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- профессиональными: развитие системы бизнес-образования, в часnюсти, тре-

11ю1говых компаний, а также повышение качества услуг и уровня работы тренеров и 

консультантов. 

В рамках маркетингового исследования по изучению рынка услуг краткосроч­

ного бизнес-образования проведен анализ статистической информации о тенденциях на 

рынке услуг бизнес-образования и осуществлен телефонный опрос сотрудников круп-

11ых и средних предприятий государственной и частной формы собственности Респуб­

лики Беларусь. 

Под рынком услуг бизнес-образования следует подразумеваться совокупность 

услуг, оказанных компаниями и лицами, специализирующимися в области образова­

тельной деятельности и не являющимися структурны ш подразделениями (либо со­

трудниками) тех предприятий и организаций, в интересах и на средства которых про­

водится обучение. 

В результате проведения исследования выясвилось, что наибольшая доля рын­

ка принадлежит частным компаниям (77 %). Лидирующее положение по количеству 
семинаров и тренингов занимает компания «Здесь и Сейчас» (25,7 % рынка краткос­
рочного бизнес-образования РБ) . Б11ижайшим конкурентом является бизнес-школа 

«И НЭП», которая занимает 24.9 % рынка, затем «ИПМ» - 8 %, «21 вею> - 6,6 %, 
«Ключевые решения» - 5,0 % , «Сапю» - 3, 1 %. Государственные организации за11има­
ют 22,9 % рынка. 

Со стороны продавца рынок краткосрочного образования в БС11аруси форми­

руют западные компании; белорусские фирмы, испот.зующие методики западных ком­

паний или собственные разработки; инд11видуальныетренеры-консультанты. 

В условиях сильной конкуренции на белорусском рынке краткосрочного биз­

нес-образования в 2007-201 Оrг. наблюдался общий качественный рост предложения . 

Организациям и их сотрудникам предлагалось множес.-rво самых разнообразных обу­

чающих программ составленных на основе различных методик и моделей . Почти все 

предлагаемые тренинги можно классифицировать по четырем группам . 

Первая группа-трениНJ·и, направленные на повышение эффективности работы 
ко 1а1щы и организации в целом : построение команды; эффекrивные коммуникации . 

Вторая группа -тренинги по развитию навыков, связанных с конкретными биз­

нес-пронессами : управле11ие проектами; навыки продаж; продажи по телефону; марке­

тинг; финансы; подбор персонала . 

Третья группа -тренинги, направленные на повышение личной эффективности 

менеджеров и сотрудников: управление временем, стрессом, мотивацией, конфликта­

ми; лидерство; навыки публичного выступления . 

Четвертая группа - тренинги по развитию персонала : тренинг для тренеров; 

наставничество (коучинг); навыки передачи полномочий (делегирование). 

Наиболее распространенные программы можно условно разделить на несколь­

ко направлений : продажи, сбыт; маркетинг, реклама, PR; переговоры, деловое обще­
ние. личностная эффективность; упраw~ение организацией, персоналом, командообра­

'Jующис тренинги . 

Если рассматривать тренинги продаж, то они могут ориентироваться как на 

специалистов по продажам, так и на руководителей отделов . Спектр программ широ­

чайший : «Активные продажи», «Успешная распродажа», «Индивидуальные VIР-про­

дажи», «Продажи по телефону», «Эффективные продажи», «Техники работы с труд­

ными клиентами» и прочее. 
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Израднu дол• управленческих тренингов посв11щена управлению торговыми 

И1Пf llрОИЗВQЦСПIСJПJЫМИ ПJХЩПрИJIТИJIМИ, их фитtаJШМИ, бюнес-процессашt, хонфnикrами, 

временем, проектами, компанией в условиях финансово-экономическоrо кризиса и т.д. 

В 2010 году наиболее актуальными темами семинаров по маркетингу были : 
организация отдела маркетинга (27 % ), интернет-маркетинг (22 % ), управление товар­
ным ассортимеfrrом (17 %). 

Среди компаний-заказчиков пользуетса спросом двухднеВf{ЫЙ формат проведе­

ни11 семинаров, но предпочтение отдается модульным программам . При этом одни 

компании выбирают интенсивную модульную программу по 3-4 часа в течение рабо­

чей недели, другие - полный день обучения раз в одну-две недели в течение месяца­

двух. Однодневное обучение воспринимается как встречи для обмена опытом между 

бизнесменами. Короткие встречи привлекают новизной формата и легкостью содер­
жаниJI. 

Одним из подтверждений того, что существует повышенный интерес со сторо­

ны белорусских предприятий к бизнес-обучению, может быть высокий уровень осве­

домлеююсти потребителей о существовании компаний, предлагающих образователь­

ные услуги. Так, абсолютное большинство респондентов отмечали, что им извесп~ы 

компании, предлагающие услуги по бизнес-обучению (98 % ). Среди наиболее извест­
ньrх компаний были названы «ИПМ)) (51,33%), «Здесь и сейчас)> (50,00%), «ИНЭП» 
(45,33%), «Ключевые решения» (31,33%), «2 1 вею> (30 %). Кроме того, респондента­
ми были названы следующие организации: Высшая школа управления и бизнеса БГЭУ, 

Институт бизнеса и менеджмента технологий БГУ, образовательный центр «Юнивер­

сум» БНТУ и ряд других . 

Чаще всего в организациях обучают топ-менеджеров и менеджеров среднего 

звена (более 50%), реже специалистов (20%) и новых сотрудников (10%). Наиболее 
предпочтительным является краткосрочное обучение (70,67 %). 

Что же касается предпочтения потребителей относительно формата програм 1, 

то в настоящее время наиболее популярными по-прежнему остаются открытые семи­

нары и тренинги- 47 %. Значительную долю занимаtот коммерческие организации, 
которые предпочитают смешанный формат (открьrrые и корпоративныс) -33 %. Наи­

меньшая доля принадлежит корпоративным семинарам и тренингам - 20 %. 
Количество проводимых открьnъJХ тренингов постепенно уменьшается . Многие 

организации стремятся перейти на корпоративный вариант бизнес-обучения. Потре­
бители корпоративнЬJХ семинаров и тренингов видят эффективность данного формата 
обучения в том, что стандартная программа обучения адаптируется под их компанию, 

становится индивидуальной, учитывающей конкрС11iЫе проблемы и нюансы деятель­

ности компании. При этом в рамках корпоративного обучения flаиболее востребован­
ными являются семиflары и тренинги по продажам и менеджменту. 

Наибольшее значение при выборе тренинговой компании имеют актуальность 

предлагаемой темы и содержание программы. Другими наиболее важными критерия­

ми выбора компании для опрошенных являются компетентность и опыт работы биз­
нес-тренера, а таюке репутация компа1iИИ. 

Качественные ра:щаточные материалы повышают лояльность к обучающей ком­

пании, особенно у тех компаний, которые уже имеют опьrr бизнес-обучения. 
Скидки не оказывают принципиального значения при принятии решения, одflа­

ко скидка по сроку оплаты работает, а скидки на количество участников семинаров 

повышают лояльность клиентов. 
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