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DLACZEGO SZKOLENIA
NIE DZIALAJA?

Wedtug Kena Blancharda oraz Paula K. Meyera istniejg 3 gtdwne
powody, dla ktorych nie jesteSmy w stanie wykorzystac wiedzy
nabywanej podczas szkolen, uczestnictwa w seminariach czy
czytania ksigzek. Jezeli chcesz, aby nowa wiedze wykorzystac
w stopniu wyzszym niz 10 %, zapoznaj sie z tymi 3 powodami.
Dlaczego wydaje sie tak trudne wykorzysta¢ nowa wiedze w
praktyce? Dlaczego tez zrazasz sie do nowych szkolen? By¢
moze masz wrazenie, ze nic, albo nie wiele wnosza do rozwoju
twego lub twoich pracownikdow?

Oto te powody: -

1. Zalew Informacji

2. Negatywny filtr ; I

3. Brak kontynuacji .l

Wyobraz sobie, ze chcesz podnie$s¢ swoje kompetencje
sprzedazowe. Szukates$ na youtubie tresci z tym zwigzanych.
Znalaztes$ kilka osdb, ktore prowadza blogi sprzedazowe.
Subskrybujesz je i codziennie otrzymujesz nowe powiadomienia
0 kolejnych tresciach. Aby pogtebi¢ temat kupites$ kilka ksigzek.
Zainwestowate$ takze w konferencje sprzedazowa
organizowanga przez branzowego guru. Pojechales na nig i jestes
naprawde zbudowany.

MozZe nie ustyszale$ jakis nowych tresci, ale wracasz
zainspirowany, ze trzeba dziatac.
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Co$ sie jednak dzieje po powrocie z konferencji, ze nie jestes$
tak skuteczny w stosowaniu tej wiedzy? Wracasz zatem do
czytania i ogladania. Moze jeszcze jeden vlog, kolejna ksigzka,
dodatkowe ptatne szkolenie?

STOP!

ZALEW INFORMACIJI.

Najtrudniejszg sprawa jest zaczac dziatad. Zakasac rekawy i
wdrazac, to czego sie wtasnie dowiedziates. To wymaga
wysitku, poniewaz trzeba zacza¢ naprawde pracowac i zmieniac
przyzwyczajenia, nawyki, czasem postawy. Tutaj czesto
nastepuje zniechecenie. Jezeli nasza motywacja nie spadta do
zera, probujemy jeszcze bardzej pogtebi¢ wiedze teoretyczna.

"Przyswajanie wiedzy to Swietna zabawa, gorzej z wysitkiem
niezbednym do tego, aby zastosowac jg potem w praktyce”

NEGATYWNY FILTR .

To, w jaki sposob dziatamy wynika z naszego myS$lenia o sobie,
o innych, o czynnikach zewnetrznych.

Nasze mySlenie i postawy jakie przyjmujemy s3a rezultatem
nawykow, ktore zbudowane sa nasza historia. Kiedy stykamy sie
z nowymi treSciami, od razu, z automatu poddajemy je ocenie.
Te tresci, ktore sg3 niewygodne, s3 po prostu odrzucane, nie
zgadzamy sie znimi, nie uznajemy za warte uwagi.
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Mozna powiedzied¢, ze potrafimy byc¢ uprzedzeni wobec nowych
idei, informacji, ktore styszymy, czytamy. Tak dziata nasz
mdézg, ktédry nieustannie chroni nas przed nowymi informacjami
trudnymi do pogodzenia z obecnym rozumieniem rzeczywistosci.

BRAK KONTYNUACJI

Zmiana nawykdéw wymaga duzego i skoncentrowanego wysitku.
Dobra informacja jest to, ze kazdy, nawet gteboko zakorzeniony
nawyk ( np. prokrastynacji przed podejmowaniem dziatan )
moze by¢ zmieniony. Zbudowanie nowego, pozytywnego nawyku
wymaga jednak dziatania, powtarzania, powtarzania i jeszcze
raz powtarzania.

Tylk wowczas zmiana moze byc¢ trwata.

Zeby odnie$¢ sukces w przyswajaniu wiedzy trzeba zatem
przyjmowac informacje w mniejszych iloSciach, za to czesSciej,
wielokrotnie je powtarzac, aby zostaty vtrwalone, da¢ sobie
zielone swiatto w okresie zmiany, poczeka¢ na efekty.

