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doświadczenie i zakres ofero-
wanych usług, o tyle znacznie
trudniej przychodzi ocena tego,
czy mamy do czynienia z firmą
profesjonalną czy nie. Aby ten
wybór ułatwić, Polska Izba Firm
Szkoleniowych opracowała ko-
deks dobrych praktyk, czyli
zbiór zasad, jakie powinny sto-
sować firmy szkoleniowe.

# Kodeks dobrych praktyk

# W ogólnym ujęciu: „Firma
szkoleniowa podejmuje się wy-
konać szkolenia, do których
przeprowadzenia posiada kom-
petencje i gwarantuje profesjo-
nalizm swoich trenerów, metod
i narzędzi”. Jakie zatem infor-
macje o firmie szkoleniowej mo-
gą pomóc w decyzji?
# Już na etapie czytania jej
oferty możemy się zorientować,
czy mamy do czynienia z profe-
sjonalistami czy tez nie. Oferta
taka powinna podawać co naj-
mniej :
∑ grupę docelową,
∑ cele uczenia się (np.: po szko-
# leniu uczestnik będzie wie-

dział, umiał...),
∑ informację o osobie lub oso-
# bach prowadzących w sposób

pozwalający stwierdzić do-
świadczenie dydaktyczne
i/lub teoretyczne i/lub prak-
tyczne,

∑ informacje o ewentualnych
# dyplomach, certyfikatach lub

innych formach uznania efek-
tów szkolenia >patrz schemat
obok.
Niezależnie od zebrania in-

formacji o firmie, warto zwrócić
uwagę na jej przygotowanie me-
todologiczne. I tak profesjonal-
na firma:
∑ rozumie idziała zgodnie zwzo-
# rem pełnego procesu szkole-

niowego – to znaczy, że firma
szkoleniowa dokonuje analizy
potrzeb, uczestniczy w ustala-
niu celów i koncepcji całościo-
wej szkolenia, przygotowuje
ostateczne cele uczenia, szcze-
gółowy plan, a następnie za-
wartość szkolenia i dokumen-
tację, określa rodzaj i etapy
oceny, przeprowadza szkole-
nie, zwracając uwagę na cele
i potrzeby grupy, a także na in-
dywidualne cele i potrzeby
uczestników. Po zakończeniu
szkolenia dokonuje oceny
i daje rekomendacje dotyczą-
ce wdrożenia umiejętności
po powrocie uczestników
do firmy i/lub rekomenduje
dalsze działania rozwojowe;

∑ ości osiągnięcia celów organi-
# zacji (np. ekonomicznych,

procesowych) drogą działań
szkoleniowych – czyli na ile da
się wpłynąć na zmianę okre-
ślonych parametrów poprzez
zmiany w obszarze kompe-
tencji ludzi.

Co powinno być 
w ofercie

# Na etapie zapytań oferto-
wych, wyboru firmy szkolenio-
wej i opracowania projektu Pol-
ska Izba Firm Szkoleniowych
proponuje procedurę postępo-
wania, która powinna uwzględ-
niać fazę projektu wstępnego
oraz fazę projektu ostateczne-
go, który jest wynikiem diagno-
zy potrzeb szkoleniowych oraz
wzajemnych uzgodnień. Fa-
za wstępna, zasadniczo, pozwa-
la zamawiającemu zorientować
się, jaką koncepcję szkolenia,
w odpowiedzi na wstępnie zde-
finiowane potrzeby, proponuje
firma szkoleniowa. Natomiast
dzięki informacji zwrotnej firma

Dobre praktyki w relacjach 
przedsiębiorstwa z firmą szkoleniową

DORADZTWO I ANALIZY | Przedsiębiorstwa coraz rzadziej 
kupują tylko szkolenia, a coraz częściej konkretne rozwiązania. 
Pojawiają się całe projekty rozwojowe wspierające 
zmiany organizacyjne oraz realizację celów strategicznych firmy
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Oprócz realizacji szkoleń odfirm
szkoleniowych oczekuje się pro-
fesjonalnego doradztwa w za-
kresie rozwoju organizacji, dia-
gnozy potrzeb szkoleniowych,
rekomendacji działań poszkole-
niach oraz pomiaru efektywno-
ści. Szkolenia otwarte realizowa-
ne są na coraz wyższym pozio-
mie specjalizacji i kierowane
do wąskich, starannie dobiera-
nych grup odbiorców.
# W części przedsiębiorstw
wzrosła ranga i kompetencje
działów szkoleń. W niektórych
szkolenia stały się elementem
strategii firmy. Te tendencje po-
kazują, jak w naturalny sposób
zmienia się pożądana rola firm
szkoleniowych oraz osób zarzą-
dzających projektami szkolenio-
wymi izamawiających szkolenia.

