
МІНІСТЕРСТВО ОСВІТИ І НАУКИ УКРАЇНИ 

Сумський національний аграрний університет 

Факультет _економіки і менеджменту___________ 

Кафедра _маркетингу та логістики______________ 
 

 

 

 

 

 

 

Робоча програма (силабус) вибіркового компонента  

(назва)___Нейромаркетинг_______________________________ 

 

 

 

 

 

 

 

Реалізується в межах освітніх програм СНАУ здобувачам вищої освіти першого 

(бакалаврського) рівня вищої освіти та другого( магістерського) рівнів вищої 

освіти ОПП «Ветеринарна медицина» 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Суми – 2026 



 

 

 

 

 

 



1. ЗАГАЛЬНА ІНФОРМАЦІЯ ПРО ОСВІТНІЙ КОМПОНЕНТ 

1.  Назва ОК Маркетинг туризму 

2.  Факультет/кафедра Факультет економіки і менеджменту, кафедра маркетингу та 

логістики 

3.  Статус ОК Вибірковий 

4.  ОК може бути 

запропонований для 

(заповнюється для 

вибіркових ОК) 

загальноуіверситетський 

5.  Рівень НРК 6  

6.  Семестр та тривалість 

вивчення 

3, 1 - 15 тижнів 

7.  Кількість кредитів ЄКТС 5  

8. Загальний обсяг годин 

та їх розподіл  

 

Дення 

Контактна робота(заняття) Самостійна 

робота 

 
Лекційні 

 

Практичні 

/семінарські 

Лабораторні 

 

30 30 - 110 

9 Мова навчання Українська 

10 Викладач/Координатор 

освітнього компонента 

К.е.н, доцент Муштай В.А. 

11 Контактна інформація ауд. 214е; тел.: +38066182023; vamushtai@gmail.com 

12 Загальний опис 

освітнього компонента 

спрямований на  оволодіння такими компетентностями, як 

здатність здійснювати нейромаркетингову діяльність із 

застосуванням сучасних принципів нейромаркетингу, підходів, 

методів, прийомів та обладнання; здатність до ефективного 

комунікування; орієнтує на відпрацювання практичних навичок 

із використання нейротехнологій в маркетингу. 

13 Мета освітнього 

компонента 

сформувати у здобувачів вищої освіти систему знань про 

напрями розширення функцій класичного маркетингу та метод 

дослідження, що допомагає зрозуміти економічні та споживчі 

мотиви людей з точки зору процесів, що проходять в 

головному мозку і нервовій системі людини, спираючись на 

поведінкову економіку, маркетинг та психологію. 

14 Передумови вивчення 

ОК, зв'язок з іншими 

освітніми компонентами 

ОП 

Освітній компонент базується на вивченні ОК: маркетинг, 

основи наукових досліджень 

15 Політика академічної 

доброчесності 

Чітке дотримання вимог «Положення про академічну 

доброчесність СНАУ». Недопустимим є списування під час 

контрольних робіт та іспиту. При використанні різноманітних 

засобів інформації, має бути здійснено посилання на 

використане джерело. Усі виконані самостійні роботи 

перевіряються на наявність плагіату і допускаються до захисту 

за виконання вимог щодо посилань. 

16 Посилання на курс в 

MOODLE 

https://cdn.snau.edu.ua/moodle/course/view.php?id=6159  

17 Ключові слова Споживач, мотиви, потреби, візуальний маркетинг,  

аромамаркетинг, аудіобрендинг, тактильний маркетинг. 
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2. РЕЗУЛЬТАТИ НАВЧАННЯ ЗА ОСВІТНІМ КОМПОНЕНТОМ ТА ЇХ ЗВ'ЯЗОК З 

ПРОГРАМНИМИ РЕЗУЛЬТАТАМИ НАВЧАННЯ   

Результати навчання за ОК: 

Після вивчення освітнього 

компонента студент очікувано буде 

здатен…» 

 

Програмні результати навчання, 

на досягнення яких 

спрямований ОК (зазначити 

номер згідно з нумерацією, 

наведеною в ОП)
1
 

Як оцінюється РНД 

ПРН1 ПРН2 ПРН3 ПРН16   

ДРН 1. Знати термінологію 

нейромаркетингу. Вміти 

пояснювати базові види 

нейромаркетингу. Засвоїти етику 

нейромаркетингу 

х     

Тестування за 

темами 

(20 балів) 

ДРН 2.  Розуміти та застосовувати 

методи нейромаркетингових 

досліджень 

 

х   х  

Розв’язування 

ситуаційних завдань 

(10 балів) 

 

Усне опитування 

 (курс 

неформальної 

освіти)  

(20 балів) 

ДРН 3. Вміти проводити аналіз 

впливу факторів, що визначають 

рішення покупців. Знати основні 

закони поведінки споживачів 

  х х  

Розв’язування 

ситуаційних завдань 

(10 балів) 

 

ДРН 4. Засвоїти інструментарій 

візуального маркетингу, 

аромомаркетингу, аудіобрендінгу, 

тактильного маркетингу. 

