Zanosi sie na rok przetasowan

Firmy szkoleniowe, ktére
powstawaly, jak grzyby po
deszczu w latach 2007-2008

Z uwagi ha niska bariere wejicia
na rynek i niezwyklg szanse, jaka
byt naplyw do Polski srodkow
unijnych (okres programowania
2007-2013), koticza swa,,misje”,
czyli pasywna konsumpcje
budzetu EFS. Przetrwaja firmy
o dlugodystansowej strategii
dzialania, ze zdywersyfikowana
oferta komercyjna.

Marzena Razniewska-Pétkoszek

Ze wszystkiego, co splyca i trywializuje po-
wszechne mniemanie o szoleniach (mowa
ciala, techniki manipulacji, uwodzenie
klienta etc.) to wlaénie nadzieja na ko-
rzystng dla siebie zmiang przeckonuje klienta

do udziatu w kursie.

Muiejsm liczba firm sﬂmleniuwych, o wy-
sokicj standaryzacji dzialania (przynalezno-
4ci do PIFS), konkurujacych na rynku nie
tylko ceng, lecz przede wszystkim jakoscia
éwiadczonych uslug, umiejetnoscia ich do-
pasowania do realiéw biznesowych, spo-
fecznych, to szansa na partnerskie relacje na
rynku ustug szkoleniowych. Dojrzatosé tego
rynku powinna si¢ uwidaczniaé zaréwno
w dziataniach akwizycyjnych (inicjowanie

d]ugoterminowych rslacji z klientami), )ak
i na poszczegélnych etapach obslugi klienta
(sedno ustugi, szeroko rozumiany serwis
poszkoleniowy, badanie sarysfakeji klienta,

ewaluacia, wpmwadz.enie usprawniert).

Czas na nowe srodki

Uzdrowieniu sytuacji w braniy sprzyja¢
tez bedzie nowe rozdanie érodkéw unij-
nych (perspekrywa finansowa 2014-2020).
W praktyce do uruchomienia pierwszych
srodkéw finansowych dojdzie w 2015 r., ale
juz dzi$ wiadomo, ze giéwnym animatorem
projektéw szkoleniowych bedzie sam ich od-
biorca. Przedsigbiorstwa ze swej perspekeywy
beda diagnozowaé potrzeby szkoleniowe,
okredla¢ forme ich zaspokojenia i dobieraé
partneréw z rynku uslug szkoleniowych do
ich realizacji. W ramach Programu Ope-
racyjnego Wiedza, Edukacja, Rozwéj oraz
Regionalnych Programéw Operacyjnych
(RPO) istnicje szansa na lepsze dopasowa-
nie uslug rozwojowych do autentycznych
potrzeb rynku, czyli strony popytowe;.

Pauperyzacja branzy?

Kryzys ostatnich lat zmusit firmy i instytu-
cje korzystajace ze szkolert do zrewidowania
Wyda[kéw na ten cel, czyli op‘]acﬂuos’ci in-
westycji w kadry. Ta sytuacja doprowadzita
branze do pauperyzacji, ale paradnksaluie

sytuacja ta dla wielu podmiotéw szkolenio-
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wych okazala sie sprzyjajaca. Zyskaly na niej
te ﬁrmy szkoleniowe, ktére po[raﬁly znaleié
dla siebie nisze, zastosowat strategie ryn-
kowa oparty na jakosci, a nie wolumenie
sprzedazy, te ktére konsekwentnie ,robily
swoje”, bo to ,swoje” oznacza specjalizacje,
unikatowy know-how, merytoryczne kom-
petencje i autentycznosé dziatania.

Tiener to nic kdown

W powszechnym mniemaniu na ustugi szko-
leniowe sklada si¢: trening, trener i treno-
wany. Jest to poklosie EFS, treningéw dla
treneréw i wmawiania pewnym grupom
zawodowym, ie moga sie przekwalifiko-
waé i zostaé trenerami biznesu. Trenowaé
7€ wszystldsgo, co im rylkn przyjdzie do
glowy; jesli tylko posiadaja techniczne umie-
jetnosci zarzadzania grupa. Ponad tym ma-
instreamem stangly firmy szkoleniowe
zatrudniajace ekspertéw. To one narobily
pozytywnego zamieszania na rynku, bo po-
kalaly klientowi, ze szkolenie to powazna
ustuga, a tzw. trener to nie klown do roz-
bawiania publicznos’ci, lecz ctowiek z au-
tentyczng twarzg i dorobkiem zawodowym
opartym na unika[uwych rozwigzaniach,
osobistych osiagnigciach, dofwiadczeniach.
Werod tyd‘n, co znajq si¢ na trenowaniu, ze
swiecq szukaé takich osdh, ktére jeszcze sig
na czyms znajg, czego I)y po[ri.sl)owalw isto-

cie klient, np.: la.k wyceniéwlasu}' biznes lub

wynalazek, jak negocjowaé z Chidczykami,
jak w banku rozmawiaé o project finance,
jak przygotowa¢ umowe w oparciu o Wa-
runki Kontraktowe FIDIC, jak sprzedaé lub
kupié bez ryzyka megauklad techniczny, jak
znalezé porozumienie ze sfrustrowanymi pa-
cjentami, nonszalanckimi studentami, rosz-
czeniowymi klientami etc.

Co sig bedzie sprzedawa®

Rynek biorcéw ustug szkoleniowych mégl
wreszcie doswiadezyé tego, na co zasuzylh:
mozliwosci zakupu wiedzy adekwatnej do
potrzeb kupujacego, podanej na miar¢ jego
percepcji i mozliwoéci czasowych. Konkrery,
pra.krymm: rozwiazania, unikatowa wiedza,
taczenie szkolert z doradzewem to juz ten-
dencja, keéra powinna sig rozrastac i sprzy-
jat tak stronie popytowej, iak pndsiowej.
W mysl zasad ckonomii, za uslugi niszowe
pobiera si¢ wyisza premic. Dobrze zatem
powinny si¢ sprzedawaé szkolenia mocno
specja]istyczns, skrDanE na miare, szko-
lenia indywidualnie, blizsze konsultacjom
i uslugom daradczym, a takie te of‘erui%ce
motzliwe do wykorzystania po szkoleniu na-
rz;dlia: gotowe procedury a.na]ityczne, do-
stgp do bazy danych, dostep do ekspertéw

po kursie.
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