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Dobre szkolenie w cenie

Prowadzac firme doradczg z pewnym, jak: mysle,
uzasadnionym' zainteresowaniem, obserwujemy.
rynek szkoleniowy w. Polsce. Okazuje sie bowiem,

ze jest to rynek nie do konca podlegajacy ogolnie
zZnanym zasadom o roli popytu i sprzedazy
w ksztattowaniu sie cen produktu - a w tym
przypadku ustug szkoleniowych.

moim menedzerskim do-
$wiadczeniu w Europie Za-
chodniej napotkalem wielu

»szkoleniowcow”, znajacych sie znakomi-
cie na logistyce, zarzadzaniu czy ksztalto-
waniu relacji biznesowych. Przekazywana
przez nich wiedza byla istotna, warsztaty
menedzerskie petne zywych i realnych sy-
tuacji do$wiadczanych przez firmy i ich ka-
dre kierownicza w zmaganiach rynkowych.
Trener byl z reguly dawnym managerem
wysokiego formatu i klasy, obdarzonym da-
rem przekazu. Jego godny respektu ,track
record” nie przeszkadzal mu w otwartej
i efektywnej komunikacji, réwniez z bar-
dziej ,opornymi” uczestnikami szkolen.
Nowoczesne metody i trendy zarza-
dzania, polaczone z interesujaca forma
przekazu, zapewnialy uczestnikom praw-
dziwg ,warto$¢ dodang”. Osobiécie dosko-
nale pamietam wspanialego trenera (jego
specjalnoscia byla ,sprzedaz ustug i re-
lacje z klientem w $wiecie spedycji mie-
dzynarodowej), ktory szkolit mnie w po-
czatkowej fazie mojej kariery w Austrii.
Wspanialy czlowiek i osobowo$¢, znaw-
ca branzy, ale przede wszystkim tkwiacych
w kazdym biznesie i zarzadzaniu relacyj-
nym podstaw psychologicznych. Z kaz-
dego szkolenia wychodzitem pefen zapa-
tu i praktycznych informacji, a - z pewno-
$cig w duzym stopniu dzieki niemu - spe-
dycje zaczatem rozumie¢ jako barwna,
dynamiczng interakcje miedzy roznymi
podmiotami biznesowymi, w ktérej duze

szanse majg osoby aktywne, otwarte, twar-
do, ale sprawiedliwie negocjujace i rozu-
miejace fundamentalng role ,,posrednika”
w ustugach logistycznych.

Coz to wszystko oznacza? Otdz twier-
dze, ze ustugi te - majac swoja ceng - byty
oplacalng inwestycja. Ich efektywnos¢,
pozytywny wplyw na motywacje kadry,
jak i korzysci zwiazane z integracja szko-
lonych, nierzadko miedzynarodowych ze-
spoléw, przekazane techniki biznesowe,
wyjasnienia trudnych sytuacji — wszystko
to stanowilo o szczegdlnej wartosci tego
rodzaju szkolen.

Zamierzeniem moim nie jest oczy-
widcie uogdlnienie wnioskéw dotyczacych
szkolen. Z pewnoécig i w Austrii, i w Niem-
czech mogg pojawic si¢ réwniez szkoleniowe
~czarne owce”. Nawigzuje jednak do pewne-
go powszechnego w Polsce zjawiska, powia-
zanego z dofinansowaniem ustug szkolenio-
wych z funduszy Unii Europejskiej. Fundu-
sze te pozwolily wysypac si¢ ,,firmom szko-
leniowym” niczym ,grzyby po deszczu’,
a przedsigbiorstwa na naszym rynku, oczy-
wiscie rowniez firmy sektora TSL, zalewane
sa wrecz oferta tychze firm. Jak sygnalizu-
je mi wiele 0s6b z rynku, jakos¢ i forma ta-
kich szkolen w wielu przypadkach pozosta-
wia duzo do Zyczenia. Szkolenia takie, po-
siadajac znamienne i jakze wiele obiecujace
tytuly, jak np. ,,Podstawy angielskiego w 8
godzinach” albo ,Nowoczesne metody or-
ganizacji pracy dla sekretarek’, sa po prostu
tanim towarem masowym.

Specjalisci
od wszystkiego

W dniu, w ktérym pisze
ten felieton, zasypuja mnie na-
stepne oferty, z ktorych ,wyrdz-
nia si¢” pewna propozycja, skie-
rowana - jak podejrzewam do
wszystkich oséb posiadajacych
adres emailowy - dotyczaca
»technik efektywnej sprzedazy”
Anonimowy nadawca namawia
mnie w niej do wyslania pra-
cownikéw na kurs technik sku-
tecznej sprzedazy i przekonuje
o yogromnych mozliwosciach
dostepnych przy minimalnym nakladzie
(co przeczy - jedli dobrze pamietam - jed-
nej z regut ekonomicznego ABC), dzigki
unijnemu wspotfinansowaniu.

