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Как родилась 
идея этой книги

На семинарах и тренингах по продажам, которые 

мы, как бизнес-тренеры, проводим по всей Рос-

сии и ближнему зарубежью, нам часто задают один 

и тот же вопрос: «Какой самый быстрый способ уве-

личить продажи?» Обычно отвечаем на него словами 

одного из самых дорогих в мире консультантов по 

продажам и маркетингу Дэна Кеннеди:

Самый быстрый способ для профессионального про-

давца удвоить свои продажи — это удвоить количе-

ство времени, которое вы фактически тратите на про-

дажи.

В ответ на это мы чаще всего слышим от аудито-

рии, что увеличить время на продажи и, соответ-

ственно, личную эффективность и результативность 

процесса личных продаж невозможно, поскольку 

менеджеры и так работают на пределе. Второй вари-

ант возражения обычно звучит так: «А мы не знаем, 

как это сделать...»

Будучи профессионалами в маркетинге и прода-

жах, мы никогда не считали себя большими специ-

алистами в области управления временем. Поэтому, 

вместо того чтобы давать какие-то рекомендации, 

мы просто советовали своим студентам читать клас-
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сические работы по тайм-менеджменту. Однако мно-

гие тут же сообщали нам, что уже читали подобные 

книги и что они абсолютно не годятся для решения 

проблем менеджера по продажам.

Менеджер по продажам не может запланировать 

свою неделю по блокам времени и следовать этому 

плану. В области продаж возникает слишком много 

факторов, влияющих на процесс управления време-

нем. Например, в силу специфики работы многие 

продавцы вынуждены реагировать на срочные и кри-

тические запросы клиентов, и какое-либо жесткое 

планирование времени в такой ситуации становится 

просто невозможным.

Мы изучили полки книжных магазинов и с удивле-

нием обнаружили, что книг, рассказывающих о том, 

как профессиональному продавцу удвоить эффектив-

ность за счет управления своим временем, процессом 

продаж и своей жизнью в целом, просто нет.

И мы решили восполнить этот пробел. Результат 

нашей совместной работы — перед вами.

Для простоты восприятия книга написана от пер-

вого лица.



Введение

Что такое удвоение личной эффективности для про-

фессионального менеджера по продажам?

Это оптимизация процессов, процедур, действий, 

в результате которых максимально возможное время 

будет тратиться на заключение максимально при-

быльных сделок.

Управление временем продавца идет по трем на-

правлениям:

 ■ планирование встреч, звонков, презентаций 

и т. п.;

 ■ правильная квалификация клиентов, в том чис-

ле потенциальных, — иными словам, следу-

ет определить, на кого из клиентов не нужно 

тратить свое время, а кому, наоборот, стоит 

уделить особое внимание;

 ■ делегирование любых действий, не относящихся 

к продажам.

Соблюдение этих трех правил уже позволит вам, 

как профессиональному продавцу, серьезно увели-

чить свои продажи. Есть множество примеров, ког-

да менеджеры по продажам удваивали объем реа-

лизации за три месяца только с помощью должного 

управления собой и своим временем.

Если вы только начинаете карьеру продавца и у вас 

не очень много клиентов, вам может показаться, что 
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управление временем на этом этапе не так уж важно. 

Но это ошибка: даже если клиентов и встреч у вас 

немного, все равно начинайте использовать прин-

ципы управления временем уже сейчас, чтобы это 

переросло в привычку. Если вы отложите внедрение 

этих принципов «на потом», то позже, когда вас за-

сосет рутина и захлестнет поток клиентов, перестро-

иться и внедрить правила управления временем в ва-

шу жизнь будет намного сложнее. Где бы вы ни ра-

ботали: в продаже услуг или сложного оборудования, 

в продажах с длинным или коротким циклом сделки, 

в продажах B2B или B2C — принципы, описанные 

в этой книге, помогут вам найти дополнительное 

время для продаж.

