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РЕФЕРАТ 
 

Объем дипломной работы составляет 60 страниц. Работа содержит 10 ри-
сунков, 11 таблиц, 4 приложения. При написании дипломной работы использо-
вано 46 источников. 

 
СТИМУЛИРОВАНИЕ ПРОДАЖ, ПРОДВИЖЕНИЕ ТОВАРА, 

ЦЕНОВЫЕ МЕТОДЫ, НЕЦЕНОВЫЕ МЕТОДЫ, ТЕХНОЛОГИИ 
СТИМУЛИРОВАНИЯ, СКИДКИ, ИГРЫ, КОНКУРСЫ, МОБИЛЬНОЕ 
ПРИЛОЖЕНИЕ, СКИДОЧНЫЕ КУПОНЫ. 

 
Целью дипломной работы является изучение и внедрение современных 

технологий стимулирования продаж на примере ЗАО «Дилис Косметик». 
Объектом исследования являются технологии стимулирования продаж в 

ЗАО «Дилис Косметик». 
Предметом исследования является результативность современных техно-

логий стимулирования продаж в ЗАО «Дилис Косметик». 
В процессе работы были раскрыты теоретические основы стимулирова-

ния продаж как инструмента продвижения продукции предприятия: сущность и 
направления стимулирования продаж, характеристика основных технологий 
стимулирования продаж, особенности организации мероприятий по стимулиро-
ванию продаж на основе современных технологий, показатели оценки резуль-
тативности используемых технологий стимулирования продаж; проведен ана-
лиз и дана оценка технологий стимулирования продаж в ЗАО «Дилис Косме-
тик» с помощью изучения организационно-экономической характеристики, 
проведения анализа направлений продвижения товаров и оценки эффективно-
сти ценовых и неценовых методов стимулирования продаж; были разработаны 
предложения по внедрению современных технологий стимулирования продаж в 
ЗАО «Дилис Косметик» с помощью разработки мобильного приложения 
«DILIS PARFUM» и применения скидочных купонов через торговых посредни-
ков. 

Дипломная работа состоит из введения, трех глав, заключения, списка 
использованных источников и приложений. 

Автор работы подтверждает, что приведенный в ней аналитический и 
расчетный материал правильно и объективно отражает состояние исследуемого 
вопроса, а все заимствованные из литературных и других источников теорети-
ческие и методологические положения и концепции сопровождаются ссылками 
на их авторов. 

 



РЭФЕРАТ 
 

Аб'ем дыпломнай работы складае 60 старонак. Работа змяшчае 10 малюн-
каў, 11 табліц, 4 дадаткі. Пры напісанні дыпломнай работы выкарыстана 
46 крыніц. 

 
СТЫМУЛЯВАННЕ ПРОДАЖАЎ, ПРАСОЎВАННЕ ТАВАРУ, 

ЦЭНАВЫЯ МЕТАДЫ, НЕЦЭНАВЫЕ МЕТАДЫ, ТЭХНАЛОГІІ 
СТЫМУЛЯВАННЯ, ЗНІЖКІ, ГУЛЬНІ, КОНКУРСЫ, МАБІЛЬНАЕ 
ПРЫКЛАДАННЕ, ЗНІЖКАВЫЯ КУПОНЫ. 

 
Мэтай дыпломнай работы з'яўляецца вывучэнне і ўкараненне сучасных 

тэхналогій стымулявання продажаў на прыкладзе ЗАТ «Дыліс Касметык». 
Аб'ектам даследавання з'яўляюцца тэхналогіі стымулявання продажаў у 

ЗАТ «Дыліс Касметык». 
Прадметам даследавання з'яўляецца выніковасць сучасных тэхналогій 

стымулявання продажаў у ЗАТ «Дыліс Касметык». 
У працэсе работы былі раскрыты тэарэтычныя асновы стымулявання 

продажаў як інструмента прасоўвання прадукцыі прадпрыемства: сутнасць і 
напрамкі стымулявання продажаў, характарыстыка асноўных тэхналогій сты-
мулявання продажаў, асаблівасці арганізацыі мерапрыемстваў па стымуляван-
ню продажаў на аснове сучасных тэхналогій, паказчыкі ацэнкі выніковасці вы-
карыстаных тэхналогій стымулявання продажаў; праведзены аналіз і дадзена 
ацэнка тэхналогій стымулявання продажаў у ЗАТ «Дыліс Касметык» з дапамо-
гай вывучэння арганізацыйна-эканамічнай характарыстыкі, правядзення аналізу 
напрамкаў прасоўвання тавараў і ацэнкі эфектыўнасці цэнавых і нецэнавых ме-
тадаў стымулявання продажаў; былі распрацаваны прапановы па ўкараненні 
сучасных тэхналогій стымулявання продажаў у ЗАТ «Дыліс Касметык» з дапа-
могай распрацоўкі мабільнага прыкладання «DILIS PARFUM» і выкарыстання 
зніжкавых купонаў праз гандлевых пасярэднікаў. 

Дыпломная работа складаецца з уводзін, трох глаў, заключэння, спісу вы-
карыстаных крыніц і дадаткаў. 

Аўтар работы пацвярджае, што прыведзены ў ёй аналітычны і разліковы 
матэрыял правільна і аб'ектыўна адлюстроўвае стан доследнага пытання, а ўсе 
запазычаныя з літаратурных і іншых крыніц тэарэтычныя і метадалагічныя па-
лажэнні і канцэпцыі суправаджаюцца спасылкамі на іх аўтараў. 
 

 



ABSTRACT 
 

The volume of the graduate work is 60 pages. The work contains 10 drawings, 
11 tables, 4 appendiхes. When writing the graduate work 46 sources are used. 

 
STIMULATION OF SALES, GOODS PROMOTION, PRICE METHODS, 

NON-PRICE METHODS, STIMULATION TECHNOLOGIES, DISCOUNTS, 
GAMES, COMPETITIONS, MOBILE APPLICATION, DISCOUNT CUPONS. 

 
The purpose of this graduate work is the study and implementation of modern 

sales promotion technologies on the example of CJSC Dilis Cosmetic. 
The research object of the graduate work are sales promotion technologies in 

CJSC Dilis Cosmetic. 
The subject of the research is the effectiveness of modern sales promotion 

technologies in CJSC Dilis Cosmetic. 
In the course of the work, the theoretical foundations of sales promotion as a 

tool to promote the company's products were disclosed: the nature and directions of 
sales promotion, the characteristics of the main sales promotion technologies, espe-
cially the organization of sales promotion activities based on modern technologies, 
indicators for assessing the effectiveness of sales promotion technologies used; the 
analysis and evaluation of sales promotion technologies in CJSC Dilis Cosmetic 
through the study of, analysis of directions to promote products and assess the effec-
tiveness of price and non-price sales promotion methods; proposals were developed 
for the introduction of modern sales promotion technologies in CJSC Dilis cosmetic 
using the development of the mobile application "DILIS PARFUM" and the use of 
discount coupons through resellers. 

The graduate work consists of introduction, three chapters, conclusion, list of 
the used literature and appendiхes. 

The author of thesis confirms that the analytical and calculation material re-
flects the condition of the researched issue correctly and objectively, and all theoreti-
cal and methodological provisions and concepts borrowed from literary and other 
sources are followed by references to their authors. 
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