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ФОРМУВАННЯ ПРОФЕСІЙНОЇ КОМПЕТЕНТНОСТІ  
У СТУДЕНТІВ СПЕЦІАЛЬНОСТІ «МАРКЕТИНГ»

Анотація. Майбутні маркетологи в умовах фахової підготовки вивчають попит на 
товари та послуги, проводять аналіз господарської діяльності підприємства для 
утримання його конкурентоспроможності. Вони мусять мати достатній рівень про-
фесійної компетентності, який включає розроблення технології планування бізнес-про-
цесів компанії. У дослідженні наведено підсумки педагогічного експерименту із форму-
вання професійної компетентності майбутніх маркетологів в умовах фахової підго-
товки засобами інформаційної системи «BAS. Роздрібна торгівля». Дослідження 
виконано на базі Державного торговельно-економічного університету. Здійснено опис 
розробленої авторами технології навчання майбутніх маркетологів засобами інфор-
маційної системи, яка включає комплекс концептуальної, діагностико-коригувальної, 
змістовної, технологічної та результативної складових. Гіпотезою дослідження є на-
буття знань і вмінь успішного розв’язання майбутніми маркетологами завдань фінан-
сово-господарської діяльності, що дасть можливість свідомо аналізувати й корегува-
ти результати своєї професійної діяльності. Дослідження проведено із застосуванням 
методів теоретичного узагальнення та моделювання, констатуючого й формуючого 
експериментів. Об’єктом дослідження є процес формування професійної компетентно-
сті майбутніх маркетологів в умовах фахової підготовки в закладах вищої освіти,  
а його предметом – технологія навчання майбутніх маркетологів в умовах фахової 
підготовки з використанням інформаційної системи. Розроблено модель формування 
професійної компетентності майбутніх маркетологів в умовах фахової підготовки, 
уточнено поняття «професійна компетентність майбутніх маркетологів» і вперше 
розроблено технологію їх навчання в умовах фахової підготовки з використанням ін-
формаційної системи «BAS. Роздрібна торгівля». Практичне значення виконаного до-
слідження полягає в розробленні та впровадженні авторських методичних рекоменда-
цій до проведення практичних занять з дисципліни «Інформаційні системи в ритейлі». 
За результатами педагогічного експерименту підтверджено ефективність розробле-
ної технології навчання та визначено перспективи подальших досліджень.
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Шлях до європейської та світо-
вої інтеграції, який обрала Україна, 
зумовлює необхідність оновлення 
знань і технологій навчання. У зв’яз-
ку з цим постає потреба у своєчасній 
підготовці висококваліфікованих фа-
хівців, ознайомленні їх із принципа-
ми й закономірностями опанування 
нових методик навчання, проведенні 
глибоких інституційних реформ. 

За результатами аналізу праць у 
галузі професійної підготовки май-
бутніх маркетологів в умовах фахо-
вої підготовки зроблено висновок, 
що моделювання професійної підго-
товки фахівців-маркетологів здійс-
нюється на основі компетентнісного 
підходу та його складових [1]; ви-
значено список компетенцій, якими 
повинен володіти маркетолог для 
ефективної професійної діяльності 
[2–5]; розроблено модель професій-
ної діяльності маркетологів та сфор-
мовано їхні професійні навички [6]; 
встановлено необхідність викори-
стання в професійній підготовці май-
бутніх маркетологів інформаційних 
систем, зокрема спеціалізованого 
програмного забезпечення [7], інтер-
нету, соціальних мереж, мобільних 
програм та інших цифрових комуні-
каційних технологій [8]. 

На основі огляду літературних 
джерел узагальнено, що цифровий 
маркетинг є невід’ємною частиною 
управління операційною діяльністю 
компанії [9]; визначено перелік фі-
нансових документів і звітів, які фор-
муються в цих інформаційних систе-

мах [10]. Також встановлено, що мар-
кетинг, керований даними, покращує 
управління взаємовідносинами з 
клієнтами [11]; ERP-системи управ-
ління підприємством впливають на 
роздрібну діяльність компаній [12]; 
моделювання організаційної систе-
ми підприємства дає змогу ефектив-
но проводити планування й розподіл 
функціональних підсистем підпри-
ємства [13].

