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Пролог. Эти странные люди – чего они хотят?

Что нужно каждому человеку на планете Земля – must read!

Известный психолог и врач, лектор и знаток ведической мудрости Марина Таргакова говорила на своих семинарах: «Человек приходит на эту Землю, как в школу. И из жизни в жизнь он изучает в ней один-единственный предмет. Это – Любовь».
Совсем другой человек, из другой страны, другого времени, с другим родом занятий и образом мышления, немецкий математик, исследователь загадочных «монад», философ Готфрид Вильгельм Лейбниц в конце XVIII века писал: «Единственная цель правильной политики – это счастье человека. Все другие цели либо подцели этой цели, либо – ложные цели».
Насколько разные люди, и как похоже они говорят! Самой большой и важной потребностью человека на Земле является Любовь, дающая счастье. Любовь в жизни человека проявляется в самых разных ипостасях и состоит из множества маленьких элементов.
Человек должен полюбить себя, ему нужно удовлетвориться своей работой, обрести счастье в своей семье, принять и полюбить свой Род, найти гармонию с окружающей его средой – как социумом, так и с природой.
Все эти компоненты жизни Человека составляют рецепт обретения Любви в человеческом сердце. Именно обретая Любовь, так в один голос пишут все священные книги мира и говорят все святые, Человек выполняет свое жизненное предназначение.
Поэтому все, что может приблизить человека к удовлетворенности своим делом, радости в семье и гармонии с окружающим миром, – самое желанное волшебство, самый вожделенный подарок или, если хотите, самый востребованный «товар». Обретение Счастья и познание Любви – это то, за что человек готов дать самую высокую цену, стараться и жертвовать. Это – благо, которое необходимо каждому и давать которое – высокая честь и безусловная добродетель.
Эта книга – долгожданная книга о том, как помогать, продавая, как продавать экологично, как, продавая Ваш товар, способствовать обретению того, к чему стремится Ваш Клиент – человек, желающий выполнить свое предназначение.
В этой книге будет много деталей, довольно далеких от этой высокой идеи.
Однако я хочу, читатель, чтобы, читая эту книгу, ты помнил, что каждая ее строка посвящена этой большой идее. Единственный ее смысл – помочь тебе начать помогать людям и преуспеть на этом поприще.
Потому что без этой идеи написание любой книги, и особенно о продажах, просто лишено смысла.
7 января 2014 года. Поезд Мурманск – Москва



Как читать эту книгу и кому

Эта книга будет наиболее полезна тем, кто только начинает свой путь в профессии продавца, то есть человека, Приносящего Счастье. Больше всего знаний пользы в чисто количественном плане извлекут из нее менеджеры с опытом работы в продажах до одного года и особенно без опыта продаж вообще.
Немало эта книга может дать и тем, кто в продажах уже давно, тем, кто хочет развиваться на этом поприще, но чувствует, что уперся в «стеклянный потолок», чувствует, что от него ускользает что-то важное.
Полезной в практическом плане будет эта книга и руководителям больших отделов продаж, в которых работает много молодых менеджеров с минимальным опытом. Руководители смогут извлечь много инструментов диагностики сильных и слабых сторон своих подопечных и практических материалов для обучения молодых специалистов.
Чтобы каждому из моих читателей было удобно читать и в целях экономии Вашего времени, предлагаю Вашему вниманию специальную вводную анкету, заполнив которую Вы сможете составить оптимальную для себя очередность прочтения этой книги.
Вот эта анкета.
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Если ситуация в одной из граф выше полностью совпадает с Вашей текущей ситуацией, читайте книгу в рекомендованном порядке.
Если Вы из тех, кто готов осознанно инвестировать время в профессиональное развитие и в осмысление жизни и своей деятельности или же просто хочет освежить профессиональную «картину мира», читайте с самого начала до конца.
Обещаю Вам одно. Вы не увидите стандартных баянов пассажей, избитых цитат и «железобетонных» тактик и техник. Вы познакомитесь с подходом, который или никак не повлияет на Вашу работу, или в корне изменит Ваши представления о профессии и вместе с этим, возможно, Вашу жизнь.
Посвящаю эту книгу

Татьяне Майбороде, моей любимой маме, и

Тане Майбороде, моей любимой жене :)



Благодарю и склоняюсь в почтении ко всем Учителям



Глава 1. Я решил быть продавцом. Зачем?

