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Введение
Скидка - это добровольное, одностороннее снижение стоимости товара продавцом от первоначальной стоимости товара. Также термином «скидка» обозначают размер скидки, то есть сумму, на которую снижается продажная цена товара, реализуемого покупателю. В настоящее время скидочная кампания используется сторонниками малого и крупного бизнесов, а также индивидуальными предпринимателями.
Основная часть
Цель: сформулировать представление о понятии «скидка»,
выяснить может ли скидка быть выгодна покупателю всегда?
2.1 Гипотеза
Можно предположить, что скидка может быть не выгодна покупателю, а являться предметом заинтересованности продавца для привлечения людей, имеющих покупательскую способность.
Для формирования представления о понятии «Скидка» и понять кому же все- таки выгодно заниматься этой кампанией помогут следующие задачи:	
1.   Познакомиться с понятием скидка;
2.   Понять какие существуют скидки;
3.  Выяснить всегда ли скидка выгодна покупателю;
4.   Узнать могут ли обманывать продавцы со скидками;
5.   Провести опрос у людей и узнать пользуются ли они скидками.
2.2 Актуальность
Скидки в наше время актуальны, так как они являются методом привлечения внимания покупателя. Каждый из нас хотя бы раз, но пользовался скидкой. Но не каждый из нас применяет скидку правильным образом, так как кто-то может получить конкретную выгоду, а кто-то может даже переплатить.
2.3 Виды скидок
1)Простая скидка
2)Скидка за ускорение оплаты
3)Скидка за объем приобретаемого товара
5)Скидка розничным продавцам
6)Сезонная скидка

Простая скидка формируется на основе справочной цены. Разница скидок различается в зависимости от вида товара
Скидка за ускорение оплаты представляется покупателям от стандартной цены товара в том случае, если он осуществит оплату за этот товар раньше срока.
Скидка за объем приобретаемого товара может представляться в том случае, если покупатель берет большое количество товара. 
Скидка за оборот, как правило дается покупателям, исходя из  заключенной договоренности, в которой говорится об скидке  в зависимости от оборота.
 Скидки рыночным продавцам могут использоваться для стимулирования розничного товара, они обычно предоставляются тем участникам товарооборота , которые выполняют продвижения товара на рынок и т.д
   Динамичные скидки предоставляются на вид товара, на который спрос имеет динамический характер.

                
3. Практическая работа 
Исследовав магазины «Магнит-Косметик» я понял, что якобы «скидки», предлагаемые магазинами это ни что иное, как обман. Сначала они накручивают цену на товар, делают «скидку» и тем самым, возвращают покупателя к стандартной цене товара.
 
	Товар
	Цена за 1шт
	Реклама
	Цена со скидкой 
	Сумма выгоды
	Вывод

	Дезодорант
	149 руб.(90руб.)
	Без скидки
	Без скидки
	Нет выгоды
	Продавец сделал наценку на товар в размере 59 рублей тем самым для нас выгоды нет, а продавец получил прибыль 

	Туалетная бумага 
	229руб.(70руб.)
	2 по цене 1
	229 руб.
	Нет выгоды
	Продавец сделал акцию 2 по цене 1, но выгоды для нас нет, поскольку у товара была наценка с одной стороны, а с другой стороны выгода была поскольку по заплатили только 159 руб наценки вместо 458 руб

	
	
	
	
	
	




 3.1 Опрос
Я опросил 40 человек и получил итоги опроса:
11 человек ответили «Пользуются скидками постоянно»
23 человека ответили «Очень редко пользуются скидками»
6 человек ответили «Не пользуются скидками совсем»

3.2 Результаты практической работы и опроса
Исходя из итогов опроса большинство людей не пользуются скидками или очень редко, поскольку понимают, что скидка выгодна только продавцу и никак иначе.

Заключение
Можно подвести итог.
Исследуя магазины, можем сделать выводы, что скидки как выгодны (поскольку лучше отдать деньги за товар без накрученной цены, нежели с накрученной ценой на этот товар), так и не выгодны, поскольку снижения цены не наблюдается и покупатель остается также без выгоды
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