Питання до підсумкового контролю:
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1. Поняття Customer Relationship Management. 
2. Функціональні складові CRM-рішень. 
3. Можливості CRM-технологій в діяльності телекомунікаційних підприємств. 
4. Історія та сучасний розвиток CRM систем. 
5. Особливості управління маркетингом на основі CRM-технологій. 
6. Використання теоретичних положень маркетингу для інтерпретації та прогнозування явищ і процесів у маркетинговому середовищі. 
7. Вимоги до CRM-технологій в діяльності підприємств.
8. Основні види CRM-систем за традиційними та сучасними класифікаціями. 
9. Специфічні види CRM систем на ринку телекомунікаційних послуг. 
10. Процес прийняття управлінського рішення щодо вибору CRM системи, з урахуванням специфіки діяльності підприємства та з врахуванням особливостей ринку телекомунікаційних послуг.
11. Стратегічний підхід до впровадження CRM систем в маркетингу. 
12. Основні етапи стратегії впровадження CRM систем на підприємстві.
13. Критерії вибору потенційно необхідних модулів CRM систем в маркетингу підприємства. 
14. Можливі результати впровадження CRM систем в маркетингу на підприємстві
15. Основні характеристики CRM систем в маркетингу. 
16. Основна мета впровадження CRM систем в маркетингу. 
17. Призначення CRM систем в маркетингу. 
18. Прийняття рішення шодо вибору CRM-системи з врахуванням особливостей діяльності підприємства. 
19. Процес визначення мети впровадження CRM систем в маркетингу.
20. Характеристики ефектів від впровадження CRM систем на підприємстві. 
21. Основи налаштування та адаптації CRM систем після впровадження на підприємстві. 
22. Методи аналізу ефективності впровадження CRM систем. 
23. Оцінка ефективності роботи CRM систем в маркетингу підприємства. 
24. Зміст звітів та дешбордів з результатами впровадження CRM-систем.
25. Визначення сутності поняття ефективності інформаційної системи. 
26. Підходи до оцінки економічної ефективності впровадження CRM-систем. 
27. Класифікація методів, яка передбачає їх поділ на три групи: фінансового аналізу, якісного аналізу та імовірносно-статистичні. 
28. Специфіка взаємодії компаній та споживачів в електронному бізнесі. 
29. Основні цифрові канали комунікації зі споживачами. 
30. Персоналізація. Використання технологій штучного інтелекту для формування клієнтського досвіду. 
31. Використання Big Data для прогнозування поведінки споживачів. 
32. Оцінка окупності CRM. Розрахунок ROI від впровадження системи управління взаємовідносинами з клієнтами. 
