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ПОЗДРАВЛЯЮ!

 
Ты только что приобрёл самый жесткий и честный тренинг о продажах.
Большинство тренингов отнимут у тебя лишь время, этот же тренинг даст тебе навыки

для заработка денег, сотен тысяч долларов.
Большинство тренингов говорят о том, что тебе надо относиться «с любовью»

к клиентам и тогда «тебе воздастся».
Нет большей чуши, чем то что говорят такие тренера.
Это – бред. Самый натуральный.
Мой тренинг отличается простотой.
Есть нецензурная лексика.
Хромает пунктуация.
Но делай то, что я тебе даю в этой книге и ты увидишь, как твои доходы взлетят до небес:
Продажи, тайм-менеджмент, твоя личная логистика. Я собрал здесь все, что надо про-

фессионалу своего дела – чемпиону продаж.
Иногда мои тренинги ругают новички продаж. Им хотелось бы сказки.
Хрен. С маслом сказки.
Здесь правда. Суровая, честная и невероятно крутая!
Гораздо более крутая, чем кулак Чака Норриса!
Выполняй упражнения и взлет твоих доходов будет менее чем через 30 дней!
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ВАС ДОЛЖНЫ НЕНАВИДЕТЬ

 
Обычно книги начинаются с того, что автор говорит о том, что надо понять клиента,

полностью перед ним постелиться и сделать ему какую то невероятно приятную скидку.
Что ж. Если тебе дорогой друг нравится стелиться перед каждым клиентом – то пожа-

луйста – только прошу, закрой нахрен эту книгу.
Потому что всем своим ученикам я всегда говорю – что в какой бы сфере вы ни работали,

работайте на своих условиях.
И никогда не стелитесь перед клиентом.
Да. Это не значит что вы его должны посылать – ни в коем случае. Вы не должны ему

хамить, однако вам стоит показывать прямо и честно, какую ценность приобретет ваш поку-
патель, что он получит от приобретения вашего товара.

И если ценность вашего товара выше чем цена, то вы его продадите. Даже самому тупо-
головому, твердолобому идиоту.

И вы должны стоять на своем, постоянно предлагать ваш товар. Мозольте глаза!
У вас должны быть «хейтеры» – ненавистники то бишь.
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ВЫ – НЕ ДОЛЛАР

 
И не обязаны всем нравиться.
Кому то нравится одно – кому – то другое. Так какого хрена вы должны нравиться всем?

Убегайте от этого!
Нет ничего хуже чем выбрать какую то середину типа «золотую середину» – потому что

в этой золотой середине нет клиентов.
Вас должны ненавидеть. Вы должны быть на слуху. С любым товаром – со страховками,

с медициной, с автомобильной мастерской и даже с ершиками для унитазов – если вы бабушка
торгующая у метро всякой херью.

Это нормально что вы будете нравиться только некоторым.
И поймите, уважаемый! Пойми мой друг! Чтобы нравиться кому то – вы должны показать

ему что вы не нравитесь тем, кого этот кто то и без вас ненавидит.
Я ненавижу людей с умным видом прочитавших несколько книг и сыплющих заумными

фразами.
Я просто физически бешусь и из меня говно тоннами лезет.
Поэтому я всегда пишу в той манере в которой я говорю – не нравится? Нахер с пляжа!
Я ненавижу сложные решения из разряда сделай вот это и вот это, приведи блять к зна-

менателю с этим то и посмотри как он на тебя посмотрит. Если он посмотрит как тебе кажется
вот так то сделай вот это – а если посмотрит вот сяк – то может быть стоит, сначала согласовать
с каким то хуем эту хуйню.

Сцука! Я хер знает что за бред выделенный курсивом написал – но вот такую хуйню
обычно я и ты можем прочесть во всех книгах.

Типа – сцупер тайм менеджмент. Или еще какая нибудь лабуда.
Я ненавижу профессорски выверенный текст и я люблю писать не читая потом свой текст.

Если ты меня понимаешь – то молодец – если нет – нахуя читаешь?
Будь всегда в своей тарелке, блеать. Играй на своем поле. Настаивай на своей цене и пока-

зывай что товар у тебя – выгодным. Что он принесет то то и то-то.
Будь всегда в своей тарелке и постарайся сделать так чтобы тебя ненавидели!
Ещё раз. Постарайся сделать так чтобы тебя пиздец как ненавидели.
Нахуя? Да тут дело то вот в чем:
Если ты подлизываешь всем жопу – то тебя не любят и не ненавидят. Ты нихера не име-

ешь. Так захером подлизывать?
Самые богатые и успешные люди – это те кого постоянно ненавидят. Да. Блять, эьто

правда. Почему – потому что никому не нравится (в большинстве своем) что такой то Боб,
Билл, Вася имеет столько то.

Работящую верную жену, охеренную любовницу, секретаря – который за шефа горло
перегрызет и еще куча всего – так называемых взрослых игрушек.

Этих успешных богатых людей ненавидят. И чем выше ты будешь взбираться тем больше
будет ненависть.
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ПРОЯВИТЕ НАСТОЙЧИВОСТЬ

 
Когда я говорю проявите настойчивость то многие сразу думают о  коммивояжерах.

А промежду прочим ты знаешь, что они зарабатывали и зарабатывают реально много денег?
Я имею ввиду чемпионов продаж – будь то пылесосы или хер-знает-из-чего сделанная

супердорогая посуда?
Они реально имеют больше денег чем те, которые не работают на холодных контактах.

Потому что они уверены и убеждены в том, что их супер-сраный пылесос сосет каких то кле-
щей из любого ковра и типа очищает воздух!

И они эту сраную убежденность переносят на клиента – до тех пор пока тот не подпишет
доровор.

Бумаги на херню за 2500 долларов. Во всех странах они действуют одинаково. Надо ска-
зать, одинаково эффективно.

И хер ты их выгонишь. Потому что этот адепт пылесосового ордена свято верит что он
несет какую то благую пылесовую весть и типа помогает людям.
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ИХ НЕНАВИДЯТ

 
Всех этих адептов супер-сраных пылесосов ненавидят. Похоже, что и они сами ненавидят

себя, хотя в общем то с улыбкой и все приветливо.
Но тебе, если ты хочешь стать настоящим продавцом и получить навык продаж, прямо

сегодня надо выходить по часу в день на холодные продажи.
Возьми что угодно – ручку, фломастер, ершик для унитаза или в конце концов мою вот

эту книгу (распечатай или на диск запиши) – этой вот фразой я разрешаю свободную продажу
этой книги без отчисления мне любых гонораров – можешь имя на своё сменить!

