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จดุประสงค์ของหนงัสอืเล่มนี้คอืการมอบแนวคดิ  กลยทุธ์  และเทคนคิ

ที่คณุสามารถน�าไปใช้ได้ทนัทเีพื่อเพิ่มยอดขายได้อย่างรวดเรว็และง่ายขึ้น

กว่าที่เคย  นบัตั้งแต่นี้ไปคณุจะได้เรยีนรูว้ธิดีงึศกัยภาพของตวัเองออกมา

และเก็บเกี่ยวผลประโยชน์จากอาชีพนักขายของคุณได้มหาศาลชนิดที่

คณุคดิไม่ถงึ  คณุจะได้เรยีนรู้การเพิ่มยอดขายและรายได้ขึ้นเป็น 2 เท่า  

3 เท่า  หรอื 4 เท่าภายในระยะเวลาไม่กี่เดอืนหรอืเพยีงไม่กี่สปัดาห์

เนื้อหาของหนังสือเล่มนี้มาจากหลักสูตรเสียงส�าหรับการขายชื่อ  

The Psychology of Selling  ของผมซึ่งประสบความส�าเร็จในระดับ

นานาชาต ิ โดยได้รบัการแปลเป็นภาษาต่าง ๆ ถงึ 16 ภาษาและน�าไป

ใช้ใน 24 ประเทศ  หลักสูตรนี้ถือเป็นหลักสูตรฝึกอบรมด้านการขายซึ่ง

ขายดทีี่สดุในประวตัศิาสตร์

กลายเป็นเศรษฐี!

การส�ารวจเพื่อติดตามผลพบว่านักขายที่กลายเป็นเศรษฐีหลังจากฟัง

หลักสูตรเสียงนี้และน�าแนวคิดไปปรับใช้มีจ�านวนมากกว่าเมื่อเทียบกับ

SAMPLE
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หลกัสูตรฝึกอบรมอื่น ๆ  ไม่เพยีงเท่านั้น  ผมฝึกอบรมหลกัสูตรนี้ให้กบั

พนกังานขายมากกว่าห้าแสนคนทั่วโลกซึ่งมาจากบรษิทัหลายพนัแห่งและ

แทบทกุอตุสาหกรรมด้วย  ปรากฏว่ามนัใช้ได้ผลจรงิ ๆ!

เรื่องราวของผม

ผมเรียนไม่จบมัธยมปลาย  แต่กลับออกไปเผชิญโลกกว้างตั้งแต่ยังหนุ่ม  

ผมท�างานใช้แรงงานอยู่ 2-3 ปีจนมีเงินพอส�าหรับการออกเดินทาง 

ท่องเที่ยว  ผมออกเดินทางพร้อมกับท�างานไปด้วยบนเรือบรรทุกสินค้า

ของนอร์เวย์ที่แล่นข้ามมหาสมทุรแอตแลนตกิเหนอื  ก่อนจะเดนิทางต่อ

ด้วยจกัรยาน  รถบสั  รถบรรทกุ  และรถไฟไปทั่วทวปียโุรป  ข้ามไปยงั

ทวีปแอฟริกา  และในที่สุดก็ข้ามไปจนถึงตะวันออกไกล  ผมมองว่า 

ตวัเองไม่เคยต้องอดเลยสกัมื้อ  แต่ความจรงิคอืหลายครั้งผมกต้็องเลื่อน

มื้ออาหารออกไปแบบไม่มกี�าหนด

เมื่อไม่สามารถหางานที่ใช้แรงงานได้อีกต่อไป  ผมจึงก้าวเข้าสู ่

งานขายเพราะมนัคอืทางเลอืกเดยีว  บางครั้งการตดัสนิใจของเรากท็�าให้

ค้นพบสิ่งที่ไม่คาดคดิ  เหมอืนตอนที่เราถอยรถไปชนเข้ากบัอะไรสกัอย่าง

ท่ามกลางความมืดแล้วลงไปดูว่าสิ่งที่เราบังเอิญชนเข้าคืออะไร  และ

ส�าหรบัผม  สิ่งนั้นคอืงานขาย
SAMPLE
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การฝึกอบรมขั้นพ้ืนฐาน

