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Опис навчальної дисципліни 

Мета вивчення 

навчальної дисципліни 

Мета навчальної дисципліни полягає у дослідженні впливу людини на пропозицію 

виробників, вивчення нейрофізіології, пізнавальної психології, аналізу бізнес-процесів 

задля підвищення ефективності контактів із споживачами та залучення їх до процесів 

формування брендів і торгівельних марок. 

Тривалість 
4 кредити, разом 150 год. (лекції 16 год., практичні 32 год., самостійна робота студентів 

72 год.) 

Форми та методи 
навчання 

Лекції та практичні заняття в аудиторії та виїзні, самостійна робота поза розкладом 

Система поточного та 

підсумкового контролю 

Поточний контроль: відвідування занять; захист домашнього завдання; обговорення 

матеріалу занять; виконання навчальних завдань; доповіді з рефератами та їх 

обговорення; тестування; поточна модульна робота 

Підсумковий контроль: залік (ПМК) 

Базові знання  Наявність широких знань з маркетингових дисциплін. 

Мова викладання Українська 

 

 

Перелік компетентностей, які забезпечує дана навчальна дисципліна, програмні 
результати навчання 

Програмні результати навчання 
Компетентності, якими повинен 

оволодіти здобувач 

ПР01. Знати і вміти застосовувати у практичній 

діяльності сучасні принципи, теорії, методи і 

практичні прийоми маркетингу. 

ПР02. Вміти адаптовувати і застосовувати нові 

досягнення в теорії та практиці маркетингу для 

досягнення конкретних цілей і вирішення задач 

ринкового суб’єкта. 

ПР03. Планувати і здійснювати власні дослідження 

у сфері маркетингу, аналізувати його результати і 

обґрунтовувати ухвалення ефективних 

ЗК01. Здатність приймати обґрунтовані рішення. 

ЗК02. Здатність генерувати нові ідеї (креативність). 

ЗК03.Здатність оцінювати та забезпечувати якість виконуваних 

робіт. 

ЗК04. Здатність до адаптації та дії в новій ситуації. 

ЗК05. Навички міжособистісної взаємодії. 

ЗК06. Здатність до пошуку, оброблення та аналізу інформації з 

різних джерел. 

ЗК07. Здатність виявляти ініціативу та підприємливість. 

ЗК08. Здатність розробляти проекти та управляти ними. 

http://www.marketing.puet.edu.ua/
https://el.puet.edu.ua/


Програмні результати навчання 
Компетентності, якими повинен 

оволодіти здобувач 

маркетингових рішень в умовах невизначеності. 

ПР04. Вміти розробляти стратегію і тактику 

маркетингової діяльності з урахуванням крос-

функціонального характеру її реалізації. 

ПР05. Презентувати та обговорювати результати 

наукових і прикладних досліджень, маркетингових 

проектів державною та іноземною мовами. 

ПР06. Вміти підвищувати ефективність 

маркетингової діяльності ринкового суб’єкта на 

різних рівнях управління, розробляти проекти у 

сфері маркетингу та управляти ними. 

ПР07. Вміти формувати і вдосконалювати систему  

маркетингу  ринкового суб’єкта. 

ПР08. Використовувати методи міжособистісної 

комунікації в ході вирішення колективних задач, 

ведення переговорів, наукових дискусій у сфері 

маркетингу.  

ПР09. Розуміти сутність та особливості 

застосування маркетингових інструментів у процесі 

прийняття маркетингових рішень. 

ПР10. Обґрунтовувати маркетингові рішення 

на рівні ринкового суб’єкта із застосуванням 

сучасних управлінських принципів, підходів, 

методів, прийомів. 

ПР11. Використовувати методи маркетингового 

стратегічного аналізу та інтерпретувати 

його результати з метою вдосконалення 

маркетингової діяльності ринкового суб’єкта. 

ПР12. Здійснювати діагностування та стратегічне й 

оперативне управління маркетингом задля 

розробки та реалізації маркетингових стратегій, 

проектів і програм. 

