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1. Опис навчальної дисципліни 

 

Найменування 

показників  

Галузь знань, 

спеціальність (напрям 

підготовки), освітній 

рівень 

Характеристика 

навчальної дисципліни 

денна 

форма 

навчання 

заочна 

форма 

навчання 

Кількість кредитів  – 3 

Галузь знань  

07 «Управління та 

адміністрування» 

(шифр і назва) 

  

 

Обов’язкова  компонента 

 

  

Змістових частин – 2 Спеціальність 

 075 Маркетинг  

 (шифр і назва 

спеціальності) 

 

Рік підготовки: 

1-й - 

Індивідуальне 

завдання: _________ 

                   (назва) 

Семестр 

Загальна кількість 

годин -90 

1 - 

Лекції 

Тижневих годин для 

денної форми 

навчання: 

аудиторних – 2 

самостійної роботи 

студента - 4 

Освітній ступінь: 

бакалавр 

20 год. - 

Практичні, семінарські 

24 год. - 

Лабораторні 

- - 

Самостійна робота 

46 год. - 

Індивідуальні завдання: 

- - 

Вид контролю: залік 

 

Примітка. 

Співвідношення кількості годин аудиторних занять до самостійної і 

індивідуальної роботи становить:  

для денної форми навчання – 60/60 (50%/50%). 

 



2. Мета та завдання навчальної дисципліни 

 

Дисципліна «Маркетинг агробізнесу» охоплює вивчення теоретичних основ 

і практичних інструментів маркетингової діяльності в аграрному секторі 

економіки. Курс спрямований на формування у студентів системного розуміння 

принципів маркетингу, адаптованих до специфіки аграрного виробництва, 

агропродовольчих ринків та поведінки споживачів сільськогосподарської 

продукції. У рамках дисципліни розглядаються особливості формування попиту 

й пропозиції на аграрну продукцію, стратегічне планування маркетингової 

діяльності аграрних підприємств, методи сегментації ринку, позиціонування 

продукції, організації збуту, ціноутворення та просування продукції на ринку. 

Особлива увага приділяється сучасним тенденціям у сфері агромаркетингу, 

інноваційним підходам до ведення бізнесу в агросекторі та цифровим 

інструментам просування. Курс має прикладну спрямованість і передбачає аналіз 

реальних кейсів, практичних завдань та розробку маркетингових стратегій для 

аграрних підприємств. 

Метою дисципліни «Маркетинг агробізнесу» формування у здобувачів 

вищої освіти теоретичних знань і практичних навичок щодо застосування 

маркетингових інструментів в аграрному секторі, розвиток вмінь аналізувати 

аграрний ринок, визначати потреби споживачів, формувати ефективні 

маркетингові стратегії для агропідприємств, а також приймати обґрунтовані 

управлінські рішення в умовах конкурентного середовища та змін зовнішнього 

середовища.  

Завдання дисципліни: 

- надати знання щодо особливостей функціонування аграрного ринку та ролі 

маркетингу в агробізнесі; 

- ознайомити студентів з основними інструментами та методами 

маркетингового аналізу в агросектор; 

- сформувати навички розробки маркетингових стратегій для аграрних 

підприємств; 

- навчити здійснювати сегментацію аграрного ринку, позиціонування 

продукції та розробку комплексу маркетингу (product, price, place, promotion); 

- розвивати аналітичне мислення та здатність приймати обґрунтовані 

рішення в умовах ринкової невизначеності; 

- ознайомити з сучасними цифровими інструментами маркетингу та їх 

використанням в агробізнесі; 

- сприяти розвитку практичних навичок проведення маркетингових 

досліджень та оцінювання ефективності маркетингової діяльності. 

 

У результаті вивчення навчальної дисципліни у здобувачів мають бути 

сформовані такі компетентності  

повинні: знати:  

- особливості аграрного ринку, його структуру, динаміку та чинники впливу; 

- основні принципи, функції та інструменти маркетингу в агробізнесі; 



- методи аналізу ринку сільськогосподарської продукції та споживчої 

поведінки; 

- стратегії маркетингу для аграрних підприємств у різних сегментах ринку; 

- особливості формування товарної, цінової, збутової та комунікаційної 

політики в агросекторі; 

- специфіку просування агропродукції з використанням сучасних цифрових 

каналів; 

- методи оцінки ефективності маркетингової діяльності в агробізнесі. 

