
 



5 Священных Законов Делового Бессмертия 2 
 

 bulatakhmetzyanov.com  

 2014 © Булат Ахметзянов 

ВСТУПЛЕНИЕ 

Добрый день, уважаемый владелец бизнеса. Меня зовут Булат 

Ахметзянов. 

 И первое, что у тебя сейчас в голове, – это глубокая 

убеждённость в том, что ты все знаешь о своём бизнесе. 

 Ты считаешь, что твой бизнес особенный. 

 Что ты используешь все методы привлечения клиентов. 

 Что ты управляешь своим бизнесам так, как нужно им 

управлять, и делать это как-то иначе нельзя. 

 Ты покупаешь рекламу с содержанием «приходите к нам в 

магазин - у нас самые дешёвые цены» или вообще не 

покупаешь рекламу с убежденностью, что ты её когда-то 

покупал два года назад, она не показала своей эффективности 

и смысла от рекламы абсолютно никакого нету. 

 Ты глубоко убеждён в том, что прибыль твоего бизнеса  

можно увеличить максимум на 30%, но не более. 

 А также наверняка ты сам работаешь  в своём бизнесе и 

выполняешь работу персонала. 

Конечно, ты думал об автоматизации, но лучше, чем «ты сам», как 

говорится, никто не сделает. 

Именно поэтому ты не собираешься нанимать людей, которые 

будут занимать твою позицию, и постоянно будешь работать 

только над рутиной в своём бизнесе, а не над стратегическим 

управлением. 

Если хоть что-то из того, что я перечислил, срезонировало с тобой, 

то, я думаю, тебе стоит уделить немного времени, чтобы 

ознакомиться с книгой. Я больше чем уверен, книга поможет тебе: 

Поднять прибыль твоего бизнеса и пересмотреть своё отношение к 

нему. 
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РАЗБУДИ СПЯЩЕГО КЛИЕНТА 

Сейчас мы поговорим о том приёме, о котором забывают 

большинство предпринимателей малого и среднего бизнеса. Если 

вы сегодня же возьмёте и примените его на практике, то 

финансовая отдача не заставит себя ждать.  

Итак, первый метод, о котором мы с вами поговорим, называется 

Разбуди спящего клиента. 

Большинство бизнесов не  работают с клиентской базой, то есть с 

теми клиентами, которые когда-то что-то у них купили, будь то 

товар или услуга. 

Если бы они только знали, какой скрытый денежный потенциал 

находится в их клиентской базе. 

Для того, чтобы Ваше чтение имело практический 

характер и приносило вам ощутимый финансовый 

результат, всё, что я буду говорить, будет в виде 

пошаговых  практических заданий.  

Первая задача вашего бизнеса при встрече с потенциальным 

клиентом -  любыми возможными способами взять у него 

контакты: его имя, телефон или емейл. 

Даже если этот человек не намерен у вас что то покупать, 

замотивируйте его так, чтобы он заполнил анкету, состоящую не 

более, чем из трёх пунктов, под предлогом, что вы подарите ему 

накопительную карту, или под предлогом участия в вашем 

розыгрыше.  

Для чего это нужно? 

С каждым новым контактом ваша клиентская база растёт, и за 2-3 

года можно собрать неплохую клиентскую базу, которая повысит 

стоимость вашего бизнеса, отстроит вас от конкурентов, и самое 
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главное, будет приносить вам быстрые неплохие деньги, об этом  

мы и поговорим дальше. 

Пример из моей практики. 

Во время консультирования салона оптики, занимающегося 

продажами очков, я задал им вопрос: работают ли они с 

клиентской базой? 

-Они сказали, что не знают, что это такое. 

-Тогда я переспросил: предлагают ли они повторно что-либо своим 

клиентам, которые что-то уже у них купили. 

- Они ответили: НЕТ, НО на складе есть свыше 10 тыс. конвертов с 

именами и телефонами тех, кто когда-то покупал у них очки, 

множество толстых сшитых тетрадей с контактами клиентов. 

Всё это добро было наработано за 11 лет 

деятельности, при этом, все эти данные 

принадлежали лишь 1 филиалу из 4 в городе Казань. 

Как мне сказали, они хотели сжечь все эти данные, т.к. они уже 

давно никому не нужны. 

Их средний чек 1500руб. Давайте только представим 10 тыс. 

клиентов на  1500 руб. = 15миллионов. 

Стоит учесть тот факт, что ЦА уже, грубо говоря, Очкарики, которые 

у них уже когда-то что-то купили. 

Понятно, что при обработке базы купят не все, но давайте 

подумаем, какой Золотой актив они хотели просто взять и сжечь. 

Подумайте: возможно, у вашего бизнеса есть клиенты, которых 

вы хотели сжечь! 
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Удачный пример: 

Один из моих клиентов, владелец Сауны в городе Рязань, никогда 

не собирал клиентскую базу, но тетрадь, в которой велись записи, 

насчитывала 400 контактов.  

По этой базе мы сделали СМС-рассылку и прозвон по 

заранее заготовленному скрипту. 

Предложение звучало примерно так: при заказе сауны вы 

получаете 2 вкуснейших пиццы в подарок только до 10 числа, в 

дальнейшем, мы использовали более хитрые формулировки: 

звонили человеку и говорили, что он выиграл подарок в нашем 

розыгрыше, и чтобы его забрать, он должен заказать сауну 

минимум на 1 час. Тогда люди шли ещё более охотней к нам, час 

сауны стоит 1200 руб, в среднем заказывают сауну на 4 часа. 

Отклик от каждого запуска составлял 30%. Надеюсь, этот пример 

из моей практики послужит для  тебя неплохим примером. 

Теперь вы наглядно поняли, как можно использовать клиентскую 

базу с целью последующей монетизации. 

Итак, давайте проговорим ваши дальнейшие конкретные действия:  

1) Первое: всегда берите контакты ваших всех потенциальных 

клиентов даже если они зашли просто в ваш магазин что то 

посмотреть. Если у вас ресторан предлагайте поучаствовать в 

розыгрыше заполнив ненавящивую анкету. 

2) Второе: ваша база должна храниться в Exсel формате заставьте 

ваших подчиненных перебить её в  Exсel или найдите для этого 

фрилансеров. 

3) Третье: составьте заманчивое предложение, от которого 

невозможно отказаться. Помните: именно от него будет зависеть 

успех или провал вашей рекламной компании 
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4) Четвертое: проведите по вашей базе СМС, емейл рассылку и 

холодный обзвон. Желательно, чтобы за телефоном была 

общительная девушка с приятным голосом.  

5) Пятое: способов работы с клиентской базой множество. К 

примеру, вы можете выписать 20 самых больших верхних чека и 

сделать упор на этих клиентов или же выписать 20 постоянных 

клиентов и предложить им специальные выгодные условия. 

6) Шестое и самое главное: применить всё услышанное на 

практике.  

Помните: чтобы что-то было – нужно что-то 

делать. 
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КАК СДЕЛАТЬ ЭФФЕКТИВНУЮ РЕКЛАМУ 

Итак, вы решили всерьез задуматься о качестве и результативности 

своей рекламы и максимально хотите повысить ее 

эффективность. С чего же начать? 

Давайте для начала ответим на вопрос, какую рекламу можно 

считать по-настоящему эффективной? 

Конечно, первое, что приходит на ум – реклама, которая приносит 

деньги и повышает уровень продаж. И, в конечном итоге, это 

действительно так.  

Но подобное определение цели не совсем верное.  

Вы спросите почему? Ответ прост: реклама способствует 

увеличению продаж лишь косвенно. Прямая же ее задача – 

увеличить поток обращений потенциальных клиентов в вашу 

компанию. 

Задача вашей рекламы: 

1. Первое. Обратить на себя внимание. 

2. Второе.  Вызвать интерес к рекламируемому продукту или 

услуге. 

3. И Третье. Побудить обратиться в компанию за 

дополнительной информацией или непосредственно с целью 

приобретения продукта или услуги 

Этапы создания рекламы подразделяются на четыре пункта 

1) Определение целевой аудитории. 

2) Составления правильного рекламного сообщения. 

3) Выбор правильного рекламного канала. 

4) Создание рекламного объявления. 
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Каждый этап подразделяется на несколько шагов, давайте 

рассмотрим их более подробно.  

Первый и наиболее значимый этап – это анализ целевой 

аудитории. Другими словами, вы должны максимально чётко 

ПОНИМАТЬ, кому вы продаёте свой продукт. Вы  должны ответить 

на следующие вопросы: Кто ваша Целевая аудитория, чем живут 

эти люди, какие у них проблемы, какая у них зарплата и 

профессия, какие у них мечты, почему они идут за ваши товаром 

или услугой, что влияет на их модель принятия решения, что им 

ещё нужно из того, что вы можете им предложить и т.д... 

Зачастую этот этап упускается или анализ делается крайне 

поверхностно.  

Правильная составленная реклама, нацеленная не на 

ту Целевую аудиторию, - деньги на ветер.  

Итак, шаг первый: описать портрет Целевой Аудитории. 

Шаг второй. Выпишите все характеристики вашего товара или  

услуги и превратите их в выгоды, которые, в конечном итоге, 

получает Ваш клиент. 

Рассмотрим на примере  Сауны. Посещение сауны ЭТО: 

1) Здоровый активный отдых 

2) Улучшение кровообращения 

3) Снятие напряжения в мышцах 

4) Профилактика и лечение простудных заболеваний  

5) Снятие стресса, уменьшение головных болей  

6) Выведение токсинов 

7) Сжигание жиров 

8) Повышение иммунитета и т.д… 
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Помните, что вы продаете не товар или услуг, а решение 

проблемы! 

Есть более продвинутая разновидность этой техники, называется 

она «Подмена Понятий»: 

Больше всех в этом преуспели Страховые компании и Религиозные 

организации на Западе, у которых вам есть чему поучиться. Если 

они так успешно продают воздух, то вам продавать свои 

физические товары и услуги  с использованием этой техник  станет 

гораздо проще.  

Страховые  кампании ОЧЕНЬ успешно продают подпись на 

бумажке, подменяя это стабильностью, защищенностью и 

безопасностью. Религия предлагает абсолютно счастливую жизнь 

когда-то потом. 

Приём использования подмены можно встретить абсолютно везде: 

Чипсы лейс и пиво - это футбол 

Кока-кола - спорт 

Деньги - свобода 

Макдональдс - дети 

Дезодорант AXE- девушки и т.д… 

Хотя они могут не иметь абсолютно ничего общего с предметом 

сравнения. 

Следующим, третьим,  шагом необходимо определить, Какие 

каналы рекламы вы будете использовать.  

Если вы продаёте удобрения, то, скорее всего, основным каналом 

рекламы для вас будут служить журналы садоводов. 

Помните, что увеличить продажи гаечных ключей через группу в 

контакте не получится.  
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И ещё Важный момент, о которым мы уже с  вами говорили: 

Для того, чтобы понять эффективность того или иного метода 
привлечения клиентов и не бросать деньги на ветер, нужно 
замерять каждый источник привлечения клиентов. Для этого 
можно использовать разные телефонные номера в объявлениях 
или кодовые фразы (Описано в книге: 15 Секретов Продающего 
Сайта). 

Выбрав рекламный канал, вы переходите к четвертому, самому 

Важному этапу: созданию рекламного объявления. И вот здесь-то 

вас и ждет самая кропотливая работа.  

Забудьте о брендинговой рекламе, вам нужны деньги, а не 

узнаваемость. 

Для того, чтобы прохожий, увидев вашу рекламу, захотел сразу 

побежать к вам, вы должны сделать такое предложение, от 

которого невозможно отказаться. 

Первое. Составьте такое предложение, от которого вашему 

потенциальному клиенту было бы просто глупо отказываться. 

Возможно, это будет предложение только на фронтент продукт, 

чтобы заманить как можно больше посетителей в ваш магазин.  

Ни в коем случае не старайтесь максимально забить словами свое 

рекламное объявление. Перед вами не стоит задачи рассказать обо 

всём, что у вас есть. ПОМНИТЕ, что основная задача рекламы - 

СГЕНЕРИРОВАТЬ как можно  больше обращений  к вам. 

Обязательно сделайте дедлайн на это супер-предложение, то есть 

определите,  до какого числа будет действовать ваше 

предложение. 

И последнее не менее важное: предложите самый оптимальный 

способ связи с вами. Если это баннер, сделайте свой номер 

телефона очень заметным. Часто имеет смысл показать карту 

проезда к вам.  
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Не указывайте свой электронный ящик или сайт без надобности. 

Подумайте, как часто вы сами пишете письма на ЕМЕЙЛ, который 

увидели на баннерном щите или на флаере? 

Итак, подведем итоги. Ваша реклама всегда будет эффективной, 

если направлена на нужную ЦА, содержит  предложение, от 

которого невозможно отказаться,  передается через правильно 

выбранный канал рекламы с предоставлением легкого способа 

связи с вами. 

Не забывайте: Реклама - двигатель торговли. 
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ПРАКТИЧЕСКИЕ СОВЕТЫ ПО РАБОТЕ С ПЕРСОНАЛОМ  

Каждый руководитель интуитивно ищет эффективные подходы к 

управлению своим персоналом. Но всегда ли интуиция 

подсказывает верные решения? К сожалению, чаще нет, чем да.  

Многие управленцы в поисках верных подходов оказываются в 

одной из двух групп. В первой – те, кто готов сделать для своих 

сотрудников все, что можно. Во второй – те, кто готов выжать из 

своих сотрудников все, что можно. Одних любят, других боятся, но 

показатели в долгосрочной перспективы ниже среднего и у тех, и у 

других. Почему? Потому что подобное управление исходит из 

крайностей, рано или поздно создающих перекос в общей системе. 

Менеджмент первых порождает вседозволенность, 

безответственность и низкую дисциплину. Менеджмент вторых 

целиком и полностью блокирует инициативу и развитие. И то, и 

другое губительно для результатов бизнеса в целом. 

Где же кроется золотая середина и как к ней прийти? 

Прежде всего, будьте требовательны к результатам. Бизнес – это 

про результат. Любой бизнес создается ради получения 

совершенно конкретного результата – прибыли. Не ради приятного 

времяпрепровождения людей в офисе, но и не ради реализации 

чьих-то амбиций к власти. Поэтому научитесь видеть связь между 

ежедневной деятельностью сотрудников, и финансовыми 

показателями компании в отчетном периоде и научите этому своих 

сотрудников. 

Выстраивайте систему таким образом, чтобы в вашей компании 

не было «незаменимых» людей. Как правило, на этапе 

становления бизнеса весь опыт «пишется» лишь в головах 

отдельных людей, в этом участвующих, и распространяется в 

дальнейшем из уст в уста в форме легенд и негласных правил. 

Такой формат передачи информации оправдан на этапе стартапа, 
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но превращается в мощную преграду к развитию и инструмент 

манипуляции со стороны «знающих» сотрудников в дальнейшем. 

Создавайте базу знаний компании. Технологизируйте процессы. 

Переносите опыт из голов сотрудников в документы, видео уроки. 

Тогда в случае замены одного сотрудника другим, вам не придется 

судорожно латать информационные дыры, и общий процесс не 

особо пострадает. 

Создавайте гибкую и адекватную систему материальной 

мотивации, дифференцируя при этом категории сотрудников. 

Естественно, что в структуре вознаграждения менеджера по 

продажам бОльшая часть (70-90%) – это проценты от 

реализованных сделок. А если взять, к примеру, сферу страхового 

бизнеса, то здесь у менеджеров по продажам окладов нет вовсе – 

оплата целиком и полностью зависит от результатов их 

деятельности. Такой жесткий подход обусловлен спецификой 

быстрых продаж и высокой конкурентной средой на рынке 

страховых услуг. Нет сделок – нет зарплаты (сколько потопал – 

столько полопал).  

Весь остальной персонал, как правило, получает более стабильный 

заработок. Но как бы ни было комфортно раз и навсегда 

устанавливать фиксированный оклад, помните, что деньги – 

ненадежный мотиватор. Повышение зарплаты радует сотрудников 

от недели до месяца, затем начинает восприниматься как должное, 

а вскоре вновь появляется чувство неудоволетворенности. Поэтому 

вводите переменную часть, или премию, для максимального 

количества сотрудников в компании. Главное, чтобы система была 

понятна и прозрачна. Сотрудники должны четко представлять, как 

их усилия влияют на их кошелек. 

 

Установите жесткую дисциплину и поддерживайте ее. Если вы 

предоставите сотрудников самим себе, они найдут занятие. Но 
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вряд ли то, которое вы от них ждете. Людям свойственно 

поддаваться соблазнам – устраните их. Закройте доступ к 

соцсетям, а если возможно, то и выход в Интернет. Контролируйте 

рабочее время. Не допускайте опозданий, но и не поощряйте 

лишних задержек. Регулярно засиживается на работе лишь тот, кто 

не способен организовать свою работу в течение дня. Люди 

привыкли к иерархии, они ждут управленческого воздействия 

сверху: рядовые сотрудники от менеджеров среднего звена, 

менеджеры среднего звена – от высшего менеджмента, высший 

менеджмент – от собственника. И даже собственнику нужен кнут, 

поскольку мало кто обладает достаточно высоким уровнем 

самоорганизации, чтобы регулярно мотивировать самого себя. 

Управляйте авралами. Наш менталитет еще с советских времен 

заточен под эффективную авральную работу. Всем известно, что 

сессия готовится за три дня. Недельная работа выполняется в 

пятницу перед отчетом,  квартальный проект стартует чуть ли не в 

последнюю неделю. Не пытайтесь бороться с этим – управляйте 

авралами. Более того, создавайте их, и будете получать 

максимальные результаты в кратчайшие сроки. Самый известный 

управленческий пример авральной работы – «пятилетка за три 

года». Ставьте меньшие сроки, жестко контролируйте дедлайны. 

При таком подходе сотрудники будут работать в нужном тонусе, а у 

вас всегда будет в запасе время на доработку результатов. 

Откажитесь от дружбы со своими сотрудниками. Ваши 

сотрудники пришли к вам, чтобы продать свой труд в обмен на 

финансовые средства. Никогда не забывайте об этом. Никакие 

человеческие отношения не отменяют вашей цели, то есть 

прибыли, и цели ваших сотрудников, то есть заработной платы. 

Попробуйте заменить оплату труда на похвалу, беседу за жизнь или 

приглашение в гости – и вы быстро в этом убедитесь. 

Демонстрируйте уважение, но не панибратство, держите со всеми 

равное безопасное расстояние профессиональных отношений и 
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стройте авторитет на грамотном управлении. Только это гарант 

золотой середины и достижения целей, как ваших, так и 

сотрудников. 
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10 ОСНОВНЫХ ОШИБОК РУКОВОДИТЕЛЯ БИЗНЕСА  

В любом бизнесе руководитель, в той или иной мере, сталкивается 
с множеством разных проблем и совершает при этом практически 
однотипные ошибки, которые мешают успешному развитию 
деятельности компании. Вот некоторые из них: 

1. Проще сделать какое-то дело самому, чем поручить его кому-
то. Хотя в большинстве случаев, этот кто-то прекрасно 
справился бы с этим заданием. И объяснение, что если вы 
делаете это сами, то так будет быстрее – в данной ситуации 
себя не оправдывает. Так как пока руководитель не научится 
делегировать задачи своим сотрудникам, говорить о развитии 
бизнеса преждевременно.  

2. Острая нехватка времени. Как правило, является следствием 
первой причины. Необходимо научиться разделять все дела, 
которые хотите сделать на три основных направления – 
уделять время только тем делам, которые направлены на 
главные цели в вашей компании, делегировать текучку своим 
сотрудникам, не заниматься устаревшими и 
бесперспективными проектами. В этом прекрасно поможет 
четко расписанный на бумаге план вашей работы. 

3. Дефицит финансов. Очень часто оказывается, что эта 
проблема напрямую связана с первыми двумя. Не поступают 
деньги – значит, упали продажи, так как вас затянула текучка, 
и вы начали заниматься второстепенными делами. В этом 
случае вам, как руководителю, необходимо все свое 
внимание уделить продажам, до нормализации ситуации.  

4. Проблема с кадрами.  Подобрать персонал, который бы не 
только получал за свою работу зарплату, а еще и 
интересовался, зарабатывает компания или нет, трудное, но 
возможное дело. Как правило, часть менеджеров в наши дни 
привлекают на работу помимо зарплаты еще и бонусами в 
виде процента от прибыли. А в основном, принимая на работу 
новых сотрудников, помимо резюме, которые они 
представляют, еще рекомендуется представить до 
собеседования какое-нибудь ваше выполненное тестовое 
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задание, что облегчит вам работу по поиску конкретного 
сотрудника.   

5. Налоги. Этот фактор является обязательным, и его уровень 
устанавливается государством. И если хотите, чтобы у вас 
оставалось больше денег после уплаты налогов, значит, надо 
больше зарабатывать.  

6. Проблема с самодисциплиной и мотивацией собственника 
бизнеса. Когда ты наёмный сотрудник, очень легко вставать в 
7 утра, потому что так надо, а иначе уволят, когда же ты  сам 
себе начальник, очень сложно себя мотивировать вставать в 7 
утра, а главное, заставлять себя делать не то, что хочется, а то, 
что нужно сейчас.  Как один из вариантов, постоянно 
сравнивайте себя сегодняшнего, с тем, что был раньше.  

7. Безответственность работников компании, работа в полсилы, 
нежелание делать то, что должны и за что получают зарплату. 
Жесткий контроль над рабочей дисциплиной и мотивация 
зарабатывать при помощи процента от прибыли.  

8. Масса идей, до внедрения которых не доходят руки. Или же 
куча начатых незаконченных проектов. Расставьте 
приоритеты, прежде чем взяться за проект. Висячие начатые 
проекты тормозят развитие и сам бизнес.  
Очень частая и фатальная ошибка - пытаться оживить мертвый 
проект, вместо того чтобы перейти к другому.  

9. Нехватка знаний.  
Как показывает практика, знаний у любого руководителя 
недостаточно. Необходимо ответственно подходить к своему 
делу, вставить в свой график ежедневным пунктом чтение 
книг, самообразование в сфере продаж и переговоров и всё 
то, что будет способствовать развитию вашего интеллекта. 

10. Не видно показателей деятельности компании.  
На самом деле, если вы проводите в офисе большую часть 
своего времени, то это значит, что не до конца развита 
система вашего бизнеса. Бизнес должен работать, как часы, 
где бы вы ни находились в рабочее время, на встрече с кем-
то, на отдыхе или вообще в другой стране.  
Как часто вам звонят на личный телефон ваши заказчики, 
только потому, что вы лично знаете каждого клиента, и они 
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предпочитают обсуждать дела лично с вами, а не с 
секретарём? 
Или же нужно вести ежедневный Excel отчёт о состоянии 
бизнеса, а ваш работник не умеет пользоваться 
компьютером? 
 

Вспомните, для чего вы делали бизнес? 

Бизнес - это деятельность, направленная на получение прибыли. 

Если Вы допускаете частичную некомпетентность своего персонала, 

от навыка которого напрямую зависит ваша прибыль, и считаете 

это приемлемым и допустимым, несмотря на упущенную выгоду, 

ущерб и застой бизнеса, то такая модель поведения в дальнейшем 

приведёт бизнес к гибели. 

Ваша задача автоматизировать бизнес, а не допустить, чтобы он 

автоматизировал Вас. 
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РЕКРУТИНГ И ОТБОР 

Рекрутинг и отбор - это достаточно болезненная тема для многих 

предпринимателей, особенно для тех, кто, по тем или иным 

причинам, не имеет своего отдела кадров и вынуждены 

самостоятельно заниматься подбором персонала.  

Схема поиска персонала делится на активный и пассивный поиск, 

которые, в свою очередь, подразделяются на:   

 пассивный холодный;  

 пассивный теплый; 

 активный холодный.  

 активный теплый; 

˽͙͍͊ͫͫͤ·͚ ͻͦͦ͒ͤ͡·͚. Размещение вакансий на сайтах, а далее – 

просто ожидание результата. В данном случае работа идет только 

по базе кликов.  

˽͙͍͊ͫͫͤ·͚ ͔ͭͨ͡·͚. Обращение к знакомым. Для примера: мы 

обращаемся к друзьям, близким, коллегам и т. д., нет ли у них на 

примете кандидатуры на такую-то вакансию. Нам обещают 

подумать. Обычно на этом всё и заканчивается.  

ˢ͙͍ͭͤ͟·͚ ͻͦͦ͒ͤ͡·͚. Он предполагает самостоятельный поиск по 

базам данных, то есть, использование всех возможных вариантов, 

кроме того, что размещаются вакансии и опрашиваются знакомые. 

Идет изучение всевозможных резюме для отбора кандидата, 

максимально подходящего для вашей работы. 

ˢ͙͍ͭͤ͟·͚ ͔ͭͨ͡·͚Φ Это рекомендательный рынок. К примеру, вы 

не только расспрашиваете знакомого о кандидатурах, но и берете у 

него рекомендацию, и всячески побуждаете его к активным 

действиям. Условно говоря, вы уходите уже с именем и контактным 

телефоном претендента на вакансию, более того, вы пользуетесь 

именем рекомендателя. Вы звоните и говорите: «Мне Вас 

порекомендовал такой-то, он сказал, что Вы очень хороший 
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специалист в такой-то области. На сегодняшний день у меня есть 

для Вас работа, и я хочу с Вами встретиться». Это и есть активное 

использование рекомендации из «теплого» круга. 

 

Преимущества разных способов рекрутинга 

Обсуждать пассивную холодную часть нет необходимости – по ней 

работают все, и какой-то результат она приносит. Но бывает и так, 

что из 100 просмотров нет ни одного клика. А если и есть, то это 

далеко не то количество, которое хотелось бы получить, и чаще 

всего, это не тот формат людей, что требуется. Желающих и так-то 

мало, так еще и не по профилю. Например, может откликнуться 

бывший иллюзионист лет 45, желающий реализовать себя в 

продажах.  

Грамотный рекрутер работает только по активной схеме. 

Собственно, только это и называется рекрутингом – когда вы 

максимум усилий прилагаете к теплому активному поиску.  

Этот максимум усилий выливается в определенную 

статистику, или KPI (в ключевые показатели эффективности). 

Из этого вы четко понимаете, сколько вам нужно сделать 

телодвижений для того, чтобы получить результат, как 

выстраивается отчетность по той или иной вакансии, так можно 

проанализировать, сколько в принципе дает такой поиск. Из 

вышеприведенного примера можем увидеть: вакансия висит, 

определяется сто просмотров, кликнули полтора землекопа, в 

результате на интервью некого пригласить. Вот вам KPI: из ста 

просмотров два, из двух – ноль. Значит, нужно подумать над тем, 

как бы вам хотелось закрывать такие вакансии.  
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Время на это вам придется выделять, более того, можно отметить, 

что в тех компаниях, где отсутствует штатный рекрутер, этим 

зачастую занимаются руководители отдела. Вполне естественно, 

что они делают это факультативно, даже невзирая на 

необходимость найти нужного человека.  

Для того что бы ваши усилия были максимально эффективны, вы 

должны знать следующие Инструменты поиска, о которых мы с 

вами сейчас поговорим. 

 

Технология взятия рекомендаций 

Вы можете мотивировать своих сотрудников на поиск персонала. В 

этом случае, они будут рекомендовать вам отличных работников. 

Никто, кроме них, не знает все тонкости работы и не 

порекомендует на ту или иную вакансию специалиста, который 

справится лучше. 

Благодаря этому, может сформироваться мощный коллектив. 

Если человек боится, что тот, кого он рекомендует, не подойдет, 

это своеобразное ͍͔͙͔ͦͪ͊͗ͤ͘. Важно снять груз ответственности с 

этого человека. Объясните, что вам важно встретиться и 

«посмотреть» друг на друга. Нужно убедить человека в том, что он 

в данной ситуации не будет ни за что нести ответственности. 

 

Финансовая мотивация 

Важна не только моральная мотивация, но и ͺ͙͍ͤ͊ͤͫͦ͊ΎΦ Как ни 

посмотреть, все люди, так или иначе, работают за деньги. За 

привлечение сотрудников вы должны объявить денежное 

поощрение.   
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Человек, порекомендовавший другого, несет определенную 

ответственность за него.  

Подобная схема широко применяется во многих компаниях. Это 

будет стимулировать людей помогать друг другу, что в перспективе 

приведет к дружному и сплоченному коллективу. Важен также еще 

один момент. Деньги ваш сотрудник получит только тогда, когда 

его знакомый пройдет некий адаптационный период, который 

позволит вам с уверенностью говорить о том, что человек у вас 

останется. В такой ситуации ваш сотрудник выступит рекрутером. 

Достаточным сроком можно считать 3 месяца, именно он в 

большинстве случаев является испытательным. Ситуация, 

разумеется, должна рассматриваться в индивидуальном порядке, 

на усмотрение руководителя компании. 

 

Что необходимо сделать, чтобы ваша вакансия «работала»? 

Не секрет, что каждый работодатель желает получить максимально 

эксклюзивного сотрудника. Когда вы прописываете конкретные 

вещи в запросе, не стоит утяжелять вакансию. Отметьте только 

самое основное. Посмотрите на своих успешных работников: какие 

они? Выявите те черты, которые позволяют им эффективно 

работать у вас. 

 

˶͙;ͤ·͔ ͻ͔͙͙͙͊ͪ͊ͭͪͫͭ͟͟. Важно понимать, что позиций, которые 

требуют конкретного профильного образования, на самом деле, не 

так уж много. Человек может и не иметь высшего образования, 

однако прекрасно продавать. Таких людей могут запугать ваши 

требования. Таким образом, вы должны расширить себе поиск. 

Рассмотрим пример. Допустим, вам нужен менеджер по 

продажам.  
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Требования, которые вы можете предъявить в плане личностных 

характеристик: 

 опыт работы; 

 коммуникабельность; 

 целеустремленность; 

 амбициозность; 

 уверенность в себе. 

 

Подобные качества, как и высокую мотивацию, вы должны 

«прощупать» в интервью. Из резюме этого никогда не увидишь. 

Не стоит также писать громких слов, ими вы рискуете отпугнуть 

хорошего кандидата. 

Важно помнить, что дискриминировать людей по национальному, 

половому и возрастному признакам в России в настоящее время 

нельзя. Поэтому в требованиях информацию о возрасте 

потенциального работника придется опустить. Если задуматься, 

возраст не так уж и важен.  

Также необходимо понимать, что хороший торговый представитель 

должен уметь работать с деньгами. Это серьезный навык. Можно 

указать умение работать с отчетностью. Важно указать опыт 

работы. Зачастую указывается от года.  

 

Таким образом, можно составить примерный перечень 

вышерассмотренных требований:  

 опыт работы; 

 навыки продаж; 

 навык холодных звонков; 

 навыки ведения специальной отчетности; 

 возможно, наличие водительского удостоверения; 

 грамотная устная речь. 
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Как правило, в резюме люди привирают примерно в 3 раза. 

 

Хантинг 

Возможно использовать ͻ͙͎͊ͤͭͤ (переманивание сотрудника из 

другой компании).  

Хантинг обладает двумя неприятными вещами, если это делать 

непрофессионально: 

 ваш личный риск потерять хорошую репутацию; 

 провокация для того сотрудника, которого вы желаете 
переманить. 

Профессионалов в этом деле очень мало. Это своего рода агентура. 

Они занимаются внедрением, слежкой и иными приемами, 

позволяющими добиться своей цели. Под этим понятием 

понимают также ситуацию, когда вы четко представляете, какой 

сотрудника вам нужен. 

Если тот, кого вы хотите переманить к себе, всем доволен на 

прежнем месте, предложение о хантинге должно существенно 

превалировать.  

 

Назначение интервью 

Существует два типа назначение интервью по телефону: 

 закрытый; 

 открытый. 

Целью закрытого назначения является вывести человека на 

интервью. При этом говорится очень мало информации, в отличие 

от открытого. Открытое назначение на самом деле уже и 

подразумевает само интервью по телефону.  
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͔̆͊ͪ͊ͭͪͤ͟·͚ ͙ͫͪͨͭ͟ ͊ͪ͘͟·͎ͭͦͦ ͙͔͍ͤͭͪΈΌΥ 

 Приветствие. Задать вопрос, удобно ли собеседнику 
разговаривать. 

 Рассказать, что вы сейчас в открытом доступе видите резюме 
человека. Спросить, актуален ли все еще для него поиск 
работы. 

 Рассказать, что вам требуется сотрудник по определенной 
должности. Спросить про встречу, какое время удобней. 

 

Специфику работы обсудить можно, однако заработную плату не 

стоит. 

Закрытое назначение встречи работает очень эффективно. Стоит 

отметить, что первая встреча должна проходить один на один. В 

коридоре кандидаты могут сталкиваться друг с другом. Это хорошо. 

Подобная конкуренция полезна. Чем выше должность, тем больше 

должно быть конкретики и корректных действий.  

Ведение интервью 

Интервью является своеобразной продажей и, соответственно, 

проходит все этапы. Не стоит относиться к собеседнику с пафосом. 

Это должны быть партнерские отношения, как при продаже.  

Мотивация в ведении интервью - Пирамида потребностей 

Абрахам Харольд Маслоу, психотерапевт, одно время наблюдал за 

трудовой нагрузкой в психиатрической клинике.   

 

Таким образом, он вычислил, что одни делают это из-за того, чтобы 

их кормили и поили. Это ͍͋͊ͦ͊͘Ύ ͙͍ͣͦͭ͊ͼ͙Ύ. Она происходит на 

инстинктивном уровне. 
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Иные пошли немного дальше. Они пытались делать что-то лучше. 

Они хотели ͙͙ͨͪͤ͊ͤ͘Ύ ͦ͋΅͔͍ͫͭ͊. Это происходит тогда, когда он 

уверен в том, что базовые потребности ему не перестанут 

удовлетворять.  

Другие совершенно не задумывались о том, что есть быт и еда, ими 

двигало иное. У них началась ͔͙ͫ͊ͣͦͪ͊͊͘͡ͼ͙Ύ. Такие люди 

независимы от других. Им интересно развиваться внутри себя.  

Таким образом, возникла пирамида, состоящая из трех ступеней.  

Однако такая ситуация имеет распространение не только среди 

нездоровых психически людей. Люди базового уровня и 

потребностей «просто ищут работу», им важно прокормить семью. 

Они готовы работать кем угодно.  

Вторая ступень представлена в основном людьми, которые 

занимаются самореализацией. Если над вами стоит начальник, 

такое, разумеется, вряд ли получится.  

Поскольку ваша цель – рекрутировать человека в бизнес, 

разговаривать о верхушке нет смысла. Так как же понять, какая 

мотивация у человека? 

Важно уметь задавать вопросы и понимать, чего вы хотите этим 

добиться. В этом вам поможет техника открытых вопросов. 

 

Открытые вопросы 

Это такие вопросы, в которые человек закладывает собственное 

мнение. Обычно они требуют очень развернутого ответа.  

