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Rynek szkolen jest tym, ktéry podczas pandemii COVID-19 ucierpiat w pierwszej kolejnosci

- przedsiebiorcy zamrozili budzety w oczekiwaniu na bieg wypadkow i uznali, ze szkolenia to w tym
trudnym momencie jedna z najmniej potrzebnych form rozwoju firmy. Poza tym, jak szkoli¢, skoro

nie mozna sie spotykac? Tak kwestie budzetowe, jak i organizacyjne szybko zostaly rozwigzane.
Przedsiebiorcy dostrzegli, ze potrzeba edukacji i rozwoju jest niezbedna wtasnie przez wzglad na trudne
okolicznosci, a zarzadzajacy firmami szkoleniowymi zweryfikowali swoje mozliwosci i przeniesli sie

do onlinu. W ten sposéb udato sie wybrna¢ z pandemicznego impasu, a wymierne efekty tych dziatan
mozemy zobaczy¢ w rankingu firm szkoleniowych. Wsréd ujetych w rankingu firm wyréznilismy trzy,
ktore w naszej ocenie zastuguja na szczegodlne uznanie — pokonaty impas i dzi$ wspieraja przedsiebiorcow
w ich aktywnosci. Warto tez przeczytac, co dzis na rynku szkolerh ma znaczenie. Opowiadajg o tym na
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naszych tamach eksperci, dla ktérych nie ma on zadnych tajemnic. Zapraszamy do lektury.

WYROZNIENIA

FIRMA SZKOLENIOWA ROKU 2020

ALTIIT ARABEMIA

irma szkoleniowa obecna na rynku od prawie trzech
dekad. Od poczatku blisko zwiazana z branza tech-
nologii informatycznych, swoja oferta obejmuje
wszystkie zagadnienia i obszary kompetencyjne
istotne dla wspélczesnego biznesu — zarzadzanie projek-
tami, rozwigzania chmurowe, kompetencje spofeczne,
zarzadzanie ustugami, programowanie, optymalizacj¢ pro-
ceséw produkeyjnych, cyberbezpieczeristwo i wiele wigcej.
Jest oficjalnym partnerem czotowych marek IT i dostaw-
céw metodyk, m.in. Microsoftu, IBM, Cisco i APMG.
Posiada autoryzacje edukacyjne pozwalajace na przeprowa-
dzanie egzaminéw certyfikujacych. Wspétpracuje z uczel-
niami wyzszymi organizujac studia podyplomowe, realizuje
projekty skierowane na podnoszenie kwalifikacji i standar-
déw organizacyjnych. Ma duze do§wiadczenie w nauczaniu
zdalnym. Od wielu lat zajmuje pozycje lidera branzy szko-
leniowej wedtug prestizowego rankingu Computerworld
Top 200. Ponad 96 proc. klientéw deklaruje zadowolenie z
ustug Altkom Akademii i poleca jej szkolenia i treneréw.

Jdintegra

irma doradczo-szkoleniowa Integra Consulting Poland
wspiera przedsi¢biorstwa w podnoszeniu kompetencji
pracownikéw realizujac szkolenia stacjonarne i zdalne.
W trakeie szkoleni online wykorzystuje gry szkoleniowe,
zadania indywidualne, arkusze diagnostyczne, quizy, testy i ta-
blice online. Seminaria zdalne prowadzi para treneréw pracujac
warsztatowo i w matych grupach. Integra Consulting Poland
oferuje szkolenia menedzerskie, handlowe, optymalizacj¢ pro-
ceséw, coaching, mentoring a takze rekrutacje i doradztwo HR.

Nowoscig jest miesigczny kurs umiejgtnosci handlowych online.

W ramach kursu odbywajg si¢ codzienne dziatania podnoszace
umiejetnosci sprzedazowe zespotu handlowego. Prowadzi takze
szkolenia z narzedzi Lean Management, projekty wdrozeniowe
oraz sesje Lean Leadership wspierajace firmy w podnoszeniu
efektywnosci biznesowej oraz wzmacnianiu zaangazowania i
odpowiedzialno$ci w zespotach. Firma szkoli zarzady i kierow-
nictwo, specjalistéw, dzialy sprzedazy i obstugi klienta, a takze
mistrzéw, brygadzistéw i lideréw produkcji. Top menedzeréw
wspiera w procesach coachingowych.

Redakcja

arto Szkoli¢ to wiodaca na rynku firma
szkoleniowa specjalizujaca si¢ w szerokim
zakresie szkoleri przeznaczonych dla me-
nedzeréw i pracownikéw firm. Realizuje
szkolenia z zakresu kompetencji menedzerskich, osobi-
stych, sprzedazowych, a takie w zakresie marketingu oraz
merchandisingu. Od ponad 10 lat wspiera rozwdj firm
i przedsigbiorstw stawiajac przede wszystkim na prak-
tyke — wszystkie szkolenia s realizowane w aktywizujacej,
warsztatowej formie umozliwiajacej przeniesienie naby-
wanej wiedzy oraz umiej¢tnosci bezposrednio na grunt
codziennej pracy. Trenerzy firmy to doswiadczeni w swo-
ich branzach specjalisci, dzigki czemu uczestnicy zyskuja
pewno$¢, ze wszelkie narzedzia, umiejetnosci i wskazéwki
maja bezposrednie odniesienie do realiéw biznesowych.
Firma realizuje szkolenia kompleksowo — poczawszy od
identyfikacji potrzeb szkoleniowych, poprzez wsparcie
w uzyskaniu srodkéw na dofinansowanie realizacji szko-
lens, az po realizacje i ewaluacj¢ efektéw szkoleniowych.
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Personal branding w czasach pandemi
koronawirusa

W zwigzku z epidemig COVID-19 znaczna cze$¢ naszej
zawodowej aktywnosci zostata przeniesiona do sfery
wirtualnej. Popularnosc zyskaty wideokonferencje,
projekty digital czy szeroko pojeta aktywnosc¢ w sieci
- rowniez na nakierowanych biznesowo portalach,

takich jak LinkedIn czy Xing.
Magdalena Bojko

ekspert ds. marketingu

Rynek pracy przeszedt transfor-
macj¢ w kierunku zdalnych roz-
méw rekrutacyjnych bedacych
nowym do$wiadczeniem zaréwno
dla pracownikéw jak i pracodaw-
céw. Wazna umiejetnoscia okazat
si¢ personal branding, czyli kre-
owanie marki osobistej i zarzadza-
nie nig*. Trend zapoczatkowany
zostal w anglosaskiej tradycji biz-
nesu i budowania wizerunku (za-
rzadzanie osobg jako marka). Stat
si¢ bardzo popularny na catym
$wiecie, w Polsce natomiast na
szeroka skale od niedawna. Warto
spojrze¢ w kierunku Stanéw Zjed-
noczonych Ameryki. To wiasnie
politycy zza oceanu stanowia do-
skonaly przyktad budowania i kre-

owania wizerunku.

Przemyslane i wywazone

Budowanie strategii zarzadzania
marka wlasng oraz powiazane dzia-
tania powinny by¢ bardzo przemy-
$lane i wywazone z racji tego, ze
kazda osoba wysyta okreslony ko-
munikat, jednoczesnie oczekujac
reakeji zwrotnej od grupy odbior-
cow. Taka strategia jest niezwykle
uzyteczna w czasie poszukiwa-
nia nowego miejsca pracy, chociaz
najczgéciej wspomina si¢ o niej
w kontekscie ludzi dzialajacych
publicznie w mediach czy w po-
lityce. Kazda osoba dazy do sze-
roko pojetej doskonatosci w swojej
dziedzinie i wzmocnienia swojej
pozycji na rynku. Aby tego do-
kona¢ oczywiste staje si¢ podjecie
odpowiednich dziatan z zakresu
kreowania marki wlasnej, réw-
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niez dzigki aktywnosci w mediach
spotecznosciowych.

Pierwszym krokiem jest okreslenie
kierunku budowania marki wlasne;j,
czyli strategia. Kazde dziatania po-
winny by¢ oparte na analizie osobi-
stych celéw, umiejgtnosci, mocnych
i stabych stron czy cech osobowosci.
W ostatniej kwestii pomocne s te-
sty osobowosci dostgpne na rynku,
takie jak model Insights Discovery
czy test Gallup’a. Swiadome i precy-
zyjne kroki pozwolg na podjecie ce-
lowanych dziataid pozwalajacych na
otrzymanie okreslonych efektéw.
Jednym z czynnikéw zwigkszajacych
prawdopodobieristwo  osiagniccia
sukcesu jest, moim zdaniem, ko-
rzystanie z ustug specjalistéw z ob-
szaru personal brandingu, gdyz
pozwala to stworzy¢ odpowiednie i,
co wazne, obiektywne i autentyczne
tresci. Koncentrowanie si¢ na wha-
snej osobie oraz konsekwentne, dhu-
gotrwale dziatanie oparte na faktach
pozwoli uzyska¢ wiarygodno§¢ i re-
alizm w dziataniu. Tego rodzaju
dziatania czgsto wychodza poza
strefe komfortu i sg wyrazem sa-
modyscypliny, ale tylko poszerzanie
granic tej strefy pozwala na rozwdj
i zdobywanie nowych kompetencji.
Personal branding i dbato$¢ o jego
ksztatt wskazany jest zaréwno dla
przedsigbiorstw, jak i indywidual-
nych jednostek. Niniejszy artykut
chcialabym poswieci¢ whasnie oso-
bom indywidualnym, ze wzgledu na
ewolucje na rynku pracy spowodo-
wang pojawieniem si¢ nowego zja-
wiska w realiach biznesowych, czyli
pandemii Koronawirusa, ktrej to
skutki odczuwalne sa ekonomicznie.

W oparciu o metod¢ SMART
Kazdy cel w przyjetej strategii po-
winien by¢ oparty na metodzie

Duze mozliwosci daje popularny na
calym swiecie portal LinkedIn, ktory
ma potencjal ponad 700 mln relacji
biznesowych z ludzmi z calego swiata.
W Polsce platforma stanowi ogromny
potencjal marketingowy i sprzedazowy
— rocznie rosnie o okolo 30 proc.
Stanowi najlepsze miejsce do rozwoju
kariery, biznesu i firmy.

