
МИНИСТЕРСТВО ОБРАЗОВАНИЯ РЕСПУБЛИКИ БЕЛАРУСЬ 
БЕЛОРУССКИЙ НАЦИОНАЛЬНЫЙ ТЕХНИЧЕСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ 

Факультет технологий управления и гуманитаризации 
Кафедра «Менеджмент»

РАБОТА ДОПУЩЕНА К ЗАЩИТЕ: 
Зав. кафедрорцдш^фессор

В.ф. ВолодькоУ  /у#--------------
» июня 2021 г.

ДИПЛОМНАЯ РАБОТА

СОВЕРШЕНСТВОВАНИЕ СБЫТОВОЙ 
ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ОРГАНИЗАЦИИ

Специальность: 1-26 02 02 Менеджмент (по направлениям)
Специализация: 1-26 02 02 -02 Менеджмент (социально-административный) 
Студент-дипломник, гр. 30801116 //^ууУ  ________  В.А. Кожухова

Руководитель, ст.преподаватель 
Консультант, ст.преподаватель 
Консультант по технологической 
части, доцент

Ответственный за нормоконтроль, 
преподаватель ____________ А.К. Петрашкевич

С.В. Марцева 
С.В. Марцева

Е.Г. Богданович

Объем работы:
дипломная работа -  87 страниц; 
графическая часть -  11 листов; 
Цифровые носители -  1 диск.

Минск 2021



РЕФЕРАТ

Дипломная работа: 87 страниц, 14 рисунков и схем, 30 таблиц,
35 использованных источника

СБЫТ, ПРОДАЖИ, КОММЕРЧЕСКАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ, СТИМУЛИРОВАНИЕ
СБЫТА, УПРАВЛЕНИЕ СБЫТОМ, ПОКУПАТЕЛИ, ЭФФЕКТИВНОСТЬ

Цель дипломной работы -  разработать рекомендации по совершенство
ванию стимулирования сбытовой деятельности ООО «Ижсинтез-Запад».

Объект дипломного исследования -  сбытовая деятельность ООО «Иж
синтез-Запад».

Задачи дипломного исследования:
1. Определить сущность, содержание и функции сбытовой деятельности.
2. Изучить направления и методы стимулирования сбыта в организации.
3. Выявить особенности и провести обзор зарубежного опыты 

организации сбытовой деятельности компаний-дистрибьютеров.
4. Провести анализ сбытовой деятельности ООО «Ижсинтез-Запад».
5. Разработать и обосновать мероприятия, направленные на повышение 

эффективности стимулирования сбытовой деятельности ООО «Ижсинтез- 
Запад».

При проведении исследования использовались формально-логические 
методы, методы экономического анализа и методы маркетинговых исследова
ний.

Элементом новизны полученных результатов является внедрение инст
рументов юзабилити для совершенствования интернет-канала продаж ООО 
«Ижсинтез-Запад». Это позволит не только увеличить продажи ООО «Ижсин
тез-Запад», но и обеспечит узнаваемость компании среди потребителей.

Область возможного практического применения результатов -  предпри
ятия, специализирующиеся на торговле строительными и отделочными мате
риалами.

Автор подтверждает, что приведенный в дипломной работе расчетно
аналитический материал правильно и объективно отражает состояние объекта 
исследования, а все заимствованные из литературных источников идеи и по
ложения сопровождаются ссылками на их авторов.
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