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     Едакин, Д. 5 факторов коммерческого роста / Д. Едакин // Наука продаж: от технологии к 

искусству. – 2019. – № 5. – С. 2-5. 

Автор предлагает пять факторов, охватывающих самые значительные аспекты коммерческой 

деятельности каждой коммреческой компании 
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     Елистратов, К. Как продавать оптом в интернет-магазине / К. Елистратов // Наука продаж: от 

технологии к искусству. – 2019. – № 5. – С. 30-31. 

Как запустить онлайн-магазин для В2В-покупателей. Особенности ценовой политики и 

оформление кабинета пользователя 
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     Ковалева, Т. Целевая аудитория: как создавать аватары пользователей. Практические советы / 

Т. Ковалева // Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 5. – С. 22-26. 

Как сформировать своего целевого потребителя, потенциального клиента? 
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     Славнов, М. Управлениемультипроекторной средой ІТ: как построить конвейер / М. Славнов 

// Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 5. – С. 6-9. 

  Как методики управления промизводственнымипроцессами , перенесенные в ІТ-сферу, могут 

стать альтернативой agile и классическому waterfall. Путь от кустарного производства к 

конвейерной сборке 
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     Трипольский, Д. Зачем предпринимателям нужен сервисный дизайн / Д. Трипольский // 

Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 5. – С. 20-21. 

Как изучить эмоциональный опыт клиента от взаимодействия с продуктом компании, найти и 

устранить слабые стороны? Создаем дорожную карту 
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     Фрост, Я. Как привлечь внимание к своей идее за 30 секунд / Я. Фрост // Наука продаж: от 

технологии к искусству. – 2019. – № 5. – С. 28-29. 

   Шесть вдохновляющтх примеров Elevator pitch - презентации в лифте 
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     Чуркин, Д. Как создать ключевое конкурентное преимущество на современном рынке / Д. 

Чуркин // Наука продаж: от технологии к искусству. – 2019. – № 5. – С. 14-18. 

Автор на цифрах показывает, как технология клиентского сервиса может повлиять на ключевые 

показатели эффективности компании 

 

8  

 

     Шевченко, С. Разрабатываем стратегию равития продаж / С. Шевченко // Наука продаж: от 

технологии к искусству. – 2019. – № 5. – С. 10-13. 

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

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

 
 


