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سخن ناشر

»تا زمانی که فروشی صورت نگیرد، هیچ اتفاقی نمی افتد.«
رد موتلی

فروش يك ايده يا استراتژی نیست، بلکه يك فلسفه است.
همان طور که اين کتاب را می خوانید، می فهمید که اين نوشته برگرفته از يك 
ندای واقعی و صدای يك فروشنده می باشد. هیچ تئوری ای در اين کتاب نیست، بلکه 
همه ی آن، اصول راهنمای مهارت در فروش است که به شکل »10/5 فرمان موفقیت 
در فروش« بیان شده است. پیشنهاد ما اين است که آن ها را مطالعه نمايید، به عمل 

تبديل کنید و با سبك و سیاق خود منطبق سازيد.
جفری گیتومر- نويسنده ی کتاب- می گويد: هدف از نگارش اين کتاب، سودمند 
کردن آن به نحوی است که می خواهد شما را به موفقیت برساند؛ موفقیت روزانه، و 
هم شما را مجبور کند تا دست کم به 10 نفر از همکاران و دوستان خود خريد آن را 

توصیه کنید. امیدوارم چنین باشد.

شاهین ترکمن



»تا زمانی که فروشی صورت نگیرد، 
هیچ اتفاقی نمی افتد.« 

رد موتلی، 1946

»بیشتر مردم تمایلی به انجام دادن 
کارهای سخت که فروش را ساده می کنند، ندارند.« 

جفری گیتومر
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جفری گیتومر

جمله هایی
کوتاه با معانی بزرگ

»مردم دوست ندارند چیزی به آنان فروخته شود، بلکه دوست دارند بخرند.« 
کیمیای فروش، نوشته ی جفری گیتومر، ترجمه ی دکتر احمد روستا و رويا گذشتی

»دشوارترين پاسخ ها در فروش، همان پاسخ هايی هستند که به خودتان می دهید.« 
کیمیای فروش، نوشته ی جفری گیتومر، ترجمه ی دکتر احمد روستا و رويا گذشتی

»وقتی تمام شرايط يکسان است، مردم خواهان تجارت با دوستانشان هستند، 
و وقتی شرايط يکسان نیست، 

باز هم مردم دوست دارند با دوستان خود معامله کنند.« 
کتابچه ی ارتباطات، نوشته ی جفری گیتومر

»هرچه درباره ی آنان بیشتر صحبت و پرسش کنید، 
شما را بیشتر دوست خواهند داشت.« 

کتابچه ی يافتن راه خود، نوشته ی جفری گیتومر

»افکار در ورای گفتار شما هستند که نگرش شما را شکل می دهند.« 
کتابچه ی طلايی نگرش بله!، نوشته ی جفری گیتومر

»وقتی مشتری آماده ي خريد می شود، کیف او باز است، فوراً آن را خالی کنید.« 
کتابچه ی پلاتینیوم چا ـ چینگ، نوشته ی جفری  گیتومر
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گنجینه ی فروش

»می خواهم این کتاب را همراه با 
یک تشکر مخصوص تقدیم کنم 

به هر مشتری بالقوه ای که به من گفت: نه!« 

جفری گیتومر
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جفری گیتومر

من فقط فروش انجام دادم!

شما مشتريان جديد من هستید.
از شما به خاطر خريد اين کتاب تشکر و قدردانی می کنم.

هم چنین از حمايت و توجه شما.

برای تمامی مشتريانم که از طريق گفتگوهای کلامی، ستون های هفتگی مجلات، 
مجله ي پست الکترونیکی، مجله ي فروش کافئین، فعالیت آموزش آن لاين و نوشته  های 

ديگرم به آنان خدمت رسانی کرده ام، همیشه سه هدف اصلی داشته ام:

1ـ کمک به افراد؛
2ـ ایجاد روابط بلندمدت؛

3ـ داشتن شادی.

هدف از نگارش اين کتاب، سودمند کردن آن به نحوی است که شما را مجبور کند 
دست کم به 10 نفر از همکاران و دوستان خود خريد آن را پیشنهاد کنید. حالا اجازه 

بدهید با يکديگر به هدف هايمان برسیم.

به خاطر شــما و تمام مشتريان ارزشــمند ديگرم، از هر فرصتی برای انجام دادن 
کارهای زير که بسیار دوست دارم، استفاده می کنم:

فروختن، نوشتن، 
صحبت كردن و آموزش دادن.

