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1. Принципы системного подхода к планированию мероприятий по стимулированию продаж

Для того чтобы наиболее полно раскрыть принципы системного подхода в планировании мероприятий по стимулированию продаж, рассмотрим подробно понятия «системный подход» и «стимулирование продаж». 
В основе системного подхода  лежит рассмотрение объекта как целостного множества элементов в совокупности отношений и связей между ними, то есть рассмотрение объекта как системы.
В нашем случае объектом являются мероприятия по стимулированию продаж. «Стимулирование продаж – это искусство и наука превращения благоприятного отношения к товару или услуги в немедленную покупку»
. Поскольку в данной работе внимание будет уделено мероприятиям по стимулированию продаж, необходимо привести и определение, данное Скоттом Неслином: «Стимулирование продажи — это всегда конкретные действия, ограниченные во времени и состоящие из разнообразных специальных мероприятий, побуждающих потребителей к покупкам»
. 
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