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2. Мета та завдання навчальної дисципліни

Об'єктом вивчення курсу «Психологічні технології маркетингових досліджень» є методи збору маркетингових даних і методи їх дослідження. Предметом даної дисципліни є теорій маркетингу, основи теоретичних уявлень про психологічну структуру особистості, її потреби, мотиви і типи поведінки. Даний курс акцентує увагу на ознайомленні студентів з найзагальнішими поняттями, проблемами та закономірностями поведінки споживача і прийняття маркетингового рішення. Отримані знання та практичні навички сприятимуть орієнтації студентів у теоретичних питаннях психології.

Мета курсу ««Психологічні технології маркетингових досліджень» є ознайомлення студентів  з основними принципами, головними тенденціями, гуманістичними пріоритетами, що притаманні сучасним маркетинговим дослідженням, сукупністю психологічних знань, що дозволяють пояснити поведінку споживача і прийняття маркетингового рішення.
Основні завдання курсу:

· полягає в розгляді питань теоретичного і ї практичного застосування теорій маркетингу;
· вивченню і засвоєнню  основних теоретичних уявлень про психологічну структуру особистості, її потребах, мотивах і типах поведінки; ознайомлення з методами психологічного впливу на споживача та роз’яснення його поведінки; засвоєння практичних навичок і вмінь ефективної взаємодії з споживачем. 

В результаті засвоєння студентами навчального матеріалу вони повинні:

Знати:

· специфіку, історію становлення та методи психологічних технології маркетингових досліджень як окремої галузі психологічного знання; 
· суть понять:споживач, маркетингове дослідження, маркетингове рішення, комунікативна модель, модель поведінки споживача, потреба;
· ключові положення основних психологічних теорій щодо структури особистості, її потреб, мотивів; основні вимоги до психологічних технологій дослідження.; 
· основні персоналії, їхні досягнення, ідеї засновників напрямків і шкіл  психології  маркетингу;

· основні віхи розвитку психології маркетингу в Україні;
· сучасний стан психологічних досліджень маркетингу в Україні. 

Вміти:

· застосовувати системний підхід у вивченні людини економічної;
· застосовувати методи дослідження, як цілісної системи властивостей особистості;
· інтегрувати різноманітні дані про індивідуально-психологічні властивості досліджуваної людини в єдине цілісне уявлення про її індивідуальність;
· застосовувати знання про індивідуально-психологічні відмінності у практиці психологічної роботи: в педагогіці, у роботі психолога-клініциста, у профдоборі, в управлінні, бізнесі, політиці, психологічному консультуванні, психотерапії, коучінгу та інших сферах діяльності практичного психолога.
Компетенції:

· Знання та розуміння: Знання про історію становлення та методи психологічних технології маркетингових досліджень як окремої галузі психологічного знання; теоретичні основи аналізу індивідуально-психологічних відмінностей між людьми; сучасні уявлення про психологічних технології маркетингових досліджень; психологічні відмінності у формально-динамічних, предметно-змістових та духовно-світоглядних властивостях між людьми та співвідносити їх з відповідними концепціями та класифікаціями
· Застосування знань та розумінь: Вміння застосовувати системний підхід у вивченні психологічних технології маркетингових досліджень; застосовувати методи дослідження, як цілісної системи властивостей особистості; визначати психологічні особливості особистості, їх походження; інтегрувати різноманітні дані про психологічні властивості досліджуваної людини в єдине цілісне уявлення про її індивідуальність.
· Формування тверджень: Вміння критично аналізувати досвід використання дослідження особливостей проявів поведінки в маркетинговій сфері із використанням психологічного інструментарію та роботи у сферах психологічного консультування і корекції осіб із різними особистісними властивостями.
· Комунікативні навички: Вміння презентувати результати власних досліджень та аргументовано пропонувати оволодіння навиками виявлення та дослідження індивідуальних відмінностей.
· Навички навчання: Вміння аналізувати знання про психологічних технології маркетингових досліджень у практиці психологічної роботи: в педагогіці, у роботі психолога-клініциста, у профдоборі, в управлінні, бізнесі, політиці, психологічному консультуванні, психотерапії, коучінгу та інших сферах діяльності практичного психолога.
З метою якісного виконання головних завдань навчально-виховного процесу застосовується проблемних підхід до побудови занять та інтерактивні технології навчання. Заняття проводяться з елементами аналізу конкретних ситуацій, вирішення практичних завдань.