И продавай! Продавай это!
Вот прямо на площади, прямо заходи в любой магазин и продавай продавцам. Книгу –

карандаш, ручку, ершик для унитаза!
Продавай по цене не менее 5$. Ручку за 10 центо продавай за 5 $. Или мою книгу или

что угодно невероятно дешевое по высокой цене. Можешь за 10$ продавать – но не ниже 5!
Пусть тебя ненавидят! Сделай это как игру, как соревнование с самим собой.
Сегодня ты продал к примеру, 5 говно-ручек за час. А завтра – 6!
Молодец! Прогресс!
Читай книги по продажам и продавай! Отточи пару навыков продаж – один из них –

аццкая настойчивость и убежденность что эту херь ты можешь дорого продать!
И что она того стоит!
Да. Тебя пошлют на все 4 ре стороны. Пошлют сильно. Грубо. Но очень скоро у тебя

откроется внутренний стержень и ты увидишь что тебя уже не посылают и к тебе отличное
отношение.

Главное относись ко всему с игрой – будь позитивен изнутри – люди это видят и чув-
ствуют. Они купят твою херову ручку за 5$ если ты будешь позитивен и в хорошем игривом
настроении. Подходи к девушкам. К мужикам. И предлагай это говно.

Скажи что проходишь руководительский тренинг.  – Люди покупают сейчас не  товар
а отношение к товару.

Твоя необычность сыграет на руку.
Заебывай те же самые улицы где ты был вера и тех же самых продавцов с тем же самым

предложением!
И ты увидишь что покупать начнут. Главное – не заиграйся – вспомни что ты делаешь

это только 1 час в день чтобы улучшить свою настойчивость и навыки продавца!
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АНТИПЕРФЕКЦИОНИЗМ

 
Делайте как хуже.
Ничто не сбивает с толку так же сильно, как стремление к совершенству. Нахуй совер-

шенство! Делайте кое-как!
Делайте чтобы было отвратительно!
Делайте чтобы вам самому было отвратительно от того, что вы сделали!
Насрите на результат огромную кучу говна и получайте удовольствие от процесса!
Вы увидите что действуя именно таким образом, звезды сами будут падать вам на руки.

Фигурально выражаясь.
Срите на результат. Просто делайте. Преследуя желание получить удовольствие. Жизнь

слишком коротка чтобы ебать себе мозг всякой хуйней!
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РАБОТА С НЕУДАЧАМИ

 
Очень многие обращают внимание на свои неудачи. Буквально зацикливаются на них.

Вот у меня такая то хуйня не получилась. Да и хуй бы с ней! Другая получится.
Понимаешь, когда ты прекратишь ебать себе мозг перфекционизмом, типа стремление

к совершенству – у тебя не будет такого – что «какая-то хуйня не получилась». Когда ты стре-
мишься к хуйне – у тебя один хуй какая то хуйня да получится!

А когда у тебя не получится какая то хуйня – то тут 2 варианта.
Либо хуйня не получилась (и хуй бы с ней), либо получилась совсем нехуйня! А это

повод для радости!
Сорри за мой французский, но другими словами (без хуйни) мне пришлось бы написать

целых 10 книг, чтобы объяснить очевидные вещи.
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ОБУЧАЕМОСТЬ

 
Всё что отличает быструю обучаемость от медленной – это системность. Тебе совершенно

не нужно делать все что я описывал тут по 20 часов в день. Когда речь идет о системнности
тебе будет более чем достаточно уделять процессу не более 20 минут.
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ПОГРУЖАЙСЯ В ПРОЦЕСС

 
Это -совершенно новые знания для тебя. На 100% новые. Чтобы отточить любой навык

требуется повторение. Частое и с удовольствием. Применяй новые знания постоянно, оттачи-
вай их везде, где только придется.
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КОНЦЕНТРИРУЙСЯ!

 
Ты знаешь, что отличает мужчину от женщины и успешного человека от идиота, болвана

и оболтуса?
Концентрация. На одном, единственном и самом важном действии.
Выбери что то одно, а остальное – отложи, забудь.
Мотивация уходит в ту же самую секунду как человек заебывает себя всякой хуйней,

когда у него сотня дел и забот, а ему еще довешивают добрые друзья и знакомые.
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ЧУЖИЕ ЦЕЛИ

 
То что гарантированно заберет у тебя всяческое желание что либо делать – это чужие

цели. Не позволяй тебе вкручивать хуй в уши!
Когда тебе говорит жена, друг, просят о какой то хуйне – подвезти, купить продукты

в  магазине, постирать носки, убрать в  комнате, да что угодно просят, что тебе вот сейчас
вообще делать нахер не хочется – просто не делай.

Придумай 2 железных отмазки на все случаи жизни.
Я говорю, например, что забыл. Прости.
Жена попросила сходить в магазин. А мне он – ну не вперся. К тому же – это – не моя

цель. Поэтому я отключил телефон и уехал к другу на дачу в баню!
Через 3 дня возвращаюсь.
– Ты где был?
– У Алекса в бане!
– А куда ты вышел?
– КОГДА???
– Ну в пятницу! К шлюхам?
– К Алексу в баню!
– Она за 100 км!
– На такси доехал! А что за вопросы то? Ты говори прямо, что не так?
– В магазин кто должен был сходить?
– Ой забыл, прости! Сходить?
– Нет, уж!
Это конечно, дебилизм последней инстанции, такое разыгрывать и с женой мы расста-

лись:)
Всё – к лучшему!
Не позволяй другим людям вкручивать хуй себе в уши! Живи интересно! Действуй!
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НЕ СТРЕМИСЬ ОТТОЧИТЬ ВСЁ СРАЗУ

 
Не надо пытаться всё познать сразу. Нахрен. Отточи несколько наиболее часто употреб-

ляемых действий:
Как известно, Эллочка людоедочка могла изъясняться всего 30 фразами.
Боксер Моххамед Али отправил в нокаут всех своих соперников одним идеально отто-

ченым и превосходным по силе ударом!
У нас же – что ни неудачник – то библиотека знаний. Он знает всё. Он цитирует всё.

