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KAKOVOST PODJETNISKEGA
IZOBRAZEVANJA

Priprava, izvedba in kontrola podjetniskega
Izobrazevanja

S spremembami v poslovnem svetu se spre-
minjajo tudi potrebe po izobrazevanju, progra-
mi izobraZevanja pa morajo biti vse bolj trzno
usmerjeni. Trzni nacin razmisljanja pomeni
usmerjenost organizacij, ki izvajajo izobraze-
valne storitve, k zadovoljevanju lastnih potreb,
tako da zadovoljujejo potrebe dejanskih ter
morebitnih uporabnikov in drugih ciljnih sku-
pin (dobaviteljev, lastnikov, vlade in podob-
nih) bolje kot tekmeci. Izobrazevalne storitve
so temeljni objekt menjalnega procesa teh or-
ganizacij z njihovimi ciljnimi skupinami. Izo-
braZevalne storitve so strokovne storitve in
zahtevajo od izvajalcev poglobljeno znanje in
nenehno izpopolnjevanje ter poznavanje spre-
minjajocih se potreb uporabnikov.

Programe izobraZevanja je treba stalno izbolj-
Sevati, razvijati nove storitve, izboljSevati ka-
kovost oziroma zadovoljstvo udelezencev, eko-
nomiko, pa tudi status v razmerju do razli¢nih
zainteresiranih segmentov javnosti. Prilagajati
in dopolnjevati je treba sedanje vsebine, v
skladu z nastajajo¢imi potrebami pa tudi
razvijati nove vsebinske sklope, oblike ter me-
tode dela in s tem zmanjSati medsebojno
odvisnost partnerjev v menjalnem procesu.

OPREDELITEV 1ZOBRAZEVALNIH
CILJEV

Naloge izobrazevanja so pridobivanje znanja o
objektivni stvarnosti, ki jo preuc¢ujemo pri po-

sameznih temah, razvijanje sposobnosti slusa-
teljev za samostojno ucenje in samoizobraZe-
vanje. Poleg tega, da med izobrazevanjem po-
sameznik razvija znanje in sposobnosti, pa je
treba skrbeti tudi za razvoj osebnosti.

Z nacrtovanjem izobraZevanja se na podlagi
potreb po znanju ter spretnostih in glede na
moznosti odlo¢amo za uvedbo dolo¢enih tem,
programov, njihov obseg, predvidimo Stevilo
udeleZencev, Casovne determinante posame-
zne aktivnosti, nosilce in potrebna materialna
sredstva.

Gibb z univerze v Durhamu (Gibb, 1991,
str. 1) meni, da je treba za razvoj novih pro-
gramov izobrazevanja podjetnikov v prvi fazi
zaceti prepoznavati poslovno okolje, znacil-
nosti podjetij in dolociti ciljni segment podje-
tnikov, ki jim je program namenjen. Na na-
slednji stopnji se ugotavljajo potrebe po zna-
nju. Na podlagi ugotovljenih potreb se izdela
osnovni koncept programa, ki ga je treba
uskladiti s predavatelji. Ko je program uskla-
jen, sledi faza vstopa na trg z zaCetkom izo-
braZevanja. Zadnja faza razvoja pa je vredno-
tenje in prevajanje rezultatov, ki so namenjeni
izbolj§avam pri izvajanju ponovitev.

ANALIZA POTREB PO
[ZOBRAZEVAN]JU

Preden se lotimo razvoja, moramo upostevati,
da so podjetja sestavni del poslovnega okolja
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in da so podjetniki sestavni del notranjega po-
slovnega okolja podjetja. Zato je pomembno,
da razlikujemo potrebe po usposabljanju na
ravni potreb ucecega se okolja, ucece se orga-

skupino opraviti analizo potreb po dodatnem
znanju, pa tudi njihovih pricakovan;.

