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2. МЕТА ТА ЗАВДАННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ

Мета курсу (інтегральна компетентність) — формування у здобувачів вищої здатності обирати і застосовувати інструменти аграрного маркетингу у практичній діяльності сільськогосподарських підприємств.

Цілі курсу (програмні компетентності):

· здатність розуміння сутності основних понять, категорій та підходів до системи управління маркетингом;

· здатність визначати основні напрями комплексного вивчення ринку продукції та стратегічні підходи до методів її поширення;

· здатність проводити маркетингові дослідження та здійснювати інформаційне забезпечення аграрного ринку;

· здатність розробляти адаптовані до умов ринку стратегії ціноутворення на продукцію;

· здатність використовувати методичний інструментарій для планування обсягів збуту продукції, цін, ефективності маркетингової діяльності підприємства;

· здатність формувати рекомендації щодо підвищення ефективності маркетингової діяльності підприємств.

Програмні результати навчання:

· організовувати маркетингову діяльність підприємства;

· здійснювати керівництво діяльністю маркетингової служби підприємства, визначати її завдання та функції, розраховувати ефективність її функціонування;

· розробляти заходи та здійснювати маркетингове дослідження ринку продукції;

· здійснювати аналіз, планування маркетингової діяльності підприємства;

· визначити пріоритети стратегії ціноутворення  підприємства;

· розраховувати ціну на продукцію підприємств та економічну ефективність каналів її розподілу;

· формувати товарний асортимент аграрного підприємства та визначати його ефективність;

· розробляти рекомендації щодо підвищення ефективності маркетингового підприємства.

Предмет: процеси, методи та інструментарій аграрного маркетингу підприємств.

Вивчення дисципліни вимагає попереднього опанування знань з дисциплін, «Поведінка споживачів», «Інфраструктура товарного ринку».

3. ПРОГАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ

ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 1 (тема 1)

Тема 1. Сутність маркетингу та розвиток його концепцій 

 Історичні передумови виникнення та розвитку маркетингу. Поняття маркетингу. Історичні передумови виникнення маркетингу. Основні сучасні та класичні визначення маркетингу. Етапи розвитку маркетингу. Теоретичні основи маркетингу: сутність та концепції розвитку. Концепції маркетингу: товарна, збутова, ринкова, концепція соціально-етичного (соціальновідповідального маркетингу), маркетинг відносин. Консюмеризм - рух споживачів щодо захисту своїх прав. Міжнародна організація спілок споживачів (МОСС). Організація захисту прав споживачів в Україні. Закон України «Про захист прав споживачів». Розподільчий, функціональний та управлінський аспекти маркетингу. Маркетинг як система управління, орієнтована на ринок. Маркетинг як діяльність на ринку. Маркетинг-мікс. Маркетинг як наука. Значення маркетингу. Принципи та функції маркетингу. Принципи маркетингу: комерційної результативності, наукового підходу до його організації, комплексного підходу до застосування елементів, своєчасності адекватної реакції на потреби ринку, соціально-етичної орієнтації, активного впливу на ринок. 
Сучасні підходи щодо кількості та змісту принципів маркетингу. Загальні функції маркетингу: маркетингові дослідження, розроблення та планування асортименту і якості товарів, формування цінової стратегії і тактики, розвиток системи розповсюдження, розроблення реклами та інших маркетингових комунікацій. Еволюція функцій маркетингу. Маркетингова програма: механізм створення цінностей і зв'язків зі споживачами. 
Актуальність та практична необхідність вивчення і використання маркетингу для підготовки сучасних менеджерів в умовах ринкової економіки в Україні. Маркетинг як механізм реалізації можливостей підприємства в нестабільних ринкових умовах. Маркетинг як філософія бізнесу та управління. Маркетинг як стратегія і тактика мислення та дій суб'єктів ринкових відносин. Маркетинг як динамічна сфера економічної діяльності. Маркетинг - вид професійної діяльності. Маркетинг як науково-прикладна дисципліна. 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 2 (тема 2)

