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АНОТАЦІЯ 
 

Порядок проведення фахових вступних випробувань визначається 
«Положенням про приймальну комісію НТУ «ХПІ». 

Мета фахових вступних випробувань полягає у визначенні рівня 
підготовленості вступників, які бажають навчатись у Національному 
технічному університеті «Харківський політехнічний інститут» за 
спеціальністю D5 «Маркетинг», освітня програма «Маркетинг». 

Програма фахових випробувань спирається на освітньо-кваліфікаційну 
програму підготовки бакалавра та одночасно відображає вимоги до студентів 
рівня підготовки магістра, визначених у стандартах вищої освіти даних 
ступенів. 

Програма визначає перелік питань, обсяг, складові та технологію 
оцінювання знань абітурієнтів під час вступу на навчання для здобуття 
другого рівня (магістра) вищої освіти  за спеціальністю D5 Маркетинг, 
освітньої-професійної програми «Маркетинг».  

 
Голова робочої групи (гарант програми) – Олександра КОСЕНКО, 

доктор економічних наук, професор, професорка кафедри маркетингу 
 
Члени робочої групи:  
1. Олена КІТЧЕНКО – кандидат економічних наук, доцент, доцентка 

кафедри маркетингу.  
2. Світлана ЧЕРНОБРОВКІНА – кандидат економічних наук, доцент, 

доцентка кафедри маркетингу.  
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1. ОРГАНІЗАЦІЙНІ ПИТАННЯ 
 

1. Вступне фахове випробовування здійснюється у дистанційній 
формі за допомогою засобів Office 365. 

2. Під час проведення фахового випробовування за затвердженим 
розкладом необхідно забезпечити ідентифікацію особи здобувачів освіти. 

3. Екзаменаційне завдання складається із випадковим чином 
згенерованого засобами Office 365 набору тестових завдань, які дозволяють 
діагностувати рівень теоретичної та практичної підготовки потенційного 
здобувача освіти і рівень його компетентності. 

4. У разі виникнення під час складання фахового випробовування 
обставин непереборної сили (повітряна тривога, тощо) абітурієнт повинен 
негайно повідомити екзаменаторів або іншу відповідальну особу про ці 
обставини за допомогою визначеного каналу зв’язку (телефон, месенджер 
тощо). За цих обставин можливість та час перескладання випробовування 
визначається членами екзаменаційної комісії в індивідуальному порядку. 

5. Підсумкову оцінку формують на основі суми балів, отриманих 
автоматично за проходження тестових питань екзаменаційного білету. 
 

2. СТРУКТУРА ТЕСТОВОГО ЗАВДАННЯ 
 

Вступне фахове випробовування за освітньою програмою «Маркетинг» 
складається з 50 теоретичних тестових питань з основних дисциплін 
професійної підготовки зі спеціальності D5 «Маркетинг» освітньої програми 
першого (бакалаврського) рівня та навчального плану, а саме: «Маркетинг», 
«Маркетингові дослідження», «Маркетингова товарна політика», 
«Маркетингове ціноутворення», «Маркетингові комунікації», «Маркетингова 
політика розподілу», «Поведінка споживача». 
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3. ТЕМИ ТА КЛЮЧОВІ ПИТАННЯ ДИСЦИПЛІН, ЩО ВИНОСЯТЬСЯ НА

ІСПИТ 

1. МЕНЕДЖМЕНТ
1.1. Теоретичні основи менеджменту  
1.2. Функція планування в менеджменті  
1.3. Функція організування в менеджменті  
1.4. Мотивування як функція менеджменту  
1.5. Контролювання як функція менеджменту  
1.6. Інформація і комунікації в менеджменті  
1.7. Управлінські рішення  
1.8. Влада, вплив і лідерство. Стилі керівництва 

2. МАРКЕТИНГ
2.1. Теоретичні основи маркетингу  
2.2. Аналіз маркетингового середовища 
2.3. Маркетингова товарна політика  
2.4. Маркетингова цінова політика  
2.5. Маркетингова політика розподілу  
2.6. Маркетингова політика комунікації 