Міждисциплінарні зв’язки: успішне засвоєння курсу «Психологічні технології маркетингових досліджень» базується на попередньо отриманих знаннях студентів з загальної психології та інших дисциплін. Курс психологічні технології маркетингових досліджень пов’язаний із загальною, віковою та віковою психологією.
3. Програма навчальної дисципліни

ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 1. Характеристика сфери маркетингових досліджень в Україні.
Тема 1. Характеристика сфери маркетингових досліджень в Україні.

Вступ до навчальної дисципліни: ціль, задачі, предмет і основний зміст. Передумови виникнення маркетингу в Україні. Основні поняття маркетингу. Ступінь задоволення споживачів маркетинговими дослідженнями в Україні. Концепції системи маркетингової інформації. Сутність маркетингового дослідження, основні методи. 

Рекомендована література: 

1. Адлер Г. Маркетинг будущего: диалог сознаний. Общение с потребителями в ХХI веке. – М., 2003.

2. Балковская Т. З. Психология маркетинга. Личностные характеристики потребителей : учебное пособие –   Хабаровск : РИЦ ХГАЭП, 2008.
3. Майерс Д. Социальная психология / пер. с англ. – СПб. : Питер, 1996.

4. Тоффлер Б. Э., Имбер Дж. Словарь маркетинговых терминов. – М. : ИФРА-М, 2000

5.  Фоксол Г., Голдсмит Р., Браун С. Психология потребителя в маркетинге / пер. с англ. под ред. И. И. Андреевой. – СПб. : Питер 2001. – 352с.
1. Лилик І. В. Щорічник УАМ 2008 (довідкове видання) / Лилик І. В., ЛиликС. В. — К. : Українська Асоціація Маркетингу. — 2008. — С. 116.
Тема 2. Методики проведення маркетингових досліджень.

Психологічні методи і практика маркетингу. Змінні в психологічному дослідженні. Основні поняття експериментальної психології в маркетингу. Моделі психологічного експерименту. Психологічні тести в маркетингу.
Рекомендована література: 

1. Анурін В., Муромкина І., Євтушенко Е. Маркетингові дослідження споживчого ринку: навч. посіб. / В. Анурін, І. Муромкина, Є. Євтушенко.  СПб.: Питер, 2004.

2. Клименко І.В. Міфодизайн як засіб соціальної взаємодії // Актуальні проблеми психології. — Ін-тут психології ім. Г.С.Костюка АПН України. — 2001. — Том 1(2). — С.66-72

3. Ходаков А. Психология успешных продаж. – СПб: Питер, 2001.

4. Шмит В. Эмпирический маркетинг : Как заставить клиента чувствовать, думать, действовать, а также соотносить себя с Вашей компанией / пер. с англ. – М. : ФАИР-ПРЕСС, 2001.
5. Уэллс У., Бернст Дж., Мориарти С. Реклама: принципы и практика. – СПб:  Питер, 1999.

Тема 3. Психологічні тести у маркетингу.

Оцінка фінансової віддачі інвестицій в маркетинг та рекламу. Group relation test. Color compatibility test. Segment evaluation test. View distracter ad-test. Voluntary attention ad-test. Product table brand-test. Психологічні дослідження прогнозування споживачем корисності продукту для себе.

Рекомендована література:

1.  Анурін В., Муромкина І., Євтушенко Е. Маркетингові дослідження споживчого ринку: навч. посіб. / В. Анурін, І. Муромкина, Є. Євтушенко.  СПб.: Питер, 2004. 

2. Багиев Г. Аренков І.А. Основи маркетингових досліджень: навч. посіб. - СПб.: Изд-во Уеф, 1996. 

3. Біляївський І.К. Маркетингове дослідження: інформація, аналіз, прогноз: навч. посіб.  М.: Фінанси і статистика, 2001. 

4. Божук С.Г. Ковалик Л.М. Маркетингові дослідження.  М.: Питер, 2003. 

1. Кількісні методи аналізу в маркетингу / під ред. Т.П. Данько, І.І. Скоробогатий - СПб.: Питер, 2005.

Тема 4. Моніторинг. Дослідження сегментів ринку зовнішньої реклами.