 

уміти:   

- застосовувати маркетингові інструменти для аналізу аграрного ринку та 

конкурентного середовища; 

- розробляти маркетингові стратегії для агропідприємств з урахуванням 

специфіки продукції та ринку; 

- проводити сегментацію ринку та визначати цільові аудиторії; 

- формувати комплекс маркетингу (товар, ціна, розподіл, просування) для 

аграрної продукції; 

- використовувати інструменти цифрового маркетингу (соціальні мережі, 

контент-маркетинг, email-маркетинг, SEO тощо) в агробізнесі; 

- здійснювати маркетингові дослідження, інтерпретувати їх результати та 

робити на їх основі обґрунтовані управлінські рішення; 

- оцінювати ефективність маркетингової діяльності агропідприємств за 

допомогою кількісних і якісних показників. 

 

3. Результати навчання за дисципліною та їх співвідношення із 

програмними результатами навчання 

Програмні компетентності Програмні результати 

 

ІК 1. Здатність розв’язувати складні 

спеціалізовані задачі та практичні 

проблеми в економічній сфері, які 

характеризуються комплексністю та 

невизначеністю умов, що передбачає 

застосування теорій та методів 

економічної  науки. 

ПР1.Демонструвати знання і 

розуміння теоретичних основ та 

принципів провадження 

маркетингової діяльності.  

ПР2. Аналізувати і прогнозувати 

ринкові явища та процеси на основі 

застосування фундаментальних 

принципів, теоретичних знань і 

прикладних навичок здійснення 

маркетингової діяльності.  

ЗК5. Визначеність і наполегливість 

щодо поставлених завдань і взятих 

обов’язків. 

ПР3. Застосовувати набуті теоретичні 

знання для розв’язання  практичних  

завдань у сфері маркетингу.  

ПР4. Збирати та аналізувати 

необхідну інформацію, розраховувати  

економічні та маркетингові 

показники, обґрунтовувати 



управлінські рішення на основі 

використання необхідного 

аналітичного й методичного 

інструментарію.  

ЗК6. Знання та розуміння предметної 

області та розуміння професійної 

діяльності.  

ПР5. Виявляти й аналізувати ключові 

характеристики маркетингових 

систем різного рівня, а також 

особливості поведінки їх суб’єктів.  

ЗК7. Здатність застосовувати знання у 

практичних ситуаціях. 

ЗК11. Здатність працювати в команді.  

ЗК12. Здатність спілкуватися з 

представниками інших професійних 

груп різного рівня (з експертами з 

інших галузей знань/видів 

економічної діяльності). 

ПР6. Визначати функціональні 

області маркетингової діяльності 

ринкового суб’єкта та їх 

взаємозв’язки в системі управління, 

розраховувати відповідні показники, 

які характеризують результативність 

такої діяльності.  

ПР7. Використовувати цифрові 

інформаційні та комунікаційні 

технології,  а  також програмні 

продукти, необхідні для належного 

провадження маркетингової 

діяльності та практичного 

застосування маркетингового 

інструментарію.  

ПР8. Застосовувати інноваційні 

підходи щодо провадження 

маркетингової діяльності ринкового 

суб’єкта, гнучко адаптуватися до змін 

маркетингового середовища.  

ПР9. Оцінювати ризики провадження 

маркетингової діяльності, 

встановлювати рівень невизначеності 

маркетингового середовища при 

прийнятті управлінських рішень.  

ФК3. Здатність використовувати 

теоретичні положення маркетингу для 

інтерпретації та прогнозування явищ і 

процесів у маркетинговому 

середовищі.  

ФК4. Здатність проваджувати 

маркетингову діяльність на основі 

розуміння сутності та змісту теорії 

маркетингу і функціональних зв'язків 

між її складовими. 

