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ПОЯСНЮВАЛЬНА ЗАПИСКА 

Вступний іспит на здобуття освітнього ступеня «магістр», базується на 

застосуванні знань всіх професійно-орієнтованих дисциплін таких як 

«Маркетинг», «Маркетингова товарна політика», «Маркетингова цінова 

політика», «Маркетингові комунікації», передбачає:  

-  визначення рівня підготовки фахівців з маркетингу, які б відповідали 

сучасним вимогам управління та організації бізнесу на підприємствах всіх 

форм власності;  

- передбачає висвітлення знань з циклу фундаментальних, 

загальноекономічних та спеціальних дисциплін, що дозволяє оцінити 

гуманітарний світогляд вступника, а також визначити рівень 

інтелектуального потенціалу Вступника.  

Основною метою вступного екзамену з маркетингу є перевірка знань та 

вмінь вступників.  

Вступник повинен знати: основні поняття маркетингу, функції, суть та 

завдання маркетингу, види маркетингу та їх характеристики; класифікації 

товарів за специфікою ознак, стадії життєвого циклу товару та їх стислі 

характеристики, товарну атрибутику та матрицю товарного асортименту, 

склад, суть та значення товарної політики підприємств, етапи процесу 

сприйняття нового продукту та основні параметри, що характеризують 

конкурентоспроможність товарів; суть і значення ціни товару, основні етапи 

ціноутворення, цінову еластичність товару та головні чинники, що 

впливають на формування ціни; поняття ринку, типи та види ринків, 

сегментування ринку, ємність та доля ринку, ринкова ніша.  

Вступник повинен вміти: збирати та обробляти маркетингову 

інформацію; проводити сегментування ринку та позиціонування товару; 

розраховувати і аналізувати економічні показники конкурентоспроможності 

товарів; оцінювати споживчі переваги товарів; розраховувати та аналізувати 

коефіцієнти еластичності попиту; розрізняти та класифікувати основні 



моделі встановлення цін.  

До відома вступників зміст екзаменаційних білетів попередньо не 

доводиться, повторне використовування використаних варіантів не 

допускається. 

Викладачі - екзаменатори призначаються головою фахової атестаційної 

комісії, як правило, з числа осіб, які входять до складу фахової атестаційної 

комісії. Іспит проводиться в усній формі.  

Для складання іспиту одним вступником відводиться до 45 хв. На 

підготовку відповіді відводиться не менше ніж 30 хв.  

Екзаменаційні білети включають три теоретичних питання. У 

приміщенні, де проводиться іспит, можуть одночасно знаходитись не більш 

ніж 5-6 вступників, які готуються до іспиту.  

З дозволу голови фахової атестаційної комісії та члени комісії можуть 

задавати вступникові додаткові запитання з метою визначення остаточної 

оцінки з того чи іншого питання екзаменаційного білету після повної 

відповіді вступника на всі теоретичні питання білету.  

Програма іспиту для вступу на навчання базується на знаннях 

теоретичного матеріалу таких дисциплін практичної підготовки, як 

«Маркетинг», «Маркетингова товарна політика», «Маркетингова цінова 

політика», «Маркетингові комунікації».  

При підготовці до вступного іспиту доцільно використовувати 

рекомендований перелік навчальної та навчально-методичної літератури.  

 

КРИТЕРІЇ ОЦІНЮВАННЯ ЗНАНЬ ВСТУПНИКІВ 
Рівень Бали Характеристика усних відповідей 

Не склав 

0 – 99 Вступник має слабкі уявлення про об’єкт 
вивчення (питання), не може відтворити або 
відтворює лише незначну частину основних 
понять. 

С
кл

ав
 Початковий 100 Вступник має уявлення про об’єкт вивчення, 

фрагментарно відтворює незначну частину 
навчального матеріалу, може навести окремі 
елементарні основні визначення. 



101 – 109 Вступник має уявлення про об’єкт вивчення, 
фрагментарно відтворює незначну частину 
навчального матеріалу, може навести окремі 
елементарні основні визначення, чітко 
формулює власну думку. 

110 – 119 Вступник має уявлення про об’єкт вивчення, 
відтворює менше половини навчального 
матеріалу, може навести окремі елементарні 
основні визначення, виявляє здатність 
елементарно викласти думку, при допомозі 
комісії може виконати певні елементарні 
завдання. 

