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Аннотация. Статья посвящена вопросу важности навыков личной продажи предпринимателя 
в процессе управления собственным бизнесом. В статье обосновывается сквозной характер 
компетенции личных продаж, то есть присутствие данных задач на всех стадиях жизненного цикла 
собственного бизнеса предпринимателя, и показана необходимость личного участия владельца 
бизнеса в широком спектре задач создания, ведения, развития, а также выхода из собственного 
бизнеса. Автор обращает внимание на особую роль личных продаж в кругу общих коммерческих 
функций собственного бизнеса, таких как маркетинг и сбыт, а также на отдельные конкретные 
стратегические задачи жизни бизнеса, в которых критично личное участие владельца в качестве лидера 
процесса личной продажи. Автор приводит определение и обращает внимание на неизбежность 
операций с ключевыми клиентами, то есть такие сделки, от которых существенным образом зависит 
успех или провал собственного бизнеса. Новизна статьи состоит в обосновании прямой корреляции 
двух тем, которые ранее никак не исследовались вместе и не рассматривались в существующей 
литературе. В статье анализируются функции профессионального предпринимательства совместно 
с навыками личных продаж как профессиональной деятельности. Отдельное внимание уделено 
применению метода пятиэтапной модели личных продаж, использование которой также может быть 
отнесено к числу сквозных компетенций предпринимателя. В статье предлагается к дискуссии тема 
введения теории и практики личных продаж в программу и практику обучения профессиональному 
предпринимательству.
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Abstract. The article is devoted to the importance of an entrepreneur’s personal selling skills in the process 
of managing his own business. The article substantiates the end-to-end nature of the competence of personal 
sales, i. e. the presence of these tasks at all stages of the life cycle of an entrepreneur’s own business, and shows 
the need for the personal participation of the business owner in a wide range of tasks of creating, maintaining, 
developing, and exiting his own business. The author draws attention to the special role of personal selling 
in the range of general commercial functions of one’s own business, such as marketing and sales, as well 
as to certain specific strategic tasks of business life, in which the personal participation of the owner as the 
leader of the personal selling process is critical. The author provides a definition and draws attention to the 
inevitability of transactions with key clients, such transactions on which the success or failure of one’s own 
business significantly depends. The novelty of the article lies in the substantiation of the direct correlation of two 
topics that have not previously been studied together and have not been considered in the existing literature. The 
article focuses on analyzing the functions of professional entrepreneurship, together with the skills of personal 
selling as a professional activity. Special attention is paid to the application of the five-stage personal selling 
model method, the use of which can also be considered one of the cross-cutting competencies of an entrepreneur. 
The article proposes for discussion the topic of introducing the theory and practice of personal selling into the 
program and practice of teaching professional entrepreneurship.
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Введение

В современной практике обучения 
профессиональному предпринима-
тельству принято выделять четыре 

основные группы ключевых компетенций. 
Речь идет о значимых для профессии пред-
принимателя способностях вхождения (соз-
дания) в собственный бизнес, компетенции 
выполнения спектра текущих общих за-
дач бизнеса, знания и способности разви-
вать или трансформировать свой бизнес, 

а также компетенция, связанная с умением 
предпринимателя правильно выходить или 
прекращать свое участие в собственном 
бизнесе [15, 16]. В состав каждой из этих 
групп компетенций, в свою очередь, входит 
множество отдельных, более конкретных 
и узких способностей решать различные 
задачи управления собственным бизнесом, 
что в своей совокупности и составляет про-
грамму обучения профессиональному пред-
принимательству [14, 15]. При этом можно 
выделить некоторые отдельные узкие ком-
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петенции, имеющие сквозной характер для 
данной профессиональной программы, т. е. 
входящие в состав каждой из описанных 
выше четырех групп ключевых професси-
ональных компетенций. В данной статье 
речь будет идти об отдельной, более узкой, 
но, безусловно, профессионально необхо-
димой предпринимательской компетенции, 
такой как способность предпринимателя ве-
сти личные продажи, достигать желаемых 
договоренностей коммерческого характера 
с третьими сторонами, при этом, как будет 
показано в данной статье, эту роль личных 
продаж владелец собственного бизнеса не 
может делегировать другим, а необходимым 
образом должен выполнять сам. Важно так-
же отметить, что среди таких личных про-
даж часто оказываются события, которые 
принципиальным образом влияют на успех 
или провал всего бизнеса. 

