


Малки цитати  
с ГОЛЯМО значение

Хората не обичат да им продават,  
но обожават да купуват.

Малка червена книга  
за успешните продажби 

Най-трудните отговори в търговията  
са онези, които трябва да си даваш сам.

Малка червена книга  
на търговските отговори

При равни други условия, хората предпочитат да 
правят бизнес със свои приятели. При не чак тол-
кова равни други условия, хората ВСЕ ОЩЕ пред-

почитат да правят бизнес със свои приятели.
Малка черна книга на връзките“

Колкото повече им говориш и ги разпитваш  
за ТЯХ, толкова повече ще те харесат.

Малка зелена книга  
за постигането на своето

Твоята нагласа се създава от мислите  
зад думите, които изричаш.

Малка златна книга за ДА!-нагласата

Когато клиентите са готови да купуват,  
портфейлът им е отворен. Изпразни го.

Малка платинена книга на дзън-дзън!
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Току-що  
осъществих продажба!

Ти си новият ми клиент.
Благодаря ти за твоето сътрудничество.
Оценявам подкрепата ти и съдействието ти.

По отношение на всичките си клиенти, които обслужвам чрез 
лекторските си ангажименти, седмичната си колонка, елек-
тронното си списание „Стимулатор на продажбите“, дистан-
ционното си бизнес обучение и писателската си практика, аз 
съм си поставил три цели:
1. Да помагам на хората.
2. Да изграждам дългосрочни взаимоотношения.
3. Да се забавлявам.

Целта ми при създаването на тази книга бе да я направя толкова 
полезна за теб, че ти да посъветваш (насочиш) десет от своите 
колеги и приятели да си я купят. Моля, уведоми ме дали в твоя 
случай съм постигнал тази цел.

Благодарение на теб и на всички други ценни мои клиенти, аз 
имам възможността да се занимавам с онова, което обичам да 
правя.

Да продавам. Да пиша. 
Да говоря. Да преподавам.

Благодаря!



10,5 ПОВЕЛИ  
на Джефри Гитомър  

за успешни продажби
1. МИСЛИ. Продажбата е в главата ти.
2. ВЯРВАЙ! Разработи непробиваема система от убеж-
дения в четири части.
3. ЗАВЛАДЯВАЙ. Установи разбирателство и лична връз-
ка, или по-добре не подхващай разговора за продажба 
(покупка).
4. РАЗКРИВАЙ. Хората купуват поради някакви техни 
причини, а не поради твоите. Разкривай първо техните.
5. ПИТАЙ. Задаваш ли погрешни въпроси, ще получиш 
погрешни отговори.
6. НАБЛЮДАВАЙ. Твоята наблюдателност трябва да е 
толкова силна, колкото способността ти да продаваш и 
да изслушваш.
7. РИСКУВАЙ. Имай нужната хуцпа да поемаш рискове.
8. ПРИЗНАВАЙ. Знай чия е грешката, когато продажбата 
не се осъществи.
9. ЗАРАБОТВАЙ. Продавай заради взаимоотношенията, 
не заради комисионата.
10. ДОКАЗВАЙ. Един атестат струва колкото сто реклам-
ни агитации.
10,5 ИЗРАСТВАЙ! Човек не става велик търговец за един 
ден. Ставаш велик, като продаваш ден след ден.
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10,5 ПОВЕЛИ  
на Джефри Гитомър  

за успешни продажби
Ръководните принципи  

на търговското изкуство
1. МИСЛИ. Продажбата е в главата ти.
Мисловната нагласа, с която подхождаш към продажбата, ще 
повлияе на резултата повече от всеки друг елемент на търгов-
ския процес. Мисловната нагласа и разположението на духа. 
Бъди дружелюбен, засмян, въодушевен, позитивен, сигурен, 
самоуверен, приятен и подготвен до степен, при която няма 
място за нервност. Всичко се случва в главата ти, преди да се 
отрази на портфейла ти.

Да си отивал някога на търговско посещение, мислейки: 
„Ама че калпава среща. Продажбата вероятно няма да стане. 
Май само си губя времето – но какво пък, ще опитам, дявол да 
го вземе“. Случвало ти се е, няма начин. Всеки търговски агент 
е преживявал подобно нещо поне сто пъти.