SMART™**, a zatem powinien by¢
sprecyzowany (s), mierzalny (m),
osiagalny (a), realny (r), okre-
lony w czasie (t). Kazda osoba
powinna odpowiednio dostoso-
waé ten schemat do siebie, majac
na uwadze cele biznesowe, perso-
nalne czy chociazby hobby. Istot-
nym sa wczeSniej wspomniana
przeze mnie samodyscyplina,
a dodatkowo motywacja w dziata-
niu. Dobrze jest tez szuka¢ moz-
liwosci poszerzania wiedzy przez
udzial w webinariach tematycz-
nych, kontakt ze specjalistami czy
poszukiwanie publikacji. To wha-
$nie systematyczne poszerzanie
wiedzy, pozwala zachowa¢ otwar-
to$¢ umystu, wiarg i nadzieje, ze
nawet w tak trudnym czasie, jakim
jest czas pandemii wraz ze wszyst-
kimi jej konsekwencjami, mozna
osiagnad cel

Kazda osoba w zaleznosci od cech
osobowosci bedzie podchodzita
do omawianej kwestii w sposéb
wysoce zindywidualizowany, na
ktéry beda mialy réwniez wplyw
doswiadczenia zawodowe czy pry-
watne. Efektywnos¢ dziatan zalezy
jedynie od cigzkiej pracy, deter-
minacji, odwagi i zaangazowania.
Warto jednak postawi¢ na swo-
bodg, autentycznos¢ i da¢ sobie
szansg.

Duze mozliwoéci daje popularny
na calym $wiecie portal LinkedIn,
ktéry ma potencjat ponad 700 mln
relacji biznesowych z ludZmi z ca-
lego $wiata. W Polsce platforma
stanowi ogromny potencjal mar-
ketingowy i sprzedazowy — rocznie
ro$nie o okoto 30 proc. Stanowi
najlepsze miejsce do rozwoju ka-
riery, biznesu i firmy. To wiasnie
dzieki LinkedIn budowanie marki
wlasnej nabiera nowego znacze-
nia. Nasza aktywno$¢ bedzie za-
uwazona przez kolegdéw z pracy,
uczelni, rekruteréw, osoby decy-
zyjne w firmach o zasi¢gu global-
nym czy partneréw biznesowych.
Portal daje ogromne mozliwosci
rozwoju kompetencji migkkich
i twardych, dzigki e-lerningom
lub quizom. Warto zauwazy¢, iz
jest to miejsce, ktdre pozwala po-
zyskiwa¢ potwierdzenia umiejet-
nosci, rekomendacje czy wreszcie
budowa¢ sie¢ kontaktéw bizneso-
wych. Istotnym jest to, ze portal
odpowiada na potrzeby jego obior-
céw ewoluujac i dodajac nowe
funkcje i mozliwosci, np. ozna-
czenie profilu w sytuacji poszuki-
wania pracy jako open to work.
Kazdy posiadacz konta ma mozli-
wos$¢ zindywidualizowania profilu
przez spersonalizowanie ta, ob-
szaru zainteresowan czy wreszcie
udostepnianie tresci skierowanych
do okreslonej grupy odbiorcow na-
kierowanych na osiagnigcie obra-
nego celu. W zdygitalizowanym
$wiecie jest to jedno z gléwnych
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Thank you to the great people of The Villages.
The Radical Left Do Nothing Democrats will Fall
in the Fall. Corrupt Joe is shot. See you soon!!!
twitter.com/davenewworld _2...

Fifty Shades of Whey @davenewworld 2

Seniors from The Villages in Florida protestina

narzedzi poszukiwania kontaktdw,
ofert pracy czy mozliwosci zawo-
dowych, a takze budowania marki
wlasnej. Platforma stanowi miej-
sce wymiany wiedzy, doswiadczen
i spostrzezen, dzieki mozliwosci
udostepniania, komentowania czy
reagowania na treci udostepniane
przez innych. Posiadaczami kont
na portalu s3 rézne osoby, z réz-
nych branzy, facznie z polityka czy
sportem.

Narzedzie wykorzystywane
przez politykéw

Budowanie i zarzadzanie marka
wlasna jest szeroko wykorzystywane
przez politykéw, zwlaszcza obec-
nie w zwiazku z tym, ze wiekszo$¢
dziatad zwiazanych z wyborami
w Polsce zostalo przeniesionych
do Internetu i telewizji ze wzgledu
na szczegblne warunki odbywania
kampanii wyborczej podczas trwa-
nia pandemii koronawirusa. Wielu
politykéw jest bardzo aktywnych
w sieci, tworzac jedne z najbardziej
rozpoznawalnych marek wiasnych,
wykorzystujac do tego Twitter, Fa-
cebook czy Instagram. Pozwala to
im dociera¢ do bardzo szerokiej
grupy odbiorcow z okreslonymi ko-

munikatami, kreowanie wizerunku
jako aktywnego uczestnika spofecz-
nosci czy okreslonego srodowiska.
Ta grupa docelowa to ludzie majacy
dostep do Internetu, korzystajacy
zwymienionych przez mnie portali,
poszukujacy tego typu tresci. Przy-
ktad politykéw pokazuje réwniez
ogromna role strategii budowania
marki i precyzowania komunika-
téw skierowanych do spofeczeristwa
w Polsce, ale nie tylko. Wielu poli-
tykéw za oceanem bylo prekurso-
rami kreowania wizerunku w sieci
— wystarczy wspomnie¢ Baracka
Obamg czy Donalda Trumpa.

W zwiazku ze stale rosnaca popu-
larnoscia Internetu, a takze bardzo
szybko postepujacego procesu di-
gitalizacji, ktéry dodatkowo zostal
przyspieszony przez specyficzne
realia ostatnich miesiecy, warto
podkresli¢, iz budowanie marki
wlasnej stalo si¢ jednym z podsta-
wowych narzedzi wspétczesnego
marketingu.

* hups:/Ipl.wikipedia.orglwiki/Personal_
branding DOA 27.06.20
** htps:/Imfiles.pliplfindex.php/ Zasada_
SMART DOA 28.06.20
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P6t roku na wstecznym?
Nabierz rozpedul!

SZKOLENIA LEAN REKRUTACIJE
ONLINE OPTYMALIZACJA HEAD HUNTING

COACHING KURS SZKOLENIA
INTERWENCJA JAK SPRZEDAWAC MENEDZERSKIE
KRYZYSOWA ONLINE" | HANDLOWE

Szkolimy zdalnie i stacjonarnie.
Wybierz formute najlepsza dla Ciebie!

Tylko dobrze dopasowana i wspierajgca cele biznesowe organizacji strategia personalna
zagwarantuje Twojej firmie umiejetnos¢ przyciggniecia, utrzymania i rozwoju najlepszych
pracownikéw. Zadbaj o nig razem z namil!

www.integra-consulting.pl | www.integra-rekrutacjepl | www.integra-lean.pl
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O obiektywizacji sprzedazy stow kilka

Liczby, cyfry, tabelki, cele i wskazniki efektywnosci,
czyli swiat sprzedazy... Dla jednych sa to narzedzia
wspierajace sprzedaz, dla innych cele same w sobie.
O tym, czy osigganie KPI powinno stac sie ,targetem’,
rozmawiamy z Robertem Lipinskim, mentorem

w zakresie skutecznej sprzedazy BtoB.
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W wielu firmach sprzedawcy
$cigaja sie ze soba, chcac

osiagnad jak najlepsze wyniki.

Czy $wiat sprzedazy to

ciagly wyscig szczuréw?

Ludzie sa ambitni, kazdy chce sie
wykaza¢ — niby nic w tym zlego. ..
Ale pytanie, czy takie podejécie
na pewno prowadzi nas do celu?
Spéjrzmy na proces produkeji — od
pierwszego etapu do chwili powsta-
nia finalnego produktu wszystko
jest tu dokladnie opisane i $cisle
przestrzegane. Zadnych odstepstw,
ktére demaskujg nieprawidlowo-
§ci. Jedli si¢ pojawia, s natychmiast
usuwane. Nikt nie wypusci wybra-
kowanego produktu z tasmy pro-
dukeyjnej. Kazdy etap jest wazny.
Kazda czynno$¢ ma znaczenie. Li-
cza si¢ fakty, a nie deklaracje.

Ale co to ma wspélnego ze
sprzedaza? Tu chyba obowiazuja
nieco inne reguly gry?

Wedlug mnie dokfadnie te same!
Sprébujmy spojrze¢ na proces
sprzedazy w ten sam spos6b jak na
produkgj¢ i wyobrazmy sobie, ze
wszystkie aktywnosci sprzedawcy s
doktadnie opisane i §cisle przestrze-
gane. Zadnych odstepstw! Fakty,
a nie deklaracje! Whasnie to nazy-
wam obicktywizacja sprzedazy.

Jak na tasmie produkcyjnej?
Brzmi troch¢ nudno...

Tak si¢ tylko wydaje. Matrix sprze-
dazy zawsze bedzie fascynujacy
i réznorodny, ale opisanie wszyst-
kich powtarzalnych aktywnosci jest
bardzo pomocne, jesli nie kluczowe
— szezegOlnie do tego, by w naszej
branzy by¢ bardziej efektywnym
i realizowa¢ zakladane cele. Sprze-
daz to usystematyzowana dziedzina,
taka sama jak inne obszary firmy
i tak jak one obraca si¢ wokét pew-
nej systematycznosci, powtarzalno-
§ci, a takze przewidywalnosci.

Ale przeciez nie zawsze jesteSmy
w stanie przewidzieé, czy

umowa dojdzie do skutku?
Owszem, dlatego element ryzyka
i adrenalina, kt6rg tak lubimy w na-
szym zawodzie — pozostana. Jednak
dzicki zastosowaniu odpowiednich
narz¢dzi oraz zmianie podejscia do
sprzedazy z chaotycznego ,kazdy
sprzedaje jak umie — a jak nie umie,
to nie sprzedaje” do podejécia bar-

dziej uregulowanego i doktadnie
opisanego procesem — zyskamy po
pierwsze mnéstwo czasu, a takze
zwigkszymy szanse na to, ze to, co
zaplanowali$my — wyjdzie.

A przeciez sukcesy wszystkich ciesza
— czemu wige do nich metodycznie
nie dazy¢?

No dobrze, to prosze¢ zdradzié
sekret, ktéry prowadzi do
efektywnej sprzedazy?

Sprzedaz jest procesem i jako taki
nalezy ja potraktowaé — oczywiscie
calosciowo z tzw. dobrodziejstwem
inwentarza. Dziatania i aktywno-
§ci, ktére wykonujemy w tym pro-
cesie kazdego dnia, maja by¢ jasno
opisane, wynikac z siebie nawzajem
i prowadzi¢ przez kamienie milowe
do celu, jakim bedzie podpisanie
umowy i wdrozenie jej w zycie.
Sporo w tym elementéw negocjacyj-
nych i psychologicznych, ale nadal
jest to powtarzalny proces, ktérego
etapy mozna przewidzie¢ i doktad-
nie zaplanowac.

Ale chyba nie zawsze?