Розглянуті наукові праці засвідчи-
ли, що саме використання інформа-
ційних систем у маркетинговій діяль-
ності підприємств як допоміжного за-
собу продажу товарів породжує уяв-
лення про нові можливості освітньої 
підготовки майбутніх маркетологів, 
які пов’язані зі спеціалізованим про-
грамним забезпеченням. Для при-
кладу, у США освітні програми підго-
товки майбутніх маркетологів орієн-
товані на розвиток цифрової транс
формації та посилення її впливу на 
маркетинг і можливості працевлаш-
тування, при цьому вони аналізують 
найбільш затребувані маркетингові 
навички й визначають можливості 
для майбутніх фахівців-маркетологів 
[14]. Іншим аспектом успішного фор-
мування професійної компетентно-
сті майбутніх маркетологів в умовах 
фахової підготовки є вдосконалення 
відповідних освітньо-професійних 
програм (ОПП), які мають врахову-
вати позиції всіх зацікавлених осіб 
(стейкхолдерів).

Мета дослідження полягає у фор-
муванні професійної компетентності 

Ключові слова: інформаційна система, система «BAS. Роздрібна торгівля», професійна 
компетентність майбутніх маркетологів, фахова підготовка, технологія навчання, 
заклад вищої освіти.
JEL classification: О10, М31, С12, С63, С88.
DOI: 10.32987/2617-8532-2024-1-72-83.
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майбутніх маркетологів в умовах фа-
хової підготовки засобами інформа-
ційної системи.

Базою для проведення експери-
менту було обрано факультет торгів-
лі та маркетингу Державного торго-
вельно-економічний університету, де 
протягом 2021–2022 рр. виконувався 
педагогічний експеримент. Експе-
риментальна робота з формування 
професійної компетентності майбут-
ніх маркетологів в умовах фахової 
підготовки засобами інформаційних 
систем складалася з констатуючої й 
формувальної частин.

Метою констатуючого експери-
менту було виявлення рівнів сфор-
мованості професійної компетент-
ності майбутніх маркетологів в умо-
вах фахової підготовки. Програма 
емпіричного дослідження включала 
анкетування, інтерв’ю щодо розумін-
ня доцільності використання інфор-
маційних систем у формуванні про-
фесійної компетентності майбутніх 
маркетологів.

Дослідження передбачало розв’я-
зання таких завдань: 1) вибір інформа
ційної системи, необхідної для прий
няття та імплементації маркетинго-
вих управлінських рішень; 2) опис 
технології навчання майбутніх марке-
тологів в умовах фахової підготовки 
до використання інформаційної сис-
теми; 3) перевірка ефективності роз-
робленої технології.

На першому етапі дослідження 
обґрунтовано його актуальність і 
визначено завдання, а також розроб
лено й теоретично обґрунтовано тех-
нологію навчання майбутніх марке-
тологів. На другому етапі проведено 
педагогічний експеримент з упрова-
дження розробленої технології нав-
чання, що передбачало введення у 

зміст фахової підготовки майбутніх 
маркетологів авторських методич-
них рекомендацій до проведення 
практичних занять з дисципліни «Ін-
формаційні системи в ритейлі». На 
третьому етапі здійснено кількісний 
і якісний аналіз результатів педаго-
гічного експерименту та перевірку 
ефективності розробленої технології 
навчання майбутніх маркетологів із 
використанням інформаційної сис-
теми «BAS. Роздрібна торгівля». 

