Jak z glowa

wydac¢ budzet
szkoleniowy?

fak dobrze wybrad firme szkoleniowa? Jak cfekiywnie wydac pienigdae,
odpowiadajac na rzeczvwiste potrzeby pionow biznesow vch w organizaciach?
fest co naimniej Kilka wskazowek, o Ktorych warto pamietad.

otrzeby szkoleniowe w firmach ewo-

luujg - widaé pewien proces, ktérego

przejawem jest m.in. troska HR o to,

by dostawcy ustug rozwojowych mieli

rzeczywisty wplyw na zmiane w orga-
nizacji. Biznes mato do siebie, ze zmienia sie szybko.
Jesli wiec HR pelni w firmie rolg istotnego wspar-
cia biznesu, rownie szybko musi identyfikowac
nowe problemy | wyzwania. Musi tez umiec na nie
odpowiedzieé. Tymczasem dostawcy ustug, Kto-
rzy potencjalnie moga pomac w kazdej sytuadji,
tworzg bardzo rozdrobniony i dynamiczny rynek.
Oferta mozliwosci rozwojowych, szkoleri i narzedzi
jest abecnie naprawde szeroka i ciggle sig zmienia,
Temu zréznicowaniu towarzyszy duza rozpigtosc
cen i jakosci oraz brak standaryzacji ustug. W efek-
cie ceny i jakos¢ nierzadko nie ida z sobg w parze.
Na HR spoczywa wiec duza odpowiedzialnosc za
umiejetnos¢ selekeji i wybor dostawcy. W wybo-
rze tym chodzi nie tylko o to, by otrzymac ustuge
profesjonaing, lecz by wpisata sig ona w aktualng
potrzebe firmy - konkretnych ludzi, ktérzy stojg
w obliczu konkretnych sytuacji i probleméw orga-
nizacyjinych. Odpowiedzialnos¢ HR ma dzis zatem
kitka wymiarow - dotyka kwestii efektywnego
gospodarowania budzetem, ale tez silnie wigze sig
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zidea wspomagania biznesu przez HR, w ktorej jed-
noczesnie liczy sie to, jak szybko i na ile skutecz-
nie HR odpowiada na potrzeby biznesowe swojej
organizacji.

Qutscuscing, oyl trudnig wivhiosy
Wspieranie biznesu staje sig¢ dla HR coraz wiek-
szym wyzwaniem po czesci dlatego, ze w obliczu
koniecznosci szybkiego dzialania i duzych ocze-
kiwar HR musi szybko i trafnie wybrad dostawce
sposrod rzeszy oferentow. Czym wigc powinni sig
kierowa¢ menedzerowie HR, by agraniczy¢ ryzyko
nietrafionego wybaoruzewnetrznej firmy doradczo-
szkoleniowej?

Zacznijmy od sytuacji, w jakiej sg firmy zainte-
resowane ustugami doradczo-szkoleniowymi.
Z jednej strony to organizacje, ktére sg przeko-
nane, ze zdiagnozowaty swoje potrzeby i jedynie
poszukuja dostawcow standaryzowanych szko-
len. Z drugiej strony firmy nie s3 pewne swojej dia-
gnozy lub tez w ogéle nie rozpoczety analizy wta-
snych potrzeb. Szukaja partnera, ktéry wspdlnie
z nimi okresli, jakich ustug doradczych i rozwojo-
wych potrzeba, aby odpowiedziec na pojawiajgce
sie problemy, wesprzeé realizacje plandw czy tez



uprzedzac pojawienie sie przewidywanych trud-
nosci. W przypadku tej drugiej grupy w trakcie
wspolpracy z dostawca moga pojawic sie propo-
zycje inicjatyw rozwojowych, ktorych elementem
moga by¢ np. szkolenia. Pomiedzy tymi przypad-
kami jest wiele sytuacji, w ktérych dostawca ustug
w mniejszym iub wiekszym stopniu zapraszany jest
do analizy potrzeb i sytuacji klienta, by wspélnie
z nim wypracowac adekwatne i skuteczne rozwia-
zanie. Jakkolwiek rézne s to sytuacje, w kazdym
przypadku obowlgzuje podobny zestaw zasad, kté-
rymimozna sie kierowac, by zminimalizowac ryzyko
ztego wyboru firmy doradczo-szkoleniowej.