Продажи как профессию часто отно-
сят к группе видов деятельности, не тре-
бующих глубоких знаний бизнеса или се-
рьезной программы обучения. Нередко 
можно встретить мнение, что работа хоро-
шего продавца определяется главным об-
разом его личными способностями и врож-
денными склонностями к продажам. Также 
для успеха торговой деятельности необхо-
дим серьезный опыт практической работы 
в продажах, опирающийся на знания спек-
тра характеристик, потребительских выгод 
своего конкретного товара, портретов ос-
новных типов своей покупательской аудито-
рии и отдельных навыков практической пси-
хологии. Поэтому работе в продажах, как 
правило, учат не в университетах на лекци-
ях, а на разных самодеятельных групповых 
тренингах продолжительностью в несколь-
ко дней с завлекательными названиями ти-
па «Как продать что угодно кому угодно!» 
[1, 2, 4, 8].

Следует также упомянуть вполне рас-
пространенный продуктовый подход в соб-
ственном бизнесе [3, 5], когда во главу угла 
ставится задача создания продукта, отве-

чающего насущным, «горящим» потребно-
стям больших покупательских групп, кото-
рые сами создадут и будут поддерживать 
высокий рыночный спрос на такой товар. 
В подтверждение этой позиции приводят 
разные громкие истории из недавней прак-
тики бизнеса, такие, например, как успех 
знаменитого товара i-phone от не менее из-
вестной компании Apple. Созданию успеш-
ного бизнеса посредством формирования 
нового рынка покупателей с неудовлетво-
ренными потребностями посвящены даже 
отдельные теории, такие, например, как 
«Стратегия голубого океана» [6], которая 
утверждает, что реальный и крупный успех 
любого бизнеса состоит в поиске или фор-
мировании существующих пространств не-
удовлетворенного спроса – «Голубого оке-
ана», т. е. пространства, свободного от кон-
куренции. В результате способности личных 
продаж владельца бизнеса отходят как бы 
на второй план или вовсе не рассматрива-
ются как необходимый навык. 

Все это, безусловно, верно, однако не-
зависимо от выбранной стратегии созда-
ния, ведения, развития или даже выхода из 
бизнеса, в карьере любого владельца соб-
ственного бизнеса неизбежно случаются 
отдельные события взаимоотношений с тре-
тьими сторонами, которые требуют личного 
участия собственника с его полномочиями 
и ответственностью за весь бизнес. Таки-
ми примерами могут быть отдельные сделки 
с особыми, ключевыми клиентами, не очень 
значительные по отдельности, но оказыва-
ющие влияние и даже определяющие буду-
щее всего бизнеса. Другим примером необ-
ходимого критического участия собственни-
ка может стать заключение партнерского 
соглашения с другим бизнесом на эксклю-
зивных рыночных условиях. Выбор и заклю-
чение соглашения с правильным, подходя-
щим для бизнеса партнером-инвестором на 
предстартовой стадии собственного бизне-
са [3, 14] также представляет пример крити-
чески значимого события в жизни будущего 
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собственного бизнеса, а значит, требует 
личного участия предпринимателя.

Основным тезисом данной статьи вы-
брано утверждение абсолютной необходи-
мости формирования компетенции личной 
продажи для любого профессионального 
предпринимателя, независимо от вида его 
хозяйственной деятельности, выбора от-
расли и даже стадии жизненного цикла са-
мого бизнеса. В статье утверждается и до-
казывается, что навык личных продаж пред-
принимателя требует не только практики 
и личного опыта, но и серьезной подготов-
ки в области стратегического управления 
компанией, определенных знаний и умений 
в сочетании с другими профессиональны-
ми предпринимательскими компетенциями. 
В этой связи вопросу формирования ком-
петенций личных продаж предлагается уде-
лять особое внимание и выделять отдельное 
место в программе обучения профессио-
нальному предпринимательству. 