ФК7. Здатність визначати вплив 

функціональних областей маркетингу 

ПР10. Пояснювати інформацію, ідеї, 

проблеми та альтернативні варіанти 

прийняття управлінських рішень 

фахівцям і нефахівцям у сфері 

маркетингу, представникам різних 

структурних підрозділів ринкового 

суб’єкта.  

ПР11. Демонструвати вміння 

застосовувати міждисциплінарний 

підхід та здійснювати маркетингові 

функції ринкового суб’єкта.  



на результати господарської 

діяльності ринкових суб’єктів. 

ФК8. Здатність розробляти 

маркетингове забезпечення розвитку 

бізнесу в умовах невизначеності. 

ФК11.  Здатність  аналізувати   

поведінку   ринкових суб’єктів та 

визначати особливості 

функціонування ринків. 

ФК13. Здатність планування і 

провадження ефективної 

маркетингової діяльності ринкового 

суб’єкта в крос- функціональному 

розрізі.  

ФК14.  Здатність  пропонувати  

вдосконалення  щодо функцій 

маркетингової діяльності. 

ФК15. Здатність застосовувати сучасні 

цифрові технології аналізу, обробки та 

моделювання маркетингових 

досліджень. 

ФК17. Здатність застосовувати 

сучасний методичний інструментарій 

для проведення й оцінки ефективності 

маркетингових заходів в аграрній 

сфері. 

ПР12. Виявляти навички самостійної 

роботи, гнучкого мислення, 

відкритості до нових знань, бути 

критичним і самокритичним.  

ПР13. Відповідати за результати своєї 

діяльності, виявляти навички 

підприємницької та управлінської 

ініціативи.  

ПР14. Виконувати функціональні 

обов’язки в групі, пропонувати 

обґрунтовані маркетингові рішення.  

ПР15. Діяти соціально відповідально 

та громадсько свідомо на основі 

етичних принципів маркетингу, 

поваги до культурного різноманіття 

та цінностей громадянського 

суспільства з дотриманням прав і 

свобод особистості, ухвалювати 

рішення та діяти, дотримуючись 

принципу неприпустимості корупції 

та будь-яких інших проявів 

недоброчесності. 

ПР16. Відповідати вимогам, які 

висуваються до сучасного 

маркетолога, підвищувати рівень 

особистої професійної підготовки. 

 ПР18. Демонструвати 

відповідальність у ставленні до 

моральних, культурних, наукових 

цінностей і досягнень суспільства у 

професійній маркетинговій 

діяльності.  

ПР19.Застосовувати методичний 

інструментарій для проведення та 

оцінки ефективності маркетингових 

засобів підприємств аграрного 

сектору. 

ПР20. Вміти використовувати 

новітні, креативні медіатехнології, 

здійснювати контроль за якістю 

рекламних компаній, демонструвати 

здатність щодо оцінки цільової 

аудиторії розробки бюджету 

рекламної компанії та оцінки її 

ефективності. 



 

4. Програма навчальної дисципліни 

 

Змістова частина 1. Теоретичні положення маркетингу агробізнесу 

Тема 1. Основи маркетингу в агробізнесі: 

1. Особливості ринку агропродукції. 

2. Визначення цільового ринку для сільськогосподарських продуктів. 

3. Особливості споживацької поведінки в агросекторі. 

Тема 2. Стратегічне планування в аграрному маркетингу: 

1. Розробка стратегій маркетингу для сільськогосподарських 

підприємств. 

2. Стратегії диференціації та позиціонування агропродукції. 

3. Використання SWOT-аналізу для агробізнесу. 

Тема 3. Агромаркетингова логістика: 

1. Управління ланцюгом постачання сільськогосподарської продукції. 

2. Транспортування і зберігання продукції. 

3. Вплив сезонності на логістику. 

Тема 4. Ціноутворення на агропродукцію: 

1. Фактори, що впливають на ціни в агробізнесі. 

2. Методи ціноутворення для агропродуктів. 

3. Державне регулювання цін на агропродукцію. 

 

Змістовий модуль 2. Практичні аспекти маркетингу агробізнесу 

Тема 5. Просування агропродукції. Аграрні ринки та їх сегментація: 

4. Традиційні та сучасні методи просування сільськогосподарських 

товарів. 

