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или даже идеальной методики продаж не даст результатов, если нет 
тех, кто будет правильно ее применять.

Для  того чтобы получить эффективный отдел продаж, нужно 
не только найти и нанять квалифицированных и талантливых ме-
неджеров по  продажам, но  и  обучить их, мотивировать и  сделать 
так, чтобы у  них не  возникало желания уйти из  вашей компании 
и вы не теряли сотрудников, в которых столь многое было вложено. 
Кроме того, необходимо выстроить оптимальную систему управле-
ния отделом и контроля показателей качества работы менеджеров.

Сергей Филиппов рассказывает о том, как правильно решить все 
эти важные и сложные задачи, потратив при этом минимум усилий.
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