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ค�ำชมแบบไม่เกรงใจ

ทุกครั้งที่ผมเดินออกจากสนามบิน ผมจะนึกถึงฌอน ดีซูซา

และถ้าคณุกลบัมาอ่านตรงนีห้ลงัจากอ่านเรือ่ง “สายพานล�าเลยีง” 

ซึ่งเปรียบได้เห็นภาพมากในฉากเปิดของบท The Brain Audit 

มาแล้วละก็ คุณคงเข้าใจดีว่าผมหมายถึงอะไร

แต่ถ้ายังไม่เคยอ่าน เดี๋ยวคุณก็จะได้รู้เอง

ค�าเปรียบ “สายพานล�าเลียง” นั้นจดจ�าได้ง่ายจนขึ้นใจ เพราะ

มันเห็นภาพ และมันเป็นสิ่งที่ฌอนคิดขึ้นเอง เช่นเดียวกับ 

เครื่องมืออีกมากมายที่เขาใช้ในการสอน และนั่นเองที่ท�าให้ผม

เชื่อว่าคุณจะได้อะไรจาก The Brain Audit ไปไม่น้อย

ฌอนไม่สามารถพูดในสิ่งที่ผมจะพูดต่อไปนี้ได้ เพราะเขาเป็น 

คนถ่อมตัวเกินไป แต่จากที่ติดตามงานของเขามาหลายปี ผม 

ขอสรุปเลยว่า ฌอนเป็นปรมาจารย์ด้านการเล่าเรื่องและใช้ค�า

อุปมาได้เฉียบคมมาก

ผมไม่แน่ใจว่าเขาเขยีนได้แบบนีเ้พราะมพีืน้ฐานมาจากการท�างาน

เอเจนซโีฆษณาท่ีลโีอเบอร์เนทท์ หรอืเพราะเขามาจากครอบครวั

ท่ีมพ่ีอแม่เป็นครคูนเก่งกนัแน่ สิง่ทีผ่มแน่ใจได้กค็อื คณุจะสนกุ

กับประสบการณ์ที่รออยู่ในหนังสือเล่มนี้แน่นอน
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โดยปกติ ในบทน�าควรจะเป็นการเขียนแนะน�าเกี่ยวกับหนังสือ