ผมได้งานเป็นพนักงานขายซึ่งได้รับค่าจ้างจากค่าคอมมิสชั่น  และได้ 

เข้าร่วมหลกัสตูรฝึกอบรมด้านการขายแบบสามส่วนซึ่งบอกแค่ว่า  “หน้าตา

ของนามบัตรคุณเป็นแบบนี้  ส่วนแผ่นพับมีหน้าตาแบบนี้  และนั่นคือ

หน้าตาของประตู!”  หลังจากเตรียมตัวด้วย  “การฝึกอบรม”  นี้แล้ว  

ผมก็เริ่มต้นเส้นทางอาชีพนักขายด้วยการเร่ขายสินค้า  โดยตระเวนไป

ตามส�านกังานต่าง ๆ ในช่วงกลางวนั  ส่วนช่วงเยน็กต็ระเวนเคาะประตู

ตามบ้าน

คนที่จ้างผมนั้นท�ายอดขายไม่ได้เลย  แต่เขาบอกผมว่าการขาย

คอื  “เกมที่เน้นปรมิาณ”  โดยสิ่งที่ผมต้องท�าคอืพดูคยุกบัคนใหม้ากพอ 

แล้วในที่สุดก็จะเจอคนที่ตกลงซื้อเอง  วิธีการนี้ถูกเรียกว่า  “โคลนติด

ก�าแพง”  (หากคุณปาโคลนใส่ก�าแพงมากพอ  ในที่สุดโคลนบางส่วน 

กจ็ะตดิอยู่บนก�าแพง)  ถงึจะเป็นค�าแนะน�าที่ไม่ค่อยมปีระโยชน์นกั  แต่

มนักเ็ป็นค�าแนะน�าทั้งหมดที่ผมมี

แต่แล้วก็มีคนบอกผมว่าจริง ๆ แล้วการขายไม่ใช่  “เกมที่เน้น

ปรมิาณ”  ทว่ามนัคอื  “เกมแห่งการปฏเิสธ”  ต่างหาก  ยิ่งจ�านวนครั้ง

บางครั้งการตัดสินใจของเราก็ท�าให้ค้นพบ
สิ่งที่ไม่คาดคิด  เหมือนตอนที่เราถอยรถ

ไปชนเข้ากับอะไรสักอย่างท่ามกลางความมืด
แล้วลงไปดูว่าสิ่งที่เราบังเอิญชนเข้าคืออะไร
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ที่ถูกปฏิเสธสูงเท่าไหร่  คุณก็ยิ่งมีแนวโน้มที่จะขายได้มากขึ้นเท่านั้น   

ค�าแนะน�านี้ท�าให้ผมตั้งหน้าตั้งตาแจ้นจากที่หนึ่งไปยงัอกีที่หนึ่งเพื่อสะสม

จ�านวนการถูกปฏเิสธ  หลายคนบอกว่าผมม ี “พรสวรรค์ในการพล่าม”  

