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BCTYII

OcoOnuBICTIO Cy4YacHOTO €Talmy €KOHOMIYHOIO pO3BUTKY € BHUKOPUCTaHHS
IM(POBUX TEXHOJOTIH, K1 CTald KaTali3aTOpPOM PI3KOro 3pOCTaHHS MOOLIBHOCTI
TOBapHMX 1 (PIHAHCOBMX TOTOKIB, 3a0e€3MeuyloTh BHMCOKY HIBUIKICTh Iepenadl
iHdopMallii Ta 3A1MCHUIM BaroMHi BHECOK Yy TpoIlecH Tiobamizallii Ta 1HTerpari
CBITOBOT €KOHOMIKH. I[HQopMmaliiiHi TEeXHOJOrli CTalu HEBII €EMHOI YaCTHHOIO
CYCITUTBHUX BiIHOCHH 1 MPHU3BEIIH JI0 TOSBU HOBUX KOHKYPEHTOCTIPOMOXKHHX TaTy3ei,
pUHKiB, ToBapiB 1 mochyr. TenaeHmii mHUGPOBOTO MapKETUHTY TMepeadavyaroTh
BIIPOBQ/DKCHHS ~ BEJIMKOI  KUIBKOCTI  TEXHOJIOTIYHMX HOBHHOK, M0  JIO3BOJISIE
aBTOMaTU3yBaTH O€3J114 MPOIIeCiB Il peasizallii OUIbII BaXKJIMBUX 3aBJaHb Ta LIUIEH.

HudpoBuit MapKeTHUHT TOEHYE B cOO1 KOMIUIEKCHUN MiAX1J HANpsAMY (piHAHCOBOT
Ta MapKETWHTOBOI AISUTBHOCTI, IO peami3yeThcs uepe3 MUGPOBI KaHATU MPOCYBAHHS
NPOAYKTiB 3aco0y KOMyHiKariii; 1udpoBi KOMYyHIiKaIii, OHJaWH 1 odaiiH,
OMHIKaHaJbHE TPOCYBaHHS; BUKOPUCTAHHS yCiX MOXJIUBUX (GopM IUPPOBUX KaHAJIB
poCyBaHHS OpeHIy; METOAy TpOoCyBaHHs Oi3Hecy uepe3 HHUGPPOBI TEXHOJOTII;
KOMIUIEKCHOTO HampsiMy MPOCYBaHHS TOBAapiB 1 MOCIAYr y IU(GPOBOMY CEpPEIOBHIIIL;
NO3UIIOHYBaHHSA OpeHJy Ta 3ajJydeHHs IUTLOBOI ayAMTOPii, IIJIIXOM BHKOPHUCTAHHSI
yCiX MOXKJIMBUX HU(PPOBUX KaHAIIB.

Hapuanbna mucrumoiina «l{udpoBuit  mapketmHr B ¢iHaHCOBIH  chepi»
BITHOCUTBCS 10 IUKIY MpodeciiiHol MIArOTOBKHU, BXOJWTH J0 TPYNU BHOIPKOBHX
OCBITHIX KOMITOHEHTIB. 3HaHHs, OTPUMAaHI B Pe3yJibTaTi ii BUBUYEHHS, JIOIMOMOXYTb
3100yBayaM BHPINIYBAaTH IIUPOKE KOJO 3aBJaHb — VIPABIIHHS EJIEKTPOHHOIO
KoMepliiero B ¢iHaHCOBIH cdepi, mpocyBaHHS (iHAHCOBUX MPOAYKTIB B OH-JIAWH-
CErMEHTI, CTBOPEHHS KOPIIOPATHBHUX CAMTIB Ta 4aT-0O0TIB.

Mertoro BUBUEHHS HaBYaIbHOI AuciuIUiing «L{udpouit MmapkeTuHr B (iHaHCOBIN
chepi» € dhopmyBaHHs y 3700yBadiB MOTJIHUOJEHUX 3HAHD 1 HABHYOK IOJ0 ICHYIOUHUX
KaHATIB JUIsI TpoCcyBaHHSA (PIHAHCOBHX TPOJYKTIB B OH-AH CETMEHTI a TaKoX
NPAaKTUYHUX HABUYOK €(QEKTUBHOI'O 3aCTOCYBaHHS CydacHMX i1H(OpMaIliiHuX
TEXHOJIOT1H y Tporieci 3aiicHeHHs (piHAHCOBOI-eKOHOMIYHOT JISUTBHOCTI MIAIPUEMCTB 1
opraHizartim.

3apmanns HaByanbHOI muctmiuiinu «l{udposBuii mapkeTunr B diHaHCOBii chepi»
MOJIATA€ Y BUBYCHHI TCOPETUYHUX Ta MPAKTUYHUX ACHEKTIB BUOOPY 1 3aCTOCYBAaHHS
KOHKPETHHX 3ac00iB Ta IHCTPYMEHTIB JJII MPOCYBaHHsS (PiHAHCOBUX IMPOIYKTIB B OH-
JmaliH-ceTMEHTi, (OpMyBaHHS TEOPETHMYHUX 1 MPAKTUYHUX 3HAHb 3 CTBOPCHHS
KOPIOpPAaTUBHUX CaWTIB Ta 4aT-00TiB, (JOpMyBaHHI 3HaHb 13 MHUTAHb ATBTEPHATUBHUX
BapiaHTIB BEJICHHS €IIEKTPOHHOI KOMEPIIii

OO6'ekTOM HaBYAIBHOI JUCHHIUIIHK € 0a3u AaHUX Ta iH(GOPMAIlIHHI CHCTEMH, IO
3a0e31euyoTh 00poOKy hiHAHCOBO-EKOHOMIYHO1 iH(OpMAITii.

[IpenmeToM naHOT HABYANBHOI AWCIUIUTIHM € TPOIEC BUBYCHHS CHCTEM Ta
TEXHOJIOT1M, 10 BUKOPUCTOBYIOTHCS ISl MPOCYBaHHS (DIHAHCOBUX MPOJYKTIB B OH-
JalH-CErMEHTI.



Pe3ynpTaTi HaBYaHHS Ta KOMIIETEHTHOCTI, fiIKi (pOpMye HaByalbHa IUCLUILIIHA
BHU3HA4Y€HO B Tab. 1.

Taonuis 1

Pe3yJbTaTi HABYaHHSA Ta KOMIIETEHTHOCTI, IKi GOpMYy€ HABYAJIbHA JUCHMILIIHA

PesyabraTn HaBuanus (ITP) KomneTreHTHOCTI, IKHMH OBUHEH OBOJIOIITH
3100yBa4 BUIIIOI OCBIiTH

[1P0O4 CKO06

ITPOS 3K05, CK06

ITP0O8 3K08, CK06, CK09

ITP09 CKO06

I1P10 CKO06

[1P11 CKO09

[1P24 3K05, CK13

ne, 3K05. HaBuuku BUKOpucTaHHs HGOOPMAIIHHUX Ta KOMYHIKAIIHHUX TEXHOJIOT M.

3KO08. 31aTHICTh A0 MOIIYKY, 00poOIeHHs Ta aHami3y iHdopMaIlii 3 pi3HUX JHKEpE.

CKO06. 3naTHicTh 3aCTOCOBYBATH Cy4acHe iH(popMaIlliiiHe Ta mporpaMHe 3a0e3nedueHHs Il OTPUMAaHHS
Ta 00poOKU maHux y cdepi ¢piHaHciB, OAHKIBCHKOT CITpaBU Ta CTPaxyBaHHS.

CKO09. 3natHicTb 37iiicHIOBaTH €(EKTHBHI KOMYHIKAIIii.

CK13. 3pgaTHicTh A0 3acTocyBaHHs IUGPOBUX IHCTPYMEHTIB MIATPUMKHU YXBAJICHHS pilieHb B cdepi
¢dinaHcoBoro 3abe3neueHHs Ta KpeAUTyBaHHs Oi3Hecy pi3HUX (GopM opraHizarii.

