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คนรวยก็รวยแล้วรวยอีก  ส่วนคนจนก็จนแล้วจนอีก  ทั้ ง   ๆ   ที่  

มีหนึ่งสมอง  สองมือเท่ากัน  ทำ�ไมเราถึงยังไม่รวยสักท ี

จริง  ๆ  กว่าคนคนหนึ่งจะเริ่มรํ่ารวยมีความมั่งคั่งขึ้นมาได้ก็อาศัย 

หลายปัจจัย  ทั้งเงินทุน  โอกาส  ความสามารถ  คอนเน็กชัน  ทัศนคติ  

ประสบการณ์  ฯลฯ  เหล่าน้ีคือต้นทุนชีวิตท่ีเรามีไม่เท่ากันและต้องใช้เวลา 

ในการสั่งสม 

แต่มีตัวช่วยหน่ึงท่ีสามารถใช้เป็นทางลัดเพ่ือร่นเวลาได้  นั่นก็คือ 

การเรียนรู้   “สมองของคนรวย”  ไม่ใช่แค่เลียนแบบว่าคนรวย  “ทำ�อะไร”  

แต่เป็นการทำ�ความเข้าใจว่าคนรวย  “คิดอย่างไร” 

โกะโด  โทคิโอะ  ที่ปรึกษาด้านการบริหารในบริษัทท่ีปรึกษาธุรกิจ 

ระดับโลก  เจ้าของหนังสือขายดีที่เคยสร้างปรากฏการณ์มาแล้วอย่าง  

เลิกเป็นคนดี  แล้วจะมีความสุข  ได้รวบรวมวิธีคิดของคนรวยที่ทำ�ให้เราทึ่ง 

กับมุมมองอันแปลกใหม่  ซึ่งวิธีคิดเหล่าน้ีเองท่ีสามารถเปลี่ยนคนธรรมดา 

ให้ก้าวไปสู่คนที่สร้างเนื้อสร้างตัวได้สำ�เร็จ  โดยบุคคลเหล่าน้ันไม่ได้เป็น 

มหาเศรษฐีระดับโลกท่ีมีเครือข่ายทรัพยากรมหาศาลจนเลียนแบบได้ยาก 

แต่อย่างใด



นี่คือหนังสือสำ�หรับคนท่ีเชื่อว่าความสำ�เร็จไม่ได้เริ่มจากยอดเขา  

แต่มาจากก้าวเล็ก  ๆ  ในชีวิตประจำ�วัน  ตั้งแต่การจัดโต๊ะทำ�งาน  การใช้เงิน 

ในร้านกาแฟ  ไปจนถึงวิธีคิดกับการเป็นหน้ี  ทุกสิ่งคือภาพสะท้อนความคิด 

ที่ต่างจากคนส่วนใหญ่

หากคุณกล้าพอที่จะ  “เลิกคิดแบบเดิม” และเปิดรับมุมมองใหม่  ๆ  

นี่อาจไม่ใช่แค่หนังสืออีกเล่มหนึ่งที่คุณอ่านผ่านตา 

แต่มันอาจเป็นจุดเริ่มต้นของเส้นทางใหม่ในชีวิตที่คุณเลือกเอง



บทนำ�
“คนธรรมดา” ที่มีรายได้หลักแสนต่อป ี  

กับ  “คนสร้างตัว” ที่มีรายได้หลักสิบล้านต่อปี	 1

บทที่  1 

  สร้างเนื้อสร้างตัวด้วยการเปลี่ยน   
  “มุมมองต่อประโยชน์ที่ได้รับ” 

คนมีรายได้หลักแสนทำ�บัญชีรายรับรายจ่าย   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านคำ�นวณแค่คร่าว ๆ  	 8

คนมีรายได้หลักแสนซื้อของลดราคาที่อยากได้เดี๋ยวนั้น   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านซื้อของลดราคา 

ที่จะใช้ในปีหน้า	 12

คนมีรายได้หลักแสนชอบซื้อของถูก   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านซื้อถูกกว่านั้น	 15

ส า  ร บั ญ



คนมีรายได้หลักแสนจัดการปัญหาทื่อ  ๆ   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านไม่เลือกวิธี 

เพื่อไปให้ถึงเป้าหมาย	 19

คนมีรายได้หลักแสนใช้เงินกับทุกอย่างเท่า  ๆ กัน   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะเลือกใช้เงิน 

กับบางอย่างเท่านั้น	 22

คนมีรายได้หลักแสนทะนุถนอมข้าวของอย่างด ี  

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะใช้อย่างเต็มที่	 24

คนมีรายได้หลักแสนซื้อลาเต้ที่สตาร์บัคส์   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านซื้อพื้นที่ในสตาร์บัคส์ 

ไว้อ่านหนังสือ	 26

คนมีรายได้หลักแสนหลีกเลี่ยงการเป็นหนี้เพื่อความสบายใจ   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านเป็นหนี้เพื่อสร้างโอกาส	 29

บทที่  2 

  สร้างเนื้อสร้างตัวด้วยการเปลี่ยน  “วิธีจัดการเงิน” 

คนมีรายได้หลักแสนคิดว่าการทำ�งานคือสิ่งดีงาม   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านคิดว่านั่นเป็นหลักฐาน 

ของการไร้ความสามารถ	 34



คนมีรายได้หลักแสนอัดเงินทุนเข้าธนาคาร   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านอัดเงินทุนเข้าธุรกิจ	 38

คนมีรายได้หลักแสนเมื่อได้เงินกลับมาจะพักเงินไว้ก่อน   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะกระตุ้นเงินให้ไปต่อ	 41

คนมีรายได้หลักแสนซื้อรถหรูด้วยเงินสด   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านซื้อด้วยเงินกู้	 43

คนมีรายได้หลักแสนลงทุนแบบกระจาย   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านลงทุนแบบกระจุก	 46

คนมีรายได้หลักแสนเมื่อราคากองทุนตกฮวบจะขายทิ้ง   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะซื้อเพิ่ม	 49

คนมีรายได้หลักแสนจะบริจาคเมื่อเกิดภัยพิบัต ิ  

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะสร้างงานขึ้นมา	 52

บทที่  3 

  สร้างเนื้อสร้างตัวด้วยการเปลี่ยน  “วิธีทำ�งาน” 

คนมีรายได้หลักแสนมีโต๊ะที่สะอาดเรียบร้อย   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านมีโต๊ะที่ข้าวของกระจัดกระจาย	 58

คนมีรายได้หลักแสนต้องการประสิทธิภาพ   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านต้องการประสิทธิผล	 62



