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ВСТУП 

Сучасне бізнес-середовище характеризується високим рівнем 

динамічності, невизначеності та зростаючою роллю людського чинника у 

процесах управління, комунікації й прийняття рішень. За таких умов 

ефективність бізнес-діяльності дедалі більше залежить не лише від економічних 

ресурсів і технологій, а й від психологічних особливостей особистості 

підприємця, керівника та персоналу, здатності до взаємодії, саморегуляції й 

етичної відповідальності. Саме це зумовлює актуальність вивчення психології 

бізнесу як міждисциплінарної галузі знань. 

Психологія бізнесу поєднує теоретичні положення загальної, соціальної 

та організаційної психології з практичними аспектами менеджменту, 

маркетингу й підприємництва. Вона спрямована на дослідження психічних 

процесів, станів і властивостей особистості, що проявляються у бізнес-

діяльності, а також на аналіз психологічних механізмів комунікації, мотивації, 

лідерства, прийняття рішень, командної взаємодії та управління персоналом. 

Метою вивчення дисципліни є формування у здобувачів вищої освіти 

системного уявлення про психологічні закономірності бізнес-діяльності, 

розвиток здатності застосовувати психологічні знання для розв’язання 

професійних завдань, підвищення ефективності управлінських рішень і 

налагодження результативної міжособистісної взаємодії в організації. Особлива 

увага приділяється розвитку навичок саморефлексії, саморегуляції, емоційної 

стійкості та відповідальної поведінки в умовах ризику й стресу. 

Зміст конспекту лекцій охоплює ключові проблеми психології бізнесу, 

зокрема психічні явища в діяльності бізнесмена, особистісні чинники 

підприємницького успіху, комунікативні процеси й конфлікти, психологічні 

основи продажів і маркетингових комунікацій, персонал-технології, 

психологічну допомогу суб’єктам бізнесу, а також питання психологічної 

культури та етики бізнес-діяльності. Матеріал структуровано відповідно до 

логіки поступового переходу від індивідуально-психологічних аспектів до 

групових, організаційних та соціально-етичних вимірів бізнесу. 
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Опанування курсу сприятиме формуванню загальних і фахових 

компетентностей, визначених стандартом вищої освіти, зокрема здатності 

працювати в команді, здійснювати ефективну комунікацію, приймати 

обґрунтовані управлінські рішення, діяти соціально відповідально та 

використовувати психологічні знання у професійній діяльності. Конспект 

лекцій орієнтований на поєднання теоретичних положень із практичними 

прикладами, що забезпечує прикладний характер навчального матеріалу та його 

значущість для майбутньої професійної діяльності здобувачів освіти. 
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ТЕМА 1. ПСИХІЧНІ ЯВИЩА В ДІЯЛЬНОСТІ БІЗНЕСМЕНА 

План 

1.Психологія бізнесу як міждисциплінарна галузь знань та її предмет. 

2.Бізнес і підприємництво: психологічні відмінності та роль особистості. 

3.Мотиваційні та когнітивні механізми бізнес-діяльності. 

4. Особистісні характеристики та психічні явища як чинники ефективності 

бізнесу. 

 

Психологія бізнесу сформувалася як відповідь на ускладнення соціально-

економічних процесів і зростання ролі людського чинника в економічній 

діяльності. На відміну від класичних економічних підходів, які тривалий час 

розглядали людину як раціонального суб’єкта, що діє винятково з метою 

максимізації вигоди, психологія бізнесу зосереджується на внутрішніх 

психічних механізмах поведінки, прийняття рішень і взаємодії людей в 

економічному середовищі. Саме це дозволяє розглядати її як міждисциплінарну 

науку, що перебуває на перетині психології, економіки, соціології та 

менеджменту, але водночас має власний предмет і логіку дослідження. 

Об’єктом психології бізнесу є людина як учасник економічних відносин, а 

предметом — психічні явища, що зумовлюють її бізнес-поведінку: мотивація, 

мислення, емоції, установки, цінності, особистісні риси та особливості 

міжособистісної взаємодії. Такий підхід дозволяє пояснити, чому за однакових 

зовнішніх умов різні люди демонструють принципово різну ефективність у 

бізнесі, по-різному реагують на ризик, конфлікти чи невдачі та обирають 

відмінні стратегії поведінки. 

Важливою відправною точкою для аналізу психічних явищ у бізнесі є 

розмежування понять «бізнес» і «підприємництво». Попри їх часте 

ототожнення у повсякденному мовленні, з психологічної точки зору ці поняття 

мають різний смисловий наповнювач. 

Бізнес доцільно розглядати як складний соціально-економічний феномен, 

що включає систему виробничих, фінансових, управлінських і комунікаційних 
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процесів. Він існує в межах певних правил, норм і інституцій та може 

функціонувати незалежно від індивідуальних психологічних характеристик 

конкретних осіб. У цьому сенсі бізнес є відносно стабільною структурою, яка 

задає рамки поведінки її учасників. 

Підприємництво, навпаки, є формою активної економічної поведінки, що 

виникає з ініціативи конкретної особи. Воно пов’язане з пошуком нових 

можливостей, прийняттям рішень в умовах невизначеності та готовністю нести 

особисту відповідальність за наслідки цих рішень. З психологічної точки зору 

підприємництво ґрунтується на внутрішній активності суб’єкта, його здатності 

виходити за межі заданих умов і трансформувати середовище відповідно до 

власного бачення. 

Таке розмежування дозволяє краще зрозуміти поняття «підприємець» не 

лише як економічну, а як психологічну категорію. Підприємець — це не просто 

власник бізнесу або організатор виробництва, а особистість, яка володіє 

специфічним типом мислення, мотивації та ставлення до ризику. У процесі 

історичного розвитку образ підприємця змінювався: від торговця та ремісника 

до інноватора й агента змін. Ця еволюція відображає поступовий перехід від 

суто економічних трактувань підприємництва до соціально-психологічних і 

когнітивних підходів. 

У межах соціальних теорій підприємництво часто пояснюється через 

вплив соціального середовища, культури, норм і очікувань. Психологічні теорії, 

натомість, акцентують увагу на внутрішніх характеристиках особистості: 

потребах, мотивах, установках і рисах характеру. Саме на цьому ґрунті виникли 

дискусії між прихильниками теорії «вроджених здібностей», які вважають 

підприємницькі якості природно зумовленими, та теорії «рис», що розглядає 

підприємництво як результат поєднання індивідуально-психологічних 

характеристик і досвіду. 

Розуміння бізнесу як складного феномену передбачає врахування його 

психологічних властивостей, серед яких особливе місце посідають 

невизначеність, ризик, конкурентність і необхідність постійного прийняття 
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рішень. Саме ці умови активізують психічні процеси людини, роблячи 

мотивацію, мислення та емоційну регуляцію ключовими чинниками 

ефективності бізнес-діяльності. У такому контексті бізнес постає не лише як 

економічна система, а як простір реалізації людської психіки, у якому 

формуються, проявляються та трансформуються психічні явища. 

У структурі бізнес-діяльності мотивація виступає не окремим елементом, 

а центральним психічним механізмом, що забезпечує спрямованість, 

інтенсивність і тривалість активності. Саме мотивація визначає, чому людина 

обирає бізнес як сферу самореалізації, як вона ставиться до ризику, яким чином 

переживає невдачі та що спонукає її продовжувати діяльність у складних 

умовах. У психології бізнесу мотивація розглядається як багаторівнева система, 

у якій поєднуються матеріальні, соціальні та особистісні чинники. 

Мотивація досягнень є однією з ключових у поясненні бізнес-поведінки. 

Вона виявляється у прагненні до результату, орієнтації на успіх і готовності 

докладати зусиль для досягнення поставлених цілей. Для осіб із високою 

мотивацією досягнень характерна потреба в контролі над ситуацією, 

відповідальність за прийняті рішення та схильність оцінювати власну 

діяльність через досягнуті результати. Водночас мотивація бізнес-діяльності не 

зводиться лише до прагнення успіху. Вона включає потребу в автономії, 

визнанні, самореалізації, а також бажання впливати на соціальне середовище. 

Сукупність мотивів, що зумовлюють бізнес-поведінку, формується під 

впливом як зовнішніх умов, так і внутрішніх психологічних чинників. До 

останніх належать індивідуально-психологічні риси особистості, зокрема рівень 

тривожності, толерантність до невизначеності, схильність до ризику та 

саморегуляції. Саме ці характеристики пояснюють, чому за однакових ринкових 

умов одні люди демонструють підприємницьку активність, а інші уникають її. 

Мотиваційна сфера тісно пов’язана з особливостями мислення, яке в 

підприємницькій діяльності має специфічний характер. Підприємницьке 

мислення вирізняється орієнтацією на можливості, а не лише на наявні ресурси, 

здатністю бачити перспективи там, де інші фіксують обмеження, і готовністю 
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приймати рішення в умовах неповної інформації. З когнітивної точки зору таке 

мислення базується на активному використанні гіпотез, прогнозуванні та 

швидкому аналізі альтернатив. 

Когнітивний підхід до розкриття поняття «підприємницьке мислення» 

акцентує увагу на тому, як людина обробляє інформацію, формує уявлення про 

ситуацію та приймає рішення. Бізнесмен постійно має справу з надлишком 

сигналів, що вимагає вибіркового сприймання й ефективної роботи уваги. Саме 

увага дозволяє виділяти значущі стимули, ігнорувати другорядні та 

зосереджувати психічні ресурси на ключових завданнях. У практиці бізнесу 

особливого значення набуває довільна увага, яка забезпечує цілеспрямовану 

діяльність і контроль над власними діями. 

Важливу роль відіграють також відчуття і сприймання як базові 

пізнавальні процеси. Відчуття відображають окремі властивості об’єктів і явищ, 

тоді як сприймання формує цілісні образи ситуацій. У бізнес-контексті це 

означає, що людина не лише фіксує окремі економічні показники, а створює 

узагальнений образ ринку, партнера або клієнта. Саме на цьому рівні виникають 

перші оцінки та інтуїтивні судження, які можуть істотно впливати на подальші 

рішення. 

Пізнавальні процеси функціонують у межах свідомої та несвідомої частин 

психіки. Свідомість забезпечує цілеспрямованість діяльності, планування та 

контроль, тоді як несвідоме проявляється у вигляді інтуїції, автоматизованих 

навичок і неусвідомлених установок. У бізнесі ці два рівні психіки тісно 

взаємодіють: інтуїтивні рішення часто ґрунтуються на накопиченому досвіді, 

який не завжди усвідомлюється, але впливає на вибір стратегії. 

Розгляд психічних явищ у діяльності бізнесмена неможливий без 

звернення до особистості як цілісної системи. Структура особистості включає 

спрямованість, здібності, темперамент і характер, які в сукупності визначають 

стиль бізнес-поведінки. Темперамент задає динаміку психічних процесів, 

характер — стійкі способи реагування, а здібності забезпечують успішність 

виконання складних завдань. Формування й розвиток особистості відбуваються 
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у взаємодії біологічних передумов і соціального досвіду, що особливо яскраво 

проявляється в бізнес-середовищі. 

У підсумку психічні явища, що супроводжують бізнес-діяльність, 

утворюють складну, але внутрішньо узгоджену систему. Мотивація визначає 

спрямованість активності, мислення забезпечує пошук і реалізацію 

можливостей, а пізнавальні процеси створюють когнітивну основу для 

прийняття рішень. Саме ця система робить бізнес не лише економічною, а 

глибоко психологічною формою людської діяльності. 

 

Питання для самоперевірки 

1. У чому полягає відмінність психології бізнесу від класичних економічних 

підходів до аналізу поведінки людини? 

2. Що є об’єктом і предметом психології бізнесу та чому їх розмежування є 

принципово важливим? 

3. Як психологічна наука пояснює різницю в ефективності бізнес-діяльності 

різних людей за однакових зовнішніх умов? 

4. У чому полягає психологічна відмінність між поняттями «бізнес» і 

«підприємництво»? 

5. Які психологічні характеристики визначають підприємця як особливий тип 

особистості? 

6. Які підходи існують у поясненні підприємництва з позицій соціальних і 

психологічних теорій? 

7. Чому невизначеність і ризик є ключовими психологічними умовами бізнес-

діяльності? 

8. Яку роль відіграє мотивація у виборі бізнесу як сфери професійної 

самореалізації? 

9. У чому полягають особливості підприємницького мислення з когнітивної 

точки зору? 

10. Як взаємодіють мотиваційні, когнітивні та особистісні чинники у 

формуванні бізнес-поведінки? 
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ТЕМА 2. ПРОБЛЕМА ОСОБИСТОСТІ В БІЗНЕСІ 

1. План 

1. Особистість як центральна категорія психології бізнесу. 

2. Поняття «людина», «індивід», «особистість», «індивідуальність» та їх 

значення для аналізу бізнес-поведінки. 

3. Структура особистості підприємця та чинники її формування. 

4. Мотиваційні характеристики, локус контролю та підприємницька активність. 

5. Особистісні ресурси й обмеження підприємницького успіху. 

  

Проблема особистості займає центральне місце в психології бізнесу, 

оскільки саме особистість є носієм ініціативи, відповідальності, рішень і 

цінностей, що визначають характер бізнес-діяльності. На відміну від технічних 

або організаційних чинників, особистісні характеристики не можуть бути 

швидко змінені або формалізовані, однак саме вони значною мірою визначають 

довгострокову ефективність підприємницької активності. Бізнес, у цьому сенсі, 

виступає не лише як економічний процес, а як простір реалізації особистості, у 

якому проявляються її внутрішні суперечності, потенціал і межі розвитку. 

Для коректного аналізу особистості в бізнесі необхідно чітко розмежувати 

базові психологічні поняття, які часто помилково використовуються як 

синоніми. Поняття «людина» має найбільш загальний характер і позначає 

представника виду Homo sapiens, носія біологічних, соціальних і психічних 

властивостей. Це універсальна категорія, яка не відображає індивідуальних 

відмінностей і не дозволяє аналізувати поведінку в конкретних соціально-

економічних умовах. 

Поняття «індивід» використовується для підкреслення окремості людини, 

її відносної автономності та унікальності як біологічної істоти. Індивід має 

певні анатомо-фізіологічні та психофізіологічні характеристики, зокрема тип 

нервової системи, темперамент, природні задатки. Проте на цьому рівні ще не 

йдеться про соціальну зрілість або усвідомлену поведінку в бізнес-середовищі. 
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Категорія «особистість» відображає якісно інший рівень розвитку 

людини. Особистість формується в процесі соціалізації та характеризується 

системою цінностей, мотивів, установок, переконань і відповідальності за 

власні дії. У контексті бізнесу саме особистість є ключовим суб’єктом 

діяльності, оскільки лише особистість здатна ставити цілі, приймати рішення, 

прогнозувати наслідки та відповідати за результати своєї діяльності. 

