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สารบัญ 
 

Part A “การเริ่มตน”  
 การเริ่มตนอยางถูกตอง 
 รายการสิ่งที่ควรทําในการเริ่มตน 45 วันแรก 
Part B “รากฐานความสําเร็จ”  
 กระบวนการแหงความสําเร็จ  
 ความสัมพันธของ 4 หุนสวน 
 อุปกรณเสริมการดําเนนิธุรกิจ  
Part C “งานพืน้ฐาน”  
 ความฝน + เปาหมาย  
 คุณรูจักใครบาง 
 การนัดหมายอยางมีประสิทธิภาพ  
 การแสดงแผน 20 นาที 
 การติดตามผล 
 การจัดประชุมที่บาน (Home Party) 
 เขาใจบทบาทผูนํา   
 การขจัดขอสงสัย 
Part D “การสรางเครือขายขนาดใหญ”  
 การแนะนําหรือการขายปลีก  
 การสปอนเซอร 
 การทํางานเปนทีม 
 การใหคําปรึกษา  
 ดัชนีไวทัล ซายน  
 10 ประสบการณที่มืออาชีพตองเจอ 
 
 
 
 
 



F1 : การเริ่มตนธุรกิจอยางถูกตอง 
 

 ขอมูลชุดเริ่มตนนี้ไดบรรจุส่ิงจําเปนทั้งหมดที่จะใหแนวทางการทํางานแกคณุ ในชวง 90 
วันแรก และจะเปนสิ่งอางองิที่หาคามิไดสําหรับการเรียนรูในภายภาคหนา สําหรับการเริ่มตน อยาง
ถูกตองในขั้นแรกใหปฏิบัติตามขั้นตอน ดงันี้  
 

1. การสมัครสมาชิก ใชผลิตภัณฑ และศึกษาขอมูลเพิ่มเติม  
หลักฐานทีใ่ช : 1. สําเนาบัตรประชาชน  2. สําเนาเลขที่บัญชีธนาคาร 
3. ทะเบียนสมรส (ถาสมัครคู)   4. สมาชิก Unicity 500 บาท  
5. สมาชิก Unipower พรอมรับชุดเริ่มตนธุรกิจอยางถูกตอง (Starter  Pack)  
คุณตองพัฒนา “ความเชื่อมั่น” ในผลิตภัณฑ โดยการศกึษาขอมูลทางวชิาการ สนทนากับผู
มีประสบการณจริงในการใชผลิตภัณฑ ไดใชผลิตภัณฑดวยตนเองหรือแนะนําใหคน
ใกลชิดไดใชผลิตภัณฑ เพื่อดูผลลัพธที่เกิดขึ้นจนคณุมีความรูมากพอทีจ่ะบอกเลาถึงประวัติ
ความเปนมา สรรพคุณ วิธีการใช ขอพึงระวัง คําถาม คําตอบที่พบบอยๆ และสามารถที่จะ
สอนลูกทีมของคุณไดดวย  

“จงเปนผลิตผลของผลิตภัณฑ” 
2. ความฝนของคุณ ? ทําไมคณุตองทําธุรกิจนี้? เหตุผล ?  

คนหาเหตุผลวาทําไมคุณถึงจะตองทําธุรกิจนี้ แมวาคณุจะไมสามารถประสบความสําเร็จ
ในสิ่งที่คุณฝน แตคุณจะไมสามารถบรรลุความปรารถนาอะไรเลย ถาคณุไมเคยฝนไวกอน 
ตองการอะไรจากธุรกิจนี้บาง ? จงเขียนมนัลงไป (เปดไปหนา “อะไรคือส่ิงที่คุณตองการ”)  
 เปาหมายทางธุรกิจของคุณ คือ  

- เปน CL  
- มุงสู QP-QPE  
- มุงสู D ใน 3-6 เดือน  
 
3. ทําบัญชีรายชือ่ผูมุงหวัง  

คุณรูจักใครบาง ? ถาคุณจะจดัพิธีแตงงานคณุจะเชิญใครมารวมงานบาง ? จงเขียนรายชื่อ
ไป 50-100 ช่ือ วิเคราะหรายชื่อกับอัพไลนและเรียนรูที่จะเพิ่มรายชื่ออยางตอเนื่อง จากนั้น
จง “ทํางานตามระบบ” เพื่อกําจัดรายชื่อเหลานั้นออกจากบัญชีรายช่ือของคุณ  
 



4. การนัดหมายหรือการเชิญ 
 การนัดหมาย มิใชการใหรายละเอียด ขอใหแยกการนดัหมายออกจากการนําเสนอ จงใชวิธี
เชิญตามที่ระบบและอัพไลนของคุณแนะนาํ รักษาทวงทาของนักธุรกิจ และฝกฝนจนเปน “ตัว
ของตัวเอง”  
 

5.การนําเสนอขอมูล (STP : Show The Plan / Share The Product)  
เรียนรูการนําเสนอผลิตภัณฑและนําเสนอโอกาสทางธุรกิจใหเร็วที่สุด พูดคุญกับทกุคน
อยางตื่นเตนถึงผลลัพธที่เกิดขึ้นจากการใชสินคา ควรใชวิธีการแสดงแผน โดยการเปดแฟม 
STP หรือ คุยตามขั้นตอนที่ระบบแนะนํา (STP 20 นาที) เรียนรูวิธีการโปรโมทที่ประชุม 
OPP , UPS  
 

6.  การติดตามผล  
 ใหผูมุงหวังยืมชุดขอมูลและควรนัดหมายมาเซ็นเตอร หรือติดตามผลภายใน 2-3 วัน  
 
7. พาตัวเองและทีมงานเขาสูระบบ ฯ (Plug into SYSTEM)  
 คุณจะทํางาน งายขึ้น เมื่อคณุใชระบบฯ ความสําเร็จของคุณจะ ทํานายผลลัพธได เมื่อคุณใช
ระบบ ระบบคอือะไร?  
 ระบบ คือ ความเขาใจกระบวนการทํางาน รูจักบทบาทของตนเองและมคีวามสามารถใน
การใช “เครื่องมือ” ที่จัดเตรียมไว ไดแก CD,VCD, หนังสือ ,ที่ประชุม เพื่อการสอนและพัฒนา
องคกรของคุณใหเจริญเติบโตอยางมีทิศทางและตอเนื่อง  
 
8. ปรึกษาและวางแผนงานกบัอัพไลน 
 หลังจากที่ตั้งเปาหมายชวีิตและเปาหมายธุรกิจแลว นําเปาหมายของคณุไปปรึกษาอพัไลน 
เพื่อวาง “แผนปฏิบัติ” รวมกับ ส่ิงที่คุณตองทําคือ  

- บัญชีรายช่ือผูมุงหวัง 50 -100 ช่ือ  
- มีจิตใจที่เปดกวางยอมรับใน คําแนะนําของอัพไลน แมบางอยางอาจจะยงัไมเขาใจมากนัก  
- ยอมปรับตัวเอง ในจุดที่อาจจะขัดขวางตอความสําเร็จ ขอใหถามอัพไลน 

“ผม/ดิฉัน จะตองลงทุนอะไรบาง”  
“มีอะไรที่ผม/ดิฉัน จะตองปรับปรุงบาง?”  
“ผม/ดิฉัน จะตองทําอะไรบาง”  



<< อัพไลนคือ คูคิด ท่ีปรึกษา โคช เพือ่นรวมทีมงานและหุนสวนสําคัญของคุณ>> 
 
 

รายการสิ่งที่ควรทําในการเริ่มตน (45 วันแรก) 
Start – Up Check Lists (First 45 days) 

 
1. Action : ลงมือปฏิบัติ  

- เรียนรูและฝกซอม “ 3 พื้นฐานสําคัญ” (การเชิญตามสคริป, การ STP 20 นาที ,การตดิตาม
ผลและการเริ่มตนสมาชิกใหม) เพื่อทําการ “กําจัดรายชือ่” ออกจากบญัชีของคุณ  

- เขียนรายชื่อคนที่คุณรูจัก (Candidate List) อยางนอย 50 ช่ือ และวิเคราะหรายช่ือกับผู
สปอนเซอรหรืออัพไลน 

- ตั้งเปาหมายสวนตวัและเปาหมายในธุรกิจ และปรึกษาวางแผนงานกับผูสปอนเซอร หรือ
อัพไลน  

- พูดคุณกับทุกคนอยางกระตอืรือรน ถึงความประทับใจของคุณในผลิตภัณฑของ Unicity 
(อาจใช โบรชวัร,แฟม STP ,วีซีดี , วดิีโอ หรืออุปกรณอ่ืนๆ ชวย)  

- นัดหมายคนในรายชื่อ (Candidate) เพื่อการนําเสนอแผนการตลาดหรือนําเสนอผลิตภณัฑ
ดวยการชวยเหลือของผูสปอนเซอรหรืออัพไลน (STP แบบ 2-1 ) อยางนอย 2 คร้ัง อาจใช
เทป/วิดีโอหรือการโทรศัพทเปนทีม (TT: Telephone Team) ชวย  

- นัดผูมุงหวังทีส่นใจ (Prospect) เขาฟงการประชุมประจําสัปดาห (OPP,NBC หรือ 
Training) และโปรโมทงานใหญประจําเดือน (UPS)  

- ติดตามผล (Follow Through) ดวยความชวยเหลือของผูสปอนเซอรหรืออัพไลน  
- ทดลองทําการสปอนเซอรดวยตวัเอง (STP 1-1 ) แลวโปรโมทผูมุงหวังเขาสูระบบ 
- ขอติดตามอัพไลน ไปดูการทํางานในภาคสนามของอัพไลน วาทําอยางไร 2 คร้ัง  
- กําหนดการประชุมที่บานของทานขึ้น 2 คร้ัง กับสปอนเซอรหรืออัพไลน  
 
2. Product : เรียนรูขอมูลผลิตภัณฑ  
- ฟงซีดี : เปล่ียนการเดินทางใหกลายเปน มหาวิทยาลัยเคลื่อนที่ แตละแผนควรฟง 2-3 รอบ 

เพื่อการเก็บรายละเอียดและนําไปใชบรรยายไดดวยตัวเอง  
- ประสบการณการใชผลิตภณัฑ  



- ดู VCD เกี่ยวกบัผลิตภัณฑ 
- หนังสือที่อัพไลนแนะนํา 
- เขาฟงการอบรมประจําสัปดาห (TRAINING) หรือหลักสูตรพิเศษตางๆ ที่แนะนําโดย

ระบบฯ เกีย่วกบัขอมูลผลิตภัณฑ  
- ไปเยีย่มชมสํานักงานใหญ หรือคลังสินคาของบริษัท 
- สอบถาม แลกเปลี่ยนประสบการณ ขอมูลผูนําทานอื่นๆ  
- บริการลูกคาประจําอยางนอย 10 ราย  
 
3. System : เรียนรูระบบฯ ในการสรางเครอืขาย  
 - ฟงซีดี  : เปลี่ยนซีดีเพลงใหเปนซีดีความรู เปลี่ยนความสุขชั่วคราวใหเปนความรูในการ
สราง ความสุขที่ถาวร  
 - Why Business ?  
 -  การเริ่มตนอยางถูกตอง 
 -  การทํา STP 20 นาที 
 -  การติดตามผล 
 -  การตอบขอโตแยง 
 -  การทาบทาม / นัดหมาย/เชิญ 
 -  ประสบการณผูสําเร็จ 
 -  ซีดีเพื่อการติดตอ (Contact CD)  
 - VCD ในระบบ Unipower เชน VCD เพื่อการติดตอ (Contact VCD)  
 -  อานหนังสือ “ระบบสูความสําเร็จ” เลมนี้  
 -  อานหนังสือ “คิดใหญไมคดิเล็ก”  
 -  อานหนังสือ “วิธีชนะมิตร และการจูงใจคน” ของ เดล คารเนกี  
 - อานหนังสือ “เงินสี่ดาน” และ “โรงเรียนสอนธุรกิจ” ของโรเบิรต คิโยซากิ ในชดุพอรวย
สอนลูก  
 - อานหนังสือ “ 21 กฎเหล็กแหงการเปนผูนํา”  
 -  อานหนังสือที่อัพไลนแนะนํา:  
 -  เขาฟง OPP อยางนอย 4 คร้ัง เพื่อเรียนรูวิธีการนําเสนอผลิตภัณฑและโอกาสทางธุรกิจ  
 -  เขาฟง TRAINING ประจําสัปดาหทุกครัง้ 
 -  เขาการสัมมนาใหญประจําเดือน UPS และลงทะเบยีน UPR คร้ังถัดไป  



-      เขาเรียน NBO เพื่อปูพืน้ฐานที่จําเปนในการสรางเครือขาย  
- แฟมชวยการบรรยายผลิตภัณฑและโอกาสทางธุรกิจ (แฟม STP)  
- หนังสือ , โบรชัวร เกีย่วกับผลิตภัณฑ สําหรับแจกหรือใหยืม  
- เทปความรูดานผลิตภัณฑ เทคนิคการทํางาน ประสบการณผูสําเร็จ อยางนอย 20 มวน 

สําหรับใหผูมุงหวังยืม  
- ชุดขอมูลสําหรับการติดตามผล อยางนอย 10 ชุด  
- บัตรเขางาน UPS อยางนอย 2 ใบ  
 
*** อุปกรณบางอยาง ตองมจํีานวนชดุท่ีมากพอที่จะใหผูมุงหวังยืมไปศึกษาได*** 
 
 
 
 

โปรดจําไววา 
 

- ไมมีอัพไลนคนไหนอยากเหน็คุณลมเหลว พวกเขาจะทําทุกอยางเพื่อใหคุณประสบ
ความสําเร็จ 

- อัพไลนของคณุเปนผูใหคําแนะนําในการทาํธุรกิจ และเปนผูถายทอดระบบสูความสาํเร็จให
คุณ 

- คุณควรเขารวมประชุมตางๆ ท่ีจัดขึ้น เพื่อไดรับความรูและการสนับสนนุอยางตอเนื่อง  
- ใหคุณมองมุงไปท่ี “เหตุผล” ท่ีคุณทําธุรกิจนี้ 
- จงเปน “นักเรียนของระบบ” โดยเรียนรูจากเทป หนังสอื และการประชุมตางๆ  
 
*** คุณสามารถมีทุกสิ่งท่ีคุณตองการในชวิีต ถาคุณชวยใหผูอ่ืนไดในสิง่ท่ีเขาตองการ*** 
 
 
 
 
 
 



รากฐานความสําเร็จ 
 

กระบวนการแหงความสําเรจ็  
กระบวนการแหงความสําเร็จสามารถแยกออกเปน 5 ขั้นตอนดังตอไปนี้  
- ความปรารถนาและความฝน  
- เปาหมาย  
- การวางแผน 
- การลงมือทํา 
- ความเชื่อ 
 
ขั้นตอนที่ 1 : ความปรารถนาและความฝน  
 ความปรารถนาเปนสิ่งที่สรางแรงบันดาลใจใหเรา เปนสิง่ที่รองรับการเริ่มตนสําหรับ
ความสําเร็จทกุสิ่งที่เราทํา ความปรารถนาของคุณสามารถทําใหคุณฝน และเมื่อคุณฝน คุณได
สรางภาพในใจของสิ่งที่คุณตองการ คําถามที่ยิ่งใหญคําถามหนึ่งของชีวิต คือ “ทําไม บางคนจึง
ประสบความสําเร็จในขณะที่คนอื่นๆ ไมประสบความสําเร็จ” กรณีศกึษา “ผูประสบ
ความสําเร็จ” หลายกรณี แสดงใหเห็นสิ่งทีเ่หมือนกนับางอยาง และการศึกษา “ผูที่ไมประสบ
ความสําเร็จ” ก็ไดเปดเผยลักษณะรวมกันหลายอยางเชนกัน แตเราจะมุงสนใจเฉพาะกรณีของผู
ประสบความสําเร็จเทานั้นเหนือเหตุผลอ่ืนใด พวกเขาเปน “นักฝน” พวกเขาเฝาใฝฝนถึงสิ่งที่
ตนตองการและคาดหวังวาจะตองได พวกเขามุงความสนใจไปที่ความฝนของตน ปกปองและ
ทะนุถนอมมันไว ผูที่ประสบความสําเร็จเรยีนรูที่จะนึกถึงภาพสิ่งที่พวกเขาสามารถเปนไดไว
ในใจ การนกึถึงความฝน และตัดสินใจทาํใหมันเปนความจริง เปนบอน้ําพุของทุกสิง่ทุกอยางที่
เราบรรลุในชีวิต ดั้งนัน้ จงเริ่มตนคิดถึงความฝนของคุณ จงขัดเกลาใหความฝนของคุณชัดเจน 
และนึกถึงมนัตลอดเวลา  อยาใหใครขโมยความฝนของคุณ 
 
 ขั้นตอนที่ 2 : เปาหมาย  
 การฝนเปนสวนที่เปนธรรมชาติของการดาํรงชีวิต เปนความสามารถเฉพาะของมนุษย เรา
ฝนถึงสิ่งที่เราปรารถนา ยิ่งความปรารถนาชัดเจนเทาไหร ความฝนของเราก็ยิ่งชัดเจนมากขี้น
เทานั้น และยิ่งความฝนชัดเจนมากขึ้นเทาใด ก็ยิ่งทําใหเราสามารถกําหนด “เปาหมาย” ที่ชัดเจน
มากขึ้นเทานัน้ดวยเมื่อไรก็ตาม ที่คุณไดกําหนดเปาหมายของคุณ และกาํหนดเวลาที่คณุตองการ
บรรลุเปาหมายนั้น คณุจะสามารถวางแผนการทํางานโดยมีทิศทางที่ถูกตอง เปาหมาย



เปรียบเสมือนจุดหมายในการเดินทางคุณไมสามารถวางแผนการทํางานโดยมีทิศทางที่ถูกตอง 
เปาหมายเปรียบเสมือนจุดหมายในการเดนิทางคุณไมสามารถวางแผนการเดินทางได ถาคุณยัง
ไมสามารถตัดสินใจวา คณุกาํลังจะไปที่ใด คุณเหน็ไหมวา  
 กระบวนการนี้ทํางานอยางไร ? ดั้งนั้นจงพุงความสนใจไปที่ความปรารถนาความฝนของ
คุณที่ยังเลือนรางอยูก็จะชัดเจนขึ้นกลายเปน “เปาหมาย” ที่ลับเฉพาะเจาะจง อยางใหใครขโมย
ความฝนของคุณ  
 
ขั้นตอนที่ 3 การวางแผน  
 ใน 2 ขั้นตอนแรก ความฝนและเปาหมาย นํามาซึ่งขั้นตอนที่ 3 คือ “การวางแผน” การมี
ความฝนเพยีงอยางเดยีว แตไมมีการวางแผนก็จะกลายเปนความปรารถนาที่เหนือเหตุผล คน
สวนใหญไมไดลมเหลวเพราะเขาวางแผนใหลมเหลว แตพวกเขาลมเหลวเพราะไมไดวางแผน 
การวางแผนเปนเสมือนชีพจรของความสําเร็จจุดหมายปลายทางและตารางเวลาก็เปน
สวนประกอบที่จําเปนในกระบวนการสูความสําเร็จดวย ดังนั้น จงวางแผนการทํางานกอนที่จะ
กาวออกไปเสมอ เพื่อที่คุณจะไมเสียเวลา หรือหลงทางในการมุงสูเปาหมายของคุณ อยาใหใคร
ขโมยความฝนของคุณ  
 