คนมีรายได้หลักแสนจะไปถึงก่อนเวลานัด  5  นาท ี  

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะไปถึงก่อน  30  นาที	 65

คนมีรายได้หลักแสนทุ่มจ่ายเงินเพื่อนั่งรถไฟชั้นหนึ่ง   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านนั่งรถไฟชั้นธรรมดาแบบระบุที่นั่ง	 68

คนมีรายได้หลักแสนฝืนทนเดินทางไปทำ�งานในช่วงเวลาเร่งด่วน   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านย้ายไปอยู่ใกล้ 

พอให้เดินไปได้	 71

คนมีรายได้หลักแสนอ่านหนังสือพิมพ์ทุกวัน   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านยกเลิกบริการส่งหนังสือพิมพ์	 74

คนมีรายได้หลักแสนตรงกลับบ้านทันท ี  

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านชอบแวะนั่นแวะนี่ระหว่างทาง	 77

คนมีรายได้หลักแสนคำ�นวณค่าจ้างเป็นรายชั่วโมง   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านคำ�นวณค่าจ้าง 

ตามมูลค่าของผลผลิต	 80

คนมีรายได้หลักแสนมุ่งเป้าไปที่อัตราผลตอบแทนต่อป ี  

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านมุ่งเป้าไปที่อัตราผลตอบแทน 

ต่อเดือน	 83



บทที่  4 

  สร้างเนื้อสร้างตัวด้วยการเปลี่ยน  “วิธีใช้สมอง” 

คนมีรายได้หลักแสนจะบอกตรง ๆ  ว่า  “ทำ�ไม่ได้”   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะโกหกว่า  “ทำ�ได้”	 88

คนมีรายได้หลักแสนจะจดโน้ตอย่างเอาเป็นเอาตาย   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะจดจำ�ไว้ในหัว	 90

คนมีรายได้หลักแสนชอบพูดเยิ่นเย้อและน่าเบื่อ   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านพูดกระชับและน่าสนใจ	 92

คนมีรายได้หลักแสนพยายามขายสินค้า   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านขายวิธีแก้ปัญหา	 95

คนมีรายได้หลักแสนส่งข้อความหาลูกค้า   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านไปพบหน้าโดยตรง	 98

คนมีรายได้หลักแสนจะโกรธมิจฉาชีพ   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะเรียนรู้กลโกง 

จากมิจฉาชีพ	 101

คนมีรายได้หลักแสนพยายามจูงใจผู้อื่นด้วยเงิน   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจูงใจด้วยข้อมูล	 104

คนมีรายได้หลักแสนต้องการ  “รับแล้วให้”   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะนำ�เสนอส่วนแบ่ง	 108



บทที่  5 

  สร้างเนื้อสร้างตัวด้วยการเปลี่ยน  “วิธีเรียนรู้” 

คนมีรายได้หลักแสนกินข้าวด้วยกระเพาะอาหาร   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านกินข้าวด้วยสมอง	 114

คนมีรายได้หลักแสนดื่มกาแฟที่ร้านกาแฟ   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านมองดูธุรกิจกาแฟ	 117

คนมีรายได้หลักแสนเรียนเพื่อใบรับรองความเชี่ยวชาญ   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านใช้วิธีจ้างคน 

ที่มีใบรับรองความเชี่ยวชาญมาทำ�งานแทน	 120

คนมีรายได้หลักแสนศึกษาเรื่องเดียวกับคนอื่น   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านศึกษาเรื่องที่คนอื่นไม่รู้	 123

คนมีรายได้หลักแสนลงเรียนหลักสูตรอ่านเร็ว   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านเอาเวลานั้นไปอ่านหนังสือ	 126

คนมีรายได้หลักแสนเริ่มจากศึกษา   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านเริ่มจากประสบการณ์จริง	 128

คนมีรายได้หลักแสนสนใจปรากฏการณ ์  

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านสนใจหลักการเบื้องหลัง 

ปรากฏการณ์นั้น	 131



บทที่  6
  สร้างเนื้อสร้างตัวด้วยการเปลี่ยน  “วิธีทำ�ธุรกิจ” 

คนมีรายได้หลักแสนมีเป้าหมายเป็นการขึ้นเงินเดือน   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านมีเป้าหมาย 

เป็นการเริ่มต้นธุรกิจ	 136

คนมีรายได้หลักแสนคิดธุรกิจที่มีเป้าหมายเป็นกลุ่มคนรวย   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้าน 

คิดธุรกิจที่มีเป้าหมายเป็นคนทั่วไป	 139

คนมีรายได้หลักแสนเลือกร้านราเม็ง   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านเลือกร้านแกงกะหรี่	 142

คนมีรายได้หลักแสนทำ�การค้าที่บ้านเกิด   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านข้ามภูเขาไปเร่ขาย	 145

คนมีรายได้หลักแสนเกลียดการเสี่ยงโชค   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านกลับชอบ	 149

คนมีรายได้หลักแสนลงทุนกับทำ�เลที่ตั้ง   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านลงทุนกับการโฆษณา	 151

คนมีรายได้หลักแสนเสียโอกาสไปกับทิฐิ   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านโยนทิฐิทิ้งแล้วรับโอกาส	 154

คนมีรายได้หลักแสนแสดงท่าทางเย่อหยิ่ง   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านเก็บความเย่อหยิ่งไว้ในใจ	 157



คนมีรายได้หลักแสนจะพูดว่า  “พยายามอยู่ครับ”   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะพูดว่า   

“ยังไม่ถึงขนาดนั้นหรอกครับ”	 159

บทที่  7
  สร้างเนื้อสร้างตัวด้วยการเปลี่ยน  “ทัศนคติ” 

คนมีรายได้หลักแสนจะเกษียณเมื่อทำ�กำ�ไรได ้  

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะยิ่งรู้สึกถึงความไม่แน่นอน 

จึงหาเงินให้มากขึ้นอีก	 164

คนมีรายได้หลักแสนจะพยายามไม่รบกวนคนอื่น   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะทำ�ให้สำ�เร็จ 

แม้ต้องรบกวนคนอื่นก็ตาม	 167

คนมีรายได้หลักแสนชื่นชมเต่าในนิทาน  “กระต่ายกับเต่า”   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านเลือกจะติดจรวดให้เต่า	 171

คนมีรายได้หลักแสนคิดว่า  “ถ้าเป็นคนระดับท็อปแล้ว 

ค่อยไปพักโรงแรมหรู”   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านคิดว่า  “จะไปพักโรงแรมหรู 

เพื่อให้ได้เป็นคนระดับท็อป”	 174

คนมีรายได้หลักแสนจะหยุดเมื่อเจอไฟแดง   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะข้ามถ้าไม่มีรถแล่นมา	 176



คนมีรายได้หลักแสนมีความปรารถนาไม่มากนัก   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านมีความปรารถนามากมาย	 179

