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П

рофесійна діяльність фахівця 
з маркетингу передбачає не 
лише володіння ним профе
сійними знаннями, уміннями 

та навичками, а й наявність професій
но-необхідних характеристик і якос
тей особистості, системоутворюваль
ним елементом у прояві яких виступає 
комунікативна компетентність. Водно
час проведений аналіз наукових робіт 
показав, що методика формування ко
мунікативної компетентності фахівця 

з маркетингу ще не розроблена. З огля
ду на викладене, метою нашої роботи 
є розробка вказаної методики. Досяг
нення поставленої мети передбачало 
вирішення таких завдань: з’ясувати 
сутність поняття “методика”, вирізни
ти етапи реалізації методики форму
вання комунікативної компетентності 
майбутнього фахівця з маркетингу та 
визначити завдання кожного з них, за
пропонувати спеціальні вправи, роз
робити кейси та ділову гру, що спря
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мовані на формування вказаної компе
тентності.

Отже, розробка методики форму
вання комунікативної компетентності 
майбутніх фахівців з маркетингу у пер
шу чергу потребує розкриття сутності 
поняття “методика”. У словнику укра
їнської мови вказане поняття визнача
ється як сукупність взаємопов’язаних 
способів та прийомів доцільного про
ведення будь-якої роботи [5, с.692; 1, 
с.522]. У психологічному тлумачному 
словнику поняття “методика” роз
глядається як технічні засоби реалі
зації методу з метою уточнення або 
верифікації знань про досліджуваний 
об’єкт; конкретне втілення методу – 
вироблений спосіб організації взаємо
дії суб’єкта  й об’єкта дослідження на 
основі конкретного матеріалу та кон
кретної процедури [6, с.249]. Водночас 
нагадаємо, що у педагогічному контек
сті поняття “методика” означає сукуп
ність методів, способів, прийомів для 
систематичного, послідовного, най
більш доцільного проведення будь-
якої роботи [4, с.122-123]. Отже, з огля
ду на вищевикладене, методику фор
мування комунікативної компетент
ності  майбутніх фахівців з маркетингу 
ми будемо розглядати як сукупність 
методів і прийомів, які спрямовані на 
оволодіння вказаною комунікативною 
компетентністю у найбільш доцільний 
спосіб. 

З метою формування комунікатив
ної компетентності майбутніх фахівців 
з маркетингу ми вважаємо за потрібне 
реалізовувати розроблену нами мето
дику у два етапи. Кожен з цих етапів 
має певну мету та вирішує відповідні 
завдання. Вищезазначена методика пе
редбачає виконання студентами спеці
ально відібраних з літератури чи роз
роблених нами вправ, а також ділову 
гру “Організація служби маркетингу 
на фірмі”.

Реалізація методики здійснювалась 
у процесі вивчення студентами дисци
пліни “Психологія спілкування”. Вка
зана дисципліна охоплює 108 годин, з 
яких 8 годин  –  лекції, 28 годин – прак
тичні заняття, 40 годин – самостійна 
робота, 32 години – індивідуальна 

робота. Зміст цієї дисципліни містить 
такі теми: “Загальна характеристика 
процесу спілкування”, “Комунікатив
на сторона спілкування”, “Інтерактив
на сторона спілкування”, “Перцептив
на сторона спілкування”, “Основи емо
ційної саморегуляції в процесі спілку
вання”, “Педагогічне спілкування”, 
“Психологія ділового спілкування”. 
Реалізація розробленої нами методики 
здійснювалась у процесі всіх вказаних 
форм навчання. 

Розкриємо змістовий аспект кожно
го з вирізнених нами етапів реалізації 
методики формування комунікатив
ної компетентності майбутніх фахівців 
з маркетингу.

