
เหตุผลที่ทําใหคุณตองสรางคอนเนกชั่น
การสรางคอนเนกชั่นไมไดเปนหนาที่ของพนักงานขายเพียงอยาง

เดียว จริงอย ู ถาคุณอย ูในฝายขาย การสรางคอนเนกชั่นก็เปนเครื่องมือ
สําคัญในการหาลูกคาคนสําคัญของคุณ แตอยางไรก็ตาม ขอใหคุณลอง
ตอบคําถาม 6 ขอตอไปนี้ ถาคุณตอบวา “ใช” ตั้ งแต 1 ขอขึ้ นไป นั่นหมาย
ความวา คุณจําเปนตองเรียนร ูวิธีการสรางคอนเนกชั่นแลวในตอนนี้

1. คุณอยากไดรับการเลื่อนขั้นหรือเปลา ?

2. คุณอยากไดรับการขึ้นเงินเดือนหรือเปลา ?

3. คุณอยากไดงานใหมทําหรือเปลา ?

4. งานที่คุณทําอย ูเปนงานอิสระ เชน เปนฟรีแลนซ หรือเปน
ที่ปรึกษาหรือเปลา ?

5. คุณเปนสวนหนึ่งขององคกรที่ตองการประสบความสําเร็จ
หรือเปลา ?

6. คุณทํางานเพื่ออนาคตของตัวเองหรือเปลา ?

ถาคุณตอบวา “ใช” เพียงขอใดขอหนึ่ งแลว แสดงวาคุณควรจะรีบ
สรางคอนเนกชั่นหรือความสัมพันธทางธุรกิจตั้งแตตอนนี้เลย
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และตอไปนี้คือรายละเอียดของแตละคําถามขางตน ซึ่งในแตละ
คําถามจะแสดงถึงเหตุผลที่ทําใหคุณตองรีบสรางคอนเนกชั่นในตอนนี้นั่น
เอง

กรณีที่ 1 :
คุณอยากไดรับการเลื่อนขั้นหรือเปลา ?

ในบางครั้งคุณอาจเคยแอบสงสัยวา ทําไมบางคนที่ ไมนาจะไดรับ
การเลื่อนขั้นถึงกลับไดรับการเลื่อนขั้น ซึ่ งสวนใหญคนที่ ไดรับการเลื่อน
ขั้นมักจะเปนคนที่ชอบเขาไปพูดคุยและยกยองเยินยอในความสําเร็จของ
เจานาย พวกเขาไมไดทํางานเกงกวาคุณ แตพวกเขาสามารถสรางความ
ประทับใจใหกับเจานายไดดวยตัวของพวกเขาเอง พวกเขาจึงไดรับความ
สนใจจากเจานาย เปนคนที่ เจานายนึกถึงอย ูเสมอ และไดรับการเลื่อนขั้น
ในที่สุด

จริงอย ูที่ มันไมยุติธรรม และไมถูกตองนัก แตถาคุณอยากไดรับ
การเลื่อนขั้น คุณก็ควรจะใสใจในการทํางานเพื่อผลงานและประวัติการทํา
งานที่ดีของคุณดวย คุณอาจจะไมเห็นดวยกับการที่ตองใชวิธีการสกปรก
ตางๆ เพื่อใหคุณไดโอกาสกาวหนาในหนาที่การงาน เชน พูดจายกยอปอ
ปน เลียแขงเลียขา คอยชม และคอยประจบประแจงเจานาย เปนตน

แตถาคุณมัวแตม ุงทํางาน เพื่อสรางผลงานและประวัติการทํางาน
ที่ดีของตัวเองแตเพียงอยางเดียวโดยไมสนใจคนรอบขางเลยนั้น มันก็ไม
ใชวิธีการที่ดีสักเทาไหร  การสรางคอนเนกชั่นจะชวยใหคุณทํางานไดรวด
เร็วขึ้น ตัวอยางเชน คุณสามารถขอความชวยเหลือจากผ ูอื่นไดงายขึ้น และ



