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     Бочкин, А. Ошибка на миллион: как системы Process mining помогают экономит бюджет 

компании / А. Бочкин // Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 4. – С.20-21. 

   Process mining основывается на полностью автоматизированной реконструкции 

последовательности событий на основе цифровых следов из различных информационных систем. 
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     Буреева, Л. Как удалить засоры в воронке продаж / Л. Буреева // Наука продаж: от технологии 

к искусству. – 2019. – № 4. – С. 14-15. 

   Оценить и повысить эффективность воронки продаж всегда можно с помощью внутреннизх 

ресурсов компании. С чего начать   и как действовать, рассматривается в статье 
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     Веселюк, А. 10 и один совет по подбору персонала в соцсетях / А. Веселюк // Наука продаж: от 

технологии к искусству. – 2019. – № 4. – С.30-31. 

Автор арассказывает как по профилю в соцсетях определить "пригодность" кандидата 
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     Гасников, И. Почему маркетинг в малом бизнесе должен внедряться изнутри / И. Гасников // 

Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 4. – С.24-25. 

В статье рассматриваются вопросы улучшения качества маркетинга путем его внедрения 

изнутри 
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     Ерофеева, С. Почему к маркетингу нет доверия / С. Ерофеева // Наука продаж: от технологии 

к искусству. – 2019. – № 4. – С.22-23. 

   Автор рассказывает как преодолеть проблему недоверия к маркетингу 
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     Илюха, С. Как стать суперзакупщиком / С. Илюха // Наука продаж: от технологии к искусству. 

– 2019. – № 4. – С.10-13. 

В статье рассматриваются вопросы улучшения закупок 
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     Католик, В. Мне жаль, но Ваших маркетологов придется уволить / В. Католик // Наука 

продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 4. – С.16-19. 

  Роль маркетолога в развитии компании 
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     Ковалева, Т. Почему топ-менеджеры принимают неадекватыне решения / Т. Ковалева // Наука 

продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 4. – С.26-29. 

   Во время реорганизации и существенных  изменений в крупных компаниях у людей возникает 

ощущение полной дикости и нелогичности управления.В статье рассматривается пути решения 

этой проблемы 

 

9  

 

     Некоз, Е. 8 схем "развода" клиентов на рынке Интернет-маркетинга / Е. Некоз // Наука 

продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 4. – С.2-4. 

  В статье рассказывается как "разводят" клиентов на рынке Интернет-маркетинга 
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     Шмидт, Э. Два показателя, которые навсегдя изменят ваши продажи / Э. Шмидт // Наука 

продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 4. – С.6-8. 

   В статье рассматриваются показатели улучшения продаж 
 

 


