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       Рыночная экономика требует конкурентоспособных специалистов, восприимчивых к творческому труду, повышающих свой профессионализм, способных делать оптимальный выбор в быстроменяющихся ситуациях и реализовывать новые более эффективные формы организации деятельности (К.А.Абульханова, О.С. Анисимов, М. Вудкок, А.А. Деркач, В.Г. Зазыкин, Й. Кхолл, А.К. Маркова, М. Мексон, В.В. Рубцов, А.И. Субетто, К. Татеиси, А. Файоль,          Д. Френсис, В. Шенель, Й. Шумпетер, В.Д. Шадриков и др.). В связи с этим возрастает потребность в активизации рефлексивной деятельности специалиста по маркетингу (Н.Г. Алексеев, С.В. Дмитриев, В.Н. Дюков, М.И. Найденов, И.Н. Семенов, С.Ю. Степанов и др.), выявляющего потребности современного рынка, потенциальные предложения, обеспечивающего реализацию товаров и услуг с максимальной выгодой. 

В отечественной психологии ведется интенсивное исследование профессиональной рефлексии в маркетинговой деятельности (А.В Карпов, Е.Ю.Литвинова, Ю.А.Репецкий, И.Н.Семенов, В.В. Ушаков), влияния социально-психологических факторов на выбор товара и восприятие рекламы (М.С.Керов, А.В.Лосев, И.Я.Рожков, А.Г. Шмелев и др.). Вместе с тем, проблема развития профессиональной рефлексии в маркетинговой деятельности в современной научной литературе недостаточно пока изучена. 

Успешная профессиональная деятельность специалиста зависит от его способности адекватно оценивать себя, свои возможности, т.е. от того в какой степени человек способен к рефлексии всех значимых аспектов своей профессионализации (В.Г. Аникина, И.В. Байер, Р.Н. Васютин, И..В. Войтик, Л.В. Григоровская, Г.А. Давыдова, В.М. Дюков, Н.Б. Ковалева, Н.А. Коваль, И.Н. Семенов, С.В. Кузнецов, А.В. Лосев, Ю.А. Репецкий и др.).  Маркетинговая деятельность рефлексивна по своему содержанию, что требует осмысления значения и роли рефлексии в этой области профессиональной деятельности.

Анализ подходов к изучению рефлексии показал, что они исходят из различных методологических ориентаций: естественно-научной, инженерно-деятельностной и гуманитарно-культурологической. Согласно последней, в качестве центральной детерминанты психической деятельности выделяется личностно-смысловая обусловленность рефлексивного процесса                   (И.Н. Семенов). При этом рефлексия понимается как форма активного осмысления и переосмысления человеком тех или иных содержаний индивидуального сознания, деятельности, общения. Такой подход позволяет системно трактовать рефлексию и экспериментально исследовать отдельные ее аспекты как взаимообусловленные типы рефлексии (интеллектуальный, коммуникативный, кооперативный, личностный, экзистенциальный и культуральный).

Рефлексивная специфика маркетинговой деятельности рассматривается в структуре профессиональной деятельности (Н.Г. Алексеев, О.С. Анисимов, А.А. Деркач, В.М. Дюков, Е.А. Климов, А.В. Лосев, Ю.А. Репецкий, С.Ю. Степанов, В.К. Рябцев, И.А. Савенкова, И.Н. Семенов, В.И. Слободчиков, О.А. Полищук и др.) как одна из ее отраслей.  В последние годы проблема рефлексивной специфики профессиональной деятельности достаточно широко и всесторонне исследуется в акмеологии (Н.В. Кузьмина, А.А. Деркач, А.А. Реан, А.К. Маркова, Н.С. Пряжников, В.В. Чебышева и др.). Авторы выделяют в профессиональной рефлексии основные концептуальные смыслы таких понятий как «рефлексия», «рефлексивность», «рефлексивная готовность», «рефлексивная компетентность» и др., однако, профессиональная рефлексия не исчерпывается их совокупностью. По мнению ряда специалистов (А.А. Деркач, В.Г. Зазыкин, А.К. Маркова, Г.С. Михайлов, Д.С. Стрельченко, О.А. Полищук и др.) главным отличием профессиональной рефлексии от вышеизложенных понятий является то, что в профессиональной рефлексии непосредственно представлена среда, которая подразумевает не только рефлексивную характеристику деятельности и субъекта, но и особое инновационно-развивающее качество системы профессиональных отношений. Профессиональная рефлексия включает в себя процесс осознания специалистом своего состояния и возможных средств, осмысление своего поведения и деятельности, возможность по-новому осмысливать и преодолевать проблемные ситуации, выходить из внутренних и внешних конфликтных состояний, строить и поддерживать отношения, ставить и решать практические задачи, ведущие к успеху.