но нихрена не может.
Нахрен библиотеку!
Купите флэшку. Пусть там эта инфа будет. Много места не  займет. Нахрена голову

использовать так бездарно? Чтобы захлямлять её всяким мусором?
Голова – чтобы есть. Пить и говорить. Блевать – иногда. Но не для информации, фруст-

рации, стресса!
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ГЛАСИТЕ НА ЯЗЫКЕ ЦИФР

 
и подтверждаёте это калькулятором касио!
Не стоит элементарно к примеру разглагольствовать о выгоде вашего клиента!
Покажите ему его деньги!
Покажите ему как он сбережет личностные методы получив у вас именно собственно что

или же же же другой продукт, продукт или же же же услугу!
Как поменяется его жизнь в наилучшую сторону?
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ВОЗЬМИТЕ ЧИСТЫЙ ЛИСТ БУМАГИ

 
И покажите наглядно, записывая все цифры, каким образом ваш клиентзаказчик при-

близится к успехе вместе с
покупкой у вас собственно что или же же иной вещи!
Сделайте все рассчеты и покажите их на калькуляторе касио.
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ОТДЫХАЙТЕ ВСЕМ ТЕЛОМ

 
Большиснство наших коллег, устав от работы отдыхают лежа на диване у телека.
Кто то играет в видео игры. Все это вызывает только лишь только апатию.
Для вас стоит на развлечения всем телом.
То есть играть в подвижные игры, заниматься аква видами спорта.
Дать вашему организму разрядку!
Сходить на массаж!
Лишь только только лишь только буквально всецело отдыхая, давая отдохнуть собствен-

ному туловищу, абсолютно наверное ждать от него величавых свершений в завтрашнем дне!
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ВЫХОДИТЕ ЗА РАМКИ

 
В случае в случае в случае если в этот момент ваш круг приятелей раз, то дерзко расши-

ряйте ваш круг приятелей.
Интересуйтесь новейшими людьми из вашей проф области.
Совмещайте занятия спортом с новейшими людьми из вашей области.
Обменивайтесь проф наработками.
Делайте Памятке
Большиснтво людей без сомнения имеют все шансы как раз именно собственно что то

создавать достаточно сносно, вобщем всякий раз есть пространство оптимизации.
В собственно что числе и для себя, для абсолютно рутинного дела идет по стопам делать

памятке.
По продажам.
По уборке квартир.
По прогулкам.
Абсолютно буквально, все в данном мире абсолютно наверное устроить ещё больше опти-

мизированным.
Ещё больше удобным и больше надежным!
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ОЧИСТИТЕ РАБОЧЕЕ МЕСТО

 
Ключевая большое количество трудящихся столов – как помойные ямы.
Отыскать как раз именно собственно что или же же на их не видется вероятным.
Перед именно собственно что как приступить к работе, буквально всецело очистите рабо-

чее место.
Ничто не надлежит вас абстрагировать о переписки, в случае в случае в случае если вы

увлекаетесь перепиской!
Ничто не надлежит вас абстрагировать от телефонного беседы, в случае в случае в случае

если вы гласите с кем или же же по телефонному аппарату.
Сего элементарно не надлежит быть.
В случае в случае в случае если для вас освещает работа с бумагой за письменным столом,

элементарно скиньте все на пол.
Вдогонку за собственно что уберете.
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ДЕЛЕГИРУЙТЕ ВОЗМОЖНОСТИ

 
По довольно буквально всем вашим факторам вашего собственного роли не потребуется.
В этот момент – абсолютно прогрессивное разговор.
Есть знатоки которые заняты именно собственно что или же же же другой работой.
Есть ветеринары, доктора, торговцы и зубопротезисты.
Есть таксомотор и повара.
Как раз именно собственно что то абсолютно наверное делегировать технике.
Делегируйте ваши возможности как это безусловно вероятно.
Свариты рис – мультиварке.
Убраться жилья – боту пылесосу.
Отвезти в аэропорт- такси.



М.  Миллер.  «Как заставить продавать? Пособие для руководства персоналом. Получите дополнительно
3 000 000 рублей. Заставьте продавать!»

24

 
СОЧТИТЕ, СКОЛЬКО СТОИТ ВАШЕ ВРЕМЯ

 
Безоговорочное ключевая большое количество людей аристократия не  понимают,

сколько стоит их время.
Для вас надобно аристократия, сколько стоит 1 час вашего рабочего времени, когда вы

увлекаетесь главным обликом собственной работы.
Не стоит допускать, дабы вы промышляли наименее оплачиваемым виом работы
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ЗАЩИЩАЙТЕ ВАШЕ РАБОЧЕЕ ВРЕМЯ

 
В  случае в  случае в  случае если вас во  время ваших продаж отвлекает кто угодно

и по каким угодно основаниям, дерзко отгоняете его прочь!
Выстройте пуленепробиваемую стенку, которая отстаивает ваше рабочее время от шуток,

новостей и
лишних бесед.
Попробуйте вспомнить вспомнить, за как раз именно собственно что вы получаете соб-

ственную огромную частьоплаты.
Лишь только только лишь только сведениям и занимайтесь.
ПРИОБРЕТИТЕ Для себя Кое-какое численность ВРЕМЕНИ
Именно собственно что это значит?
Это значит именно собственно что для вас ни разу не стоит заниматься неквалифициро-

ванным трудом.
Оосбенно, в случае в случае если вы торгаш – это больше высокооплачиваемая работа.
Пусть все иные занимаются другими видами работы.
Наймите такси, чтобы довезли вас до аэропорта, а сами работайте на заднем сидиньи!
Вы как торгаш обязаны наваривать малое численность 60 $ в час, а такси – это низко-

оплачиваемая работа,
куда идут люди которые не потрудились обзавестись сколь-нибудь умными мыслями.
Они не увеличивали личные знания.
Они не охраняли свое золотое время.
Как раз вследствие такового они всякий раз станут владеть бесценок, дабы как то сбли-

жать концы с концами.
Ваше дело – купить ещё времени.
Ваша задача – продавать. И делать это всякую дополнительную секунду времени.
Их задачка – вертеть баранку. Более они ни на как раз именно собственно что не готовы.
Они не желают мыслить.
Безусловно вероятно, когда то кто то из их станет мыслить более и приблизится к для

вас по уровню прибылей, но в этот момент они заняты тем, как раз именно собственно что
крутят баранку.

А вы – спекулянт. Невозможно вертеть для вас баранку.
Вследствие такового как раз именно собственно что это не ваше дело.
Ваше- реализовывать.
Крыть крышу не ваше дело.
Убираться не ваше дело.
Ваше – реализовывать.



М.  Миллер.  «Как заставить продавать? Пособие для руководства персоналом. Получите дополнительно
3 000 000 рублей. Заставьте продавать!»