Chcesz wiedzie¢ wiecej? Przeczytaj ksigzke wspomnianych
autoréw” Wiesz, Mozesz, Dziataj” Zapytaj takze o programy
rozwojowe LMI,ktére wdrazam. LMI| jest ekspertem w zakresie
trwatych zmian v liderow, ktdrzy rzeczywiscie chca zmienic
swoje funkcjonowanie i wznies$¢ sie na wyzszy poziom.
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Jedng z czestszych obiekcji jakie stysze podczas rozmowy z
przedsiebiorcami jest brak potrzeb w zakresie inwestycji w
programy szkoleniowe. Ta informacja jest zazwyczaj odruchowg
reakcja obronnga. Oznacza to nie mniej, nie wiecej, ze osoba ta
nie chce w tym temacie rozmawiac lub po prostu obawia sie, ze
bedzie musiata podejmowac jakie$ decyzje w tym zakresie, na
ktore nie jest przygotowana. Nie jest pewna czy potrafi podja¢
stuszng decyzje.

W czesSci przypadkow jest to rzeczywiscie reakcja obronna,
ktora mozna rozbroi¢ poprzez kilka wartosciowych pytan. W
zdecydowanej wiekszosci jednak rozmoéwcy naprawde tak mysla.
Szkolenia - a po co mi to?

Jest wiele powodow, dla ktorych wtasciciele firm z obszaru
MSP maja negatywny stosunek do szkolen.

Po pierwsze moga nie mie¢ zadnej historii z tym zwigzanej, a
swoje firmy budowali intuicyjnie ( czasem z rewelacyjnym
rezultatem ) i do pewnego poziomu ich rozwoju - nie czuja, ze
to jest im potrzebne.

Innym powodem moze byc¢ brak znajomosSci swoich potrzeb i
znalezienie tego odpowiedniego szkolenia, ktdre przyniesie
wypetnienienie konkretnej luki kompetencyjnej.

Jeszcze innym moze by¢ negatywne dosSwiadczenie zwigzane z
wydaniem pieniedzy w przesztosci na szkolenie, ktdore nic z

punktu widzenia wtasciciela nie wniosto do firmy.

Ostatnim ,moze byc¢ po prostu brak srodkow, realny lub nie.
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Istniejg cztery stopnie Swiadomos$ci przedsiebiorcy

1. Wiem, ze wiem

2. Wiem, ze nie wiem

3. Nie wiem, ze wiem

4. Nie wiem, ze nie wiem.

Pierwszy, w ktorym rozumiem stojace przede mna wyzwania.
Znam swoje mocne strony i jestem Swiadomy ograniczen. To
pozwala mi znalez¢ najlepsze rozwigzania w konkretnej sytuacji.

Moja wiedza wynika z do$wiadczenia, (juz to albo co$
podobnego przezytem), one prowadza do refleksji i
zastosowania.

Drugi. Wiem, Ze nie wiem. To rownie dobry przejaw
Swiadomosci. Jezeli zdaje sobie sprawe, ze brakuje mi
informacji, wiedzy lub doSwiadczenia,aby stawic¢ czota
problemowi lub np. podjac sie realizacji jakiego$ projektu,
wowczas moge zdobyc¢ takie informacje, posig$s¢ odpowiednie
kompetencje. Moge znalezc¢ rozwigzanie przy wsparciu innych
0s6b, wspdlnika, wspdotpracownikdéw, mentora lub coacha,
przeczytad¢ wartosciowa ksigzke. Moge sie edukowac.

Trzeci — Nie wiem, ze wiem to sytuacja, w ktdrej nie jestem
Swiadomy, ze rozwigzanie jest ukryte przede mnga. Nie potrafie
skojarzy¢ réznych fatéw i zaleznosSci, zapomniatem o czyms i
mam wielka szanse popetni¢ btad, ktéory moze stac sie
kosztowna lekcja.
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Coraz czesciej Sswiadomi liderzy korzystaja ze wspotpracy z
zewnetrznym coachem. Dzieki takiej wspo6tpracy majag mozliwosc¢
odnalez¢ rozwigzania i siegna¢ do poktadow wiedzy,
umiejetnosci, ktére sa w nich. Przy zrozumieniu pewnych zasad
skutecznego zarzadzania, taki Swiadomy lider potrafi sam
znalez¢ odpowiedzi na powstajgce pytania i efektywnie
rozwigzywac problemy. Te stajg sie po prostu kolejnym
wyzwaniem, ktore prowadzi do wzrostu jego kompetencji oraz
catej kierowanej przez przedsiebiorce organizacji.