3คอนเนกชั่น : กฎแหงการสรางความสัมพันธทางธุรกิจ

คุณอาจจะไดรับคําแนะนําหรือคําปรึกษาไดสะดวกขึ้นดวย เปนตน นอก
จากนี้  การที่คุณติดตอและคบคาสมาคมกับคนในองคกรที่เปนค ูแขงก็อาจ
ชวยใหคุณไดเปรียบในการทํางานมากขึ้นดวย

ตัวอยางเชน บริษัทเอเวอรเชดส ซึ่งเปนที่ปรึกษาดานกฎหมายที่
เติบโตเร็วที่ สุดแหงหนึ่ งในประเทศอังกฤษไดยึดหลักการวา กลยุทธการ
สรางคอนเนกชั่นทั้ งภายในองคกรและกับลูกคาภายนอกองคกรนั้นเปน
ทักษะเฉพาะที่นักกฎหมายหรือทนายความอาวุโสหลายคนตองนํามาปรับ
ใชในการทํางานเพื่อใหไดรับการชวยเหลือและสนับสนุนในหนาที่การงาน
จากผ ูอื่น

ดังนั้น สรุปไดวา ถาคุณอย ูเฉยๆ โดยไมผลักดันตัวเองก็จะไมมี
ใครสนใจคุณ ซึ่ งการสรางคอนเนกชั่นนั้นจะชวยใหคุณสามารถผลักดัน
ตัวคุณเองใหไดรับการเลื่อนขั้นได

กรณีที่ 2 :
คุณอยากไดรับการขึ้นเงินเดือนหรือเปลา ?

เมื่อพิจารณาเรื่องการขึ้นเงินเดือนพนักงานแลว คุณคิดวาบริษัท
จะใชหลักเกณฑอะไรในการพิจารณาวาพนักงานคนใดสมควรจะไดรับ
การขึ้นเงินเดือนเพิ่มมากที่สุด คนโดยทั่วไปจะคาดหวังวาฝายบุคคลจะมี
ความยุติธรรมในการตัดสินใจขึ้นเงินเดือนใหกับพนักงาน โดยดูจากผล
การปฏิบัติงานของแตละคน แตถาดูตามความเปนจริงแลว จะมีองคกร
ใดบางตัดสินใจขึ้นเงินเดือนใหกับพนักงาน “ดวยการพิ จารณาอยางยุติ
ธรรม โดยยึดตามความดีความชอบและผลการปฏิบัติงานของพนักงาน”
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บอยครั้งที่การขึ้นเงินเดือนของพนักงานนั้นขึ้นอย ูกั บการประเมิน
และตัดสินใจจากความร ูสึ กสวนตัวของเจานายที่มีตอพนักงานแตละคน
และคุณลองทายดูสิวาเจานายของคุณมักจะใชเกณฑอะไรในการขึ้นเงิน
เดือน ? ใชแลว คําตอบก็คือ คนที่มีความโดดเดน หรือคนที่ทําใหเจานาย
ของคุณร ูสึ กสนอกสนใจเปนพิเศษและนึกถึงอย ูเสมอมักจะเปนคนที่ไดรับ
การขึ้นเงินเดือนเพิ่มมากที่สุด

กรณีที่ 3 : คุณอยากไดงานใหมทําหรือเปลา ?

ไมวาคุณจะเปนนักศึกษาจบใหมที่กําลังมองหางานทํา หรือเปน
ผ ูบ ริหารระดับสูงที่ยังตองการงานใหมที่ดีกวา การสรางคอนเนกชั่นจะ
ชวยใหคุณเขาถึงตลาดแรงงานไดดีขึ้น งานหลายๆ งานไมไดมีการโฆษ-
ณาตามสื่อตางๆ แตจะใชวิธีการบอกปากตอปาก และการสรางคอนเนก
ชั่นนั้นก็ไมมีอะไรมากไปกวาการกระจายขาวสารจากคนหนึ่งไปยังอีกคน
หนึ่ง หรือการบอกปากตอปากนั่นเอง

ถึงแมวาคุณไมไดกระตือรือรนที่จะหางานทําในตอนนี้   แตการ
สรางคอนเนกชั่ นก็อาจจะสามารถสรางโอกาสดีๆ ที่คุณเองก็คาดไมถึง
ทั้ งนี้ เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือหัวหนาของคุณอาจจะยอมรับความคิด
เห็นของคุณมากขึ้น หรืออาจจะมีคนจากบริษัทอื่นๆ สนใจคุณ และอยาก
รวมงานกับคุณโดยใหผลตอบแทนที่ดีกวาก็ได