Zawsze, pod warunkiem, ze jeste-
§my otwarci na zmiang sposobu
myslenia, a takze glebokiej analizy
tego, ,jak dzi§ sprzedajemy”. To
przy odpowiedniej asyscie da nam
odpowiedz, jakie aktywnosci sa sku-
teczne — te wzmacniamy — a jakie
przeciwskuteczne — te eliminujemy.
W kolejnym kroku bedziemy mu-
sieli wykazac si¢ selektywoscig oraz
proaktywnoscia w pracy z naszymi
klientami, a takze zamiast stawia-
nia si¢ w roli sprzedawcy dazy¢ do
tego, aby sta¢ si¢ dla niego zaufa-
nym doradca.

Jak to? Sprzedawca ma

nie sprzedawa®

Dokladnie tak! Bo ludzie uwielbiaja
kupowa¢, a zarazem nienawidzg, jak
im si¢ sprzedaje. Dlatego sprzedawca,
zamiast sprzedawad, powinien poma-
ga¢ klientowi kupowad. Oczywiscie,
zeby to osiagnad, sprzedawca musi po-
zyska¢ zaufanie klienta, aby ten ,,do-
puscit” go do uczestnictwa w swoim
procesie zakupowym, a wtedy bedzie
mégt proponowaé klientowi pana-
ceum na bdl, z jakim si¢ on zmaga.
Dzigki takiemu podejéciu nasze pro-
gnozy zaczng opiera si¢ na faktach,
a nie przypuszczeniach, co w kon-
sekwencji spowoduje, ze wystapi
wicksze prawdopodobieristwo do-
prowadzenia spraw do szczgsliwego
korica.

Czy w takim razie liczby sa

wciaz istotne w sprzedazy?

Sprzedaz sprowadzona do osiagnie-
cia ,cyfry” (targetu), z kérej rozlicza
si¢ sprzedawcg i na podstawie ktdrej
ocenia jego skutecznoéé, to w mojej
opinii strategia krotkowzroczna. Przy
takim podejéciu nie zwraca si¢ uwagi
na to, jak sprzedawca osiaga cele i czy
ich osiagniecie nie wiaze si¢ przypad-
kiem ze zbyt hojnym , rabatowaniem”
lub tym, ze sprzedawca negocjuje cz¢-
Sciej z szefem niz klientem. .. Takie
dziatanie na dtuisza mete moze do-
prowadzi¢ do tego, ze zamiast przy-
nosi¢ zysk, zaczniemy generowaé
koszty — pomimo $wietnych przycho-
déw ze sprzedazy. Psujemy tez w ten
spos6b rynek. W sprzedazy, oprécz
przywiazywania si¢ do liczb czy sta-
tystyk, trzeba zwrdci¢ wigksza uwage
na jako$¢ i sposéb codziennej pracy
sprzedawcéw — wyekstrahowa¢ klu-

czowe aktywnosci, ktére prowadza do
celu i stara¢ si¢ maksymalizowa¢ ich
wykonywanie kazdego dnia. To z ko-
lei buduje nawyki, a te wprost pro-
wadza nas do zwiekszenia zaufania
i minimalizacji kontroli, ktérej tak
bardzo nie lubig sprzedawcy.

I do tego stuzq narzedzia

typu CRM?

Narzedzia klasy CRM to wedlug
mnie za mato — na rynku s ich ty-
siace i wszystkie w mniejszym lub
wickszym stopniu s do siebie bar-
dzo podobne. Do tego, aby zwick-
szy¢ efektywnos¢ sprzedazy poprzez
aktywnosci i nawyki potrzebne s zu-
petnie inne narzedzia — takie, ktdre
wlasnie wspomagaja sprzedawce
w jego codziennej pracy i to w cza-
sie rzeczywistym — nie post factum.
Poczawszy od zwyklej notatki ze spo-

9

Ludzie uwielbiaja
kupowac a zarazem
nienawidza jak im si¢
sprzedaje. Dlatego
sprzedawca powinien
pomagac klientowi
kupowaé. Oczywiscie,
zeby to osiagnac

- sprzedawca musi
pozyskac¢ zaufanie
Klienta, aby ten
~dopuscil” go do
uczestnictlwa w swoim
procesie zakupowym
- a wtedy bedzie mogl
proponowac klientowi
panaceum na bhol,

7 jakim si¢ on zmaga.

tkania z klientem (niezwykle waz-
nej, 0 czym czgsto zapominamy) po
opisane w precyzyjny sposéb wszyst-
kich sprzedazowych akeywnosci pro-
wadzacych do celu — mozliwych do
wykonania w czasie rzeczywistym,
czyli podczas ,egzekwowania” danej
aktywnosci. Sa to rozwigzania, ktdre
stuza tego co nazywam obiektywi-
zacja sprzedazy, czyli nowoczesnego
podejscia do tematu. Obiektywiza-
cja sprzedazy to spojrzenie na ten ob-
szar jak na kazdy inny proces, ktéry
jest realizowany w organizacjach. Pro-
ces ten mozna roztozy¢ na czynniki
pierwsze tak, abysmy nie widzieli je-
dynie etapéw sprzedazy, lecz mogli
skupi¢ si¢ przede wszystkim na klu-
czowych aktywnosciach, ktére pro-
wadzg nas od punktu A do punkeu B.

I wtedy osiagniemy rezultaty?

Wiedy nasza praca stanie si¢ bardziej
efektywna, czyli skoncentrowana na
priorytetach, eliminujaca dziatania
nierokujace i nastawiona na osiaga-
nie mozliwie maksymalnych rezulta-
téw przy jednoczesnym angazowaniu
mozliwie najmniejszych zasobow
w spos6b nieobnizajacy jakosci.

W takim ujeciu efekeywnosci klu-
czowe jest to, czy sprzedaz dzieje sig
na zasadach okrelonych w firmie na
poczatku, a nie na zasadach klienta,
ktére wymuszaja koniecznosci dawa-
nia rabatéw. Dodatkowo trzeba wziaé
pod uwagg aspekty produktywnosci
osobistej sprzedawcy, a nie oceniania

go jedynie po wynikach.

Takie proludzkie podejscie.

Jak najbardziej, bo same liczby nie
zbuduja zaufania pomiedzy szefem
a sprzedawcy oraz pomiedzy sprze-
dawcg a klientem. Poza tym, wiemy,
jak sprzedawcy nie lubig raportowa-
nia i uzupelniania tabelek po godzi-
nach. Liczby sa weigz bardzo wazne
— porzadkuja i konkretyzuja sprzedaz
— ale nie oczekujmy, ze sprawia cos
wigcej niz to, co dajg nam od dawna.
W koricu to dzigki liczbom myslimy
o sprzedazy jak o najwazniejszej dzie-
dzinie, bez ktérej nie funkcjonuje
zaden biznes i zadne przedsicbior-
stwo. Ale jak powiedziatem, liczby
to nie wszystko. Zacznijmy zwra-
ca¢ wicksza uwagg na codzienne, po-
wtarzalne aktywnosci sprzedawcy.
Dajmy sprzedawcom mozliwos¢
skupienia si¢ w czasie rzeczywistym
tylko i wylacznie na bardzo konkret-
nych, obiekeywnych sprawach, wy-
nikajacych z faktycznych aktywnosci,
ke6rych sprzedawca dokonat w kon-
takcie z danym klientem, i ktdre
prowadz go do celu. Nastgpnie mo-
nitorujmy je systemowo. Analizujmy.
Wyciagajmy z nich wnioski i na tej
podstawie prognozujmy sprzedaz.
Dzi$, dzicki narzedziom takim jak
spinme, to wszystko jest juz moz-
liwe, a przy odpowiednim nastawie-
niu, wierze, ze w ciagu najblizszych
lat moze to odmieni¢ catkowicie po-
strzeganie zawodu sprzedawcy. Tak,
aby stat si¢ zawodem darzonym naj-
wyzszym zaufaniem.
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Ranking firm szkoleniowych - punktacja

Lp. | Nazwa firmy Osoba Przychody Szkolenia: Zakres prowadzonych szkolen: Liczba Liczba klientéw w roku 2020( SUMA
zarzadzajaca pol pélroczu wykfadowcow na dzien 30.06.2020)
(imig i nazwisko) | 2020r.(W | zamkniete | otwarte | wykfady | webinary | e-learning | finanse | maketing | prawo | biznes | jezyki | interpersonalne, |  obstuga inne | Wroku2020 | instytucjonalnych | indywidualnych:
tys. zt) obce | coaching | informatyczna (na dzien (liczba firm):
30.6.2020)
1 | MDDP Adam ] 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 27 35 37 202
Akademia Niedziétka
Biznesu
2| Konsorgjum Dawid Didiuk 70 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 27 37 35 182
Szkoleniowo-
Doradcze
Gamma
3 | Certes Norbert Ogtaza 70 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 25 33 35 176
4 | Altkom Joanna Mihutka 70 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 23 35 35 175
Akademia
5 | Integra Marek 40 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15 33 39 140
Consulting Matkowicz
Poland
6 | Bankowy Magdalena 20 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 23 33 15 102
0Osrodek Operacz
Doradztwa
i Edukagji
7 | Nowe Grzegorz Jachna 30 1 1 1 1 1 1 1 1 n n 25 86
Motywacje
8 | HILLWAY Marzena 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 n 27 35 86
Training & Sawicka, Ewa
Consulting Drumlak, Marcin
Kalinowski
9 | Brainstorm Sebastian 20 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 13 25 5 75
Group Matyniak
10 | Warto Szkoli¢ | Marcin Grzelak 20 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 13 25 5 74
11 | BRITISH CENTRE | Bozena 10 1 1 1 1 1 1 1 9 7 33 67
Ziemniewicz
12 | Gdanska Joseph Wera 10 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 5 n 27 64
Akademia
Umiejetnosci
Menedzerskich
13 | Tomorrow Dorota 20 1 1 1 1 1 1 1 1 3 n nd 43
Draczyniska
14 | PROFES Artur Olszewski 0 1 1 1 1 1 1 1 1 7 9 nd 25
Potrzeb koler k ber] ' st

Pandemia koronawirusa przyczynia sie do natezenia
problemu stresu w pracy. W rezultacie pracownicy
czesciej popetniaja btedy, w wyniku ktérych zachwiane
zostaje cyberbezpieczenstwo catej firmy. Dodatkowo
hakerzy wykorzystuja w swoich atakach niepokoj
spoteczny zwigzany z pandemia. - Firmy musza uczy¢
pracownikow, w jaki sposéb haker moze wykorzystac
ich stres w trudnych chwilach - przekonuje Jeff Hancock,
profesor na Uniwersytecie Stanforda.

