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ВВЕДЕНИЕ

Книга, которую вы держите в руках, необычна по нескольким при-

чинам. Во-первых, я написал ее как внутренний документ для сво-

их консультантов, поэтому она полна откровений. Однако потом 

осознал, что было бы преступным скрыть такую информацию от 

предпринимателей, так как им приходится сталкиваться с этими 

моментами каждый день и решать схожие задачи самостоятельно.

Во-вторых, это практическое пособие, которое затрагивает 

вопросы, связанные с управлением любым персоналом не только 

сбытового департамента, а значит, поможет собственникам, ди-

ректорам, руководителям выстроить систему управления всей 

компанией.

А поскольку управлять продавцами сложнее, чем другими со-

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

че выстроите рабочие отношения и со всеми остальными.

В-третьих, более 150 компаний за последние 5 лет уже внедри-

ли эти «7 систем» с нашей помощью и стали лидерами отрасли — 

локальными или федеральными. Все то, что вы узнаете, — прак-

тика чистой воды из разряда «вчера мы делали это сами, а сегодня 

покажем, как это сделать вам».

В-четвертых, перед вами книга передовых решений. Посколь-

ку сильные решения неочевидны, так как они отличаются от 

привычных и массовых, то осмелиться на их реализацию может 

только лидер. Эта книга для лидеров! Мысль о том, что необходи-

мо заняться общим повышением квалификации на рынке и пре-

доставить эти передовые решения, «стучала нам в виски» 5 лет. 

Например, нам довелось провести уже более 1000 конкурсов по 
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 отбору персонала на различные должности. Бывало, что шкала на-

ших ожиданий отличалась на порядок от способностей претенден-

тов. Лишь один на сотню понимал суть своей профессии хорошо. 

Однако должных навыков, к сожалению, не было почти ни у кого. 

Иногда маркетолог представлял собой человека, способного лишь 

освоить маркетинговый бюджет и заказать листовки, визитки, 

буклеты, а директора по персоналу умели лишь вести кадровый 

учет и проводить собеседования. Большинство специалистов ком-

мерческого департамента разного уровня никогда по-настоящему 

не работали в CRM-системах. Это стало еще одной причиной, по 

которой данная книга должна была появиться на свет.

В-пятых, я постарался создать энциклопедию. Вряд ли вы 

найдете крупный аспект, который был бы пропущен в этой книге. 

А если все-таки найдете, то буду благодарен вам за вопросы, кото-

рые направите на почту. Пробел будет устранен, а ответы на ваши 

вопросы дополнят следующее издание.

Миссия компании  «Selecraft» ускорять развитие человечества, 

повышая уровень образования предпринимателей в сфере марке-

тинга, продаж и управления персоналом. Поэтому нашей задачей 

стало помочь вам воплотить в жизнь «7 систем» (см. Приложе-

ние 1) в кратчайшие сроки по итогам изучения материалов данной 

книги.

Представьте, что вы сами построили сотню отделов продаж 

и бизнес-систем; некоторые вещи уже настолько понятны, что 

они буквально на кончиках пальцев. Здесь нужно меньше думать 

и сразу внедрять.

Еще одним необычным фактом является то, что отработка кни-

ги проходила на «живом» тренинге, в процессе которого участники 

задавали вопросы и делились своими историями. Эти вопросы мог-

ли бы возникнуть и у читателя, поэтому ответы на них выделены 

курсивом.

Кроме того, в книге превалирует разговорный стиль; намерен-

но не стал излагать все в книжном формате, потому что эта книга 

для управленцев с определенным опытом и им гораздо интереснее 

читать практику, чем учебник.

Предлагаю первым правилом прочтения этой книги сделать 

следующее: «Самый глупый вопрос — незаданный». Давайте ста-

нем «почемучками», и если вам будет что-то непонятно или за-


