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در فضای خالی هیچ چیز غیرممکن نیست.
ابن حبیب حقوقی

سخن ناشر

جفری گیتومر یك فروشــنده ی واقعی است. ســال ها پشتکار و استمرار و 
ســرانجام موفقیت در فروش باعث شــده به یکی از مؤثرترین برندهای مشهور 
جهانــی در زمینه ی فــروش تبدیل شــود. چندین کتاب تأثیرگــذار درباره ی 
ترفندهای موفقیت در فروش به رشته ی تحریر درآمده که پیش از این انتشارات 
سیته ســه کتاب کیمیای فروش، گنجینه ی فروش و اعتماد را از این نویسنده 
به چاپ رســانده اســت. کتاب حاضر و در واقع آخرین کتاب گیتومر به ارائه ی 
۲1/5 راهکار شکســت ناپذیر فروش می پردازد که نتیجه ی آموزش ها، تجربه ها، 
شکست ها و موفقیت های به دست آمده در طول چهل سال زندگی کاری گیتومر 
است. این راهکارها توجه به نیاز مشتری، دقت کافی در کالای قابل ارائه، ارزش  
افزوده ی هر کالا، اهمیت ارتباط فی مابین با مشتری ها، نحوه ی برقراری ارتباط و 

اهمیت جایگاه سازی فروشنده را در ارتباط با مشتریان شرح می دهد.
بدیهی است که مطالعه ی کتاب حاضر باعث رشد و ارتقای هر فروشنده ای 

خواهد بود. امیدوارم از خواندن کتاب لذت ببرید و فروشنده ی بهتری شوید.

با آرزوی موفقیت
شاهین ترکمن



 در زمانه ای که قواعد در حال تغییرند، 

 قوانین ثابت باقی می مانند.

 شما می توانید قواعد را تغییر دهید 

اما نمی توانید قانون شکنی کنید.

جفری گیتومر



 شما برای موفقیت در فروش، ناچار نیستید 
 براساس قواعد بازی کنید، اما باید

از قوانین پیروی کرده و آن ها را به کار بندید

بدیهی است که هر فروشــنده ای در جستجوی راه هایی است که فروشش 
را افزایش دهد. گاهی به دلیل برنامه یا ســهمیه ی فروشــی که دارید ناچار به 
این کارید و گاهی نیز در مســیر درســت و روی غلتك افتاده اید و قصد دارید 

موفقیت های فروشتان را افزایش دهید.

خوشبختانه تنها »یك روش« برای افزایش فروشتان وجود ندارد.

واقعیت: وقتی فروشــی را از دســت می دهید، به فکر فرو می روید، زیرا یقین 
دارید که می بایســت موفق می شدید، اما یك چیز؛ چیزی نادرست اتفاق افتاده 

است.

شاید قیمت، رقابت و یا عوامل دیگری را مقصر بدانید، اما واقعیت این است 
که شما بازنده اید، زیرا یکی از قوانین فروش را نادیده گرفته و زیرپا گذاشته اید.

آیا ارزش کالا یا خدمتتان مناسب با قیمت آن نبود؟
آیا در معرفی محصولتان مهارت کافی نداشتید؟

آیا فاقد مدارک لازم بودید؟
و یا آن که قادر به خلق اعتماد نبودید؟

هرچه که بود، نتیجه اش شکست شما در فروش بوده است.

زمان را برگردانید: در اواســط دهه ی 1۹۷0، من در مرکز شــهر نیویورک به 
جدالی سخت علیه رقبایم برخاستم و برنده شدم؛ ازنظر اخلاقی.

بعدها در زندگی ام دریافتم که بخش اعظم موفقیت های اولیه ام بر اســاس 
قــدرت ایجاد ارتباطات بود. رقبایم شــور و حرارت و یا باور مرا نداشــتند و از 

توانایی انتقال این باور و شور و حرارت به مشتریان نیز برخوردار نبودند.



لطفاً تصور نکنید که من در هر فروشی موفق بودم، اما می توانم بگویم که هر 
بار که شکست خوردم، درسی آموختم، تجربه ای اندوختم و در موردش نوشتم.

در عرض چند سال، من شــروع به آموزش ایده های فروش و راهکارهایم 
به دیگران کردم. من دریافتم که می توانم شوق و انرژی مضاعفم را به گونه ای 
به دیگران انتقال بدهم که علاقه مند شــوند. آن هــا توصیه هایم را پذیرفتند و 
موفق هم شــدند. چندی نگذشــت که تعداد بیشتری مایل به یادگیری اصول 

من شده بودند.

و زمانی که دریافتم ریشــه های اشــتیاق و حرارت من در »عشق« نهفته 
است، دلیل نگرش )بینش( در حال تحول من نیز روشن و شفاف شد:

y   زمانی که دریافتم فروش را دوســت دارم و می خواهم در این زمینه بهترین
باشم.

y   زمانی که دریافتم نوشتن در مورد فروش را دوست دارم و می خواهم در این
عرصه بهترین باشم.

y   و زمانی که دریافتم به گفتگو در زمینه ی فروش علاقه مندم، مصمم شدم در
این رشته بهترین باشم.

آیا شما هم می توانید همین موارد را در مورد کاری که دوست دارید انجام 
دهید، بگویید؟

زمان لازم است.
ده سال نخست حضورم در دنیای فروش، قواعد آن را به من آموخت.   -1

2- دومین دهه ی حضورم در دنیای فروش، عشق مرا نسبت به این کار و باورم را 
نسبت به آنچه که می فروختم افزایش داد.