การสรางคอนเนกชั่นนั้นไมไดหมายความวาคุณจําเปนจะตอง
สรางความสนใจและความประทับใจใหกับบริษัทสรรหาผ ูบ ริหารระดับ
สูงเสมอไป การสรรหาบุคคลเขามาทํางานหลายๆ งานก็มีความเปนทาง
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การนอยกวางานอื่นๆ มาก ตัวอยางเชน มีอย ูค รั้ งหนึ่ งผมเคยถูกเสนอ
ตําแหนงงานหลังจากที่ กรรมการผ ูจั ดการเห็นผมพูดในที่ประชุม และ
อีกกรณีหนึ่ งก็คือ ผ ูจั ดการฝายการตลาดที่ผมร ูจั กถูกเสนอตําแหนงงาน
ใหมเพราะเพื่อนรวมงานของเธอยายไปทํางานในบริษัทใหมแลวชักชวน
เธอใหไปทํางานดวย

การสรางคอนเนกชั่นรูปแบบตางๆ จะชวยใหคุณไดงาน เชน การ
ทําสัญญาธุรกิจกับคนใหมๆ การสรางความสัมพันธอันดีกับผ ูอื่ น และการ
ทําใหหลายคนจดจําคุณไดในทางที่ดี

กรณีที่ 4 : งานที่คุณทําอย ูเปนงานอิสระ เชน
เปนฟรีแลนซ หรือเปนที่ปรึกษาหรือเปลา ?

ไมวาคุณจะทํางานในสาขาใดก็ตาม ไมวาคุณจะเปนที่ปรึกษาดาน
ไอทีของบริษัท  เปนกราฟกดีไซเนอรพารตไทม เปนนักเขียน หรือเปน
ที่ปรึกษาดานการเงินก็ตาม การสรางคอนเนกชั่นเปนเรื่องที่จําเปนมาก
และเปนกุญแจสําคัญที่จะชวยใหคุณหาลูกคาได

บริษัทขนาดใหญหลายๆ แหงสามารถหาลูกคาใหมๆ ไดอยาง
งายดายดวยวิธีการโฆษณา แตถาคุณทํางานเปนฟรีแลนซที่ ไมมี เงินทุน
หนาพอแลว คุณก็จําเปนตองหาลูกคาไดดวยวิธีการบอกปากตอปาก แลว
คุณจะหาคนที่จะพูดถึงคุณและสินคาของคุณในแงดีไดอยางไร ? คําตอบ
ก็คือ คุณควรจะไปพบปะพูดคุยกับบรรดาผ ูคนใหมากที่สุดเทาที่จะมากได
และแพรกระจายขอมูลขาวสารเกี่ยวกับคุณและสิ่งที่คุณทํา ซึ่งวิธีการดัง
กลาวนี้ก็คือ การสรางคอนเนกชั่น นั่นเอง
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กรณีที่ 5 : คุณเปนสวนหนึ่งขององคกร
ที่ตองการประสบความสําเร็จหรือเปลา ?

ทุกๆ องคกรลวนมีเปาหมายทั้งสิ้น และถาคุณตองการชวยองคกร
ของคุณใหบรรลุเปาหมายไดนั้น คุณก็ตองสรางคอนเนกชั่นทางธุรกิจขึ้นมา
ดวย

คุณอาจจะเปนเจาของธุรกิจ เปนห ุน สวน หรือเปนผ ูอํานวยการ
ที่มีสวนไดสวนเสียกับความสําเร็จของบริษัท หรือบางทีคุณอาจจะเปน
หนึ่งในทีมงานที่ เชื่อวาเปาหมายขององคกรเปนสิ่งที่มีคามหาศาล หรือ
คุณอาจจะทํางานในองคกรการกุศลที่ตองขอใหคนอื่นชวยเสียสละเวลา
และเงินบริจาคใหกับองคกรของคุณ