Специалист, обладающий профессиональной рефлексией, может развивать и регулировать свою профессиональную деятельность, вмешиваясь в самого себя как на стадии планирования своих действий, так и во время их осуществления. Важную роль при этом играет рефлексия прошлого опыта, позволяющая предпринимать шаги по изменению правил и планов, привычек и соглашений, регулирующих профессиональную деятельность. Рефлексия как знание о знании и действие над действием позволяет не только строить поведение, соответствующее ситуации в профессиональной деятельности, но и изменять и развивать эту ситуацию.

Профессиональная рефлексия при этом понимается как деятельность, направленная на сопоставление планируемого и получаемого результата, анализа взаимодействующих сил на рынке и прогнозирования результативности предпринимаемых действий (Л.Ф. Вязникова, И.Н. Семенов, Л.А. Регуш, Н.А. Коваль, С.Б. Каверин, Ж.-Ж. Ламбен, Р.П. Мильруд, В.Е. Хруцкий, И.В. Корнеева, Е.З. Автухова, М.Дж. Эванс и др.).

Маркетинг как социально-экономический и психолого-акмеологический феномен прочно занял достаточно заметное место в жизни современного общества. Эта сфера профессиональной деятельности привлекает внимание исследователей из различных областей науки, в том числе, психологии и акмеологии (К.А. Абульханова – Славская, А.А. Деркач, В.Г. Зазыкин, Е.А. Климов, Р.Л. Кричевский, И.Н. Семенов, С.Ю. Степанов, С.И. Съедин, Е.А. Яблокова и др.). На основе анализа работ данных исследователей можно выделить психологическую и рефлексивную специфику маркетинговой деятельности. Основной акцент в маркетинге как области профессиональной деятельности специалиста ставится на человеке как субъекте, инициаторе деловой активности, зачинателе и творце дела в целом (Н.А. Алюшина, Ю.А. Репецкий, И.Н. Семенов и др.).

Деятельность специалиста по маркетингу можно рассмотреть в рамках существующей в психологической науке концепции успешно функционирующей организации (Н.Г. Алексеев, А.А. Деркач, В.Н. Дюков, И.С. Ладенко, М.И. Найденов, И.Н. Семенов и др.). Основой данной концепции является  развиваемый в современной психологии и акмеологии рефлексивно-гуманистический подход, рассматривающий в единстве управленческие функции и личностные особенности специалиста. В качестве ключевого психологического механизма, определяющего профессиональный рост специалиста в компании рассматривается его личностное и профессиональное самоопределение. Один из аспектов самоопределения специалиста связан с их рефлексивной ориентировкой в обстановке, складывающейся на рынке и внутри организации. Эта ориентировка служит основанием для корректировки личностного и профессионального роста, а также для взаимодействия с внутренней и внешней средой функционирования специалиста. Разработка и принятие решений, изменение характера реакции на взаимодействие с рыночной ситуацией служит содержанием социального мышления специалиста по маркетингу и предметом его постоянной рефлексии.  

Изучение научных работ по профессиональной рефлексии показывает, что данный феномен исследуется также в рамках инжнерно-психологического и социотехнического подхода (Г.П. Щедровицкий, Н.Г.Алексеев, В.А Лефевр, И.С. Ладенко и др.). Это позволяет психологически обосновать процесс принятия маркетинговых решений специалистом, выполняющим функции «рыночного оператора», а, кроме того, более эффективно осуществить процесс формирования психологической готовности специалиста к деятельности на рынке.

Для нашего исследования полезным стало осмысление концепции, развиваемой Н.Г.Алексеевой, В.Г.Поляковым, которые считают, что рефлексивное управление является сложно построенным феноменом. Полученные названными исследователями данные позволяют более четко представить профессиональную рефлексию специалиста по маркетингу в виде маркетингового проекта, который представляет собой деятельность, обусловленную рыночной проблемой, направленную на создание и сбыт рыночного продукта и имеющую своей сверхзадачей инновации в осуществляемой деятельности и модернизацию рыночной ситуации в интересах компании.

Рядом современных исследователей (А.В. Барышева, Л.Н. Деревягина, Н.И. Ивашкова) выделяются существенные аспекты рефлексивной деятельности в клиентоцентрированном подходе к организации маркетинговой деятельности. Данный подход представляет собой одну из современных тенденций маркетинга и ставит целью максимальную активизацию клиента в рыночной ситуации, что позволяет существенно повысить спрос предлагаемых товаров и услуг на рынке. В результате рефлексивных процессов нами выделяются следующие типы рыночных клиентов: «аналитик», «прагматик», «импульсивный», «сбалансированный», «выживающий», «консервативный», «подражающий», «амбициозный», «индивидуалист», «авантюрный» и «застревающий» (Н.А. Коваль, Р.П. Мильруд). Профессиональная рефлексия специалиста по маркетингу позволяет формировать у потребителя уверенность в правильности его выбора за счет как логических доказательств, так и ссылки на многочисленные примеры успешных рыночных операций по продаже товаров и услуг.

