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Отзыв на книгу С. Белова  
«Как получать то,  

что хочется?  
Записки бизнес-тренера» 

 книге автор ссылается на несколько различных ме-
тодик и психологических техник поведения и сжато 
приводит их суть, дополняя примерами из собствен-

ной практики. Это удобно для читателя, впервые узнающего о 
методике, чаще всего западной. Так как автор адаптирует их 
применение к нашим реалиям. Например, методы доктора Хью 
Лина, Дэвида Колба, раппорт. Если, «важно не то, что вы гово-
рите. Важно, как вы это делаете», «эффективная коммуника-
ция – это залог успеха» и т.п. – цитаты из первой части книги, 
то во второй половине книги появляется больше философских 
размышлений автора. Вторая часть для меня была более ин-
тересна.

При этом, я не могу назвать данный материал полноценной книгой, или тем более 
учебным пособием в классическом понимании, т.е. когда автор произведения стре-
мится максимально донести информацию до читателя, научить чему-либо. В матери-
але много умышленной недосказанности с отсылкой читателя на очные тренинги, где 
автор обещает полностью раскрыть тему. 

«Я попал хороший на тренинг по технологиям продаж, после которого у меня появи-
лось огромное чувство уверенности в себе. Про себя я назвал это «мегауверенностью» 
– именно она и привела меня к значимым результатам». «Начав применять знания с 
тренинга на деле, я заметил – дело пошло!» – цитаты из книги. Назначение данного 
печатного материала, на мой взгляд, очень емко, одной фразой озвучил на страницах 
сам автор: «Я хочу донести до вас, что тренинги – это самая эффективная форма об-
учения». На мой взгляд, данная книга – это «трейлер» очных тренингов.

*Дмитрий Жирнов, руководитель Кадрового агентства Bridge2HR  
www.bridge2hr.ru  
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