[1P04. 3natu mexaHi3M (YHKIIOHYBaHHS Jep>KaBHUX (PIHAHCIB, y T.4. OIO/DKETHOI Ta MOJATKOBOL
cucteM, (hiHAHCIB CyO’€KTIB rocmojaproBaHHs, (HIHAHCIB JOMOTOCHOJApCTB, (HIHAHCOBHX PHUHKIB,
0aHKIBChKOT CHCTEMH Ta CTpaxyBaHHSI.

[TPO5. BosoaiTH METOAMYHUM IHCTPYMEHTApieEM AIarHOCTHKHU CTaHy (pIHAHCOBHUX CHUCTEM (JeprkaBHIi
¢iHaHCcH, y T.4. OIOJDKETHA Ta MOJATKOBA CUCTEMH, (piHAHCH CYO €KTIB TOCHOJAaploBaHH:, (iHaHCH
JIOMOTOCTIOIapCTB, (hIHAHCOB1 PUHKH, OAHKIBCbKA CUCTEMA Ta CTPAaXyBaHHS).

ITP08. 3actocoByBaTH crenianizoBaHi iH(OpMaliiiHI cUCTeMH, CydacHi ()IHAHCOBI TEXHOJIOTIl Ta
MPOrpaMHi MPOTYKTH.

ITP09. ®dopmyBatu 1 aHanizyBaTH (PiHAHCOBY 3BITHICTh Ta MPABWIBHO IHTEPHPETYBATH OTPUMAaHY
iH(opMallito.

I1P10. InentudixkyBaTu Kepesna Ta PO3YMITH METOJOJOTI0 BH3HAUEHHS 1 METOAM OTPUMAHHS
eKOHOMIUHUX JaHMX, 30MpaTH Ta aHaJi3yBaTH HEOOXigHY (iHAHCOBY iH(OpPMALiI0, PO3paxoBYBaTH
MOKAa3HHUKH, 10 XapaKTePU3YyIOTh CTaH (PiHAHCOBUX CUCTEM.



[1P11. Bonozaitn METOAUYHUM IHCTPYMEHTApIiEM 31IICHEHHS! KOHTPOJIbHUX (PyHKIIH y chepi dinaHCiB,
0aHKIBCHKO1 CIIpaBH, CTpaxyBaHHs Ta (POHJOBOTO PUHKY.

[1P24. BMmiTH 3aCTOCOBYBaTH Ha MPAKTHII aHATITUYHE 3a0e3nedeHHs (piHaHCYBAaHHS Ta KPEIUTYBaHHS
0i3Hecy pi3HUX (opM OpraHizarii.

IMPOI'PAMA HABYAJIBHOI IUCIHUILJIIHUA

3MiCT HABYAJIBHOI JUCIHUILIIHA

Tema 1. HHndpoBuii MAPKETHHT : NepeIyMOBH BHUHUKHEHHS, CYTHICTh Ta 03HAKH

1.1 CymHicmb Maprxemuney 8 cyuacHomy ceimi

Etumonnoris tepminy "mapketunr". Iligxoau A0 BU3HAYEHHS CYTHOCTI U(POBOTO
mapkeTuHry. CyyacHl KOHLEMIII MapKeTUHTY, IHCTPYMEHTapid Ta MeXaHI3M
BUKOPHCTaHHSI.

1.2 Ilepedymosu 6uHUKHEHHSA YUPPOBO2O MaApPKEeMUH2y HA OCHOBI AHAI3Y
ocobnusocmetl opmy8anHs eleKmpoHHOi mopaieni

Oco0nuBOCTI peanizallii MOKIMBOCTEH €JIEKTPOHHOI TOPTiBIl B KOHTEKCTI TEOpii
mudpoBoro MapketuHry OCHOBHI IHCTPYMEHTH Ta TEXHOJOrii, SKi HE0OX1IHO
peaizoByBaTH, 100 yTpUMaTH Ta 30UTBIIUTH PiBEHb MPUOYTKY (hIHAHCOBUX YCTAHOB

1.3. Enekmponna komepyis aK niorpyHms 00 6uHuKHeHHs [nmeprnem-mapxemuney.

Busznauenns cepu 1mudpoBoi eKOHOMIKHM, BPaxOBYHOYH TMO€AHAHHS (HIHAHCOBUX
TPAHCAKI[IH 32 TOMOMOT'0I0 KOMIT IOTEPHUX MEPEXK-

Tema 2. Oco0MBOCTI CTAHOBJIEHHSI HU(PPOBOr0 MAPKETUHIY B YKpAiHi 3
BHUKOPUCTAHHAM CYYaCHHUX iHCTPYMeHTIB B iHaHcoBiil cPepi

2.1. Ocobrusocmi ma cmpykmypa 8imuyu3HAHUX KOPUCMY8ayie mepedici [nmeprem.

[TonsaTTs Ta BUAW IHTEpHET-KOpHCTyBauiB. [lOpIBHSHHS TIPaBOBOTO CTaTyca
[HTepHET-KOpUCTYBaya 13 crokuBadeM. CucremaTu3amiss KOPHUCTYBadiB MeEpexi
[HTEepHET 32 PI3HUMH O3HAKAMU

2.2. CyyacHuii cmaH po36umky IHCMpPYMeHmis yughpoeo2o mapkemuney 6 Yxpaiuni

Tenneniii po3BUTKY HUGPOBOTO MApPKETUHTY HA OCHOBI aHali3y CTaTHCTHYHUX
JTaHUX BHUKOpHCTaHHs IHTepHeTy. /[MHamika CBITOBMX TEHACHIIINA IMOJ0 IMEPCICKTHB
udpoBizailii IHCTPYMEHTIB MapKETHHTY, OCOOIMBOCTI BUKOPUCTAHHS I[i€] MPAKTUKH B
VYkpaini

2.3. Caum (kopnopamugHuii caum, iHmepHem-maza3uH, caum-6i3umra)

CtpykTypu3allisi e€TamiB CTBOPEHHS CaWTy SK €QEKTUBHOTO I1HCTPYMEHTY
U(POBOTO MAPKETHHTY, PO3MIISIA MOOYMOBHM IHOTO TPOIECY IS TPAKTUKYIOUHUX
MapKeTOJIOT1B. 3aCTOCYBaHHS IHCTPYMEHTY

WordPress. Bukopucranus SEO-onTumizanisa Ajisi HIABUILEHHS MONIYKOBOTO
Tpadiky.

2.4 Jlenoine — nocaoxosa cmopiuxa, . Social Media Marketing, Jlinkbeumine,
Emaii-wapxemune



Oco0nuBOCTI AOCBIAY 3apyOlKHUX KpaiH y KOHTEKCTI BUKOPUCTAHHS JICHMIHTY, a
TaKOXK MOXuBocter Social Media Marketing , Jlinkoetimine, Emaii-mapxemune

Tema 3. OcHOBH BeO-aHAIITHKH

3.1. Ilpunyunu pobomu cepsicy Google Analitics

OcHoBHux mnoka3HukiB (Google Analytics Ta BIICHTIIKOBYBaHHS OCHOBHHUX
napameTpiB, OCHOBHI NMPUHUHUIIK POOOTH, BIACTIAKOBYBaHHS €()EKTUBHOCTI PEKIAMHUX
koMmraHiii y Google Ads.

3.2. Google Tag Manager

IMpunnun poboru Google Tag Manager, MoxIMBOCTI BUKOPUCTAHHS Ha caiTax,
nepenaya JaHUX B aHAJITHKY.

3.3. Anoexc Mempuka

[Mpunnun pobotu, AHuoexc Mempuka MOXKINBOCTI BHUKOPUCTaHHS Cy4YacCHHX
iHGOpMaIIITHUX TEXHOJIOT1H, Nepeiaya JaHUX B aHATITHKY.