Психологическая специфика рефлексивной деятельности в первую очередь определяется содержанием задач, решаемых специалистом по маркетингу. Для решения данных задач, как показывает анализ литературы, (Г.А. Балл, И.В. Бестужев-Лада, А.А. Борисова, В.А. Брушлинский, М. Вертгеймер, Б.С. Гершонский, Дж. Гилфорд, В.В. Давыдов, О.В. Калинова, М.Ю. Краева, Л.В. Лежнина, В.А. Лисичкина, Б.Ф. Ломов, А.К. Маркова, Э. Науман, В.Н. Пушкин, Л.А. Регуш, С.Л. Рубинштейн, Е.Н., И.Н. Семенов, Сурков, И.М. Фейгенберг и др.), необходимы следующие действия рефлексивного характера: мониторинг рыночной ситуации; анализ обстоятельств маркетинговой деятельности; вербализация профессиональной идеи в маркетинговой деятельности; адаптация к актуальной ситуации на рынке; разработка стратегии маркетинговой деятельности; модификация стратегии маркетинговой деятельности; формирование оперативного образа актуальной ситуации; разработка и осуществление проактивных инициатив на рынке; мониторинг модифицированной рыночной ситуации.

Представим данные рефлексивные действия специалиста по маркетингу в виде в виде цикла профессиональной рефлексии специалиста по маркетингу (рис. 1).

Данный цикл наглядно обнаруживает развитие по спирали рефлексивной деятельности специалиста по маркетингу, который начинается с мониторинга рыночной ситуации, выходит на анализ обстоятельств маркетинговой деятельности, получает развитие в виде вербализации профессиональной идеи в маркетинговой деятельности. Продолжение данного цикла с необходимостью выводит специалиста на адаптацию к актуальной ситуации на рынке, с последующей разработкой стратегии маркетинговой деятельности. Профессиональные действия логически приводят к модификации маркетинговых стратегий, что непосредственно зависит от формирования адекватного оперативного  образа актуальной ситуации. Это требует разработки и осуществления проактивных инициатив на рынке, что неизбежно выводит специалиста по маркетингу на мониторинг новой (модифицированной) рыночной ситуации и ставит его перед необходимостью дальнейшего профессионального прогноза и его осуществления на новом витке рефлексивной деятельности.

Исходя из сказанного, профессиональная рефлексия в данном исследовании понимается как мысленное критическое отражение и переосмысление опыта маркетинговой деятельности с целью ее эффективности, поиска дальнейших резервов улучшения и прогнозирования результатов. 

Основными функциями профессиональной рефлексии являются: функция максимализации выгоды; функция привлечения клиента; продвижение товаров и услуг; управление покупательским спросом; прогнозирование ситуации на рынке; внедрение инноваций в маркетинговую деятельность.

Ведущей функцией выступает прогнозирование рыночной ситуации, позволяющее эффективно работать специалистам по маркетингу и достигать максимальных профессиональных результатов.

Профессиональные действия обусловливают специфику профессиональной рефлексии специалистов по маркетингу и делают возможным осуществление эффективного маркетингового прогнозирования.
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Рис. 1. Цикл рефлексивной деятельности специалиста по маркетингу

Исследование прогностической способности проходило на эмпирическом материале, полученном в ходе анализа опросника. Данный опросник был распространен среди 120 специалистов по маркетингу. Он был представлен в виде утверждений, которые оценивались по градуированной шкале. Полученные результаты обрабатывались с помощью кросс-кореляционного анализа, метода выделения корреляционных плеяд и факторного анализа. Проверка нормальности распределения полученных средних значений показала, что распределение отличается от нормального. В связи с этим, мы использовали непараметрический критерий. В качестве такого критерия использовался коэффициент ранговой корреляции Спирмена.

Исследование рефлексивной деятельности специалиста по маркетингу осуществлялось в условиях психологического тренинга, в котором приняли участие 47 специалистов со стажем работы до одного года. Гипотезой данного этапа было предположение о том, что если формировать у участников тренинга прогностическую способность, то это оптимизирует и сделает более эффективной рефлексивную деятельность специалиста по маркетингу в целом. Таким образом, данная гипотеза в случае доказательства служила важным подтверждением правильности выдвинутой гипотезы всего диссертационного исследования. Тренинговые задания подразделялись на три большие группы:

1 группа – формирование рефлексивной деятельности, направленной на выявление особенностей рыночной ситуации.

2 группа  – формирование рефлексивной деятельности, направленной на выявление потенциальных возможностей компании на рынке.

3 группа  – формирование рефлексивной деятельности, направленной на поиск оптимальных режимов реализации товаров и услуг с максимальной выгодой.

