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     Власова, А. Как узнать своего клиента? / А. Власова // Наука продаж: от технологии к 

искусству. – 2019. – № 3. – С. 22-23. 

   Вопрос на миллион звучит так: кто покупает ваш продукт? Ответ на него даст вашей 

компании 20% роста. 
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     Кильдеев, Ю. Как избавить руководителя отдела продаж от ночных кошмаров / Ю. Кильдеев 

// Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 3. – С. 12-15. 

  Распространенные практики построения "машины продаж", которые чаще всего используют 

топ-менеджеры. Стоит ли безоговорочно верить в эффективность этих методов? 
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     Нежданов, Д. Диагностика бизнеса с помощью аудита / Д. Нежданов // Наука продаж: от 

технологии к искусству. – 2019. – № 3. – С. 20-21. 

   Как продиагностировать существующую систему продаж и уровень 

клиенториентированности сервиса, оценить квалификацию продавцов, специалистов, 

администраторов? 
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     Стромов, Д. Как выйти из кризиса: привлечь траблшутера или "сами с усами"? / Д. Стромов 

// Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 3. – С. 16-18. 

  Когда собственники осознают, что их предприятие оказалось в кризисе, возникает вопрос, как 

из него выбираться? Действовать самостоятельно или привлечь внешних специалистов? 

 

5  

 

     Феин, Н. 6 ошибок контент-маркетинга: что вы делаете не так / Н. Феин // Наука продаж: от 

технологии к искусству. – 2019. – № 3. – С. 28-29. 

   Список основных ошибок, которые допускают предприниматели, когда начинают продвигать 

бизнес в интернете с помощью контента. 
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     Филатовская, А. Баннерная слепота. Можно ли "вылечить" этот "недуг"? / А. Филатовская // 

Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 3. – С. 30-31. 

Вы замечали, что заходя на сайты, которые просматриваете регулярно, вы не обращаете 

внимания на яркую рекламу? 
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     Черемисинов, В. Как создать коммерческий отдел и управлять им по-научному? / В. 

Черемисинов // Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 3. – С. 2-10. 

  В статье анализируется организационно-управленческая структура отдела продаж. Автор 

делится своим опытом подбора кадров, формирования корпоративной культуры, излагает суть 

своей концепции "Управленческая пирамида" и объясняет алгоритм организации и проведения 

эффективного совещания.   
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     Шевченко, С. Разрабатываем стратегию развития продаж / С. Шевченко // Наука продаж: от 

технологии к искусству. – 2019. – № 3. – С. 24-27. 

  Могут ли консультанты, предлагающие ROI на уровне 900% годовых, обойтись без стратегии 

в своей работе? Могут. Однако все же не отказываются от нее. 

  

  

  

  

  

  

  

  
 


