขาทายไมถูกแนๆ 
ครับ บางคนอาจเดาไมใกลเคียงดวยซ้ํา ความตางในระดับช้ันที่ 7 จะเทากับ 201,811 ครับ ภาพสุดทายที่คุณควรจะ
เขียน ควรเปนเชนนี้  



 
 คุณคงเห็นไดชัดเจนนะครับวา สองแสนกวาๆ คอนขางสงผลตางมากทีเดียว คุณเห็นไหมครับ 
ความสําคัญของการทํางานรวมกับคนของคุณ ลงไปในทางลึก วาสําคัญแคไหน คุณจะกังวลกับการหาทีมงานติด
ตัวมากๆ ไปทําไมกันครับ ในเมื่อคุณก็ทํางานกับรวมกับเขาไมไดทุกคนอยูดี 
 นอกเหนือจากนั้น การอุปถัมภคนสวนตัวมากเกินไปคุณอาจตองเลนเกมสบวกและลบอยูตลอดเวลา แต
ผมเสนอใหคุณเลนเกมสแหงการคูณที่เรียกวา MULTI-level Marketing หรือ MLM ดีกวาครับ  
 ผมอยากใหคุณสอนคนที่ติดตัวคุณ วาเขาตองชวยทีมงานติดตัวของเขาสรางสายงานลงไปสามชั้นลึก 
ยกตัวอยางเชน สมมติผมช่ือ ก และผมอุปถัมภ ข ผมพูดกับ ข วา “เมื่อคุณอุปถัมภใครบางคน ขอใหลงไปทํางาน
กับเขาและชวยใหเขาสรางสายงานสามชั้นลึก” การทําเชนนี้จะเปนการนําขอดีของ Napkin Presentation 9 (แรง
กระตุน) ออกมาใชกอนที่เขาจะรูตัวเสียอีก 
 นาย ข เปนนักเรียนที่ดีมากครับ เมื่อเขาอุปถัมภ ค เขาชวยนาย ค ใหสรางสายงานสามชั้นลึก คุณควรวาด
ภาพประกอบดวยครับ ซึ่งควรจะไดภาพแบบนี้  

ลองนับระดับช้ันลึกดูสิครับ คุณมีหาช้ันลึกโดยการสอนใหคนของคุณ รวมทํางานกับ
คนของเขาสรางสายงานสามชั้นลกึ นาย ข ก็จะทําเชนเดียวกับคุณ และสายงานก็จะยิ่ง
ลึกลงไปอีก คุณเห็นไหมครับวาทําไมอาจารยถึงประสบความสําเร็จอยางมากมายใน
ธุรกิจเครือขาย 
 เซลลแมนสวนมากเมื่อเขาเริ่มสรางธุรกิจ เข ธุรกิจนี้ตองสปอนเซอร 
สปอนเซอร แลวก็ สปอนเซอร แตในความเปนจริงแลวธุรกิจนี้ตองสปอนเซอร แลว
สอน สอน สปอนเซอร แลวสอน สอน สปอนเซอร แลวสอน สอน ตางหากครับ 
คุณจะไมปร

าจะคิดวา

ะสบความสําเร็จอะไรทั้งสิ้นเลยจนกวาคุณจะสอนใหคนอ่ืนรูวาจะทํามัน
ให

ยางตอนตนของบทนี้สักหนอยนะครับ ถาหากคุณคูณเลขลงไปถึงช้ันที่ 4 คุณ
ะได 12

สําเร็จไดอยางไร  แลวถาคุณจะสอนใครได คุณตองมีความรูกอนใชไหมครับ คุณเอง
ตองเปนคนศึกษาคนแรกครับ 

 ขอยอนกลับไปพูดถึงตัวอ
จ 96 ซึ่งลบกับ 625 แลวได 671 คุณจะเห็นผูจําหนายรวมของดานซายคือ 780 ผูจําหนายรวมของดานขวา
คือ 1554 และผลตางรวมของทั้ง 4 ช้ันคือ 744 คน คุณนาจะไดรูปภาพประมาณนี้ครับ 



 
 

 คุณรูใชไหมครับ วาจะพูดอะไรตอไป เริ่มดวย คูณ 780 และ 1554 ดวย 10 คน (ซึ่งก็คือลูกคาที่เปน
เพื่อน) แลวตามดวยการบวกลูกคาที่เปนผูจําหนาย จะไดจํานวนลูกคารวม แลวคูณปริมาณการสั่งซื้อตอคนตอ
เดือน จะเปนหนึ่งพัน สองพัน หรือเทาไหรก็แลวแต คุณจะไดยอดขายตอเดือนรวมทั้งองคกรใชไหมครับ แลวถา
ตองการทั้งปก็คูณดวย 12 เขาไป 
 คุณเห็นแลวใชไหมครับ วาคน ๆ หนึ่งจะเกษียณในหนึ่งถึงสามปโดยการทํางานรวมกับคนเพียง 5 คน
ไดอยางไร อยากลืมนะครับสําคัญมาก คุณทําไมไดแนนอนหากปราศจากการทําทีมทางลึกอยางมีประสิทธิภาพ 
แทนที่จะเปนการหาสมาชิกดานกวาง 
 คุณสามารถนําบทเรียนนี้ไปคุยตอทันทีจากบท NP1 ก็ไดนะครับ  



Chapter 14 
Business Training Sessions VS Weekly Opportunity Meetings  
(การอบรมทางธุรกิจ และ การเปดโอกาสทางธุรกิจประจําสัปดาห) 