Поняття «індивідуальність» доповнює уявлення про особистість, 

підкреслюючи її неповторність. Індивідуальність виявляється у своєрідності 

мислення, стилю поведінки, емоційних реакцій і способів взаємодії з іншими 

людьми. У бізнесі індивідуальність часто стає джерелом конкурентної переваги, 

оскільки визначає унікальний стиль ведення справ, прийняття рішень і 

побудови ділових відносин. 

Розмежування цих понять дозволяє перейти до аналізу властивостей 

особистості, які мають принципове значення для бізнес-діяльності. Особистість 

не є сукупністю випадкових рис; вона являє собою структуровану систему, у 

якій окремі властивості взаємопов’язані та взаємно зумовлюють одна одну. До 

ключових властивостей особистості належать спрямованість, здібності, 

характер і темперамент. Саме ця структура визначає, як людина реагує на 

вимоги бізнес-середовища, яким чином ухвалює рішення та будує взаємодію з 

партнерами, клієнтами і персоналом. 

Формування особистості є результатом дії комплексу чинників, серед яких 

умовно можна виділити біологічні, соціальні та психологічні. Біологічні 

чинники створюють природну основу розвитку, визначаючи тип нервової 

системи, динаміку психічних процесів і загальну енергетику поведінки. 

Соціальні чинники включають вплив сім’ї, освіти, культури, професійного 

середовища та соціальних очікувань. Психологічні чинники пов’язані з 

активністю самої особистості, її здатністю до рефлексії, саморегуляції та 

цілеспрямованого розвитку. 

У бізнес-контексті особливої ваги набуває активна позиція людини у 

власному становленні. Бізнесмен не просто адаптується до умов середовища, а 
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часто свідомо формує себе відповідно до вимог діяльності. У цьому процесі 

ключову роль відіграють самопізнання і самопрезентація. Самопізнання 

дозволяє усвідомити власні сильні й слабкі сторони, реалістично оцінити 

можливості та обмеження, а також вибудувати адекватну стратегію 

професійного розвитку. Без глибокого самопізнання людина ризикує приймати 

рішення, що не відповідають її особистісним ресурсам, що в бізнесі часто 

призводить до емоційного вигорання або стратегічних помилок. 

Самопрезентація, своєю чергою, є важливим психологічним інструментом 

у взаємодії з бізнес-середовищем. Вона полягає у свідомому формуванні образу 

себе в очах інших людей та включає вербальні й невербальні засоби 

комунікації, стиль поведінки, репутацію та діловий імідж. Успішна 

самопрезентація не означає маніпуляцію або створення фальшивого образу; 

навпаки, вона ґрунтується на узгодженості внутрішніх переконань і зовнішньої 

поведінки. Саме ця узгодженість забезпечує довіру, яка є критично важливою в 

бізнес-відносинах. 

Проблема особистості в бізнесі логічно підводить до аналізу 

мотиваційних характеристик, зокрема мотивації досягнення, яка детально 

розглядається у працях Девід Макклелланд. Його підхід дозволяє зрозуміти, 

чому одні особистості прагнуть складних цілей і наполегливо рухаються до 

результату, тоді як інші уникають відповідальності або задовольняються 

мінімальними досягненнями. Саме мотиваційні та особистісні характеристики 

створюють психологічне підґрунтя підприємницького успіху або, навпаки, його 

обмежень. 

У межах аналізу особистості в бізнесі особливе місце посідає 

мотиваційна сфера, оскільки саме вона визначає спрямованість діяльності, 

рівень наполегливості та здатність витримувати тривалі навантаження. Бізнес-

середовище характеризується високою невизначеністю, відкладеними 

результатами та частими ситуаціями невдачі, що робить мотивацію не лише 

пусковим, а й підтримувальним механізмом активності. У цьому контексті 
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ключове значення має мотивація досягнення, детально описана в працях Девід 

Макклелланд. 

Особи з вираженою мотивацією досягнення характеризуються 

орієнтацією на результат, прагненням перевершити стандарт і внутрішньою 

потребою в ефективності. Для них характерне усвідомлене прийняття 

помірного ризику, схильність до самоконтролю та націленість на зворотний 

зв’язок. У бізнесі такі люди не уникають складних завдань, але й не шукають 

безпідставного ризику, оскільки для них важливим є не випадковий успіх, а 

керований результат. Водночас вони схильні пов’язувати досягнення або 

поразки з власними зусиллями, що безпосередньо пов’язує мотивацію 

досягнення з особливостями локусу контролю. 

Локус контролю відображає уявлення людини про джерела подій у 

власному житті та ступінь особистої відповідальності за їх наслідки. 

Внутрішній локус контролю передбачає переконання, що результати діяльності 

залежать насамперед від власних дій, рішень і зусиль. Для бізнесмена така 

установка є психологічно продуктивною, оскільки сприяє активній позиції, 

готовності брати відповідальність і аналізувати власні помилки. Зовнішній 

локус контролю, навпаки, пов’язаний із приписуванням результатів випадку, 

зовнішнім обставинам або діям інших людей. У бізнесі домінування 

зовнішнього локусу часто знижує ініціативність і ускладнює адаптацію до змін. 

Разом із тим успіх у підприємництві не може бути зведений виключно до 

особистісних характеристик. Існує низка чинників, що мають ситуативний 

характер і не пов’язані безпосередньо з особистістю підприємця. До них 

належать економічна кон’юнктура, правове середовище, доступ до фінансових 

ресурсів, рівень конкуренції, соціально-культурний контекст та випадкові події. 

Усвідомлення ролі таких чинників є важливим для формування реалістичного 

уявлення про бізнес і запобігає як ідеалізації підприємницького успіху, так і 

надмірній персоналізації невдач. 

Попри значущість зовнішніх умов, саме індивідуально-психологічні риси 

визначають, як людина реагує на ці обставини. До основних особистісних 
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якостей, що сприяють успіху в бізнесі, належать відповідальність, 

ініціативність, емоційна стійкість, здатність до саморегуляції, гнучкість 

мислення та соціальна компетентність. Вони дозволяють ефективно діяти в 

умовах стресу, вибудовувати ділові відносини та приймати зважені рішення. 

Водночас існують особистісні якості, які суттєво перешкоджають 

підприємницькому успіху. Серед них можна виокремити високий рівень 

тривожності, схильність до уникання відповідальності, ригідність мислення, 

імпульсивність, низьку толерантність до невизначеності та залежність від 

зовнішньої оцінки. Такі характеристики ускладнюють адаптацію до мінливого 

бізнес-середовища та підвищують ризик стратегічних помилок. 

У цьому контексті постає питання, до якої людини не приходить 

справжній і відчутний підприємницький успіх. Йдеться не про відсутність 

стартових ресурсів або несприятливі обставини, а про психологічну 

неготовність до підприємницької діяльності. Людина, яка уникає прийняття 

рішень, не здатна до самостійного аналізу, перекладає відповідальність на 

інших і не готова працювати з невизначеністю, навіть за сприятливих зовнішніх 

умов рідко досягає стабільного бізнес-результату. 

Особливе місце у структурі особистості бізнесмена посідає темперамент, 

який визначає динамічні характеристики психічної діяльності. Темперамент не 

визначає успіху безпосередньо, однак впливає на стиль поведінки, швидкість 

реагування, емоційну виразність і витривалість. У бізнесі важливим є не тип 

темпераменту сам по собі, а здатність людини усвідомлювати його особливості 

та регулювати власну поведінку відповідно до вимог ситуації. Наприклад, 

висока емоційність може бути ресурсом у комунікації, але потребує контролю в 

умовах конфлікту або переговорів. 

Темперамент тісно пов’язаний із характером, який відображає стійкі 

способи поведінки та ставлення до дійсності. Риси характеру успішного 

підприємця включають цілеспрямованість, наполегливість, самодисципліну, 

відповідальність і здатність до співпраці. Саме характер забезпечує сталість 
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поведінки в довготривалій перспективі та визначає, чи зможе людина 

реалізувати свої наміри на практиці. 

Розкриваючи підприємницькі здібності, важливо підкреслити, що вони не 

зводяться до окремих навичок або знань. Підприємницькі здібності являють 

собою інтегративну систему, що включає здатність бачити можливості, 

прогнозувати наслідки рішень, організовувати діяльність інших людей і 

ефективно взаємодіяти з соціальним середовищем. Вони формуються на основі 

природних задатків, але реалізуються лише в процесі активної діяльності та 

професійного досвіду. 

У структурі особистості підприємця важливу роль відіграє спрямованість, 

яка визначає домінуючі мотиви, цінності та життєві цілі. Спрямованість на 

досягнення, розвиток і самореалізацію створює внутрішню узгодженість між 

цілями бізнес-діяльності та особистісними смислами. Саме ця узгодженість 

забезпечує довготривалу залученість у бізнес і знижує ризик втрати мотивації в 

умовах труднощів. 

Розгляд особистості підприємця як цілісного психологічного утворення 

потребує аналізу взаємодії її основних структурних компонентів. У бізнесі ці 

компоненти не функціонують ізольовано, а постійно впливають один на одного, 

формуючи індивідуальний стиль діяльності. Темперамент, характер, здібності 

та спрямованість утворюють динамічну систему, у межах якої визначається 

спосіб реагування людини на виклики бізнес-середовища. 

Темперамент задає природну динаміку психічної діяльності, зокрема 

швидкість реакцій, інтенсивність емоційних проявів і рівень витривалості. У 

підприємницькій діяльності він проявляється в темпі прийняття рішень, стилі 

комунікації та здатності витримувати тривале психоемоційне напруження. 

Однак темперамент не визначає успіху сам по собі. Його значення полягає в 

тому, що він створює індивідуальні передумови, які можуть як сприяти, так і 

ускладнювати реалізацію бізнес-цілей залежно від рівня саморегуляції 

особистості. 
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На відміну від темпераменту, характер формується в процесі соціалізації 

та відображає стійкі способи поведінки і ставлення до дійсності. У бізнесі 

характер визначає, наскільки послідовно людина дотримується своїх рішень, як 

реагує на опір середовища та чи здатна зберігати обраний курс у складних 

ситуаціях. Риси характеру успішного підприємця зазвичай пов’язані з 

наполегливістю, відповідальністю, самодисципліною та здатністю до 

конструктивної взаємодії з іншими людьми. Саме характер забезпечує 

стабільність поведінки в умовах нестабільного середовища. 

Здібності в структурі особистості підприємця виконують інструментальну 

функцію. Вони забезпечують можливість ефективного виконання конкретних 

видів діяльності та проявляються у швидкості засвоєння знань, гнучкості 

мислення та здатності до вирішення нестандартних завдань. Підприємницькі 

здібності мають комплексний характер і включають аналітичні, організаторські, 

комунікативні та прогностичні компоненти. Їх розвиток залежить як від 

природних задатків, так і від досвіду, що набувається в процесі практичної 

діяльності. 

Спрямованість особистості визначає внутрішню логіку бізнес-поведінки, 

оскільки вона відображає систему мотивів, цінностей і життєвих цілей. У 

підприємництві спрямованість відіграє роль інтегративного чинника, який 

поєднує різні особистісні характеристики в єдину систему. Людина зі 

сформованою спрямованістю на досягнення, розвиток і самореалізацію здатна 

зберігати цілісність особистості навіть за умов високого стресу та зовнішнього 

тиску. Відсутність чіткої спрямованості, навпаки, призводить до 

фрагментарності поведінки й втрати стратегічного бачення. 

Взаємодія цих компонентів визначає не лише потенціал успіху, а й 

психологічні межі підприємницької діяльності. Існують ситуації, коли навіть за 

сприятливих зовнішніх умов особистісні обмеження стають вирішальним 

чинником неуспіху. До таких обмежень належать нездатність до саморефлексії, 

низький рівень відповідальності, залежність від зовнішнього схвалення та 
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відсутність готовності до довготривалих зусиль. У таких випадках бізнес-

діяльність втрачає внутрішню опору й стає нестійкою. 

Психологічний аналіз особистості в бізнесі також дозволяє краще 

зрозуміти причини недосягнення успіху. Йдеться не лише про помилки у виборі 

стратегії або несприятливі обставини, а про глибинні установки та особистісні 

особливості, які обмежують можливості розвитку. Надмірна імпульсивність, 

схильність до уникання складних рішень, невміння працювати з невизначеністю 

та низький рівень саморегуляції часто стають внутрішніми бар’єрами на шляху 

підприємницького успіху. 

У цьому контексті особливої уваги заслуговує питання, до якої людини не 

приходить справжній і відчутний підприємницький успіх. Йдеться про 

особистість, яка не готова брати відповідальність за власні рішення, уникає 

самостійного аналізу й не прагне до особистісного розвитку. За відсутності 

внутрішньої мотивації та спрямованості навіть сприятливі ринкові умови не 

здатні забезпечити стабільний результат. 

 

Питання для самоперевірки 

1. Чому проблема особистості є ключовою в психології бізнесу? 

2. У чому полягає відмінність між поняттями «людина», «індивід», 

«особистість» та «індивідуальність» у бізнес-контексті? 

3. Чому саме особистість, а не індивід, розглядається як повноцінний суб’єкт 

бізнес-діяльності? 

4. Які основні структурні компоненти особистості мають значення для 

підприємницької діяльності? 

5. Як біологічні, соціальні та психологічні чинники впливають на формування 

особистості бізнесмена? 

6. Яку роль відіграють самопізнання та самопрезентація в бізнес-середовищі? 

7. У чому полягає зміст мотивації досягнення та її значення для 

підприємницького успіху? 

8. Які особистісні якості сприяють успіху в бізнесі, а які — його ускладнюють? 

9. Чому підприємницький успіх не можна пояснити лише зовнішніми умовами? 

10. Яку роль відіграють темперамент і характер у формуванні стилю бізнес-

поведінки? 

