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середовищі.  

СК4. Здатність проваджувати маркетингову діяльність на основі розуміння 

сутності та змісту теорії маркетингу і функціональних зв'язків між її 

складовими.  

СК5. Здатність коректно застосовувати методи, прийоми та інструменти 

маркетингу.  

СК6. Здатність проводити маркетингові дослідження у різних сферах 

маркетингової діяльності.  

СК7. Здатність визначати вплив функціональних областей маркетингу на 

результати господарської діяльності ринкових суб’єктів.  

СК8. Здатність розробляти маркетингове забезпечення розвитку бізнесу в 

умовах невизначеності.  

СК9. Здатність використовувати інструментарій маркетингу в інноваційної 

діяльності.  

СК10. Здатність використовувати маркетингові інформаційні системи в 

ухваленні маркетингових рішень і розробляти рекомендації щодо 

підвищення їх ефективності.  

СК11. Здатність аналізувати поведінку ринкових суб’єктів та визначати 

особливості функціонування ринків.   

СК12. Здатність обґрунтовувати, презентувати і впроваджувати результати 

досліджень у сфері маркетингу.  

СК13. Здатність планування і провадження ефективної маркетингової 

діяльності ринкового суб’єкта в кросфункціональному розрізі.  

СК14. Здатність пропонувати вдосконалення щодо функцій маркетингової 

діяльності. 

СК15. Здатність організовувати та здійснювати маркетингову діяльність 

підприємства в соціальних мережах та інтернет-середовищі. 

СК16.  Здатність реалізовувати маркетингову діяльність підприємства в 

контексті цілей сталого розвитку. 

 

Програмні результати навчання: 

ПРН1. Демонструвати знання і розуміння теоретичних основ та принципів 

провадження маркетингової діяльності.  

ПРН2. Аналізувати і прогнозувати ринкові явища та процеси на основі 

застосування фундаментальних принципів, теоретичних знань і прикладних 

навичок здійснення маркетингової діяльності.  

ПРН3. Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання практичних 

завдань у сфері маркетингу.  

ПРН4. Збирати та аналізувати необхідну інформацію, розраховувати економічні 

та маркетингові показники, обґрунтовувати управлінські рішення на основі 

використання необхідного аналітичного й методичного інструментарію.  

ПРН5. Виявляти й аналізувати ключові характеристики маркетингових систем 

різного рівня, а також особливості поведінки їх суб’єктів.  
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ПРН6. Визначати функціональні області маркетингової діяльності ринкового 

суб’єкта та їх взаємозв’язки в системі управління, розраховувати відповідні 

показники, які характеризують результативність такої діяльності. 

ПРН8. Застосовувати інноваційні підходи щодо провадження маркетингової 

діяльності ринкового суб’єкта, гнучко адаптуватися до змін маркетингового 

середовища.  

ПРН9. Оцінювати ризики провадження маркетингової діяльності, 

встановлювати рівень невизначеності маркетингового середовища при 

прийнятті управлінських рішень.  

ПРН11. Демонструвати вміння застосовувати міждисциплінарний підхід та 

здійснювати маркетингові функції ринкового суб’єкта.  

ПРН16. Відповідати вимогам, які висуваються до сучасного маркетолога, 

підвищувати рівень особистої професійної підготовки.  

ПРН17. Демонструвати навички письмової та усної професійної комунікації 

державною й іноземною мовами, а також належного використання професійної 

термінології.  

ПРН19. Демонструвати навички роботи з інструментами інтернет-маркетингу. 

ПРН21.  Орієнтуватися на досягнення цілей сталого розвитку при здійсненні 

маркетингової діяльності. 

 

Білети ККЗ мають теоретичну та практичну частини.  

