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    Глава 2

    Основатель китайской Alibaba Group, крупнейшего мирового онлайн-ритейлера, объясняет, что в будущем каждому из нас придется выбирать: быть производителем или продавцом. Одни будут изготавливать товары, другие – их продавать, обеспечивая производителям быстрое интернет-подключение к своим каналам продаж.

    Как я уже писал в предисловии к книге-тренингу «Богатей! 4 основы и главный секрет», есть четыре пути к богатству:

    1. Путь Мастера (производить товар или услугу);

    2. Путь Торговца (организовать систему продаж);

    3. Путь Предпринимателя (создавать схемы извлечения прибыли, с использованием Мастеров и Торговцев);

    4. Путь Помощника (помогать Мастерам, Торговцам и Предпринимателям создавать, сохранять и тратить деньги).

    Настоящий китаец должен сделать в своей жизни три вещи: кроссовки, джинсы и магнитофон.

    Эта книга-тренинг о том, как организовать систему продаж. Именно систему, а не разовую продажу. Путь Торговца.

    Так как я продаю тебе эту систему (книгу-тренинг, онлайн-тренинг, живые семинары и мастер-классы), то вначале должен заслужить твое доверие и интерес. Подробно о том, как и зачем получать интерес и доверие – в третьей части книги.

    С интересом просто. Выполни это упражнение.

  

  
    Упражнение № 1 Пять целей, о которых ты мечтаешь

    Запиши свои цели и определи, сколько денег тебе нужно для их осуществления.

    Цель 1: __________________

    Сумма для осуществления: __________________

    Цель 2: __________________

    Сумма для осуществления: __________________

    Цель 3: __________________

    Сумма для осуществления: __________________

    Цель 4: __________________

    Сумма для осуществления: __________________

    Цель 5: __________________

    Сумма для осуществления: __________________

    Для достижения большинства из них тебе не хватает денег. Было бы их в 10 раз больше, чем ты получил за прошлый год, ты бы достиг нескольких целей.

    Утром деньги – вечером стулья. А можно утром стулья, а вечером деньги? Можно… Но деньги вперед.

    Илья Ильф, Евгений Петров, «Двенадцать стульев»Эта книга-тренинг научит тебя самому главному навыку для получения денег.

    Деньги приходят к людям через продажи. Продажа – это обмен чего-то на деньги.

    С интересом мы разобрались. Тема, нужная для всех, особенно в период экономических потрясений. Сегодня необходимы новые навыки для получения денег и богатства. Поэтому подзаголовок к книге-тренингу – «Продажи для всех».

    Почему ты можешь доверять именно мне, как эксперту в этой области? Об этом в следующей главе.

  

  
    Кто я?

    Меня зовут Ицхак Пинтосевич. Я эксперт в системном развитии личности и бизнеса. Уже 15 лет я развиваюсь по своему плану. Вернее, по нашему плану. Во всех делах у меня есть партнер. Это Б-г, Творец мира. Сразу вспомнил анекдот про партнерство.

    АнекдотОдин очень бедный человек сидел на лавочке. К нему подошел хорошо одетый богатый человек, который оказался его дальним родственником. Он был религиозным и решил выполнить заповедь бескорыстной помощи. Просто так давать деньги он не хотел и решил пойти на хитрость и предложить ему «работу», чтобы бедному человеку было приятно получать «заработанные» деньги.

    Он видел, что бедняк ничего не умеет. Поэтому предложил ему очень простую работу. Раз в день заходить в банк, брать там деньги в одном окошке и передавать в соседнее. Каждый раз во время этой операции можно 50 % денег оставлять себе. Ежедневно бедняк заходил в банк и передавал деньги из окошка в окошко. Половину он оставлял себе. Через несколько месяцев он купил квартиру, женился. Однажды, примерно через год, он сидел за ужином с прекрасной женой и грустил. Жена спросила его: «Почему ты грустишь?» Он ответил: «Одного я понять не могу…. За что я ему 50 % оставлял?»

    Я вспомнил этот анекдот, когда назвал себя «партнером». Конечно же, я просто работаю у Б-га, как и весь остальной мир. В последние годы на мои просьбы о хорошей жизни Он отвечал, посылая мне прекрасных учителей. Книги и тренинги, фильмы и статьи. Все это обучало меня. Не только святые книги, но и люди помогали мне выстроить мышление и жизнь. Поэтому теперь, после 15 лет обучения, могу сказать: я – эксперт в системном развитии личности и бизнеса. Я написал сам или в соавторстве более 15 книг о развитии в разных сферах. Узнать, какие это книги и о чем, ты сможешь на сайте 5sfer.com, на сайте pintosevich.com, а также в издательстве «Эксмо» (№ 1 в России).

    Там же можешь получить прекрасные обучающие статьи, фильмы, книги, тренинги. Многие из них в подарок, некоторые – за деньги. Некоторые – за очень большие деньги. Ведь знания – это инвестиция. Самая выгодная инвестиция. Ведь ты вкладываешь деньги в свои мозги. Пока ты жив, они с тобой. Твои знания не может забрать никто. Они твои.

    Так как в начале книги принято писать о себе, то напишу несколько цифр, которые относятся к этой книге.

    Всего в жизни я продал различной продукции более чем на 3 миллиона долларов.

    Своей собственной продукции (книги и тренинги) – более чем на 1 миллион долларов.

    Я обучал директоров по корпоративным продажам в МТС.

    Я обучал 1800 лидеров продаж в Avon (Украина).

    Я не делаю деньги. Стань лучшим в своей области – тогда к тебе придут и власть, и состояние.

    Руперт Мердок, бизнесмен, медиамагнатЕсли взять совокупный доход людей и компаний, с которыми я работал в 2013 году, он превысил 100 млрд долларов. Я не ошибся. Это Procter&Gamble, Deloitte, МТС, Avon. Вместе они продают более чем на 100 млрд долларов в год. Даже если взять их восточноевропейские представительства, с которыми я работаю, это более 5 млрд долларов.

    Я понимаю суть продаж, их глубинный смысл, систему – и могу этому обучать.

    В 2013 году Isaac Pintosevich Systems была признана лучшей тренинговой компанией Украины.

    Совокупный тираж моих книг приближается к 500 000.

    Тренинги прошли более 50 000 человек.

    Я подготовил более 1000 бизнес-тренеров и коучей.

    Слава Б-гу, я достиг статуса эксперта в нескольких сферах, и мне уже не надо это доказывать.

    Как стать экспертом № 1 и гуру в своей нише, я написал в книге-тренинге «Богатей! 4 основы и главный секрет». Это книга для тех, кто хочет создавать товары или услуги.

    В книге, которую ты читаешь сейчас, я хочу поделиться своей системой продаж. Книга-тренинг называется «Продавай! Продажи для всех». Эта книга-тренинг похожа на «философский камень». Она помогает превращать все в деньги.

    АнекдотНачалось наводнение. Люди уплывают, а религиозный человек сидит и молится. Вода доходит до крыши дома, и он залез на крышу и молится. Его зовут с проплывающих лодок. Но он отвечает: «Б-г спасет!» Его зовут с вертолета. Но он отвечает: «Б-г спасет!» И продолжает молиться.

    В итоге он утонул.

    Его за сильную веру сразу же провели в рай. Но он начал возмущаться. Где справедливость? Я же молился и просил меня спасти. Почему не спасли? Ему отвечают: «Мы тебе посылали лодки и вертолеты. Ты же не захотел на них сесть! Как ты хотел, чтобы тебя спасли?»

    Еще одной причиной написать эту книгу стала моя «нелюбовь» к Карлу Марксу. Я с ним родился в один день (5 мая), поэтому с детства интересовался им как личностью. Считаю, что он принес много зла миру. Поэтому хочу исправить его вредное влияние. Прежде всего я верующий еврей. Я верю, что Б-г сотворил мир и на горе Синай сообщил народу Израиля и всему миру, что Он хочет и как надо жить. Там Б-г закрепил право людей на частную собственность и дал заповеди «Не укради» и «Не возжелай чужого». А Карл Маркс отрицал и Б-га, и Его заповеди.

    «Мы тебе посылали лодки и вертолеты. Ты же не захотел на них сесть! Как ты хотел, чтобы тебя спасли?»

    Он хотел отобрать частную собственность у людей. Я хочу своей книгой научить зарабатывать деньги. Честно и справедливо зарабатывать. И обязательно с Б-жьей помощью. Потому что, как я уже говорил, все материальные богатства дает только Б-г. Мы можем просто правильно действовать и просить Б-га дать богатство и достаток. А потом использовать их на добрые дела – для улучшения общества и мира в целом.

    Итак, я уже написал достаточно, чтобы ты понял, о чем эта книга и кто ее автор.

    Книга-тренинг – для тех, кто хочет честно «делать деньги», продавая свой или чужой товар.

    Автор – это практик, который научился это делать и умеет обучать. Автору (а значит, и тебе) помогает Б-г, который в «приготовленные сосуды» даст благословение.

    Эта книга-тренинг – твоя «лодка и вертолет», – и с Б-жьей помощью мы с тобой очень много продадим. Хорошего и нужного товара для прекрасных людей.

    Деньги – это отчеканенная свобода.

    Карл МарксДЕЙСТВУЙ! ЖИВИ! ВЛИЯЙ! БОГАТЕЙ! ЛЮБИ!

    Я ЗНАЮ – ТЫ МОЖЕШЬ!

  

  
    Глава 5

    Так как мы уже начали изучать продажи по моей системе, сразу скажу, что продавец не должен расхваливать себя и свой товар. Это за него должны делать другие. Поэтому привожу пару отзывов из сотен.

    «Благодаря уникальным «приемам» и техникам наши презентации проходят на 100 % и вызывают WOW-эффект. Мы продолжаем заказывать тренинги Ицхака, которые доказали свою эффективность и принесли ощутимую прибыль с помощью выигранных нами тендеров».

    Андрей Булах, управляющий партнер Deloitte (Украина)«Уважаемый Ицхак!

    На Ваш тренинг я шел почти 10 месяцев. Книги, видео, отзывы друзей.

    Один мой немецкий приятель, который много лет работает в России и на Украине, сказал, что Ицхак говорит давно известные вещи. Но главное – как.

    Я хочу Вас поблагодарить за прекрасно сделанную работу. Что касается Ваших выступлений, то Ваш интеллектуальный багаж, годы поиска смысла, формы и содержания – не обсуждаются. За всем чувствуется огромная работа. В первую очередь – работа души.

    Все, что Вы делаете, пронизано:

    уверенностью в том, что Вы делаете;

    огромным уважением к тем, для кого Вы это делаете;

    и просто кайфом и драйвом, что сразу же ощущают слушатели.

    Я считаю Ваш тренинг, как сказала моя коллега Юлия, мегаэффективным.

    Я коренным образом модернизирую систему продаж в двух проектах. За время тренинга я подписал дистрибутивный контракт с учетом практически всех моих пожеланий с немецкой фирмой, по которому «толкался» с лета прошлого года.

    Внедрил практику встраивания навыков.

    Сотрудники в «добровольно-принудительном» (в хорошем смысле этого слова) порядке приобрели первые три книги Ицхака. Мы начинаем внедрять фишки продаж – и буквально ежедневно ощущаем, что начинаем говорить на понятном и приятном друг другу языке. За три недели не было ни одного «разбора полетов», что все сразу отметили.

    Отдельный респект – команде и в первую очередь – Анне!

    То, что в Вашей фирме появилась должность «директор по счастью» и Анна и есть этот самый директор, закономерно.

    Вам и Вашей команде – успеха, здоровья, куража в движении к миллионным тиражам и новым креативным мегаэффективным тренингам».

    Oleg Arenkov 2 дня назад 13:14«Благодарю Ицхака и команду за мегаэффективный тренинг. Просто не укладывается в голове, как удается это Вам делать. Я получила в 100 раз больше, чем оплатила. Учитывая, что всю информацию еще не переработала до конца, показатели эффективности вырастут в разы! Я буду учиться у Вас и обязательно достигну своей цели)))

    Конкретные результаты за месяц: 1) заключили контракт – продажа франчайзинга в Барнаул, деньги получены; 2) создаем свою марку косметики для ногтей Standart Nail – сейчас проводим тесты, в августе запускаем производство (это неожиданный поворот событий для нашей компании – это победа!); 3) создали отдел продаж по франчайзингу; 4) производим перепросмотр системы продаж в компании – 30 дней мне не хватило, чтобы закончить. Объем информации тренинга огромный – еще работать и работать. Отдельная благодарность коучу Эдварду – он мастер от Бога! Благодарю Вас! Я счастлива! Хочу реализовать весь свой потенциал в жизни! С такими учителями, как Ицхак и его команда, у меня все получится! Спасибо! Жду, очень жду тренинг «Напиши»!»

    Юлия Сорока3 дня назад 18:11

  

  
    Упражнение № 2 Тест Зига Зиглара «Мастерство продаж»

    Может быть, ты думаешь, что ты уже мастер продаж или вообще не сможешь им стать? Пройди тест до чтения книги и после – и увидишь зримую разницу в своем понимании и мастерстве.

    Часть 1. Личная анкетаЗакончи, пожалуйста, следующие предложения, отразив в них все, чего ты добился к настоящему моменту в сфере продаж.

    1. Я выбрал(а) профессию специалиста по продажам, потому что __________________

    2. Я выбрал(а) мою нынешнюю компанию, потому что __________________

    3. Больше всего в продажах мне нравится __________________

    4. Меньше всего в продажах мне нравится __________________

    5. Моя семья считает, что продажи – это __________________

    6. Моя эффективность при заключении сделок составляет процентов (число продаж, разделенное на число презентаций) __________________

    7. Количество попыток, которые я должен (должна) предпринять, чтобы получить возможность провести презентацию, равняется __________________

    8. Количество презентаций, которые я должен (должна) провести, чтобы совершить одну продажу, равняется __________________

    9. Для достижения поставленных мною финансовых целей я должен (должна) в расчете на день: встретиться с потенциальными клиентами и предпринять попыток; это означает проведение презентаций. __________________

    10. Количество презентаций, указанных в пункте 8, приводит в среднем за 30 дней к продажам на общую сумму в долларов. __________________

    11. Работая в сфере продаж, я использую следующее высокотехнологичное оборудование: __________________

    12. Наилучший, в соответствии с моим опытом, метод поиска потенциальных клиентов состоит в __________________

    13. Нежелание встречаться с потенциальными клиентами и страх перед их отказами принимать мои предложения я преодолеваю следующим образом: __________________

    14. В моем мире продаж поездки означают __________________

    15. Мой вспомогательный штат в сфере продаж – это __________________

    16. Работая в сфере продаж, за один год я зарабатываю __________________

    17. Работая в сфере продаж, за пять лет я зарабатываю __________________

    18. Планируемое мной продвижение по карьерной лестнице в сфере продаж за один год: __________________

    19. Планируемое мной продвижение по карьерной лестнице в сфере продаж за пять лет: __________________

    20. Моя конечная цель, связанная с карьерой в сфере продаж, – это __________________

    Часть 2. Оценка навыков в сфере продажОцени самого себя в следующих стратегических областях по шкале от 1 до 5. Затем просуммируй все оценки и посмотри, какого уровня успехов в продажах тебе удалось достичь:

    1 – отсутствуют какие-либо навыки;

    2 – навыки начальной ступени;

    3 – разрозненные навыки, требующие совершенствования;

    4 – солидные навыки;

    5 – отличные навыки.

    1. ЭНТУЗИАЗМ. Азарт ведения продаж у меня в крови. Я горжусь профессией специалиста по продажам и с удовольствием рассказываю другим, чем занимаюсь и что продаю.

    1 2 3 4 52. УВЕРЕННОСТЬ В СЕБЕ. Помимо веры в то, что продаю, я глубоко верю в себя и в свое умение продавать.

    1 2 3 4 53. ХАРАКТЕР. Я выполняю намеченные планы, даже когда проходит оптимизм, с которым эти планы принимались. Я делаю то, что обещал(а), и проявляю упорство.

    1 2 3 4 54. ПОРЯДОЧНОСТЬ. Я продаю свои продукты и услуги только тогда, когда искренне считаю, что они выгодны моим потенциальным покупателям. Я продаю ради блага других и ради собственного благосостояния. Деньги для меня не являются главной целью, они – количественный показатель моего успеха в мире продаж.

    1 2 3 4 55. ИСКРЕННОСТЬ. Я тактично говорю то, что думаю, и обдумываю то, что говорю. Я честен с самим собой и своими потенциальными клиентами. Я говорю лишь то, в чем уверен(а). Я обещаю меньше, чем могу, и делаю больше, чем обещаю.

    1 2 3 4 56. МОТИВАЦИЯ. Я знаю, почему делаю то, что делаю. Я тщательно обдумываю мотивы, причины и цели всех предпринимаемых действий.

    1 2 3 4 57. ПОЗИТИВНЫЕ ОЖИДАНИЯ. Я ищу положительное во всех людях и во всех ситуациях. Я ожидаю справедливого и уважительного отношения к себе. Я стремлюсь так же относиться к другим людям.

    1 2 3 4 58. ИНИЦИАТИВА. Я заставляю события свершаться, а не жду, пока они произойдут сами собой. Я принимаю на себя персональную ответственность за свои настроения и действия. Я активен(на), а не пассивен(на).

    1 2 3 4 59. ПСИХОЛОГИЧЕСКАЯ УСТАНОВКА (НАСТРОЙ). Я оптимистичен (на), бодр (а) и весел (а). Понимаю важность позитивного мышления и еще большую важность позитивных убеждений. Я редко критикую или жалуюсь.

    1 2 3 4 510. УЛЫБКА. Я понимаю, что без улыбки человека нельзя считать полностью одетым. Я улыбаюсь, улыбаюсь от всей души, демонстрируя людям, что рад (а) их встретить и приветствовать. Я улыбаюсь даже тем, у кого улыбка отсутствует.

    1 2 3 4 511. ВНЕШНИЙ ВИД. Я одеваюсь в соответствии с ситуацией, принимая во внимание то, как одеты мои потенциальные или состоявшиеся клиенты. Я заранее планирую свой гардероб и всегда опрятен (на) и чист (а).

    1 2 3 4 512. САМОАНАЛИЗ. Я аккуратно веду профессиональные записи и всегда знаю, что, кому и почему продаю. Я знаю, как шли мои дела в прошлом году, как они идут в нынешнем и каковы мои планы на следующий год.

    1 2 3 4 513. ОРГАНИЗОВАННОСТЬ. Я знаю, как использую свое время, знаю, какие задачи и действия являются главными с точки зрения достижения моих целей. Я знаю и понимаю важнейшие задачи, которые необходимо решать для достижения повседневного успеха, и предпринимаю необходимые действия.

    1 2 3 4 514. СИСТЕМА ПОДДЕРЖКИ. При каждой возможности я пользуюсь услугами своей семьи и своих сотрудников, действуя при этом тактично и дипломатично. Я понимаю, что семья и сотрудники являются моими «внутренними» клиентами – не менее важными, чем «внешние».

    1 2 3 4 515. ПОЕЗДКИ. Я осознаю опасность и увлекательность поездок, я готов(а) и к тому и к другому.

    1 2 3 4 516. УДОВЛЕТВОРЕНИЕ КЛИЕНТА. Я понимаю, что просто обслужить клиента способен практически каждый и что для успеха в мире продаж необходимо переходить от обслуживания клиента к его удовлетворению. У меня есть специальный план действий для достижения этой цели.

    1 2 3 4 517. ПРОДАЖИ ПО ТЕЛЕФОНУ. Я с удовольствием использую все преимущества, которые предоставляет телефон в мире продаж. Я не испытываю страха перед телефоном и с большой охотой пользуюсь им, чтобы сэкономить время и деньги, действуя при этом быстро и вежливо.

    1 2 3 4 518. ПРЕОДОЛЕНИЕ ПРЕПЯТСТВИЙ. Я понимаю, что препятствия неизбежны и появляются регулярно, так что у меня есть заранее продуманные методы их преодоления.

    1 2 3 4 519. РЕАГИРОВАНИЕ НА ОТКАЗЫ. Я знаю, в чем состоит отличие личного неприятия от делового отказа. Я не отношу возражения потенциальных клиентов на свой счет и часто превращаю причины отказа покупать в причины для совершения покупок.

    1 2 3 4 520. «ЖИВОПИСЬ». Я понимаю, что в своей профессии я – мастер слова и живописец и для успеха в продажах я должен(на) тщательно подбирать слова, с помощью которых рисуются убедительные эмоциональные картины для потенциальных клиентов.

    1 2 3 4 521. ЗАВЕРШЕНИЕ ЗАКЛЮЧЕНИЯ СДЕЛОК. Я знаю, как и когда заключать сделки, какие методы заключения сделок по продажам наиболее эффективны для моего продукта или услуг. Я всегда обращаюсь с предложением оформить заказ.

    1 2 3 4 522. ЦЕЛИ. Я понимаю, что цель – это мечта, и готов(а) действовать во имя ее. Я разбиваю свои цели на небольшие фрагменты и ежедневно работаю над их реализацией.

    1 2 3 4 523. УМЕНИЕ СЛУШАТЬ. Я согласен(на) с поговоркой, что «говорить – значит делиться, а слушать – значит заботиться», и строю в соответствии с ней свои действия. Слушаю я не только ушами, но и глазами, и сердцем.

    1 2 3 4 524. ОБРАЗОВАНИЕ. Я постоянно читаю и прослушиваю содержательную и вдохновляющую информацию, которая помогает мне действовать еще более профессионально. Я понимаю, что образование – непрерывный процесс, которым предстоит наслаждаться на протяжении всей моей карьеры.

    1 2 3 4 525. ЗДРАВЫЙ СМЫСЛ. Я понимаю, что не все следуют здравому смыслу. Стараюсь всю информацию пропускать через фильтр здравого смысла. Я планирую победу, готовлюсь побеждать – и имею все основания рассчитывать на успех в мире продаж!

    1 2 3 4 5СУММАРНЫЙ РЕЗУЛЬТАТ = ___Результаты теста по оценке качеств, необходимых для успеха в сфере продажО–50. Ты находишься в нужном месте в нужное время. Хорошей новостью для тебя является то, что лучшие годы в сфере продаж у тебя впереди. Вторая хорошая новость заключается в том, что в твоих руках находится вся информация, необходимая для достижения успеха.

    51–75. У тебя есть прочный фундамент, на котором можно строить карьеру в сфере продаж, и при наличии необходимой информации ты способен добраться до самой вершины. Читай и обдумывай эту информацию в то время, когда не занят продажами.

    76–99. Ты уже стучишься в дверь, за которой тебя ждет успех! Еще несколько завершающих штрихов – и можно будет говорить о состоявшейся профессиональной карьере. Эта книга поможет тебе найти те самые штрихи, с которыми ты продолжишь славный путь к окончательной победе.

    100–125. Самое время тебе самому написать книгу! Главное – не стать слишком самоуверенным и самонадеянным и не забывать освежать в памяти основополагающие принципы. Отчасти твой успех связан с тем, что ты осознаешь важность постоянного повышения уровня образования. Поздравляю!

  

  
    Упражнение № 3 Тест на отношение к продажам

    Давай продиагностируем твое внутреннее отношение к продажам. Замерим по десятибалльной шкале, насколько ты любишь продавать. От 1 до 10.

    1 2 3 4 5 6 7 8 9 10Большинство любят не на 100 %. Интересно, почему?

    Хорошая продажа и плохая продажа

    Вспомни свою последнюю хорошую продажу – когда ты сам был доволен. Опиши для себя этот случай. Мы будем исследовать его в будущем. Сформулируй: почему ты считаешь это хорошей продажей? Что в ней было особенного?

    Отличительные характеристики хорошей продажи. На личном опыте.

    1. __________________

    2. __________________

    3. __________________

  

  
    Упражнение № 4 «Шерлок Холмс продаж»

    Начиная с сегодняшнего дня заведи блокнот, куда будешь записывать свои находки и идеи по продажам. И каждый раз, встречаясь с хорошей, качественной продажей, продавцом, красивой рекламой, записывай туда три нюанса и начинай использовать сразу же. Учись на практике продаж, которые наблюдаешь. Этот механизм – учиться на успешных моделях – самый полезный. Так делал мастер продаж Сэм Уолтон (WalMart). Полдня он ходил по магазинам конкурентов и записывал их лучшие идеи. И тут же внедрял их в своем магазине.

  

  
    Глава 9

    Дополнительным бонусом при изучении мастерства продаж будет свобода от манипуляций продавцов. Ведь не секрет, что многие продавцы обманывают: навязывают некачественный товар по завышенным ценам. Их не интересуют долгосрочные отношения с клиентами; просто урвать сейчас больше – любой ценой. Кроме того, существует множество аферистов-манипуляторов. Они, как хищники, притягиваются к «жертве» – к человеку, который не понимает системы продаж. На востоке вообще принято изначально называть в несколько раз завышенную цену. Для «приезжих»… Зачем? Почему сразу не сказать нормальную цену? Именно потому, что люди не понимают в продажах – и платят ту цену, которую им называют. Не просят скидку, не торгуются…

    АнекдотМуж спрашивает жену: «Ты гипнозом владеешь?» Она отвечает удивленно: «Не владею». Муж задумчиво: «Ну как же я тогда на тебе женился?»

    Эта книга также о том, как правильно покупать и не совершать глупых ошибок. Тебя обманывали при покупке? А иногда бывает еще обиднее… Когда ты женишься, а потом понимаешь, что это был просто обман.

    Муж спрашивает жену: «Ты гипнозом владеешь?» Она отвечает удивленно: «Не владею». Муж задумчиво: «Ну как же я тогда на тебе женился?»

    Этот совет-упражнение поможет тебе научиться покупать. Для того чтобы спасаться от манипуляций, надо научиться… манипулировать. Тогда сможешь распознать уловки, которые к тебе применяют. Чтобы избежать ненужных покупок, надо научиться продавать. Открою главный принцип правильной покупки.

  

  
    Упражнение № 5 «Как правильно покупать»

    При покупке твоим главным врагом является желание. Эмоции – вот на что влияют продавцы, чтобы побудить тебя купить. Если нельзя, но хочется, значит, можно! Этот принцип проверен с детства на многих ситуациях. Как только «хочется» вырастает до огромных размеров, голос разума замолкает.

    Вот несколько простых советов, которые помогут не покупать ненужных вещей под влиянием эмоций.

    1. Не носи с собой деньги и карточки. Просто не носи. Стив Джобс, например, не носил. Захочешь что-то купить – запиши, что именно, а затем вернись и купи. Если поймешь, что это тебе действительно нужно.

    2. Советуйся с умными и опытными людьми. С теми, у кого все упорядоченно и рассчитанно. С теми, кто вначале читает отзывы, а потом покупает.

    3. Помни, товар – это секундное удовольствие, которое обещает реклама. Завтра этот товар устареет. А картинка, которая тебе обещает удовольствие, сделана в «фотошопе».

    4. Научись откладывать деньги и копить их на то, что будет приносить тебе дополнительные деньги, активы.

    5. Перестань обращать внимание на «понты». Это бесконечная гонка. Ты всегда лучше, чем кто-то, и хуже кого-то… Только по какой системе ценностей? Кто ее установил? Ты такой, какой есть. А я такой, какой я есть. У тебя свои таланты и способности, у меня – свои. И никакой «стилист» не сделает тебя или меня лучше или красивее. Они просто продают свой «товар».

    АнекдотЧукча вернулся из Америки. Вечером собрались в юрте друзья.

    – Что тебя там больше всего поразило? Может, небоскребы?

    – Нет, – сказал чукча и вытащил из чемодана погонялку для слона.

    – Может, их благосостояние?

    – Нет, – сказал чукча и вытащил из чемодана корзину для кобры.

    – Так что же?

    – Их продавцы! – сказал чукча и вытащил из чемодана щипцы для омаров.

    А вот теперь, когда ты научился отключать эмоции от процесса покупки, сможешь правильно покупать. Только рациональный разум и трезвый расчет.

    Схему побуждения к покупке, которую используют лучшие продавцы, мы изучим в третьей части моей системы продаж. Она называется «Продажа: 4-П».