11. До якої особистості, з психологічної точки зору, не приходить стійкий 

підприємницький успіх і чому? 
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ТЕМА 3. КОМУНІКАТИВНІ ПРОЦЕСИ В ДІЯЛЬНОСТІ 

БІЗНЕСМЕНА 

План 

1. Комунікація як психологічний механізм бізнес-діяльності 

2. Психологічні особливості сприймання, інтерпретації та впливу в діловій 

комунікації 

3. Конфлікт як форма комунікативної взаємодії в бізнесі 

4. Стратегії поведінки в конфлікті та їх комунікативні наслідки 

5. Комунікативна компетентність бізнесмена і довгострокова ефективність 

ділових відносин 

 

Комунікація є невід’ємною складовою будь-якої бізнес-діяльності, 

оскільки саме через неї реалізується обмін інформацією, формуються ділові 

відносини, узгоджуються інтереси та приймаються управлінські рішення. У 

психології бізнесу комунікація розглядається не лише як передавання 

повідомлень, а як складний психічний процес, у якому поєднуються когнітивні, 

емоційні та соціально-перцептивні компоненти. Саме тому ефективність 

бізнесу значною мірою визначається не обсягом інформації, а якістю її 

сприйняття, інтерпретації та використання у взаємодії між людьми. 

Для бізнесмена комунікація виконує багатофункціональну роль. Вона 

забезпечує координацію дій, формування довіри, вплив на поведінку інших 

людей та підтримання стабільних ділових зв’язків. Через комунікацію 

бізнесмен презентує власні ідеї, аргументує позицію, переконує партнерів і 

водночас отримує зворотний зв’язок, необхідний для корекції рішень. У цьому 

сенсі комунікація є не допоміжним, а базовим психологічним інструментом 

бізнес-діяльності. 

Ефективна комунікація в бізнесі передбачає не лише чіткість і логічність 

повідомлень, а й здатність враховувати психологічні особливості 

співрозмовника. Сприймання інформації завжди опосередковується 
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установками, очікуваннями, попереднім досвідом і емоційним станом учасників 

взаємодії. Тому одна й та сама інформація може викликати різні реакції залежно 

від контексту, статусу сторін і характеру їхніх взаємин. Бізнесмен, який 

усвідомлює ці закономірності, здатний точніше прогнозувати комунікативні 

наслідки власних дій. 

Комунікативні процеси в бізнесі мають чітко виражений соціально-

психологічний вимір. Будь-яка ділова взаємодія включає елемент впливу, 

оскільки сторони намагаються досягти власних цілей, узгодити інтереси або 

змінити позицію партнера. Успішність такого впливу залежить від рівня 

комунікативної компетентності, яка включає вміння слухати, інтерпретувати 

невербальні сигнали, управляти власними емоціями та обирати адекватні 

стратегії поведінки. 

Комунікація в бізнесі рідко відбувається в умовах повної гармонії 

інтересів. Навпаки, вона часто супроводжується суперечностями, 

розбіжностями в цілях і різним баченням ситуації. Саме в таких умовах виникає 

конфлікт як особлива форма комунікативної взаємодії. З психологічної точки 

зору конфлікт не є винятком або відхиленням від норми, а закономірним 

наслідком зіткнення інтересів, позицій або цінностей. 

У діяльності бізнесмена конфлікт виконує подвійне значення. З одного 

боку, він може ускладнювати взаємодію, порушувати довіру та знижувати 

ефективність комунікації. З іншого боку, конфлікт здатний виконувати 

конструктивну функцію, сприяючи проясненню позицій, виявленню 

прихованих проблем і пошуку нових рішень. Те, яким чином конфлікт вплине 

на подальшу діяльність і взаємини з партнерами, значною мірою залежить від 

обраної стратегії поведінки. 

Психологія бізнесу виокремлює кілька базових стратегій поведінки в 

конфлікті, які відрізняються рівнем орієнтації на власні інтереси та інтереси 

іншої сторони. Найбільш відомою є модель п’яти стратегій, запропонована 

Кеннет Томас та Ральф Кілманн, яка дозволяє системно описати можливі 

варіанти поведінки у конфліктних ситуаціях. Ці стратегії не є «правильними» 
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або «неправильними» самі по собі; їх ефективність залежить від контексту, 

цілей бізнесмена та довгострокових наслідків для комунікації. 

Конфліктна поведінка бізнесмена завжди має комунікативні наслідки, 

оскільки вона впливає на рівень довіри, готовність до співпраці та сприйняття 

партнера як надійного або проблемного. Навіть якщо конфлікт формально 

вирішено, обрана стратегія залишає психологічний «слід» у взаєминах, який 

може проявлятися у подальшій взаємодії. Саме тому усвідомлення власного 

стилю поведінки в конфлікті є важливим елементом професійної саморегуляції 

бізнесмена. 

Комунікативні процеси в діяльності бізнесмена тісно пов’язані з його 

особистісними характеристиками, зокрема рівнем емоційної стійкості, 

мотивацією досягнення та локусом контролю. Люди з внутрішнім локусом 

контролю частіше обирають активні стратегії взаємодії, беруть на себе 

ініціативу в розв’язанні конфліктів і прагнуть до збереження робочих відносин. 

Особи з зовнішнім локусом контролю схильні уникати конфліктів або 

перекладати відповідальність за їх вирішення на інших, що може ускладнювати 

комунікацію в довгостроковій перспективі. 

У реальній бізнес-практиці конфлікт не є одноразовою подією, а 

процесом, що розгортається в часі й завжди має продовження у вигляді зміненої 

комунікації між сторонами. Саме тому стратегія поведінки в конфлікті визначає 

не лише результат конкретної ситуації, а й характер подальших ділових 

відносин. У психології бізнесу найбільш поширеною є модель п’яти стратегій 

конфліктної поведінки, що базується на співвідношенні орієнтації на власні 

інтереси та інтереси партнера. 

Стратегія конкуренції передбачає активне відстоювання власної позиції 

без урахування інтересів іншої сторони. У бізнесі вона часто використовується 

в ситуаціях жорстких переговорів, боротьби за ресурси або захисту принципово 

важливих рішень. Психологічно така стратегія супроводжується високим 

рівнем напруження, домінуванням та прагненням контролю. Хоча конкуренція 

може забезпечити швидкий результат, її комунікативні наслідки часто пов’язані 
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зі зниженням довіри, виникненням прихованого опору та формуванням образу 

жорсткого або конфліктного партнера. У довгостроковій перспективі це 

ускладнює співпрацю та зменшує готовність інших сторін до відкритої 

взаємодії. 

Стратегія пристосування полягає у свідомій відмові від власних інтересів 

на користь партнера з метою збереження відносин або уникнення ескалації 

конфлікту. У бізнес-середовищі вона може бути доцільною в ситуаціях 

асиметрії влади або коли питання не має критичного значення. Психологічно 

така поведінка супроводжується зниженням напруження та підтриманням 

позитивного емоційного фону комунікації. Водночас систематичне 

використання пристосування формує у партнера очікування поступливості та 

може призвести до зниження статусу бізнесмена, втрати впливу та накопичення 

внутрішнього невдоволення, яке згодом проявляється у непрямій формі. 

Стратегія уникання характеризується відмовою від активної участі в 

конфлікті шляхом відкладання обговорення, ігнорування проблеми або 

формального згладжування суперечностей. У короткостроковій перспективі 

уникання може зменшити емоційне напруження та запобігти відкритому 

зіткненню. Проте з психологічної точки зору ця стратегія не усуває причину 

конфлікту, а лише відтерміновує її прояв. У бізнес-комунікації уникання часто 

призводить до накопичення невирішених питань, зростання недовіри та 

погіршення якості взаємодії, особливо якщо партнери очікують відкритого 

діалогу. 

Компромісна стратегія ґрунтується на взаємних поступках сторін і 

спрямована на досягнення прийнятного, хоча й не оптимального для кожного 

рішення. У бізнесі компроміс часто сприймається як раціональний і швидкий 

спосіб врегулювання конфлікту, що дозволяє зберегти робочі відносини. 

Психологічно компроміс знижує рівень напруження та створює відчуття 

справедливості, однак водночас може залишати відчуття часткової втрати 

інтересів. У довгостроковій комунікації часте використання компромісу без 
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глибокого аналізу причин конфлікту може обмежувати потенціал співпраці та не 

сприяти пошуку інноваційних рішень. 

Стратегія співробітництва орієнтована на максимальне врахування 

інтересів обох сторін шляхом відкритого обговорення проблеми та спільного 

пошуку рішень. У бізнес-діяльності ця стратегія вимагає високого рівня 

комунікативної компетентності, емоційної зрілості та готовності до діалогу. 

Психологічно співробітництво сприяє формуванню довіри, взаємної поваги та 

відчуття партнерства. Хоча реалізація цієї стратегії потребує часу й зусиль, її 

комунікативні наслідки зазвичай є найбільш сприятливими для довгострокової 

співпраці та стабільності ділових відносин. 

Вибір стратегії поведінки в конфлікті не є випадковим і значною мірою 

залежить від особистісних характеристик бізнесмена, його попереднього 

досвіду та сприйняття ситуації. Люди з високою мотивацією досягнення та 

внутрішнім локусом контролю частіше схильні до активних стратегій, тоді як 

особи з високою тривожністю або залежністю від зовнішньої оцінки можуть 

надавати перевагу униканню або пристосуванню. Водночас жодна стратегія не є 

універсальною, і ефективність комунікації визначається здатністю гнучко 

змінювати поведінку залежно від контексту та стратегічних цілей бізнесу. 

Комунікативні наслідки конфліктної поведінки проявляються не лише у 

міжособистісних відносинах, а й у формуванні репутації бізнесмена. Стиль 

реагування на конфлікти поступово закріплюється у сприйнятті партнерів, 

клієнтів і персоналу, формуючи очікування щодо подальшої взаємодії. Саме 

тому усвідомлений вибір стратегії поведінки в конфлікті є важливим чинником 

управління комунікацією та довгострокової ефективності бізнес-діяльності. 

Комунікативні процеси в діяльності бізнесмена мають динамічний 

характер і розгортаються не в межах окремих контактів, а у тривалому часовому 

контексті. Будь-яка ділова взаємодія залишає психологічний слід, який впливає 

на подальше сприйняття партнера, очікування від співпраці та готовність до 

відкритого обміну інформацією. У цьому сенсі конфлікт виступає не лише як 

окрема ситуація, а як подія, що здатна змінювати траєкторію комунікації. 
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У психології бізнесу конфлікт розглядається як особлива форма взаємодії, 

у якій відбувається зіткнення позицій, інтересів або ціннісних орієнтацій 

сторін. Його виникнення часто пов’язане не стільки з об’єктивними 

суперечностями, скільки з особливостями сприймання, інтерпретації інформації 

та емоційної реакції учасників. Саме тому один і той самий зміст переговорів 

може не призвести до конфлікту в одних умовах і викликати гостре 

протистояння в інших. 

Комунікативна природа конфлікту проявляється в тому, що він завжди 

пов’язаний із порушенням або ускладненням обміну інформацією. На 

початкових етапах конфлікту часто спостерігається зниження здатності до 

слухання, вибіркове сприймання повідомлень і тенденція інтерпретувати дії 

партнера як загрозливі або ворожі. Це призводить до спотворення смислів і 

підсилює емоційну напруженість взаємодії. 

У діяльності бізнесмена важливу роль відіграє усвідомлення того, що 

конфлікт має фазовий характер. Початкове непорозуміння може поступово 

перерости в відкриту конфронтацію, якщо не відбувається корекції комунікації. 

Водночас своєчасне втручання, уточнення позицій і відновлення діалогу здатні 

зупинити ескалацію та перевести конфлікт у конструктивне русло. Саме на 

цьому етапі вирішальне значення має здатність бізнесмена регулювати власні 

емоційні реакції та зберігати контроль над комунікативним процесом. 

Поведінка в конфлікті впливає не лише на безпосередніх учасників 

взаємодії, а й на ширше соціальне оточення бізнесмена. Співробітники, 

партнери й клієнти спостерігають за стилем комунікації та формують уявлення 

про надійність, передбачуваність і професіоналізм людини. Таким чином, 

конфлікт стає фактором формування ділової репутації, яка в бізнесі має 

довготривалі наслідки. 

Після завершення конфлікту комунікація не повертається автоматично до 

попереднього стану. Навіть у разі формального врегулювання ситуації між 

сторонами можуть зберігатися залишкові емоції, зміни в рівні довіри або 

настороженість. Подальша взаємодія залежить від того, наскільки сторони 
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здатні переосмислити досвід конфлікту та інтегрувати його у спільну історію 

співпраці. У цьому процесі особливого значення набуває відкритість до 

зворотного зв’язку та готовність визнавати власні помилки. 

Комунікативна компетентність бізнесмена проявляється у здатності не 

лише ефективно діяти в момент конфлікту, а й працювати з його наслідками. Це 

включає відновлення діалогу, уточнення домовленостей і формування нових 

правил взаємодії, що знижують імовірність повторення подібних ситуацій. 

Такий підхід дозволяє перетворювати конфлікт із деструктивного чинника на 

джерело розвитку ділових відносин. 

Особливу роль у цьому процесі відіграє усвідомлення психологічних 

особливостей партнерів по комунікації. Різний рівень емоційної чутливості, 

мотивації досягнення та локусу контролю зумовлює відмінності в реакціях на 

конфліктні ситуації. Бізнесмен, який здатний враховувати ці відмінності, має 

більше можливостей для управління комунікацією та збереження продуктивної 

взаємодії навіть у складних умовах. 

Комунікативні процеси в діяльності бізнесмена, таким чином, охоплюють 

не лише передачу інформації, а й регуляцію міжособистісних відносин у 

контексті суперечностей і конфліктів. Саме через комунікацію реалізується 

вплив, формується довіра та визначається довгострокова ефективність 

співпраці. Конфлікт у цьому контексті виступає не як відхилення, а як 

невід’ємна складова бізнес-взаємодії, що вимагає психологічної зрілості, 

гнучкості та усвідомленого вибору стратегій поведінки. 

 

Питання для самоперевірки 

1. Чому комунікація розглядається в психології бізнесу не лише як передавання 

інформації, а як складний психічний процес? 

2. Які функції виконує комунікація в діяльності бізнесмена? 

3. Як установки, очікування та емоційний стан впливають на сприймання 

ділової інформації? 

4. У чому полягає соціально-психологічний вимір комунікативних процесів у 

бізнесі? 

5. Чому конфлікт є закономірною формою комунікації в бізнес-середовищі? 

6. Яке подвійне значення може мати конфлікт у бізнес-діяльності? 
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7. У чому полягає сутність моделі п’яти стратегій поведінки в конфлікті (К. 

Томас – Р. Кілманн)? 

8. Які психологічні та комунікативні наслідки має стратегія конкуренції в 

бізнесі? 

9. У яких ситуаціях стратегії пристосування, уникання або компромісу 

можуть бути доцільними? 

10. Чому стратегія співробітництва вважається найбільш продуктивною для 

довгострокових ділових відносин? 

