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Ranking firm szkoleniowych
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1. |30 | MDDP Sp.z 0.0 Akademia Biznesu Sp.k. | 21500 Adam Niedziétka + |+ |+ |+ + + |+ |+ |+ |+ branzowe, kursy zawodowe, 300 | 1200 24000
studia podyplomowe
2. |28 |SynteaSA 26190 | Piotr Fatek - + + + |+ zawodowe 700 | 403 5050
3. |27 | Gamma D.Didiuk i M.Wasilewski Sp. j. 9769 Dawid Didiuk, Michat Wasilewski + |+ |+ |+ + + |+ |+ [+ |+ menedzerskie, nieruchomosci, HR, 75 5950 909
sprzedazowe, obstuga klienta
4. |26 |Humaneo 7952 Krzysztof Juryk + |+ |- |+ + -+ [+ [+ |+ szkolenia zawodowe w standardzie VCC | 3580 | 12638 144
5. |25 |Business Center 1 Anna Kepka 6400 Anna Kepka + |+ |+ |+ + + |+ |+ [+ |+ Audytor, 2000 | 9950 38
Kadry i ptace z sytemem Symfonia,
Ksiegowos¢ z systemem Symfonia
6. |23 |Future Centre Training Corporation 7158 Grazyna Moscicka - |+ |- |+ + -+ |+ |+ - doradztwo HR 630 |312 168
Kicinski i Cebula Sp.J.
6. |23 | Progress Project Sp.z0.0. 5299 Jacek Borsukiewicz - prezes, + |+ |+ |+ + + |+ |- |+ |+ produkja, logistyka, transport, 130 |23 888
Mirostaw Mordak - cztonek zarzadu magazyn, kadry, HR, zarzadzanie,
zarzadzanie projektami, reklamacje,
7. |21 | MCSSp.zo.0.5p. k. 3013*** | Rafat Marchewska + |+ |+ |+ + + |+ |+ [+ |+ UE 65 4202 16
7. |21 | HIGH5 Training Group 2700 Jakub Jerzowski + |+ |+ |+ + + |+ |+ [+ |+ - 49 128 448
8. |19 |F5Konsulting Sp.zo.0. 8864 Marek Pankowski - prezes + |+ |- |+ + -+ - [+ |+ szkolenia z zakresu zarzadzania projek- 88 - 609
zarzadu Jolanta Jackowiak tami, zagadnien specjalistycznych wyni-
- wiceprezes zarzadu kajacych z potrzeb organizacji klientow
9. |18 |PM Doradztwo Gospodarcze Sp.z o.0. 6176 Jakub Stupiniski -+ - |+ + -+ |- [+ |+ warsztaty sukcesyjne 10 209 652
9. |18 |CertesSp.zo.0. 11959 Norbert Ogtaza prezes zarzadu -+ |+ |+ + + |+ |- |+ |+ ochrona Srodowiska 36 36 14
9. |18 | Bankowy Osrodek Doradztwa 6814 Maciej Wojtaszek + |+ |- |+ + + |+ |- [+ |+ - 100 |35 3N
i Edukadji Sp. z 0.0.
10. | 17 | BRITISH CENTRE 2220 Bozena Ziemniewicz + |+ |- |- - - -+ - + audyty jezykowe 124 12430 38
10. |17 | Warszawski Instytut Bankowosci - Andrzej Lech - prezes zarzadu + |+ |- |+ - + |+ |- |+ |- audyt wewnetrzny, strategia i rozwdj ok.70 | 1750 106
10. | 17 | PROFES Sp.z 0.0. Sp.k 6735 Ewa Karpinska-Bryke, Artur + |+ |+ |+ + -+ |- + |- e-learning, m-learning, Kaizen-Lean 39 - 266
Olszewski, Mariusz Bryke
11. |16 | Prospero Business Training 295 Ewa Polariska + |+ |+ |+ + + |+ |+ [+ |+ sprzedazowe 50 75 37
s.c. Ewa Polariska Prospero
Business Training Sp. z 0.0.
11. |16 | ACT Advanced Corporate Training Sp.z 0.0. | 3130 Matgorzata Procner + |+ |+ |+ - -+ [+ |+ - szkolenia NLP 135 |- 55
11. |16 | Biznes Edukator Sp.z 0.0. 1180 Piotr Kadzielski-Zysk + |+ |- |+ + + |+ |- |+ |- Poligon Handlowy, Prezentacyjny, 45 290 89
Poligon, Negocjacyjny
11. | 16 | PASJA Grupa Dobrych Treneréw 2000 Paulina Gmurczyk-Lewandowska |+ |+ |+ |+ + -+ -+ |- studia podyplomowe na kilku kierunkach | 28 12 64
J.Lewandowski, PLewandowska Sp. j.
11. |16 | Llidero Sp.z 0.0. 1500 Przemystaw Kedzia - - |- |+ + + |+ |- |+ |+ e-learning, dedykowane - 25000 30
12. |15 | NT Group System Informatyczne 3159 Sylwester Pogorzelski + |+ |+ |+ + + |+ |+ [+ |+ - 20 - 60
13. | 14 | Grupa SET 2263 Jarostaw Sobkowiak + |+ |+ |+ - -+ |- + |- Akademia Menadzera, 20 0k..200 |27
Akademia Handlowca
13. |14 | GrupaTROP - Dorota Szczepan-Jakubowska + |+ |+ |+ + -+ -+ - Doradztwo i consullting; 20 208 35
Kompleksowe programy dla firm;
Program ,Tropem Jakosci"
13. |14 | Human Partner Sp.z 0.0. 1029 Marcin Kowalski + |+ |+ |- + S E - 10 300 250
13. | 14 | Grupa ECK Eureka 2800 Iwona Preciuk, Tomasz Kopror + |+ |+ |- + + |+ |- |+ |- doradztwo, konsulting i szkolenia 51 - -
z zakresu: rozwdj organizacyjny,
rozwdj zasobow ludzkich, sukcesja,
optymalizaja organizacyjna
14. | 13 | Training Partners Sp.z 0.0. 2036 Jan Madry -+ |+ |+ - + |+ |- |+ |- badania i doradztwo biznesowe 25 - 68
14. |13 | J.G.Training szkolenia specjaslityczne - Jadwiga Gwézdz + |+ |+ |+ - + |+ |- |+ |- - 40 - 490
14. |13 | SYNTEZA [Szkolenia-Konsulting] - Adam Pilarczyk + |+ |+ |+ + + |+ |- |+ |- - 47 - 176 (ok. 3000
uczestnikow)
15. |12 | Coaching Center 2500 Pawet Sopkowski, prezes zarzadu |+ |+ |- |- - S E E - forum dla praktykow HR 18 106 164
15. |12 | HRP Group Sp.z 0.0. 8014 Konrad Jaszczyniski, -+ |+ |- + -+ -+ |+ rozwoj kompetencji menadzerskich, 10 - 20
Matgorzata Czernecka zarzadzanie multigeneracyjne,
zarzadzanie projektami
15. |12 | MPM Productivity Management Sp. z0.0. | 2017 Agata Buszczak-Mecina + |+ |- |- - -+ - - - produkda i logistyka; CPIM 9 12 osobo- | 170 firm /
wedtug standardéw APICS; szkolen | 1120 osobo-
gospodarka magazynowa, Lean szkolen
Manufacturing; zarzadzanie zakupami;
prognozowanie, symulator taricucha
dostaw The Fresh Connection
15. |12 | Integra Consulting Poland Sp.z 0.0.sp. k. | 8110** | Monika Borowicz, prokurent, -+ |+ |+ - -+ -+ | - 35 - 85
dyrektor operacyjny
16. | 11 | PAIZ Konsulting Sp.z 0.0. 5666 Artur Mazurek + |+ |- |+ - -+ -+ - - 18 - 140
16. | 11 | MindLab Sp.z0.0. 1219 prezes: Mateusz Walaszczyk; cztonek | - - + -+ |- - szkolenia oraz programy 15 - 127
zarzadu: Btazej Ptaczynta-Brudnik wdrozeniowe dla dziatow produkgji;
szkolenia trenerskie i szkolenia z
projektowania gier szkoleniowych
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17. |10 | Systemax Wojciech Podemski 495 Wojciech Podemski + |+ |+ |- - -+ - - - szkolenia bhp, szkolenia z | pomocy, 10 140 -
szkolenia z ppoz., szkolenia dla
audytoréw wewnetrznych
17. 110 | CustomerCentric Selling Poland/PRAXIS | 495 Grzegorz Domagata, Dorota + |+ |- |+ + -+ - - - - 6 - 219
Bienicewicz-Krasek
18. |9 | Centrum Szkoleniowe Jet 2900 Marek Leon Sobociriski + |+ |+ |- - -+ -+ - - 9 - 38
18. |9 | Respect Sp.zo.o. 1716 Ewa Puzia-Sawicka -+ |- + -+ -+ - zarzadzanie, Lean Management, coaching, | 17 - 10
wiceprezes zarzadu tukasz warsztaty strategiczne, szkolenia
Halkiewicz prezes zarzadu menedzerskie, work-life balance
19. |7 | Schenk Institute Sp. z 0.0. 1390 Mirostawa Biatobrzeska -+ - |+ - -+ -+ - - 8 - 34
Przychody za 2014 . (w tys. zt) | Szkolenia Zakres prowadzonych szkolen Liczba Liczba klientow Liczba klientow : f rzychody ogéie'?"
wykladowcéw | indywidualnych instytucjonalnych **f’ zy Chﬁdz ”e;to_' o
Mniej niz 2 000 tys. - 1 pkt Otwarte 0/1 pkt dla 0s6b pracujacych w branzy finansowej 0/1 pkt 1-20 — 1 pkt 1-100 — 1 pkt 1-50— 1 pkt Szkfl;z.z;e.%: éz;;qa. 270;:;
2000 tys - 4000 tys. - 2 pkt zamkniete 0/1 pkt marketing/reklama 0/1 pkt 21-50 — 2 pkt 101-200 - 2 pkt 51-150 — 2 pkt . %09 ’
4007-10000 tys. - 3 pkt wykady 0/1 pkt prawne 0/1 pkt 51-100—3pkt | 201-2000 — 4 pkt 151-400 — 3 pkt tys. 21,
10001 - 15000 tys. - 4 pkt biznesowe 0/1 pkt 101-150 — 4 pkt | 2001-10000 — 4 pkt 401-1000 — 4 pkt oprac. wlasne
Wiecej niz 15000 tys.. - 5 pkt jezykowe 0/1 pkt Pow. 150 — 5 pkt | Powyzej 10000 — 5pkt Pow. 1000 — 5 pkt