Zanim jeszcze menedzer HR rozpocznie poszuki-
wanie dostawcy ustug, powinien przede wszyst-
kim wiedzie¢, czego chce i szuka, Niewiedza ska-
zuje HR na przypadkowe wybory, na podstawie
kryteriow, ktdre ,rozbtysty” w trakcie ofertowania
i rozmdw o wspotpracy, Nieznajomos¢ celu unie-
mozliwia dokonanie dobrego wyboru. W tym miej-
scu dotykamy istotnych kwestii - swiadomoscl rze-
czywistej potrzeby biznesowej orazumiejetnoscijej
opisania. Czesto bowiem mozna spotkacé sie z sytu-
acjami, w ktérych HR pozornie wie, czego chce.
Zgtasza sie z jasno zdefiniowang potrzeba, opisujac
firmie szkoleniowej potrzebe, ktdra zgtosit pion biz-
nesowy. Choc HR jasno komunikuje oczekiwania, od
poczatku mogg one nie bazowa¢ na wlaéciwej dia-
gnozie. W efekcie nawet najlepiej dobrana ustuga
nle jest adekwatna do rzeczywistych potrzeb.
Rozeznanie oczekiwan i sytuacji pionéw bizneso-
wych zalezy od wewngtrznych standardow, relacji
HR z biznesem, poziomu komunikacji oraz roli, jaka
HR petni w organizacji.

Na jakosc wyboru wptyw ma takze umiejetnosc opi-
sanla potrzeby przez HR, Naturalnie, rolg dostawcy
jest dowiedziec si¢ jak najwiecej o oczekiwaniach
i dopasowac propozycje do sytuacji. Jednak gdy
dostawca od poczatku jest wprowadzany w btad,
na pewno nie zapewni odpowiedniej ustugi. Jako
przyktad podam firme, ktéra poszukiwata szkolen
z automotywacji dla swoich handlowcow. Firmie
zalezalo nazwigkszeniu motywacji w zespole sprze-
dazy. Rozwigzanie wydawato sie proste - zapew-
nijmy dobre szkolenie z automotywacji. Jednak
problem niskiej motywacji w tej firmie bral sie nie
stad, ze handlowcy nie potrafili sie motywowac do
efektywniejszej pracy, lecz z malo atrakcyjnego
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systemu prowizyjnego. W tym przypadku dostar-
<zenie nawet najlepszych szkole nie rozwigzatoby
Llego problemu. Wrecz przeciwnie, mogtoby zmoty-
wowac uczestnikow do poszukiwania lepszejpracy.
Firmamiata szanse samodzielnego zdlagnozowania
prawdziwej przyczyny niskiej motywacji. Jesli tego
nie zrobita, jest to przestrzen, w ktdrej moze zaist-
nie¢ dostawca. Dobra firme doradczo-szkoleniowa
poznaje sie m.in. po tym, Ze docieka - stara sie zro-
zumieg, dlaczego wiasnie taka, a nieinna ustugama
pomac klientowi, jak jego oferta wpisuje sie w kon-
tekst biznesowy i w rzeczywista sytuacje.

Na rynku jest mnéstwo firm, ktérych dziaty HR
sg otwarte na dyskusje z dostawcami o ksztat-
cie i zakresie projektéow rozwojowych. Przyznac
trzeba, ze jest rowniez rzesza organizacji zamknie-
tych na dokonywanie poglebionych analiz na eta-
pie ofertowania.

Opinie pordwna, rozsadrie

Do pewnego poziomu ustug narynku jestwiele firm,
ktore doskonale spetniaja swojg role. Mozna nawet
zaryzykowac stwierdzenie, Ze przy dobrze okreslo-
nej potrzebie, poszukiwaniu nieskomplikowane]
ustugi szkoleniowej i wybraniu do grona oferentow
kilku uznanych firm szkoleniowych, kazdy wybor
bedzie dobry. W takiej sytuacji wszystkie oferty
beda podobne i w rzeczywistosci klient otrzyma
w miarg podobna ustuge, uzyskujgc w miare zbli-
zony efekt. Inaczej jest w przypadku wyrafinowa-
nych projektow, w ktdrych szkolenie jako metoda
jest tylko elementem wspdtpracy lub nawet nie
wystepuje, W takich sytuacjach HR czesto kieruje sie
opiniami innych menedzeréw HR, prosi dostawce
o referencje, analizuje jego dotychczasowe osig-
gnigcia i zerka do rankingéw.

