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คำำ�นำำ�สำำ�นัักพิิมพ์์

	 คุุณผู้้�อ่่านเคยสงสััยไหมว่่า 
	ทำ ำ�ไมนัักขายหลายคนพููดเก่่งแต่่ปิิดการขายไม่่ได้้ นัักขาย
หลายคนมีความสามารถแต่่ไม่่สามารถรัักษาลููกค้้าได้้ นัักขายบางคน 
สามารถจููงใจจนลููกค้้าสนใจแต่่พวกเขากลัับไม่่ซื้้�อสิินค้้า แต่่พอได้้
อ่่านหนัังสืือ “ปิิดการขายสไตล์์ญ่ี่�ปุ่่�น” ผลงานของ 3 นัักเขีียน
ระดัับ Bestseller เซนเซเล็็ก ศุุภวิิทย์์ ภาษิิตนิรัันดร์์, โค้้ชบอลลี่่� 
ดร.ศุุภณััฏฐ์์ หงษ์์วััฒนาใจงาม และอาจารย์์หนิิง เดืือนเพ็็ญ        
ติิรแสงอรุุณ ซ่ึ่�งเป็็นผู้�มีความเชี่่�ยวชาญด้้านการขายในแบบฉบัับ
ญี่่�ปุ่่�น ทำำ�ให้้เข้้าใจหลายสิ่่�งหลายอย่่างมากขึ้้�น โดยเฉพาะแนวคิด
และมุุมมองในการขาย เพราะการขายในแบบญี่่�ปุ่่�นเน้้นการฟััง   
เน้้นความเข้้าใจ ในความต้้องการของลููกค้้าเป็็นหลััก ไม่่ใช่่เน้้น
ศัักยภาพความสามารถในการปิดิขายหรือืเน้้นการจููงใจของนัักขาย 
หนัังสืือเล่่มนี้้�ได้้อธิิบายปรัชญาแนวคิดของญี่่�ปุ่่�นเอาไว้้อย่่างมากมาย 
เช่่น

	 KAIZEN ทำำ�ให้ก้ารขายพัฒนาได้้ทุุกวััน
	 Hansei เปลี่่�ยนทุกความผิดิพลาดเป็น็บทเรีียน
	 Omotenashi ทำำ�ให้ลูู้กค้า้กลายเป็็นคนสำำ�คัญ
	 Kikubari ทำำ�ให้้เราเข้้าใจในสิ่่�งที่่�ลููกค้้าไม่่ได้้พููด  
	 Kizuna การสร้้างความผููกพัันระยะยาว
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	 เมื่่�อคุณุได้้อ่า่นหนังัสืือเล่่มนี้้� จะทำำ�ให้้คุุณเข้้าใจและตระหนััก
ได้้ว่่าการขายไม่ใ่ช่ก่ารเร่ง่ แต่คื่ือการฟัังความต้้องการของลููกค้้า ฟััง
ด้้วยความตั้้�งใจ ลููกค้้ารู้้�สึึกวางใจและเชื่่�อใจ การตััดสิินใจง่่ายขึ้้�น 
ความสัมัพัันธ์แ์น่่นขึ้้�น ยอดขายยั่่�งยืนืขึ้้�น ลดแรงต้้าน ลดการต่่อรอง 
ลดการตามจิิก เพิ่่�มการบอกต่อ่ เพิ่่�มคุุณค่าต่่อแบรนด์

	สุ ดุท้้ายเชื่่�อมั่่�นว่าองค์์ความรู้้�ในหนัังสืือเล่่มนี้้�จะเปลี่่�ยนแปลง
คุุณผู้�อ่า่นให้้เป็น็นัักขายที่่�ฟัังมากขึ้้�น เข้้าใจลููกค้้ามากขึ้้�น ขอให้้คุุณ
ผู้้�อ่านทุกุท่า่นประสบความสำำ�เร็จ็ตามที่่�คาดหวััง 

เป่ี่�ยมศัักดิ์์� คุุณากรประทีีป

บรรณาธิิการ
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คำำ�นำำ�ผู้้�เขีียน