• За что Клиенты ненавидят продавцов
• Что я хочу получить от профессии продавца. Диагностические анкеты
• Пригодность к профессии продавца и необходимое качество мотивации
• Экологичное сознание – предпосылка для продаж «с человеческим лицом»
• С чего начать. 10 практических советов по эффективной работе для начинающих продавцов



Непросто выбрать, что должно быть темой первой главы книги по продажам. С одной стороны, продажи – это деятельность, которая всегда вращается вокруг одной персоны – Клиента. Именно существование этих непростых, иногда непонятных, порой непредсказуемых Клиентов делает профессию продавца возможной и нужной.
С другой стороны, Клиенты не ходят в книжный магазин выбирать книги о том, как быть отличным Клиентом. Они просто живут, и им время от времени нужно решать какие-то вопросы, у них есть потребности, которые они с успехом удовлетворяют. А вот те, кто пытается удовлетворять потребности Клиентов, очень, очень часто задумываются о том, как им лучше продавать.
Те, кто ходит в книжные магазины за книгами по продажам, пытаются найти ответ на вопрос: как мне больше продавать? Как быть более эффективным продавцом? Как стать лучшим в отделе? Как получить бонус? Как перевыполнить план, который поставил мне мой начальник?
Те, кто ходит в книжные магазины, чтобы узнать, как больше продавать, – это те, кого так ненавидят все обычные люди.
Да, именно вас, кто хочет узнать, как больше запродать, ненавидят простые люди. Самое грустное, что они Вас не знают, они не знают точно, сколько Вас таких, но они Вас всех просто ненавидят.

За что Клиенты ненавидят продавцов

Они ненавидят Вас за то, что им нужна помощь, а Вы пытаетесь им запродать, не думая, то ли это, что им нужно, удобно ли им купить сейчас, достаточно ли у них денег на другие нужды, одобрит ли приобретение важные для них люди. Они чувствуют, что все, что Вас интересует, когда Вы думаете о них, – это их деньги. Они умеют защищаться от грабителей, они во многом умнее вас, у них есть жизненные цели, поэтому таких, как Вы – тех, кто хочет найти в книжке по продажам рецепты абсолютных продаж – они ненавидят и презирают.

Поэтому я все же решил посвятить первую главу этой книги вам. А именно – разговору с каждым из Вас на тему: зачем Вы решили стать продавцом?

Есть профессии, в которые попадают нетривиальными путями. Одни идут в продавцы, не находя реализации в своей основной специальности или ожидая вакансии в Газп, Лук, Северс, Иксп в компании-божестве. Другие хотят побольше заработать, чтобы открыть свой бизнес – или просто чтобы хорошо жить и ездить на крутом автомобиле. Некоторых вынуждают обстоятельства (например, переехали в другой город и срочно нужна работа, или женились и поняли, что денег внезапно не хватает). На восприятие профессии продавца не в последнюю очередь влияет то, как люди попадают в нее. А именно – насколько случайно. Именно эти всем известные по знакомым истории побуждают нас думать, что продажи – это:

• профессия дилетантов;

• профессия на случай нужды;

• профессия, чтобы быстро заработать, ничего не умея;

• работа в ожидании настоящей профессиональной работы.

Многие, прочитав эти строки, мысленно скажут мне: «Но ведь Вы же согласны, это же действительно так!» Я не могу не согласиться, что людей, которые идут в продажи с такими посылами, очень много. И в то же время точно знаю, что остаются в ней и достигают мастерства люди с совсем другой мотивацией. О том, что это за мотивация, поговорим чуть позже.

Наверняка кто-то из неслучайных читателей этой книги хоть раз задумывался, как продают атомные станции, дорогие предметы живописи или редкие экземпляры тропических бабочек. Что объединяет всех этих продавцов? Все эти продавцы очень хорошо знают свое дело. Все эти продавцы чаще всего посвящают жизнь этому делу. Все эти продавцы отлично знают цену своему товару. Это продавцы группы А.

А теперь сравним их с продавцами в какой-нибудь новой модной отрасли, например, в каком-нибудь онлайн-сервисе, студии веб-дизайна или в интернет-магазине модных гаджетов. Что объединяет этих продавцов? Все они уверены, что их «тема» настолько популярна, что Клиент сам пойдет к ним и, в общем-то, и продавать эти услуги или товары не особо-то надо – сиди счета выписывай да деньги получай. Большинство из них не принимает эту работу всерьез. Все хотят и ждут, когда им повысят зарплату. И это продавцы группы Б.

