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[bookmark: _Toc156078167]ВВЕДЕНИЕ

[bookmark: _Toc156078168]Актуальность темы работы связана с тем, что в динамичной среде бизнеса стремление к устойчивому росту и прибыльности остается постоянным. Ключевым фактором успеха является способность максимизировать эффективность продаж – важнейший компонент, который не только оптимизирует операции, но и повышает общую эффективность бизнеса. 
[bookmark: _Toc156078169]Повышение эффективности продаж приводит к повышению производительности. Оптимизируя процессы, отделы продаж могут сосредоточиться на высокоэффективных действиях, сокращая время, затрачиваемое на ручные и повторяющиеся задачи. Это не только повышает индивидуальную продуктивность, но и дает возможность командам достигать большего за меньшее время.
[bookmark: _Toc156078170]Эффективные процессы продаж позволяют лучше распределять ресурсы. Выявляя и концентрируя усилия на наиболее перспективных потенциальных клиентах, отделы продаж могут оптимизировать свое время и энергию, что приводит к увеличению коэффициента конверсии и более высокому общему успеху продаж.
[bookmark: _Toc156078171]Оптимизированный процесс продаж обеспечивает более персонализированный и ориентированный на клиента подход. Торговые представители могут посвятить больше времени пониманию потребностей клиентов, построению отношений и предложению индивидуальных решений. Это, в свою очередь, способствует доверию и лояльности, что приводит к долгосрочным отношениям с клиентами и повторным сделкам.
[bookmark: _Toc156078172]Повышение эффективности продаж часто предполагает использование данных и аналитики. Используя информацию о взаимодействии с клиентами, тенденциях рынка и показателях эффективности продаж, компании могут принимать обоснованные решения. Стратегии, основанные на данных, позволяют использовать более активный и адаптивный подход к постоянно развивающемуся рынку.
[bookmark: _Toc156078173]Эффективность процессов продаж приводит к более быстрым и оптимизированным циклам продаж. Сокращение времени выполнения заказов и более быстрое закрытие сделок способствуют увеличению доходов и позволяют предприятиям своевременно извлекать выгоду из открывающихся возможностей.
[bookmark: _Toc156078174]Акцент на эффективности продаж естественным образом приводит к снижению затрат. Автоматизируя повторяющиеся задачи, оптимизируя рабочие процессы и устраняя неэффективность, предприятия могут добиться экономии затрат. Эти ресурсы затем можно перераспределить в области, способствующие росту, инновациям и удовлетворению клиентов.
[bookmark: _Toc156078175]Эффективная деятельность продаж по своей сути масштабируема. По мере роста бизнеса оптимизированные процессы могут легко адаптироваться к растущим требованиям. Масштабируемость имеет решающее значение для устойчивого успеха, позволяя организациям расширять свое присутствие на рынке без ущерба для эффективности.
[bookmark: _Toc156078176]Эффективный и хорошо организованный процесс продаж способствует созданию позитивной рабочей атмосферы. Торговые представители, работающие в рамках оптимизированных систем, испытывают меньше разочарований, что приводит к улучшению морального духа. Мотивированная команда продаж с большей вероятностью достигнет поставленных целей и внесет положительный вклад в общую культуру компании.
[bookmark: _Toc156078177]Объект исследования – маркетинговая деятельность организации на рынке оптовой торговли продуктами питания.
[bookmark: _Toc156078178]Предмет исследования – организационно-управленческие отношения, складывающиеся в процессе повышения эффективности продажи организации на рынке оптовой торговли продуктами питания.
[bookmark: _Toc156078179]Целью работы является повышение эффективности продаж ООО «ЭВЭНКС-СЕВЕРНЫЙ».
[bookmark: _Toc156078180]Для достижения цели необходимо решить следующие задачи:
· [bookmark: _Toc156078181]изучить сущность маркетинга продаж;
· [bookmark: _Toc156078182]выделить этапы маркетинга продаж;
· [bookmark: _Toc156078183]проанализировать основные направления повышения эффективности маркетинга    продаж;
· [bookmark: _Toc156078184]дать организационно-экономическую характеристику ООО «ЭВЭНКС-СЕВЕРНЫЙ»;
· [bookmark: _Toc156078185]выполнить анализ конкурентов предприятия;
· [bookmark: _Toc156078186]провести анализ целевой аудитории предприятия;
· [bookmark: _Toc156078187]выполнить SWOT-анализ;
· [bookmark: _Toc156078188]представить мероприятия по повышению эффективности;
· [bookmark: _Toc156078189]дать оценку эффективности мероприятий.
Цели и задачи работы определили ее структуру: введение, три главы, 
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