Начинаются такие вопросы со слов: 

 как; 

 почему; 

 когда; 



5 Священных Законов Делового Бессмертия 27 
 

 bulatakhmetzyanov.com  

 2014 © Булат Ахметзянов 

 зачем; 

 откуда; 

 каким образом; 

 для чего. 

Закрытый вопрос подразумевает то, что ваш собеседник должен 

либо с вами согласиться, либо нет. Открытый мотивирует дать 

собственное мнение, рассказать. 

Техника открытых вопросов прекрасно известна детям. Жаль, что с 

возрастом этот навык теряется, лишая нас возможности узнавать 

что-то новое.  

Этапы ведения интервью 

ЭТАП ПЕРВЫЙ. НАЛАЖИВАНИЕ КОНТАКТА 

Ваша задача, как рекрутеров, обеспечить плавное вхождение в 

контакт. Если даже  человек очень уверен в себе, некое волнение 

все же присутствует 

Не стоит загонять его, дайте немного расслабиться. Здесь можно 

представиться, немного рассказать о ваших задачах по поиску 

человека на определенную вакансию. 

Расскажите о том, что у вас общая задача: понять, насколько вы 

подходите друг другу. 

Чаще всего первым задается вопрос: расскажите немного о себе в 

течение 7 минут. Такой вопрос покажет, насколько ваш собеседник 

адекватен. 

  

Это дает вам понять, насколько человек ориентируется во времени. 

Вы поймете, насколько он за это время сможет раскрыть основные 

моменты, интересные именно вам, как работодателю.  

Не забывайте делать соответствующие записи. 
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Анкета является не информационным инструментом, а 

определенной ловушкой. Это тест. Он позволяет срисовать с 

человека психологический портрет. Аккуратен ли он, внимателен 

ли. Также это даст понять, педантичен ли человек.  

Задавайте открытые вопросы до тех пор, пока вам не станет 

понятна целиком картинка. Этап заканчивается на понимании 

профессиональных вещей. Если вы поняли необходимые для себя 

вещи, то вы вполне можете закончить интервью.  

ЭТАП ВТОРОЙ 

Здесь целесообразно задавать вопросы, чтобы понять, насколько 

вы подойдете друг другу. Важно искать зону неудовлетворенности 

и наоборот. Можно спросить, что человеку нравилось либо не 

нравилось на предыдущем месте, что побудило его покинуть 

предыдущее место работы. Из этих ответов можно многое для себя 

понять. 

Ключевыми моментами является мотивация и заработная плата. 

Основной мотивацией является то, что человек говорит в первую 

очередь. Стоит спросить, на какой уровень дохода рассчитывает 

человек. Можно спросить про форму мотивации на прошедшей 

работе. Возможно, это была заработная плата с базовой частью и 

какие-либо бонусы.  

Схема оклад и процент подразумевает игровую систему. Помните, 

что никогда не выставляется один процент за продажи. Всегда есть 

дополнительные факторы. 

  

Интервью – это масса позывных, вы их должны разобрать на 

молекулы и понять глубину. Это гораздо сложнее, чем кажется. 
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Задайте вопрос, какой уровень дохода предполагает человек иметь 

через несколько лет. Спросите, какими способами и средствами он 

собирается это достичь.  

 

Всегда давайте обратную связь. Можете кивать либо иным 

образом подтверждать, что вы слышите и слушаете собеседника.  

 

Спросите, какие качества должны быть у человека, который, по его 

мнению, добьется успеха в вашей компании. После их 

перечисления спросите, какими из них обладает ваш собеседник. 

Попросите его сказать, что позволяет так думать.  

ЭТАП ТРЕТИЙ 

Ваша задача замкнуть потребности собеседника. Если у вас есть 

возможность что-то дать ему, можете предложить и сказать ему об 

этом.  

ЭТАП ЧЕТВЕРТЫЙ 

Обязательно поблагодарите человека за выделенное время. 

Скажите, что вам было приятно с ним познакомиться. Расскажите, 

когда вы сможете принять решение о кандидате. Проговорите 

технологию сообщения. Разумеется, лучше всего перезвонить или 

связаться с человеком в любом случае. Даже в случае отказа, 

объяснив причину и поблагодарив еще раз. 

 

Таким образом, вы получили определенные теоретические навыки 

рекрутинга. Однако пока вы не испробуете это на практике, 

невозможно утверждать, что вы умеете делать это.  
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Испробуйте эти советы, скорректировав их для своих 

индивидуальных задач, и успешный рекрутинг не заставит себя 

ждать. 
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ОТ АВТОРА 

Я уверен, что если Вы внедрите хотя бы часть прочитанного из 

книги - это резко увеличит Ваши продажи! 

Если у Вас остались вопросы или же Вы хотите, чтобы я помог Вам 

улучшить Ваш бизнес, Вы можете связаться со мной. 

Вы можете заказать у меня: 

 Консультацию по Увеличению Продаж в Вашем бизнесе 

 Консалтинг по Увеличению Продаж 

 Разработку Продающего Сайта 

 Анализ Вашего Сайта 

 Комплексное продвижение Вашего Сайта 

Обращаться: bulatakhmetzyanov@gmail.com 

Сайт: bulatakhmetzyanov.com 

 

С уважением и верой в Вас, Булат Ахметзянов. 

Держитесь своего курса! 
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