  

  
    Плохая продажа

    Почему же многие так плохо относятся к продажам? Потому что существуют плохие продажи, которые оставляют неприятный осадок. Вспомни такой эпизод. Неприятные воспоминания. Итак, чего же нужно категорически избегать, когда продаешь?

    Я делаю свое дело, а ты делаешь свое дело.

    Я живу в этом мире не для того, чтобы соответствовать твоим ожиданиям.

    И ты живешь в этом мире не для того, чтобы соответствовать моим ожиданиям.

    Ты – это ты.

    А я – это я.

    И если нам случилось встретить друг друга – это прекрасно.

    А если нет – этому нельзя помочь.

    Фриц Перлз, выдающийся немецкий врач-психиатр, основоположник гештальт-терапииКакие характеристики были присущи этой продаже? Это тоже нужно записать. От себя могу сказать: главное, что отличает плохую продажу, – то, что в ней не выполняются ожидания покупателя. Он хочет что-то получить, а продавец его обманывает. Нельзя продавать плохо! Сегодня мы живем в мире, когда все открыто. Соцсети, Интернет. Если кто-то начинает плохо продавать, информация об этом сразу расходится, и нет никаких шансов в будущем построить успешную схему продаж.

    Давай учиться делать продажи хорошо и правильно. Я расскажу свою систему. И у тебя появится базовое знание и навыки, чтобы делать хорошие продажи, которые увеличат хорошую клиентскую базу. Это – самое ценное, что можно создать в бизнесе.

    Мы покупаем ненужные вещи на деньги, которых у нас нет, чтобы произвести впечатление на людей, которые нам не нравятся.

    Фильм «Бойцовский клуб»Клиенты тебе доверяют. И какой товар ты будешь продавать, не столь важно. Меняется эпоха, развивается технология, ты начинаешь продавать новый товар – отношения остаются. Если доверительные отношения есть, всегда найдется, что продать.

  

  
    Хороший продавец

    Хороший продавец знает, какую потребность удовлетворяет его товар. Взгляд продавца по моей системе – это как взгляд врача. Врачу надо понять, какие у пациента болезни. Продавец смотрит на человека как на набор потребностей. Не надо стесняться – ты не навязываешь себя при продажах. Поменяй свой взгляд. У людей есть потребности, а ты помогаешь их удовлетворить.

    В переговорах выигрывает тот, кому меньше надо.

    ИцхакЯ стараюсь учиться у всех, кто что-то хорошо делает. Недавно общался с гением продаж. Он рассказывал, как покупал себе квартиру. 11 тысяч гривен за метр в новом доме. Все понравилось. Он сказал продавцу, что подумает и перезвонит. Когда они вышли, он сказал жене, что они продавцу звонить не будут. Кому больше надо – тот в менее выигрышной позиции (во всех сферах). Через несколько дней продавец звонит сам. И мой знакомый понял, что ему очень надо продать. И начал сбивать цену. Продавец соглашается. С 11 тысяч они перешли на 8. Это – психология продаж. Нужно перестроить свое мышление и понять, что продавец не навязывает товар, а удовлетворяет потребность. И когда ты это начинаешь видеть, становится не тяжело продавать. Ты помогаешь людям!

    АнекдотБизнесмен – бизнесмену: «Вы называете свою цену. Я называю свою цену. Потом мы оба смеемся и приступаем к серьезному разговору».

  

  
    Глава 13

    Люди делятся на две категории. Одни видят лес и не видят деревья, другие видят деревья и не видят лес. Иными словами, одни видят общий план и не вдаются в детали; другие же полностью сфокусированы на деталях и не видят общий план.

    Есть третья категория, к которой отношусь я. Видеть систему, законы, внутренние механизмы – вот моя цель при любом наблюдении.

    Для этого я изучаю духовные законы мироздания, модели успеха различных личностей и компаний. Это больше, чем «видеть лес». Я хочу понимать, как попал сюда этот лес и как он растет. А с тех пор как я изучил систему продаж, начал понимать, как этот лес продать.

    АнекдотЧеловек читает прейскурант публичного дома.

    1. Секс – 100 руб.

    2. Смотреть, как занимаются сексом – 100 руб.

    3. Смотреть за теми, кто смотрит, как занимаются сексом – 200 руб.

    В этой главе я хочу поделиться с тобой общим взлядом на систему продаж.

    – Кто богат?

    – Тот, кто рад своему уделу.

    Тора (комментарий Ицхака: «Тот, кому всего хватает, у кого нет неудовлетворенных желаний»).А в следующих главах и на сайте книги prodagivsem.com я буду учить тебя это делать. Ведь когда с моей помощью ты заработаешь сотни тысяч долларов, то наверняка инвестируешь часть прибыли в свое дальнейшее обучение в моей компании. А возможно, закажешь «печатный станок для денег» – тренинг по организации отдела продаж. Или «Тренинг бизнес-тренеров», на котором я обучаю, как обучать и менять мышление и поведение.

  

  
    Что самое главное в успешных системных продажах?

    1. Надо любить продажи, товар и клиента. Для этого я перестал пользоваться словом «продажи» и применяю аббревиатуры I.P.S., или И.П.С.

    Что значит: Исследовать – найти Проблему/Потребность – Создать решение. Продавец по моей системе не продает. Он помогает найти решение проблемы/потребности. При таком отношении легко полюбить процесс продаж.

    2. Надо сделать так, чтобы клиенты сами приходили к тебе. Чтобы контакт приносил радость и продавцу, и клиенту. Это звучит странно, но при использовании схемы И.П.И.П.И.П. – это возможно.

    Так как продавец по моей системе помогает, то и первый контакт должен начинаться именно с помощи. И – информация.

    Продавец, который является экспертом в сфере своего товара, должен дать клиенту полезную информацию. Например, я даю информацию о системе продаж всем – и делаю это бесплатно. Это статьи на портале 5sfer.com, где ты можешь прочитать о продажах.

    Не спрашивай, что страна сделала для тебя. Спроси, что ты сделал для страны.

    Джон КеннедиЕсли тебе неинтересно, ты не будешь читать. Если интересно и нужно, ты поймешь, что моя система прекрасна и удобна. И вот после этого у меня есть для тебя П (пробная покупка) – книга-тренинг «Богатей! Путь Мастера». В ней я обучаю тому, как создать лучший товар или самому стать лучшим мастером в любимом деле. Это второе П в моей системе И.П.И.П.И.П. Из тех, кто прочитает мою полезную статью, 10 % купят книгу-тренинг «Богатей! Путь Мастера» и «Продавай! Продажи для всех». Получат пользу и получат дополнительную Информацию.

  

  
    Второе И. (И.П.И.П.И.П.)

    Эта информация находится на сайте книги www.2master.org и на сайте prodagivsem.com. Там видеотренинг и дополнительные интересные и полезные материалы для тех, кто покупает книгу. Все это лучше любой рекламы убедит читателя совершить Покупку. Это онлайн-тренинги «Богатей! Путь Мастера» и «Продавай! Путь Торговца», онлайн-программа «Напиши! Книга за 60 дней» или онлайн-программа «Влияй! Искусство коммуникации». 2-я П в системе и.п.и. П.и.п.

    Так как к этому этапу приходят люди, которые уже проверили качество моего обучения, то продавать им уже не надо. Они на «пробной покупке» получили личный опыт. С ними я состою в длительных отношениях (начиная с первой статьи, которая привлекла внимание на портале 5sfer.com).

    После прохождения программы я обычно даю еще много дополнительной Информации (3-я И). И большинство выпускников моих программ приходят к 3-му П – самому важному и ценному.

    Постоянный Покупатель и Представитель. Потому что самое главное для меня – Польза моих клиентов. Когда они получат РЕЗУЛЬТАТЫ больше тех, которые ожидали, то обязательно об этом расскажут. Уже более 7 лет я работаю без рекламы. Клиентская база Isaac Pintosevich Systems – более 100 000 человек. В 2013 году мы официально стали лучшей тренинговой компанией Украины. Так работает система взаимоотношений с клиентами И.П.И.П.И.П.

    АнекдотВася лежал на диване и ничего не хотел. С каждым часом он становился все более успешным – с точки зрения буддизма.

    3. Так как мы любим своих клиентов, а они любят нас, мы не используем агрессивные методы продажи. А конкуренты используют. Поэтому я обучаю тому, как Побудить совершить Покупку. Это – третий этап в обучении продажам. Моя система совершения сделок называется 4-П.

    Это процесс коммуникации с клиентом, когда он уже хочет, но еще сомневается. В современном мире продаж, где большинство продавцов обучено приемам манипуляции, очень важно не отпустить сомневающегося клиента. Ведь он может попасть в руки недобросовестных продавцов, у которых товар хуже, чем твой, но продают они лучше, чем ты. Поэтому надо уметь «побуждать принять решение».

    Я советую это делать по системе 4-П (Прелюдия – Презентация– Побуждение – Продолжение). Как именно? Это 3-я часть системы обучения продажам в книге-тренинге «Продавай! Продажи для ВСЕХ» и в обучающей онлайн-программе «Продавай! Путь Торговца».

    АнекдотБратва чинно празднует Новый год в ресторане. Из музыки – только караоке. Жены ропщут. Братки отлавливают администратора:

    – Слушай, командир, а подгони музыкантов.

    – Да вы что! Новый год – все заняты!

    – Ты не понял: жены просят.

    – Ну… есть у меня одна группа. Играют крутой джаз!

    – Давай свой джаз.

    Приезжают джазмены. Распаковываются, включаются и начинают играть.

    Одну пьесу, другую, третью… В зале становится как-то тише. Люди на глазах трезвеют.

    Один из братков дожидается окончания номера, подходит к пианисту и спрашивает шепотом:

    – Чё, пацаны, не получается?!

    4. В этом разделе обучения продажам я обучаю 7 П и двум сверх-П))) Это уже тюнинг и украшения. Когда выстроены первые три основы, можно шлифовать нюансы и добавлять немного «волшебства».

    Сейчас расскажу тебе только названия семи приемов. Сверх-П – это секретный «ингридиент»; только для тех, кто изучит мою систему полностью. Отдельно они не работают.

    «Фишки» и сверх-П без предыдущих трех основ не работают. Зато вместе с ними совершают чудеса в продажах!

    ● 1-П: Преодолевай сопротивление.

    ● 2-П: Пойми клиента.

    ● 3-П: Продай себя.

    ● 4-П: Победа! (настрой)

    ● 5-П: Просто-просто.

    ● 6-П: Продавай прибыль.

    ● 7-П: Подарки.

    Когда ты научишься пользоваться всем вышеперечисленным, сможешь добавить реактивный двигатель в свою систему продаж. Это будут два секрета богатства. А без этого ничего не получится – как в том джазе…

    Вот таков общий взгляд на мою систему продаж. Если хочешь выучить ее детально и начать применять, вперед, за дело! Только внимательно изучи главу «Как пользоваться этой книгой-тренингом». Это обязательное условие – «пользоваться». Просто прочитать – не поможет.

    Сосредоточенность и простота – вот моя мантра. Тяжелее добиться простоты, чем усложненности. Нужно работать изо всех сил, чтобы начать мыслить ясно и сделать какую-нибудь простую вещь. И когда у вас это получается, вы становитесь всесильным.

    Стив Джобс, знаменитый американский предприниматель, один из основателей корпорации Apple

  

  
    Как пользоваться этой книгой-тренингом

    Читай и сразу выполняй упражнения. После каждой главы – большой и маленькой – делай 3-П. Система сверхобучения 3-П, которую я изобрел и проверил на тысячах участников моих тренингов, позволяет использовать 80 % информации, которую ты получаешь. В ней всего три шага. После каждой главы я буду о них напоминать. К концу книги-тренинга ты не только научишься продавать. Ты освоишь мою авторскую систему сверхобучения 3-П.

    Это более ценно, чем любой навык или стратегия. Ведь когда ты научишься быстро обучаться, для тебя будут открыты все двери в мире, ты сможешь «запрограммировать» свой интеллект на любые сверхсложные достижения. В чем же заключается эта уникальная методика?

    Каждый раз, когда ты прочитываешь главу или страницу, остановись. Задай себе всего три вопроса и на каждый из них дай максимум три ответа.

    1-П: Что я понял? ______________

    Сведи всю информацию к трем основным важным для тебя понятиям. Сформулируй их своими словами и запиши. Это твое резюме.

    2-П: Что я планирую с этим сделать? ______________

    Если информация не приносит никакой пользы и ты не можешь ее использовать, может быть, и не стоит ее запоминать? И наоборот, если ты можешь это применить прямо сейчас, сделай это. И ты точно запомнишь! Это должны быть три маленьких конкретных действия. Чтобы тебе было легко их сделать сразу же после закрытия книги. Ведь если ты их не сделаешь сразу, скорее всего, не сделаешь никогда. А нам просто необходимо, чтобы ты использовал эти знания и увеличил продажи.

    3-П: С кем я планирую поделиться своим пониманием (1-П) и своим планом (2-П)? ______________

    Когда ты объясняешь кому-то свое понимание, ты закрепляешь его в своей памяти, мышлении. Ты лучше понимаешь и закрепляешь.

    Ты даешь сигнал своему мозгу, что информацию, которую ты вслух рассказываешь несколько раз, ты будешь использовать. И в подсознании она находится в активном режиме. Так как ты сразу показал, что она тебе нужна.

    Когда ты делишься своим планом, ты берешь социальное обязательство на его выполнение. Ты можешь даже пообещать его выполнить. Тогда ты создаешь новую реальность, в которой тебе будет сложно не сделать. А делать — это и есть смысл любых новых знаний. Только действия дают результаты.

    Помни: во всех своих обязательствах, обещаниях, планах – используй минимум 100 % МАКСИМУМ.

    Анекдот– Купил хваленую германскую соковыжималку, а она сломалась.

    – А много сока вы выжали?

    – Да чуть-чуть яблочного и апельсинового, а уже на березовом она накрылась.

    Когда ты читаешь, планируй сразу сделать «минимум». Это гарантирует успех. А успех гарантирует мотивацию. А мотивация гарантирует продвижение.

    Если ты решишь, что минимум – это для начинающих, а ты хочешь 100 %, переходи на сайт www.prodagivsem.com

    Там ты найдешь упражнения на 100 % и на максимум.

    Там ты получишь дополнительные видеоматериалы к этой книге. Там ты найдешь интервью с мастерами продаж в разных нишах. Справочный материал, который поможет быстрее двигаться к совершенству.

    На сайте www.prodagivsem.com ты сможешь задать вопросы по книге и получить на них ответы от меня лично или от коучей и бизнес-тренеров, которые обучались по моей системе продаж. И сможешь пройти практику продаж в моей компании или в компаниях – партнерах в разных сферах.

    Продажи – это самая востребованная профессия в ближайшие десятки лет.

  

  
    Как подключить к продажам «любовь и удовольствие от процесса»

    Иногда жизнь бьет вас по башке кирпичом. Не теряйте веры. Я убежден, что единственной вещью, которая помогла мне продолжать дело, было то, что я любил свое дело. Вам надо найти то, что вы любите. И это так же верно для работы, как и для отношений. Ваша работа заполнит большую часть жизни, и единственный способ быть полностью довольным – делать то, что, по-вашему, является великим делом. И единственный способ делать великие дела – любить то, что вы делаете.

    Стив Джобс, известный американский бизнесмен, сооснователь корпорации AppleМы сделали иконки на экране такими хорошенькими, что вам захочется их лизнуть.

    Стив ДжобсБудь эталоном качества.

    Стив ДжобсЕсли ты не умеешь улыбаться – не открывай магазин.

    Еврейская поговоркаПервая основа продаж – отношение продавца к продажам, к клиенту, к товару. Если человек не любит процесс продажи, клиента или товар, он не может рассчитывать на долгосрочный и системный успех.

    Продажи надо любить. Потому что это – помощь людям. Ведь когда продавец обменивает на деньги клиента что-то (товар, услугу), то клиент должен быть доволен и счастлив. Значит, это помощь в достижении счастья. Для тех, кто любит помогать, продажи – это способ помогать.

    «Зачем «отказать»! Сделайте, чтоб я не чувствовала себя дурой и шлюхой!»

  

  
    «Продажи – это способ помогать людям»

    Ты можешь полюбить процесс продажи потому, что он приносит тебе деньги, а людям – то, что им необходимо. Некоторые люди не очень любят просто помогать. Но большинство любит деньги и то, что можно на них купить.

    Продавать так же честно, как и покупать.

    Мэри Кэй Эш, основательница компании Mary Kay CosmeticsЦена – это то, что вы платите. Ценность – то, что вы получаете.

    Уоррен Баффет, гений инвестиций, миллиардерАнекдотЖенщина у психоаналитика:

    – Доктор, у меня проблема! Любое свидание заканчивается постелью! Я просто не могу отказать! А потом чувствую себя такой дурой и шлюхой, и это меня ужасно гнетет!

    Доктор:

    – Хорошо, сейчас я введу вас в транс, а когда вы выйдете из него, вы будете в состоянии отказать…

    Женщина:

    – Зачем «отказать»! Сделайте, чтоб я не чувствовала себя дурой и шлюхой!

  

  
    «Продажи – это лучший способ заработать деньги»

    Главное, чтобы люди получили то, что продавец им обещал. Чтобы сделка в итоге была WIN/WIN. Для этого продавец должен любить и досконально знать свой товар. Проверить все его полезные свойства.

    Чтобы истинно верить в товар, надо обязательно встречаться с клиентом после продажи и собирать истории успеха.

    Обычно продавец после продажи забывает клиента. Это – неэффективный способ. Похоже на человека, который посадил плодовое дерево, снял только первый урожай и бросил. Годы выращивал… и годы мог бы собирать урожай. А он собрал 1 раз – и бросил. О правильной системной работе с клиентами я расскажу во второй основе продаж.

  

  
    Работать только с «горячими» клиентами

    АнекдотЗаходит в дом торговый агент и начинает рекламировать свойства нового продукта:

    – Вы знаете, с коврами случаются всякие неприятности…

    Выливает на ковер чернила. Хозяйка хватается за голову.

    – Но теперь, когда появился наш новый продукт, вам не придется беспокоиться о вашем ковре…

    – Это что, новый пятновыводитель?

    – Нет, новое успокоительное…

    Мир полон возможностей улучшить жизнь людей, и задача того, кто занялся бизнесом, – выяснить, чего не хватает другим, и найти способ восполнить этот пробел. Бизнес не может существовать, если не может ничего предложить.

    Джош Кауфман, выдающийся менеджер, автор книги «Сам себе MBA»Продавцы в начале столетия были клоунами (купи внимание и уболтай), потом – ходячими энциклопедиями (убивай наповал фактами о продукте), потом – спецназом (продай любой ценой, несмотря на потребности клиента). Сегодня они – партнеры клиента. Партнеры уважают друг друга, слушают друг друга и подписывают только взаимовыгодные сделки.

    Радмило Лукич, бизнес-консультантЕще одна составляющая правильного отношения к продажам – любовь к клиенту. Поэтому в моей системе «Продажи для всех» особое внимание уделяется привлечению своих клиентов. Продавать надо только то, что нравится продавцу, и только тем, кто нравится продавцу. Тогда продавец будет счастлив – и своим счастьем будет притягивать все новых и новых покупателей. Как достичь такого счастья? Об этом – вторая основа продажи: работать только с «горячими» клиентами.

    Первый этап – ищи, или создавай, или улучшай свой товар до степени «восторга от него».

    Второй этап – расширяй круг людей, которые тебе нравятся и с которыми легко общаться. Продавец должен быть легким в общении, чтобы не распугивать потенциальных клиентов.

    Ведь если тебе нравятся только высокие блондинки, а торгуешь ты углем или нержавейкой, тебе тяжело будет проводить время с покупателями (а им – с тобой). Они, как правило, не высокие длинноногие блондинки, а мужчины за 50, с большими животами. И полюби процесс продажи. Ведь при соблюдении первых двух условий ты помогаешь приятным людям получить то, о чем они мечтали! А взамен к тебе рекой текут благодарности и «денежные знаки», которые сделают тебя сильнее и влиятельнее.

  

  
    Глава 21

    Первое, что надо делать, когда контактируешь с потенциальным клиентом, – исследовать. Задать вопросы, понять, изучить, разведать. Изучают клиентов от и до. Ошибка продавца – сразу начинать продавать, сразу в бой.

    То, что у тебя есть товар, ты и так знаешь. Узнай проблему и потребность клиента. После этого продавай ему решение проблемы. И тогда клиент твой. Он довольный, любит тебя – и у вас с ним отношения.

    Сердце любой продажи – проблемы и скрытые потребности покупателей. Понять их – главная задача.

    Нил Рекхэм, исследователь продаж и проблем маркетингаКак же исследовать клиента?

  

  
    Составляем аватар клиента

    Ответим на пять вопросов:

    1. Каков он, твой клиент, который уже покупает? Сделай его собирательный портрет. Выбери основных клиентов. Не в плане веса, а в плане товарооборота))) Я помню, как один бизнесмен рассказывал, как он начал изучать своих клиентов. Он использовал закон Паретто и хотел все разделить на 20/80. Он нашел 20 % клиентов, которые давали ему 80 % оборота. Их оказалось 4. А всего у него было 200 активных клиентов. То есть не 20 % давали ему 80 % оборота, а 2 %!!! А 90 % времени он занимался остальными 196 клиентами. Причем не самыми выгодными, а самыми проблемными. То есть 80 % времени он проводил, занимаясь тем, что приносило одни проблемы и сложности.

    Он сосредоточился на приоритетных клиентах. И поставил цель – удвоить их количество. Досконально изучил истории каждого из них. Как он появился. Почему много покупает. В общем, через месяц у него было уже 8 крупных клиентов. Он удвоил свою прибыль и полностью освободил себе время для приоритетных дел.

    Если пока нет клиентов, напиши, с какими людьми тебе легче всего общаться. Это и будут твои потенциальные клиенты.

    Крутые продавцы уже не говорят, что они продали товаров и услуг на столько-то денег, они говорят, что они таким-то клиентам помогли решить их проблемы. Хвастаться можно только довольными клиентами.

    Радмило Лукич, бизнес-консультант»2. Что из твоего товара он чаще всего покупает или уже пробовал? Если нет клиентов, изучи человека, с которым тебе легко общаться. В чем у него потребность и что он постоянно покупает.

    3. О чем клиент мечтает? Глобально. Потребность большого уровня, которую ты еще не удовлетворяешь. Или реальный клиент, или потенциальный. Например, он покупает у тебя мыло. Но мечтает о том, чтобы нравиться людям. Или о том, чтобы стать богатым. А может быть, его мечта – помогать детским домам? Узнай его большие мечты. Они сильно влияют на его решения о том, что и у кого покупать.

    Я не думаю, чего хочет клиент. Я предпочитаю об этом спрашивать.

    Ларри Эллисон, основатель и исполнительный директор корпорации Oracle4. Теперь переходим на то, какие у него есть проблемы, что тревожит, от чего он хочет убежать?

    Тебе нужно понять своего клиента. А потом приготовить для него товар, который он ищет. Товар найти – не проблема. Дефицита нет. Главное – клиенты. Они – личности, и тебе нужно их изучить и понять, что они прежде всего ищут в товаре. Чего боятся, чего хотят.

    Клиенты не хотят сверло определенного диаметра – они хотят отверстие этого диаметра.

    Теодор Левитт, профессор маркетинга Гарвардской школы бизнеса5. Дальше: узнать, что болит. Острая, конкретная нужда. Подумай, что ты можешь сделать приятное – мелочь, которая его обрадует. Какой результат его удовлетворит? Не масштабное действие, а именно мелочь. Может, комплимент, или забота, или небольшой презент со словами поддержки. Теперь ты понял своего клиента.

    У тебя есть его аватар (портрет). С ним и работай. Расширь ассортимент. Добавь дополнительные услуги.

    Найди еще таких же клиентов. Ведь теперь ты знаешь, где они находятся и что им нужно от жизни. Создавай Решение!

    И – исследовать

    П – проблема/потребность

    С – создавать решение

  

  
    Система продаж И.П.С

    Я никогда не занимался маркетингом. Я просто любил своих клиентов.

    Зино Давидофф, швейцарский промышленник, владелец известного бренда DavidoffНесколько дней назад я разговаривал с одним очень мудрым человеком. Он глубоко изучил все книги Царя Соломона (мудрейшего из людей и, кстати, самого богатого человека своего времени). Этот человек последние 10 лет учится по 10–12 часов в день без перерыва – и достиг величайших ступеней развития интеллекта. Но денег у него пока нет. Он просто не думал на эту тему. Есть люди, которые просто хотят знать. Ученые.

    Он сказал, что мой способ мышления называется так: расширить от частного к общему. Мне понравилось это определение. Хочу сейчас расширить простую тему продажи до понимания общих законов, которые действуют в этой сфере.

    Почему именно продажи?

    Почему продажи важны? Потому что все люди что-то продают. Кто-то – время, кто-то – знания, кто-то – «понты для приезжих». Причем одни люди умеют превращать знания в деньги, а другие (более знающие) не умеют…

    Те, которые умеют это делать лучше, получают больше «тугриков». А деньги дают влияние на мир.

    Вот это и называется – «от частного к общему».

    Ничто не произведет на клиента большего впечатления, чем сознание того факта, что вы потратили на него свое время и усилия, чтобы собрать информацию о его ситуации и способах решения его проблем.

    Брайан ТрейсиАнекдотСложно найти такого веселого и беззаботного продавца, как в магазине «Лаки и краски».

    Моя компания называется Isaac Pintosevich Systems (Ицхака Пинтосевича Системы). Я придумываю (открываю) системы и обучаю людей, которые хотят перейти из хаоса в организованный успех.

    Продажи – это тоже система. Чтобы было легко запомнить эту систему, я назвал ее так, как свою компанию: I.P.S., или И.П.С.

    Это – сокращение. Процесс (система) продажи состоит, по моему мнению, из трех этапов.

    Первый этап называется: I – investigate (исследовать, расследовать, изучать, разузнавать, разведывать).

    Или на русском языке: И. Исследовать.

    На этом этапе продавец должен узнать, что необходимо клиенту. О чем он мечтает и чего хочет избегнуть. Продавец для того и существует, чтобы помочь покупателю. Как говорил великий продавец Зиг Зиглар, «помоги другим получить то, что они хотят, – и ты получишь все, о чем мечтаешь».

    Итак, продавец, который действует по моей авторской системе I.P.S., должен вначале исследовать клиента и его ситуацию.

    Второй этап называется: P – problem (проблема, которая мешает клиенту) и passion – страсть, увлечение, азарт, страстность, энтузиазм (то, что клиент действительно хочет иметь, чтобы чувствовать себя счастливым).

    На русском языке надо искать просто П. – проблему и потребность клиента.

    Когда проблема и потребность найдена, задача продавца становится довольно простой. Он просто обязан немедленно перейти к третьему этапу.

    Третий этап называется: S – sell solution (продать решение). А на русском языке третий этап называется «создать решение».

    В итоге мы имеем I.P.S., или И.П.С., и двух полностью довольных жизнью людей.

    Продавец, который продает по авторской методике Ицхака Пинтосевича И.П.С., получает сертификат от Стивена Кови «Высокоэффективный коммуникатор». Он не только получил деньги от довольного человека, которому помогли решить проблему или удовлетворили его страсть и потребность.

    Он еще показал то, что Стивен Кови называл «навыки эффективной коммуникации».

    Четвертый навык высокоэффективных людей: понять вторую сторону, а потом быть понятным.

    Пятый навык высокоэффективных людей: отношения можно строить только на принципе Выиграл/Выиграл.

    Шестой навык высокоэффективных людей: синергия. Совместное творчество для создания лучших решений.

    Используй I.P.S. – И.П.С., – и у тебя появится множество благодарных покупателей. И они принесут тебе деньги, энергию, влияние и свободу!

