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РАЗРАБОТКА ИНФОРМАЦИОННОЙ СИСТЕМЫ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОГО ЦЕНТРА
C середины 90-х годов казахстанский рынок предлагал широкие возможности для получения высоких доходов при минимальной эффективности. Все предприятия, обладающие определенной степенью практичности и активности, были успешны. Но как только спрос стабилизировался, многие организации пришли к выводу, что для дальнейшего нахождения в бизнесе необходимо меняться. Развитие и процветание компаний невозможно без высококвалифицированных специалистов. Самым важным аспектом в доходности компании является регулярное профессиональное обучение и развитие персонала. В связи с этим компаниям необходимо проводить курсы повышения квалификации и профессиональной переподготовки, способствующие развитию профессионализма сотрудников компаний.

Современной формой организации повышения квалификации специалистов является проведение тренингов. На сегодняшний день тренинги являются одним из самых эффективных инструментов развития персонала организации. Тренинг представляют собой активную форму обучения персонала, основанную на выполнении определенных упражнений, целью которых является выработка и тренировка деловых навыков, способствующих повышению профессионального уровня работников для роста эффективности и конкурентоспособности организации. Тренинг – это как раз та форма подготовки, которая помогает в короткие сроки привить специалисту все необходимые навыки. Но для того чтобы достичь существенных показателей, недостаточно ограничиваться разовыми акциями тренингов. Необходима организация системной работы, где одним из самых значимых факторов в достижении результативности становится умение поддерживать обучающиеся процессы.
В связи с этим возникает необходимость организации эффективной работы при формировании и проведении тренингов.

Сегодня управление предприятием без компьютера просто немыслимо. Современный бизнес требует широкого применения информационных технологий в управлении предприятием. Жизнеспособность и развитие информационных технологий объясняется тем, что современный бизнес крайне чувствителен к ошибкам в управлении. Информационные системы ориентируются на конечного пользователя, не обладающего высокой квалификацией в области применения вычислительной техники. Поэтому клиентские приложения информационной системы должны обладать простым, удобным, легко осваиваемым интерфейсом, который предоставляет конечному пользователю все необходимые для работы функции, но в то же время не дает ему возможность выполнять какие-либо лишние действия.

В каждой компании есть три основных составляющих: 

· капитал (финансы); 

· недвижимость и движимость (здания и оборудование); 

· люди (человеческий капитал).

Люди – это главная составляющая любой компании. В современных компаниях 70-80% всего, что делается людьми, создается при помощи их интеллекта. 

Сотрудники компаний объединяют технологии и капиталы с идеями и знаниями, превращая все это в конкурентоспособный рыночный продукт. Сегодня это основа конкурентной борьбы: успех в бизнесе зависит от умения выстраивать конкурентоспособную рыночную стратегию, от умения управлять людьми, от правильного взаимоотношения с клиентами и потребителями. Как знания превратить в умения и навыки? Один из наиболее эффективных способов - это тренинг.

Тренинг определяется как форма активного обучения, целью которого является обогащение знаниями, развитие конкретных умений и навыков. Тренинг - это передача именно необходимых для конкретного момента времени знаний, того, что необходимо человеку или команде в ближайшем будущем, чтобы добиться успеха и не потратить время впустую.

Главными отличиями тренинга от обычного обучения являются:

· центральная роль тренера, так как это не обучение, а организация группового процесса, при котором и происходит обучение;

· взаимодействие происходит не только между тренером и участниками, но и между самими участниками;

· обучение происходит в живой, динамичной, часто, в игровой форме;

· тренинговая форма обучения доступна в любом возрасте и легко усваивается через практические действия.

Для большинства казахстанских компаний тренинговая форма обучения непривычна: в прежние времена считалось, что все необходимые знания человек получает до 25 лет (существовали различные формы "повышения квалификации" имеющих разную степень пользы для предприятий). 

Таким образом, можно сделать вывод, что тренинг состоит из двух частей: передачи необходимых для конкретного момента времени знаний и развития навыков. 

Почти все тренинги можно классифицировать по четырем группам: 

1 Тренинги, направленные на повышение эффективности работы команды и организации в целом: 

· построение команды; 

· эффективные коммуникации. 

2 Тренинги по развитию навыков, связанных с бизнес-процессами: 

· управление проектами;
· навыки продаж;
· продажи по телефону;
· маркетинг;
· финансы;
· подбор персонала. 

3 Тренинги, направленные на повышение личной эффективности менеджеров и сотрудников: 

· навыки личной эффективности;

· управление временем;
· управление стрессом;
· управление командой;

· управление мотивацией;
· управление конфликтами; 

· лидерство; 

· навыки проведения эффективных собраний; 

· навыки публичного выступления. 

4 Тренинги по развитию персонала: 

· тренинг для тренеров; 

· наставничество (coaching); 

· навыки передачи полномочий (делегирование). 

В большинстве компаний, использующих тренинг как форму обучения персонала, чаще всего организуются тренинги только для отделов продаж, поскольку отдел продаж - это главная сила компании, приносящая деньги и взаимодействующая с внешней средой. Это и объясняет большой спрос на тренинги по продажам, переговорам и презентациям. 

Наибольший интерес в настоящее время представляет новый вид тренингов – по управлению, формированию команды и развитию личных навыков.

Официального каталога тренинговых компаний Казахстана в настоящий момент не существует. Данную услугу в своем продуктовом портфеле декларируют около 200 компаний, работающих на рынке консалтинговых услуг, подбора персонала, обучения и прочих. 

Все компании, работающие на рынке бизнес-тренингов, можно условно разделить на 3 типа:

· компании "полного сервиса", все тренеры которых состоят в штате, привлеченные тренеры не используются; 

· компании "смешанного типа", которые привлекают к проведению тренингов как собственных сотрудников, так и т.н. свободных тренеров - "фрилэнсеров", проводящих строго определенные курсы для нескольких компаний; 

· компании "провайдеры", которые не имеют собственных тренеров и привлекают фрилэнсеров для реализации всех проектов или продающие курсы других участников рынка. 

По мнению экспертов, компании, относящиеся к третьему типу, играют незначительную роль на рынке бизнес-тренингов. При работе со специалистами, не являющимися сотрудниками компании, существенно возрастают риски, в первую очередь высока вероятность недовольства клиента качеством продукта. Поэтому объем продаж компаний-провайдеров обычно незначителен и большой известностью как поставщики услуг по проведению бизнес-тренингов они не пользуются. 

Практически все участники рынка готовы предложить своим клиентам бизнес-тренинги по следующим темам:

· продажи (как в оптовом, так и в розничном направлениях); 

· формирование команды; 

· проведение переговоров; 

· общий менеджмент.

Тренинги, указанные в перечне, и некоторые другие темы могут быть стандартными или созданными под конкретного заказчика. Некоторые тренинговые фирмы не имеют стандартных тренингов, а создают каждый раз новые специальные программы под конкретного заказчика. 

Современное эффективное обучение тесно взаимосвязано с Интернет технологиями. В этой связи важным аспектом организации повышения квалификации является использование Web-технологий в разработке программного обеспечения поставленной цели. Таковыми являются язык PHP, базы данных My SQL[1, 2].
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