3- دهه ی سوم نیازم را نسبت به نوشــتن و گفتگو درمورد آنچه آموخته بودم، 
تقویت کرد، به گونه ای که دیگران نیز بتوانند از این درس ها برای خود استفاده 
کنند و افکار و مهارت های مرا به افکار و مهارت ها، موفقیت ها و پول خودشان 

تبدیل کنند. به عبارت بهتر: پول شما را.



3/5- اکنون پس از چهل ســال فعالیت در دنیای فروش، دریافته ام که قوانینی 
شکســت ناپذیر وجود دارند که شــما ناچار به پیروی از آن ها هستید، تا به 

نتیجه ی دلخواه تان دست یابید، به فروش مطلوب!

من معلومات فروش و موفقیت هایم را در ۲1/5 قانون شکست ناپذیر خلاصه 
کــرده ام که نه تنها حقایق بدیهی اند بلکه شــالوده ی رشــد موفقیت هایتان در 

فروش نیز تلقی می شوند.

پس از خواندن و فهمیدن و به کارگیری آن ها، شما درمی یابید که چرا این 
قوانین شکســت ناپذیرند و زمانی که در اجرای ایــن قوانین به تجربه و مهارت 
والایی دســت یافتید و اســتاد شدید، شــالوده ی قطعاً محکمی برای فروش و 
موفقیت حرفه ای تان بنا می نهید؛ چیزی که برای به دست آوردنش سخت تلاش 

کرده اید. چیزی که سزاوارش هستید.



اگر قوانین را بیاموزید و اگر سخت 

تلاش کنید که در اجرای قوانین به 

 مهارت دست یابید، 

در این صورت جریان فروش برایتان 

ساده تر و سریع تر خواهد شد
جفری گیتمور
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قدم های به اثبات رسیده ای که شما باید بردارید تا به فروشی آسان تر، 
سریع تر و بیشتر دست یابید...

اکنون و برای همیشه!

فهرست قوانین



 وقتی در قوانین مهارت یافتید، 
از پاداش آن بهره مند می شوید

جفری گیتمور

17 -1۷۹ ........................................................................... عزم موفقیت داشته باشید
در انظار متمایز باشید................................................................................... 18۷- 18
19 -۲01 ...................................................................................... با پویایی عمل کنید
20 -۲15 ......................... جذب کنید، متعهد سازید و روابط اجتماعی بیافرینید
بدون درخواست به دستش بیاورید............................................................ ۲۲۷- 21
21/5-  یا دوستش بدار یا ترکش کن.................................................................. ۲3۹- 22



قانون شکست ناپذیر

1

مشتری مایل به خرید 
را جذب کنید

چالش

تلفن شما بی وقفه زنگ می زند و مشــتریان مشتاق تان می خواهند از شما 
خرید کنند. فقط یك ســوال؛ ارزش شما در بازار چقدر است؟ این همان جایی 
اســت که می خواهید رقبا را تحت الشعاع قرار دهید. در طول زمان، به گونه ای 
یکنواخــت ارزش کافی ارائه کنید. مفهومش این اســت که تلفن تان از ســوی 
مشــتریانی که مایل به خریدند، بی وقفه زنگ خواهد زد. این یك قانون تثبیت 

شده است.



2
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 نسبت 95/95 درصد
شما کدام 95 درصدید؟

وقتی یك مشتری احتمالی به شما زنگ می زند و به دلایلی مایل به خرید 
از شماست - حال یا چیزهای خوبی در موردتان شنیده و یا چیزی خوانده و یا 
کسی شما را معرفی کرده است - احتمال موفقیت تان در فروش و ایجاد ارتباط 

نزدیك ۹5 درصد است.

احتمال بدی نیست.

دلیل: این مشــتری بالقوه با امید این که موفق به خرید مناســبی شود به شما 
زنگ زده است.

بازگشــت به واقعیت: شما به دفترتان آمدید و پشــت میزتان نشستید. امروز 
روزی اســت که ناچارید 10 تماس تلفنی با مشــتریان احتمالی داشته باشید، 

درحالی که آن ها شما را نمی شناسند.

احتمال می رود ۹5 درصد از آن ها به شــما جواب »نه« بدهند و گوشی را 
زمیــن بگذارند. چه احتمال بدی! و از 5 درصدی که علاقه ای نشــان داده اند، 

احتمال می رود تنها یك نفر خرید کند.

مسئله این است که شــما ناچارید همه اجزای جریان فروش را اجرا کنید 
تــا این اتفاق بیفتد. ارائــه ی محصول، قرار ملاقات، پیشــنهاد، مناقصه، یافتن 
تصمیم گیرنده ی مناســب و ســایر موانع فروش که بر اســاس ناتوانی شما یا 

»شرکت تان« در ارائه ی ارزش کافی در بازار خلق شده اند.

خلاصه ی کلام: شــما در ۹5 درصد دفعات، با موفقیت، کالای خود را به فروش 
خواهید رســاند، اگر مشتری احتمالی بدون دعوتتان به شما زنگ می زند و ۹5 
درصد دفعات شکســت می خورید، از طریق تماس تلفنی مشــتری احتمالی را 

دعوت به خرید کنید.


