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خلاصه کتاب 21.5 قانون تغرناپذر فروش
خلاصه مطالب

اگر همیشه از 21.5 قانون فروش روی کنید، متوانید قواعد معمول فروش را
نادیده بگرید.

فروشندگان موفق رفتار، تفکر، تاکتیکها، استراژیها و اقدامات خود را با ان
قوانن هماهنگ مکنند.

با هچکس تماس نگرید. خود را با نوشتن مقالات و سخنرانیها نشان دهید تا
خریداران احتمال با شما تماس بگرند.

ـرای جـذب خریـداران جدیـد از اینترنـت، فیسـوک، لینکـدن، تـوییتر و وبلاگ
استفاده کنید.

اگر بامزه باشید، خریداران دستهدسته به سویتان مآیند. هرگز جک نگویید، اما
اگر شرایط مناسب است، داستانهای بامزه تعریف کنید.

مثبت و خوشن باشید.
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اگر خودتان را باور داشته باشید، خریداران فعل و احتمال هم باورتان مکنند.

هرگز چزی را تحمل نکنید، اما قاطع و باثبات باشید.

رای جلب وفاداری خریداران، همیشه بیشترن ارزش را ارائه کنید.

مهمترن قانون فروش ان است: همواره کارهای درست را انجام دهید.

 

آنچه در ان چکیده مآموزید
جفری گیتومر نویسنده 12 کتاب از جمله کتاب رفروش «کتاب کوچک قرمز فروش»
است. 4 میلون نفر ستون «فعالیتهای فروش» او را خواندهاند، بیش از 250.000
نفر مجله هفتگ ایمیل او به نام «کافئن فروش» را دریافت کردهاند و سالانه بیش
از 100 سـخنرانی دارد. گیتـومر یـک دسـتورالعمل سـیار آمـوزش فـروش بـا لبخنـدی
فوقالعاده است. او نصایح درباره فروش دارد که شاید مخصوص او نباشند، اما

ارزشمند هستند.

متاسـفانه، جدیـدترن کتـاب او چنـد نکتـه ناخوشاینـد دارد، از جملـه نقلقولهـای
پیشپاافتادهای درباره فروش که با حروف زرگ و رعکس نوشته شده و با یک حرف
زرگ ج با یک تاج (به نشانه گیتومر) به نویسنده نسبت داده شده است. او ادعا
مکند «مطمئنم با من موافق هستید، ان کتاب فوقالعاده است». خوب! هم موافق
هستیم و هم مخالف: ان کتاب یک دستورالعمل فروش با چاشنی خودزرگبینی
است، اما شاید نشاندهنده قدرتی باشد که در فروش لازم است. ارتش روان
وفادار گیتومر عاشق ذرهذره اطلاعات او هستند. مدرسز معقد است او هترنها را

به فروشندگان ارائه مدهد.

از قوانن روی کنید
اگر مخواهید در فروش موفق شوید، نباید 21.5 قانون اصل فروش (حقاق آشکار
حرفهتان) را نقض کنید. فروشندگان موفق نگرش، تفکر، تاکتیکها، استراژیها و
اقداماتشان را با ان قوانن هماهنگ مکنند. رای موفقیت در فروش باید در ان
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قوانن تغرناپذر استاد شوید:

1. خریداران مشتاق را جذب کنید. از «نسبت 95/95» درست استفاده کنید: وقتی
مشتری احتمال تماس مگرد، شانس فروش به او 95 درصد است. وقتی شما
تماس بگرید، خطر یپاسخ ماندنتان 95 درصد است و 100 درصد حرفتان را قطع
مکننـد. تمـاس تلفنـی را فرامـوش کنیـد. مشتریـان احتمـال جدیـد را در تـوییتر و
لینکـدن پیـدا کنیـد. بـه گروههـا و شبکههـای مـدران وندیـد. ـرای نشـان دادن
مهارتتـان مقـاله بنویسـید و سـخنرانی کنیـد. از مشتریـان فعلـ بخواهیـد خریـداران

دیگری معرف کنند.

