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Эта книга посвящается Эмилии, потому что она 
верила в меня с самого первого дня. Ты заставляешь меня 
делать больше, чем мне когда-либо казалось возможным, 

и каждый день вдохновляешь на новые свершения.

И моему отцу, который привил мне ментальную 
установку «На старт, внимание, марш!» и научил 

тому, что, хотя в жизни есть немало вещей, которые 
вы не можете контролировать, ваша работоспособность 

к ним не относится.
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Примечание автора

Хочу предупредить, что в этой книге я изменил 
некоторые имена и идентифицирующую информа-
цию. Добавлю также, что, хотя и помню точные 
адреса и даты продаж всех проданных мною квар-
тир, не могу утверждать, будто дословно запомнил 
разговоры с людьми. Поэтому попытался воспроиз-
вести их так точно, насколько позволяет память.
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ВВЕДЕНИЕ

Я начал свою карьеру риелтора в понедельник, 
15 сентября 2008 года. Помните этот день? Тот 
самый день, когда банк Lehman Brothers объявил 
о крупнейшем банкротстве в истории, спровоци-
ровавшем обвал индустрии субстандартного ипо-
течного кредитования и положившем начало то-
му, что мы сейчас называем «великой рецессией». 
Вообразите, насколько трудно было такому нович-
ку в сфере продаж, как я (у которого не было ни 
уверенности в своих силах, ни костюма, ни пред-
ставления о том, как подступиться к оформлению 
сделки), продавать в то время недвижимость.

Как вы можете понять, блестящего старта не полу-
чилось. В 2009 году я сделал чуть более 9000 долларов. 
Девять лет спустя, в 2017-м, мне исполнилось 33 года, 
и я заключил 472 сделки, продажный объем которых 
составил 838 миллионов долларов. Так во время ми-
рового финансового кризиса на одном из самых ри-
скованных рынков страны родился про давец.

В реалити-шоу «Million Dollar Listing New York»1 
я — чрезвычайно уверенный в себе парень, который 

1 «Сделка на миллион долларов. Нью Йорк» (англ.).
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носит элегантные костюмы, разъезжает по Манхэт-
тену с водителем и каждый день заключает сделки 
на 2–3 миллиона долларов. В моем реалити-шоу 
«Sell It Like Serhant»1 я использую свой опыт в сфе-
ре продаж для превращения продавцов, пытающих-
ся торговать всем на свете: от мячей для гольфа до 
джакузи — в настоящие машины продаж.

Однако в юности я был прямой противополож-
ностью тому человеку, которого вы видите по теле-
визору. Наша семья часто переезжала. Я страдал 
избыточным весом, был мучительно застенчив и со-
циально не адаптирован. Перепробовав все виды 
спорта, придуманные человечеством, ни в одном 
не добился результатов. Положите мне мяч прямо 
в руки — и я его уроню. Киньте тысячу мячей — не 
поймаю ни одного. Моя уверенность в себе равня-
лась нулю, и я всего боялся. А за чрезмерную эмо-
циональность заработал прозвище Плакса Райан2. 
Комфортнее всего чувствовал себя с ребятами из 
театра, где можно было наряжаться в нелепые ко-
стюмы и притворяться кем-то другим. Я был па-
реньком, который вечерами по пятницам сидел 
дома один в мятой рубашке, ел пудинг Jell-O и смо-
трел канал Nickelodeon. Мальчишкой прошел не-
долгую фазу увлечения Шекспиром, и это вылилось 
в изучение театра в колледже. После его окончания 
перебрался в Нью-Йорк, чтобы стать актером. Я — 
и примерно миллиард таких же претендентов…

Итак, всего несколько лет назад я был безработ-
ным драматическим актером, с трудом добывающим 
средства на аренду жилья в Нью-Йорке. Мечта о том, 

1 «Продавай как Серхант» (англ.).
2  Crying Ryan (англ.).
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чтобы стать знаменитым артистом, рушилась вместе 
с самооценкой. Перебивался случайными заработка-
ми, но на покрытие расходов их никогда не хватало. 
В продовольственном магазине мою кредитную кар-
ту не принимали. В обмен на бесплатные трениров-
ки я раздавал на улице флайеры, зазывающие людей 
в местный фитнес-клуб. Сидеть без гроша ужасно, 
особенно в Нью-Йорке, и мне было необходимо най-
ти способ зарабатывать деньги, чтобы не пришлось 
возвращаться домой к родителям. Я впервые жил са-
мостоятельно и хотел, чтобы у меня это получилось. 
Конечно, я мог бы стать банальным актером-офици-
антом. Но кто захочет пропустить пробы из-за того, 
что они выпали на твою смену в TGI Fridays? Вместо 
этого я получил лицензию агента по недвижимости, 
чтобы работать тогда, когда захочу, по собственному 
графику. Я думал, будто смогу научиться сдавать лю-
дям жилье и буду заключать одну-две сделки в месяц, 
чтобы хватало на оплату моих счетов.

Мой дебют в этой сфере был полным кошмаром. 
Я не мог продать решительно ничего. Другие броке-
ры постоянно заключали сделки, а я ломал голову 
над тем, как они это делают и как мне этого добить-
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ся. Я был неутомим, перепробовал разные тактики 
и в конце концов, после нескольких лет напряжен-
ной работы, открыл секрет, который дал мне огром-
ные преимущества: подобно жонглеру, я удерживал 
большинство шаров в воздухе. И никогда чрезмерно не 
фокусировался на одном шаре. Никогда не направ-
лял всю свою энергию на одну сделку или на одного 
клиента. Сразу после подписания сделки с клиентом 
ехал на показ недвижимости другому и, сидя в так-
си, принимал телефонные звонки с предложения-
ми. Я не зацикливался на какой-то сделке. Заключив 
сделку, никогда не думал: «И что дальше?» — ибо сле-
дующая сделка уже реализовывалась. Мой принцип 
«Больше шаров в воздухе» обеспечил мне крупные 
преимущества, и я быстро стал топовым продавцом.

Вспомните дни, когда вы были маленьким ребен-
ком и бо льшую часть времени проводили со свои-
ми игрушками. С удовольствием строили башню из 
блоков «Лего», а потом думали: «Надоело. Сейчас 
хочу поиграть с моей гоночной машинкой». Но ма-
ма говорит, что нужно убрать одну игрушку, прежде 
чем доставать другую. Если вы этого не cделаете, 
она распсихуется из-за бардака, который вы устрои-
ли. У вас отсутствует дисциплина! Никакого поряд-
ка! Все мы знаем, как дети не любят убирать свои 
игрушки. С чего бы это делать, если вокруг раз-
ложены всякие классные, интересные штуковины 
и можно без всяких усилий переключаться с одной 
игрушки на другую?

Должен признаться, я в некоторой степени под-
вержен обсессивно-компульсивному расстройству1. 

1 О б с е с с и в н о - к о м п у л ь с и в н о е  р а с с т р о й с т в о  — 
невроз навязчивых состояний.