Стратегічне маркетингове дослідження. Дослідження сегменту ринку зовнішньої реклами. Дослідження у сфері роздрібної торгівлі. Методика BPO™. Компанія «TNS Ukraine». Методика Future View™. Компанія «TNS Ukraine». Методика Touchpoll™. Компанія «Touchpoll Research». Методика Market Contact Audit™ (MCA). Компанія «TNS Ukraine». Дослідження ТВ аудиторії.
Рекомендована література:

1.  Шуванов В. И. Психология рекламы. – 2-е. изд. – Ростов-н/Д : Феникс, 2005.
2. Тоффлер Б. Э., Имбер Дж. Словарь маркетинговых терминов. – М. : ИФРА-М, 2000.
3. Пронина Е. Е. Психологическая экспертиза рекламы. Теория и методика психотехнического анализа рекламы. – М. : Рип-Холдинг. – 2002
4. Музыкант В. Л. Теория и практика современной рекламы. Ч. 1, 2 : Монография. – М. : Евразийский регион, 1998.
1. Мозер К. Психология маркетинга и рекламы. – Спб. : Питер, 2006.

Тема 5. Цінові дослідження. Стратегічне маркетингове дослідження
Формування цінової стратегії компанії на основі проведення цінових досліджень. Психологія споживацького рішення. Компенсаторні види прийняття споживацького рішення. Види покупок: екстенсивні покупки, імпульсивні, обмеженні та звичні.

Рекомендована література:

1. Мазараки А.А., Ильин В.В.; Филосифия денег.Издательство: Киев; Цена: 1213 руб.; Переплет: мягкий; ISBN: 966-629-126-6; Год издания: 2004 г.; Страниц: 718.

2. Ильин  В.  И.  Поведение потребителей : учеб. пособие. – Сыктывкар: Сыктывкарский ун-т, 1998.

3. Майерс Д. Социальная психология / пер. с англ. – СПб. : Питер, 1996.

4. Морозов А. В. Деловая психология : курс лекций : учебник для высших средних спец. учеб. заведений. – СПб. : Союз, 2000.

ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 2. Дослідження психологічних процесів в маркетинговому просторі.
Тема 6 Дослідження персоналу

Психологічні аспекти поведінки покупців і продавців. Задачі продавця з соціально-психологічної точки зору. Особистісні характеристики поведінки персоналу на прикладі  ринку інноваційних технологій, банківських послуг, ринку інноваційних технологій та побутової техніки.
Рекомендована література:

1. Клаус Мозер. Психология маркетинга и рекламы /Пер. с нем. -X.: Изд-во Гуманитарный Центр, 2004,- 380 с.
2. Балковская Т. З. Психология маркетинга: учебное пособие. - Хабаровск: ХГАЭиП, 2010.- 148 с. 

3. Шмит В. Эмпирический маркетинг : Как заставить клиента чувствовать, думать, действовать, а также соотносить себя с Вашей компанией / пер. с англ. – М. : ФАИР-ПРЕСС, 2001.
4. Брайан Ломас. Искусство презентации : как преподносить товар, чтобы его покупали / пер. с англ. – М. : Бератор – паблишинг, 2006.
Менегетти А. Психология лидера. — М.: ННБФ «Онтопсихология», 1996, 1999, 2001, 2004, 2006.
Тема 7. Дослідження задоволеності споживачів.

 Психологічні характеристики поведінки споживачів. Типологія поведінки споживачів.Приклад дослідження задоволеності клієнтів для автомобільного дилера. Компанія «TNS Ukraine». Дослідження за допомогою методики GfК Loyalty Plus™. Компанія«ГФК- ЮКРЕЙН». Методика Conversion Model™. Компанія «TNS Ukraine»
Рекомендована література:

1. Панкратов В. Н. Манипуляции в общении и их нейтрализация: практическое руководство. – М. : Институт психотерапии, 2000.
2. Райс С. Кто я? Практическая психология для всех. – Харков, 2000.

3. Синяева И. М., Земляк С. В., Синяев В. В. Маркетинговые коммуникации : учебник  / под ред. проф. Л. П. Дашкова. – М. :  Дашков и Ко, 2006.

Фоксол Г., Голдсмит Р., Браун С. Психология потребителя в маркетинге / пер. с англ. под ред. И. И. Андреевой. – СПб. : Питер 2001. – 352с.
Тема 8. Метод on-line – для опитування для побудови рейтингу компанії чи послуг.