ดงันั้น  ผมจงึน�าพรสวรรค์นี้มาใช้ในการขาย  เมื่ออกีฝ่ายเริ่มดูไม่สนใจ  

ผมจะพดูให้ดงัขึ้นและเรว็ขึ้น  แต่ถงึจะรบีพุง่จากว่าที่ลกูค้าคนหนึ่งไปหา 

อกีคนหนึ่ง  โดยพดูกบัแต่ละคนให้ดงัขึ้นและเรว็ขึ้น  ผมกท็�ายอดขายได้

แค่พอเอาตวัรอดไปวนั ๆ เท่านั้น

จุดพลิกผัน

หลังจากดิ้นรนอยู ่ 6 เดือนโดยหาเงินได้แค่พอส�าหรับจ่ายค่าห้อง 

ในบ้านเช่าเล็ก ๆ เท่านั้น  ในที่สุดผมก็ลงมือท�าสิ่งที่ท�าให้ชีวิตของผม

เปลี่ยนไป  นั่นคอืผมถามนกัขายที่ประสบความส�าเรจ็สูงสดุในบรษิทัว่า

เขาท�าอะไรที่แตกต่างไปจากสิ่งที่ผมท�าอยู่

ผมไม่กลัวการท�างานหนัก  ผมตื่นนอนตอนตีห้าหรือหกโมงเช้า

และเตรยีมตวัไปท�างาน  พอถงึเจด็โมงเช้าผมกปั็กหลกัรออยูท่ี่ลานจอดรถ

ของบริษัทสักแห่งเพื่อพบว่าที่ลูกค้ารายแรกของวัน  ผมท�างานตลอด 

ทั้งวัน  โดยเดินทางจากส�านักงานแห่งหนึ่งไปยังอีกส�านักงาน  และ 

เดินทางจากบริษัทหนึ่งไปยังอีกบริษัท  ส่วนช่วงเย็นผมก็ไล่เคาะประตู

ตามบ้านจนถงึสามทุ่มหรอืสี่ทุ่ม  ถ้าเหน็ว่าบ้านไหนยงัเปิดไฟอยู่  ผมก็

จะพุ่งไปเคาะประตูทนัที

สุดยอดนักขายในบริษัทของผมซึ่งอายุมากกว่าผมไม่กี่ปีนั้นมีวิธี

เข้าหาลูกค้าที่แตกต่างไปอย่างสิ้นเชิง  เขาจะเข้ามาที่ส�านักงานตอน 

เก้าโมงเช้า  หลังจากนั้นไม่กี่นาทีว่าที่ลูกค้าก็จะเข้ามาพบเขาและนั่ง 
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คุยกัน  เพียงแค่ครู่เดียวว่าที่ลูกค้าก็หยิบสมุดเช็คออกมาและเขียนเช็ค

เพื่อสั่งซื้อผลติภณัฑ์

จากนั้นนักขายคนนี้ก็จะออกไปข้างนอกเพื่อพบว่าที่ลูกค้าอีก  

2-3 รายในช่วงเช้า  ก่อนจะไปกนิมื้อกลางวนักบัว่าที่ลูกค้าอกีราย  แล้ว

ในช่วงบ่ายก็คุยกับว่าที่ลูกค้าอีก 2-3 ราย  และบางครั้งก็ไปดื่มหรือกิน

มื้อเย็นกับว่าที่ลูกค้าอีกรายต่อด้วย  เขาท�ายอดขายได้มากกว่าผมและ

คนอื่น ๆ 5-10 เท่า  แต่ดูเหมอืนว่าเขาแทบจะไม่ได้ท�างานเลย

การฝึกอบรมที่ก่อให้เกิดความแตกต่าง

ในที่สุดผมก็ได้รู ้ว่าก่อนหน้านี้เขาเคยท�างานให้กับบริษัทที่ติดอันดับ

ฟอร์จูน 500  บรษิทัดงักล่าวใช้เวลา 16 เดอืนในการฝึกอบรมเขาอย่าง

เข้มข้นด้วยกระบวนการขายแบบมืออาชีพ  ทักษะเหล่านั้นช่วยให้เขา

สามารถท�างานในบรษิทัหรอือตุสาหกรรมใด ๆ กไ็ด้  รวมทั้งขายสนิค้า

หรอืบรกิารใด ๆ ในตลาดได้แทบทกุแห่ง  เพราะเขารู้วธิขีาย  เขาจงึท�า

ยอดขายได้มากกว่าคนอย่างผมหลายเท่าตวั  แม้จะใช้เวลาในการท�างาน

เพยีงครึ่งหนึ่งหรอืน้อยกว่านั้น  การค้นพบนี้ได้เปลี่ยนแปลงชวีติผม

เมื่อผมถามว่าเขาท�าอะไรที่แตกต่างออกไป  เขาตอบว่า  “เอาละ  

งั้นท�าให้ผมดูหน่อยว่าวิธีน�าเสนอขายของคุณเป็นยังไง  แล้วผมจะช่วย

วจิารณ์เอง”

นั่นคอืปัญหาแรกของผม  ผมไม่รูเ้ลยว่า  “การน�าเสนอขาย”  นั้น

มวีธิอีย่างไร  ผมเคยได้ยนิเกี่ยวกบัเรื่องนี้แต่ไม่เคยเหน็มนัมาก่อน

ผมจงึบอกเขาว่า  “งั้นคณุแสดงวธิขีองคณุให้ผมดูก่อน  แล้วผม

จะแสดงวธิขีองผมให้ดูทหีลงั”
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เขาตอบอย่างใจเยน็และสภุาพว่า  “ได้ส ิ นี่คอืการน�าเสนอขาย