Методология

Исследования данной статьи опирают-
ся на метод системного анализа и систем-
ного подхода формирования решений [10, 
18], а также на методологию пятиэтапной 
модели личных продаж [11, 12]. Примене-
ние методологии системного анализа тре-
бует рассматривать каждую отдельную си-
туацию взаимодействия владельца соб-
ственного бизнеса с другими сторонами 
как ограниченную систему отдельных эле-
ментов, связанных друг с другом и взаимо-
действующих с определенной целью. Ос-
новная сложность использования метода 
системного подхода состоит в нахождении 
всех минимально необходимых элементов 
с объ единением их в ограниченную сово-
купность или систему, с последующим по-
строением взаимозависимости элементов 
друг с другом. Очевидно, что каждый от-
дельный случай исследования личной про-
дажи имеет уникальный характер, поэтому 

требует составления своей особой системы 
для исследования.

Методология пятиэтапной модели лич-
ных продаж достаточно широко распро-
странена и описана во многих статьях, учеб-
ных изданиях, включая популярную литера-
туру [4, 12, 13]. Основной особенностью 
данной модели оказывается требование 
соблюдать предлагаемую последователь-
ность этапов личной продажи, без пропу-
сков и нарушения порядка действий. Эф-
фективность данной модели подтверждена 
многолетней практикой личных продаж на 
разных уровнях взаимодействий продавца 
с покупателем, в том или ином виде модель 
широко используется на тренингах и прак-
тических занятиях. 

Обзор литературы

На основании исследования доступной 
литературы следует сделать вывод, что те-
мы общих профессиональных компетенций 
предпринимателя и его участия в личных 
продажах не сильно связаны друг с дру-
гом. Вопросы продаж в предприниматель-
ской деятельности обычно рассматривают-
ся в кругу предпринимательских задач на 
стадии создания собственного бизнеса [3, 
14]. При этом часто разделяют продажи сег-
мента ранних покупателей нового бизнеса, 
которых также называют раннеевангелиста-
ми [3], и последующий переход к продажам 
основной широкой целевой аудитории биз-
неса. Во втором случае часто приводится 
инструмент воронки продаж, который по-
зволяет составлять планы коммерческих за-
дач и контролировать будущие входящее 
денежные потоки. Однако в обоих случаях 
речь идет не столько о личных продажах, 
сколько о построении системы сбыта това-
ров, ценностного предложения компании на 
основе маркетинговой стратегии бизнеса. 

Если попытаться исследовать многочис-
ленные публикации, посвященные личным 
продажам, следует признать, что большая 
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их часть посвящена именно самому процес-
су общения «продавец – покупатель», без 
явной связи с другими функциональными 
задачами собственного бизнеса предпри-
нимателя, создающего свой новый бизнес. 
Целевой аудиторией таких публикаций ока-
зываются, как правило, сотрудники новых 
отделов продаж, которых не совсем пра-
вильно называют менеджерами по прода-
жам [11, 12]. Для этих пользователей публи-
куется множество изданий, содержащих от-
дельные советы продавцам, «фишки, кото-
рые работают», полезные сам по себе, но 
плохо связанные друг с другом. Здесь так-
же отсутствует системная связь задач про-
даж с другими текущими задачами компа-
нии, предполагая, что эти остальные зада-
чи должны быть решены в рамках других 
организационных управленческих задач, 
которым посвящены другие исследования. 
Результатом такого подхода оказывается 
разрыв в разных видах операционной де-
ятельности бизнеса, что негативно сказы-
вается на достижении стратегических це-
лей компании. Такой подход к развитию лич-
ных продаж не имеет отношения к задачам 
владельца бизнеса как текущего плана, так 
и в условиях развития или трансформации 
собственного бизнеса. 

