
84 № 2(45), 2017

УДК 371.134
Тетяна СУЛИМА

МЕТОДИЧНІ ОСНОВИ ФОРМУВАННЯ ПРОФЕСІЙНОЇ
КОМПЕТЕНТНОСТІ МАЙБУТНІХ МАРКЕТОЛОГІВ

У статті розглядається питання фор-
мування професійної компетенції про-
фесійного навчання майбутніх маркето-
логів. Розроблено методичні основи фор-
мування професійної компетентності
майбутніх педагогів-маркетологів. Наве-
дено форми та методи, що характеризу-
ють організацію підготовки майбутніх
маркетологів у закладах вищої освіти.

Ключові слова: професійна компе-
тентність, професійна компетентність
майбутніх маркетологів, засоби форму-
вання професійної компетентності май-
бутніх маркетологів.

В статье рассматривается вопрос
формирования профессиональной ком-
петенции профессионального обучения
будущих маркетологов. Разработаны
методические основы формирования
профессиональной компетентности буду-
щих педагогов-маркетологов. Приведе-
ны формы и методы, характеризующие
организацию подготовки будущих мар-
кетологов в учреждениях высшего об-
разования.
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The article deals with the question of
formation of professional competence of
future marketers' professional training.
Methodical bases of formation of
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forms and methods that characterize the
organization of training future marketers in
higher education institutions are presented.
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Мета: розкрити методичні аспекти
формування професійної компетентності
майбутніх маркетологів у закладах вищої
освіти.

Постановка проблеми в загально-
му вигляді. Соціально-економічні відно-
сини, що стрімко розвиваються, зміни у
сфері вітчизняної ринкової економіки і

зростаючий попит на нові спеціальності
викликали необхідність оперативного
реформування профілів економічної ос-
віти відповідно до соціального замовлен-
ня та процесів віртуалізації економіки.
Основоположним чинником системи до-
сягнень цілей підприємств, установ,
організацій шляхом формування попиту
та максимального задоволення потреб
споживачів є маркетинг, а потреби ринку
праці у професійно компетентних фахів-
цях-маркетологах зумовили необхідність
удосконалення їх професійної підготовки.
Проте, незважаючи на її значні масшта-
би, до теперішнього часу такий процес,
на думку фахівців, не повністю відпові-
дає соціальному замовленню. Потенційні
роботодавці випускників закладів вищої
освіти з економічних спеціальностей не-
задоволені рівнем їхньої компетентності
у вирішенні нових завдань, зумовлених
специфікою сучасної економіки. У свою
чергу, ВНЗ умовно перейшли від "знан-
нєвого" до "компетентнісного" підходу в
розробці та реалізації освітніх програм,
технологій навчання і систем оцінки якості
підготовки майбутніх маркетологів.

Аналіз досліджень і публікацій.
Здійснене вивчення науково-педагогічної
літератури показало, що з точки зору
вдосконалення професійної діяльності
фахівця-маркетолога особливого значен-
ня набувають: достатній рівень профе-
сійних знань та вмінь, необхідний для
ефективного виконання конкретного
виду робіт; розвинене економічне мис-
лення (володіння методологією і проек-
тно-аналітичними навичками з розробки
стратегії і визначення ефективності та оп-
тимізації комерційної діяльності); кому-
нікативні здібності, мобільність і навич-
ки ділового спілкування; сформованість
розуміння соціально важливих ціннос-
тей, необхідних для того, щоб жити в
умовах сучасного суспільства, володіти
необхідними громадянськими й соціаль-
ними компетенціями; стійка мотивація до
саморозвитку й особистісного профес-
ійного зростання тощо.

Ми погоджуємося з думкою М. Ва-
чевського, що, окрім цього, у конкурен-
тоспроможного маркетолога мають бути
сформовані "практичні вміння дослід-
ження діяльності підприємства, розроб-
ки товарної стратегії виробництва, вив-
чення як внутрішнього, так і зовнішнь-
ого середовища, побудови бізнес-плану

розвитку виробництва та вибору каналів
розподілу товарів і їх реалізації при от-
риманні бажаних прибутків" [1, 165].