 

Здобувачі вищої освіти, повинні знати і вміти: 

- основні поняття маркетингового ціноутворення, структуру ціни, цінові 

стратегії, еластичність попиту за ціною, психологічні аспекти встановлення цін, 

концепції ризиків у ціноутворенні; 

- теорію  маркетингової політики комунікацій, поняття стратегії 

маркетингових комунікацій, основні аспекти реклами, стимулювання збуту, 

організації виставок та ярмарків, спонсорської діяльності, брендінгу, 

інтегрованих маркетингових комунікацій; 

- особливості та характеристики продукції, виробленої і реалізованої на 

промисловому ринку; 

- специфіку проведення маркетингових досліджень на промисловому 

ринку; 

- процес закупівлі і поведінки покупців продукції промислово-технічного 

призначення; 

- систему промислового збуту і руху товару на промислових ринках; 

- основні поняття маркетингових досліджень, підходи до їх проведення, 

відмінності методів маркетингових досліджень між групами видів та всередині 

групи; 

- інструментарій різних методів маркетингових досліджень, порядок 

розробки та апробації знаряддя дослідження.  

- встановлювати причинно-наслідкові зв’язки подій і явищ, що стосуються 

маркетингової діяльності підприємств; 

- працювати з різними джерелами інформації;  
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- визначати найважливіші зміни, що відбулися й відбуваються в поведінці 

споживачів на ринку; 

- аналізувати джерела маркетингової інформації, класифікувати їх; 

-  моделювати поведінку споживачів на промисловому ринку; 

- проводити сегментацію промислового ринку і здійснювати процес вибору 

цільового сегменту на промисловому ринку; 

- формувати комунікаційну політику підприємства на промисловому 

ринку; 

- добирати методи маркетингових досліджень відповідно до проблеми 

дослідження, розробляти знаряддя дослідження; 

- проводити маркетингове дослідження, отримувати достовірну 

інформацію, визначати межі репрезентативної вибірки, обробляти отриману 

інформацію та робити реалістичні висновки щодо отриманих результатів 

маркетингових досліджень.  

 

При підготовці завдань комісія виділила такі основні модулі з переліком 

тем: 

Модуль 1 «Маркетинг». 

Концепції маркетингу.  

Основні категорії маркетингу. 

Цілі та завдання маркетингу в контексті глобальних цілей сталого 

розвиту. 

Комплекс маркетингу. План маркетингу. Маркетингові програми. 

Сучасні види маркетингу. 

Організація та управління маркетинговою діяльністю.  

Інтернет-маркетинг та маркетинг соціальних мереж. 

Ключові показники ефективності маркетингової діяльності.  

 

Модуль 2 «Маркетингові комунікації». 

Комунікації в системі маркетингу. 

Стратегії та планування маркетингових комунікацій. 

Рекламування товару. 

Стимулювання збуту. 

Прямий маркетинг. 

Організація виставок і ярмарків. 

Персональний продаж товарів. 

Упаковка як засіб комунікації. 

Інтегровані маркетингові комунікації. 

Спонсорування. 

Організація роботи з громадськістю. 

Реклама на місці продажу. 

Брендінг. 

Організація маркетингових комунікацій. 
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Модуль 3 «Ціноутворення». 

Конкурентна структура ринку. 

Ціна як інструмент маркетингової цінової політики. 

Фактори маркетингового ціноутворення. Цінова еластичність. 

Система цін та їх класифікація. 

Методичні підходи до ціноутворення в системі маркетингу. 

Маркетингові стратегії ціноутворення. 

Коригування ціни. 

 

Модуль 4 «Маркетинг промислового підприємства» 

Сутність, завдання і тенденції розвитку промислового маркетингу. 

Стратегії промислового маркетингу. 

Ринки промислових товарів та особливості маркетингової діяльності. 

Маркетингові дослідження на промисловому підприємстві. 

Конкуренція на промислових ринках. 

Кон'юнктура ринку промислової продукції. Сегментування ринку.  

Маркетинг у галузі закупівель промислових товарів. 

Товарна політика та управління асортиментом продукції. 

Цінова політика. 

Управління розподілом та збутом готової продукції. 

Комунікаційна політика промислового підприємства. 

Контроль, аналіз та ефективність маркетингової діяльності.  

 

Модуль 5 «Маркетингові дослідження». 

Система маркетингових досліджень. 