Тема 2. Маркетинг як відкрита мобільна система 

Маркетингове середовище: сутність, склад, характеристика. Визначення маркетингового середовища. Склад маркетингового середовища: макро- і мікросередовища. PESТ-фактори та їх характеристика. Характеристика мікросередовища (фактори безпосереднього оточення: постачальників, покупців, конкурентів, маркетингових посередників, контактних аудиторій). Фактори внутрішнього середовища підприємства та їх характеристика. 
Основні етичні проблеми маркетингу. Соціальна відповідальність маркетингу. Цілі, завдання та види маркетингу, їх характеристика. Загальні та конкретні цілі маркетингу, їх характеристика. Ієрархія цілей маркетингу. Класичні завдання маркетингу. Завдання маркетингу залежно від стану попиту на ринку. 
Типи маркетингу залежно від сфер застосування. Маркетинг споживчих товарів. Маркетинг товарів промислового призначення. Маркетинг послуг. Маркетинг організацій. Маркетинг окремих осіб. Маркетинг місць. Маркетинг ідей. Типи маркетингу залежно від рівня використання. Мікромаркетинг. Макромаркетинг. Види маркетингу залежно від цілей діяльності. Комерційний та некомерційний маркетинг (метамаркетинг), їх порівняльна оцінка. Види маркетингу за територіальною ознакою. Маркетинг на внутрішньому ринку (локальний, регіональний, національний). Маркетинг на зовнішньому ринку (експортний, зовнішньоекономічний, міжнародний, глобальний). 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 3 (тема 3)
Тема 3. Формування маркетингової інформаційної системи на основі проведення маркетингових досліджень 

Інформація, її сутність, вимоги до маркетингової інформації. Законодавство України про інформацію та програму інформатизації. Класифікація маркетингової інформації за такими ознаками: за місцем збору інформації, за змістом інформації, за періодичністю накопичення, за походженням інформації, за джерелами інформації, за платністю інформації, за формами одержання, за призначенням інформації, за ступенем доступності інформації, за стабільністю інформації, за стадіями перетворення, за насиченістю інформації, за впливом на маркетингові рішення, за засобами передачі та ін. Первинна і вторинна інформація, переваги й недоліки, що визначають доцільність її отримання та використання. Значення інформації у маркетинговій діяльності. Інформаційне забезпечення. Недоліки інформаційного забезпечення. Маркетингова інформаційна система (МІС), її склад та характеристика. Система внутрішньо-фірмової інформації. Система маркетингових спостережень. Маркетингові дослідження як основна складова формування банку даних МІС підприємства. Аналіз маркетингової інформації. Система обробки інформації: методи та процеси здійснення аналітичних і прогнозних розрахунків. Використання персональних комп'ютерів в інформаційних системах маркетингу. Комп'ютеризовані інформаційні системи маркетингу. Поняття і необхідність маркетингових досліджень. Міжнародний процесуальний кодекс маркетингових і соціальних досліджень МТП та ЄСОМАР, про сутність, термінологію, принципи та правила проведення маркетингових досліджень. Цілі, завдання та умови ефективності маркетингових досліджень. Види маркетингових досліджень залежно від методів отримання інформації, від мети досліджень, від напрямів досліджень, від суб'єктів досліджень, за призначенням та ін. 7 Маркетинг як арсенал сучасних прийомів та методів ринкової діяльності. Використання загальнонаукових, аналітичних, прогностичних методів. Загальнонаукові методи: системний, ситуаційний підхід, програмно-цільовий підхід, комплексні методи дослідження. Аналітичні методи: методи порівнянь, угрупувань, табличний метод, балансовий, метод ланцюгових підстановок, індексний метод, лінійне програмування, сітьове планування та управління, метод-теорії масового обслуговування, теорія зв'язку, теорія ігор,, факторний аналіз, кластерний аналіз, контент-аналіз, дисперсійний, кореляційно-регресійний аналіз та інші у рішенні окремих завдань маркетингової діяльності. Застосування прогностичних методів у маркетингу: експертних оцінок, економікоматематичного моделювання, комплексні методи. Доцільність їх застосування. Процес маркетингових досліджень: сутність і характеристика етапів. Зміст етапів проведення маркетингових досліджень: визначення проблеми і формування мети досліджень; попередній аналіз інформації та вивчення чинників, які обумовлюють необхідність у додатковій інформації; прийняття рішення про проведення маркетингових досліджень і визначення об'єкту дослідження; оцінка можливих джерел та способів збору інформації; складання плану досліджень; збір маркетингової інформації; реєстрація, обробка, аналіз та інтерпретація даних за допомогою персональних комп'ютерів; підготовка та подання звіту, характеристика розділів звіту, розроблення рекомендацій; оцінка ефективності заходів, прийнятих та здійснених на основі розроблених рекомендацій.

