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1. Опис освітньої компоненти 

Мова навчання: українська 

 

Статус освітньої компоненти: вибіркова 

 

Передумови вивчення освітньої компоненти: Освітня компонента «Інструменти діджитал-

маркетингу» базується на вивченні здобувачами вищої освіти «Вступу до фаху». Закладає основи 

вивчення здобувачами вищої освіти «Фармацевтичного маркетингу та менеджменту». 

 

Предметом вивчення освітньої компоненти «Інструменти діджитал-маркетингу» є теоретичні 

основи, категорії, процеси, інструментарій, алгоритми і тенденції використання цифрових каналів  

для просування компаній і продуктів. 

Інформаційний обсяг освітньої компоненти. На вивчення освітньої компоненти відводиться 

90 годин 3 кредити ECTS. 

 

2. Мета та завдання освітньої компоненти 

Метою викладання освітньої компоненти «Інструменти діджитал-маркетингу» є формування знань, 

навичок і компетенцій, необхідних для організації ефективної діяльності щодо просування компаній 

і продуктів через digital канали. 

 

Основними завданнями освітньої компоненти «Інструменти діджитал-маркетингу» є ознайомлення 

здобувачів вищої освіти з основними теоретичними і практичними аспектами застосування digital-

маркетингу, формування знань, навичок і компетенцій, необхідних для організації ефективної 

діяльності з просування компаній і продуктів через digital канали та вирішення конкретних 

маркетингових завдань у сфері діджитал-маркетингу. 

 

3. Компетентності та результати навчання  

Освітня компонента «Інструменти діджитал-маркетингу» забезпечує набуття здобувачами 

вищої освіти компетентностей:  
інтегральна:  

Здатність розв’язувати типові та складні спеціалізовані задачі і практичні проблеми у професійній 

фармацевтичній діяльності галузі охорони здоров’я на соціально-орієнтованих засадах або у 

процесі навчання, що передбачає проведення хімічних, біофармацевтичних, біомедичних, 

соціологічних та ін. досліджень та/або здійснення інновацій та характеризується невизначеністю 

умов і вимог; інтегрувати знання, критично осмислювати та вирішувати складні питання, приймати 

рішення у складних непередбачуваних умовах, формулювати судження за наявності неповної або 

обмеженої інформації з урахуванням аспектів соціальної та етичної відповідальності; зрозуміло і 

недвозначно доносити свої висновки та знання, розумно їх обґрунтовуючи, до фахової та нефахової 

аудиторії. 

 

загальні: 

ЗК 2. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях, приймати обґрунтовані рішення. 

ЗК 4. Здатність до абстрактного мислення, аналізу та синтезу, вчитися і бути сучасно навченим. 

ЗК 5. Здатність виявляти ініціативу та підприємливість. 

ЗК 6. Знання та розуміння предметної області та розуміння професійної діяльності. 

ЗК 7. Здатність до адаптації та дії у новій ситуації. 
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ЗК 9. Навички використання інформаційних і комунікаційних технологій. 

ЗК 11. Здатність оцінювати та забезпечувати якість виконуваних робіт. 

ЗК 12. Здатність проведення досліджень на відповідному рівні. 

 

спеціальні (фахові, предметні): 

ФК 11. Здатність проводити аналіз соціально-економічних процесів у фармації, форм, методів і 

функцій системи фармацевтичного забезпечення населення та її складових у світовій практиці, 

показників потреби, ефективності та доступності фармацевтичної допомоги в умовах медичного 

страхування та реімбурсації вартості лікарських засобів. 

ФК 17. Здатність організовувати і здійснювати загальне та маркетингове управління 

асортиментною, товарно-інноваційною, ціновою, збутовою та комунікативною політиками 

суб’єктів фармацевтичного ринку на основі результатів маркетингових досліджень та з 

урахуванням ринкових процесів на національному і міжнародному ринках, управляти ризиками в 

системі фармацевтичного забезпечення. 

 

Інтегративні кінцеві програмні результати навчання (ПРН), формуванню яких сприяє освітня 

компонента: 

ПРН 2. Застосовувати знання з загальних та фахових дисциплін у професійній діяльності. 

ПРН 4. Демонструвати вміння самостійного пошуку, аналізу та синтезу інформації з різних джерел 

та використання цих результатів для рішення типових та складних спеціалізованих завдань 

професійної діяльності. 

ПРН 7. Виконувати професійну діяльність з використанням креативних методів та підходів. 