คนมีรายได้หลักแสนมองสถานการณ์ต่าง ๆ อย่างจริงจัง   

  แต่คนมีรายได้หลักสิบล้านมองเป็นเรื่องเล่น ๆ  	 181

คนมีรายได้หลักแสนจะโทษคนอื่น   
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หนังสือเล่มน้ีนำ�เสนอเรื่องราวของสองตัวละครที่มีรายได้ต่อปีจำ�นวน  

“หลักแสน”  กับ  “หลักสิบล้าน” 

แม้คนที่มีรายได้หลักแสนต่อปีจะใช้ชี วิตในปัจจุบันได้โดย 

ไม่ลำ�บาก  แต่ก็ไม่มากพอจะใช้ชีวิตได้ตามอำ�เภอใจ  พวกเขาคือคนท่ี 

ตอ้งใชชี้วิตตามกรอบท่ีควรจะเปน็และพยายามเอาตวัรอดไปในแตล่ะวนั

รายได้สุทธิของพวกเขาหลังหักภาษีหรือประกันสังคมอยู่ที่  

ประมาณเดือนละ  40,000  กว่าบาท1  หรือแม้จะมีรายได้มากกว่านั้น  

แต่ถ้าลาออกก็จะส่งผลกระทบต่อการดำ�เนินชีวิตทันที

พวกเขาเปน็คนขยันขนัแขง็  ซือ่สตัย์  และมทัีศนคตใินการใชช้วิีต 

ทีด่เีย่ียม  แตใ่นอกีมมุหน่ึงพวกเขากลบัถูกมองวา่เปน็  “คนธรรมดาทัว่ไป”  

เท่านั้น

ซึ่งดูเหมือนว่าในยุคสมัยต่อจากนี้จะมีคนกลุ่มนี้เพิ่มขึ้นเรื่อย  ๆ 

“คนธรรมดา” 
ที่มีรายได้หลักแสนต่อป ี
กับ  “คนสร้างตัว” 
ที่มีรายได้หลักสิบล้านต่อปี

บ ท นํ า

1  อัตราแลกเปลี่ยนเงินเยน  เดือนเมษายน  พ.ศ.  2568
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ในขณะท่ีผู้มีรายได้หลักสิบล้านต่อปีมักพบในกลุ่มคนที่มีทักษะ 

การแก้ไขปัญหาหรือสร้างมูลค่าเพ่ิมได้  อย่างนักธุรกิจหรือครีเอเตอร์  

แน่นอนว่าผู้บริหารระดับสูงบางคนก็มีรายได้ระดับนี้เช่นกัน

แตถึ่งแมผ้ลงานและความสำ�เรจ็ของคนกลุม่นีจ้ะไดรั้บการยอมรับ  

พวกเขากลับไม่พึงพอใจกับความสำ�เร็จเล็ก  ๆ  นั้น  มีแต่จะย่ิงกระหาย 

การก้าวขึ้นไปอยู่ในจุดท่ีสูงขึ้น  แม้รายได้ต่อปีจริง   ๆ   อาจไม่ถึงหลัก 

สิบล้านบาท  พวกเขามีวิธีใช้ชีวิตในแบบของตัวเองเต็มร้อย  และ 

มีอิสระแบบที่คนทั่วไปไม่อาจจินตนาการได้

พวกเขาไม่ใช่กลุ่มคนที่เราเรียกกันว่า   “คนมีฐานะ”   หรอกครับ  

แต่คือ  “คนสร้างตัว”  ที่ตั้งเป้าหมายสูงขึ้นไปเรื่อย  ๆ  แล้วมุ่งหน้าไปด้วย 

ความตั้งใจต่างหาก  แม้จะมีช่วงเวลาที่หลงละเลิงไปกับความสำ�เร็จ 

ระยะสั้นบ้าง  แต่ความทะยานอยากขึ้นไปให้สูงกว่าเดิมน้ันกลับไม่ลด 

น้อยลงเลย

นี่ก็เป็นคนอีกประเภทที่จะเพิ่มขึ้นในยุคสมัยต่อจากนี้เช่นกัน

หนังสือเล่มนี้จึงจะเผยให้เห็นกิจวัตรประจำ�วันที่แตกต่างกัน 

ระหว่างคนท่ีก้มหน้าก้มตายอมรับรายได้หลักแสนต่อปีกับคนที่  

สรา้งเนื้อสร้างตัวให้มีรายได้หลักสิบล้านต่อปี
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“คนธรรมดา” ที่มีรายได้หลักแสนต่อปี 
กับ  “คนสร้างตัว” ที่มีรายได้หลักสิบล้านต่อปี

บท
นำ�	 เรียนรู้จาก “คนที่กำ�ลังเติบโต”

หนังสือเล่มน้ีนับว่าผู้มีรายได้หลักสิบล้านต่อปีเป็นคนที่ประสบความ 

สำ�เร็จ  โดยนิยามว่าเป็น  “คนสร้างตัว”  และนำ�พวกเขามาเป็นบุคคล 

ตัวอย่าง  ถึงแม้คำ�ว่า   “สร้างเน้ือสร้างตัว”   อาจฟังดูไม่ได้เลิศเลอเท่าไร  

แต่ผมมีเหตุผลที่นำ�พวกเขามาเป็นบุคคลตัวอยา่ง

นั่นเพราะสิ่งที่ผู้ต้องการประสบความสำ�เร็จควรรู้  ไม่ใช่สิ่งที่ 

ผู้ประสบความสำ�เร็จแล้วทำ�เป็นประจำ�  แต่เป็น   “สิ่งท่ีพวกเขาทำ� 

ในขั้นตอนก่อนจะประสบความสำ�เร็จ”   ต่างหาก  ซึ่งคนที่อยู่ใน 

ขั้นตอนนั้นก็คือคนที่จะสร้างรายได้หลักสิบล้านต่อปีนั่นเอง

ในโลกน้ีมีหนังสือมากมายท่ีสอนให้เรียนรู้จาก   “มหาเศรษฐี”  

ท่ีประสบความสำ�เร็จแล้ว  ทว่ามหาเศรษฐีมีสิ่งที่จำ�เป็นแทบทุกอย่าง  

ทั้งเครือข่ายคนรู้จัก  ลูกน้องที่ทำ�ตามคำ�สั่ง  นอกจากน้ียังมุ่งไปท่ี 

การรักษาทรัพย์สินไม่ให้ลดลงมากกว่าจะทำ�ให้เพิ่มขึ้น

เนื่องจากพวกเขาอยู่ในจุดที่ไม่ต้องลำ�บากทั้งเรื่องเงินและจิตใจ 

แล้ว  คำ�พูดของพวกเขาจึงมักออกมาสวยหรู

เช่น  พวกเขามักบอกว่า  “จงน่ังชั้นเฟิร์สต์คลาส”  แต่หากคุณ 

มีรายได้เดือนละ  40,000  บาท  คุณจะจ่ายค่าตั๋วเคร่ืองบินจากนาริตะ 

ไปลอสแอนเจลิสในราคา  300,000  กว่าบาทได้อย่างไร  และพวกเขา 

ยังมักจะบอกว่า  “จงลงทุนโดยกระจายความเสี่ยง”  แต่จะให้กระจาย 

เงินเก็บที่มีอยู่เพียง  400,000  บาทได้อย่างไรล่ะ
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สิ่งท่ีมหาเศรษฐีทำ�กันเป็นประจำ�โดยส่วนใหญ่จึงมีเง่ือนไข 