ПР13. Керувати маркетинговою діяльністю 

ринкового суб’єкта, а також його підрозділів, груп 

і мереж, визначати критерії та показники її 

оцінювання. 

ПР14. Формувати маркетингову систему взаємодії, 

будувати довгострокові взаємовигідні відносини з 

іншими суб’єктами ринку. 

ПР15. Збирати необхідні дані з різних джерел, 

обробляти і аналізувати їх результати із 

застосуванням сучасних методів та 

спеціалізованого програмного забезпечення. 

СК01. Здатність логічно і послідовно відтворювати та 

застосовувати знання з найновіших теорій, методів і практичних 

прийомів маркетингу. 

СК02. Здатність коректно інтерпретувати результати останніх 

теоретичних досліджень у сфері маркетингу та практики їх 

застосування. 

СК03. Здатність до проведення самостійних досліджень та 

інтерпретації їх результатів у сфері маркетингу. 

СК04. Здатність застосовувати творчий підхід до роботи за фахом. 

СК05. Здатність до діагностування маркетингової діяльності 

ринкового суб’єкта, здійснення маркетингового аналізу та 

прогнозування. 

СК06. Здатність обирати і застосовувати ефективні засоби 

управління маркетинговою діяльністю ринкового суб’єкта на рівні 

організації, підрозділу, групи, мережі. 

СК07. Здатність розробляти і аналізувати маркетингову стратегію 

ринкового суб’єкта та шляхи її реалізації з урахуванням 

міжфункціональних зв’язків. 

СК08. Здатність формувати систему маркетингу ринкового 

суб’єкта та оцінювати результативність і ефективність її 

функціонування. 

СК09. Здатність здійснювати на належному рівні теоретичні та 

прикладні дослідження у сфері маркетингу. 

 

Тематичний план навчальної дисципліни 

Назва теми Види робіт 
Завдання самостійної роботи у 

розрізі тем 

Модуль 1. Суть та інструменти нейромаркетингу 

Тема 1. Нейролінгвістичне 

програмування як основа 

нейромаркетингу 

Відвідування занять; захист домашнього 

завдання; обговорення матеріалу занять; 

виконання навчальних завдань; завдання 

самостійної роботи; творчі проекти 

Техніка «якоріння» в маркетингу. 

Вірусний маркетинг і НЛП. 

Психологічні прийоми 

нейромаркетингу. Візуалізація і вплив 

за допомогою світла. Страх і гумор у 

нейромаркетингу. Ностальгічний 

маркетинг 

Тема 3.Кольорові рішення у 

нейромаркетингу 

Відвідування занять; захист домашнього 

завдання; обговорення матеріалу занять; 

виконання навчальних завдань; завдання 

Особливі техніки кольоросприйняття  



Назва теми Види робіт 
Завдання самостійної роботи у 

розрізі тем 

самостійної роботи; творчі проекти 

Тема 4. Аромомаркетинг та 

аудіомаркетинг 

Відвідування занять; захист домашнього 

завдання; обговорення матеріалу занять; 

виконання навчальних завдань; завдання 

самостійної роботи; творчі проекти 

 Мерчандайзинг. Аромомаркетинг. 

Аудіомаркетинг 

Модуль 2. Нейрокопірайтинг  

Тема 5. Психологія тексту Відвідування занять; захист домашнього 

завдання; обговорення матеріалу занять; 

виконання навчальних завдань; завдання 

самостійної роботи; творчі проекти 

Використання методів 

психолінгвістики в процесі створення 

тексту. Несвідомі асоціації, 

прихована інформація в рекламному 

тексті. Тексти з програмованим 

багаторазовим впливом 

Тема  6. Концептуальна форма 

тексту. Робота з ідеями 

Відвідування занять; захист домашнього 

завдання; обговорення матеріалу занять; 

виконання навчальних завдань; завдання 

самостійної роботи; тестування; творчі проекти 

 Коротка форма. Неймінг та слогани. 