Для человека, занятого в продажах, именно время 

играет критическую роль. Поиск потенциальных кли-

ентов, презентации, встречи, переговоры, закрытие 

сделки, дальнейшее обслуживание клиентов — все 

это функции, зависимые от времени, от его наличия 

или отсутствия. Профессиональному продавцу не-

обходимо инвестировать время в то, что приносит 

ему и его работодателю наибольший доход. Вы долж-

ны научиться тратить свое время только на то, что 

приносит продажи, сделки и прибыль. В этом вам 

и поможет книга, которую вы держите в руках. С ее 

помощью вы научитесь планировать свое время, 

правильно расставлять приоритеты и максимизиро-

вать результаты. Вы сможете «создавать время» для 

дополнительных действий, направленных на увели-

чение продаж. Вы получите в руки оружие против 

врагов всякого дела: нежелания, лени, откладыва-

ния, промедления.
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Если вы читаете сейчас эту книгу, то, скорее все-

го, вы — профессиональный менеджер по продажам. 

Так же, как и вы, я профессиональный продавец. 

Я продавал и продаю каждый день. Я начал прода-

вать в возрасте 15 лет. Продавал микросхемы, строй-

материалы, канцтовары, услуги типографии и ре-

кламного агентства. Сегодня я продаю свои тренин-

ги и семинары по продажам и маркетингу, продаю 

в Москве и по всей России.

Нас с вами объединяет еще кое-что: и у вас, и у ме-

ня есть всего 168 часов в неделю. Ни минутой больше. 

И у меня, и у вас — 7 дней в неделю. У каждого из 

нас в сутках всего 24 часа. И ни вы, ни я не можем 

взять время взаймы у коллеги, начальника или со-

седа по лестничной клетке.

Разница лишь в том, как мы распоряжаемся этим 

временем. Вы, как менеджер по продажам, начина-

ете неделю с чистой таблицей, рассчитанной на стан-

дартные 40 рабочих часов. Может показаться, что 

это значительное время для активной работы. Одна-

ко мало у кого получается использовать это время 

с эффективностью 100%, то есть заниматься только 

самой важной задачей менеджера по продажам — 

задачей эффективно продавать.

Возможно, вы скажете, что уже и так неплохо 

управляетесь со своим временем. Так считают поч-

ти все менеджеры по продажам. Однако мой лич-

ный опыт управления отделом продаж говорит об 

обратном. Наблюдения показывают, что люди, ра-

ботающие в продажах, обычно говорят, что управля-

ют своим временем, а на самом деле ВООБЩЕ не 

делают этого.
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Из этой книги вы узнаете о системном подходе 

к управлению временем в продажах. Это не управ-

ление ради управления. Это возможность находить 

больше времени для продаж, чтобы в итоге зараба-

тывать больше и больше. Прочитав эту книгу, вы 

узнаете, как правильно координировать и комбини-

ровать те или иные методы продаж — телефонное 

общение, первые визиты, письменные обращения 

и личные встречи, узнаете, как собирать известные 

вам инструменты в единую систему получения при-

были.

Книга, которую вы держите в руках, написана 

специально для менеджеров по продажам. Польза от 

нее очевидна: правильно распределяя свое время, 

профессионал в области продаж заработает гораздо 

больше денег.

В этой книге содержатся не теории, а примеры из 

жизни, реальной практики профессиональных про-

давцов. Обещаю, что после прочтения этой книги 

вы легко найдете еще немного дополнительного 

времени на продажи, и это серьезно повлияет на ва-

ши результаты. Вам нужно всего лишь потратить 

пару часов на чтение. 

Итак.

Это первая книга (по крайней мере на русском 

языке), описывающая, как именно менеджер по про-

дажам должен управлять собой, своими действиями, 

клиентами и сделками. Эта система тайм-менедж-

мента разработана и описана специально для про-

фессиональных продавцов.

Книга написана практикующими продавцами, 

а не теоретиками.
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Это небольшая, очень простая для чтения и в то же 

время очень результативная книга.

Каждая идея, изложенная в этой книге, опробова-

на на практике, проверена на нашем опыте и на опы-

те других профессиональных продавцов. Таких же, 

как вы.

Надеюсь, что вы возьмете для себя идеи, описан-

ные в книге, и будете их использовать. Использовать 

для достижения успеха в продажах. Чтобы помочь 

вам максимально быстро внедрить прочитанное, 

в конце каждой главы размещены задания. Выпол-

ните их по ходу чтения, и вы получите полную кар-

тину того, что именно вам нужно изменить в своем 

процессе управления временем.