 คนสวนมากที่เขามาในธุรกิจเครือขายเริ่มตนจากการเขามาในการประชุมเปดโอกาสประจําสัปดาห และ
ดวยเหตุนี้คนสวนมากจึงคิดวาการเขาประชุมประจําสัปดาหและการหาคนเขามาเพิ่มในการประชุมเปดโอกาส
เปนทุกสิ่งทุกอยางของธุรกิจ หลังจากที่เขาเชิญเพื่อน ๆ ของเขาคนแลวคนเลามาสูการประชุมเปดโอกาส เขาก็เลิก
ชวน เพราะวาเขาชวนมามากพอแลว เกิดอะไรขึ้นหละครับ  อยูมาวันหนึ่งไมมีใครมาเลย คุณจะเสียกําลังใจอยาง
มากทีเดียว 
 งานประชุมเปดโอกาสโดยทั่ว ๆ ไปจะมีลักษณะเปนอยางนี้ครับ หองหนึ่งหองที่มีเกาอีกมากมายเรียง
กัน และกระดานไวทบอรดหรือจอภาพอยูดานหนาเหมือนกับโรงหนัง ซึ่งมักเปนหองในบานของใครคนหนึ่ง
หรือหองในโรงแรม และที่หนาหองมีคนใสเสื้อสูทกําลังอธิบายเกี่ยวกับสินคา ผลิตภัณฑ และแผนการตลาด ซึ่ง
ใชเวลาประมาณหนึ่งช่ัวโมงหรือช่ัวโมงครึ่ง 
 ถาสมมติมีคนมาเขารวมประชุม 22 คน มักจะเปนผูจําหนายเสียเอง 19 คน และมีคนมาใหมอยู 3 คน 
(ทานชวนคนใหมแลวเขาไมมาใชไหมครับ ไมเปนไร เปนธรรมชาติครับ) เปาหมายในการบรรยายของวิทยากร
นั้นอยูที่ผูมาใหม เขากําลังพูดใหผูมาใหมฟง แตเขากําลังพูดใหคนเพียง 3 ใน 22 คนฟงเทานั้น สําหรับผูจําหนาย
หนาเกาที่มาฟงการบรรยายแบบเดิมครั้งแลวครั้งเลามันจะเปนสิ่งที่นาเบื่อมากทีเดียว สุดทายเราจะเรียกการ
ประชุมแบบนี้วา “การประชุมเพลิง”   
 หากคุณลองสังเกตพฤติกรรมของผูที่มาใหมขณะที่ฟงบรรยาย คุณจะเห็นปฏิกิริยาตอบรับที่เปนบวกนะ
ครับ เขามีการพยักหนาตาม มีสีหนาที่บงบอกถึงความเขาใจที่วิทยากรพูดเปนอยางดี แตเมื่อการบรรยายจบลงแลว
ทานใหเขาสมัครสมาชิกและเริ่มตน เหตุใดเขาจึงไมมั่นใจและยังคงปฏิเสธ บางคนอาจบอกวา “ฉันขอกลับบาน
ไปคิดดูกอน” เพื่อเลี่ยงการตอบวา “ไม” ตอหนาคุณ สุดทายเขาก็ปฏิเสธอยูดี มันดูไมมีเหตุผลเลยใชไหมครับ เขา
ดูเหมือนชอบทุกอยางที่เขาเห็นและไดยิน แตเขาก็ยังพูดวา “ไม”  
 เหตุผลที่เขาพูดวา “ไม” นั้นงายนิดเดียวครับ เขามองไปยังผูบรรยายเหมือนกับเปน “ผูที่ประสบ
ความสําเร็จ” และเขาคิดวาถาเขาอยากสําเร็จเขาตองขึ้นไปพูดในที่ประชุมแบบนี้ อาจไมใชทันทีทันใด แตเขาตอง
จัดการประชุมแบบนี้ไมวันใดก็วันหนึ่ง ซึ่งเปนสิ่งที่คนบางคนกลัวยิ่งกวากลัวตายเสียอีก เขากลัวที่จะตองขึ้นไป
พูดตอหนากลุมคน ทําใหเขาปฏิเสธโอกาสที่คุณยื่นให (เขาปฏิเสธโอกาสที่คุณแบงปนใหเทานั้นนะครับ เขามิได
ปฏิเสธคุณเปนการสวนตัว จงอยาทอถอย)  
  ลองสังเกตดูนะครับ หากวิทยากรพูดกลางที่ประชุมวา “เนื่องจากผมมีเวลาจํากัด ผมจะเปดโอกาสให
ใครก็ได เพียงคนเดียวเทานั้น พูดอะไรก็ไดที่อยากพูดสัก 3 นาทีครับ ใครอยากพูดยกมือขึ้น” จะมีกี่คนทียกมือกัน
ครับ ไมถึง 5% ที่จะยกมือ และเมื่อวิทยากรบอกวา “ผมลอเลนครับ” คนเหลานั้นดูเหมือนจะโลงอกขึ้นทันทีทันใด 
 ผมรูจักคนมากมายที่สามารถพูดไดน้ําไหลไฟดับภายในวงสนทนากับเพื่อนๆ ของเขา แตกลับแทบเสีย
สติเมื่อตองพูดหนากลุมคนแบบเปนทางการ กลุมเล็กหรือกลุมใหญ ก็มิไดทําใหความประหมาของคนเหลานี้
เปลี่ยนไปแตอยางใด 
 แลวในการสรางองคกรของคุณ คุณจะเลี่ยงปญหานี้ไดอยางไรครับ คุณจะทําใหการเปดโอกาสทางธุรกิจ
เปนสิ่งที่นาตื่นเตนไดอยางไร คุณทําไดนะครับ แลวเมื่อไหรที่คุณรูวาทําอยางไร องคกรคุณจะเติบโตไดรวดเร็ว
กวาเดิมอีกหลายเทาตัว  