Отдельно нужно упомянуть литературу, 
посвященную созданию систем продаж 
в виде выделенного структурного подразде-
ления нового бизнеса, где в фокусе иссле-
дования находятся задачи подбора, отбора 
и даже развития продающих кадров ком-
пании с последующим управлением такой 
группой, отделом или департаментом внутри 
бизнес-структуры [2, 7]. В центре внимания 
таких проблем, которые тоже справедливо 
относят к категории задач продаж, находит-
ся создание оптимальной системы стимули-
рования отдельных продавцов и руководи-
телей продуктовых или рыночных направле-
ний собственного бизнеса. В большинстве 
первоисточников это направление получило 
название «управление отделами продаж» 

[7], эта тема, безусловно, пользуется боль-
шим спросом у руководителей нового соб-
ственного бизнеса, которые часто прохо-
дят такие учебные тренировочные програм-
мы самостоятельно либо делегируют своих 
ближайших ответственных работников для 
усвоения навыков управления продажами.

Существует еще одна группа исследо-
ваний, которые посвящены вопросам по-
строения бизнес-отношений с наиболее 
значимыми клиентами собственного биз-
неса, которых в литературе принято назы-
вать крупными, ключевыми, а иногда и стра-
тегическими клиентами [13, 20]. По обще-
му определению, к числу таких ключевых 
клиентов предлагают относить покупателей 
ценностных предложений трех категорий 
[5, 13, 17]:

•• клиентов, формирующих большую 
часть входящего денежного потока соб-
ственного бизнеса (от 10% выручки и более);

•• клиентов меньшего размера в общем 
портфеле покупателей, но, безусловно, 
претендующих на существенный рост биз-
неса и способность превратиться в клиен-
тов первой группы;

•• клиентов реально значимых, определя-
ющих имидж бизнеса на своем выбранном 
рынке в целом, независимо от объема теку-
щего входящего денежного потока выручки 
от данного клиента. 

Очевидно, что работа с каждым таким 
ключевым клиентом требует особых инди-
видуальных усилий опытного продавца, так 
как от успеха этих коммерческих отноше-
ний зависит состояние бизнеса в целом. 
В практике личных продаж такие продав-
цы, ведущие бизнес с ключевыми клиента-
ми, получают должность аккаунт-менедже-
ра либо менеджера по работе с ключевыми 
клиентами. Для успешной работы с такими 
клиентами от продавца требуются профес-
сиональные компетенции совсем другого 
уровня, и участие владельца собственно-
го бизнеса в процессе этих личных продаж 
оказывается объективно важным. 



88

Journal of Modern Competition / 2024. Vol. 18. No. 3

Entrepreneurship practice

Коммерческие задачи собственного 
бизнеса и инструмент личных продаж 

Деятельность продаж в составе других 
функциональных операций любого бизне-
са обладает важной и уникальной особен-
ностью: помимо затратной составляющей, 
свойственной любой отдельной функци-
ональной компоненте бизнеса, продажи 
представляют основной доход в виде поло-
жительного операционного денежного по-
тока. В этой связи эффективность продаж 
любого бизнеса – ключевая задача, от вы-
полнения которой зависит как работа любо-
го отдельного подразделения бизнеса, так 
и существование всего бизнеса в целом. 
В связи с этим важно отметить различие де-
ятельности продаж и маркетинга, который 
представляет отдельное целостное и важ-
ное направление с целью создания системы 
сбыта товаров или услуг любого конкретно-
го бизнеса. Подчеркнем, что сбыт по своему 
определению есть просто процесс переда-
чи товара, ценности, производимой бизне-
сом, потребителям в обмен на деньги, без 
особого внимания к причинам, побуждаю-
щим конкретного потребителя сделать по-
купку. Система сбыта, в свою очередь, есть 
организация устойчивого бизнес-процесса 
поставок товаров потребителям, часто на-
зываемая системой монетизации бизнеса. 
Еще одно важное отличие процесса сбыта 
от процесса личных продаж состоит в том, 
что сбыт по определению не требует актив-
ных действий со стороны продавцов, покупа-
тели принимают решение сами в результате 
правильно организованной стратегии марке-
тинга. Очевидно, что сбыт не предполагает 
уделять какое-либо особое внимание отдель-
но взятому покупателю или, как говорят про-
давцы, «сбыт не видит отдельного клиента» 
[4]. Очевидно, что создание системы сбыта 
или монетизации есть важнейшая задача для 
любого предпринимателя, владельца нового 
бизнеса, которая, однако, не требует от вла-
дельца его участия в личных продажах. 