	 จาก Buyer สู่่�ผู้้�เขีียน
	 วัันนี้้�ผมไม่่ได้้เป็็นคนจัดซื้้�ออีีกต่่อไป แต่่สิ่่�งที่่�ยัังอยู่่�ในใจผมเสมอ 
คืือ “เสีียงของ Buyer” เวลาผมเห็น็ Sales ในวัันนี้้�พููดถึึงการเพิ่่�ม
ยอดขาย

	ผ มอยากจะบอกพวกเขาแค่่อย่่างเดีียวว่า 

	 “Buyer ไม่ต้องการให้คุณขายเก่งขึ้น
	 แต่ต้องการให้คุณเข้าใจเขามากขึ้น”

	 ปิิดการขายสไตล์์ญ่ี่�ปุ่่�น 
	จึึ งไม่่ใช่คู่่่�มือสอนขาย แต่มั่ันคือื “บัันทึึกจากฝ่ั่�งของ Buyer” 
	ที่่ �อยากส่ง่ต่อ่ให้้ Sales ทุกุคนเข้้าใจว่่า 

	 “การขายที่แท้จริง 
	 คือศิลปะของการเข้าใจคน”

	ผ มเขีียนหนังัสือื “ปิิดการขายสไตล์์ญ่ี่�ปุ่่�น” เพื่่�อ “เชื่่�อมโลก 
ของ Buyer และ Sales เข้้าด้้วยกัน” เพราะตลอด 20 ปีีที่่�ผ่่านมา     
ผมเห็็นทั้้�งสองฝ่่ายพลาดกันัซ้ำำ��ๆ ไม่ใ่ช่เ่พราะไม่่เก่่ง แต่่เพราะ “มอง
ไม่่เห็็นโลกของกันัและกััน”
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	ผ มเชื่่�อว่่าถ้า้ Sales เรียีนรู้�ที่่�จะฟัังเหมืือน Buyer 
	 และ Buyer เรียีนรู้�ที่่�จะพููดเหมืือน Sales 
	 เราจะได้้ธุรุกิจิที่่�ไม่่ใช่แ่ค่ ่“ซื้้�อ-ขาย” แต่่คืือ 

	 “ความร่วมมือที่เติบโตไปด้วยกัน”

	 หนัังสืือเล่่มนี้้�จะช่่วยให้้คุุณ

	 •	 เข้้าใจความคิดิของ Buyer ในระดัับที่่�ลึึกกว่่าที่่�เคย 
	 •	 สร้า้งความน่่าเชื่่�อถือืที่่�ทำำ�ให้้คุุณกลายเป็็นตัวเลืือกแรก 
	 •	 ปรับัเปลี่่�ยนแนวคิดิจากการขายแบบครั้้�งเดีียวจบ 
			  (One-Time) เป็น็การขายแบบพัันธมิตรในระยะยาว 
			  (Long-Term Partnership)  
	 •	 พััฒนาตัวัเองอย่า่งต่อ่เนื่่�องด้้วยหลัักการที่่�ใช้้ได้้จริิง

	ผ มไม่่ได้้เขีียนหนังัสืือนี้้�เพื่่�อสอนคุุณขายของ แต่่ผมเขีียนเพื่่�อ 
เปลี่่�ยนวิธีีคิดิของคุณุเกี่่�ยวกับัการขาย เพราะในที่่�สุุดแล้้ว การขาย
ที่่�ดีีที่่�สุุด ไม่่ใช่ก่ารทำำ�ให้ค้นซื้้�อ  แต่่เป็็นการทำำ�ให้้คนอยากทำำ�งานกับั
คุุณอีกครั้้�งและอีีกครั้้�ง และนั่่�นคือสิ่่�งที่่�ผมเรีียนรู้�จาก Toyota และ
จากญี่่�ปุ่่�น
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ศุุภวิิทย์์ ภาษิิตนิิรัันดร์์ (เซนเซเล็็ก) ดร.ศุุภณััฏฐ์์ หงษ์์วััฒนาใจงาม (โค้้ชบอลลี่�) เดืือนเพ็็ญ ติิรแสงอรุุณ (อาจารย์์หนิิง)