                         ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 4 (тема 4)

Тема 4. Товар у комплексі маркетингу 

Товар та його характеристики при маркетинговому підході. Рівні товару. Цільові напрями в роботі з товаром. Об'єкт дослідження товарів. Класифікація товарів. Ієрархія товарів. Характеристика товарного асортименту (ширина, глибина, порівнюваність). Шляхи розширення асортименту: нарощування, насичення. Конкурентоспроможність товарів та методи її оцінки. Поняття конкурентоспроможності товару. Якість товару в системі маркетингу. Привабливість товару для споживача. Рівні якості товару, їх характеристика. Петля якості. Значення системи сертифікації товарів у підвищенні рівня їх якості ISO 9001:2000. Ціна споживання. Поняття конкурентоспроможності товару. Методи оцінки конкурентоспроможності товару. Система показників оцінки конкурентоспроможності товару. Позиціювання товару на ринку. 
 Концепція життєвого циклу товарів (ЖЦТ): сутність і характеристика етапів ЖЦТ. Поняття життєвого циклу товарів. Види та стадії життєвого циклу товарів і їх характеристика. Нові товари в маркетингу: сутність, типи нововведень, етапи розроблення нових товарів. Товарна марка, упаковка, сервіс у маркетингу. Товарна марка: поняття, типи, значення. Рішення щодо створення товарних марок. Законодавче забезпечення охорони прав на знаки для товарів і послуг. Функції та значення товарної марки. Упаковка товарів: поняття, види, функції, фактори, які обумовлюють рішення відносно упаковки. Сервіс у комплексі маркетингу: види, завдання та значення системи сервісу. 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 5 (тема 5)