Не имеет значения, кто вы: занимаетесь продажа-

ми последние 20 лет и полны опыта и уверенности 

или совсем неопытны и собираетесь на столь важную 

первую встречу с клиентом, вы можете заставить 

работать на вас все принципы, описанные в книге, 

и благодаря им получать лучший результат.

Если вы будете работать усерднее — это хорошо. 

Благодаря этой книге вы добавите к усердию каче-

ство и значительно улучшите свои показатели. А ес-

ли усердие и качество будут поддержаны малой 

толикой таланта, вы обязательно станете лучшим 

в своем бизнесе.





Глава 1

Какова 
ценность времени 
менеджера 
по продажам

Фундамент для успешного управления временем 

в продажах — понимание ценности вашего вре-

мени. Пока вы не научитесь ценить время и не пой-

мете ту критическую роль, которую оно играет в ва-

шем жизненном и карьерном успехе, вы не научитесь 

управлять своим временем по-настоящему професси-

онально. До тех пор, пока вы ЭМОЦИОНАЛЬНО (а не 

логически) не оцените тот потенциал, который за-

ложен в тайм-менеджменте для продавца, вы не смо-

жете полноценно контролировать свое время.

Какова же ценность времени продавца? И каков 

потенциал развития? Это зависит от вашей конкрет-

ной ситуации.

Вот важные факторы, влияющие на ценность ва-

шего времени:

 ■ какая у вас компания;

 ■ что вы продаете: товар или услугу;

 ■ какова длительность цикла сделки;
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 ■ каков объем административной работы, не-

обходимой для поддержания продаж;

 ■ как построено послепродажное сопровожде-

ние клиентов;

 ■ каков стиль руководства вашего начальника;

 ■ как работают другие вовлеченные в процесс 

продаж стороны;

 ■ есть ли у вас технологии и системы продаж 

и т. п.

Затеряться в этих факторах очень просто, поэтому 

для начала предлагаю провести беглый обзор цен-

ности вашего времени.

Первое и самое очевидное, о чем хочется сказать 

здесь: время — действительно деньги. К сожале-
нию, чаще всего — упущенные деньги.

Если вы зарабатываете 50 000 рублей в месяц, 

каждый час вашей работы стоит чуть больше 300 ру-

блей. Каждая минута — около 5 рублей. И если вы 

упустите хотя бы один час в день, то за год вы по-

теряете около 75 000 рублей.

При месячном доходе 100 000 рублей каждый час 

стоит уже более 600 рублей. Один час в день потрачен-

ного впустую времени обойдется вам в 150 000 руб-

лей в год.

Каждый год. СТО ПЯТЬДЕСЯТ ТЫСЯЧ.

Годовой доход среднего рабочего где-нибудь в ре-

гионе.

СТО ПЯТЬДЕСЯТ ТЫСЯЧ. Каждый год. Один час 

в день.

Так стоит ли тратить рабочее время продавца 

на треп с коллегами, на компьютерные игры, на па-
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сьянсы? Посчитайте, сколько денег таким образом 

вы теряете каждый год!

При месячном доходе 250 000 рублей ваша мину-

та стоит 25 рублей. А пустая трата хотя бы одного 

часа в день обойдется вам... (вы действительно гото-

вы это прочитать?) в 375 000 рублей в год.

Машина С-класса в стандартной комплектации, 

десятая часть вашего ипотечного взноса, год безбед-

ной жизни где-нибудь в Таиланде!

Всего ОДИН ЧАС В ДЕНЬ!

Даже поверхностный взгляд на ситуацию позво-

ляет понять, сколько денег вы теряете, впустую уби-

вая время. Но если посмотреть на это глубже, то ока-

жется, что на самом деле минута вашего времени 

стоит еще дороже. И вот почему.

