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1. GAINS Worksheet 

G: Goals - เป้าหมาย 
เป้าหมาย: คือ เป้าหมายของธุรกิจ หรือเป้าหมายส่วนตัวที่คุณตอ้งการ หรือ บุคคลที่ส  าคัญต่อคุณ คุณจ าเป็นตอ้งมี
เปา้หมายที่ชดัเจน (และสามารถบอกกบัคนอ่ืนไดอ้ย่างชดัเจน) การสรา้งความสมัพนัธท์ี่ดีกบัใครคนใดคนหนึ่งก็คือการ
ช่วยใหเ้ขาประสบความส าเรจ็ตามเปา้หมายของเขา 

บริษัท ... ส่วนตัว  

A: Accomplishments - ความส าเร็จ 

ความส าเร็จ: คนส่วนมากมักที่จะพูดถึงสิ่งที่เขาภูมิใจ ดังนัน้ (จงจ าไวว้่า) การที่จะเอาชนะใจใครสกัคน คุณควรรูว้่า 

คนนัน้เคยประสบความส าเร็จกับสิ่งใดบา้ง และนอกเหนือจากนัน้ ความรู ้ทกัษะ ประสบการณ์ ของคณุเป็นสิ่งที่ท าให้
คณุประสบความส าเรจ็ จงพรอ้มที่จะแบ่งปันสิ่งเหลา่นีใ้หก้บัคนอ่ืนดว้ย 

1  2  

I: Interests - สิ่งทีส่นใจ 

สิ่งที่สนใจ: สิ่งที่คุณสนใจสามารถเป็นสะพานเชื่อมความสมัพันธ์กับคนอ่ืนได้ สิ่งที่คุณสนใจ อย่างเช่น การเล่นกีฬา  

การอ่านหนังสือ การฟังเพลง คนส่วนใหญ่มักจะสนทนากับคนที่ชอบ แบ่งปันสิ่งที่สนใจเหมือนกัน  ดังนั้น  

ถา้คณุสามารถสนทนาในสิ่งที่คู่สนทนาของคณุสนใจได ้คณุก็จะสามารถสรา้งความสมัพนัธไ์ดง้่ายขึน้ 

1  2  

N: Networks - เครือข่าย 

เครือข่าย: คณุมีเครือข่ายมากมาย ทัง้แบบเป็นทางการ และไม่เป็นทางการ เครือข่ายของคณุสามารถเป็นไดแ้บบองคก์ร 
สถาบนั บรษิัท หรือ บคุคล ที่คณุสมาคมดว้ย 

1  2  

S: Skills - ทกัษะ 
ทักษะ: การมอบ หรือ แนะน าธุรกิจได ้เมื่อคุณพบกับผูท้ี่ก  าลงัมองหาสิ่งนัน้ๆ และในมุมกลบักันเมื่อคุณตอ้งการสรา้ง
ธุรกิจของคณุ ยิ่งมีคนรูจ้กัในตวัคณุ ความสามารถของคุณมากเท่าไหร่ คณุก็ยิ่งมีโอกาสที่ไดร้บัการแนะน าจากคนอ่ืน
มากยิ่งขึน้ 

1  2  

คุณรูจ้ักคนที่คุณตอ้งการให้เขาเข้ามาอยู่ในเครือข่ายของคุณมากเท่าไหร่? เพียงแค่คุณใช้เวลาเพียงเล็กน้อยกับคนที่คุณรูจ้ักและ  
หาขอ้มลู 5 อย่างเก่ียวกบัตวัเขา คือ เป้าหมาย ความส าเร็จ ส่ิงที่สนใจ เครือข่าย และ ทกัษะ หรือความสามารถของเขา และจงแน่ใจว่า
เขารูใ้นส่ิงเหล่านีเ้ก่ียวกับตวัคุณเช่นกัน เพราะเมื่อเขายิ่งรูจ้กัคุณมากเท่าไหร่ เมื่อเขาพบโอกาสทางธุรกิจที่ตรงกับคุณ ชื่อคุณ จะเป็น 
ชื่อแรกที่เขาคิดถึง และบอกต่อธุรกิจคณุเพื่อมอบโอกาสเหล่านีใ้หค้ณุ…   
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2. MEMBER Profile Sheet - ใบข้อมูลประจ ำตัวสมำชิก 

Date: วันที ่  

Chapter: ชื่อกลุ่ม  

Name-Surname: ชื่อ-สกุล  
Business Information: ข้อมูลธุรกิจ  
Business Name: ชื่อบริษัท  
Address: ทีอ่ยู่   

 

Profession:  

อาชีพปัจจุบัน  
Years in this business 
จ านวนปีทีท่ าธุรกิจนี้  Yrs: ปี 

Previous Type of Jobs:  