ПРН 9. Здійснювати професійну діяльність використовуючи інформаційні технології, 

«Інформаційні бази даних», системи навігації, Internet-ресурси, програмні засоби та інші 

інформаційно-комунікаційні технології. 

ПРН 12. Аналізувати інформацію, отриману в результаті наукових досліджень, узагальнювати, 

систематизувати й використовувати її у професійній діяльності. 

ПРН 29. Забезпечувати конкурентоспроможні позиції та ефективний розвиток фармацевтичних 

організацій на основі проведеної дослідницької роботи за усіма елементами комплексу маркетингу. 

 

У результаті вивчення освітньої компоненти здобувач освіти повинен  

знати: 

• сутність діджитал-маркетингу, передумови його виникнення та етапи розвитку; 

• сучасний стан і тенденції розвитку діджитал-маркетингу; 

• завдання і переваги діджитал-маркетингу; 

• основні канали, напрямки та інструменти діджитал-маркетингу; 

• етапи сучасної маркетингової воронки у діджитал-маркетингу; 

• поняття про веб-сторінку, веб-сайт і веб-сервер, види веб-сайтів і веб-сторінок; 

• компоненти веб-сайту, види структури веб-сайту; 

• етапи створення веб-сайту, способи розробки сайтів; 

• показники ефективності роботи веб-сайту; 

• поняття про трафік, види та джерела трафіку на сайт; 

• важливість дизайну сайту, тенденції у розробці сайтів; 

• прямі розсилки, їх види, характеристика і переваги; 

• e-mail-маркетинг, його переваги, функціональні можливості і завдання; 

• види електронних розсилок: планові і тригерні; 

• особливості використання електронних розсилок аптечних мереж; 

• етапи проведення маркетингової кампанії за допомогою електронних розсилок; 
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• правила створення електронних листів; 

• підходи до сегментації списків електронних адрес; 

• переваги і сферу використання мобільних push-повідомлень; 

• характеристику та можливості для використання sms-розсилок; 

• переваги і можливості розсилок у месенджерах, viber-розсилки; 

• web-push-повідомлення, їх функціональні можливості; 

• види, переваги, функціональні можливості, завдання чат-ботів, 

• роль соціальних мереж у діджитал-маркетингу; 

• особливості аудиторії популярних соціальних мереж та поведінки учасників соціальних 

мереж; 

• переваги та недоліки присутності компанії в соціальних мережах; 

• можливості соціальних мереж при просуванні фармацевтичних брендів; 

• поняття про маркетинг впливу, його роль на глобальному рівні і в Україні; 

• форми співпраці з блогерами; 

• етапи реалізації маркетингу впливу.  

 

вміти: 

• збирати та аналізувати дані для вирішення поставлених завдань у сфері цифрового 

маркетингу; 

• аналізувати діяльність конкурентів у сфері цифрових маркетингових комунікацій; 

• аналізувати кейси фармацевтичних компаній, консалтингових і рекламних компаній, 

аптечних мереж щодо просування лікарських засобів з використанням діджитал-маркетингу; 

• будувати маркетингову воронку у діджитал-маркетингу та оцінювати її ефективність; 

• аналізувати мапу шляху клієнта; 

• обирати канали та інструменти digital-маркетингу для просування лікарських засобів і 

медичних виробів, бренду фармацевтичної компанії, аптечної мережі; 

• планувати і організовувати рекламні кампанії із застосуванням цифрового маркетингу; 

• оцінювати результативність та ефективність рекламних кампаній із застосуванням цифрового 

маркетингу; 

• розраховувати показники мікро- і макроконверсії; 

• використовувати сервіси, які дозволяють аналізувати власний сайт і сайти конкурентів; 

• визначати види та джерела трафіку на сайт; 

• оцінювати ефективність електронних розсилок. 

• аналізувати функціональні можливості чат-ботів аптечних мереж; 

• аналізувати ефективність діджитал-маркетингу у соціальних мережах; 

• оцінювати ефективність співпраці з блогерами; 

• формувати нові конкурентоспроможні ідеї щодо стратегії просування компаній, товарів і 

послуг у цифровому середовищі; 

• вирішувати конкретні маркетингові завдання фармацевтичних компаній і аптечних мереж у 

цифровому просторі; 

• розробляти комплексну стратегію діджитал-маркетингу. 

