Я хочу продавать!
Наступил тот день Х, когда вы проснулись и приняли, наконец, решение заняться столь захватывающим и многогранным делом – продажами. Неважно, что предстоит продать – килограмм соли или набор тормозных колодок для Toyota Camry. Важен тот факт, что вы решили преодолеть все стереотипы и страхи: продажи – это сложно, продажи – это нестабильно, продажи – это не престижно. Посмотрим правде в глаза: на деле всё обстоит в точности до наоборот. 

Давайте рассмотрим подробнее, что же пугает начинающих в сфере продаж. Первый и наиболее распространенный страх: «Я не знаю, так ли нужно то, что я продаю». Ответ прост: конечно, нужно! Обратите внимание на современный потребительский рынок: несмотря на количество продукции, которой он завален, там каждый день образуются новые «ниши» для товаров. Найти клиента для них можно всегда, главное знать, кого искать.
Кому и что продаем?

Начните с целевой аудитории, и часть ваших страхов тотчас уйдет. Простой пример: необходимо продать большую партию жестяных банок из-под прохладительных напитков. Казалось бы, абсурднее некуда, их только на переработку за гроши и пускать. В то же время в Микронезии существуют племена папуасов, для которых такие банки представляют большую ценность. Чтобы получить этот предмет, они готовы выменять на него всё что угодно.

Конечно, мы утрируем. Никто не предлагает искать микронезийские племена, но, с другой стороны, вряд ли вам необходимо продать партию жестяных банок. Скорей всего, ваш товар куда интереснее и практичнее. Именно поэтому, определив, для чего он необходим и кому его можно продать, вы решите половину вопросов с продажами. 
Работай сегодня – отдыхай завтра.

Следующий вопрос – стабильность осуществления продаж. Чтобы гарантировать стабильный приток средств за счет продаж, потребуются время и силы, вложенные в их развитие. В убытке вы всё равно не останетесь, пока ваш бизнес будет набирать обороты, вы тоже не должны стоять на месте: самосовершенствование, повышение квалификации, обучение различным методикам – это то, что вам всегда пригодится. 

Во-вторых, нужно учитывать и фактор вашей собственной заинтересованности. Помните, продажи – это шаг к развитию самостоятельного бизнеса, это налаживание новых контактов, это хороший заработок. Не стоит бояться! Пока вы действительно заинтересованы, ваш бизнес будет развиваться. К тому же, не стоит воспринимать препятствия на пути к успешным продажам как «палки в колесах». Напротив, это еще одна возможность узнать что-то новое.
Я смогу продавать!
Наконец, вопрос престижа. Поверьте, «мой бизнес» – звучит весомо! Как помочь вам в том, чтобы ваш бизнес таковым стал? Легко. Начните с простого: признайте, что у вас получится продавать. Следующий шаг: займитесь собственным совершенствованием и обучением, чтобы достичь лучших результатов. Доверьтесь профессионалам, которые знают, как обучить настоящего продажника буквально с нуля. 