  

  
    Глава 24

    Так как мы подходим к продажам как к науке и искусству, давайте «заглянем в душу» потенциальным клиентам. Большинство людей примерно одинаково. Раньше было проще – все было черно-белое; ныне все начало смешиваться и пошли полутона. Раньше было понятно, что есть мужчины и есть женщины. Сейчас женятся мужчины и мужчины, женщины и женщины, трансвеститы и т. д. В общем, «все смешалось»… Что осталось неизменным – это потребности людей.

    Михаил Булгаков писал о жителях Москвы в романе «Мастер и Маргарита»:

    «Люди как люди. Любят деньги, но ведь это всегда было… Человечество любит деньги, из чего бы те ни были сделаны, из кожи ли, из бумаги ли, из бронзы или из золота. Ну, легкомысленны… ну, что ж… и милосердие иногда стучится в их сердца… обыкновенные люди… в общем, напоминают прежних… квартирный вопрос только испортил их…»

    И для продаж это наблюдение очень важно. Люди любят деньги. Потому что «деньги – это отчеканенная свобода» (Карл Маркс). Пока у человека есть деньги, он может обменять их на что угодно. В этом и есть его свобода. А продавец хочет, чтобы человек обменял свои деньги на его товар. Хочет забрать «свободу» себе. А это сложно. Поэтому надо понять, что еще, кроме денег, любят люди. Над этим думал Абрахам Маслоу, великий психолог. Весь мир, с тех пор как он создал иерархию потребностей, пользуется ею. Давайте изучим ее и поймем, к чему, кроме денег, стремятся люди. И затем, исследуя каждого конкретного клиента, ты поймешь, что надо именно ему. И сможешь с помощью своего товара или услуги реализовать его потребность и получить деньги. Кстати, а какую свою потребность ты хочешь реализовать с помощью денег? Начни с исследования себя.

    Абрахам Маслоу признавал, что люди имеют множество различных потребностей. Он полагал, что эти потребности можно разделить на пять основных категорий:

    1. Физиологические: голод, жажда, половое влечение и т. д.

    2. Потребности в безопасности: комфорт, постоянство условий жизни.

    3. Социальные: социальные связи, общение, привязанность, забота о другом человеке и внимание к себе, совместная деятельность.

    4. Престижные: самоуважение, уважение со стороны других, признание, достижение успеха и высокой оценки, служебный рост.

    5. Духовные: познание, самоактуализация, самовыражение, самоидентификация.

    Выработайте привычку больше слушать и предоставьте клиенту возможность больше говорить.

    Брайан ТрейсиСамый большой комплимент, который мне когда-либо делали, заключался в том, что человек не только попросил меня высказать свое мнение, но и внимательно выслушал его.

    Генри Торо, американский писатель, мыслительСуществует также более подробная классификация. В системе выделяется семь основных уровней (приоритетов):

    1. Низший – физиологические потребности: голод, жажда, половое влечение и т. д.

    2. Потребность в безопасности: чувство уверенности, избавление от страха и неудач.

    3. Потребность в любви.

    4. Потребность в уважении: достижение успеха, одобрение, признание.

    5. Познавательные потребности: знать, уметь, исследовать.

    6. Эстетические потребности: гармония, порядок, красота.

    7. Высший – потребность в самоактуализации: реализация своих целей, способностей, развитие собственной личности.

    По мере удовлетворения низших потребностей все более актуальными становятся потребности более высокого уровня.

    Значит, клиент покупает у тебя не товар, а удовлетворение своих потребностей.

    АнекдотПредставьте картину: за окном мороз, окна заледенели, вы только пришли с улицы, а на столе в огромном блюде дымятся пельмешки, рядом в тарелочке аккуратно нарезана селедочка, политая маслицем и посыпанная лучком. Чего не хватает? Правильно!

    А иностранец ни за что не догадается…

  

  
    Упражнение № 6 Определяем неудовлетворенные потребности у клиента

    1. Какие потребности наиболее активны у тебя в данный момент жизни? ______________

    2. Какие потребности удовлетворяет твой товар? ______________

    3. При общении с человеком определяй сразу, какие у него неудовлетворенные потребности. Научись исследовать людей. Находи в каждом собеседнике потребности, которые управляют его поведением. ______________

    АнекдотВрач в поликлинике проверяет слух у трехлетнего мальчика. Шепотом:

    – Конфета.

    Мальчик, тоже шепотом:

    – Мне нельзя – аллергия.

    А сейчас переходим к самому важному для продавца навыку – умению слушать.

  

  
    Умение слушать

    Одна из главных потребностей людей – внимание и признание. С детства дети добиваются внимания родителей. Иногда хорошими поступками и стихами на табуретках. Иногда – плачем и капризами. В любом случае каждый хочет, чтобы его выслушали. Так мы определяем, важны мы людям или нет.

    Итак, при общении с потенциальным клиентом надо научиться слушать. Внимательно и с уважением. Чтобы понять потребность клиента и обнаружить его проблему. Когда ты это сделаешь, дашь человеку признание – и получишь его доверие.

    Уметь слушать – это уникальный дар, который встречается намного реже, чем умение говорить.

    Раньше при встрече снимали шляпу, сейчас – достают из уха наушник. В знак особого уважения – оба наушника.

    Как ты знаешь, дорогой друг, всему можно научиться.

    Мы сейчас сделаем несколько упражнений для того, чтобы войти в этот уникальный 1 % людей, которые умеют слушать.

  

  
    Пять шагов к слушанию

    И вот ты решил научиться слушать своего потенциального клиента. Потренируйся на родственниках, детях. Им тоже необходимо твое внимание. И вообще, чем больше дел ты будешь делать на 100 %, тем более полной личностью станешь.

    Сейчас ты можешь осознать свое тело и себя, читающего эту книгу. И тогда ты точно запомнишь 5 шагов к слушанию. А когда ты их потренируешь в 30 разговорах – с клиентами или родными, – то научишься это делать.

    1. Убери отвлекающие факторы. Телефон, бумаги, компьютер и т. д. Оставь только блокнот для записей важных деталей, которые услышишь.

    2. Заранее определи, чем собеседник важен для тебя и что важного ты хочешь найти в его словах.

    Помни, что мы ищем потребность и/или проблему.

    3. Вылавливай данные и подсказки, которые помогут наладить сотрудничество с собеседником. Слова и выражения, которые он использует для позитивных и негативных эмоций.

    4. Слушай активно. Используй подстройку, проговаривание, задавай вопросы.

    Чуть позже мы разберем тему «Активное слушание» и «Подстройка».

    5. Делай записи, слушая собеседника.

    Это очень важно для концентрации. Делай заметки о том, что он говорит. Но не рисуй цветочки!

    Тебе осталось провести 30 разговоров с пятью шагами.

    Вот таблица – ставь в ней галочки.

  

  
    Два главных вопроса

    Когда начинаешь внимательно слушать потенциального клиента, ты должен быть сосредоточен на поиске двух ответов:

    1. Чего он больше всего боится в жизни?

    2. Какая ценность для него важнее всего? О чем он мечтает?

    Ведь ты хочешь ему помочь, пойми его мотивацию. А потом помогай.

    «А если бы у тебя был брат, он бы любил макароны?»

  

  
    Активное слушание

    Большинство людей не слушают и не слышат друг друга. Надеюсь, ты уже это проверил, наблюдая за собой и своим окружением.

    В любом случае выполни следующее упражнение, чтобы убедиться, люди вокруг тебя невнимательны.

    Во время следующих 10 разговоров с кем-то (клиенты, продавцы или даже друзья) поставь оценку в процентах, насколько внимательно тебя слушают.

    1-й разговор – собеседник слушает на % __________

    2-й разговор – собеседник слушает на % __________

    3-й разговор – собеседник слушает на % __________

    4-й разговор – собеседник слушает на % __________

    5-й разговор – собеседник слушает на % __________

    Это не очень объективный тест. Потому что когда ты внимательно наблюдаешь за тем, что делает собеседник, то посылаешь ему сигнал внимания. А это обычно «включает» внимание и желание общаться с другой стороны. На этом и основан метод «Активное слушание», о котором я хочу тебе рассказать.

    Суть метода, которому обучают ведущих ток-шоу и журналистов в США, в следующем. Главное – настроиться на полное внимательное восприятие слов собеседника. Для этого надо сделать так, чтобы ничто не могло тебя отвлечь. Например, внешние звуки. Или внутренние мысли. Или желание перебить и быстрее начать говорить свое. Это все были отвлекающие факторы. И против них у нас есть три «инструмента».

    1. Повторяй про себя все слова, которые произносит собеседник. Дословно. Он говорит – и ты говори следом за ним, только «про себя». Примерно минуту. Он просто «провалится» в твое внимательное слушанье и синхронное с его словами движение головой.

    2. Уточняй информацию, которую он произносит, какие-то детали. Только не переходи на другую тему. Просто уточняй. Это уже огромный, непривычный для большинства людей интерес. Это очень приятно тому, кто говорит.

    3. Сопереживай. Эмоционально включись в то, что рассказывает собеседник. Это и есть Активное слушание. Ты вместе с ним. И он это прекрасно чувствует.

    Три-пять минут такого слушания создают доверие. Твой собеседник (потенциальный клиент) на уровне подсознания фиксирует, что важен тебе. Ты получаешь огромный кредит доверия – и можешь получить такое же внимательное отношение к себе и своему предложению.

    Спасибо, что прочитал и выслушал меня. Это было очень важно для меня. Я очень уважаю тебя и доверяю тебе, дорогой читатель. Ведь своим вниманием к моим книгам и статьям ты доказываешь свое хорошее ко мне отношение. И я так же отношусь к тебе.

  

  
    Глава 30

    Это – базовая техника НЛП. Как психотерапевты и психологи устанавливают контакт и доверительные отношения с пациентами? Создатели НЛП изучили лучших психотерапевтов того времени: Милтона Эриксона, Фрица Перлза и Вирджинию Сатир – и воспроизвели их методику общения с пациентами. И назвали ее «подстройка».

    Я эту технику перевел на очень простой формат, которому легко научиться. Для продавца моего варианта «подстройки» достаточно.

    И чтобы не было лишних вопросов по поводу авторства, свою методику я назову «настройка». Это как «Кока-кола» и «Пепси-кола».

    АнекдотПарень пошел на свидание. Он очень волновался и не знал, о чем говорить с девушкой. Опытный друг посоветовал ему задавать вопросы. Например, о еде, о семье, а также философские – о жизни. Они сели за столик в кафе, и смущенный юноша начал задавать вопросы.

    – А ты любишь макароны? – спросил он.

    Девушка подумала и ответила:

    – Нет.

    – А брат у тебя есть? – спросил парень.

    Девушка ответила:

    – У меня нет брата.

    Парень сделал умное выражение лица и задал… философский вопрос:

    – А если бы у тебя был брат, он бы любил макароны?

    Когда ты хочешь установить отношения с клиентом, представь, что ты – передатчик, а он радиоприемник. Тебе нужно передать ему информацию о товаре. Информация о товаре – это красивая песня. Приемники принимают на разных волнах и не обязаны подстраиваться под передатчиков. На какой волне хочу, там и слушаю музыку. Поэтому продавец, который хочет, чтобы его услышали, должен стать мастером коммуникации, «полиглотом коммуникации».

    Моя технология достижения контакта состоит из трех этапов:

    1. Разведка. Нужно определить, на какой волне принимает клиент.

    2. Настройка. Подстраивать передачу информации под восприятие клиента. Результатом должно стать то, что клиенту становится легко тебя слушать. Ты можешь рассказать более эффективно.

    3. Контакт. Клиент и продавец объединяются для общей задачи. Помощь клиенту в удовлетворении его потребности/проблемы.

  

  
    Средства достижения контакта

    1. Позы и телодвижения. Он сел – и вы сядьте. Он встал – и вы встаньте. Входите в контакт позой и телодвижениями. Чтобы ему казалось, что он разговаривает с зеркалом или с самим собой.

    2. Скорость речи и тембр голоса. Люди по-разному говорят, с разным темпом. Быстро, медленно, тихо, громко. Нужно говорить с клиентом на его языке. По-другому он может не понять. Поэтому научись говорить на разных скоростях и на разных громкостях.

    3. Способ мышления и язык. Если разговорный – то разговорный язык. Если он не любит грубых слов – обойдись без них.

    4. Убеждения и ценности. Каждый человек живет в своем мире. Нужно выявлять границы, за которые заходить не стоит. Особенно если это – религиозные взгляды. Ищите в ценностях точки соприкосновения. Нужно стать единомышленниками. В чем расходитесь – об этом лучше вообще не говорить.

    «Добрым словом» и «пистолетом» можно добиться больше, чем только «добрым словом» или только «пистолетом».

    Аль Капоне5. Специальные знания и навыки. Это нужно выявлять в мелочах. Например, у клиента на столе стоит портрет Стаса Михайлова, а у тебя в бумажнике его фотография – сразу доставай и показывай! Очень поможет. А вот если у него стоит фотография Шостаковича, а рядом – Ксении Собчак, то Стаса Михайлова из бумажника лучше не доставать. А вот про то, что ты бывал в Санкт-Петербурге, можешь упомянуть. Вполне возможно, что твой клиент оттуда и обрадуется, что ты знаком с его родным городом.

    Человек творящий творит сам. Это всегда важнее, чем устоявшийся стиль или система.

    Брюс Ли, актер и мастер боевых искусствЯ на тренингах обычно говорю, что я родился в Харькове. И спрашиваю, кто есть из Харькова в зале? Обычно дружелюбные и приветливые люди, которые хотят установить со мной контакт, сразу реагируют. И даже если они никогда не были в Харькове, для установления контакта могут сказать: «А у меня дядя проезжал через Харьков на поезде». Я сразу понимаю, что они хотят установить со мной контакт. Но не перебарщивайте с «подстройкой» – сегодня эту технику знает очень много людей. А вот Активное слушание – это то, что большинство не знает и не умеет делать.

    В общем, лучше всего изучить и то и другое – и расслабиться. Тогда во время общения с потенциальным клиентом твое подсознание выберет оптимальный вариант поведения.

    Используй только то, что действительно работает. И бери это отовсюду, где можешь найти.

    Брюс Ли

  

  
    Как начинать общение с искреннего комплимента

    Каждый человек хочет признания и любви. Когда ты хочешь установить с кем-то отношения, начни с комплимента. Только надо делать его правильно. Вот примеры неправильных комплиментов.

    Неправильный комплимент только усложнит отношения.

    АнекдотНеправильные комплименты мужчинам:

    – Я с вами себя такой умной чувствую!

    – Красивая у вас помада на рубашке.

    – А у вас все тело такое волосатое или только ноздри?

    – Какой вы интеллигентный, даже шляпа на башке!

    Как и любое другое занятие, начало разговора с комплимента надо тренировать. Что я предлагаю? Как всегда, простую и работающую схему. Вначале – немного теории. Совсем немного. Всего одна фраза. Комплименты должны быть только искренние. Обманывать нет смысла. Все равно правда всегда выходит наружу.

    Если знакомство начинается с комплимента, оно имеет все шансы превратиться в прочную дружбу.

    Оскар УальдА теперь – практика. Для того чтобы сделать искренний комплимент, мы будем использовать трехшаговый алгоритм.

    Первый шаг: найти в собеседнике то, что тебе искренне нравится.

    Второй шаг: подобрать доказательство-объяснение.

    Третий шаг: сказать это собеседнику.

    Иногда, правда, можно попробовать обойтись без слов. Говорят, что глаза и руки тоже могут все сказать. Но бывает, что собеседник не поймет.

    Анекдот– Стал я делать ей комплименты, а она мне – пощечину.

    – Что-нибудь неприличное сказал?

    – Вообще молчал.

    – А как же комплименты делал?

    – Руками.

    Например, ты заходишь на встречу в офис и хочешь сделать комплимент его владельцу.

    Первый шаг: найти то, что нравится. Мебель, например.

    Второй шаг: найти доказательство-объяснение. Например, ты можешь спросить, где купить такую. Или сказать, что мечтаешь, что когда-нибудь купишь себе такую же. Или что в самом красивом офисе, в котором ты был, стояла такая же.

    Третий шаг: сказать об этом самым дружественным тоном.

  

  
    Упражнение № 7 Учимся делать комплименты

    1. Десяти разным людям скажи комплименты по трехшаговой схеме.

    2. Запиши их реакцию на комплименты и размести в комментариях к этому совету-упражнению. __________________

  

  
    Глава 34

    Каждый, кто хоть когда-нибудь ходил на тренинги по ораторскому мастерству, слышал, что в информационном потоке, который от тебя исходит:

    7% – это смысл слов

    38 % – это интонация

    55 % – это невербальные каналы передачи информации.

    Я на своем тренинге доказываю это несколькими упражнениями, хотя вначале и сам не до конца верил британским ученым. (Альберт Меграбян и Мортон Уинер – «Расшифровка неконсистентных коммуникаций»; опубликована в Journal of Personality and Social Psychology в конце 60-х (Mehrabian, Albert, and Wiener, Morton. Decoding of Inconsistent Communications).

    Как вода отражает выражение лица, так сердце человека чувствует и возвращает другому отношение.

    Притчи царя СоломонаИз этой схемы следует, что ты еще и не начал говорить, а тебя уже начали понимать. Поэтому для доверительного общения с клиентом надо настроить свое отношение к нему. Еще до того, как начнешь использовать активное слушание и комплимент, надо начать относиться к человеку с уважением и симпатией.

    Это – фундамент доверительных отношений.

    Как это создать в себе?

  

  
    Упражнение № 8 Вырабатываем положительный внутренний настрой

    1. Рассматривать другого человека как отражение Б-га. В нем есть душа, которая соединяется с Б-гом, и у тебя есть душа, которая тоже соединяется с Б-гом. Так что, где-то высоко, он – это ты и ты – это он. В Б-ге все соединяются в одно целое.

    2. Когда ищешь, какой бы искренний комплимент сказать, находишь в человеке то, что тебе нравится. Когда ты это находишь, то входишь в эмоциональное состояние восхищения им.

    3. Закрой глаза и вспомни своего самого любимого человека. Захоти его обнять и поцеловать мысленно. Открой глаза – и еще пять минут ты будешь излучать любовь и нежность…

    С таким внутренним настроем легко начинать любую коммуникацию. Если человек нормальный, он ответит тебе добром на добро. Главное, чтобы ты проактивно «настроил» ваши отношения на ту волну, на которой тебе потом захочется с ним общаться.

    Сделай это пять раз и напиши свои наблюдения в комментариях. ___________________

    АнекдотСантехник Сидоров прослыл в ЖЭКе интеллигентом после того, как на вопрос: «Кто-кто?» – ответил: «Агния Барто!»

    Ты начинаешь исследовать клиента. И как только твое внимание настраивается на него, он начинает более чутко чувствовать тебя. И если в этот момент ты настроен негативно или волнуешься, он это обязательно почувствует.

    Почему же продавец может волноваться перед общением с потенциальным клиентом? Главным страхом является страх услышать «нет». У неудачных продавцов этот страх заставляет отказаться даже от попытки. Средние продавцы пробуют продать, испытывая страх услышать «нет». Клиент чувствует это – и тоже пугается. А профессионалы умеют полностью убирать страх перед «нет». И я сейчас расскажу тебе, как это сделать.

    Анекдот– Гадина! – одинаково думали две женщины, с милой улыбкой глядя друг другу в глаза…

  

  
    Глава 36

    Сейчас нам надо убрать две очень мощные стены, которые мешают реализовать талант к продажам. Страх отказа клиента и страх его критики в ответ на предложение.

    Конечно, обидно и неприятно, когда тебе отказывают. У каждого из нас в детстве была специальная реакция на отказ родителей. Ребенок начинает плакать. Иногда падает на землю и кричит, чтобы получить желаемое. Проверенная манипуляция. Часто это срабатывало – и родители сдавались. Но потом они раскусили уловку. И начали за такое поведение наказывать. В любом случае процесс отказа сопровождался негативными эмоциями.

    Почему критика так болезненна? Потому что подсознание приравнивает критику к постулату «тебя не любят». А ребенок не может выжить сам, без поддержки близких. Поэтому внутри каждого из нас живет древний страх критики и неприятия. Этим страхом управляет инстинкт самосохранения. Поэтому критика ранит и пугает. Но это все – инстинкты. Если подойти к вопросу отказов и критики с логической точки зрения, осознанно, все совсем неплохо.

    Если что-то стоит делать, в первый раз можно сделать и плохо. Не бойтесь пробовать.

    Брайан ТрейсиВо-первых, отказ – это всего лишь отказ. В данный момент человек не готов сделать то, что ты хочешь от него. Вот и все. Не больше и не меньше. Все остальное происходит в твоей голове. Вначале ты пугаешь себя, что он откажет. Обычно еще до того, как предложишь. А бывает и вместо того. Потому что большинство людей, представив будущий отказ, не делают предложения! Они настолько верят своей фантазии, что даже не пробуют. Некоторые, преодолев страх, который сами же и придумали, предлагают. Но как? Помнишь, когда мы изучали настрой, там была схема 7 %–38 % и 55 % – невербальные каналы передачи информации? Человек, который боится отказа, передает этот страх.

    И тем самым увеличивает вероятность отказа.

    Анекдот– Зачем ты продаешь крем памятнику?

    – Приучаю себя к отказам.

    А после отказа как ведут себя непрофессионалы?

    Они называют отказ неудачей. Себя – неудачником. Жизнь – ужасной и т. д.

    Что делать?

    1) Запомни, что отказов и неудачи не существует. Есть только опыт. Ведь ты занимаешься не продажами, а И.П.С. (Исследовать – Проблема/Потребность – Создать решение). И так как ты исследуешь, то получаешь промежуточные результаты, которые и называются опыт. На них ты учишься и корректируешь свои следующие действия.

    Поэтому после каждого отказа ты должен его проанализировать и внести корректировку в следующие действия. Это опыт.

    АнекдотВ жизни каждого мужчины наступает момент, когда отказ женщины пугает меньше, чем ее согласие…

    2) Полюби отказы. Это похоже на то, как культурист любит штангу и гантели. Ведь без них он никогда не станет сильным. Рост невозможен без сопротивления. Отказы делают тебя сильнее.

    3) Создай стратегию отношений с клиентами, при которой процент отказов будет минимальный. Об этом мы поговорим во второй части книги. Я расскажу тебе о стратегии работы только с «горячими» клиентами. Она называется И.П.И.П.И.П. У меня в компании менеджеры по продажам – самые счастливые люди. Они все время смеются. Это происходит потому, что они не получают отказов. Хотя опыта у них предостаточно!

    Анекдот– Девушка, вы поймите, я ведь не каждой девушке предлагаю.

    – Да вы, молодой человек, не расстраивайтесь, я ведь тоже не каждому отказываю.

    В жизни каждого мужчины наступает момент, когда отказ женщины пугает меньше, чем ее согласие…

  

  
    Упражнение № 9 Вырабатываем правильное отношение к отказу

    1. Выучи наизусть «памятку до и после отказа».

    До: «Для меня главное спросить, а не получить согласие».

    После: «Я герой, потому что спросил. Я обучаюсь на опыте. Какой опыт я сейчас приобрел? Я герой и молодец, потому что спрашиваю все, что мне надо».

    2. Начни спрашивать то, что тебе надо. Веди учет. Начни с простых вещей, где могут отказать, а могут и дать. И постепенно увеличивай сложность. Упражнение заканчивается после того, как ты получишь 10 отказов подряд – и будешь радоваться опыту.

  

  
    Глава 38

    Большинство людей боятся, что коммуникация не получится и клиент откажется. Из-за этого страха продавцы «морозятся». Их мороз передается потенциальным клиентам и очень уменьшает шансы на доверительное общение. Продавец должен научиться слышать «нет» и не расстраиваться.

    Может, ты предлагаешь людям не то, что надо, и не выявляешь их потребности? А может быть, они просто тебе не доверяют?

    Большинство людей хотят, чтобы было только «да». Они настраивались на это «да», сильно хотели его – и получали отрицательный ответ. Это бывало даже с самыми успешными людьми. На три успешных проекта – даже у самых успешных людей – было семь неуспешных.

    Как воспринимать «нет»? Для большинства это неудача, огорчение, облом. Если человек к отказам относится так, ему все тяжелее становится получать эти «нет».

  

  
    Первый способ: «нет» – это опыт

    Я советую называть слово «нет» опытом. Неудач не существует. Бояться нечего. Такой подход позволяет снять напряжение. Забудьте о неудачах вообще! Почему опыт? Потому что ты учишься. Нужно хотя бы три минуты исследовать «нет», сделать вывод и откорректировать дальнейшие действия.

    Опыт – это результат действия. Нужно анализировать всегда! Это не простая оплошность, это результат. Не надо закрывать глаза на «нет» и отрицать неудачи, мол, это просто случайность. Это неправильно!

    Нужно из всего выносить пользу. И делать следующий верный шаг исходя уже из собственного опыта. Главное, не расстраиваться, а радоваться. За обучение надо платить. А ты просто так, бесплатно, получил прекрасное «нет!», из которого можно извлечь полезный опыт.

  

  
    Второй способ: «нет» – значит с тобой все в порядке. Ты учишься!

    Не думай, что, если тебе отказали, значит, с тобой что-то не так!

    С тобой что-то не так, только если ты так считаешь. Ты просто учишься продавать – и можешь делать все, что угодно. С тобой все нормально. Не надо обращать внимание на мнения людей.

  

  
    Третий способ: цель – это главное!

    Третье, что поможет в момент «нет» не потерять настрой, – это твоя конкретная цель. У тебя должна быть конкретная цель, о которой надо думать. Мозг как навигатор: он идет по определенному маршруту. Цель – это главное. Какой ты мозгу дашь пункт назначения, о том он и думает.

    Не допускайте того, чтобы страх перед отказом клиента стал для вас сдерживающим фактором. Помните: в отказе нет ничего личного.

    Брайан ТрейсиЕсли твоя цель – освоить навык продаж, создать большую клиентскую базу, которой ты будешь продавать годы, тогда и «да», и «нет» тебе одинаково помогают. Ты думаешь не о конкретном «да» или «нет», а о глобальной цели: научиться продажам и создать качественную клиентскую базу. Без «нет» это невозможно. Используй эти 3 способа приобретения иммунитета от «нет» – и ты перестанешь «морозиться» и морозить потенциальных клиентов.

    Только слабые люди опускают руки. Многие думают: если не слышу «нет», значит, нет неудач. Это неправда, ты уже в неудаче живешь! Успешные люди слышат «нет», но умеют с ним справляться.

  

  
    Как уменьшить количество «нет»

    Есть три инструмента, которые резко уменьшат количество «нет».

    1. Когда идешь к потенциальному клиенту, создай предварительно внутри себя позитивный настрой. Думай о том, что тебе в нем нравится. Такими мыслями создается внутренний потенциал отношения к нему. По Б-жественным законам твой позитивный настрой вызывает у нормальных людей ответную позитивную реакцию. Если ты запускаешь эту цепочку, он это чувствует. И даже если скажет «нет», то нежно и ласково.

    2. Можно и вслух сказать искренний (именно искренний) комплимент человеку. Не стесняйся! Будь эмоционально открыт. Замечай детали – все, что может тебе понравиться искренне. И это озвучивай. Не нужно говорить ложных комплиментов – это чувствуется. Если сказать нечего, молчи, но думай о хорошем. Это меняет атмосферу.

    3. Не думай перед встречей о том, что тебе срочно надо продать товар. Тебе нужно ориентироваться на нужды клиента. И даже если он скажет «нет», это будет мягко и ласково. Ты не потеряешь своего настроя, а человек запомнит хорошее отношение. Даже если не купит сейчас ничего, хорошие впечатления останутся. И когда возникнут потребности в твоем товаре, он о тебе обязательно вспомнит!

    Вот мы и убрали страх перед «нет». Ты продвигаешься по приобретению навыка продажи. Мы уже прошли почти 25 % пути. Всего 25 % пути? Да. Чем больше человек узнает, тем больше соприкасается с новым знанием. И если хочешь создать огромную клиентскую базу, ты должен стать экспертом в сфере своих продаж. Об этом – следующая глава.