Мета першого з визначених нами 
етапів полягає в формуванні когні
тивного компоненту комунікативної 
компетентності майбутніх бакалаврів 
з маркетингу. Для досягнення вказаної 
мети необхідним є вирішення таких 
завдань: 
•	 оволодіння понятійно-терміноло

гічним апаратом сфери спілкуван
ня та системою знань з проблеми 
професійного спілкування;

•	 вивчення та усвідомлення характе
ристик ефективного професійного 
спілкування.
На початку реалізації цього етапу 

студентам були запропоновані спеці
ально відібрані кейси [2, с.62-69, 112-
116, 165-167, 195-234, 281-290, 314-340], 
робота над якими сприяла оволодінню 
понятійно-термінологічним апаратом 
та засвоєнню системи знань з пробле
ми професійного спілкування. Опра
цювання студентами запропонованих 
кейсів відбувалось на практичних за
няттях з курсу «Психологія спілкуван
ня», а саме у процесі вивчення теми 
«Загальна характеристика процесу 
спілкування». Після закінчення робо
ти над кейсами студенти переходили 
до обговорення проблемних питань 
з теоретичних аспектів спілкування. 
До кола проблемних питань для об
говорення нами було включено такі: 
«Якості особистості, які впливають на 
ефективність спілкування», «Комуні
кативні уміння, необхідні сучасним 
фахівцям з маркетингу», «Використан
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ня різних видів та стилів спілкування 
під час професійної взаємодії». У про
цесі роботи над цими питаннями сту
денти мали змогу продемонструвати 
рівень володіння понятійно-терміно
логічним апаратом з теми, детальніше 
вивчити та глибше усвідомити харак
терні риси ефективного професійного 
спілкування. Обговорення та оцінку 
студентських виступів було здійснено 
згідно спеціально розроблених крите
ріїв оцінки як змісту, так і власне пре
зентації, що дозволило розширити та 
закріпити набуті знань про ефективне 
спілкування. Наступним кроком у до
сягненні мети та вирішенні завдань 
першого етапу вищезгаданої методики 
було моделювання та аналіз конкрет
них ситуацій. Студентам було запро
поновано змоделювати та проаналі
зувати такі ситуації професійної вза
ємодії як “Знайомство щойно призна
ченого начальника відділу маркетингу 
з підлеглими”, “Знайомство з потен
ційними партнерами”, “Презентація 
фірми”, “Ділова зустріч”, “Переговори 
з замовником маркетингових послуг”, 
“Інтерв’ю”. Це дало змогу чітко виріз
нити той навчальний матеріал, яким 
студенти володіють на середньому та 
високому рівнях, водночас був вирізне 
ний і той навчальний матеріал, який 
не був засвоєний майбутніми фахівця
ми на достатньому рівні.

У процесі реалізації методики ми 
приділяли увагу зв’язку роботи сту
дентів на практичному занятті та у 
процесі самостійної та індивідуально-
консультативної роботи. Так, у процесі 
самостійної роботи студенти вивчали 
наукову літературу та складали блок-
схеми на основі її опрацювання. Від
повідно до програми курсу студентам 
було запропоноване індивідуальне за
вдання, яке передбачало підготовку до 
інтерв’ю. Ця підготовка включала не 
лише розробку змісту, а й була спря
мована на реалізацію певних функцій 
спілкування (інформаційно-комуніка
тивної, регуляційно-комунікативної та 
афективно-комунікативної), врахуван
ня видів спілкування і факторів ефек
тивності спілкування та продумування 
того, які бар’єри можуть виникнути на 

шляху до ефективної взаємодії. Ефек
тивність практичного заняття та вико
нання  студентами завдань самостійної 
роботи на належному рівні були забез
печені індивідуально-консультатив
ною роботу. Під час проведення цієї 
форми організації навчальної роботи 
студентам надавались консультації з 
проблемних питань спілкування, а та
кож з питань, які виникали у них під 
час виконання самостійної роботи.

