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Цель магистерской диссертации: исследование необходимости внедрения обучения персонала отдела продаж и разработка научно-практических рекомендаций по формированию системы обучения персонала отдела продаж. 

Объект исследования: система обучения персонала как составляющая стратегического плана компании. 

Предмет исследования: деятельность по построению системы обучения персонала отдела продаж. 

Результаты и новизна исследования: разработка и обоснование научно-практических рекомендаций, направленных на формирование и развитие профессиональных компетенций работников отдела продаж медицинского оборудования, в частности, с целью повышения эффективности их труда. 

Область применения полученных результатов: деятельность ГК «Медтехника Пинск», а также иные компании, специализирующиеся на продаже медицинского оборудования. 

Структура работы: магистерская диссертация состоит из введения, трех глав, заключения, списка использованных источников, приложений. В первой главе проведен анализ деятельности и стратегии управления персоналом в ГК «Медтехника Пинск», выявлены недостатки системы управления персоналом, в частности, выявлено отсутствие системы обучения персонала. Во второй главе анализируются основные инструменты системы обучения персонала: методы и формы обучения, программа обучения. В третьей главе выявлена необходимость обучения персонала в ГК «Медтехника Пинск», рассмотрены цели и задачи внедрения системы обучения персонала, приведены основные характеристики модели обучения персонала и ее составляющих. 

Объем работы: 110 с. 

Количество таблиц: 12. 

Рисунков: 13. 

Использованных источников: 69. 

Приложений: 3.
Мэта магістарскай дысертацыі: даследаванне неабходнасці ўкаранення навучання персанала аддзела продажаў і распрацоўка навукова-практычных рэкамендацый па фармаванні сістэмы навучання персанала аддзела продажаў. 

Аб'ект даследавання: сістэма навучання працаўнікоў персанала як складнік стратэгічнага плану кампаній. 

Прадмет даследавання: дзейнасць па пабудове сістэмы навучання персанала аддзела продажаў. 

Вынікі і навізна даследавання: распрацоўка і абгрунтаванне навукова-практычных рэкамендацый, якія накірованы на фраміраванне і развіццё прафесійных кампетэнцый працаўнікоў аддзела продажаў медыцынскага абсталявання, у асобнасці, з мэтай павышэння эфектыўнасці іх працы. 

Вобласць ужывання атрыманых вынікаў: дзейнасць ГК "Медтэхніка Пінск", а таксама іншыя кампаніі, якія спецыялізуюцца на продажы медыцынскага абсталявання. 

Структура працы: магістарская дысертацыя складаецца з уводзін, трох частак, заключэння, спісу скарыстаных крыніц, дадаткаў. У першай частцы праведзены аналіз дзейнасці і стратэгіі кіравання персаналам у ГК "Медтэхншка Пінск", выяўлены недахопы сістэмы кіравання персаналам, у асобнасці, выяўлена адсутнасць сістэмы навучання персанала. У другой частцы аналізуюцца асноўныя інструменты сістэмы навучання персанала: метады і формы навучання, праграма навучання. У трэцяй частцы выяўлена неабходнасць навучання персанала ў ГК "Медтэхніка Пінск", разгледжаны мэты і задачы выкарыстання сістэмы навучання персанала, прыведзены асноўныя характарыстыкі мадэлі навучання персанала і яе частак. 

Аб'ём працы: 110 с. 
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Дадаткаў: 3.
The purpose of the master thesis: research of necessity to implement of sales staff education and development of scientific and practical recommendations on development the system of sales staff education. 

Object of study: the system of sales staff education as a component of the companies strategic plan. 

Subject of research: the development of system of sales staff education. 

Results and newness of research: development and substantiation of the scientific and practical recommendations aimed at the formation and development of professional competences of the employees of the sales Department of medical equipment, in particular, with the aim of increasing the effectiveness of their work. 

The scope of application of the obtained results: activities of GK "Medtechnica Pinsk", and other companies specializing in the sale of medical equipment. 

The structure of the work: master's thesis consists of introduction, three chapters, conclusion, list of used sources and applications. In the first Chapter the analysis of the activities and strategy of personnel management in group of companies "Medical equipment Pinsk", identified deficiencies in the system of personnel management, in particular, identified the lack of staff training. The second Chapter analyzes the main instruments of the system of staff training: methods and forms of education, education program. In the third Chapter identified the need for staff training in GK "Medtechnica Pinsk", and considers the goals and objectives of introduction of system of personnel training, the main characteristics of the model training and its components. 
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