ให้มากกว่านี้

แต่พูดตามตรง ผมอยากให้ฌอนเป็นคนเล่าเองมากกว่า

ส่วนพื้นท่ีเล็กๆ ตรงนี้ ผมจะขอใช้พูดถึงฌอนสักหน่อย ถ้า 

คุณไม่รังเกียจ ยกตัวอย่างนะครับ คุณอาจยังไม่รู้ว่าฌอนเป็น 

“ไอ้คนนั้นแหละ” นึกออกไหมครับ คนประเภทที่จะต่ืนต้ังแต่ 

ตสีี ่แล้วยงัมพีลงังานเตม็เป่ียมได้ตลอดวนั ผมรูจ้กัฌอนครัง้แรก

ผ่านทางอีเมล เขากระหน�่าส่งไอเดียมาให้ผมรัวๆ ว่าจะมีทาง

เพิ่มรายได้อย่างไร ทั้งที่ผมไม่ได้ขอ แค่เพราะเขาชอบสิ่งที่ผม

ท�าก็เท่านั้นเอง

น�้าใจของเขานั้นเหลือเชื่อ อันที่จริงผมคิดว่าเขาห้ามตัวเองไม่ให้

ช่วยเหลอืคนอืน่ไม่ได้ด้วยซ�า้ และคณุน่าจะเหน็น�า้ใจของเขาได้ใน

หนังสือเล่มนี้ มันไม่ใช่หนังสือเล่มหนาๆ ยืดยาว แต่ก็อัดแน่น

ด้วยไอเดีย เน้นเนื้อไม่เน้นน�้า ไม่มีบทวิเคราะห์ปลอมๆ ที่ยัด

เข้ามาให้ดฉูลาดหรอืหรหูรา มแีต่ความจรงิเรือ่งการตลาดล้วนๆ  

แถมด้วยแก่นของจิตวิทยาผู้บริโภค ซึ่งมีแต่ฌอนที่ถ่ายทอด 

ออกมาให้เห็นได้ชัดเจนแบบนี้

ผู้คนจากอีกฟากหนึ่งของโลกก็ก�าลังพูดถึงและใช้หลักคิดของ

ฌอนเพือ่ให้ธรุกจิของพวกเขาเตบิโต และเมือ่หนงัสอืเล่มนีไ้ปถงึ
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มอืใครต่อใครมากขึน้ บทสนทนาเกีย่วกบัแนวคดิเหล่านีก้จ็ะยิง่

ขยายออกไป

อ่านต่อเลยครับ ต่อให้คุณเคยอ่านมาแล้วก็ตาม ผมว่าคุณจะ

เข้าใจในสิง่ทีผ่มพดู พออ่านจบแล้ว ลองกลบัมาอ่านใหม่อกีครัง้ 

หนังสือเล่มนี้มีอะไรให้ซึมซับเยอะจริงๆ

และนั่นคือค�าชี้แนะอย่างเป็นทางการจากผม

ถงึแม้ผมจะท�างานด้านการเขยีนมานานสบิหกปีแล้ว ผมกย็งัได้

เรียนรู้อะไรจากฌอนอยู่เสมอ ยิ่งอ่านซ�้า ก็ยิ่งได้อะไรเพิ่มข้ึน 

ทุกครั้ง

ผมมั่นใจว่าคุณก็จะเป็นเหมือนกัน

จอห์น ฟอร์ด 

ปารีส‚ ฝรั่งเศส
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ยุ่งอยู่สินะ?

ผู้เขียนมักลืมไปว่า ผู้อ่านน่ะยุ่งจะตาย

ผูอ่้านแทบไม่มเีวลานัง่อ่านหนงัสอืหนาสามร้อยกว่าหน้า พอเจอ

เนื้อหาเยอะๆ แบบนี้ก็มักจะวางไว้ก่อน แล้วก็ไม่ได้หยิบขึ้นมา

อ่านอีกเลย

แต่นี่คือข้อมูลที่ส�ำคัญเกินกว่ำจะ “วำงไว้ก่อน” 

ผมเลยตั้งใจท�าให้หนังสือกระชับที่สุดเท่าที่จะท�าได้ และเพื่อให้

คณุซมึซบัข้อมลูได้ดขีึน้ ผมจึงใส่ภาพการ์ตนู สรปุใจความส�าคญั 

ท�าเช็กลิสต์ แล้วก็ใส่ภาพการ์ตูนเพิ่มเข้าไปอีก

ทั้งหมดที่ว่ำมำไม่ใช่แค่ใส่เพรำะไม่รู้จะเขียนอะไร 

แต่มนัคอืเครือ่งมอืช่วยเรยีนรู ้สมองของเราจะท�างานหนกัเวลา

เจอข้อมูลใหม่ หรือแม้แต่ข้อมูลเดิมที่น�าเสนอในรูปแบบใหม่ๆ 

นั่นเป็นเพราะสมองต้องพยายามอย่างหนักเพื่อให้เข้าใจแนวคิด 

พร้อมกันนั้นก็ต้องเอาแนวคิดดังกล่าวไปประยุกต์ใช้จริง ภาพ

การ์ตูน ส่วนสรุป และเช็กลิสต์จึงเป็นตัวช่วย ที่ไม่ใช่แค่เพื่อ

ทบทวนสิ่งที่ได้เรียนรู้ แต่ยังช่วยให้การเรียนรู้ของคุณลุ่มลึกขึ้น 

และช่วยให้สมองซึมซับเนื้อหาได้ดีขึ้นด้วย

ระหว่างที่อ่านหนังสือเล่มนี้ คุณจะเจอกับแนวคิดที่สามารถเอา

ไปใช้ได้ทนัท ีและผมแนะน�าให้จดโน้ต หรอืวาดแผนภาพไปด้วย 
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จะได้ซมึซบัเนือ้หาได้เรว็ขึน้ ถ้าคณุก�าลงัอ่านเป็นรอบทีส่องหรอื