เบื้องต้นท่ีแตกต่างจากเรา  ซึ่งต่อให้คนธรรมดาพยายามเลียนแบบ 

ก็ยังทำ�ได้ยาก

สิ่งที่ผู้ซ่ึงอยากประสบความสำ�เร็จต้องเลียนแบบจึงไม่ใช่สิ่งท่ี 

มหาเศรษฐีทำ�เป็นประจำ�ในปัจจุบัน  แต่ควรเป็นส่ิงที่พวกเขาทำ� 

เป็นประจำ�ก่อนจะกลายเป็นมหาเศรษฐีมากกว่า

ดังนั้นคนท่ีนำ�สิ่ ง เหล่านั้นมาปฏิบั ติทุกวันและปีนขึ้นไปสู่  

ความสำ�เร็จอย่างรวดเร็วได้  ก็คือคนสร้างตัวที่มีรายได้หลักสิบล้าน 

ตามตัวละครของหนังสือเล่มนี้นั่นเอง

	 การทลายกำ�แพง “รายได้หลักแสน”

ผมเปน็ผูป้ระกอบการ  นกัเขยีน  และท่ีปรกึษาด้านการลงทนุในสิง่ตา่ง  ๆ  

เช่น  อสังหาริมทรัพย์  จึงมีโอกาสพบเจอและแลกเปล่ียนความคิดเห็น 

กับผู้คนท่ีกำ�ลัง  “สร้างเนื้อสร้างตัว”  และเติบโตอย่างรวดเร็วอยู่บ่อยครั้ง  

สิ่งท่ีผมรู้สึกชื่นชมทุกครั้งที่เจอพวกเขาคือวิธีคิด  รวมถึงการกระทำ� 

ที่พวกเขาทำ�เป็นนิสัย  ซึ่ง  “ไม่เป็นไปตามกรอบที่ควรจะเป็น”

สิ่งที่คนสร้างตัวท่ีมีรายได้หลักสิบล้านทำ�เป็นประจำ�จึงไม่ใช่  

“การรักษาสิ่งเดิมให้คงอยู่”  แต่โดยท่ัวไปแล้วคือการจู่โจม  จู่โจม  

และจู่โจมไปเรื่อย  ๆ 

บางครั้งพวกเขาจึงแหกกฎเพ่ือกระทำ�สิ่งท่ีไม่เป็นไปตามกรอบ 

ที่ควรจะเป็น  จนหลายคนขมวดคิ้วกับการกระทำ�ของพวกเขา
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“คนธรรมดา” ที่มีรายได้หลักแสนต่อปี 
กับ  “คนสร้างตัว” ที่มีรายได้หลักสิบล้านต่อปี

บท
นำ�แต่   “การขมวดคิ้ว”   หรือ   “การเหล่มอง”   สิ่งท่ีไม่เป็นไปตาม 

บรรทัดฐานน่ีเอง  ที่จะกลายเป็นทั้งกรอบความคิดและกำ�แพง 

แบ่งแยกคนท่ีมีรายได้หลักแสนต่อปีกับคนท่ีมีรายได้หลักสิบล้าน 

ต่อปีออกจากกัน

คนที่มีรายได้หลักแสนมักดำ�เนินชีวิตด้วยความซื่อตรงและ 

ทำ�ตามสิ่งที่ตัวเองคิดว่าเป็นเรื่องปกติสามัญ  จึงเปิดใจรับส่ิงท่ีเป็น 

เรื่องปกติสามัญของผู้อื่นไม่ค่อยได้  ทำ�ให้พวกเขามีกำ�แพงที่ไม่อาจ 

ข้ามผ่านได้

เนื่องจากพวกเขาเป็นคนดีและซื่อสัตย์จึงเป็นที่ยอมรับของสังคม  

แต่คนดีไม่ได้เป็นท้ังยาพิษและยารักษา  จึงมักถูกหลอกใช้โดยที่รายได้ 

ไม่เพิ่มขึ้นเสียที

ว่ากันว่าในปัจจุบันมาถึง   “ยุคที่รายได้ต่อปีอยู่ท่ีหลักแสนไป 

ตลอดชีวิต”   แล้ว  ดังน้ันไม่ว่าจะมุ่งมั่นพยายามอย่างมั่นคงแค่ไหน  

ก็ไม่มีหลักประกันเลยว่าบริษัทจะเพิ่มเงินเดือนให้

หนังสือเล่มนี้จะชวนให้ผู้อ่านพินิจพิจารณาความคิดและ 

การกระทำ�ที่ควรทำ�เป็นประจำ�เพ่ือให้ประสบความสำ�เร็จ  ผ่านการ 

เปรียบเทียบคนที่มีรายได้หลักแสนต่อปีซึ่งยึดติดกับกรอบความคิด  

และคนที่มีรายได้หลักสิบล้านต่อปีซึ่งมักจะฉีกกฎเกณฑ์เดิม  ๆ 

แม้ในโลกแห่งความเป็นจริงจะมีความหลากหลายย่ิงกว่านั้น  

และไม่ได้แยกแยะได้ชัดเจนเช่นน้ี  จึงอาจมีจุดที่ดูขัดแย้ง  สิ่งที่เป็น 

ข้อยกเว้น  และสิ่งที่คุณไม่เห็นด้วยปะปนอยู่เช่นกัน
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แต่คนท่ียังไม่ประสบความสำ�เร็จจะวิพากษ์วิจารณ์เรื่องน้ันไป 

ก็ไม่เกิดประโยชน์

อีกท้ังอันท่ีจริงหากคุณเปิดใจให้   “กว้างพอ”  แล้วพิจารณาว่า  

“ประเด็นนั้นใช้ได้ผลในสถานการณ์แบบไหนบ้าง”  จากน้ันค่อยลองผิด 

ลองถูกไปเรื่อย  ๆ  สิ่งนั้นก็จะกลายเป็นส่วนหนึ่งของตัวคุณไปในที่สุด

คุณจะเป็นคนที่ ก้มหน้าก้มตาทำ�งานไปตลอดชีวิตเพ่ือเงิน 

แค่หลักแสนหรือไม่  หากคุณไม่อยากให้ชีวิตเป็นแบบนั้น  ก็ขอให้ลอง 

เปิดรับสิ่งท่ีผู้มีรายได้หลักสิบล้านทำ�เป็นประจำ�ดูนะครับ  แล้วการทำ� 

เชน่นัน้จะทำ�ให้คณุรูต้วัวา่ตนเองเคยยึดตดิกับกรอบความคดิแบบเดมิ  ๆ  

มากแค่ไหน  และได้ค้นพบวา่  “มีวิธีคิดแบบนั้นด้วยนี่นา!”

