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Что читать?

Рубрику ведет 
Оксана Рустамова

Всем, кто знает имя Гая Кавасаки, пред-
ставлять данную книгу подробно не 
нужно. Человек, чьей должностью было 
«евангелист» в Apple, написал большое, 
подробное и умное руководство о том, 
как «оседлать рынок». Ему есть что ска-
зать по этому поводу. Как правильно соз-
давать и правильно управлять организа-
циями. Как дать идее жизнь, найти на ее 
реализацию деньги, воплотить идею в 
продукт и не сдаться конкурентам. Мир 
бизнеса жесток, и в нем нужно быть зу-
бастыми акулами, чтобы выгрызать себе 
долю рынка. Секрет Кавасаки в том, что 
от всего этого можно и нужно получать 
удовольствие, причем всем участникам 
процесса. Книга удобно структурирова-
на по главам, так что читатель, пробе-
жав глазами содержание, может начать 
с того раздела, который для него актуа-
лен именно сейчас, например с поиска 
финансирования или рекрутинга, мар-
кетинга или социального предпринима-
тельства… Гарантий, что после прочте-
ния книги вы сделаете из своего бизне-
са новый Apple, ни автор, ни издатель-
ство не дают. Но Гай Кавасаки надеет-
ся  – и мы вместе с ним, – что она вдох-
новит читателей «улучшать окружаю-
щий мир». А это совсем неплохо!

Гай Кавасаки

«Правила Кавасаки. Жесткое 
руководство для тех, кто хочет 
оставить конкурентов позади»
Издательство «Манн, Иванов и Фербер», 

Москва 2013
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Сезон охоты открыт

На обложке книги честно написано, что 
это самоучитель. Надпись не обманы-
вает: по ней можно многому самосто-
ятельно научиться и повысить уровень 
прикладной профессиональной ком-
петенции в области продаж. Но стра-
тегических прорывных откровений в 
ней читатель не найдет. Никакого «го-
лубого океана», зато много полезно-
го для тех, кто твердо стоит на земле 
и лицом к лицу встречается с клиен-
том. В книге мало теории – точнее, ее 
вкрапления в разумных дозах – так ска-
зать, quantum satis – вы обнаружите в 
примерах из практики, успешных (и не 
очень) кейсах и зарисовках с бизнес-
тренингов. Книга легко читается, не-
трудна для восприятия и удержания в 
памяти тех фрагментов, которые в нуж-
ный момент подскажут вычитанный в 
ней удачный ответ на каверзный вопрос 
въедливого покупателя. Прочитать ее 
стоит не только тем, у кого на визитке 
написано «Отдел продаж», но и �любо-
му сотруднику коммерческой структу-
ры. Да и просто в жизни пригодится…

Что особенно подкупает – автор этой книги 
владеет и сам успешно управляет сетью 
магазинов одежды. А это значит, что про 
искусство объятий с клиентом он пишет 
со знанием дела. После истории о том, 
как он спас брак пожилой четы, всего 
лишь открыв для них в воскресенье свой 
магазин, чтобы продать мужские трусы, 
начинаешь верить всему, что он пишет. 
А к середине книги уже не терпится до-
читать и немедленно начать менять все, 
что до сих пор составляло основы клиент-
ского обслуживания вашей компании. 
Тем же читателям, кто не склонен к сен-
тиментальной любви к клиентам, автор 
напоминает: «Объятия положительно 
влияют на финансовые результаты». На-
верное, это ключевая фраза всей книги. 
Ведь отношения с клиентами – пожалуй, 
единственная форма любви, которой не 
противопоказан трезвый расчет и в ко-
торой взаимность легко измерить объе-
мом продаж и ростом прибыли. 

Александр Деревицкий Джек Митчелл

«Охота на покупателя. 
Самоучитель менеджера по 
продажам»

«Обнимите своих клиентов. 
Практика выдающегося об-
служивания»
Издательство «Манн, Иванов и Фербер», 

Москва 2013
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