 คุณนัดพบกับผูมุงหวังของคุณตัวตอตัว หรือ นัดเขามาในวงสนทนาอันรอนฉา (อางอิงไปถึงบทที่ 9 
หรือ Napkin Presentations 8) คุณควรจะนัดเจอกันที่รานอาหารในขณะที่เขาไมยุงมาก บอกใหแขกของคุณนํา
เครื่องอัดเสียงมาดวย เพื่อเขาจะไดนําไปฟงทวนอีกครั้งหรือใชเปนอุปกรณในการสปอนเซอรเพื่อนของเขา 
 จะดีมากทีเดียวครับหากทานใหผูมุงหวังของทานอานหนังสือช่ือ How to Build a Large Successful 
Multi-Level Marketing Organization กอนที่จะมาพบกับทานได เพราะทานจะประหยัดเวลาอันมีคาไดเปนอยาง
มาก เพราะหากเขาทราบแลววาจะขับรถอยางไร (อางอิงถึงบทที่ 4 - สี่สิ่งที่จําเปนตองทํา) กอนที่จะมาพบกับทาน 
การนําเสนอ พาหนะ (บริษัท สินคา แผนการตลาด) จะงายขึ้นมากครับ 
 หลังจากทานพูดคุยคราวๆ ถึงแนวคิด, ศักยภาพของธุรกิจเครือขาย, สี่สิ่งที่ตองทํา, ไปเปนที่เรียบรอย
แลว บอกเขาไปวาคุณจะใชเวลา 20 นาที ในการนําเสนอบริษัท สินคา และแผนรายได ในเมื่อคุณประกาศไปแลว
วาจะใชเวลาแค 20 นาที แปลวา ไมยากเกินไปใชไหมครับ ที่ใครๆ ก็ไดสามารถเรียนรูและนําเสนอภายใน 20 
นาทีเชนเดียวกับคุณ หากผูจําหนายของคุณยังใหมมากและนําเสนอแบบคุณไมได เขาอาจใชวิธีอัดเสียงแลวไป
เปดใหเพื่อนๆ ของเขาฟงก็ไดครับ  
 ถาคุณตองใชเวลาถึงช่ัวโมงหรือช่ัวโมงครึ่งในการนําเสนอแผนงานของคุณแลวหละก็คุณอาจมีปญหา
ในการหาคนมาฟงคุณพูด แตถาคุณสามารถทําใหจบไดใน 20 นาที คุณสามารถคุยภายในเวลาพักดื่มกาแฟ หรือ
สามารถคุยกับคนไดถึงสองคนภายในชวงเวลาอาหารเที่ยง 
 ผมอยากจะแบงเวลา 20 นาทีออกเปนดังนี้ครับ สามนาทีพูดถึงบริษัท เจ็ดนาทีพูดถึงผลิตภัณฑและให
เขาไดทดลองใช และสิบนาทีพูดถึงแผนรายได หากแผนรายไดสวนไหนที่ละเอียดและซับซอนเกินไปก็ไมตอง
พูดถึงในตอนนี้ก็ไดนะครับ คุณสามารถใหเขาสมัครและเริ่มตนไดแลว อยาลืมนะครับวา เขาตองใหคํามั่นวาจะ
กลับไปโรงเรียนสัปดาหละหาถึงสิบช่ัวโมงเพื่อเรียนรูเกี่ยวกับธุรกิจ คุณไมจําเปนตองสอนทุกอยางที่ตองใชเวลา
ในการเรียนถึงหกเดือน ภายในการนําเสนอครั้งแรกของคุณ 
 คําสองคําที่สําคัญที่สุดในการทําธุรกิจเครือขายคือ “อุปถัมภ” (Sponsor) และ “สอน” (Teach) และคําที่
มีความสําคัญนอยที่สุดคือ “ขาย” ซึ่งคําวา “ขาย” นี้ควรถูกแทนที่ดวยคําวา “แบงปน” มากกวา คําที่มีความสําคัญ
รองลงมาสามคําคือ เปดโอกาส, มีสวนรวม และ เล่ือนฐานะ  
 เริ่มแรกเลยคือคุณตอง เปดโอกาสธุรกิจของคุณใหกบัผูอื่น หลังจากนั้นก็ใหเขามีสวนรวม หาถึงสิบ
ช่ัวโมงตอสัปดาหเปนระยะเวลาหกเดือน ทรรศนะคติที่ถูกตองและแรงกระตุนเมื่อเขาเขาใจแลววาธุรกิจสามารถ
พาเขาไปถึงจุดไหนไดจะทําใหเขาเกิดการเล่ือนฐานะขึ้นเอง ตอนแรกเขาอาจคาดหวังที่จะมีรายไดเพิ่มอีกเดือนละ
หาพันถึงหนึ่งหมื่นบาท แตเมื่อผานไปสักหกเดือนเขาอาจคิดสรางรายไดหลักแสนตอเดือนจากธุรกิจเลยก็เปนได 
 กอนที่คุณจะเริ่มการบรรยาย 20 นาที บอกกับผูมุงหวังของคุณไปวา มีคําถามอะไรใหจดไวกอนและคุณ
จะตอบตอนทาย บอกกับเขาไปวาถาคุณตองตอบคําถามระหวางการอธิบายคุณจะไมสามารถทําใหจบภายใน 20 
นาทีได อยาลืมอัดเสียงของคุณไวใหกับผูมุงหวังเอากลับไปที่บานดวยจะดีมาก  
 การที่คุณอัดเสียงของคุณไวเปนอีกเหตุผลหนึ่งที่คุณตองทําใหการบรรยายของคุณมีลําดับขั้นตอน และ
ไมถูกขัดจังหวะ ถาคุณตอบแมแตหนึ่งคําถามมันจะเหมือนกับการจับปูใสกระดงเลยครับ คุณจะไมสามารถรักษา
ความตอเนื่องของการบรรยายของคุณได 
 ถาผูมุงหวังของทานแสดงความลังเลวาจะรวมทําธุรกิจดวยดีหรือไม ใหบอกกับเขาไปอยางนี้ครับ 
กอนที่คุณจะตัดสินใจวาจะเขารวมหรือไม ทําไมคุณไมลองมาดูการฝกอบรมประจําสัปดาหกอน คุณจะไดเห็นวา
เราฝกคนของเราอยางไร 



  
   วัตถุประสงคของการฝกอบรมประจําสัปดาหคือสอนผูจําหนายของคุณใหสามารถนั่งคุย จิบกาแฟกับผู
มุงหวังของเขาและพูดถึงเรื่องบริษัท สินคา และแผนรายได (ใชเวลาไมเกิน 20 นาที จําไดไหมครับ) ซึ่งการสอน
แตละครั้งไมควรเกินหนึ่งช่ัวโมง 
 ไมเหมือนกับการเปดโอกาสทางธุรกิจนะครับ ในการอบรมประจําสัปดาหคุณตั้งใจจะพูดผูจําหนายของ
คุณ (แตการเปดโอกาสทางธุรกิจคุณต้ังใจจะพูดกับผูมุงหวังเปนหลักใชไหมครับ อยาสับสนนะครับ) คุณเคย
สังเกตไหมครับวาถาคุณแอบฟงการสนทนาของใครสักคน คุณจะตั้งใจฟงมากกวาที่คนคนนั้นพูดใหคุณฟง
โดยตรงใชไหมครับ ในขณะที่คุณกําลังอบรมผูจําหนายของคุณถึงเรื่องบริษัท สินคา แผนรายได คุณกําลังอบรม
แขกของคุณไปดวยในตัว 
 จําผูจําหนาย 19 คนในโรงหนังไดไหมครับ ผลลัพธของการสอนในลักษณะนี้คุณจะมีผูจําหนาย 19 คน
ที่มีความพรอมในการนําเสนอบริษัท สินคา และแผนรายได ไดเปนอยางดี และแขกสามคนที่เขามารวมเพราะเขา
ตองการรูวาถาเขาจะทําธุรกิจแลวเขาจะตองทําอะไรบาง คุณจะใหคนๆ เปนผูสอนใหกับคนทั้งเมืองก็ยังได ดังนั้น
เขาจะไมเห็นภาพที่วา เขาตองไปจัดการประชุมแบบในโรงหนังเขาถึงจะประสบความสําเร็จ 
 ผมอยากใหคุณจัดการประชมุประจําสัปดาหอยางนอยอาทิตยละครั้งครับ มันเปนสิ่งที่สําคัญมาก ยังจํา 
Napkin Presentations 8 ไดไหมครับ คุณจําเปนตองรักษา “ทอนฟน” ใหอยูดวยกันตลอดเพื่อรักษาพลังงาน ผู
จําหนายของคุณจะไดมีพลังและความมั่นใจตลอดเวลาเพื่อที่จะไดออกไปนําเสนอธุรกิจอยางมีประสิทธิภาพ 
 คุณไมจําเปนตองเสียเงินจํานวนมากไปกับการจัดหองประชุมหรอกนะครับ รานอาหารจํานวนมาก
ทีเดียวที่มพ้ืีนที่กวางๆ ดานหลังใหคุณไปใชไดโดยไมตองจายเงินเพิ่ม คุณอาจไปบอกกับผูจัดการรานก็ไดวาพวก
คุณจะมารวมตัวกันแบบนี้ทุกอาทิตย เริ่มตั้งแต 8.00 และคุณจะออกจากรานภายใน 9.30 ถาใครตองการทาน
อาหารก็มาประมาณ 6.30 – 7.00 เพื่อทานใหเสร็จกอนที่การประชุมจะเริ่ม ผูที่ไมตองการทานอาหารก็ใหมา
ประมาณ 7.45  
 เห็นไหมครับ ถาคุณจัดประชุมแบบนี้ คุณไมตองเสียคาอะไรเลยยกเวนคาอาหารและทาทิป และเรา
พบวาการพบปะกันแบบนี้จะมีความเปนกันเองมาก และผูจําหนายของคุณจะรูสึกสบายใจที่จะพาแขกของเขามา
ดวย คุณอาจเสนอตัวออกคาอาหารหรือกาแฟใหกับแขกของคุณก็ไดครับ แตเมื่อไหรที่เขาเซ็นใบสมัครแลว เขาก็
ตองจายดวยตัวของเขาเอง คุณสามารถเชิญเขามารวมการอบรมประจําสัปดาหแมวาเขาจะยังไมไดรับฟงการ
นําเสนอ 20 นาที (สินคา บริษัท แผนรายได) เพราะพวกเขาจะเห็นคุณสอนผูจําหนายถึงวิธีในการนําเสนอมัน แต
คุณตองบอกเขาดวยวาเขากําลังจะมาดูการอบรมประจําสัปดาห มิใชการเปดโอกาสทางธุรกิจ แตเขาจะเห็นโอกาส
ทางธุรกิจเองในขณะที่เขาอยูระหวางการอบรม  



