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Управление на продажбите

ref469  •  ВУЗ и град не са посочени в оригинала

Оригинал: титулна година липсва; литература от 1996 и 2002 г.  •  8 стр.  •  превю: 28.09.2026 г.

Кратък и подреден теоретичен обзор, но остарял, почти изцяло описателен и без реално управление на продажбите.

4.1/10

Текстът обяснява личното продаване, седемте етапа на процеса, видовете продавачи и фактори
за успех. Има увод, заключение и две книги, но липсват цитати, казус, данни, продажбено
планиране, територии, квоти, CRM, прогнози, KPI и оценка на екипа.

МЕТОДОЛОГИЯ И АВТОРСТВО

Превюто е създадено с помощта на AI по методологията на tetradka.bg. Всички научни разработки,
предоставяни след използване на нашите услуги, са написани от човек-автор. AI е инструмент за
оптимизиране на оформлението, проучването на литература и изготвянето на графики и таблици.
Tetradka.bg
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Профил и академични елементи

Заглавие и категория Управление на продажбите | Курсова работа - лично продаване и управление на
продажбите

ВУЗ и град ВУЗ и град не са посочени в оригинала

Обем и датировка 8 стр.; ≈ 2 272 думи; титулна година липсва; литература от 1996 и 2002 г.

Референтен номер ref469

Цел на разработката Да представи същността, процеса и основните роли при личното продаване.

Увод Да

Изложение Да - лична продажба, процес, видове продавачи и фактори за успех

Заключение Да - кратко обобщение

Цитати и източници Няма цитати в текста; 2 библиографски позиции

Статус на данните Титулна година липсва; източниците са от 1996 и 2002 г.

Оценка и потенциал 4.1/10; след цялостна редакция до 7.8/10

ЗАЩИТА НА СЪДЪРЖАНИЕТО

Откъсът е под 1/3 от оригинала. Заключение, изчислителни страници и приложения не са включени. В избраните
страници няма видими лични данни.
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Оценъчна карта
0 = липсва / невярно • 5 = частично надеждно • 10 = отлично и проверимо

Актуалност на темата тегло 20% 3.5

Структура и логика тегло 20% 6.6

Методологична прецизност тегло 25% 3.2

Източници и проверимост тегло 20% 3.0

Оформление и приложимост тегло 15% 4.8

ПРЕТЕГЛЕНА ОБЩА ОЦЕНКА 4.1/10
Реалистичен потенциал след цялостна редакция: до 7.8/10

Потенциалът не е обещание; той предполага проверка на данните, формулите и източниците.
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Силни страни
Ясно представя седемте етапа от проспектиране до последваща дейност.

Разграничава получатели, приематели на поръчки и поддържащ персонал.

Има кратък етичен кодекс, заключение и библиография.

Критични слабости
Заглавието обещава управление на продажбите, а изложението е главно за лично продаване.

Литературата е само от 1996 и 2002 г.; липсват социални продажби, e-commerce, CRM, автоматизация
и AI.

Няма цел, изследователски въпрос, метод, фирмен казус, примери с данни или сравнение на подходи.

Не са разгледани прогноза, бюджет, територии, квоти, компенсации, подбор, обучение и контрол на
екипа.

Няма вътрешнотекстово цитиране и не е ясно кои твърдения идват от двата източника.

Многобройни правописни и граматични грешки намаляват академичната надеждност и четивността.
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Приоритети за актуализация

1
ПРИОРИТЕТ

Изясняване на обхвата: лични продажби или sales management.

2
ПРИОРИТЕТ

Съвременна литература, CRM и многоканални продажби.

3
ПОДОБРЕНИЕ

Приложен фирмен казус с процес, фуния и KPI.

4
ПОДОБРЕНИЕ

Управление на екипа, територии, квоти и възнаграждения.

5
ПОДОБРЕНИЕ

Езикова редакция, цитиране и аргументирано заключение.

