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это полдела, аǾ то и меньше. Главное — правильно предста-
вить товар или услугу будущему покупателю  и сопроводить 
 ихǾпоǾвсему пути: отǾвозникновения интереса доǾсовершения 
покупки. ВǾэтом иǾсостоит задача хорошего отдела продаж, 
особенно сейчас, когда конкуренция наǾрынке крайне высока.

ВǾэтой книге вы неǾнайдете скучной теории иǾсухих фак-
тов — только личный опыт автора, его наблюдения иǾвыводы, 
проверенные, как говорится, наǾсебе. Продажи — процесс само-
стоятельный иǾпо-настоящему судьбоносный для бизнеса. 
Помочь предпринимателям понять его, полюбить иǾнаучиться 
им заниматься — вǾэтом иǾсостоит цель этой книги.
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организации доступа кǾ электронной библио-
теке издательства обращайтесь поǾ адресу 
 mylib@alpina.ru

В книге упоминаются социальные сети 
Instagram и/или Facebook, принадлежа-
щие компании Meta Platforms Inc., дея-
тельность которой по реализации соот-
ветствующих продуктов на территории 
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