ขั้นตอนที่ 4 : ลงมือทํา  
 ความฝน เปาหมาย และการวางแผนอาจจะสูญเปลา ถาปราศจากขั้นตอนที่ 4 ของ
กระบวนการสูความสําเร็จกค็ือ “การลงมือ” คุณไดรับการแนะนําเขามาสูแผนงานธุรกิจที่ไดผล 
และสามารถชวยใหบรรลุส่ิงที่คุณปรารถนาไมวาส่ิงนั้นจะเปนอะไรก็ตาม ส่ิงที่คุณจะตอง
ตัดสินใจ คือ คุณจริงใจกับสิ่งที่คุณปรารถนามากพอทีจ่ะลงมือหรือไม ? ถาไดเห็นลูทางและ
วิธีการแลว อยาใหใครขโมยความฝนของคุณ  
 
ขั้นตอนที่ 5 : ความเชื่อ  
 คุณอาจจะกําลังคิดวา “เร่ืองของความเชื่อละ?พวกเขาลืมมันไปหรือเปลา?” ความเชือ่
จะตองมากอนและมาพรอมกับการกระทํา แตที่ถูกทิ้งไวทายสุด เพราะมันเปนสิ่งที่เขาใจยาก
ที่สุดของกระบวนการสูความสําเร็จ 5 ขั้นตอน  
 มีคําพูดวา “ สวนทีย่ากที่สุดของความสําเร็จคือ การเชื่อวาคุณสามารทําได” นั่นเปนความ
จริง และเหตุผลก็คือ ขั้นตอนการทํางาน 4 ขั้นตอนแรกในกระบวนการสูความสําเร็จเปนสิ่งที่
เปนเหตเุปนผล และเราสามารถจัดการไดดวยความสามารถในการเขาใจในเหตุผลของเรา แต



ความเชื่อเปนอารมณและเรารูสึกไมปลอดภัยกับมัน เพราะวาเรามีความเขาใจที่ยงัเปนปญหากับ
อารมณของเราเอง เราไมเขาใจแมกระทั่งวาทําไมเราถึงโกรธเกี่ยวกับเรือ่งบางเรื่อง และบางครั้ง
ก็กลับไมรูสึกอะไรเลยในกรณีแบบเดียวกนั  
 มันเปนธรรมชาติของมนุษยที่ยึดติดอยูกบัสิ่งที่สามารถอธิบายได เรามักจะรูสึกไมคอย
สบายใจในความไมแนนอน ถาเราไมเชื่อกอนวาเราสามารถทําบางสิ่งบางอยางได การขาด
ความเชื่อมั่นของเราเปนเหตใุหเราไมทํางานหนกัสําหรับมัน และการขาดการทํางานนั่นแหละที่
ปดโชคชะตาของเราเอง เรามักจะเปนศัตรูที่รายกาจที่สุดของตัวเองอยูบอยๆ เชคสเปยรเคยพดู
วา “ความสงสัยของเราหลอกตัวเรา และบอยครั้งที่ทําใหเราเสียผลประโยชนที่เราอาจจะไดรับ 
โดยลมเลิกความพยายาม”  
 ในการเริ่มตน คุณรูวาเมื่อเราไดเร่ิมคิดถึงส่ิงตางๆ ที่เราสามารถทําไดหลังจากที่เรามีธุรกิจที่
ประสบความสําเร็จของตนเอง เราจะรูสึกตื่นเตน ความฝนนี้กําลังกระตุนใหกําเนดิเปาหมาย
และแผนงานที่จะทําใหความฝนเหลานี้เปนความจริง แคลงมือทําจะไมเกิดขึ้นเลยจนกวาจะเชื่อ
วา “คุณสามารถทําได”  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



ความสัมพันธของ 4 หุนสวน 
 

1. บริษัท Unicity  Network  
 4 Powerful  Points = 4 เสาหลักแหงความแข็งแกรง 
ผลิตภณัฑ (Product) : มีทีมวิจัย และพัฒนาผลิตภัณฑ รวมทั้งมีโรงงานผลิตเปนของตัวเอง  
  :  เปนเจาของสิทธิบัตรผลิตภัณฑใหมๆ มากมาย ทําใหผลิตภัณฑไมลาสมัย  
  :  ผลิตภัณฑโดดเดน มีเอกลักษณ และมีศกัยภาพในการทําตลาด 
  :  ผลิตภัณฑหลากหลาย ทําใหไมแปรปรวนตามกระแสผูบริโภคมากนัก 
การบริหารจัดการ (Personnel Management)  
  :  มีประสบการณในการบริหารธุรกิจ MLM มากกวา 20 ป 
  :  มีทีมงานวิจยัผลิตภัณฑมากกวา 100 ป  
  :  มีบริษัททางดานโภชนาการอาหารที่ใหญที่สุดในโลกเปนรากฐานบริษัท 
  :  มีทีมที่ปรึกษาทางการแพทยและงานวจิยั  
แผนการตลาด (Plan)  
  :  แผนการตลาดทันสมัย ไมลาหลัง 
  :  มีการใหผลตอบแทน 12 รุน และมีการรวมสายงานดานขาง  
  :   มีโบนัสทองเที่ยว และโบนัสประจําตําแหนง  
  :  แผนการตลาดจะทําใหมีรายไดเติบโตอยางตอเนื่อง แมวาคุณจะเกษยีณจาก
ธุรกิจแลว  
  :  รายไดสามารถเปนมรดกสงตอลูกหลานไดจริง 
  :  แผนการตลาดยุติธรรม และคุมคาในการทําธุรกิจ  
ศักยภาพ (Potential)  
  :  ธุรกิจไรพรมแดน เปนธุรกิจ E-Commerce  
  :  สามารถมีรายไดจากทัว่โลก 
  :  ยังไมขยายตวัมากเกินไป  
2.  Unipower   
 -  Unipower เปนระบบการฝกอบรมที่ไดรับการพิสูจน แลววาไดผล 
 -  Unipower ไดจัดเตรยีม “เครื่องมือ” มากมายเพื่อให คณุทํางานงายขึน้ 
 -  Unipower เนนแนวคิดของการสรางองคกรธุรกิจระยะยาวอยางมั่นคง 
 



3.สายงานการสปอนเซอรของคุณ (Your Line Of Sponsorship)  
บุคคลเหลานี้ คือ คนที่จะรวมทํางานกับคณุ และใหขอมลูขาวสารเกี่ยวกับอุปกรณ
สนับสนุนธุรกิจของระบบ Unipower แกคณุ เขาเหลานีไ้มเพียงมีประสบการณแตยังมีสวน
ไดสวนเสยีในความสําเร็จของคุณ จงรูคุณคาของพวกเขา เชื่อฟงพวกเขา และไววางใจขอ
คําแนะนําจากพวกเขาเพื่อทีจ่ะทํา ใหคุณประสบความสําเร็จตามเปาหมาย  

 4. คุณ (You)  
 คุณ คือ หุนสวนสุดทายในความเปนหุนสวนอันแสนพิเศษนี้ จะประสบความสําเร็จหรือไม 
คุณคือ ตัวแปรที่สําคัญอยางแทจริง แมวาอีก 3 หุนสวนพรอมและไดผานการพิสูจนมาแลว แตส่ิงที่
เรายังไมทราบก็คือ ตัวคุณ คณุทราบหรือไมวา คุณตองการอะไร? คุณจะทํางานใหบรรลุถึงส่ิงนั้น
หรือไม? คุณยอมใหคนอื่นสอนไดหรือไม? มีส่ิงหนึ่งที่คุณสามารถชวยตัวเองไดก็คือ ฟงคําแนะนํา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
ความเชื่อเปนตัวเรงการลงมอืทํา – ความคดินี้นาตื่นเตนจริง ! 

 
 มาดูกันวา ผูทีป่ระสบความสําเร็จนั้นไดผานขั้นตอนการวางแผนไปยงัขั้นตอนความเชื่อ
และการลงมือทําของกระบวนการสูความสําเร็จไดอยางไร ความเชื่อจะทําใหเกิดการลงมือทํา  
 
 David Schwartz  ไดกลาวในหนังสือที่ขายดีที่สุดในโลกเลมหนึ่งคือ “ The Magic of 
Thinking Big (คิดใหญ ไมคดิเล็ก) เกี่ยวกบัเรื่องของความเชื่อวา  
 
 “มนุษยทกุคนตองการความสําเร็จ” บางสวนของความรูในการสรางความสําเร็จในทาง
ปฏิบัติสวนใหญถูกคนพบในพระคัมภีรใบเบิ้ลที่วา ความศรัทธาสามารถเคลื่อนภูเขาได คุณสามารถ
ยายภูเขาไดดวยความเชื่อ คณุสามารถชนะความสําเร็จโดยเชื่อวาคุณสามารถสําเร็จได ความเชื่อที่
แข็งแกรงกระตุนใหจิตใจสรางหนทางและวิธีการ การเชือ่ในวิธีที่คณุสามารถสําเร็จ ทําใหผูอ่ืน
เชื่อมั่นในตวัคณุ ความเชื่อวาจะสําเร็จเปนหนึ่งในสวนประกอบพื้นฐานที่จาํเปนอยางยิ่งของผูที่
ประสบความสําเร็จ   

ธุรกิจนี้ไดผลและคุณสามารถทําได 
จงเชื่อและจงสําเร็จ ! 

เหตุผลวาทําไมจึงไดผล ก็เพราะวันนี้ เรากําลังตัง้ใจทําในสิ่งท่ีคนอืน่จะไมทํา 
ดังนัน้ เราจึงสามารถามีวันพรุงนี้ท่ีคนอ่ืนไมสามารถมีได 

 
จงเปนผูชนะ จงเชื่อ คุณสามารถทําได 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
วิธีการใช “เคร่ืองมือ”ในระบบ 

 
การประชุมและการสัมมนา  
 มีการประชุมพื้นฐานหลายรูปแบบ ถาคุณเขาใจและใชมันอยางถูกตอง คุณจะมีองคกรที่
เติบโตอยางมัน่คง  
1. OPP (Opportunity Meeting) / การประชมุโอกาสทางธรุกิจ Unicity Network  

ความถี่   :  จัดทุกสัปดาหในพืน้ที่ที่มผูีนํามากพอ  
กลุมเปาหมาย  :  ผูมุงหวังและผูจําหนายรายใหม 
คาใชจาย :  สําหรับผูมุงหวังและเพื่อนใหมๆ มกัจะฟรี  
หัวขอการบรรยาย:  จะเหมือนกันทกุครั้ง ไดแก แนะนําบริษัท ผลิตภัณฑ โอกาสในการทํา
ธุรกิจ การแชรประสบการณจากผูใชและผูสําเร็จในธุรกิจ  
ความยาว  :  1-2 ช่ัวโมง  

2. NBC (New Business Course) ผูเร่ิมตน และ TRN (TRAINING) /การฝกอบรมดาน
วิชาการ 
ความถี่  :  จัดทุกสัปดาห  
กลุมเปาหมาย :  ผูจัดจําหนายที่จริงจังในการทําธุรกิจ เพือ่นใหมที่ตองการความมั่นใจ
มากขึ้น 
คาใชจาย :  สําหรับผูมุงหวังและเพื่อนใหมๆ มักจะฟรี โดยมักเปนผูนําในระดับ DR 
ขึ้นไปรับผิดชอบคาใชจาย 
หัวขอการบรรยาย :  จะเปลีย่นไปเรื่อยๆ การเริ่มตนอยางถูกตอง เทคนคิการสรางทีม 
ความรู ดานผลิตภัณฑที่มากขึ้น กําลังใจจากผูประสบความสําเร็จ 
ความยาว :  1-2  ช่ัวโมง  
การประชุม OPP , NBC และ TRN สําคัญมาก เปนรากฐานขั้นตนของความสําเร็จ มนัคือ
จังหวะการทํางานรายสัปดาหของระบบฯ  

3. UPS (Unipower Seminar) / การสัมมนาสรางธุรกิจ Unicity  
ความถี่   :  เดือนละครั้ง UPS เปนจังหวะรายเดือนของระบบที่สําคัญที่สุด 
กลุมเปาหมาย  :  ทุกคน (ผูมุงหวัง ผูจําหนายรายใหม รายเกาและผูนําทกุระดับ)  
คาใชจาย : มีเล็กนอย เพือ่เปนคาสถานที่ คาเจาหนาที ่และการจดัการตางๆ  



หัวขอการบรรยาย: จะเปลีย่นไปเรื่อยๆ วชิาการดานสุขภาพ ประสบการณจากผูประสบ
ความสําเร็จระดับสูง การประกาศเกียรติคณุ เทคนิคการทํางานตางๆ UPS เปนงานที่สําคัญ
มาก มันจะแสดงใหเห็นถึงพลังของทีม คุณควรจะเขาทกุครั้ง ตอเนื่องอยางนอย 12 คร้ัง 
และทุกครั้งพยายามโปรโมทดาวไลน และผูมุงหวังใหมากที่สุด แลวคณุจะประหลาดใจกับ
ผลลัพธที่เกิดขึ้น  
ความยาว :  คร่ึงวัน โดยมากมักเปนชวงบาย  
 

4. NBO (New B.A.Orientation) และ LT (Leader Training)  
 ความถี่  :  เดือนละครั้ง  
 กลุมเปาหมาย : ผูจําหนายรายใหมและเกาที่จริงจังในการทําธุรกิจ (ใหมเขา NBO เกาเขา 
Leader Training )  
 คาใชจาย  : มีเล็กนอยเพือ่เปนคาเอกสาร คาเจาหนาทีแ่ละการจดัการตางๆ  
 หัวขอการบรรยาย: จะเหมือนกันทกุครั้ง ไดแก ทําไมตองเปนเจาของธรุกิจ ความเขาใจใน
แผนขั้นพื้นฐาน วิธีการทํางานและสรางเครือขายอยางถูกตองเพื่อความมั่นคงในระยะยาว หลักสูตร 
NBO นี้จะชวยทาน ปรับความรูพื้นฐาน ที่จาํเปนเพื่อการเรียนรู และตอยอด ตอไปใน LEADER 
TRAINING ทานอาจจะเขาฟงมากกวา 1 คร้ัง ก็ไดเพื่อใหแมนยํามากขีน้ แตไมจําเปนตองฟงซํ้าเกนิ
3 ครั้ง  
 ความยาว  :  เต็มวัน โดยมากมักเปน 9.00 -17.00 น. ลงทะเบียน 8.30 น.  
 
5.  PDC (President Camp)  
 ความถี่   : ปละ 4 คร้ัง 
 กลุมเปาหมาย  : ผูนําระดับ EM ขึ้นไป  
 คาใชจาย  : คาบัตร PDC จะสูงกวางานประชุมอ่ืนๆ เพราะนอกจากคาสถานที่ 
เจาหนาที่ คาจดัการตางๆ อาจตองรวมคาทีพ่ักและอาหารอีกดวย  
 หัวขอการบรรยาย : เทคนิคการสรางเครือขายแบบมืออาชพี ความยาว 3 วัน 2 คืน  
 
 
 
 
 



6.  UPR (Unipower Rally)   
 ความถี่   :  ปละ 3 คร้ัง 
 กลุมเปาหมาย  :  ทุกคน (ผูมุงหวัง ผูจําหนายรายใหม รายเกาและผูนําทกุระดับ)  
 คาใชจาย :  คาบัตร UPR จะสูงกวางานประชุมอ่ืนๆ เพราะนอกจากคาสถานที่ 
เจาหนาที่ คาการจัดการตางๆ อาจตองรวมคาที่พักและอาหารอีกดวย  
 หัวขอการบรรยาย :  ประสบการณจากผูประสบความสําเร็จ เทคนิคการสรางเครือขาย เพิ่ม
ความรู ความคดิ ทกัษะ เสริมสรางสายสัมพันธ การประกาศเกียรติคณุ นี่คือ การสัมมนาที่สําคัญ
ที่สุดของระบบ คุณควรจะเขาทุกครั้ง เมื่อคุณสรางธุรกิจจากการทํางานรายวนั (STP)  นําพาผูคน
เขาสูการประชุมประจําสัปดาห  (OPP ,TRN)  เคล่ือนคนเขา UPS จนถึง  UPR  คุณจะ
คนพบวัฎจกัรในการสรางธุรกิจของคุณทกุๆ 4 เดือน มนัเปนเวลาที่พอเหมาะสําหรบัการ
ตั้งเปาหมายทีจ่ะบรรลุความสําเร็จในลําดบัขั้นถัดไป คุณอาจเปน CL หรือ QP ใน UPR แรก เปน 
DR ใน UPR ถัดมา และเปน ED ในอีก UPR ถัดไป  นี่คือเคล็ดลับการสรางทีมงานขนาดใหญของ
ระบบ “Unipower”   
 ความยาว  :  2 วัน 1 คืน   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



เปาหมายการขึ้นตําแหนง 
 
DR : Director   : 3 สายงาน มยีอด 5,000 PV  และ 3,000 PV และ 1,000 PV   
   โดยมี Vital Sign ตามระบบ 
SD : Senior Director  :  3 สายงาน มยีอด 10,000 PV และ 5,000 PV และ 2,000 PV  
   โดยมี Vital Sign ตามระบบ นี่คือจุดเปลี่ยนที่สําคัญของธุรกิจ Unicity คุณ
จะมีโอกาสไดรับเชิญไปสัมมนาระดับผูนาํทั้งใน และตางประเทศ SD จะมีรายได > 100,000 บาท
ควรจะเปนเปาหมายระดับกลางที่คุณควรวางแผนที่จะบรรลุถึงใหไดในเวลา 6-18 เดือน รวมทั้งเปน
ตําแหนงที่คณุจะไดรับ Life Style Bonus  
ED :  Executive Director  :  3 สายงาน มยีอด 20,000 PV และ 10,000 PV และ 5,000 PV 
โดยมี Vital Sign ตามระบบ  
PC : President Club  :  PD,PS,PR,PDIA   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



อุปกรณเสริมการดําเนินธุรกิจ 
 

 อุปกรณเหลานี้ เปนเครื่องมอื “ทุนแรง” ในการสรางเครือขายอยางมืออาชีพ การลงทุนใน
ส่ิงเหลานี้ จะทําใหคุณประหยัดเวลาและเงินอยางมาก ความรูทางวิชาการ เทคนิคการทํางาน และ
ประสบการณที่อยูในสื่อเหลานี้ มีราคาเพียงนอยนดิเมื่อเทียบกับสิ่งที่คณุไดรับ ถาคณุจะตอกตะปลูง
ไปในไมเนื้อแข็ง คุณจะใช “คอน” หรือ “มือ” ของคุณในการตอก หนังสือ เทป และบตัรเขาสัมมนา
จะเปน “อาวุธ” ของคุณในการทํางาน  
1.  ชุดเริ่มตนธุรกิจ (Starter Pack)   
 ขอมูลชุดนี้ ไดรับการออกแบบและเลือกสรรมาเปนอยางดี จะเปนขอมลูที่ดีที่สุดสําหรับ
คุณ “ผูจําหนายรายใหม” ทุกทาน เพื่อใหการลอกเลียนแบบเปนไปอยางไดผล และสามารถทํานาย
ผลลัพธได 100 % คุณควรใหเพื่อนใหมของคุณทุกคนเริ่มตนดวยชุดนี้ แลวคณุจะพบวาดาวไลน ที่
ลึกลงไป 10 ช้ันของคุณ จะเริ่มเรียนรูระบบไปพรอมๆ กับการเริ่มสรางธุรกิจในวิถีทางเดียวกับคณุ 
100 %  
 

2. ชุดขอมูล (Info Pack)  
เปนเครื่องมือเพื่อชวยในการติดตามผล และใหความรูกับผูมุงหวังของคณุ อีกทั้งยังเปนตัวเชื่อมทีด่ี
ที่สุดในการนดัหมาย จากครั้งนี้เมื่อพบกนัในครั้งตอไป  
 

3. ซีดีท่ีแนะนําใหมประจําเดือน  
การเรียนรูไมเคยมีคําวาสิ้นสดุ ตราบใดที่ธุรกิจของคุณยังกาวไปขางหนา คุณตองการ “ส่ือการ
สอน” ชวยใหคุณปรับปรุงขอมูลใหทันสมยั (Updated) อยูเสมอ ทั้งดานวิชาการผลิตภัณฑ เทคนิค
การทํางาน ประสบการณจากผูสําเร็จ ซ่ึงจะทําใหคณุ และองคกรของคุณทุกคนตืน่ตวัอยูเสมอ และ
เราพบวาอัตราการเจริญเติบโตของยอดขาย อัตราสปอนเซอร และความยัง่ยืนของธุรกิจจะแปรผัน
โดยตรงกับปรมิาณความรูที่เกิดขึ้นในองคกร เพราะวา “ที่ไหนมีความรู ที่นั่นยอมมีธุรกิจที่
แข็งแกรง”  
 

4. หนังสือท่ีแนะนําประจําเดือน  
คลายๆ กับเทป แตหนังสือจะใหความลุมลึกในเนื้อหามากกวา มนัอาจจะไมตืน่เตนเทา แตก็มี
หลายๆ อยาง ที่เทปสอนไมได ตองมีภาพประกอบ ซ่ึงกจ็ะเหมาะกับหนังสือมาก  
 



5. สื่ออ่ืนๆ /ซีดี/โบรชัวรตางๆ /หนังสือตางๆ  
อยูระหวางการพัฒนาออกมาอยางตอเนื่อง 
 

บันไดสูความสําเร็จ 
 

 การประกาศเกยีรติคุณ (RECOGNITION) หรือการยกยองและยอมรับในความสําเร็จ คือ 
ส่ิงที่สําคัญที่สุด เราเชื่อวาการบรรลุเปาหมายจะตองเกิดจากการสั่งสมความสําเร็จเล็กๆ ทีละขั้นๆ นี่
คือบันไดสูความสําเร็จ ในระบบฯ  
 
BA  : มียอดสวนตวั 200 พีวี  
  :  ใชสินคา 100 % และบริการลูกคา เปนพืน้ฐานสําคัญที่สุดอยางหนึ่ง  
      ของการเปน ตนแบบ เพือ่มุงสูความสําเร็จ  
CL : Core Leader :  นี่คือบันไดขั้นแรกของระบบ คือ ตนแบบ (MODEL)  ของผูนําที่จะประสบ 

      ความสําเร็จอยางยิ่งใหญ บงบอกถึงความเต็มใจตอการเรียนรูพื้นฐาน 
 
QP : Quick Power :  คุณจะเรียนรูการสรางเครือขาย 10,000 คนไดอยางไร ?  คุณตองทราบวิธี 

      สปอนเซอรสวนตัว และชวยใหทีมของคุณเกดิการสปอนเซอรสวนตัว 
 
QPE :  Quick Power Express :  อยายุตกิารสปอนเซอรสวนตัว ยิ่งมีลูกทีมติดตวัมากเทาไร ?  