Tema 4. Email-mapkeTunr

4.1. L{ini ma ananiz iCHyO4UX CYYACHUX IHCMPYMeHmig 015 email-mapkemuney

[lepeBaru Ta HeqOIKK email-po3CUIToK, aHaI3 Ta OILIHKA ICHYIOUMX 1HCTPYMEHTIB
Ta BUOIp €PEKTUBHOIO MIATHOPMHU JIJIsl JOCATHEHHS LTI KOMIIaHI].

4.2. Cmeopenns email-komnaHii ma cCK1a0auHs MapKemuH208020 JUCMA

BUOIp Ta (GopMyBaHHS CTpaTerii eTaii-po3CWIKH, (GOpPMYyBaHHS CETMEHTIB eTali-
PO3CUJIKH,, aHaJl3 CTATUCTUKU BIAKPUTTS JIHMCTIB Ta BIANHMCOK, aBToMaTu3aiis Eraii-
MapKEeTHHTY, OIlIHKa pe3yJIbTATUBHOCTI €Taii-KOMITaHii.

4.3. Asmomamuszayin Email-wapxemuney

CtBOpeHHS MO/ii, 10 IHIIIIOE€ BIANPABKY JUCTA, CTBOPEHHS JIAHIIOTa BIAIPABKH,
3aIyCK JaHIIora BIAMPABOK B 3aJI€KHOCTI BiJT MO/

Tema 5. Pexiiama: TapreroBaHa pek/jiaMa, KOHTEKCTHAs peKjaMa, peKjiamMa
B COLiaJILHUX MepesKax

5.1. Tapeemosana pexnama

3aBmaHHS TAapreTHPOBAHHOM pEKJIaMH, IepeBard Ta HEAOJIKA TapreToBaHO1
peKJIaMH, TapamMeTpy HACTPOUKHU.

5.2. Konmexcmuas pexnama

Sk BnamrToBaHMKA KOHTEKCT. KOHTEKCTHa pekiiamMa B NOIIYKOBUX CHUCTEMax,
MPUHIUIT POOOTH KOHTEKCTHOI PEKJIaAMHU.

5.3. Pexnama 6 coyianbhux mepexicax

TapreroBana pexinama y Facebook Ta Instagram, mpomaxi depe3 rpymy, pexiama
Ha 0COOHUCTIN CTOPIHIIL, peKiIamMa B MECEHJIKEP1, peKiiaMa B Uy>KUX aKaHTaX, pekjiama B
Stories

Tema 6. UaT-00T IK IHCTPYMEHT NPOCYBAHHA (PiHAHCOBUX MPOAYKTIB Ta MOCJIYT
6.1. Tunu wam-6omie



3aranpHa Kiacu@ikalis, MEXaHi3M CTBOPEHHsS 4ar-0O0TiB. 3a THIOM MOOYIOBU -
oOMe)XeHUM; TOM, II0 PO3BUBAETHCS; KHOMKOBHUI; TEKCTOBHM; KOMYHIKAI[IMHUY;
(YHKIIOHATBHUIA.

6.2. Ilepesacu uam-6omis 01 OizHecy

[TinTpumka 24/7, ontumizanis pecypciB, 30UIbILIEHHS YTSITHYTOCTI KOPUCTYBaUiB,
re’eparis JifiB.

6.3. Incmpymenmu cmeopenHs yam-60mis

[lepemoBmii mOCBim 3apyODKHUX KpaiH y KOHTEKCTI CcmeopeHHs udam-00omis,
MexXauizm cmeopeHHs OISl NPAKMuKY onmumizayii pobomu 3i cnoscugaiamu

Tema 7. IncTpymeHnTH cTBOpeHHs BeO-caTy Ta Landing Page iioro npocyBanus

7.1. Tunu eeb-cavmis. /le, axuii 6apmo ukopucmogysamu?

CaiiT-Bi3uTKa, CcalT KOMIaHli 3 KaTaJOroM MPOAYKIi, IHTEpHET-Mara3uHu,
HOBHMHHI Ta MOIIYKOBI MOpTajy, iHpopMauiiiHi nopranu, Bed-cuctemu o6iky ToBapis,
OyxranTepii

7.2. Incmpymenmu cmeopenns 6eb-cauimy

MexaHi3M  e(deKTUBHOTO CTBOPEHHSI BJIACHOTO CaWlTy, Cy4acHI KOHCTPYKTOPH
CTBOPEHHS CauTy.

7.3. Incmpymenmu cmeopenns Landing Page

EdexTuBHICTS BUKOPUCTOBYBAHHS JICHAIHTY, CcydacHi KoHCTpykTopu Landing
Page.

Tema 8. ABTOMaTH3aWisi MpoleCcy MPOJAAKY, MAPKETHHIY TA cepBiCy KOMMaHil
3a qonomMoror cyyacuux CRM-cucrem

8.1. Ilonsmms ma @ynxyii CRM-cucmem

Ax npamroe CRM-cucrema, ocHoBHI MOsBOCTI CRM-cructemu.

8.2. Tunu cyyacnux CRM-cucmem ma ix ¢pynxyii

CKM-cucrema juis Majoro 0i3Hecy, s iHauBiayanpHoro mignpuemirs (I1T), CRM
cucreMa s BeqMkux kommadii. Bugun CRM-cucrem: omnepaniitai CRM, anamiTuyHi
CRM, komabopariitna CKM, kom6inoBani CRM

Tema 9. IlonsaTTs i cTpykTypa IHTEepHET-CTpaTerii mianpuemMmcrea

9.1. Inmepuem-cmpamezii nionpuemcmaa

Crnenudika 3actocyBaHHs ITU(POBOTO MAPKETHUHTY Ha CY4YaCHOMY €Tarl pPO3BUTKY
€KOHOMIKH, OCHOBHI 3aBJIaHHSI MapPKETUHTOBHUX JOCIIHKeHb B [HTEpHET, TUIIN IHTEPHET-
CTpaTeriii 3MEHIIEHHS BHYTPIITHO(IPMOBUX MAaPKETUHTOBUX BUTPAT.

9.2. OcHogHi emanu peanizayii cmpameeii iHmepHem-npocy8anHs

AHai3 pyHKOBOTO OTOYEHHS, BU3HAYCHHS YITKUX IUJIEH MPOCYBaHHS, CErMEHTAIIis
3a mapamerpamu, (GOPMYBaHHA KOHTEHTY, PpO3MOJUT  KIIOYOBHX IMOKAa3HUKIB
e(heKTUBHOCTI, BU3HAUCHHS MaciITa0y poOiT, aHaJIITUKA 32 pe3yJIbTaTaMH.

[lepenik npakTUYHUX Ta J1a0OPATOPHUX 3aHIThH 32 HABYAIBHOIO JUCLUUILIIHOK HABEACHO
B Ta0I. 2.