interpersonalne 0/1 pkt
Informatyczno-komputerowe 0/1 pkt
Inne 0-3 pkt

Zmeczenie szkoleniami

Rynek szkoleniowy przezywa mo-
ment szczegolny, transformu-

jacy. Charakteryzuje go duza liczba
firm szkoleniowych i rozdrobnie-
nie biznesu. Wedtug PARP na rynku
obecnych jest 11700 podmiotéw
szkoleniowych, a w wyniku projek-
tow EFS-owych okoto 5 tys. nowych
treneréw zdobyto kwalifikacje do
wykonywania tego zawodu.

Ewa Puzia-Sawicka
Szeroka oferta i powszechny
dostep do szkolern EFS-
-owych  u$wiadomity
przedsigbiorcom  potrzebe
rozwoju kapitatu ludzkiego
z jednej strony, a z dru-
giej spowodowaly przesyt
szkoleniami. Firmy szkoleniowe komunikuja
w podobny sposob swoja oferte — dla klienta
stanowi to duze utrudnienie w wyborze whasci-
wych ustug szkoleniowych. Przy tak duzej po-
dazy szkoleniowej oczywistym jest, ze branza
ta zmaga si¢ z silng konkurencja cenowa, co
wplywa na obnizenie jakosci ustug, a w kon-
sekwencji powoduje niezadowolenie klientéw
i rosnace przekonanie o ich nieskutecznosci.

Czy ta branza jest juz nasycona?

W moje opinii nie. Jest natomiast przesycona
zbyt duza liczba podobnych, niskiej jakosci
i efektywnosci szkolen.

Jaka zatem firma szkoleniowa ma

szanse na wyréznienie sie, a przede
wszystkim na rozwdj w tej branzy?
Realizujaca szkolenia, ktdre sa

uzasadnione biznesowo

Firma szkoleniowa, chcac wyr6znié sie na rynku,
czesto szuka nowych metod, atrakeji szkolenio-
wych, jakich$ przystowiowych fajerwerkéw,
keérymi chee przekona¢ klienta. A priorytetem
w komunikaji z biznesem powinno by¢ poszu-
kiwanie rozwiazan stuzacych biznesowi, zrozu-
mienie sytuacji, modelu biznesowego klienta
i jego konkretnych potrzeb. Firma powinna
umie¢ pomoéce klientowi zidentyfikowad i zwer-
balizowa¢ gtéwne motywy biznesowe, a czasami
wskaza¢, gdy jest to uzasadnione, ze nie zawsze
najlepszym rozwigzaniem jest szkolenie.

Wispierajaca partnerstwo na rzecz szkolef
Firma szkoleniowa jako partner biznesowy, ro-
zumiejacy procesy biznesowe zachodzace w fir-
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mie, powinna umie¢ wesprze¢ zespét HR,
budujac jego sit¢ i pozycje w relacji z biznesem.
O efektywnosci dziatan rozwojowych w naj-
wickszej mierze decyduje solidne partnerstwo
szkoleniowe miedzy firma szkoleniowa — HR
— przetozonymi — uczestnikami szkolen. Nie-
stety nadal najstabszym ogniwem jest wspét-
praca na linii HR — bezposredni przefozony
uczestnikow szkolen, a to podstawa budowania
projektéw efektywnych biznesowo.

Realizujaca szkolenia, ktére

sa efektywne biznesowo

Firma szkoleniowa powinna tez zbudowaé
swoj standard procesu szkoleniowego nasta-
wionego na rezultaty biznesowe, ktdry po-
zwala zmierzy¢ efektywnosé swoich programéw
szkoleniowych w kontekscie wynikéw pracy
uczestnikow szkolenia i tym samym udowod-
ni¢ wartos¢, sensowno$¢ inwestycji w rozwoj
ludzi. Poza tym powinna umie¢ przeprowadzi¢
lub poméc klientowi we wdrozeniu rezultatéw
szkoleniowych, czyli nowych lub zmienionych
zachowan na stanowisku pracy. My, jako firma
szkoleniowa zdecydowali§my si¢ wdrozy¢ mo-
del SEB (autorstwa Pawla Kopijera), ktdry jest

.
R

wedlug nas najlepszym dostgpnym na rynku
narzedziem do doskonalenia standardu reali-
zaqji projektu szkoleniowego skoncentrowa-
nego na wymiernych efektach biznesowych
dla organizacji. Model SEB pozwala zaprojek-
towad proces skutecznosci szkoleri na wszyst-
kich poziomach modelu Kirkpatricka, dzigki
czemu inwestowanie w rozwoj ludzi przestaje
by¢ pustym sloganem, a staje si¢ procesowo-na-
rzedziowa praktyka, kontrolowana i dajaca na-
macalne owoce biznesowi.

Nadazajaca za zmianami na rynku,
budujaca pozycje swojej firmy i rozwijajaca
ompetencje swoich treneréw

Firma szkoleniowa powinna $ledzi¢ tez trendy
rynkowe, aby lepiej rozumie¢ rodzaj i tempo
przemian regulujacych rynek, a przez to zmian
zachodzacych wewnatrz organizacji, dzigki temu
bedzie mogta szybciej reagowad na potrzeby biz-
nesu i uszy¢ na miar¢ odpowiednie rozwiazanie.

