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Po tym spotkaniu bedziesz umiat

» Ocenic propozycje szkoleniowg wedtug 7 konkretnych kryteriow, zanim
zaakceptujesz budzet.

« Zdiagnhozowac, czy problem naprawde wynika z luki kompetencyjnej, czy
Z Czegos innego.

« Zaplanowac proces wdrozenia po szkoleniu, nie tylko samo szkolenie.

— CADROWO ) kraTOWA 1ZB STREFA
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Dlaczego dobre intencje nie
wystarczy
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Znasz ten rytuat?

Szkolenie sie konczy. Uczestnicy wypetniajg ankiete, sSrednia 4,7 na 5.
Trener dostaje brawa, HR wysyta raport, zarzad widzi wysoka frekwencje.
Wszyscy zadowoleni. | na tym sie zwykle konczy.

Pytanie, ktore rzadko pada: czy pof roku pozniej ktokolwiek robi cos
inaczej?
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Mamy to narzedzie od 65 lat

Donald Kirkpatrick opisat 4 poziomy oceny szkolen juz w 1959 roku.
Poziom 1 to reakcja, czyli czy sie podobato. Poziom 4 to wynik biznesowy.
Wiekszosc¢ firm wcigz zatrzymuje sie na poziomie pierwszym.

Dochodzi do tego krzywa zapominania Ebbinghausa: bez utrwalenia wiekszos¢
materiatu znika w kilka dni.
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Szkolenie samo w sobie nie ma ROIL.

Ma je proces: to, co dzieje sie przed nim, w jego trakcie i po nim.
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63% pracodawcow mowi to samo

63%

« pracodawcow wskazuje luki kompetencyjne jako gtdwna bariere rozwoju
biznesu (World Economic Forum, Future of Jobs Report 2025).

« A mimo to decyzje o szkoleniach wcigz czesto zapadajg na wyczucie.
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Dwa sposoby podejmowania decyzji rozwojowej

Decyzja na wyczucie Decyzja Swiadoma
« Punktem wyjscia jest ciekawy temat  Punktem wyjscia jest konkretna luka
albo oferta na skrzynce. powigzana z celem biznesowym.
« Cel szkolenia jest mglisty: podniesienie * Celem jest zmiana zachowania, ktorg da
kompetenciji. sie zaobserwowac.
« Po szkoleniu zostaje ankieta satysfakcji. « Po szkoleniu jest plan wdrozenia
| koniec procesu. i weryfikacja z przetozonym.

— CADROWO ) kraTOWA 1ZB STREFA
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Ta sama decyzja, inny punkt wyjscia

Awans

Lider pierwszy raz zarzadza zespotem. Potrzebuje nie wiedzy, tylko bezpiecznych
pierwszych decyzji.

Upskilling

Firma rosnie szybciej niz kompetencje ludzi. Awans albo nowe obowigzki
wyprzedzajg potrzebne umiejetnosci.

Reskilling

Rola zmienia sie pod wptywem technologii. Potrzebna jest nowa sciezka, nie
pojedyncze szkolenie.
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Narzedzia, ktdére zastosujesz
od razu
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Checklista: 7 kryteriow (1 z 2)

1. Zdefiniowana luka kompetencyjna. Nie tylko ciekawy temat.

Czerwona flaga: nikt nie potrafi dokonczyc zdania: po szkoleniu ludzie zaczng robic X, a dzis tego nie robiq.
2. Jasny cel biznesowy, z ktdrym szkolenie jest powigzane.

Czerwona flaga: cel brzmi podniesienie kompetencji zespotu, bez wskaznika i bez terminu.

3. Zgoda przetozonego uczestnika co do roli po szkoleniu.

Czerwona flaga: przetozony dowiaduje sie o szkoleniu z kalendarza, nie z rozmowy.

4. Forma dopasowana do etapu: szkolenie, coaching, mentoring czy praktyka.

Czerwona flaga: na kazdy problem kompetencyjny jest jedna odpowiedz, zrobmy szkolenie.

m— KADROWO KRAJOWA IZBA STREFA
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Checklista: 7 kryteriéow (2 z 2)

5. Plan wdrozenia po szkoleniu, nie tylko program sali.

Czerwona flaga: nikt nie wie, co konkretnie wydarzy sie w poniedziatek po szkoleniu.
6. Sposdb pomiaru zmiany zachowania. Nie tylko ankieta satysfakcji.
Czerwona flaga: jedyny mierzony wynik to ocena szkolenia w skali 1 do 5.

