
Введение
Взгляд в удивительное 
будущее

В те незабываемые первые месяцы 2009 года, когда мировая 
экономика стремительно шла ко дну, руководители продаж 
в секторе B2B* по всему миру столкнулись с проблемой по-
истине эпических масштабов, а также с загадкой, которая 
казалась неразрешимой.

В одночасье исчезли все клиенты. Торговые операции 
приостановились. Кредиты практически не выдавались, 
а уж про оплату наличными не приходилось и говорить. 
Для всех бизнесменов наступили тяжелые времена. А руко-
водители отделов продаж оказались в настоящем кошмаре. 
Только представьте себе: вы встаете утром, собираете свою 
рать и посылаете ее на битву, в которой победы ожидать 
не приходится — и вы это знаете наверняка. И так изо дня 
в день. Вы приказываете своим воинам найти деньги там, 
где их найти невозможно. Вообще-то продажи всегда на-
поминали сражение, поскольку тем, кто этим занимается, 
неизменно приходится иметь дело с серьезным сопротивле-
нием. Но на этот раз все было по-другому. Одно дело — ста-
раться продать что-то упрямому, нервно взбрыкивающему 
клиенту. И совсем другое — пытаться продавать клиентам, 

 * B2B (англ. business-to-business) — межкорпоративные коммерческие опера-
ции, продажи корпоративным клиентам. Прим. перев.
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которых попросту не существует. Именно так обстояли дела 
в начале 2009 года.

Но при этом порой происходили истории поистине зага-
дочные и даже таинственные. Обстановка для заключения 
торговых сделок давно уже не была столь неблагоприят-
ной — да что там, она была чуть ли не самой неблагоприят-
ной за весь обозримый период! — однако некоторым особо 
одаренным торговым представителям все-таки удавалось 
что-то продавать! На самом деле им удавалось продавать не 
«что-то» — они продавали очень многое. Пока другие би-
лись за самые крохотные сделки, эти выдающиеся личности 
заключали контракты, о которых многие могли лишь меч-
тать и в самые благоприятные времена. Было ли это везени-
ем? Или эти персонажи родились с такими способностями? 
И самый важный вопрос: как ухватить это волшебство, как 
разлить по бутылкам, плотно закупорить и раздать тем, кто 
чародеями не родился? От ответа на этот вопрос зависело 
выживание многих компаний.

Именно в таких обстоятельствах Sales Executive Council 
(SEC) — программа в рамках Corporate Executive Board* — 
приступила к исследованию, которое оказалось одним 
из важнейших в области продуктивности торговых пред-
ставителей за последние несколько десятилетий. Участники 
нашей программы — главы отделов продаж крупнейших 
и известнейших компаний мира — поставили перед нами 
задачу: определить, чем именно отличаются эти невероят-
но удачливые продавцы от всех прочих. Мы изучали этот 
вопрос в течение почти четырех лет, охватив при этом не-
сколько дюжин компаний и несколько тысяч торговых 
представителей, и в результате пришли к трем основопо-
лагающим выводам, которые полностью изменили правила 

 * Th e Corporate Executive Board Company — американская исследователь-
ская компания, обслуживающая крупный бизнес по всему миру. Основана 
в 1983 году, штаб-квартира находится в Арлингтоне. Прим. перев.
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торговли и заставили менеджеров по B2B-продажам пере-
смотреть свои взгляды.

Первое открытие мы сделали там, куда поначалу не со-
бирались и заглядывать. Оказалось, что практически всех 
торговых представителей B2B можно разделить на пять чет-
ких категорий в зависимости от их умений и поведенческих 
моделей, определяющих систему взаимодействия с клиен-
тами. Что ж, это уже само по себе интересно — попытаться 
определить, к какому типу относитесь вы сами и ваши кол-
леги. Эти пять типов оказались невероятно удобным спосо-
бом разделить мир на управляемый набор разнообразных 
методов продаж.

Второй вывод вообще перевернул все с ног на голову. Если 
вы возьмете эти пять шаблонов — пять типов — и сравните 
их с реальными показателями продуктивности, вы увиди-
те, что среди продавцов имеется один явный лидер и один 
явный неудачник: один по своим показателям совершен-
но очевидно превосходит остальных четверых, а один со-
вершенно очевидно от всех отстает. И эти результаты не 
могли не вызвать недоумения и даже тревоги. Когда мы 
демонстрировали их руководителям отделов продаж, мы 
сталкивались с одной и той же реакцией: результаты вы-
зывали настоящий шок, потому что руководители делали 
максимальную ставку как раз на тот тип, который оказы-
вался в проигрыше. Именно этот вывод вдребезги разбил 
представления многих о торговом представителе, который 
помог бы им выжить в суровые времена.

И здесь мы подходим к третьему открытию, похоже, са-
мому взрывоопасному. Копнув поглубже, мы обнаружили 
нечто совершенно удивительное. Мы начинали исследова-
ние четыре года назад, когда экономика была в полном упад-
ке, и целью было найти рецепт, который помог бы торговым 
представителям выходить победителями в сложившихся 
непростых условиях. Но все данные указывали на нечто 
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гораздо  более важное и ценное. Тот тип торговых предста-
вителей, который чаще всего побеждал, побеждал не пото-
му, что экономика была в упадке, — он побеждал вне зави-
симости от ее состояния. Эти продавцы побеждали, потому 
что отлично ориентировались в сложных продажах, а не по-
тому что чувствовали себя в сложной экономической обста-
новке как рыбы в воде. Другими словами, когда мы решили 
загадку высокой результативности во время экономическо-
го спада, разгадка оказалась масштабнее, чем можно было 
предположить. Ваши лучшие торговые представители — те, 
кто провел вас сквозь трудные времена, — не просто герои 
сегодняшнего дня. Они герои дня завтрашнего, поскольку 
именно они гораздо лучше других приспособлены к тому, 
чтобы продвигать продажи и производить потребитель-
скую ценность в любой экономической обстановке. Так что 
в результате нам удалось найти рецепт, с помощью которого 
можно создать по-настоящему успешного продавца.

Мы назвали таких продавцов Чемпионами. Это рассказ 
о них.



<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /All
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.3
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /CMYK
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments true
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile (None)
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<

    /BGR <>
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e9ad88d2891cf76845370524d53705237300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc9ad854c18cea76845370524d5370523786557406300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /CZE <>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ESP <>
    /ETI <>
    /FRA <>
    /GRE <>

    /HRV (Za stvaranje Adobe PDF dokumenata najpogodnijih za visokokvalitetni ispis prije tiskanja koristite ove postavke.  Stvoreni PDF dokumenti mogu se otvoriti Acrobat i Adobe Reader 5.0 i kasnijim verzijama.)
    /HUN <>
    /ITA <>
    /JPN <FEFF9ad854c18cea306a30d730ea30d730ec30b951fa529b7528002000410064006f0062006500200050004400460020658766f8306e4f5c6210306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103055308c305f0020005000440046002030d530a130a430eb306f3001004100630072006f0062006100740020304a30883073002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d3067958b304f30533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020ace0d488c9c80020c2dcd5d80020c778c1c4c5d00020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /LTH <>
    /LVI <>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken die zijn geoptimaliseerd voor prepress-afdrukken van hoge kwaliteit. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /POL <>
    /PTB <>
    /RUM <>
    /RUS <>
    /SKY <>
    /SLV <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /TUR <>
    /UKR <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents best suited for high-quality prepress printing.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /ConvertToCMYK
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice




