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Глава 16
Вознаграждаются 
достижения, 
а не обещания

Как вы помните из предыдущей главы, Майк покинул дом 
своего отца, тем самым отказавшись от стабильности и 

опеки, и переехал в небольшую квартиру в мансарде. После 
этого он незамедлительно подал своему начальству на фаб-
рике двухнедельное уведомление об уходе. Майк просил 
уволить его с должности лаборанта в связи с переходом на 
другую работу. Мысли о новом рабочем месте рождали в его 
голове тревожные мысли и чувства. От постоянных разду-
мий ему становилось не по себе и неприятно сосало под ло-
жечкой. А вдруг он сделал огромную ошибку? Вдруг его отец 
прав в том, что это очень подозрительное предприятие? 
Эти и многие другие похожие мысли беспрестанно роились 
у него в голове. Между тем Майк ни капли не сомневался, что 
он сможет справиться с предстоящей работой.

В восемь часов утра понедельника он уже был в офисе ком-
пании, чтобы приступить к обучению. Его необычайно удиви-
ла скудность обстановки и небольшие размеры помещения. 
Офис состоял всего лишь из комнаты секретаря, кабинета ме-
неджера и комнатки для обучения персонала, в которую его 
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сразу же отвели. В ней рядами стояли узкие столы и большая 
доска, что сразу напомнило ему о школе. Сотрудники офиса 
дали Майку несколько анкет, в которых он должен был ука-
зать информацию о себе, а также свой идентификационный 
код. Тем временем комната постепенно наполнялась другими 
новичками, которым выдавали такие же анкеты.

Будущие работники еще заполняли анкеты, когда в ком-
нате появился хорошо одетый джентльмен. Все его узнали, 
потому что именно он проводил собеседования с кандидата-
ми на работу. Мужчина представился региональным менед-
жером компании. Поприветствовав каждого пришедшего на 
тренинг, он сообщил, что руководство поручило ему создать 
в этом городе новый офис. Это будет очередной филиал ком-
пании, который будет работать с клиентами из западной час-
ти Северной Каролины и северной части Южной Каролины. 
Люди же, пришедшие на тренинг, станут первыми предста-
вителями компании в штате Северная Каролина и составят 
ядро нового филиала. Затем менеджер попросил присутству-
ющих поскорее закончить заполнение анкет и сдать их сек-
ретарю. Он указал на стол с прохладительными напитками, 
кофе и печеньем в углу комнаты и попросил не стесняться и 
брать все, что захочется. Потом менеджер сообщил, что дает 
всем несколько минут на знакомство между собой, а в девять 
часов он вернется и начнет первое занятие.

Ровно в девять он вошел в комнату, еще раз представился 
и попросил каждого из двенадцати новых сотрудников на-
звать свое имя и немного рассказать о себе. После этого он 
раздал специальные наклейки на рубашку, на которых каж-
дый должен был написать, как его зовут. Менеджер сказал, 
что эти именные карточки пригодятся им в первые несколь-
ко дней, пока все не узнают друг друга получше. После того, 
как вступительная часть была закончена, а карточки накле-
ены, он поставил в центр комнаты стул, сел на него и начал 
рассказывать о специфике новой работы.

Для начала он рассказал, что руководство компании пла-
нирует в течение нескольких месяцев развернуть в этом 
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районе большой торговый проект. И первая часть этого про-
екта включает в себя распространение комплекта энцикло-
педий в семьях, где есть дети школьного возраста. Все, что 
необходимо сделать для получения книг — это подписаться 
на специальную программу для школьников, предлагаемую 
владельцам энциклопедий. Кроме того, родители должны 
согласиться написать рекомендательное письмо, которое 
компания будет использовать при работе с другими клиента-
ми. Большая часть утра была посвящена рассказу о том, как 
работает эта программа и как повезет семьям, подписавшим-
ся на нее без уплаты сотен долларов за энциклопедии. Вся 
соль была в том, что подписка на программу как раз и стоила 
несколько сот долларов!

Когда наступило время обеда, новые сотрудники отпра-
вились перекусить в расположенный неподалеку ресторан-
чик быстрого питания. Там они разговорились об утреннем 
занятии.

“Этот дядя, должно быть, думает, что мы все тут придур-
ки”, — сказал один парень из группы.

“Вот именно! Он что, принимает нас за жалкую кучку иди-
отов? — согласился с ним другой. — Работа, которую он нам 
предлагает — это какая6то чушь. Надо же: ходить по домам, 
рекламировать энциклопедии и рассказывать людям, что 
книги достанутся им бесплатно, если они подпишутся на 
большую программу”.

“Вы, ребята, конечно, можете возвращаться и дальше слу-
шать эту ерунду, если есть желание, — сказал первый. — Лично 
я не собираюсь быть бродячим продавцом каких6то там кни-
жонок. Я ухожу. Пойду искать настоящую работу”.

“Я тоже, — отозвался второй. — Я не собираюсь возвра-
щаться на тренинг”.

“А вы не считаете, что надо хотя бы один раз попробо-
вать? — спросил их Майк. — Мы ведь проучились всего лишь 
половину одного дня. А даже если и продавать энциклопе-
дии — что тут плохого, если нам за это будут платить?”
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“Нет, эта работа не для нас”, — ответили оба парня в 
унисон.

Из этого случая Майк вынес урок, который потом не раз 
пригодился ему в будущем. Проигравшие всегда идут по пути 
наименьшего сопротивления и предпочитают ничего не де-
лать. Победители же всегда стремятся действовать и доби-
ваться конкретных результатов. Интересно, что Роджер так-
же пришел к подобному выводу, когда ему был двадцать один 
год и он работал фотографом на океанском лайнере.

К тому времени участники круиза находились в плава-
нии уже четыре месяца и возвращались домой в Англию 
через Суэцкий канал. Вхождение лайнера в акваторию 
Средиземного моря должно было ознаменоваться празд-
ничным обедом и прощальной вечеринкой. Роджер сказал 
двум своим помощникам, что хочет поработать на этом ме-
роприятии. Он собирался сфотографировать всех пассажи-
ров, участвующих в празднестве, и еще до прибытия в порт 
напечатать и продать им фотографии. Помощники в один 
голос заявили, что его затея будет лишь пустой тратой вре-
мени. Они уверяли Роджера, что у всех уже и так полно сним-
ков. Кроме того, все пассажиры будут заняты укладыванием 
вещей, и им будет явно не до фотографий. Роджер не знал, 
кто из них прав, однако решил все6таки фотографировать на 
праздничном вечере. Его снимки имели огромный успех, и 
вся команда фотографов заработала много денег. После того 
дня он окончательно убедился, что неудачники ищут лишь 
причины, чтобы ничего не делать, тогда как успешные люди 
ищут пути для достижения результатов.

Но вернемся к Майку и его новой работе в компании по 
распространению энциклопедий. Когда группа возвратилась 
после обеда, в ней уже не было тех двоих всем недовольных 
парней. Войдя в комнату, региональный менеджер сразу заме-
тил, что произошло нечто, отрицательно повлиявшее на на-
строение людей. От того внутреннего подъема, что ощущался 
в течение их встречи в первой половине дня, теперь не оста-
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лось и следа. Можно было подумать, что все они находятся не 
на тренинге по случаю новой работы, а на поминках.

“В чем дело?” — спросил менеджер.
Новички сидели с унылыми физиономиями и молчали, 

пока за всех не ответил Майк. “У нас за обедом состоялся раз-
говор, — начал объяснять он, — и двое парней сказали, что 
это та же работа коммивояжера, только товаром выступают 
энциклопедии. Потом они сказали, что такое занятие им не 
подходит и они больше не придут”.

“Меня такая работа, скорее всего, тоже не устроит”, — ска-
зал еще один юноша.

“Я понимаю ваше беспокойство, — произнес региональ-
ный менеджер. — Когда я пришел сюда впервые, то испыты-
вал те же чувства, что и вы. Но, поработав в этой компании 
некоторое время, я стал лучше понимать ее программу и 
стратегию. Давайте разберемся вместе. Вряд ли кто6нибудь 
захочет просто так покупать комплект энциклопедий. Но 
идея в том, что люди не просто приобретают энциклопедии! 
Тем самым они покупают специальную программу, которая 
поможет их детям хорошо учиться в школе. Поэтому, да, 
вы будете продавцами, но продавать вы будете не энцикло-
педии. По сути, ваша задача — это бесплатно отдать клиенту 
новенькие книги и подвести его к решению подписаться на 
программу компании. Главным товаром будет именно учеб-
ная программа для школьников, которая стоит несколько 
сотен долларов.