สาม จะช่วยได้มากถ้ามเีวบ็ไซต์ โบรชวัร์ อเีมล หรอืสือ่การตลาด

ของตัวเองอยู่ใกล้มือขณะอ่าน เพราะคุณจะสามารถตรวจสอบ

เนื้อหาในสื่อเหล่านั้นไปพร้อมๆ กันได้เลย มันจะท�าให้เกิดการ

โต้ตอบกับของจริงมากขึ้น และได้ผลลัพธ์ที่ดีขึ้นด้วย

และสุดท้ำย... 

แม้แนวคดิต่างๆ ในหนงัสอืจะเรยีบง่าย ผมกย็งัขอแนะน�าให้คณุ

อ่านหนังสือเล่มนี้ไม่น้อยกว่าสามรอบ เพราะแต่ละรอบจะ 

ท�าให้คุณเข้าใจอะไรเพิ่มขึ้น ซ่ึงจะน�าไปประยุกต์ใช้ได้อย่างมี

ประสิทธิภาพมากขึ้น

คุณอาจคิดว่าผมล้อเล่น หนังสือแบบนี้อ่านแค่รอบเดียวก็พอ 

แล้วมั้ง ใครมันจะไปมีเวลาอ่านตั้งสามรอบ แต่ขอบอกว่านี่คือ

ค�าแนะน�าจรงิๆ อ่านดอูกีครัง้สคิรบั แล้วกอ็กีครัง้ แล้วกอ็กีครัง้ 

แล้วคุณจะเข้าใจเอง

อย่ำงไรก็ตำม มีอีกเรื่องหนึ่งก่อนที่เรำจะเริ่มต้นกัน 

นี่ไม่ใช่เวอร์ชั่นแรกของหนังสือเล่มนี้ ซึ่งถ้าคุณเคยอ่านเวอร์ชั่น

แรกๆ มาก่อน คุณอาจอยากรู้ว่าเล่มนี้มีอะไรใหม่บ้าง และใน

ส่วนนี้ก็เขียนขึ้นเพื่อพาคุณไปรู้จักเนื้อหาส่วนที่เพิ่มข้ึนมา ซึ่ง

เป็นแนวคิดส�าคัญที่ไม่ได้อยู่ในเวอร์ชั่นก่อนๆ
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ดังนั้นถ้าคุณเคยอ่านมาแล้ว* ผมแนะน�าให้คุณไปอ่านเนื้อหา

ส่วนท่ีเพิม่ขึน้มาใหม่ก่อนให้ละเอยีด อ่านซ�า้สกัสองรอบ จากนัน้

จึงอ่านอีกรอบตั้งแต่ต้นจนจบ

เทคนิคการอ่านแยกส่วนก่อน แล้วค่อยอ่านรวมทั้งเล่มแบบนี้

อาจฟังดูยุ่งยาก แต่จริงๆ แล้วมีประสิทธิภาพมากครับ คุณจะ

จ�าแนวคิดได้แม่นย�ากว่าเดิม และเห็นจุดที่ก�าลังท�าพลาดในสื่อ

การขายของคุณได้ชัดเจนขึ้น พูดสั้นๆ ก็คือ คุณจะกลายเป็น 

ผูต้รวจสอบสมองฝีมอืฉมงักว่าทีเ่คย เอาละ ได้เวลาพดูถงึเนือ้หา

ใหม่ๆ กันแล้ว!

