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Bu kitab, satış dövriyyəsini artırıb gəlirini yüksəltmək 
həvəsi ilə qaynayan ambisiyalı satış agentləri üçün, öz 
sahəsinin top 10%-nə aid olan və ya olmaq istəyənlər üçün 
yazılıb. 

Bəzən seminar və ya çıxışlarımı belə bir sualla başla-
yıram: “Kim bu gün satışla məşğuldur?” Və cavab olaraq 
yalnız bir neçə əl qalxır. Sonra növbəti sualı verirəm: “Kim 
ümumiyyətlə satış prosesində iştirak edir?” Bu dəfə isə 
demək olar hamı əlini qaldırır. 

Düzdür! Nə iş görməyimizdən asılı olmayaraq biz ha-
mımız satış prosesində iştirak edirik. 

Bu kitabı yazmaqda məqsədim, sizə – hər dəqiqəsi 
pul olan satış peşəkarına münasib metod və texnikalarla 
zəngin “cib kitabı” verməkdir ki, bu da sizin effektivliyini-
zi və nəticələrinizi artıracaq. Bu gün satışla bağlı 4000-dən 
çox kitab var ki, onların hər biri dəyərli və faydalıdır. Bəs 
bu kitab onlardan nə ilə fərqlənir? Fərq bu kitabın qısa 
və məzmunlu olmasıdır. Burada yalnız lazımi məqamlar 
xırdalanır. Qarşıdakı səhifələrdə, 500.000-dən çox satış 
peşəkarına keçdiyim təlimlər zamanı aşkar etdiyim və si-
zin gəlirinizi əhəmiyyətli dərəcədə artıracaq 21 satış prin-
sipini öyrənəcəksiniz. Bunlar sınaqdan keçmiş və yaradıcı 
praktikada sübut edilmiş strategiyadır. 
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Ön söz

Bu kitab, satış dövriyyəsini artırıb gə lir lərini 
yük səltmək həvəsi ilə qaynayan ambi si yalı sa-
tış agentləri üçündür. Öz sahəsinin top 10%-nə 
aid olan və ya olmaq istəyənlər üçün yazılmış-
dır. Hər bir ideya bu günün və ya sabahın satış 
ulduzlarına ünvan lan mışdır. Satıcılar əsasən iki 
şeylə motivasiya olunurlar: pul və status. Onlar 
çox qazanmaq istəyirlər və nə qədər uğurlu ol-
duqlarını öz gəlirlərinin digərlərinin gəlirləri ilə 
müqayisə si vasitəsi ilə müəyyən edirlər. Bundan 
əlavə onlar göstər dik ləri səyə və uğurlarına görə 
tanınmaq və al qış lanmaq istəyirlər. Bu kitab, 
satış agent lərinə hər iki sahədə sıçrayış etməyi 
öyrə də cək. Satıcıların əksəriyyəti satış sahə sin-
də pe şə kar təlim görməmişdir. Onların (satıcıla-



8

rın) 95%-i satış dövriyyəsini yalnız əlavə bilik və 
bacarıq hesabına artıra bilər. Bəzən sizin satış 
ulduzu olmağınız üçün cəmi si bircə ba ca rı ğınız 
çatış mır. Bu kitab sizə ça tış  ma yan həmin baca-
rığı müəy yən etməyə və onu aşı lamağa kömək 
edəcək. 