7. Wtasciciel procesu po stronie biznesu, nie tylko HR.

Czerwona flaga: za wdrozenie odpowiada... nikt konkretny.
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Metoda: jak zdiaghozowac prawdziwg potrzebe

1. Rozmowa o objawie: co doktadnie nie dziata i gdzie to widac?
2. Rozmowa o przyczynie: czy to brak kompetencji, czy cos innego?
3. Weryfikacja z przetozonym: czy efekt da sie zaobserwowac w konkretnym zachowaniu?

4. Decyzja: szkolenie, zmiana procesu, czy coaching indywidualny?
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Zobaczmy to na zywym
przyktadzie
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Brief, ktory dostaje HR

« Zespot sprzedazy, 12 osob. W ostatnim kwartale awansowato trzech doswiadczonych
sprzedawcow na team liderdw. Pierwszy raz zarzadzaja ludzmi.

« Dyrektor sprzedazy pisze do HR: potrzebujemy szkolenia z zarzgdzania zespotem dla
nowych liderdéw, najlepiej jeszcze w tym miesigcu.

« Masz za sobg podobny brief? To doktadnie ten moment, w ktorym zwykle
zapada decyzja na wyczucie.

— expert4you e MR- $ MANAGERA



Tak zwykle wyglada to w praktyce

HR znajduje dostawce z dobrg opinig i wolnym terminem w tym miesigcu.
Temat: zarzadzanie zespotem dla nowych liderdéw, 1 dzien, dla 3 osoéb.
Po szkoleniu: ankieta 4,6 na 5, pozytywne opinie, dyrektor zadowolony.

Trzy miesigce poézniej: liderzy nadal unikaja trudnych rozmoéw z byltymi kolegami
Z zespotu.
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Co pokazuje checklista

Luka: nie zdefiniowana. Zarzadzanie zespotem to nazwa dziatu w bibliotece, nie zachowanie.
Cel biznesowy: brak. Nikt nie powigzat szkolenia z retencja ani wynikami nowego zespotu.
Rola przetozonego: dyrektor zlecit szkolenie, ale nie ustalit, co sam bedzie obserwowat.
Pomiar: jedyny wskaznik to ocena szkolenia, nie zachowanie liderow w pracy.

4 z 7 kryteriow nie sg spetnione, zanim ktokolwiek usigdzie na sali.
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Decyzja swiadoma: ta sama sytuacja, inny proces

Luka: liderzy unikajg rozmow o stabych wynikach z bytymi kolegami. To konkretne
zachowanie do zmiany.

Forma: krotki warsztat plus 3 sesje coachingu jeden na jeden w pierwszym miesigcu, nie
jednorazowe szkolenie.

Rola przetozonego: dyrektor umawia sie na obserwacje jednej trudnej rozmowy kazdego
lidera w ciggu 6 tygodni.

Pomiar: liczba przeprowadzonych rozmow o wynikach, nie ocena szkolenia

Ten sam budzet. Zupetnie inny efekt.
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Proces, nie wydarzenie
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Nawet trafna decyzja przegra z jednorazowym
wydarzeniem.

Skrocmy szkolenia i zainwestujmy zaoszczedzony czas we wdrozenie.
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Dzwignia 1: rozmowa przed szkoleniem

« Krotka, uporzadkowana rozmowa managera z pracownikiem przed startem
szkolenia to jedna z najsilniejszych dzwigni transferu wiedzy do pracy.

« Managerowie sami uznajg wsparcie przetozonego za najwazniejszy czynnik sukcesu
szkolenia.

« A mimo to tylko 23% przetozonych prowadzi taka rozmowe (badanie ESI
International, n = 3209).

(") KraJowA IZBA STREFA
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4 pytania na rozmowe przed szkoleniem

1. Jaki konkretny problem w Twojej pracy ma rozwigzac to szkolenie?
2. Co zrobisz inaczej po szkoleniu i o co Cie zapytam na najblizszym spotkaniu jeden na jeden?
3. Co moze przeszkodzi¢ Ci w zastosowaniu tego w praktyce i jak moge to usungc?

4. Z jakim celem, ktéry juz jest dla Ciebie wazny, to sie tgczy?
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Dzwighia 2: inwestycja w managerow

Nie kolejne szkolenie liderskie. Przygotowanie managerow do zaangazowania W proces
po szkoleniu.

Opcja maksimum: 4-godzinny warsztat z konkretnymi narzedziami wdrozeniowymi.
Opcja minimum: godzinny webinar plus jednostronicowa sciggawka.

Dziatania managerdw trzeba monitorowac, przypominac o nich, a czasem z nich rozliczac.
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Dzwignia 3: proces, nie wydarzenie

Krotsze szkolenie, bez przetadowania wiedza. Ludzie nie zmienig zbyt wielu nawykow
naraz.