Chapter 15 
บทสนทนาสําคัญ และการรับมือกับความขัดแยง  
(Important Phrases and Handling Objections) 

 ดังที่ผมเคยพูดไวใน Napkin Presentations 4 นะครับวาธุรกิจของคุณนั้นเหมือนกับการสรางอาคาร
ขนาดใหญ คุณจะไมเห็นตัวตึกจนกวามันจะโผลจากพื้นดินเสียกอน ในธุรกิจเครือขายนั่นคุณจะไมเห็นรายได 
(หมายถึงรายไดมากในระดับที่ยอมรับได) จนกวาคุณจะวางรากฐานมันใหมั่นคงเสียกอน  
 ลองพิจารณาคําพูดเหลานี้ดูนะครับ:   

“ผมเห็นวาคุณอาจมีขอสงสัยอยูบางเกี่ยวกับธุรกิจ ผมอยากใหคุณเขาใจวา ถาคุณตองการจะรวมธุรกิจ
ผมจะสอนคุณ และถาผมไมคิดวาคุณสามารถทําไดละก็ เราจะคุยกันถึงเรื่องอื่น” 
 คําถามที่คุณตองถามตัวเอง หากคุณพูดประโยคขางตน หรือคลายๆ กับขางตน คือ ทําไมคุณถึงไปคุยกับ
ใครเรื่องธุรกิจหากคุณเองยังไมเช่ือเลยวาเขาคนนั้นจะทําได   
 “ผมตองขายไหม”  

ไมครับ แตผลิตภัณฑจะเคลื่อนไหวเองขณะที่คุณกําลังสรางธุรกิจ โดยการแบงปนใหกับเพื่อนของคุณ 
คุณเคยเห็นการเสนอขายเครื่องแกว เครื่องครัว สัญญาณกันขโมยหรือเครื่องดูดฝุนไหมหละครับ เหลานั้นคือสิ่งที่
คน (โดยเฉพาะพวกที่ไมชอบการขาย) ถึง 95% เขาใจวาคือทั้งหมดของการขาย พวกเขาเขาใจวาการขายตอง
โทรศัพทไปหาคนแปลกหนา และพยายามทําใหพวกเขาซื้ออะไรที่เขาไมจําเปนตองใชหรือไมตองการ ซึ่งใน
ธุรกิจเครือขายคุณไมจําเปนตองทําเชนนั้นแมแตครั้งเดียวครับ ขอแรก คุณกําลังทํางานรวมกับคนที่คุณรูจัก อยาง
ที่สองคือ คุณกําลังทํางานอยูกับสินคาที่เขาจําเปนตองใช และตองการเสียดวย 
 “เปนพีระมิดหรือเปลา”  

ไมใชเลยครับ สิ่งที่ทําใหธุรกิจเครือขายแตกตางกับพีระมิดคือพีระมิดนั้นผิดกฎหมาย ธุรกิจเครือขายนั้น
อยูมานานกวา 30 ปแลว และถามันผิดกฎหมายมันคงโดนปดไปนานแลวหละครับ เมื่อคุณเจอกับขอโตแยงนี้ โดย
สวนมากเปนเพราะพวกเขายังกลัวที่จะลมเหลว คนที่คุณกําลังเสนอโอกาสใหไมกลาที่จะลอง และตองการที่จะ
ปฏิเสธคุณโดยการถามคําถามวาเปนพีระมิดหรือเปลา เพราะเขารูวาผูจําหนายไมสามารถตอบคําถามนี้ได 
 “ฉันไมมีเงิน”  

คุณสามารถเริ่มตนกับธุรกิจเครือขายไดหลายยี่หอดวยเงินลงทุนนอยกวา 5,000 บาทเสียดวยซ้ําไป คุณ
จะทําธุรกิจเครือขายนอกเสียจากคุณตองการทํางานเพื่อคนอื่นตลอดชีวิตที่เหลือของคุณ 
 “สามี/ภรรยา ของฉันไมสนใจหรอก” อยาใหสิ่งนี้มาดึงคุณไวครับ ปกติแลวตอนเริ่มแรกก็มีสามีหรือ
ภรรยาเพียงคนเดียวทีทําธุรกิจ และเมื่อเขาเริ่มสําเร็จ อกีคนหนึ่งก็จะตามมารวมดวย และธุรกิจของคุณก็จะเติบโต
อยางรวดเร็วมากทีเดียว ในธุรกิจเครือขายเมื่อคูสามีภรรยาสรางธุรกิจรวมกันมันไมใชแค 1+1 = 2 แตมันคือ 1 + 1 
= มากกวานั้น การทํางานรวมกันในธุรกิจเครือขายเปนสิ่งที่ทรงพลังมากนะครับ 
 “การตอตรงกับบริษัทจะดีกวาการถูกอุปถัมภโดยคนอื่นหรือเปลา”  
 ไมเลยครับ ผมคิดวาเปนการเสียเปรียบเสียดวยซ้ําไป ยิ่งมีผูจําหนายอยูระหวางคุณกับบริษัทมากเทาไหร
ก็ยิ่งดีเทานั้น ทุก ๆ คนที่อยูเหนือคุณควรใหความชวยเหลือในทุกสิ่งทุกอยางที่คุณทํา แตเมื่อคุณตอตรงกับบริษัท 
คุณตองทําทุกสิ่งทุกอยางดวยตัวเอง 
 “ผมตองทํางานรวมกับทีมงานลงไปลึกแคไหน”  