5. Використання цифрового маркетингу для агробізнесу. 

6. Створення бренду для агропродукції. 

7. Локальні, національні та глобальні аграрні ринки. 

8. Особливості роботи з B2B та B2C сегментами в агросекторі. 

9. Експорт агропродукції: виклики та можливості. 

Тема 6. Маркетингові дослідження в агробізнесі: 

1. Методи досліджень ринку агропродуктів. 

2. Аналіз споживчого попиту на сільськогосподарську продукцію. 

3. Прогнозування тенденцій аграрного ринку. 

Тема 7. Інновації в агромаркетингу: 

1. Використання технологій у маркетингу агропродуктів (наприклад, 

дрони, аналітика даних). 

2. Smart farming та його вплив на маркетингові стратегії. 

3. Екологічний маркетинг та "зелені" тренди в агробізнесі. 

Тема 8. Управління взаємодією зі споживачами: 

1. Стратегії побудови довгострокових відносин з клієнтами. 

2. Управління репутацією та зворотний зв'язок у агробізнесі. 

3. CRM-системи в аграрному секторі. 



 

5. Структура навчальної дисципліни 

Назви змістових частин 

і тем 

Кількість годин 

денна форма вечірня форма 

усього  у тому числі усього  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  

Змістовий модуль 1. Теоретичні положення маркетингу агробізнесу 

Тема 1. Основи 

маркетингу в 

агробізнесі 

9 2 2   5  - - - - - 

Тема 2. Стратегічне 

планування в аграрному 

маркетингу 

9 2 2   5  - - - - - 

Тема 3. 

Агромаркетингова 

логістика 

9 2 2   5  - - - - - 

Тема 4. Ціноутворення 

на агропродукцію 
9 2 2   5       

Разом за змістовою 

частиною 1  
36 8 8   20  - - - - - 

Змістовний модуль 2. Практичні аспекти маркетингу агробізнесу 

Тема 5. Просування 

агропродукції. Аграрні 

ринки та їх сегментація 

13 4 4   5 - - - - - - 

Тема 6. Маркетингові 

дослідження в 

агробізнесі 

15 4 4   7 - - - - - - 

Тема 7. Інновації в 

агромаркетингу 
13 2 4   7 - - - - - - 

Тема 8. Управління 

взаємодією зі 

споживачами 

13 2 4   7 - - - - - - 

Разом за змістовою 

частиною 2  
54 12 16   26 - - - - - - 

Усього годин  90 20 24 - - 46 - - - - - - 



6. Теми лекційних занять 

 

7.Теми практичних занять 

ТЕМАТИКА ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ – 24 год.  

  

 

 

8. Самостійна робота 

№ 

з/п 

Назва теми Кількість 

годин 

1. 1 Тема 1. Основи маркетингу в агробізнесі 2 

2.  Тема 2. Стратегічне планування в аграрному маркетингу 2 

3.  Тема 3. Агромаркетингова логістика 2 

4.  Тема 4. Ціноутворення на агропродукцію 2 

5.  Тема 5. Просування агропродукції. Аграрні ринки та їх 

сегментація 

4 

6.  Тема 6. Маркетингові дослідження в агробізнесі 4 

7.  Тема 7. Інновації в агромаркетингу 2 

8.  Тема 8. Управління взаємодією зі споживачами 2 

 Усього годин 20 

№ 

з/п 

Назва теми Кількість 

годин 

 Тема 1. Основи маркетингу в агробізнесі 2 

1.  Тема 2. Стратегічне планування в аграрному маркетингу 2 

2.  Тема 3. Агромаркетингова логістика 2 

3.  Тема 4. Ціноутворення на агропродукцію 2 

4.  Тема 5. Просування агропродукції. Аграрні ринки та їх 

сегментація 

4 

5.  Тема 6. Маркетингові дослідження в агробізнесі 4 

6.  Тема 7. Інновації в агромаркетингу 4 

7.  Тема 8. Управління взаємодією зі споживачами 4 

 Усього годин 24 

Назва теми Кількість 

годин 

Тема 1. Основи маркетингу в агробізнесі 5 

Тема 2. Стратегічне планування в аграрному маркетингу 5 

Тема 3. Агромаркетингова логістика 5 

Тема 4. Ціноутворення на агропродукцію 5 

Тема 5. Просування агропродукції. Аграрні ринки та їх сегментація 5 

Тема 6. Маркетингові дослідження в агробізнесі 7 

Тема 7. Інновації в агромаркетингу 7 

Тема 8. Управління взаємодією зі споживачами 7 



 