Czwarty — fatalna sprawa. To prawdziwa ignorancja. Nie
jestem Swiadomy swoich ograniczen, ktére moge maskowac buta
i lekcewazeniem okolicznosci. Nie stucham rad, poniewaz wydaje
mi sie, ze wiem najlepiej. Juz w Ksiedze Przystdow napisano:
,Gtupi uwaza swa droge za stuszng, ale rozwazny postucha
rady”

Oto 5 mysli Roberta T. Kiyosakiego z ksigzki Dotyk Midasa

na temat swiadomosci, popetniania btedéw, przyczyn porazek.

.,Przedsiebiorcy najczesciej ponosza porazke tylko dlatego, ze
nie wiedza, czego nie wiedzg, i ponosza porazke nie dosc
szybko, by odkry¢, czego muszg sie dowiedziec”

»Aby od odnies¢ sukces w Swiecie przedsiebiorczosci,
szczegolnie na poczatkowych etapach, trzeba nauczyc sie, jak
popetniac¢ btedy, poprawiac sie, uczyc¢, stosowac zdobyta
wiedze i znow popetniac btedy.”
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,Jedng z przyczyn nierozwijania sie biznesu moze by¢ to, ze
przedsiebiorca osiggnat swdj szczebel niekompetencji. Aby
przedsiebiorcy sie rozwijali, musza przetamac wtasny szczebel
niekompetencji.”

.,1rzeba odwagi, by zmierzy¢ sie z wtasnymi btedami i przyznac
sie do nich”

,Sukces w szkole oznacza niepopetnianie bteddéw. Kiedy masz
idealny zeszyt, dostajesz szostke. W Swiecie biznesu jest
odwrotnie”

Chciatbym Cie zainspirowac¢ do bycia swiadomym liderem,
szukania rozwigzan, siegania po wsparcie, wiedze, by btedy,
ktore bedziesz popetniat, byty dla ciebie prawdziwie
rozwijajacymi lekcjami. Abys$ dzieki nim wzrastat i stawat sie
mocniejszy. Nie jestes sam. Na twoje pytania s3 odpowiedzi, na
twe problemy mozliwe rozwigzania.
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Jak to wyglada w twojej firmie?

Wedtug Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczos$ci, ponad 40
% przesiebiorcéw z obszaru MSP nie ma strategii i
dtugotrwatych planow rozwoju. Oznacza to, ze zajmuj3a sie
gtdwnie biezgcymi dziataniami operacyjnymi. Nie majg czasu na
to by zastanowic¢ sie nad zmianami jakie maja miejsce i
mozliwymi konsekwencjami dla ich firmy. 60 % z nich w
zasadzie za cel obiera sobie utrzymanie sie na powierzchni.
Pomimo nawet duzych obrotéw od bankructwa dzieli ich 1-3
miesigce zastoju w generowniu obrotu.

Jak zatem wybrac najlepsze szkolenia? Czym sie kierowac przy
wyborze firmy sSwiadczacej takie ustugi? Czy na pewno cena
czyni cuda? Czy najepszym rozwigzaniem beda te najtansze?

Brak znajomosci potrzeb jest chyba najwiekszym zagrozeniem.
Jezeli wiemy, ze co$ boli, ale nie wiemy co, dziatamy po

omacku, skutkiem czego moze nas spotkac wielka
niespodzianka, tam gdzie sie jej nie spodziewamy.

Warto uzyc¢ prostych narzedzi diagnostyczych i przyjrzec sie na
co tak na prawde ludzie posSwiecajag czas. lle jest marnowane,
poprzez skupianie sie na zadaniach nieistotnych, a jednocze$nie
zwlekanie z wykonywaniem tych ktore sa kluczowe?
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Warto w tym zakresie po prostu porozmawiac¢ z pracownikami i
zapytac ich jak mozna ich wesprzec? To jednak czesto wymaga
poprawy komunikacji i zbudowania zaufania, gdy chcemy
otrzymac szczery feeedbck na temat prawdziwego zrddla
problemu.

Negatywne dosSwiadczenia s3 skutecznym hamulcem w
wydawaniu pieniedzy na kolejne szkolenia. Warto by zadac sobie
pytanie, czy poprzednie szkolenie byto wtasciwie dopasowane
do potrzeb? Czy wystaliSmy na nie odpowiednie osoby? Co
spowodowalo, ze zmiany nie zostaly wprowdzone lub zostaty
wdrozone tylko w niewielkim stopniu?

Znam wtascicieli, ktérzy wydali setki tysiecy ztotych na
programy majace na celu wsparcie produkcji i po kilku
miesigcach kosztownych prdéb ich wdrozenia, leza na potce w
biurze przezesa. Dlaczego tak sie dzieje? Gdzie tkwit blad?

