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Дипломная работа: 72 с , 8 рис., 38 табл., 56 источников, 4 прил.

г к ы т л Б р и т .? п ? т Т° ВАЯ Д А Л Ь Н О С Т Ь , РЫНКИ СБЫТА, КАНАЛЫ 
СБЫТА, ВИДЫ СБЫТА, ОБЪЕМ РЕАЛИЗАЦИИ.

„ Объектом исследования является хозяйственная и сбытовая деятельность 
СП Санта Импэкс Брест“ ООО.

Предметом исследования является организация сбытовой деятельности 
предприятия.

Цель работы -  разработать направления совершенствования организации 
сбытовой деятельности СП ’’Санта Импэкс Брест“ ООО.

Для достижения установленной цели дипломной работы, необходимо 
решить следующие задачи:

-  рассмотреть сущность и содержание сбытовой деятельности 
организации, изучить формирование сбытовой стратегии;

-  провести анализ организации сбыта в СП “Санта Импэкс Брест” ООО;
-  предложить мероприятия по совершенствованию организации сбытовой 

деятельности, оценить эффективность предложенных мероприятий.
При выполнении работы использованы методы наблюдения, сравнения, 

аналитический метод, SWOT-анализ, а также методы дедукции и индукции.
В процессе выполнения работы были разработаны следующие направления 

совершенствования организации сбытовой деятельности: обновление грузового 
автопарка, внедрение CRM-системы, создание интернет-магазина и использование 
электронных торговых площадок. Областью возможного практического применения 
является использование предложенных рекомендаций в практической деятельности 
организации для повышения эффективности ее сбытовой деятельности.

Технико-экономическая и социальная значимость реализации предлагаемых 
мероприятий по совершенствованию сбытовой деятельности обеспечит для СП 
’’Санта Импэкс Брест“ ООО возможность освоения дополнительной доли рынка и 
повышения эффективности организации сбыта.

Автор работы подтверждает, что приведенный в ней расчетно­
аналитический материал правильно и объективно отражает состояние 
исследуемого процесса, а все заимствованные из литературных и других 
источников теоретические, методологические и методические положения и 
концепции сопровождаются ссылками на их авторов.

(подпись студента)



REPORT

SALES, SALES ACTIVITY, SALES MARKETS, SALES CHANNELS, TYPES 
OF SALES, SALES VOLUME.

The object of the study is the economic and marketing activities of the joint 
venture ’’Santa Impex Brest" LLC.

The subject of the study is the organization of the company's sales activities.
The purpose of the work is to develop directions for improving the organization 

of sales activities of the joint venture ’’Santa Impex Brest" LLC.
To achieve the set goal of the thesis, it is necessary to solve the following tasks:
- to consider the essence and content of the organization's sales activities, to study 

the formation of a sales strategy;
- to analyze the organization of sales in the joint venture “Santa Impex Brest" LLC;
- propose measures to improve the organization of sales activities, evaluate the 

effectiveness of the proposed measures.
The methods of observation, comparison, analytical method, SWOT analysis, as 

well as methods of deduction and induction were used in the performance of the work.
In the course of the work, the following areas were developed to improve the 

organization of the company's sales activities: updating the truck fleet, implementing a CRM 
system, as well as creating an online store and using electronic trading platforms. The scope 
of possible practical application is the use of the proposed recommendations in the practical 
activities of the organization to improve the efficiency of its sales activities.

The technical, economic and social significance of the implementation of the 
proposed measures to improve sales activities will provide for the joint venture ’’Santa 
Impex Brest“ LLC the opportunity to develop an additional market share and increase 
the efficiency of the sales organization, which will lead to an increase in sales and, 
accordingly, the profit of the enterprise.

The author of the work confirms that the computational and analytical material 
Liven in it correctly and objectively reflects the state of the process under study, and all 
theoretical, methodological and methodological provisions and concepts borrowed from 
literary and other sources are accompanied by references to their authors.

(student's signature)
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