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Перспективи дослідницької роботи з окресленого питання будуть скеровані у 

напрямах: глибинна характеристика топ-товарів імпульсного попиту, статистика імпульсних 

покупок, портрет імпульсного покупця в реаліях українського бізнесу.  
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забезпечує зростання реалізації товарів і послуг, залучає нові цільові аудиторії, змінює 

ставлення споживачів до виробників товарів та послуг. 

Нейромаркетинг базується на використанні технологій вимірювання мозкової 

активності для визначення реакції суб’єкта на конкретні продукти, упаковку, рекламу чи інші 

маркетингові елементи [1]. 

Дані, отримані за допомогою нейромаркетингових технологій, є надійними та 

неупередженими, оскільки вони спираються не на словесне обстеження суб’єктів ринку, а на 

неврологічний зворотній зв’язок на подразники [2]. 

Нейромаркетинг – це інноваційна сфера дослідження ринку туризму. Розглянемо деякі 

засоби нейромаркетингу, які можна застосувати у сфері туризму. 

1. Важливість погляду очей. Реклама, у якій беруть участь люди, є більш ефективною, 

оскільки має візуальний контакт зі споживачем. Так, наприклад, дослідники відеозаписів 

немовлят виявили, що коли немовля повернуто обличчям до глядачів, то вони зосереджують 

свою увагу саме на ньому, проте, якщо немовля спрямує свій погляд на продукт чи текст, то 

глядач зосередиться на цьому аспекті. Такий прийом можна застосувати й у сфері туризму. 

Прикладом може бути екскурсія. Коли екскурсовод хоче зосередити увагу слухачів на тому, 

що він розповідає, то потрібно ставати до них обличчям та цікаво викладати матеріал, аби 

створити позитивне враження й залучити більше потенційних клієнтів. Або ж навпаки, 

закцентувати увагу глядачів на ту пам’ятку, яка є важливою в його доповіді, тим самим 

зробити рекламу визначних місць території. 

2. Використання ефективної упаковки, яка є важливим аспектом просування товару чи 

послуги. Адже спочатку споживач звертає увагу саме на неї, а потім дізнається, що 

знаходиться всередині. Цей аспект можна застосувати при пакуванні певних сувенірів. Майже 

кожен турист купує сувеніри своїм друзям або родичам, тому на упаковці можна закцентувати 

увагу, використовуючи правильно підібрані кольори, шрифти, розташування картинок або їх 

відсутність. 

3. Вибір кольору як засобу впливу на почуття потенційних клієнтів. Кольори можуть 

викликати широке коло як позитивних, так і негативних емоцій. Ефективне використання 

кольору є потужним маркетинговим інструментом. Один із найвідоміших прикладів – 

повсюдне використання Кока-Колою червоного кольору. 

Щодо сфери туризму, у місцях найбільшого скупчення туристів важливо підібрати 

кольори уніформ працівникам музеїв, екскурсоводам, офіціантам кафе та ресторанів. Адже 

колір має привертати увагу та створювати позитивні емоції, щоб споживачі хотіли повертатися 

знову і знову. 
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4. Ефект прив’язки. Перша інформація, яку отримує споживач, є дуже важливою. Саме 

вона може стати основою для прийняття будь-якого подальшого рішення і задати тон його 

купівельній поведінці. Як правило, людина оцінює цінність товарів чи послуг не на основі їх 

внутрішньої вартості, а порівнюючи з оточуючими параметрами. Наприклад, при виборі з двох 

готельних номерів приблизно однакової вартості, один з яких пропонує безкоштовну каву 

вранці, споживач, швидше за все, поїде в готель із безкоштовною кавою, не вивчаючи якість 

пропонованих номерів у іншому готелі. Беручи це до уваги та проаналізувавши конкурентів, 

можна створити власні унікальні безкоштовні послуги та заохотити більшу кількість 

туристів  [3]. 

5. Встановлення правильної ціни. Числа в цінниках, що закінчуються на дев’ять, є 

психологічно виправданим явищем. Більшість людей читають інформацію зліва направо, і 

тому для них ціна 49,99 грн сприймається як 49 грн, а не як 50 грн, що й спонукає купити 

даний товар. Таким прийомом можна користуватися при встановленні ціни на туристичні 

послуги, вартості білетів у музеях, ціни на сувеніри тощо [4]. 

Туристичним компаніям необхідно активніше використовувати нейромаркетингові 

технології, які через комбінації кольорів, звуків, запахів допоможуть привернути увагу 

споживача, вплинути на процес прийняття ним рішення про придбання послуги. Причому 

дослідження необхідно проводити регулярно, тому що смаки у споживачів часто змінюються 

і потрібно це завжди враховувати. 
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