Сформованість таких здатностей у
майбутній професійній діяльності мар-
кетолога сприятимуть формуванню про-
фесійної позиції, яка виявлятиметься у
специфічному впливі авторитету на
підлеглих, допомагатиме приймати інно-
ваційні, ефективні рішення, висловлю-
вати власну позицію, здійснювати оцін-
ку, давати професійні поради.

Варто зазначити, що професійна ком-
петентність маркетолога є найбільш зна-
чущою з представленої системи ключо-
вих компетентностей. У сучасній педа-
гогічній науці існує ряд базисних мето-
дологічних підходів до розкриття сут-
ності феномена та змісту формування
професійної компетентності фахівця, зок-
рема фахівця-маркетолога. Але
більшість дослідників єдині у тверд-
женні, що в систему професійної компе-
тентності входять пізнавальні мотиви,
раніше засвоєні професійно значущі
знання, хаотичні або "несвоєчасні" знан-
ня, аспекти підготовки, що підлягають
засвоєнню, результативні діагностики та
самодіагностики, а її формування мож-
ливе лише за умови інноваційної органі-
зації освітнього процесу.

Виклад основного матеріалу дос-
лідження. У системі закладу вищої осв-
іти професійна підготовка студентів спец-
іальності 075 "Маркетинг" передбачає
формування інтегральної компетент-
ності, загальних та спеціальних (фахових)
компетентностей.

На думку В. Ворони, компетентність
маркетологів є "багатофакторною якістю
фахівця та припускає не лише наявність
певного обсягу знань, умінь, навичок,
досвіду та особистих якостей, які є дуже
важливими чинниками для досягнення
високих результатів у професійній діяль-
ності, а й ціннісних орієнтацій фахівця,
усвідомлення ним свого місця в
суспільстві і розуміння світу навколо
нього, відповідного стилю взаємодії з
іншими людьми, загальної культури осо-
бистості, а також здібностей та можливо-
стей до постійного вдосконалення влас-
ного творчого потенціалу" [2, 165].

Під час вивчення дисциплін профе-
сійно-практичної підготовки в майбутніх
маркетологів формуються компетент-
ності, які забезпечують здатності: виз-© Т. Сулима
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начати способи аналізу й передбачення
ринкових явищ та процесів, застосову-
вати набуті теоретичні знання для розв-
'язання практичних завдань у сфері мар-
кетингу; збирати та аналізувати необхід-
ну інформацію, розраховувати еко-
номічні та маркетингові показники, об-
ґрунтовувати управлінські рішення на
основі використання необхідного аналі-
тичного й методичного інструментарію;
виявляти й аналізувати ключові харак-
теристики маркетингових систем різно-
го рівня, а також особливості поведінки
їх суб'єктів; визначати функціональні
сфери маркетингової діяльності ринко-
вого суб'єкта та їх взаємозв'язки в сис-
темі управління, розраховувати
відповідні показники, які характеризу-
ють результативність такої діяльності;
застосовувати цифрові інформаційні та
комунікаційні технології, програмні про-
дукти, необхідні для належного провад-
ження маркетингової діяльності та прак-
тичного застосування маркетингового
інструментарію; використовувати інно-
ваційні підходи щодо провадження мар-
кетингової діяльності ринкового суб-
'єкта, гнучко адаптуватися до змін мар-
кетингового середовища; усвідомлюва-
ти ризиковий характер провадження
маркетингової діяльності, ураховувати
рівень невизначеності маркетингового
середовища в прийнятті управлінських
рішень; пояснювати інформацію, ідеї,
проблеми та альтернативні варіанти
прийняття управлінських рішень фахів-
цям і нефахівцям у сфері маркетингу,
представникам різних структурних
підрозділів ринкового суб'єкта; демон-
струвати вміння застосовувати міждис-
циплінарний підхід та здійснювати мар-
кетингові функції ринкового суб'єкта.