ขั้นพื้นฐานตั้งแต่ต้นจนจบ”  จากนั้นเขากอ็ธบิายวธินี�าเสนอขายผลติภณัฑ์

ของเราไปทลีะขั้นตอน

ผมพบว่าแทนที่จะใช้  “ค�าปราศรยั”  หรอืประโยคที่ฟังดเูฉยีบคม

เพียงประโยคเดียวเพื่อดึงความสนใจหรือเอาชนะการต่อต้าน  เขากลับ

ถามค�าถามที่ฟังดูมีเหตุผล  ไล่ตั้งแต่ค�าถามทั่วไปจนถึงค�าถามแบบ

เฉพาะเจาะจงซึ่งถกูออกแบบมาเพื่อดงึดูดว่าที่ลกูค้าโดยเฉพาะ  หลงัจาก

ตอบค�าถามเหล่านี้แล้ว  ว่าที่ลกูค้ากเ็หน็ภาพชดัเจนว่าผลติภณัฑ์ของเรา

สามารถมอบประโยชน์ใดให้เขาได้บ้าง  เมื่อมาถงึตอนนี้กเ็หลอืเพยีงการ

ปิดการขาย

ลงมือท�าทันที

ผมจดทกุอย่างที่สดุยอดนกัขายคนนั้นบอก  ผมยดึมั่นในแนวทางการขาย

แบบใหม่นี้และเริ่มออกไปหาว่าที่ลูกค้าอีกครั้ง  แต่คราวนี้แทนที่จะพูด  

ผมใช้วธิถีาม  ผมเลกิพล่ามสารพดัคณุสมบตัแิละประโยชน์ของผลติภณัฑ์

ที่ผมต้องการเสนอขาย  แต่มุ่งเน้นไปที่การเรียนรู้เกี่ยวกับสถานการณ์

ของว่าที่ลูกค้าและวิธีที่ดีที่สุดที่ผมจะช่วยเขาได้  แนวทางใหม่นี้ท�าให้ 

ยอดขายของผมเพิ่มขึ้น

หลงัจากนั้นผมกไ็ด้รูว่้ามีหนงัสอืส�าหรบัการขายด้วย  ผมไม่เคยรู้

มาก่อนเลยว่านักขายที่เก่งที่สุดในโลกจ�านวนหนึ่งได้ถ่ายทอดแนวคิด 

ด้านการขายที่ดทีี่สดุออกมาเป็นหนงัสอื  ผมจงึเริ่มอ่านหนงัสอืเกี่ยวกบั

การขายทุกเล่มเท่าที่ผมจะหาได้  โดยใช้เวลา 2 ชั่วโมงแรกของทุกวัน 

ไปกบัการศกึษาและจดบนัทกึ
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แล้วต่อมาผมก็ค้นพบการเรียนรู้ผ่านหลักสูตรเสียงที่เปลี่ยนชีวิต

ผม  ผมเริ่มฟังหลักสูตรเสียงชั่วโมงแล้วชั่วโมงเล่าขณะเดินทางจาก

ส�านกังานหนึ่งไปยงัอกีส�านกังานหนึ่ง  ผมฟังมนัทั้งตอนเช้าและตอนเยน็  

ผมฝึกฝนและซ้อมพูดประโยครวมทั้งวลีเด็ดของนักขายที่เก่งที่สุดจน

สามารถพดูได้อย่างคล่องปากแม้จะหลบัอยู ่ แล้วยอดขายของผมกเ็พิ่ม

สูงขึ้นเรื่อย ๆ

หลังจากนั้นผมก็ค้นพบงานสัมมนาด้านการขาย  มันยอดเยี่ยม

มากจนผมคดิว่าตวัเองตายและขึ้นสวรรค์แล้วเสยีอกี  ผมไม่เคยรู้เลยว่า 

คนเราสามารถเรยีนรูไ้ด้มากมายแค่ไหนจากงานสมัมนาด้านการขาย  ผม

จึงเริ่มเข้าร่วมทุกงานสัมมนาและทุกหลักสูตรเท่าที่หาได้  แม้ว่าจะต้อง 

เดินทางไกลแต่ผมก็ไป  ในที่สุดผมก็ท�าเงินได้พอที่จะเข้าร่วมทุกงานได้

ตามต้องการ  และยอดขายของผมกเ็พิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องด้วย