11. Як особистісні характеристики бізнесмена (локус контролю, мотивація, 

емоційна стійкість) впливають на стиль комунікації та поведінку в 

конфлікті? 

12. Чому вибір стратегії поведінки в конфлікті впливає на ділову репутацію 

бізнесмена? 
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ТЕМА 4. ПСИХОЛОГІЧНІ ОСОБЛИВОСТІ УСПІШНОЇ БІЗНЕС-

ДІЯЛЬНОСТІ 

План 

1. Психологічні передумови успіху в бізнесі. 

2. Внутрішні стратегії досягнення успіху.   

3. Психологія прийняття бізнес-рішень.  

4. Бар’єри успіху та підприємницький ризик.   

5. Обман, шахрайство і психологічний захист у бізнесі. 

 

Успішна бізнес-діяльність не є результатом випадкового збігу обставин 

або виключно сприятливого середовища. З позицій психології бізнесу вона 

постає як наслідок складної взаємодії особистісних характеристик, когнітивних 

процесів, мотиваційних чинників і здатності людини ефективно діяти в умовах 

ризику та невизначеності. Саме тому аналіз психологічних особливостей успіху 

в бізнесі доцільно розпочинати з розгляду нахилу до підприємницької 

діяльності та ділових якостей особистості підприємця. 

Нахил до підприємництва в психологічному розумінні не зводиться до 

бажання займатися бізнесом або прагнення матеріального збагачення. Він 

відображає внутрішню готовність особистості до активної, ініціативної та 

відповідальної діяльності в умовах нестабільності. Такий нахил формується на 

перетині мотиваційної сфери, особливостей мислення та емоційної регуляції. 

Людина з вираженим підприємницьким нахилом сприймає невизначеність не як 

загрозу, а як простір можливостей, що принципово відрізняє її психологічну 

позицію від позиції уникання ризику. 

Ділові якості підприємця є психологічними характеристиками, які 

забезпечують реалізацію цього нахилу в практичній діяльності. Серед них 

особливе значення мають відповідальність, ініціативність, здатність до 

саморегуляції, наполегливість і емоційна стійкість. Відповідальність 

проявляється у готовності приймати наслідки власних рішень без перекладання 
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провини на зовнішні обставини. Ініціативність забезпечує активний пошук 

можливостей і готовність діяти без зовнішнього примусу. Саморегуляція 

дозволяє контролювати емоційні реакції та підтримувати працездатність у 

стресових ситуаціях, а наполегливість забезпечує досягнення цілей у 

довготривалій перспективі. 

Ці якості створюють психологічне підґрунтя для застосування різних 

способів досягнення успіху в бізнесі. У психології бізнесу під способами 

досягнення успіху розуміють не конкретні технології або інструменти, а 

сукупність внутрішніх стратегій поведінки, які дозволяють людині ефективно 

взаємодіяти з середовищем. До таких стратегій належать цілепокладання, 

планування, здатність до навчання на досвіді та гнучкість у прийнятті рішень. 

Вони забезпечують узгодженість між намірами підприємця та реальними діями. 

Цілепокладання виконує функцію психологічного орієнтира, визначаючи 

напрям діяльності та критерії оцінки результатів. Планування дозволяє 

структурувати діяльність у часі й знижувати рівень невизначеності. Навчання на 

досвіді забезпечує інтеграцію як успіхів, так і помилок у систему знань і 

навичок. Гнучкість у прийнятті рішень дозволяє змінювати стратегії відповідно 

до змін зовнішнього середовища без втрати загальної спрямованості діяльності. 

У контексті психологічних стратегій досягнення успіху варто звернутися 

до прикладних концепцій, запропонованих практиками бізнесу. Зокрема, підхід 

до успіху, описаний Ронда Абрамс, акцентує увагу на поєднанні психологічної 

готовності та практичних дій. Її концепція ґрунтується на ідеї активної позиції 

підприємця, який не очікує ідеальних умов, а діє в наявних обставинах, 

постійно коригуючи власні рішення. 

У межах цього підходу успіх розглядається як процес, що вимагає 

наполегливості, адаптивності та здатності до самоконтролю. Психологічний 

акцент робиться на розвитку впевненості у власних силах, готовності брати 

відповідальність за ризик і вмінні працювати з невдачами. Такий погляд 

дозволяє розглядати успіх не як кінцевий результат, а як динамічний стан, що 

підтримується через послідовну реалізацію особистісних і професійних рішень. 
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Переходячи до аналізу психологічних аспектів прийняття рішень, слід 

зазначити, що саме рішення є ключовим механізмом реалізації бізнес-стратегій. 

Прийняття рішень у бізнесі відбувається в умовах обмеженої інформації, 

часових обмежень і високого рівня відповідальності, що робить цей процес 

психологічно складним. Він включає не лише раціональний аналіз альтернатив, 

а й емоційні оцінки, інтуїтивні судження та вплив особистісних установок. 

Психологічні аспекти прийняття рішень охоплюють сприймання ситуації, 

оцінку ризиків, прогнозування наслідків і вибір дій. На кожному з цих етапів 

можливі когнітивні викривлення, які можуть як допомагати, так і заважати 

ефективності. Усвідомлення цих аспектів дозволяє бізнесмену підвищувати 

якість власних рішень і знижувати вплив емоційних імпульсів у критичних 

ситуаціях. 

Саме в контексті прийняття рішень поступово постає питання факторів, 

що перешкоджають успіху бізнес-діяльності, а також ризику й обману як 

психологічних феноменів бізнес-середовища. Ці аспекти тісно пов’язані з 

механізмами психологічного захисту та маніпулятивного впливу, аналіз яких 

потребує окремого, більш глибокого розгляду. 

Прийняття рішень у бізнесі є центральним психологічним процесом, 

через який реалізуються наміри, стратегії та цілі підприємця. На відміну від 

повсякденних життєвих виборів, бізнес-рішення завжди пов’язані з 

підвищеною відповідальністю, можливими втратами та впливом на інших 

людей. Саме тому вони рідко ґрунтуються виключно на раціональному аналізі. 

У реальній практиці бізнесмен поєднує логічні міркування з інтуїцією, 

емоційними оцінками та попереднім досвідом. 

Психологічні аспекти прийняття рішень включають сприймання 

проблемної ситуації, формування уявлень про можливі альтернативи, оцінку 

ймовірних наслідків і вибір дії. На кожному з цих етапів активізуються 

суб’єктивні чинники, зокрема установки, очікування та рівень тривожності. 

Сприймання ситуації може бути спотворене через надмірний оптимізм або, 

навпаки, схильність до катастрофізації. Оцінка альтернатив часто відбувається 
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не за об’єктивними критеріями, а через призму особистісних уподобань і 

попередніх успіхів чи невдач. 

У психології бізнесу виділяють різні методи прийняття рішень, які 

відрізняються рівнем усвідомленості та структурованості. Аналітичні методи 

передбачають збирання інформації, порівняння альтернатив і прогнозування 

наслідків. Інтуїтивні методи ґрунтуються на швидкому розпізнаванні 

ситуаційних патернів і часто використовуються в умовах дефіциту часу. 

Колективні методи прийняття рішень включають обговорення, консультації та 

групову експертизу, що дозволяє зменшити індивідуальні викривлення, але 

водночас ускладнює процес через необхідність узгодження позицій. 

Вибір методу прийняття рішень значною мірою залежить від 

особистісних характеристик бізнесмена, зокрема рівня впевненості, досвіду та 

толерантності до невизначеності. Особи з високою потребою в контролі схильні 

до детального аналізу та уникання спонтанних рішень, тоді як підприємці з 

розвиненою інтуїцією частіше покладаються на швидкі оцінки й власне чуття 

ситуації. Успішність діяльності визначається не стільки вибором конкретного 

методу, скільки здатністю адекватно поєднувати їх залежно від контексту. 

Поряд із внутрішніми психологічними особливостями на процес 

прийняття рішень істотно впливають чинники, що перешкоджають успіху 

бізнес-діяльності. До них належать як зовнішні обставини, так і внутрішні 

обмеження особистості. Серед психологічних бар’єрів особливе місце 

посідають страх помилки, невпевненість у власних силах, схильність до 

прокрастинації та залежність від зовнішнього схвалення. Ці чинники знижують 

здатність до своєчасного прийняття рішень і підвищують ризик втрати 

можливостей. 

Успішна бізнес-діяльність нерозривно пов’язана з підприємницьким 

ризиком, який у психологічному розумінні є не лише об’єктивною ймовірністю 

втрат, а й суб’єктивним переживанням невизначеності. Підприємницький ризик 

виникає в ситуаціях, коли результат діяльності не може бути точно 

передбачений, а рішення мають довгострокові наслідки. Ставлення до ризику 
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формується під впливом особистісних характеристик, попереднього досвіду та 

соціального контексту. 

Для одних бізнесменів ризик виступає стимулом активності та джерелом 

мотивації, для інших — чинником тривоги й уникання. Психологічно 

продуктивне ставлення до ризику передбачає здатність усвідомлювати можливі 

наслідки, приймати відповідальність і водночас не паралізувати власну 

діяльність страхом. Саме таке ставлення дозволяє поєднувати обережність і 

ініціативність у прийнятті рішень. 

Ризикове середовище бізнесу створює передумови для виникнення 

обману як специфічного соціально-психологічного явища. Обман у бізнесі 

полягає у свідомому викривленні інформації з метою отримання вигоди або 

уникнення відповідальності. З психологічної точки зору обман є формою 

маніпулятивної взаємодії, у якій одна сторона використовує довіру іншої для 

досягнення власних цілей. 

Особливо небезпечною формою обману є шахрайство, яке 

характеризується систематичністю, продуманістю та використанням 

психологічних слабкостей жертви. Психологічна характеристика шахрайства 

включає високий рівень соціальної проникливості, уміння викликати довіру, 

створювати ілюзію контролю та апелювати до емоційних потреб іншої сторони. 

У бізнес-середовищі шахрайство часто маскується під легітимні ділові 

пропозиції, що ускладнює його розпізнавання. 

Зіткнення з обманом і шахрайством активізує механізми психологічного 

захисту особистості. Ці механізми виконують функцію зниження внутрішнього 

напруження та збереження цілісності «Я» в умовах загрози. У маніпулятивних 

ситуаціях психологічний захист може проявлятися як у формі заперечення 

проблеми, так і у формі раціоналізації власних рішень. Водночас надмірне 

використання захисних механізмів може знижувати критичність мислення й 

ускладнювати адекватну оцінку ситуації. 

У бізнесі важливим є усвідомлене використання психологічного захисту, 

що дозволяє зберігати баланс між емоційною стабільністю та реалістичним 
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сприйманням загроз. Саме на цьому рівні постає потреба в активному 

соціально-психологічному захисті особистості, який передбачає не уникання 

проблем, а їх усвідомлене опрацювання через комунікацію, аналіз і корекцію 

поведінки. Цей аспект логічно підводить до розгляду моделей психологічного 

захисту особистості та процесу реалізації активного соціально-психологічного 

захисту в бізнес-діяльності, що становить наступний етап аналізу 

психологічних особливостей успішної підприємницької активності. 

Бізнес-середовище, насичене ризиком, конкуренцією та асиметрією 

інформації, створює постійний психологічний тиск на особистість підприємця. 

У таких умовах людина стикається не лише з об’єктивними економічними 

загрозами, а й із суб’єктивними переживаннями невизначеності, втрати 

контролю та можливого обману. Саме в цих ситуаціях активізуються механізми 

психологічного захисту, які виконують функцію збереження внутрішньої 

стабільності та цілісності особистості. 

Психологічний захист у бізнесі не зводиться до уникання проблем або 

ігнорування небезпек. Його сутність полягає в регуляції емоційних станів і 

когнітивних оцінок з метою підтримання здатності діяти раціонально в умовах 

загрози. У маніпулятивному впливі, що часто супроводжує обман і шахрайство, 

захисні механізми можуть проявлятися у різних формах, від несвідомого 

заперечення до інтелектуалізації та раціоналізації прийнятих рішень. 

Заперечення як захисний механізм дозволяє тимчасово зменшити 

емоційне напруження шляхом ігнорування небажаної інформації. У бізнес-

контексті це може проявлятися в небажанні визнавати ознаки маніпуляції або 

ризиковості угоди. Раціоналізація, навпаки, передбачає логічне обґрунтування 

рішень, які насправді були зумовлені емоційними або імпульсивними мотивами. 

Хоча такі механізми знижують внутрішній дискомфорт, їх надмірне 

використання ускладнює адекватну оцінку ситуації та підвищує вразливість до 

повторного обману. 

В умовах маніпулятивного впливу особливо актуальним стає 

усвідомлення меж психологічного захисту. Пасивні захисні реакції можуть 
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забезпечити короткочасне зниження напруження, але не сприяють 

довгостроковій безпеці бізнес-діяльності. Саме тому в психології бізнесу 

наголошується на переході від пасивного до активного соціально-

психологічного захисту особистості, який поєднує емоційну регуляцію з 

критичним мисленням і цілеспрямованою поведінкою. 

Модель психологічного захисту особистості, запропонована в навчально-

методичних джерелах з психології бізнесу, ґрунтується на уявленні про 

багаторівневу структуру захисту. На першому рівні відбувається емоційна 

стабілізація, яка дозволяє знизити інтенсивність тривоги та відновити здатність 

до усвідомленого сприймання інформації. На другому рівні активізується 

когнітивна переробка ситуації, що включає аналіз джерел загрози, перевірку 

інформації та переоцінку власних установок. Третій рівень пов’язаний із 

поведінковими стратегіями, спрямованими на мінімізацію ризиків і запобігання 

повторенню небезпечних ситуацій. 

У бізнес-діяльності ця модель реалізується через послідовний процес 

активного соціально-психологічного захисту. Першим етапом такого процесу є 

усвідомлення загрози, що передбачає визнання можливості обману або 

маніпуляції без знецінення власного досвіду. Усвідомлення дозволяє перейти 

від емоційної реакції до аналітичного підходу та зберегти контроль над 

ситуацією. 

Другим етапом є інтерпретація впливу, яка полягає у виявленні 

маніпулятивних прийомів, оцінці мотивів іншої сторони та зіставленні 

отриманої інформації з наявними даними. На цьому рівні важливу роль відіграє 

здатність до критичного мислення, перевірки джерел і залучення 

альтернативних точок зору. Бізнесмен, який володіє такими навичками, знижує 

ймовірність прийняття імпульсивних або нав’язаних рішень. 