володіти: 

• методами оцінки ефективності заходів з діджитал-маркетингу; 

• методами аналізу ефективності роботи веб-сайту; 

• підходами до визначення конверсії; 

• принцами проведення ефективних електронних розсилок; 
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• методами оцінки залучення аудиторії в соціальних мережах; 

• методами побудови співпраці з блогерами; 

• методами оцінки ефективності співпраці з блогерами. 
 

 

4. Структура освітньої компоненти 

 

5. Зміст програми освітньої компоненти 

Змістовий модуль 1.  

Цифровий маркетинг як сучасний засіб просування компаній, товарів і послуг 

Тема 1. Вступ до діджитал-маркетингу. 

Поняття діджитал-маркетингу. Передумови виникнення та етапи розвитку діджитал-маркетингу. 

Еволюція діджитал-маркетингу: фаза Інтернет-маркетингу і фаза цифрового маркетингу. Сучасний 

стан розвитку діджитал-маркетингу. Завдання і переваги діджитал-маркетингу. Основні канали 

діджитал-маркетингу (он-лайн і оф-лайн канали). Напрямки та інструменти діджитал-маркетингу. 

Надсучасні тренди діджитал-маркетингу. 
 

Назви змістових 

модулів і тем 
 

  

Обсяг  

у годинах 

Денна форма Заочна форма 
усього у тому числі усьог

о 

у тому числі 

л се

м. 

пз лаб. с.р.  л сем. пз лаб. с.р. 

МОДУЛЬ 1. Інструменти діджитал-маркетингу 

Змістовий модуль 1.  

Цифровий маркетинг як сучасний засіб просування компаній, товарів і послуг 

Тема 1. Вступ до 

діджитал-маркетингу 

16 2 - 4 - 10 14 1 - 1 - 12 

Тема 2. Процес 

діджитал-маркетингу 

Контроль ЗМ1 

16 2 - 4 - 10 14 1 - 1 - 12 

Разом за змістовим 

модулем 1 

32 4 - 8 - 20 28 2 - 2 - 24 

Змістовий модуль 2.  

Цифрові інструменти маркетингових комунікацій на фармацевтичному ринку 

Тема 3. Веб-сайт як 

інструмент діджитал-

маркетингу 

16 2 - 4 - 10 13,5 1 - 0,5 - 12 

Тема 4. Прямі 

розсилки. Чат-боти. 

16 2 - 4 - 10 13 0,5 - 0,5 - 12 

Тема 5. Маркетинг у 

соціальних мережах. 

Маркетинг впливу.  

Контроль ЗМ2 

15 1 - 4 - 10 13,5 0,5 - 1 - 12 

Разом за змістовим 

модулем 2 

47 5 - 12 - 30 40 2 - 2 - 36 

Семестровий залік 11 - - 1 - 10 22  - 4 - 18 

Усього годин 90 9 - 21 - 60 90 4 - 8 - 78 
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Тема 2. Процес діджитал-маркетингу 

Поняття про воронку продажів. Етапи класичної воронки продажів (модель AIDA). Етапи сучасної 

воронки продажів у діджитал-маркетингу. Роль унікальної торгової пропозиції (УТП) у діджитал-

маркетингу, види УТП. Поняття про лендінг. Поняття про ліди, види лідів. Завдання лід-

менеджменту. Оцінка ефективності воронки продажів. Види конверсії. Таргетинг, його мета і 

завдання. Таргетована реклама, її переваги і недоліки. Види таргетингу. Мапа шляху клієнта. 

Клієнтський досвід, його значення. 

Змістовий модуль 2.  

Цифрові інструменти маркетингових комунікацій на фармацевтичному ринку 

Тема 3. Веб-сайт як інструмент діджитал-маркетингу 

Поняття про веб-сторінку, веб-сайт і веб-сервер. Види веб-сайтів. Види веб-сторінок. Компоненти 

веб-сайту. Структура веб-сайту. Етапи створення веб-сайту. Способи розробки сайтів. Показники 

ефективності роботи веб-сайту. Поняття про трафік. Види трафіку на сайт. Джерела трафіку на сайт. 

Структура і показники трафіку на сайт і сервіси, які дозволяють аналізувати власний сайт і сайти 

конкурентів SimilarWeb. Дизайн сайту. Тренди у розробці сайтів. 
 

Тема 4. Прямі розсилки. Чат-боти. 

Прямі розсилки, їх види, характеристика і переваги. E-mail-маркетинг, його переваги, 

функціональні можливості і завдання. Види електронних розсилок: планові і тригерні. Особливості 

використання електронних розсилок аптечних мереж. Етапи проведення маркетингової кампанії за 

допомогою електронних розсилок. Розсилкові сервіси. Правила створення електронних листів. 