ประสบการณท์ีผ่่านมา  
Years in this business  

จ านวนปีทีท่ าธุรกิจนี้  Yrs: ปี 

Personal Information: ขอ้มูลส่วนตวั 

Birthday: วนัเกิด  

Education: การศึกษา  

Spouse's Occupation: อาชีพคู่สมรส  
Children's Number: บุตร/ธิดา จ านวน   คน  Sex: เพศ (    ) M:ช  (    ) F: ญ  Age: อายุ   ... Yrs. ปี  
Animals (Type): สตัวเ์ล้ียง  
Hobbies: งานอดิเรก  
Other Interests: ส่ิงท่ีสนใจอ่ืนๆ  
Home Town: ภมิูล าเนาเดิม  

GAINS Worksheet  

Goals: เป้าหมาย  
Accomplishments: ความส าเร็จ  
Interests: ส่ิงทีส่นใจ  
Networks: เครือข่าย  
Skills: ทักษะ  
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3. POWER 1-2-1 MEETING 

ชื่อ  พบกับ  วันที่  

TIPS: กรุณาเคารพเวลาของคู่สนทนา กรุณาเป็นผูฟั้งที่ดี กรุณาคิดในแง่บวกและใหก้าลงัใจ ใหเ้นน้ในสิ่งที่คุณก าลงั
สนทนา และสิ่งที่ส  าคญัที่สดุ คือ เมื่อคณุเรียนรูข้อ้มลูเหลา่นีแ้ลว้ เวลาออกไปขา้งนอก และไปท างานใหม้องหา Referral 

ที่มีคณุภาพใหก้บัเพื่อนสมาชิกดว้ย 

1. ช่วยอธิบายรายละเอียดสินค้า หรือบริการทีคุ่ณท าตลาดหรือขายอยู่ (กรุณาเจาะจง) 

1.1  

1.2  

1.3  

2. ช่วยอธิบายว่าคุณแตกต่างจากคู่แข่งของคุณอย่างไร หรืออะไรคือจุดเด่นของสินค้าหรือบริการของคุณ  

2.1  

2.2  

2.3  

2.4  

2.5  
3. กรุณาระบุประเภทธุรกิจ / บุคคลทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายของคุณ ไม่เกิน 2 กลุ่ม (เช่น ทนาย คนซือ้

บ้าน พนักงานธนาคาร เป็นต้น) 
3.1  

3.2  
4. กรุณาระบุอาชีพหรือประเภทธุรกิจทีม่ีกลุ่มเป้าหมายเหมือนกัน แต่ยังไม่อยู่ใน Chapter?  

4.1  

4.2  
5. ค าพูดเปิดการสนทนาทีผ่ม / ดิฉัน ใช้ถามคนที่สนทนาหรือพบ เพ่ือหา Referral ให้คุณ คือค าพูด

หรือค าถามแบบไหน?  
5.1  

5.1.1  

5.1.2  

5.2  

5.2.1  

5.2.2  
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6. ข้อความค าพูดแบบไหนเมื่อผม / ดิฉัน ได้ยินจากบุคคลทีส่นทนาด้วยแล้วจะเป็น Referral ทีด่ี
ให้กับคุณ? 

6.1  

6.2  

6.3  

6.4  

6.5  
7. เราจะเช็คได้อย่างไรว่า Referral ทีไ่ด้มา มีระดับความเร่งด่วนในระดับใด 1 (น้อย) – 5 (ด่วนมาก) 

7.1  

7.2  

7.3  
8. การซือ้ขาย (มูลค่า) ธุรกิจ หรือกลุ่มเป้าหมายแบบไหนทีไ่ม่ใช่ Referral ทีด่ีสาหรับคุณ? 

8.1  

8.2  
9. อะไรคือความเข้าใจ ความคิดทีผ่ิด ต่อประเภทธุรกิจทีคุ่ณท า เพ่ือสร้างความแตกต่างระหว่างคุณ

กับคนอื่น 
9.1  

9.2  
 ประเมินผลและสร้างความสัมพันธ ์
10. คุณรู้สึกพอใจกับข้อมูลในการ 1-2-1 คร้ังนีห้รือไม่ 

(พอใจ / ไม่พอใจ) ความคิดเหน็ของผม / (ให ้Feedback ทีช่ัดเจน)  
10.1  
11. ถ้าให้คะแนนระหว่าง 1-10 คุณจะให้คะแนน ในฐานะทีเ่ป็นคนในสมาชิกเท่าไหร่  

(1 = ยังต้องพัฒนา และ 10 = โดดเด่น)  
11.1  
12. ผม/ดิฉัน จะต้องท าอะไรเพ่ิมเติมหรือแตกต่าง เพ่ือให้โดดเด่นขึน้เป็น 10 คะแนน  

12.1  
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4. Contact Sphere Planning Worksheet -  

ตารางการวางแผน กลุ่มพนัธมิตรธรุกิจ 

 Contact Sphere – กลุ่มพันธมิตรธุรกิจ 
Contact Sphere Top-3! 

