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Статья отвечаст на вопросы: как быть с товарами, которые отличаются низкой стабильностью частоты и количества продаж?
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  В статье рассмотрены прогресивные технологи продаж на примере конкретной компании.
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   В статье разбирается эффективный канал продаж- продажи по переписке.
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Статья отвечаст на вопросы как создать ежегодный маркетинговый план
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Статья посвящена использованию логики конвеера в процессе организации системы продаж.
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В статье рассматривается digital-маркетинг
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Хронограф - некая устоявшаяся управленческая практика, которая приводит к тому, что какое-то действие или целый процесс продолжается дольше чем это необходимо.


	8
	

	     Чередник, Д. Чек-лист: как управлять продажами с помощью CRM / Д. Чередник // Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 7-8. – С. 30-33.
   CRM поможет решить целый ряд проблем: от потеряных лидов до сбора отчетности.
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