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Минимальное количество голосов получили та-

кие варианты, как «коллектив со схожим видом 

мышления» и «наличие нового оборудование, если 

такое потребуется». Это обусловлено тем, что на 

факультете студенты с первого курса учатся рабо-
тать в разных коллективах, с людьми, придержива-

ющимися разных взглядов на происходящее. Поэто-

му и работать комфортнее там, где мышление раз-

ное, так как каждый смотрит со своей стороны и 

предлагает свои варианты по решению проблем, ли-

бо предлагает свои методы для оптимизации рабочих 

процессов. В таких условиях и рождаются гениаль-

ные идеи. 
Несколько респондентов дали свои варианты, ко-

торых, по их мнению, не хватало в опроснике. Ими 

были отмечены: 

 более свободный график работы; 

 возможность применения своих знаний в созда-

нии собственного дела; 

 возможность управления проектами, которые в 

полной мере отображают потенциал; 

 возможность воплощения своих идей в фирме 

работодателя; 

 желание работать в своей компании со своей 

командой. 

Это позволяет предположить, что студенты САФ 
имеют различные, не ограниченные общим шабло-

ном, взгляды на удачный карьерный старт. Однако 

стоит уделить внимание и тому, что большее количе-

ство опрошенных считает, что оплата за проделан-

ную работу должна быть высокой. Многие объясня-

ют это тем, что достаточно дорогое обучение на фа-

культете рано или поздно должно окупиться. Но при 

этом многие даже не задумывались о том, что чтобы 
прийти к успеху нужно проделать большую работу. 

Двенадцать процентов, отвечающие за самореализа-

цию, указывают на то, что студенты не готовы стоять 

на месте, а хотят развиваться как в профессиональ-

ном направлении, так и расти в личностных каче-

ствах. Дружный коллектив так же важен, так как 

только при хороших взаимоотношениях возможно 
развитие компании.  

Если вспомнить о поколениях бэби-бумеров, X и 

Y, то можно увидеть, как требования к работе меня-

ются из поколения в поколение. Бэби-бумеры — это 

те, кто был рожден в 1943–1963 года. Для них важны 

такие качества как заинтересованность в личностном 

росте, коллективизм, командный дух [1]. 

К поколению X относятся те, кто был рожден 

с 1965 по 1982 гг. [2]. Им присущи такие требования 

к работе, как готовность к изменениям, возможность 

выбора, глобальная информированность, нефор-

мальность взглядов. Они более нацелены на само-
стоятельную и упорную работу. Так же им присуща 

работа на одном месте на протяжении многих лет и, 

как правило, в одном направлении профессиональ-

ной деятельности. 

Рожденные после 1981 называются поколением 

Y, или поколением «next» [3]. Согласно общероссий-

ской статистике, для данного поколения при устрой-

стве на работу одним из важных факторов является 
начинание карьеры не с самых низов, а с более верх-

них должностей, а так же получение денежного воз-

награждения сразу же после проделанной работы. 

Помимо перечисленного, этому поколению припи-

сывают интерес к получению новых знаний и само-

развитию [4]. 

Важно отметить, что в настоящее время студенты 
Сибирско-американского факультета представляют 

своего рода микс поколений, в котором сочетаются 

наиболее выгодные карьерные требования к месту 

работы. ■ 
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роект приложения информационной си-

стемы для работников туристических 

фирм, работающих на разных уровнях 

управления, разрабатывался с целью повышения эф-

фективности управления фирмой, сокращения сро-
ков обработки запросов клиентов, улучшения струк-

туризации данных и хранения их в единой базе дан-

ных с тем, чтобы доступ к ним был быстрым, любое 

изменение немедленно делалось доступным для всех 

сотрудников фирмы (а если это необходимо, и для 

клиентов), получение сводных необходимых пользо-

вателям данных — оперативным и несложным.  

База данных представлена на рис. 1. 

 

Рис. 1. База данных 

Информационная система предназначена для трех 

групп пользователей: топ-менеджера (управляюще-

го), менеджеров, непосредственно работающих с 

клиентами, и клиентов. Топ-менеджер может анали-

зировать сводную информацию о спросе на направ-

ления и конкретные туры, о количестве продаж / от-

казов, активности менеджеров, прибыльности / убы-

точности туристических направлений и конкретных 

туров, мнениях клиентов о работе фирмы и т. д. Ме-
неджеры подбирают туры по запросам клиентов, 

предлагая новые направления и давая рекомендации 

на основе данных информационной системы и своего 

личного опыта. Клиенты могут ознакомиться с пред-

лагаемыми направлениями и турами, ценами. 