2. پاسخ مثبت دهید! فروش کار سختی است. باید از عهده رقبا، اعتراض خریداران
و سار فشارهای روزانه رآیید. اگر نگرش درستی نداشته باشید، سرخورده مشوید.
ن و مثبت باشید. همیشه به پاسخ مثبت فکر کنید و هرگز پاسخ منفخوش
ندهید. اگر نگرش «پاسخ مثبت» را پیش بگرید، مشتریان دائم و احتمال از ودن
در کنارتان و معامله با شما لذت مرند. رای مثبت باق ماندن، هر روز حداقل به

یک نفر مهربانی کنید. هر حرف و کاری را با لبخند انجام دهید.   

3. قل از موفقیت آن را باور کنید. هر چه بیشتر خودتان را باور داشته باشید،
فـروش بیشتـری داریـد. وقتـی خودبـاوری را کنتـرل کنیـد، مـزان فـروش هـم کنتـرل
مشود. خریداران و مشتریان احتمال نز اعتمادبهنفستان را احساس کرده و شما را
باور مکنند. باور به خویشتن «چاشنی اسرارآمز» موفقیت است. همچنن باید باور

عمیق به شرکت و محصولات و خدمات آن داشته باشید.

4. شوخطع باشید. مشتریان احتمال و خریداران عاشق ارتباط با افرادی هستند که
آنها را بخندانند. مردم به حرفهای بامزهتان توجه مکنند. همیشه مخواهند
مطالب جالب بیشتری از شما بشنوند. هرچه بامزهتر باشید، فروش بیشتری دارید. اگر
بـامزه نیسـتید، روش آن را یـاد بگریـد. هرگـز جُـک نگوییـد، امـا در زمـان مناسـب
داستانهای بامزه تعریف کنید. داستانهای از تجربههای شخص خود یا مواردی که
در رامونتان دیدهاید، بگویید. روش کمدنها رای خنداندن مردم را یاد بگرید و

https://modiresabz.com


4

روش داستانگویتان را ر اساس آن طراح کنید.

 .5رند اختصاصتان را بسازید. دیگر زمان رزومه و معرف گذشته است. با وجود
اینترنت، گوگل، وبلاگها و رسانههای اجتماع ،رند حرفهایتان بیش از هر چز
اهمیت دارد. اجزای یک رند اختصاص قوی عبارتند از دوستداشتنی ودن، باورپذر
رای معرف .ودن و قابلیت جذب اعتماد داشتن ودن، سازگار ودن، در دسترس
رند خود به خریداران فعل و احتمال «مجله الکترونیک» هفتگ منتشر کنید. یک
دامن به نام خودتان بخرید. اگر آن دامن قبلا خریده شده، با اضافه کردن صفت
ی تهیه کنید که تبلیغر دهید. وبسایت زیبااسم سایت جدیدتان را تغ «عال»
رای خود و رندتان باشد. زمینه و موضوع مثبت و مرتبط مثل «روش رخورد من با

خریداران» را انتخاب کنید.

6. شهرت کسب کنید. شهرت شما رندتان را کامل مکند و بسیار مهم است. اجزای
تشکلدهنده شهرت عبارتند از: «شهرت شرکت و محصولات و خدمات آن» و «افرادی
که با آن‌ها معامله مکنید و شهرت فردیتان». رای کسب شهرت ارزشمند، همیشه
به تعهدات عمل کنید. دوستانه و در دسترس باشید. خدمات اختصاص دقیق ارائه
دهید که رقبا توان انجام آن را نداشته باشند. به خریداران فعل و احتمال کمک
کنید کسبوکارشان را بسازند. نکات مهم فروش را در یک مجله ایمیل رایشان
ارسال کنید. اگر متوانید مشتریان جدیدی به خریداران فعل معرف کنید تا آنها
نز رای تامن سفارش مشتریان جدید دوباره به شما مراجعه کنند. عاشق ان کارتان

مشوند.

