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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
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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.