26

 
ВСЯКИЙ РАЗ СЧИТАЙТЕ ВЫГОДУ

 
Любой раз, абсолютно любой раз, считайте.
Считайте ваше время которое вы тратите в пути до работы.
Считайте ваше время, как раз именно собственно что вы тратите на способ еды.
Считайте всякий раз вследствие такового как раз именно собственно что вы обязаны

наваривать собственным единым делом – продажами.
Все, как раз именно собственно что не навевает для вас выгоды – отбирает ее.
Лишь только только лишь только бодрый подсчет приведет вас на верхушку продаж!
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ЛОГИСТИКА

 
Вы подсчитали, сколько времени вы тратите на дорогу?
На работу и обратно?
В среднем, люд растрачивают 2 часа в денек на дорогу!
2 часа в день!
В случае в случае в случае если ваш заработок больше 50 $ в час, то это значит, как раз

именно собственно что вы увлекаетесь не собственным делом цельных 2 часа в день!
Вы любой денек отдаете вникуда 100 долларов!
Вы трудитесь 28 дней в неделю и 2 денька в луна у вас выходной?
Это означает как раз именно собственно что 2800  $ в  луна вы элементарно отдаете

в никуда!
В  замен этакого, дабы увлекаться продажами, встречаться с  главными покупателями

и исполнять контракты…
как раз именно собственно что вы делаете?
Вы едете! Вы тратите время на дорогу!
Снимите жилище вблизи с  работой, запишитесь в  тренажерный зал в  5  минутках

от работы!
Но ни разу не растрачивайте на это столько времени!
ПРЕДЛАГАЙТЕ ВАШ Продукт Или же же Предложение Правильными Словами
Ни разу не гласите «продать».
Взамен сего предлагайте купить.
Получить.
Приобрести. Счесть выгоду.
Не говорите оплатить.
Предлагайте внести взнос.
Одобрить предложение.
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ВОСПОЛЬЗУЙТЕСЬ НА 100%
ЗОЛОТОЕ ВРЕМЯ ПРОДАЖ

 
Главная множество продавцов и других людей его не пользуют. Вы – воспользуйтесь.
Это время когда все покупатели на работе. Когда они живут, работают, наличествуют

в доступе.
Для вас идет по стопам буквально всецело назначить это время работе с покупателями

и продавать больше, еще больше!
Любой один ОСТАВАЙТЕСЬ НА СВЯЗИ И НАПОМИНАЙТЕ О Для себя
Поздравляйте ваших покупателей с днями рождения. Высылайте открытки.
Помните важные даты ваших покупателей. И любой один напоминайте о для себя.
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ПРЕДЛАГАЙТЕ БОЛЬШЕ

 
Буквально все торговцы недооценивают возможности покупок вашими клиентами. А они

имеют все шансы купить больше. Ещё больше.
Любой один предлагайте доходные приобретения.
Предлагайте больше выгоды вашим покупателям.
Они уже в этот момент готовы приобрести больше чем вы думаете.
Предложите им это!
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ТРЕБУЙТЕ СОБСТВЕННЫХ НАЗНАЧЕНИЙ

 
Устройте все собственно что лишь только вполне вероятно для вашего клиента и тре-

буйте у него собственных назначений.
Мои учащиеся всякий раз наращивают реализации в 1-ые 30 дней минимальное количе-

ство в 2 раза вследствие того собственно что прежде они не умоляли
предназначений у личных клиентов.
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ЭТО ВАЛ ПРОДАЖ

 
Золотое дно. Всякий раз требуйте собственных назначений у ваших покупателей!

У  их есть  друзья, как  маленькое  количество  3  приятелей  кому  надобно  то, как
раз именно собственно что у вас есть!

Это все нюансы, которые надобно блюсти на 100% дабы скорее всего преуспеть в прода-
жах и гарантированно прирастить личный заработок.

Лучших правил нет и быть не содержит вероятность.

Просто создавайте их и вы увидите, как круто поменяется ваша жизнь!

Далее идет тетрадь для ежедневного заполнения!

Это  ещё  в  неотъемлемом  порядке  делать  постольку вследствие  такового  как
раз именно собственно что только лишь только лишь только только лишь только системная
работа выделяет результат!

МОТИВАЦИЯ НА 100%

Это надо уже сегодня! Замотивируй себя на успех!

Как живут современные люди? Все бегом, быстро- проворно, а то поезд уйдет, и «возоб-
новил по шпалам».

А пешечком по шпалам уже никому не в кайф. Охота двигаться в дорогостоящем ком-
фортном авто, есть

в  роскошных  ресторанах, существовать  в  замках с  бассейном. Пока  же  же  же  лишь
только только лишь только переполненное метрополитен, забитые

маршрутки, перекусы в  третьесортных кафе и  размещение в  малометражках.
Любой денек рутина, работа,

которая уже давным-давно злит, дома-неустроенный быт, любой один недовольный муж,
трудности с ребятами, каковые

ну  практически никаким  образом не  желают  к  для вас но  бы прислушаться. Короче,
быстро станет взрыв мозга от всех данных

долгих заморочек.

И в один момент, настает аналогичный момент, что, в свое время в одно и тоже время,
вы впадаете в ступор. Нет сил в что количестве и подняться с кровати
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и выйти из жилья. Силы иссякли, энергия на нуле, эмоции все выгорели. Бывает заме-
чена извечный русский вопрос:

«Кто виноват?» и «Что делать?«Ну ясно, что повинны все вокруг, они ужасные, довели
вас до этого состояния.

Никто не вожделеет в что количестве и пожалеть или же же броситься на помощь! Как
выбираться? Кто-то вообще не собирается

решать  проблемы, плывет по  направленности  и, в  конце концов, соединяется в  дан-
ную лужу, что содержит вероятность из нее и не

выплыть ни разу. Другие, более адекватномыслящие и активные, начинают карабкаться,
буквально за волосы

тащат себя из  болота, вырывая для себя клочья и  морщась от  боли. Надо  сказать,
что помочь вполне вероятно и тем,

и другим. Для первых важна профессиональная помощь, или же же поддержка родных
и близких, пока же же они

но бы придут в себя. Дальше вполне вероятно начинать и самим ехать, мотивировать
себя на улучшение

собственной  же жизни. А  2-ые начинают конвульсивно находить выход, т.к. уже
не желают существовать по старенькому. КАк начать

свежий, наилучший период собственной жизни?
Главное, поставить себе реальные цели, простые или громадные неважно, и начать их

осуществление.
Мечты надо изложить на бумаге, расставить приоритеты и назначить
самому себе сроки для их реализации. Вести эти записи желательно регулярно, поощ-

ряйте себя.
хвалите или ругайте. Словом, действуйте, влияйте на себя, на свои сильные и слабые

точки
т.к. никто лучше вас не знает собственную натуру.
Столько есть способов мотивации и самомотивации, что в том числе и самый отъявлен-

ный бездельник может
избрать собственные способы для увеличения собственной удачливости.
Наконец, мотивация-это собственно что и с чем ее едят? Вы изумитесь, но это подобный