6,10,20 สาย ยิง่หมายถึง พลัง ของคุณ ในการพูดคุญกับทีมงาน สปอนเซอร
สวนตัวไปเรื่อยๆ จนกวาคุณจะพบ ผูนํา ทีจ่ริงจัง 3-6  สาย โดยตั้งเปาที่ 6 Front 
Line ใน 2 เดือน  
 

15  แผนตอเดอืน ขอยกยองใหเปน Silver Eagle 
30 แผนตอเดือน  ขอยกยองใหเปน Gold Eagle 

Ten Plus (10+)    สําหรับ BA ใหม ที่พากลุมเขารวมสัมมนาตั้งแต 10 คนขึ้นไป 
 

 
 
 



การเปน CL 
(Core Leader) 

 
 ส่ิงนี้เปนโอกาสที่จะยืนยันใหอัพไลนของคุณไดเห็นวา คุณจริงจังกับธุรกิจของคุณ การเปน 
CL แสดงถึงเจตนารมณอันแนวแนที่จะทําตามในสิ่งที่เราไดเลือกแลวเพื่อใหไดประโยชนสูงสุด
จากทรัพยากรตางๆ ของ “ Unipower”  ซ่ึงนับวาเปนขั้นตอนที่จําเปนตอความสําเร็จของคุณ  
 องคประกอบ 7 ประการของ CL นั้นอยูภายใตการควบคมุของคุณ CL จะขยาย
ประสิทธิภาพของการลอกเลียนแบบอันเกี่ยวกับทัศนคติ และอุปนิสัยสําหรับคุณเหมือนกับคุณ ไดมี
กาวแรกอันแขง็แกรงไปสูความสําเร็จ ของคุณ CL คือเปาหมายแรกของคุณ  

1. แสดงแผนการตลาดอยางนอย 8 คร้ัง/เดือน 
 แสดงแผนการตลาดอยางสม่ําเสมอ ใชการโทรศัพทเปนทีม (ปรึกษาอัพไลน) และใชเทป
ในการติดตอผูมุงหวังเพื่อนัดคนไปคุยสวนตัวหรือ OPP/STP 8 คร้ัง คือปริมาณนอยทีสุ่ดที่
แสดงออกวาคณุยังคงอยูบนเสนทางความสําเร็จได แตแนนอนวาการ STP 15 ,30 คร้ัง/
เดือนจะยิ่งทําใหคุณสําเร็จเรว็ขึ้น  
 
2. ใชสินคา และแนะนํา 200 PV /เดือน  
ใชสินคา Unicity เพื่อใหตระหนักดวยตัวเองถีงคุณภาพของผลิตภัณฑ จงเปนผลิตผลของ
ผลิตภัณฑ โดยมีการสั่งซื้อสินคาเปนประจาํ  
 
3. ใหบริการลูกคาอยางนอย 10 ราย  
ใชและสอนวธีิการสั่งสินคา โดยใหบริษัท Unicity จัดสงโดยตรง (ถามี)  
 
4. ฟงซีดีท่ีแนะนาํ  
การฟงซีดีทุกๆ วันและการฟงซ้ําๆ จะสรางทัศนคติและทักษะตางๆ ใหฟงอารซี 
(Recommended CD) ทุกๆ สัปดาห  
 
5. อานหนังสือ 15 นาทีตอวัน 
อานบารบี (Recommended Book)  และหนังสือที่สรางแรงจูงใจอื่นๆ , เดือนละ 1 แผน  
 
 



6. เขารวมประชมุของระบบ  
ไปถึงกอน และกับทีหลังเพือ่ที่จะไดประโยชนสูงสุด ทําตัวเปนผูใหและเปน
ผูสนับสนุนตอระบบเขาประชุม OPP,NBC,TRN,UPS หรือการฝกอบรมพิเศษตางๆ 
รวมทั้งการประชุม UPR เพื่อการเจริญเติบโตการเรียนรูและเพื่อสรางแรงจูงใจใหผูอ่ืน 
 

7. เรียนรูการทํางานเปนทีม  
มีทัศนคติเปนคนที่ถูกสอนได (ใหขอคําปรึกษาอัพไลนอยางสม่ําเสมอ) เปนคนที่เชื่อถือได
และมีความรับผิดชอบ สอนระบบใหมกีารลอกเลียนแบบ ยกยองใหเกียรติเพื่อนรวมทมี 
และไมขามสายงาน CL  คือ ตนทุนหลัก หรือตนฉบับ (MODEL) ของการสรางองคกร
ขนาดใหญ   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



งานพื้นฐาน 
 

ความฝน 
 

รายชื่อ 
 

เชิญ/นัดหมาย 
 

STP 
 

พาเขาที่ประชุม OPP 
 

ติดตามผล 
 
 
 
 
 
 
 
 



ระบบสูความสําเร็จ “Unipower” และ “คุณ” 
 

- ระบบสูความสําเร็จ “Unipower” เปนระบบที่ชวยใหผูคนสรางธุรกิจเครือขายของตนเอง
เปนอิสระ ระบบนี้ไมเกีย่วของใดๆ กับบรษิัท Unicity Network แตเปนแนวทางการทํางาน
ที่ไดรับการพฒันาจากประสบการณของผูประสบความสําเร็จในธุรกิจ ซ่ึงจะเปนเหมือน 
“แผนที่” นําทางคุณไปสูความสําเร็จตามที่ตั้งใจ  

- การเขารวมสัมมนากับระบบสูความสําเร็จเปนความสมคัรใจของผูเขารับการสัมมนา ขอมูล
ในการสัมมนาไมไดรับประกันความสําเรจ็ใหกับผูใด โดยเฉพาะแตจดัขึ้นเพื่อมุงใหความรู
และชวยใหแตละคนไดเรียนรูจากบุคคลอื่น 

- เราหวังวาผูจําหนายทกุคนทีเ่ขารวมกิจกรรมของระบบสูความสําเร็จ จะทําตามกฎ
จรรยาบรรณของบริษัท Unicity Network  

- เราเชื่อวาเทคนิคการสปอนเซอรทีหลอกใหคนเขาใจผิดเปนเรื่องที่ไมควรใชและเชื่อวาการ
ใชผลิตภัณฑการแนะนําผลิตภัณฑ และการสปอนเซอร เปนเรื่องที่สมควรปฏิบัติไปพรอม
กัน  

- ผูนําของระบบสูความสําเร็จรูวา เราตองพัฒนาบุคลิกภาพของความเปนผูนํา เพื่อ
ความสําเร็จในชีวิตหรือในธุรกิจ คุณสมบตัิเหลานี้ เชน ความเปนน้ําหนึ่งใจเดียวกนั การ
ตัดสินใจ ความพากเพยีร ความมีเหตุผล ความอดทน การทํางานหนัก ความเชื่อมันใน
ตนเอง เปนสิ่งสําคัญ สวนความสามารถในการสื่อสารนั้นเปนเพยีงสวนประกอบ ระบบ
ของเราคนหาวิธีที่จะชวยผูจาํหนาย แตละคนใหเปนคนที่ดีที่สุดและเปนผูนําที่ดีที่สุดเทาที่
เขาจะเปนได เราใหการสนับสนุนเรื่องหนังสือ CD และการสัมมนาหลากหลาย รูปแบบ
เพื่อทําหนาที่ตางๆ นี้ ใหสมบูรณ ผูจําหนายจะเปนผูตัดสนิใจดวยตัวเองวา เขาสมควรจะ
ลงทุนเวลา การเงินเปนจํานวนเทาไร เพื่อจะไดรับความรูหรือความเชื่อมันที่จําเปนตองมี
เพื่อบรรลุถึงเปาหมายของตน ถาเราทํางานดวยกนั เราจะสามารถ “สรางคน” แลวคนจึง
สามารถ “สรางธุรกิจ” ได  

 
 
 
 
 
 



ความฝนและการปฏิบัติ 
แนวทางวางแผนงานชิวิตของคุณ 

 
มีอยู 2 ขั้นตอนที่จะชวยใหคุณได  
1. คิดถึงอนาคตของคุณใน 3 สิ่งนี้  
 -  การงาน 
 -  ความเปนอยู 
 -  สังคม 
2. ถามคําถามนี้กับตัวเอง  
 -  เราตองการประสบความสําเร็จในชีวติไหม ?  
 -  เราตองการเปนอะไร? 
 -  เราพอใจกับชีวิตในวันนี้ไหม?  
กอนที่คุณจะเริ่มวางแผนชวีติคุณ คุณตองรูวาคุณตองการไปทางไหน คุณตองวางแผนชีวิตคณุ  
คิดสิ่งที่คุณจะเปน  

- ในอีก 2 ปขางหนานี ้
- ในอีก 5 ปขางหนานี ้
- ในอีก 10 ปขางหนานี ้

 
 

เขียนแผนการดําเนินชีวิต 
พรอมกับครอบครัว 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
“งานพื้นฐาน” 

ความฝน + เปาหมาย 
(DREAM)+(GOALS) 

 
คุณมีเหตุผลแนนอนใน การเขารวมกับบรษิัท Unicity Network ?  
- คุณอาจจะตองการรายไดพเิศษสําหรับครอบครัว  
- คุณอาจจะตองการเงินพิเศษ เพื่อซ้ือของบางอยาง 
- คุณอาจจะตองการพบปะผูคน และหาเพื่อนใหม  
- คุณอาจจะกําลังมองหาอาชีพใหม หรือ ความทาทายใหมในชีวิต  
ไมวาเหตุผลอะไรก็ตาม คุณตองมีเปาหมายเพื่อใหไดสิ่งที่คุณตองการนั้น หรือพูดงายๆ วา 
ความฝนในชีวติคุณคืออะไร 
- ฝนวาตองการอะไรในชวีิตคณุ  
ถาสมมุติวาคุณมีเงินกอนหนึ่ง ใหคณุเขียนสิ่งที่คุณตองการ หรืออยากทําอะไรก็ได  
 

 
เขียนทั้ง 

ความฝนใหญๆ 
และ 

ความฝนเล็กๆ 
 

“ขอใหสนกุในการใชความคิด และเพลิดเพลินกับการเขียนความฝนของคุณ” 
 

 
 
 
 
 



อะไรคือสิ่งท่ีคณุตองการ 
 

- ชําระหนี้  
- เครื่องเสียง 
- ศึกษาตอ 
- อิสรภาพจากการทํางาน 
- รถยนต 
- ทองเที่ยว 
- เกษยีณตวัเอง 
- พักผอน 
- บาน 
- เครื่องประดับ 
- ลงทุน 
- เวลาสําหรับครอบครัว 
- โทรศัพทมือถือ  
- เสื้อผา 
- ทําบุญ 
- ?  

ถามีรายไดพิเศษเพิ่มขึ้น 10,000 บาทตอเดอืน 
1........................................................................................................................ 
2....................................................................................................................... 
3....................................................................................................................... 
 
ถามีรายไดพิเศษเพิ่มขึ้น 50,000 บาทตอเดอืน 
1..................................................................................................................... 
2.................................................................................................................... 
3.................................................................................................................... 
 
 
 



ถามีรายไดพิเศษเพิ่มขึ้น 200,000 บาทตอเดือน  
1.................................................................................................................... 
2................................................................................................................... 
เม่ือเปน President Diamond และมีอิสรภาพทั้งดานการเงินและเวลา  
1.................................................................................................................. 
2.................................................................................................................. 
3................................................................................................................ 
 
*** ถาความฝนของคณุใหญพอ ก็ไมตองคาํนึงถงึความจริงท่ีเปนอยู*** 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ทําไม ? คุณจึงรวมธุรกิจ Unicity Network 
 

เปาหมาย หรือ ความฝน  
-  คุณอยากมีอะไร  
1……………………………………………………………………….. 
2………………………………………………………………………. 
3………………………………………………………………………. 
4………………………………………………………………………. 
5. ………………………………………………………………………. 
 
สถานที่ท่ีคุณอยากไป   
1. ………………………………………………………………………. 
2. ………………………………………………………………………. 
3. ………………………………………………………………………. 
4. ………………………………………………………………………. 
5. ………………………………………………………………………. 
 
คุณอยากทําอะไรในชีวิต  
1. ………………………………………………………………………. 
2. ………………………………………………………………………. 
3. ………………………………………………………………………. 
4. ………………………………………………………………………. 
5. ………………………………………………………………………. 
 
ถาคุณเลือกได คุณอยากเปนอะไร 
1. ………………………………………………………………………. 
2. ………………………………………………………………………. 
3. ………………………………………………………………………. 
4. ………………………………………………………………………. 
5. ………………………………………………………………………. 



คุณอยากใชชีวติแบบไหน  
1. ………………………………………………………………………. 
2. ………………………………………………………………………. 
3. ………………………………………………………………………. 
4. ………………………………………………………………………. 
5. ………………………………………………………………………. 
 
 
 
 

ความสําเร็จชองแมทีม คือการทําใหลูกทีมในสายงานบรรลุสูความสําเร็จ 
 

My Dream Book  (ใหทําสมุดความฝนของคุณ) 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สมุดความฝน 
(THE DREAM BOOK) 

 
ขั้นตอนตอไป ใหคุณออกไปถายรูปซ้ือสมดุหรือแฟมเอกสารสวยๆ 

 
ถาคุณมีกลองถายรูป ไปถายรูปสิ่งที่เปนความฝนของคุณ 

สมมุติวาความฝนอันดับ 1 ของคุณเปนรถยนตคันหรู ใหถายรูปคุณยืนอยูหนารถคันนั้น 
ใสรูปไวที่หนา 1 ของสมุดความฝน เพื่อใหแนใจเขยีนหมายเลข 1 ตัวใหญๆ ไวหนาแรก 

 
ถาคุณไมมีกลองถายรูป ก็ตัดรูปรถที่คุณตองการจากนิตยสารเรื่องรถ 

หรือไมก็ โบชวัร แลวตดิ 
ลงหนา 1 ใน สมุดความฝนของคุณ 

 
คุณจะตองทําแบบเดยีวกันนี้กับสิ่งที่เปนความฝนของคุณทั้งหมดจนกวา 

สมุดความฝนของคุณจะเต็ม 
แลวทําใหสวยที่สุดเทาที่คุณตองการ 

 
สมุดความฝนของคุณตองเสร็จแนนอน 

พรอมกับการสนับสนุนของครอบครัวที่เหน็ความพยายามของคุณ 
ในทุกๆ เชา บาย คุณควรมองดูในสมุดความฝนของคุณ คุณจะตองเหน็ความสวยงามของมันและ 

คุณตองเชื่อวา สักวันหนึ่งฝนของคุณจะกลายเปนจริง 
 

นี่คือกุญแจ 
สูความสําเร็จ 

ใน 
Unicity Network 

 
 

 



เอกสารเพื่อปฏิบัติการ 
(ACTION SHEET) 

 
เมื่อสมุดความฝนของคุณเสร็จ ขั้นตอไปขอให คุณสัญญากับตัวเอง 

เพื่อที่จะทํางานใหเกิดรายได และทําใหฝนของคุณเปนจริง 
 

โปรดจําไววาคนบางคน ทําใหความฝนของพวกเขาเปนจริงไดภายใน 6 เดือน แตผูคนสวนมากจะ
คิดวาตองใชเวลา 2-5 ป หรือบางทีอาจเปน 10 ป จึงจะทําใหความฝนเปนจริงได 

 
ทุกสิ่งทุกอยาง ขึ้นอยูกับเวลา 

และความพยายาม 
ที่คุณมีใหกับธรุกิจของคุณ 

 
เราสามารถสอนทุกสิ่งทุกอยางที่คุณตองการเรียนรูเกีย่วกบั การสรางเครือขายธุรกิจ 

Unicity Network ของคุณ แตทายที่สุดมันขึ้นอยูกับคณุเองในการ 
ตัดสินใจ 

ทํางานหนกั 
สม่ําเสมอ 

ซ่ึงทําใหคุณประสบความสําเร็จ 
มอบหมายหนาที่ในตวัเองในวันนี ้

และปฏิบัติอยางตอเนื่อง 
 

ถาคุณทําได! 
เรารับประกันไดวาคณุตองประสบความสําเร็จ 

 
คนๆ เดียวลงมือกระทํา ดกีวาคนพันคนไดแตสนใจ 

 
 
 
 



 
เราขอแนะนาํคุณวา ทุกๆ สัปดาหคุณจะตองพยายาม 

สรางความฝน 
ไปจับตองและดูสิ่งที่คุณตองการ 

นั่งในรถที่คุณ ฝนจะมี หรือยางนอยที่สุดก็ตองจับตองมัน 
ไปดูบานที่คุณฝน 

ถาคุณฝนจะไปทองเที่ยว ดูในหนังสือทองเที่ยวท่ีคุณฝนจะไป 
ฝนถึงชีวิตที่มีอิสรภาพทางดานเวลา 

พยายามเขาใกลความฝนของคุณ แลวบอกกับตัวเองวา : 
 

** นี่คือความฝนของฉัน นี่คือสิ่งที่ฉันตองการ ใหกับตัวฉันและครอบครวัของฉัน*** 
นี่คือแรงกระตุนของคุณเพื่อความสําเร็จ ในเครือขาย Unicity Network ของคุณ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



คุณรูจักใครบางไหม ? 
 

