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Актуальность работы обосновывается тем, что для любой компании основной и конечной целью является
успешный сбыт своих товаров и услуг. С каждым годом продвижение и сбыт товаров становится все более
важным фактором для успешной деятельности любой компании. С развитием рынков и переходом к
рыночным отношениям все более важную роль играет сбытовая политика, работа по изучению рынка,
улучшение качества продукции, то есть то, что составляет сущность содержания понятия маркетинга.
Маркетинговая отрасль является важным фактором для развития компании. Мероприятия по
совершенствованию производимой продукции, изучение конкурентов и потребностей целевой аудитории,
регулярное изучение текущей ценовой политики и спроса на предложение, стимулирование сбыта и
рекламы, оптимизация каналов товародвижения, организации сбыта и логистики в целом - все это
заложено именно в маркетинговых программах.
Ранее спрос покупателей подстраивался под предложения на рынке, но с годами появляются новые товары
и конкуренция увеличивается. В настоящее время внимание товаропроизводителей притягивают именно
потребители со своими запросами. Они являются главным определяющим фактором благополучия
компании. Умение компаний оперативно перестраиваться под изменения условий рынка сулит
благоприятное будущее их бизнесу.
Во время разработки сбытовой политики у производителей возникают сложности с выбором каналов
реализации продукции. Изучение рынка и конкурентной среды для усовершенствования своей продукции и
формирование ценовой политики также важно для максимального обеспечения удовлетворения спроса
целевой аудитории на производимый товар. Грамотно составленная схема доставки (логистика) также
окажет благоприятное воздействие на качественное, а главное, быстрое удовлетворение потребителей.
Целью выпускной квалификационной работы является повышение прибыли предприятия за счет
совершенствования политики продвижения и стимулирования сбыта.
Задачи выпускной квалификационной работы:
- определить понятие и сущность продаж и сбыта;
- изучить основные приемы стимулирования продаж;
- рассмотреть основы стимулирования продаж и роль стимулирования в коммерческой деятельности
предприятия;
- ознакомиться с организационно-экономической характеристикой ООО «Тандер»;
- провести анализ коммерческой деятельности и организация процесса стимулирования продаж в ООО
«Тандер»;
- разработать ряд рекомендации по совершенствованию сбыта и продвижению продукции для ООО

https://studservis.ru/gotovye-raboty/diplomnaya-rabota/363708


«Тандер» .
Объектом исследования выпускной квалификационной работы является ООО «Тандер».
Предметом изучения являются экономические отношения, возникающие в результате повышения прибыли
предприятия посредством стимулирования продаж.
Методологическая основа исследования включает в себя информацию, разработанную исходя из
полученных данных от официальных источников.
Теоретическая база исследования основывается на публикациях научных специалистов, а именно - Акимова
Е.Е., Анурин В., Багаев А.Н., Воронюк А., Голиков Е.А., Керимов В.Э., Котлер Ф., Подлипаев Л.Д., Репьев А.,
Серов А., Шевчук Д. и Шейнов В.П.
Выпускная квалификационная работа состоит из введения, двух глав, шести параграфов, заключения,
библиографического списка и приложений.

1 Теоретические основы стимулирования продаж и роль стимулирования в коммерческой деятельности
предприятия

1.1 Понятие и сущность продаж, этапы продаж и особенности продаж в коммерческом секторе

Коммерция является важной составляющей в деятельности любого предприятия, занимающегося продажей
своих товаров. В переводе с латинского, «коммерция (коммерциум)» переводится как торговля,
следовательно это процесс, направленный на осуществление купли-продажи произведенных товаров, что
приводит к получению прибыли и удовлетворению покупательского спроса клиентов [17, с. 17].
Сбытовая политика является очень важным аспектом коммерческой деятельности предприятия.
Сбыт - это реализация произведенной (готовой) продукции с целью получения прибыли, другими словами,
превращение товаров в деньги, а также удовлетворение потребительского спроса. После продажи товара и
получения прибыли предприятие достигает главную конечную цель - используемый капитал принимает
денежную форму и начинает свой кругооборот.
Есть понятие «сбыт» и также существует понятие «продажа» товара. Особой разницы в данных понятиях
нет. Сбыт представляет собой ряд функций для достижения цели продать товар, а продажа, можно
сказать, завещающий этап процесса сбыта, когда товар от собственности продавца переходит в
собственность покупателя [39, с.72].
Сбытовая политика на предприятии достаточно многогранна, начиная от планирования ассортимента и
сбыта продукции и заканчивая конечно самой продажей произведенных товаров. Важной частью сбытовой
деятельности является установка взаимосвязей с клиентами, как с
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