У дослідженні використано: метод 
теоретичного аналізу науково-педа
гогічної літератури, що дав змогу 
узагальнити поняття «професійна 
компетентність майбутніх маркето-
логів в умовах фахової підготовки»; 
теоретичне моделювання, за допо-
могою якого було розроблено модель 
розвитку професійної компетентно-
сті майбутніх маркетологів. Конста-
туючий експеримент дав можливість 
визначити сформованість професій-
ної компетентності майбутніх мар-
кетологів, формуючий  – забезпечив 
можливість перевірки ефективнос-
ті розробленої технології навчан-
ня майбутніх маркетологів із вико-
ристанням інформаційної системи.  
Методи математичної статистики 
застосовано для обробки експери-
ментальних даних, аналізу резуль
татів дослідження, уточнення вис
новків.

1. Аналіз поняття «професійна  
компетентність маркетолога в умо­
вах фахової підготовки».

Основою для побудови моделі 
формування професійної компетент-
ності маркетологів в умовах фахової 
підготовки ми обрали їхні економіч-
ні функції, деталізовані до завдань і 
відповідних оперативно-процесуаль-
них видів економічної діяльності та 
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знань і вмінь, об’єктивно необхідних 
для їх виконання. 

Аналіз поняття «професійна ком-
петентність маркетолога» дав змогу 
встановити, що до його структури 
входять: професійна частина управ-
лінця, яка містить мотиваційний, ког-
нітивний, операційний і оцінюваль-
ний складники; ставлення, знання, 
уміння та навички, що здобуваються 
в процесі фахової підготовки й визна-
чають загальні, спеціальні (фахові) 
компетентності та програмні резуль-
тати за освітньо-професійною про-
грамою; функції, які покладаються на 
майбутніх маркетологів, – аналітич-
на, виробнича й управлінська (рис. 1).

Мотиваційний складник – це заці-
кавленість майбутніх маркетологів 
у вчиненні дій або досягненні мети. 
Когнітивний складник має на меті 
управління поведінкою споживача. 
На основі прогнозування поведінки 
споживача й тенденцій його розвит-
ку створюється модель споживчої 
поведінки. 

Важливим компонентом професій-
ної компетентності майбутніх мар-
кетологів є операційний складник. 
Він охоплює способи дій і засоби, 
сформовані на рівні вмінь прийняття 
управлінських рішень у сфері марке-
тингу. 

Оцінювальний складник передба-
чає адекватність самооцінки, праг-
нення до подальшого вдосконалення 
своєї професійної компетентності.

Майбутній маркетолог повинен 
виконувати такі основні функції: 
аналітичну (включає аналіз впли-
ву зовнішніх і внутрішніх факторів 
на попит та пропозицію товарів і 
послуг); виробничу (включає ана-
ліз кадрових рішень); управлінську 
(включає управління персоналом 
підприємства, його інформаційне за-
безпечення, формування систем ко-
мунікацій на підприємстві).

Виходячи з викладеного, під про-
фесійною компетентністю майбут-
ніх маркетологів в умовах фахової 
підготовки ми розуміємо систему 

Рис. 1. Модель формування професійної компетентності майбутніх маркетологів 
в умовах фахової підготовки

Побудовано авторами за: [1; 4; 6].
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аналітичних, виробничих та управ-
лінських знань, умінь і навичок, став-
лення, що окреслюють сутність ви-
робництва, розподілу й споживання 
матеріальних і духовних благ.

2. Авторська технологія навчан­
ня майбутніх маркетологів в умо­
вах фахової підготовки з викорис­
танням інформаційної системи.

До структури технології навчан-
ня майбутніх маркетологів із вико-
ристанням інформаційної системи 
входять: змістова частина, що вклю-
чає цілі навчання та зміст навчаль-
ного матеріалу; процесуальна ча-
стина, яка складається з організації 
освітнього процесу, методів і форм 
освітньої діяльності майбутніх мар-
кетологів та викладачів, що керува-
тимуть освітнім процесом, а також 
проводитимуть його діагностику. 

Розроблена нами технологія нав-
чання являє собою систему, що вклю-
чає концептуальну, змістову, діагнос-
тико-корекційну, технологічну, ре-
зультуючу складові (рис. 2).