Вы оперируете восьмичасовым рабочим днем. Но 

ни один человек не работает на протяжении этих 

восьми часов с максимальной отдачей и эффектив-

ностью. В среднем из трех часов мы продуктивно 

работаем в течение одного часа. Поэтому для рас-

четов ваших потерь правильнее взять стоимость 

«продуктивного» часа. Его стоимость окажется выше 

примерно в три раза (если брать по приведенным 

расчетам). А значит, втрое вырастет и стоимость 

каждой потерянной вами минуты.

К несчастью, и это еще не все.

Было ли у вас такое, что вы делали что-то не то, 

не в то время, не по тем причинам и, может быть, не 

с теми людьми? Вы понимаете, что нужно делать все 

наоборот, но... У меня такое было, и не раз.

И здесь в наши простые расчеты вмешиваются 

понятия упущенные возможности и стоимость воз-
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можности. Иными словами: является ли то, чем я 

занимаюсь в данный момент, лучшей из имеющихся 

у меня альтернатив? Например, у вас есть клиент А, 

клиент Б, клиент В. С кем из них встречаться, если 

на этой неделе вы можете поехать только к одному?

Представьте, что у  вас есть возможность вложить 

свои деньги на выбор в три банка: в первом ставка — 

3% годовых, во втором — 6%, в третьем — 9%. В каж-

дом из этих банков вклады застрахованы, и банки оди-

наково надежны. Риска никакого нет, деньги точно не 

потеряешь. В какой из этих банков вы вложите деньги?

Естественно самым разумным решением будет тре-

тий банк. Тот, в котором доход составляет 9% в год.

Вкладывая деньги, мы всегда выбираем макси-

мально выгодные для нас условия. Однако, вклады-

вая свое время, многие профессиональные продаж-

ники поступают с точностью до наоборот. Они вы-

бирают банк с «минимальной ставкой», тратя время 

на малоперспективных клиентов, вместо того чтобы 

вкладываться в самых прибыльных. Есть масса кли-

ентов, которые способны отнять у вас бесконечное 

количество времени. А сколько вы получите, отдавая 

свое время им? Всегда принимайте во внимание сто-

имость упущенных возможностей и потенциал кли-

ентов, на которых тратите время.

Выбирайте лучшую из альтернатив. Если благо-

даря какому-то клиенту вы делаете 10% вашего го-

дового плана по продажам — можете смело тратить 

на него 10% своего рабочего времени. Но если среди 

ваших клиентов есть чрезмерно общительный и на-
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вязчивый, покупающий у вас на смешную сумму, мой 

вам совет: «подарите» этого покупателя малоопыт-

ному коллеге (он в отличие от вас не купил эту кни-

гу, а поэтому с радостью займется этой неблагодар-

ной работой). А еще лучше — сделайте широкий 

жест и «подарите» этого клиента конкурентам. Пусть 

конкуренты разоряются от того, что будут тратить 

бесконечное количество времени на общение непо-

нятно с кем. А вы, напротив, развяжете себе руки для 

работы с более прибыльными клиентами.

Если вас тянет взяться за любой заказ — вы уяз-

вимы. Умейте определять, на кого из клиентов стоит 

тратить свое время, а на кого — нет. Станьте более 

жестким в вопросах оценки, защиты и инвестирова-

ния вашего времени.

Следующее понятие, о котором нужно сказать от-

дельно, — это стоимость вашей физической и эмо-
циональной энергии. Вспомните о времени, про-

веденном в автомобильных пробках, о том, как пере-

делывали работу за кем-то другим (да лучше б я сам 

это сделал!), о бестолковых переговорах по телефо-

ну… Список можно продолжать бесконечно.

Во время любой малопродуктивной или непро-

дуктивной деятельности вы расходуете свою энер-

гию. Вы расходуете свои настрой и здоровье. Фи-

зическую и эмоциональную энергию очень легко 

потерять и очень тяжело восстанавливать. Сохра-

нение энергии в целях ее правильного использова-

ния — ключевой навык для достижения высокой 

продуктивности. На тему восстановления энергии 

написано довольно много (например, можете по-

читать книгу Тони Шварца и Джима Лоэра «На все 
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сто!»), и я не буду подробно касаться здесь этой 

важной темы.