В таблице «Менеджеры» будут приведены все 

менеджеры турфирмы, в таблице Клиенты — все 

клиенты, которые когда-либо были.  
В таблице страны будет приведён список стран — 

направлений, с которыми работает турфирма, а так 

же авиакомпании, привязанные к этой стране (рабо-

тающие с ней). В таблице Страны и туроператоры 

будут содержаться перечни стран из таблицы Стра-

ны, с которыми данные туроператоры работают. Так 

же в отдельных таблицах будут приведены список 
городов определённых стран и списки отелей, кото-

рые имеются в данных городах. В итоге все таблицы 

будут помогать собрать одну — Туры, в которой бу-

дут сразу видны, какие туры какие клиенты купили, 

по какой цене и какой менеджер их обслуживал. Де-

тали тура будут включать в себя город в стране, в 

который отправился клиент, отель, в котором он 

проживает, и экскурсии, которые он выбрал. Вместе 
с этим будет приведён обслуживающий его туропе-

ратор и авиакомпания, которая обеспечивает пере-

лёт. 

Таким образом, все таблицы связаны между со-

бой (рис. 2). 

Рис. 2. Связь между таблицами 
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В таблице Туры мы имеем возможность наглядно 

выяснить, какие страны пользуются наибольшим 

спросом, какие наименьшим, и после этого начать 

разрабатывать планы для продвижения непопуляр-

ных направлений. То же самое с городами, отелями и 
экскурсиями. Возможно, какие-то отель или экскур-

сия сами по себе неумело предоставляют свои услу-

ги, так что, может быть, стоит даже прекратить рабо-

ту с ними. С помощью того же принципа мы можем 

рассматривать востребованность авиакомпаний и 

туроператоров. Быть может, направление не прода-

ётся именно из-за их работы. 

Возможно составить список постоянных клиен-
тов на основе данной базы, а так же определить уро-

вень их доходов из предыдущих туров, чтобы пред-

лагать наиболее подходящие для них в будущем. Так 

же наглядно мы можем вычислить менеджеров, про-

давших наибольшее количество туров, и насколько 

выгодными для фирмы они были, чтобы, возможно, 

поощрить данного работника. 
Исходя из этого, можно сказать, что основная за-

дача данной базы: достижение большей прибыли при 

помощи выявления направление спроса, чтобы уве-

личить предложение, выявления недоходных 

направлений, чтобы затем обозначить причину и 

устранить проблему. Этому также способствует 
«подстраивание под клиента». Вторая задача: стиму-

лирование мотивации работников с помощью возна-

граждений. 

Таким образом, мы видим, какие задачи в сфере 

работы турфирм данное приложение может решать, 

что делает его полезным для них, а точнее, для их 

работников и клиентов. ■ 
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дним из важнейших аспектов управления 

персоналом является предупреждение и 

разрешение конфликтов между сотрудни-

ками. Многие исследователи относят разрешение 

конфликтов к функциям руководителя. 

В организации конфликты могут делиться в ос-

новном на три типа по причинному признаку: орга-

низационные, производственные и межличностные. 
На сегодняшний день существует довольно об-

ширная теоретическая база, которая раскрывает 

определённые типы поведения, типы прохождения 

конфликта, а так же меры, которые может предпри-

нять руководитель для разрешения конфликта. 

Изучив теоретические источники [1], мы пришли 

к выводу, что выделяют следующие способы регули-

рования конфликта: 

 соперничество (конкуренция) — стремление 

добиться своих интересов в ущерб другому.  

 избегание — отсутствие стремления к коопера-

ции и отсутствие тенденций к достижению соб-

ственных целей. 

 приспособление — принесение в жертву соб-

ственных интересов ради другого. 

 сотрудничество — альтернативное решение, 

полностью удовлетворяющее интересы обеих сто-

рон. 

 компромисс — соглашение на основе взаимных 

уступок.  

Типы конфликтующих личностей, предложенные 

Д. Скоттом [2], следующие: 

 Агрессивные — лица, которые говорят колко-

сти, задирают других и раздражаются, если их не 

слушают. 

 Жалобщики — всегда на что-нибудь сетуют, 

сами же ничего не делают для решения проблемы, 

так как не считают себя способными ни на что или 

не хотят брать на себя ответственность. 

 Молчуны — спокойны, немногословны и 

невозмутимы. Трудно понять, чего они хотят и о чём 

думают в действительности. 

 Сверхпокладистые — всегда говорят «да», по 

любому поводу обещают поддержку, но нередко их 

слова расходятся с делом, они не оправдывают ожи-

даний. 

 Вечные пессимисты — всегда и во всём пред-
видят неудачи. 

 Всезнайки — считают себя выше других. Их 

мнимое превосходство дополняется осознанием соб-

ственной важности, на самом деле они лишь играют 

роль. 

 Нерешительные — лица, которые не могут при-

О 