Tabonuis 2

Ilepesiik NpakKTHYHUX TA JA00PATOPHUX 3AHATH

HasBa Temu Ta/abo
3aBJIaHHS

Tema 1 1. TirymadueHHsI TEPMiHIB, IO OMUCYIOTh PI3HOBUIN MAapKETUHTY
2. ["onoBHI CKITIAZI0B1 CYy9aCHUX KOHIICTIIIH MapKETHHTY
3. 3apnanns 1. JlocmipkeHHS Cy9acHUX IHCTPYMEHTIB
MapKETUHTY 3 YpaxyBaHH;IM MMOBEIIHKHU CIIOKHBAYIB
Tema 2 1. 3aBganns 2 MojentoBaHHs MOBEAIHKH CIIOKHUBAYIB B CY4aCHUX
yMOBax.
2. JIaboparopna po6oTa 1
Jocniauty KaHaau NpocyBaHHS (IHAHCOBUX MPOJIYKTIB B
1M (pOBOMY MAPKETUHTY
Tema 3 1. 3aBmanns 3 Ilpunmunu pobotu cepBicy Merpuka Google
Analitics, Google Tag Manager, SIanekc
2. CTBOpeHHs KaHally MpOCyBaHHs (piHAHCOBUX MpOAYyKTiB B digital
CEPEIOBHIIII.
Tema 4 1. OcobnuBocti Email-mapkeTunr
2. 3aBmanHa 4 PoOoTa 13 CEMAaHTHYHHM SAPOM Ta CTPYKTYPOIO
1HTepHeT-pecypciB hiHaHCOBOT chepu
3. JlaGoparopHa poGorta 2 Ilpe3eHTalnii peKIaMHHUX TPOIYKTIB 3a
THIMBITyaIbHUM 3aBIAHHSIM
Tema 5 1. 3aBmanns 5 InctpyMeHTH cTBOpeHHS BeO-caiiTy Ta Landing Page
MOro npoCyBaHHS
2. CrBopenns BeO-caiity Ta Landing Page pams BmacHorO
(GiHAHCOBOTO MPOIYKTY
3. BukopucrtaHHs CBITOBOTO JOCBiIy s poOOTHM MapkeTojora 3
(bhiHaHCOBHMU MPOYKTAMHU
Tema 6 1. 3aBmanHs 6 Yar-00T sSIK IHCTpYMEHT MpOCyBaHHS (HIHAHCOBUX
MPOJYKTIB Ta MOCIYT
2. Jlabopatopna po6ota 3 Po3poOka MapKEeTHHIOBOTO OFOJKETY ISt
IHTEPHET-NPOEKTIB B (hiHaHCOBIH cepi
Tema 7 1. Pexnama: TapreToBaHa pekiama, KOHTEKCTHas pekjiama, pekiiama B
COIIIaJIbHUX MEpekax
2. 3aBmanHsa 7 Po3poOka MapKeTHHTOBOTO ONOJKETY Ui IHTEpPHET-
MIPOCKTIB B (hiHAHCOBIH chepi
3. AHaini3 Ta OIliHKa ICHYIOUUX MIaTPopM AJisi CTBOPEHHS 4aT-00Ty.
CtBOpeHHs 4yaT-00Ty
Tema 8 1. 3aBmanHs 8§ ABToMarwu3allis MpOLECy MPOJAAXKy, MAPKETUHTY Ta
cepBicy KommaHii 3a fonomoroto cydacHux CRM-cuctem
2. JlaboparopHa po6ota 4 MapkeTUHIOBUI OIO/KET Ha MPOCYBAHHS
OpOAYKTY A7l piHaHCOBOI chepu
3. HanamtyBaHHs pekjIamMu Ta aHAJIITUKH

3MmicT

Tema 9 1. [onsTTsa 1 cTpyKTypa [HTEepHEeT-CcTpaTerii mianpueMcTBa
2. Email-mapkeTiHr, OpOCYBaHHS Yy COLIAIBHUX Mepekax
IpoAYKTIB Ui (hiHaHCOBOT chepu
3. 3apnanss 9 Po3poOka InTepHeT-cTparerii mianpueMcTBa

[lepenik camocCTiiiHOT pOOOTH 32 HABYAIBHOIO TUCIUILIIHOK HAaBEIEHO B Ta0JI. 3.
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Tabmuns 3
[lepenik camocTiitHOi poOoTH

Hassa Temu Ta/abo
3aBJIaHHS

3MicT

Tema 1 BuBueHHSI HOBOTO Martepiary.

BuBuenHns nireparypu, TeKcTiB sekuii, marepianis ITHC 3a Temoro.
1. Oco06MBOCTI TEXHOJIOTH MApKETUHTY JUIsl MOTEHIIHHAX
CTIOXXHMBaYiB

2. BiTun3HsHI MpUKIaad KOHIIETIH MapKEeTHHTY B (JiIHAHCOBIH

chepi

Tema 2 OdopmieHHs 3BITIB 3 IPAKTUYHUX Ta JA0OPATOPHUX POOIT
1. MapkeTuHroBuii aHaii3 piHAaHCOBOI yCTaHOBU
2. . Anani3 cydyacHuX (piHAHCOBHMX MPOAYKTIB Ta KaHAJIH iX MPOCYBaHHSI.

Tema 3 TecryBanns. IligrotoBka n0 mnpaktuyHoro 3aHsATTs. llornmbGnene
BUBYEHHS MaTepiay:

1. OcHOBM BeO-aHANITUKH

2. CrBopeHHs KaHally HpocyBaHHsS (hiHAHCOBUX MpoAykTiB B digital
CEPEIOBHIIIL.

Tema 4 BuBueHHs HOBOTO Marepiaity.

BuBuenns niteparypu, TekcTiB jekuii, marepianis ITHC 3a Temoro.

1. Email-mapkeTrHr

2. PoboTta 13 ceMaHTHYHHUM SJIPOM Ta CTPYKTYPOKO IHTEpPHET-PECypCiB
(dhinancoBoi cdepu 3. Komrieke 3axo/1iB a1t 60poThOH 13 maxpaicTBaMu
Ha MIIITPUEMCTBAX

Tema 5 [TinroroBka 10 MPaKTHYHOTO 3aHSTTS, OTJISA] TEOPETUUYHOTO MaTepiany 3a
MUTaHHSAMU:

1. ITnctpymenTtu ctBopeHHs BebO-caiity Ta Landing Page iioro mpocyBanHs
2. CtBopenHs BeO-caiity Ta Landing Page mns BmacHoro ¢iHaHcoOBOTO
npoaykty Ilornubnene BUBUEHHS MaTepiay:

Tema 6 [TornubneHe BUBUCHHS MaTepiaiy:

1. Yar-00T siK IHCTpYMEHT MpOocyBaHHs (HiHAHCOBUX MPOAYKTIB Ta MOCIYT
2 .Anroput™M nooyaoBu Yar-00Ty Ha IPHUKIAII

3. OdopmiteHHS 3BITY 3 JIAOOPATOPHOI POOOTH 32 TEMOIO JIOCIIJKEHHS

Tema 7 BuBueHHs HOBOTO Marepiaity.

BuBuenns nitepatypu, TekcTiB nekuii, matepianis [THC 3a Temoro.

1. Po3poOka MapKEeTHHTOBOTO OIOKETY Ui IHTEPHET-NPOEKTIB B
(hinaHcoBi# cdepi

2. Peknama: TapreroBaHa pekjiamMa, KOHTEKCTHAas peKjiaMa, peKiama B
COIlIaJIbHUX MEpekax

Tema 8 [TornuGreHe BUBUEHHS MaTepiaiy:

1. ABromaru3amis TpoLecy MpoJaxy, MapKeTHHIy Ta CepBiCy
KOMIaHii 3a foriomMoroo cydyacHux CRM-cucrem

2. MapkeTHuHroBH OIOKET Ha MPOCYBAaHHS MPOAYKTY A/ (piHaHCOBOT
chepu

3. HayamtyBaHHS pekjlaMH Ta aHAJIITHKA

Tema 9 Po6oTa Haj IHAMBIAYaTbHUM 3aBJIaHHSIM 32 BUOOPOM CTYJICHTA.
TecryBanns. IligrotoBka 10 MiACYMKOBOI KOHTPOJIBHOI ~pPOOOTH.
[TornuGnene BUBUEHHS MaTepialy




KinbKicTh TOOUH NEKIIHHUX, TPAKTUYHUX (CEMIHAPCHKUX), JIa0OPATOPHUX 3aHSTh
Ta FOJAMH CaMOCTIHHOI poOOTH HaBeAEHO B poOOYOMY IUIaH1 (TEXHOJOTIYHINA KapTi) 3
HaBYAJIbHOI TUCUHUILIIHY.