WHO DO YOU KNOW ?  
มีผูคนนับรอยที่คุณเกีย่วของดวย ไดแก เพือ่นบาน ญาตพิี่นอง สมาชิกองคกรตางๆ เพื่อนสนิท 
เพื่อนรวมงาน เจาของธุรกิจ นักวิชาการ คนที่ประสบความสําเร็จมากๆ รวมทั้งคนที่คณุติดตอธุรกิจ
ดวย  

- คนขายดอกไม                  
- ชางตัดผม 
- ชางไฟฟา 
- ชางซอมวิทย ุ
- ผูรับเหมา 
- พอครัว 
- ชางเชื่อมโลหะ 
- ชางทาสี 
- มัณทาการ 
- ชางทําปาย 
- ชางประปา 
- ชางกออิฐ 
- ชางซอม 
- ชางทําหลังคา 
- ชางโทรศัพท 
-     เจาของรานคาพรม 
-    ชางทํากุญแจ 
- เจาของรานเครื่องดนตรี 
- นักหนังสือพิมพ 
- พยาบาล 
- เสมียนไปรษณีย 
- พนักงานของเครื่องพิมพ 
- ชางตัดเสื้อ 
- ผูจัดการโรงภาพยนตร 

- เภสัชกร 
- เจาของรานซักรีด 
- ผูจัดการรานขายเสื้อผา 
- เจาของรานอาหาร 
- บริกรเสิรฟอาหาร 
- ศิลปน 
- เจาของรานเฟอรนิเจอร 
- ชางเสริมสวย 
- ชางทําเครื่องประดับ 
- คนทําขนมปง 
- คนขายเนื้อ 
- ผูจัดการรายขายของชํา 
- เจาของรานขายยา 
- เจาของรานอาหารสําเร็จรูป  
- เจาของบริษัทรับทําร้ัว 
- ตัวแทนบริษัททองเที่ยว 
- ชางซอมนาฬกิา 
- ผูจัดการสํานักงาน 
- คนผสมเหลา 

 
 
 
 
 



คนขับรถบรรทุก 
ชางตกแตงบาน 
สถาปนิก – วิศวกร 
นักกายภาพบําบัด 
ตํารวจ – ทหาร 
นักการเมือง 
แพทย – ทันตแพทย 
นักดับเพลิง  
นักดนตรี 
นายธนาคาร  
ผูพิพากษา  
นักจิตวิทยา 
ทนายความ 
ดารา – นักรอง  
นักสืบ – ชางภาพ  

นักบิน  
เพื่อนที่วดั โบสถ สุเหรา 
รัฐมนตรี 
ครูสอนดนตรี 
ครู 
พอแมของเพื่อนลูก 
เพื่อนๆ ในงานปารตี้ บาว – สาว คูแตงงาน  
ลาสุดที่ไปรวมงาน 
สโมสรตางๆ  
เพื่อนขางบาน 
สมาชิกสมาคิผูปกครอง  
เพื่อนสามี 
เพื่อนกินขาว 
ครูใหญของโรงเรียน 
 

 
 
*** นี่เพียงแคเร่ิมตน*** 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



เอกสารประกอบการเรียน NBO  
    วันท่ี......................................................... 
   เปาหมายธุรกิจ ..................................................... 
ช่ือ...................................................................BA No................................... 

ที่ เปาหมาย เมื่อไหร อีกกี่เดือน มูลคา/เดือน 
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
 
      คุณ :………………………………….. 
      ผูแนะนํา :……………………………. 
      อัพไลน  :……………………………. 
 
 
 
 
 
 
 



การนัดหมายอยางมีประสิทธิภาพ 
 

- ภาคปฏิบตัิเพื่อใหไดลูกทีม  
ทํารายชื่อ -      โทรนัด -  แสดงแผน STP – ติดตามผล 
 
-  ทานจะทํารายชื่อผูมุงหวัง 200 รายชื่อไดอยางไร  
รายชื่อประกอบดวย  
1. WARM LIST รายช่ือที่เรารูจักสนิทโดยทั่วไปประมาณ 20-50 ช่ือ เชน  
 -  ครอบครัว 
 -  เพื่อนเรยีน 
 -  เพื่อนที่ทํางาน 
 -  คนขางบาน ฯลฯ 
2.  COLD LIST รายช่ือที่เราไมสนิท เชน  
 -  จากนามบัตร 
 -  จากหนังสือรุน 
 -  รายช่ือบอกตอจาก WARM LIST  
 -  จากหนังสือตางๆ เชน หนงัสือพิมพ ฯลฯ  
 -  จากอินเตอรเน็ท Internet ฯลฯ 
วิธีการทํารายชื่อ  

- คุณจะตองแยกรายชื่อผูมุงหวังออกมาจากไดอารี่ของคุณและใหเขียนลงในตารางรายชื่อ  
- ไมตองตัดสินใจแทนพวกเขาหลานั้น 
- กําจัดรายชื่อและเพิ่มรายชื่ออยางตอเนื่อง “ลงมือทําตามระบบ”  
 
 
 
 
 
 
 
 



หลักการหลังการโทรนัดแลว  
1. นัดไดแลวรีบวางสาย อยาพดูตอไมวาเรื่องสวนตัวอ่ืนใด เอาไวเจอกันแลวคอยคุย ตอนนี้ยุง

มากเลย  
2. ใหเขาใจวาสคริปการ โทรจะเพิ่มอัตราการรับนัด และการรับนัดจํานวนมากจะนํามาซึ่ง

โอกาสเขารวมธุรกิจที่มากขึน้ แตไมไดหมายความวา ใชสคริปแลวจะสําเร็จ 100 %  ยังมี
องคประกอบอื่นอีก ใหเขาใจวาเราอยูในธรุกิจคาถัวเฉลี่ย, การโทรทุกครั้งแลวรับนัดทุก
คร้ังเสียอีกที่เปนเรื่องปกติ  

 
หลักการที่ไมควรทํา 

1. อธิบายรายละเอียดของ Unicity ทางโทรศัพท มากจนเกนิไป  
2. ตื้อที่จะนดั หากเขาไมรับนัดก็เก็บรายชื่อนีไ้วกอน ใหลองคิดวาหากคุณมีธุรกิจแบบเซเวน 

อีเลฟเวนแลว ชวนเพื่อนรวมธุรกิจ หากเขาไมสนใจเขายังมีเหตุผลสวนตัวที่ยังไมพรอม ไม
ควรกดดนั  

3. ทะเลาะ หรือโตตอบแบบดูถูกผูมุงหวัง ตองเขาใจวา “เขาไมเขาใจ”  
 
สรุป   
 เปาหมายการโทร  

1. เพื่อใหผูมุงหวงัรับนัด 
2. เพื่อคัดเลือกรายช่ือ 

โทรเพื่อขอนัดเทานั้น ไมอธิบายรายละเอยีดจนผูมุงหวังเขาใจวา ตนรูทกุเรื่องแลว หรือคุยนาน
เกินไป ผูมุงหวังอาจจะบอกวา เออ รูหมดแลว เอาไวเรามีเวลาวางคอยนัดเจอกันอีกที 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



การโทรตามสคริป  
สคริปชวยให  

1. ผูที่ไมทราบวิธีเชิญคนทางโทรศัพท สามารถทําได 
2. อบรมลูกทีมที่อาวุโสกวาไดงาย 
3. ชวยลูกทีม ใหลูกทีมสามารถสอนลูกทีมตัวเองได 

Script ใหถือเปนฉบับพื้นฐาน เมื่อนําไปใชจริงใหปรับเปนภาษาของทาน แตการสงตอใหลูกทีม
ตองสงฉบับพื้นฐานเทานั้น เพื่อการลอกเลียนแบบทีไ่ดมาตรฐานเดยีวกนั  
หลักการกอนการโทรนัด (ควรจัดเวลาไว 2 วัน กอนการนัดหมาย)  

1. ไมหวังทีจ่ะใหเขามาเปนลูกทีมเพื่อที่เราจะไดเปน (เปาหมายของเรา) ใหเปลี่ยน 
ความคิดในมมุมองการเปนผูให คุณภาพชวีิตที่ดีขึ้น (Make Life Better)  

2. ใหนกึคิดในใจ 4 ขอกอนโทรนัด 
- “ Unicity” เปนโอกาสที่ดีทีสุ่ดในชีวติ  
- “Unipower” เปนระบบสนบัสนุนที่ชวยใหผูคนประสบความสําเร็จไดงายขึ้น เร็วขึน้ 

แนนอนมากขึน้  
- เราสามารถชวยเหลือผูคนมากมายใหมีคุณภาพชีวติที่ดีขึน้ 
- คนสวนใหญยงัไมรูวา Unicity เปนอยางไร เราพรอมที่จะอภัยทุกความคิดที่คิด ผิดๆ 

เกี่ยวกับ Unicity และ Unipower  
3. ฝกการพูดตามสคริปจนชํานาญ  
4. ปรับสคริปเปนภาษาตัวเองอยางเปนธรรมชาติ 

 
หลักการโทรนัด  

1. สนทนาสรางความอบอุน 1-2 นาที ใหเขาทราบที่มาของเราก็พอ (ทักทายสั้นๆ)  
2. ถามวันวาง  
3. พูดดวยน้ําเสียงตื่นเตน (ไมตองเร็วก็ได) บอกเหตุผลที่โทรมา  
4. คัดคุณภาพ โดยการตั้งคําถาม  
5. นัดหมายและวางหูทันที  

(หากมีคําถามหรือขอโตแยงอื่นๆ ท่ีไมมีในสคริปใหพยายามฟงเฉยๆ แลวพยายามเขาประเด็น
ในสคริป ธุรกิจ เพื่อทําการนัดหมายทางธุรกิจ ) 

 
 



โทรทีม 
(ตองตื่นเตน) 

1. สวัสดี.....................................ส้ันๆ..................................................... 
2. ชวงอาทิตยนี้วนัไหนที่คณุ..........................มีงานยุงบาง (หยุดรอคําตอบ)  
3. คือยังงี้ ตอนนี้เราอยูกับเพื่อนซึ่งเปนเจาของธุรกิจดานการตลาดอาหารเพื่อสุขภาพ กําลัง

ขยายตวัและกาํลังทําเงินมากในขณะนี้ คณุ.............ไดแสดงตัวเลขใหดมูันนาสนใจมากเลย 
ลองคุยกับ คุณ ........................เขาหนอยนะ 

4. สวัสดีครับ ผม................เปนเจาของธุรกิจดานการตลาด ตอนนี้ กําลังนั่งคุย อยูกับคณุ
................อยู คือยังงี้ครับตอนนี้เรากําลังมองหาคน 2-3 คน ที่มีความรบัผิดชอบและ
ไววางใจไดมารวมเปนหุนสวนในการทําธุรกิจรวมกนั 
เผอิญวาคุณ...................................ไดแนะนาํวา  คุณ.....................มีความรับผิดชอบดีผมจึง
อยากจะไดพูดคุยกับคุณ ขอโทษนะครับ  ผมขอถามตรงไปตรงมานะครบั  ถาธุรกิจนี้ทํา
เงินไดจริงไมรบกวนงานประจําของคุณ  
ไมทราบวาชวงนี้คุณสนใจ มีรายไดเสริมนอกเหนือจากงานประจําไหมครับ (หรือคุณ
เพียงพอแลว) (อาจจะหยุดรอคําตอบกอนก็ได)  
 แตผมก็ไมแนใจวาธุรกจินี้จะเหมาะกับคณุ..............หรือเปลานะ หรือวาคุณจะ
เหมาะสมกับธรุกิจนี้หรือไม ดังนั้น ผมจึงอยากจะไดพูดคยุกับคุณ ไมทราบวาคุณจะสะดวก
ชวงไหนดีครับในวนั...................เวลา.....................หรือในวนั....................เวลา
.....................ดีครับ  
 เพราะผมตองจัดเตรียมเอกสารสําคัญ เพื่อใหคุณพจิารณาเผื่อวาคุณจะไดเห็น
ศักยภาพของรายไดที่คณุจะไดรับ  
เปนบริษัทอะไร สินคาอะไร  
เปนคําถามที่ดคีรับ 
 -ไมทราบวาคณุ รูจัด บริษัท Make Life Better  
 -  คุณเคยไดยนิ สินคาชื่อ BIOS LIFE ?  
 -  บริษัทเราตอนนี้ มีการขยายงานอยูใน ญีปุ่น ฮองกง ไตหวัน ในแถบเอชียและ
กําลังขยายตวัอยางมากในอเมริกา และ แคนาดา  
 
 
 



การเชิญ  (นดัหมายเทานั้น) 
 

ควรจัดเวลาไว 2 วัน กอนการเชิญ  
- โทรทีม  
- โทรเอง   - นัดมาประชุม  

o นัดไปแสดงแผนตัวตอตัว 
ขั้นตอนการเชญิ  1.  ทักทายสั้นๆ  
  2.  ถามวันวาง 
  3.  เหตุผลที่โทรมา 
  4.  คัดคุณภาพ โดยตั้งคําถาม  
  5.  นัดหมาย วางหูทันท ี
NOTE :  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
โทรเอง 

 
1. สวัสดี.......................(คุยเร่ืองทั่วไป ประมาณ 1 นาที ชมเชยเรื่องดีๆ)  
2. เย็นวัน...........................วางไหม (ถาตอนไมวาง ก็ไมเปนไร)  *** ตื่นเตน*** 
3. ตอนนี้ผมมีธุรกิจตัวหนึ่ง มนันาทึ่งมาเลย เปนธุรกิจดานการตลาดที่ ประสบความสําเร็จ

มาก และกําลังขยายตวัทําเงินไดอยูในขณะนี้ 
4. ผมขอถามนิดหนึ่งนะครับ ถาธุรกิจนี้ทําเงนิไดจริง และไมรบกวนเวลาทํางานปกติของคุณ 

คุณจะสนใจชองทางมีรายไดเพิ่มเติมในชวงนี้ไหม (หยดุรอตอบ) ผมไมสามารถใหสัญญา
อะไรในตอนนี้ไดนะ เรามาเจอกันซัก 20 นาที แลวผมจะแสดงตวัเลขบางอยางใหคณุดู *** 
นัดหมาย*** วันไหนในชวงสัปดาหนี้ที่จะสะดวกที่สุดสําหรับคุณ (ผมวางวนั
.........................และวนั...................................วันไหนสะดวกสําหรับคุณครับ)  

ถาเคาลังเล  
 เอาละคุณ.........................ผมแนใจวาคณุมคีําถามมากมาย แตเหตุที่ผมโทรมา กเ็พียงเผื่อวา
คุณยินดีจะพบกันเพื่อคยุรายละเอียด แลวทาํการนัดตอ  
ถาเขายืนกรานไมรับนดั หรือ ไมสนใจ  
“ คุณ......................ครับ ดูเหมือนวาคุณลังเลเกี่ยวกับเรื่องนี้ ลองทบทวนดูนะแลวผมคอยโทร
กลับมา อีกครั้งนะครับ”  
“ที่จริงเราสามารถพบกัน พรอมกับผูรวมงานอีกคนหนึ่งซ่ึงเขาสามารถตอบคุณไดทกุคําถาม”  
“เอาละ คุณ...................ทําไม ไมลองใหผมสงขอมูล (CD , VCD) บางสวนไปใหคณุ หลังจากคุณ
ไดศึกษาดู แลวคุณคอยโทรมาอีกครั้งเราจะไดจัดเวลาพบกันดีไหมครบั”  
 
มันเปนการขายหรือเปลา ?  
 คุณชอบขายเหรอครับ............(ไมวาเขาจะตอบชอบหรอืไมก็ตาม) ถายังงั้น คุณตองชอบสิ่ง
ที่เราเสนอใหคุณแนนอน  
 คือ ยังงี้ครับ เราเพียงโทรมาเพื่อตองการแคนัดหมาย เผ่ือวาคุณยินดี ผมจะไดจัดเตรียม
เอกสารสําคัญ และผมจะ ไดแสดงตัวเลขใหคุณไดเหน็ศกัยภาพของรายไดที่คณุจะไดรับ  
เพื่อประกอบการพิจารณาเทานั้น ผูรวมงานของผมนัดกันวันที่..................กับวันที่.......................
คุณจะสะดวกมารวมคุยกับเราวันไหนดีครับ 



 เอายังงี้ครับ หากวาคณุยังลังเลที่ จะรับนัดเพื่อการพบประพูดคยุเราอาจจะสงเอกสาร 
CD,VCD ไปใหคุณศึกษาดกูอนแลวยังไงเราคอยนัดหมายเพื่อพูดคุยกันอีกทีดีไหมครบั  
(หากโทรแลวผูมุงหวงัรับนดัก็ใหสงโทรศัพทคืน) (ตื่นเตน)  
“ดูแลวมันยอดเยี่ยมจริงๆ เลย เอาไววันนดัผมจะไปดวย แลวเราคอยคุยกันนะครับ วางหูโทรศัพท
ทันที”   
 

ตัวอยางคําถามและแนวทางการตอบ 
 

1. ธุรกิจอะไร ,บริษัทอะไร,สินคาอะไร?  
เปนคําถามที่ดคีรับ 

- ไมทราบวา คณุรูจัก บริษัท Make Life Better ?  
- คุณเคยไดยนิ สินคาชื่อ BIOS LIFE ?  