Za posamezno ciljno skupino moramo ugoto-
viti tematska podrodja, ki jo zanimajo, najpri-

nizacije in posameznikovega vsezivljenjskega
izobrazevanja. V nadaljevanju se bomo osre-
dotocili na vidik priprave izobrazevalnih pro-
gramov za podjetnike.

mernejsi obseg izobraZevanja, - .- - .
kraj izvajanja, Zelene termine, ]3 It aTl{lllZl lZOb T {l-
dejavnike motivacije ter zah- | Z€ valnih PO”’C’ b je
tevnost obravnavanja posame- 1,7’6’[7 a Zaj €l'i
znih tem. Pri ugotavljanju po- " &
Zundmnje in
notranje poslovno

Pri analizi potreb po dodatnem znanju podjet-
nikov je treba razumeti zunanje okolje, v ka-
terem podjetniki poslujejo, notranje poslovno

treb po dodatnem znanju je
treba upostevati teme s podje-

okolje njihovih podjetij in podjetnike. Pri po-
slovnem okolju je pomembno Stevilo podjetij
v panogi, viri, ki jih imajo na voljo, lokalni
vplivi, podporno okolje, znacilnosti nabavne-
ga in prodajnega trga ... Notranje poslovno
okolje sestavljajo notranji dejavniki, ki vpli-
vajo na poslovanje podjetja: proizvodne zmo-
gljivosti, kadri, finan¢ni viri, ugled podjetja
... Podjetniki so lastniki, ki Zelijo uresniCiti
svojo idejo, imajo razli¢ne izkusnje, razli¢no
znanje, razli¢no izobrazbo, obi¢ajno so lokal-
no orientirani. Med njimi so velike razlike. Te
je treba ugotoviti in na tej podlagi oblikovati
ciljne skupine. Te lahko oblikujemo glede na
njihove izku$nje v poslovanju (potencialni
podjetniki, podjetniki zacetniki, podjetniki v
prvih petih letih poslovanja, podjetniki v prvi
in drugi fazi rasti). Glede na poznavanje po-
sameznih ciljnih skupin uporabnikov in po-
slovnega okolja je treba za posamezno ciljno

Gibb (Gibb, 1991, str. 18) je poudaril na-

slednje prvine, ki jih je treba upoStevati pri

oblikovanju programa:

— potrebe in zelje podjetnikov,

— povezavo programa in prodaje,

— pravocasno pripravo metodoloskih pri-
stopov,

— povezavo z zunanjim svetovalnim pro-
jektom,

— prezetost s podjetnisko ideologijo,
— globalne razseznosti poslovanja.

tniSko tematiko. Poleg ugo-
tavljanja potreb med podjetni-
ki je treba uporabiti tudi izku-
$nje pri razvoju in izvajanju programov izo-
brazevanja doma in v svetu.

okolje.

PRIPRAVA PROGRAMA
[ZOBRAZEVANJA

Glede na ugotovljene potrebe, Zelje in prica-
kovanja moramo natan¢no oblikovati cilje, ki
jih je treba izpolniti pri oblikovanju progra-
ma. Legendre (Legendre, 1993, str. 14) v svo-
jem delu razlaga, da je pri vsaki zasnovi izo-
brazevanja treba imeti pred ofmi tri vrste
ciljev:

 spremembe v vedenju in dojemanju pri ude-

lezencih,

 predavateljevo podajanje vsebin in ucenje
udelezencev,

* navezovanje odnosov med predavatelji in
udelezenci.

Z izobrazevanjem moramo doseci izboljSanje
znanja, ustvarjanje novih pogledov na obrav-
navano problematiko in razvoj sposobnosti
obvladovanja razli¢nih poslovnih situacij.

Zastavljene cilje moramo uresnicevati z obli-
kovanjem osnovnega koncepta programa. Z
njim postavimo shemo programa, ki mora
ustvariti predvsem ravnotezje med zahtev-
nostjo ter obsegom, stroski izvedbe in ceno
usposabljanja. Pripravimo tudi terminski plan.