METOJIN HABYAHHA

Y mpoueci BHKIAJaHHS HaBYAIbHOI JUCHUILUIIHMA 11 HAOYyTTS BH3HAYCHUX
pe3yJIbTAaTIB HAaBUAHHS, aKTHBI3allli OCBITHBOI'O MPOLECY NepeadayeHo 3acTOCYyBaHHS
TaKUX METOJIiB HABYAHHS, SIK:

Jlekisi-miasnor (Tema 1,5,8), nekmis-nposokairis (Tema 2); 0eciga (Temu 4, 7);.

Haouni (memonctparist (Temu 3, 6, 9).

[Mpaktuyni podotu- ainoBa rpa (Temu 5), ece (Temu 3, 4), poboTa B Maimx
rpynax (Temu 7), iHauBinyanbHe 3aBaaHHs (TeMa 9).

JlaboparopHi po6oTu podoTa B Manux rpymnax (Temu 1,3,4)

®OPMHU TA METO/IN OIIHIOBAHHA

VYuiBepcuteT BukopucToBye 100 OalbHYy HAaKOMMYYBaJbHY CHCTEMY OIiHIOBaHHS
pe3yabTaTiB HaBYaHHS 37100yBayuiB BUIIOT OCBITH.

IloTouHHii KOHTPOJBL 3IIMCHIOETBCA TIiJ] Yac TMPOBEICHHS JICKI[IHHUX,
NPAKTUYHUX (CEeMIHApCHhKUX)Ta JabOpaTOPHUX 3aHATH 1 MAa€ HA METI MEPEeBIPKY PIBHA
HiITOTOBJICHOCTI 3/100yBaya BUIIOI OCBITH J10 BHUKOHAaHHS KOHKPETHOI poOOTH 1
OILIIHIOETHCSI CYMOIO HaOpaHux OaliB.

Jns  gucnmrmuniH 3 (OPMOIO  CEMECTPOBOTO  KOHTPOJIO  €K3aMeH  (ICTHT):
MakcuMajgbHa cyma — 60 OaiiB; MiHIMaJIbHA Cyma, IO JO3BOJISIE 3700yBady BHUIIOi
OCBITH CKJIaJIaTH ek3aMeH (icrut) — 35 OartiB.

ITincymMmKoBHii KOHTPOJIb BKJIIOYAE CEMECTPOBUM KOHTPOJIb Ta aTeCTallilo
3100yBaya BUIIOT OCBITH.

CemecTpoBuil KOHTPOJb TPOBOJAUTHCA y (QOpMax CEMECTPOBOTO E€K3aMEHY
(icnuty). CxnagaHHS CEMECTPOBOrO e€k3aMeHy (ICIHUTY) 3A1MCHIOETBCS I dYac
eK3aMeHaIliHO1 cecii.

MakcumanbHa cyma 0ajiB, SKy MOXKE OTpUMAaTH 3700yBad BHUIOI OCBITH Tij] 4ac
ex3aMeRny (icriuty) — 40 6amiB. MiHiMalIbHa cyMa, 3a SIKOKO €k3aMeH (1CTTMT) BBAXKAETHCS
CKIazeHuM — 25 Oais.

ITimcyMKoBa OIliHKa 32 HABYAIBHOIO JUCITUIUTIHOIO BU3HAYAETHCS

— 7S JUCHUILUTIH 3 (OPMOIO CEMECTPOBOTO KOHTPOJIO €K3aMeH (iCTIHT)
CyMYBaHHSIM 0aliB 3a IOTOYHHM Ta MiJICYMKOBUN KOHTPOJIb.

[lin wac BUKIAaNaHHA HABYAIBHOI MHUCIMIUIIHA BUKOPUCTOBYIOTHCS HACTYIHI
KOHTPOJIbHI 3aX0/IH:

[ToToyHM KOHTPOJIB: MUCEMOBA KOHTpOJibHA poborta (10 Gami), TectyBanus (5
0ainiB), excripec-onutyBaHHs (20 6aniB), mpezenTairii (10 6anis), konokBiym (15 Ganis).

CemectpoBuit koHTposb: Ex3zamen (40 OaiiB).

buibmi neranpHy 1H(OpMaIIiO 00 CUCTEMU OLIHIOBAaHHS HABEJAEHO B POOOYOMY
IJ1aH1 (TEXHOJIOTTYHIN KapTi) 3 HABYAIbHOI JUCUUILTIHH.



[Ipuknan ex3aMeHarliiHoro OuleTa Ta KpUTEpPil OIIHIOBAHHS [Jii HABYaJIbHOI
TUCHUILUTIHA 3 (HOPMOIO CEMECTPOBOT0 KOHTPOJIIO €K3aMEeH (1CTIHT)).

Ipukaan ek3ameHauiiiHoro oijiera

XapKiBCbKUH HalllOHAJIbHUN €KOHOMIYHMN yHIBepcuTeT iMeH1 Cemena Ky3nens
[lepmnii (6akanaBpcbKuil) piB€Hb BUILOI OCBITH
CreuianpHicTh «DiHaHCH, OaHKIBChKA CIIPaBa, CTpaxyBaHHA Ta (POHAOBUN PUHOK»
OcaitHbO-TIpO(heciiiHa mporpama «O1HAHCH 1 KPETUT.
Hapuansna nucuumiina "Hudposuit mapkeTusr B pinancosiii chepi”

EK3AMEHAIIMHUM BIJIET Ne 1

3aeoannsn 1 (mecmoee). (10 6anis)

1. B yomy nmoJisirac ocHoBHAa MeTa IHTepHeT-MapKeTHHIY?:

a) Buroma 3a gomomMororo 3am0BOJIEHHS TOTPEO CIOKHUBAYIB ITiI Yac BUKOPUCTAaHHS OQIIaiiH
MapKETHHTY

6) OTpuMaHHS BUTOIU 32 JOMOMOTOI) MAaKCUMAaIhHOTO 3aJOBOJICHHS Ti€l YaCTHHH IIUTHOBOI
ayJUTOPIi, sIKa KOPUCTYETHCS Mepekero [HTepHeT.

B) (hopMyBaHHSI aCOPTUMEHTIB, NMPOBEIEHHS THYYKOl1 I[IHOBOI MOJITHUKH, OpraHi3aiisi CUCTEeMH
pyXy TOBapiB, Oprasizailis C€pBiCHOr0 00CITyrOByBaHHS

T') KOHIICHTPAIIIIO 3YCHJIb Ha HAHOUTBII BaXKJIMBUX 3aBJIaHHSX, 10 KOMITYIOTh niepen hipMoro

2. EnekTpoHHa komepiis ue:

a) BUPOOHUIITBO, PO3IOALI, MAPKETHHT, MTPOJIaXk ad0 JTOCTaBKY TOBAPIB 1 MOCTYT 3a JOIIOMOTOIO
€JIEKTPOHHUX 3aC00IB

0) mpocyBaHHS Ta Tiepenaya ToBapiB a00 MOCIIYT CIIOKUBAYEBI

B) BCSIKa JIJIOBA aKTHUBHICTh, IO BUKOPHUCTOBYE MOJKJIUBOCTI TJIOOQIBHUX 1H(DOpMAIIHHIX
MepeX IS EPETBOPECHHS BHYTPIIIHIX 1 30BHIITHIX 3B'I3KIB KOMITaHil

r) moOya0Ba €KOHOMIKH, OPIEHTOBAHE Ha CIIOXKHMBAHHS 1 €KCHOPT 1H(GOPMAIIHHUX MPOAYKTIB 1
MOCJIYT, 110 J03BOJISIE 30UIBIIUTY BUKOPUCTAHHS Cy4YaCHUX TEXHOJIOT 1

3. OcHoBHi npuHIMNY GPYHKIiOHYBaHHS IHTepHeT-MapKeTHHTY:

a) peKJiamMa — IUThOBa ayIUTOPisi — OIOJKET — HAasIBHI Ta IOTPIOHI pecypcu

0) iHcTpymeHTtu oduaitH SMO — KOHTEHT- LIbOBa AYAUTOPIS — 3HUKEHHS TPaHCAKIITHUX
BUTpAT