ก้าวสู่การบริหาร

ยอดขายของผมสูงมากจนบรษิทัแต่งตั้งผมเป็นผูจ้ดัการฝ่ายขาย  พวกเขา

บอกผมว่า  “ไม่ว่าคุณจะใช้เทคนิคอะไรอยู่  มองหาใครสักคนที่อยาก

เข้าสู่วงการนกัขายแล้วแบ่งปันเทคนคิเหล่านั้นให้เขา”

ผมจึงเริ่มรับสมัครนักขายตามท้องถนนและลงโฆษณาใน

หนงัสอืพมิพ์  สอนวธิแีละขั้นตอนการขายของผมให้กบัพวกเขา  จากนั้น

พวกเขาก็ก้าวออกไปและเริ่มท�าการขายทันที  ทุกวันนี้หลายคน 

กลายเป็นเศรษฐแีละมหาเศรษฐไีปแล้ว
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จงเป็นนักขายที่เก่งที่สุด

แนวคดิง่าย ๆ ที่เปลี่ยนชวีติของผมคอื  “กฎแห่งเหตแุละผล”  กฎนี้บอก

ว่าผลลัพธ์ทุกอย่างล้วนมีต้นเหตุ  กล่าวคือทุกสิ่งเกิดขึ้นอย่างมีเหตุผล  

ความส�าเร็จไม่ใช่ความบังเอิญ  ความล้มเหลวก็ไม่ใช่ความบังเอิญ 

เช่นกนั  อนัที่จรงิความส�าเรจ็เป็นสิ่งที่คาดเดาได้  มนัทิ้งร่องรอยไว้เสมอ

ความส�าเร็จไม่ใช่ความบังเอิญ  
ความล้มเหลวก็ไม่ใช่ความบังเอิญเช่นกัน  
อันที่จริงความส�าเร็จเป็นสิ่งที่คาดเดาได้  

มันทิ้งร่องรอยไว้เสมอ

กฎส�าคญัคอื  “หากคณุท�าในสิ่งที่บรรดาคนที่ประสบความส�าเรจ็

ท�า  และท�าเช่นนั้นซ�้า ๆ  กจ็ะไม่มอีะไรในโลกสามารถหยดุยั้งคณุจาก

การคว้าผลลพัธ์แบบเดยีวกบัพวกเขา  แต่ถ้าไม่ท�ากไ็ม่มอีะไรจะช่วยคณุ

ได้”

จ�าไว้ว่าทกุคนที่มยีอดขายอยูใ่น 10 เปอร์เซน็ต์บนล้วนเริ่มจากการ

อยูใ่นกลุม่ 10 เปอร์เซน็ต์ล่าง  ทกุคนที่ท�าได้ดใีนตอนนี้ล้วนเคยท�าได้แย่  

และทุกคนที่อยู่แถวหน้าล้วนเคยอยู่ท้ายแถวมาก่อน  ผู้คนอันดับต้น ๆ 

เหล่านี้เรียนรู้จากผู้เชี่ยวชาญ  พวกเขาค้นพบสิ่งที่ผู ้คนอันดับต้น ๆ  

คนอื่นท�าซึ่งช่วยให้ประสบความส�าเรจ็  จากนั้นกล็งมอืท�าสิ่งนั้นครั้งแล้ว
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ครั้งเล่าจนในที่สดุกไ็ด้รบัผลลพัธ์แบบเดยีวกนั  และคณุเองกส็ามารถท�า

แบบนั้นได้เช่นกนั

จงใช้ส่ิงที่คุณได้เรียนรู้มา

บางครั้งผมก็ถามนักขายที่เข้าร่วมงานสัมมนาด้านการขายของผมว่า  

“อุปกรณ์ออกก�าลังกายที่บ้านที่ได้รับความนิยมมากที่สุดในอเมริกาคือ

อะไรครบั”  หลงัจากเหน็ท่าทลีงัเลของพวกเขา  ผมกเ็ฉลยว่าค�าตอบคอื

ลู่วิ่งไฟฟ้า  ชาวอเมริกันใช้จ่ายเงินมากกว่า 1’000 ล้านดอลลาร์ไปกับ 

ลู่วิ่งไฟฟ้าทกุปี

จากนั้นผมจึงถามต่อว่า  “หากคุณซื้อลู ่วิ่งไฟฟ้าไปใช้ที่บ้าน   

อะไรคอืตวัตดัสนิว่าคณุจะได้รบัประโยชน์จากมนัมากแค่ไหน”