Принципи проведення ефективних електронних розсилок. Сегментація списків електронних адрес. 

Оцінка ефективності електронних розсилок. Мобільний маркетинг, передумови розвитку. Мобільні 

застосунки. Мобільні push-повідомлення, їх переваги і сфери використання. SMS-розсилка, її 

характеристика, можливості для використання. Розсилки у месенджерах. Viber-розсилка, її переваги 

і можливості. Web-push-повідомлення, їх функціональні можливості. Чат-боти, їх види, переваги, 

функціональні можливості, завдання. Види та функціональні можливості чат-ботів аптечних мереж. 
 

Тема 5. Маркетинг у соціальних мережах. Маркетинг впливу.  

Соціальні мережі як канал діджитал-маркетингу. Аудиторія учасників соціальних мереж. Поведінка 

учасників соціальних мереж. Основні характеристики соціальних мереж, популярних в Україні: 

Facebook, TikTok, Instagramm, Telegram, Linkedin, Viber. Переваги та недоліки присутності компанії 

в соціальних мережах. Можливості соціальних мереж при просуванні фармацевтичних брендів. 

Оцінка залучення аудиторії  в соціальних мережах. Поняття про інфлюенс маркетинг (маркетинг 

впливу). Роль маркетингу впливу на глобальному рівні і в Україні. Блогери як новітня категорія 

радників у соціальних мережах. Види блогерів залежно від розміру аудиторії і специфіки 

діяльності. Форми співпраці з блогерами. Критерії оцінки ефективності співпраці з блогерами. 

Етапи реалізації маркетингу впливу.  Аналіз кейсів фармацевтичних компаній щодо співпраці з 

блогерами. 
 

Семестровий контроль з модуля 1 

 

6. Теми лекцій 

№ 
з/п 

Назва теми Обсяг у годинах 
Денна форма 

 
Заочна форма 

1 Вступ до діджитал-маркетингу 2 1 

2 Процес діджитал-маркетингу 2 1 

3 Веб-сайт як інструмент діджитал-маркетингу 2 1 
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4 Прямі розсилки. Чат-боти. 2 0,5 

5 Маркетинг у соціальних мережах. Маркетинг 

впливу. 

1 0,5 

 Усього годин 9 4 

 

7. Теми семінарських занять 

не передбачено робочим навчальним планом 

 

8. Теми практичних занять 

№ 
з/п 

Назва теми Обсяг у годинах 

Денна форма Заочна форма 

1 Вступ до діджитал-маркетингу 4 1 

2 Процес діджитал-маркетингу 4 1 

3 Веб-сайт як інструмент діджитал-маркетингу 4 0,5 

4 Прямі розсилки. Чат-боти. 4 0,5 

5 Маркетинг у соціальних мережах. Маркетинг 

впливу. 

4 1 

6 Семестровий залік 1 4 

 Усього годин 21 8 

 

9. Теми семінарських занять 

не передбачено робочим навчальним планом 

  

10. Теми лабораторних занять 

не передбачено робочим навчальним планом 

 

11. Самостійна робота 

№ 
з/п 

Назва теми Обсяг у годинах 

Денна форма Заочна форма 

1 Вступ до діджитал-маркетингу 10 12 

2 Процес діджитал-маркетингу 10 12 

3 Веб-сайт як інструмент діджитал-маркетингу 10 12 

4 Прямі розсилки. Чат-боти. 10 12 

5 Маркетинг у соціальних мережах. Маркетинг 

впливу. 

10 12 

6 Семестровий залік 10 18 

 Усього годин 60 78 

 

Завдання для самостійної роботи 

 

1. Аналіз популярності пошукових систем в Україні і світі. 

2. Побудова мапи шляху клієнта. 

3. Знайомство з Інтернет-ресурсами для аналітики веб-сайтів. 

4. Знайомство з Інтернет-ресурсами для аналітики мобільних додатків. 

5. Аналіз послуг спеціалізованих компаній з розсилок в Україні. 

6. Аналіз аудиторії найбільш популярних соціальних мереж в Україні. 
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7. Знайомство з Інтернет-ресурсами для аналітики соціальних мереж. 

8. Знайомство з Інтернет-ресурсами для аналітики співпраці з блогерами. 