В этом6то все и дело: ни вы, ни я, ни руководители нашей 
фирмы не являемся глупцами. Все мы отлично понимаем, 
что компания долго в бизнесе не протянет, если будет просто 
дарить свой товар. Мы рассчитываем на то, что дети смогут 
находить всю необходимую им информацию в энциклопе-
диях, и нам не придется высылать им много материалов по 
этой программе. Другими словами, она будет оплачена, но не 
использована полностью, что принесет нам значительную 
прибыль. Стоимость книг, как вы, наверное, уже догадались, 
также входит в стоимость подписки на программу. Кроме 
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того, каждое благодарственное письмо от семьи, получив-
шей наши книги, обеспечит нам кредит доверия при обще-
нии с другими клиентами.

Я не собирался говорить об этом прямо сегодня, но те-
перь уже ничего не поделаешь. Кстати, позвольте вам кое6что
показать”, — и с этими словами менеджер взял со стола пух-
лую папку, полную писем от довольных клиентов, и пустил 
ее по кругу.

“Значит, наша работа будет состоять в том, чтобы заклю-
чить как можно больше сделок, правильно?” — спросил Майк. 
Он был таким решительным и целеустремленным (вспомним 
о трех составляющих успеха), что его не особо интересовали 
все эти маркетинговые стратегии. Он просто хотел как мож-
но скорее начать зарабатывать деньги.

“Ты совершенно прав, — ответил менеджер. — И пока вы 
будете подписывать хотя бы одну семью в неделю, мы будем 
платить вам восемьдесят долларов еженедельно. Потом, ког-
да вы лучше ознакомитесь с нашей системой, то получите 
возможность зарабатывать больше, в зависимости от резуль-
татов работы”.

“Как по мне, звучит вполне приемлемо, — произнес 
Майк. — Я готов продолжить обучение”.

На следующий день от них ушло еще двое людей, но это 
вовсе не испугало Майка. Он полностью окунулся в изучение 
принципов работы компании и способов представлять себя и 
свой товар клиентам. Их учили тому, как правильно одевать-
ся, как здороваться с людьми, когда те откроют дверь, и как 
вежливо представляться. Он узнал, как сделать так, чтобы 
его пригласили в дом, как установить контакт, рассказать об 
энциклопедиях и по всем правилам презентовать программу 
для школьников. Он понял, как эта программа может помочь 
детям в учебе, а родителям в деле воспитания их чад. Кроме 
того, он усвоил, как важно рассказать о выгодах программы 
до разговора о ее стоимости, как объяснить различные вари-
анты оплаты и составить договор о подписке.
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К концу двухнедельного тренинга ушло еще двое потен-
циальных сотрудников. Но Майк не обращал на это никакого 
внимания и относился к процессу учебы очень ответствен-
но. Даже дома он продолжал учиться: повторял усвоенный 
материал и по несколько раз в день репетировал свои слова 
и поведение в чужом доме. Ему уже не терпелось приступить 
к работе и попробовать полученные знания на практике. 
Большинство членов группы испытывали такой же энтузи-
азм, но в то же время иногда выражали сомнение относи-
тельно своих будущих успехов.

Когда настал последний день тренинга, региональный ме-
неджер спросил: “Кто из вас уверен в том, что сможет заклю-
чать хотя бы одну сделку в неделю?”

Руки подняли все.
Он продолжил: “Как вы помните, на нашем первом заня-

тии я сказал, что у вас, вполне вероятно, будет возможность 
получать заработную плату в зависимости от результатов 
труда. Период обучения подошел к концу, и сейчас вы гото-
вы приступить к работе. Все подняли руки — это указывает 
на то, что вы уверены в своих силах и сможете подписать на 
программу хотя бы одну семью в неделю. Как вы знаете, это 
минимальное требование, выдвигаемое нашей компанией к 
своим сотрудникам. Один договор гарантирует вам ежене-
дельное жалованье в размере восемьдесят долларов.

Если же вы хотите получать деньги за достижения, а не 
обещания, тогда я хочу предложить вам следующее. Вы може-
те выбрать еженедельную восьмидесятидолларовую ставку, 
и она будет вам регулярно выплачиваться. Однако каждые 
шесть недель ваш труд будут оценивать, чтобы увидеть, по-
лучается ли в среднем одна сделка в неделю. Но вы можете 
отказаться от гарантированной ставки и получать восемьде-
сят долларов за каждую заключенную вами сделку. Но необ-
ходимо заметить, что такой вариант не гарантирует вам ста-
бильной оплаты. Другими словами, если вы заключите две 
сделки в неделю, мы заплатим вам сто шестьдесят долларов, 
а если вы не заключите ни одной, то не получите ни гроша. 