7. قـاطع و مقـاوم باشیـد. خریـداران احتمـال فروشنـدگان خیلـ پیگـر را دوسـت
ودن نتیجه باور عمیق ن، بدون ایجاد مزاحمت قاطع باشید. قاطعراندارند. بنا
است که به خود، شرکت، محصولات و خدمات و رفتار مثبت قدرتمندتان دارید. سع
کنید احساس «پیشبینی مثبت»، آمادگ کامل و انقال ارزش را به خریداران منقل
کنید. در طول ارائههای فروش و پیگریها، قاطع باشید. در همه کارها ثابتقدم

باشید.
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 .8رتریتان را نمایش دهید. فروشندگان رتر در همه فعالیتهای شغل رتر از
دیگران هستند. فروشندگان رتر نز مانند ویلت چمرلن که در یک مسابقه بسکتبال
حرفهای به امتیاز باورنکردنی 100 رسید یا الویس ریسل که سلطان صحنهها ود،
سـخت تلاش مکننـد تـا معیارهـای عـال و مانـدگاری در صـنعتشان ایجـاد کننـد.
فروشندگان کارها و فعالیتهای خود را کنترل مکنند و بناران فرصتهای نشان
دادن رتریشان را نز در کنترل دارند. خریداران نه همه بلکه فقط فروشندگان خاص را

«عال» مدانند. سع کنید در نظر افرادی که با آنها معامله مکنید، عال باشید.

9. نخست، ارزش ارائه دهید. بهمنظور ایجاد ارزش رای خریداران، ببینید ارزش را در
چه مدانند: در افزایش فروش، کارمندان و خریداران وفادارتر، هرهوری بالا، روحیه
هتر، سود بیشتر و حذف مشکلات؟ آیا اینها مواردی هستند که مشتری دریافت
مکند؟ اگر مطمئن نیستید، «ارزش» را دوباره تعریف کنید. سواق فروش را ررسی
کرده و موارد مهم از نظر خریداران را مشخص کنید. با 10 خریدار رتر تماس بگرید و
رسید چه ارزشی به آنها ارائه مکنید. از آن اطلاعات رای تعریف مجدد «ارزش»

استفاده کنید.

10. از زاویه دید آنها ارتباط رقرار کنید. آیا نقطه تمرکز کسبوکار و پیامهای که
انقال مدهید، ر اساس «ما» است یا «آنها»؟ رای خریداران بسیار مهم است که
شما بخشی از تیمشان باشید. با ظهور اینترنت، افزایش محصولات رقابتی و رقابت
گسترده، خریداران حرف اول را مزنند. بهجای «من» و «ما» ر «شما» و «آنها» تمرکز

کنید.

11. قل از سخن گفتن، سوال کنید. اگر ندانید خریداران چه مخواهند، نمتوانید
«قال دهید. موارد مهم از نظر آنها را بشناسید. «سوالات منطقارزش درستی را ان
مثل «حقوق فعلتان چقدر است؟» نرسید. هترن جواب چنن سوال ان است:
«به شما مروط نیست!» در عوض، سوالات احساسی رسید: مثلا «آرزو دارید به چه
جایگاهی رسید؟» «چگونه از آن در کسبوکارتان استفاده مکنید؟» «چه کمک به
هدفتان مکند؟» هرگز نرسید «کسبوکارتان را چند مفروشید؟» با ان سوال خود
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را «دلال قیمت» نشان مدهید. در عوض، همیشه «ارائهدهنده ارزش» باشید.

12. خدمتی بهیادماندنی ارائه دهید. موفقیت بلندمدت در فروش نیازمند ارائه
خدمات عال است. زاوس، لکسوس و نوردسترام با ان روش در بازار موفق شدهاند.
شما هم متوانید در بازار خودتان موفق شوید. از هر فرصتی رای ارائه خدمات
فراموشنشدنی استفاده کنید. دو اصل خدمات فوقالعاده عبارتند از «نگران خودتان
نباشید، نگران آنها باشید» و «نگویید چه کاری از عهدهتان ساخته نیست، بگویید

چه کاری از دستان رمآید».

13. وفاداری را جران کنید. خریداران وفادار نقطه اوج موفقیت تجاری هستند. اگر
خریداران وفادار باشند، از کسبوکار با شما خشنود هستند و نزد دوستان و آشنایان
از شما تعریف مکنند. با دوستانه ودن و ارائه خدمات سرع ان وفاداری را جران
کنید. مطمئن شوید خریداران از هر تعامل با شما و شرکتان راض هستند. فقط

آن‌ها را راض نکنید، کاری کنید دوانهوار دوستان داشته باشند.

