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РЕФЕРАТ 

 

Робота містить: 90 сторінок, 18 рисунків, 19 таблиць, 34 використаних 

джерела, 6 додатків. 

Об’єкт дослідження – процес форування стратегічних заходів виробничого 

підприємства. 

Предмет дослідження – теоретичні, методичні та практичні підходи щодо 

удосконалення стратегії продаж виробничого підприємства.  

Метою даної дипломної роботи є розробка пропозицій щодо удосконалення 

стратегії продаж діяльності підприємства на засадах систематизації теоретико-

методологічних основ та прикладних аспектів щодо оцінки та забезпечення 

економічної ефективності діяльності. 

Отримані результати. У першому розділі досліджено сутність стратегії 

продаж та методичні підходи до її формування. Виконано структуризацію та 

наведено характеристику основних видів стратегій продаж. Розглянуто сучасні 

інструменти, спрямовані на збільшення продажів підприємства. 

У другому розділі проаналізовано основні техніко-економічні показники 

роботи досліджуваного підприємства, зокрема показники фінансової стійкості та 

рентабельності діяльності, надано оцінку майнового стану підприємства. 

У третьому розділі проаналізовано стратегічний потенціал підприємства. 

Наведено рекомендаційні засади удосконалення відділу продаж. Запропоновано 

прикладні маркетингові заходи для підвищення продажів, проведено 

обґрунтування економічної ефективності запропонованих заходів. 

Впровадження пропозицій надасть  змогу збільшити обсяг продажів та 

фінансовий результат досліджуваного підприємства. 

Сфера практичного застосування результатів роботи – підприємства виробничого 

бізнесу в сфері торгівельного підприємництва. 

Ключові слова: ІНСТРУМЕНТИ ПРОДАЖ, КОНКУРЕНТОЗДАТНІСТЬ, 

МЕНЕДЖМЕНТ, СТРАТЕГІЯ, СТРАТЕГІЯ ПРОДАЖ, SWOT-АНАЛІЗ. 
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