Sciezka wzmacniajaca (Learning Journey) przez 6 do 8 tygodni po szkoleniu.

Krotkie, maksymalnie 5-minutowe impulsy, 2 razy w tygodniu: pigutki wiedzy, zadania,
pytania do refleksiji.

To zastosowanie krzywej Ebbinghausa w praktyce.
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Mindset | przesztosc, ktora
trzeba porzucié
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Dlaczego stare nawyki wracaj3a

« Kurt Lewin opisat to w 1947 roku jako rownowage dwaoch sit: napedowych, ktore
pchaja w strone zmiany, i hamujacych, ktére trzymaja status quo.

« Dopodki te sity sie rownowazg, zachowanie sie nie zmienia.

- Zwiekszanie sity napedowej zwykle podnosi tez opoér. Skuteczniejsze jest
ostabianie sit hamujacych.

= ") krATOWA 1ZB STREEA
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Ciekawostka, ktérg mato kto zna

Model ,odmrozenie, zmiana, zamrozenie” przypisywany Lewinowi w tej formie
prawdopodobnie nigdy nie wyszedt spod jego pidra. Powstat po jego Smierci
(Cummings, Bridgman i Brown, 2016).

- FOLSIY CETRUN
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Narzedzie: Bilans Sit Zmiany

Wez jedng zmiane zachowania, ktorg chcesz wdrozy¢ po niedawnym szkoleniu.
Po jednej stronie: sity napedowe, czyli co pcha w strone zmiany.
Po drugiej stronie: sity hamujace, czyli co trzyma przy starym.

Ktore sity hamujace mozesz ostabi¢, zamiast doktadaé kolejne napedowe?
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To, co trzeba emocjonalnie porzucicé

William Bridges opisat zmiane jako przejscie przez 3 fazy.
Zakonczenie i pozegnhanie ze starym sposobem pracy.

Strefa neutralna: chaos, spadek produktywnosci, dyskomfort.
Nowy poczatek.

Jesli manager tego nie wie, w strefie neutralnej moze uznacd, ze szkolenie nie
zadziatato, | wycofac wsparcie wtasnie wtedy, gdy jest najbardziej potrzebne.
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Kompas Rozwoju: Twdj plan

PRZED: zanim zaakceptujesz budzet
* Luka, cel biznesowy, rola przetozonego (ustalona w rozmowie przed szkoleniem).

W TRAKCIE: na samym szkoleniu
« Forma dopasowana do etapu.

PO: gdy szkolenie sie skonczy
« Plan pierwszego tygodnia, pomiar zachowania, wiasciciel wdrozenia.

« Sciezka wzmacniajaca na 6 do 8 tygodni.

« Sity hamujace, ktdore trzeba swiadomie ostabic.

— CADROWO ") KrAJOwA iZB STREFA
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Podsumowanie: co zapamietac

Szkolenie samo w sobie nie ma ROI. Ma je proces: przed, w trakcie i po.

Nawet trafna decyzja przegra z jednorazowym wydarzeniem. Potrzebujesz
rozmnowy przed i sciezki po.

Ludzie nie wracajg do starych nawykow z lenistwa. Wracajg, bo nikt nie pomaogt
im ostabic sit, ktore ich tam trzymaja.
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Pytania i dalsze kroki

« Masz pytanie? Zapraszamy do czatu.

« Jesli temat Cie zaciekawi, pokazemy, jak to wyglada w praktyce w dtuzszym
programie Strefy Managera.

« Dziekujemy za udziat i dobre pytania podczas tego spotkania.

- FOLSKIE CENTRUM KRAJOWA IZB, STREFA
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Live Learning dla biznesu

Ekspercka wiedza napedzajgca rozwoj

Porozmawiaj z naszym zespotem i przekonaj sig, jak

mozemy utatwi¢ zdobywanie wiedzy w Twojej firmie:

» Poznaj funkcje i mozliwosci panelu klienta
» Zobacz, jak zarzqdza¢ wydarzeniami i bazg wiedzy

* Zadaj pytania naszym konsultantom

Umow sie na bezptatne demo

P

(O www.expertdyou.pl/demo ji

pi— — expert4you

ie*PErrayou

Rozwijaj biznes dzieki
Sprawdzonej wiedzy

S2¢] olercis znaidriess jelsig

250 000+

PraesrkOlompeh sash

Masz pytania, chcesz poznac€ szczegdty? Skontaktuj sie z nami:

535 908 793 | 42 235 30 20 biuro@expertdyou.pl




Zapraszamy na inne szkolenia
organizowane przez:

O a3

Wtasciciela marek szkoleniowych

Dziekujemy za uwage! |
— expert4you fﬁﬁfﬁ@g\/v\/@
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