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ВВЕДЕНИЕ

Настал момент Х. Умер основатель старейшей российской консал-

тинговой компании, все ее эксперты теперь претендовали на роль 

управляющего партнера. 

Напряжение внутри компании нарастало, каждый видел свою 

стратегию единстве нно верной и никто не хотел идти на компромисс. 

Впервые за 17 лет существования организации произошел управ-

ленческий кризис. Наконец наследник, сын основателя, принял ре-

шение, что фирму возглавит тот эксперт, чей результат по итогам 

полугодия будет лучшим. «Вот это поворот! Наконец-то появился 

шанс на практике доказать, на что ты способен! — пронеслось в моей 

голове. — Не зря ты 13 лет бороздил «поле» и провел более 70 тысяч 

переговоров, — говорил я себе. — Теперь опыт возьмет свое».

В финал вышли две мини-команды, каждая состояла из двух 

сотрудников, эксперта и ассистента. Все остальное: финансовый 

и юридический отделы, IT-инфраструктура, методический отдел 

с самым большим в России архивом бизнес-решений в области 

управления продажами, клиентская база, оборудованные рабочие 

места и помощь секретарей — предоставляла компания.  Условия 

были одинаковыми. Оставалось только выявить победителя.

Ситуация осложнялась тем, что команды не знали результа-

тов друг друга. Догадаться о том, как идут дела соперников мож-

но было только по их пустому кабинету, означающему, что те на 

встречах с клиентами. Ведь чем больше встреч, тем лучше потен-

циальный результат. 

Приходилось соревноваться с самим собой: сколько бы денег 

ты ни принес, соперник, может быть, принес еще больше. Радост-

ное улюлюканье, хлопки от шампанского и довольные лица могли 

означать лишь одно — результат другой команды улучшился. 
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В какой-то момент на середине дистанции в голове пронеслись 

слова Марка Аврелия: «Делай, что должен, и будь, что будет». Со-

вещания, звонки, встречи, мозговые штурмы, тренинги, рабочие 

и стратегические сессии летели своей чередой, и тут неожиданно 

настал момент Х. Количество сделок у двух команд оказалось со-

поставимым, вот только счет отличался в пять раз!

Это победа! ПОБЕДА! 

И она означала одно — что один из лучших экспертов в обла-

сти управления продажами Александр Ерохин будет определять 

направление дальнейшего развития компании. 

Семь лет прошли как один день. За это время было реализовано 

более 100 сложных проектов в разных нишах рынка, побиты рекор-

ды клиентов, многие из которых доросли до лидеров рынка в сво-

их нишах благодаря построенным для них системам. Настала пора 

выходить на новый уровень, тиражировать успешный опыт реали-

зации проектов построения систем продаж. Обучать этому больше 

экспертов, чтобы они могли строить больше систем клиентам.

Для этого было принято решение создать так называемую 

«Производственную книгу» — документ, в котором шаг за шагом 

будут описаны все этапы создания системы продаж. Выполняя их, 

вы гарантированно построите лучшую систему для конкретных 

компании, продукта и рынка. 

Книга, которую вы держите в руках, необычна по нескольким 

причинам. 

Во-первых, она написана как внутренний документ для сво-

их консультантов, поэтому она полна откровений. Однако потом 

мы осознали, что было бы преступным скрыть такую информацию 

от других предпринимателей, так как им приходится сталкивать-

ся с этими моментами каждый день и решать схожие задачи само-

стоятельно. В России 195 000 средних и крупных компаний, в кото-

рых работают миллионы людей.

Во-вторых, это практическое пособие, которое затрагивает во-

просы, связанные с управлением любым персоналом, а значит, оно 

поможет собственникам, директорам, руководителям выстроить 

систему администрирования всей компании.

А поскольку управлять продавцами сложнее, чем другими со-

трудниками, то, освоив технологии, представленные здесь, вы лег-

че выстроите рабочие отношения со всеми остальными.

В-третьих, более 150 компаний за последние семь лет уже вне-

дрили эти семь систем с нашей помощью и стали лидерами отрас-