متشکرم!
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10/5 فرمان موفقیت در فروش 
جفری گیتومر

1( تفکر: فروش در ذهن شماست.

2( باور: يك سیستم اعتقادی چهار بخشی ايجاد کنید که نفوذناپذير باشد.

3( تعهد: يك رابطه يا تعهد شــخصی را توسعه دهید، يا اين که گفتگوی فروش 
)خريد( را شروع نکنید.

4( کشــف: مردم برای نیازهای خود خريد می      کنند، نه نیازهای شــما؛ نخست 
نیازهای آنان را پیدا کنید.

5( پرسش: پرسش های اشتباه به پاسخ های اشتباه منتهی می گردند.

6( مشاهده: توانايی شما در مشاهده بايد به قدرتمندی توانايی شنیدن و فروختن 
شما باشد.

7( جرئت: شهامت خطر کردن داشته باشید.

8( پذیرش: وقتی فروشی صورت نمی گیرد، ببینید قصور از طرف چه کسی بوده 
است.

۹( سود: برای ايجاد رابطه بفروشید، نه برای کمیسیون.

10( اثبات: يك تأيیديه از صدها محصول فروش ارزشمندتر است.

10/5( شدن: شما در يك روز فروش به چیز بزرگی دست نمی يابید، بلکه چیزهای 
بزرگ را در فروش روزانه به دست می آوريد.



5

جفری گیتومر

10/5 فرمان موفقیت در فروش
جفری گیتومر

اصول راهنمای مهارت در فروش

1ـ تفکر: فروش در ذهن شماست
طرز فکر شــما که رويکرد فروش شما را شکل می دهد، بیشتر از هر بخش فرايند 
فــروش تعیین کننده ي پیامد فروش اســت. چهارچوب ذهنی و طرز فکر دوســتانه، 
متبســم، مشــتاق، با اعتماد، مثبت، خود اتکا، مهربان و آماده بدون تشويش همه در 

ذهن شماست که به جیب شما ختم می شود.
احتمالاً بارها با اين تفکرات وارد مکالمات فروش شده ايد که »اين يك قرار ملاقات 
خوبی نیســت، اين فروش احتمالاًً صورت نمی گیرد« و حتی بیان اين جمله که »من 
وقــت خــود را تلف می کنم، هر چه پیــش آيد خوش آيد، من آن را به يك شــانس 
می سپارم.« مطمئنم که شما اين حالت ها را بارها داشته ايد. هر فروشنده ای اين مسائل 

را صدها بار داشته است.
هم چنیــن، عکــس اين حالت ها را نیز داشــته ايد. در حال قــدم زدن با خود فکر 
می کنید که »او يك مشتری بالقوه ي خوب است. آنان به کالای من نیاز دارند. کالای 

مرا دوست دارند و مرا نیز دوست دارند. در اين  حالت حتماً فروش روی می دهد.«
هر روشــی که شــما برای مکالمه انتخاب کنید، حالتی را برای پیامد احتمالی آن 
ايجاد می کند. هم چنین حالتی را برای نگرش، اشــتیاق و نیز سیســتم اعتقادی خود 

برای عمل ايجاد می کنید.
واقعیت اين اســت: هیچ فروشنده ای در کارخانه تمام فروش را انجام نمی دهد. اما 
اين مسئله بدين معنی نیست که شما همیشه، همیشه و همیشه می توانید وارد بحث 
فروش شــويد، تنها با اين حس  که شما فروش خواهید کرد چون مشتری به شما نیاز 
دارد و اين که شما بهترين هستید. مسلماً اين مسئله به خاطر پايین ترين قیمت روی 

نمی دهد، بلکه به خاطر بهترين ارزش صورت می پذيرد.
هر فردی روشــی متفاوت برای خلق گرايش ذهنی خود، پیش از فروش دارد. من 
خودم همیشــه تا زمانی که وارد دفتر مشتريان بشوم، با آمادگی کامل ديده می شوم؛ 
همان طور که در حال فکر کردن به روش های متعهد کردن آنان هســتم، به موسیقی 
راک اند رول هم گوش می دهم. در نخســتین روزهای فروش، به پیام های الهام بخش 