วิธีระบุปัญหำให้ชัดเจน (หน้ำ 58-65) 

ในเวอร์ชัน่ก่อนๆ เราเคยพดูถงึความส�าคัญของ “ปัญหา” ไปแล้ว 

และแม้การหยิบยก “ปัญหา” มาพูดจะส�าคัญก็จริง แต่ถ้าคุณ

พูดถึง “ปัญหา” หลายอย่างพร้อมกันมากเกินไป นอกจากจะ

ท�าให้ลูกค้าตกใจจนแทบจะหนีไปแล้ว คุณยังอาจไม่สามารถ

ขยายความปัญหาหลักได้ถึงรายละเอียดอีกด้วย

* ถ้าคุณเพิ่งเคยอ่านหนังสือเล่มนี้เป็นครั้งแรก ผมแนะน�าให้อ่านตั้งแต่ต้นจนจบเพ่ือ

ท�าความเข้าใจแนวคิดส�าคัญๆ ก่อน หลังจากอ่านจบแล้วอย่างน้อยสองรอบ (หรือ 

สามรอบยิ่งดี) อย่าลืมกลับมาที่หน้านี้อีกครั้ง แล้วเน้นอ่านที่ส่วน “มีอะไรใหม่”  

ที่เพิ่มมา
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กระบวนกำร vs ทำงแก้ (หน้ำ 76) 

บางครัง้เรามกัจะสบัสนระหว่าง “กระบวนการ” ทีใ่ช้ กบั “ทางแก้” 

จริงๆ ถ้าอยากรู้ว่าสองอย่างนี้ต่างกันอย่างไร หาค�าตอบได้ที่ 

หน้า 76 เลยครับ

โปรไฟล์เป้ำหมำย (หน้ำ 86-118) 

นี่อาจดูเหมือนบทเดิมเรื่อง “กลุ่มเป้าหมาย” แต่ไม่ใช่เลยครับ 

มันต่างกัน ไม่ใช่แค่ต่างเพื่อให้ดูแปลกด้วย เพราะ “โปรไฟล ์

เป้าหมาย” นีจ้ะช่วยลดงานของคณุลงอย่างมหาศาล แถมยงัช่วย

เพิ่มอารมณ์ความรู้สึกและพลังของข้อความที่คุณจะสื่ออีกด้วย 

อ่านบทนี้ให้ดี อ่านหลายๆ รอบ เพราะมันเป็นบทที่ส�าคัญที่สุด

ของหนังสือเล่มนี้เลยล่ะ

กลวิธีรถไฟเหำะ (หน้ำ 124-128) 

บ่อยคร้ังทีเ่ราพดูถึง “ปัญหา” แล้วกป็ล่อยมนัทิง้ไปเลย ซึง่ไม่ใช่

เร่ืองดี ดังนั้นกลวิธีรถไฟเหาะจะอธิบายว่าท�าไมคุณถึงต้องย�้า

ใจความของปัญหาให้ชัดเจน

ข้อคัดค้ำนจำกภรรยำ / สำมี / ฝ่ำยบัญชี / หุ้นส่วนธุรกิจ 

(หน้ำ 141-145) 

เร่ิมตั้งแต่ย่อหน้าแรกของหน้า 141 คุณจะพบเหตุผลว่าท�าไม 

จงึจ�าเป็นต้องสร้างลสิต์ข้อคดัค้านขึน้ อ่านต่อไปจนถงึหน้า 145 

เพื่อดูว่าจะสร้างลิสต์ข้อคัดค้านให้ครอบคลุมทั้งหมดได้อย่างไร

บ้าง
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หกค�ำถำมเพื่อให้ได้ค�ำรับรองที่ยอดเยี่ยม (หน้ำ 158-161) 

จ�าได้ไหมว่าใน The Brain Audit เวอร์ชั่นเก่า ผมเคยพูดถึง

ค�าถามทั้งหกข้อไว้แล้ว ในเวอร์ชั่นนี้มีการปรับค�าถามเล็กน้อย

เพือ่ให้ได้ค�าตอบทีแ่ม่นย�าขึน้ และยงับอกด้วยว่าค�าถามแต่ละข้อ

มีไว้เพื่อเหตุผลอะไร และท�าไมคุณจึงต้องถามให้ครบทั้งหกข้อ

ควำมสมัพนัธ์ระหว่ำงค�ำรบัรองกบัข้อคัดค้ำน (หน้ำ 162-165) 