 ยิ่งลึกเทาไหรก็ยิ่งดีเทานั้นครับ ผูจําหนายหลายคนไมทํางานลึกไปกวาระดับช้ันการจายเงินของบริษัท 
แตผมวาไมถูกตองนะครับ ยังจํา Napkin Presentations 9 ไดหรือเปลา เมื่อคุณทํางานลึกลงไปกวาระดับช้ันการ
จายเงิน คุณกําลังเพิ่มความรอนใหกับผูจําหนายที่มีสวนสําคัญตอรายไดของคุณ 
 “ผมจะเลือกบริษัทเครือขายไดอยางไร”  
 ขณะที่คุณกําลังอานหนังสือเลมนี้อยูคุณอาจเปนผูจําหนายของบริษัทบางแหงอยูแลวครับ ขอเท็จจริงคือ 
คนสวนมากมิไดเลือกบริษัทแรกของเขาดวยตัวเอง แตใครบางคนที่เปนผูจําหนายอยูแลวเปนคนเลือกเขา และ
กรุณาทํางานใหกับบริษัทเดียว อยาเปนผูจําหนายของหลายบริษัทในขณะเดียวกัน 
 “ผมไมมีเวลา”  
 มีสี่องคประกอบในการรับสมัครสมาชิก หรือ การอุปถัมภคนเขาสูธุรกิจครับ 1) รายช่ือ 2) เวลา 3) 
พลังงาน 4) ความรู ถาผมกําลังจะสปอนเซอรคนที่ยุงมากๆ ผมอาจพูดงายๆ วา ถาคุณยุงมากผมจะไมขอเวลาคุณ
ครับ ผมจะขอรายชื่อ คุณชวยนําแนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจเครือขายไปบอกเพื่อนๆ ของคุณ แลวถาเขาสนใจใหติดตอ
มาหาผม พูดงายๆ คือ เราจะใชรายช่ือของคุณ เวลาของผม พลังงานของผม และความรูของผม คุณจะใชเวลาสอง
นาที แตผมจะใชสองชั่วโมง 
 “การหาสมาชิกกับ (Recruiting) กับ การอุปถัมภ (Sponsoring) ตางกันอยางไร”  
 การหาสมาชิกคือเมื่อคุณพาใครบางคนเขาสูธุรกิจโดยที่เขานั้นมีประสบการณในธุรกิจเครือขายอยูแลว 
แตการอุปถัมภนั้นคือการพาใครบางคนที่ไมเคยรูจักธุรกิจเครือขายมากอนเลยเขาสูธุรกิจ แลวคุณจะใหคํามั่น
สัญญากับเขา วาจะสอนเขาและชวยเหลือเขาจนกวาเขาจะรูทุกอยางและสําเร็จในธุรกิจ คุณอาจสรางองคกรไดเร็ว
มากจากการหาสมาชิก แตคุณจะสรางองคกรที่แข็งแรงไดโดยการอุปถัมภ 
 “ผูอุปถัมภโดยตรงของผมไมชวยผมเลย จะทําอยางไรดี”  
 ใหคุณติดตอกับคนขางบนคุณสูงขึ้นไปเรื่อยๆ จนกวาคุณจะพบคนที่อยากชวยคุณ สุดทายผูอุปถัมภ
โดยตรงคุณจะออกจากระบบไป และคุณจะเลื่อนขึ้นมาอยูกับคนที่อยากชวยคุณ 
 “การประชุมสําคัญแคไหน”  
 สําคัญมากครับ เมื่อไหรก็ตามที่คุณนําผูจําหนายมารวมตัวกัน คุณกําลังสรางพลังงานใหกับผูจําหนาย
ของคุณ 
 “ผมรูจักคน 5 คนในเมืองเมืองหนึ่งที่ผมตองขับรถสองชั่วโมงกวาจะไปถึง ผมควรจะอุปถัมภคนทั้ง 5 
คนนั้นใหตัวผมเอง หรือวาอุปถัมภคนๆ เดียว แลวใหเขาไปอุปถัมภคนที่เหลือตอเอง”  
 คุณไมควรจะบอกใหใครอุปถัมภใครยกเวนเขาจะมีผลประโยชนรวมกันและยอมชวยเหลือกัน ถาเปน
ผมจะอุปถัมภคนที่เกงที่สุดกอน หลังจากนั้นจัดวงสนทนาอันรอนแรงเพื่อที่คุณจะไดแนะนําคนของคุณใหรูจักสี่
คนที่เหลือ ถาเขาเขากันไดก็เยี่ยมเลยครับ แตหากไม คุณก็ตองเปนคนชวยพวกเขาทํางานอยูดี ดังนั้นคุณอาจตอง
เปนผูอุปถัมภสี่คนที่เหลือครับ 
 “ผมเข็ดแลวกับธุรกิจเครือขาย บริษัทของผมพึ่งประกาศปดตัวเองไป” 
 แบบนี้จะเหมือนกับคุณขับรถไปในเมือง รับประทานอาหารในรานอาหารแหงหนึ่งแลวคุณพบวามันแย
มาก สุดทายคุณก็บอกวา รานอาหารทุกรานในเมืองนั้นแยมาก จําไวนะครับ คุณจะไมมีทางลมเหลวในธุรกิจ
เครือขาย คุณทําไดเพียงลมเลิกเทานั้น ถาบริษัทของคุณแยก็เปลี่ยนบริษัทอื่นสิครับ บนแทนหินเหนือหลุมศพของ
คุณจะมีคําพูดสลักอยูแคหนึ่งในสองประโยคนี้เทานั้น 1) “(ใสช่ือของคุณ) นอนอยู ณ ที่ตรงนี้ เขาเปนผูที่เคย



ทดลองครั้งหนึ่งในชีวิต และเขาลมเลิก” หรือ 2) “(ใสช่ือของคุณ) นอนอยู ณ ที่ตรงนี้ แมวาเขาจะทําไมสําเร็จ แต
เขาก็ไมเคยลมเลิก”  
 “เมื่อไหรทีผมควรจะลาออกจากงานประจํา”  
 ผูจําหนายหลายคนลาออกจากงานประจํามาทําธุรกิจเครือขายเต็มเวลาเร็วเกินไป ซึ่งเปนขอผิดพลาดอัน
ใหญหลวงมาก เพราะพวกเขาจะมีความกดดันเพราะวาเขาตองทํารายไดจํานวนมากใหไดในตอนนี้ การทํางานบน
ความเครียดเพราะมีคาใชจายรออยูตรงหนาและเขาไมไดมีรายไดจากทางอื่น คุณไมควรลาออกจากงานประจํา
จนกวาคุณจะทํารายไดจากธุรกิจเครือขายไดอยางนอยสองเทาของงานประจํา  

คุณจะใชภาพแสดงใหเห็นวาความแตกตางในการทํางานในดานกวางกับคนจํานวนมาก กับการทํางาน
กับคนเอาจริงไมก่ีคนในเชิงลึกไดอยางไร 

 
                     รายได (บาท) 

 
  

10,000                    A   
  
 8000 
                                                                                                                            
 4000              B 
  

2000 
                  0                    จํานวนเดือนในธุรกิจ 

1 2 3 4 6 7 …… 
นักธุรกิจที่เนนขายและทําองคกรในทางกวางจะมีรายไดเปนดังกราฟ B แตผูที่ทํางานกับคนจริงจังไมก่ี

