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Jak wybrac dostawce ustug?
Jak by¢ wybranym dostawcga?




f \ Dwie perspektywy dla tej

prezentacji

LNE)

Perspektywa

. N
klienta |NIK wykonawcy







Jak wybrac najlepszg ustuge

szkoleniowo - rozwojow3g?

| Z' Czego szukam? SUS 2.0 to standard dotyczacy: E \ ‘

1. Wiarygodnosci firmy ™ 1. Firmy /}}‘

> ?2 Bycia zrozumianym m 2. Ustug szkoleniowo — rozwojowych '- 2
3. Ludziiich kompetenc;ji W 3. Kompetencji kadry

4. Doskonatosci organizacyjnej ™ 4. Organizacji i logistyki

ustug szkoleniowo — rozwojowych 1,




Kryterium nr 1
N Czy firma jest wiarygodna?

Kryterium nr 1
Czy jestem wiarygodny?



3_KE \ Kryterium nr 1 —czy firma jest

wiarygodna?

LNE)

Czego szukam?

Otwartosci P
Czego A

.. , ‘\;(’* szukam? R
Zasobow i potencjatu —_ .

Przejrzystosci

Dowododw z przesztosci
Kompletnosci informacji
Zgodnosci formalnej
Zakresu ustug — specjalizacji
Spodjnosci przekazu

Dzielenia sie wiedzg
Sprawnosci organizacyjnej

N N N N N N U N N NN

Czegos$ extra (wyroznika)




3_KE \ Kryterium nr 1 —czy firma jest

wiarygodna?

Jak to zrobie?
v" Strona www

( -
N
¢

v" Media spotecznosciowe

v" Kontakt mailowy — szybko$é, jakosé
v" Rozmowa telefoniczna

v Oferta generalna — jako$¢ dokumentu




Karta oceny firmy szkoleniowej

Ocena
Cecha

I. Wiarygodnos¢

Otwartos¢

Przejrzystosc

Zasoby i potencjat

Dowody z przesztosci
Kompletnos¢ informacji
Zgodnosc¢ formalna

Zakresu ustug — specjalizacja
Spdjnosc przekazu

e B OB B

Dzielenie sie wiedzg

[EY
©

Sprawnos¢ organizacyjna

=
=

Cos extra (wyrdznik)

Jak to zrobic?

Strona www

Media spotecznos$ciowe

Kontakt mailowy — szybko$¢, jakos$é
Rozmowa telefoniczna

Oferta generalna — jakos¢ dokumentu

U NIRNIRN




Czy jestem wiarygodny?



Czy jestem wiarygodny?

Filar | = SUS 2.0
standard dotyczacy firmy




E Czy jestem wiarygodny?

1.1 Firma prowadzi dziatalnos¢ zgodng z danymi
rejestrowymi, definiuje cele, zakres swojej dziatalnosci
i obszary specjalizaciji.

1.2 Firma rzetelnie informuje o swojej dziatalnosci

i oferowanych ustugach umozliwiajgc klientom wtasciwag
identyfikacje firmy i jej ustug oraz dokonanie wyboru

co do zakresu wspodtpracy.



E

Czy jestem wiarygodny?

Informacje dostepne o firmie pozwalajg na identyfikacje:

e Specjalizacji dziatalnosci firmy

e Zakresu merytorycznego prowadzonych ustug

e Grup docelowych - do jakich klientéw sg kierowane ustugi
e Osob zarzadzajgcych, reprezentujgcych podmiot

e Osob odpowiadajgcych merytorycznie za oferowane ustugi
e Doswiadczen firmy

e Doswiadczen osob realizujgcych ustugi
e Certyfikatow i kwalifikacji oferowanych klientom




E

Czy jestem wiarygodny?

1.3 Firma komunikuje / udostepnia klientom informacje o osobach
realizujgcych ustugi (prowadzacych) umozliwiajac ich wtasciwa
identyfikacje oraz dokonanie wyboru co do zakresu wspotpracy.

1.4 Firma stosuje rozwigzania i praktyki zapewniajgce wysoka
jakos¢ swiadczonych ustug, upowszechnia wiedze o realizowaniu
dobrych praktyk w zapewnianiu jakosci dziatan szkoleniowo-
rozwojowych. Podaje informacje o spetnianiu przez siebie
okreslonych standardéw i norm jakosci.