Рефлексивные задания 1-го типа были связаны с изучением отчетов, результатов социологических исследований, наблюдения за ситуацией на рынке, что объединялось общей целью: осуществить мониторинг рыночной ситуации, проанализировать обстоятельства маркетинговой деятельности и в конечном итоге вербализовать ведущую профессиональную идею маркетинговой деятельности на рынке в заданных обстоятельствах.

Рефлексивные задания 2-го типа связаны с тем, чтобы изучить особенности денежного и товарооборота анализируемой компании, познакомиться с индивидуальными «досье» сотрудников компании, включая их профессиональные биографии, выявить уровень и характер ранее полученного образования. Все это нужно было для того, чтобы участники тренинга смогли разработать свои предложения для встречных рыночных инициатив и инициировать инновации на рынке сбыта товаров и услуг.

Рефлексивные задания 3-го типа были связаны с тем, что на основе рыночной ситуации и возможностей компании разрабатывался целостный стратегический план преобразования целевого рынка в интересах компании. Задания предполагали разработать стратегию маркетинговой деятельности, ее модификацию с учетом привносимых обстоятельств, формирование оперативного образа целесообразных действий, имитацию проактивных инициатив на рынке и имитационную игру, включающую мониторинг модифицированной рыночной ситуации. Данная тренинговая программа отражала разработанный нами цикл рефлексивной деятельности специалиста по маркетингу.

Участникам тренинга до и после проведения занятий было предложено решение прогностических задач на прогнозирование рыночной ситуации, на знание рыночных циклов, спроса на товары и услуги.       

         С целью более глубокого изучения прогностической способности специалистов по маркетингу в рамках рефлексивной деятельности им был предложен тестовый опросник. По утверждениям, содержащимся в опроснике, участники должны были оценить себя до и после тренинга по градуированной шкале. 

Результаты самооценки прогностической способности специалистов по маркетингу до и после тренинга представлены на рис. 2.
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Рис. 2. Прогностическая способность специалистов по маркетингу до и после тренинга.

Анализ полученных результатов позволил сделать следующие выводы. После тренинга обнаружен значительный рост средних значений в нижних границах показателей рефлексивной деятельности.  Это относится к «прогнозу ситуации» (от 1,3 до 2,3 балла); «изменении стратегии» (от 0,4 до 1,2 балла); «стратегическим контактам» (от 2,8 до 4,0 балла); «вербализация прогноза» (от 0,2 до 1,0 балла); «профессиональные знания» (от 0,7 до 1,2 балла); «знание рынка» (от 0,2 до 0,9 балла); «образное мышление» (от 1,5 до 2,8 балла); «опережающая адаптация» (от 0,9 до 1,6 балла); «анализ ситуации» (от 0,5 до 2,1 балла); «профессиональная интуиция» (от 0,8 до 1,4); «понимание процессов рынка» (от 0,8 до 2,3 балла); «знание рыночных циклов» (от 1,8 до 3,5 балла).

На прежнем уровне остался «прогноз спроса», «проактивная адаптация», «проактивные затраты», «образ будущей ситуации», «мониторинг ситуации», «опережающее отражение». Очевидно, это обусловлено характером тренинговых заданий и ограниченностью его проведения во времени, а так же недостаточным опытом профессиональной деятельности специалистов по маркетингу.

Ведущие качества, которые обнаружили наибольшую тенденцию к росту, представляют собой: «прогноз ситуации» (от 1,3 до 2,3 балла); «стратегические контакты» (от 2,8 до 4,0 балла); «образное мышление» (от 1,5 до 2,8 балла); «анализ ситуации» (от 0,5 до 2,1 балла); «понимание процессов рынка» (от 0,8 до 2,3 балла); «знание рыночных циклов» (от 1,8 до 3,5). Данные качества лидируют в общей тенденции анализируемых свойств к росту. Это позволяет сделать вывод о том, что прогностическая функция специалиста по маркетингу представленная: «прогнозом ситуации», «стратегическими контактами», «образным  мышлением», «анализом ситуации», «пониманием процессов рынка», «знанием рыночных циклов» действительно является важным условием совершенствования всей рефлексивной деятельности.

Проверка подтвердила статистическую значимость различий средних значений по t – критерию Стьюдента.

В отчетах участников тренинга обнаружилась явная тенденция к росту прогнозирования ситуации на рынке и, вследствие этого более глубокая профессиональная рефлексия.

Психотехники развития рефлексивной деятельности специалиста по маркетингу выступают эффективным средством профессионального роста, когда все тренинговые задания учитывают специфику данного вида деятельности и направлены на выявление особенностей рыночной ситуации, потенциальных возможностей компании на рынке, на поиск оптимальных режимов реализации товаров и услуг.
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