Також майбутні маркетологи набува-
ють навичок самостійної роботи, гнучко-
го мислення, відкритості до нових знань,
вчаться бути критичними і самокритични-
ми, відповідати за результати своєї діяль-
ності, виявляти навички підприємницької
та управлінської ініціативи.

Не менш важливим для реалізації
подальшої професійної діяльності є
здатність фахівця виконувати функціо-
нальні обов'язки в групі під керівницт-
вом лідера, приймати нестандартні мар-
кетингові рішення, діяти соціально відпо-
відально та громадсько свідомо на ос-
нові етичних міркувань, поваги до різно-
маніття та міжкультурності, підвищува-
ти рівень особистої професійної підго-
товки, оволодіти навичками письмової та
усної професійної комунікації держав-
ною й іноземною мовами, а також належ-
ного використання професійної терміно-
логії.

Л. Яцишина та О.  Лабурцева підкрес-

люють, що "сучасні освітні методи, спря-
мовані на розвиток компетенцій марке-
толога, більшою мірою концентрують-
ся на формуванні навичок успішно дія-
ти у ситуаціях, що виникають у реальній
професійній діяльності" [8, 242]. Однак,
на їхню думку, існує й дещо ширший по-
гляд на проблему: оскільки життя в ціло-
му, і в тому числі професійна діяльність,
характеризуються зростанням склад-
ності й динаміки; люди мають бути спро-
можними функціонувати у складному
динамічному середовищі. Погоджує-
мось, що компетентнісне навчання має
бути сконцентроване на тому, щоб допо-
могти фахівцям вирішувати нові пробле-
ми в незнайомих ситуаціях.

Для успішного формування профе-
сійної компетентності майбутніх марке-
тологів під час лекційних, практичних та
семінарських занять з фахових дисциплін
рекомендуємо створювати умови для
реалізації творчої активності студентів.

На думку Л. Сушенцевої, головни-
ми напрямами такої роботи слід вважати
оптимальне застосування методів і
прийомів навчання, коли репродуктивні
методи, у результаті реалізації яких сту-
денти опановують основи теорій, наук
(поняття, правила, вимоги, закони, прин-
ципи, теореми, категорії тощо), обґрун-
товано замінюються продуктивними,
творчими методами [7]. Ці вимоги зму-
шують підвищувати якість робочих на-
вчальних програм дисциплін, постійного
оновлення вже існуючих та пошук сучас-
них методик і технологій навчання. Од-
ним з провідних напрямів є пошук таких
методів навчання, які активізують розу-
мову діяльність студентів, стимулюють
суб'єкт-суб'єктні взаємини між учасника-
ми навчально-виховного процесу.

Формуванню професійно компетен-
тного маркетолога сприяють інтерак-
тивні технології навчання. Вони вимага-
ють уточнень, обліків специфіки майбут-
ньої професійної діяльності. Основні
прийоми і способи, які застосовуються
в інтерактивному навчанні забезпечують
взаємодію між педагогами і студентами,
не є абсолютно новими для системи вищої
освіти.

У 1980-х роках Національним трені-
нговим центром (США, штат Меріленд)
були проведені дослідження, результа-
ти яких показали, що інтерактивне на-
вчання забезпечує різке збільшення
відсотка засвоєння навчального матері-
алу студентами, оскільки впливає не
тільки на їх свідомість, а й на само-
свідомість і підсвідомість, позитивно по-
значається на емоційно-вольовій сфері
психіки. Дослідники узагальнили резуль-
тати досліджень в так звану "піраміду
навчання". Вона демонструє, що в умо-

вах пасивного навчання можна досягти
невеликих результатів (лекція – 5%, чи-
тання – 10%), а найбільших – в умовах
інтерактивного (дискусійні групи – 50%,
практика в дії – 75%, навчання інших або
негайне застосування знань – 90%). Зро-
зуміло, що наведено середньостатистичні
дані, і в конкретних випадках вони мо-
жуть істотно відрізнятися, але кожен пе-
дагог у власному досвіді простежує таку
позитивну закономірність у навчальній
діяльності студентів.