  

  
    Знание отрасли и товара

    1. Советую читать хотя бы по одной статье в день о сфере, в которой продаешь. Идеи, успешные модели нужно искать у лучших из лучших. Это минимум. Хотя бы пять минут в день выделить на это. Например, на сайте «5 сфер». Но не просто читай, а используй систему 3-П, чтобы информация осталась в голове.

    2. Будь в курсе новинок.

    3. Следи за тенденциями на рынке. Изучай существующие продукты.

    4. Изучай западных экспертов, подхватывай их тенденции.

    5. Используй работающие «фишки» других, адаптируя под свой продукт.

    Самым ярким примером изучения отрасли дисконтной торговли и занятия в ней лидирующей позиции является Сэм Уолтон. В следующей главе я рассказываю о нем. А тебе советую прочитать его книгу «Как я создал WalMart».

    Составьте список всех причин, по которым люди могут приобрести ваш товар или услугу. Выстройте их по степени приоритетности и выучите наизусть.

    Брайан Трейси

  

  
    Глава 44

    Одна из моих любимых историй успеха – история Сэма Уолтона. И не только потому, что его семья – самая богатая в мире. Весь его успех отлично укладывается в те схемы, которым я обучаю. Каждый этап его роста – иллюстрация моей системы «5 сфер».

    Давай посмотрим, как он извлекал опыт из неудач.

    Тяжело в учении – легко в бою.

    Александр СуворовДо 44 лет он набирался опыта. У него было множество «нет», на которых он учился. В итоге он заработал более 100 млрд долларов. При этом сохранил семью и до последних дней был в отличной спортивной форме. О чем еще можно мечтать? Только стать пророком и не умереть вообще…

    Вот несколько фактов из его биографии.

    После того как Сэм Уолтон вынужден был продать магазин в Ньюпорте, он купил новый. Его выгнали из Ньюпорта и насильно заставили продать первый магазин, когда закончился срок аренды.

    Так как его ошибкой в первый раз было заключение аренды на 5 лет, во второй он заключил арендный договор на 99 лет.

    Из опыта с первым магазином он научился не только осторожности с арендой. Несколько успешных стратегий помогли сразу начать выгодную торговлю на новом месте.

    Свою главную стратегию он описывал так: «Мы вводили новшества, экспериментировали и расширялись».

    Будьте открыты конструктивной критике, только тогда вы сможете учиться и расти.

    Брайан ТрейсиТо, что не получалось, он прекращал делать – и сразу начинал новое. Так, методом получения «нет» и извлечения из этого опыта, он двигался вперед с огромной скоростью.

    Когда он открыл первый фирменный WalMart (сеть магазинов, которая принесла ему миллиарды долларов), ему было уже 44 года.

    Как он сам часто говорил: «Мой «мгновенный успех» потребовал 20 лет подготовки, как это чаще всего и бывает в случаях «мгновенного успеха».

  

  
    Упражнение № 10 Изучаем опыт Сэма Уолтона

    Найди книгу Сэма Уолтона «Сделано в Америке. Как я создал WalMart». Прочитай и изучи его успешный опыт.

    Зона комфорта для продавца. Всего 30 дней – и весь мир твой!

    Этот барьер существует не только у продацов. Он есть у всех людей. То, что я знаю и умею, – зона комфорта, привычный способ мышления, поведения, действий. Так как цель этой книги-тренинга – развить в тебе навыки продаж, значит, она лежит за пределами твоей зоны комфорта. Пока. Но через 30 дней повторений, вероятно, это станет рутиной и зоной комфорта.

    Развивайте силу воли, заставляя себя заниматься тем, чем вы должны заниматься, и тогда, когда вы должны этим заниматься, независимо от того, нравится вам это или нет.

    Брайан ТрейсиУ тебя уже есть привычные схемы поведения в сфере обучения и сфере продаж. При привычном не надо напрягаться. Но мы хотим, чтобы у тебя появились новые навыки и новые результаты. Предлагаю свою «Систему расширения зоны комфорта». Во всех своих книгах-тренингах я привожу ее вначале, чтобы помочь внедрить все остальное. Это – универсальный ключ для приобретения новых навыков. В последнее время я добавил к «Системе расширения зоны комфорта» и «Систему сверхобучения 3-П».

    После изученного материала надо делать резюме по плану:

    1-П: Что я понял? __________

    Сведи всю информацию к трем основным важным для тебя понятиям. Сформулируй их своими словами и запиши. Это твое резюме.

    2-П: Что я планирую с этим сделать? __________

    Запиши максимум три конкретных маленьких действия, которые ты обязательно сделаешь, чтобы закрепить понимание.

    3-П: С кем я планирую поделиться своим пониманием (1-П) и своим планом (2-П)? __________

    Запиши трех людей, кому ты объяснишь то, «что ты понял», и кому пообещаешь выполнить то, что «планируешь сделать».

    При соединении этих двух систем твое развитие будет идти «семимильными шагами».

    Итак, начинаем упражнения по расширению «зоны комфорта» для продавцов. Их нужно делать ежедневно на протяжении 30 дней. Хотя бы по минимуму. Эти упражнения создают базовый настрой для продавца. В результате у тебя не будет дискомфорта в общении с клиентами.

    1. Иди в новые места. Добивайся того, чтобы совсем не осталось незнакомых мест. Бутики, рынок, театр, казино… Не должно быть новых мест, где ты теряешь свою эффективность. В новом месте продавец начинает пугаться. А нужно, чтобы ты привык бывать в новых местах и не теряться.

    Куда я пойду? Когда я пойду? __________

    2. Говори с незнакомыми. Начни с простых вопросов: «Который час? Как куда-то пройти?» Потом начинай усложнять. Чтобы ты спокойно, не дергаясь мог говорить с незнакомыми людьми.

    Когда тренировка? __________

    3. Делай комплименты. Абсолютно всем. И делай это искренне. Чтобы в дальнейшем ты мог их делать, даже не думая. Чтобы это стало привычкой и навыком. В семье, на работе, письменно, устно. Всегда!

    Кому первому начну делать комплименты? __________

    4. Спрашивай и проси. Всех людей вокруг. Не стесняйся. Продажа – это процесс и борьба. И тебе нужно спокойно научиться просить. И именно о том, что тебе надо конкретно. Проси даже письменно! Все и везде. В данном случае не важен ответ и реакция. Просто научись просить то, что надо, и спрашивать то, что интересно.

    Это – как тренажер. Начни в любом месте, где покупаешь, просить скидку. И записывай, сколько получил скидки, сколько «нет» и какой опыт извлек. Ты сэкономишь огромное количество денег! Но, главное, натренируешь в себе качество настаивать на своем и всегда просить то, что тебе надо. Это улучшит твою жизнь и во много раз увеличит вероятность получения требуемого.

    У кого и что попрошу? __________

    Во время выполнения этих упражнений помни о главных правилах расширения «зоны комфорта»:

    1. Дискомфорт = Развитие. Не бывает развития без дискомфорта, поэтому для достижения любых целей и реализации своего потенциала ты просто должен полюбить дискомфорт.

    2. «Зону комфорта» надо расширять понемногу. То есть дискомфорт должен быть минимальный.

    3. В моменты расширения «зоны комфорта» надо получать удовольствие.

    Как это делать? Хвалить себя самыми приятными словами.

    Как буду хвалить? __________

    Вспоминать о главной цели, к которой приближаешься в моменты развития и дискомфорта. Это очень приятное чувство – осознавать, что ты на правильном пути!

    Награждай себя после усилий и дискомфорта привычными удовольствиями. Например, ты любишь кофе или пиво. Пей их только после 15 минут выполнения любых дискомфортных и поэтому развивающих упражнений.

    Итак, подведем итог по первой Основе продаж. По И.П.С.:

  

  
    Система сверхобучения 3-П

    1-П: Что я понял? __________

    Сведи всю информацию к трем основным важным для тебя понятиям. Сформулируй их своими словами и запиши. Это твое резюме.

    2-П: Что я планирую с этим сделать? __________

    Если информация не приносит тебе никакой пользы и ты не можешь ее использовать – может быть, и не стоит ее запоминать? И наоборот, если ты можешь это применить прямо сейчас – сделай это. И ты точно запомнишь! Это должны быть 3 очень маленьких конкретных действия. Чтобы тебе было очень легко их сделать сразу же после закрытия книги. Ведь если не сделаешь сразу, скорее всего не сделаешь никогда. А нам просто необходимо, чтобы ты использовал эти знания и увеличил продажи.

    3-П: С кем я планирую поделиться своим пониманием (1-П) и своим планом (2-П)? __________

    Когда ты объясняешь кому-то свое понимание, ты закрепляешь его в своей памяти, мышлении. Ты лучше понимаешь и закрепляешь. Ты даешь сигнал своему мозгу, что информацию, которую ты вслух рассказываешь несколько раз – ты будешь использовать. И в подсознании она находится в активном режиме. Так как ты сразу показал, что она тебе нужна.

    Когда ты делишься своим планом, ты берешь социальное обязательство на его выполнение. Ты можешь даже пообещать его выполнить. Тогда ты создаешь новую реальность, в которой тебе будет сложно не сделать. А делать – это и есть смысл любых новых знаний. Только действия дают результаты.

    Только после выполнения своего плана переходи ко второй основе.

    Нет боли – нет прибыли.

    Американская поговорка

  

  
    Глава 47

    Я работаю только с приятными мне людьми. Это самое большое счастье в продажах, о котором можно мечтать. Ведь на работе человек проводит большую часть своей жизни. И если тебя окружают приятные тебе люди, ты счастлив. А если приходится после каждого общения снимать стресс, то долго ты не протянешь.

    Так как в продажах люди, с которыми тебе приходится работать, – это твои клиенты, то задача становится достаточно трудной. Как сделать так, чтобы взаимодействовать только с приятными тебе людьми?

    Я долгие годы искал способ решения этой задачи – и, слава Б-гу, нашел. Во второй основе моей Системы продаж я поделюсь с тобой способом совершать сделки только с «горячими клиентами». Ты сможешь сделать так, чтобы у тебя был список людей, которым интересен твой товар. А еще лучше, если у тебя будет список клиентов, в котором будет точно отмечено, что их интересует. Какие у них потребности и проблемы. Тогда ты сможешь предложить каждому то, что нужно ему. И они будут тебя благодарить. И не только деньгами. Представляешь свою райскую жизнь?

    Давай же быстрее начнем строить систему И.П.И.П.И.П. – систему построения отношений с потенциальными клиентами.

  

  
    Где находятся твои клиенты

    Большинство людей не любят продавать, потому что продают не тем клиентам. Ведь если представить ситуацию, что у тебя есть прекрасный товар и к тебе приходят люди, которые хотят его купить, то продать сможет практически каждый.

    И если ты внимательно прочел первую часть книги-тренинга и сделал все упражнения, то у тебя уже нет сложности в общении с потенциальными клиентами. Психологическую сложность мы убрали. А вот где же брать клиентов? Для этого приступаем ко второй основе моей системы продаж. Называется она И.П.И.П.И.П. и занимается тем, что выстраивает систему привлечения клиентов.

    Основные каналы привлечения новых клиентов:

    1. Знакомые. Люди, которые изначально тебе доверяют, потому что ты пришел по рекомендации от их знакомых.

    2. Знакомые твоих клиентов. Для того чтобы они пришли, мы изучаем приемы «сарафанного маркетинга».

    3. Люди из Интернета. Я не говорю в этой книге о прямой рекламе. Сам ею не пользуюсь и не могу ничего сказать. Я говорю о контентном маркетинге, или о «засевании онлайн-пространства» полезной информацией о тебе и твоем продукте. Если это делать правильно, клиенты сами начнут тебя находить.

  

  
    Глава 49

    Как ты помнишь, мы не занимаемся продажами. Мы узнаем потребности/проблемы потенциальных клиентов и предлагаем решения. Для того чтобы заниматься исследованиями потенциальных клиентов, надо научиться входить с ними в контакт. Внутренний настрой и активное слушание, которые мы изучили в первой основе продаж, помогут в этом.

    Очень скоро ты сможешь устанавливать контакт с самыми разными типами людей. Но проще всего начинать исследования потребностей/проблем у людей, которые тебе доверяют. Начни с домашних. Надеюсь, они тебе доверяют. Начни с изучения их потребностей и проблем. Создай для них решения. Возьми за это деньги.

    Вот тебе и первый опыт продаж по системе I.P.S.

    АнекдотМужчина копил деньги на автомобиль. В итоге собрал только на «Ладу». Жена, увидев его переживания, принесла $5000. Он спрашивает: «Откуда?» Жена объясняет, что каждый раз после занятий сексом с ним она откладывала по $10. Муж вздохнул и говорит: «Если бы я знал, давно бы ушел с работы и серьезно занялся тобой!»

  

  
    Упражнение № 11 Изучаем потребности клиента

    1. Спроси своих домашних о том, что они собираются покупать в ближайшие месяцы. Выясни их потребности. Для чего они собираются совершить эти покупки? Какие потребности собираются удовлетворить? Почему выбирают именно этот товар именно у этого продавца?

    2. Спроси у своих домашних, знают ли они, кому нужен твой товар? Или можно идти от обратного: знают ли они того, кто много покупает?

    Помни, что найти любой товар сегодня несложно.

    Я знаю нескольких людей, которые начали прекрасно зарабатывать благодаря знакомству с Александром Борисовичем Фельдманом (35-е место среди самых богатых людей Украины). Это очень богатый человек, который любит покупать, коллекционер разных вещей. Когда ему что-то нужно, он готов покупать, не глядя на цену. Кто-то из его знакомых, которым он доверяет, узнает, что А.Б. Фельдману что-то надо. Он сразу обращается к торговцу, который не имеет доступа к А.Б. Фельдману, и узнает цену необходимого товара. Затем цена умножается на 2. Из полученной цифры 10–20 % комиссионных отходит «советнику», остальное – «продавцу».

    Мужчина копил деньги на автомобиль. В итоге собрал только на «Ладу». Жена, увидев его переживания, принесла $5000.

    А.Б. Фельдман – щедрый и добрый человек, которому Б-г дал огромное богатство. Он делает богатыми людей вокруг себя. Он и мне очень помогал в то время, когда я изучал Тору и не имел источников дохода.

    Главное – это доступ к тем, кто много покупает.

    Найти товар – дело техники.

    Не имей сто рублей, а имей сто друзей!

    Народная мудрость.На работе каждого из нас окружают десятки, а иногда и сотни людей. Каждый из них покупает множество вещей. Каждому из них что-то нужно. И что особенно важно – у них у всех есть родственники и друзья. И им тоже что-то нужно. Ты можешь узнать и их интересы и возможности. И начать с ними общаться. Причем настрой должен быть таким: как я могу им помочь?

    Ведь продажа – это не впаривание товара, а удовлетворение потребностей и решение проблем клиентов. Поэтому ты интересуешься, чтобы им помочь. А когда ты помогаешь, ты создаешь вклад.

    Всех нормальных людей в детстве учили отвечать на добро добром. Поэтому ты будешь создавать вокруг себя позитивное поле.

    Даже если будешь вкладывать только добрые дела и улыбки, а также искренний интерес, то через непродолжительное время сможешь конвертировать все это в деньги.

    Главный принцип продаж очень прост:

    ТЫ ДАЕШЬ ЦЕННОСТЬ

    И ПОЛУЧАЕШЬ ДЕНЬГИ.

    Ты удовлетворяешь потребность или помогаешь решить проблему – и получаешь деньги.

  

  
    Глава 51

    Каждый продавец, кроме всего прочего, хочет установить с тобой отношения. И он, как правило, ходит на тренинги и учится слушать.

    Может быть, он даже проходил мой тренинг и хочет тебе помочь.

    В любом случае это самый подходящий объект для того, чтобы изучить его потребности и попробовать их удовлетворить с помощью твоего товара. Кроме того, если у тебя прекрасный товар, а он хороший продавец, то ты можешь предложить ему продавать твой товар.

    Слава – самая мощная маркетинговая сила, с которой я знаком.

    Ден Кеннеди, бизнес-консультант, мультимиллионерЯ описывал в книге «Учись бизнесу! Самый простой путь в процветающий бизнес», как когда-то, за 1 месяц, создал компанию с прибылью более 1000 долларов в день. С абсолютного нуля. Были хорошие продавцы, которые продавали плохой товар. Был хороший товар, у которого не было хороших продавцов.

    Я сумел соединить эти две реальности в одну. И смог получать 1000 долларов в день дополнительной прибыли. Этот способ называется «Путь предпринимателя». Правда, это было не совсем с нуля. До этого я молился и просил Б-га, чтобы дал мне деньги. И он дал – таким простым способом.

    Хороший продавец, который предлагает товар тебе, может купить у тебя или стать продавцом твоего товара!

    Моя дочка очень легко сходится с людьми. Она задает им вопросы, говорит приятные слова (комплименты) и даже может нарисовать рисунок. Люди начинают улыбаться при виде ее попыток познакомиться. Дети легко знакомятся (пока взрослые их не запугают, что нельзя приставать к людям). Поэтому профессиональный продавец снова приобретает эту прекрасную детскую черту: интерес к людям.

    Я вспоминаю историю самого успешного топ-менеджера Америки Чарльза Шваба. Он был управляющим у самого богатого человека Америки 100 лет назад – Эндрю Карнеги. Карнеги платил ему зарплату 1 млн долларов в год. Сегодня это было бы 400 млн.

    Я знаю о нем и о его способах коммуникации с людьми из книги Дейла Карнеги.

    А недавно прочитал в другой книге, как он попал к Эндрю Карнеги.

    Он работал продавцом в магазине в Нью-Йорке. Однажды, когда на улице шел дождь, в магазин зашла пожилая женщина. Он предложил ей стул, чтобы она могла присеть и переждать дождь. Она была ему очень благодарна за его внимание. И, придя домой, рассказала сыну о приветливом и сообразительном продавце. Особенно ее восхитила его инициатива и доброжелательность. Эндрю Карнеги, главным талантом которого был талант находить правильных людей, сразу послал за этим продавцом. Он пригласил Чарльза Шваба к себе на работу и через некоторое время сделал его управляющим. С зарплатой в 1 млн долларов в год.

    Будь приветлив с незнакомыми людьми. Все они – твои потенциальные клиенты, которые могут принести тебе 1 млн долларов прибыли.

  

  
    Упражнение № 12 Учимся оказывать влияние на людей

    1. Прочитай книгу Дейла Карнеги «Как приобретать друзей и оказывать влияние на людей».

    2. Найди все упоминания о Чарльзе Швабе.

    3. Используй его приемы в своей деятельности.

  

  
    О пользе информации

    Лид-менеджмент – это термин, используемый в теории бизнеса для описания методов, систем и практик, разрабатываемых для привлечения новых потенциальных клиентов, как правило, с помощью использования различных маркетинговых технологий.

    Надо так себя позиционировать, чтобы потенциальные клиенты знали, что, если у них есть потребность или проблема в какой-то нише, именно ты – эксперт, который им нужен!

    Никогда не пытайтесь продавать товар или услугу. Всегда продавайте концепцию.

    Джо Шугерман, выдающийся американский копирайтер, находчивый маркетологТе люди, которые получили от тебя полезную информацию, а ты – их контакт, называются лиды. И они могут с большой вероятностью стать твоими покупателями на долгие годы. С ними намного легче работать, чем с «холодными клиентами». Ведь они уже получили от тебя полезную информацию и начали подсознательно доверять тебе.

    Например, я уже несколько лет покупаю авиабилеты у Алены. Когда-то Алена работала в авиакассе на улице Шота Руставели. Это было рядом с местом, где я жил. Я туда зашел просто потому, что было близко. Она так профессионально подошла к продаже билетов, что с тех пор я покупаю только у нее. Сейчас она открыла свою туристическую компанию, и я продолжаю покупать только у нее. Она работает быстро и всегда мне помогает. Я очень ценю такой подход. Она знает про авиабилеты абсолютно все.

    Чем меньше выбираешь пруд, тем скорее станешь там крупной рыбой.

    Ден КеннедиИскать клиентов и сразу начинать продавать – значит натолкнуться на их «защиту». Надо сделать так, чтобы они сами к тебе пришли. Или ты пришел не продать, а дать полезную информацию.

    Главная цель этого этапа – стать в глазах публики экспертом в нишах, в которых продается твой товар. Вызвать 100-процентное доверие. Для этого надо брать интервью у лидеров ниши. Для этого надо собрать у себя на странице в ФБ или «ВКонтакте» все статьи на тему своего товара или товаров в твоей нише. Для этого надо выступать и рассказывать о своем товаре везде, где только можно.

    Для этого надо стать экспертом № 1 в своей узкой нише – и бесплатно делиться структурированной информацией.

    АнекдотРыбаки сидели с удочками на берегу. К ним подошел ежик и спрашивает:

    – У вас клей есть?

    Они очень удивились и ответили:

    – У нас нет клея.

    Через некоторое время он опять пришел и спрашивает:

    – У вас клей есть?

    Они уже раздраженно ответили:

    – У нас нет клея!

    Он опять приходит и только начинает говорить, а они кричат на него:

    – У нас нет клея!!!

    А ежик им отвечает:

    – Так я вам принес…

  

  
    Что ищут люди, которые покупают товар, аналогичный твоему

    Прежде всего, надо воспользоваться уже изученным инструментом – опросами. Найди людей, которые покупают аналогичный товар, и спроси у них:

    ● Почему они покупают именно этот товар?

    ● Что им важно в нем?

    ● Чего им не хватает?

    ● Что еще они хотели бы получить, чтобы быть еще более довольными покупкой?

    Рыбаки сидели с удочками на берегу. К ним подошел ежик и спрашивает: «У вас клей есть?»

    После 100 опрошенных покупателей аналогичного товара у тебя появится полное понимание того, что именно люди ищут. Кроме того, у тебя появится 80 (или 70, или 50 – в зависимости от твоих коммуникационных навыков) контактов. Ты сможешь предложить этим людям свой товар. Именно с формулировкой: «Вы искали – и я вам принес».

    Когда ты нашел людей, которые покупают аналогичный товар, спроси их:

    ● Что им нравится в этом товаре?

    ● Почему они покупают именно его?

    ● Чего им не хватает?

    ● За что они заплатили бы дополнительные деньги?

    Хорошо сформулированные вопросы – эффективное средство, которое можно использовать на каждом этапе продажи.

    Брайан Трейси

  

  
    Глава 55

    Писать и публиковаться – вот путь к узнаванию тебя как эксперта.

    Пиши обзоры рынка по своей теме. Предлагай справочные материалы обо всех, кто работает, и о технологиях, которые применяются.

    Я вспоминаю историю одного официанта, который делал самую большую кассу в своей смене. Когда клиенты заказывали еду, он советовал им не брать какие-то блюда. При этом первые его советы были всегда в сторону уменьшения стоимости. Он давал очень хорошие советы – и люди это чувствовали. Так он зарабатывал главную ценность – доверие клиента. Затем он советовал еще несколько вкусных десертов и достаточно дорогое вино (и клиенты ему доверяли). В общем, счет получался больше – и чаевых у него было больше.

    Главное – правильная наживка. Главный принцип наживки – для каждого вида клиентов должна быть подобрана любимая ими наживка.

    Ден КеннедиПродавец – эксперт в своей нише – вызывает доверие.

  

  
    Упражнение № 13 Как стать экспертом в своей нише

    Каждый месяц читай по одной книге по своей нише и публикуй отчет с комментариями.

    1. Пиши просто.

    2. Публикуй свои экспертные отчеты по товарам твоей ниши там, где могут быть потенциальные покупатели.

    Люди любят покупать у честных экспертов. Сообщи всем, что ты – эксперт.

  

  
    Выступай публично

    Выступай в любых местах, где собирается твоя целевая аудитория.

    Для большинства людей публичные выступления – это что-то ужасное. Страшное и мучительное. Для меня тоже было именно так. И даже хуже: фобия публичных выступлений. Но всему можно научиться. Даже публичным выступлениям. В этой книге-тренинге я не буду рассказывать, как это делать. Я написал уже две книги на эту тему.

    Расскажу о том, как продавать во время публичных выступлений.

    Продавать – с самого начала и до конца. Но делать это не прямо, а намеком.

    Аккуратно распоряжайтесь временем, проводите его с теми, кто в обозримом будущем сможет сделать у вас покупку.

    Брайан ТрейсиГлавная схема продажи во время публичных выступлений такова:

    1. Рассказать о себе. Вызвать доверие и интерес к теме.

    2. Рассказать о теме. Подробно и четко. Что важно и почему.

    3. Рассказать конкретные случаи использования твоего товара и услуги. В стиле «Санта-Барбары» (жизненно!)

    4. Рассказать, как ты любишь сферу своего товара, как проводишь дни и ночи, повышая свой профессионализм.

    5. Рассказать самый удивительный случай успеха твоих клиентов.

    6. Пригласить на пробную покупку.

    Пробная покупка – это вторая «П» в схеме И.П.И.П.И.П.

    Информация – это польза, которую ты даешь в публичном выступлении.

    Пробная покупка – это то, что слушатели легко смогут купить, чтобы лично убедиться в качестве твоего подхода.

    Дальше ты начнешь с клиентом новый цикл коммуникации – вторая И. – и подведешь его к покупке.

    Покупка – это вторая П.

    После этого продолжаешь с ним активно общаться, чтобы он получил еще и дополнительную информацию. И тогда он станет постоянным покупателем и представителем. Это тот идеал, к которому должен стремиться настоящий продавец-эксперт. И экономически он очень выгоден. Тебе уже не надо тратить время на поиск и уговаривание клиента – он продолжает покупать у тебя раз в год что-то на $100. За 20 лет он купит на $2000 (минимум)!

  

  
    Глава 58

    Вот история продавца, который точно работал по моей схеме (он, правда, об этом не знал…). Просто стал лучшим продавцом в мире и попал в Книгу рекордов Гиннесса. Когда я изучал его и других лучших продавцов, оказалось, что они работают по одной схеме. И в этой книге-тренинге я обучаю именно ей.

    Я рад, что я здесь.

    Я рад, что вы здесь.

    Я хочу вам помочь.

    Вы мне нравитесь!

    Эти четыре фразы – внутренний настрой лучшего продавца в мире.

    Любимая фраза Джо Джирарда, лучшего продавца в мире, который попал в Книгу рекордов Гиннесса: «Даже если вы ничего не купите, вы мне нравитесь… Но я-то знаю, что купите».

    Внутренний настрой – фундамент выдающихся продаж. Желание помочь миллионам людей. Как помочь? Дать им возможность купить твой товар! Для этого надо верить в его прекрасные свойства. Если продавец не верит в свой товар, он обманывает покупателя. А это обычно плохо заканчивается.

    Отношение – это фундамент (помнишь, что мы изучали в первой части книги?)

    А что является «каркасом» хороших продаж? Знание о том, как правильно действовать на каждом этапе. Ведь «продажи» – это не «продажа». Тот, кто работает так: «продажа», потом еще «продажа», потом новая «продажа», – никогда не станет лучшим продавцом в мире. Необходимо научиться алгоритму «продажа и клиент постоянно приходит – и его друзья постоянно приходят». Это называется «продажи» (во множественном числе). Если «продажа» у тебя превращается в «продажи», то развитие бизнеса начинает идти в геометрической прогрессии. К этому и надо стремиться.

    Как Джо Джирард стал лучшим продавцом в мире?Джо был одним из 42 продавцов, работавших в дилерском центре. Средний уровень продаж – 5 машин в месяц. Джо делал не просто больше среднего: он продавал 6 машин в день.

    Главное – найти любимую работу. Джо говорит: «Я ни дня в жизни не работал. Я играл!»

    К этому идеалу надо стремиться. Потому что иначе жизнь будет трудна и скучна. Занимаясь любимым делом, можно получать удовольствие от процесса. И постоянная работа над собой! Вот тогда и получается «накопительный эффект».

    Я много раз хотел бросить все из-за какой-нибудь проблемы. Но, как ни парадоксально, проблема – дар Б-га. Когда возникает проблемная ситуация, приходится мобилизоваться и искать решение. А если взять ответственность за возникновение проблемы и найти ее «корень в себе», то можно ее исправить. Проблема дает мотивацию и силу сказать: «Я так больше не хочу!» И сделать по-другому.