Kazdytrener podlega ewaluacji uczestnikowizama-
wiajacych szkolenia. Kierujac sie opiniami innych,
warto pamigtad, ze nawet pojedyncze osoby zbie-
raja rézne, czasem biegunowo odmienne noty.
Dzieje sig tak, poniewaz trenerzy desygnowani sa
do réznego rodzaju projektdw i sytuacji - prowa-
dza warsztaty i szkolenia dla zréznicowanych grup.
Podczas gdy w jednych sytuacjach sprawdzaja sie
znakomicie, w innych wypadajg gorzeji - co trzeba
podkresli¢ - dostawca nie ma petnego wplywu na
ostateczng ocene klienta i uczestnikow szkolen.
Specyfika ta dotyczy takze firm doradczo-szkole-
niowych, ktére wrdznych projektach sprawdzaja sie
lepiej lub gorzej. Poréwnywanie opinii innych ma



wiec sens o tyle, o ile kazdy zaopiniowany wcze-
sniej przypadek zdotamy odniesc do naszej biezacej
sytuacji. Jesli wigc pytamy znajomego: .z kim Ci sie
najlepiej pracowato w ostatnim roku?”, lub prosimy:
vpolec minajlepsza firme szkoleniowa®, powinnismy
odpowiedzied na pytanie: do czego? Ktos najlepszy
w jednej dziedzinie nie bedzie bowiem najlepszy
w innej. To samo dotyczy firm — nie ma najlepszych
firm szkoleniowych. Sa natomiast najlepsze firmy
do konkretnych zadan.

Oferencichetnie prezentuja referencje i opisy doko-
nan z przesztoscl. Naturalnie, zadna firma nie napi-
sze w ofercie o swoich porazkach czy mato udanych
projektach. Warto wigc nie opierac swojegowyboru
wytacznie na referencjach dostawcy. Mozna podjaé
wysitek i skontaktowac sie z klientami dostawcy, by
z pierwszej reki zasiegnac opinii, jak firma radzita
sobie w konkretnych sytuacjach. By¢ moze dzieki
tym informacjom uda sie uzyskaé¢ pewne wska-
z6wki co do planowanega projektu - na €o zwro-
cic uwage, przed jakim ryzykiem sie uchronic i jak
wspodtpracowad z dostawca, aby zwiekszy¢ efek-
tywnosc projektu.

Jedli kto$ przywigzuje wage do opinii wyrazanych
w Internccie, nalezy pamietaé o waznej zasadzie:
im mnliejsza firma, tym pojedyncze opinie sg bar-
dziej miarodajne. Im wieksza, nalezy zebrac wiecej
danych, by obiektywnie ocenic dostawce.,

Rarking’ = rie Dudul na nlask
Niestety, polski rynek nie doczekal sie jeszcze wia-
rygodnych rankingéw firm doradczo-szkolenio-
wych. Zestawienia, ktore menedzerowle maja
dzis do dyspozycji, powstaja na podstawie dekla-
ratywnie wypetnianej ankiety — szeregowanie
firm nastepuje gtéwnie na podstawie kryterium
wypracowanych przychodow lub liczby treneréw.
Jednoczesnie w jednej tabeli obok firm specjalizu-
Jjacych sie w szkoleniach twardych znajduja sie te,
ktorych domenag s3 szkolenia miekkie, a obok jesz
cze firmy doradcze, prowadzace badania rynku
itd. Liczby treneréw moga wprowadza¢ w btad,
bowiem jedne firmy wykazujg wytacznie liczbe tre-
nerdéw zatrudnionych u siebie, inne zas wszystkich
specjalistow ,dochodzacych”, z ktérymi wspotpra-
cuje sie na zasadach projektowych. Jesli wigc ktos
szuka w rankingach zapewnienia bezpieczeristwa,
radze, by jeszcze w trakcie ofertowania dowiedziat
sig, jak oferent zabezpieczy zasoby osobowe do
realizacji projektu (kto bedzie merytorycznie nad-
zorowat prace, a kto realizowat}.

Nd 2tapie Swaiac

Cel nadaje ksztatt i sens ustudze. Dobry dostawca
troszczy sie nie tylko o zapewnienie adekwat-
nej ustugi, ale dba réwniez o jej efekty, probuje to
zmierzy¢ oraz mysli o tym, co moze sie dziad w przy-
sztodci. Zaangazowanie na etapie po projekcie



szkoleniowym wymaga petnej wiedzy. Tu, podob-
nie jak na etapie analizy potrzeb, dziat HR moze by¢
zamkniety na szersza dyskusje. Odciecie dostawcy
od informacji wptynie negatywnie na jego zaan-
gazowanie w zwickszenie efektywnosci projektu.
Niemniej dla HR okazywanie woli w tym obszarze
moze byc cenna wskazowka, ze dostawca rzeczywi-
sciebedzie sig troszczyt o jakosc i postara sie dostar-
czycrozwigzanie najlepiejdopasowane do sytuacji.
Rzecz jasna, to od klienta zalezy poziom, na jakim
chce on mierzy¢ efektywnos¢ projektéw. Jednak
jesli dostawca nie przyktada wagi do tego obszaru,
moze to rokowac Zle dla catej wspolpracy, bowiem
taka postawa moze oznacza¢, Ze prawdziwy cel
i droga do jego osiggniecia zeszty na drugi plan.