Тема 5. Ціна у комплексі маркетингу 
Ціна як елемент комплексу маркетингу. Етапи процесу встановлення^ціни. Вплив на ціну факторів: споживачів, правового поля, учасників каналів товароруху, конкурентного середовища, витрат виробництва та реалізації товарів. Взаємозв'язок ціни з елементами комплексу маркетингу. Ціна як показник економічної цінності товару. Роль ціни у комплексі маркетингу. Цінові стратегії: поняття, види. Цінові стратегії,на ринку нових товарів. Цінові стратегії на модернізовані товари. Стратегії формування цін на традиційну продукцію. Методи розрахунку рівня цін. Метод розрахунку цін на основі витрат. Метод математичного моделювання залежності цін від ринкових чинників. Параметричний метод. Метод, формування цін з орієнтацією на попит. Метод розрахунку цін з орієнтацією на конкурентів. Методи ціноутворення на основі споживчої цінності товару. 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 6 (тема 6)
Тема 6. Розповсюдження у комплексі маркетингу 
Сутність, цілі, принципи, процес розповсюдження у системі маркетингу. Учасники товароруху та їх функції. Комплексний процес товароруху та його етапи. Чинники, які впливають на процес товароруху. Критерії вибору ефективної системи товароруху. Канали розповсюдження та їх характеристика. Структура та організація каналу товароруху. Маркетингові канали споживчих товарів і послуг. Маркетингові канали промислових каналів та послуг. Електронні маркетингові канали. Прямий та непрямий канали товароруху (нульовий, одно-, двох-, трирівневі). Вибір каналів товароруху. Оптова торгівля у системі маркетингу. Функції оптової торгівлі. Форми оптової торгівлі: оптова діяльність виробників, комерційна оптова діяльність, агенти, брокери. 
 Роздрібна торгівля та її функції у розповсюдженні. Множинні канали і стратегічні об'єднання. Вертикальні, горизонтальні та комбіновані системи розповсюдження. Мерчандайзинг: сутність і заходи. Мерчандайзинг - планування й здійснення діяльності щодо активізації продажу та створення зручностей для покупців. Маркетинговий логістичний підхід при організації розповсюдження товарів. 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 7 (тема 7)
Тема 7. Комунікації у комплексі маркетингу 
Поняття, функції, види маркетингових комунікацій. Комплекс маркетингових комунікацій: реклама, стимулювання збуту, «паблісіті» (пропаганда), «паблік рилейшнз», персональний (особистий) продаж, прямий маркетинг. Реклама в комплексі маркетингових комунікацій. Сутність реклами. Цілі, завдання, функції, види реклами. Елементи реклами як процесу: рекламодавці, рекламні організації, підприємства, агентства, засоби реклами, аудиторія реклами. Законодавче поле комунікаційної діяльності. Оцінювання рекламної програми. «Паблісіті» - сутність та форми. «Паблік рилейшнз»: сутність, значення та заходи. Стимулювання збуту: стосовно покупців, посередників, продавців, сутність та заходи здійснення. Методи визначення загального бюджету на маркетингові комунікації. Метод визначення «від наявних коштів». Метод визначення «у відсотках від суми продажу». Метод визначення «на підставі зростання (зниження) порівняно з витратами минулого періоду». Метод конкурентного паритету. Метод визначення «виходячи із цілей та завдань». Синтетичні маркетингові комунікації. Виставки та ярмарки: призначення й особливості проведення. Спонсорство: характерні риси, умови застосування. 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 8 (тема 8)
Тема 8. Управління маркетинговою діяльністю 

Цілі, завдання та функції управління маркетинговою діяльністю. Стратегічне і тактичне планування маркетинговою діяльністю. Організаційні структури управління. Принципи та умови ефективної діяльності служби маркетингу. Види маркетингових організаційних структур та їх характеристики. Особливості товарної, географічної, ринкової і матричної організаційних структур управління. Умови застосування оптимальних маркетингових структур управління. Організація маркетингового контролю.
Маркетинг як процес реалізації планів та маркетингових концепцій у діяльності   підприємств.   Сутність   управління  маркетингом   у   господарстві.  Система  та  складові  процесу  управління  маркетингом, аходи щодо підвищення його ефективності.
Служба маркетингу підприємства та підходи до її організації. Порівняльна характеристика функціональної, товарної та ринкової служб маркетингу.

Основні вимоги до маркетингових організаційних структур. Маркетингова концепція та її вплив на формування структури служби маркетингу. Основні функції працівників маркетингової служби та показники, що впливають на ефективність її діяльності.

1. СТРУКТУРА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ
	Назви змістових модулів і тем
	Кількість годин

	
	Очна форма
	Заочна форма

	
	усьо-
го
	у тому числі
	усь
ого
	у тому числі

	
	
	л
	п
	лаб
	інд
	с.р
	
	л
	п
	лаб
	інд
	с.р.