яство, что для вас
безусловно понравится. Мотивация- это мощь, которая вдохновляет к деянию. Она имеет

возможность быть внутренней
или же наружной.
Внутренняя- это когда на влияния человека влияют его личностные надобности и стра-

сти,
подкрепленные личными эмоциями.
Внешняя мотивация обуславливает влияние на человека внешней среды, т.е. люди дей-

ствут
в зависимости от мероприятий.
Избираем способы мотивации и самомотивации.
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В первую очередь, полюбите себя! Ведь в случае в случае в случае если кого-либо пред-
почитаешь, то горы свернешь по основанию сего человека,

а уж для себя- то буквально абсолютно наверное испробовать.
Общайтесь лишь только только лишь только с положительными людьми, ликвидируйте

из собственной жизни зануд и пессимистов.
Сосредоточьтесь на самом основном. Обучайтесь избегать то, что безусловно не прин-

ципиально
и не выделяет для вас ехать вперед.
Избавляйтесь от груза минувших обид и промахов. Анализируйте и идите лишь только

только лишь только только лишь только лишь только только лишь только вперед, не огляды-
ваясь.

Научитесь болтать «Нет» лишней растрате времени, суете и депрессии.
Опасайтесь скептиков, пессимистов и честных энергетических вампиров.
Не отдавайте им собственную светлую положительную энергию.
Престаньте дотрагиваться к жизни достаточно всерьез. Не надобно к примеру болтать:

«Жизнь-это трудная вещь»
Галактика слышит вас и  осознает все практически. Желаете сложностей? А  вот ещё

задача,
в 100 один труднее, как и просили! Решайте ныне и не нойте!
Юмор и Смех, веселые посиделки с друзьями,
комедии и  смешные передачи без сомнения без сомнения без сомнения несомненно

помогут для вас предотвращать задачке или же же же же облегчать их симптомы.
Умейте абстрагироваться от шума и неудобств. Наведи порядок кругом себя.
Создавайте данную быт, которая без сомнения без сомнения без сомнения несомненно

поможет для вас сделать все быстро и отменно.
Потрудитесь делать все проворно достаточно очень хорошо, чтобы без конца не возвра-

щаться к предоставленной теме и не
доводить себя и иных до белоснежного каления, только лишь только бы лишь только

только лишь только домогаться безгранично эталона.
Остановитесь, похвалите себя. Дайте развлечения, а далее все станет ещё чем какого-

либо другого. Жизнерадостный денек доставит бодрые победы!
Заведите для себя ежедневник, куда будете записывать личные награды. Вы спокойно

можете собой важничать.
это будет стимулировать вас ставить более большие плана и достигать результатов.
Вполне вероятно ещё изготовлять список личных неудач, это без сомнения несомненно

поможет избегать их в следующем и не наступать на одни
и те же грабли.
Ни разу не  опасайтесь  заблуждаться, так как  нехороший  навык  абсолютно  навер-

ное ещё использовать и подходить вперед к бодреньким свершениям.

Не опасайтесь задач. Берите на себя их как 1 из подробностях грядущего фурора.

Смотрите фильмы и передачи, которые смогу вас замотивировать на прогресс и благо-
получие.

Найдете  единомышленников и,в  процессе соревновательности, достигайте  еще  боль-
ших результатов.
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Не опасайтесь болтать о собственных целях на публике. Наоборот, у вас ещё более вырас-
тет

мотивация подходить к собственной цели и делаться успешнее и счастливее.

Для  большущего  числа  важной  заслугой  числятся  методы.
Это ещё довольно довольно отлично, так как получая вещественное

вознаграждение, вы  сможете  отменно  сделать  чем  какого-нибудь  иного  собствен-
ную жизнь и благоденствие собственных ближайших.

А это ведет к моральному ублажению.

Для другихиных  популярность  и  признание  принципно  важнее, чем вещественная
выгода.

Нет чем  какого-нибудь  иного  награды, чем  знать, что твои  награды  прино-
сят людям колоссальную пользу.

Начинайте кое-какое численность целей в одно и ещё время. Бывает, что переключаясь
с 1-го на другой,

безусловно вероятно найти самое верное заточение для качественного результата.

Достаточно принципно тренировать свое мертвое мертвое мертвое тело, мозг и душу.

Пробежки, физические  упражнения, роль в  спортивной жизни коллектива-
все  только  лишь только  лишь только  только  лишь только  лишь только  только  лишь
только только лишь только лишь только только лишь только на пользу.

Гуляйте на бодреньком воздухе, просвежайте личные мозги. к примеру как им животре-
пещуще необходим воздух.

Для развития мозга большое количество еще всевозможных курсов, решения закономер-
ных задач, кроссвордов,

роль в конференциях, семинарах и т. п.

Становление души- это дееспособность обожать все кругом, работать во благо себя и ока-
завшегося вокруг нас мира.

Чистосердечно помогайте тем, кто в этот момент потускнел личный глянец личный гля-
нец ориентиры в жизни, занимайтесь благотворительностью,

восторгайтесь  великолепными  творениями классиков, смотрите  красотой нашей при-
роды, будьте рады сами и

потрудитесь осчастливить хоть кого-либо еще. Помните: «Душа должна работать
И день и ночь, и день, и ночь!»
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Мотивируя себя на удачливость, исследуйте навык величавых людей, которые достигли
всего сами

методом каждодневного труда. Обучайтесь у них, восхищайтесь их усердием и настой-
чивостью. Читайте их цитаты

и конспектируйте для себя мудрые изречения. Все складывайте в копилку, в обязатель-
ном порядке понадобится в жизни.

Двайте себе передышку, чтобы осмыслить и  исправить ошибки или отпраздновать
победы.

Обязательно придумайте награду для себя за выполнение какого- либо важного дела.
Здесь приведен очень краткий перечень упражнений для мотивации себя на улучшение

собственного
существования.
Одно ясно- начинать мотивировать себя на успех надо уже сегодня. А завтра уже можно

пожинать плоды своей
новой активной жизни.
Каждый может выбрать себе свой личный метод для мотивации. А, если интересно,

читайте следующую книгу,
из которой вы узнаете еще очень-очень много познавательного и занимательного.
Основная масса людей когда жаждут богатства предполагают себя такими Чапаевыми!
С шашкой наголо!
В данный момент! Буду генерировать идеи!
В данный момент! Мою идею заметят!
Открою тайна.
Ваши идеи уже по тыщу и 1 разу перемусолили.
Откройте yandex и напишите всякую собственную феноменальную идею.
В том числе и в случае если напишете собственно что намереваетесь кидаться говном

с 3 го этажа в прохожих, бьюсь об залог – в том числе и эту безумную и бесполезную идею
кто то да озвучил.

