
Зиглар 3. 
Искусство продаж/Пер.  с англ.  С. И. Ананин;  Худ. обл. М. В. Драко.— Мн.: 
ООО «Попурри», 2002.— 416 с.— (Серия «Бизнес — нестандартно!»).  

ISBN 985-438-650-3. 
 
Книга обеспечивает широкому кругу заинтересованных читателей самое 

близкое знакомство с передовыми и эффективными методами сбыта 
промтоваров, продуктов питания и услуг. 



ОГЛАВЛЕНИЕ 
 
Эксперты, внесшие вклад в создание этой книги....... 4 
Спасибо!................................................................5 
Введение ...............................................................9 
Обратимся к «новым» основам — основам, составляющим вечные истины, касающиеся 
и нашего времени. Методы и процедуры продажи, которые увеличивают как ваш 
осязаемый доход (финансовые ресурсы), так и ваш неосязаемый доход (качество 
жизни). Как оставаться «зеленым и растущим» вместо того, чтобы становиться 
«зрелым и загнивающим». Три причины написания новой книги Зига Зиглара о 
продажах: постоянное изменение облика продавца, потребность развития 
«целостного» подхода к профессии, а также рождение новых принципов, которым 
можно научиться у «голубых воротничков», «белых воротничков» и работников без 
воротничков. Как - использовать эту книгу, чтобы добиться успеха. 
 
ГЛАВА ПЕРВАЯ. ВЫ СДЕЛАЛИ ПРАВИЛЬНЫЙ ВЫБОР .......21 
Карьера в древнейшей из профессий 
«Самая древняя» из профессий по-прежнему самая великая. Важность личной 
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зарабатыванию большего количества ; денег. Семь шагов к устранению страха: 
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признаки. Закон гомеостаза; важные сферы познания: продукт, производство, 
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подготовка, уединение, время для творчества. Опасности пути: доктор Джекил и 
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