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ВВЕДЕНИЕ

Вы держите в  руках книгу, которая написана для менеджеров по  продажам, 

жаждущих быстрых побед, развития и большого дохода.

Если вы хотите совершить в  своей жизни прорыв, о  каком ваши сверстники 

и не мечтали, —  просто следуйте изложенным в ней советам. Все они написа-

ны «кровью и потом» сотен продавцов, которых мне пришлось обучать по ха-

рактеру своей работы.

Успех продавца состоит из трех важнейших вещей:

 МОТИВАЦИЯ

 МЫШЛЕНИЕ

 ТЕХНОЛОГИИ

В этой книге вы найдете практические инструменты не  только для «взрыва» 

своей мотивации, но и для сохранения ее на высочайшем уровне.

Книга поможет вам изменить мышление: чтобы на переговорах вы интуитивно 

принимали верные решения, приводили аргументы, нужные именно в конкрет-

ной ситуации, и —  побеждали.

Кроме того, здесь собраны фишки, трюки и лайфхаки продавцов —  не старая, 

заезженная, олдскульная информация из серии: «Давайте подумаем вместе», 

а реально рабочие инструменты, которые и  по сей день я сам активно приме-

няю в своей работе. В общем, я очень рад, что вы начинаете этот путь. Вперед!





ГЛАВА 1

ЧТО ТАКОЕ ПРОДАЖИ
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Первым делом разберемся, что такое продажи в принципе. 
Для этого есть определение, которое мне очень нравится: «Продажи —  

это способность делать так, чтобы люди принимали убеждения, которые 

вам нужны».

Иными словами —  способность убеждать людей в чем-либо. Причем про-

дажей можно называть не только тот случай, когда вы продаете клиен-

там какие-то продукты своей компании или услуги.

Продажи  —  абсолютно повсюду, даже когда вы, например, «продаете» 

своей девушке, супруге или мужу идею: пойти вместе в кинотеатр на тот 

или иной фильм.