ซึง่การคน้พบนีจ้ะชว่ยทลายกำ�แพงรายได้หลกัแสนทีอ่ยู่ในตวัคณุ 

ได้สำ�เร็จ



สร้างเนื้อสร้างตัว
ด้วยการเปลี่ยน

“มุมมอง 
ต่อประโยชน์
ที่ได้รับ”

1บทที่
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เมื่อถึงช่วงสิ้นป ี คนที่มีรายได้หลักแสนจะซื้อสมุดมาหนึ่งเล่ม

และนั่นคือสมุดบัญชีรายรับรายจ่าย

เพียงมีสิ่งน้ีก็ช่วยให้รู้รายจ่ายของแต่ละเดือนและตัดค่าใช้จ่าย 

ที่ไม่จำ�เป็นทิ้งได้แล้ว  ซึ่งควรจะทำ�ให้บัญชีติดลบลดลง  เพ่ือให้ชีวิต 

ดำ�เนนิไปในทศิทางทีดี่ข้ึน  แต่คนท่ีทำ�บญัชรีายรบัรายจา่ยอย่างตอ่เนือ่ง 

ทุกปี  ในปีนี้กลับยังมีรายได้หลักแสนบาทเหมือนเดิม

ในขณะที่คนมีรายได้หลักสิบล้านไม่แม้แต่จะเหลียวมองของ 

อย่างบัญชีรายรับรายจ่าย  แต่จะคิดคำ�นวณแค่เพียงคร่าว   ๆ   เท่านั้น  

ถึงอย่างน้ันบัญชีของพวกเขาก็ยังไม่ติดลบและทรัพย์สินก็ยังเพ่ิมขึ้น 

เรื่อย  ๆ  อีกด้วย

1
คนมีรายได้หลักแสน
ทำ�บัญชีรายรับรายจ่าย 
แต่คนมีรายได้หลักสิบล้าน
คำ�นวณแค่คร่าว ๆ 
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เหตผุลท่ีคนมรีายได้หลกัสบิลา้นไมท่ำ�บญัชรีายรบัรายจา่ย  ไมใ่ช ่

เพราะว่าพวกเขามรีายได้มากเกินกว่าตัวเลขจะตดิลบได ้ แตเ่หตผุลหนึง่ 

คอืพวกเขาคดิว่า  “ทำ�ไปก็ไมไ่ด้อะไร”  เพราะการทำ�บญัชรีายรับรายจา่ย 

ไม่ได้ทำ�ให้มีเงินใช้มากข้ึน  อีกทั้งการซื้อสมุดบัญชีรายรับรายจ่าย 

ยังทำ�ให้ต้องเสียเงินซื้อไปโดยเปล่าประโยชน์อีกด้วย

อีกเหตุผลหนึ่งคือพวกเขามองว่า   “เสียเวลา”  เนื่องจากการทำ� 

บัญชีรายรับรายจ่ายต้องใช้เวลา  แม้จะเพียงเล็กน้อย  แต่ก็ยังทำ�ให้ 

ขาดทุนเป็นสองเท่าเพราะเสียทั้งเวลาและเงิน

นอกจากน้ีจุดที่แตกต่างกันอย่างมากระหว่างคนที่มีรายได้หลัก 

สิบล้านกับคนทั่วไปก็คือ  แม้ไม่มีบัญชีรายรับรายจ่าย  คนที่มีรายได้ 

หลักสิบล้านก็แบ่งแยกได้อยู่แล้วว่าส่ิงไหนคือรายจ่ายที่จำ�เป็น 

และสิ่งไหนคือรายจ่ายที่ไม่จำ�เป็น  ดังนั้นพวกเขาจึงไม่ค่อยมี   “ของ 

ที่เผลอซื้อมาโดยไม่จำ�เป็น” 

แลว้ทำ�ไมคนท่ีมรีายไดห้ลกัแสนถึงทำ�บญัชรีายรบัรายจา่ยกันละ่

นั่นเป็นเพราะพวกเขาไม่ได้คิดถึงตอนท่ีใช้จ่ายว่าเงินท่ีตนเอง 

กำ�ลังจะเสียไปเป็นรายจ่ายท่ีมีประสิทธิภาพหรือไร้ประโยชน์นั่นเอง  

ซึ่งการไม่ได้คิดทำ�ให้ไม่รู้ว่ารายจ่ายของตนเองเป็นรายจ่ายที่ดีหรือไม่

ดังน้ันการทำ�ค่าใช้จ่าย   “ออกมาให้เห็นภาพ”   โดยการทำ�บัญชี 

รายรับรายจ่าย  จึงช่วยให้รู้ได้ว่าจำ�เป็นต้องปรับการใช้จ่ายอย่างไร 

แต่ในส่วนของเงินที่ใช้จ่ายออกไปแล้ว  จะอย่างไรก็ไม่ย้อนกลับมา
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“อย่าใช้จา่ยโดยไม่จำ�เป็นแบบนี้อีกนะ” 

“ลดรายจ่ายเรื่องนี้ลงดีกว่า”

การทบทวนแบบนีแ้มจ้ะได้ผลอยู่บา้ง  แต่ถ้าไมค่ดิให้ตดิเปน็นสิยั 

ตั้งแต่แรก  ก็จะทำ�ให้เผลอตัดทอนแม้กระท่ังของท่ีจำ�เป็นจริง  ๆ  ออกไป  

เชน่  การเลอืกจ่ายค่าบริการโทรศัพทม์อืถือ  แต่ยอมตัดเงินท่ีจะใชล้งทนุ 

กับตนเองออก  หรือซื้อถุงโชคดี1  แต่กลับลดคา่อาหารและคา่เครื่องดื่ม 

ที่จะช่วยเพิ่มโอกาสในการพบปะผู้คน

นี่จึงเป็นเหตุผลที่ทำ�ให้พวกเขาเป็นคนที่มีรายได้แค่หลักแสน

	 คิดให้ดีก่อนซื้อ

ก่อนที่คนมีรายได้หลักสิบล้านจะซื้ออะไรบางอย่าง  พวกเขามักถาม 

ตัวเองแบบนี้โดยไม่รู้ตัว

“ซื้อสิ่งนี้แล้วได้ประโยชน์ไหมนะ”

