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UvoD

Zaradi nenehnih sprememb in napredka v globalnem gospodarstvu so podjetja primorana
biti fleksibilna in prilagodljiva. Samo tako se v mo¢ni konkurenci lahko ohranijo. Poslovno
usposabljanje, na katerega se bom osredotocila v tem magistrskem delu, je tako eden od
bistvenih pogojev za doseganje napredka v podjetju. Kader, izobrazbeno ustrezen
delovnemu mestu, zaposlimo, za opravljanje nalog in obveznosti pa ga moramo usposobiti.
Usposobljeni zaposleni se bodo na delovnem mestu pocutili bolje, saj bodo kos delovnim
nalogam. BoljSe pocutje omogoca tudi ucinkovitejSe in uspesSnejSe delo. Pozitivna
posledica tega je tudi vedja pripadnost podjetiu in zaupanje v uspeh. Ce torej
predpostavimo, da so zaposleni klju¢ do doseganja konkuren¢nih prednosti, je cilj podjetja
imeti ¢im bolj usposobljene zaposlene.

Usposabljanja kot kljune sestavine razvoja kadrov se danes v podjetjih vedno bolj
zavedajo. Kot se je skozi €as razvijalo pojmovanje usposabljanj, se je spreminjal tudi
obseg njihovega izvajanja in kakovost. Najocitnejsi je premik od usposabljanja kot pristopa
za enosmerno posredovanje tehnicnih ves€in do usposabljanja kot sestavine
kompleksnejs$ih procesov ucenja. Ti procesi se danes osredotoCajo na usvajanje vescin,
SirSega znanja in staliS¢. Poleg tega se uveljavlja preprianje, da so posamezniki za svoj
razvoj odgovorni sami, potrebe po ucenju pa uresni¢ujejo v partnerstvu s sodelavci,
nadrejenimi, podjetjem in z uporabo razli¢nih metod ucenja (Torrington, Hall & Taylor,
2008, str. 413).

Usposabljanje in razvoj kadrov pomagata zaposlenim, da maksimirajo svoj potencial.
Osredotocena sta na to, da nadgradita osebnostne kvalitete, kar vodi do vecje
produktivnosti v organizaciji (DeCenzo & Robbins, 2005, str. 46). Usposabljanja, ki so
usmerjena v spodbujanje razvoja, razvijajo posameznikove zmoznosti kriticnega in
sistemati¢nega razmis$ljanja o lastnem delu, posameznikovo zavedanje samega sebe ter
povecujejo proznost, potrebno za optimalno delovanje (Sheikh, Milne & MacGregor, 2007,
str. 278-279).

Po delezu prihodkov, namenjenih izobrazevanju, med slovenskimi podjetji mo¢no vodi
Microsoft Slovenija, ki je lani za to podro¢je namenil 5,21 % prihodkov, letos pa bo ta
delez Se povecal. Slovenska podjetja so v povprecju v letu 2009 za izobrazevanje namenila
0,419 % prihodkov, v letu 2010 pa nacrtujejo nameniti 0,473 % prihodkov. Sicer pa samo
na podlagi podatka o vrednosti nalozbe oziroma o delezu prihodkov, namenjenih za
izobraZevanje, ni mogoce sklepati o ucinkovitosti izobraZzevanja. Podjetja so poudarila, da
so v kriznem obdobju prednost dala internemu prenosu znanja, da bi ohranila intenzivnost
izobrazevanja ob manjsih vlaganjih. Veliko ve¢ pozornosti so namenila tudi merjenju
uc¢inkov in spremljanju kakovosti izvajanja izobrazevanj (Finance 112/2010, Turk, 2010).



Na drugi strani so ponudniki poslovnih usposabljanj. Ti delujejo na trgu storitev. V okvir
tradicionalnega trZzenja storitev sodijo naslednji elementi trzenjskega spleta: storitev,
oblikovanje prodajne cene, trzno komuniciranje in trzne poti (Poto¢nik, 2000, str. 95).
Konkurenca med ponudniki je velika, izziv za delovanje na trgu pa temu primerno velik. V
svoji magistrski nalogi se bom posvetila obema stranema, preucéila bom ponudbeno in
povpraSevalno stran poslovnih usposabljanj v Republiki Sloveniji (v nadaljevanju
Slovenija).