คนจะมีรายรับเปนเสน A ลองถามผูจําหนายของคุณวาอยากเปนเสนไหน แนนอนครับ เขายอมตอบวาเปนเสน A 
คุณเห็นไหมครับ คุณแทบจะทําเงินไมไดเลยในชวงเดือนแรก ๆ ของคุณ อยาลืมนะครับ ทานตองย้ําเขาเสมอวา 
เรากําลังทําธุรกิจระยะยาว ไมใชระยะสั้นๆ แตเดือนหรือสองเดือนแลวจบ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ทําไมตองทําธุรกิจเครือขาย 
 ผมอยากใหคุณทําความเขาใจกับตัวอยางที่ผมกําลังจะพูดตอไปน้ี แลวคุณจะเห็นดวยกับผมวา ทําไม
ประชากรในโลกนี้กวา 90% ควรทําธุรกิจเครือขาย  

การดําเนินชีวิตของคนสวนใหญถูกกําหนดใหทํางานจนกวาจะเกษียณอายุ แลวเขาตองมีเงินเก็บมากพอ 
ที่จะมีชีวิตอยูอยางสุขสบายจนกวาจะตายจากโลกนี้ไป การมีชีวิตดวยเงนิประกันสังคมไมถือเปนการมีชีวิตอยู
อยางสุขสบายนะครับ หากคุณสามารถอาศัยอยูในบานแบบใดก็ไดที่คุณตองการจะอยู (โดยไมไดผอนกับ
ธนาคาร) ขับรถย่ีหอใด รุนใดก็ไดที่คุณตองการจะขับ (โดยไมไดผอนกับธนาคาร) ไมมีหน้ีบัตรเครดิต และไมมี
บิลที่ยังไมไดชําระ – พูดงายๆ วาคุณไมมีหน้ีสินกับใครเลย – และคุณยังมีรายไดตอเดือนมากกวาสองแสนบาทขึ้น
ไปโดยไมสนใจวาคุณจะลุกออกจากเตียงนอนในเวลาเชาเพื่อไปทํางานหรือไม หากคุณทําเชนนี้ได คุณจะมี
คุณภาพชีวิตดีกวาเศรษฐีหลายๆ คนเสียอีกครับ  

สําหรับคนสวนใหญการที่จะมีรายไดสองแสนบาทตอเดือนไดนั้นคุณตองมีบัญชีเงินเก็บในธนาคารซึ่ง
จายดอกเบี้ย 5% ตอป เปนจํานวน 48,000,000 บาท (สี่สิบแปดลานบาท) ตารางดานลางจะเปรียบเทียบใหคุณเห็น
ไดครับ ขอใหคุณเลือกรายไดตอเดือนที่คุณตองการ เมื่อคํานวณกับดอกเบี้ยในอัตราที่ตางกันแลว คุณจะรูไดครับ
วาคุณตองมีเงินตนเทาไหร อยาลืมนะครับ กอนที่คุณจะเก็บเงินไดนั้นคุณตองมีรายได จายภาษี คาบาน และบิล
คายใชจายอื่นๆ คํานวณดีๆ นะครับวาคุณเหลือเงินเก็บตอเดือนเทาไหร 

เรารูแลวครับวา เงินตน 48,000,000 บาท (สี่สิบแปดลาน) สามารถใหรายได สองแสนบาทตอเดือน 
แบงครึ่งครับ: 
เงินตน 24,000,000 บาท สรางรายได 100,000 บาทตอเดือน 
คุณรูจักคนกี่คนที่สามารถเก็บเงินได 24 ลานบาทถึง 48 ลานบาทกอนที่เขาจะเกษียณครับ 
คนที่ทําธุรกิจเครือขายสามารถใชเวลาสองถึงหาปทํางานแบบ Part time สรางรายได แสนถึงสองแสน

บาทตอเดือน เงินจํานวนนี้มีปริมาณเทาๆ กับรายไดจากการที่คุณมีเงินฝากดอกเบี้ย 5% ตอปในธนาคารยี่สิบสี่ลาน
บาทถึงสี่สิบแปดลานบาทเลยครับ และที่สําคัญเงินฝากในธนาคารกับเครือขายที่คุณสรางไวเหมือนกันตรงที่มัน
ไมสนใจวาคุณจะลุกจากที่นอนตอนเชาไปทํางานหรือไม คุณก็ยังรับรายไดอยูดีครับ 

ตัวอยางขางตนแสดงใหถึงเวลาสองถึงหาปในธุรกิจเครือขาย กับรายไดแบบที่แมวาคุณจะทํางานหรือไม 
รายไดนั้นก็จะยังอยูตลอดไป ทีนี้มาดูกันภายในเดือนแรก ๆ ถึงหนึ่งปบางครับ 

คุณตองมีเงินฝากที่จายดอกเบี้ย 5% ตอปในธนาคารเปนจํานวน 960,000 บาท (เกาแสนหกหมื่นบาท) ถึง
จะมีรายได 4,000 บาทตอเดือนโดยไมตองทํางาน คุณรูจักคนที่คนครับที่สามารถเก็บเงิน (ไมใชเงินที่หาไดนะ
ครับ เงินที่เก็บได หมายความวาไดหักคาใชจายทั้งหมดไปแลว) ไดถึง 960,000 บาทภายในสามเดือน  

แตถาเปนธุรกิจเครือขายแลวเกือบทุกคนหากทําธุรกิจโดยใชระบบที่ถูกตองแลวสามารถสรางองคกรที่
สรางรายไดใหเขา 4000 บาทตอเดือนไดภายในสามเดือน 

ดูตัวเลขตอไปนี้ครับ  
960,000 บาทในบัญชีธนาคารดอกเบี้ย 5% ตอปสามารถสรางรายได 4,000 บาทตอเดือน 
480,000 บาทในบัญชีธนาคารดอกเบี้ย 5% ตอปสามารถสรางรายได 2,000 บาทตอเดือน 
240,000 บาทในบัญชีธนาคารดอกเบี้ย 5% ตอปสามารถสรางรายได 1,000 บาทตอเดือน 
120,000 บาทในบัญชีธนาคารดอกเบี้ย 5% ตอปสามารถสรางรายได 500 บาทตอเดือน 
60,000 บาทในบัญชีธนาคารดอกเบี้ย 5% ตอปสามารถสรางรายได 250 บาทตอเดือน  



คุณรูจักคนกี่คนครับที่สามารถมีเงินเก็บ 60,000 ถึง 120,000 บาทภายในหนึ่งเดือน ดูเปนไปไดมากขึ้น
ไหมครับ แตก็ตองยอมรับนะครับวา อาจมีบางคนไมรูจักใครเลยที่สามารถมีเงินเก็บ 60,000 ถึง 120,000 บาทใน
หนึ่งเดือน แตคุณพอจะรูจักใครบางไหมครับที่สามารถอุปถัมภเพื่อนของเขาไดเดือนละ 1 คน จําไดไหมครับ วา
ใชเวลา 45 วินาที ในการพูดใหเพื่อนฟง (หรือเพื่อนของคุณใชเวลา 45 วินาที ในการอาน) หลังจากนั้น ใหหนังสือ
เลมนี้กับเพื่อนไปอานเฉพาะบทที่ 1 ถึง 4 หลังจากนั้นนัดใหเขามาพบกับผูอุปถัมภของคุณ หรือจะใชวิธีคุย
โทรศัพทสามสายก็ได นาตื่นเตนไหมหละครับ ถาทุก ๆ ใครก็ได สามารถใชระบบนี้อุปถัมภเพื่อนของเขาเดือนละ
หนึ่งคน และสอนใหเพื่อนของเขาทําเชนเดียวกัน 