Написання статей, репортажів та 

постів. SMM копірайтинг 

Тема 7. Сторітелінг та 

структура сюжету 

Відвідування занять; захист домашнього 

завдання; обговорення матеріалу занять; 

виконання навчальних завдань; завдання 

самостійної роботи; тестування; творчі проекти 

Сторітелінг, як окремий жанр тексту 

та спосіб подання інформації. 

Структура промотексту із 

імплементацією сторітелінгу 

 
Інформаційні джерела 

1. Абабкова М.Ю. Технологии нейромаркетинга в образовании. – М.: Фонд развития конфликтологии, 2019. – 237 с.  

2. Деніел Канеман. Мислення швидке і повільне. – К.: Вид-во «Наш формат», 2017. – 480 с.  

3. Каплунов Д. Нейрокопірайтинг.- Харків: Вид-во «Ранок»: Фабула, 2019. – 352 с.  

4. Морен К. Тренинг по нейромаркетингу. Где находится кнопка «Купить» в сознании покупателя? – М.: Ексмо, 

2015. - 190 с.  

5. Трайндл А. Нейромаркетинг. Визуализация эмоций. М.: Альпина Паблишер, 2017. – 112 с.  

6. Фил Барден. Взлом маркетинга. Наука о том, почему мы покупаем. – Изд-во «Форс», 2020. – 304 с. 

Програмне забезпечення навчальної дисципліни 

 Пакет програмних продуктів Microsoft Office, соціальні мережі Facebook, Instagram; програми для створення 

візуального контенту: Canva https://www.canva.com/  PicsArt https://picsart.com/explore , Snapseed, Grid Post 

 

Політика вивчення навчальної дисципліни та оцінювання 

 Політика щодо термінів виконання та перескладання: завдання, які здаються із порушенням термінів без поважних 

причин, оцінюються на нижчу оцінку (75 % від можливої максимальної кількості балів за вид діяльності). 

Перескладання модулів відбувається із дозволу провідного викладача за наявності поважних причин (наприклад, 

лікарняний). 

 Політика щодо академічної доброчесності: списування під час виконання поточних модульних робіт та тестування 

заборонено (в т. ч. із використанням мобільних девайсів). Мобільні пристрої дозволяється використовувати лише під 

час он-лайн тестування та підготовки практичних завдань в процесі заняття. 

 Політика щодо відвідування: 

відвідування занять є обов’язковим компонентом. За об’єктивних причин (наприклад, хвороба, працевлаштування, 

стажування) навчання може відбуватись в он-лайн формі (Moodle) за погодженням із провідним викладачем. 

 Політика зарахування результатів неформальної освіти: http://puet.edu.ua/uk/publichna-informaciya 

 

Оцінювання 
Підсумкова оцінка за вивчення навчальної дисципліни розраховується через поточне оцінювання 

Види робіт 
Максимальна 

кількість балів 

Модуль 1 (теми 1-3): відвідування занять (8 балів); захист домашнього завдання (8 балів); 

обговорення матеріалу занять (4 бали); виконання навчальних завдань (8 балів); завдання 

самостійної роботи (8 балів); тестування (4 бали); поточна модульна робота (10 балів) 

50 

Модуль 2 (теми 4-7): відвідування занять (8 балів); захист домашнього завдання (8 балів); 

обговорення матеріалу занять (4 бали); виконання навчальних завдань (8 балів); завдання 

самостійної роботи (8 балів); тестування (4 бали); поточна модульна робота (10 балів) 
50 

Разом 100 

https://www.canva.com/
https://picsart.com/explore


 
Шкала оцінювання здобувачів вищої освіти за результатами вивчення навчальної дисципліни 

Сума балів за всі види 

навчальної діяльності 

Оцінка за 

шкалою ЄКТС 
Оцінка за національною шкалою 

90-100 А Відмінно  

82-89 В Дуже добре  

74-81 С Добре 

64-73 D Задовільно 

60-63 Е Задовільно достатньо 

35-59 FX Незадовільно з можливістю повторного складання 

0-34 F 
Незадовільно з обов’язковим повторним вивченням 

навчальної дисципліни 

 

 

 