    Какая реклама работает лучше всего? Word-of-mouth – реклама «из-уст-в-уста», «сарафанное радио». Почему люди шли именно к Джо? Потому что они нравились ему.

    Как он достиг такого успеха? У Джо было жгучее желание, он никогда не забывал, откуда пришел, и никогда не терял фокуса. Не надо торопиться… шаг за шагом… планируй работу и работай по плану.

    Никогда не бросайте дело, потому что на другом пастбище трава зеленее. Останьтесь, растите, как дерево. Чем выше вы растете, тем больше зарабатываете денег.

    Джо Джирард

  

  
    «У меня все настолько организовано, что аж тошнит»

    Джо Джирард не закончил школу. Но он сдал экзамены в лучшем университете мира – университете улиц.

    16 000 писем в месяц уходило адресатам от его имени. Их получали все – и те, кто что-то у него покупал, и те, кто этого удовольствия не испытал. В конвертах – две карточки. На конвертах:

    «Вы мне нравитесь»;

    «С Новым годом»;

    Джо Джирард.Внутри – пара карточек. Все! Ничего больше он не делал!

    Февраль:

    ● «Вы мне нравитесь»;

    ● «С Днем святого Валентина».

    Каждый месяц Джо появлялся в вашем доме.

    ● Март: «С днем святой Пэтти».

    ● Апрель: «С Пасхой».

    ● Май: «С Днем матери».

    ● Июнь: «С Днем отца».

    ● Июль: «С Днем независимости».

    ● Август: «Пришлите мне клиента, и я дам вам 50 долларов».

    И так далее.

    Вся прелесть такого подхода – в его простоте. Каждый год Джо заказывал художнику 12 макетов карточек, тиражировал и рассылал их.

  

  
    «Я выжгу свое имя в вашем мозгу»

    Как Джо удалось обслужить такое количество народу? Он договорился с хорошим итальянским рестораном и водил туда всех сотрудников сервисного отдела. Механики обожали Джо и работали с его клиентами как ни с кем другим. Джо сказал своим покупателям, что, если с машиной возникнут проблемы, он сразу же их решит. Через 15–20 минут после обращения их машиной уже занимались 3 механика.

    Что клиенты делают после такого обслуживания? Конечно, говорят всем вокруг, что такого парня, как Джо Джирард, больше нет.

    Заботьтесь о своих клиентах – и они позаботятся о вас.

    Продавайте себя, продавайте себя правильно. Это – часть игры, в которую мы играем. Будьте № 1.

    В жизни я не продавал ни одной машины. Я продавал Джо Джирарда.

    Самое важное для делового человека занятие? Продвижение самого себя! Раздавайте свои визитки каждому встречному. Будьте как сеятель, который разбрасывает семена по всему полю. Джо вкладывал свои карточки в конверты с чеками на оплату счетов.

    «Меня сумасшедшим называют… конечно, так оно и есть… но люди-то говорят обо мне. Чтобы тебя узнали окружающие, надо быть сумасшедшим!»

    Все начали разговаривать и писать о Джо Джирарде из-за его сумасшедшей стратегии. Такие вещи всегда работают. Ваши визитки должны быть везде.

  

  
    «Люди покупают людей. И ничто иное»

    Все мы – продавцы. Продаем что-то, чтобы нас любили, доверяли нам и покупали у нас. А после продажи требуется обслуживание. Знаете, что происходит, когда муж или жена после «продажи» – свадьбы – отказывает супругу в обслуживании? Развод.

    «Меня сумасшедшим называют… конечно, так оно и есть… но люди-то говорят обо мне. Чтобы тебя узнали окружающие, надо быть сумасшедшим!»

    «Обычно продажа заканчивается тогда, когда сторонами получено желаемое. А я говорю, что после продажи продажа только начинается. Продать что-то кому-то один раз – каждый на такое способен. Более важная, ключевая задача – сделать так, чтобы люди возвращались к вам».

    После продажи Джо говорил клиенту: «Особого вдохновения эта продажа мне не принесла. Но если вы снова придете ко мне – тогда я возрадуюсь». Также Джо говорил покупателю, что на самом деле его покупка включает в себя две составляющие: машину и Джо Джирарда. Некоторые говорят, что на обслуживании денег сделать невозможно. Чушь! Джо всегда показывал покупателям свою заботу и неравнодушие.

  

  
    Всегда поздравляйте людей с покупкой и говорите, что они сделали правильный выбор

    После продажи как таковой Джо продолжал продавать. Он тут же стряпал письмо, в котором говорилось «вы мне нравитесь» и «спасибо». Конечно, внутри конверта были две визитки. Джо знал: после того, как он продал что-то человеку, тот начнет работать на него. Джирард посылал клиентам сообщения, в которых обещал 50 долларов за каждого приведенного покупателя.

    Чтобы показать свою признательность, ВСЕГДА необходимо дать что-то. Джо говорил: «Где бы вы ни были, я с вами». Он клал визитки в бардачок машины покупателя, чтобы тот всегда мог дать их тем, кто спрашивал, где и у кого он купил машину.

    Через три дня после продажи Джо звонил клиенту и спрашивал, как обстоят дела с новой машиной. В том же разговоре он напоминал, что готов превратить лимон в персик, а за приведенного покупателя заплатит 50 долларов.

    Результат каждого такого звонка – до трех новых покупателей! Джо брал у вновь пришедших свои визитки, на которых были написаны имена тех, кто его порекомендовал, и выплачивал таким рекомендующим по 50 долларов за каждого обращающегося покупателя.

  

  
    Вашим продвижением будет заниматься только один человек – вы сами

    Джо стал лучшим продавцом в мире благодаря своим клиентам. Все логично. Но в этом безумном мире лишь единицы уделяют должное внимание обслуживанию клиентов, работе с ними. А в таком подходе кроется отличная возможность возвыситься над конкурентами. Если вы будете «работать» с клиентами, пока другие просто «впаривают» им товар, вы очень скоро подниметесь на следующую ступень.

    Вы способны справиться со всем, что может произойти в вашей жизни. Никто ничего за вас делать не будет – это я вам гарантирую. Каждый из нас в этом мире – сам по себе.

    Перед продажей я избавлял людей от страха. Каждый покупатель думает, что вам нужны только его деньги – и все. Говорите с клиентами так, как говорите с родной матерью. Будьте искренни. Начните разговор и слушайте, что говорит клиент. Не открывая рта.

    Джо говорит: «У нас один рот и два уха… похоже, в этом есть знак свыше».

    Джо говорит: «От человека, который умеет хорошо слушать, трудно уйти».

    Улыбайтесь: лицо клиента – ваше зеркало. Чувства есть у всех. Обращайтесь с людьми хорошо, и они купят именно у вас и полюбят вас. Покажите свою заботу. Каждому человеку хочется, чтобы о нем заботились.

  

  
    Глава 64

    На этом этапе необходимо создать демоверсию (лайт-версию) товара. Это должно быть что-то, что потенциальному клиенту легко купить. Когда-то для привлечения клиентов в свои магазины я продавал одно из самых ходовых наименований продукции по оптовой цене. Я ничего не зарабатывал на нем, кроме потока покупателей и их доверия. Они покупали обычно еще что-то.

    Вместо того чтобы тратить деньги на рекламу, я начал давать людям то, что они с радостью покупали.

    Это и была моя пробная покупка.

    В Isaac Pintosevich Systems пробной покупкой являются книги-тренинги. Они доступны по цене и прекрасны по качеству. Каждый человек, который прочел мою рассылку, может купить книгу и испробовать качество обучения.

    Итак, пробная покупка – это товар, который легко купить. И, попробовав который, покупатель поймет на личном опыте, что стоит покупать здесь дальше.

    Вот что советует Ден Кеннеди продавцам:

    Если у тебя появляется потенциальный клиент, который обратился с запросом, ему следует послать:

    1. Свою книгу.

    2. Диск с интервью на радио.

    3. Пару выпусков тематической рассылки.

    4. Страничку с отзывами «вот что пишут (говорят) люди о…»

    5. Страницу о том, что происходит, если люди не придают важности той сфере, в которой вы продаете (создать проблему).

    6. Отзывы о фирме и статистику.

    7. Список знаменитых клиентов и их рекомендации.

    В этом случае потенциальный клиент понимает, что ты не просто «очередной продавец». Ты – лучший в своей сфере, и высокая цена твоего товара абсолютно оправданна. Ты – лучший.

    Другими примерами пробной покупки могут быть товары в небольшой расфасовке. Чтобы человек мог попробовать за небольшую цену.

    Гениальный, с моей точки зрения, метод пробной покупки использует Avon – компания № 1 в мире прямых продаж. Они пригласили меня обучать лидеров компании на Украине, и за год я провел тренинги для 1800 их торговых лидеров. Я изучил их систему построения бизнеса и могу назвать ее одной из лучших в мире. Они стабильно растут уже 127 лет! Кстати, этот контракт был для них пробной покупкой с моей стороны.

    Мне пришлось снизить цену в два раза, чтобы «вписаться» в их бюджет. Но теперь, когда они увидели качество обучения, они рассматривают контракты не только в области обучения лидеров, но еще в нескольких сферах обучения. И теперь высокая цена за тренинговый день их уже не удивляет. Их убедил эффект от моих тренингов, который они измерили.

    Так как поступают в Avon?

    Они выпускают по 17 новых каталогов товара в год. И новые духи, например, ставят сразу со скидкой 50 %. Почему? Чтобы человек долго не думал о том, что у него еще есть старые духи. Ведь цена со скидкой очень привлекательна. Купив новые духи, он, возможно, их полюбит и будет дальше покупать – за полную цену. А возможно, они понравятся его окружению, и следующая покупка уже будет за полную цену. 127 лет опыта доказывает, что главное для Avon – это довольные клиенты, которые возвращаются снова и снова.

  

  
    Упражнение № 14 Используем принцип «пробная покупка»

    1. Найди 5 примеров того, как компании используют принцип «пробная покупка».

    2. Придумай для себя пробную покупку, чтобы заинтересовавшийся клиент долго не раздумывал, а сразу купил.

  

  
    Информация после пробной покупки

    И вот пробная покупка сделана. Покупатель внесен в твою клиентскую базу с датой рождения и всей возможной дополнительной информацией. Вот с ним теперь и надо работать. Он – твое «засеянное поле». Он – твоя «рекламная витрина»!

    Тебе не надо его искать. Тебе надо сделать так, чтобы он поделился с тобой своими впечатлениями о пробной покупке. На базе этих впечатлений ты сможешь еще лучше понять его потребность/проблему и сделать интересное для него предложение.

    Как и в первом контакте с клиентом, на этом этапе очень хорошо дать покупателю бонус. То есть твой второй контакт после покупки должен начинаться словами: «У нас есть для вас подарок». Можешь заранее включить этот подарок в свои рекламные расходы. А в фирме Zappos эти подарки назывались «инвестиция в клиента». Ведь это – твоя рекламная витрина! За ней надо ухаживать.

    Что может быть дополнительной «информацией-бонусом»? Это может быть гарантийное обслуживание пробной покупки.

    Это может быть «сертификат» на сумму пробной покупки, который засчитывается ему, если он принял решение сделать покупку.

    Покупка – твой основной товар. В нем заложена основная прибыль твоей продажи. Все предыдущие этапы были необходимы для того, чтобы привести к тебе «горячего» клиента. Его уже практически не надо убеждать. Он уже проверил пробной покупкой – и решил купить.

    Теперь главной задачей является продать ему 100 % основной покупки и сделать его постоянным покупателем. Это – главная цель успешной продажи: получить постоянного покупателя. И для этого после пробной покупки надо дать покупателю WOW-эффект, подарить ему что-то и проявить внимание. Надо получить от него информацию о том, насколько ему удобно и приятно пользоваться твоей продукцией. Если неудобно, помоги ему – и он будет счастлив. Если удобно – получи от него отзыв и рекомендации для его окружения.

  

  
    Покупка основного товара – кульминация

    Это твой основной продукт. Именно на нем ты должен быть сосредоточен на 60 %.

    20 % – это «создание лидов» и продажа пробного продукта.

    60 % – работа с покупателями пробного продукта с целью продать им покупку (основной продукт).

    20 % – работа с покупателями основного продукта, чтобы сделать их постоянными покупателями.

    Как именно продавать – мы поговорим об этом в III части книги. Она сосредоточена именно на проведении сделок. А здесь мы изучаем, как привести к тебе поток «горячих покупателей». И если ты прошел предыдущие этапы, тебе будет кому продавать.

  

  
    ВИП-версия для богатых клиентов

    К основному продукту должна прилагаться ВИП-версия для богатых людей. Они в любом месте покупают только ВИП-версии.

    Эта версия должна быть на 20 % лучше и на 200 % дороже.

    Так работают все. Авиакомпании и фирмы одежды.

    ВИП-версию отличает упаковка и отношение к клиенту. Он и платит в основном за это отношение. Он хочет быть ВИП. Так дай ему это почувствовать.

    К основному продукту должна прилагаться ВИП-версия для богатых людей

  

  
    Дополнительная информация для купивших клиентов

    Покупателя надо поддерживать. Он сделал очень правильный выбор, купив у тебя. Сообщи ему об этом. Сообщи ему, что он избранный. Дай ему неожиданный WOW-эффект. Подарок, бонус, который не входил в твое обещание. Чтобы он обрадовался и всем об этом рассказал. Предоставь ему гарантийное обслуживание.

    Спроси, что ему особенно понравилось и что надо улучшить.

    То, что надо улучшить, – улучшай.

    То, что ему особенно понравилось, – распространяй среди его знакомых и публикуй везде отзывы довольных клиентов.

    Один хороший покупатель, о котором вы по-настоящему заботитесь, может оказаться более ценным, чем $10 000, вложенные в рекламу.

    Джим Рон, оратор, бизнес-тренер, автор книг по психологии

  

  
    Постоянный покупатель – представитель

    «Когда вы выяснили, что нужно клиенту, и предложили ему это – у вас еще нет клиента. Когда вы ударили с клиентом по рукам – клиент еще не ваш. Когда с клиентом подписан договор – это не сделало клиента вашим. Когда клиент говорит вам, что подписал счет на оплату, – он еще не стал вашим. Когда клиент говорит, что деньги вам уже отправлены, – он все еще не ваш клиент. Когда вы увидели деньги клиента в своей банковской выписке или получили наличные, вас можно поздравить. Но клиент еще не ваш. И вот вы видите накладную или акт выполненных работ, показывающие, что ваши обязательства перед клиентом исполнены. В этот момент вы уже можете позволить себе смутное подозрение, что клиент ваш. Но уверенность в том, что клиент ваш, могут дать только следующие платежи этого клиента».

    Константин Бакшт, владелец и генеральный директор российского межрегионального холдинга «Капитал-Консалтинг»Затраты на продажу постоянному клиенту в 6 раз меньше, чем на поиск нового.

    На каждом этапе общения с клиентом необходимо давать ему неожиданный приятный бонус. Этот бонус будет вызывать то, что компания Zappos называет WOW-эффектом. Клиент получает что-то очень приятное. Это – тема для разговора с друзьями. Это – тема для заметки в социальных сетях. И это – лучшая реклама, которая влияет на потенциальных покупателей сильнее, чем рекламные ролики за миллионы долларов.

    Поскольку 95 % людей являются по своей природе имитаторами и только 5 % – инициаторами, действия других убеждают покупателей больше, чем доказательства, которые мы можем им предложить.

    Роберт Каветт, психолог, консультант по продажамКстати, расходы на WOW-эффект заложены в графу «инвестиции в развитие». Это инвестиция в бренд и репутацию. Это инвестиция в самый ценный актив компании – в клиентскую базу.

    На первом этапе – «Информация» WOW-эффект достигается ценной информацией, которая дается абсолютно бесплатно. Это само по себе производит WOW-эффект и заставляет задуматься. Что же там есть в платной версии? Если они просто так дарят такую ценность?

    После этого делается пробная покупка. А затем идет вторая «И» (информация). И она начинается с приятной фразы: «Вы уже наш клиент, а мы любим своих клиентов, любим им дарить подарки и помогать… Мы дарим вам этот бонус! Кроме того, мы бы хотели узнать, как вам наша продукция? Что понравилось? Чего не хватает? Все, что вам понравилось, и все, чего вам не хватает, есть в покупке». И здесь идет продажа основного продукта.

    Если у клиента есть финансовые возможности и видно, что он может купить столько же или больше, чем несколько более мелких покупателей, вы должны посвятить ему все свое время и старания.

    Брайан ТрейсиПосле того как клиент купил основной продукт, схема повторяется. «Информация + Бонус» – и человек становится вашим постоянным клиентом и представителем. Таким образом компания создает поток новых клиентов. Продавец счастлив. Happy World!

  

  
    Моя схема продаж: И.П.И.П.И.П

    Ты знаешь своего клиента (составил его аватар). Ты знаешь, где твоя «теплая» аудитория. Для начала продавец должен не продавать, а что-то дать. Советую прочесть Роберта Чалдини – «Психология влияния. Как научиться убеждать и добиваться успеха» (изд-во «Эксмо»). Эта книга обязательна для тех, кто обучается по моим тренингам.

    Вместо продажи ты даешь полезную информацию клиентам. Ты создаешь у них в голове депозит благодарности и хорошее отношение к тебе.

    И. – информация. Продавец дает полезную информацию, напрямую не рекламируя свой товар. Цель этого этапа – установить контакт с клиентом, когда он получил что-то, а тебе еще ничего не дал.

    П. – пробная покупка. Нужно подготовить пробную покупку. Его не смущает цена, и он не должен долго думать. Но он должен ее купить. Это уже не подарок! Чтобы не надо было уговаривать на что-то сложное и большое. Чтобы у человека не было вообще никаких сомнений купить или не купить. Какая-то мелочь, чтобы человек мог это себе позволить и это не стало бы для него жертвой. Человек, получив эту пробную покупку, уже становится клиентом. Он думает: «Ого, за такие малые деньги я получаю столько полезного – больше, чем это стоит». Возникает кредит доверия. И когда наметится большая продажа, будет легче работать с ним.

    И. – дополнительная информация. После всего этого ему нужно дать еще информацию. Что-то полезное и неожиданное. Как бонус за пробную покупку. Какую-то мелочь. Например, подарочный сертификат при следующей покупке (но ограниченный во времени).

    П. – покупка. Это уже серьезная покупка, продажа твоего главного товара. Он уже – твой клиент. Здесь обычный продавец бросает покупателя. А хороший продавец переходит к следующему этапу, который называется ВИП-версия. У каждого в голове есть своя финансовая программа – много/мало, количество трат и прибыли. И человеку трудно рассуждать о деньгах, которые выше его возможностей.

    Какой бы товар вы ни продавали, нужно сделать ВИП-версию для богатых людей или тех, кто относится к деньгам легко. Красивая упаковка и индивидуальный подход к покупателю. Цену нормально умножить на два. Те люди, которые раньше покупали стандарт, имеют возможность купить ВИП. Всегда есть люди, которым можно продать эту услугу. Для тебя это дорого, а для них нормально.

    Богатые клиенты, как правило, сами проявляют желание приобрести ВИП-услугу.

    И. – информация. После покупки человека нельзя бросать. Нужно приложить максимум усилий, чтобы он остался доволен и купил в следующий раз. Снова даем дополнительную информацию, подарок или бонус. Тут нужно не продавать, а давать.

    П. – постоянный покупатель – представитель. Ваша главная задача – сделать из клиента постоянного покупателя. А у него, в свою очередь, есть масса знакомых и друзей. Многие бегают за новыми покупателями, тратят время и силы. Нужно бегать за теми, кто уже купил. Его не надо искать, вот он. Главное, чтобы он рассказал всем о вашем товаре и своей покупке. Это лучше любой платной рекламы. Не тратьте деньги на рекламу. Вкладывайтесь в своих клиентов.

  

  
    WOW-эффект

    Он должен быть заготовлен после продажи. Нужно вызвать у клиента удовольствие и приятный шок. (Прочитайте книгу Тони Шея «Доставляя счастье».) Это будет переворот!

  

  
    Статистика

    Ты начал продавать по моим схемам. Для того чтобы достигнуть совершенства в продажах, необходим еще один элемент. Для этого нужна статистика. Все должно быть измеряемо и конкретно. Измеряем количество обращений, информацию о клиентах.

    Исследуем свою аудиторию, проводим опросы. Как только ты начинаешь учитывать «воронку продаж», начинаешь понимать, на что и как идут клиенты.

    Дальше ты можешь управлять процессом продаж.

    Тебе необходимо увеличивать количество лидов. Они получили информацию от тебя, а ты – их координаты.

    Смотрите фактам в лицо. Спросите десять последних упущенных клиентов, почему они отказались сделать у вас покупку.

    Брайан ТрейсиТебе необходимо увеличивать количество клиентов на пробную покупку.

    Тебе необходимо увеличивать количество клиентов на основную покупку.

    Тебе необходимо увеличивать количество клиентов, которые повторяют покупку и рекомендуют тебя.

  

  
    Корректировка стратегии

    Добавлять в каждом этапе новые действия. Замерять эффект. Убирать элементы, которые не работают. И внедрять то, что идет хорошо. Замерять эффективность действий по многим параметрам.

    Ваша жизнь станет лучше только в том случае, если вы будете действовать. Ежедневно делайте что-то такое, что позволит вам усовершенствоваться в наиболее важных для вас навыках.

    Брайан Трейси

  

  
    Глава 75

    У клиента есть несколько параметров, которые на него очень влияют. Даже после пробных покупок, информации и т. д. У человека может просто не быть денег в данный момент. Но завтра они у него могут появиться! Это не причина не давать ему подарки, информацию. Это жизнь. Сегодня человек без работы, а завтра он занимает крупную должность. Нужно выстраивать отношения. Это сыграет в будущем на вашей продаже и имидже. Главное – установить долговременные отношения, где клиент понимает, что вы даете и помогаете ему. Даже если у него сейчас нет возможностей и денег.

    Итак, мы изучили, как создать конвейер клиентов. Как увеличивать клиентскую базу, которая является основным активом Торговца. Ведь когда у тебя есть клиенты, производители будут в очереди стоять, чтобы получить к ним доступ. Давай подведем итог и сделаем несколько действий для превращения знаний в результаты.

  

  
    Система сверхобучения 3-П

    1-П: Что я понял? _____________

    Сведи всю информацию к трем основным важным для тебя понятиям. Сформулируй их своими словами и запиши. Это твое резюме.

    2-П: Что я планирую с этим сделать? _____________

    Если информация не приносит тебе никакой пользы и ты не можешь ее использовать, может быть, и не стоит ее запоминать? И наоборот, если ты можешь это применить прямо сейчас, сделай это. И ты точно запомнишь! Это должны быть три очень маленьких конкретных действия. Чтобы тебе было очень легко их сделать сразу же после закрытия книги. Ведь если ты их не сделаешь сразу, скорее всего, ты их не сделаешь никогда. А нам просто необходимо, чтобы ты использовал эти знания и увеличил продажи.

    3-П: С кем я планирую поделиться своим пониманием (1-П) и своим планом (2-П)? _____________

    Когда ты объясняешь кому-то свое понимание, ты закрепляешь его в своей памяти, мышлении. Ты лучше понимаешь и закрепляешь. Ты даешь сигнал своему мозгу, что информацию, которую ты вслух рассказываешь несколько раз, ты будешь использовать. И в подсознании она находится в активном режиме. Так как ты сразу показал, что она тебе нужна.

    Когда ты делишься своим планом, ты берешь социальное обязательство на его выполнение. Ты можешь даже пообещать его выполнить. Тогда ты создаешь новую реальность, в которой тебе будет сложно не сделать. А делать – это и есть смысл любых новых знаний. Только действия дают результаты.

  

  
    Глава 77

    Мы изучили систему продаж И.П.С. – когда продавец не впаривает товар, а помогает покупателю решать проблему/потребность.

    После того как твое психологическое состояние выровнено и есть правильный внутренний настрой, начинаем строить конвейер клиентов.

    Система И.П.И.П.И.П. Надеюсь, ты начал уже создавать полезную «информацию», которая приведет к тебе тысячи клиентов? Я, например, за два года с помощью интересного и полезного контента сумел создать клиентскую базу, насчитывающую 100 тысяч потенциальных покупателей.

    Например, ты продаешь продукты питания. Начни публиковать статьи на тему полезных продуктов питания. О том, как правильно и экономно покупать. Создавай полезные и интересные материалы для потенциальных покупателей.

    Набери в Google.com запрос «полезные советы». Ты найдешь сотни сайтов, которые публикуют советы. Все они продают рекламные площади продавцам товаров и услуг. Я предлагаю тебе не платить за рекламу, а начать делать то же самое, что делают эти сайты. Создавай интересный и полезный контент для потенциальных покупателей. С теми, кто заинтересуется, начинай отношения.

    Засевай везде. Обращай внимание на то место, где начало расти. А сам ты уже готов совершить следующую покупку в Isaac Pintosevich Systems? Ведь эта книга-тренинг является именно пробной покупкой, чтобы ты увидел, что моя система обучения тебе подходит. «Информацией 2» будет купон на 100 долларов, который ты получишь у меня на сайте prodagivsem.com

    А «покупкой» будет онлайн или живой тренинг, на котором ты получишь гарантированный результат – в группе мотивированных участников под руководством коучей, у которых тоже есть чему поучиться. Эффективность онлайн-обучения с контролем выполнения домашних заданий – в сотни раз выше, чем книга.

    Следующим этапом в моей системе обучения продажам будет обучение процессу сделки. Обычно, когда обучают продажам, говорят только об этом элементе. Но я считаю саму сделку не самой важной частью системы продаж. У нас в компании множество сделок просто автоматизированны. Как, впрочем, и презентации. Вся информация есть на сайте, рекомендацию клиент получает обычно от наших постоянных покупателей и представителей бренда. Доказательством эффективности являются результаты выпускников. Поэтому клиент просто заходит на сайт и совершает онлайн-покупку необходимого обучающего курса. А большинство покупает все программы сразу, чтобы гармонизировать свою жизнь по системе «5 сфер». Чтобы выстроить такую идеальную систему продаж, мне пришлось стать лучшим мастером. Как это сделать, я рассказываю в книге-тренинге «Богатей! 4 основы и главный секрет». А мы, своим чередом, перейдем к главе «Сделка по системе 4-П».

    Как правильно ее сделать? Вот перед тобой потенциальный «горячий» клиент. Сделка по моей модели – это 4П.

    4 этапа, чтобы все было хорошо:

    ● 1-П (прелюдия);

    ● 2-П (презентация);

    ● 3-П (побудить принять решение);

    ● 4-П (продолжение).

  

  
    1-П – прелюдия

    У тебя есть товар и потенциальный клиент. Начать надо не с продажи, не бросаться сразу в бой. Важно начать с прелюдии. Есть три цели, о которых надо помнить и которых надо достичь в прелюдии:

    1. Вызвать интерес у клиента. Продавец должен показать, что пришел к клиенту, чтобы дать ему что-то очень важное и нужное.

    Клиент должен сразу понять, что разговаривать вы будете только на темы его желаний, его интересов и решений проблем. И если ты провел предыдущие этапы системы продаж, то уже знаешь проблему и потребности клиента. Ведь клиенту интересно решить свою проблему, а значит, он готов тебя слушать.

    Говорите с человеком о нем самом, и он будет слушать вас сколько угодно.

    Дейл Карнеги2. Доказать клиенту, что продавцу можно верить. Вызвать доверие. Это лучше всего достигнуть через И.П.И.П.И.П. (система). У клиента зафиксировано уже доверие к вам. Это идеальный вариант. Но если это первая встреча, то можно вызывать доверие активным слушанием, подстройкой, комплиментом. Принадлежностью к известной компании. А лучше всего предъявить рекомендацию от «Ивана Ивановича» (друг или родственник потенциального клиента).

    3. Установить контакт. Эта цель достигается с помощью физического, эмоционального и духовного развития продавца.

    Кроме того, продавец-профессионал должен быть полиглотом общения. И на «фене блатной» говорить, и на интеллектуальные темы «задвигать», если надо.