3. ПІДПРИЄМНИЦТВО
3.1. Теоретичні засади підприємництва  
3.2. Види підприємництва  
3.3. Підприємство як форма організації підприємницької діяльності. Види 
підприємств  
3.4. Організація підприємницької діяльності  
3.5. Планування підприємницької діяльності  
3.6. Ресурсне забезпечення підприємницької діяльності  
3.7. Ефективність підприємницької діяльності  
3.8. Соціальна відповідальність бізнесу та ділова етика 
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4. ФРАГМЕНТ ПРИКЛАДУ ТЕСТОВИХ ЗАВДАНЬ  
ДЛЯ ПРОВЕДЕННЯ ВСТУПНИХ ВИПРОБУВАНЬ ДЛЯ ВСТУПУ ДО 

МАГІСТРАТУРИ ЗІ СПЕЦІАЛЬНОСТІ D5 МАРКЕТИНГ 
 

Тестові завдання (обрати одну або кілька правильних відповідей) 
1 Об'єктами маркетингу можуть бути: 
а) товари, послуги; 
б) фірми, місця (будівельні майданчики, дачні ділянки, курортно-

санаторні місця); 
в) люди, ідеї; 
г) усі відповіді правильні 
 
2 Сегментація – це: 
а) розподіл споживачів за потребами на однорідні групи; 
б) визначення місця для свого товару в низці аналогів; 
в) виявлення „ринкової ніші”; 
г) кількість товарів, яку споживач хоче і може придбати за певний 

проміжок часу по даній ціні 
 
3 Рекламна програма якогось продукту починається: 
а) із розрахунку бюджету рекламної кампанії; 
б) із визначення джерела фінансування рекламної кампанії; 
в) визначення цілей рекламної кампанії; 
г) із розробки тексту реклами 
 
4 Під каналом розподілу розуміються: 
а) збутові служби підприємства; 
б) сукупність різних видів транспорту для доставки продукції 

споживачам; 
в) сукупність взаємозалежних організацій, які роблять товар доступним 

споживачам; 
г) частина ринку, у якому реалізується певна група товарів 
 
5 Позиціонування ринку – це: 
а) розподіл ринку на чіткі групи покупців; 
б) розподіл споживачів за потребами на однорідні групи; 
в) кількість товарів, яку виробник хоче і може виготовити для продажу 

за певний проміжок часу по даній ціні; 
г) визначення місця для свого товару в низці аналогів 
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6 Стратегію масового маркетингу використовують, коли: 
а)  підприємство орієнтується на вузьку специфічну групу споживачів; 
б)  підприємство орієнтується на широкий споживчий ринок; 
в)  підприємство орієнтується на кілька сегментів ринку; 
г)  попит перевищує пропозицію 
 
7 Стратегію диференційованого маркетингу застосовують, коли: 
а) підприємство орієнтується на широкий споживчий ринок; 
б) підприємство орієнтується на вузьку специфічну групу споживачів; 
в) підприємство орієнтується на декілька сегментів ринку; 
г) попит перевищує пропозицію 
 
8 При високій еластичності попиту як залежить обсяг продажу від рівня 

цін? 
а) ціни знижуються незначно – обсяг продажу зростає; 
б) ціни знижуються значно – обсяг продажу істотно не збільшується; 
в) ціни знижуються – обсяг продажу не змінюється; 
г) ціни не змінюються, попит знижується 
 
9 Головна функція реклами полягає в: 
а) спонуканні споживачів до покупки рекламованих товарів або послуг; 
б) виділенні товару з маси аналогічних за якою-небуть ознакою; 
в) формуванні іміджу товару підприємства і його продукції; 
г) визначення місця для свого товару в низці аналогів 
 
10 Життєвий цикл товару - це період часу: 
а) від початку розробки товару до зняття його з виробництва; 
б) від появи товару над ринком до заміни його новим товаром; 
в) від початку остаточно реалізації товару над ринком; 
г) процес розвитку продажу та отримання прибутку 
 
11 Ринок, що складається з безлічі покупців і продавців, чутливих до 

політики ціноутворення один одного: 
а) чистої конкуренції; 
б) монополістичної конкуренції; 
в) олігополістичний; 
г) монополістичний 
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12 Стимулювання продажів можна визначити як: 
а) періодичну активність щодо збільшення обсягу продажів у 

короткостроковому аспекті; 
б) організацію особистих продаж; 
в) рекламну та пропагандистську кампанію; 
г) акції, спрямовані на збільшення продажів у довгостроковій 

перспективі 

13 Вкажіть заходи стимулювання збуту стосовно споживача: 
а) розподіл календарів, записників з товарним знаком; 
б) відбір окремих осіб для участі у рекламі; 
в) знижка за регулярні покупки; 
г) найвигідніші для виробника умови продажу товарів певної групи у 