Особливості та вимоги до Оn-line досліджень. Метод on-line - опитування для побудови рейтингу українських ВНЗ.Компанія «КМІС». Дослідження потенційних споживачів послуг з набуття вищої освіти в британських ВНЗ. Компанія «Міжнародна маркетингова група».
Рекомендована література:

1. Столяренко Н. Основы психологии. – Ростов-н/Д : Феникс, 1996
2. Шмелев А.Г. Психодиагностика личностных черт. – СПб. : Речь, 2002.
3. Шмит В. Эмпирический маркетинг : Как заставить клиента чувствовать, думать, действовать, а также соотносить себя с Вашей компанией / пер. с англ. – М. : ФАИР-ПРЕСС, 2001.
4. Энджел Джеймс Ф., Блэкуэл Р. Поведение потребителей. – СПб., М., Харьков, Минск, 1999.
Тема 9. Етнографічні дослідження. Дослідження поведінкової антропології.

Продаж органічних продуктів на українському ринку. Компанія Q&Q

Research. Як відпочинок приніс багатомільйонний прибуток. Компанія «UMG». Методи розповсюдження товару. Етнографічні дослідження психології реклами.
Рекомендована література:

1. Ходаков А. Психология успешных продаж. – СПб. : Питер, 2001.
2. Шуванов В. И. Психология торгового маркетинга : учеб. пособие. – М. : ИГУК, 2001.
3. Смирнова В. В. Успешные продажи. – СПб., 2004.

4. Башкирова Е.И., Данилюк Е.А. Тестирование продукта в маркетинговыхисследованиях. [Електронний ресурс]: — Режим доступу://http://www.marketing-ua.com/articles.php?articleId=1556
Житник Е. Об исследовании исследовательского рынка: Результаты«MarketView 2010: Ukraine» [Електронний ресурс]: — Режим доступу: http://www.InMind.com.ua.

Тема 10. Актуальні проблеми в сфері досліджень маркетингу.

Психологічний вплив на результати дослідження ринку. Проблема етики та моралі щодо дослідження в сфері ринкових відносин. Перспективи розвитку маркетингових досліджень в світі та Україні.
Рекомендована література:
Шмит В. Эмпирический маркетинг : Как заставить клиента чувствовать, думать, действовать, а также соотносить себя с Вашей компанией / пер. с англ. – М. : ФАИР-ПРЕСС, 2001.

2.- Холл М. Магия коммуникации : использование структуры и значения языка. – СПб., 2004.

3.- Пирогова Ю. К. Рекламный тест : семиотика и лингвистика. – М., 2000.

4.- Панкратов В. Н. Манипуляции в общении и их нейтрализация: практическое руководство. – М. : Институт психотерапии, 2000.
4. Структура навчальної дисципліни

	Назви змістових модулів і тем
	Кількість годин

	
	Денна форма
	Заочна форма

	
	Усього 
	у тому числі
	Усього 
	у тому числі

	
	
	л
	п
	лаб
	інд
	с.р.
	
	л
	п
	лаб
	інд
	с.р.

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13

	Модуль 1

	Змістовий модуль 1. Характеристика сфери маркетингових досліджень в Україні

	Тема 1. . Характеристика сфери маркетингових досліджень в Україні
	6
	3
	3
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Тема 2. Методики проведення маркетингових досліджень 
	7
	3
	3
	
	
	10
	
	
	
	
	
	

	Тема 3. Психологічні тести у маркетингу
	12
	3
	3
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Разом – змістовий модуль1
	25
	9
	9
	
	
	10
	
	
	
	
	
	

	Змістовий модуль 2. Дослідження психологічних процесів в маркетинговому просторі.

	Тема 4. Моніторинг. Дослідження сегментів ринку зовнішньої реклами 
	9
	3
	3
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Тема 5. Дослідження психологічних процесів в маркетинговому просторі. 
	9
	3
	3
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Тема 6. Цінові дослідження. Стратегічне маркетингове дослідження
	6
	3
	3
	
	
	10
	
	
	
	
	
	

	Тема 7. Дослідження задоволеності споживачів
	
	3
	3
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Тема 8. Дослідження персоналу
	
	3
	3
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Тема 9. Метод on-line – для опитування для побудови рейтингу компанії чи послуг
	
	3
	3
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Тема 10. Етнографічні дослідження. Дослідження поведінкової антропології.
	5
	5
	3
	
	
	6
	
	
	
	
	
	