На нашу думку, інтерактивне навчан-
ня – це сукупність спеціальних методів,
прийомів, форм і засобів організації на-
вчального процесу, метою якого є ство-
рення комфортних умов взаємодії
суб'єктів процесу навчання – педагогів і
студентів, котрі дійсно сприяють активі-
зації в них інтелектуальних процесів,
формують досвід і культуру міжособи-
стісної взаємодії, що позитивно позна-
чається на результатах успішності сту-
дентів. Тому в процесі підготовки май-
бутніх маркетологів рекомендуємо ши-
роко використовувати інтерактивні ме-
тоди, зокрема проблемні.

Однією з головних функцій проблем-
ного навчання, а саме проблемної лекції,
є стимулювання творчого мислення сту-
дентів і їх творчого підходу до органі-
зації власної навчальної діяльності та
оцінки її результатів. Під час проведен-
ня таких лекцій доцільно використову-
вати проблемні питання, завдання, про-
фесійні ситуації.

Проблемне питання порівняно з про-
блемним завданням менше за обсягом,
тому під час лекції їх можна застосову-
вати декілька. У процесі пошуку
відповіді на проблемні питання бажано
налаштувати діалог зі студентами, у ході
якого викладач зможе направити їх дум-
ку на пошук і виділення навчальної про-
блеми. Таким чином, створюються асо-
ціації, які в майбутньому будуть сприя-
ти кращому відтворенню теоретичних
знань майбутніх маркетологів; активізу-
ються, систематизуються та узагальню-
ються отримані знання, які вони вико-
ристовуватимуть для пошуку шляхів
вирішення професійних проблем.

Зауважимо, що вивчення курсу не
варто починати відразу з лекцій з про-
блемними завданнями. Майбутнім мар-
кетологам спочатку необхідно навчити-
ся "бачити" або "відчути" проблему,
знайти відповідь на питання, тобто усві-
домити сутність проблеми.

Значна роль у формуванні профе-
сійної компетентності майбутніх марке-
тологів належить їх практичній підго-
товці, яка розкриває дидактичні прин-
ципи зв'язку теорії з практикою, розви-
ває пізнавальні здібності і самостійність,



86 № 2(45), 2017

формує у них вміння і навички, необхідні
для майбутньої професійної діяльності,
впливає на здатність коректно застосо-
вувати методи, прийоми та інструменти
маркетингу. Метою практичних занять
з фахових дисциплін є формування здат-
ності демонструвати розуміння сутності
та змісту теорії маркетингу і функціо-
нальних зв'язків між її складовими.

Досвід педагогів-практиків показує,
що нетрадиційні форми організації на-
вчання студентів дають кращий резуль-
тат у формуванні складових їх профес-
ійної компетентності.

Так, використання ділових та рольо-
вих ігор у процесі професійної підготовки
студентів спеціальності 075 "Маркетинг"
сприяє, окрім вироблення практичних
умінь, формування навичок комунікації,
відпрацювання практичних навичок прий-
няття рішень, стимулюванню творчого
мислення, об'єктивній оцінці та здійснен-
ню зворотного зв'язку; навчання в дії, роз-
витку професійних навичок.

Отже, застосування активних методів
навчання в підготовці майбутніх марке-
тологів допомагає більш якісному засвоє-
нню знань і формуванню на їх основі про-
фесійних умінь, розвитку професійно
важливих якостей особистості, творчих
здібностей, підвищує мотивацію до про-
фесійної діяльності.

Останнім часом разом із різними пси-
хологічними тренінгами в навчальний
процес підготовки студентів стали впро-
ваджуватися навчальні тренінги. Проте,
на думку А. Путінцева та Н. Прищепи,
відсоток тренінгових занять під час на-
вчання маркетологів у вищій школі надто
малий, а самі заняття несистематизовані,
організаційно, матеріально та методично
не забезпечені, що не змінює принципово
якість підготовки фахівців [6, 150].

