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Аннотация
Этот текст – сокращенная версия книги «Чемпионы

продаж. Что и как лучшие продавцы в мире делают иначе».
Только самое главное: идеи, техники, ключевые цитаты.

Мэттью Диксон и Брент Адамсон провели крупномасштабное
исследование – они наблюдали за работой нескольких тысяч
продавцов и выяснили, какой тип сотрудника наиболее
эффективен в продажах. Авторам удалось опросить специалистов
из разных индустрий и сделать неожиданный вывод. Оказывается,
руководители компаний делали ставку совершенно не на тех
игроков. Лучшие из лучших не строят отношения с клиентом
– они бросают ему вызов, помогают свежим взглядом оценить



 
 
 

собственный бизнес и разрешить проблемные места. И что самое
главное – эти качества можно развить даже у самых обычных
сотрудников. Авторы подробно рассказали, что надо делать,
чтобы стать настоящими чемпионами продаж. В нашем обзоре мы
остановимся на основных моментах.

В результате исследования, о котором идет речь в «Чемпионах
продаж», авторам удалось выявить пять типов продавцов,
подробно описать схему их взаимодействия с клиентами и
найти методики, помогающие сделать чемпионами средних
сотрудников. Читайте в нашем обзоре, на что же способны
Работяга, Чемпион, Строитель Отношений, Одинокий Волк и
Решатель Проблем.

Напоминаем, что этот текст – краткое изложение книги
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Мэттью Диксон и Брент Адамсон провели крупномас-
штабное исследование – они наблюдали за работой несколь-
ких тысяч продавцов и выяснили, какой тип сотрудника наи-
более эффективен в продажах. Авторам удалось опросить
специалистов из разных индустрий и сделать неожиданный
вывод. Оказывается, руководители компаний делали ставку
совершенно не на тех игроков. Лучшие из лучших не строят
отношения с клиентом – они бросают ему вызов, помогают



 
 
 

свежим взглядом оценить собственный бизнес и разрешить
проблемные места. И что самое главное – эти качества мож-
но развить даже у самых обычных сотрудников. Авторы по-
дробно рассказали, что надо делать, чтобы стать настоящи-
ми чемпионами продаж. В нашем обзоре мы остановимся на
основных моментах.

Три значительных прорыва в истории продаж
1. Сто лет назад страховые компании освободили мене-

джеров по продажам от сбора ежемесячных выплат по стра-
ховке и передали эту функцию менее квалифицированным
сотрудникам. Идея «продавцы только продают» имела ко-
лоссальный успех и быстро разошлась по другим отраслям
бизнеса.

2.  В 1952 году в книге «Психология продаж» Эдварда
Стронга была подробно изложена техника открытых и за-
крытых вопросов. Мысль о том, что продавцом необязатель-
но родиться, а достаточно использовать определенные мето-
дики обучения, пришлась всем по душе. В торговлю хлыну-
ли новые люди.

3. В 1970-ые стартовал двенадцатилетний проект изуче-
ния предложений о продажах. По его результатам была на-
писана культовая книга «СПИН-продажи», обзор которой
представлен в Библиотеке «Главная мысль». Это был про-



 
 
 

рыв, который повлек за собой десятки новых моделей ком-
плексных продаж.
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