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ПРЕДИСЛОВИЕ

Представьте, что у вас есть машина времени. Вы перене-

слись в 2005 год и зашли в автосалон выбрать автомобиль. 

Едва успели оглядеться, как появляется менеджер — самоу-

веренный, с ослепительной улыбкой и в идеально начищен-

ных ботинках. Он тут же начинает презентацию: «Это лучший 

вариант на рынке: двигатель 180 лошадей, кожаный салон. 

Только для вас — скидка! И поторопитесь: остался послед-

ний экземпляр!» Как только он заметил, что вы сомневаетесь, 

сразу начал поддавливать: «Если купите прямо сейчас — по-

дарим коврики и полный бак!»

Так продавали 20 лет назад. И тогда это действительно 

работало.

Теперь вернемся в реальность. Сегодня рынок перегрет, 

а у клиентов — широкий выбор и быстрый доступ к чему 

угодно. Представьте, что продавец недвижимости все так же 

дожимает вас на сделке: «Это ваш последний шанс», «Берите 

сейчас, завтра будет поздно», «Лучше точно не найдете». Раз-

дражает? Именно. Вот так же чувствует себя ваш покупатель, 

когда слышит устаревшие скрипты. Они больше не убежда-

ют, а отталкивают. Чтобы продавать сегодня, нужны новые 

подходы.

Сегодня все привычные приемы из прошлого уже не сра-

ботают. Клиент видел тысячи предложений, изучил десятки 

отзывов, посмотрел обзоры на YouTube и зашел на форум, где 
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ему сказали, что «Все развод». Давление больше не работает. 

Стандартные скрипты вызывают раздражение. Люди устали 

от «впаривающих» продавцов.

Именно эти изменения и подтолкнули нас, Игоря Рызова 

и Алексея Пашина, к написанию этой книги. В современном 

мире продавец — это не просто говорливый парень, а своего 

рода «спортсмен, актер и психолог».

Если вы давно занимаетесь продажами, то согласитесь 

с тем, что уже давно не работают:

× скрипты продаж — клиенты слышали их тысячи раз 

и сразу определяют, когда им что-то «впаривают»;

× жесткое закрытие сделки — люди теперь боятся дав-

ления и уходят при первых признаках манипуляции;

× техника трех «да» — клиент понимает, что его ведут 

по воронке, и блокирует общение.

Что же тогда работает? Психотрюки! Они основаны не на 

манипуляциях, а на естественной психологии человека, а потому 

не раздражают и не вызывают защитных реакций. Наоборот — 

вовлекают клиента в процесс и мягко подводят к покупке.

Наша книга научит вас техникам продаж, которые учиты-

вают, как сегодня думают и принимают решения люди. Здесь 

нет воды и сложных теорий — только живые примеры, кон-

кретные фразы и приемы, которые можно сразу использовать 

на практике. Каждый прием протестирован в реальной жиз-

ни, проверен на сотнях сделок и переговоров, вам останется 

только адаптировать их под себя.

Это не просто книга — это руководство к действию для 

всех, кто продает. Неважно, работаете ли вы в B2B или B2C, 

продаете онлайн или офлайн, предлагаете товары или услу-

ги — вы в любом случае найдете здесь идеи, которые изменят 

ваш подход к продажам.
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 Новичку в продажах книга даст быстрый старт и по-

зволит избежать ошибок, на которые другие тратят 

годы.

 Опытный продажник найдет здесь инструменты, кото-

рые прокачают его конверсию и позволят закрывать 

больше сделок.

 А предприниматель поймет, как выстроить систему 

продаж, которая работает без давления и манипуляций.

Как работать с книгой?

 Читайте и сразу применяйте. В каждой главе есть  ݙ

упражнения, вопросы и задания, которые помогут вне-

дрить техники в жизнь.

 — Записывайте и тестируйте. Не нужно запоминать все  ݙ

выберите два-три трюка и попробуйте использовать 

их на ближайшей встрече или звонке с клиентом.

 Анализируйте результаты. Какие приемы сработали  ݙ

у вас? Какие стоит доработать?

Продажи — это не волшебство. Это навык, который можно 

освоить. Сегодня побеждают не те, кто умеет красиво гово-

рить, а те, кто понимает, как работает психология клиента. 

Готовы прокачать свои переговорные навыки и вывести свои 

продажи на новый уровень?

Тогда вперед! Добро пожаловать в мир психотрюков 

продаж!
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В современном мире основа успешных продаж — доверие. 

Именно оно определяет, купят у вас или нет. Если нет дове-

рия, не будет и сделки.

ВЫ НИЧЕГО НЕ ПРОДАДИТЕ ТОМУ, 
КТО ВАМ НЕ ДОВЕРЯЕТ.

Задумайтесь: почему клиенты спорят, торгуются, сомнева-

ются? Потому что не доверяют вам. И не начнут, пока вы не 

сделаете шаг навстречу. Вот почему первый этап в любом 

процессе продаж — создание доверительных отношений.

Доверие бывает двух видов:

1. Эмоциональное — основано на личной симпатии, пер-

вом впечатлении.

2. Когнитивное — основано на опыте взаимодействия, ло-

гике и фактах.

Запомните золотое правило: по одежке встречают, по уму 

провожают. В продажах важны оба этих аспекта: снача-

ла мы нравимся клиенту, затем доказываем свою эксперт-

ность. Если первое впечатление сложилось негативное, вам 

будет очень сложно убедить клиента в своей компетент-

ности.

На тренингах мне часто задают один и тот же вопрос:

— В нашем бизнесе конкуренция просто бешеная! Нас 

с конкурентами не отличить друг от друга: продукция оди-

наковая, цены плюс-минус схожи. Как обойти их и стать глав-

ным поставщиком для важного клиента?

На что я обычно отвечаю:

— Понравьтесь ему!
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Вижу скептические взгляды и внутренний диалог в глазах 

участников: «Ага, еще бы сказали: “Будьте собой, и Вселенная 

устроит вам лучший результат”». Спокойно! Сейчас расскажу 

одну историю, после которой у вас не останется сомнений, 

что симпатия решает многое.

Когда я только начинал работать в продажах металлопро-

ката, мне удалось выйти на крупного клиента — механический 

завод в Ульяновске. Просто мечта: один типоразмер продук-

ции, стабильные заказы по два вагона ежемесячно. Я уже мы-

сленно покупал себе яхту... ну ладно, для начала велосипед 

подороже.

Но, как это часто бывает, райские мечты обломала суровая 

реальность в лице начальницы отдела снабжения, назовем 

ее Марина Анатольевна. Гроза всех продавцов, она пугала 

своей прямолинейностью. Да что там — ее голос по телефону 

был таким, что я однажды бессознательно подтянул живот 

и встал по стойке смирно.

Десяток конкурентов боролись за этого клиента, и все пы-

тались перетянуть на себя внимание классическими метода-

ми: демпинг, манипуляции, заискивание, простая настырность. 

Угадайте, к чему это привело? Ни к чему.

Но у меня была своя тактика. Я всегда придерживался 

правила, услышанного в каком-то фильме про полицейских: 

«Хочешь стать агентом ФБР — веди себя как агент ФБР».

Вот и я, еще не став успешным продавцом, уже выгля-

дел и вел себя так, будто им был. Я тратил практически 

всю свою зарплату на костюмы и обувь люксовых брен-

дов. В нерабочее время я мог встретить клиента, напри-

мер, в пиццерии, и он не узнавал меня, парня с вечными 

долгами; зато на переговорах я был Джеймс Бонд от мира 

металлопроката.