Середній 120 – 129 Вступник може відтворити лише частину з 
теоретичного матеріалу з основ 
маркетингової діяльності, знає лише основні 
визначення та питання, не повністю 
відповідає на питання екзаменаційного 
білету, при вирішенні завдань допускає 
неточності принципового характеру, не 
додержується послідовності викладання 
матеріалу екзаменаційного білету. 

130 – 139 Вступник може відтворити лише частину 
теоретичного матеріалу з основ 
маркетингової діяльності, знає лише основні 
визначення та питання, не повністю 
відповідає на питання екзаменаційного 
білету, при вирішенні завдань допускає 
неточності принципового характеру, не 
додержується послідовності викладання 
матеріалу екзаменаційного білету. У 
відповіді вступника може бути порушена 
послідовність викладання теоретичного 
матеріалу, можуть мати місце перекручення 
у формуванні складних теоретичних 
положень. 

140 – 149 Вступник розуміє і знає теоретичні та 
методологічні основи маркетингової 
діяльності, володіє основними положеннями, 
принципами, поняттями та розуміє сутність 
фахових економічних дефініцій. Достатньо 
висвітлює теоретичні знання та навички їх 
практичного застосування з відповідних 
питань маркетингової діяльності. 

Достатній 150 – 159 Вступник розуміє і знає теоретичні та 
методологічні основи маркетингової 



діяльності, володіє основними положеннями, 
принципами, поняттями та розуміє сутність 
фахових економічних дефініцій. Достатньо 
висвітлює теоретичні знання та навички їх 
практичного застосування з відповідних 
питань маркетингової діяльності. При цьому 
вступник може самостійно аналізувати, 
узагальнювати та робити висновки, вміє 
наводити власні приклади на підтвердження 
викладених думок. Але відповідь вступника 
має окремі несуттєві неточності. 

160 – 169 Вступник розуміє і знає теоретичні та 
методологічні основи маркетингової 
діяльності, володіє основними положеннями, 
принципами, поняттями та розуміє сутність 
фахових економічних дефініцій. Достатньо 
висвітлює теоретичні знання та навички їх 
практичного застосування з відповідних 
питань маркетингової діяльності. При цьому 
вступник може встановлювати найсуттєвіші 
зв’язки між явищами, факторами, самостійно 
аналізувати, узагальнювати та робити 
висновки. 

170 – 179 Вступник розуміє і знає теоретичні та 
методологічні основи маркетингової 
діяльності, володіє основними положеннями, 
принципами, поняттями та розуміє сутність 
фахових економічних дефініцій. Достатньо 
висвітлює теоретичні знання та навички їх 
практичного застосування з відповідних 
питань маркетингової діяльності. При цьому 
вступник вміє застосовувати отримані 
знання в різних ситуаціях, вміє 
узагальнювати та систематизувати 
інформацію, використовує загальновідомі 
докази у власних аргументаціях. 



Високий 180 – 189 Вступник розуміє і знає теоретичні та 
методологічні основи маркетингової 
діяльності, володіє основними положеннями, 
принципами, поняттями та розуміє сутність 
фахових економічних дефініцій. Достатньо 
висвітлює теоретичні знання та навички їх 
практичного застосування з відповідних 
питань маркетингової діяльності. При цьому 
вступник володіє глибокими і досконалими 
знаннями, застосовує отримані теоретичні 
знання в нестандартних ситуаціях, вміє 
узагальнювати і систематизувати 
інформацію, використовує загальновідомі 
докази у власній аргументації, вміє наводити 
власні приклади на підтвердження 
викладених думок, критично оцінює окремі 
факти і явища в діяльності підприємств, 
установ, організацій. 

190 – 199 Вступник розуміє і знає теоретичні та 
методологічні основи маркетингової 
діяльності, володіє основними положеннями, 
принципами, поняттями та розуміє сутність 
фахових економічних дефініцій. Достатньо 
висвітлює теоретичні знання та навички їх 
практичного застосування з відповідних 
питань маркетингової діяльності. При цьому 
вступник володіє глибокими і досконалими 
знаннями, застосовує отримані теоретичні 
знання в нестандартних ситуаціях, вміє 
узагальнювати і систематизувати 
інформацію, використовує загальновідомі 
докази у власній аргументації, вміє наводити 
власні приклади на підтвердження 
викладених думок, критично оцінює окремі 
факти і явища в діяльності підприємств, 
установ, організацій, виявляє особисту 
позицію щодо них. Може самостійно ставити 
та розв’язувати проблеми, вміє 
застосовувати теоретичні знання при 
розв’язанні практичних завдань. 