Практикуватись використовувати 

методи візуального маркетингу, 

аромомаркетингу, аудіобрендінгу, 

тактильного маркетингу 

 

 х х х  

Тестування за 

темами  

 (20 балів) 

 

Усне опитування 

 (курс 

неформальної 

освіти ) 

         (20 балів) 

ПРН 1. Знати і вміти застосовувати у практичній діяльності сучасні принципи, теорії, методи і 

практичні прийоми маркетингу. 

ПРН 2. Вміти адаптовувати і застосовувати нові досягнення в теорії та практиці маркетингу для 

досягнення конкретних цілей і вирішення задач ринкового суб’єкта 

ПРН 3. Планувати і здійснювати власні дослідження у сфері маркетингу, аналізувати його 

результати і обґрунтовувати ухвалення ефективних маркетингових рішень в умовах 

невизначеності 

ПРН 16 Демонструвати навички самостійної роботи, гнучкого мислення, відкритості до нових 

знань, бути критичним і самокритичним 

 

                                                           

1
 Має відповідати Матриці забезпечення програмних результатів навчання відповідними компонентами 

освітньої програми, зазначається для обов’язкових освітніх компонентів ОП І та ІІ рівня, для усіх (обов’язкових 

та вибіркових ОК) ОП ІІІ  



2.ЗМІСТ ОСВІТНЬОГО КОМОПОНЕНТА (ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ 

ДИСЦИПЛІНИ) 

Тема. 

Перелік питань, що будуть 

розглянуті в межах теми 

Розподіл в межах загального 

бюджету часу(денна ф.н.) 

Рекомендована 

література
2
 

Аудиторна робота Самостійна 

робота 

 Лк П.з     

Тема 1. Нейромаркетинг як 

необхідність бізнесу 

1. Сутність нейромаркетингу 

2. Відмінності нейромаркетингу 

від класичного маркетингу 

3. Мета, завдання 

нейромаркетингу тамкористь 

для бізнесу 

4. Нейромаркетинг на практиці 

5. Недоліки та критика 

нейромаркетингу 

6. Сфери використання 

нейромаркетингу   

6 6  12 

Основні джерела:1;2;3. 

Інші 

джерела:1;2;3;4;5;6;7;

8;9;10. 

Методичне 

забезпечення:1;2;3. 

 

Тема 2. Методи, стимули та 

канали комунікацій 

нейромаркетингу  
1. Методи нейромаркетингових 

досліджень 

2. Технології нейромаркетингу 

3. Функціонування 

нейромаркетингу: основні 

стимули впливу на мозок 

споживача  

4. Канали комунікації в 

нейромаркетингу 

4 4  12 

Основні джерела:1;2;3. 

Інші 

джерела:1;2;3;4;5;6;7;

8;9;10. 

Методичне 

забезпечення:1;2;3. 

 

Тема 3. Неявні мотиви та 

мотиваційні прояви споживачів  

1. Роль емоцій в прийняття 

споживчих рішень  

2.   Всеосяжна модель прихованих 

мотивів 

2 2  10 

Основні джерела:1;2;3. 

Інші 

джерела:1;2;3;4;5;6;7;

8;9;10. 

Методичне 

забезпечення:1;2;3. 

Тема 4. Соматичні маркери 

1. Сутність та механізм 

формування соматичних 

маркерів 

2.  Емоції та їх роль в 

ефективних продажах 

3. Значущість уваги в процесі 

переконання споживача 

4. Вплив пам’яті на поведінку 

споживача 

4 4  12 

Основні джерела:1;2;3. 

Інші 

джерела:1;2;3;4;5;6;7;

8;9;10. 

Методичне 

забезпечення:1;2;3. 

Тема 5. Візуальний маркетинг 

1. Сутність та мета візуального 
4 4  10 

 

                                                           

2
Конкретне джерело із основної чи додатково рекомендованої літератури  



маркетингу 

2. Елементи візуально- 

графічної комунікації 

3. Стратегія візуального 

маркетингу 

Тема 6. Аромамаркетинг 

1. Нюхові подразники як елемент 

сенсорного брендінгу 

2. Ароматний супровід товарів   

3. Важливість запаху при 

створенні атмосфери в точці 

реалізації товарів чи послуг 

4 4  12 

Основні джерела:1;2;3. 

