Важная особенность, которая отличает самых успешных продавцов. 
Эффективные продажи – это нечто намного большее, чем просто заключение торговых сделок. Любой хороший продавец знает, как важно выбрать потенциально правильных клиентов и сосредоточить свое внимание только на них. Это помогает сэкономить время и не придумывать необычные тактики продаж. Данный нюанс настолько же важен, как дебет и кредит в конце квартала. 
Именно в сфере продаж маленький эгоизм оказывает бизнесу громадную услугу. Единственный способ реально управлять своим временем, чтобы сосредоточиться на подходящих клиентах и трансакциях – быть чуть-чуть эгоистом.

Это не значит, что надо игнорировать день рождения мужа. Или же отказать в помощи пожилому соседу по лестничной площадке, так как вы уже опаздываете. Эгоизм в продажах – это скорее прямое, неуклонное устремление в работе. То, что в конечном итоге улучшит все этапы вашей деятельности: продажи, переговоры, заключение сделок и заключительный анализ. 
С учетом вышеуказанного есть три основных вопроса, в которых вы должны проявлять себя как здоровый эгоист касательно вашего времени.
1. Составляйте список дел и строго придерживайтесь его.
Личный деловой календарь – это не просто инструмент для планирования встреч с потенциальными клиентами. Используя его, необходимо делать разметку всего дня. Он должен включать в себя все, что поможет вам чувствовать себя эффективнее – как физически, так и ментально. А это, в свою очередь, улучшит вас как продавца.
Создавайте правила для дел, которые надо выполнять, независимо от того, как часто они происходят – каждый день, три раза в неделю или раз в несколько часов. Общераспространенные правила – это, например: посещение тренажерного зала, пробуждение в 6 часов утра, а также планирование обедов с друзьями и коллегами. 
Рекомендую также выделять для себя по 30 минут каждое утро – чтобы планировать  день. Делайте это перед началом фактической работы. Включайте в список при построении ежедневного графика обеды, кофе-брейки и другие перерывы для восстановления сил, которые вам понадобятся. 
Также неплохо по вечерам выделять время для того, чтобы проанализировать прошедший день. Что прошло хорошо? Что вы не сделали? Были ли у вас нереалистичные цели? Подобные вопросы помогут вам планировать следующие дни. Кроме того, желательно уделить в пятницу немного времени тому, чтобы изучить, как прошла рабочая неделя. А в понедельник проводить стратегическое планирование следующей пятидневки. Почему? Потому, что пятница и понедельник, как правило, более медленные с точки зрения продаж. 
2. Снимайте с рассмотрения нерелевантные лиды (неподходящие запросы). 
Современные технологии позволяют торговым организациям быстрее масштабироваться. Кажется, что сейчас намного проще завладеть вниманием большого количества потенциальных клиентов.
Не обманывайтесь. Попытка подстроиться под каждый лид (клиентский запрос) – один из легчайших путей потратить драгоценное время. Вы гарантированно заполучите неподходящие запросы. Возможно, эти покупатели не нуждаются в ваших продуктах и услугах, или они просто неприятные люди. В любом случае, вы не захотите начинать сотрудничество с ними (или заключать сделку), так что двигайтесь дальше. 
Также вы можете избежать бесполезных запросов, базируясь на идеальных критериях выбора клиента. Ваши первоначальные исследования дадут информацию об индустрии потенциальных покупателей, их повседневных заданиях, о проблемах, которые в настоящее время терзают их фирму или производство, а также о  множестве других факторов. (Возможно, вы даже узнаете название их любимой футбольной команды).
Используйте эти данные, чтобы определить их релевантность (то есть, подходят ли они вашему бизнесу). Скажите, что обычно ваша компания продает медицинские страховки крупным предприятиям. Но вы тратите большую часть времени, гоняясь за маленькими компаниями со скромным бюджетом. В какой-то момент и вы, и ваш потенциальный клиент будете вынуждены признать, что в ваших отношениях нет никакой выгоды. Поэтому научитесь определять подобный момент заранее. Сначала подумайте о себе. И тогда вам в общении с другим будет легче сказать : «Я не думаю, что наша компания сможет помочь вам прямо сейчас».
И все же, не спешите жечь мосты просто потому, что кто-то не очень подходит вам в данный момент. Вы можете держать связь. Или же этот контакт можно передать более подходящей компании. Дайте понять, что вы открыты для совместной работы в будущем. 

3. Измерьте и оптимизируйте свой цикл продаж. 

Изучение ваших прошлых записей о проделанных работах может рассказать вам о ваших привычках как продавца – хороших и плохих. Чем более автоматическим вы сможете сделать этот процесс, тем лучше. 

Просмотрите свои старые сделки. Я заметил, что в моих трансакциях есть одна общая черта. Дело в том, что самые прибыльные сделки имеют тенденцию совершаться быстрее. Или, по крайней мере, более легко, чем те, в которых вы теряете время или деньги.

Обратите внимание на различные этапы усредненного цикла ваших продаж. Это могут быть коммерческие звонки или встречи, отправка предложения или контракта, переговоры по контракту, или другой важный момент, сигнализирующий о новой ступеньке в вашем торговом процессе. Все эти события и то, насколько быстро они прогрессируют или нет, указывают на то, какие сделки вряд ли будут заключены. А это позволит вам как можно раньше вытеснить тупиковые лиды. Помните, ваша конечная цель – посвятить большую часть своего времени наиболее перспективным потенциальным клиентам. 
Вычисление вашего цикла продаж также сможет освободить время для экспериментов. 

Существуют ли способы ускорить цикл продаж? Можете ли вы заключать больше сделок или экономить время, автоматизируя процессы и создавая стандартные шаблоны для предложений и последующей переписки? Стандартизируйте как можно больше, сохраняя вдумчивость и значимость в ваших коммерческих переговорах. Это объемный процесс. Но иногда вам придется развиваться и критически мыслить, чтобы сделать исключение для закрытия крупной сделки. Не бойтесь адаптировать ваш торговый процесс при столкновении с новыми ситуациями, не соответствующими вашему процессу на все 100%. Никогда не известно наверняка, когда именно перед вашими глазами развернется новая рыночная тенденция. Возможно, именно в один из таких моментов вы сможете обнаружить неожиданно прибыльную коммерческую нишу. 
Также предупреждаем: начав устанавливать различные правила и привычки в своей жизни до мельчайших нюансов, легко попасть в ловушку. Можно подумать, что все эти нововведения будут запечатлены в вашей жизни твердо, как на камне. Что далеко не так. Будьте всегда готовы совершенствовать свой распорядок. Если задача или процесс довольно хлопотны, пропустите следующее приглашение на коктейль. Используйте это время для того, чтобы выяснить, как исправить неполадку или отставание. Ваши коллеги, менеджеры, клиенты, а самое главное вы – извлечете в итоге массу преимуществ от этого маленького самолюбивого поступка. 