Aktualizacja, nowe metody szkoleniowe

Pracownicy, czyli kadra trenerska firmy
szkoleniowej (niezaleznie czy sa to etatowi
pracownicy czy freelancerzy), powinni aktu-

s

alizowa¢ swoja wiedz¢ i narzedzia, w ktdre
wyposazaja uczestnikéw szkolen. Praca tre-
nera powinna by¢ réwniez skupiona na
efektywnosci biznesowej szkolenia, a nie
na samej atrakcyjnosci realizowanych zajeé
na sali. Trener wyposazony w odpowiednie
kompetencje staje si¢ wspotodpowiedzialny
za osiagniecie konkretnych rezultatéw biz-
nesowych przez uczestnikéw jego szkolenia.
Wazne jest tez wypracowanie nowych me-
tod szkoleniowych, uwzgledniajacych tempo
i charakter pracy ludzi w organizacji. Co-
raz wicksza skutecznoscig charakteryzujq
si¢ krétsze formy szkoleniowe wspierane e-
-narz¢dziami, ktdre sktadajq si¢ na cale pro-
gramy szkoleniowe.

Organizacjom potrzebny jest przede wszystkim
solidny i efektywny partner w biznesie. Poszu-
kiwanie tzw. nowosci szkoleniowych, czyli no-
wych tematéw i narzedzi szkoleniowych, za
pomoca ktorych Scigaja si¢ najczesciej firmy
szkoleniowe w swoich ofertach, jest dla mnie
sprawa wtérna.

Autorka jest wiceprezesem zarzqdu Respect Sp. z 0.0.
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O micie efektywnosci

Na rynku szkolen dla
przedsiebiorstw funkcjonuje kilka
stereotyp6w, mitdw niemalze,
szkodliwych dla klientow

i dostawcow ustug. Kreujg one
fatszywa rzeczywistosc i sita rzeczy
- chybione dziatania.

Marek Dziduszko

Model Kirkpatricka od
pieédziesicciu lat jest po-
kazywany jako najbar-
dziej uzyteczny dla oceny
efektywnosci szkolen. I co
najmniej od takiego sa-
mego czasu wiadomo, ze
firma z reguly nie potrafi wdrozy¢ modelu
i doprowadzi¢ go do konca, to znaczy — oce-
ni¢, czy szkolenie przyniosto jakies rezultaty
biznesowe. A nawet jezeli pokona trudnosci
z przystosowaniem teoretycznych zalozen tej
metody do rzeczywistosci (osobiscie takiego
przypadku nie znam), to realizacja procesu
oceny okazuje si¢ niezwykle skomplikowana,
pracochtonna i kosztowna, i wobec tego dos¢
szybko zarzucana. Z badani wnika takze, ze

~
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On przede wszystkim chee wiedzie¢, jaki efeke
biznesowy szkolenie przyniosto i czy mu si¢
to opfacito. Odpowiedzmy prosto z mostu:
zadne szkolenie automatycznie nie generuje
jakiegokolwiek efektu biznesowego i dlatego
zawsze jest nicoplacalne. Inaczej méwiac: eko-
nomiczna efektywnos¢ szkolenia réwna jest
zeru.

Réwnie banalne jest uzasadnienie tej tezy:
szkolenie jest w stanie podnie$¢ kompetencje
pracownika (wiedza, zachowania, nastawienie
itp.), ale nie zmienia warunkéw jego dziatania
w firmie. Aby wicc efeke szkolenia mégt by¢
zaabsorbowany, firma jako system musi by¢ do
tego przygotowana, tak aby wiedza i umiejet-
nosci nabyte na szkoleniu przez pracownikéw
byly przez nich w odpowiednim momencie
i sytuacjach stosowane. I aby mogli to zrobi¢:
aby istnialy odpowiednie procedury, nastawie-
nie wspStpracownikéw, srodki techniczne itd.

Szkolenie dopasowane do

ile zarzadzanej firmy

Te mozliwo$¢ skonsumowania przez firme
podwyzszonych kompetencji pracownikéw
prébuje si¢ zapewni¢ poprzez tzw. szycie szko-

-

stosowana jest z rzadka przez firmy najwigk-
sze, np. banki czy korporacje. Konkluzja dy-
rektoréw HR jest mniej wigcej taka: ,mozemy
oceni¢, ze procesy edukacyjne, realizowane
w naszej organizacji s3 warunkiem utrzy-
mania i rozkwitu jej kultury organizacyjnej,
keérej ksztalt jest warunkiem naszego dtugo-
falowego rozwoju”. To stwierdzenie ma wielka
wagg: system o$wiaty firmowej jest doceniony,
waga szkolen — podkreslona. Ale konia z rze-
dem temu, kto zdefiniuje konkretne rezultaty
biznesowe, jakie przyni6st taki czy inny pro-
gram szkoleniowy (o$wiatowy) zrealizowany
w korporagji.

Szkolenie bylo fajne

Dokladnie ten sam problem towarzyszy za-
stosowaniom modelu C-I-O-P czy analizom
kosztéw/korzysci na grupie kontrolnej. Tym
bardziej dotyczy prostszych metod oceny szko-
leri, takich jak ankietowanie uczestnikéw po
zakoniczeniu szkolenia, testy sprawdzajace
wiedzg, obserwacje zewngtrzne. Céz bowiem
przedsigbiorcy po informadji, ze szkolenie byto
fajne, program odpowiedni, organizacja super,
ze odnotowano przyrost wiedzy uczestnikéw?

leri na miar¢, dopasowywanie do realiéw firmy.
Owszem, podejécie jak najbardziej whasciwe,
bo specyfika firma/branza zawsze istnieje. Ale
tez niezwykle czgsto ,specyfika funkcjonowa-
nia’ mylona jest z najzwyklejszymi wadami
zarzadzania, bataganem, nieuregulowanymi
procedurami i wieloma innymi zjawiskami,
nie pozwalajacymi firmie wykorzystywaé
wazystkich swoich mozliwosci. Szkolenie pra-
cownikéw nic tu nie pomoze; wydatek zawsze
péjdzie w bloto, cho¢ klient i dostawca beda
udawa, ze szkolenie byto super!

Z drugiej strony byloby niedorzecznoscia
wymagad, aby jakakolwiek firma zmieniata
zasady swojego funkcjonowania nawet z po-
wodu tego, ze pracownicy przeszli jakies
wspaniate szkolenia... No i mamy bfedne
koto, na ktérego koricu jest sktfonnos¢ firmy
do oszczgdzania na wydatkach na szkolenia,
az do obcinania budzetéw do zera.

Edukacja ukierunkowana na cel firmy

Trzeba stwierdzi¢, ze to podejicie jest racjo-
nalne. Przedsi¢biorstwo nie jest przeciez in-
stytucja systemu o$wiaty. Przedsi¢biorstwo
ma (powiedzmy delikatniej: powinno miec)

konkretne cele, ktére ma realizowaé. Z tym
wiaza si¢ problemy do rozwiazania. Bodaj
najlepsza forma rozwiazywania probleméw
jest technika projektéw. Szkolenia sg tutaj
instrumentami i aby byt z nich pozytek, mu-
sza i§¢ w parze z innymi dziataniami, w tym
ustugami rozwojowymi: doradztwem, coa-
chingiem. Utrwalenie tego w praktyce go-
spodarczej przyniesie korzysci wszystkim:

klientom i dostawcom. Ale najpierw za-
cznijmy mierzy¢ oplacalnos¢ projektéw,
zamiast szuka¢ czego$, co nie istnieje: eko-
nomicznej efektywnosci szkolen.