14. اعتماد جلب کنید. نخست به دیگران اعتماد کنید – اعتمادی که جلب مکنید
نتیجه اعتمادی است که به دیگران کردهاید. هچکس از فروشنده غرقالاعتماد
خرید نمکند. رای جلباعتماد، کاملا قالاعتماد باشید. همیشه کارهای درست
انجام دهید. حساسیتان را نشان دهید. به مردم نشان دهید رای اعتمادشان ارزش

زیادی قائل هستید. همیشه در تعامل با دیگران ثابتقدم باشید.

15. از صدای خریداران استفاده کنید. صدای خریدار از صدای 1000 فروشنده بلندتر
است. تعریف و قدر یک خریدار به اندازه چندن ارائه فروش مارزد. مشتریان
بسـیار راضـ کـه از شمـا قـدر مکننـد، ینهـایت معتـرتر از فروشنـدگان هسـتند.
قدرنامه شاهدی خاص و لازم است که باعث مشود خریداران حتی قل از اطمینان

رای خرید، قاضایشان را مطرح کنند.

16. دلل را کشف کنید. شما محصول فوقالعادهای دارید و ارائه فروش فوقالعادهای
هـم داشتهایـد، امـا وقتـی نـوبت بـه تصـمیم خریـدار مرسـد، اغلـب اـن جملـه را
مشنویـد «مخـواهم دربـارهاش فکـر کنـم». بهعنـوان یـک فروشنـده حرفـهای بایـد
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بفهمید چه اتفاق افتاده است. از خود رسید چرا خریدار در لحظه آخر پشیمان
شد؟ باید بدانید کجای کار هستید و رای عملکرد هتر در تعامل بعدی باید چه کنید.
با رسیدن «چرا» خریدار را عصبانی نکنید. سع کنید او را متهم نکنید. مثلا رسید
«در چـه صـورتی اـن محصـول را مخریـد؟» بهانترتیـب، نهتنهـا بحـث را مـدریت

مکنید، بلکه موارد لازم را هم مفهمید. ان تلاش را به خودتان بدهکارید.

 .17رای موفقیت مصمم باشید. چه چزی به شما انگزه مدهد؟ مخواهید به
چه جایگاهی رسید؟ رای پاسخ دادن به ان سوال، اهداف، فوریتها، انگزهها و
آرزوهایتان را ررسی کنید. اگر اهداف صادقانه و خالصانه نداشته باشید، به هچ جا
نمرسید. «نروی هدف» بسیار قوی‌تر است. «هدفم ان است که آن را بفروشم»
بسیار هتر از «آن را مفروشم» است. جمله دوم آزمایشی است نه قطع. قطعیت

عامل همه تفاوتها در فروش است.

18. متفاوت جلوه کنید. اگر محصول یا خدمتان مانند بقیه است، چرا خریدار
احتمال باید از شما خرید کند؟ رای فروش باید به سوال«چرا باید از شما خرید
کنم؟» پاسخ دهید. «قیمت» پاسخ درستی نیست. «چون خاص هستیم» پاسخ
هتری است. خریدار قل از محصول یا خدمت، شما را مخرد. اگر باور داشته باشد

در مقایسه با رقبا ارزش بیشتری ارائه مکنید، قیمت اهمیت چندانی ندارد.

 .19ویـا باشیـد. آیـا سـخنران فوقالعـادهای هسـتید؟ آیـا متوانیـد یـک سـخنرانی
معمــول را بــه اجراــی تــاثرگذار تبــدل کنیــد؟ یــادگری ســخنرانی عــال نیازمنــد
سـختکوشی، تمرـن و عشـق اسـت. ـرای ارائـه سـخنرانی قدرتمنـد بایـد موضـوع را
بهخــوی بشناســید، ســخنانتان را بــاور داشتــه باشیــد و اطلاعــات مفیــد، بــه روز و

ارزشمندی ارائه کنید.

20. افراد را جذب کنید، مشارکت دهید و مرتبط کنید. در کنار روشهای آنلان از
روشهای سنتی مانند سمینارها، جشنها، انجمنهای تخصص و شبکهسازی رودررو
اســتفاده کنیــد. «رسانههــای اجتمــاع نســخه جدیــد تمــاس تلفنــی هســتند». در
فیسـوک، تـوییتر، لینکـدن و وتـوب فعـال باشیـد. وبلاگ بنویسـید. یـک مجلـه
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الکترونیک هفتگ تهیه و توزع کنید.