Другий етап мав на меті оволодін
ня майбутніми фахівцями комуніка
тивними, рефлексивними та організа
ційно-управлінськими уміннями для 
здійснення ефективного професійно
го спілкування. Відповідно до вказаної 
мети нами були визначені наступні за
вдання цього етапу формування кому
нікативної компетентності у майбут
ніх фахівців з маркетингу:
•	 усвідомлення неефективних зразків 

комунікативної поведінки; 
•	 оволодіння комунікативними умін

нями (вербальної комунікації (ви
разність, доступність, правильність 
мовлення); невербальної комуніка
ції (адекватне використання опти
ко-кінетичних, паралінгвістичних, 
екстралінгвістичних та проксеміч
них засобів спілкування); викорис
товувати систему “пристосувань” 
у спілкуванні, соціальної перцепції 
(самосприйняття та сприйняття ін
ших)); умінням слухати;

•	 оволодіння рефлексивними умін
нями (аналізувати власні індиві
дуально-психологічні особливості, 
оцінювати власний психічний стан 
та власну поведінку (тобто само
рефлексії), аналізувати ситуацію, 
яка має відбутися за вашою участю, 
що передбачає аналіз власних по
зицій та варіантів поведінки, пози
цій та можливих варіантів поведін
ки інших учасників ситуації щоб 
спрогнозувати процес та результат 
комунікації (тобто здійснювати 
проективну рефлексію); аналізува
ти минулу ситуацію (ретроспектив
на рефлексія));

•	 оволодіння організаційно-управ
лінськими уміннями (встановлю
вати особистісні та ділові стосунки 
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з усіма партнерами зі спілкування; 
ефективної саморепрезентації; ор
ганізації індивідуальної, групової, 
колективної форм роботи з партне
рами);

•	 засвоєння патернів ефективної ко
мунікативної поведінки. 
Маємо наголосити, що на цьому 

етапі реалізації методики продовжува
лось також формування когнітивного 
компоненту комунікативної компе
тентності майбутніх фахівців з марке
тингу.

Другий етап діяльності студентів 
з оволодіння комунікативною компе
тентністю охоплював 13 практичних 
занять з курсу “Психологія спілкуван
ня”. Так, на наступних практичних 
заняттях  з курсу “Психологія спілку
вання” розглядалася комунікативна 
сторона спілкування, тому нами було 
запропоновано студентам комплекс 
вправ, спрямованих на розвиток мов
лення та умінь володіти невербальни
ми засобами спілкування. У свою чергу 
ці вправи поділялись на певні групи. 
Перша група вправ була спрямована 
на формування у майбутніх фахівців 
техніки мовлення. Друга група вправ 
забезпечувала розвиток інтонаційної 
виразності мовлення. Виконання сту
дентами вправ третьої групи сприяло 
розвитку лексичної компетентності 
студентів. Четверта група забезпечува
ла розвиток мовної компетентності. З 
метою розвитку мовленнєвого спілку
вання студентам було запропоновано 
виконати вправи, які були включені до 
п’ятої групи. 

Результатом виконання запропо
нованого циклу вправ було оволодін
ня студентами понятійно-терміноло
гічним апаратом, технікою мовлення, 
інтонаційною виразністю та певними 
складниками мовленнєвої компетент
ності майбутніх фахівців з маркетингу.

Наступним кроком був перехід до 
виконання вправ, що забезпечували 
розвиток умінь невербального спілку
вання. Тому шоста група вправ перед
бачала розвиток мімічної та пантомі
мічної виразності. Наступні вправи 
передбачали безпосередньо розвиток 
умінь невербального спілкування, а та

кож умінь слухання.
Поєднання роботи студентів на 

практичному занятті з відповідною 
самостійною та індивідуально-кон
сультативною роботою підвищило 
ефективність запропонованої мето
дики формування комунікативної 
компетентності майбутніх фахівців з 
маркетингу. Так, під час виконання 
завдань самостійної роботи студенти 
вивчали літературні джерела та скла
дали опорні конспекти і блок-схеми. 
Згідно з програмою навчальної дис
ципліни “Психологія спілкування” 
студенти отримали завдання проана
лізувати вміння викладачів універси
тету використовувати невербальні за
соби комунікації (міміку, жести, рухи 
в аудиторії).З цією метою студентам 
було надано спеціально розроблену 
нами схему спостереження. Результати 
виконання цього завдання повідомля
лись на етапі проведення індивідуаль
них консультацій зі студентами. 

