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РЕФЕРАТ

Пояснювальна записка кваліфікаційної роботи на тему «Удосконалення стратегії продажів продукції підприємства в сучасних умовах господарювання» 
77 сторінка, 26 рисунків, 5 таблиць, 25 використаних джерел.
ЗБУТ, ТОРГОВЕЛЬНА КОМПАНІЯ, СТРАТЕГІЯ ПРОДАЖІВ, ІНТЕРНЕТ-ПРОСТІР, ЗВ’ЯЗКИ З ГРОМАДСЬКІСТЮ, SWOT-АНАЛІЗ, ПРОДАЖІ.
Об’єкт дослідження – процес формування збутової стратегії підприємств.
Предмет дослідження – теоретичні та методичні підходи з організації та прийняття управлінських рішень щодо удосконалення збутової стратегії підприємств.
Мета роботи – обґрунтування і розробка практичних рекомендацій щодо удосконалення стратегії збуту продукції мережі магазинів одягу в сучасних умовах господарювання.
Методи дослідження – узагальнення і систематизація, методи математичної статистики, SWOT-аналіз, графічний метод.
Отримані результати. У першому розділі розкриті теоретичні основи формування стратегії продажів в сучасних умовах господарювання.
У другому розділі проведено аналіз ефективності збутової діяльності мережі магазинів одягу Colin’s.
У третьому розділі розроблено та обґрунтовано заходи, спрямовані на удосконалення стратегії продажів магазинів одягу Colin’s.
Сфера практичного застосування результатів роботи – результати роботи можуть бути використані мережами магазинів при формуванні та удосконалення збутової стратегії, що позитивно вплине на результати господарювання.
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