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Sukces klienta sukcesem firrﬁy

Aby stwierdzi¢, czy dane przedsiebiorstwo osiagneto sukces, nalezy

zastanowic sig, jaka jest jego misja, stra

zaoferowa¢ naszym klientom i otoczeniu
w ktérej chcemy sie znalezé w okreslonej perspektywi

ia i wizja. Misja jest to, co chcemy
znesowemu. Wizja to pozycja,
ie czasowej. Strategia

zas to jasno zdefiniowany sposéb dziatania, ktéry pozwoli na osiggniecie
zaprogramowanej wizji przez postepowanie zgodnie z misja przedsiebiorstwa.

Ranking firm szkoleniowych wg liczby
wykladowcow

Lp. | Nazwa firmy Liczba
| wyktadowcow
1. : Humane_o SSSQ
i | Business Center 1 Anna Kepka 2000
3. | SynteaSA B 700
4, | Future Centre Training Corporation 630
| Kiciiskii CebulaSp.j. .
5. | MDDP Sp. z 0.0 Akademia 300
Biznesu Sp.k.
6. | ACT Advanced Corporate 135
| Training Sp. zo.0.
7. | Progress Project 5p.z 0.0. 130
8. | BRITISH CENTRE | e
9. | Bankowy Osrodek Doradztwa | 100
| i Edukacji Sp.z0.0.
10. | FsKonsutingSp.zo0. | 8
11. | Gamma D.Didiuki M. 75
icac | Wasilewski Sp.j. ) l
12. | Warszawski Instytut Bankowosci | 70
13. | MCS Sp.z0.0.5p. k. | e I
14. | Grupa ECK Eureka [ 51 |
15. | Prospero Business Training 50
s.c. Ewa Polariska Prospero
Business Training Sp. 2 0.0. -
16. | HIGHS Training Group 49
17. | SYNTEZA [Szkolenia-Konsulting] | 47
18. | Biznes Edukator Sp. z 0.0. I 45
19. | 1.G.Training szkolenia [ a0
spejaslityczne
20. | PROFES Sp. z 0.0.5p.k. 39
21. | CertesSp.zo.0. 36
22. | Integra Consulting Poland 35
Sp-zoospk.
23, | PASJA Grupa Dobrych 28
Treneréw J.Lewandowski,
PLewandowska sp.j.
24. | Training Partners Sp.z 0.0. 25
3. | Gupa o
25. | Grupa 20
25. | NT Group System Informatyczne 20
26 | PAIZ Konsulting Sp. z 0.0. ) 18
264 Coaching Center 18
27 | RespectSp.zoo. 17
28 | MindLab Sp.z 0.0. 15
29 | PM Doradztwo 10
_LGospodarae Sp.z 0.0.
29 | Systemax Wojciech Podemski 10
29 | HRP Group 5p.z0.0. 10
29 | Human Partner Sp.z 0.0. 10
30 MPM Productivity 9
| Management 5p. z 0.0.
30 | Centrum Szkoleniowe Jet 9
31 | Schenk Institute Sp.z 0.0. B 8
n | CustomerCentric Selling 6
| Poland/PRAXIS

oprac. wlasne

Agnieszka Hyla

Aby osiagna¢ sukces jako
firma szkoleniowa, nalezy
przede wszystkim spojrzed
na swoja dziatalnos¢ przez
pryzmat potrzeb klienta. Je-
dynie poprzez dynamiczng
; analiz¢ rynku mozna opra-
cowaé konkretne zapotrzebowanie na zagad-
nienia szkoleniowe. Tak wigc klucz do sukcesu
lezy w dobrze sformulowanym medelu bizne-
sowym, ktérego bilans zyskéw i strat jest wy-
raznie dodatni.

Reakcja na potrzeby firmy

Sekretem szkolen jest aktywne kreowanie za-
potrzebowania. Wiekszoé¢ firm szkoleniowych
opiera swoja dzialalnod¢ na odpowiedzi na juz
istniejace potrzeby rynkowe klientéw. Tymecza-
sem obserwuje si¢ coraz czgiciej, iz duzo lepszy
efekt przynosi przejmowanie inicjatywy przez
ustugodawcg. To firma szkoleniowa powinna
wiedzie¢, jakie sq newralgiczne elementy pracy
danego przedsighiorstwa, a takie jak je napra-
wi¢ badz usprawnié. Klient nie ma obowigzku
posiadaé szerokiej wiedzy na temat tego, w jaki
sposéb poprawié jakos¢ i efektywnos¢ wlasnej
pracy, to zadanie nalezy do obowigzkéw ustu-
godawcy. Dlatego tez konieczne jest sumienne
zapoznanie si¢ z segmentem klientéw, do kro-
rych kierujemy swoje ustugi, i w oparciu o weze-
$niej zadeklarowane przez nich potrzeby, wiedzg
o rozwoju technologicznym oraz posiadanym
parku maszynowym, opracowanie komplek-
sowej, lecz dedykowanej kazdemu klientowi
z osobna oferty szkolen, dopasowanych do pro-
filu dziatalnoéci danej firmy.