Oczywiste jest wigc, ze takie ,,szko-
leniowe hity” nie dostosowuja sie do
konkretnych wymagan branzowych. Od-
biorcami sg pracownicy z kazdego sekto-
ra gospodarki, wystani przez pracodaw-
cow, ktérzy zdecydowali sie na szkolenie
z uwagi na intrygujace, oferowane przez
jednostki typu ,centrum edukacji bizne-
sowej’, interesujaco opakowane ustugi,
jak i jego niska ceng.

Jeden z menedzeréw znanej spedycji
morskiej przyznal mi, ze wyszed! po tego
typu szkoleniu zdecydowanie mniej zmo-
tywowany, niz byl na poczatku. Monoto-
nia przekazu ,trenera’ przeczyla wszel-
kim zasadom dobrej prezentacji, a ogdl-
nikowe informacje nie wniosly nic, co
w transporcie i logistyce mozna by bylo
wykorzysta¢. Nie mozemy jednak wie-
le wymaga¢, jesli cena szkolenia odbie-
ga o kilkadziesiat procent od poziomu
rynkowego. Jako trenera pozyska¢ z ta-
kich $rodkéw mozna raczej $wiezo upie-
czonych absolwentdw, ale nie praktykéw,
»coach-ow” czy wykladowcéw o boga-
tej $ciezce do$wiadczen menedzerskich
i szkoleniowych. Przedsigbiorstwa sek-
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tora TSL winny wiec podjac¢ skrupulatng
analize wydatkow i efektow takiego szko-
lenia, gdyz ich kuszace ceny przynosza
chyba tylko w sporadycznych przypad-
kach pozadane korzysci.

Dlatego - wracajac do przekazanej
na poczatku wypowiedzi - rynek szkole-
niowy w Polsce nie do konca podlega re-
gulom rynkowym. Subwencje i darmowe
pienigdze kusza wielu oferentéw. Podaz
ustug, za ktéra w znaczym stopniu placi
kto$ inny (Unia Europejska), powoduje jej
wzrost (czego finalnym wynikiem sa setki
ofert szkoleniowych trafiajacych do firm).

Tanio, ale czy dobrze?

Gorsze jest jeszcze jedno zjawisko ob-
serwowane u ,docelowych odbiorcow”. Po-
jawia si¢ bowiem przekonanie, ze ,jest co$
tanio, wiec trzeba bra¢”. Nastepuje pewna
zmowa, nazwijmy ja suboptimum ekono-
micznym, na rynku szkoleniowym, pole-
gajaca na zgodzie miedzy firmg logistyczng
(chcaca mato wyda¢ na co$, co jednak i tak
poniekad jest potrzebne) a firma ,,szkole-
niowq” (ktora to intensywniej zajmuje sie
jednak wypisywaniem wnioskéw o nastep-
ne dotacje niz poznaniem prawdziwych
potrzeb szkolonych grup i projektowaniem
dedykowanych szkolen). W innych miej-
scach pisano o tym fenomenie jako tzw.
spotce dwdch partaczy ,,8lepy sprzedaje ku-
lawemu”. To dos¢ trafne okreslenie.

Chcialbym zwréci¢ uwage w tym
miejscu na fakt, ze zgodnie z aktualnymi
badaniami Kelly Global Workforce, Po-
lacy chcg sie szkoli¢, nawet dokladajac
z ,wlasnych pieniedzy”, gdy dla pracodaw-
cow jest to zbedny wydatek. Dobrg wia-
domoscia dla sektora transportu i logisty-
ki jest fakt, ze nalezy on do tych, w kté-
rych rozwdj zawodowy poprzez szkolenia
jest chetniej wspierany niz ma to miejsce,
np. w przemysle czy handlu. Mozna wigc
wnioskowac, ze istnieje zgoda co do wagi
rozwoju kadr, a zrozumienie istotnej roli
szkolen jest wystarczajace.

Warto jednak skupi¢ si¢ nad ,pro-
duktem szkoleniowym” dla logisty-
ki i transportu samym w sobie, a niniej-
szym artykutem pragne pobudzi¢ firmy
do przemyslen i dyskusji wsréd decy-
dentéw. Uplastyczniajac powyzsza wypo-
wiedz: jako dyrektor w firmie logistycz-
nej nie wyobrazatbym sobie, aby cytowa-
ny kurs ,,skutecznych technik sprzedazy”
byl w stanie przekaza¢ moim spedytorom
argumenty na podwyzke frachtéw, a key
account managerom przekazal instru-
menty potrzebne do negocjacji wielolet-
niej umowy zaawansowanych ustug logi-
styki kontraktowej.