Тайна в том, собственно что идеи ничего не стоят.
Чего то стоит система реализации поступков:
Реализации, маркетинг, систематизированные производственные процессы.
Лишь только система – не так важно какая – навевает итог на длительном отрезке вре-

мени.
Остальное- бред! Идеи!
Они ничего не стоят.
В данный момент у всякого пятикласника столько мыслях собственно что мои уши завя-

нут!
Всё ускоряется. Все обесценивается.
Актуальны системы.
Системы продаж.
Системы общения.
Системы изготовления.
Системы оптимизации. Рекламы.
Системы. И подсчёты!
Считай! Возьми подходящий темп в котором ты имеешь возможность работать 12 -14 –

16 часов в день и делай! Работай.
Да. Всё перечисленное выше не значит, собственно что ворошить мозгами не надобно.
Но идеи сами придут когда работаешь по 16 часов в сутки!
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НАБОР ПРОДАВЦОВ

 
НАБИРАЙТЕ ТЕХ КОМУ СТРАШНО БЕЗ РАБОТЫ
Не надо набирать людей которые и без работы проживут. Тех кто не будет «вкалывать»

до седьмого пота.
Набирайте на работу только тех кто готов делать работу. Постоянную трудную и тяжёлую

работу.
Обычно славятся тем гастарбайтеры. Набирайте их.
Потому что проще работать с ними чем с теми кто не хочет работать.
НЕ ПЕРЕВОСПИТЫВАЙТЕ
Очень часто владельцы предприятий воспитывают работников.
Вам не надо так делать. Лишнее. Просто берите тех кто должен работать. Кто привык

вкалывать до седьмого пота.
Как правило такие и обучаются легко.
НЕ ПОВЫШАЙТЕ УРОВЕНЬ ЗАРАБОТНОЙ ПЛАТЫ
Очень много случаев когда пвышают заработную плату необоснованно.
Не думайте что если увеличите оплату труда – работники будут лучше работать.
Иногда даже хуже работать будут.
НЕ НРАВИТСЯ – УВОЛИЛИ
Создайте такие условия в рамках ТК РФ чтобы можно было уволить любого сотрудника

в соответствии с законом просто потому что не понравился.
Просто потому что нет настроения.
Увольняйте чаще.
И НАБИРАЙТЕ
Набирая – устраивайте максимальный отбор. Чтобы к вам стремились попасть.
А попасть было бы нелегко. А сложно.
Не надо делать всё легко.
РЕКЛАМА РАБОЧИХ МЕСТ
Вкладывайте деньги в рекламу рабочих мест. Активно набирайте сотрудников.
Приведите систему к максимальному взаимозамещению.
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АКТИВНО ТЕСТИРУЙТЕ НОВЫЕ АЛГОРИТМЫ

 
Постоянно тестируйте алгоритмы работы.
Каждую неделю интересуйтесь – а что повысит мою прибыль?
Как владельца компании имеется ввиду.
И замеряйте результаты.
Если вы не замеряете результаты – получаться будет плохо.
Всегда и все измеряйте и делайте только то что приносит вам прибыль.
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ВСЕГДА СТРЕМИТЕСЬ К ПРИБЫЛИ

 
Как только ваше предприятие зачахнет – его покинут все сотруники. Останетесь только

вы а потому только вы должны иметь все с вашего предприятия.
Забудьте о том что дескать есть какая то социальная справедлисвость ее нету.
Потому что вы всем отвечаете а они ничем.
А ваше предприятие будет прибыльным только тогда когда будут деньги.
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Личная эффективность продавца чемпиона

 
Личная эффективность.
Каждодневно люди ставят перед собой задачи. В  большинстве случаев это относится

к рабочей сфере человека, за выполнение которых предполагается то или иное вознагражде-
ние. Именно в работе эффективность увеличивается, улучшаются внутренние качества работ-
ника, тем самым он получает определенные достижения. Людей мотивируют следующие фак-
торы:

Доход – от него зависит твое благополучие и благосостояние. Чем больше ты отдаешься
работе, тем больше, соответственно растет твой заработок, который влияет на твой уровень
жизни.

Успех  – быть лучшим, значит быть известным. Если в  своей сфере деятельности вы
достигаете вершины, вас начинают замечать. Вы входите в круг общения, к которому стреми-
лись.

Саморазвитие – в процессе повышения эффективности приобретаются навыки, которые
открывают высокие перспективы.

Однако, когда дело касается личных вопросов или бытовых проблем, эффективность
резко снижается. Почему так происходит? Психологами было установлено, что как только
человек попадает в зону своего комфорта (приходит домой), появляться некая лень. При этом
каждый стремиться что-то для себя, по постоянно откладывает сроки выполнения. Мы отвле-
каемся на посторонние факторы, которые способствуют нашему отдыху.

Таким образом, личную эффективность можно характеризовать не только как скорость
выполнения человеком конкретных задач, но  и  как преодоление возникающих трудностей
на пути к достижению цели.

В  зависимости от  выбранного направления, необходимо определить «инструменты»
выполнения. К ним относятся:

Самоорганизованность
Интеллект
Профессиональные и личные качества
Терпение
Время
Важно научится пользоваться данными ресурсами. Давайте разберемся, как именно при-

менять их на практике:
Самоорганизованность – под ней понимается способность приводить в порядок. В работе

важно правильно распределять свои усилия и  выстраивать задачи по  мере их усложнения.
Для начала выполните несложные поручения, а трудновыполнимые оставьте на потом. Лучше
пусть будет больше выполненных целей, чем, если вы будите работать над сложным проектом
и в конце останетесь ни с чем.

Интеллект  – определенная способность мышления, которая становится сугубо лич-
ным ресурсом отдельного человека. Интеллектуальные способности должны бить направлены
на выполнение задач нестандартным способом. Так вы будите выделяться среди других.

Профессиональные и личные качества должны быть направлены на все. Вспомните, что
вы умеете делать в принципе, а не в конкретной отрасли. Порой именно незначительные уме-
ния помогают быстрее добиться результата.

Терпение – необходимо научится ждать. Конечно, хочется быстрее чего-то достигать,
быстро переходя с одного на другое. Но на практике все происходит быстрее, если вы ждете.
Но не просто сидеть на месте, а терпеливо и кропотливо выполняете задания.
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Время – самый важный ресурс, который очень быстро исчезает. Чем рациональнее чело-
век использует свое время, тем большей результативностью он отличается. Владеть временем
значит построить работу так, чтобы успеть выполнить те задания, которые отложены на завтра.