ถาคุณอุปถัมภคนเดือนละหนึ่งคน และสอนใหเขาทําอยางเดียวกัน องคกรของคุณจะเปนเชนนี้ (แตคุณ
ตองมีความรับผิดชอบในการสอนใหเขารูทุกสิ่งในธุรกิจและทํางานเปน กอนที่จะอุปถัมภคนเพิ่มนะครับ หากคุณ
ยังมีหาคนที่ยังไมสามารถทํางานไดดวยตัวเอง คุณก็ไมควรไปอุปถัมภคนที่ 6 นะครับ)  

 
เดือนที่   จํานวนคน 
1     2 
2    4 
3    8 
4   16 
5    32 
6    64 
7    128 
8    256 
9    512 
10    1024 
11    2048 
12    4096 
 

 ถาคุณอุปถัมภคนปละหนึ่งคนและสอนใหเขาทําเชนเดียวกัน คุณจะมีอิสรภาพทางการเงินไดภายในสิบ
สองป มีคนกี่คนครับอยากเกษียณอายุภายใน 12 ปนับจากนี้ แตถาคุณสามารถรับผิดชอบคนๆ หนึ่งใหมีความรู
เกี่ยวกับธุรกิจเครือขาย และทํางานเปนไดหนึ่งคนภายในหนึ่งเดือน คุณจะมีรายไดมีอิสรภาพทางการเงินภายใน 1 
ป แลวหากคุณทําไมไดหนึ่งคนในหนึ่งเดือนหละครับ คุณอาจตองใชเวลามากหนอย สมมติหนึ่งคน ใชเวลาสอง
เดือน กวาที่คุณจะปลอยใหเขาทํางานเองไดโดยไมตองพึ่งคุณมากเกินไป แลวเขาเองก็ใชเวลาสองเดือนในการ
ชวยเหลือคนของเขาหนึ่งคนเชนกัน ถาเปนแบบนี้ไปทั้งองคกร ระยะเวลาจาก หนึ่งป ก็จะกลายเปนสองป ไมนาน
เกินรอใชไหมครับ 
 ธุรกิจเครือขายมิใชเกมสที่เลนกับตัวเลขเหมือนกับการขายนะครับ หากคุณเปนผูจัดการฝายขาย คุณ
เลือกนักขายออกไปทํางานใหกับคุณ แตในธุรกิจเครือขายนั้นตรงกันขาม เมื่อคุณอุปถัมภใครบางคน คุณกําลัง
ออกไปทํางานใหเขา คุณกําลังเลือกคนท่ีคุณจะทํางานให มิใชเลือกคนมาทํางานใหคุณ 
 สิ่งท่ีคุณตองจําเปนตองทําจริงๆ เพื่อท่ีจะสําเร็จในธุรกิจเครือขาย สามารถพูดงายๆ ไดสองประโยค 
 1) ทําความรูจักเพื่อน (หากคุณมีไมเพื่อนเลยแมแตคนเดียว) 
 2) นัดพบกับเพื่อนของคุณแลวเลาใหเขาฟงวาคุณกําลังทําอะไรอยู 
 



คุณมีความม่ันคงทางการเงินหลังคุณเกษียณอายุการทํางานหรือไม 
คุณทราบไหมวาคุณตองมีเงินเก็บในธนาคารมากเทาไหรเพื่อที่จะไดรับดอกเบี้ยตามที่คุณตองการมาใช

จายยามที่คุณเกษียณอายุการทํางาน และคุณจะเปน “เจาของชีวิตของคุณเอง” ไดหรือไม การเปนเจาของชีวิตของ
คุณเองหมายถึงการที่คุณสามารถทําอะไรก็ไดที่คุณอยากจะทําและไมจําเปนตองกังวลถึงเรื่องเงินที่ตองมีเพื่อใช
จาย ตารางดานลางนี้แสดงอัตราดอกเบี้ยเงินฝากตอปของสถาบันการเงิน และจํานวนเงินที่คุณตองมีในธนาคาร 
เพื่อรับดอกเบี้ยตอเดือนตามความตองการของคุณ ลองดูตารางนี้และเลือกรายไดตอเดือนที่คุณตองการยามที่คุณ
เกษียณอายุ ดูเทียบกันกับอัตราดอกเบี้ยที่ธนาคารจายคุณแลวดูสิครับวาคุณตองมีเงินตนในธนาคารมากแคไหน  

 
10,000 บาทตอเดือน 

อัตรา                     เงินตน 
ดอกเบี้ย          ในธนาคาร 
2%          บาท  6,000,000   
3                       4,000,000 
4                       3,000,000 
5                       2,400,000 
6                       2,000,000   
7                       1,714,286 
8                       1,500,000 
9                       1,333,333 
10                     1,200,000 

20,000 บาทตอเดือน 
อัตรา                     เงินตน 
ดอกเบี้ย          ในธนาคาร 
2%        บาท  12,000,000   
3                       8,000,000 
4                       6,000,000 
5                       4,800,000 
6                       4,000,000   
7                       3,428,572 
8                       3,000,000 
9                       2,666,666 
10                     2,400,000 

30,000 บาทตอเดือน 
อัตรา                     เงินตน 
ดอกเบี้ย          ในธนาคาร 
2%        บาท  18,000,000   
3                     12,000,000 
4                       9,000,000 
5                       7,200,000 
6                       6,000,000   
7                       5,142,858 
8                       4,500,000 
9                       3,999,999 
10                     3,600,000 

40,000 บาทตอเดือน 
อัตรา                     เงินตน 
ดอกเบี้ย          ในธนาคาร 
2%        บาท  24,000,000   
3                     16,000,000 
4                     12,000,000 
5                       9,600,000 
6                       8,000,000   
7                       6,857,144 
8                       6,000,000 
9                       5,333,332 
10                     4,800,000 

80,000 บาทตอเดือน 
อัตรา                     เงินตน 
ดอกเบี้ย          ในธนาคาร 
2%        บาท  48,000,000   
3                     32,000,000 
4                     24,000,000 
5                     19,200,000 
6                     16,000,000   
7                     13,714,288 
8                     12,000,000 
9                     10,666,664 
10                    9,600,000 

160,000 บาทตอเดือน 
อัตรา                     เงินตน 
ดอกเบี้ย          ในธนาคาร 
2%       บาท   96,000,000   
3                     64,000,000 
4                     48,000,000 
5                     38,400,000 
6                     32,000,000   
7                     27,428,576 
8                     24,000,000 
9                     21,333,328 
10                   19,200,000 

200,000 บาทตอเดือน 
อัตรา                     เงินตน 
ดอกเบี้ย          ในธนาคาร 
2%      บาท  120,000,000   
3                     80,000,000 
4                     60,000,000 
5                     48,000,000 
6                     40,000,000   
7                     34,285,720 
8                     30,000,000 
9                     26,666,660 
10                   24,000,000 

