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А Н О Т А Ц І Я 

 

Яременко А.І. Система стимулювання збуту продукції підприємства та 

шляхи її вдосконалення 

В кваліфікаційній роботі магістра проведено огляд українського ринку 

алкогольної продукції та аналіз внутрішнього та зовнішнього маркетингового 

середовища ТОВ ЛГЗ «Хортиця». Виконано SWOT-аналіз діяльності підприємства, 

проаналізовано комунікаційну діяльність підприємства та розроблено рекомендації 

з її покращення.  

За підсумками проведеної роботи було розроблено заходи зі стимулювання 

збуту продукції підприємства, які сприятимуть підвищенню товарообігу продукції 

як в короткостроковому періоді так і залученню нових споживачів. 

Ключові слова: маркетингове середовище, комунікаційна діяльність, 

стиулювання збуту, споживачі, прибуток, рентабельність. 

 

 

S U M M A R Y 

 

Yaremenko A.I. System of sales promotion of the enterprise products and ways of 

its improvement 

The master's qualification work provided an overview of the Ukrainian alcohol 

market and analysis of the internal and external marketing environment of Khortytsa 

LLC. The SWOT analysis of the enterprise activity was carried out, the communication 

activity of the enterprise was analyzed and recommendations for its improvement were 

developed. 

Based on the results of the work, measures have been developed to promotion the 

sale of products of the enterprise, which will help to increase the turnover of products 

both in the short term and to attract new consumers. 

Keywords: marketing environment, communication activity, sales promotion, 

consumers, profit, profitability. 
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