Знать и  уметь пользоваться «инструментами» недостаточно для повышения личной
эффективности. Даже при совокупном применении всех вышеперечисленных ресурсов рабо-
тоспособность может снижаться в виду определенных обстоятельств. Самое главное, что ото-
двигает дела на второй план – отсутствие мотивации. Поставьте себе цель и найдите для себя
вознаграждение. Что вы получите, выполнив ее? Если желаемое будет сильнее затраченных
ресурсов на ее выполнение, результат будет оправдан.

Так же давайте разберем те вещи, которые улучшают эффективность:
Целеполагание – важное условие успешного старта. Насколько бы продуктивно не тру-

дился человек, он никогда не добьется успеха при неверно выбранном ориентире движения.
Реализация своего призвания и предназначения тесно связаны с правильной постановкой жиз-
ненных целей.

Огромная ошибка большинства людей  – неумение выбирать верный маршрут среди
нескольких. Если вы занимаетесь одним делом, но не достигаете результата, попробуйте сме-
нить свою профессиональную деятельность. Возможно, вы добьетесь большего результата
в другой сфере.

Поэтапное планирование – разграничьте время и цели, разделите одну большую цель
на несколько мелких. Выполняя их, вы и не заметите, как придете к желаемому.

Сосредоточенность и концентрация внимания – Одна из основных проблем человека.
Насколько бы он ни был мотивирован, все равно долго удержать внимание на одном объекте,
либо задаче, человек не в силах. Чтобы время работы не затягивалось, отдыхайте время от вре-
мени или сменяйте задачи, переключайтесь на другие. Так вы быстрее выполните одновре-
менно несколько.

Навык социализации  – чем больше людей из  разных сфер вы знаете, тем к  большей
помощи вы сможете прибегнуть. Иногда полезно прислушаться к чьим-то советам для боль-
шей эффективности выполнения.

Повышать личную эффективность важно. Она может влиять не только на выполнение
одной конкретной задачи, но и в целом на стремлении к определенным целям человека. Лич-
ная эффективность отвечает за важный параметр – работоспособность. Человек с маленькой
эффективностью будет бесконечно плестись сзади, пока более успешные будут использовать
свой потенциал для выполнения своих задач. Личная эффективность – аналог труда с при-
менением своего таланта. То есть вы используете свои ресурсы для того, чтобы максимально
быстро добиться своей цели, при применении минимально возможного количества усилий.
Это не значит, что выполнение задачи будет некачественно, даже наоборот – чем эффективнее
человек, тем более качественно он выполнит работу за короткий срок. Соответственно, повы-
шение личной эффективности неизбежно приведет к тому, что на повседневные дела человек
будет тратить гораздо меньше времени.

Кому и зачем нужно повышать свою личную эффективность? Естественно она нужна
каждому человеку, но есть определенная группа людей, кому она необходима, в первую оче-
редь, для работы.

Фрилансеры – Это люди, которые не имеют одного постоянного работодателя, а выпол-
няют проекты на заказ, чаще всего, удаленно. Такие люди постоянно работают с большим коли-
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чеством данных, и потому они подвержены информационной перегрузке. Поэтому фрилансер
часто тратит на выполнение задания более часа даже в том случае, если оно может быть закон-
чено за 15 минут. Для того чтобы экономить время, увеличивать количество реализуемых про-
ектов и свои доходы не в ущерб личным делам, эти специалисты должны осваивать методы
повышения личной эффективности.

Бизнесмены – Владельцы собственного дела, а также руководители крупных компаний,
как правило, работают в условиях дефицита времени, необходимого для принятия важных
решений. При этом уровень ответственности у них выше, чем у рядовых сотрудников. Для того
чтобы все успевать и не жертвовать своим временем, таким людям необходимо знать о методах
повышения личной эффективности.

Студенты – К данной категории можно причислить не только непосредственно учащихся,
но  и  всех тех, кто осваивает что-либо новое, например, на  курсах повышения квалифика-
ции или в ходе самостоятельных занятий. Каждый такой «студент», неважно, чему он обуча-
ется, должен извлечь максимум пользы из уроков: запомнить нужную информацию, отрабо-
тать полезные навыки и научиться применять это все в своей профессиональной деятельности.
Именно в этом должны помочь методы повышения личной эффективности.

Решите, от чего вы можете отказаться. Старайтесь мыслить критически, учитывая теку-
щую ситуацию. Используйте следующий метод: спрашивайте себя, стали бы вы заниматься
тем, что делаете сейчас, если бы вам нужно было начинать эту деятельность только в данный
момент, с учетом ваших имеющихся способностей и возможностей. Если вы не можете отве-
тить на данный вопрос положительно, то задачу лучше отложить или отменить. Оцените с этой
позиции все ваши рабочие дела и занятия, на которые вы тратите свое свободное время. Най-
дите те из них, которые можно будет оставить ради достижения более важных целей. Данный
метод позволит вам рационально использовать время.

Метод трех задач. Выделите три самые важные задачи из числа тех, что вы выполняете
в рабочее время. Задайте себе следующие вопросы:

Какие дела заслуживают особенного внимания?
Принесут ли они мне наибольшую пользу?
Уяснив для себя, какие три задачи являются наиболее важными, сконцентрируйтесь

только на них и посвятите им все свое рабочее время. Для каждой сферы жизни определите
три ключевые цели. Ранжируйте их по степени важности, разработайте план их достижения
и следуйте ему. Благодаря этому методу вы получите результаты уже в ближайшее время. И они
будут потрясающими.

Думайте о воодушевляющих вещах. Старайтесь мыслить в позитивном ключе. Имейте
в виду, что ход наших мыслей во многом влияет на то, что с нами происходит. Думайте и гово-
рите о приятных для себя вещах, а не о страхах и опасениях. Будьте творцом своей судьбы,
не жалуйтесь ни на что и никого ни в чем не вините. Не критикуйте других людей. Думайте
только о  будущем и  о  ваших планах по  его улучшению. Не  застревайте в  прошлом. Если
вы будете мыслить подобным образом, у вас все получится. Это по-настоящему действенный
метод, помогающий добиться хороших результатов.

Привыкайте приступать к  задачам немедленно. Поборите привычку переносить дела.
Начните решать те вопросы, которые вы долгое время откладывали. Приступите к ним немед-
ленно. Не тормозите перед возникающими проблемами, решайте их. Получив задание, начи-
найте выполнять его сразу же и отчитайтесь в результатах. Следуйте данному способу, будьте
активны в любых жизненных ситуациях – это пойдет вам на пользу и поможет в работе.