Маркетингова інформація. 

Організація роботи із постачальниками маркетингової інформації. 

Структура і процес маркетингових досліджень. 

Методи збирання первинної інформації. 

Визначення місткості ринку та його сегментів 

Маркетингові дослідження конкурентного середовища і конкурентів. 

Маркетингові дослідження поведінки споживачів  

Маркетингові дослідження брендів. 

Програмні продукти та їх використання в маркетингових 

дослідженнях 

 

 

СТРУКТУРА ЕКЗАМЕНАЦІЙНИХ БІЛЕТІВ 

 

Комплект атестаційних завдань комплексного кваліфікаційного екзамену з 

фаху складається з таких елементів:  

- тестові завдання (за варіантами);  

- розрахункове завдання з модуля 3 «Ціноутворення»; 

- розрахункове завдання з модуля 5 «Маркетингові дослідження».  
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Тестові завдання до екзаменаційного білету включають 70 питань з 

наведених вище фахових модулів за спеціальністю «Маркетинг».  

Розрахункові завдання з модуля «Ціноутворення» передбачає аналіз та 

розв’язання проблемної ситуації, що виникає суб’єкта господарювання на 

ринку України (здійснення розрахунків, вибір та належне обґрунтування 

цінової політики / стратегії).  

Розрахункові завдання з модуля «Маркетингові дослідження» передбачає 

розв’язання та обґрунтування відповіді щодо проблемного питання стосовно 

ринкової діяльності суб’єкта господарювання та вирішення певного 

маркетингового завдання. 

 

 

КРИТЕРІЇ ОЦІНЮВАННЯ ВІДПОВІДЕЙ 

 

Правильна відповідь за кожний тест оцінюється в 1 бал. 

Також кожне розрахункове завдання оцінюється в 15 балів. 

 

 

Розрахункове завдання з модуля 3 «Ціноутворення», має такі критерії 

оцінювання:  

1. Коректність розв'язку – 6 балів: 

6 балів – задача розв'язана повністю правильно, всі етапи виконані без 

помилок; 

4–5 балів – незначні помилки в розрахунках, які не впливають на 

основний результат; 

2–3 бали – є суттєві помилки в основних розрахунках, але частина 

логіки правильна; 

0–1 бал – розв'язок неправильний або відсутній. 

2. Обґрунтування методів і підходів – 4 бали: 

4 бали – здобувач вищої освіти чітко обґрунтував вибір методів 

розрахунку, врахував особливості задання, ситуації в якій здійснюється 

встановлення або коригування ціни та пояснив кожен етап, написав 

висновки; 

3 бали – обґрунтування є, але не повністю враховані всі аспекти 

завдання, висновок неповний та неструктурований; 

1–2 бали – обґрунтування поверхневе, присутнє лише часткове 

пояснення, висновок не відображає сутності завдання; 

0 балів – відсутнє обґрунтування та висновок. 

3. Структурованість і оформлення – 3 бали: 

3 бали – задача оформлена чітко, структуровано, з використанням 

формул, графіків або таблиць (за потреби); 

2 бали – оформлення частково структуроване, є незначні недоліки в 

подачі матеріалу; 

1 бал – задача оформлена хаотично, відсутні формули, логічна 

послідовність, позначення розмірності; 
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0 балів – відсутнє належне оформлення. 

4. Креативність та врахування додаткових факторів – 2 бали: 

2 бали – студент врахував додаткові аспекти (наприклад, ринкові 

тренди, вплив конкурентів чи споживачів), які виходять за межі базового 

завдання; 

1 бал – враховано лише окремі додаткові фактори; 

0 балів – немає спроби врахувати додаткові аспекти. 