— Zrozumienie wplywu stresu na
zachowanie ma kluczowe znacze-
nie dla poprawy cyberbezpieczeni-
stwa. Sytuacja z pandemia oznacza,
ze ludzie musza radzi¢ sobie z nie-
zwykle stresujacymi sytuacjami
i wieloma zmianami. A kiedy lu-
dzie sa zestresowani, popetniaja
bledy lub podejmuja decyzje, kté-
rych péiniej zatuja. Niestety hake-
1zy zeruja na tej luce — tumaczy Jeff
Hancock, profesor na Uniwersyte-
cie Stanforda.

Coraz wigcej bledéw

pod wplywem stresu

Stres, z jakim borykaja si¢ pracow-
nicy, moze by¢ zwigzany z rozprze-
strzenianiem sie koronawirusa.
Wedtug Menlo Security w okresie
od 25 lutego do 25 marca 2020 .
nastapit 25-proc. wzrost liczby 0séb
klikajacych w ztosliwe adresy URL
z nazwami domen odnoszacymi si¢
do COVID-19 lub koronawirusa.

Z kolei z informacji opublikowa-

nych przez Staty Komitet Miedzy-
agencyjny (IASC) sytuacja zwiazana
z pandemia wywoluje szereg skut-
kéw spotecznych, do ktdrych zalicza
si¢ poczucie smutku, zmartwienia,
dezorientacji, strachu czy zlosci.

Z raportu sporzadzonego przez firmg
Tessian wynika, ze bledy skutkujace
zagrozeniem dla cyberbezpieczen-
stwa popetnia az 43 proc. pracow-
nikéw. Az 52 proc. respondentéw
przyznalo, ze incydenty te byly wy-
nikiem stresu, u 43 proc. badanych
bylo to zmeczenie, a u 36 proc. zbyt
szybkie tempo pracy.

— Firmy musza uczy¢ pracownikéw,
w jaki sposéb haker moze wykorzy-
sta¢ ich stres w trudnych chwilach,
a takze o incydentach zwiazanych
z bezpieczenistwem, ktére moga
by¢ spowodowane bledem ludzkim
— wskazuje profesor na Uniwersyte-
cie Stanforda.

Zaspokoid réine potrzeby

IASC wydat szereg porad skiero-
wanych do chorych i ich rodzin,
0s6b starszych czy personelu me-
dycznego. Tymczasem brakuje po-
rad na temat tego, jak ze stresem
wywolanym pandemia moga so-
bie radzi¢ pracownicy korzysta-
jacy z narzedzi informatycznych.
Rozwigzaniem moga by¢ czestsze
szkolenia pracownikéw.

— Szkolenie z zakresu cyberbez-
pieczeristwa musi odzwierciedla¢
fakt, ze rézne pokolenia dorastaly
z technologia na rézne sposoby. Nie
mozna oczekiwad, ze kazdy pracow-
nik wykryje oszustwo lub podejmie

wlasciwa decyzje w zakresie cyber-
bezpieczeristwa w 100 proc. przy-
padkéw — twierdzi Tim Sadler,
dyrektor generalny i wspétzatozy-
ciel firmy Tessian.

Z raportu Tessian wynika, ze w gru-
pie 0s6b najczesciej popetniajacych
bledy zagrazajace cyberbezpieczen-
stwu znajduja si¢ pracownicy mfo-
dzi — w wicku od 18 do 30 lat i od
31 do 50 lat. 70 proc. pracowni-
koéw, kedrzy przyznali si¢ do klik-
ni¢cia wiadomosci phishingowej,
ma od 18 do 40 lat. Dla poréwna-
nia podobny blad popetnito zaled-
wie 8 proc. 0séb powyzej 51. roku
zycia. Ponadto 65 proc. pracowni-
kéw w wicku od 18 do 30 lat wy-
stafo e-mail na niewlasciwy adres.
W grupie powyzej 51. roku zycia
odsetek ten siegat 34 proc.

— Aby proste bledy nie przeksztalcity
si¢ w powazne incydenty bezpieczeri-
stwa, firmy musza nada¢ priorytet
cyberbezpieczeristwu na poziomie
ludzkim. Wymaga to zrozumienia
zachowan poszczegélnych pracow-
nikéw i wykorzystania tej wiedzy do
dostosowania szkoleri i zasad, aby
bezpieczne prakeyki w zakresie cy-
berbezpieczeristwa odbily si¢ szero-
kim echem — tumaczy Tim Sadler.
Google notuje codziennie 240 mln
wiadomosci spamowych o tematyce
zwiazanej z koronawirusem. Od lu-
tego liczba atakéw phishingowych
wzrosta 0 667 proc. i nadal rosnie.
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Pandemia moze spopularyzowac e-learning

Z poczatkiem pazdziernika rozpoczat sie rok akademicki,
a studenci wrocili na zajecia na uczelniach. Przez
pandemie COVID-19 wiekszos¢ z nich bedzie jednak
wspomagac tradycyjne nauczanie e-learningiem.
Platformy i kursy w tej formule s3 juz prawie
powszechnie dostepne, ale nie na kazdej uczelni.

Wiele do zyczenia pozostawia np. jakos¢ materiatow
dydaktycznych. Jak wskazuje ekspertka z Wyzszej Szkoty
Bankowej w Opolu, dr Anna Ziety, barierg utrudniajaca
rozwadj e-learningu akademickiego w Polsce jest tez
brak naktadéw finansowych i wtasciwych rozwigzan
prawnych. - Warto zastanowic sie nad zmianami

w legislacji, zeby uregulowac ten proces - podkresla.

— Praktycznie na kazdej uczelni dzia-
taja rézne kursy i platformy e-lear-
ningowe, z ktérych studenci moga
korzysta¢, ale oczywiscie w for-
mule blended learningowej, czyli
mieszanej. Zazwyczaj e-learning
wspomaga proces dydaktyczny
i tradycyjne zajecia — méwi agen-
¢ji Newseria Biznes dr Anna Zigty,
metodyk i wykladowca Wyzszej
Szkoly Bankowej w Opolu. — E-
-learning, podobnie jak mikronau-
czanie, rapid learning czy mobile
learning, to przysztos¢. Uwazam,
ze po pandemii nie wréci wylacznie
standardowa forma zaje¢, do jakiej
byliémy przyzwyczajeni. Technolo-
gia bardzo mocno weszta w proces

dydaketyczny i bedzie si¢ dynamicz-

nie rozwijac.

Nauczanie zdalne ma

dluga tradycje

Whrew pozorom w Polsce naucza-
nie zdalne ma dhuga tradycje, a e-
-learning jest jego czgécia. Jego
poczatki siggaja 2000 r., a w ko-
lejnych latach szybko si¢ rozwijat
na krajowych uczelniach. Pierw-
sze eksperymenty zwigzane z e-le-
arningiem prowadzily m.in. Polski
Uniwersytet Wirtualny, Uniwersy-
tet Marii Curie-Sktodowskiej czy
Politechnika Warszawska. Czesto
byly to inicjatywy oddolne, sze-
rzone przez pasjonatéw techno-

logii, ktérzy na uczelniach zaczeli
eksperymentowaé z open sour-
ce’owy platforma Moodle i za jej
pomoca prowadzili ksztatcenie.
Z drugiej strony nauczyciele aka-
demiccy wyjezdzali do USA czy
Wielkiej Brytanii i tam zdobywali
doswiadczenie od kolegéw po fa-
chu, ktérzy wprowadzili juz bar-
dziej zaawansowany e-learning.
Tego typu prakeyki byly podejmo-
wane np. przez PUW czy Wyisza
Szkote Bankowa.

Bariery

Jak zauwaza ckspertka WSB
w Opolu, w Polsce wciaz istnieje
jednak kilka barier, ktére utrudniajg
rozwdj e-learningu akademickiego.
— Przed e-learningiem stoi sze-
reg wyzwan i probleméw. Mozna
je pogrupowa¢ na kilka obsza-
réw: problemy zwiazane z men-
talnoscia ludzi, jakoscig tresci
multimedialnych,  technolo-
giczne, zwiazane z oprogramowa-
niem, aplikacjami i sprz¢tem, a takze
problemy natury bardziej psy-
chologicznej, jak np. te zwiazane
Z motywacja — wymienia.
Wyzwaniem jest np. zaangazowanie
samych studentéw w formule e-le-

arningowej. Z badan wynika, ze jest
to znacznie trudniejsze niz w przy-
padku tradycyjnego nauczania. Pro-
blemem s3 takze same materialy,
ktdre trzeba w odpowiedni sposdb
przygotowal i udostgpnic.

- Wyktadowcom czesto  bra-
kuje kompetencji cyfrowych nie-
zbednych przy projektowaniu
zaawansowanych kurséw e-le-
arningowych — méwi dr Anna
Zicty. — Czasem na uczelniach
nie ma takich dziatéw, ktdre zatrud-
niaja metodyka, grafika i programi-
ste zajmujacych si¢ projektowaniem
kurséw. Sporym problemem sa
tez naklady finansowe — uczelnie
nie maja tak duzych srodkéw jak
korporagje i nie moga sobie pozwo-
li¢ na stworzenie profesjonalnego
$rodowiska e-learningowego.

Ograniczenia wynikajace z prawa
Co istotne, w Polsce od strony praw-
nej nie ma mozliwosci prowadzenia
studiéw catkowicie w formule e-le-
arningowej. W przepisach funkcjo-
nuje jedynie rozwiazanie blended
learningowe, czyli mieszane facze-
nie zaje¢ tradycyjnych ze zdalnymi.
— W kolejnych dokumentach
i ustawach byly okreslane propor-

cje zajeé, ktére moga by¢ prowa-
dzone w tej formule, czy to 40, 60,
czy 80 proc., w zaleznosci od spe-
cyfiki uczelni. Nigdy nie mieli§my
w prawie prawdziwego e-learningu,
a kolejne ustawy ograniczaly si¢
tylko do procentéw i ewentual-
nie punktéw ECTS, bo zajecia
zdalne nie moga w toku naucza-
nia przekracza¢ 50 proc. punk-
téw ECTS — wskazuje wyktadowca
Wyiszej Szkoty Bankowej w Opolu.
Jak podkresla, polskie prawo-
dawstwo nigdy nie poruszylo tez
innych kwestii zwigzanych z e-le-
arningiem, dotyczacych np. stan-
dardéw tworzenia materiatéw czy
odpowiedzialnosci za wyniki ksztal-
cenia w tej formule. Co wigcej,
wedtug obecnych przepiséw doty-
czacych ksztalcenia akademickiego
studenci i tak musza zdawaé egza-
miny tradycyjnie w siedzibie badz
filii uczelni. To czgsto jest utrud-
nieniem dla 0sob, ktdre np. miesz-
kaja za granica albo borykaja si¢
z niepetnosprawnosciami.