Autor jest prezesem MTD Centrum Szkolert i Doradztiwa

Ranking firm szkoleniowych wg
zakresu szkolen

Lp. | Nazwa firmy Zakres szkolen
. . nktach
Ranking firm szkoleniowych wg et )
przychodu za2014 . 1. Gamma DD|d|Uk iM. 13
Wasilewski Sp. j.
Lp. | Nazwa firmy Przychody za 2. | MDDP Sp.z 0.0 Akademia 12
2014r. (w tys. z}) Biznesu Spk.
1. | SynteaSA 26190 2. | Business Center 1 Anna Kepka 12
2. | MDDP Sp.z 0.0 Akademia 21500 3. | MCSSp.zo.0.5p.k. 1
Biznesu Sp.k.
3. | Prospero Business Training N
3. | CertesSp.zo.0. 11959 s.c. Ewa Polariska Prospero
4. | Gamma D.Didiuki M. 9769 Business Training Sp. z 0.0.
Wasilewski Sp.j. 3. | Humaneo 1
5. | F5Konsulting Sp.z 0.0. 8864 3. | HIGH5 Training Group 1
6. | Integra Consulting 8110 3. | Progress Project Sp.z 0.0. n
Poland Sp.z 0.0. sp. k.
pland-p-2o 4. | SynteaSA 10
7. | HRP Group Sp.z o0 st 4. | NT Group System Informatyczne 10
8. | Humaneo 792 5. | Future Centre Training 9
9. | Future CentreTraining 7158 Corporation Kiciriski
Corporation Kicinski i Cebula Sp.j.
i Cebula Sp,. 5. | GrupaTROP 9
10. | Bankowy O$rodek Doradztwa 6814 5. | CertesSp.20.0 9
i Edukadji Sp. z 0.0. : p.20.0.
5. | PASJA Grupa Dobrych 9
11. | PROFES Sp. z0. 0. Spik. 6735 Tenetin fLewanzowski,
12. | Business Center 1 Anna Kepka 6400 PLewandowska Sp. j.
13. | PM Doradztwo 6176 5. | PROFES Sp.zo.0.Sp.k 9
Gospodarcze Sp. z 0.0. 5. | Grupa ECK Eureka 9
14. | PAIZ Konsulting Sp.z 0.0. 5666 5. | F5 Konsulting Sp. 20.0. 9
15. | Progress Project Sp.z 0.0. 5299 5. | Llidero Sp.z0.0. 9
16. | NT Group System 3159 6. | Warszawski Instytut Bankowosci 8
Informatyczne
6. | Grupa SET 8
17. | ACT Advanced Corporate 3130
Training Sp. z 0.0. 6. | Bankowy Osrodek Doradztwa 8
i Edukacji Sp. z 0.0.
18. | MCSSp.zo.0.5p. k 3013
6. | ACT Advanced Corporate 8
19. | Centrum Szkoleniowe Jet 2900 Training Sp. z 0.0.
20. | Grupa ECK Eureka 2800 6. | Biznes Edukator Sp.z 0.0. 8
21. | HIGH5 Training Group 2700 6. | SYNTEZA [Szkolenia-Konsulting] 8
22. | Coaching Center 2500 7. | Training Partners Sp. z 0.0. 7
23. | Grupa SET 2263 7. | PM Doradztwo 7
24. | BRITISH CENTRE 220 Gospodarcze 5p. 2 0.0.
25. | Training Partners Sp.z 0.0. 2036 7. J.G.T_ra|r!|ng skolenia 7
specjaslityczne
26. | MPM Productivity 2017 .
Management 5p. 2 0.. 7. | MindLab Sp.z0.0. 7
27. | PASIA Grupa Dobrych 2000 7. | HRP Group Sp.z0.. !
Treneréw J.Lewandowski, 8. | BRITISH CENTRE 6
Plewandowska Sp. 8. | Systemax Wojciech Podemski 6
28. | RespectSp.zo.0. 1716 8. | Human Partner Sp. z 0.0. 6
29. | Llidero Sp.zo.0. 1500 8. | RespectSp.z0.0 6
30. | Schenk Institute Sp.z 0.0. 1390 9. | MPM Productivity 5
31. | CustomerCentric Selling 1300 Management Sp. z 0.0.
Poland/PRAXIS 9. | PAIZ Konsulting Sp. z 0.0. 5
32. | Mindlab Sp.zo.0. 1219 9. | CustomerCentric Selling 5
33. | Biznes Edukator Sp.z 0.0. 1180 Poland/PRAXIS
34. | Human Partner Sp. z 0.0. 1029 9. | Centrum Szkoleniowe Jet 5
35. | Systemax Wojciech Podemski 495 9. |Integra Consulting 5
X — Poland Sp.z 0.0. sp. k.
36. | Prospero Business Training 295 -
5.c. Ewa Polariska Prospero 10. | Coaching Center 4
Business Training Sp.z 0.0. 10. | Schenk Institute Sp. z 0.0. 4

oprac. wtasne

oprac. wiasne
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Sukces klienta sukcesem firmy

Aby stwierdzi¢, czy dane przedsiebiorstwo osiagneto sukces, nalezy
zastanowic sie, jaka jest jego misja, strategia i wizja. Misja jest to, co chcemy
zaoferowac naszym klientom i otoczeniu biznesowemu. Wizja to pozycja,

w ktorej chcemy sie znalez¢ w okreslonej perspektywie czasowej. Strategia

zas to jasno zdefiniowany spos6b dziatania, ktéry pozwoli na osiagniecie
zaprogramowanej wizji przez postepowanie zgodnie z misjq przedsiebiorstwa.

Ranking firm szkoleniowych wg liczby
wyktadowcow

Lp. | Nazwa firmy Liczba
wyktadowcow
1. | Humaneo 3580
2. | Business Center T Anna Kepka 2000
3. | SynteaSA 700
4. | Future Centre Training Corporation 630
Kiciriski i Cebula Sp. j.
5. | MDDP Sp.z 0.0 Akademia 300
Biznesu Sp.k.
6. | ACT Advanced Corporate 135
Training Sp. z 0.0.
7. | Progress Project Sp.z 0.0. 130
8. | BRITISH CENTRE 124
9. | Bankowy Osrodek Doradztwa 100
i Edukadji Sp. z 0.0.
10. | F5 Konsulting Sp. z 0.0. 88
11. | Gamma D.Didiuk i M. 75
Wasilewski Sp. j.
12. | Warszawski Instytut Bankowosci 70
13. | MCSSp.zo.0. Sp. k. 65
14. | Grupa ECK Eureka 51
15. | Prospero Business Training 50
s.c. Ewa Polariska Prospero
Business Training Sp. z 0.0.
16. | HIGH5 Training Group 49
17. | SYNTEZA [Szkolenia-Konsulting] 47
18. | Biznes Edukator Sp. z 0.0. 45
19. | J.G.Training szkolenia 40
specjaslityczne
20. | PROFES Sp.zo0.0. Sp.k. 39
21. | CertesSp.zo.0. 36
22. | Integra Consulting Poland 35
Sp.zo.0.sp. k.
23. | PASJA Grupa Dobrych 28
Trener6éw J.Lewandowski,
P.Lewandowska sp..
24. | Training Partners Sp.z 0.0. 25
25. | Grupa SET 20
25. | GrupaTROP 20
25. | NT Group System Informatyczne 20
26 | PAIZ Konsulting Sp. z 0.0. 18
26 | Coaching Center 18
27 | Respect Sp.zo.0. 17
28 | MindLab Sp.zo.0. 15
29 | PM Doradztwo 10
Gospodarcze Sp. z 0.0.
29 | Systemax Wojciech Podemski 10
29 | HRP Group Sp.z0.0. 10
29 | Human Partner Sp. z 0.0. 10
30 | MPM Productivity 9
Management Sp. z 0.0.
30 | Centrum Szkoleniowe Jet 9
31 | Schenk Institute Sp.z 0.0. 8
32 | CustomerCentric Selling 6
Poland/PRAXIS

oprac. wtasne

Agnieszka Hyla
Aby osiagna¢ sukces jako
firma szkoleniowa, nalezy
przede wszystkim spojrze¢
na swoja dziatalno$¢ przez
pryzmat potrzeb klienta. Je-
dynie poprzez dynamiczna
- analiz¢ rynku mozna opra-
cowaé konkretne zapotrzebowanie na zagad-
nienia szkoleniowe. Tak wiec klucz do sukcesu
lezy w dobrze sformutowanym modelu bizne-
sowym, ktérego bilans zyskow i strat jest wy-
raznie dodatni.