1.5 Firma stosuje praktyki pozwalajgce na implementacje
whnioskow z wynikow ewaluacji w kolejnych projektach
szkoleniowo-rozwojowych.



E Czy jestem wiarygodny?

1.7 Firma oferuje ustugi zgodnie z obowigzujgcymi normami
prawnymi i etycznymi, a zwtaszcza:

e przepisami dotyczgcymi praw autorskich i ochrony danych
osobowych

e przepisami dotyczgcymi realizacji kursow, szkolen i innych
dziatan rozwojowych wymagajgcych posiadania odpowiednich
uprawnien i certyfikatow



\
Egj Kryterium nr 2

Kryterium nr 0
Czy potrafie zrozumiec klienta?



KE \ Kryterium nr 2 — czy czuje sie

Zrozumiany?

Czego szukam?

1.Czy mam poczucie, ze zostatem uwaznie
wystuchany? ~ Czego

2.Czy mam poczucie, ze firma (jej - szukam?
przedstawiciel) rozumie médj problem?* — s S

3.Czy mam poczucie, ze firma rozumie
moich pracownikow (uczestnikow)
i specyfike ich pracy?*

4.Czy mam poczucie, ze firma nawigze nic
porozumienia z moimi pracownikami
(pracownicy magazynu vs profesor
Uniwersytetu Ekonomicznego)?

5.Czy wiem, jak ja moge pomac firmie
pomagac mi?*



KE \ Kryterium nr 2 — czy czuje sie

Zrozumiany?

Jak to robie?

1.Czy firma zdefiniowata problem
szkoleniowy i cele szkolenia na pismie |
(oferta, koncepcja)? N

2.Czy firma zaproponowata program
szkolenia i koncepcje szkolenia, ktore
wspierajg te cele?

3.Czy firma zaproponowata sposob
ewaluacji szkolenia, w sposéb spodjny
z celami?

4.Czy firma zaproponowata inne dziatania
wspierajgce realizacje celow?



3. KEP

Karta oceny firmy szkoleniowej

Cecha Ocena
1 2 3 4 5
Il. Zrozumienie
1. Czy mam poczucie, ze zostatem uwaznie wystuchany?
) Czy mam poczucie, ze firma wie, co moze zrobi¢, aby pomdc mi rozwigzaé problem
' (jakich efektéw szkolenia sie spodziewamy)?
3 Czy mam poczucie, ze firma wie jak przeprowadzi¢ proces

(robi to z wtasnej inicjatywy, ale bez przesadnej rutyny)?
4, Czy mam poczucie, ze firma rozumie moich pracownikow (uczestnikdw) i specyfike ich pracy?

Czy mam poczucie, ze firma nawigze ni¢ porozumienia z moimi pracownikami

> (pracownicy magazynu vs profesor prawa)?
6. Czy mam poczucie, ze firma (jej przedstawiciel) rozumie méj problem?
7. Czy wiem, jak ja moge pomoéc firmie pomagaé mi?

Jak to zrobi¢

v’ Czy firma zdefiniowata problem szkoleniowy i cele szkolenia na pismie (oferta, koncepcja)

v’ Czy firma zaproponowata program szkolenia i koncepcje szkolenia, ktére wspieraja te cele

v’ Czy firma zaproponowata sposéb ewaluacji szkolenia, w sposdb spdjny z celami

v' Czy firma zaproponowata inne dziatania wspierajace realizacje celdw, nawet jezeli sg one niestandardowe




Czy potrafie zrozumiec klienta?




Czy potrafie zrozumiec klienta?

Filar I1 = SUS 2.0
standard dotyczgcy ustug szkoleniowo
rozwojowych




3. KEP

Czy potrafie zrozumiec klienta?

Zaplanowanie i . o . . Rozliczenie
L Przygotowanie Realizacja Dziatanie . .
realizacja i raportowanie

o Uczestnikow ustugi wspomagajace v

Badanie Opracowanie
potrzeb programu




Czy potrafie zrozumiec klienta?

CELERILE
potrzeb




Czy potrafie zrozumiec klienta?

2.1 Firma opiera swoje dziatania na wynikach badan
potrzeb szkoleniowo rozwojowych Klienta lub bada
samodzielnie jego potrzeby w oparciu o wtasne,
autorskie metody diagnostyczne lub metody
rekomendowane przez PIFS.