Namen in cilji magistrskega dela. Moj namen je analizirati trg poslovnih usposabljanj, da
bo nastalo delo pregleden vir informacij za ponudnike in povprasevalce po poslovnih
usposabljanjih, saj menim, da to podrocje ni zadosti raziskano. Potreben je ¢im bolj celovit
pregled stanja na trgu, tako ponudnikov kot povprasevalcev, da bodo v magistrskem delu
koristne informacije dobili oboji. Za obe strani bodo namre¢ koristni podatki, na katerih
podrocjih so pri¢akovanja in delovanja usklajena in kje se razhajajo.

Cilj tega magistrskega dela je ugotoviti, kolik§no pozornost slovenska podjetja namenjajo
usposabljanju zaposlenih in kak$na je ponudba poslovnih usposabljanj na slovenskem trgu.
Analiza v empiricnem delu Zeli prispevati k jasnemu prikazu dejanskega stanja in biti
analizna osnova za odlocitve ponudnikov in povprasevalcev po poslovnih usposabljanjih.

Struktura magistrskega dela in metode dela. Magistrsko delo za¢nem s teoreti¢nim
delom, v katerem se najprej posvetim razvoju kadrov in izzivom, pred katere je to podrocje
v sodobnem casu postavljeno. Usposabljanje je le ena od aktivnosti v procesu razvijanja
sposobnosti in ves¢in zaposlenih, kjer je bistveno to, da posameznika usposobimo, da bo
dobro ali bolje opravljal svoje delo. Ta aktivnost ni sama sebi namen, ampak je pomembna
tako za posameznika kot za skupino in podjetje. V prvem delu zato opiSem pomen
usposabljanja za vsako od teh enot.

V drugem poglavju se posvetim povpraSevanju po poslovnih usposabljanjih.
Povprasevanje spodbudi identifikacija potreb, ki jih podjetja opravijo na Ze zgoraj
omenjenih nivojih — na ravni posameznika, na ravni skupine in na ravni celotnega podjetja.
Ko so potrebe znane in se dolocijo cilji, se izbere ustrezno usposabljanje. Eden od bolj
pomembnih dejavnikov pri izbiri je u€inkovitost izvedenega usposabljanja.

Tretje poglavje je namenjeno ponudbi usposabljanj. Ponudniki delujejo na trgu storitev,
zato piSem o tem, da morajo ponudniki pred nastopom na trgu napraviti analizo trga in
kupcev ter trg segmentirati. Predstavim tudi, kako poteka proces razvijanja programov od
ugotavljanja potreb, oblikovanja, testiranja do vpeljave programa. Poglavje zaklju¢im z
opisom trzenja ponudbe storitev, oblikovanja prodajnih cen, trznega komuniciranja in
trznih poti.



V Cetrtem poglavju sledi empiricna raziskava ponudbe poslovnih usposabljanj in
povprasevanja po njih v Sloveniji. Analizirala sem vprasalnike, ki sem jih po elektronski
posti posredovala podjetjem, ki so bodisi ponudniki bodisi povprasevalci. Pri analizi, ki je
tudi graficno ponazorjena, sem uporabila metode opisnih statistik in analizo statisti¢nih
razlik med skupinami. Empiri¢ni del zaklju¢im z glavnimi ugotovitvami raziskave.

1 POMEN USPOSABLJANJ ZA RAZVOJ KADROV

Organizacije morajo nenehno skrbeti, da so delovna mesta, ki zahtevajo dolocene
sposobnosti, polno zasedena z ljudmi, ki takSne sposobnosti imajo. Ta cilj lahko dosegajo z
zaposlovanjem novih zaposlenih, vendar bodo zaradi prihodnjega pomanjkanja delovno
aktivnega prebivalstva dolgoro¢no bolj uspesne, ¢e bodo vlagale v razvoj sposobnosti
obstojecih zaposlenih (Naegele & Walker, 2006, str. 5).