Reakcja na potrzeby firmy

Sekretem szkoleri jest akeywne kreowanie za-
potrzebowania. Wigkszos$¢ firm szkoleniowych
opiera swoja dziatalno¢ na odpowiedzi na juz
istniejace potrzeby rynkowe klientéw. Tymcza-
sem obserwuije si¢ coraz czesciej, iz duzo lepszy
efekt przynosi przejmowanie inicjatywy przez
ustugodawce. To firma szkoleniowa powinna
wiedzie, jakie s3 newralgiczne elementy pracy
danego przedsi¢biorstwa, a takze jak je napra-
wi¢ badz usprawni¢. Klient nie ma obowiazku
posiada¢ szerokiej wiedzy na temat tego, w jaki
sposob poprawi¢ jakos¢ i efektywnos¢ wiasnej
pracy, to zadanie nalezy do obowiazkéw ustu-
godawcy. Dlatego tez konieczne jest sumienne
zapoznanie si¢ z segmentem klientéw, do ke6-
rych kierujemy swoje ustugi, i w oparciu o weze-
$niej zadeklarowane przez nich potrzeby, wiedze
o rozwoju technologicznym oraz posiadanym
parku maszynowym, opracowanie komplek-
sowej, lecz dedykowanej kazdemu klientowi
z osobna oferty szkolen, dopasowanych do pro-

filu dziafalnosci danej firmy.

Profilowanie
Tendencja ta dazymy w branzy szkoleniowej do
zwigkszenia efektywnosci. Nie sztuka jest bo-

wiem zorganizowa¢ szkolenie z lotnego tematu,
keéry nie spetnia docelowych oczekiwan klien-
téw. Kursy tego typu, w duzej mierze dotowane
z funduszy Unii Europejskiej, wypelniaja rynek.
Niestety rzadko wspomagaja dziatalnos¢ przed-
siebiorstwa, przynoszac wyrazne efekty. Dobry

produke, a w przypadku firm szkoleniowych
—ustuga — to podstawa solidnej dziatalnosci. Bez
wzgledu na zakres zabiegéw marketingowych,
jesli nie oferujemy ustugi, ktdra klient uzna za
przydatna, szanse na powodzenie sprzedazy sa
bardzo niewielkie. Nalezy si¢ zatem zastanowi¢
nad sensownoscia niekt6rych pozydji szkolenio-
wych oraz wzia¢ pod uwagg profilowanie pozy-
dji szkoleniowych dla grup klientow rzeczywiscie
zainteresowanych danym zakresem.

Budowanie pozycji na rynku

Nie od dzi§ wiadomo takze, ze jak ci¢ widza,
tak ci¢ pisza. Co to oznacza dla firmy szko-
leniowej? Koniecznos¢ wyrobienia rozpozna-
walnej marki i ciaglego utwierdzania klientéw

w przekonaniu, iz oferowane przez dang firme
ushugi reprezentuja odpowiednia jakos¢. Zde-
cydowanie fatwiej jednym niedopracowanym
produktem zdewaluowaé wartos¢ reprezento-
wanej marki, niz pierwotnie ja osiagna¢. Na
pozytywny wizerunek pracuje si¢ latami, dla-

tego tak wazne jest dbanie o opini¢ na kazdym
szczeblu dziatalnosci. Nie warto dla uzyskania
tatwego przychodu poswigca¢ wypracowanych
wezesniej relacji. Swiadomos¢ klientéw firm
szkoleniowych, takze 0s6b prywatnych, rosnie
bardzo szybko. Szczero$¢ i wzajemny szacu-
nek powinny by¢ zatem podstawa wspétpracy
pomiedzy ustugodawcg a ustugobiorca. Dla-
tego zanim zaproponujemy komus okreslone
rozwiazanie, ustuge czy produkt, powinnismy
si¢ najpierw zastanowi¢, czy bedac na miejscu
klienta, spojrzelibysmy na niego przychylnie
oraz w jaki sposob jasno okresli¢ zysk, kt6ry
osiagnie nabywca.

Autorka pracuje w firmie EMT-Systems Sp. z o.0.

Szkolenia otwarte a zamkniete - zalety i wady

Istnieje wiele form wsparcia rozwoju
pracownikéw. Jedna z najbardziej
popularnych sa szkolenia. Dziela

sie, najogdlniej rzecz ujmujac, na
szkolenia otwarte i zamkniete,
zwane inaczej wewnetrznymi. Ktére
z nich warto wybrac?

Agata Pawlowska
Odpowiedz nie jest nie-
stety oczywista, zalezy ona
bowiem od uwzglednie-
nia przynajmniej kilku
czynnikéw.

Wsréd znajomych tre-
neréw przewaza opinia, ze wola prowadzi¢
szkolenia wewnetrzne. Mozna wtedy prze-
prowadzi¢ doglebng analize potrzeb, lepiej
pozna¢ grupe, a co za tym idzie — lepiej do-
pasowac szkolenie do realnych potrzeb.

Szkolenia otwarte s3 natomiast poréwny-
wane do pudetka czekoladek. Trudno powie-
dzie¢, na kogo trafimy. Nierzadko okazuje

si¢, ze w szkoleniu zamiast menedzera bie-
rze udzial jego pracownik, bo szefowi wypa-
dlo w ostatniej chwili co§ waznego.
Spéjrzmy jednak na oba warianty szkolert
z punktu widzenia klientéw, kt6rzy zastana-
wiaja si¢ nad tym, jaka forme wsparcia wy-
bra¢ dla swoich pracownikéw.

Ponizej kilka sytuacji, w przypadku ktérych
warto wybra¢ szkolenie zamkniete.

* Chcemy przeszkoli¢ wigksza liczbe oséb
— wychodzi po prostu taniej.

¢ Zalezy nam na dopasowaniu szkoleri do
specyfiki zadar uczestnikéw, firmy lub
branzy.

* Chcemy mie¢ wplyw na wybér trenera
i programu szkolenia.

Jakie zatem sa wady tych szkolen?

¢ Jezeli szkolenie prowadzone jest w miejscu
pracy, uczestnicy myslami s3 przy swoim
biurku, wychodza lub przedtuzaja przerwy,
bo po prostu musza zrobi¢ co§ waznego.

* Brak mozliwosci wymiany doswiadczei z pra-
cownikami innych firm.

¢ Jedli firma ma bardzo hierarchiczng strukeure
lub relacje migdzy pracownikami nie sa zbyt do-
bre, skutkuje to brakiem otwartosci.

Co zatem przemawia za

szkoleniami otwartymi?

* Mozliwo$¢ przeszkolenia cho¢by jednego pra-
cownika — taniej i szybciej.

* Mozliwo$¢ spojrzenia na wybrane kwestie
z perspektywy pracownikéw innych firm, wy-
miana do$wiadczeri i szansa na nowe kontakty.

Jakie sa ich gléwne wady?

¢ Konieczno$¢ dopasowania szkolenia do réz-
nych branz i poziomu uczestnikéw. Skutkuje
to nizszym poziomem szkolenia i przyktadami,
keére nie zawsze bedziemy mogli wykorzystaé
W Naszej pracy.

* Z gbry okreslony termin i miejsce szkolenia.
Jak wynika z powyiszej charakeerystyki, nie ma
jednoznacznie ztych lub dobrych rozwiazan.
Najwazniejsze jest, aby dobra¢ forme¢ do ocze-
kiwani i mozliwosci firmy.

Autorka jest dyrektorem dziatu
merytorycznego MCS Sp. z o.0. sp. k.
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Jak znalez¢ odpowiednig firme?