พวกเขาตอบว่า  “ประโยชน์ที่คุณได้รับขึ้นอยู่กับความถี่ที่คุณใช้

ลู่วิ่งและระยะเวลาที่คณุใช้ในแต่ละครั้ง”

ประเดน็ของผมคอืลูว่ิ่งไฟฟ้าสามารถให้ผลลพัธ์ตามที่คณุต้องการ

ได้แน่นอน  ทุกคนต่างรู้ดีว่าหากใช้ลู่วิ่งไฟฟ้าเป็นประจ�าด้วยระยะเวลา 

ที่นานพอในแต่ละครั้ง  มันจะเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพของคุณอย่าง

แน่นอน

กลยุทธ์และเทคนิคที่คุณจะได้เรียนรู้ในหนังสือเล่มนี้ก็เหมือนกับ

ลู่วิ่งไฟฟ้า  กล่าวคือกลยุทธ์และเทคนิคเหล่านี้ใช้ได้ผลอย่างแน่นอน   

มันเป็นสิ่งที่บรรดานักขายซึ่งได้รับค่าตอบแทนสูงสุดในทุกอุตสาหกรรม

ทั่วโลกใช้  กลยุทธ์และเทคนิคเหล่านี้ได้รับการทดสอบและพิสูจน์แล้ว  

ยิ่งคณุใช้มนัมากเท่าไหร่  คณุกจ็ะยิ่งได้รบัผลลพัธ์ที่ดขีึ้นและรวดเรว็ขึ้น
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เท่านั้น  การน�าสิ่งที่คุณก�าลังจะได้เรียนรู้ต่อจากนี้ไปใช้จะช่วยให้คุณ 

ก้าวสู่การเป็นนักขายมืออาชีพในกลุ่ม 10 เปอร์เซ็นต์บนของแวดวงคุณ  

และกลายเป็นหนึ่งในบคุคลที่มรีายได้สูงที่สดุในโลก

หากคุณเห็นด้วยว่านั่นคือเป้าหมายที่ดี  เราก็มาลุยไปพร้อมกัน

เลย

สิ่งใดก็ตามที่สมองของเราสามารถท�าความเข้าใจและเชื่อได้  
สิ่งนั้นย่อมสามารถกลายเป็นความจริง

— นโปเลียน ฮิลล์

SAMPLE



จงจินตนาการถึงภาพของสิ่งที่คุณต้องการ  
จ้องมองมัน  รู้สึกถึงมัน  และเชื่อมั่นว่ามันเป็นไปได้
จากนั้นก็สร้างพิมพ์เขียวภายในจิตใจของคุณ
แล้วเริ่มลงมือสร้างสิ่งนั้นขึ้นมา

— โรเบิร์ต คอลลีเออร์

เกมความคิด
ส� าหรั บการขาย

1
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จะไม่มีสิ่งใดเกิดขึ้นจนกว่าการขายจะเกิดขึ้น  นักขายคือหนึ่งในบุคคล 