คณุอาจไม่เคยตระหนกัมาก่อน (ผมเองกไ็ม่เคยรู)้ ว่าค�ารบัรอง

กับข้อคัดค้านนั้นมีสายใยบางอย่างเชื่อมกันอยู่ ลองดูว่ามัน

เกี่ยวข้องกันอย่างไร และท�าไมความสัมพันธ์นี้จึงส�าคัญมาก  

โดยเฉพาะในช่วงที่ลูกค้าก�าลังจะตัดสินใจซื้อ หากเข้าใจเรื่องนี้

ก็จะช่วยลดแรงต้านจากลูกค้าได้อย่างมาก ดังนั้นถ้าถามผม 

การเข้าใจในความสัมพันธ์นี้เป็นเรื่องส�าคัญที่ขาดไม่ได้เลยล่ะ

ควำมเสี่ยงที่ซ่อนอยู่ (หนำ้ 179-183) 

ทุกการซื้อขายล้วนมีความเสี่ยงที่ซ่อนอยู ่เสมอ แน่นอนว่า 

ไม่ใช่นโยบายรับประกันคืนเงิน 100% แบบที่เห็นกันทั่วไป ถ้า

อย่างนั้นมันคืออะไร เริ่มอ่านตั้งแต่ย่อหน้าแรกของหน้า 179 

จากนั้นอ่านต่อจนถึงหน้า 183 ได้เลย

ตั้งชื่อให้นโยบำยรับประกัน (หน้ำ 184) 

อืมมม ท�าไมพวกเราส่วนใหญ่ถึงไม่เคยตั้งชื่อให้นโยบาย 

รับประกันของตัวเองเลยนะ มาดูกันว่าท�าไมมันถึงส�าคัญนัก  

มีตัวอย่างให้ดูด้วยนะครับ
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สูตรบัตเตอร์ชิคเก้น (หนำ้ 196-199) 

ใช่ครับ คุณไม่ได้ตาฝาด ผมมีสูตรบัตเตอร์ชิคเก้นมาแจกจริงๆ 

ถ้าคุณอยากท�าให้ใครสักคนประทับใจ ลองท�าตามสูตรนี้ดูสิ

ขั้นตอนในกำรสร้ำงเอกลักษณ์ (หน้ำ 223-236) 

ทั้งบทนี้มีการเล่าเรื่องในมุมมองใหม่ทั้งหมด ดังนั้นลองเคลียร์

สมองให้โล่งแล้วอ่านด ูจะเข้าใจได้ดมีาก แต่ถ้าอยากเข้าเรือ่งเรว็ๆ 

ก็ตรงไปที่หน้า 223-236 เลยครับ

เช็กลิสต์ (หนำ้ 241-251) 

ใช่ครับ นี่เป็นเนื้อหาใหม่ ซึ่งในหนังสือก็มีที่ว่างเผื่อไว้ให้คุณ

เขียนเช็กลิสต์ลงไปได้ด้วย ผมเองเป็นคนไม่ชอบขีดเขียนอะไร

ลงในหนังสือ และถ้าคุณเป็นเหมือนกัน ก็เข้าไปดาวน์โหลด

เวอร์ชั่นส�าหรับพิมพ์ได้ที่ brainaudit.com/checklists

เอาละ มเีนือ้หาใหม่ๆ เยอะพอสมควรเลย ทนีีเ้รากแ็ยกออกมา

ได้ครบแล้ว คุณสามารถเข้าไปอ่านของใหม่ๆ ได้อย่างตรงจุด 

หรืออย่างน้อยก็ได้รู้ว่าต้องหาอะไรตรงไหน ถ้าคุณเผลออ่าน

หนังสือเล่มนี้ซ�้าแล้วซ�า้อีก อย่ามาโทษผมก็แล้วกัน  
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No Entiendo