Czy potrafie zrozumiec klienta?

e Analiza wskaznikow

e Analiza dokumentacji prowadzonej dziatalnosci
e Ankiety/ kwestionariusze badawcze

e Wywiady ustrukturalizowane*

e Grupy fokusowe

e Obserwacje uczestnikdw w miejscu pracy

e Analizy dokumentacji HR firmy (opisy stanowisk pracy, wyniki ocen
okresowych, wyniki ocen kompetencji etc.)

e Analiza Sciezek rozwoju kompetencji uczestnikéw ustug (lista
zrealizowanych dotychczas programdw rozwojowych etc.)

e Testy kompetencji
e Development center/ Assessment center
e Badanie kompetencji metoda 360



Czy potrafie zrozumiec klienta?

2.2 Firma na podstawie wynikow badania potrzeb rozwojowych,
ustala z Klientem cele szczegétowe* w zakresie uczenia sie i
rozwoju (na poziomie wiedzy, umiejetnosci i postaw/kompetenc;ji
spotecznych ) oraz w zakresie innych celéow: organizacji,
grupowych, indywidualnych, ktore zdefiniowane sg w sposob
mierzalny. Cele szczegdtowe definiuje w zaleznosci od
realizowanego tematu i typu ustugi oraz swojej metodyki pracy i
posiadanych kompetenc;ji.




Czy potrafie zrozumiec klienta?

Opracowanie
programu




Czy potrafie zrozumiec klienta?

2.3 Firma opracowuje indywidualny program szkoleniowo-
rozwojowy adekwatnie do ustalonych z klientem potrzeb i
celow*.




Czy potrafie zrozumiec klienta?

Zaplanowanie |
realizacja ewaluacji




Czy potrafie zrozumiec klienta?

2.4 Firma kazdorazowo planuje i uzgadnia z klientem ewaluacje
projektu szkoleniowo* - rozwojowego w odniesieniu do
ustalonych celéw szczegdtowych. Dobiera i uzasadnia metody
pomiaru efektow dziatan adekwatnie do zatozonych celdéw ustugi
na poziomie efektdw uczenia sie i innych zatozonych rezultatéw.




Czy potrafie zrozumiec klienta?

Narzedzia rekomendowane przez PIFS

ankieta oceny szkolenia/ ustugi szkoleniowo-rozwojowe
testy kompetencji realizowane w formie pre i post
zadania i przeglady w trakcie realizacji ustugi

badania kompetencji metoda 360

development center/assessment center

wywiady realizowane po zakonczeniu ustugi

badania odroczone realizowane po 3i/lub 6 miesigcach od
zakonczenia

ustugi (w formie ankiety lub wywiadu) lub inny udokumen

sposob pozyskania informacji zwrotnej od uczestnikow bezpos
po zakonczeniu szkolenia/ustugi szkoleniowo-rozwojowej

analiza wskaznikow




Czy potrafie zrozumiec klienta?

Przygotowanie
Uczestnikow




Czy potrafie zrozumiec klienta?

2.6 Firma przygotowuje uczestnika* ustugi adekwatnie
do celéw szkoleniowo - rozwojowych w uzgodnionym
z Klientem zakresie.




Czy potrafie zrozumiec klienta?

Realizacja
ustugi




Czy potrafie zrozumiec klienta?

2.7 Firma realizuje cele szczegdtowe ustugi szkoleniowo-
rozwojowej poprzez dostosowanie form i metod pracy oraz
tresci do tych celow™.




Czy potrafie zrozumiec klienta?

DYAEIENIE
wspomagajace




Czy potrafie zrozumiec klienta?

2.8 Odnoszac sie do ustalonych celow szczegotowych, firma
ustala z klientem i realizuje dziatania wspomagajgce*
uzyskanie i utrwalenie przyjetych rezultatéw




Czy potrafie zrozumiec klienta?

Lista rekomendowanych przez PIFS dziatan:
edziatania typu: follow up
*zadania wdrozeniowe

*dodatkowe konsultacje (telefoniczne lub e-mailowe)
uzupetniajgce i utrwalajgce szkolenia e-learningowe

*dostep do dodatkowych zrodet wiedzy




Czy potrafie zrozumiec klienta?