Третій етап активного соціально-психологічного захисту пов’язаний із 

вибором поведінкової стратегії. Він може включати відмову від взаємодії, 

перегляд умов співпраці, залучення експертів або корекцію власної 

комунікативної позиції. Важливо, що на цьому етапі захист не спрямований на 
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уникання бізнес-активності загалом, а на її адаптацію до реальних умов і 

збереження особистісних ресурсів. 

Активний психологічний захист у бізнесі також передбачає розвиток 

внутрішньої стійкості до маніпулятивного впливу. Це включає формування 

адекватної самооцінки, зниження залежності від зовнішнього схвалення та 

усвідомлення власних вразливих точок. Чим краще бізнесмен розуміє власні 

емоційні реакції та мотиваційні установки, тим складніше використати їх як 

інструмент маніпуляції. 

Психологічний захист особистості в умовах бізнес-діяльності не є 

статичною системою. Він змінюється й удосконалюється разом із накопиченням 

досвіду, розвитком професійної рефлексії та зростанням рівня психологічної 

культури. Саме через активний соціально-психологічний захист бізнесмен 

зберігає здатність до ефективного прийняття рішень, підтримує довготривалу 

мотивацію та мінімізує негативний вплив ризиків і обману на власну діяльність. 

 

Питання для самоперевірки 

1. Чому успіх у бізнесі з позицій психології не можна пояснити лише 

сприятливими зовнішніми умовами? 

2. Що означає підприємницький нахил у психологічному розумінні та чим він 

відрізняється від прагнення до прибутку? 

3. Які ділові якості підприємця є ключовими для ефективності 

(відповідальність, ініціативність, саморегуляція тощо) і як вони 

проявляються? 

4. Як здатність до саморегуляції впливає на поведінку підприємця в стресових і 

кризових ситуаціях? 

5. Які психологічні стратегії досягнення успіху (цілепокладання, планування, 

навчання на досвіді, гнучкість) є найбільш важливими і чому? 

6. Як підхід Ронда Абрамс інтерпретує успіх у бізнесі як процес і які 

психологічні акценти в ньому ключові? 

7. Які основні етапи прийняття рішень у бізнесі та які психологічні чинники 

впливають на кожен із них? 

8. У чому відмінність між аналітичним, інтуїтивним і колективним методами 

прийняття рішень? Коли який доцільніший? 

9. Які приклади когнітивних викривлень можуть спотворювати оцінку 

ситуації та ризиків у бізнесі? 

10. Які психологічні бар’єри найчастіше перешкоджають успіху (страх 

помилки, залежність від схвалення тощо) і як вони впливають на рішення? 

11.   
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ТЕМА 5. ПЕРСОНАЛ-ТЕХНОЛОГІЇ У ПСИХОЛОГІЇ БІЗНЕСУ 

План 

1. Персонал як психологічний і соціальний капітал організації.  

2. Психологічні основи командної роботи.  

3. Управлінські функції психології бізнесу в роботі з персоналом.  

4. Психологічні персонал-технології відбору.  

5. Психологія мотивації персоналу.  

 

У сучасному бізнесі персонал дедалі більше розглядається не як 

сукупність трудових ресурсів, а як активний психологічний і соціальний капітал 

організації. Ефективність бізнес-діяльності значною мірою залежить не лише 

від індивідуальних якостей керівника або підприємця, а від здатності 

вибудовувати результативну взаємодію між людьми, об’єднаними спільною 

метою. Саме в цьому контексті формується уявлення про команду як ключовий 

чинник стабільності, розвитку та конкурентоспроможності бізнесу. 

Команда в психології бізнесу розглядається як група людей, пов’язаних 

спільною діяльністю, взаємною відповідальністю за результат і узгодженими 

ролями. На відміну від формального колективу, команда передбачає наявність 

психологічної згуртованості, довіри та готовності до кооперації. Її ефективність 

визначається не лише професійною компетентністю окремих учасників, а й 

якістю міжособистісної взаємодії, комунікації та здатністю до спільного 

прийняття рішень. 

Роль команди в успіху бізнес-діяльності проявляється насамперед у 

можливості розподілу функцій і відповідальності. Командна форма роботи 

дозволяє поєднувати різні типи мислення, стилі поведінки та професійний 

досвід, що підвищує адаптивність організації до змін. З психологічної точки 

зору команда виконує також підтримувальну функцію, знижуючи рівень стресу 

окремих учасників і створюючи відчуття залученості та значущості. 

Разом із тим команда не виникає автоматично внаслідок формального 

об’єднання працівників. Вона формується в процесі цілеспрямованої 



36 
 

управлінської діяльності, яка враховує психологічні закономірності групової 

динаміки. На різних етапах розвитку команда може переживати напруження, 

конфлікти та періоди зниження ефективності, що потребує від керівника не 

лише організаційних, а й психологічних компетенцій. 

У цьому контексті психологія бізнесу виконує низку управлінських 

функцій, спрямованих на забезпечення ефективної роботи персоналу. Однією з 

ключових є діагностична функція, яка полягає в оцінці психологічних 

особливостей працівників, їх мотивації, ціннісних орієнтацій і потенціалу 

розвитку. Така діагностика дозволяє краще зрозуміти індивідуальні відмінності 

та запобігти неефективному використанню людських ресурсів. 

Прогностична функція психології бізнесу пов’язана з передбаченням 

поведінки персоналу в різних управлінських ситуаціях. Вона дає змогу оцінити, 

як працівники реагуватимуть на зміни, нові вимоги або стресові умови, і 

відповідно коригувати управлінські рішення. Прогнозування ґрунтується на 

аналізі мотиваційних установок, стилів взаємодії та попереднього досвіду 

персоналу. 

Регулятивна функція полягає у впливі на поведінку працівників з метою 

узгодження індивідуальних дій зі стратегічними цілями бізнесу. Вона 

реалізується через комунікацію, систему мотивації, формування норм і 

цінностей організації. З психологічної точки зору регуляція не обмежується 

контролем; вона передбачає створення таких умов, за яких бажана поведінка 

стає внутрішньо прийнятною для працівників. 

Розвивальна функція психології бізнесу спрямована на формування 

професійних і особистісних якостей персоналу. Вона включає навчання, 

розвиток компетенцій, підтримку самореалізації та кар’єрного зростання. У 

межах цієї функції особливе значення має усвідомлення того, що розвиток 

персоналу є довгостроковою інвестицією, яка підвищує стійкість бізнесу в 

умовах конкуренції. 

Інтегративна функція полягає в забезпеченні психологічної єдності 

команди, формуванні спільних цінностей і корпоративної ідентичності. Саме 



37 
 

вона дозволяє перетворити групу окремих працівників на команду, здатну діяти 

узгоджено й ефективно. У бізнесі ця функція набуває особливої ваги в умовах 

швидкого зростання організації або змін у структурі персоналу. 

Управлінські функції психології бізнесу створюють основу для 

застосування конкретних персонал-технологій, зокрема методів підбору та 

мотивації персоналу. Без урахування психологічних закономірностей ці 

технології втрачають ефективність і можуть призводити до формальних, але 

малорезультативних управлінських рішень. Саме тому аналіз персонал-

технологій потребує глибшого розгляду психологічних механізмів відбору та 

стимулювання працівників. 

Підбір персоналу в психології бізнесу розглядається як складний процес 

зіставлення вимог діяльності з індивідуально-психологічними 

характеристиками кандидата. Його ефективність визначається не лише 

професійною підготовкою претендента, а насамперед відповідністю 

особистісних якостей, мотиваційних установок і стилю поведінки специфіці 

команди та організаційної культури. Саме тому психологічний підхід до підбору 

персоналу виходить за межі формального аналізу резюме й зосереджується на 

прогнозуванні майбутньої поведінки працівника в реальних робочих ситуаціях. 

Психологічні методи підбору персоналу ґрунтуються на уявленні про 

відносну стабільність особистісних характеристик і можливість їхнього 

виявлення через поведінкові та когнітивні прояви. Співбесіда в цьому контексті 

набуває значення не просто інтерв’ю, а структурованої комунікативної 

взаємодії, у межах якої оцінюються рівень саморефлексії, мотивація до 

діяльності, комунікативна компетентність і здатність до саморегуляції. 

Психологічно інформативними є не лише відповіді кандидата, а й спосіб їх 

подання, реакція на уточнювальні запитання та поведінка в ситуаціях 

невизначеності. 

Важливе місце в системі підбору персоналу посідають психодіагностичні 

методи, які дозволяють оцінити індивідуально-психологічні особливості 

кандидата більш об’єктивно. Психологічне тестування використовується для 
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виявлення рівня інтелектуального розвитку, особливостей мислення, емоційної 

стійкості та мотиваційної спрямованості. У бізнес-контексті такі методи 

набувають прогностичної цінності, оскільки дозволяють передбачити адаптацію 

працівника до вимог діяльності та командної взаємодії. 

Метод ситуаційного моделювання, зокрема у форматі центрів оцінювання, 

дозволяє спостерігати поведінку кандидатів у змодельованих робочих 

ситуаціях. З психологічної точки зору цей підхід є особливо цінним, оскільки 

дає змогу оцінити не декларовані якості, а реальні стратегії дій, стиль 

комунікації та здатність до прийняття рішень. Саме через поведінкові прояви 

виявляються такі характеристики, як ініціативність, відповідальність і 

толерантність до стресу. 

Ефективність підбору персоналу значною мірою залежить від 

узгодженості психологічних характеристик працівника з вимогами команди. 

Навіть висококваліфікований спеціаліст може виявитися неефективним у разі 

несумісності з командною культурою або домінуючими стилями взаємодії. Тому 

психологія бізнесу розглядає підбір персоналу як процес формування 

психологічної цілісності команди, а не лише заповнення вакансій. 

Після відбору персоналу центральним завданням управління стає 

мотивація, яка забезпечує залученість працівників і стабільність їхньої 

діяльності. У психології бізнесу мотивація персоналу розглядається як система 

внутрішніх і зовнішніх чинників, що спонукають людину до продуктивної праці 

та підтримують її активність у довгостроковій перспективі. Мотивація не 

зводиться до матеріального стимулювання, оскільки лише фінансові винагороди 

не здатні забезпечити стійку прихильність працівника до організації. 

Психологічні механізми мотивації ґрунтуються на задоволенні базових 

потреб, зокрема потреби у визнанні, автономії, професійному зростанні та 

причетності до спільної справи. Працівник, який відчуває значущість власного 

внеску та бачить перспективи розвитку, демонструє вищий рівень залученості й 

відповідальності. У цьому контексті мотивація персоналу тісно пов’язана з 
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управлінським стилем керівника, характером комунікації та рівнем довіри в 

команді. 

Матеріальна мотивація виконує важливу, але обмежену функцію, 

забезпечуючи базову задоволеність і стабільність. Психологічна ефективність 

матеріальних стимулів знижується за умови їхньої рутинності або сприйняття 

як належного. Натомість нематеріальні форми мотивації, пов’язані з визнанням, 

зворотним зв’язком і можливістю впливу на результати діяльності, мають більш 

тривалий ефект. Саме поєднання матеріальних і нематеріальних стимулів 

створює умови для формування внутрішньої мотивації персоналу. 

Мотивація в командному контексті має свої психологічні особливості. 

Працівники орієнтуються не лише на індивідуальні винагороди, а й на соціальні 

норми та очікування групи. Підтримка з боку колег, відчуття справедливості та 

узгодженість цілей підсилюють мотиваційний ефект управлінських впливів. У 

разі порушення цих умов виникає демотивація, яка проявляється у зниженні 

ініціативності, формальному виконанні обов’язків і психологічному 

відстороненні від роботи. 

Психологія бізнесу розглядає мотивацію персоналу як динамічний 

процес, що потребує постійної адаптації до змін у середовищі та внутрішніх 

трансформацій особистості. Управлінські рішення у сфері мотивації повинні 

ґрунтуватися на розумінні індивідуальних потреб працівників і специфіки 

командної взаємодії. Саме такий підхід дозволяє перетворити мотивацію з 

формального інструменту управління на психологічний ресурс розвитку 

бізнесу. 

Мотивація персоналу в бізнесі є багатовимірним психологічним 

процесом, який формується на перетині індивідуальних потреб працівників, 

вимог діяльності та організаційного контексту. Її ефективність визначається не 

окремими стимулювальними заходами, а узгодженістю системи впливів, що 

підтримують внутрішню готовність людини інвестувати зусилля в спільний 

результат. У цьому сенсі мотивація є не епізодичною управлінською дією, а 
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постійною персонал-технологією, інтегрованою в повсякденну практику 

управління. 

Психологічна структура мотивації персоналу включає внутрішні та 

зовнішні компоненти. Внутрішня мотивація пов’язана з інтересом до змісту 

роботи, відчуттям компетентності та можливістю впливати на результат. 

Зовнішня мотивація ґрунтується на винагородах, санкціях і соціальному 

схваленні. У бізнес-середовищі стійка ефективність досягається тоді, коли 

зовнішні стимули підкріплюють, а не підміняють внутрішню мотивацію, 

створюючи умови для добровільної залученості працівника. 

Командна динаміка суттєво модифікує мотиваційні процеси. У межах 

команди індивідуальні мотиви коригуються під впливом групових норм, 

очікувань і неформального лідерства. Психологічно значущими стають 

порівняння внесків, сприйняття справедливості розподілу винагород і визнання 

з боку колег. За умов позитивної динаміки команда підсилює мотивацію її 

членів, перетворюючи індивідуальні цілі на спільні орієнтири діяльності. За 

умов напруження або недовіри, навпаки, виникає демотивація, що знижує 

продуктивність навіть за наявності матеріальних стимулів. 

Важливим елементом мотивації персоналу є управлінська комунікація, 

яка формує смислове поле діяльності. Через постановку завдань, зворотний 

зв’язок і обговорення результатів керівник впливає на те, як працівники 

інтерпретують свою роль у бізнесі. Психологічно значущим є не лише зміст 

повідомлень, а й їх тон, послідовність і відповідність реальним діям 

керівництва. Невідповідність між задекларованими цінностями та практикою 

управління призводить до зниження довіри й ослаблення мотивації. 

Мотиваційні персонал-технології включають також індивідуалізацію 

впливів з урахуванням відмінностей у потребах і життєвих орієнтаціях 

працівників. Для одних ключовим стимулом є можливість професійного 

зростання, для інших — стабільність і передбачуваність, для третіх — 

автономія у прийнятті рішень. Психологія бізнесу виходить із того, що 

універсальних мотиваторів не існує, а ефективне управління передбачає 
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діагностику мотиваційних профілів і гнучке налаштування системи 

стимулювання. 