— Warto byloby przyjrze¢ si¢ tym re-
gulacjom prawnym i zastanowic si¢
nad pewnymi zmianami, aby uregu-
lowa¢ proces e-learningowy. — po-
stuluje ekspertka.

WARTO PATRZEC W PRZYSZ+0OSC

O rynku szkolen, szybkich zmianach i kompetencjach
przysztosci rozmawiamy z Marcinem Grzelakiem,
wiascicielem firmy szkoleniowej Warto Szkoli¢.

Ostatnie miesiace zmienily
oblicze wielu branz. Jak
wplynely w ocenie Panstwa
firmy na rynek szkoleniowy?

Z pewnoscig poczatkowa faza pan-
demii byta momentem, w ktérym
wstrzymanych zostato wiele pro-
jektéw szkoleniowych. Wiele firm
przeszto w tak zwany tryb prze-
trwania, ale wiele postanowito
rowniez wykorzystac ten czas prze-
stoju na to, by zweryfikowac swoja
strategie, rozwing¢ umiejetnosci
w obszarach, na ktére wczesniej
brakowato czasu. Ostatnie mie-
sigce to réwniez czas, w ktérym
wiele przedsiebiorstw przekonato
sie o wartosci szkolen realizowa-
nych w formie zdalnej. Dostepne
narzedzia i doswiadczenie trene-
réw sprawiajg, , ze szkolenia w tej
formie mogg na réwni z tymi reali-
zowanymi na sali szkoleniowej do-
starcza¢ wartosci uczestnikom.

Co Panstwa zdaniem

przyniosa kolejne miesiace?

Tak naprawde to pytanie o prze-
widywanie nieprzewidywalnego.
Jedyng rzecza, ktérej mozna by¢
pewnym to, ze aktualnie przed-
siebiorstwom przyjdzie jak nigdy
dotad odczu¢, ze dziatamy w rze-
Czywistosci permanentnej zmiany
i z tg zmiennoscig nalezy sie li-
czy¢. Kolejne miesigce na pewno
beda czasem dalszej adaptacji do

tych warunkow. Z pewnoscig prze-
tozy sie to na wiekszg zwinnos¢
przedsiebiorstw w reagowaniu
na zmiany, elastyczno$¢ w dziata-
niu. Ten czas pod wieloma wzgle-
dami jest ogromnym przeskokiem
dla firm, ktére musiaty zweryfiko-
wac swoja dotychczasows strate-
gie, kierunki dziatania, otworzy¢ sie
na nowe kanaty komunikadji, prze-
nies¢ czes¢ dziatalnosci w sfere on-
line, czy tez wprowadzi¢ z dnia na
dzien model pracy zdalnej.

Czy duza role odgrywaja

w obecnej sytuacji liderzy?
Oczywiscie. Przede wszystkim za-
rzadzanie stato sie trudniejsze, ze
wzgledu na spietrzenie sie rézno-
rodnych wyzwan. Stres, oczeki-
wania zespotu, klientéw. Dziatanie
w nieprzewidywalnych warun-
kach. Ten czas bardzo wyraznie
pokazat, jak kluczowe sa kompe-
tencje miekkie, na ktére my od lat
zwracamy uwage. Teraz, aby zarza-
dza¢, nie wystarczy wyznaczac cele
i delegowac zadania, ale trzeba
mierzy¢ sie z roznymi reakcjami
na sytuacje stresowe, obawami
0 przysztos¢, ktore maja cztonkowie
zespotu, konfrontowac sie ze zmie-
niajagcymi sie modelami zacho-
wan konsumenckich. To wymaga
ogromnego kapitatu w postaci
kompetencji psycho-spotecznych
i to one beda zyskiwac na znacze-

niu. Wygraja menedzerowie, ktérzy
beda zdawac sobie z tego sprawe
inwestujac w rozwdj umiejetno-
$ci miekkich, zaréwno swoich, jak
i zespotu.

Kim wiec bedzie

menedzer przysztosci?

Przede wszystkim osobg S$wia-
doma zmiennosci rol i wyzwan,
a co za tym idzie koniecznosci do-
skonalenia sie. Kluczowa stanie
sie umiejetnos¢ zarzadzania opar-
tego orelacje, ktére bedg pomagaé
w sprostaniu ewentualnym, przy-
sztym kryzysom. Kluczowe bedzie
rowniez przetozenie trendu H2H
(human-to-human), tak widocz-
nego od lat w sprzedazy, réwniez
na poziom organizacji - wiedza, ze
po drugiej stronie mamy nie tylko
pracownika, ale przede wszystkim
cztowieka, pozwoli skutecznie in-
spirowa¢, motywowac i wspiera¢
—ate umiejetnosci sa kluczowe dla
kazdego lidera, ktdry chce skutecz-
nie przeprowadzi¢ zespodt przez
zmiane czy sytuacje kryzysowa.

Czas pandemii stanowi réwniez
cenna lekcje biznesowa. Czy
widocznie wplynat na podejscie
klientow do szkolen?

Mozna zaobserwowac¢ wieksza
Swiadomos¢ tego, ze nie mozna za-
stygac w raz obranych strategiach
i sta¢ w miejscu. Widoczne jest to,
ze wiele firm stawia réwniez na
bardziej strategiczne podejscie do
swoich dziataii, w tym réwniez roz-
woju swoich pracownikéw. Oprocz

inwestycji w szkolenia z zakresu
miekkich kompetencji, widoczny
jest trend ku szkoleniom z plano-
wania strategicznego, optymali-
zacji biznesowej. Coraz wiekszym
wyzwaniem dla wielu zespotow
bywa réwniez zarzadzanie mie-
dzygeneracyjne - sg to zagadnie-
nia, w zakresie ktorych doskonatym
wsparciem sg wiasnie szkolenia
i doradztwo, ktére pozwalajg
zyskac swieze spojrzenie
eksperta,z zewnatrz"

Cowtym
momencie

jest gléwnym
motywatorem
do inwestycji
w szkolenia?
Motywacje
klientow, by
szkoli¢, s ak-
tualnie bardzo
zréznicowane.
Niektorzy podej-
mujg decyzje o realizacji projek-
téw szkoleniowych, by odnalez¢
sie na nowo w zaistniatych warun-
kach, inni - by nada¢ strategiczny
kierunek szybko rozwijajacym sie
biznesom. Trzeba mie¢ bowiem na
uwadze, ze nie wszystkie branze
ucierpiaty. Wiele firm, szczegdlnie
tych dziatajagcych w obszarze e-
-commerce, zyskato w ostatnich
miesigcach, co przetozyto sie na
inne z kolei wyzwania - zwigzane
z szybkim skalowaniem biznesu,
a co za tym idzie z koniecznoscig
uporzadkowania proceséw, czy tez

oddelegowania czesci zadan. Po-
nadto dla wielu przedsiebiorcéw
kluczowe jest wykorzystanie moz-
liwosci, jakg dajg aktualnie pro-
gramy, w ramach ktérych mozna
pozyskac dofinansowanie na reali-
zacje szkolen.

Podsumowujac - czy
rzeczywiscie to dobry

czas, by szkolic?

Z pewnoscia tak, bo warto patrze¢
w przysztos¢, a w przysztosci kom-
petencje miekkie beda mie¢ decy-
dujace znaczenie.
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Ranking firm szkoleniowych - zestawienie zbiorcze

Lp. | Nazwa firmy Osoba Przychody | Przychody Szkolenia: Zakres prowadzonych szkolen: Liczba Liczba klientéw w roku 2020
zarzadzajaca | po | pétroczu | po | pétroczu wyktadowcow (na dzier 30.06.2020)
AL AP zamknigte | otwarte | wyklady | webinary | e-learning | finanse | maketing | prawo | biznes | jezyki | interpersonalne, obstuga inne wroku?olzo instytucjonalnych | indywidualnych:
el Loy ohce coaching informatyzna Ly (liczba firm):
30.06.2020)
1 | Altkom Joanna 24500,00 13600,00 v v v v v v v v v v v v 200 1316 3847
Akademia Mihutka
2 | Bankowy Magdalena 3335,00 1709,00 v v v v v v v v v 129 505 56
0Osrodek Operacz
Doradztwa
i Edukagji
3 | Brainstorm Sebastian 1564,00 1703,00 v v v v v v v v v v 58 149 2
Group Matyniak
4 | BRITISH Bozena 1080,66 703,86 v v v v v v v 32 16 764
CENTRE Ziemniewicz
5 | Certes Norbert 7740,00 19844,00 v v v v v v v v v v v 250 870 2650
Ogtaza
6 | Gdanska Joseph Wera 610,00 655,00 v v v v v v v v v 19 31 217
Akademia
Umiejetnosci
Menedzerskich
7 | HILLWAY Marzena hd bd v v v v v v v v v v v 50 232 3077
Training & Sawicka, Ewa
Consulting Drumlak,
Marcin
Kalinowski
8 | Integra Marek 4700,00 3200,00 v v v v v v v v v v v 69 521 15565
Consulting Matkowicz
Poland
9 | Konsorcjum Dawid Didiuk | 17985 13282,00 v v v v v v v v v v v 302 6280 3137
Szkoleniowo-
Doradcze
Gamma
10 | MDDP Adam 19500,00 | 41300,00 v v v v v v v v v v v 320 4350 5400
Akademia Niedziétka
Biznesu
11 | Nowe Grzegorz 5717,00 2849,00 v v v v v v v 40 35 152
Motywacje Jachna
12 | PROFES Artur bd bd v v v v v v v 27 28 nd
Olszewski
13 | Tomorrow Dorota 1783,60 1425,80 v v v v v v 9 36 nd
Draczyniska
14 | Warto Szkoli¢ | Marcin 2944,00 1436,00 v v v v v v v v v 60 164 1
Grzelak
Kilk | naj
ilka uwag i najlepszych praktyk na temat

zdalnego nauczania

Szkolenia w formule zdalnej to nie sg wcale tradycyjne
szkolenia realizowane jedynie w nieco inny sposéb.

Inna jest percepcja stuchaczy, a takze ich koncentracja

i skupienie uwagi, inne jest tempo pracy, zakres materiatu,
ktéry mozna efektywnie zrealizowa¢, inna jest mozliwos¢
monitorowania przebiegu ¢wiczen, inne anegdoty

i dygresje sprawdzajg sie lepiej, ilustrujac temat zajec.
Inna jest rola wykfadowcy, jest bardziej merytorycznym
komentatorem niz centralng postacia zajec.