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13

	Модуль 1

	Змістовий модуль 1. Теоретичні основи маркетингу

	Тема 1. Сутність
маркетингу та розвиток його концепцій
	24
	4
	4
	
	
	16
	22/
24
	1
	1/2
	
	
	20/
20

	Тема 2. Маркетинг як
відкрита мобільна система
	22
	4
	4
	
	
	14
	20/
24
	1
	1/1
	
	
	20/
20

	Тема 3. Формування маркетингової інформаційної системи на

основі проведення маркетингових досліджень
	22
	4
	4
	
	
	14
	24/
28
	1
	1/2
	
	
	20/
20

	Тема 4. Товар у комплексі
маркетингу 
	22
	4
	4
	
	
	14
	22/
28
	1
	1/-
	
	
	15/
25

	Разом за змістовим
модулем 1
	90
	16
	16
	
	
	58
	88/
104
	4
	4/5
	
	
	75/
85

	Усього годин
	90
	16
	16
	
	
	58
	88/
104
	4
	4/5
	
	
	75/
85

	Змістовий модуль 2. Комплекс маркетингу: сутність та зміст

	Тема 5. Ціна у комплексі
маркетингу

	24
	4
	4
	
	
	16
	14/
16
	1
	1/1
	
	
	10/
15

	Тема 6. Розповсюдження у
комплексі маркетингу

	22
	4
	4
	
	
	14
	14/
16
	1
	1/1
	
	
	10/
15

	Тема 7. Комунікації у
комплексі маркетингу

	22
	4
	4
	
	
	14
	12/
16
	1
	1/1
	
	
	12/
15

	Тема 8. Управління
маркетинговою діяльністю

	22
	4
	4
	
	
	14
	18/
19
	
	1/1
	
	
	24/
25

	Разом за змістовим
модулем 2
	90
	16
	16
	
	
	58
	77/
91
	4
	4/5
	
	
	74/
92

	Усього годин
	180
	32
	32
	
	
	116
	165/
195
	8
	8/
10
	
	
	149/
177


2. ТЕМИ СЕМІНАРСЬКИХ ЗАНЯТЬ
Семінарські заняття навчальним планом не передбачені.
1. ТЕМИ ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ
	№ з/п
	Назва теми
	Кількість
годин

	
	
	очна
форма навчання
	заочна
форма навчання

	1
	Концепція маркетингового розвитку підприємства
	4
	-/2

	2
	Маркетингове середовище підприємства. Описання
маркетингового середовища бізнес-проекту. Розробка SWOT-аналізу бізнес-проекту
	4
	2/-

	3
	Методи проведення маркетингових досліджень
	6
	2/2

	4
	Дослідження поведінки споживачів
	6
	

	5
	Розрахунок інтегральних показників
конкурентоспроможності товарів. Оцінка ризику при впровадженні нового товару
	4
	2/-

	6
	Цінова політика в системі маркетингу
	6
	2/-

	7
	Обґрунтування ефективності системи розповсюдження товарів на ринку
	6
	-/2

	8
	Розробка
рекламного
звернення
та
обґрунтування ефективності заходів по просуванню продукції на
ринку
	6
	-/2

	9
	Методи розробки стратегій діяльності підприємства
для планування його розвитку
	6
	-/2

	
	Разом
	48
	8/10


2. ТЕМИ ЛАБОРАТОРНИХ ЗАНЯТЬ
Лабораторні заняття навчальним планом не передбачені.
3. САМОСТІЙНА РОБОТА
	№ з/п
	Назва видів самостійної роботи
	Кількість
годин

	
	
	очна
форма
	заочна
форма

	1
	Проробка лекційного матеріалу
(0,25 год./ 1 год. лекцій)
	8
	2/2,5

	2
	Підготовка до практичних занять (0,5 год./ 1 год. занять)
	24
	4/5

	3
	Самостійне вивчення тем та питань , які не викладаються на лекційних заняттях

(3-4 год./ 1 год. в лекційному викладі):
	83
	143/129,5

	4
	Виконання курсової роботи
	
	-/30

	5
	Виконання контрольної роботи
	
	10

	
	Разом
	115
	149/177


8. ІНДИВІДУАЛЬНІ ЗАВДАННЯ

Індивідуальне завдання студентів денної форми навчання передбачає проведення індивідуальної роботи (за бажанням студента з його подальшою презентацією на семінарському занятті).