9. Індивідуальні завдання 

Індивідуальна робота здобувача включає: 

- виконання індивідуальних завдань (презентацій, розрахункових завдань за 

методикою, визначеною на практичних заняттях); 

- індивідуальні заняття під керівництвом викладача у позанавчальний час 

(консультації з питань виконання презентацій, рефератів, індивідуальних 

розрахункових завдань); 

- консультації щодо підготовки до практичних занять, підсумкового 

контролю з дисципліни. 

10. Методи навчання 

Методи контролю включають в себе поточний, підсумковий контроль 

знань, тестові завдання, задачі для комплексної перевірки знань з навчальних 

дисциплін тощо. 

Дисципліна «Маркетинг агробізнесу» вивчається протягом одного 

семестру. По завершенню курсу здобувачі проходять залік. На екзамен 

виносяться вузлові питання, типові і комплексні завдання, що потребують 

творчої відповіді та вміння синтезувати отримані знання і застосовувати їх при 

вирішенні практичних завдань. 

Для оцінювання знань здобувачів використовуються: поточний 

контроль (контрольні роботи), підсумковий контроль (ПКЗЧ) та семестровий 

контроль (СК). Метод усного контролю: індивідуальне / фронтальне опитування; 

метод тестового контролю, поточні контрольні роботи, підсумкова контрольна 

робота; метод самоконтролю. Рівень знань, підготовленості, ерудиції, активності 

здобувачів на семінарах оцінюється викладачем самостійно. 

За результатами контрольних заходів здобувачам виставляються бали. 

Максимальна кількість балів, що може набрати здобувач у семестрі дорівнює 60-

ти балам. Отримані поточні бали додаються до наступних максимально 

можливих 40 балів, що одержуються здобувачем під час заліку. 

Орієнтовні форми контролю знань на практичних заняттях та їх оцінка: 

- усна відповідь – до 5 балів; 

- доповнення відповіді – до 2 балів; 

- самостійна робота – до 4 балів; 

- домашня робота – до 4 балів; 

- есе (короткі відповіді на запитання) – до 3 балів; 

- тестування (з набору суджень вибрати вірні) – до 4 балів; 

- реферат (змістовна письмова робота на задану тему з аналізом 

літератури та висновками) 

– до 4 балів; 

- участь в дискусії – до 2 балів. 

 

Критерії оцінювання аудиторної роботи здобувачів 

5 бали 

Відмінне володіння теоретичним матеріалом, відповідь відзначається 

Усього годин 46 



вичерпністю знання матеріалу, вміння вмотивовувати власне бачення 

аналізованих питань, базуючись на нормативних документах. Виклад матеріалу 

має належний рівень логічності та доказовості, наявність самостійних міркувань 

і висновків, що свідчить про опрацювання навчальної і нормативної літератури і 

використання її при висвітленні питання. Теоретичні положення підкріплені 

конкретними прикладами. Уміння застосувати теоретичні знання на практиці. 

Практичні завдання в аудиторії і задані додому виконані повністю. На додаткові 

запитання відповідь є чіткою, послідовною, аргументованою. Є вміння робити 

самостійні висновки, дискутувати й аргументувати, посилаючись на 

першоджерела. 

4 бали 

Знання проблемних питань, відповідь є повною й аргументованою, що 

свідчить про знання матеріалу. Використані знання нормативних документів, 

опрацьована рекомендована літературу, але у викладі матеріалу допущені 

незначні помилки щодо певного джерела. Чіткі відповіді на поставлені додаткові 

питання, але не завжди відповідь підкріплена прикладами. Відповідь логічна, 

структурована. Проте допускаються деякі неточності у формулювання 

узагальнень та висновків й у використанні понятійного апарату. 