ที่ส�าคญัที่สดุในสงัคม  หากไม่มกีารขาย  สงัคมของเราจะหยดุชะงกั

ผูส้ร้างความมั่งคั่งที่แท้จรงิเพยีงหนึ่งเดยีวในสงัคมของเราคอืธรุกจิ  

ธรุกจิเป็นผู้ผลติสนิค้าและบรกิารทั้งหมด  สร้างผลก�าไรและความมั่งคั่ง

ทั้งหมด  ทั้งยังก่อให้เกิดการจ้างงานซึ่งท�าให้ผู้คนมีเงินเดือนและได้รับ

ผลประโยชน์ต่าง ๆ  สถานะของแวดวงธรุกจิในเมอืง  รฐั  หรอืประเทศ

ใด ๆ ก็ตามเป็นปัจจัยส�าคัญในการก�าหนดคุณภาพชีวิตและมาตรฐาน

การครองชพีของผู้คนในพื้นที่ดงักล่าว

คุณคือคนส�ำคัญ

นักขายคือบุคคลที่ส�าคัญที่สุดในทุกธุรกิจ  หากไม่มีการขาย  แม้แต่

บรษิทัที่ใหญ่ที่สดุและช�่าชองที่สดุกต้็องปิดตวัลง  การขายเปรยีบเหมอืน

หัวเทียนในเครื่องยนต์ขององค์กร  ความส�าเร็จของแวดวงการขายกับ

ความส�าเรจ็ของทั้งประเทศนั้นเชื่อมโยงกนั  ยิ่งแวดวงการขายคกึคกัมาก

เท่าไหร่  อุตสาหกรรมและพื้นที่นั้นก็จะยิ่งประสบความส�าเร็จและสร้าง

ผลก�าไรได้มากขึ้นเท่านั้น
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นกัขายมอบเงนิให้กบัโรงเรยีน  โรงพยาบาล  องค์กรการกศุลทั้ง

ภาครฐัและเอกชน  ห้องสมดุ  สวนสาธารณะ  รวมถงึสิ่งต่าง ๆ ที่ส�าคญั

ต่อมาตรฐานการครองชพีของเรา  ทั้งยงัมอบเงนิให้กบัรฐับาลในทกุระดบั

ส�าหรบัสวสัดกิาร  ประกนัการว่างงาน  ประกนัสงัคม  ประกนัสขุภาพ 

ผูส้งูอาย ุ และผลประโยชน์อื่น ๆ ทั้งหมด  โดยเงนิเหล่านี้มาจากยอดขาย  

ผลก�าไร  และภาษีของบริษัทที่ประสบความส�าเร็จซึ่งเป็นผลงานของ 

นกัขาย  นกัขายจงึมคีวามส�าคญัต่อวถิชีวีติของผู้คน

นักขายคือผู้ขับเคลื่อนและผู้สร้างแรงกระเพ่ือม

ประธานาธิบดีแคลวิน คูลิดจ์  กล่าวไว้ว่า  “กิจการส�าคัญของอเมริกา

คือการซื้อขาย”  หากเจาะลึกลงไปในหนังสือพิมพ์รายใหญ่อย่างเดอะ  

วอลล์สตรีต เจอร์นัล  และอินเวสเตอร์ส บิสซิเนส เดลี  รวมทั้ง 

นิตยสารด้านธุรกิจรายใหญ่อย่างฟอร์บส์  ฟอร์จูน  บิสซิเนสวีก  อิงค์ 

บิสซิเนส 2.0  ไวร์ด  และฟาสต์ คอมพานี  คุณจะพบว่าสิ่งที่พวกเขา

เขียนล้วนมีบางอย่างเกี่ยวข้องกับการขาย  ตลาดการเงินทั้งหมดซึ่ง 

รวมถงึราคาหุน้  พนัธบตัร  และสนิค้าโภคภณัฑ์  ตลอดจนอตัราดอกเบี้ย

ในปัจจุบันล้วนเกี่ยวข้องกับการขาย  ดังนั้น  ในฐานะนักขายมืออาชีพ  

คณุคอื  “ผูข้บัเคลื่อนและผูส้ร้างแรงกระเพื่อม”  ในสงัคม  ค�าถามเดยีว

คอืคณุจะขายให้ดไีด้อย่างไร

นักขายถูกมองว่าเป็นอาชีพที่ไม่ค่อยดีนักมาหลายปี  หลายคน

อายที่จะบอกคนอื่นว่าพวกเขาเป็นนกัขาย  อาชพีนกัขายเผชญิกบัอคติ

มากมาย  แถมเมื่อไม่นานมานี้ประธานของบริษัทแห่งหนึ่งที่ติดอันดับ
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ฟอร์จูน 500 ได้บอกนกัข่าวว่า  “เรามองว่าการขายเป็นสิ่งที่มคีณุค่าต�่า

ในธรุกจิของเรา”

ความเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น

อย่างไรก็ตาม  ทัศนคติดังกล่าวก�าลังเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว  