ลองนึกภาพว่าผมเสนอทริปในฝันให้คุณ

ลองนกึภาพว่าคุณสามารถบนิชัน้เฟิสต์คลาสไปทีไ่หนกไ็ด้บนโลก 

คณุกบัเพือ่นอกีคนจะได้พกัโรงแรมอย่างดทีีส่ดุ ได้ลิม้รสอาหาร 

ชั้นเลิศแบบไม่อั้นเป็นเวลาสามสัปดาห์ แถมยังมีบัตรเครดิต 

ไม่จ�ากัดวงเงินอีกต่างหาก และแน่นอน ข้อเสนอนี้ไม่มีเงื่อนไข

แอบแฝง ไม่ต้องซื้ออะไร ไม่ต้องเป็นหนี้บุญคุณใครทั้งสิ้น

คุณจะปฏิเสธข้อเสนอนี้ไหม 

ถงึจะฟังดเูกนิต้านทานสดุๆ แต่ผมบอกเลยว่าคนส่วนใหญ่มกัจะ

ไม่รับข้อเสนอนี้ อ่านดีๆ นะครับ ผมไม่ได้บอกว่าคนส่วนใหญ่ 

“ปฏิเสธข้อเสนอ” แต่ใช้ค�าว่าคนส่วนใหญ่จะ “ไม่รับข้อเสนอ” 

ซึง่กม็เีหตผุลข้อหนึง่ว่าท�าไมข้อเสนอท่ีน่าดงึดดูขนาดนีถ้งึไม่ค่อย 

มีใครสนใจเลย

เพรำะผมเสนอเป็นภำษำที่คุณไม่เข้ำใจครับ 

ข้อเสนอนีถ้กูยืน่ให้คณุด้วยภาษาทีค่ณุไม่เคยได้ยนิ คณุเลยไม่รู้

ว่าผมก�าลังพูดอะไร เหมือนกับที่หลายๆ คนไม่เข้าใจชื่อบทนี้ 

เหตุการณ์เดียวกันนี้ก็เกิดขึ้นกับกลุ่มเป้าหมายของคุณ ต่อให้

คุณเสนออะไรที่มหัศจรรย์ขนาดไหน สิ่งที่ได้รับกลับมาก็มักจะ

มีแต่สีหน้ามึนงงจากอีกฝ่าย
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และเหตุผลที่กลุ่มเป้าหมายของคุณท�าหน้ามึนงงหรือไม่รู้สึก 

ตื่นเต้นก็ง่ายๆ ครับ เพราะคุณก�าลังพูดกับเขาเป็นภาษาอื่น

นั่นเอง สมองของลูกค้าก็ท�างานด้วยแนวคิดนี้เช่นกัน

สมองของลูกค้ำเข้ำใจแค่ภำษำเดียวเท่ำนั้น 

แต่งานขายหรือการตลาดของคุณมักใช้ภาษาคนละแบบกับที่

สมองของลูกค้าเข้าใจ โอเคล่ะ พวกเรารู้ว่าข้อเสนอของคุณมัน

วิเศษขนาดไหน แต่มันจะไม่ได้ผลหรอกครับ เว้นแต่ว่าคุณจะ

พูดภาษาที่ลูกค้าเข้าใจดี

นัน่แปลว่าทนัททีีค่ณุเปลีย่นมาใช้ภาษาของลกูค้า คณุจะเหน็ผล

ตอบรบัแบบฉับพลนัทนัท ีลกูค้าจะพยกัหน้า ยิม้ออก จบัมอืคณุ

อย่างกระฉับกระเฉง และใช่ครับ เขาอยากสมัครใช้บริการหรือ

ซื้อสินค้าเดี๋ยวนั้นเลย มหัศจรรย์มากที่ข้อเสนอของคุณไม่ได้

เปลี่ยนแปลงเลยสักนิด สิ่งที่เปลี่ยนไปก็คือภาษาที่คุณใช้!