Иная ситуация возникает, когда спрос на 
ценностное предложение бизнеса у потен-
циального клиента еще не сформировал-
ся, когда есть конкретное лицо, платеже-
способный клиент, еще не готовый платить 
за предлагаемую ценность. В этом случае 
появляется необходимость участия отдель-
ного специалиста, задача которого – изме-
нить представление покупателя о предло-
женной ценности и побудить его сделать 
покупку. Так формируется объективная по-
требность бизнеса в специалистах по лич-
ным продажам – людях, которые владеют 
навыками коммуникаций и способностя-
ми менять мировоззрение своих клиентов 
с целью сделать выбор в пользу продавца. 
Процесс коммуникаций продавца с покупа-
телем в личных продажах сформировался 
достаточно давно и в отечественной лите-
ратуре получил название «пятиэтапная мо-
дель», или «лестница продаж» [5, 11]. На-
глядно эта методология представлена на 
рисунке 1.

Несмотря на кажущуюся очевидность 
этого инструмента, практическое примене-
ние в реальных ситуациях оказывается да-
леко не простым. Сложность использования 
пятиэтапной модели начинается с предва-
рительного этапа – сбора и анализа инфор-
мации о субъекте будущей продажи, потому 
что часто бывает невозможно сделать до-
стоверную оценку позиции потенциального 
незнакомого клиента. В этом и состоит ос-
новная проблема выполнения первого эта-
па – получения согласия незнакомого чело-
века, неочевидного покупателя, на контакт 
с продавцом, человеком с очевидной зада-
чей совершить продажу. 

В пятиэтапной модели личной продажи 
очень важна последовательность этапов, 
которая требует обязательного понимания 
покупательского портрета клиента, его же-
ланий и «его боли», прежде чем начинать 
активную фазу личных продаж – представ-
ление своего ценностного предложения. 
В этом состоит вторая задача – перевести 
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общение с покупателем на него самого, на 
его личные, профессиональные проблемы, 
на его интересы и ценности, которыми люди 
редко делятся с незнакомцами по простой 
причине отсутствия личного доверия. По-
строение отношений доверия между сторо-
нами есть важнейшая задача любых личных 
продаж [11, 12]. Признаком того, что между 
сторонами начинает формироваться дове-
рие, становится четвертый этап, когда дис-
куссия приобретает характер диалога, кото-
рый свидетельствует об изменении отноше-
ния клиента к предмету будущей покупки, 

когда возникает активный интерес, прояв-
ляющийся в вопросах личного характера. 
Переход к предпоследнему этапу процесса 
личных продаж подтверждает, что продавец 
верно изложил в своей презентации досто-
инства и выгоды своего предложения для 
данного конкретного клиента. Отдельным 
и заключительным этапом модели личных 
продаж оказывается задача не просто со-
гласия клиента на коммерческую сделку, но 
и принятие им своих обязательств покупки, 
таких, например, как оплата или иное мате-
риальное обязательство. 

«Разрешение на продажу» – знакомство сторон и согласие клиента  
на диалог / “Permission to sell” – introduction of the parties  

and the client’s consent to dialogue

«Презентация ценностного предложения» –  индивидуальный подход 
к каждому клиенту / “Presentation of the value proposition” – 

an individual approach to each client

«Согласие клиента и подтверждение взятых обязательств» – заключение 
сделки / “Client’s consent and confirmation of obligations” –  

conclusion of the transaction

«Выявление желаний и “боли” клиента» – интервью с клиентом о его  
мировоззрении, ценностях потребностях / “Identifying the client’s desires 

and “pains” – an interview with the client about his worldview, values   and needs  