конкретному місці у певну годину 

14 Післяпродажний сервіс включає: 
а) передгарантійне обслуговування; 
б) гарантії; 
в) пробну експлуатацію; 
г) передачу документації 

15 Що може бути товаром? 
а) послуги; 
б) страхування життя; 
в) гроші; 
г) все перелічене вище 

16 До факторів, що впливають на купівельну поведінку, не належать: 
а) спосіб життя; 
б) сприйняття; 
в) культура; 
г) усі відповіді вірні 

17 Які з критеріїв сегментації ринку належать до групи "географічні"? 
а) розташування регіону, транспортна мережа; 
б) вік, стать, етап життєвого циклу сім'ї; 
в) суспільний клас, тип особистості, спосіб життя; 
г) доходи, освіта 
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18 Яке із зазначених визначень відповідає маркетинговому розумінню 
ринку? 

а) ринок - населення цього регіону; 
б) ринок - частина споживачів, які цікавляться товарами вашої фірми; 
в) ринок - це споживачі, які мають фінансові можливості для придбання 

товару; 
г) правильної відповіді немає. 
 
19 До основних елементів комплексу маркетингу належать: 
а) товар, ціна, методи розповсюдження та методи просування; 
б) потреба, попит, товар, ціна, методи розповсюдження та методи 

просування; 
в) попит, сукупність існуючих та потенційних покупців, товар, ціна, 

методи розповсюдження та методи просування; 
г) попит, товар, ціна, методи розповсюдження 
 
20 Що означає поняття «маркетингові дослідження»? 
а) збирання, опрацювання і аналіз даних з метою зниження 

невизначеності при прийнятті маркетингових рішень; 
б) систематичне збирання і аналіз маркетингової інформації; 
в) дані про якість товарів, що надходять за контрактами; 
г) дані про кількість товарів, що надходять за контрактами 
 
21 Якою є мета паблік-рилейшнз (PR)? 
а) популяризація підприємств, організацій або окремих осіб серед 

цільових груп громадськості; 
б) привернення уваги покупців, виклик зацікавленості і бажання 

придбати товар, здійснення поштовху до купівлі товарів; 
в) привертання уваги споживача, стимулювання купівлі і створення 

передумов для повторних закупівель, розвиток тривалих стосунків з 
отримувачем; 

г) посилення імпульсної купівлі.  
 
22 Маркетинг слід розглядати як: 
а) комплекс результативних дій підприємства на ринку; 
б) інструмент підвищення ефективності та результативності системи 

будь-якої сфери, пов'язаної з обслуговуванням людини, клієнта; 
в) засіб забезпечення ефективності торгівлі; 
г) знаряддя забезпечення ефективності сфери обміну. 
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6. КРИТЕРІЇ ОЦІНЮВАННЯ

Питання містять один вірний варіант відповіді. Вірна відповідь на 
питання (50 тестових питань) оцінюється в два бали. 

Максимальна сума балів за успішне складання фахового 
випробовування за освітньою програмою «Маркетинг» складає 100 балів.  

Для підрахунку отриманих на тестуванні правильних відповідей та їх 
переведення для отримання кінцевого результату використовується шкала, що 
наведена в табл. 1 

Таблиця 1 – Шкала розрахунку оцінки за результатами вступних 
випробувань за фахом 

Кількість 
правильних 
відповідей 

Кількість 
балів Значення 

Кількість 
правильних 
відповідей 

Кількість 
балів Значення 

1 2 не склав 26 52 не склав 
2 4 не склав 27 54 не склав 
3 6 не склав 28 56 не склав 
4 8 не склав 29 58 не склав 
5 10 не склав 30 60 склав 
6 12 не склав 31 62 склав 
7 14 не склав 32 64 склав 
8 16 не склав 33 66 склав 
9 18 не склав 34 68 склав 
10 20 не склав 35 70 склав 
11 22 не склав 36 72 склав 
12 24 не склав 37 74 склав 
13 26 не склав 38 76 склав 
14 28 не склав 39 78 склав 
15 30 не склав 40 80 склав 
16 32 не склав 41 82 склав 
17 34 не склав 42 84 склав 
18 36 не склав 43 86 склав 
19 38 не склав 44 88 склав 
20 40 не склав 45 90 склав 
21 42 не склав 46 92 склав 
22 44 не склав 47 94 склав 
23 46 не склав 48 96 склав 
24 48 не склав 49 98 склав 
25 50 не склав 50 100 склав 