Самое интересное – посмотреть, как такие продавцы покупали бы что-то в таких компаниях у таких же, как они, у самих себя. Интересно было бы послушать их ругательства на этих нехороших и не слишком компетентных людей, от которых не дождешься обещанного и в общении с которыми чувствуется, что им наплевать на твои проблемы и цели.

Наглядно разницу между продавцами группы А и группы Б демонстрирует конкретный кейс сделки с Клиентом.
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Лично для меня настоящие продавцы – из группы А. Причем совершенно неважно, работает ли он на оборонном предприятии или в веб-студии. В каждой компании можно встретить продавцов обеих групп, и, что удивительно, они прекрасно уживаются, органично взаимодополняя друг друга в коллективе. Итак, как же отличить продавца группы А от продавца группы Б на практике?
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Повторю, продавцы группы А и продавцы группы Б чаще всего сосуществуют в одной организации. Нередко их сложно отличить одного от другого внешне, по словам и даже по отдельным действиям, но важная разница при этом все равно остается: как в той притче – один из них кладет кирпич, а другой – строит храм.




Большой секрет…

Если присмотреться к этой классификации, станет понятно, что продавцов в группе Б в личном общении называют ушлыми, а продавцов группы А – душевными людьми.

Что я хочу получить от профессии продавца. Диагностические анкеты

Если Вы задумались о работе в продажах, прежде всего, ответьте себе на пять вопросов:

1. Решили ли Вы податься в менеджеры или решили начать профессиональную карьеру в продажах?

2. Хотите ли Вы срочно заработать денег, или Вам нравится работать с людьми и Вы заслуживаете исполнения Вашей мечты при помощи собственных, в том числе финансовых, успехов?

3. Хотите ли Вы пристроить себя на передержку подработку до появления нового, настоящего, хорошего Хозяина работодателя в будке компании Вашей мечты, или Вы открываете для себя новый горизонт личного роста?

4. Убеждены ли вы, что продать означает выманить деньги Клиента или удовлетворить его потребность?

5. Служите ли вы, чтобы жить, или живете, чтобы служить?

Пригодность к профессии продавца и необходимое качество мотивации

Посмотрите на Ваши ответы.




Если хотя бы в одном вопросе конкретно Вы – читатель – честно выбрали первый вариант, то Вам следует закрыть эту книгу по прочтении этого абзаца, вернуть ее в магазин и получить Ваши деньги. Потому что в этом случае для Вас эти деньги могут быть потрачены впустую.




Я также не рекомендую тем, кто выбрал первые варианты, пробовать себя в продажах, потому что в лучшем случае Вы потратите определенное время Вашей жизни и, скорее всего, не принесете никому какой-либо пользы – ни Клиентам, ни работодателю. В худшем случае Вы – конкретно Вы – можете принести в компанию плохой сервис, неудовлетворенных Клиентов, невыполненные планы продаж, отвратительную атмосферу в коллективе и текучку кадров. Задумайтесь, зачем Вам это делать.

Если в ответе на первые пять вопросов Вы выбираете вторые варианты, эта книга поможет именно Вам понять, как добиться в продажах максимального успеха и как благодаря этой профессии выйти на принципиально новый горизонт личного развития.




Мотивационная предпосылка начала карьеры в продажах




Для успешной карьеры в продажах необходимо любить общаться с людьми, стремиться к личному росту и развитию и верить, что Вы можете своим участием в общем деле сделать мир лучше.




Если Вы можете сказать, что утверждение выше «про вас», – поздравляю! Вы можете многого добиться в продажах!
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Экологичное сознание – предпосылка для продаж «с человеческим лицом»

К началу XXI века человеческая мысль окончательно утвердилась в убеждении: основой устойчивого развития и человека, и человечества является его стремление к экологичности.

Русский мыслитель Дмитрий Лихачев писал: «В экологии есть два раздела: экология биологическая и экология культурная и нравственная. Убить человека биологически может несоблюдение биологической экологии. Убить человека нравственно может несоблюдение экологии нравственной. И нет между ними пропасти, как нет четко обозначенной границы между природой и культурой».

Человек как часть нашего мира может и должен стремиться быть гармоничной частью этого мира. И гармония эта начинается с экологичности нашего сознания.