Корпоративна культура виступає контекстом, у межах якого реалізуються 

персонал-технології мотивації. Вона задає норми поведінки, критерії успіху та 

допустимі способи досягнення результатів. Психологічно зріла корпоративна 

культура підтримує ініціативність, відповідальність і відкритість до зворотного 

зв’язку, що підсилює внутрішню мотивацію персоналу. За умов формальної або 

суперечливої культури мотиваційні заходи втрачають ефективність, оскільки не 

знаходять опори в повсякденній взаємодії. 

Довготривала ефективність персоналу пов’язана з можливістю розвитку 

та навчання, які в психології бізнесу розглядаються як ключові інвестиції в 

людський капітал. Навчання виконує не лише функцію підвищення кваліфікації, 

а й мотиваційну функцію, оскільки сигналізує працівнику про цінність його 

внеску та перспективи зростання. Психологічно значущим є поєднання 

формального навчання з неформальним наставництвом і підтримкою з боку 

керівника та команди. 

У процесі мотивації персоналу особливу роль відіграє управління стресом 

і навантаженням. Надмірні вимоги, нечіткі очікування або постійна 

невизначеність призводять до виснаження мотиваційних ресурсів і зниження 

залученості. Персонал-технології психології бізнесу передбачають баланс між 

вимогливістю та підтримкою, що дозволяє зберігати працездатність і 

психологічне благополуччя працівників у довгостроковій перспективі. 

Мотивація персоналу тісно пов’язана з системою оцінювання результатів 

діяльності. Психологічно ефективна оцінка ґрунтується на чітких критеріях, 

регулярному зворотному зв’язку та можливості корекції дій. За відсутності цих 

умов оцінювання сприймається як контроль або покарання, що знижує 

внутрішню мотивацію й ініціативність. Натомість оцінка, орієнтована на 

розвиток, підтримує відчуття компетентності та відповідальності. 

Персонал-технології у психології бізнесу, таким чином, охоплюють не 

лише інструменти відбору й стимулювання, а й ширший спектр психологічних 
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умов, що забезпечують узгодженість між цілями бізнесу та особистісними 

смислами працівників. Саме через цю узгодженість команда зберігає здатність 

до спільної дії, адаптації до змін і стабільної результативності в умовах 

конкурентного середовища. 

 

 

Питання для самоперевірки 

1. Чому в сучасному бізнесі персонал розглядають як психологічний і соціальний 

капітал, а не лише як трудові ресурси? 

2. Чим команда відрізняється від формального колективу з позицій психології 

бізнесу? 

3. Які психологічні умови забезпечують ефективність команди (довіра, 

згуртованість, відповідальність, ролі) і чому вони критичні? 

4. У чому проявляється підтримувальна (антистресова) функція команди для її 

учасників? 

5. Чому команда не формується автоматично і яку роль у цьому відіграє 

керівник? 

6. У чому полягає діагностична функція психології бізнесу в роботі з 

персоналом і які показники вона може охоплювати? 

7. Що означає прогностична функція та як прогноз поведінки персоналу 

допомагає управлінню змінами? 

8. Як реалізується регулятивна функція: чому психологічна регуляція не 

зводиться лише до контролю? 

9. Яку роль відіграють розвивальна та інтегративна функції в перетворенні 

групи працівників на команду? 

10. Чому психологічний підхід до підбору персоналу виходить за межі аналізу 

резюме і фокусується на прогнозуванні поведінки? 
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ТЕМА 6. ПСИХОЛОГІЧНІ ОСНОВИ УСПІШНИХ ПРОДАЖІВ 

План 

1. Продажі як комунікативно-психологічний процес.   

2. Психологічні завдання маркетингових комунікацій.   

3. Міжособистісні (неформальні) комунікації продавця з клієнтом.   

4. Етапи сучасного продажу.    

5. Психологія реклами як інструмент підтримки продажів.   

 

Продажі в сучасному бізнесі перестали бути суто обмінною операцією 

між продавцем і покупцем. Вони перетворилися на складний комунікативний 

процес, у межах якого відбувається формування потреб, смислів і рішень 

клієнта. Саме тому психологія продажів тісно пов’язана з системою 

маркетингових комунікацій, яка забезпечує не лише інформування споживача, а 

й цілеспрямований вплив на його сприймання, ставлення та поведінку. 

Система маркетингових комунікацій функціонує як сукупність 

узгоджених інформаційних і психологічних впливів, спрямованих на 

встановлення, підтримання та розвиток взаємодії між бізнесом і цільовою 

аудиторією. Її загальні цілі полягають у формуванні обізнаності про продукт 

або послугу, створенні позитивного образу бренду, стимулюванні інтересу та 

підштовхуванні споживача до прийняття рішення про купівлю. Водночас ці цілі 

не обмежуються моментом продажу, а охоплюють довготривалу перспективу 

взаємин між бізнесом і клієнтом. 

З психологічної точки зору завдання маркетингових комунікацій 

полягають у керуванні когнітивними, емоційними та поведінковими реакціями 

споживача. На когнітивному рівні комунікації забезпечують розуміння 

пропозиції, її відмінностей і цінності. На емоційному рівні вони формують 

ставлення до бренду, викликають довіру або симпатію. На поведінковому рівні 

комунікації спрямовані на ініціювання конкретних дій — звернення, запиту, 

покупки або повторного вибору. Саме поєднання цих рівнів робить 

маркетингові комунікації ефективними з погляду психології бізнесу. 
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Важливою складовою системи продажів є неформальні комунікації 

міжособистісного характеру, які виникають у безпосередній взаємодії між 

продавцем і клієнтом. На відміну від формалізованих рекламних повідомлень, 

такі комунікації ґрунтуються на живому спілкуванні, невербальних сигналах, 

інтонаціях і спонтанних реакціях. Їх психологічна особливість полягає в тому, 

що клієнт сприймає інформацію не лише як повідомлення про товар, а як прояв 

ставлення до себе. 

У неформальній комунікації вирішальну роль відіграє ефект першого 

враження, який формується протягом перших секунд взаємодії. Психологічно 

значущими є невербальні компоненти спілкування, зокрема міміка, жести, 

тембр голосу та дистанція. Саме через них клієнт оцінює щирість, 

компетентність і надійність продавця. За умов позитивного першого враження 

знижується психологічний опір і зростає готовність до подальшого діалогу. 

Сучасний підхід до продажу істотно відрізняється від традиційної моделі 

нав’язування товару. У психології бізнесу він розглядається як 

клієнтоорієнтований процес, у центрі якого перебуває не продукт, а людина з її 

потребами, очікуваннями та сумнівами. Продаж у цьому підході є формою 

допомоги клієнту в ухваленні рішення, а не спробою примусити його до 

покупки. Така зміна парадигми зумовлена зростанням поінформованості 

споживачів і зниженням ефективності прямого тиску. 

У межах сучасного підходу продажі розглядаються як поетапний процес, 

що розгортається в часі та передбачає поступове залучення клієнта. Кожен етап 

має власну психологічну функцію та вимагає від продавця різних 

комунікативних стратегій. На початкових етапах ключовим є встановлення 

контакту та створення довіри, тоді як на подальших — уточнення потреб, 

аргументація цінності пропозиції та зняття сумнівів. 

Центральною ланкою процесу продажів є виявлення потреб клієнта, 

оскільки саме потреби визначають мотивацію до купівлі. З психологічної точки 

зору потреби не завжди усвідомлюються клієнтом у чіткій формі. Часто вони 

існують як загальне відчуття незадоволеності або бажання покращити певний 
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аспект життя чи діяльності. Завдання продавця полягає не в нав’язуванні 

готових рішень, а в допомозі клієнту усвідомити власні потреби та співвіднести 

їх із запропонованим продуктом. 

Виявлення потреб відбувається через активне слухання, уточнювальні 

запитання та аналіз невербальних реакцій клієнта. Психологічно важливим є 

створення безпечного комунікативного простору, у якому клієнт може відкрито 

говорити про свої очікування та сумніви. Саме в цьому контексті продажі 

перетворюються на діалог, а не монолог продавця. 

Процес продажів у сучасному бізнесі розгортається як послідовність 

взаємопов’язаних комунікативних і психологічних дій, кожна з яких виконує 

специфічну функцію у формуванні рішення клієнта. Цей процес не є лінійним у 

строгому сенсі, однак у ньому можна виокремити стійку логіку переходів від 

встановлення контакту до завершення угоди. Психологічна ефективність 

продажів визначається тим, наскільки продавець здатний узгоджувати власні дії 

з внутрішньою готовністю клієнта рухатися до наступного кроку. 

Початковий етап процесу продажів пов’язаний із встановленням контакту 

та формуванням базової довіри. На цьому етапі клієнт здійснює швидку оцінку 

продавця як джерела інформації та потенційного партнера у взаємодії. 

Вирішальне значення мають невербальні сигнали, стиль мовлення, здатність 

адаптуватися до комунікативних особливостей співрозмовника. Психологічно 

контакт вважається встановленим тоді, коли знижується напруження та виникає 

готовність до діалогу. 

Наступний етап процесу продажів зосереджений на виявленні потреб 

клієнта, що є центральною ланкою всієї системи продажів. Потреби виступають 

внутрішнім мотиватором поведінки й визначають, чи буде пропозиція 

сприйнята як релевантна. Психологічна складність цього етапу полягає в тому, 

що клієнт не завжди чітко усвідомлює власні потреби або не готовий одразу їх 

озвучити. Тому виявлення потреб потребує активного слухання, уточнення 

смислів і делікатної інтерпретації сказаного та несказаного. 
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Після виявлення потреб процес продажів переходить до етапу презентації 

товару або послуги. З психологічної точки зору презентація не є демонстрацією 

характеристик продукту, а способом перекладу його властивостей у площину 

значущих для клієнта вигод. Саме тут відбувається поєднання раціональних 

аргументів із емоційними акцентами, що дозволяє сформувати цілісний образ 

цінності пропозиції. 

Різновиди презентацій у бізнесі відрізняються залежно від контексту 

взаємодії та готовності клієнта до сприйняття інформації. Інформаційна 

презентація орієнтована на надання фактів і характеристик і є ефективною на 

ранніх етапах взаємодії. Переконувальна презентація акцентує увагу на 

унікальності пропозиції та її відповідності потребам клієнта. Демонстраційна 

презентація передбачає безпосередній досвід взаємодії з продуктом, що знижує 

рівень невизначеності й підсилює довіру. У кожному випадку психологічна 

ефективність презентації визначається ступенем її персоналізації. 

Після презентації в процесі продажів закономірно виникають сумніви та 

заперечення клієнта, які є природною реакцією на необхідність прийняття 

рішення. З психологічної точки зору заперечення свідчать не про відмову, а про 

внутрішній процес оцінювання ризиків і наслідків. Реакція продавця на 

заперечення відіграє ключову роль у подальшій динаміці продажів. Ігнорування 

або тиск підсилюють опір, тоді як визнання сумнівів і аргументоване пояснення 

сприяють зниженню напруження. 

Завершення продажу є кульмінаційним моментом процесу, у якому клієнт 

переходить від роздумів до дії. Психологічно цей перехід пов’язаний із 

зниженням невизначеності та досягненням внутрішньої впевненості в 

правильності вибору. Роль продавця полягає в тому, щоб підтримати цю 

впевненість, не порушуючи відчуття автономії клієнта. Саме тому сучасні 

продажі уникають жорстких технік тиску на фінальному етапі. 

Паралельно з міжособистісними продажами важливу роль у формуванні 

споживчої поведінки відіграє реклама як специфічна форма психологічного 

впливу. Психологія реклами вивчає закономірності сприймання, 
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запам’ятовування та емоційного реагування на рекламні повідомлення. Її роль у 

бізнес-діяльності полягає в створенні попереднього контексту сприйняття 

продукту, який впливає на готовність клієнта до контакту з продавцем. 

Традиційні технології продажу поступово втрачають ефективність через 

зміну інформаційного середовища та зростання критичності споживачів. 

Надмірна кількість рекламних повідомлень призводить до ефекту звикання та 

ігнорування, а прямі маніпулятивні техніки викликають недовіру. Психологічна 

реакція сучасного споживача характеризується прагненням до контролю над 

інформацією та вибором, що зумовлює необхідність більш тонких і 

персоналізованих форм впливу. 

У цьому контексті реклама виконує не лише інформативну, а й 

поведінкову функцію. Поведінковий компонент рекламного впливу пов’язаний 

зі спонуканням до конкретних дій, формуванням звичок і підтриманням 

лояльності. Він реалізується через повторюваність повідомлень, створення 

асоціацій і використання соціальних доказів. Саме поведінковий рівень 

визначає, чи перетвориться інтерес до бренду на реальну купівельну поведінку. 

Психологія реклами тісно пов’язана з використанням емоційних 

прийомів, які створюють позитивне враження та полегшують запам’ятовування 

інформації. Емоційний компонент реклами активізує асоціативне мислення, 

дозволяючи пов’язати продукт із бажаними станами або образами. Це створює 

основу для глибшого аналізу конкретних рекламних прийомів, мовних стратегій 

і використання підсвідомих мотивів, що становить наступний етап розгляду 

психологічних основ успішних продажів. 

Рекламний вплив у системі продажів функціонує як багаторівнева 

психологічна дія, що охоплює когнітивні, емоційні та поведінкові аспекти. 

Поведінковий компонент рекламного впливу спрямований не лише на 

формування позитивного ставлення до продукту, а й на ініціювання конкретних 

дій споживача. Йдеться про перехід від пасивного сприймання повідомлення до 

активної взаємодії з брендом, що реалізується через механізми повторюваності, 

доступності та зниження бар’єрів прийняття рішення. 
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Поведінковий компонент реклами активізується через створення ситуацій 

вибору, у яких споживач відчуває простоту та доцільність дії. Психологічно 

значущими є чіткі сигнали дії, обмеження в часі або кількості, а також 

демонстрація соціальної норми. Коли реклама показує, що певний вибір є 

поширеним і схвалюваним, знижується тривога помилки та зростає готовність 

діяти. У цьому контексті поведінковий вплив не сприймається як примус, а як 

природне продовження внутрішньої логіки споживача. 

Мовний компонент рекламного впливу виконує функцію структурування 

смислів і полегшення засвоєння інформації. Словесні прийоми в рекламі 

спрямовані на зниження когнітивного навантаження та створення відчуття 

зрозумілості. Короткі фрази, прості синтаксичні конструкції та чітка логіка 

викладу дозволяють споживачу швидко схопити основну ідею повідомлення без 

додаткових зусиль. Психологічно це підсилює позитивне ставлення до бренду, 

оскільки легкість сприймання асоціюється з надійністю та прозорістю. 