На наступних практичних занят
тях, які були присвячені вивченню 
теми “Перцептивна складова спілку
вання”, студентам було запропонова
но комплекс вправ на розвиток у них 
уваги та спостережливості, а також на 
формування у студентів умінь соціаль
ної перцепції. У зв’язку з цим студен
ти виконували спеціально відібрані 
вправи, які містяться в дисертаційних 
дослідженнях і спеціальній літературі. 

З метою забезпечення ефективності 
оволодіння студентами перецептив
ною стороною спілкування окрім ро
боти студентів на практичному занятті 
нами була організована самостійна та 
індивідуально-консультативна робота. 
У процесі самостійної роботи студенти 
вивчали першоджерела та ознайом
лювались з додатковою літературою. 
Особливу увагу ми звернули на такий 
аспект самостійної роботи, як розроб
ка складників іміджу фахівця з марке
тингу. Студенти описували письмово, 
а потім усно повідомляли про ті склад
ники комунікативної компетентності 
фахівця з маркетингу, які входять й до 
структури професійного іміджу 

На практичному занятті, яке було 
присвячене інтерактивній стороні 
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спілкування, студентам було запро
поновано вправи, спрямовані на по
долання бар’єрів у спілкуванні. Ми 
також вважали за необхідне на цьому 
занятті удосконалювати навички асер
тивної поведінки майбутніх фахівців з 
маркетингу та формувати уміння при
лаштовуватись до партнера зі спілку
вання. 

На практичному занятті з теми 
“Основи емоційної саморегуляції у 
процесі спілкування” ми також пропо
нували студентам комплекс спеціаль
но відібраних вправ. 

Під час проведення практичних 
занять з теми “Психологія ділового 
спілкування” студентам була запропо
нована ділова гра “Організація служби 
маркетингу на фірмі”. Зауважимо, що 
ділова гра за цією темою розроблена 
викладачами ДВНЗ “Київський наці
ональний економічний університет 
імені Вадима Гетьмана” і розміщено 
в навчально методичному посібнику 
“Інформаційний маркетинг”. Ознайо
мившись з розробкою вказаної ділової 
гри ми адаптували її до завдань нашого 
дослідження, тому її основною метою 
було формування комунікативної ком
петентності майбутніх фахівців з мар
кетингу. Ця ділова гра, як передбачено 
її розробниками, полягала в організації 
відділу маркетингу на підприємстві. В 
розробці чітко вказано види діяльнос
ті, які виконує цей відділ. Адаптував
ши цю гру до завдань нашої роботи, 
зміст кожного з вказаних видів діяль
ності розроблявся окремими групами 

студентів у процесі самостійної робо
ти. Таким чином, студенти повинні 
були продумати зміст та змоделювати 
на занятті наступне: виклад результа
тів аналізу ринкової ситуації; виступ з 
результатами вивчення тенденцій роз
витку ринку; прогнозування обсягів 
продажів; ознайомлення працівників 
вказаного відділу з результатами ви
вчення покупців; повідомлення про 
канали товарообігу, збуту та методів 
продажу; озвучення рекомендацій від
ділу службі маркетингу щодо продажу 
товарів, виводу на ринок нових товарів 
та зняття з виробництва старої (мало
прибуткової) продукції; координацію 
дій технічних підрозділів, що займа
ються створенням нових товарів, які 
користуються попитом у споживача; 
повідомлення результатів контролю 
діяльності підприємства, яка впливає 
на споживчу поведінку покупців сто
совно придбання товарів підприєм
ства; розробку бюджету маркетингу і 
результати планування заходів щодо 
поліпшення іміджу підприємства. 

Проведення вказаної ділової гри є 
заключним етапом реалізації розро
бленої нами методики з формування 
комунікативної компетентності май
бутніх фахівців з маркетингу. 

Результати дослідно-експеримен
тальної роботи впевнили нас у доціль
ності використання запропонованої 
методики формування комунікатив
ної компетентності майбутніх фахівців 
з маркетингу.
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