Вона  має такий зміст:

Вступ

Простий план по темі дослідження.

Висновки.

Список використаної літератури та інформаційних джерел. 

Роботу потрібно оформити у друкованому вигляді (12-15 сторінок формату А4) та у вигляді презентації у форматі Power Point (до 20 слайдів).
Проведіть індивідуальну роботу, яка передбачає аналіз маркетингової діяльності підприємства. Потрібно обрати підприємство, яке функціонує на українському ринку та проаналізувати його за основними складовими комплексу маркетингу. 
7. Контрольні питання до вивчення дисципліни «Маркетинг» 
1. Сутність маркетингу. 2. Принципи, завдання та функції маркетингу. 3. Розвиток концепцій маркетингу. 4. Система засобів маркетингу (mix-marketing). 5. Суть та основні завдання управління маркетингом. Аналіз ринкових можливостей фірми. 6. Сегментація та відбір цільових ринків. 7. Розробка комплексу маркетингу та реалізація маркетингових заходів. 8. Контроль та аналіз виконаної програми маркетингу. 9. Управління маркетингом за різних стратегій розвитку підприємства. 10.Організаційна побудова служб маркетингу. 11.Визначення маркетингового дослідження та його структура. 12.Головні розділи маркетингових досліджень. 13.Методичні основи маркетингового дослідження. 14.Послідовні стадії маркетингового дослідження. 15.Класифікація даних в маркетингових дослідженнях. 16.Дослідження кон’юнктури ринку. 17.Дослідження іміджу підприємства та іміджу товару. 18.Суть та види товарів. Рішення підприємства щодо товарної політики. 19.Товарна номенклатура та асортимент товару. 20.Конкурентоспроможність, якість та споживчі властивості товару. 21.Сервіс як один з елементів товарної політики підприємства. 22.Товарні марки. Поняття ―бренд‖. 23.Життєвий цикл товару. 24.Програма розробки нових товарів. 25.Стандартизація та сертифікація продукції . 26.Структура ціни. 27.Цінова політика в маркетинговій діяльності підприємства. 28.Особливості ціноутворення в агропромисловому комплексі. 29.Завдання маркетингового ціноутворення. 30.Процес маркетингового ціноутворення. 31.Взаємодія попиту, пропозиції і ринкової ціни. 32.Теоретичні основи комунікаційних процесів в системі маркетингу. 33.Реклама. 34.Паблік рілейшнз. 35.Стимулювання збуту. 36.Особистий продаж. 37.Прямий маркетинг. 38.Спонсоринг - проблеми та перспективи розвитку. 39.Концепція брендингу для формування іміджу. 40.Маркетингова політика розподілу. Суть та функції каналів розподілу. 41.Посередницька діяльність у каналах розподілу. 42.Види систем розподілу продукції. 43.Управління каналами розподілу. 44.Базові поняття маркетинг-логістики. 45.Сутність міжнародного маркетингу. 46.Форми міжнародного маркетингу. 47.Сегментація світового ринку і проблеми групування країн. 48.Інформаційне забезпечення міжнародного маркетингу. 49.Поняття інтернет-маркетингу. 50.Види інтернет-маркетингу. 51.Особливості SMM-маркетингу. 52.Застосування SEO в інтернет-діяльності.
є
9. МЕТОДИ НАВЧАННЯ

За основними дидактичними завданнями в рамках вивчення дисципліни використовуватимуться методи оволодіння знаннями, формування умінь і навичок. За джерелом знань використовуватимуться словесні та наочні методи навчання. За характером та рівнем самостійної

розумової діяльності студентів використовуватимуться проблемний, евристичний, дослідницький, репродуктивний методи навчання. З цією метою передбачається проведення лекцій, семінарів, самостійної та індивідуальної роботи студентів.