گوش می دادم.
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در دهه ي 70، دو مورد از بهترين و دوست داشــتنی ترين کتاب های مورد علاقه ي 
من عبارت بودند از: »عجیب ترين راز« نوشته ي ارل نايتینگل1 و »روانشناس پیروزی« 
نوشته ی دنیس ويتلی2. پیام هر دو کتاب اين بود که مرا در يك قالب ذهنی قرار دهند، 
تا به جای اين که به مشتری فکر کنم، درباره ي خودم فکر کنم و خودم را ارتقا دهم. 
در طی سال ها ياد گرفته ام که داشتن آمادگی کامل بر اساس خواسته های مشتريان 
نوعی اطمینان به خود ايجاد می کند و شــنیدن موسیقی به من حس خوبی می بخشد 
و مرا موزون می کند. موسیقی و آمادگی طرز فکرم را می ساختند. من آماده، خوشحال 

و مطمئن بودم که می فروشم و اين حالت تا به امروز در من مانده است.
اقــدام: پیش از 100 قــرار ملاقات بعدی فروش خود )بله مــن گفتم 100 قرار( 
بنويســید که چه چیز خوبی روی می دهد، چــه انتظاری داريد که پیامد مثبت وجود 
داشــته باشد و در پايان مکالمه بنويســید که چه کاری می توانستید برای بهتر کردن 

آن انجام دهید.
تفکر درباره ي   آنچه می خواهید، به خودباوری شــما بستگی دارد و خودباوری شما 
بر مبنای آمادگی شماست. تفکر درباره ی خواسته ها و اجازه دادن به افکار خود جهت 
هدايت موفقیت بر مبنای روزانه، هر دو به متخصص شــدن شــما کمك می کنند. اين 
تمرين روزانه گاهی تمام و کمال می شود. اين مسئله برای من بسیار روی داده است و 

قول می دهم که برای شما نیز روی خواهد داد. اما بايد هر روز آماده باشید.
مهارت تفکر: راز تسلط بر فرايند فکر خود و باور به اين که می توانید و می خواهید، 
به وســیله ي جفرســون ايرپلن در آواز جاودانیِ اجراشده توسط گريس اسلیك3 به نام 

»مغزت را پرکن، مغزت را پرکن« نوشته شده است.
۹/5 فرمان بعدی شــما را به فهم آنچه باعث ايجاد يك رابطه و موفقیت ـ نه فقط 
انجــام گرفتن يك فروش ـ می گردد، راهنمايی می کند. اصول و فرمان هايی اساســی 

وجود دارند که مبنای فروش موفق شما را شکل می دهند.
هر فرمانی  با ديگری در ارتباط منســجمی می باشــد. تمامی 10/5 فرمان بايد به 
منظور دســت يابی به تســلط و نتايج مورد انتظار )پول و موفقیت( تمرين و پیگیری 
شوند. اما اجازه بدهید به شما اطمینان دهم که نه تنها امکان پذير است، بلکه می توانید 

بدان دست يابید؛ اگر اول فکر کنید که می توانید.

1.  Earl Nightingle
2.  Denis Waitley
3.  Grace Slick
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»من فكر می كنم، می توانم.« 
از كتاب »موتور كوچكی كه می توانست«، 

نوشته ي واتی پایپر

2 ـ باور: یک سیستم اعتقادی چهار بخشی ایجاد کنید که نفوذناپذیر باشد
خودتان، محصول و شرکت فعال در آن را باور داشته باشید، وگرنه فروش نخواهید 

کرد.
باور داشته باشید که خود مشتری بهتر از آنچه شما می فروشید و از شما می خرد، 

می باشد. مسئول شناخت اين که بهترين فرد در جهان ... است، شمايید.
سیستم اعتقادی شما تعیین کننده ي سرنوشت شماست؛ نه فقط در فرايند فروش، 
بلکه در حرفه ی شــما. در هر سمیناری که تا به حال حضور داشته ام، درباره ی اعتقاد 
صحبت کرده ام. در هر کتابی که نوشــته ام درباره ی اعتقاد صحبت کرده ام. تا به حال 
هــزاران بلکه میلیون ها فروشــنده بوده اند که به چیزی به غیــر از پول که در صورت 
انجام گرفتن فروش خود به خود به دســت می آيد، اعتقادی نداشــته اند. زمانی که به 
موفقیت در حرفه ی خود نگاه می کنید، بايد به شــرکتی که نماينده ي آن هســتید و 
اين که شــرکت شــما بهترين شرکت در بازار اســت که عرضه کننده و تولید کننده ي 
محصول قابل فروش است، باور داشته باشید، بايد اخلاقشان را باور داشته باشید، بايد 
به ســهولت معامله با آنان باور داشته باشــید. بايد به همکاران خود باور داشته باشید 
و باور داشته باشید که شرکت شــما به روشی فروش می کند که در مشتری وفاداری 
ايجاد کند. بايد باور داشــته باشــید که فقط محصولات و خدمات شما نیستند که در 
بازار بهترين اند، بلکه بهترين ارزش را برای مشتری نیز خواهند داشت. بايد باور داشته 
باشید که می توانید خود را از رقبای خود متفاوت کنید و اين که می توانید ثابت نمايید 