ปัจจุบันนี้บริษัทที่ดีที่สุดย่อมมีนักขายที่เก่งที่สุด  บริษัทที่ดีรองลงมา 

ย่อมมีนักขายที่เก่งรองลงมา  ส่วนบริษัทอื่น ๆ ที่เหลือก�าลังจะล้มหาย

ตายจากไป  องค์กรที่ประสบความส�าเร็จที่สุดในโลกล้วนเป็นองค์กร

ที่ท�าการขายได้อย่างยอดเยี่ยม

ทุกวันนี้มหาวิทยาลัยหลายร้อยแห่งเปิดสอนหลักสูตรการขาย 

แบบมอือาชพี  ซึ่งถอืเป็นการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่ในช่วงไม่กี่ปีที่ผ่านมา  

คนหนุ่มสาวจ�านวนมากเริ่มมองหางานด้านการขายในบรษิทัขนาดใหญ่

ทันทีหลังก้าวออกจากรั้วมหาวิทยาลัย  และบรรดาซีอีโอของบริษัทที่ 

ตดิอนัดบัฟอร์จูน 500 มกัเตบิโตมาจากฝ่ายขายมากกว่าฝ่ายอื่น ๆ ของ

บรษิทั

บรรดาซีอีโอของบริษัทที่ติดอันดับ
ฟอร์จูน 500 มักเติบโตมาจากฝ่ายขาย

มากกว่าฝ่ายอื่น ๆ ของบริษัท
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ปัจจุบันนักธุรกิจหญิงที่ทรงอิทธิพลที่สุดในอเมริกาคือคาร์ล ี 

ฟิโอรนิา  ประธานและซอีโีอของบรษิทัฮวิเลต็ต์-แพคการ์ด  หลงัเรยีนจบ

สาขาประวัติศาสตร์ยุคกลางจากมหาวิทยาลัยสแตนฟอร์ด  เธอก็เข้า

ท�างานในฝ่ายขายของบรษิทัเอทแีอนด์ทแีล้วไต่เต้าขึ้นสู่ต�าแหน่งที่สูงขึ้น

เรื่อย ๆ  ส่วนแอนน์ มลัคาฮ ี ซึ่งเป็นประธานบรษิทัซรีอกซ์กก็้าวขึ้นมา

จากฝ่ายขายเช่นกนั  ผูน้�าของบรษิทัชั้นน�าหลายแห่งในโลกล้วนเป็นอดตี

นกัขาย

นักขายมีรายได้สูงและความมั่นคงทางอาชีพ

คุณภาคภูมิใจในอาชีพนักขายได้  ความสามารถในการขายช่วยให้คุณ

มีรายได้สูงและความมั่นคงทางอาชีพตลอดชีวิต  ไม่ว่าเศรษฐกิจจะ

เปลี่ยนแปลงมากน้อยเพียงใด  สุดยอดนักขายจะยังคงเป็นคนส�าคัญที่

ขาดไม่ได้  และไม่ว่าบริษัทหรืออุตสาหกรรมที่ล้าสมัยหรือล้มหาย 

ตายจากไปจะมจี�านวนมากเท่าไหร่  นกัขายที่ดกีย็งัคงเป็นที่ต้องการสูง

ในบรษิทัหรอือตุสาหกรรมอื่น  การเป็นนกัขายชั้นยอดจะช่วยให้คณุบรรลุ

เป้าหมายทางการเงนิที่ต้องการได้

74 เปอร์เซ็นต์ของเศรษฐีที่สร้างเนื้อสร้างตัวขึ้นมาเองในอเมริกา

ล้วนเป็นผู้ประกอบการซึ่งก่อตั้งและสร้างธุรกิจของตัวเอง  พวกเขา 

มีแนวคิดเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการที่ไม่มีใครน�าเสนอมาก่อน  ไม่ก็สิ่งที่

พวกเขารู้สกึว่าสามารถน�าเสนอได้ดกีว่าคู่แข่งรายอื่น  จากนั้นพวกเขาก็

เริ่มต้นธรุกจิของตวัเอง  ส�าหรบัผูป้ระกอบการแล้ว  ทกัษะเดยีวที่ส�าคญั

ที่สดุต่อการประสบความส�าเรจ็กค็อืความสามารถในการขาย  ส่วนทกัษะ
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