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ПОЯСНЮВАЛЬНА ЗАПИСКА
Метою вступного випробування є комплексна перевірка знань вступників, які вони отримали в результаті вивчення циклу дисциплін, передбачених навчальними планами та програмами відповідних напрямів освітньо-професійної підготовки бакалаврів/спеціалістів. Вступник повинен продемонструвати знання з фундаментальних та професійно-орієнтованих дисциплін, уміння та навички щодо узагальненого об’єкта праці і показати здатність вирішувати типові професійні завдання, передбачені для відповідного освітньо-кваліфікаційних рівнів підготовки фахівців.

Вступне фахове випробування базується на вимогах до знань, умінь та навичок випускників освітньо-кваліфікаційних рівнів бакалавр/спеціаліст і включає зміст нормативних навчальних дисциплін з професійної підготовки:

1. Сутність маркетингу та його сучасна концепція.
2. Система і характеристика сучасного маркетингу.
3. Маркетингові дослідження.
4. Маркетингова  товарна політика.
5. Маркетингове ціноутворення.
6. Маркетингові комунікації.
7. Маркетингова політика розподілу.
8. Організація і контроль маркетингової діяльності підприємства.
Програмний матеріал
Тема 1. Сутність маркетингу та його сучасна концепція
Сутність маркетингу та його визначення. Основні підходи до визначення маркетингу. Основні передумови виникнення маркетингової діяльності. Еволюція концепцій маркетингу. Основні функції маркетингу. 
Товар. Класифікація товарів. Вартість і задоволення. Функціональне задоволення. Психологічне задоволення. Маркетингова комунікація, розподіл, ринок.

Концепція сучасного маркетингу. Суб’єкти  маркетингу.

Тема 2. Система і характеристика сучасного маркетингу
Основні види маркетингу: за цілями обміну, сферами застосування, територіальними ознаками, ступенями ринкової орієнтованості. Видами діяльності, особливостями суб’єктів, охоплення сегменту, видами попиту.

Зовнішнє маркетингове середовище: мікросередовище та макросередовище. Складові зовнішнього  середовища. Складові внутрішнього середовища.
Дослідження ринку та попиту. Поняття ринку. Кон’юнктурні дослідження. Основні показники, що характеризують ринок. Типи ринків.

Тема 3. Маркетингові дослідження
Сутність маркетингових досліджень. Мета маркетингових досліджень. Об’єкти маркетингового дослідження. Основні напрями маркетингових досліджень. Вимоги до маркетингових досліджень. Процедура маркетингових досліджень.
Сегментування споживчого ринку. Оцінювання привабливості сегменту.

Маркетингові інформаційні системи. Класифікація маркетингової інформації. Загальна оцінка вторинної і первинної інформації.

Види маркетингових досліджень.

Тема 4.  Маркетингова  товарна політика
Комплекс маркетингу. Товар.  Ціна. Розподіл товару. Просування товару.

Поняття маркетингової товарної політики. Поняття товару.  Класифікація товарів.  Послуга як товар. Особливості маркетингу послуг. Якість товару. Чотири рівні якості товару. Упаковка товару. Тара. Конкурентоспроможність товару. Показники якості.
Поняття асортименту товарів. Формування асортименту. Асортиментна концепція.

Товарна номенклатура підприємства. Виробничий асортимент. Торговий асортимент.

Життєвий цикл товару. Сутність управління життєвим циклом товару. Розробка нового товару. Товарний знак (товарна марка). Виробничий асортимент. Торговий асортимент.

Тема 5.  Маркетингове ціноутворення
Сутність маркетингового цінотворення. Основні цілі ціноутворення. Основні функції ціни. Види цін. 
Вибір методу ціноутворення залежно від ринкового стану.

Методи ціноутворення. Методи, орієнтовані на витрати, попит, конкурентів. Етапи процесу ціноутворення.

Цінові стратегії. Стратегії, пов’язані з виведенням нового товару на ринок. Стратегії ціноутворення в межах товарної номенклатури. Встановлення остаточної ціни. Варіанти коригування цін.

Сутність і зміст методів непрямого ціноутворення.

Тема 6.  Маркетингові комунікації
Сутність маркетингових комунікацій. Основні функції маркетингових комунікацій. Цілі маркетингових комунікацій. Просування товару. Комунікаційні засоби, їх класифікація. 
Процес маркетингової комунікації. Основні елементи процесу маркетингової комунікації.

Комплекс просування товарів. Цілі просування товару. Основні підходи при складанні бюджету просування товару. Оцінка комплексу просування товарів.
Реклама. Основні види реклами. Процес планування реклами.

Стимулювання збуту. Спрямованість стимулювання збуту. Засоби стимулювання власного торгового персоналу.

Персональний продаж. Паблік рилейшнз, його основні цілі.

Прямий маркетинг. Основні цілі прямого маркетингу. Форми прямого маркетингу.