3 бали 

У викладі теоретичного матеріалу допускаються деякі неточності, відповідь 

є неповною, поверховою, недостатньо аргументованою. Знання значної частини 

матеріалу, але знання мають не системний характер. На додаткові питання 

дається не завжди правильна, точна відповідь. Знання стандартних дефініцій, 

основної термінології теми. 

2 бал 

Здобувач не володіє матеріалом, допускає неточності і помилки при 

посиланні на факти і приклади. На додаткові питання відповідає лише частково, 

не обізнаний з рекомендованою літературою, не володіє термінологією і не 

здатен сформулювати дефініції. 

 

Критерії оцінювання самостійної роботи здобувачів 

4 бали 

Повне і всебічне розкриття питань самостійного опрацювання, вільне 

оперування поняттями і термінологією, демонстрація глибоких знань джерел, є 

власна думка щодо відповідної теми і аргументованість. Усі види практичних 

завдань правильно виконані та оформлені. 

3 бали 

Розкриті питання, винесені для самостійного опрацювання, оперування 

поняттями і термінологією, продемонстровані знання джерел, є власна думка 

щодо відповідної теми, однак не доведена. Усі види практичних завдань виконані 

та оформлені належним чином, допущені несуттєві помилки. 

 

2 бали 

Розкриті не всі питання самостійного опрацювання, невпевненість 

щодо понять і термінології, є знання більшості джерел. При виконанні 



практичних завдань допущені помилки, виконані завдання оформлені належним 

чином, деякі завдання не виконані. 

1 бал 

Питання розкриті у загальних рисах, демонструє нерозуміння їх сутності, 

допущені помилки у висновках, матеріал викладений нелогічно. Виконані лише 

окремі завдання, не дотримуючись вимог при їх оформленні. 

 

Критерії оцінювання підсумкового контролю знань 

 

Тест складається з 12 завдань, за які здобувач може набрати 3 бали 

(кожна правильна відповідь оцінюється в 0,25 балів). 

3 бали – здобувач дав не менше 90% правильних відповідей.  

2 бали – здобувач дав не менше 70% правильних відповідей. 

1 бали – здобувач дав менше 50% правильних відповідей. 

 

У випадку відсутності здобувача на практичному (семінарському) занятті 

він зобов’язаний відпрацювати пропущене заняття через усне опитування в поза 

аудиторний час (час консультацій викладача) або відпрацювати пропущене 

заняття шляхом написання реферату на тему, задану викладачем (але не більше 

половини від загальної кількості занять). Невідпрацьовані заняття  вважаються 

незданими і за них не нараховується оцінка в балах. За навчальну дисципліну 

здобувачем може бути отримано максимально 100 балів. У підсумку, оцінені за 

100-бальною системою, знання здобувача відображаються у заліковій книжці. 

Підсумковий (семестровий) контроль 

Форма проведення семестрового контролю письмова, зміст і структура 

екзаменаційних білетів та критерії оцінювання визначені рішенням кафедри, про 

що здобувачі інформуються на початку семестру. 

Зміст питань комплекту екзаменаційних білетів повністю охоплює робочу 

навчальну програму дисципліни та забезпечує перевірку всіх знань, навичок і 

умінь відповідного рівня, що передбачені програмою. Кількість варіантів 

контрольних завдань (письмового контролю) забезпечує самостійність 

виконання завдання кожним здобувачем. Екзамени проводяться за білетами, які 

затверджуються перед екзаменаційною сесією не пізніше як за місяць до її 

початку. 

Перебування здобувача в аудиторії, де проводиться екзамен не перевищує двох 

аудиторних годин. Здобувачам джерелами (підручниками, конспектами, 

спеціальною літературою) користуватися заборонено. У разі спроби 

скористатися шпаргалкою чи мобільним зв'язком здобувач усувається з екзамену 

і йому виставляється незадовільна оцінка. 

Екзаменаційний білет містить питання, які за формою і змістом поділяються 

на два блоки – теоретичний і практичний (прикладний) та оцінюються в межах 

відповідного діапазону залежно від рівня складності питання і значущості 

відповіді в плані визначення професійної компетентності здобувача. 