Rozliczenie |
raportowanie ustugi

l




Czy potrafie zrozumiec klienta?

2.9 Firma kazdorazowo podsumowuje dziatania*
szkoleniowo-rozwojowe i komunikuje Klientowi stopien
realizacji ustalonych celow szczegétowych wg uzgodnionych
wczesniej zasad.




3. KEP

Czy potrafie zrozumiec klienta?

iei , . : . Rozliczenie
Zaplanowanie i Przygotowanie Realizacja Dziatanie . .
rea||zacja o4 . " I raportowanie
" Uczestnikow ustugi wspomagajace ;
ewaluacgji ustugi

Badanie Opracowanie
potrzeb programu




““Kryterium nr 3

Czy ufam tym ludziom i ich
kompetencjom?

Kryterium nr 3

Czy mam wtasciwych ludzi o
odpowiednich kompetencjach?



3_KE \ Kryterium nr 3 - czy ufam tym

ludziom i ich kompetencjom

Czego szukam?

1.

Czy historia wskazuje na

kompetencje treneréw? N
Czy ma mam petny dostepdo ~~ %€80
) .. - szukam?
informacji o trenerach? N .
Czy trenerzy pasujg do o O

uczestnikow?
Czy mam poczucie, ze trenerzy
rozumiejg firme i uczestnikow?*




3_KE \ Kryterium nr 3 - czy ufam tym

ludziom i ich kompetencjom

Jak to zrobie?

1. CV/BIO

2. Opinie w Internecie -

3. Youtubeiinne media e
spotecznosciowe r

4. Inne aktywnosci, np. ksigzki itp




Ocena
1 2 3 4 5

Cecha

lll. Ludzie i ich kompetencje

1. Czy historia wskazuje na kompetencje treneréw?

2 Czy ma mam petny dostep do informacji o trenerach?

3. Czytrenerzy pasujg do uczestnikdw?

4 Czy mam poczucie, ze trenerzy rozumiejg firme i uczestnikow?

Jak to zrobi¢

v’ CV/BIO

v' Opinie w Internecie

v" Youtube i inne media spotecznosciowe
v" Inne aktywnosci, np. ksigzki itp.




? \ Czy ufam tym ludziom i ich

kompetencjom?

LNE)

Filar 11l = SUS 2.0 - standard dotyczacy
kompetencji kadry




F \ Kryterium nr 3 - czy mam wiasciwych

ludzi o odpowiednich kompetencjach

Cel: maksymalizacja dopasowania kompetencji kadry
do oczekiwan Klientow i celdw realizowanej ustugi




F \ Kryterium nr 3 - czy mam wiasciwych

ludzi o odpowiednich kompetencjach

3.1 Firma zapewnia adekwatnie do celow i tematyki, kadre do
przygotowania, realizacji i ewaluacji projektu szkoleniowo-
rozwojowego odpowiednig pod wzgledem: kompetenc;ji i
kwalifikacji do prowadzenia dziatan szkoleniowo — rozwojowych.

Opis kadry pozwala dokonac ocene adekwatnosci doboru

prowadzgcego oraz na swiadomy wybdr prowadzacego przez
klienta.



F \ Kryterium nr 3 - czy mam wiasciwych

ludzi o odpowiednich kompetencjach

/f,\’/ Opis kadry zawiera rekomendowane przez PIFS informacje m.in.:

*opis specjalizacji
*opis doswiadczen zawodowych i kluczowych kompetenc;ji
eposiadane kwalifikacje (uprawnienia, certyfikaty i dyplomy)

*opis doswiadczenia w realizowaniu danej ustugi szkoleniowo -
rozwojowej

*posiadane referencje



F \ Kryterium nr 3 - czy mam wiasciwych

ludzi o odpowiednich kompetencjach

3.3 W stosunku do kadry merytorycznej i osob realizujgcych ustugi
szkoleniowo-rozwojowe Firma stosuje praktyki pozwalajgce na
zapewnienie nalezytej starannosci i rzetelnosci realizowanych
dziatan oraz zapewniajgce state podnoszenie jakosci ustug i dziatan
wykonywanych przez ww. osoby.