Редът е по влияние върху надеждността, а не по лекота на изпълнение.
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Препоръчана нова структура
Структура за преработване на оригинала в последователна и проверима академична разработка:

01 1. Увод, цел и метод

02 2. Роля на продажбите в стратегията

03 3. Клиенти, сегменти и buying journey

04 4. Продажбен процес и фуния

05 5. Организация, роли и територии

06 6. Прогнозиране, бюджет и квоти

07 7. CRM, данни и автоматизация

08 8. Подбор, обучение и мотивация

09 9. KPI, етика и контрол

10 10. Казус и заключение

КОНТРОЛНА ТОЧКА

Всеки числов извод трябва да има видима формула, източник или възпроизводима таблица. Всеки
актуален факт трябва да има дата.
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Работни промпти 1–6

01 Уточни дали темата е лично продаване или цялостно управление на продажбите.

02 Формулирай цел, изследователски въпрос и критерии за анализа.

03 Актуализирай седемте етапа за дигитално и многоканално клиентско пътуване.

04 Добави lead qualification, CRM pipeline и правила за данните.

05 Разработи модел за продажбена фуния с conversion rate и sales velocity.

06 Опиши методи за прогнозиране, бюджетиране и задаване на квоти.
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Работни промпти 7–12

07 Сравни териториална, продуктова, клиентска и хибридна организация на екипа.

08 Свържи възнаграждението с качество, задържане и етични показатели, не само с оборот.

09 Добави подбор, onboarding, обучение, coaching и оценка на представянето.

10 Анализирай приложен фирмен казус с анонимизирани данни.

11 Въведи актуални KPI: win rate, cycle length, CAC, retention и forecast accuracy.

12 Редактирай езика и добави последователно вътрешнотекстово цитиране.
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SEO метаданни
30 ключови думи за каталога, продуктовото описание и индексирането на превюто:

01 управление на продажбите

02 лично продаване

03 продажбен процес

04 проспектиране

05 потенциални клиенти

06 подготовка

07 подход към клиента

08 презентация

09 възражения

10 приключване на продажба

11 последваща дейност

12 продавачи

13 получатели на поръчки

14 приематели на поръчки

15 поддържащ персонал

16 етика в продажбите

17 CRM

18 продажбена фуния

19 lead qualification

20 sales velocity

21 прогнозиране на продажби

22 продажбени квоти

23 територии

24 комисиони

25 обучение на търговци

26 sales coaching

27 win rate

28 CAC

29 задържане на клиенти

30 KPI

Ключовите думи са вградени и в метаданните на PDF файла.
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Ако студентът иска помощ от Tetradka.bg

Препоръчан план: BASIC
Краткият обем позволява основна актуализация и езикова редакция, но приложен казус би изисквал
допълнителен обхват.

BASIC 25 €/мес.

15 кредита; -10% за проект

PRO 50 €/мес.

30 кредита; -10% за проект; -20% доп. услуги; приоритетен чат; редакция до 20 стр.

PREMIUM индивидуален

Обхват, срок и условия според проекта.

ЦЕНА, КРЕДИТИ И СРОК

Текстът не е изчислителен; индивидуалната цена се определя след уточняване на приложния казус.

Ориентировъчно време за нова разработка на база темата: 5 дни.

Остатъкът от кредити е: 15 - кредитната цена на темата при BASIC или 30 - кредитната цена при PRO. Точната
кредитна цена не е посочена в оригинала и се вижда в продуктовата страница.

Писането на академична разработка е от човек-автор; AI е инструмент за оформление и литература.
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Хареса ли ти превюто?

Академичното писане с мисъл!
Сканирайте QR кода за Tetradka.bg

Тема: ref469  •  оценка 4.1/10

Нашата мисия

Да подпомагаме образователното и професионалното развитие на потребителите, като предоставяме авторски
академични текстове без AI и насърчаваме етичното използване на AI, критичното мислене и самостоятелното
учене.

Нашата визия

Tetradka.bg да бъде доверен партньор в академичното развитие с експертност, осъзнатост и адаптивност към AI,
дигитализацията и технологиите.

Нашите цели

Да предоставяме авторски текстове без изкуствен интелект, отговарящи на съвременните академични стандарти.

Да бъдем коректив на безконтролното използване на AI в академичното писане.

Да подпомагаме със съвети и академично съдържание постигането на по-добри академични резултати.

Да изграждаме дългосрочно доверие.