 

11. Критерії та порядок оцінювання результатів навчання 

 

Оцінювання поточної навчальної діяльності (проводиться під час кожного заняття) – контроль 

теоретичних знань, практичних умінь та навичок. При засвоєнні кожної теми освітньої компоненти  

за поточну навчальну діяльність здобувачам вищої освіти виставляються бали за усі види 

діяльності, які в кінці вивчення модуля підсумовуються.  

Здобувач повинен отримати за кожне практичне заняття від 6 балів до 10 балів. 

Застосовується така система оцінювання під час практичних занять: 

Система 

оцінювання, 

бали 

Критерії оцінки 

0-5 виставляється здобувачу вищої освіти, який: 

• виявив серйозні пробіли в знаннях основного матеріалу, допустив принципові 

помилки; 

• не зміг виконати практичні та ситуаційні завдання, не оформив робочий 

журнал 

6 виставляється здобувачу вищої освіти, який: 

• виявив достатні, але неглибокі знання основного програмного матеріалу при 

усній або письмовій відповіді на теоретичне запитання; 

• практичне завдання (розрахункова задача, ситуаційне завдання, графічне 

завдання, презентація та ін.) виконав самостійно, але допустив незначні помилки 

в арифметичних розрахунках тощо 

7-8 виставляється здобувачу вищої освіти, який: 

• виявив повне знання програмного матеріалу при усній або письмовій відповіді 

на теоретичне запитання, передбачене на рівні аналогічного відтворення, але 

припустив окремі несуттєві помилки; 

• практичне завдання (розрахункова задача, ситуаційне завдання, графічне 

завдання, презентація та ін.) виконав самостійно без помилок; 

9-10 виставляється здобувачу вищої освіти, який: 

• виявив всебічні, систематизовані, глибокі знання програмного матеріалу при 

усній або письмовій відповіді на теоретичні запитання, вміє грамотно 

інтерпретувати одержані результати; продемонструвати знання основної і 

додаткової літератури, передбачені на рівні творчого використання; 

• практичне завдання (розрахункова задача, ситуаційне завдання, графічне 

завдання, презентація та ін.) виконав самостійно без помилок 

 

Контроль засвоєння змістових модулів 1-2. До контролю засвоєння змістових модулів 

допускаються лише ті здобувачі вищої освіти, які виконали всі види робіт, передбачені навчальною 

програмою (відпрацьовані пропущені практичні заняття тощо). Засобами діагностики знань 

здобувачів вищої освіти є письмовий контроль. 

Застосовується така система оцінювання під час контролю змістових модулів: 

 

ЗМ1 ЗМ2 Критерії оцінки 

0-17 0-11 виставляється здобувачу вищої освіти, який: 
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• виявив серйозні пробіли в знаннях основного матеріалу, допустив 

принципові помилки; 

• не зміг виконати практичні та ситуаційні завдання, не оформив робочий 

журнал 

18-23 12-14 виставляється здобувачу вищої освіти, який: 

• виявив достатні, але неглибокі знання основного програмного матеріалу 

при усній або письмовій відповіді на теоретичне запитання; 

• практичне завдання (розрахункова задача, ситуаційне завдання, графічне 

завдання, презентація та ін.) виконав самостійно, але допустив незначні 

помилки в арифметичних розрахунках тощо 

24-26 15-17 виставляється здобувачу вищої освіти, який: 

• виявив повне знання програмного матеріалу при усній або письмовій 

відповіді на теоретичне запитання, передбачене на рівні аналогічного 

відтворення, але припустив окремі несуттєві помилки; 

• практичне завдання (розрахункова задача, ситуаційне завдання, графічне 

завдання, презентація та ін.) виконав самостійно без помилок; 

27-30 18-20 виставляється здобувачу вищої освіти, який: 

• виявив всебічні, систематизовані, глибокі знання програмного матеріалу 

при усній або письмовій відповіді на теоретичні запитання, вміє грамотно 

інтерпретувати одержані результати; продемонструвати знання основної і 

додаткової літератури, передбачені на рівні творчого використання; 

• практичне завдання (розрахункова задача, ситуаційне завдання, графічне 

завдання, презентація та ін.) виконав самостійно без помилок 

 

Здобувач повинен отримати 18-30 балів (ЗМ1) або 12-20 балів (ЗМ2). Контроль засвоєння 

змістового модуля вважається не складеним, якщо здобувач вищої освіти набрав менше 18 балів 

(ЗМ1) або менше 11 балів (ЗМ2). 

Оцінка за кожний змістовий модуль є сумою балів, яку отримав здобувач вищої освіти 

протягом вивчення всіх тем змістового модуля та тестового контролю.  