«Устранение недоверия и созидание согласия» – снятие возражений 
и сомнений клиента / “Eliminating mistrust and creating agreement” – 

removing the client’s objections and doubts

Подготовка к началу личной продажи, сбор информации о субъектах предстоящей  
операции / Preparing for the start of a personal sale, collecting information  

about the subjects of the upcoming operation

Выполнение сторонами взаимных 
договоренностей операции сделки / Fulfillment by the parties 

of mutual agreements transaction transactions 

Этап 1
Stage 1

Этап 2
Stage 2

Этап 3
Stage 3

Этап 4
Stage 4

Этап 5
Stage 5

Рис. 1. Пятиэтапная модель личных продаж

Fig. 1. Five-stage personal selling model



90

Journal of Modern Competition / 2024. Vol. 18. No. 3

Entrepreneurship practice

По шаблону пятиэтапной модели личных 
продаж работает большинство продавцов 
в салонах продаж дорогих или эксклюзив-
ных товаров, такой же тактики придержи-
ваются работники кол-центров, занятые 
в телемаркетинге [11, 19]. Эта технология 
успешно показала себя и в крупных про-
дажах, больших сделках и сделках страте-
гического характера для бизнеса продавца 
[13, 15]. Разобранные выше примеры про-
даж следует относить к числу личных, где 
необходимо активное участие продающей 
стороны в лице конкретного работника. Эти 
примеры, однако, также относятся к зада-
чам монетизации бизнеса, потому что, не-
смотря на индивидуальные особенности 
каждой отдельной продажи, все же оказы-
ваются достаточно массовыми и типовыми 
продажами. 

В жизни любого бизнеса время от време-
ни происходят особенные моменты, когда от 
достижения договоренности между сторо-
нами зависит очень многое, возможно, даже 
дальнейшая судьба всего бизнеса. К числу 
таких событий можно, в частности, отнести 
достижение соглашений с ключевыми кли-
ентами, о которых было написано выше, ли-
бо с ключевыми поставщиками, возможно, 
выбор ключевого партнера собственного 
бизнеса. Такие задачи требуют формирова-
ния ценностного предложения со стороны 
всей организации бизнеса как системы, по-
этому не могут быть делегированы владель-
цем бизнеса кому-то из нижестоящих наем-
ных сотрудников. Для достижения успешно-
го соглашения в таких сделках поворотного 
для компании характера, особенно в кон-
курсных, конкурентных условиях, необходи-
мо использовать все возможности бизнеса, 
все доступные ресурсы. Как известно, ос-
новные полномочия и, соответственно, вся 
ответственность находятся в руках владель-
ца собственного бизнеса, из чего следует 
необходимость его личного участия в таких 
ключевых личных продажах. Описанная вы-
ше пятиэтапная модель личных продаж ока-

зывается полностью применимой к работе 
в таких особенных и уникальных ситуациях 
личной продажи. В завершение отметим, 
что такие ключевые или переломные момен-
ты жизни собственного бизнеса характерны 
не для отдельных этапов, но для всех ста-
дий жизненного цикла организации, а ком-
петенция личных продаж оказывается необ-
ходимой составной частью каждой из четы-
рех ключевых профессиональных предпри-
нимательских компетенций.

Компетенция личных продаж 
в стандарте обучения 
профессиональному 
предпринимательству

Как уже было упомянуто выше, компе-
тенция личных продаж может считаться 
сквозной в том смысле, что присутствует 
в каждой из четырех групп основных пред-
принимательских профессиональных ком-
петенций. Разберем основные рабочие си-
туации предпринимателя по управлению 
собственным бизнесом на разных стадиях 
жизненного цикла бизнеса. На рисунке 2 
приводится схема основных субъектов лич-
ных продаж в системе профессиональных 
предпринимательских компетенций.

Изначально, на предстартовой стадии 
создания собственного бизнеса, предпри-
ниматель встречает первую важную задачу 
поиска инвесторов-партнеров для будуще-
го бизнеса. Эта задача оказывается акту-
альной, когда создатель бизнес-идеи и мо-
дели нового бизнеса понимает, что не в со-
стоянии единолично создавать свой новый 
бизнес, что есть необходимость в дополни-
тельных управленческих или финансовых 
ресурсах. Именно здесь происходит пер-
вая и действительно стратегическая личная 
продажа предпринимателя, когда предме-
том продажи оказывается нематериальная, 
не всегда очевидная и достоверная цен-
ность идеи бизнеса и бизнес-модель. Про-
демонстрировать такой предмет продажи 
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можно очень условно, в виде презентации 
либо отдельных первых незначительных ре-
зультатов, которые редко бывают достаточ-
ными для достоверного вывода о работо-
способности будущего бизнеса. В качестве 
покупательской аудитории здесь выступают 
индивидуальные инвесторы, бизнес-ангелы 
или даже отдельные инвестиционные фон-
ды в лице своих представителей. Позиции 
и отношение к перспективам будущего биз-
неса предпринимателя-автора своего про-
екта и сообщества инвесторов-партнеров, 
очевидно, сильно различаются. Здесь на 
помощь предпринимателю – продавцу сво-
его бизнес-проекта приходят знания рынка 
инвесторов, понимание их интересов и пя-
тиэтапная бизнес-модель личных продаж. 