Etap wyboru dostawcy ustug szkoleniowych jest niezwykle wazny. Nawet
najlepiej przygotowany i zarzadzany projekt nie przyniesie zamierzonych
rezultatow, jesli wybierzemy niewtasciwego partnera do jego realizacji. Warto
wiec poswiecic czas na doktadna analize mozliwosci naszych przysztych
partneréw. Jak wybrac firme, ktora spehni nasze oczekiwania i wesprze nas

w realizacji celéw? Jakimi kryteriami sie kierowac?

Renata Jerzowska

Za jako$¢ $wiadczonych
ustug odpowiadajg gtéw-
nie trenerzy i to im trzeba
si¢ doktadnie przyjrzeé.
To oni spotykajg si¢c na
sali z uczestnikami, to oni
wplywaja na umiejetno-
§ci i postawy uczonych przez siebie oséb. To
oni tez w duzej mierze biorg udziat w anali-
zie potrzeb szkoleniowych i ewaluacji. Nie-
zwykle istotne jest doswiadczenie zawodowe
trenera w dziedzinie, z ktérej bedzie szko-
lit i o to trzeba pyta¢ w pierwszej kolejno-
§ci. Trener, ktory nigdy nie zarzadzat ludzmi,
nie bedzie wiarygodny jako trener z zakresu
zarzadzania zespotami. Wazne sg réwniez
kompetencje i przygotowanie do petnienia
funkcji trenera. Nie kazdy dobry menedzer
bedzie dobrym trenerem.

Ranking firm szkoleniowych wg liczby
klientéw indywidualnych

Lp. | Nazwa firmy Liczba klientow
indywidualnych
1. | Llidero Sp.zo.0. 25000
2. | Humaneo 12638
3. | Business Center 1 Anna Kepka 9950
4. | Gamma D.Didiuk i M. 5950
Wasilewski Sp. j.
5. | MCSSp.z0.0.Sp. k. 4202
6. | BRITISH CENTRE 2430
7. | Warszawski Instytut 1750
Bankowosci
8. | MDDP Sp.z 0.0 Akademia 1200
Biznesu Sp.k.
9. | SynteaSA 403
10. | Future Centre Training 312
Corporation Kiciriski
i Cebula Sp. j.
11. | Human Partner Sp.z 0.0. 300
12. | Biznes Edukator Sp. z .0. 290
13. | PM Doradztwo 209
Gospodarcze Sp.z 0.0.
14. | Grupa TROP 208
15. | Grupa SET 200
16. | Systemax Wojciech Podemski 140
17. | HIGH5 Training Group 128
18. | Coaching Center 106
19. | Prospero Business Training 75
s.c. Ewa Polariska Prospero
Business Training Sp. z 0.0.
20. | Certes Sp.zo.0. 36
21. | Bankowy Osrodek Doradztwa 35
i Edukadji Sp. z 0.0.
22. | Progress Project Sp.z 0.0. 23
23. | MPM Productivity 12*
Management Sp. z 0.0.
23. | PASJA Grupa Dobrych 12
Trener6w J. Lewandowski,
P. Lewandowska Sp. j.

*osoboszkolen
oprac. wiasne

Przeswietlenie trenera

Ukoriczenie sprawdzonej akademii trenera,
przynaleznoé¢ do organizacji branzowych, ale
i ciagly rozwdj trenera, poddawanie si¢ super-
wizjom trenerskim, mogg da¢ nam pewnos¢,
ze szkolenie przeprowadzone zostanie wedtug
obowiazujacych standardéw. Kolejna sprawa to
liczba godzin, jakie trener spedzit na sali szko-
leniowej. Fakt, ze trener pracuje od 10 lat w za-
wodzie, nie oznacza, ze przeprowadzit duzo
szkoleni. Pytajmy o liczbe dni/godzin przepro-
wadzonych z danego tematu. Specjalizacja tre-
nerska: jesli mamy do wybory trenera z waska
specjalizacj i tego, ktéry ma szeroki wachlarz
szkolen i to z bardzo wielu dziedzin, wybierzmy
specjalistg. To da¢ nam powinno gwarancjg, ze
bedzie on na biezaco z najnowszymi trendami.
Mozemy tez skorzysta¢ z informadji, jakie daja
nam referencje i rekomendagje.

Ale to nie wszystko. Warto sprawdzi¢, czy tre-
ner, poza kompetencjami merytorycznymi i od-
powiednim warsztatem szkoleniowym, bedzie

"E‘RNING

potrafit nawigza¢ odpowiedni kontakt z grupa.
Najczgdciej stosowanym narzgdziem, ale na-
rz¢dziem niedoskonalym jest sampling. Warto
z niego korzysta¢, ale tylko pod warunkiem do-
brego przygotowania i petnej swiadomosci ry-

zyka, jakie niesie.

Rozumienie potrzeb i celéw biznesowych
Bardzo waznym etapem kazdego projektu szko-
leniowego powinna by¢ trafna i rzetelna analiza
potrzeb szkoleniowych. Bez niej nie ma mowy
o dobrym projekcie. Wybierajmy do wspdt-
pracy tylko te firmy, ktdre przywiazuja do tego
duza wage, poswigcaja na ten etap projektu
uzo czasu i s3 mocno zaangazowane. Warto
dowiedzie¢ si¢, jakimi narzedziami firma zamie-
rza prowadzi¢ t¢ analize i jakimi rozwigzaniami
w zakresie diagnozy dysponuje.
Samo rozestanie do uczestnikéw ankiet badaja-
cych potrzeby szkoleniowe to za mato. Wyma-
gajmy wiecej. Wymagajmy poznania naszych
celéw biznesowych, identyfikacji KCS (Klu-
czowych Czynnikéw Sukeesu) pod katem roz-
woju kompetencji. Wymagajmy okreslania celu
szkoleniowego. Wymagajmy zrozumienia na-
szego biznesu.

Rezultaty
Waznym kryterium wyboru dostawcy szko-
le jest réwniez podejécie do ewaluacji.

Powazna firma szkoleniowa powinna dys-
ponowa¢ metodologia ewaluacyjna, ktdra
umozliwi ocen¢ szkolenia na poziomie re-
zultatéw. Tak popularne ankiety poszkole-
niowe rozdawane uczestnikom po szkoleniu
nie maja nic wspélnego z ewaluacja. Ba-
daja wylacznie poziom satysfakeji uczest-
nika ze szkolenia, ale nie badaja rzeczywistej
przydatnosci. A nam zaleze¢ powinno na
rezultatach.

Forma

Skuteczno$¢ projektéw rozwojowych za-
lezy nie tylko od przekazywanych tresci,
ale takze i od formy. Warto zapyta¢ o do-
$wiadczenia firmy w zakresie stosowania
roznorodnych form realizacji: warsztatéw,
coachingu, symulagji, gier, action learningu,
multimedialnych pigutek wiedzy, specjalnie
dedykowanych do projektu platform inter-
netowych, narzedzi wdrozeniowych.
Wybierajac dostawce szkoleri, warto pamie-
taé, ze blad moze nas duzo kosztowaé. To nie
tylko koszt szkolenia, brak zatozonych rezul-
tatow, koszt poswieconego czasu, ale i utrata
zaufania do nas jako do organizatora pro-
jektu oraz zniechecenie uczestnikéw do roz-
woju whasnych kompetencji.

Autorka jest dyrektorem ds. rozwoju w HIGHS Training Group

Fundusze Europejskie w branzy

W ramach Funduszy Europejskich byly realizowane dziatania, ktorych celem
byta edukacja dorostych i podnoszenie konkurencyjnosci przedsiebiorstw
poprzez szkolenia pracownikéw. W latach 2004-2006 byt to Sektorowy
Program Operacyjny Rozwoj Zasobow Ludzkich (SPO RZL) w ramach EFS

o budzecie 1,47 min euro, a w latach 2007-2013 - Program Operacyjny Kapitat
LudzkiI (PO KL) oraz Regionalny Program Operacyjny o fagcznym budzecie
27,3 min euro.