	 หนัังสืือเล่่มนี้้�เหมาะกัับ

		 •	 ผู้้�จัดัการฝ่่ายขาย ที่่�ต้้องการยกระดัับทีีมให้้คิิดเชิิงกลยุทธ์์
			  มากขึ้้�น
	 •	 ผู้้�นำำ�ทีมีขาย ที่่�ต้้องการสร้า้งทีมีที่่�เข้้มแข็็งและเติิบโตอย่่าง
			ยั่่  �งยืนื
	 •	 นักัขาย B2B ที่่�ต้อ้งการพััฒนาทัักษะและต้้องการชนะใจ 
			  Buyer
	 •	 ผู้้�ประกอบการที่่�ต้้องการสร้้างพัันธมิตรทางธุุรกิิจที่่�แข็็งแกร่่ง

	สุ ดท้้าย “คุุณไม่่จำำ�เป็็นต้้องเป็็น Sales ท่ี่�เก่่งท่ี่�สุุดใน

ตลาด แต่่คุุณต้องเป็็นคนท่ี่� Buyer รู้้�สึกปลอดภััยท่ี่�สุุดท่ี่�จะ  

คุุยด้้วย” ถ้า้คุณุเข้้าใจสิ่่�งนี้้� ผมเชื่่�อว่่าคุุณจะชนะ ไม่่ใช่่แค่่ดีีล... แต่่
ชนะใจคนที่่�อยู่่�ตรงข้้ามโต๊ะ๊ด้ว้ย และนั่่�นคือหััวใจของ How to Win 
Buyer : ความลับัที่่�ผู้้�ซื้้�อไม่เ่คยบอก

ศุุภวิิทย์์ ภาษิิตนิิรัันดร์์ (เซนเซเล็็ก)

อดีีต Buyer บริิษััท Toyota

ผู้้�ฝึึกสอนและท่ี่�ปรึกษาด้้านการจััดซื้้�อในเครือกว่่า 20 บริิษััท

ประสบการณ์์ทำำ�งานท่ี่�ประเทศญ่ี่�ปุ่่�น 2 ปีี
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คำำ�นำำ�ผู้้�เขีียน

	 จากฝ่่ายขาย
	 ในฐานะที่่�อยู่่�ในวงการของการเป็็นนัักขายมานานกว่่า 20 ปีี 
โดยปกติิแล้้วมักจะได้้พููดถึึงแง่่มุุมเฉพาะในด้านของฝ่่ายขายเป็็นหลััก 
ไม่่ว่่าจะเป็็นเรื่่�องของมุุมมอง ทััศนคติในการขาย ทัักษะการขาย 
กระบวนการขาย หรืือแม้้แต่ว่ิธีิีการสร้้างแรงจููงใจของการเป็็นนัักขาย 
แต่่ในครั้้�งนี้้�เป็็นโอกาสที่่�ดีีมากๆ ที่่�จะได้้มีีการควบรวมมุุมมองจาก
ทั้้�งฝ่่ายขาย และฝ่่ายซื้้�อเข้้าด้้วยกันั

	ต้ องขอบคุณุเซนเซเล็ก็มากๆ ที่่�ให้้ความสนใจในการที่่�จะเล่า่
เรื่่�องต่่างๆ ในมุุมของผู้้�ซื้้�อ และนำำ�มาควบรวมสอดประสานกัับ
กระบวนการทำำ�งานของฝ่่ายขาย