 

Розрахункове завдання з модуля 5 «Маркетингові дослідження», має 

такі критерії оцінювання:  

Правильність розв’язання оцінюється окремо за кожним із п’яти завдань, 

разом – 15 балів (задача розв'язана повністю правильно, всі етапи виконані без 

помилок, формули для розрахунку обрані відповідно до вихідних умов задачі, 

тип вибірки відповідає поставленим цілям, обраний метод відбору респондентів 

забезпечує репрезентативність вибірки, обрані джерела вторинної та первинної 

інформації покривають інформаційні потреби маркетингового дослідження, 

метод зв’язку із респондентами дозволяє забезпечити отримання результату): 

 

1. визначення обсягу вибірки: 

3 бали – формула для розрахунку обрана відповідно до вихідних умов 

задачі, кожна дія описана із посиланням на формули, використано умовні 

позначення величин використаних у розрахунку, результати розрахунку містять 

одиниці виміру; 

2 бали – формула для розрахунку обрана відповідно до вихідних умов 

задачі, є неточності у розрахунку, неправильне округлення, відсутні одиниці 

виміру; 

1 бал – формула для розрахунку обрана відповідно до вихідних умов 

задачі, але розрахунок неправильний; 

0 балів – розрахунок неправильний або відсутній. 

 

2. вибір та обґрунтування типу вибірки та методу відбору респондентів 

3 бали – тип вибірки вибрано правильно та обґрунтовано виходячи із умов 

задачі. Метод відбору респондентів здатен забезпечити належну 

репрезентативність вибірки; 

2 бали – тип вибірки та метод відбору вибрано правильно, але вибір не 

обґрунтований; 

1 бал – тип вибірки або метод відбору обрано неправильно; 

0 балів – тип вибірки та метод відбору не обрано. 

 

3. вибір джерел вторинної маркетингової інформації: 

3 бали – наведено п’ять і більше джерел вторинної маркетингової 

інформації, які можуть бути використані при проведенні дослідження, 

постачальники маркетингової інформації – різноманітні (зовнішні та 

внутрішні). Вибір обґрунтовано; 
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2 бали – наведено 2-4 джерела вторинної маркетингової інформації або 

постачальники маркетингової інформації однотипні; 

1 бал – наведено не більше одного джерела вторинної маркетингової 

інформації; 

0 балів – джерела вторинної маркетингової інформації не наведено. 

 

4. вибір джерел первинної маркетингової інформації, вибір знаряддя 

дослідження: 

3 бали – обрано декілька доцільних для використання (відповідно до умов 

задачі) способів отримання первинної маркетингової інформації. Методи 

доцільні та здійсненні в межах заданого бюджету та часу, а також можуть 

забезпечити необхідну якість та кількість даних для аналізу. Визначено 

знаряддя дослідження. Вибір обґрунтовано; 

2 бали – обрано один доцільний для використання (відповідно до умов 

задачі) спосіб отримання первинної маркетингової інформації. Визначено 

знаряддя дослідження. Вибір обґрунтовано; 

1 бал – наведений спосіб отримання первинної маркетингової інформації 

не доцільний або не здійсненний в межах заданого бюджету та часу. Знаряддя 

дослідження не визначено. Вибір не обґрунтовано; 

0 балів – спосіб отримання первинної маркетингової інформації та 

знаряддя дослідження не наведено. 

 

5 метод комунікації із респондентами: 

3 бали – методи комунікації відповідають усім обраним у попередньому 

пункті способам отримання первинної маркетингової інформації. Вибір 

обґрунтовано; 

2 бали – методи комунікації відповідають одному обраному у 

попередньому пункті способу отримання первинної маркетингової інформації. 

Вибір обґрунтовано; 

1 бал – наведені методи комунікації не відповідають способам отримання 

первинної маркетингової інформації, або знаряддя дослідження відсутнє. 

Обґрунтування вибору відсутнє; 

0 балів – методи комунікації та знаряддя дослідження не обрано. 

 

 

Отже, максимальна кількість балів, яку здобувач вищої освіти може 

отримати за правильно виконані завдання, складає 100 балів: 

Тестова частина Розрахункове 

завдання 

Розрахункове 

завдання 

Всього за екзамен 

70 15 15 100 

 

 

Здобувач вищої освіти допускається до складання комплексного 

кваліфікаційного екзамену з фаху в разі відсутності заборгованості.  
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