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     Агаев, Ф. 3 ошибки В2В-продаж и способы их предотвратить / Ф. Агаев // Наука продаж: от 

технологии к искусству. – 2019. – № 2. – С. 22-25. 

Главное правило В2В-продаж: продажа - это естественный результат правильно построенных 

отношений. 
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     Бедарева, О. Любовь клиента - формула лояльности / О. Бедарева // Наука продаж: от 

технологии к искусству. – 2019. – № 2. – С. 14-19. 

  Как взрастить организацию, способную вызвать в клиентах неподдельное трепетное чувство 

лояльности? Секретная программа тренировок от участников Сообщества Владимира 

Любарова и Валентина Перции. 
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     Бернаццани, С. 6 маркетингових показателей, которые действительно важны для главы 

компании / С. Бернаццани // Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 2. – С. 26-28. 

   Если СЕО контролирует эти метрики, он контролирует весь маркетинг. 
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     Золотухин, В. Принцип системности: как мотивировать себя выполнять рутинную работу / 

В. Золотухин // Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 2. – С. 30-32. 

   Если СЕО контролирует эти метрики, он контролирует весь маркетинг. 
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     Ляшенко, Д. Семь триггеров человеческой натуры, помогающие продовать / Д. Ляшенко // 

Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 2. – С. 10-13. 

   Если покупателю повезло испытать благодаря вам хотя бы одно из этих состояний, можете 

смело открывать ему следующее чувство. И он будет приходить к вам снова и снова. 
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     Самойлова, Е. Как эффективно продвигаться, если контакт с потребителем затруднен / Е. 

Самойлова // Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 2. – С. 6-7. 

   Как фармацевтическим компаниям взаимодействовать с медицинским сообществом. Как 

эффективно доносить информацию о выпускаемых лекарственных препаратах? 
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     Фишер, Д.Д.П. Как развить бизнес-мышление: 7 советов / Д. Д. Фишер // Наука продаж: от 

технологии к искусству. – 2019. – № 2. – С. 2-4. 

Продавец, обладающий бизнес-мышлением, выгодно отличается от своих коллег. Как развить 

эти навыки? 

 

  

  

  

  

  

  

   
 