Понякога обаче ти се е случвало и обратното. Влизаш в 
офиса и си мислиш: „Страхотен потенциален клиент! Има нужда 
от продукта ми, харесва го, а мен просто ме обича. Продажбата 
ми е в кърпа вързана“.

С каквато и настройка да отидеш на посещението, ТИ даваш 
тон за вероятния резултат. Ти даваш ТОН и за своята нагласа, 
за ентусиазма си и за задействането на системата си от убеж-
дения.
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Истината е, че никой търговски агент на планетата не ре-
ализира продажба абсолютно всеки път. Но това не означава, 
че е допустимо дори един-единствен път да пристъпиш към 
продажба без категоричната увереност, че ще я осъществиш, 
защото клиентът има нужда от теб и защото си най-добрият. 
Не предлагаш най-ниската цена, но предлагаш най-добрата 
стойност.

Всеки има различен начин да създаде мисловната си на-
стройка преди продажба. Моят начин винаги е бил да се подгот-
вям отлично, което включва измисляне на способи за незабавно 
ангажиране на клиентите и слушане на рокендрол, преди да 
вляза в офиса им. В началото на търговската си кариера слушах 
вдъхновяващи послания.

През 70-те години на ХХ в. любимите ми записи бяха „Най-
странната тайна“ на Ърл Найтингейл1 и „Психология на побе-
дата“ на Денис Уейтли2. И двете послания ми даваха настройка 
да мисля за себе си и да си вдигам самочувствието – когато 
всъщност трябваше да мисля за клиента си.

С течение на времето научих, че абсолютната подготовка по 
отношение на клиента ми вдъхва тази увереност, а слушането на 
музика подобрява настроението ми и ми дава ритъм. Музиката 
и подготовката създаваха умствената ми нагласа. Чувствах се 
готов, щастлив и сигурен, че ще осъществя продажбата. Под-
държам такава настройка и до днес.

ДЕЙСТВИЕ: преди всяко от следващите си сто търговски по-
сещения (да, казах сто) напиши какво добро нещо би могло 
да се случи; какъв положителен резултат очакваш. А в края 
на посещението напиши какво си можел да направиш, за да се 
развият нещата по-добре.

Мисълта, че ще успееш, зависи от твоята увереност в себе си. 
А увереността се основава на подготовката. Ако смяташ, че 
ще успееш и позволяваш на мислите си да направляват твоя 

 1 Ърл Найтингейл (1921–1989) – популярен радиоводещ, автор и продуцент 
на аудио програми за самоусъвършенстване. 

 2 Денис Уейтли (1933) – американски мотивационен лектор, писател и кон-
султант.
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успех ВСЕКИДНЕВНО, тази нагласа ще ти помогне да станеш 
ЕФЕКТИВЕН. Това упражнение постепенно ще се превърне в 
неизкореним навик. Така се получи при мен и ти обещавам, че 
ще се получи и при теб – но наистина трябва да се упражняваш 
ВСЕКИ ДЕН.

ОВЛАДЯВАНЕ на мисленето: тайната да овладееш мисловния 
си процес и да повярваш, че можеш и ще успееш, е описана от 
Джеферсън Еърплейн3 в безсмъртния текст на песента, изпята 
от Грейс Слик: „Храни ума си, храни ума си, храни ума си“.

Следващите 9,5 заповеди ще ти разкрият какво е нужно, за 
да създадеш взаимоотношения и да постигнеш успех – не просто 
да продаваш. Това са главните принципи – повелите, – които ще 
изградят основата на твоя търговски успех.

Всяка заповед е неразривно свързана с останалите. Трябва 
да упражняваш и съблюдаваш всичките 10,5, за да постигнеш 
майсторството и резултатите (успеха и парите), на които се 
надяваш. Но нека да те уверя, че не само е възможно, а е вероятно 
да успееш – ако най-напред помислиш, че можеш.

Мисля, че мога. Мисля, че мога.  
от „Локомотивчето, което можеше“4,  

Уоти Пайпър, 1930 г.

 3 Джеферсън Еърплейн – американска рок група, основана през 1965 г.; едни 
от пионерите на психеделичния рок. 

 4 Популярна книга за деца, която подчертава стойността на оптимизма и усърд-
ната работа. Според някои критици книгата е метафора на американската 
мечта.