	 หนัังสืือเล่่มนี้้�เลยถููกเขีียน
	 ด้้วยความมุ่่�งหวัังว่่า
	 ผู้อ่านจะสามารถเข้าใจกระบวนการ
	 ทำ�งานของฝ่ายที่ตัวเองอยู่ 
	 ไม่ว่าจะทำ�งานในฐานะเป็นผู้ซื้อ 
	 หรือเป็นผู้ขายก็ตาม
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	 เนื้้�อหาที่่�เรียีบเรียีงมาจะเน้้นไปที่่�กระบวนการและขั้้�นตอนเพื่่�อ
ให้้เกิิดความเข้้าใจ และสามารถวางแผนได้้อย่่างเป็็นขั้้�นเป็็นตอน 
และหวัังว่่าเนื้้�อหาที่่�ผู้้�อ่่านได้้รัับจะเป็็นจิ๊๊�กซอว์์ชิ้้�นที่่�ผู้้�อ่่านกำำ�ลัังตาม
หาอยู่่� เพื่่�อประกอบร่า่งให้้ภาพรวมเกิดิความสมบููรณ์์อย่่างที่่�ตั้้�งใจ 

	 ขอให้้หนัังสืือเล่่มนี้้�เป็็นเข็็มทิิศ
	 ให้แก่ผู้อ่านไม่ว่าจะต้องประกอบอาชีพ
	 ที่ต้องดำ�เนินอยู่ในด้านไหนก็ตาม

ดร.ศุุภณััฏฐ์์ หงษ์์วััฒนาใจงาม (โค้้ชบอลลี่�)
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คำำ�นำำ�ผู้้�เขีียน

	 จากนัักขายที่่�อยู่่�หน้้างานจริิง 
	 ในฐานะนักัขายที่่�ต้้องติดิต่่อลููกค้้ามากว่่า 500 บริิษััท
	 “ฉัันเคยเป็็น Sales ท่ี่�ปิิดเก่่ง... ก่่อนจะเข้้าใจว่่า การขาย 

ท่ี่�ยั่่�งยืืน ไม่่ได้้ชนะด้้วยคำำ�พููด”

	ตล อด 12 ปีี ในเส้น้ทางนักัขาย ฉัันเคยขายแทบทุุกอย่่างที่่�
ขายได้้ ตั้้�งแต่เ่ซอร์ว์ิสิหลักัพันั หลักัหมื่่�น ไปจนถึึงโปรเจกต์์ B2B หลักั
หลายล้า้นบาท ฉัันเคยเป็็น Sales ที่่�ภููมิใจกับัคำำ�ว่า “Present เก่ง่” 

“ปิิดดีีลไว” “ลููกค้้าเถีียงไม่่ทััน” และใช่่ค่่ะ... ฉัันเคยปิดได้้จริิง  
แต่่ฉัันก็เคย เสีียลููกค้้าระยะยาว แบบไม่รู้่้�ตัว ดีีลนั้้�นจบ และความ
สััมพัันธ์ไ์ม่เ่คยเริ่่�ม!

	 บทเรีียนการขายจากญ่ี่�ปุ่่�นท่ี่�ไม่่มีีในสคริปต์ ฉัันมีโอกาส
ได้้เรีียนรู้้�แนวคิิดการทำำ�งานและการขายแบบญี่่�ปุ่่�น ทั้้�งจากลููกค้้า 
องค์์กร และวิิธีีคิิดของบริิษััทญี่่�ปุ่่�นหลายแห่่ง สิ่่�งหน่ึ่�งที่่�ฉัันเห็็นชััด
มาก คืือ Sales ญี่่�ปุ่่�นไม่่เร่่งปิิด แต่่เขาเร่่ง “สร้้างความเชื่่�อใจ” เขา
ไม่่พููดว่่า “ของฉัันดีีที่�สุุด” แต่่เขาทำำ�ให้้ลููกค้้าคิิดว่่า “ถ้้ามีีปัญหา 

คนนี้้�ไม่่ทิ้้�งเรา” และ “เขาเข้้าใจเรามากท่ี่�สุุด”

	 หนังัสือืเล่ม่นี้้�จึึงไม่่ใช่่หนังัสือืเทคนิค ไม่่ใช่่สููตรปิิด 7 ขั้้�นตอน 
ไม่่ใช่่สคริิปต์์ที่่�ใช้้ได้้กัับทุุกคน แต่่มัันคือ กรอบความคิิดของการ   
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ปิิดการขายสไตล์์ญ่ี่�ปุ่่�น ที่่�ทำำ�ให้้ลููกค้้าไม่่รู้้�สึึกถููกเร่่ง ไม่่รู้้�สึึกถููก
กดดััน แต่รู้่้�สึึกว่า่ ‘เลือืกคุณุ’ ด้ว้ยตัวัเอง 