Концептуальна складова ствер-
джує, що формування професійної 
компетентності майбутніх маркето-
логів в умовах професійно-практич-
ної підготовки залежить від змісту 
навчання та самостійної позаауди-
торної роботи.

Визначення рівнів сформованості 
професійної компетентності май-
бутніх маркетологів в умовах про-
фесійно-практичної підготовки під 
час вхідного зрізу знань у діагнос-
тико-коригувальній складовій за-
пропонованої технології впливає на 
вибір теми завдань при формуван-
ні індивідуального плану навчання 
певного студента.

Змістова складова включає ви-
кладання дисципліни «Інформаційні 
системи в ритейлі» (6  кредитів, 2-й 
курс навчання).

У діагностико-корекційній скла-
довій ми визначаємо наявні рівні 
сформованості професійної компе-
тентності майбутніх маркетологів в 
умовах професійно-практичної під-

Рис. 2. Технологія навчання майбутніх маркетологів в умовах фахової підготовки 
з використанням інформаційної системи

Побудовано авторами. 

Мета: формування професійної компетентності майбутніх маркетологів  
в умовах професійно-практичної підготовки
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готовки, що впливає на формування 
індивідуальних завдань студента. 

Технологічна складова включає 
авторські методичні рекомендації 
до практичних занять з дисципліни 
«Інформаційні системи в роздрібній 
торгівлі».

Результуюча складова передбачає 
отримання даних про зміни рівнів 
сформованості професійної компе-
тентності майбутніх маркетологів в 
умовах професійно-практичної під-
готовки та розроблення індивідуаль-
них завдань для студентів. 

Усі складові зазначеної технології 
навчання є взаємозалежними. Зокре-
ма, реалізація концепції навчання у 
формуванні професійної компетент-
ності майбутніх маркетологів в умо-
вах фахової підготовки засобами ін-
формаційної системи у вищій школі 
зумовлює потребу в технологізації 
викладання дисципліни «Інформа-
ційні системи в ритейлі», цілісній 
теоретичній і практичній підготовці 
майбутніх маркетологів із форму-
вання професійних компетентно-
стей, обов’язковому включенні мето-
дичних рекомендацій до практичних 
занять у зміст програми дисципліни 
«Інформаційні системи в ритейлі», 
формуванні в студентів економічно-
го мислення.

На етапі діагностико-коригуваль-
ної складової запропонованої нами 
технології майбутніх маркетологів 
було розподілено на три контроль-
ні (КГ) і три експериментальні (ЕГ) 
групи. У цих групах було проведено 
анкетування з метою визначення на-
явних рівнів сформованості профе-
сійної компетентності.

Для цього виконано первинну 
діагностику (анкетування). Анкета 
містила питання, які відображали 

вимоги до знань і обов’язків за кла-
сифікатором професій майбутніх 
маркетологів ДК  003:2010, код кла-
сифікатора професії 1233 «Директор 
з маркетингу» [15].

Для визначення рівня сформова-
ності професійної компетентності ми 
запропонували таку шкалу:

	• 1–7 балів – низький рівень;
	• 8–13 балів – достатній рівень;
	• 14–21 бал – високий рівень.

Опрацювання анкет дало можли-
вість виявити три рівні сформова-
ності професійної компетентності 
майбутніх маркетологів. Залежно від 
суми набраних балів, проведених бе-
сід визначалися низький, достатній, 
високий рівні сформованості профе-
сійної компетентності респондентів.