10. МЕТОДИ КОНТРОЛЮ

Для визначення рівня засвоєння студентами навчального матеріалу використовуються такі методи оцінювання знань:

· поточне оцінювання знань та умінь з кожної теми курсу з врахуванням самостійної роботи;
· проведення тестового модульного контролю за модулями 1,2;
Для діагностики знань використовується 100-бальна шкала.

10. РОЗПОДІЛ БАЛІВ, ЯКІ ОТРИМУЮТЬ СТУДЕНТИ Контроль знань студентів є органічною складовою навчального
процесу. За його допомогою оцінюється рівень засвоєння студентами програмного матеріалу, здійснюється інформування слухачів щодо якості вивчення дисципліни, забезпечується підвищення рівня індивідуалізації навчання, посилюються мотиваційні стимули самостійної роботи студентів. Оцінювання знань студентів з дисципліни «Аграрний маркетинг» здійснюється на основі результатів поточного контролю знань.

Метою поточного контролю є перевірка у студентів рівня набутих на лекціях, індивідуальних заняттях та шляхом самостійного вивчення програмного матеріалу фахових знань та умінь. Поточний контроль здійснюється персоніфікованим оцінюванням роботи кожного студента керівником курсу. Структура поточного контролю наведена в таблиці.

1. МЕТОДИ НАВЧАННЯ
Лекції, практичні заняття, самостійна робота з навчальною та довідковою літературою, самостійне виконання тестів і підготовка рефератів, виконання контрольної роботи, виконання курсової роботи, консультації.

2. МЕТОДИ КОНТРОЛЮ
Поточне усне опитування, оцінка виконання практичних робіт за індивідуальними варіантами, оцінка виконання контрольної роботи, оцінка виконання курсової роботи, підсумковий іспит.

3. РОЗПОДІЛ БАЛІВ, ЯКІ ОТРИМУЮТЬ СТУДЕНТИ
	Модуль 1 (Поточне тестування та самостійна робота) (100 балів)
	Підсум- ковий іспит

	Практичні заняття (100балів)
	Сума
	

	Т1
	Т2
	Т3
	Т4
	Т5
	Т6
	Т7
	Т8
	100
	100

	5
	6
	5
	6
	5
	6
	5
	6
	
	


Т1, Т2, …Т9 – теми лекційних занять П1, П2, …П8– теми практичних занять

Поточний контроль.

Максимальна сума балів поточного контролю – 100, які розподіляються наступним чином:

· активність роботи протягом семестру не може перевищувати 20 балів;

· виконання модульних завдань– не більше 50 балів.

При цьому оцінці підлягають: рівень знань, продемонстрований у відповідях і виступах на семінарських заняттях; активність при обговоренні питань, що винесені на семінарські заняття, правильність виконання практичних завдань; результати бліц-опитування.

Модульний контроль проводиться у вигляді вирішення тестових, де сума набраних балів є пропорційною кількості правильних відповідей.

Підсумкове оцінювання знань студентів з дисципліни «Аграрний маркетинг» здійснюється виключно за результатами поточного контролю. ІНДЗ (контрольна робота) за 20 бальною шкалою.

Згідно з регламентом студент зобов'язаний подати його викладачеві дисципліни на перевірку до певної дати для отримання від нього рецензії з оцінкою дослідження. У разі недотримання студентом календарного графіка виконання роботи, студент не допускається до її захисту, а відповідно, до підсумкового контролю з дисципліни.