ไมวาคุณจะทํางานอะไรก็ตาม คุณก็จําเปนตองหาคนที่จะมาชวย
คุณใหบรรลุ เปาหมายนั้น ไมวาจะเปนลูกคา นักลงทุน อาสาสมัคร หรือ
ผ ูบ ริจาคเงิน

คนโดยทั่วไปมักจะเขาใจผิดกันวาสินคาหรือบริการสามารถขาย
ตัวมันเองได แตจริงๆ แลวมันไมไดเปนเชนนั้น เมื่อไมนานมานี้  ผมไดทํา
งานใหกับบริษัทที่ปรึกษาดานบริหารจัดการธุรกิจเล็กๆ แหงหนึ่งที่ ไมมีค ู
แขงเลย แตบริษัทของผมก็สูญเงินไปจํานวนมากและแทบจะไมมีรายได
เลย เพราะไมมีใครเชื่อเลยวาบริษัทเล็กๆ แหงนี้จะสามารถใหบริการไดดี

ในบางครั้งคอนเนกชั่นทางธุรกิจก็ชวยสนับสนุนการเงินใหแกคุณ
ได  มีผ ูป ระกอบการหลายคนพัฒนาสินคาดีๆ ขึ้นมา แตไมสามารถขาย
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สินคานั้นได  ลูกคาจะไมซื้อสินคาเพียงแคเพราะคุณบอกเขาวาสินคานั้น
ดี แตลูกคาจะซื้อสินคาเพราะเขาเชื่อใจคุณ และลองนึกวาในวันหนึ่งคุณ
ตองพบเห็นหรือไดยินโฆษณามากมายจากสื่อตางๆ รอบตัว แลวคุณจะ
ร ูไ ดอยางไรวาโฆษณาตัวไหนเชื่อถือได ลูกคาสวนใหญจะไวใจเฉพาะคน
บางคนหรือสินคาบางตัวที่คนที่ เขาร ูจั กเปนผ ูแ นะนํา  นั่นคือ  คนที่ เปน
คอนเนกชั่นหรือเปนพันธมิตรของเขานั่นเอง

ถึงแมวาคุณจะไมไดทํางานในองคกรขนาดใหญที่ยี่หอสินคาของ
คุณเปนที่ตองการของตลาด  แตลูกคาก็อาจจะซื้อสินคาหรือบริการจาก
คุณมากกวาค ูแขงก็ได ลูกคาไมไดเลือกใชบริการเพียงเพราะเขาไดอานขอ
ความในโฆษณา แตลูกคาหลายคนใชบริการเพราะเขามีความสัมพันธ
สวนตัวกับคนของบริษัทที่เขาติดตอทางธุรกิจดวยนั่นตางหาก

ใครบางละที่ ไมอยากทํางานกับคนที่ ร ูจั กและเชื่อใจได ? สมมติ
วาผ ูจั ดการฝายบัญชีที่ลูกคาติดตอดวยเกิดลาออกจากบริษัทไปแลว เขา
ก็จะนําความสัมพันธอันดีที่ เขามีตอลูกคาติดตัวไปดวย เพราะทายที่สุด
แลวลูกคาจะเลือกใชบริการเพราะความสัมพันธอันดีกับคนที่ เขาติดตอ
ทางธุรกิจดวย ไมใชที่ตัวบริษัท

เชนเดียวกันกับที่ ประเทศอังกฤษ ซึ่ งมีหนวยงานพัฒนาชุมชน
และองคกรการกุศลนับหมื่นองคกร  ถาคุณกําลังมองหาผ ูส นับสนุน ไม
วาจะเปนอาสาสมัครหรือผ ูบ ริจาคเงิน  คําถามที่คุณตองตอบใหไดก็คือ
ทําไมเขาจะตองชวยคุณ แทนที่ เขาจะชวยองคกรการกุศลอื่นๆ ซึ่ งคํา
ตอบที่ดีที่สุดคือ เพราะความสัมพันธสวนตัวที่มีตอกันนั่นเอง
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ความไววางใจและความสัมพันธอันดีตอกันเปนเปาหมายของการ
สรางคอนเนกชั่น ในขณะที่คุณคิดวาการสรางคอนเนกชั่น คือ การทําให
ตัวเองเปนที่ ร ูจั กอยางกวางขวาง และกระจายขอมูลขาวสารที่คุณอยาก
ใหคนอื่นทราบออกไปใหมากที่สุดเทาที่จะทําได ในทางกลับกัน เราขอให
คุณคิดอีกแงหนึ่ งดวยวาการสรางคอนเนกชั่นก็คือการทําใหคนอื่นๆ เขา
มาร ูจั กคุณ ไววางใจคุณ และตัดสินใจที่จะรวมงานกับคุณในที่สุด

กรณีที่ 6 :
คุณทํางานเพื่ออนาคตของตัวเองหรือเปลา ?

