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ВСТУП 

 

Програма вступних випробувань до Поліського національного 

університету для здобуття ОС «Бакалавр» за спеціальністю  «Маркетинг» 

складена відповідно до анотації освітньо-професійної програми підготовки 

бакалавра.  

Мета програми вступного випробування – виявлення рівня знань, умінь і 

навичок, одержаних здобувачами вищої освіти, що навчалися за освітнім рівнем 

бакалавр. Програма вступного випробування включає базові теми з основ 

маркетингу.  

 Для проведення вступного випробування на спеціальність «Маркетинг» 

основні питання тем у програмі представлено у вигляді тестів. Тестування 

дозволить провести перевірку знань вступників щодо сутності маркетингу та 

його сучасних концепцій; сегментації ринку; маркетингових досліджень; 

маркетингової товарної політики; цінової політики; маркетингової політики 

розподілу; комунікативної політики та рекламної діяльності; управління 

маркетинговою діяльністю. 

Перевірка знань, передбачених цією програмою, дає підстави для висновку 

про рівень підготовки здобувачів вищої освіти для вступу на навчання за 

спеціальністю  «Маркетинг» для здобуття освітнього рівня бакалавр. 

Вступне випробування проводиться письмово. 

 

ЗМІСТ ПРОГРАМИ ВСТУПНИХ ВИПРОБУВАНЬ 

 

Тема 1. Сутність маркетингу та його сучасна концепція 

Еволюція поняття «маркетинг», передумови та етапи його виникнення 

Принципи і цілі маркетингу. Комплекс маркетингових задач. Основні функції 

та види маркетингу. Концепції маркетингу: виробнича, товарна, збутова, 

маркетингова, соціально-етичного маркетингу. Маркетингове середовище. 

Характеристика елементів комплексу маркетингу (маркетинг-мікс). Тенденції 

розвитку сучасної концепції маркетингу в Україні.  

 

Тема 2. Сегментація ринку 

Поняття сегментації ринку, його призначення. Етапи процесу поділу ринку 

на сегменти. Основні підходи до сегментування ринку: за поведінкою покупців; 

за мотиваціями покупки; за характеристиками покупців. Оцінка сегментів 

ринку за привабливістю та можливістю фірми конкурувати в сегменті. Стратегії 

вибору цільових ринків. Поняття та мета позиціонування товару.  Фактори, 

методи й етапи позиціонування. Наступальна й оборонна стратегії 

позиціонування. 

 

Тема 3. Маркетингові дослідження 

Зміст поняття «маркетингові дослідження», основні напрями 

маркетингових досліджень. Етапи проведення маркетингового дослідження. 

Первинна та вторинна маркетингова інформація: характеристика, основні 

джерела. Методи збору первинної інформації: особливості та специфіка 

застосування.  

Тема 4. Маркетингова товарна політика 



Сутність товарної політики в маркетингу та умови реалізації. Споживчі 

товари та їх класифікація. Поняття конкурентна перевага, основні ознаки і види. 

Конкурентоспроможність продукції. Характеристика понять: новий продукт, 

інновація, диференціація, диверсифікація. Життєвий цикл товару та 

характеристика його основних етапів. Види кривих життєвого циклу товару: 

особливості. Алгоритм розробки та запровадження товару-новинки. Причини 

невдалого виходу та просування нової продукції на ринок. Поняття товарного 

асортименту, керування товарним асортиментом. Товарна номенклатура: 

ширина, глибина, насиченість та гармонійність товарної номенклатури. 

 

Тема 5. Цінова політика 

Сутність і роль маркетингової цінової політики. Фактори, що впливають 

на рішення в області ціноутворення. Характеристика основних етапів 

розрахунку кінцевої ціни. Цілі цінової політики в маркетингу. Вибір методу 

ціноутворення: пряме ціноутворення; орієнтоване на витрати; орієнтоване на 

аналізі беззбитковості;  орієнтоване на очікувану цінність товару; ціноутворення 

на основі аналізу конкурентних умов; в рамках товарної номенклатури. Методи 

непрямого ціноутворення: кредитна політика; політика кондицій та знижок.  