บริษัทเราตอนนี้ มีการขยายงานอยูใน ญี่ปุน ฮองกง ไตหวัน ในแถบเอเชีย และกําลังขยายตวัอยาง
มากในอเมรกิา และ แคนาดา  

2. เปน MLM หรือเปลา ?  
เปนแฟรนไชส Net Work แตผมไมสนใจหรอกครับ วาจะเรียกวาธุรกจิอะไร ขอใหเปนธุรกิจที่
สุจริต และยุตธิรรมและทําใหเรามีโอกาส มีรายไดเดือนละ 1 ลานบาท ผมคิดวามันนาสนใจนะครับ 
แตผมยังไมแนใจวาคุณจะสนใจรายไดเดือนละ 1 ลานบาทหรือเปลา ฟงดูไมนาเชื่อนะครับ แต
ยืนยนัไดวาทําไดจริงครับ  

3. มันเปนงานขายหรือเปลา ?  
คุณชอบขายเหรอครับ ?................(ไมวาเขาจะตอบชอบหรือไมก็ตาม) ถายังงั้น คณุตองชอบ ส่ิงที่
เรานําเสนอใหคุณแนนอน  

4. ไมอยากใหคุณเสียเวลา เพราะคิดวาตัวเองไมถนัด ?  
ผมเองก็ไมอยากเสียเวลาเหมือนกัน หากคุณคิดวาคณุไมถนัด แตคุณ.........เคยไดยิน Unipower หรือ
เปลาคับ Unipower เปนกลุมนักธุรกิจ ที่ใชระบบการสอนการตลาดแบบแฟรนไชดมาชวย ใหหลาย
คนที่ไมถนัด ประสบความสําเร็จมามากตอมากแลวครับ 

5. ไมเอาดีกวาไมคอยมีเวลา ?  
ครับ ผมกําลังมองหาคนที่ไมคอยมีเวลาพอดี เนื่องจากวา คนที่ไมคอยมีเวลา เปนคนที่มี
ความสามารถมาก เชน คณุหมอตั้งหลายทาน ที่เขามารวมธุรกิจตวันีก้็ไมมีเวลาหมอืนกัน แตคุณ
ลองฟงดูแลวคณุสนใจทีจ่ะเขารวมธุรกิจตัวนี้ผมคิดวาคุณสามารถจัดสรรเวลาไดครับ 



6. สงเอกสารมาใหดูไดหรือเปลา ?  
ไดครับผมจะนําไปสงดวยตวัเองเลยครับ เปนวัน............หรือวาวนั...........ดีครับ  

7. เหมือนแอมเวยหรือเปลา 
แลวคุณ...........คิดวาแอมเวยเปนอยางไร (รอคําตอบ (ไมวาเขาจะตอบเรายังไง เราขอนดัไดเลย)  

 
 

โทรเอง (2) 
 

1. สวัสดีครับคุณ.....................ผมจะเลาใหฟงส้ันๆ นะวาวนันี้โทรมาทําไม  
2. คุณ.................วางมั๊ยในคืนวนั.....................หรือวัน...................(เยีย่มมาก)  
3. ไมแนใจวาคุณรูหรือเปลานะวาตอนนี้ผมเร่ิมงานกับกลุมนักธุรกิจกลุมหนี่งที่ประสบ

ความสําเร็จมากเลย เปนหนทางทําเงินที่นาสนใจมาก 
4. ขอถามสักนิดนะ ถาธุรกิจนีท้ําเงินไดจริง และไมรบกวนงานประจําของคุณ คุณสนใจ

ชองทางมีรายไดเพิ่มเติมจากงานประจําไหมครับ (รอคําตอบ....) (อาจมคีําถามมา)  
ไดแนนอน แตนาจะรอถึงเยน็วัน...............แลวคุณจะไดขอมูลทุกอยางโดยตรงตอนที่เรามีเวลา
มากกวานี้ คุณอาจจะสนหรือไมสนก็ไดนะ แตผมก็อยากใหคณุลองประเมินดู  นัดหมาย  
 เราจะทํางานใหกับตวัเองในธุรกิจนี้ และเรายังไดรับการสนับสนุนการทําธุรกิจจากนกั
ธุรกิจในกลุม Unipower โดยใชระบบการตลาดแบบแฟรนไชส อีกดวย  
 (ถามีคําถาม) นี่แหละ ที่ผมอยากจะไดนัดหมาย เพื่อเราจะไดพูดคยุกนัซัก 20 นาที ---ทํา
การนัดหมาย  
 ฟงนะ............ไวใจผมในเรือ่งนี้ได  ผมอยากใหคณุเหน็สิ่งที่ผมกําลังทําอยู ผมมีเพือ่นที่
สามารถตอบคุณไดในทุกคําถามเลยตกลงนะ ใหผมนัดเพื่อนผมวัน...............เหรือวัน 
...................นี้ดี ผมจะไดนัดเขามาปรึกษากัน  
 
 
 
 
 
 
 



ตัวอยาง Script การเชิญ แบบอื่นๆ 
 

คร้ังท่ี 1 เช็ค FORM กอน  
F (Family)   = ครอบครัว คุยถึงครอบครัวของเพื่อนเรากอน  
O (Occupation)  = อาชีพ คุยวาเพื่อนเรากําลังทํางานดานไหนอยู 
R (Recreation)  = เวลาวาง คุยวาเพื่อนของเรามีวันหยุดวันไหนบาง 
M (Message)  = ขอมูลทั่วไป กวางๆ  
 
คร้ังท่ี 2 หลังจากคุยคร้ังที่ 1 แลว 2-3 วันใหหลัง ทักทายสักครู สมมุติ วาถาคุณมีรายไดเพิ่มจาก
งานประจําสัก 50,000 – 100,000 คุณจะสนใจไหม รอฟงคําตอบ ถาตอบวาสนใจ ถามตอไปวา 
แลวมี ชองทางหรือยัง รอฟงคําตอบ ถายังเรามีชองทาง 
 
เพื่อนของเราจะถามกับมาวา 
1.  งานอะไร  
 เปนธุรกิจสวนตัว ทําการตลาดกลุมสุขภาพเติบโตอยางมาก ตองการขยายงานเพิ่มเลยนกึถึง
คนเกงๆ อยางคุณ  
2.  MLM หรือไม 
 คุณทําธุรกิจ MLM อยูหรือ แลวรอฟงคําตอบ  
3.  งานขายหรอืไม  
 คุณชอบงานขายหรือ คุณทําอยูหรือ 
4.  ไมมีเวลา  
 เมื่อกอนเราก็คดิเหมือนเธอวาไมนาสนใจ จะเสียเวลาเปลา แตหลังจากที่เราศึกษาหาขอมูล
ก็พบวามนันาสนใจมากๆ ถาเรามีรายไดเพิ่มใหครอบครัวอีกเดือนละ 100,000 บาทจะดหีรือ
เปลา  
5.  AMWAY ใชไหม  
 เธอทําไมคิดวา AMWAY ไมใช AMWAY หรอกสบายใจไดไมไดชวนไปขายของ  
6.  มีเพื่อนเคยทํางานลักษณะนี้ ไมเห็นจะสําเร็จ  
 ส่ิงที่เราจะนัดเธอคุยนี้เปนงาน ซ่ึงงานทุกอยางในโลกนี้กม็ีปญหาทั้งส้ินและทุกงานจะมีทั้ง
คนที่ทําสําเร็จและไมสําเร็จเปนเรื่องธรรมดา แตสําคัญคือเร่ืองของการทํางานอยางมรูีปแบบ มี



ระบบงานที่ดซ่ึีงเรามั่นใจวางานนี้มีระบบการจัดการทํางานที่ดีที่สุด มคีนมากมายเขามาและ
สําเร็จมีรายไดเพิ่มเดือนละเปนแสนบาทหลายสิบคนแลวใน 1 ป  
7. รายได 1 ลานจริงหรือ ?  
 จริงๆ ครับ เรื่องนี้พิสูจนไดไมยาก แตผมไมแนใจวาคุณ....จะสนใจรายไดเดือนละ 1 ลาน
บาทหรือเปลา  
8.  เปนลูกโซหรือเปลา ?  
 คุณคิดวาลูกโซเปนอยางไรครับ ?  
9.  เคยทํา MLM มาแลวไมไดผลเหนื่อยมากและไมเห็นไดอะไรเลย ?  
 จริงหรืครับ ตอนนั้นทําแลวเปนยังไงบาง (ฟงเขาสักพัก) แลวคุณ...เคยไดยินระบบงาน 
Unipower หรือเปลาครับ Unipower เปนกลุมนักธุรกิจทีร่วบรวมกลุมวศิวะ กลุมหมอ และกลุม
ผูประสบความสําเร็จในธุรกิจ MLM นี้มาตั้งหลักสูตร เพื่อชวยคนที่อยากสําเร็จในธรุกิจ MLM 
สําเร็จไดงายขึน้ มีเวลานอย พูดไมคอยเกง เรียนไมคอยสูง ไมคอยรูจักคน ก็สามารถทําได  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



*** ในการเคลื่อนคน*** 
 

1. เราตองตื่นเตน 
2. ทําใหเขาอยากรู เชน ถามีคําถามระหวางแสดงแผน ผมมักตอบวา “ เปนคําถามที่ดีมากเลย

ครับ ขอใหชวยจําคําถามนี้เอาไวกอน แลวเมื่อผมแสดงแผนจบแลว ผมจะตอบคําถามนี้  
(โดยสวนใหญ ผูมุงหวังมักจะลืมคําถาม)  
 
แตหากวาเขาไมลืมคําถาม ขอใหเราลองตอบทํานองนี้ “ เร่ืองรายละเอยีดตรงนี้ เมื่อคณุ ไดเขาฟง 
OPP คุณจะ..รูหมดเลย  
 คุณ..ครับ ผมคิดวาโอกาสอยางนี้ไมไดเขามาบอยๆ ในชวีิต หลังจากทีผ่มไดศึกษาขอมูล
อยางละเอียดถ่ีถวนแลว ผมไดตัดสินใจเขารวมทําธุรกิจนี ้อยางตอเนื่อง ผมเชื่อวาโอกาสนี้จะทําให
ชีวิตของคนอกีหลายๆ คนดขีึ้น ผมคิดวาไมใชเฉพาะเรื่องเงินนะครับ ธุรกิจนี้ยังมีอยางอื่นอีกที่
มากกวาคําวาเงิน เชน การเปนเจาของธุรกจิของตัวเอง อิสรภาพทางการเงิน มิตรภาพ การพัฒนา
ศักยภาพในการเปนผูนํา เวลา สําหรับครอบครัว  
 แตผมไมแนใจวาธุรกิจนี้จะเหมาะกับคณุ....หรือเปลา และผมก็ไมแนใจวาคุณ...จะทําธุรกิจ
ตัวนี้ไดหรือเปลา  
 ผมจึงขอเรียนเชิญคุณ...เขาไปฟงรายละเอยีดเพิ่มเติมที่ (OPP) เพื่อใหคณุ....ไดรับทราบ
ขอมูลมากขึ้น เพื่อประกอบการตัดสินใจ  
 และบัตรนี้นะครับ ช่ืองาน UPS บัตรนี้เปนบัตรเปลี่ยนชีวิตครับ ในวนัอาทิตย โดยปกติแลว
เราใชเวลาไปกับการดูหนัง ฟงเพลง ส่ิงที่เราไดรับคือความบันเทิง แตวันอาทิตยนี้พลาดไมไดนะ
ครับเพราะวาคุณ....(วทิยากร) ซ่ึงทานเปนวิทยากรในงานนี้ ทานเปนผูประสบความสําเร็จสูงสุด 
ทานมีรายไดมากมาย ทานมคีวามมั่นคงในชีวิต ทานจะทาํอะไรๆ ก็ไดแลว แตทานเสยีสละเวลา
สวนตัวมาเพื่อพวกเราครับ บตัรใบละ 200 บาท ไมทราบวาจะรับไว 1 หรือ 2 ใบครับ 
 (กอนลากลับ ใหสังเกตวาผูมุงหวังอยากจะไปฟง OPP หรือไม ถาอยาก ใหเราทําการขอนัด
หมายเลยครับ วาจะไปเจอกนัวันไหน หรือ หากดแูลวผูมุงหวังสนใจกใ็หเขายืมชุดขอมูล แลวใหทาํ
การนัดหมายครั้งแตไปในทนัที)   
 
 
 
 



หลักการในการแสดงแผน 20 นาท ี
 

1. ตองใชเวลานอยๆ ไมควรเกนิ 30 นาท ี
2. ตองพูดงายๆ เพื่อใหเกิดการลอกเลียนแบบได 
3. จริงใจ ไมตื้อ เรามาเพื่อบอกโอกาสเทานั้น “เราเปนเพียงผูสงสารเทานั้น”  
4. การตัดสินใจเปนของผูมุงหวัง “ผูมุงหวังเปนคนตัดสินใจเอง”  

ถาไปกับอัพไลน กอนแสดงแผน ใหยกยองอัพไลนกอน ไมตองยกยองผูมุงหวัง การยกยอง
อัพไลน เพื่อมอบพลังใหกับอัพไลน ผูมุงหวังจะไดตั้งใจฟง อัพไลนแสดงแผน เมื่อผู
มุงหวังสมัคร ผูมุงหวังจะสมัครกับเรา เพราะฉะนัน้การยกยองอัพไลน กเ็พื่อตัวเราเอง 
เพราะเมื่ออัพไลนแสดงแผนเสร็จ อัพไลนจะยกยองกลับมาที่เรา เมื่อนั้นผูมุงหวังจะ
รับทราบวาเราก็ไมธรรมดาเหมือนกนั ถาเราไมยกยองอัพไลนเวลาอัพไลนยกยองกลับ จะ
ไมมีพลัง ผูมุงหวังจะไมรูสึกอะไร  

 
หัวขอในการแสดงแผน  

1. ทักทายเปดใจ  
2. ธุรกิจเครือขายธุรกิจทั่วไป  
3. บริษัท 
4. ผลิตภัณฑ  
5. แผนการตลาด 
6. การเริ่มตนระบบ Unipower  

.ใหนึกคิดในใจ 4 ขอ กอนเขาไปแสดงแผนวา 
1. Unicity เปนโอกาสที่ดีที่สุดในชีวิต  
2. Unipower มีระบบสนับสนนุที่ชวยใหผูทาํธุรกิจประสบความสําเร็จไดงายขึ้น เร็วขึน้

แนนอนมากขึน้ 
3. เราสามารถชวยเหลือผูคนมากมาย ใหมีคุณภาพชีวติดีขึ้น 
4. คนสวนใหญยงัไมรูวา Unicity เปนอยางไร เราพรอมจะใหอภยัทุกความคิด ที่คิดผิด 

เกี่ยวกับ Unicity และ Unipower  
 
 
 



เคล็ดวิชาในการแสดงแผน **ตื่นเตน** เชือ่มโยงความฝนเขากับแผนตลาด 
1. ไมเนนพดูใหเขาใจอยางระเอียด 
2. ไมเนนปดการขาย 
3. ไมเรงการตัดสินใจ 
4. ไมตองแกไขความคิด ถาผูมุงหวังตดิลบ 
กอนลากลับ โปรโมทบัตร UPS ถาเปนไปไดทําการนดัครั้งตอไปทันที  
อยาลืมนะครบัเพื่อการเคลื่อนคน เราไมไดมาตอบคําถามอะไรมากมาย  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บันทึกการแสดงแผนการตลาด STP 
 

 เดือน.................................................    
no  Name (ช่ือ)  No Follow Yes 
1     
2     
3     
4     
5     
6     
7     
8     
9     
10     
11     
12     
13     
14     
15     
16     
17     
18     
19     
20     
21     
22     
23     

 
 



การพาคนเขาที่ประชุม 
 

MBM : Meeting Before Meeting  
- ควรนัดผูมุงหวังกอนเร่ิมประชุม 30-60 นาที (หากเปนผูมุงหวังใหมให STP กอนพาเขา 

OPP)  
- พาชมบริษัท สํานักงาน เซ็นเตอร 
- แนะนําใหรูจักกับอัพไลน ไซดไลน ดาวไลน ที่มีภูมิหลังตางๆ กัน ถาสามารถใหผูมุงหวัง

ไดคุยกับเพื่อนรวมธุรกิจที่มภีูมิหลังหรืออาชีพคลายๆ กันยิ่งจะด ี
- โทรแจงอัพไลนลวงหนาวาจะพาผูมุงหวังเขามา โดยบอกชื่อ อาชีพ ส่ิงที่เขาสนใจเปน

พิเศษ จดุที่นาพูดคุยถึง เพื่ออัพไลนรูลวงหนาจะไดชวยคุณใหขอมูลไดอยางตรงจุด  
- พยายามพาผูมุงหวังไปนั่งแถวหนาสุด โปรโมทวิทยากร สรางความสําคัญของที่ประชุมนี้  

 
MAM : Meeting After Meeting  
- นั่งลอมเปนวงกลม 5-10 คน ไมควรเปนวงใหญเกนิไป สูงสุดนาจะไมเกิน 12 คน  
- ผูนําที่มีประสบการณ จะทําหนาที่เปนพิธีกร เพื่อใหทกุคนแนะนําตวัทีละคน โดยเริม่จาก

เพื่อนเกาที่มีประสบการณกอนสัก 2 ทาน จากนั้นคอยเปนเพื่อนใหมๆ แนะนําตัว  
- ช้ีนําเชิงบวก 
- แนะนําชุดขอมูลหรือปดบัตรงานประชุมทีใ่หญขึ้น เชน ถาวันนี้เปน OPP ใหปด UPS ถา

วันนีเ้ปน UPS ใหปดบัตร UPR  
- แนะนําใหนัดหมายเพื่อการปรึกษา วางแผนงานเปนสวนตัวกับอพัไลนของเขาทันท ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



การติดตามผล  
 
 ขั้นตอนนี้จะเริม่หลังจากผูมุงหวังไดฟงแผนการตลาดแลว  
การติดตอผูคนเพื่อนัดหมาย และแสดงแผนเปนเรื่องทีค่อนขางงาย เมื่อเปรียบเทียบกับ การติดตาม
ผลซ่ึงคุณจะพบกับการตอบสนองตางๆ กัน และประสบการณ ความเชือ่มั่นรวมทั้งทกัษะเกีย่วกับ
คน ของคุณสามารถสรางความแตกตางอยางมาก  
 
วัตถุประสงค  

1. เพื่อตอบคําถาม และคนหาวาผูมุงหวังกําลังตองการ หาบางอยางเพิ่มเปนพิเศษ ในชวีติ 
หรือไม หลังจากนั้น แสดงใหพวกเขาเห็นถึง ขั้นตอน “การเริ่มตน” อยางงายๆ  

2. ถาผูมุงหวังไมสนใจการเขารวมเปนผูจําหนาย ก็ทําใหเขากลายเปนลูกคาของคุณแทน 
ถาคุณไมไดนดัหมายผูมุงหวังภายใน 2-3 วันหลังการแสดงแผน หรือ OPP ใหโทรศพัทไปบอกวา 
“ผมจําเปนตองไปพบคุณเพือ่รับชุดขอมูลที่ใหยืมคนืมา ผมคงอยูไดไมนาน เพราะตองไปพบกับ คน
อ่ืนอีก คุณสะดวกสัก 6 โมงครึ่งไหม หรือวา 2 ทุมครึ่งดกีวาครับ?”  
ไปถึงใหตรงเวลา ขอเขาไปในบาน พดูคุยทักทายเล็กนอย แลวเขาสูการคุยธุรกิจ  
 
เปาหมายของคุณ  

1. เพื่อวัดระดับความสนใจ และสรางสายสัมพันธ 
2. เพื่อตอบขอสงสัย หรือความกังวล  
3. เพื่อชวยเร่ิมตนธุรกิจของผูมุงหวัง 

 
เคร่ืองมือท่ีสําคัญ 

1. ชุดขอมูล จงใหชุดขอมูลกับผูมุงหวังเสมอ ซ่ึงจะเปนการใหขอมูลเพิ่มเติมระหวางการ
นัดหมาย และเพื่อมั่นใจวาจะพบกันในการนัดหมายครั้งหนาอีก คณุควรจะมีชุดขอมูล
อยางนอย 5-10 ชุดขึ้นไป เพือ่ใหสามารถทํางานไดอยางรวดเรว็  

2. ชุดเริ่มตนธุรกจิ  
3. บัตร UPS  

 
 
 



การเริ่มทํางานกับผูจําหนายรายใหม 
 
องคประกอบท่ีสําคัญ 5 ประการ  
 คุณควรทําตามลับดับความสําคัญตอไปนี้ เมื่อเร่ิมผูสรางเครือขายรายใหม  
1. สรางสายสมัพันธ 
 ทุกสิ่งขึ้นอยูกบัความสัมพันธที่คุณสรางขึ้นมา การประชุมอยางเปนทางการครั้งแรกกับผู
จําหนายรายใหมของคุณเปนโอกาสของคุณที่จะสรางทีทาในฐานะผูนาํ และเปนผูทีส่ามารถชวย
พวกเขาใหไดในสิ่งที่พวกเขาตองการในธรุกิจ กอนอ่ืนพวกเขาจําเปนทีจ่ะตองรูวาคณุใหความ
สนใจอยางจริงใจในความสาํเร็จของพวกเขา รูวาคุณรูวิธีที่จะสรางธุรกิจ รูวาคุณเปนเพื่อน เปนพี่
เล้ียง เปนที่ปรึกษาของพวกเขา และจะอยูในขณะการสรางธุรกิจของพวกเขา  
 
2.  รายชื่อ  
 ส่ิงนี้เปนสิ่งที่จับตองไดที่สําคัญที่สุดกับการเริ่มตนจงตั้งใจในการสรางรายชื่อ 50-100 ช่ือ 
ที่เขียนขึ้นมาและปรึกษาเกี่ยวกับรายชื่อเหลานั้น 
 