กลุ่มพันธมิตรธุรกิจทีเ่รารู้จัก 3 อันดับ! 
ระบ ุ3 อาชีพ ที่ช่วยเสรมิกลุ่มพนัธมิตรของคณุได ้

1.  

1.  
 
 
2.  
 
 
3.  

2.  

3.  

4.  

5.  

6.  

7.  

8.  

9.  

10.  
 

 กลุ่มพนัธมติรธุรกจิ คอื การรวมกลุ่มธุรกจิหรอือาชพี 
ทีเ่อือ้อ านวยการแนะน าโอกาสในธุรกจิ 

ใหซ้ึง่กนัและกนัในกลุ่มได ้ 
โดยเป็นธุรกจิทีส่อดคลอ้งกนั แต่ไม่เป็นคูแ่ขง่กนั 

ธุรกจิในกลุ่มพนัธมติรเดยีวกนั 
จะท าใหเ้กดิสายสมัพนัธท์ีต่่อเนื่อง 
เกดิการสนับสนุนและส่งเสรมิกนั 

ขอใหม้พีนัธสญัญากบัคู่แดนซ์ของคุณ 
ดว้ยการชว่ยมองหา และเชญิผูท้ีเ่ป็นพนัธมติรธุรกจิ 

ทีคุ่ณรูจ้กั และมอีาชพีตรงกบัทีเ่ขาตอ้งการ 
“3 อนัดบัแรก!" 
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5. Last 10 Customers Worksheet - ตำรำงรำยช่ือลูกค้ำล่ำสุด 10 ท่าน  

  

ข้อมลูลูกค้า (Customer) 

รายชื่อเหล่านีม้าจากไหน? 

คุณมีธุรกิจอะไรกับรายชื่อเหล่านี?้ 

รายชื่อเหล่านีเ้ป็นลูกค้าประจ าของท่านหรือไม่? 

ใสข่อ้มลูเก่ียวกบั 10 รายชื่อในพืน้ที่ดา้นล่างนี ้

1.  

     

 
 

     

 
 

     

2.  

3.  

4.  

5.  

6.  

7.  

8.  

9.  

10.  
 

  



 

One-to-Ones 

Collected data by CoachLION, 2023 

Apinant Phongmethakul, NEC | BNI Pavilion Chapter Page | 8 

5. Last 10 Customers Worksheet - ตำรำงรำยช่ือลูกค้ำล่ำสุด 10 ท่าน (ต่อ) 

 

 

ข้อมลูการแนะน าธรุกิจ (Referrals) 

อะไรคือการแนะน าธุรกิจทีด่ีของท่าน?     

อะไรคือการแนะน าธุรกิจทีไ่ม่ดีของท่าน?     

ใสข่อ้มลูเก่ียวกบัการแนะน าธุรกิจในพืน้ที่ดา้นลา่งนี ้
จากรายชื่อลูกค้าล่าสุด 10 ชื่อนี ้  
คณุควรคิดว่าจะท าอย่างไรดีที่ จะช่วยคู่แดนซข์องคณุ
เข้าใจคุณว่าคุณต้องการลูกค้าแบบนี ้เพื่อ  ช่วยให ้

คู่แดนซ์ของคุณสามารถแนะน าธุรกิจของคุณให้ได้ 
ตรงเป้าหมายที่คุณต้องการ ลูกคา้เหล่านีเ้ป็นลูกค้า
แบบไหน? ท าธุ รกิจอะไร? ต าแหน่งอะไร? และ 

มีรายชื่ อบริษัท อ่ืนๆ  ที่ตรงกับเป้าหมายของคุณ
หรือไม่?  

หมายเหตุ บางอาชีพไม่ต้องการให้เปิดเผยข้อมูล  
ซึ่งท่านสามารถใหร้ายละเอียดอ่ืนๆ ได ้เช่น คณุสมบติั 
หรือ ลกัษณะของงานที่อธิบายใหเ้ขา้ใจไดง้่าย 

    รู้จักใครทีช่่วยแก้ปัญหาลูกน้องไม่ท างาน
บ้างไหม... 

    ยอดขายปีนีไ้ม่ค่อยดีเลย... 
    วางแผนแล้วไม่เป็นไปตามแผนเลย... 
    เฮ้อ!... ท าอย่างไรดีนะให้ลูกค้าสนใจ... 
    สุขภาพไม่ดีเลย... 
 
 

    เกรงใจผู้แนะน า / ถูกบังคับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

DESCRIPTION 

GAINS G: Goals - Goals are how we help one another. 

A: Accomplishments - Knowing someone else’s Accomplishments lets you build their credibility. 

I: Interests - Interest Help us find common ground and build rapport. 

N: Networks - Discovering each other’s Networks lets us connect one another. 

S: Skills - Skills provide more credibility and open doors to doing business. 

 


