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Реальные истории как успокоить сотрудников, негативно реагирующих на новость о вводе АИС.
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Базовый план - как создать непривязанный к определенному городу бизнес, и как привлечь менеджеров по продажам, которые смогут эффективно работать в удаленном режиме.
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Как выстроить взаимоотношения с клиентом таким образом, чтобы LTV рос, а новые елиенты сами стремились к работе с компанией.


	4
	

	     Папсуев, А. Как решить конфликты между продавцами и покупателями маркетплейса / А. Папсуев // Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 6. – С. 30-31.
   Разбор причин конфликта и пошаговая инструкция решения споров.
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	     Романенко, И. "Из двух зол", или как выстроить здоровое корпоративное управление / И. Романенко // Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 6. – С. 8-9.
Выбор существующих в мире моделей корпоративного управления. Какие практики лучше подойдут для отечественного бизнеса?
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	     Соловьев, С. Как продать социопату / С. Соловьев // Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 6. – С. 18-27.
   Социопатам плевать на ваши маркетинговые хитрости. Это очень неудобный тип покупателей. Как работать с циничными потребителями?
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	     Чуркин, Д. Как добиться, чтобы заработала система мотивации продацов? / Д. Чуркин // Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 6. – С. 14-17.
   Инструментарий и практика внедрения систем мотивации в продающих подразделениях.
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	     Шевченко, С. Как организовать мониторинг в социальных сетях / С. Шевченко // Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 6. – С. 28-29.
   12 лучших инструментов для отслеживания и анализа - что говорят в интернете о компании или личности.
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