За авторськими критеріями рівнів 
сформованості професійної компе-
тентності майбутніх маркетологів, 
низький рівень сформованості про-
фесійної компетентності майбут-
ніх маркетологів характеризується 
байдужим ставленням до фінансо-
во-господарської діяльності підпри-
ємства, відсутністю бажання до по-
кращення знань і вмінь з управління 
економічною діяльністю організації, 
недостатньо розвиненою мотивацій-
но-ціннісною сферою, відсутністю 
особливих прагнень до поліпшення 
власної професійної компетентно-
сті. Середній рівень сформованості 
професійної компетентності майбут-
ніх маркетологів характеризується 
прагненням до самовираження та 
самовдосконалення; такі студенти 
самостійні, старанні, наполегливі в 
досягненні якісного результату, про-
те їхнє професійне зростання відбу-
вається під впливом обставин; вони 
мають достатній рівень економічних 
знань з маркетингу, фінансів, управ-
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ління, мотивовані до роботи, праг-
нуть підвищити свою професійну 
компетентність. Високий рівень сфор-
мованості професійної компетентно-
сті передбачає постійне самовдоско-
налення в особистісному й професій-
ному зростанні; такі студенти мають 
високий рівень економічних знань з 
маркетингу, фінансів, активно реалі-
зують ці знання в практиці управлін-
ня підприємством, провадять творчу 
та пошукову діяльність.

Обробка анкет дала змогу вияви-
ти наявні рівні сформованості про-
фесійної компетентності майбутніх 
маркетологів (табл. 1).

Упровадження в освітній процес 
методичних рекомендацій до прак-
тичних занять з дисципліни «Інфор-
маційні системи в роздрібній торгів-
лі» в експериментальних групах дало 
змогу провести порівняльний аналіз 
рівня виконаних практичних зав

дань в інформаційній системі «BAS. 
Роздрібна торгівля».

Порівняння вибірок даних конт
рольних і експериментальних груп 
щодо сформованості професійної 
компетентності майбутніх маркето-
логів здійснювалося за допомогою 
t-критерію Стьюдента [16]. Результа-
ти вихідного зрізу знань наведено в 
табл. 2.

Порівняльний аналіз результатів 
діагностичних зрізів знань показав 
наявність позитивної динаміки в 
зростанні рівня сформованості про-
фесійної компетентності майбутніх 
маркетологів в умовах фахової підго-
товки в експериментальних групах, 
що свідчить про ефективність упро-
вадження нами авторських методич
них рекомендацій до проведення 
практичних занять з дисципліни «Ін-
формаційні системи в ритейлі» під 
час експерименту (рис. 3).

Т а б л и ц я  1
Рівні сформованості професійної компетентності майбутніх маркетологів  

в умовах фахової підготовки на констатуючому етапі експерименту

Рівень сформова­
ності професійної 

компетентності

Кількість 
набраних 

балів

Чисельність студентів, осіб Частка анкетованих  
студентів в їх загалі, %

КГ ЕГ КГ ЕГ
Низький 1–7 39 41 57,4 58,6
Середній 8–13 22 22 32,4 31,4
Високий 14–21 7 7 10,2 10,0
Разом – 68 70 100,0 100,0

Складено авторами.
Т а б л и ц я  2

Підсумки вихідного зрізу знань майбутніх маркетологів  
у контрольних та експериментальних групах

Рівень сформова­
ності професійної 

компетентності

Кількість 
набраних 

балів

Чисельність студентів, осіб Частка анкетованих  
студентів в їх загалі, %

КГ EГ КГ EГ
Низький 1–7 39 16 57,4 22,8
Середній 8–13 22 30 32,4 42,9
Високий 14–21 7 24 10,2 34,3
Разом – 68 70 100,0 100,0

Складено авторами.
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Чисельність майбутніх маркето-
логів із високим рівнем сформова-
ності професійної компетентності в 
експериментальних групах за резуль-
татами вхідного зрізу знань зросла 
на 24,3 %; студентів із середнім рів-
нем сформованості професійної ком-
петентності побільшало на 14,5 %,  
а з низьким – поменшало на 35,8 %.

