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АНОТАЦІЯ 

 

Бородіна Я.М. Розробка програми просування нового продукту на ринок. 

Ця кваліфікаційна робота бакалавра присвячена розробці програми 

просування нового продукту на український ринок. Основна мета дослідження 

полягає у розробці ефективної прогарми просування  для компанії «Карлсберг 

Україна» для успішного введення їх нового продукту на ринок та його 

просування серед цільової аудиторії. У роботі проводиться комплексний 

аналіз ринку, включаючи вивчення особливостей цільового сегменту, 

конкурентного середовища, тенденцій та змін на ринку. Проводиться розробка 

маркетингової програми, яка включає в себе стратегії позиціонування 

продукту, брендування, реклами та промоційних заходів. При цьому 

враховуються особливості цільового сегменту, їхні потреби, очікування та 

способи комунікації. 

Ключові слова: розробка програми просування, новий продукт, 

маркетингова стратегія, цільовий сегмент, конкурентне середовище, 

ефективність, маркетингова сегментація, маркетингова компанія. 

 

SUMMARY 

 

Borodina Y.M. Development of a program to promote a new product onto the 

market. 

This bachelor's thesis is devoted to the development of a program for the 

promotion of a new product onto the Ukrainian market. The main goal of the study 

is to develop an effective promotion program for the Carlsberg Ukraine company to 

successfully introduce their new product onto the market and promote it to the target 

audience. The work includes a comprehensive analysis of the market, including the 

study of the characteristics of the target segment, the competitive environment, 

trends and changes in the market. A marketing program is being developed, which 

includes strategies for product positioning, branding, advertising and promotional 

activities. At the same time, the peculiarities of the target segment, their needs, 

expectations and methods of communication are taken into account. 

Keywords: promotion program development, new product, marketing 

strategy, target segment, competitive environment, effectiveness, marketing 

segmentation, marketing company. 
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