Andrzej Jania

Programy te, oprocz suk-
ceséw, ktére sa wyrazane
okredlonymi kwotami, wy-
datkowanymi na ten cel
oraz liczbg przeszkolonych
0séb, podawang przez in-
g’ stytugje finansujace, przy-
niosly szereg probleméw podczas ich realizacji.

Problemy przed etapem planowania

Gléwne grzechy, ktére zostaly popetnione
przez uczestnikéw proceséw dofinansowa-
nia w czasie planowania, pozyskiwania i re-

alizacji §rodkéw z SPO RZL i PO KL, to
brak wystarczajacej wiedzy na temat rynku
szkoledi, firm szkoleniowych oraz kierun-
kéw edukacji dorostych przed etapem pla-
nowania i konstrukeji poszczegélnych PO,
a szczegdlnie:

* Brak danych w skali makro i mikro na te-
mat potrzeb i kierunkéw edukacji dorostych.
Pierwszy fachowy i rzetelny raport badawczy
na temat rynku edukacji dorostych, czyli Bilans
Kapitatu Ludzkiego, ukazat si¢ w 2011 roku.

* Brak danych na temat rynku firm szkole-
niowych. W latach 2005-2006 PARP zor-
ganizowata cykl konferencji ,Nowa era

trenera’, ktdrych celem bylo oméwienie za-
sad korzystania z funduszy UE. Juz sam ty-
tul tych konferencji wskazuje jednoznacznie
na odwolywanie si¢ do prowadzacych zajecia
(treneréw), a nie podmiotéw gospodarczych
zajmujacych si¢ edukacja dorostych. Od sa-
mego poczatku brakowato wyrazniej defini-
¢ji rynku szkoleniowego i okreslenia w nim
roli firm szkoleniowych jako gwaranta jako-
éci szkolen.

* Brak danych na temat organizacji, wielko-
§ci oraz struktury rynku szkoleniowego. De-
ficyt tej wiedzy wida¢ najwyrazniej w decyzji
o przyjeciu zasady ,,non-profit” przy realiza-
cji projektéw. Mozna odnies¢ wrazenie, ze
tworcy wytycznych do SPO RZL lub PO KL
byli przekonani, ze na rynku edukagji do-
rostych istnieja jedynie podmioty edukacji
formalnej, finansowanej przez panstwo. Nie
uwzgledniono tym samym podmiotéw pro-
wadzacych dziatalno$¢ gospodarcza, a wigc
organizacji nastawionych na zysk.
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Wybor wiasciwego kursu jezyka obcego

O koniecznosci znajomosci jezyka obcego nie trzeba dzisiaj nikogo
przekonywac. Rynek ustug szkoleniowych wychodzi naprzeciw temu
trendowi, oferujac bogata oferte kurséw jezykowych. Mamy do wyboru
kursy grupowe, indywidualne, jezyka ogolnego, jezyka specjalistycznego,
zlektorem polskim, native speakerem, stacjonarne, internetowe itd.
Dokonujac wyboru nalezy pamietac, ze taki kurs jezykowy to inwestycja nie

tylko pieniedzy, ale i czasu oraz energii.

Katarzyna Golda
Wiarto wiec nasze szkolenie
wybra¢ rozwaznie aby uzy-
% o ska¢ jak najwicksza stopg
Ry zwrotu z inwestycji. Na-
Q‘ . *  ley poswieci¢ nieco czasu
Q‘ *  nie tylko na poszukiwanie
3 konkretnej szkoly, lektora
czy metody, ale réwniez odpowiedzie¢ sobie na

kilka pytan.

Kiedy zdecydowad si¢ na szkolenie?

Zawsze warto podnies¢ swoja znajomos¢ jezyka,
nawet wtedy kiedy osiagneli$my juz poziom je-
zyka, keory nas satysfakcjonuje i wtedy, kiedy
jezyka obcego uzywamy na co dzied w pracy.
Nalezy pamigta¢, ze kiedy nie postugujemy si¢
regularnie jezykiem obcym, poziom jego znajo-
mosci obniza si¢ systematycznie. Uzywajac je-
zyka obcego w pracy, mamy co prawda z nim
kontak, ale jest to czgsto kontakt w bardzo wa-
skim zakresie, ograniczony przez ramy obowiaz-
kéw stuzbowych.

Co jest moja stopa zwrotu z inwestycji?
Odpowiedz wydaje si¢ oczywista — lepsza zna-
jomos¢ jezyka obcego, wicksza pewno$¢ siebie
podczas méwienia czy podniesienie kwalifika-
cji. W nauce jezyka chodzi jednak o co$ wigcej
— o dodatkowa wiedzg pozajezykowa wynie-
siong z kursu. Dobry kurs powinien by¢ inspi-
rujacy i opiera¢ si¢ na takich materiafach, keére
poza jezykiem samym w sobie dostarcza nam
wiedzy o $wiecie.

Jaki jest charakter mojej pracy?

Charakter pracy ma znaczenie przy okredle-
niu, ile czasu i jak czgsto bede mégh poswieci¢
na uczestniczenie w zajeciach i samodzielng na-
uke. Czy bede mégt uczestniczyé w zajeciach re-
gularnie raz w tygodniu, dwa razy w tygodniu?
A moze z powodu czestych podrézy stuzbowych

zajecia odbywalyby si¢ w rzadszych, ale bardzie]
intensywnych cyklach? W drugim przypadku
lepszym rozwigzaniem bedg lekeje indywidu-
alne, z planem zaje¢ ustalonym z lektorem.

Jakiego jezyka potrzebuje w pracy lub

jaki obszar wymaga poprawienia?

Zycie zawodowe wymaga od nas coraz bar-
dziej zaawansowanej znajomosci jezyka ob-
cego. Moze to by¢ jezyk ogélny, biznesowy
zwiazany z naszq branzg, (np. jezyk finansow, lo-
gistyki, HR) czy tez techniczny. A moze nasza
praca wymaga od nas wyglaszania prezentacji
lub przeprowadzania negocjacji w jezyku ob-
cym. A moze pomimo przerobienia kilku pod-
recznikéw na poziomie zaawansowanym ciagle
czujemy si¢ niepewnie w trakcie nieformalnych
spotkari czy rozméw z szefem? Jesli tak, to warto
zdecydowac si¢ na szkolenie z danej dziedziny
lub na szkolenie szyte na miare, z materiatami
dostosowanymi do potrzeb i sytuacji zawodo-
wej kursanta.

W grupie czy indywidualnie?
Jak juz pisalam wybér ten jest podyktowany
charakterem naszej pracy. Nalezy wzia¢ pod

)

Nalezy wziaé pod
uwage rowniez to,

ze kursy grupowe
maja zawsze ramy

i zakres dostosowane
do ogdlnego poziomu
i ogblnych oczekiwan
grupy

uwage réwniez to, ze kursy grupowe maja za-
wsze ramy i zakres dostosowane do ogdlnego
poziomu i ogdlnych oczekiwan grupy. Zawsze
moze si¢ trafi¢ ktos, kto ten poziom zanizy badz
zawyzy. Kolejna kwestia to liczebnos¢ grupy.
Proponuije proste dziatanie matematyczne. Diu-
go$¢ lekgji w minutach nalezy podzieli¢ przez
liczbg 0s6b w grupie i wyjdzie nam $rednio ile
minut bedziemy méwi¢ w trakeie lekcji, np.
90 min. podzielone przez 3 osoby oznacza czas
méwienia $rednio 30 min. na osobe.

Z podrecznikiem czy bez?