Bəzən mən seminar və ya çıxışlarımı belə bir 
sualla başlayıram: “Buradakılardan kim bu gün 
satışla məşğuldur?” Və cavab ola raq yalnız bir 
neçə əl qalxır. Sonra mən növ bəti sualı verirəm: 
“Bəs kim ümumiyyətlə sa tış prosesində iştirak 
edir?” Bu dəfə isə de mək olar hamı əlini qaldırır. 
Düzdür! Nə iş görmə yi mizdən asılı olmayaraq 
biz hamımız satış prosesində iştirak edirik. Bizim 
bütün həyatı mız aramsız ünsiyyət yaratmaq, 
inan dır maq və təsir etmək prosesidir. Yeganə 
sual bizim bu işdə nə qədər səriştəli olmağı-
mızdır. Bütün digər qabiliyyətlərinizlə yanaşı, 
öz ide ya ları nı zı və bacarıq larınızı digərlərinə 
sat maq qa bi liy yətiniz həyatda və işdə qazana-
cağınız uğu ru müəyyən edir. Gəliriniz və uğu-
runuz satışdan asılıdırsa o zaman bu kitabdan 
öyrə nə  cək ləriniz sizin həyatınızı dəyişəcəkdir. 
Bu kitabı yazmaqda məqsədim, sizə – hər dəqi-
qə si pul olan satış peşəkarına lazım olan mə-
qam da müraciət edib asanlıqla tapıb tətbiq edə-
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cək münasib metod və texnikalarla zəngin “cib 
kitabı” verməkdir ki, bu da sizin effek tivliyinizi 
və nəticələrinizi artıracaqdır. Bu gün satışla bağ-
lı 4000-dən çox kitab vardır ki, onların hər biri 
dəyərli və faydalıdır. Bəs bu kitab onların hamı-
sından nə ilə fərqlənir? Fərq bu kitabın qısa və 
məzmunlu olma sıdır. Bu ki tab da uzunçuluğa 
yol verilməyib yalnız la zı mi məqamlar xırdala-
nır. Qarşıdakı səhifələr də, 500 000-dən çox satış 
peşəkarına keçdiyim təlimlər zamanı aşkar etdi-
yim və sizin gəliri ni zi əhəmiyyətli dərəcədə ar-
tıracaq 21 satış prin  si pini öyrənəcəksiniz. Bunlar 
sınaqdan keç        miş və işə yaradığı praktikada 
sübut edil miş strategiyalardır. Bu prinsiplərdən 
istə ni  lən biri sizin satış dövriyyənizi və gəlirinizi 
dər hal artırmaq gücünə malikdir. Satışla məş-
ğul olmağa başladığımda, qapıları döyüb pə-
ra  kən də satışlar etdiyim də “Qazandıran Sədd 
Prin sipi” adlanan konsepti öyrəndim. Bu, sa-
tış da daxil olmaqla həyatın bütün sahələ rin də 
uğura təminat verən bir amildir. “Qa zan dıran 
Sədd Prinsipi” deyir: Həlledici sahə lər dəki baca
rıqda kiçik fərqlər nəticələrdə böyük fərqlər verir. 
Satış üçün vacib olan bacarıqlarda – etirazlarla 
işləmək, müştərilərlə ünsiyyət, tə sir li prezen-
tasi yalar vermək və s. bu kimi sa hə lərdə kiçik 
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irə  liləyişlər satış nəticələrinin əhə  miy yətli artı-
mına səbəb olacaq. Bu kitab, sizə, “Qazan dı ran 
sədd” verəcək performans sıç rayışlarını təmin 
edən xüsusi texnikalar gös tər mək üçün yazıl-
mışdır. 