	Разом – змістовий  модуль 2
	29
	23
	10
	
	
	16
	
	
	
	
	
	

	Усього годин 
	120
	24
	24
	
	
	72
	
	
	
	
	
	

	


5.Теми семінарських занять

	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	
	
	Денна форма навчання
	Заочна форма навчання

	1
	Характеристика сфери маркетингових досліджень в Україні
	2
	

	2
	Методики проведення маркетингових досліджень
	2
	

	3
	Психологічні тести у маркетингу
	2
	

	4
	Моніторинг. Дослідження сегментів ринку зовнішньої реклами.
	2
	

	5
	Дослідження психологічних процесів в маркетинговому просторі.
	2
	

	6
	Цінові дослідження. Стратегічне маркетингове дослідження
	2
	

	7
	Дослідження персоналу Дослідження задоволеності споживачів
	2
	

	8
	Дослідження персоналу Дослідження задоволеності споживачів (продовження)
	2
	

	9
	Метод on-line – для опитування для побудови рейтингу компанії чи послуг.
	2
	

	10
	Етнографічні дослідження. Дослідження поведінкової антропології.
	2
	

	11
	Актуальні проблеми в сфері досліджень маркетингу
	2
	

	12
	Актуальні проблеми в сфері досліджень маркетингу (продовження)
	2
	


1. Теми практичних  занять

Практичні заняття не заплановані
7.Теми лабораторних  занять

Лабораторних занять не передбачено

8. Самостійна робота

	№

з/п
	Форма роботи
	Кількість

годин

	
	
	Денна форма навчання
	Заочна форма навчання

	1
	Підготовка до семінарських занять
	20
	

	3
	Підготовка навчально-дослідного завдання згідно вимог
	15
	

	4
	Підготовка до контрольної роботи
	13/13
	


ІНДИВІДУАЛЬНЕ НАВЧАЛЬНО-ДОСЛІДНЕ ЗАВДАННЯ
Самостійна робота спрямована на формування у слухачів курсу «Психологічні методи маркетингових досліджень» умінь детально вивчати сукупністю психологічних знань, що дозволяють пояснити поведінку споживача і прийняття маркетингового рішення, специфіку маркетингового дослідження, представити основні методи маркетингових психологічних досліджень.
Обсяг індивідуального навчально-дослідного завдання – 3-5 сторінок (без урахування обсягу бланків методик). 
На вибір 2 проблеми.
1. Психологічні моделі поведінки споживачів
2. Психологічні тести у маркетингу
3. Дослідження задоволеності споживачів
4. Психологія споживацького рішення
Критерії оцінювання ІНДЗ

	№ 

з/п
	Критерії оцінювання роботи
	Максимальна кількість балів за кожним критерієм

	1.
	Обґрунтування актуальності, формулювання мети, завдань та визначення методів дослідження   
	3 бали

	2.
	Складання плану дослідження
	         2 бал

	3.
	Критичний аналіз суті та змісту першоджерел. Виклад фактів, ідей, результатів досліджень в логічній послідовності. Аналіз сучас​ного стану дослідження проблеми, розгляд тенденцій подальшого розвитку даного пи​тання.
	5 балів

	4.
	Дотримання правил реферування наукових публікацій
	1 бали

	5.
	Доказовість висновків, обґрунтованість власної позиції, пропозиції щодо розв’язання проблеми, визначення перспектив дослідження
	2 бали

	6.
	Дотримання вимог щодо технічного оформлення структурних елементів роботи (титульний аркуш, план, вступ, основна частина, висновки, додатки (якщо вони є), список використаних джерел)
	          2 бали

	Разом
	15 балів


Якщо при перевірці в ІНДЗ не виявлено суттєвих фахових помилок, оформлення її відповідає вимогам кафедри, то така робота може бути прийнята без захисту з оцінкою “відмінно”. У всіх інших випадках ІНДЗ захищається автором з виставленням відповідної оцінки в межах до 20 балів.

ВІДМІННО, що відповідає 15-10 балам, ставиться: при виконанні ІНДЗ у повному обсязі, теоретична та практична частини не мають помилок; відповіді на запитання вичерпні й аргументовані; оформлення відповідає вимогам кафедри.

ДОБРЕ, що відповідає 9- 6 балам, ставиться якщо: ІНДЗ виконано в повному обсязі і воно не має помилок, які потребують його переробки; відповіді на запитання даються по суті, але не в деталях.