21. بـدون درخواسـت، درآمـد کسـب کنیـد. خریـداران بـه اـن دلـل کـه از آن‌هـا
خواستهاید یا رایشان سخنرانی کردهاید، خرید نمکنند. در عوض بهخاطر گفتار و
رفتارتان، بهخاطر «تماز مشخص» و بهخاطر «ارزش مشخص محصولات یا خدمات»
خرید مکنند. نهای کردن فروش تاثر چندانی در فروش ندارد، بلکه آغاز کار مهم
است. بهعبارتدیگر، وقتی بیشتر مفروشید که فروش را در دست بگرید نه اینکه
فقط از مشتری بخواهید خرید کند. رای در دست گرفتن فروش باید آماده، مطمئن

به نفس، معتر، دوستانه و علاقهمند باشید.

21.5. یا عاشقش باشید یا ترکش کنید. آیا بهعنوان فروشنده عاشق شغل خود و
گامهای که هر روز باید رای موفقیت ردارید، هستید؟ اگر چنن نیست، فورا دنبال
یک کار دیگر روید. اگر عاشق فروش نباشید، هرگز خوشحال نیستید، رنج مکشید و
درآمد چندانی ندارید. نگاهی طولانی و عمق به خود و سبک مطلوب زندگتان
بیندازید. اگر متوجه شدید فروش شغل مناسی رایتان است، خود را وقف تبدل
شدن به هترن فروشنده کنید. سپس همه کارهای لازم رای رسیدن به ان هدف را

انجام دهید.

 

کارهای درست را انجام دهید
یک قانون فروش قل از سار قوانن مآید و بهخاطر اهمیت زیادش اصلا شماره
ندارد. آنقدر مهم است که بهتنهای مطرح مشود و سار قوانن بدون آن یمعنی

هستند.

ان قانون مهم ان است «کار درست را انجام دهید». رای موفقیت در فروش،
همیشـه بایـد کارهـای درسـت را انجـام دهیـد. ـرای اسـتاد شـدن در 21.5 قـانون
تغرناپذر فروش، بدون توجه به فشار «رقابت و زیان» کارهای درست را انجام
دهید. بدون توجه به رنامه فروش، نیازهای مشتری را در اولویت قرار دهید. کارهای
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انجـام دهیـد کـه بـه رشـد کاریتـان در درازمـدت کمـک کنـد. ـرای حفـظ و حراسـت
شهرتان، اخلاق را سرلوحه تصمیمات کاری قرار دهید.

فقط کار نکنید، بلکه کار درست را انجام دهید. رای مثال، «تماس رای پیگری» فقط
کار است، اما گذاشتن یک پیغام ارزشمند یا ارائه اطلاعات مفید، کار درست است.
اختصاص زمان رای ایجاد ارتباط، کار درست است. اضافهکاری رای یافتن مشتری
آنها به یکدیگر، کار درست است. تماس هفتگ و معرف رای خریدار احتمال جدید
با خریداران، کار درست است. ارسال منظم اطلاعات مفید رای به سود رساندن

خریداران کار درست است.

انجام کار درست نیازمند «نظم و ثبات فردی» است، زرا اصلا ساده نیست. از کارهای
درست کوچک آغاز کنید و مثلا یک از خریداران را بهصرف قهوه صبحگاهی دعوت

کنید.

انجام کار درست را همن الان آغاز کنید. هر یک از قوانن بالا را عمل کنید و به
انجام آن متعهد باشید. قوانن را مرور کنید، آنها را با صدای بلند و در قالب جمله
«... را انجام خواهم داد» تکرار کنید. 5 قانون را انتخاب کنید و در آن‌ها استاد شوید

و سپس سراغ قوانن دیگر روید.

 

درباره نویسنده
جفری گیتومر کتاب کوچک قرمز فروش و 11 کتاب دیگر درباره فروش نگاشته است.
او مری، رگزارکننده وبینار و مشاور است و سخنرانیهای متعددی رامون فروش در

شرکتهای زرگ و همچنن رای عموم ارائه داده است.

 

https://modiresabz.com