“สิ่งนั้นคุ้มราคาจริงหรือ”

“จะได้ใช้สิ่งนั้นอย่างคุ้มค่ามากพอหรือเปลา่”

ถ้าคำ�ตอบของทั้งสามข้อคือใช่  ถึงค่อยควักกระเป๋าจ่าย  นั่น 

หมายความว่า  พวกเขา  “คาดการณ์” ได้ล่วงหน้าว่าคุ้มหรือไม่

1  Lucky  Bag  คือ  ถุงที่ร้านค้าใส่สินค้าต่าง   ๆ   ไว้ภายใน  โดยที่ผู้ซื้อไม่รู้ว่า 

ข้างในมีของอะไรบ้าง  โดยทั่วไปมักวางขายในช่วงปีใหม่
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ไม่ใช่จา่ยไปแล้วค่อยมาคิดทบทวน

ดังนั้นพวกเขาจึงไม่จำ�เป็นต้องน่ังทำ�บัญชีรายรับรายจ่าย 

เพื่อให้รู้ว่า  “โอ้!  เดือนนี้ใช้เงินเยอะเกินไปอีกแล้ว”

นอกจากนี้พวกเขายังใช้ของที่ซื้อมาอย่างคุ้มค่า   ทำ�ให้ลด 

คา่ใชจ้า่ยลงได้  และเมือ่มเีงินเหลอืก็จะมเีงินทุนไปหมนุให้รายไดเ้พ่ิมข้ึน

การจดบันทึกรายรับรายจ่ายจึงเป็นเพียงการจัดการความ 

เคลื่อนไหวของเงินหลังจากท่ีใช้ไปแล้วเท่านั้น  ซึ่งหากไม่ได้ดูอยู่ตลอด  

ก็จะช่วยจัดการไม่ได้  ดังนั้นแทนท่ีจะพ่ึงพาเครื่องมือแบบนั้น  มาคิด 

ทบทวนให้เป็นนิสัยกันตั้งแต่ก่อนควักกระเป๋าสตางค์ดีกวา่ว่า

“รายจ่ายนี้สมเหตุสมผลกับสิ่งที่จะได้รับหรือไม่”

คิดทบทวนให้เสร็จสิ้นก่อนจ่าย  เพื่อไม่ให้เสียทั้งเงิน 
และเวลาไปกับการทำ�บัญชีรายรับรายจ่าย
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คนที่มีรายได้หลักแสนมักชื่นชอบของลดราคา

ความต้องการซื้อของพวกเขาจะเพ่ิมขึ้นเมื่อเจอของท่ีกำ�ลังเป็น 

ที่นิยม  เมื่อมีป้ายลดราคา  50%  สีแดงแปะอยู่  สินค้าท่ีอยู่ตรงหน้า 

ทั้งหมดจะกลายเป็นของที่อยากได้ขึ้นมาทันที

ความคดิท่ีว่าใชโ้อกาสนีซ้ือ้เก็บไว้เลยดีกว่า  มแีตจ่ะทำ�ใหตู้เ้ส้ือผา้ 

มีเสื้อผ้าที่ไม่ได้ใส่เพิ่มขึ้น

พฤติกรรมการซื้อที่ขาดการวางแผนและการยอมจำ�นนต่อกิเลส 

ตรงหน้าเรียกว่า  “การซื้อตามอารมณ์”  ซึ่งเป็นสิ่งท่ีคนมีรายได้หลักแสน 

เลิกทำ�ยาก

2
คนมีรายได้หลักแสน
ซื้อของลดราคา
ที่อยากได้เดี๋ยวนั้น 
แต่คนมีรายได้หลักสิบล้าน
ซื้อของลดราคา
ที่จะใช้ในปีหน้า
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ในขณะท่ีผู้มีรายได้หลักสิบล้านมักซื้อของโดยไตร่ตรองถึงข้อดี  

ความจำ�เป็นและประโยชน์ตั้งแต่ก่อนซื้อ  ถึงแม้จะเป็นของ  “ราคาถูก”  

ก็จะไม่ซื้อหากไม่จำ�เป็น  พวกเขาจึงไม่สนใจของลดราคา

แต่เราอาจได้เห็นพวกเขาซื้อของลดราคาอย่างมีกลยุทธ์ใน 

บางกรณี

กลยุทธ์ที่ว่าก็คือการซื้อของที่จะใช้ในปีหน้านั่นเอง

สินค้าลดราคาเมื่อใกล้หมดฤดูกาลจะถูกลงมาก  ดังนั้นหากเป็น 

ของที่รู้อยู่แล้วว่าปีหน้าจะได้ใช้แน่นอน  การซื้อล่วงหน้าย่อมช่วยลด 

ค่าใช้จา่ยลงได้มาก

ของที่ไม่ค่อยได้รับอิทธิพลจากกระแสนิยมอย่างผ้าพันคอหรือ 

ถุงมือก็ยังถูกนำ�มาลดราคาเป็นประจำ�ในช่วงปลายฤดูหนาว

ผมเองก็เคยลองซื้อถุงมือตอนลดราคาจากการแนะนำ�ของ 

ผู้บริหารท่ีรู้จัก  จนได้ของที่ลดราคาถึง  90%  จากราคาปกติ  ผมไม่ได้ 

สนใจว่ากระแสนิยมในขณะน้ันเป็นอย่างไร   เพียงใช้งานได้ก็พอ  

ซึ่งในปีถัดมาถุงมือนั้นก็กลายเป็นของที่มีประโยชน์มาก

แน่นอนว่าเพ่ือไม่ให้ของที่ซื้อไปถูกวางทิ้งไว้อยู่ในตู้เสื้อผ้าเฉย  ๆ  

จึงจำ�เป็นต้องคิดให้ดีว่า  “นี่เป็นของที่จำ�เป็นจริง  ๆ  หรือเปล่า”  และผม 

ก็ได้คำ�ตอบว่านี่เป็นการซื้อที่คุ้มค่ามากทีเดียว



14 ส ูต ร ล ับ ค น ร ว ย  เ ป ลี ่ย น ส ม อ ง ธ ร ร ม ด า  ใ ห ้ห า  เ งิ น  เ ก ่ง

เรียกได้ว่าน่ีคือเรื่องของการวางแผนล่วงหน้าและการใช้  

“จินตนาการ”

เมื่อถึงเวลาที่ต้องเปลี่ยนเสื้อผ้าให้เหมาะกับฤดูกาลที่จะมาถึง  

บางคนถึงเพ่ิงรูส้กึตวัว่า  “ปนีีต้้องซือ้สิง่น้ีมาเปลีย่นซะแลว้”  แต่เน่ืองจาก 

เป็นช่วงก่อนหรือช่วงต้นฤดูกาล  จึงต้องซื้อในราคาปกติ   (แต่ช่วงน้ี 

สินค้าเริ่มลดราคากันเร็วขึ้น  จึงอาจไม่ใช่ราคาปกติเสมอไป)