คุณเคยคิดวาคุณเปนเจานายตัวเองบางไหม ? คุณเคยคิดไหมวา
คุณมีสิทธิ์ เลือกไดวาคุณจะทํางานเมื่อไร ทํางานอะไร และจะทํางานนั้น
อยางไร ? ไมวาจะเปนปหนาหรือในอีกสิบปขางหนา คุณจะบอกไดไหมวา
เมื่อไรที่คุณจะทํางานเพื่อตัวคุณเอง มีคนหลายลานคนในโลกนี้ที่ ไมเพียง
แคถามตัวเองแลวเพอฝนจินตนาการไปเรื่อยเปอย แตพวกเขาสามารถ
ทําไดจริงๆ

สํานักงานสถิติแหงประเทศอังกฤษรายงานเมื่อเดือนสิงหาคม ป
2004 วา ในป  2003 ที่ผานมามีบริษัทขนาดเล็กจํานวน 4 ลานแหง
และในจํานวนนี้ มี  2 .9 ลานบริษัทที่ ไมมีพนักงานเลย นั่นหมายความ
วาเขาตั้งบริษัทมาเพื่อตัวเขาเอง  สิ่ งที่นาสนใจก็คือจํานวนบริษัทเล็กๆ
เหลานั้นไดเพิ่มขึ้นจาก 3.8 ลานบริษัทในป 2002 มาเปน 4 ลานบริษัท
ในป 2003 แตตอนนี้ผมร ูแ ลววามันนาจะเปนเรื่องที่ โกหกทั้งเพ เพราะ
วามีเพียง 2 แสนคนเทานั้นที่ตัดสินใจกอตั้ งบริษัทของตัวเองใน 1 ปที่



9คอนเนกชั่น : กฎแหงการสรางความสัมพันธทางธุรกิจ

ผานมา ซึ่ งตัวเลขจริงๆ นาจะมากกวานั้น ลองสมมติวามีหลายบริษัทที่
กอตั้ งขึ้นโดยการเปนห ุน สวนกันระหวางเพื่อน หรือเพื่อนที่ เคยรวมงาน
กันเพียง 2-3 คน โดยที่แตละบริษัทไมมีพนักงานเลย แลวคุณจะไววาง
ใจกล ุมบริษัทเหลานี้ในอนาคตไดหรือไม ?

การตัดสินใจทําธุรกิจของตัวเองเปนการตัดสินใจที่ดีที่สุดตลอดชีวิต
การทํางานของผม แตมันจะเปนความคิดที่แยมากถาคุณกระโดดลงเรือ
แลวพายเรือเขาส ูวั งวนของการทํางานที่แสนจะว ุน วายโกลาหล ดวยตัว
คุณเองเพียงคนเดียวโดยที่คุณไมร ูจั กใครที่จะมาชวยเหลือเรื่องการเงินแก
คุณเลย แลวใครจะมาซื้อสินคาหรือบริการของคุณ ? ถาคุณตองการเพิ่ม
เงินทุนเพื่อกอตั้งธุรกิจของคุณ ? ใครจะใหเงินทุนนั้นแกคุณ ?  ถาคุณกําลัง
มองหาลูกคาหรือนักลงทุน การสรางคอนเนกชั่นจะเปนกุญแจสําคัญที่จะ
ชวยคุณได ดังนั้น จงเริ่มสรางคอนเนกชั่นทางธุรกิจของคุณเสียแตตอนนี้
เพื่อที่วาเมื่อคุณพรอมที่จะเริ่มตนทําธุรกิจของตัวเอง จะมีคนที่อย ูรอบตัว
คุณพรอมจะชวยเหลือคุณได
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