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Введение



ВВЕДЕНИЕ

Воображение — это мастерская, в которой
выко вываются человеческие планы и желания.

НАПОЛЕОН ХИЛЛ

Цель данной книги — познакомить вас с идеями, страте-
гиями и приемами, которыми вы сможете немед ленно

воспользоваться и повысить объемы продаж в та кой степени,
о которой ранее и не мечтали. На последу ющих страницах
вы узнаете, как можно взобраться на самую вершину успеха
со скоростью, которая вам рань ше казалась нереальной.
Я рас  скажу вам, как увеличить объемы продаж в два, три и да -
же четыре раза, и всего за несколько месяцев, а то и недель.

Данная книга представляет собой печатную версию аудио-
программы «Психология продаж», получившей всемирное
признание и успех. Эта программа была пе реведена на шест-
надцать языков и применяется в двад цати четырех странах.
Это самая лучшая тренинговая программа для торговых аген-
тов из всех существующих.

Станьте миллионером!
Исследования показали, что благодаря применению со-

держащихся в этой программе идей и приемов миллионе-
рами стало огромное число людей. Используя данный мате-
риал, я лично обучил более 500 тысяч торго вых агентов по
всему миру из самых различных компа ний и сфер деятель-
ности. Результаты очевидны!

Моя собственная история

Я не окончил даже средней школы. Вместо этого я отпра-
вился смотреть на мир. Несколько лет мне при шлось зани-
маться физической работой, чтобы скопить денег на путеше-



ствие. Я устроился на норвежский гру зовой корабль, а потом
путешествовал по Европе, Аф рике и Дальнему Востоку на
самых разнообразных ви дах транспорта: велосипеде, авто-
бусе, грузовике и поез де. Голодать я не голодал, но довольно
часто обед или ужин приходилось пропускать.

Когда мне перестали подворачиваться работы, свя занные
с физическим трудом, от отчаяния я занялся продажами.
Такое впечатление, будто большинство ре шений, принимае-
мых нами в жизни, подобны тому, как в темноте мы натал-
киваемся на какой-то предмет, а по том включаем свет, чтобы
посмотреть, что это такое. Так было и в моем случае с прода-
жами.

�
Такое впечатление, будто большинство решений, при нимаемых
нами в жизни, подобны тому, как в темно те мы наталкиваемся
на какой-то предмет, а потом включаем свет, чтобы посмотреть,
что это такое.

Базовое обучение

Я работал на комиссионных, и мое обучение состоя ло из
трех основных элементов: «Вот твои карточки, вот твои бро-
шюры, а вон там дверь!» С таким «напутстви ем» я начал свою
карьеру торгового агента, переходя из офиса в офис днем и
стучась в жилые дома вечерами.

Человек, который меня нанял, не мог сам продавать.
Меня же он предупредил, что продажа — это как «игра в
цифры». По его словам, мне нужно было лишь обойти доста-
точное количество людей, и среди них обязатель но кто-то
найдется, кто согласится купить. Мы называ ем такой метод
продажи «кидание грязи на стену». (Ес ли долго кидать грязь
на стену, то какая-то ее часть обя зательно к ней прилипнет.)
Не очень перспективный подход, но на тот момент ничем
иным я не располагал.

Потом кто-то надоумил меня, что продажи — это, скорее,
не «игра в цифры», а «игра в отказы». Чем боль ше отказов вы
получаете, тем больше сделок можете впоследствии заклю-
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чить. Вдохновленный этим сове том, я бегал из офиса в офис
в надежде получить по больше отказов. Многие говорили, что
у меня хоро шо подвешен язык, и я вовсю пользовался своим
даром. Как только замечал, что потенциальный поку патель
теряет интерес, я принимался говорить громче и быстрее. Но
несмотря на то, что я носился от одного клиента к другому и
старательно повышал голос, я едва сводил концы с концами.

Поворотный момент

После шести месяцев изматывающей борьбы, в ре зультате
которой мне едва хватало денег, чтобы платить за крошечную
квартирку, я наконец сделал то, что в корне изменило мою
жизнь, — обратился к самому ус пешному торговому агенту в
компании и спросил, что я делаю не так.

Я не боялся тяжелого труда. Вставал в пять или шесть ча -
сов утра, собирался и в семь утра уже стоял на парковке в
ожи дании, пока приедут на работу первые потенциальные
покупатели. Я вкалывал целый день, переходя из одной ком-
пании в другую. А по вечерам об ходил жилые дома порой до
девяти-десяти часов вечера. Если в окнах горел свет, я нажи-
мал на звонок.

Лучший торговый агент моей компании, который был
старше меня всего на пару лет, имел совершенно иной под-
ход. Он приезжал в офис около девяти утра. Через пару минут
к нему приходил потенциальный по купатель, они садились
в кабинете и говорили всего не сколько минут. После этого
клиент вытаскивал чеко вую книжку и выписывал чек.

За утро торговый агент заключал несколько сделок, после
чего отправлялся на ланч еще с одним потенци альным поку-
пателем. До обеда ему удавалось заключить еще несколько
сделок, а потом он обедал еще с одним потенциальным по-
купателем. Он продавал в пять или десять раз больше меня
или любого другого торгового агента в компании, но при
этом складывалось такое впечатление, что он совсем не ра-
ботает.
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Обучение все меняет

Как выяснилось, раньше он работал на одну компа нию,
входившую в список журнала «Fortune». Эта ком пания по-
тратила шестнадцать месяцев на его обучение. Вооруженный
полученными знаниями и умениями, молодой человек мог
работать в любой компании в лю бой области и продавать
любой продукт на любом рын ке. Поскольку он владел сек-
ретами успешной продажи, то был на много шагов впереди
таких людей, как я, хоть и работал в два раза меньше. Это от-
крытие изменило мою жизнь.