	 ความตั้้�งใจของผู้้�เขีียน 
	ฉั นเขีียนหนัังสืือเล่่มนี้้�ร่่วมกัับเซนเซเล็็ก ผู้้�มีประสบการณ์์   
จััดซื้้�อตััวจริงิ และโค้้ชบอลลี่่� ผู้้�เชี่่�ยวชาญด้้านการขายและที่่�ปรึึกษา
องค์์กร  เพื่่�อร่ว่มให้้กำำ�ลังัใจและแนวทางแก่่นัักขาย หรืือผู้้�ที่่�จำำ�เป็็น
ต้้องทำำ�งานขาย และเพื่่�อคนขายทุกคนที่่�อยากปิิดดีีล ที่่�รู้้�สึึกว่่า   
“เราทำำ�เต็็มที่่�แล้้ว แต่ลูู่กค้า้ยัังไม่่ซื้้�อ ยัังไม่่เชื่่�อใจ” ฉัันเชื่่�อว่่าการขาย
ที่่�ดีีที่่�สุุด คืือการขายที่่�ลููกค้้า “อยากกลัับมาคุุยอีีก” ไม่่ใช่่เพราะ
คุุณพููดเก่่ง แต่เ่พราะคุณุเข้้าใจเขาจริิงๆ ขอขอบคุุณเซนเซเล็็ก และ
โค้ช้บอลลี่่�ที่่�ให้้โอกาสหนิิงได้ม้ีโีอกาสร่่วมแชร์ประสบการณ์์ในครั้้�งนี้้�
ด้ว้ยค่ะ 

	ฝ ากไว้ถ้ึึงผู้้�อ่านทุกท่่าน “คุุณไม่่จำำ�เป็็นต้้องเป็็น Sales ท่ี่�

พููดเก่่งท่ี่�สุุด แต่่คุุณต้องเป็็น Sales ท่ี่�ลููกค้้ากล้้าเล่่าความจริิง

ให้้ฟััง” ถ้า้คุณุเข้้าใจสิ่่�งนี้้� หนังัสือื ปิดิการขายสไตล์ญี่่�ปุ่่�น จะไม่่ใช่่
แค่่เครื่่�องมือืปิิดดีีล แต่่มัันจะกลายเป็็นแนวทางการขาย ที่่�ทำำ�ให้้คุุณ
อยู่่�ในเกมธุุรกิิจนี้้�ได้ย้าวนาน

เดืือนเพ็็ญ ติิรแสงอรุุณ (อาจารย์์หนิิง)

นัักขายประสบการณ์์ 12 ปีี (B2B & B2C)
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	ต อนที่่�ผมเริ่่�มต้้นทำำ�งานในแผนกจััดซื้้�อของบริิษััท โตโยต้า 
(TOYOTA) ผมไม่่รู้้�เลยว่างานของผมจะทำำ�ให้้ผม “เข้้าใจคน” ได้้
มากขนาดนี้้� งานจััดซื้้�อดููเหมืือนเป็็นเรื่่�องของ ราคา กัับ ต้้นทุุน   

แต่จ่ริิงๆ แล้้วสิ่่�งที่่�เราซื้้�อไม่่ใช่่แค่่สินิค้า้  เราซื้้�อ “ความเชื่่�อมั่่�น” ที่่�
จะส่ง่มอบให้ก้ับัลููกค้า้ปลายทางของเราอีกีที ีและตลอดเกือืบ 20 ปีี
ในเส้้นทางนี้้� 

	ผ มได้้เจอ Sales มากมายจากทั่่�วโลก บางคนเก่่งจนผมรู้้�สึึก
ว่่า “เขาเข้้าใจเราดีีกว่่าเราเอง” แต่่บางคนกลัับพัังทั้้�งที่่�มีีสิินค้าที่่�
ดีีที่่�สุุดในตลาด
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