Якість і повнота відповіді на кожне з питань екзаменаційного білету 

оцінюється відповідною кількістю балів за шкалою оцінювання згідно прийнятих 



на кафедрі критеріїв. 

Максимальна кількість балів за всіма видами завдань на екзамені дорівнює 40 

балів: за теоретичне питання – 2*5 балів =10 балів; за тести – 4*2,5 бали = 10 

балів; за задачу – 1*20 балів = 20 балів. 

Загальна підсумкова оцінка з навчальної дисципліни виводиться із суми балів 

за поточну успішність та за екзамен. 

 

 

11.Розподіл балів, які отримують здобувачі 
Поточне оцінювання і контроль змістових частин (бали) 

Підсумко

ва оцінка 

(залік) 

Змістова частина 1 Змістова частина 2 

Т1 Т2 Т3 Т4 ПК ЗЧ 1 Т5 Т6 Т7 Т8 ПК ЗЧ 2 

Мах 5 
Мах 

10 
Мах 5 Мах 10 Мах 20 Мах 10 Мах 5 Мах 10 Мах 5 Мах 20 Мах 100 

 

 

Т1, Т2 ... Т5– теми змістових частин, ПКЗЧ – підсумковий контроль 

змістової частини 

 

Шкала оцінювання: національна та ЄКТС 

Сума балів за всі 

види навчальної 

діяльності/Local 

grade 

Оцінка ЄКТС/ ECTS grade Оцінка за національною 

шкалою/National grade 

для заліку 

90-100 А Excellent Зараховано/Passed 

82-89 В Good 

74-81 С 

64-73 D Satisfactory 

60-63 Е 

35-59 FX Fail Не зараховано/Fail 

0-34 F незадовільно з 

обов’язковим 

повторним 

вивченням 

дисципліни 

не зараховано з 

обов’язковим повторним 

вивченням дисципліни 

 

12. Методичне забезпечення 

- Інструктивно-методичні матеріали для проведення лабораторно-

практичних занять з дисципліни: «Маркетинг агробізнесу» для першого 

(бакалаврського) рівня спеціальності 075 «Маркетинг». 

- Опорний конспект лекцій з дисципліни «Маркетинг агробізнесу» 



- Інструктивно-методичні матеріали щодо самостійної роботи з дисципліни: 

«Маркетинг агробізнесу» для першого (бакалаврського) рівня 

спеціальності 075 «Маркетинг». 

 

 

13. Рекомендована література 

Базова 

 1. Луцій О.П., Скакун О.М. Можливості використання інтернет-маркетингу 

в агробізнесі. Київський економічний науковий журнал. 2023. № 3. С. 76 – 81. 

 2. Корнієнко С.І. Маркетинг в овочівництві [моногр.] / [Корнієнко С.І., 

Романова Л.В., Рудь В.П., Гуменюк А.В.]; за ред. С.І. Корнієнка. –Вінниця: 

ТОВ «Нілан-ЛТД», 2014 – 288 с. 

 3. Сало І.А. Розвиток ринку плодів в Україні: монографія. – К.: ННЦ ІАЕ, 

2013. – 394 с. 
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1. Андрощук І.М. Агромаркетинг в підприємствах АПК URL: 

www.intkonf.org. 

2. Маркетингове дослідження ринку овочевої продукції в Україні: 

монографія / Р.В. Логоша, К.В. Мазур, В.Ю. Кричковський. Вінниця: ТОВ 

«ТВОРИ», – 2021. – 340 с. 

3. Основи формування споживчого комплексу плодів ягідних культур в 

Україні: [монографія] / Л. М. Шевчук. – К.: Логос, 2015. – 227 с. 

4. Удосконалення науково обґрунтованої структури посівних площ за 

регіонами на основі ефективних рішень в овочівництві: [моногр.] / 

О.М. Могильна, О.В. Куц, В.П. Рудь, Л.А. Терьохіна та ін. Вінниця: ТОВ 

«ТВОРИ», 2020. 248 с. 
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