Latwo stracié, trudniej zyskaé

Znajac wymagania branzy TSL i oce-
niajac sytuacje z perspektywy firmy reali-
zujacej dedykowane szkolenia wlasnie dla
transportu i logistyki, jestem skfonny wy-
razi¢ nastgpujace przekonanie: Wigkszos¢
operatoréw logistycznych i firm transpor-
towych zdaje sobie sprawe z potrzeby wy-
brania wlasciwej $ciezki dla rozwoju kom-
petencji kadry specjalistycznej i menedzer-
skiej i nie da si¢ skusi¢ jedynie ceng czy
sugestia ,masowych sit wykonawczych”
~unijnych” firm szkoleniowych. Jesli bo-
wiem pienigdze wydane przez operatoréw
logistycznych na szkolenie catych kadr i ze-
spotéw po6jda na marne, owe firmy dewalu-
wja swoj najwiekszy kapital — kapitat ludz-
ki. Dochodzi do tego demotywacja szko-
lonych pracownikéw, ktérym serwowane
s3 »odswiezone” na nowych slajdach teo-
retyczne i akademicko poukfadane zasady
ekonomiczne, a nie to, co pomaga im w co-
dziennej kooperacji z przewoznikami, spe-
dytorami, klientami czy tez z kolegami z in-
nego dzialu lub centrali firmy.

Wspomnijmy takze o utracie reputa-
cji rynkowej, gdy okaze sig, ze ,szkolenia
kadr” miato doda¢ firmie marketingowe-
go potysku jako ,,dbajacemu pracodawcy’,
a w rzeczywistej dzialalnosci przelozenie na
motywacje, orientacje na klienta, umiejet-
na komunikacje, pro-aktywno$¢ i przeje-
cie odpowiedzialnosci jest zblizone do zera.
Szczegdlnie w naszym szybko zmienia-
jacym si¢ sektorze powinnismy klas¢ na-
cisk na to, aby kompetencje pracownikéw
byly rozwijane systematycznie przez spe-
cjalistow, rozumiejacych niuanse branzy, jej
newralgiczne elementy i gtéwne bolaczki.

Automatyzm dofinansowania unij-
nego (ktory niewatpliwie w swoim zalo-
zeniu ma predyspozycje bycia ,,makroeko-
nomicznym dobrodziejstwem” dla dalsze-
go rozwoju naszej gospodarki) i znaczna
liczba ,,centrum edukacji” czy tez podob-
nie zwacych sie firm, nie powinny zabie-
ra¢ decydentom sektora TSL szansy wy-
boru. Wyboru tego produktu szkolenio-
wego, ktory ich przedsigbiorstwu pozwo-
li dtugofalowo wejs¢ na $ciezke rozwoju
dzieki kompetentnym spedytorom, sku-
tecznym handlowcom spelniajacym, cele
swoich ,business units, kierownikom
i dyrektorom oraz prezesom sektora TSL,
nie ustepujacym w zadnej dziedzinie lide-
rom europejskiej i §wiatowej gospodarki.
Ale zagadnieniom skupionym na role lide-
réw i cechy przywoédcze pragne poswieci¢
uwage w nastepnym artykule. <

Krzysztof Szakowski,
LogEasy - doradztwo ds. transportu,
logistyki i tancucha dostaw

Krzysztof
Szakowski

Urodzony w todzi,
spedzit ponad 20 lat
w krajach niemiecko-
jezycznych. Po uzyska-
niu dyplomu MBA Uni-
wersytetu w Hamburgu piastowat po-
zycje menedzera organizacji trans-
portu w LKW Walter International AG
w Wiedniu. W latach 1999-2002 byt
odpowiedzialny za rozw6j silnej sieci
podwykonawcow i klientdw w Sciezce
handlowej Niemcy - Europa Wschod-
nia (gtéwnie Polska).

Zajmowat pozycje dyrektora
sprzedazy i marketingu (2003), a
takze prezesa firmy transportowej
(2008-2009) w obrebie koncernu Lo-
gwin AG (dawniej Thiel Logistik AG)
w Austrii i w Polsce.

Byt dyrektorem rozwoju biznesu
CEE w DB Schenker w Niemczech.
Uzyskat woéwczas tytut ,Best Sa-
les Manager” w konkursie koncernu
Schenker AG (Eastern Europe) w roku
2006. Wspotzatozyciel i cztonek za-
rzadu Polskiego Klubu Gospodarcze-
go w Niemczech z siedzibg we Frank-
furcie nad Menem od roku 2007. Pre-
legent prestizowych konferencji w Eu-
ropie Zachodniej i w Polsce. Ekspert
w dziedzinie zarzadzania w sektorze
TSL i strategii logistycznych. Autor ar-
tykutéw w prasie i magazynach facho-
wych w Europie Zachodniej i w Pol-
sce, dotyczacych zarzadzania miedzy-
kulturowego, przeksztatcen na rynku
logistycznym oraz projektéw miedzy-
narodowych.

Zatozona przez Krzysztofa Sza-
kowskiego w marcu 2009r. fir-
ma LogEasy jest dynamicznie roz-
wijajacg sie firmg doradcza dla
sektora TSL i partnerem mie-
dzynarodowej  grupy  doradztwa
strategicznego i personalnego
Reinecke & Associates. Do klientow
nalezg czotowi operatorzy logistyczni,
spedycje i lokalne firmy transportowe.
LogEasy jest partnerem dla wiasci-
cieli i decydentéw sektora TSL w Pol-
sce, oferujgc ,szyte na miare” rozwia-
zania konsultingowe, takie jak: szko-
lenia, badania rynkowe i doradztwo
strategiczne.

a LogEasy
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