ЗАДОВІЛЬНО, що відповідає 5-2 балам, ставиться, якщо ІНДЗ виконана не в повному обсязі; мають місце помилки; оформлення не відповідає вимогам; відповіді на запитання даються не в повному обсязі.

НЕЗАДОВІЛЬНО, що відповідає 1-0 балам, виставляється якщо: ІНДЗ виконана не в повному обсязі; мають місце суттєві помилки, які тягнуть за собою переробку; оформлення не відповідає вимогам; на запитання студента дає неправильні відповіді.

Оцінка з ІНДЗ є обов’язковим балом, який враховується при підсумковому оцінюванні навчальних досягнень студентів з навчальної дисципліни “Психологічні методи маркетингових досліджень ”. 

Студент може набрати максимальну кількість балів за ІНДЗ – 15 балів.
10. Методи контролю

1. Присутність та відповіді на заняттях 20 балів
2. Підготовка та захист навчально-дослідного завдання 15 балів 

3. Контрольна робота 26 балів
Питання до іспиту 
Приклади завдань на іспиті:

1. Основні поняття експериментальної психології в маркетингу. (відповідь повна, обсяг 0,5 сторінки)
2. 1)Психологічні характеристики поведінки споживачів. Типологія поведінки споживачів.

2)Психологія споживацького рішення. Компенсаторні види прийняття споживацького рішення. (на вибір 1 або 2 питання)

3. Психологічні аспекти поведінки покупців і продавців. (довільна форма відповіді)
4. Особистісні характеристики поведінки персоналу на прикладі: (на вибір одна з трьох позицій)

1)ринку інноваційних технологій

2) банківських послуг

3) ринку інноваційних технологій та побутової техніки.

5. Види покупок: екстенсивні покупки, імпульсивні, обмеженні та звичні.(вільна форма відповіді, достатньо обрати один вид купівлі.)

11. Розподіл балів, що присвоюється студентам

Шкала оцінювання: вузу, національна та ECTS

	Оцінка  ECTS
	Оцінка в балах
	За національною шкалою

	
	
	Екзаменаційна оцінка, оцінка з диференційованого заліку
	Іспит

	А
	90 – 100
	5
	Відмінно
	Зараховано

	В
	81-89
	4
	Дуже добре 
	

	С
	71-80
	
	Добре
	

	D
	61-70
	3
	Задовільно 
	

	Е 
	51-60
	
	Достатньо
	


12. Методичне забезпечення

1. Підручники. 

На початку семестру студенти отримують диск, на якому знаходяться електронні тексти підручників з переліку базової рекомендованої літератури, а саме:

1. Фоксол Г., Голдсмит Р., Браун С. Психология потребителя в маркетинге / пер. с англ. под ред. И. И. Андреевой. – СПб. : Питер 2001. – 352с.;
2.  Анурін В., Муромкина І., Євтушенко Е. Маркетингові дослідження споживчого ринку: навч. посіб. / В. Анурін, І. Муромкина, Є. Євтушенко.  СПб.: Питер, 2004. – 270с.; 
3. Мозер К. Психология маркетинга и рекламы. – Спб. : Питер, 2006. – 380с.; 
4. Пронина Е. Е. Психологическая экспертиза рекламы. Теория и методика психотехнического анализа рекламы. – М. : Рип-Холдинг. – 2002. – 90с. 
5. Мазараки А.А., Ильин В.В.; Филосифия денег.Издательство: Киев;;; ISBN: 966-629-126-6;: 2004 г. – 718с.; 
6. Балковская Т. З. Психология маркетинга: учебное пособие. - Хабаровск: ХГАЭиП, 2010.- 148 с. Ходаков А. Психология успешных продаж. – СПб. : Питер, 2001. – 368с
13. Рекомендована література
Базова література

1. Адлер Г. Маркетинг будущего: диалог сознаний. Общение с потребителями в ХХI веке. – М., 2003.

2.  Алешина И. В. Поведение потребителей : учеб. пособие для вузов. – М. : ФАИР-ПРЕСС, 1999.

3.  Аллен П. Учимся торговать / пер. с англ. – Минск, 1996.

4. Анастази А. Урбина С. Психологическое тестирование. – СПб., Питер, 2002.
5.  Ассель Г. Маркетинг : принципы и стратегия : учебник для вузов. – М. : ИНФРА-М, 1999.