Nato glede na predvidene vsebine pritegne-
mo strokovnjake, ki sodelujejo pri oblikova-
nju posameznih tem, korekciji osnovnega
koncepta in izvajanju programa. Njihova na-
loga obsega tudi izbiro in pripravo gradiva za
udeleZence. Dolo¢imo u¢ne metode in sistem
komunikacije med predavatelji in udelezenci
ter didakti¢ne pripomocke za posamezna te-
matska podrocja.

IZBIRA METOD

Izbira metod poucevanja (Prokopenko, 1998,
str. 220) je odvisna od razmer (znanja, spret-
nosti, vrednot, vpliva), u¢nih vsebin (poseb-
nosti tem, interdisciplinarne problematike),
sodelujoc¢ih pri usposabljanju (predavatelja,
udeleZencev, okolja), Casa in materialnih
moznosti (finanéna sredstva, predavalnice,

didaktiéna oprema) ter principov poucevanja
(motivacija, aktivno vkljucevanje udelezen-
cev, osebna staliS¢a, struktura programa, po-
vratne informacije), ki jih ima institucija. Po-
membna je izbira metode. Metoda mora nam-
re¢ zagotoviti pridobivanje znanja, vkljuceva-
ti podjetnike, jih spodbujati k ustvarjalnosti in
inovativnosti, hkrati pa jih je treba usposa-
bljati za delo. Pri usposabljanju najpogosteje
kombiniramo predavanja, svetovanje, obiske
podjetnikov, organizacijo ogledov podjetij ter
izmenjavo izkuSen;j in dosezkov.

KONKURENCNA KAKOVOST

Pri razvoju in izvajanju programov izobraZeva-
nja, ki ga izvajajo tudi druge institucije, je treba
upoStevati tudi druge dejavnike, ki vplivajo na
kakovost programov (Filion, 1989, str. 5):
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— svobodo oblikovalcev programa, da se pri-
lagajajo potrebam in Zeljam ciljnih uporab-
nikov;

—moznost vkljuCevanja novih pobud strokov-
njakov in uporabnikov,

— oblikovalec programa mora spremljati pov-
ratne informacije o zadovoljstvu uporabni-
kov;

— izvajati je treba nadzor nad izvajalci in or-
ganizacijo programa;

— program je treba izvajati tako, da podpira
podjetniSko miselnost.

Priprava, izvedba in kontrola podjetniskega izobraze-
vanja

Razumevanje Segmenti potencialnih
poslovnega uporabnikov
okolja

. K
N 4

Potrebe
pri zacetnikih
in podjetnikih

v rasti

Osnovni
koncept

/

Koncept
predavatelja

|

Vstop na
trg
- izobrazevanje

{

Vrednotenje
in
kontrola

Vir: Gibb, A. A.: Defining Success in Entrepreneurship
Development Programes. A Guide to Model Aproach In-
ternational Labour Office (ILO), 1991, str. 3.

Napacno je, e programe izobrazevanja za
podjetnike izvajajo institucije na nepodjetniski
nacin, s Stevilnimi formalnimi omejitvami.

VSTOP NA TRG IZOBRAZEVANJA

Naslednja faza razvoja so vstop na trg izobra-
Zevanja ter organizacija in testna izvedba pro-
grama izobrazevanja. V tej fazi so pomembni
dolocanje terminov izvajanja posameznih ak-
tivnosti, izbira lokacije in okolja izobrazeva-
nja, promocijske aktivnosti in organizacija ter
izvedba programa. Pomembna pa je tudi po-
vezanost z institucijami, ki so namenjene
podpori podjetnistva.

Za podjetnike je marketing izobraZevalnih
programov enako pomemben kot marketing
katerekoli storitve oziroma proizvoda. Mar-
ketinSke aktivnosti institucije morajo biti

usmerjene podjetni§ko in pod-

pirati podjetnisko miselnost. Mcl?’](eting iZObTa-

Ciljne skupine udeleZencev ZVC’VCL lnlh pTO gm~

izobrazevanja so opredeljene

ze v fazi priprave programa. mov niora uP0§ 1e-

Da bi izobraZevanje ¢imbolj | Vatl VS€ gle;ngntg
trznega spleta.

priblizali posameznim ciljnim
skupinam podjetnikov, je tre-
ba upostevati vse elemente tr-
znega spleta. Program mora biti prilagojen
ciljni skupini, izvajati ga moramo lokalno, da
podjetnikov ¢asovno ne obremenjuje, pri trz-
nem komuniciranju je treba uporabljati lokal-
ne formalne in neformalne mreze, v katerih
sodelujejo podjetniki.