Когда я спросил его, что я делаю не так, он предло жил мне
показать мою презентацию: «Покажи мне свою презента-
цию, я помогу тебе исправить ошибки».

В этом заключалась моя первая проблема. Я понятия не
имел, как выглядит эта самая «торговая презентация». Что-
то такое я слышал, но сам никогда не проводил.

Я предложил: «Ты покажи мне свою, а я покажу свою».
Он был вежлив и терпелив: «Хорошо, вот образец торго-

вой презентации от начала до конца». После этого он шаг за
шагом провел меня по всем ее этапам.

Вместо того чтобы использовать «речи» и короткие фразы
для привлечения внимания, он задавал ряд ло гичных вопро-
сов, переходя от общих к конкретным. Эти вопросы были
идеально подогнаны для каждого конкретного покупателя.
После того как потенциаль ный покупатель отвечал на все во-
просы, ему станови лось совершенно очевидно, какую пользу
он может из влечь из нашего товара или услуги. Последний
вопрос задавался для заключения сделки.

Немедленные действия

Я записывал за ним каждое слово. Вооружившись новыми
знаниями, я снова отправился к своим клиен там. Но на этот
раз я не говорил, а задавал вопросы. Вмес то того чтобы гово-
рить о всех качествах и преимущест вах своего товара, я ста-
рался собрать максимум инфор мации о ситуации потенци-
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ального клиента и о том, как я мог бы ему помочь. Благодаря
новому методу я стал понемногу подниматься вверх.

После этого я узнал о существовании книг на тему эффек-
тивных продаж. Я и не подозревал, что великие торговые
агенты пишут книги, где излагаются полезные и эффектив-
ные идеи. Я начал читать все, что попада лось под руку,
отводя на чтение два часа каждое утро.

Потом я узнал об аудиокассетах. Они изменили мою
жизнь. Я слушал аудиопрограммы в любую свободную ми-
нуту, пока переходил от одного офиса в другой, слу шал их по
вечерам, повторял и заучивал фразы и вопро сы лучших тор-
говых агентов, репетировал перед зерка лом. После этого
объемы продаж резко возросли.

Потом я открыл для себя семинары. Мне казалось, что я
умер и попал на небеса. Я не подозревал, сколь ко полезного
можно на них почерпнуть. Я стал посе щать все курсы и се-
минары, которые только мог най ти, даже если ради этого мне
приходилось ехать в дру гой штат за тысячи километров.
А объемы продаж все росли и росли.

Переход в разряд руководителей

Мои результаты были настолько ошеломляющи, что ру-
ководство компании назначило меня менеджером по прода-
жам. Они попросили меня: «Набери группу торго вых агентов
и научи их продавать так, как ты».

Я стал набирать новых торговых агентов на улицах и через
объявления в газетах. Я обучал их своим приемам и процессу
продажи. После обучения они выходили за дверь и начинали
продавать. Сегодня многие из них стали миллионерами и
мультимиллионерами.

Будьте самыми лучшими

Простой идеей, в корне изменившей мою жизнь, стал
закон причины и следствия. Согласно этому зако ну, у каж-
дого следствия есть своя определенная причи на. Успех, равно
как и неудача, — это не случайность. По большому счету,
успех предсказуем. Он оставляет следы.
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� Успех, равно как и неудача, — это не случайность. По большому
счету, успех предсказуем. Он оставляет следы.

Познакомьтесь с великим правилом: «Если вы делае те то,
что делают успешные люди, то ничто не помешает вам полу-
чать те же результаты, что получают они. А ес ли не делаете,
то ничто вам не поможет достичь необхо димого результата».

Помните, что все входящие в первую десятку когда-то на-
чинали в нижней десятке. И те, кто сейчас получа ет высокие
результаты, когда-то получали низкие. И в каждом случае
секрет один: все эти люди учились у про фессионалов. Они вы-
ясняли, что делали преуспевающие успешные профессио-
налы, и делали то же самое, пока не получали аналогичные
результаты. И вы сможете сделать то же самое.

Пользуйтесь тем, что узнаете

Иногда я задаю своим слушателям такой вопрос: «Какой
на сегодня самый популярный домашний тре нажер в Аме-
рике?» После небольшой паузы я отвечаю: «Беговая до-
рожка». Каждый год американцы тратят бо лее миллиарда
долларов на беговые дорожки.

После этого я задавал следующий вопрос: «Если вы ку-
пите беговую дорожку и установите ее дома, что опре делит
ту пользу, которую вы можете из нее извлечь?»

Ответ: «Польза зависит от того, как часто и как долго вы
упражняетесь на ней».

Вот к чему я веду. Вопрос не в том, приносит ли бего вая
дорожка пользу, которую вы ищете. Всем известно, что если
упражняться на ней регулярно и достаточно длительное
время, то результаты не заставят себя ждать.

Стратегии и приемы, описанные в данной книге, очень
напоминают беговую дорожку. Вопрос не в том, работают
они или нет. Их используют все самые высо кооплачиваемые
торговые агенты. Они неоднократно проверены, а их эффек-
тивность доказана не одним че ловеком. Чем чаще вы приме-
няете эти приемы и мето ды, тем лучше ими владеете и тем
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быстрее получаете желаемые результаты. Применяя на прак-
тике все по черпнутые из этой книги знания, вы сможете за-
нять достойное место в первой десятке профессиональных
торговых агентов и стать одним из самых высокоопла -
чиваемых людей в мире.

Неплохая цель для вас, правда? Если вы с этим со гласны,
давайте же скорее приступим к работе.

Вы в состоянии достичь всего, что способен 
вос принять и во что способен поверить ваш разум.

НАПОЛЕОН ХИЛЛ
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