)
7/

Jarostaw Ubysz
Altkom Akademia

Charyzmatyczni trenerzy przy-
zwyczajeni do skutecznosci swojej
osobistej ekspresji musza w no-
wej formule zmienic¢ swoje nawyki
i odnalez¢ sie na nowo.

W zdalnym nauczaniu kluczowa
jest stata uwaga stuchaczy i aby

ja uzyskac, potrzeba nieco innych
sposobdéw niz w tradycyjnym na-
uczaniu. Program zaje¢ powinien
by¢ realizowany poprzez krétsze
moduty, z wiekszg iloscig pytan
i podsumowan, stwarzajac okazje
do czestszych interakgji ze stucha-
czami. Potrzeba wiecej punktow
kontrolnych, wiecej podsumowan,
wyrazniejszego formutowania ce-
l6w kazdego zagadnienia i kaz-
dego modutu.

Istota energii

Energia, z ktéra wykfadowca
podchodzi do zaje¢, jest dla stu-
chaczy zdalnych o wiele wazniej-
sza niz tradycyjnie. Potrzebuja

jej wiecej, sg na nig bardziej wy-
czuleni, zwracajg na nig wieksza
uwage i jest bardziej zarazliwa.
Podobnie jak brak energii lub
objawy znuzenia zajeciami. Na-
tomiast wyktadowca pozba-
wiony teraz ekspresji mowy
ciata ma do dyspozycji jedy-
nie swoj gtos, ktoéry w zadnym
razie nie moze stac¢ sie mono-
tonny. Praca nad gtosem i cie-
kawym prowadzeniem narracji
to nowe zadania i wyzwania dla
wykfadowcodw.

Formuta zdalna nie toleruje nie-
punktualnosci. Minuta sp6znie-
nia jest w tej formule bardziej
widoczna i bardziej irytujaca niz
w tradycyjnej klasie.

Skupienie na szczegétach

Wykfadowca musi by¢ caty czas
widoczny, poniewaz w ten spo-
sob przykuwa uwage i angazuje
stuchaczy, mimo tego, ze gtéw-
nym elementem jest teraz ekran
roboczy, a on sam jest jedynie
narratorem i komentatorem hi-

storii pokazywanej w prezenta-
¢ji. Stuchacze réwniez powinni
by¢ widoczni, demonstrujac
w ten sposéb swojg uwage i za-
angazowanie w szkolenie. Ano-
nimowi stuchacze nie uzywajac
kamer deklarujg w ten sposdb,
ze bardziej odpowiada im wy-
stuchanie wyktadu niz rzeczywi-
sty udziat w zajeciach.

Duzo wazniejsza niz tradycyj-
nie jest kontrola programu za-
je¢, a stuchacze powinni miec
caty czas Swiadomos¢ tego ktory
punkt szkolenia jest omawiany,
natomiast wyktadowcy ze skton-
nosciami do dygresji powinnina
to zwrdci¢ szczegdlng uwage.
W formule zdalnej nietatwo
utrzymac koncentracje stucha-
czy tak dtugo jak w tradycyjnej
klasie, zatem lepsze sg krotkie
i czeste przerwy dla wszystkich
niz dtugie przerwy lub indywi-
dualne odejscia sprzed ekranu.
Podczas przerw przydaje sie wy-
Swietlenie stopera z czasem do
konca przerwy.

Do pracy zdalnej nie nadajg sie
zadania i ¢wiczenia Sredniej
dtugosci. Musza by¢ albo mate
i krotkie, albo duze i przegla-
dowe, gdyz stuchaczom trud-
niej niz tradycyjnie przychodzi
przestawianie sie ze $ledzenia
wyktadu na samodzielng prace
i odwrotnie.

Materiaty i prezentacje przezna-
czone na duze ekrany nie za-
wsze sprawdzajg sie na matych
ekranach w pracy zdalnej i mu-
szg by¢ przejrzane i poprawione.
Formuta zdalna ma tez swoje
ogromne zalety. Dyskusje pro-
wadzone na czacie s fatwiej-
sze niz w rzeczywistosci — choc
wszyscy mowig réwnoczesnie,
to nikt sie nie przekrzykuje, wy-
powiedzi zyskuja na zwieztosci
i fatwo powrdci¢ do poprzed-
nich watkéw. Mozliwos¢ fa-
twego dzielenia stuchaczy na
mniejsze grupy zajmujace sie
réwnolegle niezaleznymi ¢wi-
czeniami niezwykle usprawnia
tego typu zajecia.
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ABC marketingu dla coacha

Rynek ustug rozwojowych jest w tej chwili w momencie
duzego poruszenia. Covidowa rzeczywistos¢ wptywa
na decyzje uczestnikdw i sponsorow, na wybor
programow i sposob ich realizacji. Czy nadal beda
procentowac silne marki szkoleniowe, czy bardziej
potrzebna bedzie zdolnos¢ szybkiego zaadaptowania
sie do tej nowej rzeczywistosci?

Kaja Kozlowska

Coach PCC ICF, wspotprowadzaca
Centrum Life Coaching Polska,
wyktadowca Collegium Civitas

Réwnoczesnie ciagle na rynku po-
jawiaja si¢ nowe marki trenerskie
i coachingowe. Ich wiasciciele po-
trzebuja zadba¢ o swoja pozycje
— najpierw ja stworzy¢, a potem
utrzyma¢ i tu jest potrzebna do-
bra strategia marketingowa i kon-
sekwentna jej realizacja. Zatem od
czego zaczal? Jakie ma by¢ Twoje
ABC, ktére pozwoli Ci zadbad

o0 sw6j marketing?

A jak Aktywno$¢

Co to znaczy by¢ akeywnym? To
znaczy, ze potrzebujesz nieustannie
informowa¢ klientéw o swojej ofer-
cie. Znajdz swdj kierunek i rytm.
Oczywiscie kierunek wyznacza Twoi
klienci, ci, keérych cheesz do siebie
przyciagnad.

Zadanie wspierajagce AKTYW-
NOSC dla Ciebie to szukanie
swojego rytmu — jak czgsto mo-
zesz publikowaé na swoim FB, In-
stagramie, Linkedin? Czy to bedzie
codziennie, czy co drugi dzien, czy

raz w tygodniu, czy jeszcze inaczej?
W ktérych grupach mozesz by¢
obecny, a moze stworzysz swoja?
Pomy$l o cyklicznosci, moze
kazdy dzied bedzie poswiccony
innemu tematowi? Moze beda te-
maty miesigca lub tygodnia? Moze
jeszcze inaczej?

Teraz przenie§ uwagg na metaforg
latarni morskiej. Jej $wiatto na-
daje: ,tu jest bezpiecznie, to jest
Twdj port, chodz — zapraszam”.
Kazda latarnia morska emituje tro-
che inny sygnat $wietlny i w prze-
sztosei po tym sygnale marynarze
rozpoznaé mogli, do kedrego portu
si¢ zblizajg. Potrzebujesz stworzy¢
swo6j niepowtarzalny sygnat, bez-
blednie rozpoznawany przez Two-
ich klientéw. Méwiac jezykiem
marketingu: potrzebujesz okresli¢,
jaki ma by¢ przekaz, ktéry kierujesz
do swoich klientéw. Jaki temat jest
dla nich wyzwaniem, w czym mo-
zesz im towarzyszy¢?

Czego poszukujg Twoi klienci? Czy
cheesz wspiera¢ rozwdj umiejgtnosci
komunikacyjnych, przedsi¢biorczo-
§ci, rownowagi czy odwagi, a moze
wizerunku? Gdy to okredlisz bedzie
Ci fatwiej dzialaé, planowac i reali-
zowac dzialania promocyjne.

B jak baza kontaktéw

Baza kontaktéw to Twoj kapitat,
keéry zaczynasz budowaé od sa-
mego poczatku. To Twoja baza re-
lacji blznesowych Tworzysz ja po
to, by o nie DBAC, podtrzymywa¢
i pielegnowa.

Jak? To oczywiscie zalezy od tego, jaka
jest Twoja specjalizacja. Przykladowo:
jesli pracujesz gtéwnie z rodzicami,
to mozesz pisa¢ artykuly poradni-
kowe, np. na co zwrdci¢ uwagg przy
adaptacji przedszkolnej, poleca¢ cie-
kawe i warto$ciowe ksiazki dla rodzi-
céw — np. moje top 5 ksiazek, ktdre
wspieraly mnie w pierwszym roku zy-
cia dziecka, zbiera¢ inspirujace cytaty
o rodzicielstwie, najlepsze blogi, naj-
cickawsze konta na Instagramie albo
Twoje autorskie artykuly o rodziciel-
stwie, pickne zdjecia itp., itd. Ogélny
kierunek tego, o czym piszesz, wy-
znacza hasto ,,ZAWSZE 7 MY. SIA
O KLIENTACH?”, o tym, co moze
by¢ dla nich Wartos'ciowe, uzyteczne
i ciekawe.

Intencja jest taka, aby$my zostali za-
pamietani i byli, jak to si¢ picknie
méwi, ,top of mind”, czyli stano-
wili jedno z pierwszych skOJarzen
gdy klienci potrzebuja wsparcia. Ze-
by$my byli ,top of mind”, potrzebu-
jemy regularnie o sobie przypominaé.
Regularno$¢ dziata bardzo dobrze
— to moze by¢ co tydzien, jak na przy-
kfad stynne newslettery Dutkowskiej,
zawsze w weekend. Moze by¢ na po-
czatek miesiaca, albo na koniec, albo
do10. kazdego miesiaca, bo piszesz do
przedsi¢biorcéw i przypominasz im

o placeniu ZUS. Albo jeszcze inaczej.
Jak czesto i kiedy, to zalezy od tego,
do kogo — czyli kim sa Twoi klienci.
Podsumowujac: robimy tak, aby
by¢ w kontakcie — dlatego méwimy
o tym ,.baza kontaktéw”.

Cjak Cel strategiczny

Cel strategiczny to najczgsciej duza
klamra spinajaca akeywnosci w diuz-
szym okresie — najezesciej 12 miesiey
lub okreslonym przez czas trwania
kampanii promocyjne;j.

Przyktadem takiego celu strategicz-
nego dla prakeyki trenerskiej lub co-
achingowej moze by¢ zwigkszenie
swojej rozpoznawalnosci.

Zatem krok pierwszy to ustalenie
celu strategicznego. Ten cel najlepie;
okresla, czego tak naprawde teraz
potrzebujemy. Jest jak cudowny tort
bezowy (lub jaki tam lubisz, moze
by¢ czekoladowy)! Jak go zjes¢? Naj-
lepiej po kawatku!

Potrzebujesz wigc swoj cel strate-
giczny rozebra¢ na mniejsze strate-
gie i dziatania, ktére bedg Cig do
tego przyblizaé.