แตห่ากจนิตนาการไวก้อ่นตัง้แตฤ่ดกูาลนีว่้า  “ปหีนา้ตอ้งซือ้สิง่น้ี 

มาเปลี่ยนแล้วละ”  ก็จะซื้อของที่จำ�เป็นได้ล่วงหน้าด้วยราคาที่ถูกลง

เราจะใชป้ระโยชน์จากของลดราคาได้อย่างชาญฉลาดและซ้ือของ 

ได้คุ้มค่าหรือไม่นั้น  จึงขึ้นอยู่กับความสามารถในการจินตนาการ 

และวางแผนถึงสิ่งที่จำ�เป็นในอนาคตนั่นเอง

จินตนาการถึงการใช้ชีวิตในอีกหนึ่งปีข้างหน้า 
แล้วซื้อของลดราคาอย่างชาญฉลาด
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คนรวยอาจมีภาพลักษณ์ว่า   “ชอบซื้อของราคาแพง”  แต่จริง   ๆ   แล้ว 

แม้จะเป็นของที่เหมือนกัน  คนท่ีมีรายได้หลักสิบล้านกลับซื้อได้ถูกกว่า 

คนที่มีรายได้หลักแสนมาก

เช่น  อัตราดอกเบี้ยของท่ีพักอาศัย  คนที่มีรายได้หลักแสนอาจ 

กู้ด้วยอัตราดอกเบี้ย  2.2%  ในขณะท่ีคนมีรายได้หลักสิบล้านอย่าง 

ผู้บริหารที่ผมรู้จัก  ซื้อบ้านด้วยอัตราดอกเบี้ย  0.7%  เท่านั้น

เมื่อไม่นานมานี้เพ่ือนของผมที่เป็นผู้บริหารอีกคนยังซื้ออสังหา- 

ริมทรัพย์ท่ีสหรัฐอเมริกาด้วยเงิน  1  ล้านดอลลาร์สหรัฐ  โดยรอเข้าซื้อ 

ตอนทีห่นึง่ดอลลารส์หรฐัเทา่กบั  18  บาท  ซึง่หากเปน็ตอนท่ีหน่ึงดอลลาร์ 

สหรัฐเท่ากับ  21  บาท  1  ล้านดอลลาร์สหรัฐก็จะเท่ากับ  21  ล้านบาท 

เลยทีเดียว  แต่หากเป็นตอนท่ีค่าเงินเท่ากับ  18  บาท  ก็จะเป็น  18  

ล้านบาทเท่าน้ัน  ทำ�ให้เขาได้รับส่วนลด  3  ล้านบาทโดยไม่ต้องทำ�อะไร  

เพียงแค่ต้องรอเวลาที่เหมาะสมเท่านั้น

คนมีรายได้หลักแสน
ชอบซื้อของถูก 
แต่คนมีรายได้หลักสิบล้าน
ซื้อถูกกว่านั้น

3
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หลังจากการล่มสลายของเลห์แมน2  การซื้อขายแมนชั่นก็เข้าสู่ 

ภาวะชะลอตัวอย่างรวดเร็ว  ในเวลาน้ันคนรู้จักของผมท่ีเป็นนายหน้า 

ซื้อขายอสังหาริมทรัพย์ได้กวา้นซื้อแมนชั่นเอาไว้

นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ที่เป็นผู้ขายกำ�ลังประสบปัญหาเร่ือง 

การหมุนเงิน  จึงขายให้ในราคา  20%  จากราคาปกติ  เพราะต้องการ  

“ลดจำ�นวนสินค้าในคลังไปก่อน”  และยัง   “อยากได้เงินสดทันที”  

ต่อให้ต้องขายในราคาถูกก็ตาม

หลงัจากนัน้คนรูจ้กัของผมก็นำ�ไปขายต่อในราคา  50%  จากราคา 

ปกติ  ซึ่งไม่ว่าใครก็มองว่าราคาครึ่งหนึ่งนั้นถูกมากแล้ว  จึงขายหมด 

ภายในวันเดียว  ทำ�ให้เขาได้ส่วนต่างเขา้กระเป๋าถึง  30%

การท่ีผู้มีรายได้หลักสิบล้านซื้อของได้ในราคาถูกจึงไม่ใช่เพียง 

เพราะมีเส้นสายหรือรู้ทางลัด  แต่เพราะพวกเขารู้จักดูสภาพแวดล้อม  

สถานการณ์ของอีกฝ่าย  และรู้จักรอเวลาที่เหมาะสมด้วย

ผู้มีรายได้หลักสิบล้านรู้ว่าในเวลาที่สภาพแวดล้อมย่ําแย่หรือ 

อีกฝ่ายอยู่ในสถานการณ์ท่ีไม่ดี  น่ีแหละคือช่วงเวลาที่จะเข้าซื้อ 

ได้ในราคาถูก

2  เลห์แมน  บราเธอร์ส  (Lehman  Brothers)  คือ  สถาบันการเงินที่ใหญ่เป็น 

อันดับ  4  ของสหรัฐอเมริกา
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	 เมื่ออีกฝ่ายตกอยู่ในสถานการณ์ยากลำ�บาก   
	 เราค่อยเข้าซื้อ