uğur üçün növbəti həlledici ideya: Sizin ən 
zəif  bacarığınız digər bacarıqlarınızdan nə qədər 
istifadə edəcəyinizin maksimal səddinin və gəli rinizin 
müəyyənedicisidir. Başqa sözlə desək, müştərilərlə 
əlaqə və ya bu kimi başqa bir sahə də zəifsinizsə 
bu zəiflik sizin satış dövriy yə nizi və nə qədər 
qazanacağınızı müəyyən edir – artığına imkan 
vermir. Digər sahələrdə nə qədər yaxşı olmağı-
nızdan asılı olmayaraq müəy yən bir sahədəki 
zəifliyiniz sizin uğurlu olmağınıza maneçilik 
törədəcəkdir. Güclü tə rəf ləriniz sizi hal-hazırda 
olduğunuz yerə gə tir mişdir, zəif cəhətiniz isə 
sizin növbəti in ki şa fı nızın qarşısını alır. Bu ki-
tab, sizə, malik ol du  ğunuz müəyyən zəifliklərin 
öhdəsindən gəl      məkdə kömək edəcək satış me-
todları gös tər  mək üçün yazılmışdır – birincisi, 
zəif cəhə ti nizi tapmaqla, ikincisi isə dərhal tətbiq 
edə rək bu zəifliyin öhdəsindən gəlməyə kömək 
edə cək təmrinlərlə. Kitab eyni zamanda həm 
satışın daxili oyunu – mental komponentləri və 
həm də satışın xarici oyunu – metod və üsul  ları 
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izah edir. Hər iki sahədə sürətli inki şafınız həm 
satış dövriyyənizin və həm də özü       nüzə inamı-
nızın sürətlə artmasına səbəb ola caq. Satış uldu-
zunu adi satıcıdan yalnız mü  na    sibət və bacarıq-
lardakı xırda fərqlər ayı rır. Satış ulduzu olmağın 
21 prinsipini öyrə nib tətbiq etdikdə siz sürətlə 
zirvəyə qalxacaq sı nız. Satış sahəsində yüksələ 
biləcəyiniz zirvə hüdudsuz olacaqdır. 

Brayan Treysi
Solana Beach, California
Fevral 2002
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Giriş: 
Yaxşı satıcı kimi düşün

Bu, yaşamaq və satış işi ilə məşğul ol maq 
üçün ən yaxşı zamandır. İqtisadiyyatın yük-
səlib en məsinə və məşğul olduğunuz sa hə  nin 
müvəqqəti çətinliklərinə baxmayaraq, məq-
sədlə rinizə nail olmaq və yüksək stan dart  lı 
həyat yaşamaq üçün indiyə kimi heç za man bu 
qədər geniş imkan olmamışdır. Və iş lər qayda-
sında getmədikdə siz bilik və bacarı ğınızı artırıb 
gələcək uğuru təmin edə bilərsi niz. 

Satış işində nə qədər yaxşı olsanız qarşınız-
da bir o qədər çox imkanlar açılacaq dır. “Qonşu 
Milyonçu” kitabının müəllif lərin dən biri olan 
Dr. Tomas Stenliyə əsasən, ame ri kanın öz hesa-
bına varlanmış milyon çuları nın tam 5 faizi başqa 
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şirkətlər üçün satışlar etmiş insanlardır. Onların 
necə milyonçu ol maq ları çox sadədir. Öncə on-
lar satış işində mükəmməl oldular. Sonra, nəticə 
olaraq yük sək səviyyəli yaşayışa nail oldular. Və 
yekun olaraq, qazanclarının bir hissəsini yatırım 
et di  lər. Bunu siz də bacararsınız. 

Mənim satış sahəsindəki hekayətim ey-
nən minlərlə digər insanda olduğu kimidir. 
İşə çox məhdud imkanlarla başlamışdım. Vali-
deyn lərimin pulu heç zaman çox olmamışdır. 
atam xarrat, anam isə tibb bacısı idi, lakin on-
la rın işi heç zaman daimi olmurdu. ali təhsil 
ala bilməmişdim. Əslində bu mənim öz güna-
him idi, pis rəftarıma görə üç ali məktəbdən 
qovul muşdum. ali məktəbdən qovulduqdan 
son ra tapa biləcəyim yeganə iş fiziki iş idi. Ki-
çik otellərdə qabyuyan, dəyirmanda çuval da şı -
yan, tikintidə fəhlə və s. bu kimi işlərdə işlə dim. 
Və sonunda, heç bir fiziki iş tapa bil mə dikdə 
satış işinə qatıldım və qapı-qapı gə zə rək ofis 
ləvazimatları satmağa başladım. 

Mən heç zaman ağır zəhmətdən qorx ma-
mışam, amma sadəcə ağır zəhmət bir o qə dər 
də yüksək nəticələr vermir. Bəzən yüz te le fon 
zəngimin heç birində satış edə bilmir dim. Daha 
çox müştəri ilə kontaktda olmaq üçün ofisdən-