Na podlagi podatkov v literaturi, izkuSenj v

institucijah za izobrazevanje, ki sem jih obi-

skal, navajam naslednje dejavnike, ki po-
membno vplivajo na uspes$nost promocije
izobrazevanja:

e Programi morajo biti namenjeni specifi-
¢nim potrebam podjetnikov. Treba jim je
predstaviti pomen posameznih tem in pro-
grama za posameznika. Pri promociji pogo-
sto uporabljajo obljube (izboljSanje vode-
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Zaposleni so odgovorni za trzenje izobrazevanja, zato pa:

« potrebujejo stalne informacije o trgu;

* morajo stalno prilagajati program Studija;

* je napacno, Ce si v zvezi s pojmom marketing predstavljajo
promocijo;

* ne smejo pozabiti na ugled organizacije v okolju;

* ne smejo pozabiti na tiste, ki se Ze izobrazujejo;

* morajo posvetiti pozornost tudi tiskovinam (oblika, kakovost,
uporabnost);

» morajo biti enotno in strokovno vodeni domaca stran na sple-
tu, odnosi javnostmi in promocijski nastopi;

» morajo biti stalno navzoci v javnosti;

* se morajo stalno usposabljati:

* morajo poznati svoje vrednote, zakaj smo konkurencni;

= morajo poznati stroske izobrazevalnega procesa in stroske po-
slovanja;

* mora marketing voditi direktor;

 morajo biti marketinski nacrti strokovno pripravljeni in rezul-
tat rednega skupnega dela.

nja, boljo komunikacijo, ucinkovitejse
obvladovanje stroskov, vec¢jo prodajo).

* Programi morajo biti v terminih, ko si po-
djetniki laZze vzamejo Cas.

Pri prodaji je treba uporabljati nacine, ki
Jim podjetniki zaupajo in ki jih imajo za
kredibilne.

* Programi morajo biti organizirani v sodelo-
vanju z organizacijami, ki dodatno poveca-
jo kredibilnost programa, na primer v sode-
lovanju z Ministrstvom za malo gospodar-
stvo, Zdruzenjem podjetnikov pri Gospo-
darski zbornici Slovenije, Obrtno zbornico
Slovenije ali s poslovnimi zdruZenji.

Upostevati moramo tudi nasvete podjetni-
kov.

* Vcasih je treba organizirati predstavitev
programov izobraZevanja.

Jezik in ton nagovora v javnih nastopih in
promocijskem gradivu morata biti prilago-
jena ciljni skupini.

Primerno oblikovana promocija motivira
ciljne uporabnike, da se udelezijo izobrazeva-
nja.

VLOGA ZAPOSLENIH

Vsaka organizacija oziroma organizacije, ki
izvajajo in razvijajo izobrazevalne programe,
imajo svojo »duSo«. Njihovi cilji morajo biti
tudi cilji zaposlenih. Na udeleZence usposab-
ljanja pri njihovem vrednotenju izobrazevalne
organizacije odloc¢ilno vplivajo prav stiki z
usluzbenci, torej s tistimi, s katerimi so naj-
pogosteje v stiku. Od njih lahko tudi nepo-
sredno dobivajo informacije o izvajanju pro-
gramov. Usluzbenci morajo biti motivirani in
sposobni, to pomeni, da morajo:

¢ korektno izvajati storitev;

e komunicirati s predavatelji in sluSatelji, po-
praviti morebitni slab vtis zaradi spodrslja-
jev;

 prepoznati in zadovoljevati specifi¢ne zah-
teve odjemalcev;

¢ odjemalcem dajati obcutek enakopravnosti
in korektnega enakopravnega odnosa;

* delovati kot usmerjevalci in kolegi sodelav-
cev, ki so v vlogi soizvajalcev storitev
(Snoj, 1998, str. 167).