Book Weekend.indb   Sec4:193Book Weekend.indb   Sec4:193 27.03.2007   18:02:0927.03.2007   18:02:09



Часть III. Годы обучения

194 

Выбирать вам. Сейчас я отлучусь на несколько минут и дам 
вам возможность тщательно все обдумать, прежде чем при-
нять решение. Какой бы вариант вы ни выбрали, его всегда 
можно будет поменять, но не раньше, чем через шесть не-
дель, то есть после оценки результатов вашей работы”.

Сказав это, менеджер вышел из комнаты, и только что 
обученные сотрудники принялись обсуждать между собой 
его предложение.

“На первые шесть недель я, пожалуй, выберу фиксирован-
ную ставку”, — сказал один.

“Я тоже, — произнес другой. — Все это, конечно, звучит за-
манчиво, но я хочу посмотреть, насколько это трудно, преж-
де чем рисковать остаться вообще без денег”.

“А я уверен, что у меня получится, поэтому соглашусь на 
оплату в зависимости от выработки, — сказал Майк. — Если я 
не смогу заключать хотя бы одну сделку в неделю, тогда мне 
вообще не следует здесь работать”.

Менеджер вернулся и раздал всем специальные формы, 
в которых каждый сотрудник должен был указать выбранный 
им вариант оплаты. Оказалось, что Майк был единственным 
из группы, кто выбрал оплату по достижениям, а не фикси-
рованную ставку.

Следующий вторник должен был стать их первым рабо-
чим днем. Все выходные Майк провел дома, повторяя усвоен-
ное и репетируя общение с воображаемым клиентом.

Представление программы и энциклопедий требова-
ло, чтобы вся семья была дома в полном составе. Поэтому 
реальное время сотрудников “в поле” по будним дням дли-
лось от шести до девяти вечера, а в субботу — целый день. 
Воскресенье же и понедельник были выходными. Накануне 
первого рабочего дня региональный менеджер пришел уже 
не один, а с двумя менеджерами по продажам, в чьи обязан-
ности входил контроль новичков.

Из двенадцати человек, которые входили в группу вна-
чале, к концу тренинга осталось всего шесть, поэтому каж-
дый менеджер отвечал за троих торговых представителей. 
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Во вторник, прежде чем отправляться на поиски клиентов, 
менеджеры по продажам провели совещание. Они объясни-
ли, что сотрудники разойдутся в назначенные им районы меж-
ду 17:30 и 18:00, а затем соберутся в условленном месте между 
21:00 и 21:30. В конце они еще раз акцентировали внимание 
всех присутствующих на том, что в пункте сбора все обяза-
тельно должны быть не позднее половины десятого вечера.

Майк был первым, кто отправился “на дело” и, так получи-
лось, стал последним вернувшимся на пункт сбора. Он при-
шел около десяти, и менеджер был просто в ярости.

“Я же сказал тебе быть здесь не позднее 21:30! — закричал 
он. — Мы уже ждем тебя тут целых полчаса!”

“А вы что, хотели, чтобы я ушел от людей, заинтересовав-
шихся программой, не подписав с ними договор? И только 
ради того, чтобы прийти вовремя?” — парировал Майк.

“Неужели ты хочешь сказать, что заключил сделку?” — 
спросил Майка один из его коллег.

“Ну да, — ответил Майк, — а ты что, разве не заключил?”
“Нет, — ответил парень. — Я постучал, должно быть, 

в пятьдесят дверей, но меня даже в дом не пустили. Что уже 
говорить о презентации и подписании каких6то бумаг”.

“У меня такие же результаты”, — отозвался еще один
сотрудник.

“Не волнуйтесь, ребята, — сказал менеджер по прода-
жам. — Это же ваш первый рабочий вечер, а он всегда самый 
трудный. Майк, позволь мне посмотреть договор о подписке, 
который ты составил”.

“А какой именно?” — спросил Майк.
“У тебя их что, несколько?”
“Да. Я успел посетить семь домов, но заключил договора 

только в трех”.
“Что?! — воскликнул удивленный менеджер. — Дай мне их 

скорее посмотреть”.
Майк достал из портфеля договора и протянул их ме-

неджеру.
“Как у тебя это получилось?” — допытывались коллеги.
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“Это было просто, — ответил Майк. — Я делал в точности 
то, чему нас учили на тренингах”.