Інші 

джерела:1;2;3;4;5;6;7;

8;9;10. 

Методичне 

забезпечення:1;2;3. 

 

Тема 7. Аудіобрендінг 

1. Феномен фонової музики 

2. Сутність та мета 

аудіобрендінгу  

3. Форми присутності музики в 

маркетинг-медіа, їх завдання 

4 4  12 

Основні джерела:1;2;3. 

Інші 

джерела:1;2;3;4;5;6;7;

8;9;10. 

Методичне 

забезпечення:1;2;3. 

Тема 8. Тактильний маркетинг. 

1. Сутність, різновиди та 

алгоритм реалізації 

тактильного маркетингу 

2. Технології тактильного 

сприйняття, їх розвиток 

2 2  10 

Основні джерела:1;2;3. 

Інші 

джерела:1;2;3;4;5;6;7;

8;9;10. 

Методичне 

забезпечення:1;2;3. 

Всього 30 30  90  

 

2. МЕТОДИ ВИКЛАДАННЯ ТА НАВЧАННЯ 

 

ДРН Методи викладання (робота, що 

буде проведена викладачем під час 

аудиторних занять, консультацій) 

Методи навчання (які види 

навчальної діяльності має 

виконати студент самостійно) 

ДРН 1. Знати 

термінологію 

нейромаркетингу. Вміти 

пояснювати базові види 

нейромаркетингу. 

Засвоїти етику 

нейромаркетингу. 

 

 

 

 

 

Словесні методи: лекція, 

пояснення, навчальна дискусія 

Метод готових знань 

Наочні методи: демонстрація Метод формування умінь і 

навичок: вправлення, 

проблемний; змагальний 

Практичні методи: вправи, 

практичні роботи, дослідницькі 

роботи 

Дослідницький метод, частково-

пошуковий  метод 

(евристичний); case study, 

перевернутий classroom 

Метод тюторського навчання* Методи перевірки і оцінювання 

знань, умінь і навичок: 

спостереження за навчальною 

діяльністю студентів; усне 

опитування; тестовий контроль 

Інтерактивні методи: групові 

обговорювання; case study; 

мозковий штурм 

Інтерактивні методи: дискусії; 

групова робота; мозковий 

штурм; ігровий. 

ДРН 2.  Розуміти та 

застосовувати методи 

нейромаркетингових 

досліджень 

Словесні методи: лекція, 

пояснення, навчальна дискусія 

Метод готових знань 

Наочні методи: демонстрація Метод формування умінь і 

навичок: вправлення, 



 

 

 

проблемний; змагальний 

Практичні методи: вправи, 

практичні роботи, дослідницькі 

роботи 

Дослідницький метод, частково-

пошуковий  метод 

(евристичний); case study, 

перевернутий classroom 

Метод тюторського навчання* Методи перевірки і оцінювання 

знань, умінь і навичок: 

спостереження за навчальною 

діяльністю студентів; усне 

опитування; тестовий контроль 

Інтерактивні методи: групові 

обговорювання; case study; 

мозковий штурм 

Інтерактивні методи: дискусії; 

групова робота; мозковий 

штурм; ігровий. 

ДРН 3. Вміти проводити 

аналіз впливу факторів, 

що визначають рішення 

покупців. Знати основні 

закони поведінки 

споживачів. 

 

 

 

 

Словесні методи: лекція, 

пояснення, навчальна дискусія 

Метод готових знань 

Наочні методи: демонстрація Метод формування умінь і 

навичок: вправлення, 

проблемний; змагальний 

Практичні методи: вправи, 

практичні роботи, дослідницькі 

роботи 

Дослідницький метод, частково-

пошуковий  метод 

(евристичний); case study, 

перевернутий classroom 

Метод тюторського навчання* Методи перевірки і оцінювання 

знань, умінь і навичок: 

спостереження за навчальною 

діяльністю студентів; усне 

опитування; тестовий контроль 

Інтерактивні методи: групові 

обговорювання; case study; 

мозковий штурм 

Інтерактивні методи: дискусії; 

групова робота; мозковий 

штурм; ігровий. 

ДРН 4. Засвоїти 

інструментарій 

візуального маркетингу, 

аромомаркетингу, 

аудіобрендінгу, 

тактильного маркетингу. 

