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Эффективная подготовка специалистов в области маркетинга обеспечит 

предприятия мощным оружием для продвижения товаров на рынок страны. 

Поэтому план подготовки должен включать как традиционные направле-

ния маркетинга, так и новые, возникающие при быстром развитии рынков про-

даж. 

Одним из таких направлений является нейромаркетинг. Понятие «нейро-

маркетинг» недавно зародилось в мировой экономике, но, вызывает большой 

интерес со стороны как самих маркетологов, так и потребительского сегмента. 

Проблема изучения данного направления заключается в том, что для по-

лучения точной информации от потребителя необходимо исследовать его элек-

троэнцефалограмму. Выделить основные факторы, влияющие на принятия ре-

шения о покупке данного товара можно только с помощью медицинского обо-

рудования для обследования работы мозга. 

Современные технологии позволяют изучать функции мозга, выявлять 

поведенческие реакции человека ещё до их осознания и воспроизведения. 

Именно результаты таких исследований применяются при современных иссле-

дованиях потребительского поведения, где важнейшую роль играет исследова-

ние процессов, происходящих в мозге именно в реальном времени. 

Нейромаркетинг – это влияние на эмоции, которое базируется не на пред-

положениях, а на изучении сенсомоторных, когнитивных и аффективных реак-

ций потребителей на различные маркетинговые стимулы. 

Именно такие чувства как зрение, слух и обоняние подсознательно дают 

впечатление про эффективность товаров их необходимость для нашей жизни. 

Зрительный канал отвечает за визуальную презентацию товара. Это об-
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ласть дизайна, цветов и форм. Пожалуй, он наиболее универсальный. 

Слуховой канал куда сложнее, и при его использовании важно учитывать 

индивидуальные и культурные различия между людьми. Музыка в помещени-

ях, саундтреки к рекламным роликам, фирменные звуки вроде шипения откры-

вающейся бутылки содовой – все эти аудио приемы могут стать мощным рыча-

гом продаж.  

Обонятельный канал отвечает за наше восприятие ароматов и дает четкие 

ассоциации с продуктами для удовлетворения потребностей и запросов. 

Наконец, кинестетический канал считается самым эффективным – тут 

вход идет прямое тактильное воздействие. Маркетологи компании могут со-

здать столь мощный рычаг воздействия на кинестетику покупателя, что успех 

будет гарантирован процентов на 80 – просто потому, что в данном простран-

стве комфортно находиться. 

Нейромаркетинг невозможен без серьезных исследований. Масштабные 

исследования маркетинговых инициатив и специфики их обработки нашим 

мозгом проводятся во многих странах мира. Одними из пионеров нейромарке-

тинга являются компании SandsResearch и InnerscopeResearch, которые работа-

ют с Volkswagen и Coca-cola. В частности, исследователи сотрудничают и с 

Голливудом и по одному только показу трейлера могут с известной точностью 

определить кассовые сборы картины. 

Таким образом, нейромаркетинг – революционное направление, которое 

помогает создать максимально благоприятную почву для продвижения товаров 

на рынок. К сожалению, большие затраты на проведения исследований и со-

вершенное отсутствие увязки современных нейрофизиологических технологий 

и маркетинга в рамках образовательного процесса при подготовке специали-

стов значительно ограничивает его возможность практического применения и 

развития. 