Виставки та спонсорство. Інтегровані маркетингові комунікації в місцях  продажу. Мерчандайзинг.
Тема 7.  Маркетингова політика розподілу
Сутність політики розподілу. Мета та завдання політики розподілу. Канал розподілу. Рівень каналу розподілу. Довжина каналу розподілу. Ширина каналу розподілу. Функції каналів розподілу.
Посередники. Класифікація посередників. Прямий збут. Опосередкований збут. Фактори впливу на вибір посередника.
Оптова торгівля. Форми оптовий торговців. Роздрібна торгівля. Форми роздрібної торгівлі.

Фактори впливу на вибір каналів розподілу. Сутність управління каналами розподілу.

Вертикальні маркетингові системи. 

Стратегії розподілу товарів. Рішення про структуру каналу та стратегію охоплення ринку. Стратегії впливу на посередників. Поняття логістики.

Тема 8. Організація і контроль маркетингової діяльності підприємства
Організація відділу маркетингу. Ланка управління. Рівень управління.
Основні принципи організації відділу маркетингу. Функції відділу маркетингу.

Організаційні структури  відділу маркетингу. Основні типові моделі інтегрованих маркетингових структур.

Зв'язок маркетингових служб з іншими відділами підприємства.

Контроль маркетингової діяльності. Етапи процесу контролю маркетингової діяльності.

Структура тестового завдання

Вступне випробування проводиться письмово у вигляді тесту. Тест являє собою закриті питання, в яких потрібно обрати один варіант. Тестове вступне випробування складається з 10 завдань, кожне з яких оцінюється в 20 балів за правильну відповідь. Таким чином, за правильні відповіді на всі питання абітурієнт може отримати максимальну кількість - 200 балів. Час виконання завдань – 30 хвилин.

Критерії оцінювання тестових завдань

Критерії оцінювання тестових вступних випробувань абітурієнтів старших курсів в 200 бальній шкалі.

Максимальна можлива сума набраних балів становить 200.

Мінімальна кількість балів для участі в конкурсному відборі становить 
100 балів.

Нормативи оцінювання
	Кількість вірних відповідей
	Оцінка 
(кількість балів)

	1-4
	до 100

	5
	100

	6
	120

	7
	140

	8
	160

	9
	180

	10
	200


Приклад тестового завдання
1. Вид маркетингу, метою якого є стимулювати збут за умов байдужого ставлення споживачів до товару:

а) ремаркетинг;

б) протидіючий маркетинг;

в) стимулюючий маркетинг;

г) підтримуючий маркетинг.

2. Сегментування ринку - це:

а) поділ суб’єктів пропозиції товарів, які представлені ринку, на певні групи;

б) поділ ринків за ознакою особливостей конкуренції;

в) поділ на групи споживачів, представлених на конкретному ринку, залежно від певних ознак;

3. Які дії виконує компанія після прийняття рішення про стратегію позиціювання своїх товарів:

а) детально розробляє комплекс маркетингу;

б) детально розробляє методи сегментування;

в) відшукує цільові сегменти;

4. У чому полягає роль маркетингових досліджень?

а) у створенні ефективної системи інструментів маркетингу;

б) в оцінюванні інформаційних потреб підприємства, збиранні необхідної інформації для створення ефективної програми маркетингових дій;

в) в оцінюванні результатів маркетингової діяльності підприємства.

5. Знайдіть невірну відповідь: Для налагодження ефективних відносин фірми з клієнтом необхідні:

а) постійна ввічливість;

б) поблажливе відношення до клієнта;

в) здоровий глузд;

г) професійна гордість.

6. Ціновий ризик це:
а) ризик, пов'язаний зі зміною ринкової ціни фінансового активу;

б) ризик, що виникає при частковій або повній неплатоспроможності позичальника;

в) ризик, що виникає при продажі наявного фінансового активу;

г) ризик, пов'язаний з макроекономічним положенням у країні.

7. Передають повідомлення вибраного індивіда в рамках цільового ринку при особистому контакті у вигляді торгової пропозиції з боку торгового представника майбутньому покупцеві або від імені продавця покупцеві:

а) маркетингові комунікації;

б) рекламне повідомлення;
в) особисті продажі;
г) пропаганда.

8. Позиція товару в розумінні маркетологів — це:

а) місце, яке посідає товар у свідомості покупця порівняно з аналогічними конкуруючими товарами;

б) частка ринку, що належить компанії;

в) динаміка обсягу продажу товарів компанії, в якій відбиваються зміни споживчих переваг суб'єктів ринку;

9. Невисока вартість, висока швидкість збнрання, відносна простота - це:
а) панельні дослідження;

б) польові дослідження;

в) кабінетні дослідження.

10. Сегментація ринку
а) є більш корисною для маркетологів, які вивчають споживчі товари, ніж для маркетологів, які вивчають промисловий ринок;

б) не має значення для маркетологів у промисловій сфері, націленій на державний сектор;

г) корисна як для промислового ринку, так і для споживчого;
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