Но есть простой принцип, применимый всегда 

и везде: каждые полтора часа устраивайте себе пере-

рыв на 15 минут, чтобы «отойти от дел», походить, 

попить воды. Делайте этот перерыв, даже если вам 

совершенно не хочется его делать. Делайте его, даже 

если вам кажется, что вы могли бы проработать еще 

5 часов без перерыва. Во время этого перерыва ста-

райтесь покинуть рабочее место: так вам легче будет 

«перезагрузить мозг». Старайтесь в каждый такой 

перерыв что-нибудь съесть, чтобы поддерживать ста-

бильный уровень сахара в крови.

Огромной проблемой продавцов, на которую впу-

стую тратится бесконечное количество эмоциональ-

ной энергии, являются беседы с людьми, которые не 

могут сказать ни «да» ни «нет». Это могут быть люди, 

которые не вправе принимать решения о покупке. 

Это могут быть люди, которые не хотят принимать 

решение о покупке, которые вообще не собираются 

ничего покупать у вас. Они могут по какой-то при-

чине очень мило общаться с вами, но все усилия, 

потраченные на них, — ваши прямые потери.

Тратьте время только на людей, которые могут 

принимать решения. Всегда задавайте вашим парт-

нерам вопросы: «Как выглядит система принятия 

решений в вашей компании?» или «С кем еще вам 

нужно будет посоветоваться по вопросу данной по-

купки?». Человек, который сам не принимает реше-

ний, в лучшем случае способен просто потратить 

ваше время и заставить вас еще раз встречаться 

с теми людьми, которые решение принимают. В худ-



21Глава 1.  Какова ценность времени менеджера по продажам

шем случае такой человек просто вытянет из вас 

кучу энергии и при этом ничего не купит. Он ни 

на один сантиметр не продвинет вашу сделку, заста-

вив вас терять драгоценные ресурсы.

Есть еще один термин, который я хочу ввести 

и который важен для вас как для менеджера по про-

дажам, — стоимость демотивации. Это время, по-

траченное на бесплодные попытки получить заказ. 

Например, вы участвуете в каком-то тендере и не 

выигрываете его. Вы получаете «пшик», потратив 

время и силы на этап квалификации, бумажную ра-

боту, переговоры, встречи, изменение приоритетов 

в своей деятельности.

Когда продавцу говорят «нет», многие (особенно 

начинающие) продавцы принимают это очень близко 

к сердцу. В результате процесс продажи для сотрудни-

ка становится очень болезненными, ведь в продажах 

гораздо чаще встречается отказ, чем согласие. Отказ 

причиняет боль, и продавцы инстинктивно, подсоз-

нательно начинают делать все, чтобы исключить 

саму возможность возникновения неприятной ситу-

ации. Вместо холодных звонков появляются «важные 

документы», создается видимость активной работы, 

сотрудник начинает избегать сначала жестких, а по-

том и любых клиентов, становится медлительным, 

перестраховывается, предпочитает вообще не зани-

маться продажами.

Подсознательный страх получить очередную пор-

цию негативных эмоций в результате отказа берет 

верх над здравым смыслом. В итоге такой продавец 

становится жертвой формулы: «отказы  плохое 

настроение  избегание боли от отказов  из-
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бегание поиска новых клиентов  отсутствие про-

даж  неизбежное увольнение».

Отказ — это большая проблема в работе продавца. 

Я заключил множество сделок, но я получил и бес-

конечное множество отказов. Однажды меня просто 

выгнали из офиса прямо во время моей презентации. 

Я тогда просто сказал себе: «Ну что ж. Значит, сейчас 

то, что я предлагаю, им не нужно. Я пойду искать 

других». Именно так нужно реагировать на любой 

отказ. Если бы я принимал каждый случай «нет» 

близко к сердцу, то давно бы умер от сердечного при-

ступа, вызванного избытком переживаний.

Контроль над вашими собственными эмоциональ-

ными откликами на отказ — важнейшая составляю-

щая в управлении временем продавца. Когда кто- 

либо не желает (или по разным причинам не в со-

стоянии) принять ваше суперпредложение, это не 

причина для депрессии или демотивирующей обиды. 

Отстранитесь от этого.