Podrecznik sprawdza si¢ dobrze na nizszych
poziomach zaawansowania, stanowiac bazg
i punkt odniesienia dla ucznia. Na nieco wyz-
szym poziomie mozna oprze¢ szkolenie na ma-
teriatach indywidualnie dobranych dla potrzeb
kursanta. Juz na poziomie Bl (a w ograniczo-
nym zakresie nawet wezesniej) mozna szkolenie
polaczy¢ z pasja kursanta i dobiera¢ materialy
pod katem jego zainteresowart. Dobrym spo-
sobem jest nauka z wykorzystaniem multime-
diéw — filmiki, piosenki, prezentacje, wyklady
nie tylko uprzyjemnia nauke, ale i dostarcza
dodatkowej wiedzy. Nie ma nic bardziej demo-
tywujacego na kazdym poziomie niz odhacza-
nie kolejnych rozdziatéw z podrecznika. Nalezy
zwracaé uwagg na materialy dodatkowe — po-
winny by¢ one zréznicowane, zabawne i do-
brane indywidualnie.

Lektor polski czy native speaker?

Warto zada¢ sobie pytanie, czy jako rodzimi
uzytkownicy jezyka polskiego potrafilibysmy
go naucza¢ jako jezyka obcego, np. w Londy-
nie. Sam fake bycia native speakerem lub spe-
dzenie dhuzszego czasu za granica nie oznacza
automatycznie wiedzy i umiejetnosci jego na-
uczania. Kazdy nauczyciel, polski i native spe-
aker, powinien mie¢ przygotowanie metodyczne
do nauczania jezyka obcego. Moze to by¢ np.
kurs metodyczny dla nauczycieli jezykéw ob-
cych lub uznawany na calym $wiecie dyplom
CELTA.

Wybér odpowiedniego kursu jezykowego
sprawi, ze nauka jezyka obcego bedzie fascynu-
jaca przygoda, poszerzeniem horyzontéw i cza-

szkoleniowej

Problemy na etapie konstrukji
konkretnych konkurséw

Wszystkie wyzej opisane problemy ujawnily si¢
ze zdwojong sitg na etapie konstrukeji konkret-
nych konkurséw. Udziat w nich zmuszat firmy
szkoleniowe do realizacji celow i zadar, do ked-
rych na poczatkowym etapie nie byly przygo-
towane. Do najwickszych probleméw firmy
szkoleniowej realizujacej projekt mozna zaliczy¢:
* Ponoszenie catkowitego ryzyka finansowego
wynikajacego z realizacji projektéw. Zarysujmy
pokrotce schemat dziatan podczas projekeu:
instytucja finansujaca oglaszata konkurs wraz
z wytycznymi oraz dawata $rodki, beneficjent,
czyli przedsigbiorca, otrzymywat dotacje w for-
mie szkolenia, natomiast firma szkoleniowa,
traktowana jako narzedzie do realizacji szko-
lenia, byta zmuszona do dziatari ,,non-profic”
i ponosita catkowite ryzyko finansowe.

* Zbyt dtugi czas od ogloszenia konkursu do
czasu rozpoczecia realizacji. Okres ten dos¢

czesto wynosit powyzej 6 miesigcy. To, co byto

atutem firm szkoleniowych, czyli szybkos¢ re-
agowania na zmiany, zostalo w sposéb biuro-
kratyczny zniwelowane.

* Brak progu wejscia, a wigc dopuszezenie do
aplikowania praktycznie kazdego podmiotu,
ke6ry potrafit skutecznie napisaé wniosek. Wy-
nikiem tych dziafan byta zmiana podejscia do
klienta — projeke stat si¢ wazniejszy niz klient.
* Wprowadzenie sztywnych kategorii tzw.
kosztéw kwalifikowanych w projekcie. Kla-
sycznym przyktadem jest nieuwzglednienie
badania potrzeb szkoleniowych jako kosztéw
kwalifikowanych, limitowanie wydatkéw na
reklame czy tez catkowite pominigcie kosz-
tow 10-letniego archiwizowania dokumen-
tow projektowych. Za koszt kwalifikowany
uznano natomiast wydatki na przerwe ka-
wowg czy obiad.

* Zasada konkurencyjnosci, kedra czesto rodzita
paradoksy: autor programéw szkoleniowych,
keére znalazly si¢ w projekcie, nie zawsze mégt
bra¢ udziat w ich realizagji.

Nadzieja na przyszlosé

Fundusze Europejskie maja ogromny wplyw
na proces podnoszenia jakosci ksztalcenia
0s6b dorostych. Nike nie kwestionuje ich roli
w uswiadomieniu koniecznosci podnosze-
nia kwalifikacji oraz przetamania bariery fi-
nansowej w dostepie do szkoled. Nie mozna
jednak zapomina¢, ze tak ogromne zmiany
i ingerencja w rynek szkoleniowy powinny
by¢ poprzedzone jak najdoktadniejszg dia-
gnoza sytuacji i uwzglednieniem intereséw
wszystkich jego uczestnikéw. Niestety, z per-
spektywy firmy szkoleniowej mozna odnies¢
wrazenie, ze etap ten pomini¢to badz potra-
ktowano do$¢ pobieznie. Pozostaje nadzieja,
ze w nowym okresie programowania zostang
uwzglednione wszystkie sygnalizowane braki
i niedociagnigcia, a firmy szkoleniowe zostang
petnoprawnym partnerem w procesie eduka-
cji os6b dorostych.

Autor jest prezesem zarzqdu Anvix Sp. z 0.0. w Krakowie

sem dobrze spedzonym, czego zyczg wszystkim
uczacym si¢ jezykéw obcych.

Autorka jest lektorem jezyka angielskiego i wiascicielem firmy
edukacyjnej AT FIRST HAND

Ranking firm szkoleniowych wg liczby
klientéw instytucjonalnych

Lp. | Nazwa firmy Liczba klientow
instytucjonalnych

1. | MDDP Sp.z 0.0 Akademia 24000
Biznesu Sp.k.

2. | SynteaSA 5050

3. | Gamma D. Didiuk 909
i M. Wasilewski Sp. j.

4, | Progress Project Sp. z 0.0. 888

5. | PM Doradztwo 652
Gospodarcze Sp. z 0.0.

6. | F5Konsulting Sp.z 0.0. 609

7. | J.G.Training szkolenia 490
specjalistyczne

8. | HIGH5 Training Group 448

9. | Bankowy Osrodek Doradztwa 3N
i Edukacji Sp. z .0.

10. | PROFES Sp.z 0.0. sp. k. 266

11. | Human Partner Sp.z 0.0. 250

12. | Customer Centric Selling 219
Poland Sp. z 0.0.

13. | SYNTEZA 176
[Szkolenia-Konsulting]

14. | MPM Productivity 170
Management Sp. z 0.0.

15. | Future Centre Training 168
Corporation Kiciriski
i Cebula Sp. j.

16. | Coaching Center 164

17. | Humaneo 144

18. | PAIZ Konsulting Sp.z 0.0. 140

19. | MindLab Sp.zo.0. 127

20. | CertesSp.zo.0. 14

21. | Warszawski Instytut 106
Bankowosci

22. | Biznes Edukator Sp.z 0.0. 89

23. | Integra Consulting 85
Poland Sp. z 0.0. sp. k.

24, | Training Partners Sp. z 0.0. 68

25. | PASJA Grupa Dobrych 64
Trenerow J.Lewandowski,
PLewandowska Sp. j.

26. | NT Group System 60
Informatyczne Sp. z 0.0.

27. | ACT Advanced Corporate 55
Training Sp. z 0.0.

28. | BRITISH CENTRE 38

28. | Centrum Szkoleniowe 38
JetSp.zo.0.

28. | Business Center 1 38

29. | Prospero Business Training 37
s.c. Ewa Polariska Prospero
Business Training Sp. z 0.0.

30. | GrupaTROP 35

31. | Schenk Institute Sp. z 0.0. 34

32. | Llidero Sp.zo.0. 30

33. | Grupa SET Sp.zo.0. 27

34. | HRP Group Sp.z0.0. 20

35. | MCSSp.zo.o.sp. k. 16

36. | RESPECT Sp.zo.0. 10

oprac. wiasne