ในทางกลับกัน  คนท่ีมีรายได้หลักแสนจะซื้อของในเวลาท่ีตนเองอยาก 

ได้  หรือตอนที่มีเงินดาวน์สำ�หรับกู้ซื้อบ้านเท่านั้น

ซึ่งล้วนแล้วแต่ขึ้นอยู่กับความสะดวกของตนเอง   และเมื่อ 

แสดงออกว่าอยากได้  ผู้ขายก็จะมองเห็นจุดอ่อนแล้วใช้ประโยชน์จาก 

จุดนี้  ทำ�ให้แม้จะเป็นของที่ซื้อได้ในราคาถูกก็ยังต้องจ่ายโดยไม่ได้ 

รับส่วนลด

การบอกให้เลือกช่วงเวลาท่ีอีกฝ่ายอยู่ในสถานการณ์ยากลำ�บาก  

คณุอาจเกิดความลงัเล  “ไมอ่ยากทำ�เลย  เพราะเหมอืนใชป้ระโยชนจ์าก 

จุดอ่อนของผู้ขายยังไงก็ไม่รู้”  แต่จริง   ๆ   แล้วอีกฝ่ายมักรู้สึกขอบคุณ 

ด้วยซ้ํา

เพราะหากผู้ขายกำ�ลังอยู่ในสถานการณ์ยากลำ�บาก  เช่น  

มีงบประมาณไม่เพียงพอ  ประสบปัญหาด้านการเงิน  ไม่ได้ใช้งาน 

สิ่งนั้นแล้ว  หรือไม่มีงานให้พนักงานทำ�  ผู้ขายมักจะคิดว่า  “ถึงขายได้ 

ในราคาถูก  แต่ก็ดีกว่าไม่ได้อะไรเลย”  พวกเขาจึงรู้สึกขอบคุณลูกค้า 

ที่ช่วยซื้อในช่วงเวลานั้น

เชน่เดยีวกับธนาคารทีม่เีปา้หมายซึง่ตอ้งทำ�ให้ถึง  พวกเขาจงึยินด ี

เมื่อมีคนกู้เงิน  แม้ดอกเบี้ยจะถูกก็ตาม
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ว่ากันว่าค่าเงินแข็งเป็นเรื่องไม่ดี  แต่ผมกลับมองว่ามีข้อดีตรงที่ 

สามารถซื้อสินทรัพย์ท่ีต่างประเทศได้ในราคาถูก  อาจเป็นสถานการณ์ 

ที่ไม่ดีสำ�หรับบริษัทส่งออก  แต่หากเราปล่อยโอกาสให้หลุดลอยไป  

ก็ไม่ได้ช่วยให้สถานการณ์ดีขึ้นอยู่ดี

ในเม่ือราคาสิ่งของเปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณ์ของผู้ขาย 

และช่วงเวลา  ดังนั้นจงเลือกช่วงเวลาที่จะได้ผลประโยชน์มากท่ีสุด  

โดยพิจารณาสถานการณ์ของผู้ขายให้ดี  ไม่ใช่มองแค่สถานการณ์ 

ของตนเองเพียงอย่างเดียว

ซื้อโดยใช้ประโยชน์จากจุดอ่อนของผู้ขาย
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สมมตว่ิาคณุกำ�ลงัเดนิกลางแดดแผดเผาในฤดรู้อนบนถนนท่ีตา่งจังหวัด  

และสวนกับคนชราถือไม้เท้า  แล้วคนชราถามคุณว่า  “ร้านสะดวกซื้อ 

อยู่ที่ไหนเหรอ”

ร้านสะดวกซื้ออยู่ห่างไปเกินกว่า  2  กิโลเมตร  ซึ่งเป็นระยะทาง 

ที่ค่อนข้างลำ�บากสำ�หรับคนชราที่ขาดูไม่ค่อยแข็งแรงนัก

หากเป็นคุณจะตอบว่าอย่างไร

นี่เป็นคำ�ถามจากเพื่อนผู้บริหารคนหนึ่งของผม

คำ�ตอบท่ีถูกต้องคือการถามกลับว่า  “ทำ�ไมถึงอยากไปร้าน 

สะดวกซื้อเหรอครับ”

คนมีรายได้หลักแสน
จัดการปัญหาทื่อ ๆ   
แต่คนมีรายได้หลักสิบล้าน
ไม่เลือกวิธีเพื่อไปให้ถึง
เป้าหมาย

4
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บางทีคนชราอาจแค่อยากดื่มน้ําหรือแค่อยากเข้าห้องน้ําก็ได้  

หากคุณมีนํ้าอยู่ก็แค่ให้น้ําไป  หรือถ้าบ้านของคุณอยู่ใกล ้ ๆ  ก็พาคนชรา 

ไปใช้ห้องนํ้าได้เช่นกัน 

จึงสรุปได้ว่า  เขาให้ความสำ�คัญกับการรู้ให้แน่ชัดว่าจุดประสงค์ 

ที่แท้จริงคืออะไร  แล้วพิจารณาตัวเลือกทุกวิธีที่จะทำ�ให้ไปถึงเปา้หมาย 

ได้สำ�เร็จ

	 วิธีการมีไม่จำ�กัด

การทำ�ธุรกิจก็เหมือนกัน  เช่น  หากคุณอยากส่งออกสินค้าไปเวียดนาม  

แน่นอนว่าปลายทางย่อมเป็นเวียดนาม  แต่จะทำ�อย่างไรเพ่ือลดต้นทุน 

ให้ถูกลง

การใช้บริการขนส่งราคาถูกคือวิธีของคนที่มีรายได้หลักแสน

แล้วคนท่ีมีรายได้หลักสิบล้านจะทำ�อย่างไร  เพ่ือนของผมที่เป็น 

ผู้บริหารเลือกจะส่งออกสินค้าไปกัมพูชาก่อน  โดยไม่ส่งออกไปท่ี 

เวียดนามโดยตรง  แล้วใช้เส้นทางบกขนส่งสินค้าไปยังเวียดนาม  

ซึ่งภาษีศุลกากรทั้งหมดถูกกว่า  จึงช่วยลดต้นทุนได้ถึง  20%

วิธีคิดของเขาคือหาวิธีการท่ีถูกท่ีสุด  โดยเส้นทางจะเป็นอย่างไร 

ก็ชา่ง  ขอให้สินค้าถึงเวียดนามเป็นพอ 

อีกตัวอย่างหน่ึงคือเพ่ือนของผมท่ีทำ�การตลาดทางไปรษณีย์  

เนื่องจากเขาต้องส่งจดหมายทุกเดือน  เดือนละกว่าหลายพันฉบับ  

ทำ�ให้มีต้นทุนสูงมาก  แต่เขาส่งด้วยต้นทุนที่ถูกลงได้ด้วยวิธีที่น่าสนใจ
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ระบบของเขาเป็นแบบนี้ครับ

เนื่องจากแสตมป์สำ�หรับบริการส่งจดหมายหรือพัสดุใช้จ่าย 

ค่าบริการของไปรษณีย์ญ่ีปุ่นได้ด้วย  เขาจึงซื้อแสตมป์ที่ระลึกซึ่งขาย 

ไม่หมดจากร้านรับซื้อคูปองเงินสดในราคาที่ถูกกว่าท้องตลาดอย่างมาก  

แล้วใช้แสตมป์นั้นจ่ายค่าบริการในการส่งจดหมาย  ทำ�ให้ลดต้นทุน 

ไปได้มากทีเดียว

เมื่อพูดว่า  “จงไปให้ถึงเป้าหมายโดยไม่เลือกวิธีการ”  อาจฟังดู 

ไมดี่  แตเ่มือ่เปลีย่นวิธีพูดก็จะกลายเปน็  “เพ่ือทำ�เปา้หมายใหส้ำ�เรจ็แลว้  

ทุกวิธีคือทางเลือก”  นั่นเอง

ทบทวนให้ถึงแก่นแท้ว่าเป้าหมายที่แท้จริงคืออะไร
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