Значну роль у мовному впливі відіграють метафори та образні 

формулювання, які активізують асоціативне мислення. Через метафору реклама 

не лише передає інформацію, а й створює емоційний контекст, у якому продукт 

набуває додаткових смислів. Такі смисли часто пов’язані з бажаними станами, 

стилем життя або соціальною ідентичністю, що дозволяє інтегрувати продукт у 

систему цінностей споживача. 

Емоційний компонент реклами спрямований на формування позитивного 

враження, яке супроводжує контакт із брендом. Психологічно емоції виконують 

функцію «якоря», що полегшує запам’ятовування інформації та впливає на 

подальший вибір. У рекламній практиці широко використовуються прийоми, 

що викликають радість, співпереживання, відчуття безпеки або натхнення. Такі 

емоції знижують критичність сприймання та створюють сприятливе тло для 

прийняття рішення. 

До прийомів створення позитивного емоційного враження належить 

апеляція до особистого досвіду споживача, використання знайомих ситуацій і 

образів повсякденного життя. Психологічно важливо, що клієнт упізнає себе 
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або свої потреби в рекламному повідомленні, що підсилює відчуття 

релевантності. Не менш значущим є використання гумору, який знижує 

напруження та сприяє формуванню симпатії до бренду за умови його 

доречності та культурної відповідності аудиторії. 

Суттєвим аспектом психології реклами є використання підсвідомих 

механізмів впливу. Рекламні повідомлення часто апелюють до неусвідомлених 

мотивів, пов’язаних із самооцінкою, статусом і потребою в соціальному 

визнанні. Одним із таких механізмів є звернення до переживань 

неповноцінності, які можуть бути актуалізовані без прямого проголошення. 

Через демонстрацію «ідеального» образу життя або успіху реклама створює 

відчуття розриву між наявним і бажаним станом, водночас пропонуючи продукт 

як засіб його подолання. 

У цьому контексті рекламна практика спирається на психоаналітичні ідеї, 

пов’язані з несвідомими потягами та захисними механізмами, зокрема на 

уявлення, розроблені Зиґмунд Фройд. Використання мотивів неповноцінності 

не обов’язково має негативний характер; воно може набувати форми 

стимулювання розвитку, самовдосконалення або підвищення впевненості. 

Психологічна ефективність такого впливу залежить від міри етичності та 

відповідності реальним можливостям продукту. 

Водночас надмірне або грубе використання підсвідомих механізмів здатне 

викликати зворотний ефект у вигляді недовіри та відторгнення. Сучасний 

споживач дедалі частіше розпізнає маніпулятивні техніки й реагує на них 

критично. Це зумовлює необхідність балансування між емоційним впливом і 

повагою до автономії клієнта. Психологія успішних продажів у такому підході 

орієнтується на довготривалі відносини, а не на короткостроковий ефект. 

Поведінковий, мовний і емоційний компоненти рекламного впливу 

функціонують у тісному взаємозв’язку з міжособистісними продажами. Реклама 

створює попередню установку та контекст сприймання, тоді як особистий 

контакт із продавцем конкретизує смисли та відповідає на індивідуальні запити 
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клієнта. Саме узгодженість цих рівнів забезпечує психологічну цілісність 

системи продажів і підвищує її ефективність у конкурентному середовищі. 

 

Питання для самоперевірки 

1. Чому сучасні продажі не можна зводити до «обміну товар–гроші» і в 

чому полягає їх психологічна сутність? 

2. Які цілі виконує система маркетингових комунікацій у довгострокових 

відносинах бізнесу з клієнтом? 

3. У чому різниця між когнітивним, емоційним і поведінковим рівнями 

впливу маркетингових комунікацій на споживача? 

4. Яку роль відіграють неформальні міжособистісні комунікації у продажі 

порівняно з рекламою? 

5. Чому ефект першого враження є критичним у взаємодії продавця і 

клієнта? Які невербальні чинники найважливіші? 

6. У чому полягає клієнтоорієнтований підхід у продажах і чому прямий 

тиск втрачає ефективність? 

7. Які основні етапи процесу продажу та яку психологічну функцію виконує 

кожен етап? 

8. Чому виявлення потреб клієнта є «центральною ланкою» продажу і чому 

потреби не завжди усвідомлюються клієнтом? 

9. Чим презентація продукту як вигод відрізняється від презентації як 

характеристик? Які види презентацій є найтиповішими? 

10. Чому заперечення клієнта слід розглядати як нормальний етап 

прийняття рішення, а не як остаточну відмову? 

  



51 
 

ТЕМА 7. ПСИХОЛОГІЧНА ДОПОМОГА СУБ’ЄКТАМ БІЗНЕСУ 

План 

1.Психологічна допомога в бізнесі як системний ресурс.   

2. Самоорганізація та самоменеджмент бізнесмена.  

3. Цілепокладання і управління часом.   

4. Стрес у бізнес-діяльності.   

5. Профілактика вигорання і відновлення ресурсів.   

 

У сучасному бізнес-середовищі психологічна допомога поступово 

перестає сприйматися як другорядний або кризовий інструмент. Вона 

інтегрується в систему управління організацією та професійного розвитку, 

оскільки бізнес-діяльність супроводжується високим рівнем напруження, 

відповідальності та необхідністю постійної адаптації. Саме в цьому контексті 

формується роль психолога як фахівця, що працює на перетині інтересів 

організації та особистості. 

Роль психолога в діяльності бізнес-організації полягає не лише в 

реагуванні на проблемні ситуації, а у створенні умов для стабільної та 

продуктивної діяльності персоналу й керівництва. Психолог виступає 

посередником між вимогами бізнес-середовища та внутрішніми ресурсами 

людини, допомагаючи узгоджувати професійні завдання з психологічними 

можливостями. Його діяльність охоплює консультування, психодіагностику, 

участь у формуванні команд, профілактику професійного вигорання та 

підтримку управлінських рішень. 

У роботі з суб’єктами бізнесу психолог зосереджується на розвитку 

усвідомленості, саморегуляції та здатності до рефлексії. Бізнесмен або керівник 

часто перебуває в ситуації, коли швидкість ухвалення рішень не залишає часу 

для глибокого осмислення власного стану. Психологічна допомога в такому 

випадку полягає у створенні простору для аналізу власних реакцій, цінностей і 

поведінкових стратегій. Це дозволяє знижувати рівень імпульсивності та 

підвищувати якість професійних дій. 



52 
 

Психологічна підтримка бізнесмена тісно пов’язана з поняттям 

професійної та особистісної самоорганізації. Самоорганізація розглядається як 

здатність особистості свідомо структурувати власну діяльність, час і внутрішні 

ресурси відповідно до поставлених цілей. У бізнесі ця здатність набуває 

особливого значення, оскільки зовнішні вимоги часто перевищують 

індивідуальні можливості, що без належної самоорганізації призводить до 

перевантаження й дезадаптації. 

Професійна самоорганізація проявляється у вмінні планувати робочі 

процеси, визначати пріоритети та підтримувати працездатність упродовж 

тривалого часу. Особистісна самоорганізація стосується внутрішнього світу 

людини, її емоційного стану, мотивації та ставлення до власних обмежень. У 

психології бізнесу ці два аспекти розглядаються як взаємопов’язані, оскільки 

ефективна професійна діяльність неможлива без внутрішньої психологічної 

впорядкованості. 

Центральним механізмом самоорганізації в бізнес-діяльності є 

самоменеджмент. Самоменеджмент означає свідоме управління власною 

поведінкою, ресурсами й розвитком з метою підвищення особистої 

ефективності. На відміну від зовнішнього управління, самоменеджмент 

ґрунтується на внутрішній відповідальності та автономії особистості. Він 

передбачає здатність самостійно ставити цілі, планувати дії, контролювати 

результати й коригувати власну поведінку. 

У психологічному сенсі самоменеджмент є формою саморегуляції, що 

включає когнітивні, емоційні та вольові компоненти. Когнітивний компонент 

пов’язаний із усвідомленням завдань і умов діяльності, емоційний — із 

керуванням власними переживаннями, вольовий — зі здатністю підтримувати 

зусилля навіть за умов труднощів. Бізнесмен, який володіє навичками 

самоменеджменту, здатний зберігати контроль над діяльністю навіть у 

стресових ситуаціях. 

Одним із ключових елементів самоменеджменту є цілепокладання. 

Формулювання цілей у бізнесі має не лише організаційне, а й психологічне 
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значення, оскільки цілі задають напрям активності та визначають рівень 

мотивації. Психологічно коректно сформульована ціль виконує функцію 

внутрішнього орієнтира, що дозволяє людині узгоджувати повсякденні дії з 

довгостроковими намірами. 

Формулювання цілей потребує усвідомлення власних потреб, 

можливостей і зовнішніх обмежень. У психології бізнесу наголошується, що 

надто абстрактні або нав’язані цілі знижують мотивацію та сприяють 

емоційному виснаженню. Натомість цілі, які мають особистісний смисл і 

сприймаються як досяжні, підтримують внутрішню активність і 

відповідальність за результат. 

Побудова ефективних цілей ґрунтується на дотриманні певних 

психологічних правил, що забезпечують їхню дієвість. Цілі мають бути чітко 

усвідомленими, реалістичними та співвідносними з внутрішніми цінностями 

особистості. Важливим є також розуміння часової перспективи, оскільки 

відкладені результати потребують більшої самодисципліни й стійкості 

мотивації. У цьому контексті психолог допомагає бізнесмену не лише 

коригувати формулювання цілей, а й усвідомлювати внутрішні бар’єри, що 

заважають їх досягненню. 

Цілепокладання логічно переходить у проблему управління часом як 

обмеженим ресурсом. Саме через час реалізуються цілі, і від того, як людина 

розподіляє цей ресурс, залежить ефективність її діяльності. Психологічний 

аспект управління часом полягає не стільки в техніках планування, скільки у 

ставленні до власної діяльності та пріоритетів. Це створює підґрунтя для 

подальшого розгляду тайм-менеджменту, поглиначів часу та ролі стресу в 

бізнес-діяльності, що становитиме наступний етап аналізу психологічної 

допомоги суб’єктам бізнесу. 

Управління часом у бізнес-діяльності є не лише організаційним, а 

передусім психологічним процесом. Тайм-менеджмент у психології бізнесу 

розглядається як система усвідомлених дій, спрямованих на оптимальне 

використання часових ресурсів відповідно до особистісних і професійних цілей. 
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На відміну від суто технічного підходу, який зосереджується на інструментах 

планування, психологічний підхід акцентує увагу на внутрішніх установках, 

мотивації та здатності до саморегуляції. 

Сутність тайм-менеджменту полягає у формуванні реалістичного 

уявлення про власні можливості та обмеження. Бізнесмен часто перебуває в 

ситуації перевантаження, коли кількість завдань перевищує доступний ресурс 

часу. За відсутності психологічно зрілої позиції це призводить до хронічного 

поспіху, зниження якості рішень і зростання емоційного напруження. Тайм-

менеджмент у такому разі виконує функцію не прискорення діяльності, а її 

впорядкування та зниження внутрішнього хаосу. 

Психологічно ефективне управління часом передбачає здатність 

визначати пріоритети й відрізняти справді значущі завдання від другорядних. 

Це вимагає розвиненої рефлексії, оскільки не всі термінові справи є важливими, 

і не всі важливі справи потребують негайного виконання. Бізнесмен, який не 

володіє цією здатністю, ризикує витрачати основний ресурс часу на діяльність, 

що не наближає його до стратегічних цілей. 

Важливою складовою тайм-менеджменту є усвідомлення так званих 

поглиначів часу, які знижують ефективність діяльності без явної користі. 

Поглиначі часу можуть мати як зовнішній, так і внутрішній характер. До 

зовнішніх належать надмірна кількість зустрічей, хаотична комунікація, 

постійні переривання та інформаційне перевантаження. Внутрішні поглиначі 

часу пов’язані з психологічними особливостями особистості, зокрема 

прокрастинацією, нерішучістю, страхом помилки або прагненням до 

надмірного контролю. 

Прокрастинація є одним із найпоширеніших психологічних поглиначів 

часу в діяльності бізнесмена. Вона проявляється у свідомому відкладанні 

важливих завдань попри усвідомлення негативних наслідків. З психологічної 

точки зору прокрастинація часто пов’язана не з лінню, а з емоційними 

труднощами, зокрема страхом невдачі, перфекціонізмом або внутрішнім 
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конфліктом цінностей. Подолання прокрастинації вимагає не жорсткого 

контролю, а роботи з внутрішніми причинами уникання діяльності. 

Ще одним поширеним поглиначем часу є надмірна залученість у дрібні 

справи, що створює ілюзію зайнятості без реального просування до мети. 

Психологічно така поведінка може слугувати захисним механізмом, який 

дозволяє уникати відповідальності за стратегічні рішення. Усвідомлення цієї 

закономірності є важливим етапом у розвитку самоменеджменту, оскільки 

дозволяє переорієнтувати зусилля на діяльність із високою цінністю. 

Управління часом тісно пов’язане зі здатністю встановлювати межі, 

зокрема в комунікації. Бізнесмен, який не вміє відмовляти або делегувати, часто 

стикається з перевантаженням і втратою контролю над власним графіком. 

Психологічна допомога в такому випадку спрямована на розвиток асертивності, 

тобто здатності відстоювати власні межі без агресії та почуття провини. 

Проблема часу безпосередньо пов’язана з феноменом стресу, який є 

невід’ємною складовою бізнес-діяльності. Стрес у психології бізнесу 

розглядається не лише як негативний стан, а як реакція організму на вимоги 

середовища, що перевищують або сприймаються як такі, що перевищують 

наявні ресурси. У діяльності бізнесмена стрес виникає внаслідок високої 

відповідальності, невизначеності результатів, обмеженого часу та необхідності 

постійного прийняття рішень. 

Роль стресу в бізнес-діяльності має амбівалентний характер. Помірний 

рівень стресу може виконувати мобілізуючу функцію, підвищуючи 

концентрацію уваги та ефективність дій. Водночас хронічний або надмірний 

стрес призводить до виснаження, зниження когнітивних функцій і порушення 

емоційної регуляції. Психологічно небезпечним є стан, коли стрес сприймається 

як постійний фон діяльності й перестає усвідомлюватися як проблема. 