400,000 บาทตอเดือน 
อัตรา                     เงินตน 
ดอกเบี้ย          ในธนาคาร 
2%      บาท  240,000,000   
3                   160,000,000 
4                   120,000,000 
5                     96,000,000 
6                     80,000,000   
7                     68,571,440 
8                     60,000,000 
9                     53,333,320 
10                   48,000,000 

 
เรามีระบบที่คุณสามารถใชเวลาสัปดาหละไมกี่ช่ัวโมงในการศึกษาเรียนรูวาจะทําอยางไร คุณจึงจะ

สามารถมีความมั่นคงทางการเงินไดมากในระดับที่คุณตองการ เราเชื่อมั่นวาหากคุณเรียนรูและทําตามระบบคุณ
สามารถมีอิสรภาพทางการเงินไดใน 1 ถึง 3 ปนับจากนี้ดวยรายรับมากกวา 200,000 บาทตอเดือน  

มีนักศึกษากี่คนครับที่ยอมกูหนี้ยืมสินมาใชในการศึกษาเพื่อที่เขาจะไดงานดีๆทํา แตทวาพวกเขาก็ไม
สามารถมีอิสรภาพทางการเงิน (มีรายรับมากกวา 200,000 บาทตอเดือนโดยไมสนวาจะตองไปทํางานหรือไม) 
ภายในหนึ่งถึงสามปหลังจากจบการศึกษา ผมไมรูวาจะมีอาชีพอะไรในโลกนี้ที่สามารถชวยใหคุณมีอิสรภาพทาง
การเงินไดโดยไมตองใชเวลาเกือบทั้งชีวิตของคุณ ยกเวนการประกอบธุรกิจสวนตัว ถาคุณอยากเปนเจาของชีวิต
ของคุณเอง กรุณาติดตอบุคคลที่ใหเอกสารแผนนี้กับคุณครับ 



ภาคผนวก 
 

อยาพยายามอธิบายแผนการตลาดที่ปายรถเมลหรือมุมถนน หรือเวลาที่ผูคนกําลังทํางาน 
ผูจําหนายหลายคนถามผมวา เมื่อไหรที่ควรสอน Napkin presentations ดี คําตอบงายๆ ครับ “ผมไม

สอน” ผมใหหนังสือเลมนี้กับเขา แลวทําการนัดในอนาคตอันใกลที่จะสนทนากับเขาเกี่ยวกับเรื่องนี้ เมื่อเขาได
อานหนังสือ ก็มีเรื่องสนทนากันไมมาก ตอนนี้ก็ไดเวลาอุปถัมภเขาและกลับไปทํางานชวยเขาอุปถัมภคนอื่น  

เมื่อทานใหหนังสือเลมนี้แกคนของทาน บอกใหเขาอานสองรอบ พอจบรอบที่สองเขาจะเขาใจมากขึ้น 
การอานสองรอบคอนขางจะรับรองไดวาเขาจะรับขอมูลมากพอที่จะทําใหเขาเชื่อมั่นวาการตลาดเครือขายคือสิ่งที่
สามารถทําใหสําเร็จไดจริง และเขาเองสามารถทําได 

ผมแนะนําใหทานมีหนังสือเลมนี้ 10 เลม เพื่อเก็บไวใหดาวไลนของทาน ตราบที่ทานใชเครื่องมือนี้ใน
การทํางาน ตราบนั้นองคกรของทานกจ็ะเติบโต จงสอนคนของทานถึงขั้นตอนสูความสําเร็จ หนังสือเลมนี้จะสอน
พวกเขาสรางรากฐาน แลวทานก็จะสามารถติดตามผลโดยดูจากความสําเร็จของทาน 

แมวาทานจะมีสุดยอดแหงพาหนะในอุตสาหกรรมธุรกิจเครือขาย แตทานตองตัวทานและทีมงานของ
ทานใหรูจักวิธีการ “ขับ” เสียกอน มิฉะนั้นทานจะเคลื่อนที่ไปไหนไมไดทั้งนั้น เมื่อทานสอนผูจําหนายของทาน
เกี่ยวกับการฝกอบรมในหนังสือเลมนี้ ทานกําลังสอนเขาถึงวิธี “ขับ” ที่ถูกตอง หากทานนําคนใหมเขามาใน
พาหนะของทาน แลวทานไมสอนเขา “ขับ” ทานจะเสียเวลาของทานและเวลาของเขา! 

 
จงมอบหนังสือเลมนี้ใหกับทีมงานของทานทุกคนครับ 

  



ขั้นตอนแหงความสําเร็จงายๆ 4 ขั้น 
1. ชวยใหเขาเขาใจการตลาดแบบเครือขาย 
 โดยใหเพื่อนของทานยืมหนังสือเลมนี้ บอกใหเขาอานบทที่ 1 ถึง 4  
2. ขอคํามั่น 
 ถามเพื่อนของทานวา “คุณอยากกลับไปโรงเรียนเพื่อเรียนหนังสือสัก 5 ถึง 10 ช่ัวโมงตอสัปดาหเปน
เวลาหกเดือน แลวนําความรูที่ไดไปสรางธุรกิจใหมีอิสรภาพทางการเงินไดภายใน 1-3 ปหรือไม” 
 ถาคําตอบคือ “อยาก” ไปทําขอ 3 และ 4 
 ถาคําตอบคือ “ไมอยาก” แบงปนเรื่องผลิตภัณฑ เพื่อที่จะไดเพื่อนเปนลูกคา หลังจากนั้นหาผูมุงหวังคน
ใหม 
3. แบงปนพาหนะของทาน (บริษัท สินคา แผนรายได) การสอนเรื่องพาหนะนี้ไมควรใชเวลาเกิน 20 นาที 
หลังจากนั้นใหเขาเซ็นใบสมัคร 
4. ใหผูแทนจําหนายใหมของทานทําขอ 1-4 ซ้ํากับเพื่อนของเขา 
 
วิธีทํางานอยางมีประสิทธิภาพ 
มีปจจัย 3 ขอในการสรางองคกรใหประสบความสําเร็จ 
1. พาหนะ (บริษัท ผลิตภัณฑ แผนการตลาด)  
2. น้ํามัน (หนังสือ เทป ผูพูด ผูอุปถัมภ) 
3. วิธีขับ (ความเขาใจวาธุรกิจเครือขายคืออะไร และตองทําอะไรบาง) 
 ใชเครื่องมือที่ทานมีทํางานใหทานเพื่อประหยัดเวลาของทาน 
 ถาเพื่อนของทานคาดหวังคําตอบมากมาย บอกเขาไปวามันอยูในการเรียน 5 ถึง 10 ช่ัวโมงตอสัปดาห 
เขาไมจําเปนตองรูทุกสิ่งในตอนเริ่ม 
 
ปรัชญาสุดทาย ของ Don Failla 
ใชเวลา 15 นาทีเพื่อหาคนที่ยินดีเสียเวลาขับพาหนะ กอนที่ทานจะใชเวลา 1 ถึง 4 ช่ัวโมง ในการเลาใหเขาฟง  
 