200 Вступник розуміє і знає теоретичні та 
методологічні основи маркетингової 
діяльності, володіє основними положеннями, 
принципами, поняттями та розуміє сутність 
фахових економічних дефініцій. Достатньо 



висвітлює теоретичні знання та навички їх 
практичного застосування з відповідних 
питань маркетингової діяльності. При цьому 
вступник володіє глибокими і досконалими 
знаннями, застосовує отримані теоретичні 
знання в нестандартних ситуаціях, вміє 
узагальнювати і систематизувати 
інформацію, використовує загальновідомі 
докази у власній аргументації, вміє наводити 
власні приклади на підтвердження 
викладених думок, критично оцінює окремі 
факти і явища в діяльності підприємств, 
установ, організацій, виявляє особисту 
позицію щодо них. Може самостійно ставити 
та розв’язувати проблеми, вміє 
застосовувати теоретичні знання при 
розв’язанні практичних завдань. 
Переконливо аргументує особисту позицію, 
узгоджуючи її з отриманими знаннями та 
загальними цінностями, розвиває свої 
обдарування та нахили. 

 
 

СТРУКТУРА ОЦІНКИ 
 

Питання екзаменаційного білета оцінюється за шкалою від 0 до 200 

балів. Загальна оцінка за вступне випробування визначається як середнє 

арифметичне оцінок за кожне питання поділене на кількість питань 

екзаменаційного білету. 

 
ЗМІСТ ВСТУПНОГО ВИПРОБУВАННЯ 

ОСНОВИ МАРКЕТИНГУ 

 

Тема 1. СУТНІСТЬ МАРКЕТИНГУ ТА ЙОГО СУЧАСНА 

КОНЦЕПЦІЯ  

Етимологія слова «маркетинг». Хронологія виникнення та розвитку 

маркетингу. Сутність маркетингу і його визначення. Підходи до розуміння 

предмета маркетингу. Принципи, задачі та функції маркетингу.  

Еволюція концепції маркетингу. Сутність виробничої, товарної, 



збутової, суто маркетингової та сучасної концепції. Концепція пасивного 

(епізодичного, або інструментального), організаційного й активного 

(стратегічного) маркетингу. Тенденції розвитку сучасної концепції 

маркетингу.  

 

Тема 2. СИСТЕМА І ХАРАКТЕРИСТИКИ СУЧАСНОГО 

МАРКЕТИНГУ 

Види маркетингу залежно від орієнтації маркетингової діяльності, її 

сфери, періоду, на який розробляється маркетингова політика підприємства, 

попиту, основних об'єктів уваги, кінцевої мети та способів її досягнення, 

міри координації виконуваних на підприємстві маркетингових функцій, 

кінцевої мети діяльності.  

Система засобів маркетингу та їх структура (концепція «4Р»). Поняття 

маркетингової суміші (marketing-mix). Навколишнє середовище маркетингу 

зовнішнє та внутрішнє). Сили та умови зовнішнього середовища (регулюючі, 

економічні, технологічні, екологічні, конкурентні, соціальні). Фактори 

внутрішнього середовища (власники, менеджери, робітники і службовці, 

структурні підрозділи).  

 

Тема 3. МАРКЕТИНГОВІ ДОСЛІДЖЕННЯ 

Маркетингові дослідження навколишнього середовища як головна 

передумова успішного маркетингу. Роль досліджень ринку в процесі 

прийняття управлінських рішень. Схема проведення досліджень (постановка 

завдання, вибір методів проведення досліджень, збір інформації, аналіз 

даних, написання звіту). Основні вимоги до проведення маркетингових 

досліджень.  

Визначення та прогнозування попиту. Комплексне дослідження ринку 

(дослідження кон'юнктури й місткості ринку, конкурентного середовища, 

поведінки споживачів, мікросередовища фірми). Ємність ринку. Сегментація 

ринку. Сегмент ринку. Фактори сегментації (географічний, демографічний, 



психографічний, поведінки споживача). Критерії вибору сегмента ринку. 

Аналіз конкуренції на ринку.  

 

Тема 4. МАРКЕТИНГОВА ТОВАРНА ПОЛІТИКА 

Сутність маркетингової товарної політики та її структура. 

Маркетингова концепція товару. Головні атрибути товару: користь від нього, 

властивості, упаковка, унікальність, популярність, імідж, якість, фабрична 

марка, умови поставки, ремонтопридатність, монтаж, сервіс, гарантії, ціна. 