  

  
    2-П – презентация

    Цель этого этапа – представить свой товар или услугу таким способом, чтобы убедить клиента, что у тебя есть решение для его проблемы. Не затягивай с презентацией. Клиенту должно быть интересно и достаточно доказательств. Не больше, но и не меньше. Как это сделать? Есть моя «система аргументации С.А.Л.О.».

  

  
    Система аргументации С.А.Л.О

    С – статистика и специалисты. Большинство людей доверяют ученым. В последние годы продавцы и журналисты так сильно используют эту веру, что скоро от нее, похоже, ничего не останется. «Британские ученые» и «российская ассоциация стоматологов» уже подкосили авторитет «бумажки с печатью». Но если указана фамилия профессора, а лучше его фотография, люди все еще верят.

    Нужно привести самое серьезное доказательство от экспертов.

    Описывая товар, рассказывайте, для чего он нужен, а не то, что он собой представляет.

    Брайан ТрейсиПодобрать статистику под твое предложение. Статистику надо искать или создавать. Это убеждает клиентов, что твой товар (или услуга) – лучший. Сертификаты, медали, победы в выставках, доказанные факты.

    Например:

    «Тренинговая компания Isaac Pintosevich Systems – лучшая тренинговая компания Украины в 2013 году по оценкам независимого исследования «Фаворит успеха». Совокупный тираж книг Ицхака Пинтосевича более 400 000 книг. Более 50 000 человек прошли тренинги».

    А – авторитеты. Поискать личностей, авторитетных для твоих клиентов. Лидеров мнений. Тех, которые подтвердят качество твоего товара. Отзывы нужно собирать у всех после каждой покупки, желательно с фото и аудио. Что понравилось, что было хорошо, а что – плохо. То, что было плохо, никому не показывать, а использовать самому для улучшения товара и услуги. Нужно за отзывы поблагодарить клиента и спросить разрешения использовать их в дальнейшем на своих сайтах, профилях и т. д. В основном в 80 случаев люди соглашаются. Остальные 20 отказывают, но это – не беда. С годами люди, которые давали отзывы, растут в статусах. (У меня есть отзывы людей, которые стали суперизвестными, а когда я их интервьюировал, были еще доступны для «простых смертных».)

    Например:

    «Благодарю Ицхака Пинтосевича за содействие в развитии мировоззренческих основ украинской студенческой молодежи».

    Иван Данилюк, декан факультета психологии Киевского национального университета им. Тараса ШевченкоЛ – личный опыт. Увидеть товар в действии. Посмотреть фото, видео, подержать в руках, попробовать, пощупать. Если была пробная покупка, будет легче. Ведь клиент уже примерно понимает, с чем имеет дело. Доказательства, фотографии. Максимально подобранная практическая информация.

    Например, каждый человек, который заходит ко мне на сайт pintosevich.com, получает в подарок видеотренинг «Ставь цели». Таким образом, можно увидеть, как я обучаю, и получить пользу. После этого намного легче принять решение о покупке набора книг или обучающей онлайн-программы.

    О – общественное мнение. Поговорки, народные поверья и т. д. Если ты найдешь в фольклоре что-то о пользе твоего товара, это очень круто! Чем больше доказательств, тем больше вы сами верите в свой товар. Чем больше ты понимаешь, что товар позитивно влияет на людей, тем легче тебе его продавать.

    Например, учение – свет. Неученье – тьма (народная мудрость).

    В приложении есть набор пословиц и поговорок для продавцов.

    Наращивай С.А.Л.О. для своего товара. Это вопрос времени. После каждой продажи ищи статистику. Кто доволен, кто недоволен. Кто еще хочет докупить или купить еще раз. Переводи статистику в проценты. Отзывы как вино – с годами только дорожают. Ведь клиенты сегодня могут быть начинающими менеджерами, а через 5 лет стать президентами компаний. А отзыв остается. Имя остается, должность меняется. Не упускайте ни одного клиента, ни одного отзыва. Ведь в дальнейшем успехе человека, возможно, есть и твой вклад. Раз он тебя благодарит в отзыве, значит, точно есть. Помню, как в начале моей карьеры тренера было очень тяжело продавать. Каждый потенциальный клиент сомневался. Но чем дальше, тем легче было продавать мои услуги. Так, с возрастом появляется все больше и больше С.А.Л.О.

    Иногда, даже после С.А.Л.О., не факт, что купят. Верят, что товар хороший. К продавцу 100 % доверие. А не покупают. Потому что думают, что купят позже. Что сейчас спешить. Можно сделать это завтра или через месяц. И вот для них 3-П.

  

  
    3-П – побудить к действию

    Принять решение. Сделать так, чтобы клиент захотел купить прямо сейчас. Ты ему уже доказал, что этот товар решит его проблему и потребность. Но денег-то на все не хватает! А проблем и потребностей очень много. И тут важно побудить его совершить действие. Включить в нем эмоцию – купить прямо сейчас. Чтобы в нем родилось «хочу прямо сейчас». Тут поможет схема О.Д.П.

    Это третье П надо тренировать – и довести его до совершенства.

    О – офер – нужно сформулировать предложение. Ты рассказал человеку, что у тебя есть что-то. Провел презентацию и теперь говоришь, что «1 штука стоит 100 рублей». Это и есть офер-предложение. Не тянуть кота за хвост, а говорить просто и понятно. Четко и просто объяснить, сколько стоит услуга или товар.

    АнекдотЧеловек забегает в бар и кричит бармену: «Наливай быстрее, пока не началось!!!» Бармен наливает. Человек выпивает и просит повторить, пока не началось… Бармен наливает еще раз. После нескольких повторений у бармена возникают сомнения в нормальности клиента. Он просит заплатить… И тут человек начинает кричать: «Я так и знал, что начнется!! Заплати-заплати! Нет у меня денег…»

    Д – дедлайн – создать эмоциональное давление, чтобы он захотел сделать покупку сейчас. Это главное. Люди боятся, что им не хватит, особенно со времен СССР. Клиент должен бояться, что будет дефицит, что осталось мало. Если можно завтра взять, послезавтра, кто купит прямо сейчас?

    Поэтому надо сделать так, чтобы он понял: «бери сейчас – или не будет». То есть создать какое-то ограничение: по времени, по количеству, по цене, или сказать, что только сейчас будут подарки и т. д. У человека должна появиться эмоция, что ему не хватит, которая вызывает чувство срочности.

    П – призыв к действию. Покупайте – вот касса. Как вам завернуть, как доставить? Побуждение к действию. Именно так должна заканчиваться презентация. Все должно быть четко. Надо думать, как побудить к действию и к принятию решения.

    И вот тут могут начаться возражения…

    Возражения – после призыва к действию могут начаться возражения. Как бы тебя ни обучали, возражения все равно будут. Это неизбежно. К примеру: дорого, не сейчас, еще подумаю, это ерунда. Что делать? Я предлагаю записывать возражения и думать над ними. Можете эти возражения опровергать, стараться всеми средствами преодолеть их. Если не получилось, надо искать дополнительные варианты. Обязательно нужно записать конкретное возражение, которое не удалось преодолеть. И после этого думать, чтобы в следующий раз против такого возражения у тебя был козырь. Нет на каждое возражение четкого ответа. Опыт – это практика. Тебе нужно будет подумать и собрать факты, доказательства в ответ на это возражение. Чтобы в следующий раз при этом же возражении ты мог дать уверенный ответ. Если один так возразил, значит, и другой может повторить. Но решай это не хитростью, а конкретными доказательствами. Найти убойный набор аргументов. Это – общее правило.

    Человек забегает в бар и кричит бармену: «Наливай быстрее, пока не началось!!!» Бармен наливает. Человек выпивает и просит повторить, пока не началось…

    Да… или да? Прием «нога в двери». Говорить «я вас понимаю» (о возражении и сомнениях), но «дайте мне шанс попробовать. Маленький шанс, который докажет вам, что мой товар или услуга достойны вас». Предложить подарок, пробную услугу, продать маленькую вещь. Доказать, что это решит проблему или потребность. Это покажет твою уверенность в себе и своем товаре. Так можно открыть любую дверь. Клиента это притягивает, а не отпугивает. Нужно пробовать всегда! Настрой на 100 %-ную продажу в любой сделке. Особенно если клиент пришел по системе И.П.И.П.И.П. Он не может уйти с пустыми руками, а ты – остаться без его денег. Это просто нереально.

    Не бойтесь спрашивать: «Почему бы Вам не попробовать?»

    Брайан Трейси4-П – продолжение. После продажи сделай небольшой опрос. И во время этого опроса возьми отзыв. Если старый клиент – с ним можно пообщаться, подарив что-то из новых продуктов. И узнать, как ему твой прошлый товар: что понравилось, какие потребности сейчас, что думает, почему. Но делать это все нужно после подарка. Тогда отзыв будет, скорее всего, хорошим!

    После покупки многие бросают своего клиента. Но очень важно выстроить с ним взаимоотношения. Звонить, узнавать мнение, дарить подарки, взять отзыв. Таким образом, ты включаешь сарафанный маркетинг. А это – как вирус. Один чихнул – 10 заразились. Один купил и доволен – и ты побудил его говорить о себе и своем товаре. И все его окружение вскоре захочет купить.

  

  
    Сарафанный маркетинг

    Сделай так, чтобы клиент начал о тебе говорить. Это – главная цель. Надо придумать, как после покупки сделать так, чтобы клиенту было о чем рассказать. (Прочитай книгу Тони Шей «Доставляя счастье». Там все построено на WOW-эффекте после покупки. Делали то, что клиент не ожидал получить, и потом он всем рассказывал об этом.) После этой книги ты придумаешь, как сделать это для своего товара. Присылай свои истории на сайт prodagivsem.com

    Пиши их там прямо в комментариях. И на сайте 5sfer.com тоже. Только не спам-рекламу. Мы ее будем удалять. И конечно, дари подарки. Прямо там, в комментариях, можешь дарить. Так это работает. Рекламу я тебе не дам размещать без оплаты. А давать полезную и интересную информацию и подарки для моих клиентов – помогу. И они, возможно, станут и твоими клиентами. Понимаешь, как интересно это работает?

    Есть множество приемов. Каждый, который сработает, принесет тебе сотни новых покупателей. Поэтому эта книга может стать прекрасной инвестицией. А сейчас хочу рассказать тебе несколько основных правил сарафанного маркетинга.

  

  
    Четыре правила продолжения (сарафанного маркетинга)

    1. Будь интересным. Сделай что-то необычное после продажи для своей целевой аудитории. Придумай что-то смешное и оригинальное. Какую-то рекламу, о которой можно поговорить, или то, что можно обсудить с друзьями.

    2. Будь проще. Упрощай все максимально. В названии, в услуге, в общении, в рекламе. Чтобы людям не приходилось напрягаться, чтобы вспомнить о тебе.

    3. Делай людей счастливыми. Вызывай у них позитивные эмоции. Что это будет – для каждого бизнеса индивидуально. Умные компании это делают.

    4. Заработай доверие и уважение. Ты никогда не пропадаешь – ты общаешься с клиентом. Опросы по телефону после покупки. Иногда это может раздражать клиентов, но вызывает ощущение, что вы растете и желаете улучшить свой сервис. Опросами ты добьешься как минимум того, что о тебе расскажут.

    Три причины о вас говорить:

    1) Это вы. О вашей компании.

    2) Это я. Сам клиент. Если он говорит о вас восторженно, это очень хорошо! Но намного легче побудить его говорить о себе. Допустим, он платиновый клиент вашей компании. И вы даете ему особое положение. Например, карточку постоянного клиента, подарок для друзей, сертификат. Таким образом, вы показываете, что он лично для вас важен. Сделайте его уникальным – и он обязательно об этом расскажет друзьям.

    3) Это мы. Когда вы уже с клиентом вместе, одно целое. Вас уже не разделить. Мы – пользователи Apple. Или мы ездим на Subaru. Или мы слушаем Земфиру. А еще мы читаем Пелевина. А обучаемся по книгам-тренингам Ицхака Пинтосевича. Но главное, что нас объединяет, – это доллары США. А на них надпись «In God We Trust» – «На Бога уповаем!».

  

  
    Глава 84

    Очень удобно для профессионального продавца иметь свою классификацию клиентов. Почему? Тебе надо изучить несколько вариантов подачи информации и коммуникации. Ты просто видишь, к какому типу относится следующий клиент, и используешь подходящий для него стиль коммуникации.

    Эту классификацию я взял у Тома Хопкинса – признанного мирового авторитета по техникам и методам продаж. А тебе советую создать свою классификацию. Для этого изучи тех, кто у тебя покупает. И пойми, как ты взаимодействуешь с каждым из них.

    1. Верная Дора. Замечательная. Она уже вас знает и вам верна. Ей нужно дать карточку, ей надо писать. Она верна и от вас тоже ждет верности и доверительных отношений. Она – консервативный клиент, который ждет уважения. Она будет ходить к вам всю жизнь. Если встречаете такую, дорожите отношениями с ней!

    АнекдотСтарый продавец в оптике обучает молодого.

    – Когда к тебе заходит клиент и спрашивает про цену на очки – говори сразу 100 рублей и смотри на него. Если он не удивляется, то продолжай: «Это линзы и оправа еще 100 рублей». Если удивляется, то продолжай: «Оправа в подарок!»

    2. Ловкач Фредди. Должен получить какую-то скидку. Обязательно. Не может просто купить. Дать скидку – только потому, что он ловкий. Дайте скидку. Без нее он не купит вообще.

    3. Придирчивая Полли. Ей нужно только с перламутровыми пуговицами – и никак больше. Придирается к любой мелочи. Здесь нужно быть спокойным и подготовленным. Важно, чтобы все в мелочах было четко и правильно.

    4. Скользкий Эд. Ему продать трудно. Он – неуловимый. Вообще не понятно, что ему нужно. Что с ним делать? У любого клиента есть кто-то, кто имеет на него влияние, – надо действовать через них. Надо вычислить, кому он доверяет, и продавать ему.

    5. Зануда Саймон. Его надо слушать и сочувствовать. Тогда он расположится к вам. Нужно дозированно послушать – продать, и так постоянно. Любит поговорить, с ним надо терпение.

    6. Педантичная Джуди. Это разновидность Полли. В принципе между ними особой разницы нет. Только Полли – это соединение Джуди и Саймона. Джуди не достает – просто у нее есть график, и она – педант. Хочет, чтобы все было четко и вовремя.

    7. Властная Луиза. Любит почет. Чтобы ее признали суперкрутым образом. Чтобы все ахнули! Такому клиенту нужно передать полное право решать, выбирать – и сделать все, что он хочет, кроме цены. Тогда он купит. Вы с ней не спорите, и она готова за это платить. Власть – приоритет для нее.

    8. Въедливый Чарльз. Это Саймон, Полли, Джуди – одно лицо, только в разных вариациях. Этот надоедает, нудит. У вас должно быть доказательство на любой вопрос.

    9. Недоверчивая Сидни. Типичный американский клиент. Невменяемая. Она не знает, чего хочет. Голова забита рекламой. Такому клиенту надо рассказать все четко и авторитетно. Для нее главное – авторитеты. Не может принять решение сама. Нужно переложить решение на кого-то. Вам она тоже не доверяет. Но есть кто-то, кто влияет на нее. Действуйте через него. Тогда она успокоится и купит.

    Изучай книгу Роберта Чалдини «Психология влияния. Как научиться убеждать и добиваться успеха» – там перечислены все виды манипуляции. Чтобы их знать и от них защищаться. Можно научиться влиять на людей. Но помните: если клиент будет недоволен, ваша карьера продавца скоро закончится. Мы живем в мире открытой информации. Если клиент чувствует себя проигравшим после покупки, не выиграли и вы. Ведь он всем расскажет об этом. Даже если у вас классный товар, но вы не можете продать, это тоже проигрыш. Вам нужно к каждому найти ключик, научиться пробивать стены, построенные предыдущими продавцами.

    Начинай собирать свою типологию клиентов. Исследовать их.

  

  
    Система сверхобучения 3-П

    1-П: Что я понял? ____________

    Сведи всю информацию к 3 основным ВАЖНЫМ для тебя понятиям. Сформулируй их своими словами и запиши. Это твое резюме.

    2-П: Что я планирую с этим сделать? ____________

    Если информация не приносит тебе никакой пользы и ты не можешь ее использовать, может быть, и не стоит ее запоминать? И наоборот, если ты можешь это применить прямо сейчас, сделай это. И ты точно запомнишь! Это должны быть 3 очень маленьких конкретных действия. Чтобы тебе было очень легко их сделать сразу же после закрытия книги. Ведь если ты их не сделаешь сразу, скорее всего, ты их не сделаешь никогда. А нам просто необходимо, чтобы ты использовал эти знания и увеличил продажи.

    3-П: С кем я планирую поделиться своим пониманием (1-П) и своим планом (2-П)? ____________

    Когда ты объясняешь кому-то свое понимание, ты закрепляешь его в своей памяти, мышлении. Ты лучше понимаешь и закрепляешь. Ты даешь сигнал своему мозгу, что информацию, которую ты вслух рассказываешь несколько раз, ты будешь использовать. И в подсознании она находится в активном режиме. Так как ты сразу показал, что она тебе нужна.

    Когда ты делишься своим планом, ты берешь социальное обязательство на его выполнение. Ты можешь даже пообещать его выполнить. Тогда ты создаешь новую реальность, в которой тебе будет сложно не сделать. А ДЕЛАТЬ – это и есть смысл любых новых знаний. Только ДЕЙСТВИЯ дают результаты.

    Только после выполнения твоего плана переходи к 4-й основе.

  

  
    Глава 86

    В мире около 10 % людей владеют 90 % мировых активов. Если убрать примерно 50 % тех, кто получил деньги по наследству, то остальные получили богатство по одному из четырех путей.

    Первый путь – Путь Торговца. Мы изучаем его в этой книге-тренинге. Они создавали систему продаж и продавали своим клиентам разные товары.

    Второй путь – Путь Мастера. Создать товар или услугу или самому стать «товаром». Богатство на этом пути можно получить, только войдя в категорию «Лучший Мастер и Гуру».

    Третий путь – Путь Предпринимателя. С Б-жьей помощью я напишу книгу-тренинг об этом пути. О людях, которые умеют использовать чужие ресурсы. Они видят возможности там, где другие видят только детали. Соединяя части в целое, они создают прибыль.

    Четвертый путь – Путь Помощника. Вокруг каждого богатого человека есть группа людей, которые ему помогали. В зависимости от убеждений «источника богатства» он может отдать до 50 % от заработанных денег своему окружению.

    Продавая, всегда действуйте смело, и тогда невидимые силы придут вам на помощь.

    Брайан ТрейсиВспоминаю историю, как в 1990-е годы один директор завода получил огромную предоплату. Завод находился в маленьком городке. Когда заказчик не получил свою продукцию, он отправил туда бандитов. И вот бандиты, приехав в этот город, увидели такую картину. Этот директор, получив деньги, «сошел с ума». Он ушел от жены, с которой прожил более 20 лет, в загул. Переселился в лучшую гостиницу города и каждый день устраивал гулянки с местными проститутками. Дарил им машины и шубы, квартиры и все, что можно было купить в маленьком городишке. В общем, когда бандиты приехали забирать деньги, забирать было уже нечего. Он все прогулял…

    Вокруг каждого миллионера появляются минимум 10–15 людей, которые помогают ему зарабатывать и тратить деньги.

    Однако вернемся к Пути Торговца.

    Сколько человек зарабатывает, зависит от ценности, которую лично он передает другим людям. Торговец передает ценность, которую создали Мастера. Предприниматель создает системы, в которых соединяются «мастера» и «торговцы». Причем Предприниматель видит возможности соединения там, где их не видят другие люди. В этом его талант. Помощник умеет дружить и быть незаменимым.

    И в каждой категории преуспевают лучшие. Те, кто развивается, кто умеет мечтать и учиться. И, конечно, главным фактором является Б-жественная поддержка. Б-г обычно дает удачу тем, кто действует по правильным схемам.

    Систему продаж мы уже освоили. Как и кому продавать, как относиться к продажам. 90 % продавцов этого не знают.

    Давай пройдем еще раз по главным «схемам Торговца». Эти 7 «фишек» – главные элементы в механизме продаж. А два главных секрета помогут тебе завершить понимание системы продаж. Дальше все полностью в твоих руках. Просто действуй! Продавай и богатей!

    Начни тренироваться на моих обучающих программах, книгах, консалтинге. Я плачу всем продавцам хорошие проценты. И гарантирую полную удовлетворенность покупателей. Для меня главное – «сарафанный маркетинг»; я хочу, чтобы все мои клиенты были довольны и счастливы. И, как ты знаешь, для этого даю больше, чем обещаю.

    Если же человеку не нравится, возвращаю деньги.

    Поэтому для тренировки навыков продаж лучше всего обратиться в наш отдел продаж Prodagivsem.com – и мы дадим тебе прекрасную практику, на которой ты еще и заработаешь!

    Но вначале будет экзамен по этой книге. Как в обучении вождению. Вначале теория (правила дорожного движения), потом – вождение с инструктором и лишь потом – права. После прочтения книги-тренинга ты знаешь теорию. Во время онлайн-программы пройдешь вождение с «инструктором». После практики в IPSystems ты сможешь получить профессиональные дипломы – «Продавец высшей категории» и «Руководитель отдела продаж». Наши выпускники проходят практику в американской компании Avon. Компания № 1 в мире в прямых продажах. Об этом тоже упоминается в дипломах.

  

  
    Фишки лучших продавцов мира 7П

    Они нужны, чтобы украсить мастерство. Как свечки на торте. Это детали к системе продаж. Каждый день настраивайся на улучшение в этих 7-П. По 1 % каждый день в каждом пункте позволят тебе поднять оборот продаж в несколько раз.

  

  
    Глава 88

    Дави на газ! «Горячие клиенты» – это прекрасно. И продавцы, которые выстроили систему продаж И.П.И.П.И.П., расслабляются. Становятся похожи на «паркетные джипы».

    Они уверены в своем товаре, в своей значимости, в своей услуге или программе. Но даже здесь будет сопротивление клиентов. Ведь чем быстрее двигаешься, тем больше сопротивление. Поэтому хороший продавец должен тренироваться, идти в бой, расширять зону комфорта. Хороший продавец везде тренируется преодолевать трудности, в сложных условиях – идет вперед и продает.

    Если Виталий Кличко не будет тренироваться, он проиграет. Неважно, что вчера он был самым сильным. Поэтому продавец должен уметь надавить. Иначе он не продавец, а подавальщик товара. Продавец должен уметь преодолевать сопротивление.

    История про Сашу Топора и ЛиночкуКогда мне было 16 лет, я получил хороший урок настойчивости. В одну мою очень красивую родственницу влюбился совершенно неподходящий для нее парень. Она была прекрасна и нежна, а он – груб и невоспитан. Но он очень хотел на ней жениться. Два года искал к ней подходы. Для этой цели подружился со мной и со всеми, кто имел на нее хоть какое-то влияние.

    Он встречал ее после работы, чтобы отвезти домой. Но она ехала на свидание с кем-то другим. С утра он ждал ее возле дома, чтобы отвезти на работу. Но она не ночевала дома… Все это его нисколько не смущало. Он знал, что хочет на ней жениться.

    Однажды, когда очередной прекрасный жених не оправдал ее доверия и ожиданий, мама сказала ей: «Ты никогда не найдешь себе человека, который так любит тебя, как этот неподходящий жених».

    И она, в порыве расстроенных чувств, согласилась стать его женой. Они поженились, у них родился ребенок, а он все лежал на диване и радовался своему счастью. Для него было важно достичь цели – жениться. Он женился. Но на этом его запал закончился. Что делать дальше, он не знал. Вскоре они развелись.

    Вот так я понял в ранней юности: настойчивость и невосприимчивость к «нет» помогают достичь цели.

    Когда ты настроен на «да» и воспринимаешь «нет» лишь как повод к преодолению трудностей, ты выходишь в элиту продавцов. Невосприимчивость к «нет» – условие обязательное, но недостаточное для продажи. Очень распространенная ошибка, которая сильно мешает людям в отношениях и в продажах. Человек с заниженной самооценкой воспринимает «нет» как личное оскорбление.

    А как можно воспринимать «нет» по-другому?

    Когда люди на тебя злятся, то злятся они на самом деле не на тебя. На прошлого продавца, на твою компанию, на отсутствие денег. На мировой финансовый кризис. Еще множество причин. Ты тут ни при чем.

    Анекдот– Ах, мадам, это лучшая невеста для вашего сына! Поверьте, трудно найти такую другую!

    – Позвольте, ведь она хромая!

    – Так это же прекрасно! Представьте себе, мадам, что ваш сын женился на девушке, которая не хромает. И вот в один прекрасный день она спотыкается, падает и ломает ногу. Ахи, охи, врачи, денежные расходы… А при моем варианте ничего такого не предвидится, уже все на месте… Ну, так как? По рукам?!

    В большинстве случаев «нет» можно превратить в «да». Это – главное правило продаж. Добейся «да». Всегда добивайся «да». Для этого ты должен быть уверен, что твой товар принесет клиенту пользу. Изучай полезные свойства товара – и просто докажи клиенту, что он получит пользу. И эта польза должна быть больше, чем от денег, которые лежат в его кармане.

    «А при моем варианте ничего такого не предвидится, уже все на месте… Ну, так как? По рукам?!»

    Не слышать «нет»! Просто не слышать.

    Размер дохода прямо пропорционален тому, насколько легко ты обрабатываешь слово «нет».

  

  
    Упражнение № 15 Учимся правильно реагировать на отказ

    Каждый раз, когда слышишь «нет», предприми еще одну попытку.

    Схема действий:

    Получил «нет». Подумал. Изменил стратегию, добавил новый аргумент. Попробовал еще раз. Даже если ничего не придумал, попробуй еще раз.

    Для максималистов:

    После двух отказов – попробуй еще раз.

    Считай статистику согласий после предварительных «нет».

  

  
    Четыре шага преодоления отказа

    1. Твердо реши, что ситуацией будешь управлять ты. Ты инициатор и ты ведешь ситуацию.

    2. Даже если будут отказываться, все равно сможешь добиться благоприятного результата в неблагоприятных обстоятельствах. Не сдавайся! Иди вперед, несмотря ни на что!

    3. Отодвинь в сторону самолюбие. Отказ не значит, что ты плохой. В этом есть крутость. Продажи – это круто, ты воин. «Нет» ничего не значит, кроме «нет» сейчас.

    4. Не принимай отказ как личную обиду. Принимай его как обязательную часть игры.

    Тренируйте эти четыре шага на простых вещах: скидки, обменные пункты, магазины. Как только научишься преодолевать сопротивление, результативность резко возрастет!

    Ты уже не боишься «нет» и уверен в себе, не боишься отказов. Может начаться более резкий негатив, ведь ты уверен в себе и продаешь без стеснения и страхов. Не надо этого бояться. Вместе с негативом и возрастут заказы и прибыльность. Будет больше заказов и покупателей.

    Не останавливайтесь на ситуациях, вызывающих у вас ощущение надежности и комфорта. Заставляйте себя каждый раз пробовать что-то новое.

    Брайан Трейси

  

  
    Возможные возражения

    Записывай их все! Давить и идти только вперед важно, но надо быть умным. Итак, записывай возражения и на каждое подготовь 5 ответов. Пусть они будут по системе С.А.Л.О. Реальные доказательства того, что возражение несущественно.

  

  
    Три шага для работы с возможными возражениями

    1. Составь список вопросов, опасений и возражений, которые могут возникнуть у твоего собеседника.

    2. Составь список возможных накладок во время продажи. Чтобы быть настоящим мастером продаж, к каждой встрече и презентации обязательно нужно готовиться. Какие накладки могут быть? Не будет денег с собой у клиента, отказал микрофон, что-то еще. И умный человек к этому всегда готов.

    3. Найди правильную реакцию на всевозможные негативные события и возражения. Это приходит только с опытом. Подготовь информацию, идеи и документы, чтобы все было под рукой. Это для списка возражений, чтобы их преодолеть.