O czym warto pomysle¢? O tym,
kto tak naprawd¢ ma Cig rozpo-
znaé, czyli o Twojej grupie docelo-
wej. Na rozpoznawalnosci w jakiej
grupie chcesz si¢ skoncentrowa¢?
Tak: SKONCENTROWAC — po-
trzebujesz wybrad sobie konkretny
kierunek, a potem konsekwentnie
i cierpliwie w nim dziataé.
Przyktadowo: cheesz by¢ coachem
wspierajacym tworzenie swojego
wizerunku.

Okresl zatem, dla kogo temat wize-
runku jest wazny — freelanceréw czy
pracownikéw korporacji, a moze
przedsigbiorcéw? Po co im to? Jakich
korzysci oczekuja? Czy chea awan-
sowad, czy podkresli¢ tym wizerun-
kiem swoje dokonania? W jakich
sytuacjach: publicznych czy bardziej
spotkari indywidualnych, czy moze
na ekranie? Itp., itd.

Gdy juz wiesz, w jakiej grupie cheesz
by¢ rozpoznawany, zacznij okresla¢
taktyke dziatania. Jakie chcesz wy-
korzysta¢ kanaty komunikacji? Czy
media spolecznosciowe, grupy te-
matyczne, czy kontake osobisty, np.
w czasie konferendji, targéw, wywia-
d6wek szkolnych?

Kolejny krok z tego wynikajacy to
odpowiedZ na pytania: jak i o czym?
O czym cheesz méwic, pisaé, nagry-
wa@ Co takiego wyjatkowego masz,
czym si¢ mozesz podzieli¢? Co dla
tych osob moze by¢ uzyteczne i cie-
kawe? Spisz sobie tematy, a potem
wchodzac w buty swojego klienta
sprawdz, czy sa dla niego ciekawe.
Woéwczas zaplanuj strategie. Planu-
jac je, sprawdzaj, czy jesli to zrobisz,
dziatanie to bedzie wspierato Twoj cel
strategiczny. Jesli nie, to nie traé czasu
i energii. Cwicz si¢ w tym, aby wy-
biera¢, w co inwestujesz swoja aktyw-
no$¢é. A potem dziatay!
Podsumowujac:

1. Okrelasz cel strategiczny;

2. Wybierasz taktyke, dzigki ktérej go
zrealizujesz;

3. Tworzysz plan dziatania;

4. Realizujesz swoj plan. I dziatasz.

Sztuka negocjacji wsparciem w codziennych wyzwaniach

Umiejetnos¢ negocjacji przydaje sie nie tylko w salach
konferencyjnych wielkich firm czy w tajemnym
Swiecie polityki. Negocjujemy tez na co dzien, czesto
nie zdajac sobie w ogdle z tego sprawy. Jesli to sobie
jednak uswiadomimy, a do tego poznamy ,sekrety”,
ktorymi kieruja sie profesjonalni negocjatorzy

w osigganiu wyznaczonych celéw, nasze zycie stanie
sie fatwiejsze na wielu poziomach.

Zbigniem} Dzideczek

certyfikowany trener negocjacji
i prezentacji biznesowych, coach
i mentor The John Maxwell Team
oraz polski partner austriackiej firmy
doradczej i szkoleniowej
En GardE Verhandlungstraining GmbH

Wszyscy negocjujemy — chcemy czy
nie. Negocjujemy, dokad péjs¢ na
kawe, jaki kierunek wakacji wybra,
kupi¢ nowy czy uzywany samochéd,
wynajaé¢ mieszkanie, a moze wzigé
kredyt na dom? Negocjujemy z ro-
dzina, urzednikami, bankiem, pra-

codawcy i caly masg innych osob,

z ktérymi chcemy w jakiej$ sprawie
zawrze¢ porozumienie. Od dziecka
uczymy si¢ ludzkich reakeji na nasze
potrzeby i tego, co zrobi¢, by osiagna¢
to, co chcemy.

Narzedzia negocjacyjne pozostaja
uniwersalne. Nie zmienia ich nawet
pandemia, cho¢ oczywiscie przesu-
wamy si¢ w kierunku komunikacji
online i z t3 wirtualng rzeczywisto-
§cia juz pewnie pozostaniemy, bo to
duza oszczednosé dla przedsiebiorcow
(chociazby koszty podrézy). Powinni-
$my natomiast skoncentrowac si¢ na
tym, by nauczy¢ si¢ tej formy na tyle,
by podczas negocjacji nie zaburzato
to nam szerszego spojrzenia i nie za-
gluszato emociji, ktore fatwiej odbie-
raé w tzw. realu.

W profesji zawodowych negocjato-
réw najwazniejsze sa przygotowa-
nia i to jest konieczny etap przed
kazdym codziennym wyzwaniem.
Podczas przygotowan wyznaczamy

sobie cel do osiagniecia, opracowu-
jemy rézne scenariusze, plan B i pré-
bujemy tez spojrze¢ na dang sprawe
przez pryzmat osoby, z ktdra przyj-
dzie si¢ nam spotkac.

To wejscie w czyjes buty moze oka-
za¢ si¢ poczatkowo trudne, ale warto
sie tego nauczy¢, by proces negocja-
cyjny poszedt nam sprawnie i dopro-
wadzit nas tam, gdzie chcemy dojs¢.
Druga strona réwniez ma swoje pra-
gnienia i cele do osiagniecia — cz¢-
sto niekoniecznie zbiezne z naszymi.
Warto wige przemysle¢ t¢ kwestie
wezesniej podczas fazy przygoto-
wanl. Dzi¢ki mieszaninie asertywno-
§ci i empatii nie bedziemy zaskoczeni
(manipulowani) i w razie potrzeby,
jezeli nie osiagniemy celu A, zastosu-
jemy inny scenariusz niz pierwotnie
zakladaliémy — tzw. plan B.

Podczas negocjacji warto tez zato-
zy¢ jaki$ punkt krytyczny, tzw. mu-
sz¢ osiagnad. To dziatanie zmotywuje
nas do tego, by w drodze do osia-
gniecia kompromisu nie przekro-
czyé tego, co niektdrzy nazywaja
y$ciang” — co czgsto si¢ zdarza, gdy
po drugiej stronie mamy do czynie-
nia z manipulatorem, wykorzystuja-
cym nasze emodje. Jesli zastosujemy
si¢ do tej rady i porozumienie doj-
dzie do skutku, bedziemy zadowo-

leni z jego warunkéw, nawet jesli
beda si¢ nieco r6zni¢ od pierwot-
nie zakladanych. Mozemy to na-
zwaé optymalizacjg celéw. Dotyczy
to jednej i drugiej strony, wiec taczy
si¢ z umiejetnoscia odczytywania in-
tengji czy przewidywania celéw dru-
giej strony, w ktdrej ,,buty” whasnie
weszlismy. Oczywiscie jest to tym
tatwiejsze, im lepiej znamy osoby,
z ktérymi negocjujemy. Jesli partne-
réw negocjacyjnych widzimy po raz
pierwszy — najlepiej jak najwiecej si¢
o nich dowiedzie¢ przed pierwszym
spotkaniem. Mozemy zapyta¢ zna-
jomych i sasiadow lub znalez¢ infor-
macje o danej osobie na LinkedInie,
Facebooku czy Instagramie. Nie
béjmy si¢ przewidywaé, wbrew po-
zorom nasza skuteczno§¢ jest duza.
Popatrzmy na siebie tak, jakby druga
strona chciala z nami negocjowa¢

Gdy jui wyjdziemy z fazy przygo-
towan i wkroczymy w faze whasci-
wych negodjacji, warto skuplc sie
na zadawaniu ciagéw pytari otwar-
tych. Chodzi o to, by dojs¢ do tego,
jak druga strona interpretuje sytu-
acje. Stwierdzenia typu ,czy do-
brze rozumiem...”, ,stysze, ze...”
prowadza w prosty sposéb do tego,
by strony si¢ porozumialy. Mozna
tez zadawa¢ pytania zamkniete, na

ktdre uzyskamy odpowiedz ,tak”
lub ,nie” — one tez utatwia komu-
nikacje. Na koniec uzywamy zwrotu
»podsumowujac” — tak, zeby juz nie
byto zadnych watpliwosci, co udato
si¢ ustali¢. Dopytywanie i parafra-
zowanie stanowig spoiwa dla mysli
iwyobrazen obu stron. W sztuce ne-
gocjacji najwazniejsze jest bowiem
to, by strony si¢ spokojnie wystu-
chaly i zrozumialy. Wazna w tym
jest cierpliwos¢ — cecha, o ktora co-
raz trudniej w dzisiejszej petnej po-
$piechu rzeczywistosci. Tymezasem
cierpliwos¢ jest kluczem do tego, by
zrozumied, czego druga strona po-
trzebuje, czego ja sam cheg od dru-
giej strony i w jaki sposéb mozemy
znalezé wspélna przestrzeni, w keérej
wszyscy si¢ odnajdziemy.

Warto pamietaé, ze miarg efektyw-
nosci negocjacji jest nie samo po-
danie sobie rak (czy tokci, w dobie
pandemii), lecz wdrozenie porozu-
mienia w zycie, jego realizacja! Ne-
gocjacje beda skuteczne tylko wtedy,
gdy obie strony wykaza zdolnos¢ do
poczynienia ustaleni, keére mozna
zastosowal. Partnerzy negocjacyjni
muszg mie¢ jednak jaki§ wspSlny
punke, gdzie ich ,interesy” si¢ zaze-
biajg — co$, co ich faczy i do czego
cheg wspélnie dojsé.
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Rynek e-learningu rosnie na potrzebach biznesu

W e-nauczaniu lezg dzi$ ogromne przychody. Szacuje
sie, ze rynek e-learningu uros$nie do 2026 r. ok. 8 proc.
w CAGR, 2200 min dolarow w 2020 r. do 370 min
dolaréw w 2036 r. 1. Warunki pandemii spowodowaty,
ze w skali globalnej i w kraju klasyczne szkolenia oraz
treningi odchodza w zasadzie w niepamie¢. Raport
PIFS2 wskazuje, ze ponad 75 proc. firm w sektorze
szkoleniowym doswiadcza znaczacego spadku
przychodéw, niemal 50 proc. przebadanych firm
planuje wdrazac e-learning wtasnie, a juz 44 proc.
prowadzi szkolenia o takim charakterze. Jezyczkiem
u wagi dla biznesu staje sie w obszarze e-learningu
cyberbezpieczenstwo i kwalifikacje cyfrowe - w tym
wypetnianie luki kompetencyjnej zasobow IT

wspierajacych rozwadj firm.