 

Розподіл балів за вивчення змістових модулів 

Змістові модулі Мінімальна кількість балів  Максимальна кількість балів 

Змістовий модуль 1 30 50 

Змістовий модуль 2 30 50 

Усього за модуль 1 60 100 
 

Сума балів за модуль 1 «Інструменти діджитал-маркетингу» складається з балів за вивчення 

змістових модулів 1 і 2. 

 

Схема нарахування та розподіл балів 

 
Поточне тестування та самостійна робота Сума 

Змістовий модуль 1 ЗМ 1 Змістовий модуль 2 ЗМ 2  

Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 

10 10 30 10 10 10 20 100 

Примітка : Т1, Т2 ... Т10 – теми змістових модулів. 
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12. Форми поточного та підсумкового контролю успішності навчання  

1. Усний контроль 

2. Письмовий контроль 

3. Контроль практичних вмінь 

4. Дидактичні тести 

5. Спостереження та ін. 

Форма контролю – семестровий залік 

 

Методичне забезпечення 

1. Робоча програма освітньої компоненти.  

2. Методичні матеріали електронних презентацій лекцій.  

3. Методичні рекомендації до практичних занять та самостійної роботи.  

4. Перелік теоретичних питань контролю змістових модулів 1-2.  

5. Білети до контролю змістових модулів 1-2.  

 

14. Рекомендована література 

Основна 

1. Інструменти діджитал-маркетингу: робочий зошит для практичних занять і самостійної 

роботи / В. В. Малий, С. В. Жадько, І. В. Пестун, Г.С. Бабічева. — Харків : НФаУ, 2023. — 48 с. 

Допоміжна 

1. Діджиталізація охорони здоров’я: розвиток цифрових трендів та реклами. Щотижневик 

Аптека. 2021. № 40 (1311). URL : https://www.apteka.ua/article/555355 (дата звертання 13.10.2021). 

2. Жадько С. В., Малий В. В., Гелеверя Т. М. Визначення ролі Інтернет-комунікацій в 

інформаційному забезпеченні споживачів засобів для зниження маси тіла. Менеджмент та 

маркетинг у складі сучасної економіки, науки, освіти, практики : матеріали ІІ міжнар. наук.-практ. 

Internet-конференції (м. Харків, 27-28 березня 2014 р.) / редкол.: В.В. Малий та ін. Харків : Вид-во 

НФаУ, 2014. С. 351–352. 

3. Жадько С. В., Шуванова О. В., Малий В. В. Роль інтернет-ресурсів у професійній діяльності 

фармацевтичних працівників. Український вісник психоневрології. 2014. № 3. С. 27–33. 

4. Жадько С.В. Використання мережі INTERNET при просуванні лікарських препаратів до 

кінцевих споживачів. Управління, економіка та забезпечення якості в фармації. 2013. №2 (28). С. 

70–73. 

5. Мушка Д., Бондаренко В. Сутність та еволюція digital-маркетингу. Євроінтеграція України 

та економічна безпека держави. Збірник наукових праць. 2021, вип. 1 (26). С. 201-207. 

6. Об'єм рекламно-комунікаційного ринку України 2020 і прогноз об'ємів ринку 2021. URL : 

https://vrk.org.ua/ad-market/ (дата звертання 10.09.2021). 

7. Окландер М. А., Романенко O. O. Специфічні відмінності цифрового маркетингу від 

інтернет-маркетингу. Економічний вісник Національного технічного університету України 

«Київський політехнічний інститут». 2015. № 12. С. 362-371. 

8. Пономаренко І. В. Особливості використання маркетингу впливу. Проблеми інтеграції 

освіти, науки та бізнесу в умовах глобалізації: матеріали III Міжнар. наук.-практ. конф, м. Київ, 8 

жовт. 2021 року. Київ : КНУТД, 2021. С. 121–122. 

9. Пономаренко І.В., Віннікова І.І. Теоретико-методологічні основи дослідження цифрового 

маркетингу. Інфраструктура ринку. 2018, вип. 17. С. 174-180. 

10. Похилько С. В., Єременко А. Ю. Соціальні мережі як майданчик для створення та розвитку 

бізнес-проектів. Вісник СумДУ. Серія «Економіка». 2020. № 3. С. 130–139. 

11. Пуль А. О., Жадько С. В. Використання цифрових інструментів фармацевтичного 

маркетингу при просуванні на ринок лікарських препаратів. Актуальні проблеми та перспективи 
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