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СПИСОК ТЕМ КУРСОВЫХ РАБОТ ПО ДИСЦИПЛИНЕ 
«УПРАВЛЕНИЕ ПРОДАЖАМИ»



1. Анализ и пути повышения эффективности процесса продажи предприятия розничной торговли.
2. Совершенствование системы продаж предприятия оптовой торговли.
3. Организация и управление процессом продажи на промышленном предприятии.
4. Повышение эффективности системы продаж предприятия сферы услуг.
5.  Маркетинговые технологии повышения эффективности продаж предприятия .
6.  Роль маркетинга в повышении эффективности системы продаж предприятия.
7.  Планирование и прогнозирование продаж на предприятии.
8.  Управление персоналом службы продаж предприятия.
9.  Мотивация персонала службы продаж предприятия.
10.  Совершенствование системы лояльности потребителей предприятия.
11.  Управление взаимоотношениями с потребителями предприятия.
12.  Методы стимулирования продаж предприятия.
13.  Управление продажами товаров предприятия на рынке В2В.
14.  Управление продажами товаров предприятия на рынке В2С.
15.  Внутриорганизационный маркетинг в управлении продажами предприятия.
16.  Оценка эффективности системы продаж предприятия.
17.  Компетентностный подход к организации продаж предприятия. 
18.  Разработка стратегии продаж предприятия.
19.  Совершенствование системы стимулирования продаж предприятия.
20.  Управление поведением покупателей предприятия.
21.  Повышение удовлетворенности потребителей предприятия.
22.  Разработка программы лояльности покупателей предприятия.
23.  Повышение клиентоориентированности предприятия.
24.  Мерчандайзинг в управлении продажами предприятия.
25.  Автоматизация программ лояльности предприятия на основе CRM-технологий.
26.  Аудит и контроль системы продаж предприятия.
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