Il G e Semash

Osoby niezdecydowane co do wyboru trenera
moga prébowad umadwié sampling, by wstep-
nie poréwnaé umiejetnosci, potencjal, klimat

7 krokdw pomocnych w wyborze
firmy szkoleniowej

Zanim wybierzesz firme doradczo-szkoleniowa:
1. Doprecyzuj cele projektu, spodziewane rezulta-
ty oraz wplyw, jaki projekt ma mie¢ na zmiang za-
chowan, rozwoj umiejetnosci i biznes.

2. Precyzyjne opisz potrzeby, sprobuj wpisac je nie
tylko w kontekst potrzeb pracownikow, ale takze
w kontekst biznesowy.

3. Sprawdz, na ile oferent wykazuje zaangazowanie
w rozpoznanie i analize Twoich potrzeb i firmy, kt6-
rq reprezentujesz.

4. Postaraj si¢ o opinie innych menedzeréw HR
o dostawcy oraz jego trenerach. Pamietaj jednak,
aby opinie dotyczyty pokrewnych projektow.

5. Sprawdz, na ile oferent jest zaangazowany
w etap ewaluacji - co proponuje, jak chce przeto-
zy¢ swoje dzialania na Twoje efekty.

6. Sampling pomoze Ci w wyselekcjonowaniu naj-
bardziej obiecujacych treneréw. Tylko pamietaj:
najlepsi specjalisci s3 zawsze zapracowani. W skraj-
nych przypadkach moga nie mie¢ czasu na sam-
pling lub nawet nie by¢ zainteresowani ta forma
sKonkursu pieknosci”.

7.0cen, co firma oferuje ponad Twoje wyobrazenie
o standardzie projektu. Jakie sa opcje, alternatyw-
ne scenariusze, narzedzia, dodatkowe uslugi, kté-
re moga wplynac na jakos< i efektywnos¢ wspot-
pracy?

itemperament os6b rekomendowanych do realiza-
cjiszkolen. Pamietajmy Jednak, ze sampling to koszt
dostawcy. Na rynku sg znakomici, rozchwytywani
specjaliéci, ktérzy z jednej strony mogg nie miec
czasu ha tego rodzaju spotkania, z drugiej - z racji
obtozenia - postrzeqgajg e jako potencjalnie utra-
cone przychody. Samplingi z potencjalnymi reali-
zatorami szkolert maja sens szczegdlnie na etapie
odsiewania najstabszych oferentéw i wylonienia
tych, ktérzy prezentujg wyzszy poziom. Sktonnasc
wzietych trenerdw do udziatu w samplingu bedzie
2alezata w duzej mierze od skali projektu. Majac to
nauwadze, nie wyciagajmy pochopnych wnioskow,
jesli uznana firma doradczo-szkoleniowa nie wyka-
zuje dosé elastycznosci i nie potrafi wydelegowacd
swoich najlepszych ludzina sampling.Oni po prostu
planujg swoj kalendarz z kilkumiesigcznym wyprze-
dzeniem i rzadko miewajg ,okienka",

Wwielu sytuacjach zamawiajacy mawitasne wyobra-
zenie otym, jak pawinien wygladac planowany pro

jekt. W swiadomosci HR jest uksztattowany pewien
standard poszukiwanej ustugi. W takich przypad-
kach dodatkowym kryteriumwyboru oferenta moze
by¢ poréwnanie wartosci dodanej. Cozostato zaofe-
rowane wytacznie pod Twoim katem, a cowykracza
poza spodziewany standard, zaplanowane mini-
mum satysfakcji? Taka ,wisienkg na torcie” moga
by¢ nawet drobne elementy, ktére jednak podno-
5z wartosc projektu i moga miec wplyw na jego
efektywnosc. Przyklad: liczba i jakos¢ zadan wdro-
zeniowych, wzbogacona metoda analizy potrzeb
przed szkoleniami, rodzaj serwisu gwarantowa-
nego po szkoleniach, wsparcie projektu technolo-
giami informatycznymi itd.

Praktyka zawodowa uczy, ze szczera rozmowa
przed przygotowaniem oferty wielokrotnie zwigk-
sza prawdopodobienstwo przeprowadzenia efek-
tywnego projektu rozwojowego. Jednoczesnie
wcigz wiele firm sprowadza oferentéw do roli
dostawcow ustug i ogranicza mozliwosé rozmowy
o celach. W takich sytuacjach firmom tym trudniej
zrealizowad misje ,zminimalizowac ryzyko - zmak-
symalizowac efekt”. Ufam jednak, ze przedstawione
wskazowki bedg inspiracja  pomogg w dokonywa-
niu wiasciwych wyborow. |

Wiodzimierz Kwasiborski
wiceprezes firmy szkoleniowo-doradczej
Nowe Motywacje.
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