
7 правил успешной продажи. 
 

1. Ты не можешь предлагать другому то, что не приобрел сам. 

- Как ты должен чувствовать то, что ты продаешь? Как лучшую и самую 

необходимую вещь со всей палитрой аргументов. 

- Настоящая продажа – это искусство общения, в котором царствуют вечные 

приемы: улыбка, хороший настрой, умение слушать, не спорить с клиентом, не 

употреблять  «нет» и «не», задавать вопросы, не решать за клиента, но помогать 

принять решение. 

2. Ты предлагаешь это тому, кому это нужно: выявляй целевую 

аудиторию. 
- Помни, что первичен клиент и его интерес. 

- До предложения и презентаций – задавай вопросы и определи опорные точки 

(крючки), причины, по которым собеседнику это необходимо. 

3. Ты – приятен во всех отношениях: внешность, внимание к собеседнику, 

искренность, легкость и простота, краткость, корректность, последовательность и 

настойчивость (актуально или виртуально). 

4. Ты завершаешь беседу продажей, партнерством, или этапом: 
- что-то отдать и что-то забрать (книга, буклет, брошюра, бланк договора, диск, др.) 

 - взять рекомендации. 

5. Ты формируешь и наращиваешь портфель своих покупателей – 

клиентов. 
Переписка, звонки, поздравления, сообщение новостей, поддержка и интерес к 

клиенту и отношениям с ним, др. 

6. Ты контролируешь действия: технологию, последовательность, 

результат, успех и прогресс  и фиксируешь письменно (Корабль на 

реке, или «скорлупа на волне»?). 

7. Ты ведешь и строишь любой процесс перфектно, как строишь 

Храм. 
В жизни нет «черновика»… Все – в главную книгу. 
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