У роботі з бізнесменами психологи звертають увагу на індивідуальні 

відмінності в реакціях на стрес. Для одних людей стрес стимулює активність, 

для інших — блокує мислення та прийняття рішень. Ці відмінності зумовлені 

особливостями темпераменту, досвідом подолання труднощів і рівнем розвитку 
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навичок саморегуляції. Усвідомлення власних стресових реакцій є необхідною 

умовою збереження працездатності та психологічного благополуччя. 

Тайм-менеджмент і робота зі стресом у психології бізнесу розглядаються 

як взаємопов’язані напрями психологічної допомоги. Неефективне управління 

часом підсилює стрес, а високий рівень стресу, у свою чергу, ускладнює 

планування та концентрацію. Саме тому психологічна підтримка суб’єктів 

бізнесу спрямована не на ізольоване вирішення окремих проблем, а на 

формування цілісної системи саморегуляції, що дозволяє людині зберігати 

баланс між вимогами бізнесу та власними ресурсами. 

Психологічна допомога суб’єктам бізнесу в сучасних умовах набуває 

практично орієнтованого характеру та спрямовується на підтримання стабільної 

ефективності в довготривалій перспективі. Вона реалізується не лише у форматі 

індивідуального консультування, а й через формування навичок саморегуляції, 

які дозволяють бізнесмену самостійно управляти власним станом у процесі 

діяльності. Саморегуляція розглядається як психологічний механізм узгодження 

внутрішніх ресурсів із зовнішніми вимогами, що постійно змінюються. 

Здатність до саморегуляції охоплює усвідомлення власних емоційних 

реакцій, контроль імпульсів і підтримання оптимального рівня активації. У 

бізнес-середовищі, де рішення часто приймаються в умовах дефіциту часу, саме 

ці навички дозволяють зберігати ясність мислення та уникати деструктивних 

поведінкових стратегій. Психологічна допомога на цьому рівні спрямована на 

розвиток рефлексії, тобто здатності аналізувати власні дії й стани без самоосуду, 

але з готовністю до корекції. 

Одним із ключових напрямів психологічної допомоги суб’єктам бізнесу є 

профілактика професійного вигорання. Вигорання в психології бізнесу 

розглядається як стан емоційного, когнітивного та фізичного виснаження, що 

виникає внаслідок тривалого стресу та хронічного перевантаження. Для 

бізнесмена цей стан є особливо небезпечним, оскільки він часто маскується під 

високу зайнятість і зовнішню успішність, залишаючись непоміченим до 

моменту різкого зниження ефективності. 
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Психологічні ознаки вигорання проявляються у втраті інтересу до 

діяльності, зниженні відчуття значущості власних досягнень і зростанні 

цинізму у ставленні до роботи та людей. На поведінковому рівні це може 

супроводжуватися формалізацією взаємодії, униканням відповідальності або, 

навпаки, надмірним контролем. Психологічна допомога на етапі профілактики 

спрямована на раннє виявлення цих змін і корекцію способу організації 

діяльності. 

Важливим елементом профілактики вигорання є відновлення балансу між 

професійною та особистою сферами. У бізнесі цей баланс часто порушується 

через ототожнення особистості з результатами діяльності. Психологічно зріла 

позиція передбачає здатність відокремлювати професійні ролі від особистісної 

цінності, що знижує рівень внутрішнього тиску й підвищує стійкість до невдач. 

Психолог у роботі з бізнесменом допомагає усвідомити межі відповідальності 

та прийняти обмеженість контролю над зовнішніми обставинами. 

Практичні форми психологічної допомоги включають також навчання 

методам зниження напруження та відновлення ресурсів. До них належать 

техніки дихання, усвідомленої уваги, короткочасної релаксації та когнітивної 

переоцінки ситуацій. З психологічної точки зору ефективність цих методів 

визначається не їх складністю, а регулярністю застосування та інтеграцією в 

повсякденну діяльність. Бізнесмен, який використовує такі техніки ситуативно, 

не досягає стабільного ефекту, тоді як систематичне застосування формує нові 

навички саморегуляції. 

Психологічна допомога суб’єктам бізнесу передбачає також роботу з 

ціннісно-смисловою сферою. У ситуаціях високого навантаження людина часто 

втрачає відчуття сенсу діяльності, що знижує мотивацію й підсилює стрес. 

Повернення до усвідомлення власних цінностей і довгострокових орієнтирів 

дозволяє переосмислити поточні труднощі як частину ширшого життєвого 

контексту. Такий підхід зменшує емоційну напругу та сприяє відновленню 

внутрішньої мотивації. 
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Інтеграція психологічної підтримки в повсякденну бізнес-діяльність 

передбачає системний характер допомоги. Вона може реалізовуватися через 

регулярні консультації, коучингові сесії, групові формати роботи або самостійне 

використання психологічних інструментів. Важливо, що психологічна допомога 

не підміняє управлінські рішення, а доповнює їх, створюючи умови для більш 

усвідомленої та відповідальної діяльності. 

У сучасному бізнесі психолог стає партнером у розвитку, а не лише 

фахівцем з вирішення кризових ситуацій. Його участь у діяльності організації 

сприяє формуванню культури психологічної безпеки, де визнається право на 

помилку, обговорення труднощів і пошук оптимальних рішень. Для суб’єктів 

бізнесу така культура є чинником довготривалої ефективності, оскільки 

підтримує не лише результати, а й людський потенціал, на якому ці результати 

ґрунтуються. 

 

Питання для самоперевірки 

1. Чому психологічна допомога в сучасному бізнесі виходить за межі 

«кризового інструменту» і стає частиною управління? 

2. Які ключові функції виконує психолог в організації (мінімум 4) і як вони 

впливають на ефективність персоналу/керівництва? 

3. У чому різниця між професійною та особистісною самоорганізацією 

бізнесмена і чому вони взаємопов’язані? 

4. Як ви розумієте самоменеджмент і чим він відрізняється від зовнішнього 

управління? 

5. Які три психологічні компоненти самоменеджменту (когнітивний, 

емоційний, вольовий) і як кожен проявляється в бізнесі? 

6. Чому цілепокладання має психологічне значення, а не лише організаційне? 

Які цілі «демотивують»? 

7. У чому психологічна специфіка тайм-менеджменту порівняно з «техніками 

планування»? 

8. Які бувають зовнішні й внутрішні «поглиначі часу»? Наведіть приклади 

кожного типу. 

9. Чому прокрастинація часто пов’язана не з лінню, а з емоційними чинниками 

(страх помилки, перфекціонізм, конфлікт цінностей)? 

10. Як уміння встановлювати межі (асертивність, делегування, відмова) 

впливає на час і стрес бізнесмена? 

11. У чому «амбівалентність» стресу: коли він мобілізує, а коли руйнує 

ефективність і прийняття рішень? 

12. Які ранні ознаки професійного вигорання і які кроки профілактики є 

найбільш психологічно обґрунтованими? 
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ТЕМА 8. ПСИХОЛОГІЧНА КУЛЬТУРА ТА ЕТИКА БІЗНЕСУ 

План 

1.Психологічна культура та етика як основа сучасної бізнес-діяльності.  

2.Психологічна культура бізнесмена.   

3.Етика бізнесу як внутрішній регулятор поведінки.  

4.Взаємозв’язок психологічної культури й етики бізнесу.   

 

Психологічна культура та етика бізнесу формуються на перетині 

індивідуальних переконань, соціальних норм і професійних стандартів 

поведінки. У сучасному бізнес-середовищі вони набувають особливої ваги, 

оскільки економічна ефективність дедалі частіше залежить не лише від 

раціональних рішень, а й від якості міжособистісної взаємодії, довіри та 

сприйняття справедливості. Саме через призму психологічної культури та етики 

проявляються глибинні установки, що визначають ставлення до партнерів, 

клієнтів і колег, зокрема у контексті гендерних відмінностей. 

Однією з проблем, що зберігає актуальність у бізнесі, є упередження 

щодо бізнес-діяльності жінки. В основі таких упереджень лежать соціально-

психологічні стереотипи, які історично формувалися в умовах традиційного 

розподілу ролей. Жінка в бізнесі часто сприймається через призму очікувань, не 

пов’язаних безпосередньо з професійною компетентністю, а з приписуваними 

рисами емоційності, м’якості або залежності. Ці уявлення закріплюються в 

колективній свідомості й відтворюються навіть за відсутності об’єктивних 

підстав. 

Психологічно упередження виконують функцію спрощення соціальної 

реальності, дозволяючи швидко класифікувати людей за знайомими ознаками. 

Проте в бізнес-контексті така спрощеність призводить до викривленого 

сприймання професійних якостей і заниження оцінки реальних досягнень. 

Жінки-підприємниці або керівниці можуть стикатися з подвійними 

стандартами, коли їхні помилки інтерпретуються як підтвердження 

«невідповідності ролі», а успіхи — як виняток або результат зовнішніх 
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чинників. Цей механізм упередженого атрибутивного мислення впливає не 

лише на зовнішню оцінку, а й на внутрішню впевненість у собі. 

Упередження до бізнес-діяльності жінки також пов’язані з феноменом 

рольового конфлікту, коли очікування щодо професійної ролі суперечать 

очікуванням щодо традиційних соціальних ролей. Психологічне напруження 

виникає не лише у жінки, яка намагається відповідати різним вимогам, а й у 

соціальному оточенні, що не завжди готове прийняти зміну звичних моделей 

поведінки. У бізнесі це може проявлятися в прихованій дискримінації, 

обмеженому доступі до неформальних мереж впливу або сумнівах у лідерських 

якостях. 

Подолання гендерних упереджень у бізнесі безпосередньо пов’язане з 

розвитком психологічної культури. Психологічна культура в бізнес-діяльності 

розглядається як сукупність знань, установок і навичок, що забезпечують 

усвідомлену, відповідальну та етично виважену поведінку. Вона включає 

здатність до саморефлексії, емпатії, критичного мислення та поваги до 

індивідуальних відмінностей. Саме через психологічну культуру бізнесмен або 

керівник усвідомлює власні стереотипи та їхній вплив на прийняття рішень. 

Одним із ключових аспектів психологічної культури є культура 

спілкування, яка визначає характер ділових взаємин. Вона проявляється у 

вмінні слухати, коректно висловлювати позицію, враховувати емоційний стан 

співрозмовника та уникати маніпулятивних форм впливу. У бізнес-середовищі, 

де взаємодія часто має інструментальний характер, саме культура спілкування 

дозволяє зберігати людський вимір відносин і підтримувати довіру. 

Іншим важливим аспектом психологічної культури є культура прийняття 

рішень, яка передбачає усвідомлення психологічних чинників власного вибору. 

Бізнесмен із розвиненою психологічною культурою враховує не лише 

економічні показники, а й соціальні та етичні наслідки своїх дій. Це знижує 

ризик імпульсивних або дискримінаційних рішень, що можуть негативно 

позначитися на репутації та внутрішньому кліматі організації. 
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Психологічна культура також охоплює культуру відповідальності, яка 

полягає в готовності визнавати наслідки власних рішень і дій. У бізнесі 

відповідальність має не лише юридичний, а й морально-психологічний вимір. 

Вона проявляється у ставленні до працівників, партнерів і клієнтів, у 

дотриманні обіцянок і чесності в комунікації. Саме через відповідальність 

психологічна культура безпосередньо переходить у площину етики бізнесу. 

Етика бізнесу є системою моральних принципів і норм, що регулюють 

поведінку суб’єктів економічної діяльності. Вона визначає межі допустимого, 

орієнтуючи бізнес не лише на прибуток, а й на соціальну прийнятність дій. З 

психологічної точки зору етика бізнесу виконує функцію внутрішнього 

регулятора поведінки, який діє навіть за відсутності зовнішнього контролю. 

Саме тому етичні норми є ефективними лише тоді, коли вони інтегровані у 

внутрішні переконання особистості. 

Етика бізнесу охоплює питання чесності, справедливості, поваги до 

гідності людини та відповідальності за соціальні наслідки діяльності. У 

практичній площині вона проявляється у відмові від обману, маніпуляцій і 

використання вразливих груп у власних інтересах. Психологічно етична 

поведінка знижує внутрішній конфлікт між професійними цілями та 

особистісними цінностями, що позитивно впливає на психологічне 

благополуччя бізнесмена. 

У контексті етики бізнесу особливого значення набуває питання рівності 

та недискримінації. Етичний підхід передбачає оцінку людей за їхніми 

професійними якостями та результатами діяльності, а не за статтю, віком або 

іншими соціальними ознаками. Такий підхід не лише відповідає моральним 

принципам, а й сприяє підвищенню ефективності бізнесу за рахунок залучення 

різноманітних поглядів і досвіду. 

Психологічна культура та етика бізнесу взаємопов’язані й 

взаємозумовлені. Без психологічної культури етичні норми залишаються 

формальними деклараціями, а без етичних орієнтирів психологічна 

компетентність може використовуватися маніпулятивно. У бізнес-діяльності 



62 
 

саме їх поєднання створює умови для сталого розвитку, довіри та легітимності 

економічної активності в очах суспільства. 

У сучасному бізнесі, де репутація та соціальна відповідальність стають 

стратегічними ресурсами, психологічна культура та етика перестають бути 

абстрактними поняттями. Вони перетворюються на практичні орієнтири, що 

визначають стиль керівництва, характер комунікацій і ставлення до 

різноманіття. Через ці механізми бізнес-діяльність набуває не лише 

економічного, а й соціально-психологічного сенсу, що впливає на довгострокову 

стабільність і прийнятність бізнесу в сучасному суспільстві. 

 

Питання для самоперевірки 

1. Чому психологічна культура та етика набувають особливої значущості 

в сучасному бізнес-середовищі? 

2. Які психологічні механізми лежать в основі гендерних упереджень у 

бізнесі? 

3. У чому проявляється подвійний стандарт оцінювання жінок у бізнес-

діяльності? 

4. Що таке рольовий конфлікт і як він впливає на професійну поведінку 

жінок у бізнесі? 

5. Як психологічна культура допомагає усвідомлювати та долати власні 

стереотипи? 

6. Які складові культури спілкування є психологічно значущими для етичної 

бізнес-взаємодії? 

7. Чому культура прийняття рішень має не лише економічний, а й 

психологічно-етичний вимір? 

8. У чому полягає культура відповідальності в бізнесі та як вона пов’язана з 

довірою? 

9. Яку роль відіграє етика бізнесу як внутрішній регулятор поведінки 

особистості? 

10. Чому етичні норми є ефективними лише за умови їх внутрішнього 

прийняття бізнесменом? 

11. Як принципи рівності та недискримінації впливають на ефективність і 

репутацію бізнесу? 

12. Чому психологічна культура без етики може набути маніпулятивного 

характеру? 
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