6. Балковская Т. З. Психология маркетинга. Личностные характеристики потребителей : учебное пособие –   Хабаровск : РИЦ ХГАЭП, 2008.
7. Брайан Ломас. Искусство презентации : как преподносить товар, чтобы его покупали / пер. с англ. – М. : Бератор – паблишинг, 2006.
8.  Викентьев И. Л. Приёмы рекламы : Методика для рекламодателей и рекламистов. 14 практических приложений и 200 примеров. – Новосибирск : ЦЭРИС, 1993. 

9.  Викентьев И. Л. Приёмы рекламы и public relations. – СПб. : ТРИЗ-ШАНС, 1995.

10. Гантер Б., Фернхам А. Типы потребителей : Введение в психографику / пер. с англ.; под ред. И. В. Андреевой. – СПб. : Питер, 2001.

11. Гаранчук В.В. Психология делового общения и управленческих воздействий. – СПб., 2003.
12. Котлер Ф., Амстронг Г., Сондерс Д., Вонг В. Основы маркетинга / пер. с англ. 2-е европ. изд. – М., СПб., Киев : Вильямс 1999.

13.  Котлер Ф., Боуэн Дж., Мейкенз Дж. Маркетинг. Гостеприимство и туризм : учебник для вузов / пер. с англ.; под ред. Р. Б. Ноздревой. – М. : ЮНИТИ, 1998.

14.  Крылов И. В. Теория и практика рекламы в России. – М. : Центр, 1996.

15.   Лебедев-Любимов А. Психология рекламы. – СПб. : Питер, 2002.

16.  Майерс Д. Социальная психология / пер. с англ. – СПб. : Питер, 1996.

17. Тоффлер Б. Э., Имбер Дж. Словарь маркетинговых терминов. – М. : ИФРА-М, 2000.

18.  Уэллс У., Бернст Дж., Мориарти С. Реклама : принципы и практика. – СПб. :  Питер, 1999.

19.  Фатрелл Ч. Основы торговли / пер. с англ. – Тольятти : Довгань, 1995.

20.  Фоксол Г., Голдсмит Р., Браун С. Психология потребителя в маркетинге / пер. с англ. под ред. И. И. Андреевой. – СПб. : Питер 2001. – 352с.

21.  Холл М. Магия коммуникации : использование структуры и значения языка. – СПб., 2004.

22. Шмелев А.Г. Психодиагностика личностных черт. – СПб. : Речь, 2002.
23.  Шмит В. Эмпирический маркетинг : Как заставить клиента чувствовать, думать, действовать, а также соотносить себя с Вашей компанией / пер. с англ. – М. : ФАИР-ПРЕСС, 2001.
Допоміжна література

1. Алдер Х. НЛП : современные психотехнологии. – СПб. : Питер, 2000.
2. Ассель Г. Маркетинг : принципы и стратегия : учебник для вузов. – М. : ИНФРА-М, 1999.
3. Бороздина Г. В. Психология делового общения : учебник. – М. : ИНФРА-М, 2003.
4. Викентьев И. Л. Приёмы рекламы и public relations. – СПб. : ТРИЗ-ШАНС, 1995.
5. Куницина В. Н., Казаринова Н. В., Погольша В. И. Межличностное общение : учебник для вузов. – СПб. : Питер, 2001.
6. Ходаков А. Психология успешных продаж. – СПб. : Питер, 2001.
7. Шуванов В. И. Психология рекламы. – 2-е. изд. – Ростов-н/Д : Феникс, 2005. 
8.  Шуванов В. И. Психология торгового маркетинга : учеб. пособие. – М. : ИГУК, 2001.
9.  Энджел Джеймс Ф., Блэкуэл Р. Поведение потребителей. – СПб., М., Харьков, Минск, 1999.
10.  Энтони М. Тренинг эффективных продаж. – М., 2004.
Інформаційні ресурси

· нормативна база;
· джерела Інтернет:
· snpt-psychology.at.ua
· psytopos.lviv.ua/studentam/

· psylab.info
· psylist.net/difpsi/
· vsetesti.ru
· krotov.info
· koob.ru
· бібліотеки (бібліотека для гуманітарних факультетів ЛНУ. ім. І. Франка (вул. С. Крушельницької 7); Наукова бібліотека Львівського національного університету імені Івана Франка (вул. Драгоманова 5, 17) та ін.).
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