3.  การนัดหมาย  
 จัดการนดัหมาย 2 คร้ัง สําหรับการแสดงแผน 2 ตอ 1 ทบทวนและสอนการเขาหาตามบท
เชิญ ลองแสดงบทบาทและ หรือ โทรศัพทเชิญจริง  
 
4.  เปาหมาย / ระบบ  
 คุณจะชวยใหเขามีดาวไลนตดิตัว 3 คนเพื่อเปนพื้นฐานสําหรับการเปน QP (Quick Power)  
เพื่อมุงสู QPE (Quick Power Express) แตเขาจะตองพัฒนาตัวเองใหเปน CL (Core Leader) เพื่อเปน
แบบอยางที่ดใีหกับดาวไลนของเขาในอนาคต จงสนทนาเกี่ยวกับการเปน CL และ โครงการ RC / 
RB ที่เปนโครงการเรียนรูอยางตอเนื่อง “ แสดงเครื่องมือที่ทรงพลัง” (Business Support Material) ที่
มีอยูใหกับพวกเขา เติมวนัทีจ่ัดประชุมที่สําคัญในปฏิทินของพวกเขา  
 
5ชุดสมัคร / สนิคา 
 ชุดสมัคร กรอกใบสมัคร แสดงวิธีส่ังสินคาถาเสร็จชาคุณอาจจะทําขั้นตอนที่ 2 ในวันอื่น 
การเริ่มตนกับผูจําหนายรายใหมหมายถึง การสรางความสัมพันธ การจัดการประชุมที่บาน และการ
นัดหมาย แสดงใหเห็นวาระบบ จําเปนตอความสําเร็จของเขาอยางไร ชวยพวกเขาใหคิดถึง



พฤติกรรมการซื้อของพวกเขาและเริ่มการใชผลิตภัณฑเพือ่สุขภาพ และประโยชนของตัวเอง มันมี
อะไรที่มากกวาการขายชุดสมัครอีกมากนกั  
 
เทคนิคสําหรับการติดตามผล 
 ในตอนแรก เมื่อผูคนไดรับฟงเกี่ยวกับธุรกิจนี้ พวกเขาจะมีปฏิกิริยาทีค่าดเดาไดเสมอ พวก
เขามักประหลาดใจ และตื่นเตนกับความเปนไปไดทางการเงิน แตพวกเขามีคําถาม ความสงสัย และ
ความกลัว “มันจะไดผลจริงหรือ? เราจะทาํไดไหม ? แลวเร่ืองที่เราเคยไดยนิมาละ ? เราเจอคนที่
ถูกตองจริงหรือเปลา? ฉันจะหาเวลาที่ไหนมาทํา ? ฉันจะขายอะไรไดไหมเนีย่ ?  และถาพวกเขา
ขอใหเราพูดหละ ? ฯลฯ”  
 ปญหาไมไดขึน้อยูที่คําถามเหลานี้ เพราะวาทั้งหมดสามารถตอบได ปญหาอยูที่วาพวกเขา
รูสึกไมมั่นใจและอึดอัดทีจ่ะถามคําถาม เพราะอาจจะทาํใหพวกเขาดอูอนแอ ดั้งนัน้พวกเขาจะถาม 
คําถามที่ดูดี เพือ่ทําใหตวัเองมีเวลาคิด ตัวอยางเชน “ ฉันยงัยุงอยูจริงๆ ในชวงนี้ ตอนนี้ยังไมคอย
บอยเทาไหรผมขอคิดดูกอนนะแลวจะบอกอีกที ใหผมไปปรึกษาภรรยาผมดูกอน ฯลฯ มันชวยใน
การวางเงื่อนไข  
 เมื่อจบการแสดงแผนใหคุณพูดวา “ เอาหละ สมชาย มันดูเหมือนวาธุรกิจนี้จะตอบสนอง
ความตองการของคุณไดนะ แตผมแนใจวาคุณจะมีคําถาม ดังนั้น นีเ่ปนสิ่งที่ผมอยากใหคณุทํา เอา
ชุดขอมูลกลับไปดูที่บานและอาน + ฟงซีด ีและเราจะมาเจอกันอีกวันหรือสองวันขางหนา (นัด
เวลา) เมื่อเราสามารถเจอกันอีกครั้งและตอบคําถามอยางละเอียดเฉพาะเจาะจงอีกท ี
 ถาพวกเขาแสดงความสนใจทันทีหลังจากฟง OPP ใหมอบชุดขอมูลและพูดวา “ คณุ
สมชาย ผมตองการใหคุณเริม่ตนอยางถูกตอง และเปนการทําใหโอกาสที่จะประสบความสําเร็จมี
มากที่สุดดวย ใหฟงซีดีเหลานั้นและเริ่มเขียนรายชื่อ เราจะมาเจอกันวัน......ตอน 6.30 น. เพื่อดู
รายชื่อ ของคณุและคุยเก่ียวกับวิธีเร่ิมตน แลวอยาเพิ่งคยุกับใครเกี่ยวกับธุรกิจนี้นะครับ เอาไวคอย
เร่ิมตนดวยกัน”   
 เมื่อคุณไปถึงบานของเขา อยาเขาไปแลวพูดวา “คุณมีอะไรจะถามไหม” หรือ “คุณคิด
อยางไรบาง” แทนที่จะพูดอยางนั้น ใหคณุถามในทางบวก “ผมแนใจวาคุณตองมีคําถามหลายอยาง
ละเราตองการตอบคําถามของคุณทุกคําถาม แตกอนที่คณุจะถาม ผมขอถามกอนวาคณุเขาใจจริงๆ 
หรือ เปลาครับวา ฟาสสตารท 20 % มาจากไหน ?”  หรือ “ กอนจะตอบคําถามของคุณผมวานาจะ
ดีกวา ถาเราคยุกันกอนวาจริงๆ แลว คุณอยากใชเงิน ลานบาทแรกที่ไดนัน้ทําอะไรบาง?”  
 เทคนิคตางๆ เหลานี้จะทําใหคุณสามารถควบคุมเหตกุารณได เพราะวาคุณเปนฝายถาม
คําถาม และวิธีนี่ยังชวยสรางความคิดที่เปนบวก ตั้งแตที่พบคุณครั้งแรก  



 คําถามอื่นๆ เชน “บอกผมเกีย่วกับคนที่คุณคิดถึงเกี่ยวกับเรื่องงานนี้หนอยซิครับ” “คุณเปน
เหมือนใครในซีดีบางไหมครับ” “คุณชอบอะไรมากที่สุดในแนวความคดิของธุรกิจนี”้ “อะไรที่ดู
เหมือนวาจะเปนอุปสรรคมากที่สุดสําหรับคุณ”  
 
ใหขอมูลมากขึ้น จัดการนัดหมายอีกครั้ง “ธุรกิจนี้จะดูมัน่ใจมากขึ้นในการเจอกันครั้งที่ 2” ยิ่งถา เขา
ไดพบผูคนในธุรกิจมากขึ้นเทาใด เขาจะยิ่งมีทัศนคติเปนบวกมากขึน้เทานั้น นัดหมายภายใน 2-3 
วันหลังแสดงแผนเสมอ เพือ่รับชุดขอมูลคืน เพื่อตอบขอกังวล สงสัย และถาเปนไปได เพื่อไดทราบ
ผมการตัดสินใจ  
 
 อยาปลอยเขาไปเฉยๆ หลังจากที่คุณติดตามผลและไดรับชุดขอมูลคืนแลว (ไมวาเปน OPP 
หรือ คุยสวนตวั) และหลังจากที่ไดตอบขอกังวลสงสัยและวดัระดับความสนใจแลวคุณจะตองชวย
เขาตัดสินใจวา :  
A  :  เขารวมธุรกิจและสรางเครือขาย 
B  :  เขารวมธุรกิจและตองการขายสินคา หรือ สมัครเปนสมาชิกเพื่อใชสินคา 
C  :  ลูกคาปลีก  
เมื่อคุณรูวาเขาตัดสินใจอยางไรแลว จึงจะสามารถเริ่มตนกับพวกเขาอยางถูกตองได  
 
จงจําหลักการสําคัญเหลานี้ :  

1. นัดหมายเพื่อตดิตามผลภายใน 2-3 วันเสมอ   
2. การใหชุดขอมลูกับผูมุงหวัง จะตองติดตอกนัอีกเพื่อรับชดุขอมูลคืนเสมอ  
3. ควบคุมสถานการณ : ตระหนักเสมอวาคณุเปนคนที่มีโอกาสอยูในมือ และผูมุงหวังมีความ

ฝน  
 
 
 
 
 
 
 
 



เทคนิคการติดตามผล 
การติดตามผลครั้งที่ 1 (สอนการเริ่มตนธุรกิจ) 

 
(F1= Follow up 1 หรือ Getting Start )  
 ส่ิงที่นักสรางเครือขายสวนใหญมักทําผิดพลาด ก็คือ ใหขอมูลกับผูมุงหวังในปริมาณมาก 
เมื่อยังไมไดสมัคร กระตนใหเห็นชองทางสรางความสําเร็จในชวีิต จากนั้นเมื่อเราสมคัรเขามาทํา
ธุรกิจดวยแลว กลับทอดทิ้ง เพื่อนใหม ทีเ่ตม็เปยมดวยไฟให เขาไปทดลองขายผลิตภัณฑ หรือ ชวน
คนดวยตัวเองการสมัคร ไมใชจุดสุดทายของการทาํงาน ตรงกันขามมนัคือ จุดเริ่มตนที่สําคัญที่สุด 
ถาคุณพลาดการสอนให เพื่อนใหม “เร่ิมตนอยางถูกตอง” แลวละกย็ากเหลือเกินที่คณุจะสราง
องคกรที่ลอกเลียนแบบไดและทํานายผลลัพธได 
(100% DUPLICARABLE & 100 % PREDICTABLE)  
 
 การเริ่มตน หรือ F 1  คือขั้นตอนที่สําคัญที่สุดของระบบ Unipower และมันคือจังหวะที่ดี
ที่สุดที่คุณจะ “ขายระบบ” ใหกับเพื่อนใหม และชวยใหเขาเดินตามเสนทางสูความสําเร็จไดอยาง
ถูกตอง (Keep on the right TRACK)  

1. กอนอ่ืน ใหพดูถึง 4 หุนสวนในการทําธุรกิจกอน  
2. ฝกการบรรยายถึง 8 ขั้นตอนในการเริ่มตน และ สอนใหเพื่อนใหมของคุณใช “รายการ

ส่ิงที่ควรทําใหการเริ่มตน” ดวย 
a. การทํา F1 นี้ควรใชเวลาไมเกิน 45 นาที แบงเปนพดูคุยสบายๆ ประมาณ 15 

นาที และ เนื้อหา 8 ขั้นตอน และวิชาการอื่นๆ ประมาณ 30 นาที  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ถาคุณทําใหเขาพูดคุยเกี่ยวกบัความกลัวและความฝนของเขาได คุณสามารถชวยเขา
ตัดสินใจวาทางไหนที่ดีที่สุดสําหรับเขา  
 การใหขอมูลมากขึ้นโดยใชเทปและการพบปะกัน พูดคยุกัน หรือการใหขอมูลเกีย่วกับ
ผลิตภัณฑมากขึ้นจะชวยใหเขารูสึกสบายใจกับคุณและธรุกิจมากขึ้น 
 ชวยเขาตดัสินใจ “คุณพรอมที่จะเริ่มตนไหม?” “ทําไมเราไมเร่ิมโทรศัพทและเริ่มธุรกจิของ
คุณเลยหละ” “คุณตองการขอมูลอะไรอีกไหมกอนที่เราจะเริ่มธุรกิจ?” อยายอมใหการติดตามผล
ลมเหลวจากการพูดของผูมุงหวังเชน “ผมนัดกับคณุอีกสัก 2-.3 วันละกัน” และอยาจบการพบกัน
โดยพูดวา “แลวเราจะโทรนัดคุณพรุงนีแ้ลวกันนะ” ส่ิงเหลานี้ ลวนเปนการกระทําทีไ่มใชมืออาชีพ 
และจะยิ่งทําใหการทํางานลมเหลว เพราะผูมุงหวังของคณุที่สนใจจะจากไปโดยไมไดตัดสินใจอยาง
ชัดเจน เวลาเปนศัตรูของคุณ !  
 จงอยูกับเขา นดัหมายใหชัดเจน ถามคําถามเพื่อใหรูถึงความกลัวและความฝนของเขา 
แนะนําใหเขารูจักคนมากขึน้ และขอความชวยเหลือจากอัพไลน 
 งานของคุณ คอื ทําใหมั่นใจวาผูมุงหวังของคุณจะไมพลาดจากธุรกิจเพราะวาไดรับขอมูลที่
ไมสมบูรณหรือเพราะการติดตามผลไมเปนมืออาชีพ  

 
*** อยาลืม.....พวกเขามคีวามฝน และคุณสามารถทําใหมันเปนจริงได ! *** 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



1.  4 หุนสวนในการทําธุรกิจ  
 

1. Unicity (บริษทั) 
2. Unipower(ระบบชวยสําเร็จ) 
3. Line of sponser (ผูแนะนําคณุ) 
4. you  (ตัวคุณ) 

 
2.  สอนการเริ่มตน 8 ขั้นตอน  
2.1 เริ่มจากการสมัครเปนสมาชิก กับบริษทั Unicity Network คุณจะไดรับรหัสอินเตอร คุณสามารถ
สปอนเซอรคนไดทัว่โลก โดยใชรหัสนี้เพยีงรหัสเดยีว และคุณควรไปสมัครชุดเริ่มตนธุรกิจ 
UNIPOWER ศึกษาขอมูลผลิตภัณฑเพิ่มเติม  
2.2  ความฝนของคุณ เขียนฝน 5 ขอ บาน รถ ทองเที่ยว รายได/เดือน เงินเก็บ และอืน่ๆ ยิ่งฝนมากยิ่ง
ดี 
2.3  บัญชีรายช่ือผูมุงหวัง ควรเขียนขึน้มา และอยาตดัสินใจแทนผูอ่ืน 
2.4 การนัดหมาย ฟงเทปการทาบทาม และการเชิญ ของระบบฯ ฝกการเชิญจากอัพไลน 
2.5 การนําเสนอขอมูล ฟงเทปหลักในการแสดงแผน ฝกการแสดงแผนจากอัพไลน 
2.6 การติดตามผล 
2.7 พาตัวเองและทีมงานเขาสูระบบ คุณควรพาตัวเองเขาไปใน “ระบบ UNIPOWER” ซ่ึงประกอบ

ไปดวย กลุมผูคนที่ประสบความสําเร็จ หองประชุม ซีดี และหนังสือทั้งหมดนี้เตรียมไวเพื่อให
คุณสรางเครือขายไดงายขึ้น เร็วขึ้น และแนนอนมากขึน้ แตคุณจะใชระบบ UNIPOWER ให
เกิดประโยชนกับตัวคณุเองไดอยางไร ถาคุณไมไดเขามา  

2.8 ปรึกษาวางแผนกับอัพไลน “นัดอัพไลนเพือ่มาวางแผนงานกัน” วาคุณจะประสบความสําเร็จได
เมื่อไร และตองทําอยางไรบาง 

 
 

 
 
 
 
 



F2  :  สอนภาพรวมระบบสูความสําเร็จ 
 

แนวทางการขายความคดิเพือ่ใหเขาเปน CL  
คุณ....ครับ ผมขอถามอะไรหนอยนะครับ 
สมมุติวา คุณ.....มีลูกทีม 6 คน (ใหเขียนวงกลมตามนี้)  
“ คุณ...คิดวา คุณ จะชวยลูกทีมกลุมไหนครับ”  
คําตอบ...ชวยคนที่จริงจัง 
“แตตอนนี้ คณุ + ผม ดังนัน้ผมขอถามวาตอนนี้คุณ.....อยูกลุมไหนครับ 
คําตอบ กลุมคนที่จริงจัง  
“ยินดีดวยครับ  ที่คุณ....จริงจงักับธุรกิจนี้ เพราะหากคุณจริงจังกับธุรกจินี้คุณจะประสบความสําเร็จ
อยางแนนอน แตในระบบ Unipower ของเราดูที่การกระทํา วาคุณจริงจงักับธุรกิจนี้หรือไม ดั้งนั้น 
คุณ...ควรตัดสนิใจเปน CL กอนนะครับ  
CL มี 7 ขอครับ  ท่ีจะเปนตนแบบของการพัฒนาผูนาํครบั 

1. สมัครและทําคุณสมบัติ 500 PV /แสดงแผนอยางนอยเดอืนละ 8 แผน 
2. ใชสินคา และแนะนํา 200 PV/เดือน  
3. มีลูกคาอยางนอย 10 ราย 
4. ฟงซีดีทุกวนัวนัละ 1 แผน 
5. อานหนังสือทีร่ะบบแนะนํา 15 นาที/วัน 
6. เขาหองประชมุ 
7. ทํางานเปนทีม 
- ยกยอง 
- ไมขามสายงาน 
- ปรึกษาหารือ 
คุณ........คิดวาสามารถเปน CL ไดในเดือนไหนครับ 
(รอคําตอบ ถาเขาไมตอบ ไมตัดสินใจ ไมเห็นดวย ไมเปนไร)  
(ถาเขาตัดสินใจ เชน ผมจะเปน CL ในเดือนกรกฎาคมนี)้  
ยินดดีวยครับที่คุณ...ไดตดัสินใจเปน CL  
กอนขึ้นตําแหนง ED จะมีขัน้ตอนอีก 3 ขัน้ตอนนะครับ คือ QP QPE DR  อัพไลนจะชวยใหคุณ
.....ขึ้นเปน QP เพื่อรับเข็มเกยีรติยศกอน ภายใน 30 วัน ยนิดีดวยครับ 
 



การติดตามผลครั้งท่ี 2 (เพื่อสอนภาพรวมระบบสูความสําเร็จ) 
(F2 = Follow up 2 หรือ System Overview)  
 การทํา F 1 นัน้ไมควรใชเวลานานเกินไป (ปกติ 30-60 นาที) และไมควรใหเนื้อหาที่ลึกซึ้ง 
หรือ ซับซอนเกินไปแตการทํา F2 นั้น เปาหมายของเรากค็ือ ทําใหเขาเห็นภาพรวมของการ
ทํางานขั้นพื้นฐาน รูจักตั้งเปาหมายในธุรกจิทีละขั้นๆ แลวคอยๆ ทํางาน เพื่อบรรลุเปาหมายนัน้ 
และที่สําคัญที่สุดคือ เขาใจกระบวนการในการสรางทีมงานและพาตวัเองเขาสูกระบวนการนี้ 
พรอมทั้งรูจักบทบาทผูนํา (CL) ซ่ึงเปนกิจกรรมที่ไมยากแตจะเปน “ตนแบบ” ที่สําคัญเพื่อให
ดาวไลนของทานเลียนแบบตวัทาน 
ผูประสบความสําเร็จ  
1. มีเปาหมายชดัเจน 
2. ทํางานพื้นฐานเปน 
3. เขาใจขบวนการขยายทีม 
4. รูจักบทบาทของผูนํา (เปน CL)  

การสรางความสําเร็จในธุรกิจนี้ นัน้ “งายแตไมหมู (Simple but not easy) การจะเปน PD ที่
มีรายไดเจ็ดหลักตอเดือนอยางมั่นคง ยิ่งมีความเปนไปได เมื่อคุณทํางานหนกัอยางชาญ
ฉลาด ตามระบบ คุณตองใหเวลากับตวัเองและดาวไลนใหมของคุณ อยางนอย 3-6 เดือน 
เพื่อการเรียนรูระบบเขาประชุมทุกรูปแบบที่มี ฟงซีดีทุกแผน อานหนังสือที่แนะนําทกุเลม 
คุณจะคอยๆ ซึมซับและ “เขาใจ” ในความมหัศจรรยของระบบ Unipower เมื่อเขาคูกับ
โอกาสทางธุรกิจที่ดีที่สุดของ Unicity Network   
 