  

  
    2-П – понять клиента

    Продавец научился – и пошли продажи; он увлекся, ему нравится. Продает – получает деньги – идет дальше. Тут главное – не забывать, что надо держать руку на пульсе и понимать покупателя. Должна быть ориентация на решение проблем и потребностей клиента.

    По системе продаж I.P.S.-И.П.С. твоя главная цель – сделать из случайного покупателя постоянного покупателя и представителя.

    При общении с каждым покупателем вспоминайте про искусство слушать: умение слушать вызывает доверие.

    Брайан ТрейсиТо есть общение не ограничивается «продал – и до свидания». Надо выслушать и понять человека. Может быть, ему еще что-нибудь надо?

    Читая эту главу, надо слушать песню: «Ты скажи, ты скажи, чё те надо, чё те надо? Может, дам, может, дам, чё ты хошь…»

    Притча про умение слушатьВ одном царстве, в тридесятом государстве жил-был Барин. И, как полагается, были у него и поля, и леса, и работников много душ. Однажды приходит к Барину работник Иван и спрашивает, мол, почему это Кузьма получает в пять раз больше, хотя работа у него такая же? Ухмыльнулся Барин и говорит: «Видишь там, вдалеке, едут чьи-то повозки? Узнай, кто такие и куда путь держат».

    Побежал Иван к повозкам и немного погодя вернулся. «Так, мол, и так, это купцы, везут муку в Хацапетовку». «А теперь смотри», – сказал Барин и с тем же заданием отправил к купцам Кузьму.

    Возвращается Кузьма с ответом: «Все узнал, барин. Это купцы из Малиновки, ехали за солью в Херсонскую губернию, да по пути попалось им выгодное предложение по поводу муки, они ее взяли по 3 рубля за пуд и везут в Хацапетовку. Готовы нам продать по 5 рублей, но если оптом – по 4».

    «Все ясно?» – спросил Барин и отправил Ивана, который не умел спрашивать и слушать, к Ицхаку Пинтосевичу на обучение…

  

  
    Три главных вопроса про клиента

    1. Кто мой клиент? Понять его суть и ход его мыслей. Это – аватар клиента. Что ему надо, что тревожит, что любит, о чем говорит, что его волнует. Нужно быть «в теме» клиента. Быть с ним. Все время задавать себе вопрос: «Чего хочет клиент?» Что его пугает, на что надеется, о чем мечтает. Все время держать образ клиента в голове.

    Интересный момент: вы увидите, что 20 % клиентов приносит 80 % прибыли (по закону Парето). И за эти 20 % нужно очень крепко держаться. И больше заниматься ими. Ищи этих клиентов в твоей целевой аудитории. Как их зацепить?

    2. Обрати внимание, чего они боятся.

    3. И о чем они мечтают.

  

  
    Три главных правила понимания клиентов

    1. Проявляй интерес.

    2. Вникай в содержание, а не в форму изложения. Старайся за внешней формой увидеть суть. Особенно если клиент много говорит.

    3. Записывай во время общения.

    «Я хочу за тебя замуж… но я понимаю… что одного моего желания мало… поэтому я взяла пистолет…»

    Шесть правил Глеба Жеглова из к/ф «Место встречи изменить нельзя»1. Когда разговариваешь с людьми, чаще улыбайся. Люди это любят.

    2. Умей внимательно слушать человека и старайся подвинуть его к разговору о нем самом.

    3. Как можно скорее найди в разговоре тему, которая ему близка и интересна.

    4. С первого мига проявляй к человеку искренний интерес: старайся изо всех сил проникнуть в его мысли, понять его, узнать, чем живет, что собой представляет.

    5. Даже «здравствуй» можно сказать так, чтобы смертельно оскорбить человека.

    6. Даже «сволочь» можно сказать так, что человек растает от удовольствия.

  

  
    Глава 96

    Эту фишку продавцы часто забывают. Для многих людей главное содержание, а не упаковка. Это нужно, чтобы на тебя обращали внимание. Большинство думает, что товар хуже, чем упаковка. Потому что люди привыкли, что в товарах самое красивое – упаковка. Мы живем в мире, где в первую очередь обращают внимание на внешность. И даже если ты сам не встречаешь людей «по одежке», ты должен учитывать эту особенность.

    Интересный факт: когда Эйнштейн приехал в Америку, он ходил в старом костюме. Жена говорила ему, что он должен купить новый красивый костюм. На что Эйнштейн ей отвечал, что его все равно никто не знает в Америке и ему неважно. Когда он стал известным, жена продолжала его уговаривать купить новый костюм. Он ответил ей, что теперь ему незачем производить впечатление. Его и так все знают.

    Анекдот– Я хочу за тебя замуж… но я понимаю… что одного моего желания мало… поэтому я взяла пистолет…

    Эйнштейн – не продавец. Ему не надо было вызывать доверие с первого взгляда. Для доказательства теории относительности это бы не помогло. Математики не верят на «честное слово». А многим остальным надо «продавать себя».

    Восприятие упаковки надо учитывать. Большинству клиентов это очень важно.

    Упаковка товара влияет на восприятие и желание купить этот товар.

    Упаковка продавца влияет на желание купить именно у этого продавца.

    Упаковка важна так же, как и продукт. Иногда даже важнее.

    Джек Траут, маркетолог, основатель и президент консалтинговой фирмы Trout&PartnersВ своей книге «Виртуоз торговли» известный американский продавец автомобилей Джо Джирард, занесенный в Книгу рекордов Гиннесса за достижения в продажах автомобилей и удостоенный титула «Продавец № 1», так пишет о внешнем виде продавца: «Наш внешний вид… телосложение, вес, одежда и обувь, манера их носить, опрятность… должны быть олицетворением тех ценностей, которые мы намереваемся продать другим. И если наружная упаковка внушает клиентам опасения за качество содержимого, прощай, удачная продажа!»

    Ден Кеннеди в своей книге «Жесткие продажи» рассказывает о том, как он подбирал и тестировал костюм для продаж.

    И хотя сам он любит ходить в резиновых сапогах, но продавать ходит в галстуке. Так лучше покупают.

    Так как до этого места в моей системе дошли лишь самые продвинутые, начну открывать главный секрет продаж.

    Посмотри, как одеваются самые эффективные продавцы в твоей нише. Выбери среднее арифметическое – и получишь базовый комплект одежды. Дальше начинай с ним креативить. Добавь красный галстук и проверь реакцию. Ведь над нюансами имеет смысл работать, когда ты уже умеешь продавать.

    Главный принцип: если твоя одежда, т. е. «упаковка», отпугивает твою ЦА (целевую аудиторию), не надевай. Если же привлекает, надевай.

    В этом приеме продаж я подготовил для изучения 10 лучших упаковок товаров.

  

  
    Упражнение № 16 Создаем свой образ

    ● Найди 10 лучших продавцов в своей нише.

    ● Сфотографируй их в рабочей одежде (в том, в чем они продают).

    ● Составь среднее арифметическое.

    ● Купи рабочий комплект одежды.

    ● Начни его украшать аксессуарами.

    Вот несколько дополнительных способов, которые можно использовать.

    Фильмы о продажах. Посмотри их и найди свой образ. Либо простой, либо элегантный.

    Какая у тебя должна быть упаковка, определись сам исходя из предпочтений.

    Обязательно изучи лучших продавцов в твоей отрасли. Изучая, наверняка заметишь какую-то закономерность. Ден Кеннеди, один из лучших бизнес-тренеров, имеет специальную одежду для своих тренингов. Там, где он продает свои программы, он очень придирчиво выбирает свою «упаковку».

    10 лучших продавцов мира выглядят как с картинки: хорошо одеты, улыбаются. Я думаю, эта «фишка» – очень весомый вклад в большие продажи.

  

  
    Восприятие упаковки покупателем

    Товар, который появляется на рынке, в любом случае имеет свою марку и оформление. И от того, насколько внятно и ясно товар говорит средствами марки и упаковки «Купи меня!», зависит, насколько компании удастся сэкономить свои средства на маркетинг и повысить рентабельность продаж.

    Броская, привлекательная упаковка, способная остановить на себе взгляд покупателя при первом же контакте на месте продажи может сэкономить производителю значительные суммы рекламного бюджета, поскольку сама является лучшей рекламой товара. По статистике, около 80 % решений о покупке принимается непосредственно в торговой точке, домохозяйка затрачивает в среднем 20 секунд на осмотр одной витрины. Следовательно, хорошая упаковка должна остановить ее взгляд. Главной задачей создателей упаковки при этом является достижение такой степени ее привлекательности, чтобы потребитель захотел взять ее в руки и рассмотреть. В этом случае совершение первой покупки почти гарантировано.

    Список фильмов о продажах: смотри на сайте prodagivsem.com

    Список самых известных продавцов мира: смотри на сайте prodagivsem.com

  

  
    4-П – победа

    Если ты начинаешь продавать без чистосердечного настроя на выигрыш, значит, перед тобой клиент, на которого не стоит тратить время, или ты сам не подготовлен.

    Суперуспешные продажники всегда настроены на успех.

    Суперуспешные продажники всегда ожидают успех.

  

  
    1. Физиология

    «Если доктор сыт, то и пациентам легче» (из фильма «Формула любви»). Для того чтобы настроиться на успех, лучше всего отдохнуть, поесть, попить и заняться спортом. Активные движения, дыхание и физические упражнения повышают энергетику и активность. Ярким примером является Стив Балмер в известном ролике «Я люблю эту компанию».

    http://www.youtube.com/watch?v=wvsboPUjrGc – вот так надо готовиться к презентации; смотреть на сайте prodagivsem.com

    http://www.youtube.com/watch?v=e8M6S8EKbnU – Стив Балмер – лучший продавец мира. Заработал 16 млрд долларов, работая менеджером по продажам у Билла Гейтса.

    Тщательно следите за тем, что вы думаете. Качество ваших мыслей определяет качество вашей жизни.

    Брайан Трейси

  

  
    2. Фильм «Это ПобеДА!»

    Надо создать в голове рекламный фильм. Ты все продал. Причем покупатель заказал еще в 1000 раз больше. И пригласил возглавить его компанию. И подарил миллион долларов. Все это надо визуализировать в ожидании следующего потенциального клиента. Когда клиент зайдет, ты будешь просто сиять от счастья.

  

  
    3. Составь список своих успехов

    Напиши все свои самые удачные продажи. Самые радостные моменты в жизни. Положи перед собой. Когда кто-то уйдет, не купив, почитай этот список и в прекрасном настроении подумай, как сделать так, чтобы следующий купил.

    Никогда не думайте о возможной неудаче: вы добьетесь успеха, если будете проявлять упорство.

    Брайан ТрейсиДневник ежедневного Успеха. Нужно обязательно его вести. Ты сам видишь свои успехи, они дают силу и настроение.

  

  
    5-П – просто-просто

    В сегодняшнем сложном мире если ты действуешь просто, это преимущество. Советую прочесть книгу «Безумно просто» (Кен Сегал) – там сказано об этом принципе. Упрощать предложение – это правило крутого продавца. Простая схема, простая реклама, простые прямые взаимоотношения с клиентом. Убирай лишнее – и будешь иметь колоссальный успех среди конкурентов. Не надо сложностей.

    Анекдот– Дочка, почему бутылка с виски наполовину пуста?

    – Потому, что ты пессимист, папа.

    Проведенные мною специальные исследования показали, что разница между продавцами-неудачниками и их процветающими коллегами кроется в отношении к будущему. Причем это верно не только применительно к продаже, но и ко всем аспектам нашей жизни.„

    Том Хопкинс, признанный мировой авторитет по техникам и методам продаж“Сосредоточенность и простота – вот моя мантра. Тяжелее добиться простоты, чем усложненности. Нужно работать изо всех сил, чтобы начать мыслить ясно и сделать какую-нибудь простую вещь. И когда у вас это получается, вы становитесь всесильным.„

    Стив ДжобсНапример, я подготовил очень мощную и сложную программу «Влияй! Искусство коммуникации». Продавцам было сложно и долго объяснять ее суть. Покупатель, для того чтобы изучить ее, должен был потратить 15–20 минут. Поэтому вскоре мы сделали ее «лайт-версию», в которой оставили только суть. Продавать и покупать такую программу намного проще.

    Мы живем в мире переизбытка информации. Каждый день тысячи рекламных сообщений ломятся в голову.

    От почтового спама до телевизионной рекламы. Поэтому продавец, который, как Стив Джобс, стремится к простоте, становится белой вороной.

    Голова отдыхает на простом и понятном предложении. Много слов заглушают тонкий голос истины.

    Попробуй сделать свои предложения проще. Убери все лишнее. Оставь только необходимое, без чего невозможно обойтись.

    Только С.А.Л.О. и О.Д.П. (предложение – дедлайн-призыв).

    Результаты должны возрасти. Так это работает.

    АнекдотВ Одессе умер Изя. Родственники решают, как бы проще сообщить об этом печальном событии родным в Израиль. Придумали и послали телеграмму «Изя – все». Через неделю приходит ответная телеграмма: «Ой!»

    – Дочка, почему бутылка с виски наполовину пуста? – Потому, что ты пессимист, папа.

  

  
    6-П – продавай прибыль

    Это мегаважно для продавца. Важнее, чем все остальное. Если ты можешь перевести пользу от покупки клиента в деньги (конкретную сумму) и они будут больше, чем заплаченные им, – тебе будет очень легко продавать. Покажи человеку экономию, которая у него будет из-за твоего товара. Думай креативно. Покажи удобства и положительные эмоции, которые он получит. Нужно оценить в деньгах то, что ты предлагаешь человеку в будущем. Просчитай его прибыль от того, что он у тебя купит.“

    Все нужно упрощать до предела, но не более того.„

    Альберт ЭйнштейнНапример, ты читаешь эту книгу и улучшишь свои навыки продаж всего на 30 %. Научишься нескольким техникам – и будешь продавать на 30 % больше. Теперь посчитай, сколько ты продаешь за год. Вычисли свою прибыль. И представь, что ты начал зарабатывать на 30 % больше. А теперь умножь это на 10 лет! Вот какую пользу ты можешь получить от приобретения навыка продаж. Значит, ты покупаешь книгу за 10 долларов (тренинг за 100 или за 1000), а зарабатываешь за 10 лет дополнительно 100 000 долларов (для примера). Я думаю, что при таком расчете цена на книгу является лучшей инвестицией в твоей жизни.

    Докажи, что продаешь деньги со скидкой!

    АнекдотПриходит собака на почту давать телеграмму. Получает бланк и возвращает его с надписью: «Гав, гав, гав, гав… гав» Протягивает деньги. Принимающая телеграмму говорит: «Так на ваши деньги можно еще три «гав» написать». Собака в недоумении: «Так ведь тогда фигня какая-то получится!»

    Этот метод привез в Россию Андрей Парабеллум – бизнес-тренер, бизнес-консультант, практик инфобизнеса. Научился он ему у одного из лучших продавцов мира – Дена Кеннеди. Вот суть их методологии продаж.“

    «Что я с этого буду иметь?» Клиент покупает для себя, а не для вас. Во время беседы с продавцом он заинтересован тем, какую выгоду сможет извлечь из представленного предложения. Все, что вы делаете и говорите, должно вести к ответу на этот вопрос, поскольку в ином случае клиент теряет интерес и начинает задумываться, когда вы наконец уйдете. Другие вопросы, на которые клиент ждет ответа, это: «Какие выгоды от этой покупки могу иметь лично я?», «Окупится ли это?», «Что конкретно я буду иметь с того, что куплю у вас?».„

    Брайан ТрейсиПрием «продажа долларов со скидкой». Это когда вы обещаете, что если клиент воспользуется вашим товаром или услугой, то заработает такую-то кругленькую сумму. Вы же продаете ему эту возможность всего лишь за 10 % (5–20 %) от будущих доходов. Согласитесь, прием хорош. Вы, например, говорите, что с помощью вашего бульбулятора скорость вытачивания на станке деталей увеличивается на 50 % – > а это не что иное, как повышение производительности предприятия – > больше продукции за то же время – > компания зарабатывает больше денег.

    Тут вы приводите свои расчеты, основанные на количестве станков и сегодняшней прибыли предприятия, и показываете возможную прибыль – > директора и владельцы с радостью покупают ваш бульбулятор для каждого станка – > profit:) Точно так же можно продавать практически все, что угодно, – главное, представить это в правильном свете.

    Скидки. Многие говорят, что это не самый лучший способ для развития бизнеса. Во-первых, это банально. Во-вторых, вы теряете деньги, давая скидки. Все это так. Но есть одна проблема. Скидки по-прежнему отлично работают. Как в офлайне, так и в онлайне. А уж если эта скидка нестандартная, то вы можете выделиться с ее помощью среди конкурентов и привлечь дополнительную аудиторию.

    Ничто так, как простота, не содействует сближению людей.„

    Лев ТолстойКак раз о такой скидке, которую в свое время дал Ден Кеннеди своим клиентам, мы и поговорим. Речь пойдет о том, как он продавал свои обучающие курсы через свои же семинары для докторов.

    Итак, цитата из книги Дена:«Я сделал миллионы долларов на кассетах с обучающей системой для докторов на вечерних семинарах; семинары были бесплатными, но доктора должны были внести на депозит $25, гарантирующие, что они придут. Депозит возвращался в конце семинара. После коммерческой презентации и закрытия продаж я выполнял этот прием продажи со сцены.

    Я говорил: «Хорошо, вы можете забрать свой депозит ($25), который гарантировал, что вы будете здесь вечером. Поскольку вы сдержали обещание, ваши $25 вернутся к вам. И мы можем увеличить возврат в 2 раза.

    Вы можете вычесть $50, если купите обучающую систему сегодня вечером. Ее цена $499 минус $50».

    Даже в аудитории, где многие спорили с этой непростой стратегией, она работала просто магически. Я кладу $50 им в карман, а затем бросаю их в огонь. Если они не покупают систему, они теряют $50, а это болезненно!»

    Да, это может показаться странным. Но люди действительно боялись потерять эти 50 долларов. И такая скидка работала на аудиторию безотказно. Ден Кеннеди пожинал плоды своего труда, а люди уходили довольными – и с его обучающей системой.

    При этом по его карману скидка не била, так как он получал новых клиентов, которые вряд ли бы купили его продукт, если бы не такое предложение. Да и давая им 50-долларовую скидку, он вычитал из цены товара только 25 долларов. Ведь остальные были внесены посетителями его семинара на депозит заранее.

    Подумайте, можете ли вы как-то представить свою скидку таким же хитрым способом. Это может принести результат. Ну и помните, что усилить предложение можно не только призывом.

  

  
    Секрет эффективных продаж, либо продажа долларов со скидкой

    От продаж в бизнесе зависит не просто многое – все. Когда они есть, бизнес развивается, нет – очень быстро загибается. Естественно, менеджер, который умеет генерировать продажи и непрерывно их увеличивать, ценится на вес золота.

    В продажах есть один секрет – процесс продаж можно в значительной степени облегчить и уменьшить до необходимого минимума при выполнении лишь одного условия. Переводите продажу ваших товаров и услуг на продажу долларов со скидкой.

    Звучит забавно, не правда ли? Представьте ситуацию: я предлагаю вам покупать у меня реальные доллары с 50 % скидкой. Оплатил 5 долларов – получил обратно 10. С ходу. Не отходя от кассы. Оплатил 10 – получил 20. Оплатил 1000 – получил 2000. И так далее…

    Как быстро вы начнете прокручивать свои наличные, после того как удостоверитесь, что это не лохотрон? Что возможно вложить 5 долларов, получить обратно 10, забрать половину обратно – и уже крутить прибыль…

    Какое количество наличных средств вы начнете вкладывать в данное дело? И как часто? И как вы думаете, какие очереди у меня станут к кассе? Мне почему-то кажется, что многие станут занимать очередь еще с вечера, чтоб утром быть первыми.

    Так же возможно устроить и в вашем бизнесе. Главное – создать такую ценность своего продукта либо услуг, чтобы в глазах клиента она была в разы больше, чем деньги, которые он вам за это заплатит.

    Другими словами, волшебная формула продаж состоит в том, чтобы дать клиенту в 2–10 раз больше, чем он платит (если ценность будет больше, чем в 10 раз, клиент не поверит). И гарантировать результат.

    В этом случае не клиент станет искать, где дешевле купить то, что вы предлагаете, а вы будете подбирать, с какими людьми и компаниями желаете работать. А оставшиеся станут честно ждать собственной очереди, зажав в кулаке свои деньги и готовые охотно отдать их вам по первому требованию.

    Правда, есть один нюанс. Если ваш продукт или услуга на самом деле отнюдь не так хороши, как вы преподносите, обещания пусты, а вся заявленная ценность высосана из пальца, то данная формула – высокоскоростной путь к банкротству.

  

  
    Подари каждому новому клиенту по $100

    Это частый метод в продажах. Берут купоны разные на конкретные суммы. И эти купоны начинают раздавать. На купоне написано, что он действует в течение месяца. Получается, что сейчас у тебя на руках 100 долларов (в виде купона, который действует при покупке на сумму 300 долларов и больше). Через месяц у тебя на руках будет просто бумага.

    Или сертификат с ограниченным сроком действия. Очень удобный прием стимулировать клиента купить скорее. С помощью него можно привлекать новых клиентов. Раздай свои купоны по 100 долларов своим знакомым из других бизнесов. Они будут своим клиентам дарить эти купоны в виде дополнительного подарка при покупке у них. И им приятно, и тебе дополнительная реклама.

    Специализация и кастомизация (изготовление массовой продукции под конкретный заказ потребителя)

    Делай что-то креативно. Например, стриги под музыку. Делай что-то особенно, не так, как остальные. Продавай обычные вещи необычным способом.

  

  
    7-П – подарки

    Прием «дарить подарки», как и другие приемы, работает не всегда. Но в большинстве случаев работает. Поэтому можешь смело его использовать. Подарок включает у клиента целый комплект запрограмированных реакций. Всех учили в детстве быть благодарными и отвечать добром на добро. Вспомни, в песочнице, когда какой-то ребенок давал тебе игрушку, что говорила бабушка или мама? Скорее всего, тебе раз за разом внушали – дай тоже что-нибудь. Поблагодари этого доброго мальчика (дядю, тетю).

    Подарок потенциальному клиенту вызывает благодарность, симпатию к подарившему, ответственность и желание ответить чем-нибудь хорошим. Проще всего ему будет что-то у тебя купить и не чувствовать себя обязанным.

    Я очень люблю дарить подарки. Поэтому стараюсь каждому клиенту что-то подарить. Например, сейчас я дарю каждому, кто читает эти строки, $20 (сертификат на эту сумму). Можешь скачать его прямо здесь и использовать при заказе любой моей онлайн или «живой» программы. Это такое приятное чувство – делать подарки. Ведь прямо сейчас я подарил 4 млн долларов. 200 000 книг × 20 долларов (сертификат) = $4 000 000!

    А те, кто придет на тренинг, получат в подарок сертификаты по $100!

    Еще один аспект подарков раскрыт в Торе.Когда Яаков возвращался с семьей в Израиль, ему навстречу выехал Эйсав (его брат). Вместе с ним был отряд из 400 воинов. И ехал он для того, чтобы убить Яакова.

    Что сделал Яаков? Три вещи:

    Он подготовился к войне. Разделил свой лагерь на две половины.

    Он начал молиться Б-гу.

    Он послал подарки Эйсаву. Причем разделил стада на маленькие группы. Поставил к каждой группе сопровождающих, и они говорили презентационный текст по специальному скрипту, который приготовил праотец Яаков.

    Получив все эти подарки и услышав правильные тексты, Эйсав, вместо того чтобы убить Яакова, бросился к нему на шею и начал плакать и целовать его.

    Вот так влияют подарки.

    Получив все эти подарки и услышав правильные тексты, Эйсав, вместо того чтобы убить Яакова, бросился к нему на шею и начал плакать и целовать его.

    Когда-то я увидел у Дена Кеннеди в книге прекрасный прием. Он советовал дарить участникам тренингов купоны на личную консультацию. Этот подарочный купон стоимостью $150 давал возможность прислать текст рекламы для проверки. Затем завязывалась переписка, которая обычно заканчивалась продажей дополнительной платной консультации.

    Это – яркий пример работы схемы И.П.И.П.И.П. Такие дополнительные подарки-бонусы относятся к самому яркому типу «Информации». То, что может реально помочь клиенту и произвести WOW-эффект.

    Люди любят подарки, ибо они приносят радость. С их помощью продавец может продать свой товар – и усилить радость от отношений с клиентом. Не жалейте подарков! Это инвестиции в систему возаимоотношений с клиентом. Ведь по системе продаж И.П.И.П.И.П. целью является сделать каждого клиента «Постоянным покупателем и представителем». Когда владелец магазина украшает витрину, он же вкладывает в это деньги. Так же надо относиться к каждому клиенту. Он – твоя витрина.

    Подарки не должны быть пустыми. Они должны помогать продать главный товар. Подарок может быть ценным или нет, но он должен помогать будущим продажам. С этой психологической установкой подбирай подарки. У меня, например, подарки – это аудио-книги. Я упоминаю о каких-то книгах на тренинге и, чтобы люди их не искали, после тренинга высылаю им эти книги. Им приятно. Они развиваются. Наши клиенты точно знают, что есть в мире компания, которая очень хочет их успеха. Мы работаем для этого. Мы – это тренинговая компания Isaac Pintosevich Systems.

    Бонусы. Чтобы увеличить продажи, ты предлагаешь дополнительный товар по сниженной стоимости. Условия должны быть хорошими, а второй товар – нужным. Бонус должен стимулировать клиента купить первый товар. Например, 1 покупка – 100 %, а второй товар – скидка 50 %. В итоге вы даете среднюю скидку 20–25 %. Потому что вторым считается товар, который дешевле.

    100 + (50–50 % = 25) = 125

    От 150 скидка меньше чем 20 %. А в предложении выглядит как 50 %. Поэтому можете давать скидку на 2-й товар 70 %. Чтобы выглядело еще красивее. И продадите больше, и покупатель будет счастлив.

  

  
    23&#160;причины использовать маркетинг подарков

    1. Маркетинг подарков – универсальный коммуникационный инструмент, подходящий для любой компании: от индивидуального предпринимателя до транснационального гиганта.

    2. Применяя маркетинг подарков, ты без потерь сможешь расширить свою коммуникацию: сокращение тиража и стоимости заказанных подарков не ведет к кратному падению эффективности.

    3. Маркетинг подарков гарантирует тебе персональный контакт с целевой аудиторией; все остальные виды коммуникаций гарантируют статистику.

    4. Маркетинг подарков – это креатив с минимальным бюджетом.

    5. Только в маркетинге подарков не высмеивается, а приветствуется многократное использование идеи, придуманной до тебя и «заложенной» в предмет.

    6. Срок жизни рекламы на радио и телевидении – время звучания, прессы – время прочтения, наружной рекламы – время зрительного контакта. При умелом выборе инструмента маркетинга подарков он будет работать несколько лет.

    7. Маркетинг подарков работает 24 часа в сутки 7 дней в неделю, проникая через любые барьеры.

    8. Подарок однозначно ассоциируется с праздником, т. е. по умолчанию настраивает на позитив, связанный с вашим брендом.

    9. Используя маркетинг подарков, ты создаешь для клиента очевидную материальную ценность. Даже если уровень его дохода существенно превосходит ценовой уровень подарка, потребитель склонен воспользоваться подаренным предметом.

    10. Маркетинг подарков выгоднее, чем предоставление скидок. Правильно выбранный подарок получатель оценивает выше реальной стоимости.

    11. Отличительные особенности маркетинга подарков – простота и быстрота изготовления.

    12. Если ты не уверен в красноречии каждого из своих сотрудников, работающих в сфере продаж, маркетинг подарков поможет тебе донести нужное сообщение без искажений.

    13. Маркетингу подарков подвластны разные целевые аудитории: гики и традиционалисты, карьеристы и дауншифтеры, ламеры и спамеры, синие воротнички и олигархи.