Далее, создание стартапа и успешное 
выполнение задач ведения собственного 
бизнеса требуют от предпринимателя ак-
тивных действий формирования своей доли 
рынка и участия в конкурентных отношени-

ях с отраслевым окружением. С этой целью 
предприниматель формирует свой бренд, 
создает имидж компании, а существенной 
поддержкой в решении этих задач могут 
стать внешние заинтересованные стороны, 
такие как ключевые клиенты и ключевые по-
ставщики собственного бизнеса предпри-
нимателя. Выше уже приводились критерии 
выбора ключевых клиентов [5], успешные 
коммерческие отношения с которыми будут 
способствовать достижению конкурентной 
устойчивости собственного бизнеса. По-
строение деловых отношений с пулом таких 
ключевых клиентов можно определять как 
личную продажу своего бизнеса, как ключе-
вого поставщика с существенным объемом 
торговых операций и партнерским соглаше-
нием на длительный срок. 

То же самое справедливо и для созда-
ния стратегических партнерских отноше-
ний с ключевыми поставщиками, что мо-
жет внести свой вклад в формирование 

Ключевые клиенты /  
покупатели

Key customers

Ключевые партнеры /  
поставщики 

Key partners / suppliers

Инвесторы-партнеры /  
покупатели бизнеса 

Investor partners /  
business buyers

Создание / вхождение 
в собственный бизнес

Creation / entry into your own business

Прекращение / выход
из собственного бизнеса

Termination / exit from your own business

Развитие / трансформация
собственного бизнеса

Development / transformation 
 own business

Текущие задачи ведения 
собственного бизнеса

Current maintenance tasks 
own business

Рис 2. Схема основных субъектов личных продаж в системе  
профессиональных предпринимательских компетенций 

Fig. 2. Diagram of the main subjects of personal selling in the system  
of professional entrepreneurial competencies
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уникального торгового предложения соб-
ственного бизнеса и достижение тем самым 
конкурентного преимущества. В каждом из 
этих случаев личное участие предприни-
мателя как главного представителя своего 
стартапа оказывается критичным. Постро-
ение эффективных коммуникаций в форме 
коммерческих контрактов на поставку или 
закупку будет основываться на нахождении 
общих стратегических интересов собствен-
ного бизнеса с другой стороной. Процесс 
достижения таких договоренностей очевид-
но будет строиться по описанной выше ме-
тодологии пятиэтапной личной продажи.

Необходимость реконструкции или 
трансформации собственного бизнеса, ко-
торая наступает на стадии конкурентной 
устойчивости, потребует внесения измене-
ний в бизнес-модель, что, в свою очередь, 
приведет к определенным изменениям в си-
стеме внешних отношений как с ключевы-
ми поставщиками, так и ключевыми клиен-
тами. Возможное привлечение новых пар-
тнеров-инвесторов в трансформированный 
собственный бизнес также, безусловно, по-
требует личного участия владельца в созда-
нии таких новых деловых отношений. Таким 
образом, компетенция личных продаж ока-
зывается неизменной составляющей общей 
профессиональной компетенции развития 
и реконструкции собственного бизнеса.

Возможный и вполне типовой вариант 
выхода предпринимателя из собственного 
бизнеса посредством продажи компании 
новым владельцам, вероятно, представля-
ет наиболее крупную личную сделку соз-
дателя этого бизнеса. Несмотря на множе-
ство юридических тонкостей такой опера-
ции купли-продажи собственного бизнеса, 
ключевым моментом здесь по-прежнему 
оказывается личное участие владельца. 
Следовательно, и в данном случае можно 
считать подтвержденным сквозной харак-
тер компетенции личных продаж в профес-
сиональном стандарте предприниматель-
ских компетенций.

