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сообщества . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 281

Создаем новые карьерные и социальные лифты. 

Как входить в закрытые бизнес-клубы и как себя вести, 

чтобы стать своим. 
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через обучение . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 285

Приобретаем новые связи через знания. Как заводить 

знакомства и контакты, обучаясь в учебном центре 

корпорации.

65. Аудит и консалтинг отдела продаж . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 287

Как провести аудит всех аспектов работы отдела, 

используя полученные в книге знания. 

66. Как найти свое бизнес-предназначение  . . . . . . . . . . . . . . . . . 293

Методики выбора направления своего дальнейшего 

профессионального развития, если начинает казаться, 

что вы движетесь не туда.

67. О порядочности . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 296

Название этой главы говорит само за себя. 

ЗАКЛЮЧЕНИЕ  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 300

Подводим итоги и закрепляем полученные знания. 

Методика, помогающая не забыть то, что прочитали.
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Введение

Деловые книги принято начинать с представления и перечисле-

ния наиболее ярких достижений автора. Очевидно, предполага-

ется, что биография незнакомца, написавшего книгу, сама по себе 

должна вдохновить читателей на  впечатляющие свершения. Я  чи-

тал множество таких книг, и вы, думаю, тоже. Наверняка у вас, как 

и у меня, возникал закономерный вопрос: что действительно способ-

ствует деловому успеху? Воспитание в семье? Образование? Личные 

качества? Удача? Не умалчивает ли автор о том, как складывалась 

его или ее деловая жизнь на самом деле? И самое интересное — за-

чем автор вообще занялся творчеством? Уж  не  для того ли, чтобы 

потешить свое самолюбие за  счет нас, доверчивых простаков, ку-

пивших очередную бизнес-книжку в яркой обложке?!

Могу рассказать, что побудило написать книгу меня самого. С опре-

деленного момента каждый человек, всю жизнь занимающийся са-

мосовершенствованием, начинает передавать накопленный опыт 

окружающим. Собственно, стремление делиться своими знаниями 

говорит о вступлении в возраст зрелости. Поэтому моя книга — тво-

рение зрелого человека, отвечающего за свои слова и ясно понима-

ющего, в чем он может помочь читателям, а что предстоит сделать 

им  самим. Для меня настало время переосмыслить, переоценить, 

систематизировать и  открыть миру мой собственный опыт в  том, 

что я знаю и люблю — в продажах.

Имеют ли  значение названия институтов, которые я  окончил? 

Вы  уже не  сможете вернуться в  свою собственную юность, чтобы 

поступить туда же — не так ли? И даже будь такое возможно, готовы 

ли  вы сдавать сопромат, как это делал я?! Поэтому скажу только, 

что первое мое образование  — техническое, второе  — экономиче-

ское. Почти три десятилетия я занимаюсь продажами финансовых 

продуктов и пришел к убеждению, что существует общий, универ-

сальный подход к  организации продаж в  компании, независимо 

от сферы деятельности.
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Практические знания, ставшие основой для изложенных в кни-

ге методик, я  приобрел, пройдя сотни километров по  всевоз-

можным выставочным залам и  павильонам в  поисках новых 

клиентов, поучаствовав в  десятках тренингов и  семинаров, как 

деловых, так и по личностному развитию. А также посетив мно-

жество собраний деловых клубов, где встретился с  интересней-

шими, мудрыми, доброжелательными людьми  — моими клиен-

тами, бывшими и действующими руководителями, владельцами 

бизнеса, экспертами, бизнес-тренерами, менторами, которые 

делились со мной своими достижениями и ошибками, победами 

и неудачами.

Возможно, читая эту книгу, вы придете к собственным интересным 

и  рациональным выводам и  идеям, которые воплотятся в  новые 

выгодные сделки, увеличат продажи, подтолкнут к  необходимым 

изменениям в текущих бизнес-процессах вашей компании.

Помните: развиваться — значит идти своим 

собственным путем, а не повторять путь другого 

человека!

Буду рад, если книга «запустит» процесс позитивных перемен в ва-

шей жизни, побудит к личному росту.

В  любом случае ее  успехом я  буду считать результат, который 

вы  предполагали и  надеялись достичь  — и  к  которому пришли, а, 

возможно, и превзошли.

Помните: развиваться  — значит идти своим собственным путем, 

а не повторять путь другого человека!

Книгу я  адресую амбициозным людям, которые страстно жела-

ют большего, чем имеют на  сегодняшний день. Больше знаний, 

больше клиентов, больше продаж, больше осознанности, больше 

профессионализма, больше статусности, больше деловых связей. 

Сюда так и  просится  — «больше денег», но  я  хочу немного из-

менить и  углубить это понятие. Давайте говорить не  о  деньгах 

как таковых, а  о  создании долгосрочного и  увеличивающегося 

во  времени денежного потока. Помните, что все перечисленные 

выше составляющие успеха неразрывно связаны и  представля-

ют единое целое. Добавим также развитие мозга через освоение 
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различных способов и методов мышления, повышение эрудиции, 

совершенствование коммуникационных и  культурно-этических 

навыков, бо 2льшую заботу о здоровье и улучшение качества жизни 

в целом.

Успех, подлинный жизненный успех  — то  великолепное чувство 

единения с  Бытием в  высшем смысле, азарт в  достижении це-

лей, наполненность энергией, наслаждение самим существовани-

ем  — требует непримиримости. Никогда не  миритесь с  тем, что 

вас не устраивает в профессиональной и личной жизни, с тем, что 

в ваших силах изменить. Хорошо, если непримиримость станет то-

тальной и будет относится ко многим областям вашей жизни. Самое 

важное — всегда помнить, что ваша деятельность руководителя от-

дела продаж или собственника бизнеса должна приносить больше 

пользы и  добра окружающим. Поэтому станьте интереснее, полез-

нее и нужнее миру, и он ответит вам взаимностью, создав условия 

для достижения всех ваших самых смелых целей. 

Какие-то мысли вы сможете трансформировать 

и внедрить в уже работающий бизнес, повысив его 

доходность и конкурентоспособность. 

Как видно из  названия, книга адресована руководителям отделов 

продаж, собственникам бизнеса и  рядовым продавцам, многие 

из  которых (вполне вероятно, и  вы) относят себя к  категории «бу-

дущий руководитель отдела продаж». 

Если вы — владелец бизнеса, используйте эту книгу, чтобы внима-

тельно посмотреть на свою компанию с точки зрения как рядового 

продавца, так и  руководителя отдела продаж. Возможно, вы  так-

же оцените ее  с  позиции клиента, начинающего знакомство с  ней 

со  звонка продавца или контакта на  выставке. Какие-то мысли 

вы сможете трансформировать и внедрить в уже работающий биз-

нес, повысив его доходность и конкурентоспособность. 

Опытному руководителю отдела продаж я  предлагаю переосмыс-

лить и  дополнить уже имеющийся опыт как в  руководстве, так 

и  в  самих продажах, тогда как начинающий руководитель сможет 

сразу же  выстроить работу своего отдела, используя мои рекомен-

дации.