    14. Использование инструментов маркетинга подарков из категории wearables (одежда, сумки, зонты) превращает ваших клиентов в добровольных (что крайне важно!) мобильных рекламоносителей.

    15. Маркетинг подарков отлично зарекомендовал себя во всем мире. Ежегодный объем рынка подарочной продукции в США составляет 20 млрд долларов.

    16. Маркетинг подарков – непревзойденное средство для закрепления лояльности существующих клиентов. А ведь именно они сегодня приносят 100 % дохода вашей компании.

    17. Многообразие видов и подвидов в маркетинге подарков можно сравнить только с видовым разнообразием по Дарвину. При желании ты никогда не повторишься.

    18. Маркетинг подарков не приедается. Попробуй дарить подарки каждый день – скажет ли вам покупатель: «Надоело, больше не нужно»?

    19. Только в маркетинге подарков непринужденно рождается индивидуальная коммуникация. Попробуем сравнить с медиарекламой: телевизионный ролик персонально для клиента? Журнал для одного читателя? «Сегодня наше радио вещает для господина Верещагина»? Не выйдет.

    20. Маркетинг подарков не подлежит государственному регулированию (исключение составляет декларирование подарков чиновниками).

    21. В эпоху преобладания онлайн-коммуникаций между компаниями и потребителями материальные подарки приобретают дополнительную ценность.

    22. Подарок – особая форма коммуникации. В ней ты можешь позволить себе быть несерьезным и раскованным.

    23. В наше время задачу подробного информирования реципиента решает Интернет. А вызвать интерес к вашей компании поможет идеальный инструмент – маркетинг подарков.

  

  
    Модель № 1 «Купи 6 штук по цене 5» или «Купи 3 упаковки, 4-я – в подарок»

    Количество подобного набора зависит от стоимости самого продукта и объема обычной единовременной покупки. Поэтому лучше на этапе расчета акции предварительно провести фокус-группы с потребителями вашего продукта по следующей теме: «При какой цене за упаковку покупатель действительно почувствует для себя выгоду?» Владея этой информацией, вы можете оптимально подобрать количество SKU (товарных позиций) в одной упаковке.

    Упаковочное решение

    1. Метро-юниты – мелкооптовая упаковка из полимерных или картонных материалов для одинаковых SKU. Такое упаковочное решение весьма интенсивно и успешно использует торговая сеть Metro C&C – производители напитков, консервов, йогуртов. Мы можем видеть в магазинах метро-юниты соков «Добрый», «Любимый сад», газированные напитки Coca-Cola и PepsiCo, пиво Miller и многие другие.

    2. Мультиупаковка – упаковка нескольких SKU более мелкого формата. Чаще используется упаковочное решение флоу-пак, позволяющее за счет нескольких товарных единиц увеличить и количество товара в одной покупке. Причем использование отверстия «еврослот» позволяет эффективно представить товар на кронштейнах дополнительного оборудования в прикассовой зоне. Мультиупаковку активно используют производители жевательных резинок, драже и леденцов: Wrigley и Dirol.

  

  
    Модель № 2 «Подарок за покупку»

    Смысл данного решения заключается в моментальной доставке подарка до покупателя, минуя промоперсонал, к которому нужно подойти после совершения покупки, предоставить чек и только тогда получить подарок. А этот приз комплектуется вместе с товаром, поэтому покупатель сразу получает предлагаемый подарок. Обычно используются прозрачные полимерные материалы, для того чтобы продукт и подарок были хорошо видны покупателю и он также мог сразу оценить выгодность покупки. При формировании такого набора подарок может быть различным: от простого магнита и брелока до сопутствующего товара. Важно, чтобы его невозможно было получить без покупки или без разрыва и порчи первичной упаковки. Поэтому необходимо использовать прочные материалы.

    Упаковочное решение

    1. Продукт и подарок упаковываются в прозрачную пленку с информацией о промоакции. Такое упаковочное решение использует компания Nestle, формируя банку кофе и фирменную кружку в один набор.

    2. Вкладывание приза (если возможно) в коробку с продуктом и информирование покупателя о промоакции с помощью стикера. Например, в пачку чая Ahmad Tea вкладывается фирменная чайная ложка, и, приобретая этот чай, покупатель может со временем собрать весь набор.

    3. Прикрепление подарка к товару стикером со специальным покрытием или суперклеем, чтобы уберечь призы от порчи.

    4. Топперы – полимерные прозрачные крышки, надеваемые на различную форму упаковки, со съедобным наполнителем внутри, который добавляется и употребляется вместе с продуктом.

    Решения с прикреплением магнита или трубочки к нескольким упаковкам йогурта и топперы на пластиковых стаканчиках, наполненные мелким печеньем или колечками, активно использует компания Danone для бренда «Растишка». Это превращает продукт в игрушку и становится очень привлекательным для детей.

  

  
    Модель № 3 «Лотерея и розыгрыш призов»

    Условия проведения лотереи могут быть различными. Выбор варианта зависит от маркетинговых целей компании и фантазии ее менеджеров. Например:

    1. «Покупай продукт – собери определенное количество упаковок – пришли почтой – получи приз».

    Компания Sun Interbrew в продвижении пива «Клинское» использовала специальные пробки на бутылке с призовым знаком. Danone, в условиях акции для бренда Actimel, применяет не только крышки от бутылочек, но и специальные фишки в упаковке.

    В таком случае промоупаковка объединяет несколько продуктов. Это особенно актуально, если она информирует покупателя об условиях конкурса и вовлекает в участие при продвижении продукта мелкого формата.

    2. «Купи упаковку – найди индивидуальный код – вышли SMS с номером кода – получи приз».

    В данном варианте нужно предусмотреть, чтобы промоупаковка надежно защищалась от несанкционного вскрытия упаковки и использования кода. Поэтому даже на код наносится специальный защитный слой. Такой механизм и упаковочное решение успешно применяется, например, компанией Wrigley.

  

  
    Модель № 4 «Подарочный набор»

    Данная модель позволяет в одной упаковке представить несколько SKU разных видов, которые могут дополнять друг друга. Такой вариант промомероприятия широко используется как и на продовольственных, так и на непродовольственных товарах. Покупатель может его подарить или использовать в комплексе. Особенно популярен такой механизм промоакции в предпраздничные дни.

  

  
    Как удвоить продажи

    Главный секрет: изучай лучших продавцов. Все, что мы учили, обеспечит рост твоих продаж. А сейчас мы его удвоим!

    У каждого в своей нише есть лучшая тройка продавцов. Их нужно изучать. Все, что вам надо в вашей нише продаж. Каждую неделю – час на изучение. Нужно быть аналитиком конкурентов и лидеров в вашей нише продаж. Изучайте, а потом добавляйте свою фишечку.

    Я читаю книгу Сэма Уолтона о том, как он создал сеть WalMart и стал самым богатым человеком Америки. Его подход на 100 % соответствует программе «Продавай! Продажи для всех».

    Особенно удивительно, что в книге приведена цитата одного из его сотрудников времен создания WalMart. И сразу за ним идет текст самого Сэма Уолтона. В этом парадоксе полностью отражена философия ведения бизнеса, которой я обучаю.“

    Берись за дело как следует, и ты получишь хорошие результаты, потому что капля по капле камень долбит, и небольшими ударами можно свалить и дуб, и мышь с терпением и упорством перегрызает корабельный канат.„

    Бенджамин ФранклинВначале цитата Чарли Кейта о Сэме: «Я помню, как он повторял: «Идите к конкурентам и смотрите, как они действуют. Ищите хорошее. Плохое нас не интересует. Как только увидите хорошую идею, внедряйте ее немедленно».

    Дальше идет объяснение Сэма Уолтона: «Мы всегда объясняли своим работникам, что в WalMart все делается по-своему. Мы придерживаемся собственной стратегии; она проверена временем и привела к огромному успеху. Мы не плывем по течению. Мы сильные и проворные».

    «Но ведь вы сами дали объявление, – говорит молодой человек, – что вам нужен человек с богатой фантазией».

    В этом – главное отличие выдающихся людей. Они постоянно учатся и применяют лучшие стратегии, которые находят.“

    Мечтайте по-крупному! Нет пределов тому, чего вы можете достигнуть, и тем высотам, на которые вы можете подняться, кроме тех, которые вы сами себе установили.„

    Брайан ТрейсиСэм Уолтон набирал в свою команду людей, которые обладали всего тремя характеристиками (у многих директоров его магазинов не было даже высшего образования). Активные работающие люди, которые не откладывают дела в долгий ящик.

    Я тоже ищу таких людей. Для них всегда найдутся уникальные возможности. Если ты активный работающий человек, который не откладывает дела в долгий ящик, пришли свое резюме на и-мейл: etopobeda@gmail.com с темой письма: Сэм Уолтон.

    Анекдот– Почему вы обманули меня, – негодует банкир, – заявив, что имеется семилетний опыт работы в банке, в то время как вы никогда в этой области не работали?

    – Но ведь вы сами дали объявление, – говорит молодой человек, – что вам нужен человек с богатой фантазией.

  

  
    Легенда – секретный ингредиент продаж

    У всех лучших продавцов есть своя легенда. Это резко увеличивает ценность продукта. У продукта должна быть история, интересная и захватывающая. Только не нужно фантазий и лжи – легенда должна быть правдивой. Она увеличивает качество продукта.

    Успех в бизнесе и в семье – это следствие множества решений и действий, которые производит человек. А решения и действия – это следствие тех знаний, которые в каждого из нас вложили в детстве.

    Самые продвинутые люди продолжают учиться всю жизнь. Они занимаются самообразованием. Особенно полезно учиться на примере великих людей, которые сумели, вопреки своему воспитанию в детстве, перестроить себя – и обучить успешным моделям.

    Вот что рассказывал сын Сэма Уолтона Джим Уолтон:

    «Папа всегда говорил, что следует проявлять гибкость. Не было ни одной поездки, отпуска или делового путешествия, где план не был бы изменен, когда мы были уже в пути. Папа преуспел благодаря своей способности перестраиваться и вводить изменения. Ни одно его решение не рассматривалось как нечто священное и нерушимое».

    Будь гибким. Ветку дуба можно сломать. Ветку ивы – сложно. Не будь дубом – будь гибким.

    Без интуиции и риска не обойтись. Во-первых, потому что даже самое правильное решение может в любой момент стать ошибочным, если вы промедлили с его принятием. Во-вторых, нет такого понятия, как абсолютная уверенность; ее просто не существует в природе.

    Ли Якокка, бывший президент компании Ford и председатель правления корпорации Chrysler

  

  
    Глава 115

    Он записан в Талмуде. Еврейская сокровенная мудрость. Богатство создается на трех основах.

    1. Если хочешь стать богатым, нужно много продавать. Деньги к человеку придут, только если он дает миру какую-то ценность. Осознай, что деньги – это то, что к тебе возвращается. Нужно давать людям ценности. Чем больше даешь, тем больше получаешь. Нужно хотеть продавать, давая людям удовлетворение их потребностей и помогая в решении проблем.

    Вы никогда не сумеете решить возникшую проблему, если сохраните то же мышление и тот же подход, который привел вас к этой проблеме.

    Альберт Эйнштейн2. Продавать нужно честно. Не говорить, что это ценность, а потом ее не давать, нет. Нужно давать реальную ценность, давать больше, чем обещал. Но и это еще не все.

    3. Нужно просить богатства у Б-га. Ему принадлежит весь мир и все БОГатство. И если Он не поможет тебе оказаться «в нужном месте в нужное время», то никакие усилия не помогут. Одно без другого не работает. Все работает только в связке. Должна быть молитва! Удача идет с неба. Б-г дает успех. Но нельзя просто молиться и ничего не делать. Нужно выработать четкую схему – и молиться.

  

  
    Система сверхобучения 3-П

    1-П: Что я понял? ______________

    Сведи всю информацию к трем основным важным для тебя понятиям. Сформулируй их своими словами и запиши. Это твое резюме.

    2-П: Что я планирую с этим сделать? ______________

    Если информация не приносит тебе никакой пользы и ты не можешь ее использовать, может быть, и не стоит ее запоминать? И наоборот, если ты можешь это применить прямо сейчас, сделай это. И ты точно запомнишь! Это должны быть три очень маленьких конкретных действия. Чтобы тебе было очень легко их сделать сразу же после закрытия книги. Ведь если ты их не сделаешь сразу, скорее всего, ты их не сделаешь никогда. А нам просто необходимо, чтобы ты использовал эти знания и увеличил продажи.

    3-П: С кем я планирую поделиться своим пониманием (1-П) и своим планом (2-П)? ______________

    Когда ты объясняешь кому-то свое понимание, ты закрепляешь его в своей памяти, мышлении. Ты лучше понимаешь и закрепляешь. Ты даешь сигнал своему мозгу, что информацию, которую ты вслух рассказываешь несколько раз, ты будешь использовать. И в подсознании она находится в активном режиме. Так как ты сразу показал, что она тебе нужна.

    Когда ты делишься своим планом, ты берешь социальное обязательство на его выполнение. Ты можешь даже пообещать его выполнить. Тогда ты создаешь новую реальность, в которой тебе будет сложно не сделать. А делать – это и есть смысл любых новых знаний. Только действия дают результаты.

    АнекдотОдин профессиональный игрок в преферанс прослышал, что где-то в глуши, в забытой Богом стране, в хижине, живет самый лучший преферансист, который никогда не делает ошибок и знает все тонкости и нюансы игры. Решил он разыскать его, чтобы научиться этим премудростям. После долгих поисков нашел старика, живущего в бедном доме. Рассказал, почему он приехал, пробыл у него несколько месяцев и научился всем мыслимым и немыслимым премудростям преферанса. Когда игрок уезжал, он решил задать вопрос, который не давал ему покоя все это время:

    – Скажите, вот я убедился, что вы действительно знаете все нюансы, расклады, варианты и приемы преферанса, которые не знает ни один человек в мире! Но почему вы, умея так играть, живете в этой глуши, в бедности? Вы могли бы заработать кучу денег и жить богато и счастливо!

    – Понимаешь, сынок, мне карта не прет…

    На этом я заканчиваю книгу-тренинг «Продавай! Продажи для всех». Это моя 15-я книга. Впереди – еще 15 книг, с Б-жьей помощью. Я запланировал написать 30 и продать более 3 миллионов книг. Я совмещаю Путь Мастера (писать книги), Путь Торговца (продавать книги) и Путь Предпринимателя (Академия экспертов Ицхака Пинтосевича, в которой я обучаю Экспертов (Мастеров). Также я продаю их книги и программы.

    Все это – с Б-жьей помощью и только благодаря Б-жественной поддержке. Я просто учусь у тех, кому Б-г помогает достигать лучших результатов. Их схемы работают. Это доказывают их результаты. Я изучаю их схемы и рассказываю о них в книгах-тренингах. Но самое главное – это Благословение Б-га.

    Желаю тебе, чтобы оно у тебя было во всех хороших делах.

    Действуй! Живи! Влияй! Богатей! Люби!

  

  
    Девушка собирается на вечеринку и хочет познакомиться с лучшим парнем

    1. На вечеринке ты видишь симпатичного парня. Подходишь к нему и говоришь: «Со мной классно в постели». Это – прямой маркетинг.

    2. Ты пришла на вечеринку с друзьями и видишь симпатичного парня. Один из твоих друзей подходит к нему и говорит: «С ней классно в постели». Это – реклама.

    3. На вечеринке ты видишь симпатичного парня. Подходишь к нему и просишь номер телефона. На следующий день звонишь ему и говоришь: «Со мной классно в постели». Это – телефонный маркетинг.

    4. На вечеринке ты видишь симпатичного парня. Поднимаешься и поправляешь платье, подходишь к нему и наливаешь ему напиток. Говоришь: «Позвольте», – и подходишь к нему ближе, чтобы поправить ему галстук, одновременно касаешься грудью его руки, а затем говоришь: «Кстати, со мной классно в постели». Это – пиар.

    5. На вечеринке ты видишь симпатичного парня. Он подходит к тебе и говорит: «Я слышал, с тобой классно в постели». Это – узнаваемый бренд.

    6. На вечеринке ты видишь симпатичного парня. Уговариваешь его пойти с твоей подругой. Это – торговое представительство.

    7. Твоя подруга не удовлетворяет его, поэтому он звонит тебе. Это – техническая поддержка.

    8. Ты на пути на вечеринку, и вдруг тебе в голову приходит мысль, что в тех домах, мимо которых лежит твой путь, может быть много симпатичных мужчин. Залезаешь на крышу одного из домов, расположенных ближе к центру, и кричишь во все горло: «Со мной классно в постели!» Это – спам.

    9. На вечеринке ты видишь нескольких симпатичных парней. Всем им пишешь записки о том, как с тобой будет классно в постели. Это – директ-мейл.

    10. Ты приходишь на вечеринку, видишь обалденного парня, подходишь к нему и говоришь: «Пойдем наверх, я очень хороша в постели». А он говорит: «Я не могу, потому что люблю мальчиков». Это – неверный выбор целевой группы.

    11. На вечеринке ты видишь симпатичного парня. Путем хитрых махинаций ты устраиваешь грязную склоку между присутствующими девушками, а сама остаешься в стороне. Когда все передерутся, ты говоришь: «Пойдем отсюда! Кстати, со мной классно в постели!» Это – черный пиар.

    12. Ты приходишь на вечеринку и говоришь: «Со мной круто в постели, но за это хочу шоколад и шампанское». Это – бартер.

    13. Ты приходишь на вечеринку, а там куча красивых девиц. Ты приспускаешь бретельку и говоришь: «Со мной круто в постели и шоколада с шампанским не надо». Это – демпинг.

    14. На вечеринке ты не пользуешься успехом. Ты бежишь в центр пластической хирургии и делаешь себя похожей на Мэрилин Монро. Это – плагиат.

    15. На вечеринке ты сразу громко заявляешь: «Кто интересуется, какова я в постели, – за мной!» – и уводишь парней на другую вечеринку. Это – позиционирование.

    16. На вечеринку ты вообще не пошла, но говорят там только о том, как ты хороша в постели. Это – раскрученная торговая марка.

    17. Вечеринка проходит у тебя дома, и приглашены только парни, с которыми ты переспала. Это – конференция разработчиков.

    18. Ты пришла на вечеринку с подругами, и вы вместе видите симпатичного парня. Каждая из вас рассказывает, как круто с ней в постели и что она за это хочет получить. Это – тендер.

    19. Ты пришла на вечеринку с друзьями и видишь много симпатичных парней. Говоришь, что с тобой очень классно в постели, но переспать с тобой сможет тот, кто предложит больше шампанского и шоколада. Это – аукцион.

    20. Ты пришла на вечеринку с друзьями и видишь симпатичного парня. Подходишь к нему и говоришь, что тебя зовут Светка. Все знают, как хорошо в постели со Светкой. При этом Светка знает, что ты выдала себя за нее. За это Светка получает шоколадку. Это – франчайзинг.

    21. Ты приходишь на вечеринку с подругой. На вечеринке все знают, что с тобой хорошо в постели, ты им рекомендуешь подругу и говоришь, что ты ее всему научила и она знает все то, что знаешь ты. Утром вы делите шампанское и шоколадки между собой. Это – передача технологии и научно-техническая кооперация.

    22. Ты приходишь на новогоднюю вечеринку и видишь кучу красивых парней, говоришь, что переспать с тобой стоит пять шоколадок и три бутылки шампанского; к концу вечеринки надираешься в ноль, просыпаешься в постели с каким-то уродом. Это – сезонная распродажа.

    23. Ты пришла на вечеринку с друзьями и видишь симпатичного парня. Подходишь к нему и говоришь, что с тобой классно в постели. Уходишь с ним. Приходите домой, а дома муж. Симпатяга уходит несолоно хлебавши, а ты получаешь в глаз. Это форс-мажор.

    24. Ты приходишь на вечеринку и говоришь, что с тобой круто в постели. К тебе подваливает пара мощных девчат и говорит: «Мы согласны на 30 % шоколада и 40 % шампанского в месяц. Иначе могут возникнут проблемы». Это – «крыша».

    25. Ты приходишь на вечеринку, но тебя никто не хочет, одни кричат: «Дорого!», другие слышали от знакомых, что ты не так уж хороша в постели, третьи еще не долечились после предыдущего раза… Тогда ты сваливаешь и катишь на другую вечеринку в ближайший Урюпинск… Там тебя хотят все, заваливают подарками и норовят познакомиться поближе. Это – работа с регионами.

    26. На вечеринке ты видишь симпатичного парня. Подходишь к нему и говоришь: «Привет! Знаешь, какой мне сегодня приснился сон? Я лежу на шелковых простынях и просто изнемогаю от желания, а на земле не осталось ни одного мужчины! И все мои знания в области Камасутры больше никому не нужны… вот ужас-то! Что? Ты хочешь взять у меня пару уроков?» Это – креативный подход.

    27. Ты приходишь на вечеринку вместе со Светой (у тебя классная попка, у нее – грудь). Всем парням выставляется условие: мы вместе. Это – стратегическое партнерство.

    28. Все давно знают, насколько ты хороша в постели… И тут ты пускаешь слух, что умеешь офигенно готовить. Это – захват новых рынков.

    29. Ты уродина, и тебя видеть никто не хочет… Но папа проплачивает вечеринку, приходит толпа народу, и все тебя хотят. Это – государственные субсидии.

    30. Ты приходишь на вечеринку с подругой-уродиной, и все симпатичные парни сразу тебя замечают, так как ты выгодно выделяешься на ее фоне. Это – contrast, а подруга – удачно подобранный background-image.

    31. Ты приходишь на вечеринку, вся такая красивая, сексуальная и уверенная в себе. Ты знаешь, что в постели ты лучшая. Ты готова совершенно бесплатно отдаться хорошему парню. Но всех парней расхватали какие-то грымзы и тянут из них бабки.

    Это – рынок, детка…

  

  
    О деньгах

    (о цене товаров, работ и услуг и о качестве – при условии, что вы предлагаете высокую цену в сочетании с отличным качеством)

    ● Дорого – да мило, дешево – гнило.

    ● Мы не настолько богаты, чтобы покупать дешевые вещи.

    ● Хорошо дешево не бывает. Цена по товару, а товар по цене.

    ● От хорошего товару не бывает накладу.

    ● За морем телушка полушка, да перевозу рубль.

    ● То и дешево, чего не надо; а что нужно, то дорого.

    ● На что спрос, на то и цена. На что запрос, то и дорого.

    ● Чего нет (мало), то дорого; чего много, то дешево.

    ● И товар хорош, и цена веселая.

    ● Хороший товар сам себя хвалит.

    ● Товар – не медведь: всех денег не съест!

    ● Большая шапка – и ногам тепло.

    ● Конь конем, а хода даром.

    ● Не приходом люди богатеют, а расходом.

    ● Аппетит приходит во время еды.

    ● Где виден путь прямой, не езди по кривой.

    ● Лучше в малом удача, чем в большом провал.

    ● Глубокую реку коротким шестом не измеришь.

    Хороший товар задешево не купишь.

    ● Горькое лекарство рот вяжет, да болезнь излечивает.

    ● Большому куску и рот радуется.

  

  
    О деньгах

    (о низких ценах конкурентов на товар, работы и услуги и о качестве – при условии, что конкуренты предлагают низкую цену с сомнительным качеством товаров)

    ● И на гнилой товар свой покупатель найдется.

    ● На помойную яму не напасешься хламу.

    ● И большой таракан мерину не чета.

    ● Где дешево, там и дорого.

    ● Цыплят по осени считают.

    ● Не по деньгам товар. Не по товару деньги.

    ● Малого пожалеешь – большое потеряешь.

    ● Дешевому товару дешева и цена.

    ● Кукиш и без денег купишь.

    ● С плохой травы – плохое и сено.

    ● Из обрубков бревна не составишь.

    ● Лучше хлеб с водою, чем пирог с бедою.

    ● Чего не додашь (не доплатишь), того и не доносишь.

    ● Много ерша и на пятак, да столько не съешь, сколько расплюешь.

    ● Видит и кривой, на ком кафтан плохой.

    ● Хороша закуска – квашена капустка, и подать не стыдно, и съедят – не жалко.

    ● Ломаного гроша не стоит.

    ● В убыток отдаю только то, что даром даже не берут.

    ● На опальный товар много купцов.

    ● Хоть даром бери, да еще и придачи дают.

    ● Околицей прямо не ездят.

    ● Не все те повара, у кого ножи длинные да цены низкие.

    ● От плохого семени не жди хорошего племени.

    ● Всяк сошьет, да не всяк скроит.

    ● Не зная броду, не суйся в воду.

    ● Лучше – слава Богу, нежели – дай Бог!

    ● Где тонко, там и рвется.

    ● Каково сделается, таково и износится.

    ● Какова постель, таков и сон.

    ● Теперь так, да после-то как?

    ● Все птички крыльями машут, да не все летают.

    ● Не тот хорош, кто лицом пригож, а тот хорош, кто на дело гож.

    ● От глаз мало пользы, если ум слеп.

    ● Не бойся дверей, а бойся щелей.

    ● Деньги-то сберег, да товар не впрок.

    ● Круто замешено, да не пропечено.

    ● Дыма без огня не бывает.

    ● Если падать, то лучше с коня, чем с осла.

    ● Пустое на порожнее променял.

  

  
    О товаре конкурентов

    (который кажется более привлекательным клиенту – при условии, что ваш товар обладает лучшими потребительскими свойствами)

    ● Не все то золото, что блестит.

    ● Не та шинель, что пуговицами блестит, а та, что греет.

    ● На рубль работы, на два похвальбы.

    ● Коль груба работа, не скрасит и позолота.

    ● Не все то конь, что лошадь.

    ● Ругать жалко, а похвалить не за что.

    ● У кривой палки не бывает прямой тени.

    ● За вкус не ручаюсь, а горячо будет.

  

  
    О правде и лжи

    (о происках конкурентов и недобросовестной конкуренции)

    ● Было бы болото, а жабы будут.

    ● Был бы хлеб, а крысы будут.

    ● Был бы омут, а черти будут.

    ● Клевета – что уголь: не обожжет, так замарает.

    ● Свинья и грязь найдет на раз, и окружающих обдаст.

    ● Клеветник подлостью велик.

    ● Лгун речист, да на руку не чист.

    ● Как на лес взглянет, так лес и вянет.

    ● Прост, как свинья, а лукав, как змея.

    ● Дуйся, жаба, не дуйся, а волом не быть.

    ● Дружные сороки и орла заклюют (в том случае, когда клиент сообщает, что вас «поливали грязью» сразу несколько разных конкурентов).

    ● Правда в огне не горит и в воде не тонет.

    ● Бог правду видит, да не скоро скажет.

    ● Ложь белой ниткой шита.

    ● В темноте вошь хуже тигра.

    ● Поет соловьем, а рыщет волком.

    ● Видно волка и в овечьей шкуре.

    ● Берегись козла спереди, лошади сзади, а лжеца – со всех сторон.

  

  
    О страхе и опасениях клиентов

    ● Смелый там найдет, где робкий потеряет.

    ● И хочется, и колется, и болит, и матушка не велит.

    ● Если бы дрожать не умел, совсем бы замерз.

    ● Кто обжегся на молоке, на воду дует.

    ● Пуганая ворона и куста боится.

    ● Волков бояться – в лес не ходить.

    ● У страха глаза велики.

    ● Моя хата с краю, ничего не знаю.

    ● Добрая жена да жирные щи – другого добра не ищи.

  

  
    О вреде медлительности

    (о последствиях откладывания решения на потом и желании подумать)

    ● Кто поздно пришел, тому обглоданный мосол.

    ● Не откладывай на завтра то, что можно сделать сегодня.

    ● За двумя зайцами погонишься – ни одного не поймаешь.

    ● Весною час упустишь – годом не наверстаешь.

    ● Долго колебаться – страху набраться.

    ● Ждать – не устать, было б чего искать.

    ● Деньги пропали – наживешь, время пропало – не вернешь.

    ● Лучшее – враг хорошего.

    ● Хотели как лучше, а выйдет как всегда.

    ● Ранняя птичка носок прочищает, а поздняя глаза продирает.
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