The Brain Audit คือภำษำที่สมองเข้ำใจ 

มนัไม่ใช่ภาษาทีเ่อาไว้โน้มน้าว กดดนั หรอืใช้จติวทิยาหลอกล่อ

ให้ซื้อโดยไม่เต็มใจ มันเป็นเพียงภาษาที่สมองของมนุษย์เข้าใจ

และตอบสนอง และเมือ่ได้เรยีนรูวิ้ธนี�าเสนอข้อมลูตามล�าดบัขัน้

แล้ว คุณจะเข้าใจได้แจ่มชัดเลยว่าท�าไมสมองจึงตอบสนองไว

ขนาดนี้
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แต่คณุอำจคดิว่ำ สมองคนเรำไม่ได้คดิเป็นล�ำดบัขัน้สกัหน่อย 

จริงๆ แล้วสมองของคุณคิดเป็นล�าดับครับ สมองของลูกค้าก็ 

เช่นกนั เราแค่เรยีงล�าดบัเรว็มากจนไม่ทนัสงัเกตถึงแต่ละขัน้ตอน 

หนังสือเล่มนี้จะหยุดภาพให้คุณได้เห็นแต่ละข้ันตอนชัดๆ จนรู้

เลยว่าลูกค้าก�าลังคิดอะไรเป็นล�าดับถัดไป และถัดไปอีก

อันที่จริงเมื่อคุณอ่านไปได้สักสองสามบท คุณจะหัวเราะออกมา

เลยล่ะ เพราะคุณจะเริ่มรู้ว่า The Brain Audit เพิ่มพลังให้กับ

การสื่อสารของคุณได้ในทันที แต่ขณะเดียวกัน คุณก็จะรู้สึก 

ไม่สบายใจอยู่ลึกๆ

เพราะแมแ้ต่ตอนทีคุ่ณรู้สกึ “ออ๋” ขึ้นมาแล้ว คุณกจ็ะเริ่มคิดได้

ว่า คุณต้องกลับไปแก้พรีเซนเทชั่นของตัวเอง แก้ข้อความบน

นามบัตร บนโบรชัวร์ บนเว็บไซต์ ฯลฯ

คุณจะแอบกลืนน�้ำลำยเอื๊อก 

แต่อย่าเพิ่งกังวลไปครับ ข่าวดีก็คือ ต่อให้คุณต้องปรับเนื้อหา

การตลาดและการขายใหม่หลายจุด แต่นั่นหมายความว่าคุณ

ก�าลังจะกลายเป็น “ผู้ตรวจสอบสมอง (brain auditor)” ขึ้นมา

แล้ว

เป็นผู้ตรวจสอบที่มีเกณฑ์วัดอย่างชัดเจนด้วย
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เพราะถงึคณุจะเอานามบัตรของตวัเองไปให้คนอืน่วจิารณ์ เขาก็