Конечно, в работе всегда будут находиться вещи, которые препятствуют ее выполнению.
Если вы сможете от них отказаться, ваша эффективность будет повышаться. Наиболее распро-
страненной является лень. Люди боятся нововведений, боятся менять привычную обстановку,
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лишиться стабильности, которую они очень ценят. При этом никто не спорит с тем, что лень –
это недостаток, от которого нужно избавляться. А вот страх перемен преодолеть в одиночку
очень сложно.

Весьма эффективный метод борьбы с  ленью заключается в  том, чтобы действовать
по примеру успешных людей. Наблюдайте за ними и старайтесь заимствовать их полезные при-
вычки.

Желание достичь все и  сразу. Вы поставили себе невообразимо много целей и  все-
гда перескакиваете с одной на другую. Такой подход только мешает осуществить желаемое.
Ставьте цели по очереди, переходя к следующим по мере выполнения предыдущих.

Страх возраста – возникает у людей всех возрастов. Мы всегда думаем, что еще слишком
молоды или уже слишком стары. Избавьтесь от этих стереотипов и тогда можно свернуть горы.
Если всегда бояться, то можно остаться на том уровне своего развития, на котором находитесь
сейчас.

Личная эффективность неразрывно связана с  саморазвитием. Постоянно занимайтесь
самообразованием. Это действенный метод повышения личной эффективности. Профессио-
налы никогда не перестают учиться, они становятся вечными студентами. Выясните, какими
навыками вам нужно овладеть для того, чтобы увеличить скорость работы и добиться луч-
ших показателей своей деятельности. Приобретайте умения, которые помогут вам быть высо-
коклассным специалистом в  своей отрасли. Определите цели обучения, разработайте план
и приступайте к формированию и развитию необходимых умений. Будьте всегда настроены
на достижение наилучших результатов в любом деле.

В заключении можно сказать, что повышать личную эффективность нужно путем выра-
ботки определенных привычек, приобретение которых положительно скажется на  работо-
способности, повысит вашу самооценку и принесет позитивный результат, как в жизни, так
и в карьере.
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ПРАКТИКА

 
Это все обман что деньги делают с улыбкой – чаще это монотонный спокойный труд

с уставшими глазами и грустью в них:
«Откуда взять денег»
Далее следует практическая часть книги – для того чтобы изменить своё мышление тебе

надо в течение следующих 365 дней просто заполнять поля этой книги – а если ты купил элек-
тронную версию – то распечатай листы бумаги – 365 штук или перепиши их от руки – может
и такое быть что у тебя вообще нет денег – тогда от руки.

Выполняй задания четко. И безоговорочно. И твоя жизнь наполнится деньгами.
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ХРАНИ ЗАДАНИЕ ВТАЙНЕ

 
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
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Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
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______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
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Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
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______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
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Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
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______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
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Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
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______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
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Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
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______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
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Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
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______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
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Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
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______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
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Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
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______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
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Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
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______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.



М.  Миллер.  «Как заставить продавать? Пособие для руководства персоналом. Получите дополнительно
3 000 000 рублей. Заставьте продавать!»

63

Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
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______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
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Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
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______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.
Отныне я всегда убираю любого плакальщика из круга общения.
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Я сделал попытку влезть в более богатый круг общения:
___________________________________________________________
Мои идеи сегодня откуда взять деньги?
___________________________________________________________
Сколько денег мне надо сегодня для удовлетворения моих потребностей?
______________________________________________________________
Где найти богатых людей для своего окружения?
______________________________________________________________
Чем заинтересовать более богатых чем я людей?
______________________________________________________________
Ежевечернее заполнение отчета в 21—00
Сегодня я убрал из круга своего общения ___________________________потому что он

постоянно жаловался на отсутствие денег и часто говорил, что богатые – отвратительные люди.



М.  Миллер.  «Как заставить продавать? Пособие для руководства персоналом. Получите дополнительно
3 000 000 рублей. Заставьте продавать!»

68

 
Конец ознакомительного фрагмента.

 
Текст предоставлен ООО «Литрес».
Прочитайте эту книгу целиком, купив полную легальную версию на Литрес.
Безопасно оплатить книгу можно банковской картой Visa, MasterCard, Maestro, со счета

мобильного телефона, с платежного терминала, в салоне МТС или Связной, через PayPal,
WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонусными картами или другим удобным Вам спо-
собом.

https://www.litres.ru/pages/biblio_book/?art=42225397

	ПОЗДРАВЛЯЮ!
	ВАС ДОЛЖНЫ НЕНАВИДЕТЬ
	ВЫ – НЕ ДОЛЛАР
	ПРОЯВИТЕ НАСТОЙЧИВОСТЬ
	ИХ НЕНАВИДЯТ
	АНТИПЕРФЕКЦИОНИЗМ
	РАБОТА С НЕУДАЧАМИ
	ОБУЧАЕМОСТЬ
	ПОГРУЖАЙСЯ В ПРОЦЕСС
	КОНЦЕНТРИРУЙСЯ!
	ЧУЖИЕ ЦЕЛИ
	НЕ СТРЕМИСЬ ОТТОЧИТЬ ВСЁ СРАЗУ
	ГЛАСИТЕ НА ЯЗЫКЕ ЦИФР
	ВОЗЬМИТЕ ЧИСТЫЙ ЛИСТ БУМАГИ
	ОТДЫХАЙТЕ ВСЕМ ТЕЛОМ
	ВЫХОДИТЕ ЗА РАМКИ
	ОЧИСТИТЕ РАБОЧЕЕ МЕСТО
	ДЕЛЕГИРУЙТЕ ВОЗМОЖНОСТИ
	СОЧТИТЕ, СКОЛЬКО СТОИТ ВАШЕ ВРЕМЯ
	ЗАЩИЩАЙТЕ ВАШЕ РАБОЧЕЕ ВРЕМЯ
	ВСЯКИЙ РАЗ СЧИТАЙТЕ ВЫГОДУ
	ЛОГИСТИКА
	ВОСПОЛЬЗУЙТЕСЬ НА 100% ЗОЛОТОЕ ВРЕМЯ ПРОДАЖ
	ПРЕДЛАГАЙТЕ БОЛЬШЕ
	ТРЕБУЙТЕ СОБСТВЕННЫХ НАЗНАЧЕНИЙ
	ЭТО ВАЛ ПРОДАЖ
	НАБОР ПРОДАВЦОВ
	АКТИВНО ТЕСТИРУЙТЕ НОВЫЕ АЛГОРИТМЫ
	ВСЕГДА СТРЕМИТЕСЬ К ПРИБЫЛИ
	Личная эффективность продавца чемпиона
	ПРАКТИКА
	ХРАНИ ЗАДАНИЕ ВТАЙНЕ
	Конец ознакомительного фрагмента.