Один из лидеров российского экодвижения Роман Саблин в своей книге «Зеленый драйвер» излагает восемь принципов экологичного сознания, которым следуют уже миллионы счастливых и успешных людей в России и которых придерживается он сам.

Вот эти принципы, которые – вне зависимости от того, как сложатся Ваша карьера и жизненный путь, – помогут обрести Вам гармонию, успех и счастье.



Восемь принципов экологичного сознания

1. Я – автор и источник всего происходящего вокруг. Весь мир возникает вокруг меня. Во мне есть частица Бога.

2. Благодарю Творца за все события в моей жизни.

3. Я отказываюсь от осуждения, обид и страхов. Нет событий хороших и плохих, есть только моя интерпретация.

4. Ежеминутно я тренирую мое стремление к осознанности. «Что я делаю? Зачем я здесь?»

5. Моя жизнь – это служение, помощь и поддержка людей.

6. Меня вдохновляет концепция win – win. Я знаю, что добро и зло возвращаются.

7. Сила намерения – великая сила.

8. Всему свое время.



Посмотрите на эти принципы. Какие из них Вы применяете уже сейчас? Попробуйте начать применять все. Читайте развивающую литературу, смотрите фильмы и записи встреч с тренерами личностного роста и духовными учителями. Вы удивитесь, насколько органично эти принципы ложатся на деятельность успешного продавца, насколько более эффективной и приятной станет Ваша работа.



Главный вывод главы

В первой главе этой книги мы разобрались, что нужно для подлинного успеха в профессии продаж. Прежде всего, успех в продажах зависит от того, какое намерение в нашей душе движет нами. Чтобы стать продавцом с большой буквы, нужно прежде всего желать понять своего Клиента, что ему нужно и как ему реально можно помочь. Обрести такой настрой помогут «принципы экологичного сознания», которым следует автор этой книги и многие другие интересные и успешные люди.



До встречи в следующей главе, а напоследок —

С чего начать. 10 практических советов по эффективной работе для начинающих продавцов

1. Постарайтесь максимально детально изучить ту сферу деятельности, в которой Вы намерены что-либо продавать. Обратите особое внимание на то, в каких случаях Клиент не получает от компаний на этом рынке того, что хочет, и какие его пожелания и потребности большинство компаний не выполняет. Посмотрите, какие компании работают на этом рынке. Какое впечатление у Вас складывается о них?

2. Подумайте, есть ли среди Ваших друзей, членов семьи или одноклассников знакомые в компании из сферы, в которой Вы собираетесь что-либо продавать. Попросите дать их контакт, позвоните им и пообщайтесь с ними. Поспрашивайте, какие сейчас тенденции на рынке, какие проблемы, что ожидается в ближайшем будущем и в перспективе 2—3 лет.

3. Освойте электронный календарь. Любой удобный подойдет для начала. В календарь нужно будет вносить встречи и другие дела.

4. Как можно скорее детально изучите суть предлагаемой Вашей компанией услуги и – особенно – ее отличия от услуг конкурентов.

5. Читайте о продажах, смотрите видео, посещайте тренинги. Составьте собственное представление о том, насколько отличаются мнения тренеров по продажам о сути и процессе продаж.

6. Звоните тем, с общались давно и недолго, или незнакомым людям и просто говорите с ними о том, как дела.

7. Протестируйте Ваш уровень письменной грамотности через онлайн-тест или с помощью учителя русского языка. Подтяните орфографию и пунктуацию!


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 способом.
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PeanbHbiii caydait
[lBe UCTOPUY YCniexa MONIOABIX MPOAABLOE. Kak OHM CAENaNH CBOM nepebie
npoAaKH

Morofioii NpoAaBel B Nepeoii cBoeit CAEAKE MPojan TPEHWHr 3a 300 000
A0ANapoB BMecTo 30 000 Aonnapoe. Ero 38anu AHApeit Mapabennym.

