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«Джеффри,  
как ты  

закрываешь  
сделки?»

Этот вопрос  
мне задают чаще всего.



Вопрос «Джеффри,  
почему у тебя  

волосы выпадают?»  
с небольшим  

отставанием занимает  
второе место.



Не можете  
заключить сделку?  

Кто виноват?

Сделка не состоялась, и вы вините в этом потенциаль-
ного клиента? Это он виноват в том, что вы не смогли 
устроить встречу и заказ сорвался? Так вы говорите 
своему начальнику?

За 25 лет, на протяжении которых я занимаюсь прода-
жами, тренингами и консультированием, одна истина 
остается неизменной — никто из продавцов никогда 
не признает: «Это я виноват в том, что клиент ничего 
не купил» или «Это я виноват в том, что клиент не 
сделал заказ». 

Вы уверяете: «Джеффри, ты не понимаешь, у меня 
совсем другой случай». Чушь собачья. Ваш случай 
отличается лишь тем, что вы скорее обвините кого 
угодно, чем себя любимого.