Profilowanie
Tendendja ta dazymy w branzy szkoleniowej do
zwickszenia efektywnosci. Nie sztuka jest bo-

Istnieje wiele form wsparcia rozwoju
pracownikéw. Jednqlz najbardziej
popularnych s3 szkolenia. Dzielg
sie, najogdiniej rzecz ujmujac, na
sjcolenia otwarte i zamkniete,
zwane inaczej wewnetrznymi. Ktére
z nich warto wybrac?

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

\ WM Wiréd znajomych tre-
neréw przewaza opinia, ze wolg prowadzic'
szkolenia wewngtrzne. Moina wtedy prze-
prowadzi¢ dogle¢bna analiz¢ potrzeb, lepiej
pozna¢ grupg, a co za tym idzie — lepiej do-
pasowac szkolenie do realnych potrzeb.

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

wiem zorgani ¢ szkolenie z lotnego temaru,

ktéry nie spetnia docelowych oczekiwan klien-
téw. Kursy tego typu, w duzej mierze dotowane
z funduszy Unii Europejskicj, wypetniaja rynek.
Niestety rzadko wspomagaja dzialalnos¢ przed-
sigbiorstwa, przynoszac wyrazne efekty. Dobry

produkt, a w przypadku firm szkoleniowych
—ustuga — to podstawa solidnej dziatalnosci. Bez
wzgledu na zakres zabiegéw marketingowych,
jedli nie oferujemy ustugi, ktéra klient uzna za
przydatng, szanse na powodzenie sprzedazy s3
bardzo niewielkie. Nalezy si¢ zatem zastanowic¢
nad sensownosécig niektérych pozycji szkolenio-
wych oraz wziaé pod uwagg profilowanie pozy-
cji szkoleniowych dla grup klientéw rzeczywiscie
zainteresowanych danym zakresem.

Budowanie pozydji na rynku

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

si¢, ze w szkoleniu zamiast menedzera bie-
rze udzial jego pracownik, bo szefowi wypa-
dio w ostarniej chwili cos wainego.
Spéjrzmy jednak na oba warianty szkoleri
z punktu widzenia klientéw, ktérzy zastana-
wiaja si¢ nad tym, jaka formg wsparcia wy-
bra¢ dla swoich pracownikéw.

Ponizej kilka sytuacji, w przypadku ktérych
warto wybraé szkolenie zamknigte.

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

* Zalezy nam na dopasowaniu szkoleri do
specyfiki zadan uczestnikéw, firmy lub
braniy.

* Chcemy mieé 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 zrobié cos wainego.

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

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

tego tak wazne jest dbanic o opini¢ na kazdym
szczeblu dziatalnosci. Nie warto dla uzyskania
tatwego przychodu poswigcad wypracowanych
wezesniej relacji. Swiadomo$¢ klientéw firm
szkoleniowych, takze oséb prywatnych, rosnie
bardzo szybko. Szczerodé i wzajemny szacu-
nek powinny by¢ zatem podstawa wspétpracy
pomiedzy ustugodawca a ustugobiorca. Dla-
tego zanim zaproponujemy komus okreslone
rozwiazanie, uslugg czy produkr, powinnismy
si¢ najpierw zastanowi¢, czy bedac na miejscu
klienta, spojrzelibyémy na niego przychylnie
oraz w jaki spos6b jasno okresli¢ zysk, keéry
osiagnie nabywca,

Autorka pracuje w firmie EM T-Systems Sp. z 0.0

Szkolenia otwarte a zamkniete - zalety i wady

* Jedli firma ma bardzo hierarchiczna strukturg
lub relacje migdzy pracownikami nie sa zbyt do-
bre, skutkuje to brakiem otwartosci.

Co zatem przemawia za

szkoleniami otwartymi?

* Mozliwoé¢ przeszkolenia choéby jednego pra-
cownika — taniej i szybciej.

* Moiliwos$¢ spojrzenia na wybrane kwestie
z perspektywy pracownikéw innych firm, wy-
miana do$wiadczen i szansa na nowe kontakiy.

Jakie sa ich gléwne wady?
* Koniecznoé¢ dopasowania szkolenia do réi-
nych branz i poziomu uczestnikéw. Skutkuje
to nizszym poziomem szkolenia i przyktadami,
ktére nie zawsze bedziemy mogli wykorzystac
W naszej pracy.
* Z géry okreslony termin i miejsce szkolenia.
Jak wynika z powyiszej charakeerystyki, nie ma
jednoznacznie zlych lub dobrych rozwigzan.
Najwazniejsze jest, aby dobra¢ form¢ do ocze-
kiwari i mozliwosci firmy.
Autorka jest dyrektorem dziatu
merytorycznego M&p. zo.0. 5p. k.
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