 เพื่อศึกษาเนื้อหาของการทํา F2  และรีบลงทะเบียนเขาอบรม คร้ังถัดไป เพื่อความ
เขาใจที่กระจางมากขึ้น  
 
 
 
 
 
 
 
 



*** การจัดประชุมท่ีบาน Home Party *** 
 

1. ใหทีม UPLINE มาชวย 
2. เร่ิมโทรเชิญเปนทีม โทรเอง อยาเชิญผูมุงหวังนานเกิน 1 สัปดาห  
3. เจาบาน ควรเปนผูเร่ิม ดวยการแนะนําผูแสดงแผนใหเขาใจวา คณุไดฝกหัด

หลักการของการใหเกยีรติยกยองแลว ยิ่งถาคุณยกยองผูแสดงแผนมากเทาไหรผู
มุงหวังของคณุก็จะตั้งใจฟงเขามากเทานัน้ และผลประโยชนกจ็ะตกกบัคุณเองนั่น
แหละ โดยทีม UPLINE (คนแสดงแผน) กจ็ะถือโอกาสใชเครดิตที่เขาไดรับจาก
คุณสงเครดิตนั้น กลับมาทีคุ่ณตอหนาเพือ่น หรือแขกของคุณ มันเปนพลังของการ
ทํางานเปนทีม  

4. มีสวนรวมกบัการประชุม จดบันทึก เพื่อคุณจะไดศกึษายอนหลัง 
5. ในชวงของการสรุป ใหคุณเนนย้ํา ถึงความเชื่อมั่นของคุณตอธุรกิจ ล 
6. เตรียมขอมูล CD, VCD หนงัสือ ใหแขก และกําหนดการนัดหมาย ติดตามผล

ภายใน 48 ชม. ใหมีการนดัหมายครั้งตอไปเสมอหรือนัดไป OPP  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



การขจัดขอกงัวลสงสัย 
 

 ธุรกิจนี้เปนเรือ่งใหญสําหรบัคนสวนใหญ และมักเขาใจผิดพลาดหรอืมีความกลัววาจะทํา
ไมได คุณจะตองรับมือกับความกังวลสงสัยของเขาในลกัษณะที่มั่นใจ แตก็ตองเขาใจพวกเขาแสดง
ใหเคาเห็นวาคณุเคารพและเขาใจในสิ่งที่เขาพูด แตดวยความชวยเหลือจากคุณและจากอัพไลนที่
เปนผูนํา ยอมสามารถที่จะชวยใหเขาสําเรจ็ได ไมวาอยางไรก็ตามคุณมีความรูในธุรกิจนี้มากกวา 
คุณทราบดีวา ใครก็ตามที่มีความปรารถนาและตั้งใจที่จะเรียนรูยอมสามารถประสบความสําเร็จได 
คุณรูวาบริษัท Unicity นั้นมคีวามซื่อสัตยและถูกกฎหมาย คุณยังทราบดีวา อายุ การศึกษา เชื้อชาติ 
หรือบุคลิกภาพ ไมเคยเปนอปุสรรคตอการประสบความสําเร็จใน Unicity เลย คุณทราบ แมกระทั่ง
วาขอจํากดั ทางการเงินหรือเวลาก็ดี มใิชปญหาใหญเลย เนื่องจากหลักการของการผอนแรง 
(Leveraging Principle ) ของเรา ดั้งนั้นงานของคุณก็คือ การชวยใหผูที่มคีวามสนใจในธุรกิจนี้ได
ตระหนกัวาส่ิงที่คุณไดรับทาบมา นั้นเปนขอเท็จจริง จงใชแนวความคดิของคําวา “รูสึก เคยรูสึก 
พบวา “ (Fell,Felt,Found) ในการตอบคําถามและจงอยาขัดแยงหรือดูถูกพวกเขา  
 ถาธุรกิจนี้เปนโอกาสที่ถูกตองและสามารถตอบสนองในสิ่งที่เขาตองการได คุณยอมไม
อยากใหเขาพลาดโอกาส เพียงเพราะเขาไมไดรับการตอบสนองคําถามหรือการขจัดขอกังวลสงสัย
เหลานั้นความกลัวที่แทจริงสวนใหญจะถกูอําพรางไวภายใตการตอบสนองเหลานี้ “ชวงนี้ผมกําลัง
ยุงมาก” “ผมไมแนใจวาธุรกจิจะเหมาะสมกับผม” “ทุกคนที่ผมรูจัก ทําธุรกิจนี้หมดแลว” ฯลฯ การ
ตอบคําถาม แบบเปนเหตเุปนผลกับขอโตแยงเหลานี้แทบไมไดผล เนือ่งจากไมใชความกลัวที่
แทจริง แตเปนเรื่องของอารมณความรูสึกโดยเหตุผลแลว ทําไมคนเราไมตองการเงนิมากขึ้นละ?  
แนนอนวาเขาสามารถเลือกที่จะประหยดัได แตในขณะเดียวกันปญหาก็คือ เขาไปรูจักคนที่ทําธุรกิจ
นี้ไมสําเร็จ หรือขาดความมั่นใจในความสามารถของตนเอง อาจคิดวาสายเกนิไปแลวที่จะเริ่มทําดั้ง
นั้นแทนที่เขาจะพดูอะไรทีดู่ไมคอยฉลาดวา “แหม ผมไมคอยแนใจวาจะทําไดหรือไม” เขาจะพดู
ในสิ่งที่ฟงดูดกีวา “ผมไมมีเวลา” แทน คนบางคนดําเนนิชีวิตดวยแนวคิดวา “ถาฉันไมยอมเปดชอง
ใหความลมเหลวมีโอกาสเกดิขึ้นเลย ฉันตองประสบความสําเร็จแน” ธุรกิจของเรานัน้เติบโตโดย
การชวยเหลือผูคนให ผานพนความกลวัและความรูสึกเชงิลบใหกลายเปนการตัดสินใจทางบวก
แทน เขาจะขอบคุณ คุณตลอดไปถาคุณสามารถชวยใหเขามีความเชื่อเกิดขึ้นได จงใหคําตอบที่เปน
เหตุผลยอๆ สําหรับ ขอกังวล สงสัยหรือขอโตแยงของเขา แลวหันกลบัไปสนทนาในเรื่องของความ
ฝนหรือความตองการ ของเขาแทน นี่คือตวัอยางของคําถามที่คุณตองเจอ   
 
 



การสรางเครือขายขนาดใหญ 
 

หลักการผอนแรง (Leverang power) 
 

J.Paul Getty มหาเศรษฐีพันลานคนแรกของโลก (ค.ศ.1892-
1976) 

 
กลาวไววา “ผมยินดีรับผลตอบแทน 1% จากการทํางานของ

คน 100 คน 
มากกวาไดรับผลตอบแทน 100 % จากการทํางานของผม

เพียงคนเดียว 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



การสปอนเซอร : RECRUITING NEW PEOPLE 
 

1. ทําไม ? ขยายกิจการของคุณใหใหญโต , สรางรายไดตอเนื่อง (PASSIVE INCOME) ให
เกิดขึ้น  

2. ใคร ? คุณควรสปอนเซอรใครดี ? ทุกคน ทาํบัญชีรายช่ือ 
3. อยางไร ? “รูเขา รูเรา รบรอยครั้ง ชนะรอยคร้ัง”  
3.1 รวบรวมขอมลู FORMHD  

FAMILY   ครอบครัว ? โสด แตงงาน ลูกๆ เรียนหนังสือ รายจาย 
OCCUPATION  อาชีพ รายไดด ีทํามากี่ปแลว ความกาวหนา 
RECREATION  วางทําอะไร ชอบเที่ยวทีไ่หน  
MESSAGE  เรียนตอ มีเงนิเก็บ มีงาน Side Line ทํา  
HEALTH สุขภาพของเขา ครอบครัว 
DREAM มีอะไรที่อยากไดแตยังไมไดบาง ฝน 

3.2 วิเคราะห อดีต ปจจุบัน อนาคต มองหาจุดออนที่ธุรกิจของเราจะสามารถชวยเขาไดแลว
สรุปประเด็น ถามี..........ที่นายจะได........................ดีไหม 

3.3 STP (Show The Plan /Sale The Product ) นําเสนอผลิตภณัฑ/โอกาสทางธุรกิจ(อาจใชแฟม 
STP ชวย) แลวใหยืม ซีดี ,หนังสือไปศึกษาเพิ่ม 

3.4 พาเขาระบบ 
- โปรโมทระบบ ,ทีมงาน,อัพไลน วาสุดยอดอยางไร เราอยากใหนายไดคุยกับคุณ เพราะเขา 
- นัดมาเซ็นเตอร พามาพบพลังผูคน เชื่อมใหเขาไดคยุกับระดับผูนําที่มภีูมิหลังใกลเคียงกัน

อาชีพเหมือนกัน เปนโรคคลายๆ กัน กอนพามาโทรบอกอัพไลนลวงหนาวามีใครบางเพื่อ
การทํางานจะมีพลังมากขึ้น 

- โปรโมทงาน UPS , NBO,ซีดี ,หนังสือ ฯลฯ 
3.5 วิธีการโปรโมทระบบ นี่เปนเพียงตวัอยางเทานั้น คุณอาจจะใชคําพดูแบบอื่นๆ ที่ให

ผลลัพธ แบบเดียวกันก็ได  
- ถานายสามารถประสบความสําเร็จเปนSD มีรายได 100000 บาท/เดือน ภายใน 12 เดือน ดี

หรือไม  
- นายอยากสําเรจ็เร็วหรือชา เร็วสิ 
- นายมีชองทางอื่นอีกไหมทีจ่ะเพิ่มรายได 100000 บาท/เดอืน ภายใน 12 เดือน ยังไมม ี
- ถาตองการความสําเร็จ นายสามารถจะลงทุน ใหกับความรูไดไหม  ไดสิ 



- นี่คือ บัตร UPS ,NBO ซีดี ,หนังสือ  
*** อยาเกรงใจในสิ่งท่ีผดิ ทุกคนพรอมจะลงทุน ถาเคารูวามันคุมคา*** 
 
1. ผูให/ผูรับ 
2. มองตนใหชัดเจน 
- ทําไมคุณถึงอยากแนะนํา “ผลิตภัณฑ” ใหเขา?  
- คุณใช “จิตใจ” แบบไหนใสลงไปในขณะที่กําลังแนะนํา “ผลิตภัณฑ” 
3. เรียนรู “ผลิตภัณฑ” อยางลึกซึ้ง  

ประวัติความเปนมา ,ทํางานอยางไร มีสวนชวยอะไรไดบาง วิธีการใช พูดคุยแลกเปลี่ยน
ประสบการณใช ตอบขอโตแยงได 

4. แบงปนสิ่งที่คุณไดรูใหผูอ่ืน 
เร่ิมจากการเลาถึงส่ิงดีๆ ที่คุณไดรับจากการใชผลิตภัณฑ หรือคนอื่นที่คณุรูจักวาใชแลวดี
ยังไง ถาเขาตองการขอมูลเพิ่มเติม บอกใหเคาทราบวาวิธีที่ดีที่สุดที่จะรูวาดีจริงหรือไม คือ 
ลองใชดู  

5. ถามีแรงตานเกิดขึ้น คนหาวาเปนเพราะอะไร 
- เขาคิดวามันคงไมชวยใหสุขภาพเคาดีขึน้ 
- ราคาแพงไป 
- ตัดสินใจวาไมดี  เพราะไมชอบ MLM 
ใชเทคนิค  Fell ,Felt ,Found เราเขาใจดวีารูสึกอยาง เพราะเราเองก็เคยคดิแบบเดยีวกัน แรกๆ ก็
ไมเชื่อ แตพอศึกษาแลวเราพบวา......................... 
6. ติดตามผลอยางตอเนื่อง จริงใจ , กลาพูดความจริงอยาเกรงใจในสิ่งที่ผิด , เรากําลังชวยให

เคาสุขภาพดีขึน้  
ติดตามผล : 1,3,7 
 
 
 
 
 
 
 



การทํางานเปนทีม 
 

 ทุกคนมีจุดเดนและมีความสามารถเฉพาะตัว และแนนอนทุกคนก็มจีดุดอย เชนกัน เรา
จําเปนตองเรยีนรู ส่ิงที่สําคัญ 3 ประการในการทํางานเปนทีม 

1. การใหเกียรตยิกยอง (Edification) คํานี้เปนคําที่แสดงถึงแนวความคดิของ “ยกใหผูอ่ืนอยู
เหนือตน” เราสอนใหมองในสิ่งที่ดี และจดุแข็งของบุคคล แทนที่จะไปมองสิ่งที่ไมดีหรือ
จุดออน ของเขาการพูดในเชิงบวกเกี่ยวกบัอัพไลนของคุณ(แมวาเขาจะไมสมบูรณแบบ) ให
เกียรติเขาเพื่อเขาจะไดสามารถชวยคุณได อัพไลนก็ควรใหเกียรติดาวไลนซ่ึงก็จะไดผล
เชนกัน เพราะเราเปนทีมเดยีวกัน ผูรวมทมีที่ชนะจะชวยเสริมซ่ึงกันและกัน ไมใชทําลายซึ่ง
กันและกัน 

2. ไมขามสายงาน (No Cross line)  เกีย่วกับแนวคดิวา คณุควรจะพดูกับอัพไลน หรือดาวไลน
ของคุณอยางไร เร่ืองเกี่ยวกับความกังวล ความกลัวและความผิดหวังควรนําไปคุยกบั
อัพไลนของคุณเทานัน้ ซ่ึงสามารรถชวยคุณแกไขได แตถาคุณแบงปนสิ่งเหลานี้กับ
ดาวไลนของคณุ เขาอาจสูญเสียความเชื่อมัน่ หรืออาจถึงขั้นลาออกได การแบงปนสิ่งที่เปน
ลบหรือใหคําแนะนําขามสายงาน อาจทําความเสียหาย หรือทําลายธุรกิจ และอนาคตของ
ผูอ่ืนได เราจะรวมเปนทีมกบัอัพไลนของทาน 

3. การปรึกษาหารือ (Counseling) ถือเปนเกยีรติและปจจัยทีสํ่าคัญอยางยิ่งยวดที่คุณไดรับ เรา
เชิญชวนใหพดูคุย และปรกึษากับอัพไลน อยางสม่ําเสมอ และทบทวนธุรกิจของคุณกับ
อัพไลนที่ทํางานอยางตอเนือ่ง คุณอาจเขียนผังองคกร ปรึกษากลยุทธและเปาหมาย
ตลอดจนทบทวนขอผิดพลาดและสิ่งที่ประสบผลสําเร็จ เพื่อวางแผนในการทํางานตอไป 
การรับคําปรึกษานี้สําหรับธุรกิจอยางอื่น ตองเสียคาใชจายแพงมาก แตเราไมตองเสีย
คาใชจายในองคกรของเรา  
ความเชื่อมัน เปนสวนประกอบที่สําคัญอีกประการหนึ่ง ในขณะที่คุณแสดงความเชื่อมัน 
ตออัพไลนของคุณ เขาก็จะแสดงตอบตอคุณ คนในองคกรของคุณจะมองเห็น แลวเขาก็จะ
ลอกเลียนแบบโดยมีพันธสัญญาตอคุณ หากคุณมองหาสิง่ที่ดีกวา คนของคุณก็จะทําเชนกัน 
และในที่สุดเขาก็จะทิ้งคณุไป คุณมีส่ิงที่ดทีี่สุดอยูแลว และอัพไลนคือส่ิงที่คุณตองการ
เทานั้น 

 
 

 



แนวทางการแชรประสบการณดานผลิตภัณฑ 
 

1. ภูมิหลังของคุณ ช่ือ อาชีพ 
2. บอกวาคุณรูจกั “ผลิตภัณฑ” ไดอยางไร บอกถึงความรูสึกไมคอยมั่นใจของคุณเมื่อฟง

เร่ืองราวครั้งแรกๆ อยางตรงไปตรงมา 
3. เลาถึงผลประโยชนที่ไดรับ กอน และ หลัง การใชผลิตภณัฑ 
ส่ิงสําคัญ  
- พูดถึงความจรงิเทานั้น อยาพดูเกินความเปนจริง 
- ทําใหเร่ืองของทาน ส้ัน ,กระชับ ,ตรงประเด็นและเขาถึงอารมณ 
- เลาแตเฉพาะเรื่องของตัวทานเอง  คนใกลชิด ที่ทานเหน็ความเปลี่ยนแปลงดวยตนเอง 
- ถาจะเลาเรื่องของผูอ่ืน ตองเปนผูที่ทานมีโอกาสไดคุยกบับุคคลนั้นดวยตนเอง โดยจะเพิ่ม

น้ําหนกัการพดูถึง จํานวนเงนิที่ทานไดรับ เมื่อเลาเรื่องประสบการณผลิตภัณฑ 
- เลาเรื่องดวยความตื่นเตน 

แนวทางการแชรประสบการณดานธุรกิจ 
1. ภูมิหลัง ช่ือ อาชีพ 
2. ทําไมคุณถึงเขารวมในธุรกิจ Unicity  
3. ผลลัพธที่เกิดขึ้นหลังจากการเขารวมธุรกิจ 

รายไดของเดือนที่ผานมา......................บาท 
รายไดของ 3 เดือนลาสุด......................บาท 
รายไดของปทีผ่านมา..........................บาท 

4. ใหแนวคดิดีๆ เชน 
- มีความสุขจากการไดชวยเหลือผูคน 
- สรางยางอะไหลใหครอบครัว 
- รูจักเพื่อนนดีๆ  เพิ่มมากขึ้น 
- โอกาสที่ไดทองเที่ยวทัว่โลก 
- งานประจําไวเล้ียงชีวิต มีธุรกิจไวสรางอนาคต 
- ไดพัฒนาตนเอง  
- ฯลฯ 
5. ถาคุณทําได ผูฟงก็ทําได  

 



สายงานการสปอนเซอรของคุณ 
YOUR LINE OF SPONSORSHIP 

 
อัพไลนของคุณเปนเสมือนเสนชีวิตของคุณ เมื่อคุณเขามารวมธุรกิจ สปอนเซอรของคุณ

และอัพไลนจะแสดงออกถึงความปรารถนาที่จะลงทุนเวลาเพื่อสอนคุณ ไมวาผูสปอนเซอรของคุณ
จะใหมเพยีงไรก็ตาม เขายอมจะมีการเชื่อมโยงไปสูอัพไลนระดับผูนาํเสมอ ภายใตกระบวนการของ
การใหคําปรึกษา คุณยอมจะไดรับประสบการณของอัพไลนระดับผูนาํเสมอ ภายใตกระบวนการ
ของการใหคําปรึกษา คุณยอมจะไดรับประสบการณของอัพไลนระดับสูงสุดเลยทีเดยีว 
 จากการที่ผูสปอนเซอรของคุณและอพัไลนเปนคนกลุมเดยีวเทานั้นที่จะมีความสนใจในร
เชิงผลประโยชนตอความสาํเร็จทางธุรกิจของคุณ ดั้งนัน้จงเรียนรูที่จะเชื่อในคําแนะนําของเขา 
พยายามมองหาทางที่จะทําใหพวกเขามั่นใจ ที่จะลงทุนเวลาในตัวคณุ ไปรูจักเขา ขอความชวยเหลือ
และฟงคําแนะนําที่เขาใหแกคุณ ขณะที่คุณพัฒนาความภาคภูมิใจอนันีล้งไปในดาวไลนของคุณ  
 
