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ЗАО «Эрлан» владеет тремя заводами по производству соков, минеральной воды и холодного чая. Понимая значимость кадров для развития предприятия, ЗАО «Эрлан» успешно переняло современный опыт крупных зарубежных компаний, расширив классический отдел кадров до отдела управления персоналом как человеческим ресурсом, от которого зависит успех предприятия в целом. Современные требования к управлению персоналом включают в себя следующие функции: оценка персонала, планирование обучения, мотивация персонала, подбор персонала.
Успеху продвижения продукции на рынке способствует качественная работа торговых представителей, являющихся ключевым звеном системы продаж на предприятии. Повышение профессиональных качеств сотрудников отдела продаж, введение системы вознаграждений и качественный подбор сотрудников на вакантные должности обеспечит успех компании.

Разработка системы управления персоналом и процессом продаж позволит повысить эффективность управления персоналом и качества кадровых и коммерческих решений. Разрабатываемая система предназначена для:

1) ведения информации о штате сотрудников предприятия;

2) ведения эффективного менеджмента вознаграждений;

3) автоматизации деятельности по обучению и аттестации сотрудников, а так же мероприятиями, способствующими профессиональному росту сотрудника;  

4) автоматизации организации сбыта продукции и контроля ведения продаж;

В результате внедрения системы должны решаться следующие задачи:

1) повышение качества кадровых решений;

2) повышение производительности труда персонала;

3) подготовка руководящего резерва и продвижение по службе наиболее перспективных сотрудников предприятия;

В качестве среды программирования для разработки системы была выбрана среда Borland Delphi 7, для доступа к данным была выбрана технология ADO. Автоматизированная информационная система управления персоналом и процессом продаж имеет трехуровневую архитектуру (схема представлена на рисунке 1). 
Первый уровень представляет собой сервер СУБД MS SQL Server 2008, на котором реализованы хранимые процедуры, для выполнения основных операций с базой данных.

Второй уровень представляет собой сервер управления кадрами, состоящий их модуля учета кадровой информации, модуля планирования аттестаций и обучения и модуля расчета вознаграждений, и сервер управления продажами, состоящий из модуля организации сбыта продукции и модуля контроля ведения продаж. На каждом из модулей реализован набор методов.
Третий уровень представляет собой клиентские приложения супервайзера, торгового представителя, директора по управлению персоналом, менеджера по управлению персоналом и администратора.
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Рисунок 1 – Схема архитектуры системы

Разрабатываемая система может быть внедрена на любом предприятии со структурой розничных продаж, основанной на работе торговых представителей под контролем супервайзера и с современной организацией управления персоналом.
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