Kamil Bojarski

ekspert e-lerningu, Transition
Technologies Managed Services

Mimo globalnych wzrostéw w ob-
szarze e-learningéw, polski sektor
szkoleniowy odczut takze spadek za-
interesowania t3 czgscia oferty, ktdra
realizowal online. Nie znamy do-
kfadnych przyczyn, niemniej mo-
zemy domniemywa¢, ze tematyka
i proponowana forma e-learningu
nie spetniata potrzeb firm szukaja-
cych wsparcia w budowaniu wiedzy
zespotow.

Sytuacja makro

W krétkim czasie od lockdownu glo-
balnej gospodarki biznes i organizacje
dokonaly prawdziwej transformacji
cyfrowej — w pierwszym rzucie doty-
czyla ona przejécia w tryb pracy zdal-
nej. Gléwna potrzebg firm stato si¢
przystosowanie proceséw do komu-
nikowania i dziafait operacyjnych on-
line. Poziom cyfryzacji oferty sektora
szkoleniowego w tym obszarze okazat
si¢ niewystarczajaco wysoki, aby spro-
sta¢ skali potrzeb i tematyce.

Deweloperzy szkoleri

— Managed Services
Wykorzystanie aplikacji stuzacych
powyzszym celom oraz prawidtowa
i efektywna obstuga cyfrowego zaple-
cza wymagata pilnego transferu wie-
dzy i dostepnosci w formie e-szkoler.
Warto tu zwrdci¢ uwagg, ze najlepiej
przygotowany do zaistnialej sytuacji
byt sektor IT — sami dostawcy opro-
gramowania do komunikacji, glo-
balni gracze dostarczajacy narzedzia
iich biznesowi partnerzy.

Otworzylo to $ciezke do tego rynku
ekspertom z sektora Managed Se-
rvices — zaawansowanych ustug IT.
Firmy Managed Services, maja juz
spore doswiadczenia w obstudze plat-
form e-learningowych i budowania
e-szkolent dla najbardziej wymagaja-
cych organizaji i korporacji na $wie-
cie. Co prawda deweloperzy szkolert
nie budujg rozwiazan masowych,
z ktdrych na ogét korzystat dotad ry-
nek szkoleniowy, ale wyznaczaja wio-
dace trendy i wyrastaja na pionieréw
nowoczesnego e-learningu.
Managed Services, dzigki ponadprze-
cigtnym kompetencjom cyfrowym
wchodzi na rynek szkoled dla biz-
nesu ze zdigitalizowang rzeczywisto-
§cia, nie tylko jako dostawca ustug, ale

tez jako sprytna konkurencja w nie-
keSrych obszarach.

Onboarding i podnoszenie
kwalifikacji cyfrowych

Biznes potrzebuje obstugi i dziatania
w coraz nowocze$niejszych aplika-
cjach biznesowych. Funkcjonujace
juz rozwigzania lub te wprowa-
dzane wymagaja od uzytkownikéw
sprawnego dziatania. Przyuczenie
nie moze si¢ jednak odbywa¢ si¢
w $rodowisku produkcyjnym. Ry-
zyko wprowadzenia nieodpowied-
nich lub klopotliwych zmian jest
dla biznesu zbyt duze. Dane, z kt$-
rymi pracujg w cyfrowym $rodowi-
sku zatrudnieni, stanowia przeciez
o bezpieczeristwie ciaglosci bizneso-
wej i jakosci obstugi klienta.

Sektor Managed Service niweluje
podobne ryzyko w biznesie oferu-
jac zaawansowane ustugi wsparcia
szkoleniowego. W' rozwiazaniach
typu ,sandbox” odzwierciedlajacych
realne $rodowisko aplikacyjne na
platformie Learning Management
System (LMS), deweloperzy szko-
lert proponuja tez instrukgje, podpo-
wiedzi i éwiczenia w realizacji zadan
pracowniczych.

systeméw chmurowych w formie
SaaS czy whasnych (on-premise) roz-
wigzard. Kompetencji IT w biznesie
po prostu brakuje, a sa niezbedne do
jego rozwoju. E-learning stanowi do-
skonafe narzedzie do nauki obstugi
mocno zautomatyzowanego juz do-
starczania aplikacji i ich rozwoju. Dla
specjalistéw I'T powstaja juz cale pro-
gramy szkoleniowe, kt6re na poszcze-
gélnych etapach weryfikujg wiedzg
i umiejetnosci specjalistow. Ta droga
biznes zapewnia sobie zasoby cyfrowe
na przyszto$¢ i bezpieczeristwo roz-
woju cyfrowej struktury poniewaz
dostep do realizacji poszczeg6lnych
zadan uczestnicy takich programéw
uzyskuja po weryfikacji kompetencji
w programach e-learningowych.

Cyberbezpieczefistwo

Bezpieczne $rodowiska odzwiercie-
dlajace rzeczywiste Srodowiska e-
-pracy i bezpieczna cyberprzestrzen
sq dzi§ prawdziwym wyzwaniem dla
biznesu. Cztowiek — pracownik nie

dla cyberezpieczeristwa wychodza
krok przed tradycyjne. Opieraja
sic na narzedziach, ktére sa sku-
teczniejsze dla pokoleri wyrostych
w $wiecie mobile i gier komputero-
wych niz spisane instrukcje. Obok
wspomnianego juz srodowiska typu
,sandbox” w obszarze cyberbezpie-
czefistwa wykorzystuje si¢ juz dzis
zjawisko gejmingu. Dla e-pokolert
rozgrywka, w ktérej moga weieli¢
si¢ w osobg wykrywajaca luki zabez-
pieczeti, albo unikajaca atakéw be-
dzie najbardziej efektywny poprzez
budowanie cyfrowych do$wiad-
czen. Z badan i przyjmowanych
dla podobnych rozwiazan mierni-
kéw wiemy, ze rozpoznawanie za-
grozen i radzenie sobie z nimi po
szkoleniach e-lerning jest na znacz-
nie wyzszym poziomie niz po tra-
dycyjnych. Te ostatnie wymagaja od
uzytkownika aplikacji teoretycznej
wiedzy do cyfrowego Srodowiska
i analizy podejmowanych dziafar,

Luka kompetencyjna nada‘ia. za cyfroyvymi zmianami i {1ie Liczba wyktadowcow
w zasobach IT rozumie do korica technologii, ktéra ;
Précz nauki systemu lub wypeltniania  go otacza i dlatego pozostaje najstab- | 1P| Nazwafirmy kk'?ba )
zadan w aplikacjach biznesowych po-  szym ogniwem w politykach bezpie- HyKadonow
. . .7, . , w roku 2020
dobne rozwiazania moga stuzy¢ takze  czeristwa cyfrowego. (na dziet
w szybkich szkoleniach programistéw ~ Rozwiazania Managed Services pro- 30.6.2020)
czy specjalistéw do obstugi gotowych  ponowane w zakresie e-learningu | MDDP spélka 20
akcyjna Akademia
Wielkos¢ przychodéw po | pétroczu 2020 r. Biznesu spétka
L . komandytowa
p | Nazwa firmy Osoba zarzadzajaca Przychody po Przychody po
(imig i nazwisko) I pdlroczu2019r. | |pdlroczu2020r. 2 Konsorcjum 302
(w tys. z¢) (w tys. z¢) Szkoleniowo-
1 | Gdariska Akademia Joseph Wera 610000,00 655 000,00 Doradcze Gamma
Umiejetnosci 3 | Certes 250
Menedzerskich 4 | Altkom 200
2| MDDP spdtka akcyjna Adam Niedziétka 19 500,00 41300,00 Akademia
?kgﬁ(:mkéam?ﬁzestﬁwa 5 | Bankowy Osrodek 129
p y Doradztwa i Edukacji
3 | Certes Norbert Ogtaza 7740,00 19 844,00 6 | Warto Szkoli¢ 60
4 | Altkom Akademia Joanna Mihutka 24:500,00 13 600,00 7| HILLWAY Training 50
5 | Konsorcjum Szkoleniowo- | Dawid Didiuk 17985 13 282,00 & Consulting
Doradcze Gamma 8 | Nowe Motywacje 40
6 | Nowe Motywadje Grzegorz Jachna 5717,00 2849,00 9 | BRITISH CENTRE 3
7 | Bankowy 0§rodek ) Magdalena Operacz 3335,00 1709,00 10 | PROFES 57
Doradztwa i Edukadji
8 | Warto Szkolic Marcin Grzelak 294,00 1436,00 1| Gdariska Akademia ”
Umiejetnosci
9 | Tomorrow Dorota Draczyniska 1783,60 1425,80 Menedzerskich
10 | BRITISH CENTRE Bozena Ziemniewicz 1080,66 703,86 12| Tomorrow 9

na ktéra pracownik po prostu nie
ma czasu lub nie potrafi przepro-
wadzi¢. E-learning uczy angazujac
zmysly uzytkownikéw w proces po-
znawczy, w bezpiecznym, cyfrowym
srodowisku.

[I] Raport  https:/fwww.gminsights.com/
industry-analysislelearning-market-size

[2]  https:lfwww.rada. pifs.org.pllindex.
Pphp/2020/07/29/66-firm-szkoleniowych-
bez-srodkow-na-dostosowanie-sie-do-
warunkow-pandemii/

Liczba klientow
indywidualnych

Lp | Nazwa firmy Liczba klientow
indywidualnych
1 | MDDP spétka 5400
akcyjna Akademia
Biznesu spétka
komandytowa
2 | Altkom Akademia 3847
3 | Konsorcjum 3137
Szkoleniowo-
Doradcze Gamma
4 | HILLWAY Training 3077
& Consulting
5 | Certes 2650
6 | BRITISH CENTRE 764
7 | Gdanska Akademia 217
Umiejetnosci
Menedzerskich
8 | Nowe Motywacje 152
Sp.zo.0.
9 | Bankowy Osrodek 56
Doradztwa
i Edukagji
10 | Warto Szkoli¢ 1

Liczba klientéw
instytucjonalnych

Lp. | Nazwa firmy Liczba klientow
instytugjonalnych
w roku 2020 (na
dzien 30.06.2020)
1 Konsorcjum 6280
Szkoleniowo-
Doradcze Gamma
2| MDDP spétka 4350
akcyjna
Akademia
Biznesu spotka
komandytowa
3 Altkom 1316
Akademia
4 | Certes 870
5 | Bankowy Osrodek 505
Doradztwa
i Edukagji
6 | HILLWAY 232
Training &
Consulting
7 | Warto Szkoli¢ 164
8 | Tomorrow 36
9 | Nowe Motywadcje 35
Sp.zo.0.
10 | Gdaniska 31
Akademia
Umiejetnosci
Menedzerskich
11 | PROFES 28
12 | BRITISH CENTRE 16