3_KE \ Kryterium nr 4 — doskonatos¢
organizacyjna

Kryterium nr 4
Doskonatos¢ organizacyjna

Kryteriumnr 4
Doskonatos¢ organizacyjna




3_KE \ Kryterium nr 4 — doskonatosc

organizacyjna?

Czego szukam?

1. Poczucia bezpieczenstwa /
2. Opieki \C J
3. Doswiadczenia w organizacji o
4. Szybkosci reakc;ji



3_KE \ Kryterium nr 4 — doskonatosc

organizacyjna?

Czego szukam?

1. Poczucia bezpieczenstwa
2. Opieki

3. DosSwiadczenia w organizacji RN
4. Szybkosci reakgji

Jak to robie?

1. Oferta i dokumentacja - szczegétowos¢ opisow
(obiekt, organizacja, harmonogram itp.)

2. Relacja z opiekunem (szybkos¢, rzeczowos()

3. Ocena obiektu w innych zrédtach zewnetrznych



Karta oceny firmy szkoleniowej

Ocena
1 2 3 4 5

Cecha

IV. Doskonatos¢ organizacyjna

Poczucie bezpieczenstwa
Opieka
Doswiadczenie w organizacji

> B>

Szybkosci reakcji

Jak to zrobi¢

v' Oferta i dokumentacja - szczegétowos$¢ opiséw (obiekt, organizacja, harmonogram itp.)
v" Relacja z opiekunem (szybko$é, rzeczowos()

v" Ocena obiektu w innych Zrédtach zewnetrznych




f \ Kryterium nr 4 — doskonatosc

organizacyjna?

LNE)

Filar IV —SUS 2.0 - standard dotyczgcy
organizacji i logistyki ustug




Doskonatosc organizacyjna

Vo P Cel: realizacja dziatan szkoleniowych w warunkach
sprzyjajgcych maksymalizacji efektow szkolenia i rozwoju.




2. KE P

Doskonatosc organizacyjna

4.1 Firma uzgadnia z Klientami elementy logistyki ustug w sposdb
zapewniajgcy realizacje celow m.in.:

*zakres odpowiedzialnosci stron za przygotowanie i realizacje ustugi
edaty i miejsca realizacji ustug
*harmonogram

*niezbedne wyposazenie
*niezbedne materiaty i narzedzia

*transport
*kontakty do oséb odpowiedzialnych za organizacje ustug
edane 0s0b realizujgcych ustugi



Doskonatosc organizacyjna

\ Rezultat
P

Informacje zawarte w ofercie dla klienta lub umowie z klientem
pozwalajgce na identyfikacje ww. uzgodnien




2. KE P

Doskonatosc organizacyjna

4.2 ..Firma dazy do zapewnienia wiasciwych warunkow czyli:
*dopasowania powierzchni do liczebnosci grupy

*dostepu do swiatta dziennego i prawidtowego oswietlenia
sztucznego

ewyposazenia umozliwiajgcego adekwatng aranzacje przestrzeni

*w przypadku zajec praktycznych pomieszczenia spetniajg
wymagania

estosownych przepiséw

*dostepnosci infrastruktury niezbednej do realizacji ustug
(toalety, gastronomia, noclegi)




Doskonatosc organizacyjna

Rezultat

W/w warunki sg przedmiotem ustalen z klientem,
prowadzacymi oraz partnerami (np. hotel).




Jak wybrac¢ dobrg firme

szkoleniowga?

SUS 2.0 to standard dotyczacy:
w1,
m 2.
w3,
m 4,

Czego szukam?

1. Wiarygodnosci firmy Firmy
| ? 2. Bycia zrozumianym*

: 3. Ludziiich kompetenc;ji Kompetencji kadry

Organizacji i logistyki

4. Doskonatosci organizacyjnej

ustug szkoleniowo — rozwojowych

Ustug szkoleniowo — rozwojowych Y/

u ’ '\.
Y/

/

1C
Y,




Jak wybrac¢ dobrg firme

szkoleniowga?

Karta oceny firmy szkoleniowe;j
https://llidero.com/aktualnosci/karta/

,Czecklista” dla firmy szkoleniowej— SUS 2.0
http://sus.pifs.org.pl



https://llidero.com/aktualnosci/karta/

JAK WYBRAC DOSTAWCE UStUG?
JAK BYC WYBRANYM DOSTAWCA?