MOMOWHMK MHeHepa MO MpOAakaM Mo3BOHWN & Kasaxcraw W yGeaun
3aKa3uMKa, HTO 3aKA3 OJHOTO TOBPOCYKHa BMECTO ABYX He NpuBeder K
YBeNMuEHMIO  NPOMIBOAUTENBHOCTH  rodpoarperaTa, a HaoBopoT, ckopee
BbIBEACT U3 CTPOA HOBOE FOMPOCYKHO. Yepes 15 MUHYT 3aKasuwK 3anpocun, a
yepes Aga yaca - OnAaTMA cuyeT Ha 15000 espo. MPoAaBUA 38anM AHAPeit
Maii6opoaa.
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Mpoaaseu rpynnsi A

Mpogaseu rpynnsi b

Xopouwo 3Haer csol npoayKT

MPOAAET C YAOBONLCTEMEM, NOTOMY 4TO FOTOB
ocTasarsca 8 370/ npodeccm 4onTo

Yaenser spems kawaomy Kaueny, crapance pagorars
CHUM KaK MOHO AeTanbHee

HapaGarsisaer Gasy YCTORMBLIX MM4HBIX KOHTAKTOB

FKAET 3aBepuIEHA KBAPTaN3, HTOGHI NOPaAOBATLCA
BLINOAHEHHOMY NAaHy

(CHMTaeT, 470 UEHTPaNLHBIF SnEMEHT UniKna
IPORANY — NPe3EHTaLMM LEHHOCTH YCAyTH

Bopercs ¢ conpoTaneHmem KinewTa, Bbixoas
Ha MCTUHHBIE NP COMMHEHMTE

3B0HUT Ha 3Tane COrACOBIHWA AOTOBOPa, HTOBHI
VTOHUTS, KaK CAeNaTH COTAACOBaHHE MAKCMAEHO
VAOGHbiM 4R KnenTa

Benaet npogay, wToGki 3a80esath KawenTa Ha 8Cio
H3Hy.

AHAnM3MpYeT CBOH OIMKM B CopeaBelica caenke

PaGoTaer «or rpynn norpeGHocTeit Knnentos»

Ve nyTH 3MEHEHWR CB0eH TaKTKI NIPOAGHM NP
M3MEHEHUAX Ha PBiKe

Bepur, 470 NPOAATS — 370 YA0BNETBOPHTE
norpeGHocTs Knuenta

Huser, uroGe CryKuTs

Xopouo 3Haer, 70 ero npoayKT.
BocTpeGosan

M1poRaer ¢ rOTOBHOCTSIO, NOTOMY 4TO
Xoder yaoBonLCToMi

Yaenset spewms scemy caoemy.
nopréenio KnuenTos, crapance WaiiT,
€ Kem MOKHO OTpaoTaT BeicTpee

HaGupaer 6asy/(-bi) KOHTaKTOB B OTpaCH

KaeT 3asepuienuA mecaua, 4ToGs
nopaosathca 3apnnare

(CUMTaeT, 470 UeHTPanbHbil SnemeHT
WMKAa NPORANY — KoMMepdecKoe
peAROMeHHE CO CIAKAMH

Boperca ¢ sospaenvAmy Knnena,
nbiTanch nepey6eauTs un noeauTs
HacTolMBoCTbIO

380HHT Ha 3Tane cornacoBaHuA
AOTOBOP3, UTOGb! YTONHMTS, KaK caenars
COTNACOBaHME MAKCHMATBHO BHICTPbIM

Benaet npogay, 4T06H NoTom caenaTs,
APYIYIO NPORIXY.

Ananusupyer, nosemy Knvent
«cBon0uBY 6 copBaBUENCA Caenke

PaBoraer «oT MM4HO/ BOPOHKM NPOAAKD

Manyerca Ha 10, uTo Tema Tepaer
AKTYanbHOCTL DM M3MEHEHUAX
Ha poike

Bepu, 470 npoRaTs — 370 NoAYUUTS
Aevsrw Knventa

Caywu, 4To6b! T
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PeasnbHblit cayyaii. Uctopus npo Metpa Kouypua u Anapes Si6noukusa

Metp KouypuH pabotan B MeXAYHApOAHOW KOMNaHWM MO NpoAaKe
NPOTPaMMHOrO ofecneveis. TOPAWICA TeM, 4TO MOXET NPOAATL COMHbI
MIPOrPaMMHBIit MPOAYKT KPYTHOMy 3aKa3u¥Ky BCEro 3a MECALL ~ ACHCTBUTENBHO,
KOPOTKWVt CPOK. TeTp Bbin «NArMaHOM» CBOETO OTAENa U PAGOTaN N0 KPYMHBIM
caenkam.

BOT TONbKO KOAMENM €ro HeAOMoGAMBANM. 3AHOCHMBHIA OH Gbin, HevacTo
BbINONHAN OBELLAHHOE, /13 M NPOTHO3bI M0 €70 CACTKAM TO CObIBANMC, TO HET.