Характеристика маркетингових стратегій: «зняття вершків», поступового 

зниження ціни, проникнення на ринок. Політика диференційованих цін та її 

різновиди: стратегія пільгових, дискримінаційних цін, цінові лінії, політика 

психологічних цін; поступового проходження   сегментів   ринку; збиткового 

лідера; єдиних цін; стандартних цін, переважних цін, виживання, політика 

встановлення цін на товари, зняті з виробництва. 

 

Тема 6. Маркетингова політика розподілу 

Сутність політики розподілу в маркетингу. Природа каналів руху товарів. 

Алгоритм формування каналів руху товарів. Організатори оптового 

товарообігу. Класифікація підприємств роздрібної торгівлі за формами 

власності. Керування каналами розподілу. Конфлікти в каналах розподілу і 

методи їхньої ліквідації. Оцінка каналів розподілу. Логістика. Логістичні 

посередники: специфіка, характеристика. 

 

Тема 7. Комунікативна політика та рекламна діяльність 

Сутність маркетингової політики комунікацій. Алгоритм планування 

комплексу маркетингових комунікацій, їх характеристика. Етапи розробки 

заходів маркетингових комунікацій. Вибір засобів поширення маркетингової 

інформації. Реклама: характеристика, види, особливості розробки рекламного 

звернення. Процес планування рекламних заходів. Стимулювання продажу. 

Прямий маркетинг, його різновиди. Персональний продаж. PR в маркетингу, 

види, специфіка застосування, важливість для компанії. 

 

Тема 8. Управління маркетинговою діяльністю 

Загальні маркетингові стратегії. Аналіз, планування, організація та 

контроль маркетингу. Система заходів залучення та утримання потенційних 

клієнтів. Система управління маркетинговою діяльністю підприємства. 

Маркетинг-менеджмент підприємства. Характеристика управлінської 

маркетингової   концепції. 

 



 

ТЕМАТИКА ПІДГОТОВКИ ДО ВСТУПНОГО ВИПРОБУВАННЯ 

1. Маркетинг як філософія сучасного бізнесу 

2. Основні функції та завдання маркетингу. 

3. Характеристика концепції удосконалення виробництва. 

4. Сутність концепції удосконалення товару. 

5. Зміст концепції інтенсифікації комерційних зусиль.  

6. Практичне застосування концепції соціально-етичного маркетингу.  

7. Взаємозв’язок категорій: «нестаток», «потреба», «цінність», «запит», 

“попит”, “ринок”. 

8. Комплекс маркетингу та характеристика його складових. 

9. Фактори внутрішнього та зовнішнього середовища підприємства. 

10. Маркетингові дослідження: сутність, етапи, завдання. 

11. Методи проведення маркетингових досліджень. 

12. Маркетингова інформація та її класифікація. 

13. Переваги і недоліки первинної та вторинної інформації.  

14. Алгоритм маркетингового дослідження ринку. 

15. Методи збору первинної та вторинної маркетингової інформації. 

16. Оцінка та критерії привабливості ринкових сегментів. 

17. Поняття конкурентоспроможності товару і методи її оцінки.  

18. Аналіз ринкової кон’юнктури. 

19. Сутність маркетингової товарної політики. 

20. Поняття і характеристики товарного асортименту та номенклатури. 

21. Концепція життєвого циклу товару та її маркетинговий зміст. 

22. Сутність і характеристика етапу впровадження нового товару на ринок.  

23. Товарна марка: значення та принципи впровадження. 

24. Бренд, особливості брендування товару або фірми. 

25. Особливості маркетингу послуг. 

26. Види маркетингових цінових стратегій.  

27. Методи прямого ціноутворення: особливості застосування. 

28. Методи непрямого ціноутворення: характеристика 

29. Сутність і зміст маркетингових комунікацій. 

30. Основні та синтетичні комунікаційні засоби. 

31. Основні елементи процесу маркетингової комунікації.  

32. Реклама: види, характерні особливості. 

33. Сутність і види стимулювання збуту. 