การใหเกียรติยกยอง (Edification)  
 คําๆ นี้นับวาเปนคาํที่มีความสําคัญเอยางยิ่ง และถือเปนหลักการสําคัญของ “ Unipower”  
เมื่อใดที่คุณมคีวามเขาใจและไดฝกฝนใชมัน มันจะใหพลังแกคุณและแกผูนําในกลุมของคุณ โดย
ความหมายแบบงายๆ มันหมายถึง การที่เรายกยองซึ่งกันและกัน พวกเรากําลังสรางทีมของผูชนะ 
และผูชนะ ยอมสนับสนุนเพือ่นรวมทีม 
 
การใหเกียรติยกยองอัพไลนและดาวไลน 
 ขณะที่คณุยกยองและกลาวชืน่ชมอัพไลน ระดับผูนําของคุณใหแกกลุมธุรกิจของคุณ คุณ
ไดใหความนาเชื่อถือ จําเปนมาก และจะสงผลตอผูมุงหวัง รวมทั้งกลุมผูจําหนายของคุณ ยิ่งเขา
ประทับใจในอัพไลนของคุณมากเทาไร อัพไลนของคุณก็จะยิ่งมีพลังทีจ่ะยกยองคณุกลับคืนมาใน
ฐานะผูนําใหแกดาวไลนของคุณมากเทานัน้ มันสมเหตสุมผลหรือไม ขณะที่ดาวไลนของคุณกลาว
ช่ืนชมคุณอยางสม่ําเสมอใหกับคนใหมของเขา คุณกส็ามารถสงพลังกลับไปที่ดาวไลนของคุณได
เชนเดยีวกัน ในขณะที่คณุใหคําปรึกษาหรือสอนคนใหมๆ ถาคุณไมฉลาดโดยพูดสิ่งที่เปนลบ
เกี่ยวกับผูสปอนเซอรหรืออัพไลนของคุณ ก็เทากับคณุไดตัดความสามารถในการชวยเหลือจาก
อัพไลนไปเสียแลว นอกจากนั้น คุณยังไดสรางแบบอยางไมดีใหแกดาวไลนของคุณที่จะพดูทางลบ
เกี่ยวกับตวัคุณเชนกัน ทกุสิ่งทุกอยาง จะลอกเลียนแบบกนัทั้งส้ิน 
 



การใหคําปรกึษา 
(COUNSELING) 

 
 สรางใหเกิดขึน้เปนนิสัยที่จะปรึกษาอัพไลนเสมอกอนจะทําอะไร เมือ่ใดก็ตามที่คณุสับสน 
หรือเผชิญหนากับสถานการณใหมๆ สายงานการสปอนเซอรของคุณจะมีประสบการณที่จะแนะนาํ
ใหคุณไดประโยชน จงใชมนัอยางสม่ําเสมอ  
 สิทธิประโยชนที่มีคามากทีสุ่ดในธุรกิจนีค้ือ โอกาสที่คุณจะไดรับคําปรึกษาอยางสม่ําเสมอ
กับอัพไลนระดับผูนําของคุณ คุณสามารถทบทวนความกาวหนาของธุรกิจของคุณ ถามคําถามตางๆ 
เรียนรูมากขึ้น มีมุมมองตางๆ และวางเปาหมายรวมกนั การทํางานรวมกันแบบนี้เปรยีบเสมือนคุณมี
หุนสวนในเปาหมายของคณุเลยทีเดียว ลองจินตนาการดูวาจะเกิดอะไรขึ้นถาคุณพยายามจะเปน 
นักกอลฟ นกัเทนนิส นักเปยโนหรือนักบินอาชีพดวยตนเอง โดยไมมีผูฝกสอนหรือครูที่จะคอย
แนะนําและเชือ่มั่นในตวัคุณ เขาจะคอยบอกคุณวาอะไรที่มีความสําคัญหรือไมมีความสําคัญ  
 ขบวนการใหคําปรึกษา เปนกุญแจแหงความสําเร็จที่แทจริงในระบบ “Unipower” เจาของ
ธุรกิจที่มีความเคลื่อนไหวในการดําเนนิธุรกิจจะมีการติดตอกับอัพไลนอยางสม่ําเสมอซึ่งอัพไลน
คนนั้นจะไดรับคําปรึกษาจากอัพไลนถัดไปอีก ขบวนการแบบนี้ไดถูกสอนเปนรูปแบบเดียวกันทํา
ใหคุณมัน่ใจไดวาขอมูลที่คุณไดรับมีน้ําหนัก สงผลทําใหคุณมีความเชื่อตอคนที่พยายามชวยเหลือ
คุณวางแผนกลยุทธและตั้งเปาหมายใหกบัคุณอกีดวย  
 
แนวทางในการใหคําปรึกษา 

1. ใหคําปรึกษาดาวไลนเฉพาะที่คุณ ไดรับคําปรึกษามาจากอัพไลนเทานัน้ 
2. การรับคําปรึกษา ดาวไลนควรเปนคนขอจากอัพไลนที่มคีวามเคลื่อนไหวในการสรางธุรกิจ 

และเปนอัพไลนที่เปน CL หรือสูงกวาเปนอยางนอย  
3. การใหคําปรึกษา ควรทําอยางนอยเดือนละครั้งเปนการสวนตวั ใหใชเอกสารสําหรับการ

ใหคําปรึกษา ถาธุรกิจของคุณกําลังเจริญเติบโต และถาธุรกิจเจริญเตบิโตอยางรวดเร็วอาจ
จําเปนตองใหการปรึกษาทุกสัปดาหหรือแมกระทั่งทุกวนัก็ตองทํา ถาจําเปน 

4. กลุมธุรกิจที่อยูไกล ควรใชโทรศัพทปรึกษากันสัปดาหละ 1 คร้ัง (ทั้งนี้ไมรวมการพดูคุยส่ัง
สินคา) การปรึกษาทางโทรศพัทนี้จะเกีย่วกบัการทบทวนกิจกรรมทั่วๆ ไป ดัชนีไวทัล 
ซายน ฯลฯ รวมทั้ง คําแนะนาํตางๆ ดวย 



5. การใหคําปรึกษามิใชงานในหนาที่ของอัพไลน ซ่ึงถาคุณกระตือรือรนและมีผลงานใน
ธุรกิจก็ยอมจะเห็นไดชัดวาอัพไลนยอมจะใชเวลากับคณุมากขึ้นอยางแนนอน ถาไมเปน
เชนนี้อัพไลนอาจเลือกที่จะโทรศัพทใหคาํปรึกษาคุณเปนครั้งคราวมากกวา  

6. ยิ่งคุณกระตือรือรนมากเทาไร หรือยิ่งคุณมคีนใหมๆ มากขึ้นเทาไร คุณยิ่งตองการ
คําปรึกษามากขึ้นเทานั้น มแีตจะมากขึน้ไมใชนอยลง ยิ่งเราเรียนรูเกีย่วกับธุรกิจมากขึน้ 
หรือมีธุรกิจที่ใหญโต ขึ้นเทาใดก็ตาม เราจะรูสึกวาเรามีความรูนอยลงเทานั้น 

7. จําไววาการขอคําปรึกษาไมไดแสดงถึงความออนแอ แตเปนเครื่องมือแสดงถึงความมีวุฒิ
ภาวะ และยังแสดงวาคุณเขาใจเรื่องการทํางานเปนทีม ซ่ึงเปนสัญญาณที่แสดงวาคณุให
ความสําคัญกับประสบการณจากอพัไลน รวมทั้งการสนบัสนุนที่มีใน “Unipower” ซ่ึง
ประเมินคามิไดที่จะนําพาคณุสูจุดสูงสุด  

 
เตรียมตัวเม่ือขอคําปรึกษาจากอัพไลน  

1. เตรียมตัวเขียนผังองคกรอยางละเอียด ระบายสีเนนที่คนใหมและคนที่มคีวาม
กระตือรือรน มีความเคลื่อนไหวสรางธุรกจิรวมทั้งพวีี  

2. กรอกแบบฟอรมการรับคําปรึกษาและดัชนีไวทัล ซายน 
3. เตรียมที่จะรับฟงมากกวาพูด จดบันทึก 
4. นอกจากความสําเร็จแลว ใหเตรียมคําถามหรือขอกังวลตางๆ มาดวย 
5. ทําใหอัพไลนสามารถสอนคุณไดงาย ตัวอยางเชน “คุณวามีอะไรที่ผมตองปรับปรุงให

ดีบางไหมครบั” หรือ “คุณสังเกตเห็นอะไรที่ผมทําแลวมีผลเสียตอการเจริญเติบโตของ
ธุรกิจ หรือความเปนผูนํา บางครับ”  

6. ควรพูดถึงส่ิงที่คุณตองการ แลวอนุญาตใหอัพไลนสอนคุณถึงวิธีการการที่ดีที่สุด ที่จะ
บรรลุ ถึงเปาหมาย ที่คุณตองการ  

 
เม่ือใหคําปรึกษาแกดาวไลน 

1. ทบทวนกจิกรรมที่กลุมทําและดัชนีไวทัล ซายน ในปจจบุัน 
2. ทบทวนความกาวหนาที่เพิ่มขึ้นจากการใหคําปรึกษาครั้งกอน 
3. คนหาวาส่ิงใดที่เขารูสึกภูมิใจและสิ่งใดทีท่ําใหเขากังวลใจ 
4. ส่ิงสําคัญที่สุด ใหกําลังใจและยกยองเขา สรางความเปนเพื่อน คิดวาส่ิงใดจะดีที่สุด

สําหรับเขา ไมใช ดี สําหรับตวัคุณ จงจากมาโดยทําใหเขารูสึกดีขึ้นและสบายใจใน
ผลงานของเขา ทําใหเขารูสึกวา คุณมี ความหวงใย  



5. มองหาโอกาสที่จะสอนเขาหรือแกไข ถาคุณรูสึกวาเขามทีัศนคติบางอยางที่
คลาดเคลื่อน  

6. กลับมาโดยวางแผนยุทธการสําหรับเดือนหนาไว เชน ควรจะมเีปาหมายตามดัชนี
ไวทัล ซายนอยางไร จํานวนคน พีวี ฯลฯ ตรงไหนที่เขาควรทํางานเลยและอะไรบางที่
คุณชวยได 

 
 

ดัชนีธุรกิจ Vital Sign 
 

ดัชนีธุรกิจ 

DR 
50,000 – 200,000 

บาท/เดือน 

ED 
200,000 – 

500,000 บาท/
เดือน 

PD 
500,000- 

1,000,000 บาท/
เดือน 

ยอดธุรกิจสวนตัว / TV 200/1,500 200/1,500 200/1,500 
จํานวนสายงานสปอนเซอรสวนตัว 
(Front Line) 

10+ 20+ 30+ 

จํานวนสายงานที่รับโบนัส 6 8 10 
จํานวนใบสมคัรใหมตอเดือน 15+ 30+ 100+ 
จํานวนผูนํา CL ทั้งกลุม/สายงาน 8/4 18/6 40/8 
จํานวนคนในกลุมทั้งหมด 100+ 250+ 500+ 
จํานวนสมาชิกที่ฟง CD อานหนังสือ
สม่ําเสมอ 

30 60 150 

จํานวนคนที่เขา UPS 30 60 200 
จํานวนคนที่เขา UPR/PDC 15 30 100 
 
 
 
 
 
 



ดัชนีไวทัล ซายน 
VITAL SIGNS 

 
 เมื่อคุณไปพบแพทยและไดรับการตรวจรางกาย แพทยคงไมแคมองๆ ดูแลวสรุปสถานะ
ของสุขภาพของคุณ เขาจะตองตรวจสัญญาณชีพหรือไวทัล ซายนเสียกอน จึงจะใหคําแนะนํา
ตางๆ แกคุณ ซ่ึงไดแกอัตราการเตนของหวัใจ ความดนัโลหิต อุณหภมูิของรางกาย ฯลฯ ยังรวม
ไปถึงขอมูลจากการเอ็กซเรยและผลตรวจเลือดอีกดวย ส่ิงเหลานี้จะบอกขอมูลที่แทจริงเกี่ยวกับ
รางกายของคณุ  
 ในทํานองเดียวกัน เมื่อคุณและอัพไลนของคุณกําลังประเมินธุรกิจและวางเปาหมาย จง
เรียนรูที่จะอางอิงกับดัชนีไวทัล ซายนของ “Unipower” คะแนนพวีะทีแ่ทจริงของคุณจะบงชี้
เพียงรายรับทีค่วรจะเปนในแตละเดือนเทานั้น ขณะที่ดชันีตัวอ่ืนๆ จะพยากรณผลประโยชน
และสุขภาพของธุรกิจของคุณในระยะยาวไดดีกวา ตอไปนี้จะเปนดัชนีไวทัล ซายน ที่มี
ความสําคัญบางรายการที่คณุตรวจสอบดูอยางสม่ําเสมอ  

1. บัตรเขางาน (TICKETS) ถาผูคนมิไดมารวมกันอยางสม่าํเสมอเพื่อสรางแรงบันดาล
ใจเพื่อเรียนรูและรับการยกยอง พวกเขาจะสูญเสียความเชื่อ รวมทั้งความสนใจไปใน
ไมชา ที่ประชมุที่จัดไวสําหรับคุณและองคกรเพื่อใชสราง แรงบันดาลใจ ความเชื่อ 
และการสนับสนุนกันและกนัอยางดีที่สุด  

2. ซีดี และหนังสือ (CD & BOOKS) องคประกอบที่สําคัญมากสวนนีจ้ะสรางรากฐาน
สําหรับการพัฒนาตนเองในฐานะของผูนํา การฝกอบรมและกลยุทธการเลียนแบบมี
พรอมไวในซีดี และหนังสือ 

3. ใบสมัคร (Applications) ดัชนีไวทัล ซายน จะวัดอัตราการเจริญเติบโตของกลุมของ
คุณ คุณกําลังทํางานเพื่อชวยเจาของธุรกิจของคุณใหมีผลกําไร แตก็มบีางคนที่เลิกจาก
ธุรกิจนี้ไป ดังนั้นเพื่อที่จะดํารงความอยูรอดไว คณุจําเปนตองมีคนที่เพิ่มเขามามากกวา
คนที่จากไป ไมวาเหตุผลใดก็ตาม 

4. สายงานที่ไดรับโบนัส(Bonus-Producing Legs) เราตองการใหคณุตระหนักความจริง
วา ยิ่งคณุมีสายงานกวางเทาใดก็ตาม คณุจะไดรับรายไดมากขึ้นเทานัน้ Unicity จาย
โบนัสจากยอด การสั่งซ้ือสินคา ธุรกิจที่สมดุลควรจะประกอบไปดวยยอดซ้ือใช
สวนตัว ยอดการสั่งซ้ือ ของเจาของธุรกิจในกลุม และยอดขายสําหรับลูกคาปลีก จง
สอนนักธุรกิจของคุณใหเหน็ความสําคัญของลูกคา และแนะนําวิธีการใชบริการสง
สินคาถึงบานโดยตรง (ถามี) 



5. จํานวนผูจําหนายท้ังหมดในองคกร (Total Distributors) ขนาดของกลุมธุรกิจของคุณ 
เปนสัดสวนโดยตรงกับคะแนนพวีี และผลกําไรของคุณในระยะยาว ธุรกิจของเราไดมกีารวัด
คาเฉลี่ยของยอดธุรกิจตอผูจาํหนาย 1 คน มาตลอดเปนเวลายาวนาน ขอใหไววางใจสถิติเหลานี้ และ
ทํางานใหบรรลุถึงใหได  
 

 
ประสบการณที่มืออาชีพตองเจอ 

 
1.  มีผูขายต่ํากวาราคาสมาชกิ (ดั๊มราคา) 
 มีทุกบริษัท มทีุกวงการ เปนเรื่องธรรมดา นักธุรกิจที่ชาญฉลาดจะไมดั๊มราคาเพราะเปนการ
ทําลายคนที่ดวยโอกาส คุณลองคิดดู ในที่สุดคนที่ดั๊มราคา จะอยูไดไมนานเพราะทําการคาขาดทุน 
มีแต คนโง เทานั้นที่ยอมทําการคาขาดทุน เพราะฉะนั้นเราอยาไปดั๊มราคา หากเจอใครดั๊มราคา โทร
แจงบริษัท  
 
2.  ชวนมาตั้งนาน สมัครกับคนอ่ืน 
  เปนเรื่องธรรมดาในวงการนี้ หนาที่ของเราคือ ตองทําตัวเราใหดีขึ้น หากวาใครที่เราไป
สปอนเซอรแลวไปสมัครกับคนอื่น เราตองกลับมานั่งคิดวา เรายังมีขอบกพรองตรงไหน ทําไมเขา
ไมสมัครกับเรา เราจะสามารถพัฒนาตัวเองขึ้นมาได ถาเราทําตัวเองใหดขีึ้นแลว ยังไปสมัครกับคน
อ่ืนอีก อยางนีต้องทําใจ เพราะอาจมีอะไรบางอยางซอนอยู ที่เรายังไมรูก็ได เชน เขาเปนเพื่อนเกา มี
สายสัมพันธลึกซึ้งเปนพิเศษ 
 
3.  ธรรมชาตขิองธุรกิจ ยอดขายมขีึ้นมีลง 
 ธุรกิจก็คือ ธุรกิจ ยอมมีขึ้นมลีง แตคนที่เขามาวงการนี้สวนใหญไมใชนกัธุรกิจก็เลยไม
เขาใจ เชน ตอนที่ยอดลงเอา ลงเอา ติดตอกนัสัก 3 เดือน คนนอยลง ยอดขายลดลง คอมมิชช่ัน
นอยลง มือใหมๆ มาเจอแบบนี้ สวนใหญจะพยายามทํา พยายามคดิ พยายามแกไข อยางสุด
ความสามารถ แตทุกอยางดูแยลงไปอีก จนในที่สุดกลับมานั่งคิดวา ตวัเองเหมาะกับธุรกิจนี้หรือ
เปลา หากไมใชคนที่แนวแนกับความฝนจริงๆ อาจทอแท ทําใหขาดความสม่ําเสมอในการทํางาน 
วิธีแกไข คือ กลับไปทํางานพื้นฐาน คือ สปอนเซอรติดตัวเพิ่มขึ้น ฝกงานพื้นฐานใหลูกทีม พาคน
เขาระบบ ถาทําทุกอยางตอเนื่องพอ อีก 3-6 เดือน ทุกอยางจะกลับมาดขีึ้นเอง 
 



4.  ลูกทีมรอนแรงมาก ฮอตมาก สักพัก เลิกไปเลย 
 เวลาเจอแบบนี้ตองทําใจนะครับ เพราะยังไงๆ ก็ตองเจอแนนอน วิธีการ แกไขคือ ตองเปด
คนใหมอยาหยุด และอยาหยุดเปดคนใหม จะไดเจอคนฮอตมากๆ หลายๆ คน เลิกไปสักคนสอง
คน ไมเปนไร  

 
5.  ผูรูหมดแลว ผมเขาใจแลว ผมขอทําเอง อยามายุงกับผม  
 โชคดีมากที่คุณเจอแบบนี้ คนแบบนี้ไมตองดูแลมาก เปดคนใหมเลยครับ 
 
6.  พยายามชวนเทาไหรก็ไมยอมเขาระบบ (เซ็นเตอร) 
 จริงๆ แลวอยาพยายามชวนใหเสียเวลาเลยครับ หนาที่ของเราคือ ช้ีใหเห็นขอดีของการเขา
ระบบ แลวสังเกตวาใครเขา แลวเราก็ทํางานกับคนที่เขา ก็เทานั้นเองครับ  
 

 
 
 

*** พบกันที่จุดสูงสุด Pdim **** 
 
 

ขอบพระคุณ.......ขอบพระคุณ  และขอบคุณตัวคุณเอง  
ที่เปดโอกาสในการเรียนรูในครั้งนี้................................



 
 
  

 
 
 
 

 
 
 