HacTan Koweu, Keaprana. leTp cTan pexe NOSBAATLCA Ha paGoTe. B npuHuMne,
370 N03BONANOCH, TaK Kak paBoTa y Hero Gbina 6onble «B NoNsX» - y KAMEHTO.
Ho €70 CA/KU NOYEMY-TO He 3aK/IOHANMCE.

OpHaXAbl  pervioHansHoMy —AvpexTopy [eopriio  LLnakosy —nossoHun
noTeHLanbHbI KMEHT. U pacckasan UCTOPHIO O TOM, 4T K HeMy SBuAca Metp
U, He CNPOCA HUYErD O €ro 3ajja4ax 1 TPEGOBAHMSX, NPEAIOKIN 3AKMIONUTL
CARAIKY 110 MOKYMIKe NPOTPAaMMHOTO 0BecniedeHits Ha 50 000 A0MNAPOE.

KAMEHT NONPOCMA PErvIoHaNbHOTO AMpeKTOpa, 4ToGbi MeTp KouypuH Gorbiue
HUKOTAA HE NPUXOAM K HeMy.

Tak MeTp KouypuH NOKUHYA KOMAaHwio. MpULIEALMiA eMy Ha CMEHY MeHemKep
N0 KpYNHbIM KnvenTam AHApeit SIGNOMKUH BCKOpe 3akpbin CAGNKY C 3TUM
KnuexTom. Ha 80000 A0nnapoe. MpeAsapuTensHo y6eaBLICh, T MeTp
NPEAZIONMN CYMMY Hayraj.

UYepes rof AApeit SIGNOMKMH CTan DerMOHabHBIM AMPEKTOPOM BMeCTO
Teopryts. A MeTp Kouypu A0 cvX op Mpo3sibaeT & Me/Ikoii KoMMaHuu-CTapTane
C HEBPA3YMUTE/IbHBIM HA3BaHMEM W HUKOMY HE Hy)HBIM NPOAYKTOM.
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KOHTpONbHLIA BONpOC

naebl

o4YepenHoCTb
A HUYEro He 3Hal0 O NPOAAXKAX U XOHY HAYYUTLCA C HYNA 1-9
5 UMelo HEBOLLIOM ONbIT MPOABK 1 AOMKEH CKasaTe, 1, npu
MeHs He CAMWIKOM BAOXHOBASeT 3Ta npodeccus. Ho |  HeoBxoaumocTi
OBCTOATENLCTBA BbIHYKAAIOT OCTATLA B Heit 2—9
A npopalo GOMble fO4a, Pe3y/LTaThl ecTb, HO €cTh 2-9,1
MIPOG/IEMbI: UHOTAA MHE KaXETCA, HTO 5i HEHaBHY CBOUX
KAMEHTOB, a ellie MHOTAA HYBCTEYIO, 4TO MHe BCe PagHo,
HY)KEH MM MOVA ToBap WM HeT
A CTapaioch [0GMTLCA BHICOKMX PE3yLTATOB, HO He 3,2
TIOHMMat0, MIOHEMY MHE HaCTO OTKa3bIBaIoT 3aTeM B 06bI4HOM
nopszke
PaGOTalo yAe HECKONIbKO MECALIEB, U [aBHas Npobrema 2,
- obluieHve ¢ cekpeTapem 3aTeMm B 0GbI4HOM
nopszxe
PaBoTalo AABHO, U MHE KaXETCA, 4T YCNeX B IPOATNAX ~ 6
UCKTIOMTENIbHO BOMPOC YAG4M: U MIOBE3ET, U HeT 3aTeM B 06bI4HOM
nopaake
PaGoTalo B NPOAAXaX HEKOTOPOE BpeMs, B MPUHLMME 3,
MONY4aeTCs, HO WHOTAA TPYAHO MPOBMTLCA “epes | 3aTeM B OBbIMHOM
TBepAONOBOE YNPAMCTED, BO3PANEHUS WM OTKasbl nopszke
KnuerTos
PaGoTalo Gonblue foAa, B NPUHLMNE NONYYaeTC, MI0X0 3,
CNI0, HACTO UYBCTBYIO YCTAIOCTL, AYMal0, 3TO MIOTOMY, | 3aTeM B 0GbI4HOM
4TO OueHb YacTo CHXy Ha pa6oTe 40 9-10 Bevepa nopsaxe
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