B) MOOyJ0OBa BiTHOCHH 31 CIIOKMBAauyaMHU — CTBOPEHHSI CYy4aCHOTO OpPEHJIIHTY — BHUKOPHCTAHHS
IHTepHEeT-pecypcy — HUppoBa EKOHOMIKA

T') TOCTYITHICTh — IH()OPMATUBHICTH — IJI00aTI3aIlisA — PO3MOBCIOHKEHHS

4. InTepHeT-pekIaMa 1e:

a) pPO3MIIIEHHS TEKCTOBO-TpaiyHMX pEKIIaMHUX MarepialiB Ha cafTax Ta Ha JIOLIKax
OTOJIOIIIEHb

0) pekiama, sika PO3MINIYETbCS B MEPEXKi Ta Ma€ 3a METy MPEJCTABIATA TOBApH, MOCIYTH abo
i1e1 Ta aApecoBaHO MAaCOBOMY CIIOKHUBAYEBi

B) CHPHUSHHS MO3ULIOHYBAaHHIO KOMITaHI1 B 0¢uIaifH cepeI0BHII

') CTUMYJIIOBAHHS CIIOXKKMBaua s 3[IICHEHHS MOBTOPHOT OTepallii 3 MOKYIKH

5. Taprerunrosa pexkjama ue:

a) BUJI peKJIaMH OPI€EHTOBAHHI Ha MEBHY 3aJjaHy KaTeropiro KOPUCTYyBauiB, il MOKa3 mnependadae
BIUTUB HA KOHKPETHUX CIIOKHBAYIB.

0) IPUHIUI PO3MIIIEHHSI PEKJIaMH, KOJIM peKjaMa OPIEHTYEThCS Ha 3MICT IHTEPHET-CTOPIHKH
Bpy4YHY 200 aBTOMaTHYHO
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B) creriaibHO O(pOpMIIEHI TEKCTOBI, Bieo abo rpadidHi OTOJOMICHHs, fKi Oe3mocepeqHbO
MOB'SI3aHi1 3 YTPUMAaHHSM CalTy

) [Ie BUJ pexiaMu B [HTEpHETI, 32 yMOBaMU SIKOTO OTOJIOIICHHS, 110 BIAOBIIAIOTH KOHTEHTY,
3aJy4aroTh Ha CAlT KOPHCTYBaYiB

3aeoanns 2 (diacnocmuune) (5 oanis)

Hamenite Bu3HaueHHs I[HTEepHEeT MapkeTuHry (HEe MeHmie S5 Bu3HaueHb). Jlaiite crucmy
XapaKTePUCTUKY KIIOUOBUX CKJIAJOBHX CYTHOCTI [HTEpHET MapKeTHHIy B CHCTEMi COIiaJbHO-
€KOHOMIYHUX BiJIHOCUH

3asoannsa 3 (cmepeomunne) (10 6anis)

[IpoBeniTh MapKETHHTOBE MONIYKOBE JOCIIKEHHS, MTOB’I3aHE 3 BUBUCHHIM CTaBJICHHS JIIOJICH
JI0 peKJIaMH B COLIIAIbHUX MEPEeXax Ta MeceHKepax. SIKuMu nepeBaraMu Ta 0COOJIMBOCTSIMU MOXKYTh
CKOPHCTATHUCS MIAMPUEMCTBA, PEKIIAMYIOUH CBIi O13HEC Yepe3 colliajbHI Mepexki Ta MeCEHKEepH ?

3asoannsn 4 (espucmuune). (15 oanis)

PosrnsiHpTe posb Ta MOKIMBOCTI 4aT-0OTIB Y MOKpAIIEHHI KJIIEHTCHKOTO OOCIYrOoBYBaHHS Ha
BeO-caiiTax Ta BU3HAYTE, SIK BOHW MOXYTh CIPUSATH aBTOMaTH3allli KOMYHIKallli MDK KOMIIaHIEIO Ta
KIIIEHTaMH1

[IpakTuHUN eleMEeHT - po3pOOUTH BIACHUM MpUKIAJ] 4aT-00Ty Uil poOOTH 3 KJIIEHTaMU B
¢diHaHCOBIM cdepi B CydacCHUX yMOBax

3aTBepKEHO Ha 3acimanHi kadeapu GpiHaHCIB MPOTOKOT No BT« » 20 p.
Ex3amenarop K.€.H., gol. XosoaHa fO.€.
3aB. kadenpu n.e.H., mpod. XKypasnrosa I.B.

Kpurepii oninioBaHHs

IMincymkoBi 6aam 3a eKk3aMeH CKJIQJIAIOTHCS 13 CyMH OajiB 3a BUKOHAHHS BCIX 3aBliaHb, IO
OKpYIJICHI JIO IJIOTO YKCiIa 332 IPaBUJIaMHA MaTEMaTHKH.

ANTOPUTM BUPIMICHHS KOXHOTO 3aBJaHHS BKJIIOYAE€ OKPEMi €Tamu, sKI BiIPI3HSIOTHCS 3a
CKJIAJIHICTIO, TPYJOMICTKICTIO Ta 3HAUCHHSIM Uil pO3B'si3aHHS 3aBJaHHA. ToMy OKpemi 3aBIaHHS Ta
€Tary iX po3B's3aHHS OLIHIOIOTHCS BIIOKPEMIICHO OJIMH Bijl OJTHOTO TAKUM YHHOM:

3aeoannsn 1 (mecmose). (10 6anie)

3a KOXKHY BipHY BiINOBib Ha TeCT— 2 Oasia.

3asoannsn 2 (diaznocmuune, mun 1- 4). (5 danis)

0 — 3aBIaHHS HE BUPIIIEHO 30BCIM a00 BUPIIIEHO KOHIENTYAIbHO HE MPaBUIBLHO

1 — oOrpyHTOBaHO PO3PAaXyHKH Ta HaBeIEHO (JOPMYBaHHS 3araJlbHUX IMiAX0/iB(3a HEOOX1THOCTI);
2 - HasBHICTH BIpHO MPOBEACHUX AHATITHYHUX MPOIIEAYP;

2 — HaBeJICHO MOBHI Ta OOIPYHTOBAHI BUCHOBKHU.

3asoannn 3 (espucmuune). (10 oanis)

3 — 00rpyHTOBaHO MeXaHi3My (pOopMyBaHHs Ta HaBeAeHO GOPMYIH (3a HEOOXITHOCTI);
4 - HasSBHICTH BIPHO MPOBEJICHUX aHATITUYHHUX MPOLEAYD;

3 — HaBeJIeHO MOBHI Ta OOIPYHTOBaH1 BUCHOBKH.