Саме тому О. Наконечна пропонує у
практиці підготовки студентів викорис-
товувати міжпредметні тренінги, які пе-
редбачають повторення, закріплення і
поглиблення теоретичних знань та прак-
тичних навичок, здобутих студентами під
час вивчення дисциплін циклу профе-
сійної та практичної підготовки, і спря-
мовані на забезпечення формування усіх
складових професійної компетентності
майбутніх маркетологів.

Науковець вважає, що "міжпредмет-
ний тренінг за своєю формою є навчаль-
ним і передбачає використання, як пра-
вило, нетрадиційних або інноваційних
форм і методів навчально-пізнавальної
діяльності, спрямованих на засвоєння
професійних ролей майбутніх фахівців
шляхом вирішення практичних задач" [4,
206]. Такий тренінг має свою чітку
структуру та наперед складений хід ро-
боти на кожен день. Це допомагає дотри-

муватися основних питань, які мають
бути опрацьовані в ході роботи. Під час
тренінгу створюється неформальне, не-
вимушене спілкування, яке відкриває
перед його учасниками-студентами безліч
варіантів розвитку та розв'язання про-
блеми, робить процес навчання цікавим,
необтяжливим. Міжпредметний тренінг,
перш за все, орієнтований на запитання та
пошук і повністю охоплює весь потенціал
студентів – майбутніх фахівців, сприяє
розвитку мотивації та стимулює інтерес
учасників до пізнання [4]. Вважаємо, що
в такій нестандартній формі організації
навчання майбутніх маркетологів велико-
го значення набуває мотивація учасників,
оскільки тренінг вимагає від них значної
активності, обумовленої більше внутрі-
шніми, ніж зовнішніми чинниками. А місія
викладача полягає у досягненні переходу
свідомості студента від стану "ти пови-
нен" до стану "я хочу" за допомогою пе-
дагогічних стимулів.

Цьому сприятиме також використан-
ня технології Форсайт, яка передбачає
конструювання майбутнього сценарію
розв'язання професійних завдань серед-
ньо- та довгострокової перспективи, ви-
користання методів оцінки, інструментів
формування та коригування пріоритетів
професійного розвитку.

Форсайт відрізняється від інших тех-
нологій дослідження майбутнього. Він
дозволяє більш глибоко зрозуміти при-
роду змін, проблем і можливостей про-
фесійного середовища. На практиці тех-
нологія реалізовується через інсценуван-
ня (розробку декількох розгорнутих
картин майбутнього, кожна з яких може
бути реалізована за виконання певних
умов), метод дельфі (структурування
процесу групової комунікації щодо виз-
наченої професійної проблеми), створен-
ня дорожніх карт (візуалізація уявлен-
ня плану-сценарію розвитку подій, який
фіксує можливі сюжети та точки критич-
них рішень) [5].

Висновки з дослідження та перс-
пективи подальших розвідок у дано-
му напрямі. Реалізація запропонованих
методичних прийомів у майбутньому
дасть можливість оцінити ступінь сфор-
мованості формування професійної ком-
петентності майбутніх маркетологів за
такими критеріями, як: ініціативність
спілкування, активне включення у
спілкування; існування системи набутих
знань, необхідних для творчого рішення
професійних завдань; застосування про-
фесійних знань у вирішенні професійно-
орієнтованих ситуацій, аргументоване
висування власних думок у вирішенні
комунікативно-виробничих ситуацій;
продуктивна участь у спілкуванні, то-
лерантне ставлення до партнера;

здатність до групової діяльності і
співпраці з використанням сучасних ко-
мунікаційних технологій для досягнення
професійно значущих цілей; готовність
до саморозвитку, необхідного для пос-
тійного підвищення кваліфікації і реалі-
зації себе в професійній праці; адекватна
самооцінка значимості своєї участі в
спільній роботі; корекція власної пове-
дінки; вплив на думки інших.
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