Поняття «товарна мікросуміш». Конкурентоспроможність продукції: 

сутність, концепція та методи оцінки (групові експертизи; опитування 

споживачів; за переліком основних параметрів). Алгоритм оцінки 

конкурентоспроможності продукції.  

Концепція життєвого циклу продукції та характеристика його основних 

етапів. Маркетингові дії на різних етапах життєвого циклу продукції. 

Можливі варіанти кривих життєвого циклу продукції.  

Товарні марки, їх роль в успішному просуванні товару на ринку. 

Підходи до присвоєння товарних марок.  

Упаковка товару. Види упаковки (внутрішня, зовнішня, транспортна). 

Функції упаковки. Фактори, які впливають на вибір упаковки.  

Сервісне обслуговування, невід’ємний атрибут привабливості товару 

на ринку. Види сервісного обслуговування (допродажне, гарантійне, 

післягарантійне ). 

Сутність поняття «новий продукт». Поняття й способи планування 

продукції (конкретно, розширено, узагальнено). Три рівні створення товару 

(товар за задумом, у реальному виконанні та товар з підкріпленням). 

Алгоритм планування нової продукції та характеристика його основних 

етапів. Причини невдач нової продукції на ринку.  

 

Тема 5. МАРКЕТИНГОВА ЦІНОВА ПОЛІТИКА 

Сутність та роль маркетингової цінової політики. Алгоритм 



маркетингового розрахунку цін і характеристика його основних етапів. 

Фактори, які впливають на ціноутворення ( витрати виробництва, 

попит на товар, конкуренції). Цінова еластичність попиту.  

Сутність та особливості використання методів прямого ціноутворення. 

Методи непрямого ціноутворення (сутність і зміст).  

Маркетингові політики управління цінами (сутність, зміст та умови 

використання): цінові політики «зняття вершків», поступового зниження цін, 

проникнення на ринок, диференціювання цін, престижних цін, традиційного 

ціноутворення, психологічного ціноутворення, «шикування» цін, 

послідовного проходження по сегментах ринку, збиткового лідера, 

еластичних і стабільних цін, переважних цін, виживання, а також політика 

встановлення цін на товари, зняті з виробництва.  

 

Тема 6. МАРКЕТИНГОВА ПОЛІТИКА КОМУНІКАЦІЙ 

Сутність маркетингової політики комунікацій. Основні елементи 

комплексу маркетингових комунікацій. Алгоритм планування комплексу 

маркетингових комунікацій і характеристика його основних етапів.  

Складові комплексу маркетингових комунікацій. Реклама: сутність, 

можливі цілі та види. Алгоритм прийняття рішень щодо реклами: визначення 

цілей, ідентифікація цільового ринку, розробка бюджету, розробка текстової 

частини реклами, вибір носіїв реклами, складання графіка рекламування, 

тестування реклами, безпосереднє рекламування, контроль і аналіз програми 

рекламування.  

Пропаганда: сутність, форми та програми. Стимулювання збуту: 

сутність, напрямки та методи. Персональний продаж: сутність, типи та 

процес.  

 

Тема 7. МАРКЕТИНГОВА ПОЛІТИКА РОЗПОДІЛУ 

Сутність, завдання, функції та елементи маркетингової політики 

розподілу. Канали розподілу продукції: сутність, актуальність, види й 



основні характеристики. Функції каналів розподілу і основні проблеми їх 

формування. Алгоритм формування маркетингових каналів розподілу 

(характеристика етапів).  

Посередницька діяльність у каналах розподілу: сутність, принципи. 

Класифікація посередницьких підприємств і організацій та їх основні типи. 

Основні аспекти управління каналами розподілу. Конфлікти в каналах 

розподілу та методи їх ліквідації. Оцінка каналів розподілу. Маркетингова 

політика розподілу й логістика.  

 

Тема 8. ОРГАНІЗАЦІЯ ТА КОНТРОЛЬ МАРКЕТИНГОВОЇ 

ДІЯЛЬНОСТІ ПІДПРИЄМСТВА 

Організація митної служби маркетингу на підприємстві. Організаційні 

структури служб маркетингу.  

Мета, типи контролю маркетингової діяльності. Необхідність 

проведення контролю. Оперативний та стратегічний контроль. Етапи 

проведення контролю. Організація зворотного зв’язку.  

Маркетингова ревізія: необхідність проведення та основна мета. Етапи 

проведення ревізії. Ревізія макро- та мікросередовища маркетингу, 

організації служби маркетингу, стратегій маркетингу, функціональних 

складників маркетингу.  
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