3asoanns 4 (diaznocmuune). (15 o6anis)

4 — oOrpyHTOBAHO 3arajibHi TCOPETHUYHI MIAXOAU IO BU3HAUEHHS MOHATD;

7 - HasBHICTb MPAKTUYHHUX IHCTPYMEHTIB y NO€AHAHHI 3 TEOPETUYHUMU 3HAHHSAMU;

4 — HaBeJIeHO MOBHI Ta OOIPYHTOBaH1 BUCHOBKH.
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	де, ЗК05. Навички використання інформаційних та комунікаційних технологій.
	ЗК08. Здатність до пошуку, оброблення та аналізу інформації з різних джерел.
	СК06. Здатність застосовувати сучасне інформаційне та програмне забезпечення для отримання та обробки даних у сфері фінансів, банківської справи та страхування.
	СК09. Здатність здійснювати ефективні комунікації.
	СК13. Здатність до застосування цифрових інструментів підтримки ухвалення рішень в сфері фінансового забезпечення та кредитування бізнесу різних форм організації.
	ПР04. Знати механізм функціонування державних фінансів, у т.ч. бюджетної та податкової систем, фінансів суб’єктів господарювання, фінансів домогосподарств, фінансових ринків, банківської системи та страхування.
	ПР05. Володіти методичним інструментарієм діагностики стану фінансових систем (державні фінанси, у т.ч. бюджетна та податкова системи, фінанси суб’єктів господарювання, фінанси домогосподарств, фінансові ринки, банківська система та страхування).
	ПР08. Застосовувати спеціалізовані інформаційні системи, сучасні фінансові технології та програмні продукти.
	ПР09. Формувати і аналізувати фінансову звітність та правильно інтерпретувати отриману інформацію.
	ПР10. Ідентифікувати джерела та розуміти методологію визначення і методи отримання економічних даних, збирати та аналізувати необхідну фінансову інформацію, розраховувати показники, що характеризують стан фінансових систем.
	ПР11. Володіти методичним інструментарієм здійснення контрольних функцій у сфері фінансів, банківської справи, страхування та фондового ринку.
	ПР24. Вміти застосовувати на практиці аналітичне забезпечення фінансування та кредитування бізнесу різних форм організації.
	ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ
	Зміст навчальної дисципліни
	Тема 1. Цифровий маркетинг : передумови виникнення, сутність та ознаки
	1.1. Сутність маркетингу в сучасному світі
	Етимологія терміну "маркетинг". Підходи до визначення сутності цифрового маркетингу. Сучасні концепції маркетингу, інструментарій та механізм використання.
	1.2 Передумови виникнення цифрового маркетингу на основі аналізу особливостей формування електронної торгівлі
	Особливості реалізації можливостей електронної торгівлі в контексті  теорій цифрового маркетингу Основні інструменти та технології, які необхідно реалізовувати, щоб утримати та збільшити рівень прибутку фінансових установ
	1.3. Електронна комерція як підґрунтя до виникнення Інтернет-маркетингу.
	Визначення сфери цифрової економіки, враховуючи поєднання  фінансових трансакцій за допомогою комп’ютерних мереж.
	Тема 2. Особливості становлення цифрового маркетингу в Україні з використанням сучасних інструментів в фінансовій сфері
	2.1. Особливості та структура вітчизняних користувачів мережі Інтернет.
	Поняття та види інтернет-користувачів. Порівняння правового статуса  Інтернет-користувача із споживачем. Систематизація користувачів мережі Інтернет за різними ознаками
	2.2. Сучасний стан розвитку  інструментів цифрового маркетингу в Україні
	Тенденції розвитку цифрового маркетингу на основі аналізу статистичних даних використання Інтернету. Динаміка світових  тенденцій щодо перспектив  цифровізації інструментів маркетингу, особливості  використання цієї практики в Україні
	2.3. Сайт (корпоративний сайт, інтернет-магазин, сайт-візитка)
	Структуризація етапів створення сайту як ефективного інструменту цифрового маркетингу, розгляд побудови цього процесу для практикуючих маркетологів. Застосування інструменту
	WordPress. Використання  SEO-оптимізація для підвищення пошукового трафіку.
	2.4 Лендінг — посадкова сторінка, . Social Media Marketing, Лінкбейтінг, Етаіі-маркетинг
	Особливості досвіду зарубіжних країн у контексті використання лендінгу, а також можливостей Social Media Marketing , Лінкбейтінг, Етаіі-маркетинг
	Тема 3. Основи веб-аналітики
	3.1. Принципи роботи сервісу Google Analitics
	Основних показників Google Analytics та відслідковування основних параметрів, основні принципи роботи, відслідковування ефективності рекламних компаній у Google Ads.
	3.2. Google Tag Manager
	Принцип роботи Google Tag Manager, можливості використання на сайтах, передача даних в аналітику.
	3.3. Яндекс Метрика
	Принцип роботи, Яндекс Метрика можливості використання сучасних інформаційних технологій, передача даних в аналітику.
	Тема 4. Email-маркетинг
	4.1. Цілі та аналіз існуючих сучасних інструментів для email-маркетингу
	Переваги та недоліки email-розсилок, аналіз та оцінка існуючих інструментів та вибір ефективною платформи для досягнення цілі компанії.
	4.2. Створення email-компанії та складання маркетингового листа
	вибір та формування стратегії етаіі-розсилки, формування сегментів етаіі-розсилки,, аналіз статистики відкриття листів та відписок, автоматизація Етаіі-маркетингу, оцінка результативності етаіі-компанії.
	4.3. Автоматизація Email-маркетингу
	Створення події, що ініціює відправку листа, створення ланцюга відправки, запуск ланцюга відправок в залежності від події.
	Тема 5. Реклама: таргетована реклама, контекстная реклама, реклама в соціальних мережах
	5.1. Таргетована реклама
	Завдання таргетированной реклами, переваги та недоліки таргетованої реклами, параметри настройки.
	5.2. Контекстная реклама
	Як влаштований контекст. Контекстна реклама в пошукових системах, принцип роботи контекстної реклами.
	5.3. Реклама в соціальних мережах
	Таргетована реклама у Facebook та Instagram, продажі через групу, реклама на особистій сторінці, реклама в месенджері, реклама в чужих акантах, реклама в Stories
	Тема 6. Чат-бот як інструмент просування фінансових продуктів та послуг
	6.1. Типи чат-ботів
	Загальна класифікація, механізм створення чат-ботів. За типом побудови -  обмежений; той, що розвивається; кнопковий; текстовий; комунікаційний; функціональний.
	6.2. Переваги чат-ботів для бізнесу
	Підтримка 24/7, оптимізація ресурсів, збільшення утягнутості користувачів, генерація лідів.
	6.3. Інструменти створення чат-ботів
	Передовий досвід зарубіжних країн у контексті створення чат-ботів, механізм створення для практики оптимізації роботи зі споживачами
	Тема 7. Інструменти створення веб-сайту та Landing Page його просування
	7.1. Типи веб-сайтів. Де, який варто використовувати?
	Сайт-візитка, сайт компанії з каталогом продукції, інтернет-магазини, новинні та пошукові портали, інформаційні портали, Веб-системи обліку товарів, бухгалтерії
	7.2. Інструменти створення веб-сайту
	Механізм  ефективного створення власного сайту, сучасні конструктори створення сайту.
	7.3. Інструменти створення Landing Page
	Ефективність використовування лендінгу, сучасні конструктори Landing Page.
	Тема 8. Автоматизація процесу продажу, маркетингу та сервісу компанії за допомогою сучасних CRM-систем
	8.1. Поняття та функції CRM-систем
	Як працює CRM-система, основні можливості CRM-системи.
	8.2. Типи сучасних CRM-систем та їх функції
	СКМ-система для малого бізнесу, для індивідуального підприємця (ІП), CRM система для великих компаній. Види CRM-систем: операційні CRM, аналітичні CRM, колабораційна СКМ, комбіновані CRM
	Тема 9. Поняття і структура Інтернет-стратегії підприємства
	9.1. Інтернет-стратегії підприємства
	Специфіка застосування цифрового маркетингу на сучасному етапі розвитку економіки, основні завдання маркетингових досліджень в Інтернет, типи інтернет-стратегій зменшення внутрішньофірмових маркетингових витрат.
	9.2. Основні етапи реалізації стратегії інтернет-просування
	Аналіз ринкового оточення, визначення чітких цілей просування, сегментація за параметрами, формування контенту, розподіл ключових показників ефективності, визначення масштабу робіт, аналітика за результатами.