Czy wtasciwe rozpoznali potrzeby ? Moze nie trzeba byto
inwestowac¢ w skomplikowane programy do zarzadzania
produkcja bardzo wielu zréznicowanych modeli? Zamiast
préobowac ogarngc¢ wielokrotne zmiany procesow i ustawien lini
technologicznych moze lepiej zainwestowac¢ w topowe szkolenia
sprzedazowe, aby wytwarza¢ mniej roznorodne produkty, do
lepiej skwalifikowanych partneréw i w lepszych cenach?
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Czesto pomocne w dokonaniu takiego wyboru jest wsparcie ze
strony zewnetrzengo specjalisty, ktdéry nie bedac emocjonalnie
zangazowanym, potrafi doradzi¢ zupetnie inne rozwigzanie
prawdziwej natury problemu.

Czy wspotraca z takim zewnetrznym specjalista tez jest forma
szkolenia? Oczywiscie. Wiedze mozemy czerpac nie tylko na
seminariach i warsztatach, ale wypracowywac rozwigzania
wspolnie w oparciu o wspdtprace z konsultantem biznesowym.
Takze dobrze przygotowany coach z doSwiadczeniem
menadzerskim, ktory nie poda gotowych rozwigzan, ale w
odpowiedni sposdb naprowadzi zespdl w fimie na najlepsze
rozwigzania, jest czesto wtasciwym kierunkiem.

ILE TO WSZYSTKO W OGOLE KOSZTUJE ?

Brak srodkéw moze by¢ pozorny. Wystarczy stanaé¢ w prawdzie i
zaczacC liczy¢ prawdziwe koszty. Nie mdéwie tu o leasingach na
auta dla zarzadu, czy nietrafione kampanie reklamowe. Trzeba
liczy¢ to co jest ukryte. lle zatem kosztuje mnie brak zmian? lle
kosztuje mnie utrzymywanie sie takiej sytuacji przez kilka
miesiecy lub lat? Czy wiem ile kosztuje mnie produkowanie
nierentownych wyrobow? lle kosztuje mnie zbyt niska marza
albo trzymanie sie klientéw, ktdorzy dawno powini byc¢
wymienieni na lepszych?



CZY WARTO
INWESTOWAC W ({4
SZKOLENIA? \

Czy sta¢ mnie na to by nie inwestowac¢ w szkolenia swoje i
kluczowych oséb?

Jest takie powiedzenie, ze czy kogo$ na co$ czy nie stac, to
jest kwestia priorytetow.
Na koniec taka anegdota:

Pewien dyrektor ds.kadr pyta dyrektora ds. rozwoju: A co
jezeli zainwestujemy w szkolenia, a pracownicy od nas odejda?
Na co dyrektor ds. rozwoju odpowiedziat: A co jesli nie
zaiwestujemy w ich rozwdj, a oni U nas zostanga?

Ryba psuje sie od gtowy. Czy nie warto zaczac¢ od zmiany na
samej goérze? Jezeli sam, jako wtasciciel firmy, prezes zarzadu
nie mam Swiadomos$ci co jest moim priorytetem, na czym
powienienem sie skupic¢, jak moge wymagac¢ tego od moich
pracownikow? Czy ja jestem naprawde efektywny? | co oznacza
efektywnos¢ w przypadku mojej firmy? Jak ja zmierzyc?

Jezeli masz watpliwos$ci, skontaktuj sie ze mnga. Porozmawiamy
0 sytuacji twej firmy i sprawdzimy, jakie rozwigzanie bedzie
najlepszym wyborem. Nastepnie WSPOLNIE, po analizie potrzeb
dobierzemy odpowiednie szkolenie, ktére przyniesie
spodziewane zmiany, ozywi twdj zesp6t i jako niezbedna
inwestycja zwroci sie w bardzo szybkim czasie.



O MNIE

Jestem przedsiebiorca, praktykiem biznesu, trenerem sprzedazy,
coachem programéw rozwojowych Leadership Management
International, liderem edukacji finansowej Crown.

Mam 20 letnie dosSwiadczenie w sprzedazy oraz negocjacjach
handlowych

Moje pasje - rozw0j osobisty, sprzedaz jako styl zycia, doswiadczenie
przemian postaw zyciowych i rozwoju bizneséw moich partnerodow.

Wdrazam programy rozwojowe wedtug metodyki Leadership
Management International. Prowadze warsztaty z zakresu stawiania
celow, zarzadzania sobga w czasie, efektywnej komunikacji oraz
skutecznej sprzedazy. Oferuje konsultacje biznesowe, prowadzace do
ujawnienia prawdziwego problemu, ktory trzeba rozwigzac¢ w twojej
firmie. Wspieram twdj biznes jako coach efektywnego przywddztwa
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