34. Інтегровані маркетингові комунікації в місцях продажу товарів.  

35. Виставки та спонсорство: аналіз ефективності. 

36. Специфіка прямого маркетингу.  

37. Канали розподілу продукції: характеристика 

38. Управління каналами розподілу. 

39. Посередники у збутовій діяльності: основні типи. 

40. Планування маркетингової діяльності підприємства.  

41. Організація маркетингової діяльності підприємства. 

42. Контроль маркетингової діяльності підприємства. 

43. Управління маркетингом 

44. Специфічні особливості екологічного маркетингу 

45. Міжнародний маркетинг 



 

ПРИКЛАДИ ТЕСТОВИХ ЗАВДАНЬ 
 

1. Відчуття людиною нестачі, спрямоване на зменшення або ліквідацію, має назву: 

а) попит; 

б) потреба;  

в) бажання; 

г) правильна відповідь відсутня. 

 

2. Пояснити сутність маркетингу, який розглядається як: 

а) вид діяльності спрямований на задоволення потреб шляхом обміну;  

б) управління попитом на товар і його повне задоволення; 

в) виробництво товарів високої якості, які користуються високим попитом; 

г) вид людської діяльності з керівництва працівниками будь-якої організації. 

 

3. Сегментація ринку означає: 

а) розподіл ринку на окремі групи покупців із загальними потребами, характеристиками 

або поведінкою, яким необхідні певні види товарів; 

б) систематизований процес розподілу потенційного ринку на групи споживачів, що 

мають спільні потреби та мотивації щодо прийняття рішень про купівлю певного товару 

чи послуги; 

в) розподіл потенційних споживачів на групи за відмінностями в їх потребах, 

характеристиках та поведінці; 

г) всі варіанти відповідей вірні. 

 

4. Конкурентоспроможність товару передбачає: 

а) сукупність якісних та вартісних характеристик товару, яка забезпечує задоволення 

конкретної потреби; 

б) сукупність його особливостей, на якій базується основна користь цього продукту для 

споживачів; 

в) сукупність властивостей товару, які зумовлюють його здатність задовольняти конкретні 

особові потреби відповідно до свого призначення; 

г) перевага товару конкурентів. 

 

5. Найпоширенішою причиною комерційного провалу при просуванні нового товару є: 

а) недостатні зусилля з просування товару;  

б) завищена ціна; 

в) невдало вибраний час виходу на ринок;  

г) помилкове визначення величини попиту. 

 

6. В чому сутність поняття «контроль маркетингу»: 

а) постійна, систематична, неупереджена перевірка й оцінка стану та процесів у галузі 

маркетингу; 

б) відповідність планових показників реальним показникам; 

в) контроль прибутковості виробничої діяльності підприємства;  

г) порівняння фактичних показників з плановими 
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Порядок проведення та оцінювання результатів комплексного вступного 

випробування за фахом 

 

На фаховому вступному іспиті абітурієнт отримує тестове завдання, бланк 

результатів тестування та титульний аркуш зі штампом Приймальної комісії 

університету. Фаховий вступний іспит проводиться в письмовій формі або на 

основі індивідуальної усної співбесіди. Перед вступним іспитом представники 

приймальної комісії проводять інструктаж щодо порядку виконання вступного 

тестового завдання.  

На бланку результатів абітурієнт вказує за номером тесту варіант 

правильної відповіді. Виправлення, декілька позначень і відсутність результату 

за варіантом відповіді зараховуються як невірний розв’язок тесту. Не 

допускаються будь-які умовні позначки на бланку результатів тестування та 

титульному аркуші. 

Тестове завдання містить 50 питань з однією правильною відповіддю. 

Кожна правильна відповідь оцінюється у чотири бали. Максимально можлива 

кількість набраних балів після складання фахового іспиту – 200. Кількість балів 

необхідна для участі в конкурсі повинна дорівнювати або бути більшою за 100. 

Тривалість тестування – 120 хвилин. 

Зарахування для навчання до Поліського національного університету 

здійснюється за рейтинговою системою.  

 