	Перелік практичних та лабораторних занять за навчальною дисципліною наведено в табл. 2.
	Таблиця 2
	Перелік практичних та лабораторних  занять
	Перелік самостійної роботи за навчальною дисципліною наведено в табл. 3.
	Таблиця 3
	Перелік самостійної роботи
	Кількість годин лекційних, практичних (семінарських), лабораторних занять та годин самостійної роботи наведено в робочому плані (технологічній карті) з навчальної дисципліни.
	МЕТОДИ НАВЧАННЯ
	У процесі викладання навчальної дисципліни для набуття визначених результатів навчання, активізації освітнього процесу передбачено застосування таких методів навчання, як:
	Лекція-діалог (Тема 1,5,8), лекція-провокація (Тема 2); бесіда (Теми 4, 7);.
	Наочні (демонстрація (Теми 3, 6, 9).
	Практичні роботи-  ділова гра (Теми 5), есе (Теми 3, 4), робота в малих групах (Теми 7), індивідуальне завдання (тема 9).
	Лабораторні роботи робота в малих групах (Теми 1,3,4)
	ФОРМИ ТА МЕТОДИ ОЦІНЮВАННЯ
	Університет використовує 100 бальну накопичувальну систему оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти.
	Поточний контроль здійснюється під час проведення лекційних, практичних (семінарських)та лабораторних занять і має на меті перевірку рівня підготовленості здобувача вищої освіти до виконання конкретної роботи і оцінюється сумою набраних балів.
	Для дисциплін з формою семестрового контролю екзамен (іспит): максимальна сума – 60 балів; мінімальна сума, що дозволяє здобувачу вищої освіти складати екзамен (іспит) – 35 балів.
	Підсумковий контроль включає семестровий контроль та атестацію здобувача вищої освіти.
	Семестровий контроль проводиться у формах семестрового екзамену (іспиту). Складання семестрового екзамену (іспиту) здійснюється під час екзаменаційної сесії.
	Максимальна сума балів, яку може отримати здобувач вищої освіти під час екзамену (іспиту) – 40 балів. Мінімальна сума, за якою екзамен (іспит) вважається складеним – 25 балів.
	Підсумкова оцінка за навчальною дисципліною визначається:
	− для дисциплін з формою семестрового контролю екзамен (іспит) – сумуванням балів за поточний та підсумковий контроль.
	Під час викладання навчальної дисципліни використовуються наступні контрольні заходи:
	Поточний контроль: письмова контрольна робота (10 балів), тестування (5 балів), експрес-опитування (20 балів), презентації (10 балів), колоквіум (15 балів).
	Семестровий контроль: Екзамен (40 балів).
	Більш детальну інформацію щодо системи оцінювання наведено в робочому плані (технологічній карті) з навчальної дисципліни.
	Приклад екзаменаційного білета та критерії оцінювання для навчальної дисципліни з формою семестрового контролю екзамен (іспит)).
	Приклад екзаменаційного білета
	Харківський національний економічний університет імені Семена Кузнеця
	Перший (бакалаврський) рівень вищої освіти
	Спеціальність «Фінанси, банківська справа, страхування та фондовий ринок»
	Освітньо-професійна програма «Фінанси і кредит».
	Навчальна дисципліна "Цифровий маркетинг в фінансовій сфері"
	ЕКЗАМЕНАЦІЙНИЙ БІЛЕТ № 1
	Завдання 1 (тестове). (10 балів)
	1.  В чому полягає основна мета Інтернет-маркетингу?:
	а) Вигода за допомогою задоволення потреб споживачів під час використання офлайн маркетингу
	б) Отримання вигоди за допомогою максимального задоволення тієї частини цільової аудиторії, яка користується мережею Інтернет.
	в) формування асортиментів, проведення гнучкої цінової політики, організація системи руху товарів, організація сервісного обслуговування
	г) концентрацію зусиль на найбільш важливих завданнях, що коштують перед фірмою
	2. Електронна комерція це:
	а) виробництво, розподіл, маркетинг, продаж або доставку товарів і послуг за допомогою електронних засобів
	б) просування та передача товарів або послуг споживачеві
	в) всяка ділова активність, що використовує можливості глобальних інформаційних  мереж для перетворення внутрішніх і зовнішніх зв'язків компанії
	г) побудова економіки, орієнтоване на споживання і експорт інформаційних продуктів і послуг, що дозволяє збільшити використання сучасних технологій
	3. Основні принципи функціонування Інтернет-маркетингу:
	а) реклама – цільова аудиторія – бюджет – наявні та потрібні ресурси
	б) інструменти офлайн SMO – контент- цільова аудиторія – зниження трансакційних витрат
	в) побудова відносин зі споживачами – створення сучасного брендінгу – використання інтернет-ресурсу – цифрова економіка
	г) доступність – інформативність – глобалізація – розповсюдження
	4. Інтернет-реклама це:
	а) розміщення текстово-графічних рекламних матеріалів на сайтах та на дошках оголошень
	б) реклама, яка розміщується в мережі та має за мету представляти товари, послуги або ідеї та адресовано масовому споживачеві
	в) сприяння позиціонуванню компанії в офлайн середовищі
	г) стимулювання споживача для здійснення повторної операції з покупки
	5. Таргетингова реклама це:
	а) вид реклами орієнтований на певну задану категорію користувачів, її показ передбачає вплив на конкретних споживачів.
	б) принцип розміщення реклами, коли реклама орієнтується на зміст інтернет-сторінки вручну або автоматично
	в) спеціально оформлені текстові, відео або графічні оголошення, які безпосередньо пов'язані з утриманням сайту
	г) це вид реклами в Інтернеті, за умовами якого оголошення, що відповідають контенту, залучають на сайт користувачів
	Завдання 2 (діагностичне) (5 балів)
	Наведіть визначення Інтернет маркетингу (не менше 5 визначень). Дайте стислу характеристику ключових складових сутності Інтернет маркетингу в системі соціально-економічних відносин
	Завдання 3 (стереотипне) (10 балів)
	Проведіть маркетингове пошукове дослідження, пов’язане з вивченням ставлення людей до реклами в соціальних мережах та месенджерах. Якими перевагами та особливостями можуть скористатися підприємства, рекламуючи свій бізнес через соціальні мережі та мес...
	Завдання 4 (евристичне). (15 балів)
	Розгляньте роль та можливості чат-ботів у покращенні клієнтського обслуговування на веб-сайтах та визначте, як вони можуть сприяти автоматизації комунікації між компанією та клієнтами
	Практичний елемент - розробити власний приклад чат-боту для роботи з клієнтами в фінансовій сфері в сучасних умовах
	Затверджено на засіданні кафедри фінансів протокол № ____ від «___»__________20___р.
	Екзаменатор                                                                  к.е.н., доц. Холодна Ю.Є.
	Зав. кафедри                                                                  д.е.н., проф. Журавльова І.В.
	Критерії оцінювання
	Підсумкові бали за екзамен складаються із суми балів за виконання всіх завдань, що округлені до цілого числа за правилами математики.
	Алгоритм вирішення кожного завдання включає окремі етапи, які відрізняються за складністю, трудомісткістю та значенням для розв'язання завдання. Тому окремі завдання та етапи їх розв'язання оцінюються відокремлено один від одного таким чином:
	Завдання 1 (тестове). (10 балів) (1)
	За кожну вірну відповідь на тест– 2 балла.
	Завдання 2 (діагностичне, тип 1- 4). (5 балів)
	0 – завдання не вирішено зовсім або вирішено концептуально не правильно
	1 – обґрунтовано розрахунки та наведено формування загальних підходів(за необхідності);
	2 -  наявність вірно проведених аналітичних процедур;
	2 – наведено повні та обґрунтовані висновки.
	Завдання 3 (евристичне). (10 балів)
	3 – обґрунтовано механізму формування та наведено формули (за необхідності);
	4 -  наявність вірно проведених аналітичних процедур;
	3 – наведено повні та обґрунтовані висновки.
	Завдання 4 (діагностичне). (15 балів)
	4 – обґрунтовано загальні теоретичні підходи до визначення понять;
	7 -  наявність практичних інструментів у поєднанні з теоретичними знаннями;
	4 – наведено повні та обґрунтовані висновки.
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