)از طريق تأيیديه ها( که محصول شما همان چیزی است که عرضه می کنید.
اغلب شنیده ايد که نخستین چیزی که به فروش می رود، خود فروشنده است و اين 
که مشتری شما را پیش از خدمت، محصول و شرکت شما می  خرد. برای اين که چنین 
مسئله ای روی دهد بايد خودتان را باور داشته باشید. برای اين که فروشی صورت گیرد 
بايد نخست خودتان را بفروشید. اين خودباوری در شور و هیجان هنگام عرضه، زمانی 
که در تلاش برای انتقال پیام خود، متعهد کردن مشــتری و وادار کردن او برای خريد 
از خود هســتید، آشکار خواهد شــد. اين خودباوری در اشتیاق و اعتماد به نفس شما 
نمايان خواهد شد. اين خودباوری با اين گرايش ذهنی شروع می شود که من درباره ی 
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فرمان نخست صحبت می کنم، باور شما در ذهن شماست؛ به همان صورتی که فروش 
در ذهن شماست.

اما تنها نکته ای که ســه جزء نخست باور )شرکت، محصول و خود( را به هم پیوند 
می زند، اعتقاد به اين است که خود مشتری بهتر از آن چیزی است که از شما می خرد. 
اين که ارزش، بهره وری، کاربرد، ســودآوری و پیروزی مورد نظر مشتری با خود شما 
و محصولات و خدمات شما بیشــتر از هر رقیبی منطبق می باشد، مسئله ای است که 

می توانید به ارائه ي آن امیدوار باشید.

اقدام: 4 پرسش را با چرا بنويسید. چرا شرکتم را باور دارم؟ چرا محصول و خدماتم 
را باور دارم؟ چرا خودم را باور دارم؟ و اين که چرا باور دارم مشتری من بهتر از چیزی 

است که از من خريد می کند؟
برای اين که در باورها تخصص پیدا کنید، هر بار که مشــتری را ملاقات می کنید 
از او بپرسید که چرا شما، محصول و شرکت شما را باور دارد و در ادامه بپرسید دلیل 

خريدش از شما چیست؟
مهارت باورپذيری، زمان لازم دارد. توســعه ی سیســتم اعتقادی شــما ترکیبی از 
نحوه ي احســاس، اقدام و کارکرد محصول شما می باشــد. هرچه مدت موفقیت شما 
گســترده تر  شود، سیستم اعتقادی کلی شما نیز عمیق تر می شود. هرچه مشتری شما 
محصول، شــرکت و خود شــما را بیشتر دوست داشته باشد، شــما نیز بیشتر دوست 
خواهید داشــت که به او بفروشــید و فروش بیشتری روی خواهد داد. مشتريان شما- 
کسانی که شما را دوســت دارند- کمك می  کنند تا سیستم اعتقادی خود را تا حدی 

عمیق کنید که خلل ناپذير شود.

3 ـ تعهد: یک رابطه یا تعهد شخصی را توسعه دهید، یا این که گفتگوی فروش 
)خرید( را شروع نکنید

از اصل يادگیری پیشــاپیش استفاده کنید. مشتری بالقوه ای که به گفته های شما 
علاقه مند می باشد را به  چنگ آوريد و بگذاريد به شما وفادار باقی بماند.

با پرســیدن آنان را درگیر کنید. تلاش کنید در آنان تبســم ايجاد کنید، دوستی 
ايجاد کنید، تا حدودی تماس برقرار سازيد و اگر همه ی اين ها امکان پذير است، رابطه 
ايجاد کنید. مشــتری از همان لحظه ا ی که وارد می شــويد و فرايند فروش را شــروع 
می کنید، درباره ی شما قضاوت می کند. يك ضرب المثل قديمی می گويد: »وقتی تمام 
امور برابرند، مردم دوســت دارند از دوســتان خريد کنند. وقتی تمام امور نابرابرند، باز 