Критерії оцінювання знань студентів при виконанні

та захисті контрольної роботи


	
	1. Текст контрольної роботи
	20 балів

	1.1
	Відповідність  логічної  побудови  роботи  назві  теми,  а
	

	
	також  поставленим  цілям  і  завданням,  пропорційність
	5

	
	структури роботи
	

	1.2
	Правильність  оформлення  роботи  (нумерація  сторінок,
	

	
	оформлення  титульного  аркуша,  дотримання  вимог  до
	

	
	розміру полів, шрифту, міжрядкового інтервалу та інше),
	

	
	відсутність редакційних помилок
	

	1.3
	Повнота і відповідність висновків змісту роботи
	

	1.4
	Якість   і   глибина   теоретико-методологічного   аналізу
	15 балів

	
	проблеми.   Наявність   та   якість   критичного   огляду
	

	
	літературних  джерел.  Самостійність  суджень  і  викладу
	

	
	матеріалу   (наявність   формулювання   власної   думки
	

	
	студента – автора)
	

	
	2. Захист контрольної роботи
	10 балів

	2.1
	Вміння стисло (в межах регламенту), послідовно й чітко
	5

	
	викласти сутність і результати дослідження.
	

	2.2
	Повнота   і   ґрунтовність   відповідей   на   запитання
	5

	
	викладачів,   здатність   аргументовано   захищати   свої
	

	
	пропозиції, думки, погляди
	


Таким чином, якість виконання даного індивідуального науково-дослідного завдання оцінюється в діапазоні від 0 до 20 балів, а результати його захисту оцінюються в діапазоні від 0 до 10 балів.

Загальна (сумарна) кількість балів з навчальної дисципліни є основою для прийняття рішення щодо отримання студентом оцінки з дисципліни «Основи маркетингової діяльності»:
Шкала оцінювання: національна та ECTS


	Сума балів за всі
	Оцінка
	

	види навчальної
	
	Оцінка за національною шкалою

	
	ECTS
	

	діяльності
	
	

	
	
	

	90 – 100
	А
	

	82-89
	В
	

	74-81
	С
	

	64-73
	D
	зараховано

	60-63
	Е
	

	35-59
	FX
	не зараховано з можливістю повторного

	
	
	складання

	
	
	

	0-34
	F
	не зараховано з обов’язковим повторним

	
	
	вивченням дисципліни

	
	
	

	
	
	



Визначені таким чином оцінки разом з результатами контролю вносяться викладачем в залікову відомість та залікову книжку студента.

11. Рекомендована література Основна

1. Балабанова  Л.В.  Маркетинг:  підручник  /  Л.В.  Балабанова.  –  2-ге  вид.,

перероб. і доп. – К.: Знання – Прес, 2004. – 645 с.

2. Балабанова Л.В. Маркетингова товарна політика в системі менеджменту підприємств : Навч. посіб. / Л. В. Балабанова, О.А. Бриндіна. – К.: ВД «Професіонал», 2016. – 336 с.

5.
Бєлєвцев М.І. Маркетингова цінова політика: навчальний посібник / М.І. Бєлєвцев, І.В. Петренко, І.В. Прозорова. – Київ: Центр навчальної літератури, 2015. – 332 с.
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9. Гладич Б.Б. Аграрний ринок : підручник / Б.Б. Гладич. – Тернопіль, 2012. –

257 с.

10. Герасимчук В.Г. Маркетинг /
В.Г. Герасимчук. – К.: Вища школа, 2017. –
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наук, проф. С.М. Ілляшенка. – К.: Центр навчальної літератури, 2016. – 192 с.
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22. Обритько
Б.А.
Реклама
і
рекламна
діяльність
: курс лекцій / Б.А.

Обритько . – К.: МАУП, 2018. – 240 с.

23. Гайдуцький П.І. Основи маркетингу на підприємствах АПК: Навч. посібник / П.І. Гайдуцький, Е. А. Бузовський та ін. – К., 2017. – 158 с.
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ресурс]/Е.А. Кірєєва, Ю.Т. Лавріненко.- Режим доступу: http://www.confcontact.com/20111222/3_kireeva.php
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