# Wybór partnera

# Na rynku działa ok. trzech
i pół tysiąca firm szkoleniowych,
z czego dwa i pół tysiąca zajmu-
je się szeroko rozumianymi
szkoleniami biznesowymi. Róż-
nią się m.in.: wielkością (od jed-
noosobowych po duże spółki),
specjalizacją (w zakresie tema-
tów szkoleń, metod szkoleń,
grupy docelowej), zakresem
usług (diagnoza potrzeb szkole-
niowych, programy szkoleń,
wdrożenia, ewaluacja), do-
świadczeniem (w obszarze
szkoleń, dofinansowania ze
środków EFS), ale i profesjona-
lizmem działania.
# Wybór firmy szkoleniowej
będzie zatem zależał od zakre-
su, skali i czasu trwania spodzie-
wanej współpracy. O ile zama-
wiający stosunkowo łatwo po-
trafią zweryfikować wielkość,

szkoleniowa może się zoriento-
wać, czy jej podejście jest ak-
ceptowane przez zamawiające-
go oraz pozwala uzgodnić przy-
szłe działania diagnostyczne
i projektowe. W tej fazie często
dochodzi do wyboru partnera
(firmy szkoleniowej) ze względu
na to, że dalsze prace będą wy-
magały poniesienia konkret-
nych wydatków i poważnego
zaangażowania z obu stron
>patrz schemat niżej.
# W przypadku wyboru do-
stawcy szkoleń otwartych pro-
cedura będzie znacznie uprosz-
czona ze względu na to, że zwy-
kle po rozpoznaniu potrzeb
szkoleniowych zamawiającego
nie występuje specjalne projek-
towanie szkolenia. Może się jed-
nak zdarzyć, że firma szkolenio-

wa odpowiednio zmodyfikuje
program, uwzględniając indy-
widualne potrzeby zgłaszają-
cych się uczestników.

# Diagnoza
potrzeb zamawiającego

# Taka diagnoza:
∑ precyzuje problem lub cel
# oraz określa jego rozmiar

i skalę;
∑ kwantyfikuje stan obecny
# i stan pożądany, czyli w spo-

sób mierzalny podaje, co jest
dzisiaj, a co ma być w przy-
szłości;

∑ pomaga określić, co i jak moż-
# na osiągnąć poprzez szkole-

nie (a) i ewentualnie jakie inne
działania można podjąć.
Cele szkolenia wyrażają się

w odpowiedzi na pytanie, co

po szkoleniu dana osoba ma
wiedzieć, rozumieć, potrafić,
ewentualnie jak ma się zmienić
jej postawa. 
# Diagnoza potrzeb uczenia
sprowadza się do odpowiedzi
na pytanie, co ma się zmienić,
jaki cel ma zostać osiąg-
nięty dzięki temu, że osoba się
rozwinie, uzyska kompetencje,
uczestnicząc w szkoleniu. Ta-
kie działanie jest pewnego ro-
dzaju poszukiwaniem dźwigni,
której należy użyć, aby osią-
gnąć pożądany rezultat. Po-
między celami szkolenia a ce-
lami po szkoleniu (cele organi-
zacji, uczestnika) musi istnieć
związek przyczynowo-skutko-
wy, czyli uzasadnienie, dlacze-
go przyjęto akurat taki, a nie
inny cel szkolenia.
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Procedura przygotowania szkolenia 
– faza wstępna
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Procedura przygotowania szkolenia 
– faza po wyborze firmy szkoleniowej

∑ Co jest problemem lub celem?
∑ Dlaczego potrzebne jest szkolenie?
∑ Co i jak można konkretnie osiągnąć poprzez szkolenie?

∑ Co ma się zmienić po szkoleniu 
(w efektywności działania, wykonywania określonej pracy)?

∑ Jaki problem lub cel chcemy osiągnąć?

∑ Jakie szczegółowe umiejętności chcemy (nabyć, rozwinąć)?
∑ Jaką konkretną wiedzę chcemy (uzyskać, rozwinąć, zrozumieć)?
∑ Jaką postawę chcemy konkretnie (zmienić, uzyskać)?

Diagnoza
potrzeb

Cel 
ogólny

szkolenia

Cele 
szczegółowe

szkolenia
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