Практикуватись 

використовувати методи 

візуального маркетингу, 

аромомаркетингу, 

аудіобрендінгу, 

тактильного маркетингу 

 

 

Словесні методи: лекція, 

пояснення, навчальна дискусія 

Метод готових знань 

Наочні методи: демонстрація Метод формування умінь і 

навичок: вправлення, 

проблемний; змагальний 

Практичні методи: вправи, 

практичні роботи, дослідницькі 

роботи 

Дослідницький метод, частково-

пошуковий  метод 

(евристичний); case study, 

перевернутий classroom 

Метод тюторського навчання* Методи перевірки і оцінювання 

знань, умінь і навичок: 

спостереження за навчальною 

діяльністю студентів; усне 

опитування; тестовий контроль 

Інтерактивні методи: групові 

обговорювання; case study; 

мозковий штурм 

Інтерактивні методи: дискусії; 

групова робота; мозковий 

штурм; ігровий. 
*
За умови змін процесу навчання 

 

  

 



5. ОЦІНЮВАННЯ ЗА ОСВІТНІМ КОМПОНЕНТОМ 

5.1Сумативне оцінювання  

5.1.1. Для оцінювання очікуваних результатів навчання передбачено 

№ Методи сумативного оцінювання Бали / Вага у 

загальній оцінці  

Дата складання 

1 Розв’язування ситуаційних завдань  (2*10 балів) /20% 
Продовж 1-8, 1-

15 тижнів 

2 Тестування за темами (2×20 балів) /40% 
 До кінця 8, 15 

тижня 

6 Усне опитування (курс з неформальної освіти) (2*20 балів)/40% 
Продовж 7-8; 14-

15 тижнів 

4. Залік 100 балів/100%   Згідно розкладу 

 

5.1.1. Критерії оцінювання 

 

Компонент Незадовільно Задовільно Добре 

 

Відмінно 

Тестування за 

темами 

<5 балів 6-12 балів 13-19 балів 20 балів 

Правильні 

відповіді на 

25%  

Правильні 

відповіді на 30-

50% 

Правильні відповіді 

на 55-95% 

Правильні відповіді 

на всі питання 

Розв’язування 

ситуаційних 

завдань  

0-4 бали 6 бали 8 бали 10балів 

Не всі вимоги 

щодо завдання 

виконані 

Здобувач здатен 

вирішувати 

основні числові 

задачі, 

використовуючи 

відповідні методи 

Здобувач здатен 

вирішувати низку 

числових задач, 

використовуючи 

відповідні методи 

 Здобувач здатен 

вирішувати складні 

числові та ситуаційні 

проблеми, 

використовуючи 

відповідні методи. 

Усне 

опитування 

(курс з 

неформальної 

освіти) 

 

0 балів 1-10 бали 11-18 бали 19-20 балів 

Відсутні 

відповіді на 

питання 

 

 

 

 

Здобувач 

демонструє деяке 

розуміння 

конкретних 

предметних 

теорій, парадигм, 

концепцій та 

принципів 

Здобувач демонструє 

розуміння 

специфічних теорій, 

парадигм, концепцій 

та принципів, а також 

розуміння більш 

спеціалізованих 

областей 

Здобувач демонструє 

глибоке розуміння 

специфічних теорій, 

парадигм, концепцій 

та принципів, а 

також глибоке 

розуміння більш 

спеціалізованих 

областей 

Екзамен <18 балів 18-23 23-27 балів 27-30 балів 

Вимоги щодо 

завдання не 

виконано у 

повному обсязі 

 

 

 

 

Здобувач здатен 

пригадати та 

відтворити знання 

на основі 

безпосередньо 

викладеного 

матеріалу в межах 

ОК 

Здобувач здатен 

пригадати та 

відтворити знання, 

безпосередньо 

викладеного 

матеріалу  в межах 

ОК із деякими 

доказами більш 

широкого 

дослідження 

Здобувач здатен 

відтворити знання, 

отримані поза 

межами 

безпосередньо 

викладеного 

матеріалу в межах 

ОК 

 

 

 



 

5.2. Формативне оцінювання: 

Для оцінювання поточного прогресу у навчанні та розуміння напрямів подальшого 

удосконалення передбачено 

№ Елементи формативного оцінювання Дата  

1. Тестування знань після вивчення тем 8- й; 15- й тиждень 

2. Оволодіння навичками та вміннями при 

розв’язуванні ситуаційних завдань  

Продовж 1-8; 9-15 тижнів 

3 Усні відповіді (кус неформальної освіти) Продовж 1-8;14-15 тижнів 

4 Усний зворотний зв'язок від викладача під час  

вивчення теоретичного матеріалу  

Продовж 1-15 тижнів  

5 Усний зворотній зв'язок від викладача та здобувачів 

освіти   після обговорювання вивченого матеріалу в 

межах неформальної освіти 

8-й; 15- й тижні 

6 Самоцінювання та взаємна оцінка відповідей Продовж тижня після 

тестування, відповідей,  
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