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Ponudniki izobraževanj pričakujejo rast povpraševanja tudi v prihodnje

Prav med gospodarsko krizo ne smemo pozabiti na izobraževanje. Organizatorji izobraževanj sicer priznavajo, da je povpraševanje nekoliko manjše, a je postalo bolj ciljno usmerjeno. Podjetniki se odločajo za izobraževanje, ki prinaša denar v hišo. 
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	Ponudba izobraževanj za mala podjetja je pestra, podjetniki pa se večinoma odločajo za izpopolnjevanje v vodenju in trženju.


Povpraševanje po nekaterih programih je upadlo, po aktualnih vsebinah pa se je tudi povečalo, ugotavlja direktor GZS CPU Janez Dekleva. Znanje je dobrina, brez katere ne moremo več uspešno konkurirati na trgu dela. Podjetja se zavedajo tudi, da brez učinkovite organizacije, vodenja, kadrovske in finančne podpore, izvedbe ter trženja ne bodo zdržala v času krize, zato še vedno vlagajo v razvoj kadrov, pravi Dekleva. 

Zaradi gospodarske krize je povpraševanja po izobraževanju manj, a je bolj ciljno. Podjetja bolj potrebujejo tisto znanje in veščine, ki prinašajo denar v hišo, dodaja Mateja Vodopivec iz BM Consultinga International (BMCI). Po njenih ugotovitvah je največ povpraševanja po treningih za odkrivanje novih priložnosti in povečevanje posla (business and drive), saj združujejo vodenje in prodajo na strateški ravni. 

Izobražujejo se tako lastniki oziroma direktorji kot vodje prodaje in drugih oddelkov v podjetju. Težava v malih podjetjih je, da le nekaj ljudi opravlja vse temeljne funkcije podjetja in da je poslovni uspeh odvisen od njih, zato nimajo veliko možnosti in časa za udeležbo na teh usposabljanjih in izobraževanju. Zavedajo pa se, da potrebujejo določeno znanje oziroma ga morajo izpopolnjevati, pojasnjuje Dekleva. Zato predvsem iz mikro in malih podjetij pridejo na izobraževanje s konkretno težavo oziroma vprašanjem, ki ga želijo s predavatelji in udeleženci predebatirati in dobiti idejo, kako naprej. 

Najbolj zaželeno izobraževanje za prodajo in trženje 

Ponudba izobraževanja je pestra, zato se bomo omejili zgolj na nekatera. Agencija Poti ponuja izobraževanje o elektrotehniki, informacijsko-komunikacijski tehnologiji, graditvi objektov, obnovljivih virih energije, pa tudi programe Slovenskega združenja za projektni management ter izobraževanje o pravu in sklepanju pogodb. Lisac & Lisac ponuja 32 tem, ki se dotikajo predvsem trženja, prodaje, internetnega nastopa in financ, BCMI pa za mala podjetja pripravlja izobraževanje iz vodenja in prodaje. Pri programih za vodstveni kader je poudarek predvsem na najmočnejši veščini vodenja coachingu. Pripravili so tudi posebne programe, kot so 5strank.com, 5šefov.com in Stranke so naš kruh. 

CPU organizira izobraževanje iz vodenja, menedžmenta, kakovosti poslovanja, proizvodnih procesov, mednarodnega poslovanja, računovodstva, financ, organizacije dela, učinkovitosti poslovanja, kadrovskega menedžmenta, komuniciranja, trženja, pa tudi zelo konkretne strokovne vsebine, usmerjene v določeno dejavnost oziroma poklic. Mala podjetja se pri O. K. Consultingu bolj udeležujejo šol vodenja ter delavnic s področja veščin kakovostne komunikacije, prodaje, reševanja konfliktov in komunikacije s problematičnimi sodelavci. 

V Planetu GV poudarjajo, da se udeleženci odločajo predvsem glede na temo dogodka, ki jih zanima, saj se tako izobražujejo glede na osebne potrebe, denimo v retoriki, psihologiji pogajanj, medosebni komunikaciji in komunikaciji s strankami. 

Od enega popoldneva do petih dni 

Izobraževanje lahko traja le pol dneva ali pa ves teden. Pri družbi Lisac & Lisac včasih ponudijo tudi serijo seminarjev. Saša Gnezda iz Planeta GV je pojasnila, da so seminarji in delavnice navadno enodnevni, konference in posveti trajajo v povprečju dva dni, tečaji pa tudi dlje. 

Za izobraževanje od sto do več tisoč evrov 

Na splošno se cene za izobraževanje gibljejo od sto do več tisoč evrov brez davka na dodano vrednost. Cena je odvisna od teme in trajanja izobraževanja, pomembno vlogo pa igrajo tudi predavatelji. Izobraževanje oziroma seminar s priznanim strokovnjakom bo seveda dražji, a lahko pričakujemo več koristi, zamisli in dodane vrednosti. Prav tako je dražje izobraževanje, prilagojeno potrebam naročnika. Cena naj ne bo edino merilo za izbiro izobraževanja oziroma usposabljanja. Kakovost, trajanje in cena programa morajo biti v ravnotežju, opozarja Dekleva iz CPU. 

V prihodnje posebni izobraževalci v podjetju 

Gospodarska kriza se pozna, trdijo vsi organizatorji izobraževanj, a prihodnost vendarle ni tako črnogleda. Nekatera podjetja bodo morda ugotovila, da nanje kriza ne vpliva močneje, druga, ki jo bodo bolj občutila, pa bodo morda dodatno zmanjšala naložbe v izobraževanje, napoveduje Saša Bezek Mejaš iz O. K. Consultinga. Zato bi po njenem morali razmišljati o usposabljanju zaposlenih za notranje izobraževalce, ki bi kakovostno prenašali znanje na sodelavce. 

Direktor CPU Dekleva trdi, je treba izobraževalne vsebine prilagajati razmeram na trgu. Izobraževalna ponudba mora spremljati razvoj, usmerjena mora biti k aktualnim vsebinam, metode dela pa morajo omogočiti interakcijo in aktivno vključevanje udeležencev programov ter reševanje konkretnih vprašanj. Tudi pri BMCI pričakujejo povečano povpraševanje po izobraževanju. Že Henry Ford je dejal, da meče stran polovico denarja za trženje, vendar ne ve, katero polovico, pravi Mateja Vodopivec. In doda, da po njenem tisti del, ki bi ga moral vlagati v svoje ljudi. 