จะแค่ให้ความเหน็ และแน่นอนว่าความเหน็ของคนเราแต่ละคน

ก็มักจะไม่เหมือนกัน

แต่พอคณุเป็นผูต้รวจสอบสมองแล้ว คณุจะมเีกณฑ์วดัทีเ่สถยีร

และเชื่อถือได้ 

สาเหตุที่ The Brain Audit ให้ผลลัพธ์ที่คงเส้นคงวา ก็เพราะ

คณุจะไม่ต้ององิการสือ่สารของคณุกบัความรูส้กึ “น่าจะใช่” อกี 

คุณจะอิงกับโครงสร้างที่เรียบง่ายและชัดเจนแทน

และวิธีที่จะใช้โครงสร้างของ The Brain Audit ให้ได้ผลดีที่สุด 

ก็คือให้ใช้มันแบบเดียวกับ “ผู้ตรวจสอบ” ทั่วไป ซึ่งจะเข้ามา

ตรวจสอบหลังจากงานเสร็จแล้ว คุณเองก็ควรท�าแบบเดียวกัน 

สร้างเว็บไซต์ให้เสร็จก่อน แล้วจึงตรวจสอบ ท�าพรีเซนเทชั่น 

ให้เสร็จก่อน แล้วค่อยปรับแก้ ท�าโฆษณาให้เสร็จก่อน แล้วจึง

จัดการส่วนที่บกพร่อง

ตรวจสอบเนื้อหาที่คุณส่ือสารให้บ่อยเข้าไว้ แล้วคุณจะค่อยๆ 

ซึมซับ “ไวยากรณ์” ของ The Brain Audit ได้เอง คุณจะเรียนรู้

ศพัท์เฉพาะมากขึน้ รูต้วัอกีท ีคณุกพ็ดูภาษานีไ้ด้อย่างคล่องแคล่ว

แล้ว
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นี่คือภำษำที่เรำใช้กันทุกวันใน Psychotactics.com 

เราใช้ภาษาของ The Brain Audit เพือ่ช่วยขายสนิค้าและบรกิาร

ของเรา ลูกค้านับพันๆ รายจากหลายประเทศทั่วโลกก็ใช้มัน 

ได้ผล ทั้งกับธุรกิจของตัวเองและของลูกค้า*

ซึ่งทั้งหมดนี้ก็พำเรำกลับไปที่ทริปในฝัน 

ใช้แนวคดิจาก The Brain Audit เตมิความขยนัเข้าไปสกัหน่อย 

แล้วคุณจะสามารถเขียนตั๋วเดินทางไปพักร้อนก่ีครั้งก็ได้ ไม่ใช่

แค่ครั้งเดียว หนังสือเล่มนี้ไม่ใช่ยาวิเศษ แต่มันจะพาคุณลงลึก

เข้าไปถงึข้างใน ว่าอะไรทีท่�าให้สมองคนเราตอบสนอง และอะไร

ท�าให้สมองเพิกเฉยต่อข้อความที่ได้รับ ในโลกของการขายและ

การตลาด ไม่มีอะไรน่าอึดอัดไปกว่าการมีสินค้าหรือบริการดีๆ 

อยู่ในมือ แต่ไม่มีใครสนองตอบ

หนังสือเล่มนี้เกิดขึ้นเพื่อลบความอึดอัดนั้นให้หายไปตลอดกาล

* มีทั้งจากฮังการี ออสเตรเลีย อินเดีย ฝรั่งเศส อิตาลี แคนาดา สหรัฐอเมริกา  

สหราชอาณาจักร ไทย... (พอจะเห็นภาพแล้วใช่ไหมครับ)
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ด้วยความปรารถนาดจีากดนิแดนทีม่แีกะ 44 ล้านตวั (บวกลบ

อีกนิดหน่อย)

ฌอน ดีซูซำ

ออกแลนด์‚ นิวซีแลนด์

ป.ล. ไม่ต้องรีบก็ได้ครับ แต่ถ้าคุณวางหนังสือเล่มนี้ลงเมื่อไหร่ 

อย่าลืมแวะไปดูอะไรดีๆ ท่ี brainaudit.com มีข้อมูลอัพเดต  

คลิปเสียง และวิดีโอรออยู่เพียบ

ป.ล. 2 ผมรู้ว่าคุณน่าจะอยากเริ่มอ่านจากหน้าแรกของหนังสือ 

แต่ผมมเีคลด็ลบัให้ เปิดไปทีห่น้า 158 สคิรบั คณุจะเจอค�าถาม

หกข้อที่ใช้ถามลูกค้าได้ เมื่อถามไปแล้ว คุณจะได้ค�ารับรอง 

ยาวเหยียดและละเอียดยิบ พูดจริงๆ นะ เปิดไปที่หน้า 158 

อ่านดู วางหนังสือลง แล้วโทรหา

ลูกค้าได้เลย

แล้วคุณจะเห็นผลลัพธ์ทันทีก่อน

จะครบหนึ่งชั่วโมงเสียอีก

ลองดูสิครับ รับรองว่าคุณจะต้อง

ประทับใจ
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