VREDNOTENIJE IZOBRAZEVANJA

S spremljanjem in vrednotenjem izobrazZeva-
nja ugotavljamo ucinke in posledice izobra-
zevanja, stopnjo, do katere smo uresnicili za-
stavljene cilje pri usposabljanju in zadovoljili
ugotovljene potrebe. Izobrazevanje je zado-
voljivo:

e kadar s svojo kakovostjo izpolnjuje zahteve

odjemalcey,

e kadar so zadovoljni tudi njihovi izvajalci in
» kadar pripomore k dobi¢ku organizacije.

Spremljanje mora biti stalno. S stalnim
spremljanjem izvajanja, ponudbe, kakovosti
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programov, zadovoljstva slusateljev ter ucin-
kovitosti ucenja se namre¢ lahko lotimo uva-
janja izboljSav v procesu priprave in izvedbe
izobrazevalnih programov.

Vrednotenje izobraZevanja mora biti notranje
in zunanje. Ce izobraZevanje spremljamo in
vrednotimo predvsem na podlagi u¢inkov izo-
brazevanja, ki se kazejo v rezultatih med izo-
brazevanjem in po njem, govorimo O notra-
njem vrednotenju izobraZzevanja. Temeljna
merila notranjega vrednotenja so: delovne raz-
mere, izvedba programov, notranja organizaci-
ja in odzivi slusateljev. Ce pa ga spremljamo
in vrednotimo na podlagi u¢inkov in posledic,
ki se kazejo v rezultatih udelezencev izobraze-
vanja kasneje v delovnem procesu, govorimo o
zunanjem vrednotenju izobrazevanja.

Mnenja in sodbe udeleZencev izobraZevanja
ugotavljamo z anketami, opazovanji, pogovo-
ri s slusatelji, lestvicami stali§¢ in s podobni-
mi tehnikami raziskovanja mnenja. Pridoblje-
ne podatke je treba zbirati, ustrezno obdelati
in interpretirati. Pomembno je, da spremlja-
mo in vrednotimo mnenje slusateljev, organi-
zatorjev in tudi predavateljev.

Vrednotenje programov in institucij je vedno
tezavno, saj se pravi rezulati pokazejo Sele
Cez nekaj Casa z uspesnostjo udelezencev izo-
brazevanja. Zato ne primerjamo le institucij,
temveC tudi druge dejavnike. Revija Success
(Success, 1998, str. 2) vrednoti in razvrica
ameriske podjetniske Sole glede na:

* kakovost predmetnikov;

 kakovost kadrov; prednost imajo Sole, ki
redno zaposlujejo ¢im vec strokovnjakov s
svetovalnimi in podjetniskimi izkuSnjami;

* podporo Studentom; najvec tock dobijo Sole,
ki Studentom zagotavljajo pomo¢ pri vode-
nju podjetij (svetovanje, finan¢na pomoc,
moznost dopolnilnega izobrazevanja);

» strukturo Studentov; vrednotijo metode, te-
ste za selekcijo Studentov ob vpisu;

nih procesov ter rezultate izobraZevanja.

Organizacija, katere dejavnost je izobraZevanje podjetnikov,
mora biti sposobna prepoznavati potrebe podjetnikov, razvijati
nove izobrazevalne programe, vkljucevati mora znanje, potreb-
no za vstop in delovanje na trgu, poleg tega pa mora znati prido-
biti ustrezne vire, nadzorovati in vrednotiti potek izobrazeval-

» vkljucenost Sole v okolje — pospeSevanje
razvoja podjetnistva.

Analize zbranih podatkov pokazejo moznosti
za izboljSanje organizacije in izvajanje pro-
gramov izobraZevanja, za spremembe oblik
in metod dela, za izboljSanje kakovosti in vse-
bine predavanj, hkrati pa so vir idej za razvoj
in pripravo novih programov.
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