Вы и сами часто отказываете тем, кто пытается 

продать вам что-либо. Вы не хотите показаться про-

давцу глупыми, импульсивными или бесхитростны-

ми, если скажете «да» слишком быстро. Сколько раз 

вы сами при приближении к вам продавца в мага-

зине автоматически говорили «Нет, спасибо, я просто 

смотрю»?

Поставьте себя на место покупателя, посмотри-

те на ситуацию его глазами. В этом случае вы пой-

мете, что отказы — это неминуемая составная часть 

продаж, часть профессии. Глупо из-за чьего-то «нет» 

опустить руки и перестать следовать плану, кото-

рый у вас есть. Вы, ваш продукт и ваша компания 
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не могут нравиться всем. «Beatles» нравятся не всем, 

Иисус Христос нравится не всем. Так что все в по-

рядке.

Не стоит переживать из-за того, что вы кому-то не 

нужны. Ищите тех, кто без вас жить не сможет. Вы 

обязательно найдете еще своих покупателей. В самом 

начале этой главы я говорил о стоимости вашего 

рабочего часа. Так есть ли смысл тратить бесценное 

время на пустые переживания и рефлексию? Не луч-

ше ли вместо этого сконцентрироваться на том, что 

может принести вам результат?
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  ЗАДАНИЯ

1. Посчитайте среднюю стоимость продуктивной 

минуты вашего рабочего дня. Формула для 

подсчета: желаемый заработок за месяц раз-

делите на количество рабочих часов в месяце 

(например, 21 день × 8 = 168 часов). Умножь-

те то, что получилось, на три (предполагая, 

что из трех часов продуктивен только один), 

получив таким образом стоимость продуктив-

ного часа. Потом разделите стоимость часа 

на 60 минут. В итоге вы получите стоимость 

минуты вашего времени.

$

168

60

× 3Стоимость 
продуктивной минуты 

времени
=

2. Посчитайте и запишите, сколько денег вы недо-

получите (для меня «недополучить» означает 

«потерять») за год, если будете тратить хотя бы 

1 час в день на бестолковые дела вроде болтов-

ни с коллегами, компьютерные игры, чтение 

журналов и «прогулок» по Интернету.

3. Повесьте на рабочем месте листок со стоимо-

стью вашего рабочего времени. Пусть он слу-

жит для вас напоминанием.

4. Перечислите минимум три возможности, кото-

рые у вас есть на этой неделе, и определите, 

стоимость какой из них наиболее высокая.

5. Вспомните, когда вы тратили время на обще-

ние с клиентом, который не говорил вам ни 



25Глава 1.  Какова ценность времени менеджера по продажам

«да», ни «нет». Чем это закончилось? Сколько 

времени вы потратили на него? Какова стои-

мость потраченного на этого заказчика вре-

мени? Окупилось ли это время? Была ли у вас 

лучшая альтернатива использования потрачен-

ного на этого клиента времени?

6. Вспомните случай, когда вы сильно расстрои-

лись из-за отказа клиента. Сколько времени вы 

потеряли из-за этих переживаний? Какова сто-

имость этого времени? А теперь подумайте, 

что-нибудь изменилось в лучшую сторону из-за 

ваших переживаний? Нет? Так, может, впредь 

не стоит переживать?





Глава 2

Факторы, влияющие 
на управление временем 
в продажах

Процесс управления временем в продажах зави-

сит не только от нас самих, но и от ряда сторон-

них факторов. Этих факторов несколько десятков, но 

в целях экономии вашего времени здесь перечис лены 

только основные.

Фактор 1 
СИСТЕМА ОПЛАТЫ МЕНЕДЖЕРА

Первый фактор, влияющий на управление временем 

продавца, — это система оплаты. Бывают продавцы, 

получающие только оклад; бывают продавцы, полу-

чающие оклад плюс процент от сделок; бывают про-

давцы, получающие оклад плюс премию (по резуль-

татам выполнения плана отдела); бывают продавцы, 

висящие «на голом проценте». Например, я, работая 

в продажах, никогда не получал оклада — мой доход 

был основан на голом проценте от продаж.