Аналіз літературних джерел, ви-
вчення стану професійної діяльності 
майбутніх маркетологів дали мож-
ливість визначити, що професійна 
компетентність майбутніх маркето-
логів в умовах фахової підготовки – 
це система аналітичних, виробничих 
та управлінських знань і вмінь, які 
окреслюють цілісну сутність вироб-
ництва, розподілу, обміну та спожи-
вання матеріальних і духовних благ, 
формування економічного мислення 
з метою забезпечення ефективної 
підприємницької діяльності.

Модель розвитку професійної ком-
петентності майбутніх маркетологів 
базується на аналітичній, виробничій 
та управлінській складових і включає 

мотиваційний, когнітивний, опера-
ційний та оцінювальний складники. 
Констатуючий експеримент виявив, 
що рівень сформованості професійної 
компетентності майбутніх маркето-
логів в умовах фахової підготовки є 
низьким. Розроблені авторські мето-
дичні рекомендації до практичних 
занять з дисципліни «Інформаційні 
системи в роздрібній торгівлі» дали 
змогу визначити зміст професійного 
навчання майбутніх маркетологів.

Упровадження технології навчан-
ня майбутніх маркетологів в умовах 
фахової підготовки з використанням 
інформаційної системи «BAS. Роз-
дрібна торгівля» сприяло розвитку 
професійної компетентності майбут-
ніх маркетологів, мотивувало їх до 
здійснення ефективного управління 
маркетинговою діяльністю підпри-
ємства, забезпечило в цілому підви-
щення рівня сформованості профе-
сійної компетентності. Чисельність 
майбутніх маркетологів із високим 
рівнем сформованості професійної 
компетентності зросла на 24,3 %, із 

Рис. 3. Зростання рівня сформованості професійної компетентності майбутніх 
маркетологів, % загалу студентів у групах

Побудовано авторами.
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середнім – на 11,5 %, а з низьким рів-
нем – зменшилася на 32,8 %. 

Проведене дослідження не ви-
черпує всіх питань розвитку про-
фесійної компетентності майбутніх 
маркетологів. Тож перспективами 
подальших досліджень є розроб
лення методичних рекомендацій 

до практичних занять з дисципліни 
«Інформаційні системи в роздріб-
ній торгівлі» для освітнього рівня 
«магістр» спеціальності  076 «Під-
приємництво, торгівля та біржова 
діяльність» за освітньою програмою 
«Категорійний менеджмент у роз-
дрібній торгівлі».
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DEVELOPMENT OF PROFESSIONAL COMPETENCE  
OF STUDENTS IN MARKETING

Abstract. During professional training, future marketers study the demand for goods and 
services and analyse the economic activity of enterprises to maintain their competitiveness. 
They must possess a sufficient level of professional competence, which includes developing 
the company's business process planning technology. This research presents the results of a 
pedagogical experiment on the formation of professional competence of future marketers 
during professional training using the information system "BAS. Retail". The study was 
conducted at the State University of Trade and Economics. The authors describe a technology 
for training future marketers using an information system that includes a complex of 
conceptual, diagnostic-corrective, substantive, technological, and effective components. The 
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hypothesis of the study is that marketers need knowledge and skills to solve financial and 
economic tasks successfully. This will enable them to analyse and correct their professional 
activities consciously. The research was conducted using the methods of theoretical 
generalization and modelling, as well as ascertaining and formative experiments. The object 
of the study is the process of developing the professional competence of future marketers 
during professional training in higher education institutions. The subject of the study is the 
technology of training future marketers during professional training using an information 
system. A model for developing the professional competence of future marketers during their 
training has been created. The concept of "professional competence of future marketers" has 
been clarified, and a training technology for future marketers has been developed for the 
first time using the information system "BAS. Retail". The practical significance of the 
conducted research lies in the development and implementation of the author's methodical 
recommendations for conducting practical classes in the discipline "Information systems in 
retail". The effectiveness of the developed teaching technology was confirmed according to 
the results of the pedagogical experiment, and the prospects for further research were 
determined.
Keywords: information system, system "BAS. Retail", professional competence of future 
marketers, professional training, learning technology, higher education institution.
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