Дискуссия на тему развития 
навыков личных продаж 
в программе обучения 
профессиональному 
предпринимательству

На основе полученных выше результатов 
можно сделать вывод о сквозном характере 
компетенции личных продаж и предложить 
выделить обучению соответствующим зна-
ниям и способностям отдельное место в об-
щей программе обучения профессиональ-
ному предпринимательству. Для адекват-
ного изучения данной компетенции имеет 
смысл составить отдельный программный 
модуль, в состав которого следует включить 
теоретическое обучение и набор практиче-
ских занятий, направленных на формирова-
ние навыков личных продаж. 

Начальный уровень обучения личным 
продажам можно организовывать через 
практику обучающихся в кол-центрах, ра-
боту на холодных звонках по телефону, 
в службах телемаркетинга. Задача продаж 
по телефону, как правило, состоит не в за-
ключении конкретной сделки купли-прода-
жи, но в получении согласия со стороны не-
известного, незнакомого абонента на даль-
нейшие контакты, согласие развивать дело-
вые отношения. Обращаясь к пятиэтапной 
модели личных продаж, работа по телефону 
в большей степени фокусируется на выпол-
нении первого и частично второго этапов 
личных продаж, речь здесь не идет о вы-
полнении полного комплекса пяти после-
довательных шагов модели продаж. Тем не 
менее, как показывает практика воспитания 
успешных продавцов, именно опыт работы 
в телемаркетинге позволяет развить первые 
важнейшие способности работника: исклю-
чить застенчивость, учиться задавать пра-
вильные вопросы и слушать собеседника, 
выстраивать отношения и даже формиро-
вать начальный уровень взаимного доверия 
с незнакомым человеком. Конечно, рабо-
та в телемаркетинге имеет свои ограничен-
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ные стороны, однако известно, что многие 
успешные продавцы начинали свои карье-
ры в продажах именно в службе телемар-
кетинга [19]. 

Другим полезным упражнением практики 
продаж, особенно в конкурентных услови-
ях, могут быть решения учебных ситуаций 
и участие в деловых играх, симулирующих 
реалии тендерных закупок. В качестве при-
мера здесь можно предложить опублико-
ванный сценарий деловой игры, основан-
ный на практике реальных тендеров [9]. Ак-
тивное участие в деловой игре подобного 
плана позволит обучающимся прочувство-
вать всю сложность личных продаж в кон-
курентных условиях и без риска потери ре-
альных заказов получить первый опыт ситу-
ационной конкурентной борьбы.

Заключение

В данной статье рассмотрена тема от-
дельной компетенции личных продаж при-
менительно к программе обучения про-
фессиональному предпринимательству. 
Показано, что данная компетенция может 
рассматриваться как сквозная, т. е. присут-
ствующая в каждой из четырех групп компе-
тенций, таких как вхождение в собственный 

бизнес, ведение рутинных задач бизнеса, 
развитие и трансформация собственного 
бизнеса, а также прекращение предприни-
мателем своего участия в собственном биз-
несе. В статье показано, что существующая 
обширная литература по темам формирова-
ния предпринимательских компетенций ма-
ло пересекается с не меньшим количеством 
публикаций, посвященных навыкам разви-
тия личных продаж, и практика обучения 
разным навыкам тоже сильно различается. 
Подчеркивается необходимое и значимое 
место личных продаж в любом собственном 
бизнесе, независимо от предмета и стадии 
развития бизнеса. Отдельное место в ста-
тье отводится описанию важного значения 
пятиэтапной модели продаж, имеющей уни-
версальный характер, независимо от типа 
задач личной продажи предпринимателя. 
Приводится описание ряда задач продаж 
стратегического характера для собственно-
го бизнеса, в которых личное участие вла-
дельцев бизнеса оказывается абсолютно 
необходимым. В завершение статьи предла-
гается дискуссия на тему выделения отдель-
ного образовательного пространства ком-
петенции личных продаж в рамках програм-
мы обучения профессиональному предпри-
нимательству. 
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