Понятно, что если вы получаете процент от сде-

лок, то существует прямая зависимость между вре-
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менем, потраченным на продажи, и уровнем вашего 

дохода. Чем больше у вас времени на продажи, тем 

больше вы можете заработать для себя. И наоборот: 

если вы потратили время впустую, это отрицательно 

отразится на вашем кошельке. Потратили много вре-

мени впустую — имеете шанс оказаться вообще без 

денег. Когда менеджер по продажам понимает, что 

оплату он получит, только если будет давать резуль-

тат, а результат является следствием его собственных 

действий, — его поведение резко меняется.

Если же вы сидите на окладе и не получаете про-

цент от продаж, вам может показаться, что пустые 

траты времени никак не отразятся на вашем доходе. 

Ведь вы же независимо ни от чего будете получать 

свою фиксированную зарплату. Правда, длится такая 

благодать не слишком долго. Если руководитель ви-

дит, что ваши продажи не растут и вы не выполняете 

план, он урезает вам зарплату, а то и вовсе увольняет. 

Фактор 2 
ПРОДОЛЖИТЕЛЬНОСТЬ 
ЦИКЛА ПРОДАЖ

Второй фактор, влияющий на ваше время и его эф-

фективное использование, — продолжительность 
цикла продаж.

Чем сложнее у вас продажи, чем протяженнее во 

времени ваш цикл продаж, тем более сложным ста-

новится процесс продажи: больше канцелярской ра-

боты, больше переписки, больше поездок, больше 

работы с «левыми» людьми (помните, ни «да» ни 
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«нет»?), дольше подготовка каждой встречи. Такая 

ситуация становится настоящей трясиной, если вы 

не управляете временем и событиями. При этом 

жестко работает закон: «Чем длиннее цикл продаж, 

тем сильнее будут чувствоваться последствия неуме-

ния управлять своим временем».

Если ваши продажи состоят, что называется, «из 

одного звонка», в них тоже есть свои подводные камни. 

Более частые презентации, более частые поездки, 

больше отказов, больше суеты, больше переговоров, 

больше неточностей в документах, больше возвра-

тов. И всеми этими факторами нужно управлять не 

менее умело, чем в длинных продажах.

Фактор 3 
ТЕРРИТОРИЯ

Эффективность управления временем зависит от 
размера территории, на которой вы продаете. 
Мешающим фактором может быть разница в часо-

вых поясах, необходимость совершать звонки в ноч-

ное время, если вы работаете с Уралом или Дальним 

Востоком. Или что еще хуже — несовпадение дат 

из-за разных часовых поясов.

Вашей территорией может быть целый регион 

в сельской местности, а может быть небольшой рай-

он в городе. Бывают продавцы, чья территория про-

даж — одно большое офисное здание. Есть специали-

сты, у которых весь рынок состоит из одного поку-

пателя (например, в оборонной промышленности), 

а есть такие, кто отвечает сразу за несколько регио-
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нов. Специфика управления временем сильно зави-

сит от вашей территории. Например, если вам при-

ходится много путешествовать, то для эффективно-

го управления временем надо развивать навык жить 

в дороге, навык составления расписаний, планиро-

вания. Даже простое на первый взгляд умение бы-

стро паковать свои вещи может оказаться очень 

полезным для совершенствования навыка поиска 

клиентов.

А может, вы вообще не выходите из офиса и все 

сделки заключаете по телефону? Так тоже бывает. 

Но тогда у вас наверняка возникает вопрос: в какое 

время лучше всего звонить? Не посвященному в про-

цесс продаж кажется, что ответ лежит на поверхно-

сти, однако порой бывает, что вы долго пытаетесь 

дозвониться до какого-то руководителя, но не може-

те пробиться через секретаря. И единственный спо-

соб дозвониться до нужного вам человека — это 

позвонить поздно вечером, когда секретарь ушла 

домой. Многие директора — трудоголики и остают-

ся на работе допоздна. В этом случае есть вероят-

ность, что поздно вечером он сам возьмет трубку.

Фактор 4 
ТИПЫ ТОВАРОВ ИЛИ УСЛУГ

Ваше управление временем будет зависеть от типа 
товара или услуги. Некоторые товары/услуги по-

зволяют молниеносно совершить продажу и мгно-

венно переключиться на другого клиента. Другие 

требуют, чтобы продавец не только продал, но и про-