“Но разве люди не захлопывали дверь прямо перед твоим 
носом?” — поинтересовался один парень.

“Всего лишь один раз, — ответил Майк. — Но мне кажется, 
тому мужчине просто было не до меня, поскольку он ссорил-
ся со своей женой. Когда я звонил в дверь, то слышал, как 
они кричали друг на друга”.

“Майк, это просто невероятно! — воскликнул менеджер 
по сбыту. — Не думаю, что я когда6нибудь слышал о сотрудни-
ке, заключившем три сделки в первый же день работы. Ты 
должен завтра же рассказать всей группе о том, как тебе это 
удалось”.

Майк был не особенно впечатлен тем фактом, что луч-
ше всех справился с работой; по6настоящему его поразило 
другое — за один вечер он заработал двести сорок долларов. 
На текстильной фабрике он мог бы заработать такую сумму 
только за четыре недели.

На следующий день он узнал, что из всей группы торговых 
представителей только ему одному удалось заключить сдел-
ки. Четыре человека рассказывали о том, в какое огромное 
количество дверей они позвонили и как трудно было заста-
вить людей выслушать их. Только двое смогли презентовать 
учебную программу, но в обоих случаях на том дело и кончи-
лось. Поэтому все горели желанием узнать, как Майк достиг 
таких успехов.

Во второй вечер работы он заключил всего одну сделку; 
в третий — две. К концу недели он составил восемь догово-
ров о подписке и заработал целых шестьсот сорок долларов. 
Когда по прошествии шести недель подошло время оцени-
вания работы, Майк возглавил список десяти лучших торго-
вых представителей компании по всей стране. Он заработал 
столько денег, сколько на текстильной фабрике мог бы зара-
ботать почти за год тяжелого труда. Нужно сказать, что трое 
сотрудников, начавших работать в один день с Майком, поч-
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ти сразу покинули компанию, причем двое из них так и не 
сделали ни одной презентации.

Восторгу Майка не было предела. Он никогда не зарабаты-
вал столько денег, и всего лишь за шесть недель. Между тем 
он обратил внимание, что остальные сотрудники только и 
делали, что жаловались и придумывали оправдания своим не-
удачам. После обзора проделанной работы руководство ком-
пании предложило Майку должность менеджера по продажам 
и попросило его помочь обучать новичков. Ему объяснили, 
что на этой должности он будет получать сто долларов за каж-
дую сделку, заключенную им лично. Кроме того, еще двадцать 
долларов ему полагалось за каждую сделку, заключенную тор-
говым представителем под его руководством. Конечно, Майк 
не преминул воспользоваться таким удобным случаем.

Необходимо заметить, что в течение первых шести не-
дель Майк по6прежнему в свободное время репетировал свои 
презентации дома. Всякий раз, когда его посещение клиента 
не заканчивалось сделкой, он подробно записывал неудав-
шийся разговор и пытался проанализировать, где допустил 
ошибку. Его рейтинг в компании рос, однако повышение по 
службе принесло с собой и ряд проблем. А теперь давайте пе-
рейдем к следующей главе, в которой мы подробно разберем 
другой ценный урок, полученный Майком после повышения 
по службе.

Основные положения главы

Проигравшие всегда идут по пути наименьшего сопро-
тивления и предпочитают ничего не делать. Побе-
дители же всегда стремятся действовать и добиваться 
конкретных результатов.

Если вы взяли на себя обязательство выполнить какую6то 
работу, оставайтесь до конца тверды в своих намерениях. 
Конечно, вы можете услышать от других людей тысячи 
причин и оправданий, почему они не добились успеха. 

•

•

Book Weekend.indb   Sec4:197Book Weekend.indb   Sec4:197 27.03.2007   18:02:1027.03.2007   18:02:10



Часть III. Годы обучения

198 

Но если вы останетесь верны своему обязательству и бу-
дете неуклонно искать способы выполнить задуманное, 
оправдания вам не понадобятся.

Не нужно недооценивать себя, идя на поводу у других 
людей. Вспомните, как поступил в этой ситуации Майк. 
Когда остальные сотрудники сделали своей целью фик-
сированную зарплату, он решил заключать как можно 
больше сделок и хорошо на этом зарабатывать.

Помните: настоящую награду приносят достижения, 
а не обещания.

•

•
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