V preteklosti so bile aktivnosti razvoja zaposlenih v glavnem usmerjene v tak$no
uposabljanje zaposlenih, da so bili sposobni opravljati dolo¢eno delovno nalogo (Beaver &
Hutchings, 2005, str. 594). V zadnjih letih pa se organizacije zavedajo, da morajo poleg
zahtev delovnega procesa upostevati tudi motive, interese in potrebe zaposlenih po
izobrazevanju in izpopolnjevanju (Florjanci¢ & Jereb, 1998, str. 44). Z aktivnostmi razvoja
nacrtno nadgrajujejo sposobnosti in znanja posameznih zaposlenih in skupin, s ¢imer
spodbujajo delovno uspesnost in rast posameznih zaposlenih in organizacije kot celote
(Garavan, Costine & Heraty, 1995, str. 4).

Ce organizacije skrbijo za razvoj vseh zaposlenih, bodo ti ne le uspesno opravljali delovne
naloge, temve¢ bodo za delo tudi bolj motivirani. Hopkins (1995, str. 26) pravi, da je
razvoj filozofija motiviranja, ki vkljuuje zaposlene v doloCene aktivnosti, s pomocjo
katerih izboljSujejo svoje strokovne in osebne sposobnosti. Ko imajo zaposleni moznost,
da v okolju, kjer delajo, strokovno in osebno rastejo, so bolj zadovoljni, kar vpliva tudi na
prijetnejSe organizacijsko vzdus§je.

Izzivi, ki so jim izpostavljena sodobna podjetja, so verjetno najhujsi v vsej zgodovini.
Zaradi dinami¢nih razmer in hitrosti sprememb se morajo sodobne organizacije
preoblikovati v moderni organizacijski model, ki omogoc¢a razvoj vzdrzljive (trajne)
organizacije (Dunphy, 2003, str. 166). Zanjo sta znaCilna nepretrgano prilagajanje
spremembam v okolju in kontinuirano uéenje (Dimovski, Penger, Skerlavaj & Znidarsi¢,
2005, str. 34).

Prilagajanje spremembam se odraza tudi pri oblikovanju poslovne strategije podjetja. Pri
tem pomagata strateSko nacrtovanje usposabljanja in proces razvoja ljudi pri delu (Noe,
2008, str. 268), kar je prikazano tudi na Sliki 1. Slika 1 kaze stratesko usposabljanje in
proces razvoja s primeri pobud razvoja, aktivnosti usposabljanja in merjenja ucinkov
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usposabljanja. Pri tem procesu sodelujejo tudi zaposleni, ki te pobude podpirajo. Zadnje
dejanje je merjenje zbranih ucinkov, ki pomaga ugotoviti, ali je usposabljanje pomagalo
doseci cilje zadane poslovne strategije.

Slika 1: Stratesko usposabljanje in proces razvoja ljudi pri delu

Stratesko
Poslovna »| Usposabljanje »| Usposabljanje » Merjenje, Ki
strategija in pobuda in aktivnosti kaze pomen
razvoja ljudi razvoja usposabljanja
e Poslanstvo e Razprsitev e Uporaba e Ucenje
e Vrednote portfelja ucenja mreznega ucenja e Izboljsanje
e Cilji e Izboljsanje e lzdelava ucinkovitosti
uporabnikove predpisanega e Zmanjsanje
dejavnosti razvojnega pritozb
e Pospesitev naclrta uporabnikov
hitrosti u¢enja e Razvoj spletne e ZmanjsSanje
zaposlenih strani za Sirjenje odsotnosti
e Prikaz in delitev znanja e  Zadovoljstvo
znania e Povecanje zaposlenih
udelezbe

uporabnikov

Vir: R. A. Noe, Human resource management: gaining a competitive advantage (6" ed.), 2008, str. 268,
slika 7.1.

Podjetja morajo, ¢e Zelijo biti uspesna, doseci konkuren¢no prednost. Mnogi menijo, da so
za dosego konkuren¢nih prednosti klju¢nega pomena zaposleni (Tregaskis & Dany, 1996,
str. 20; Mithlemeyer & Clarke, 1997, str. 4). Zato jim je treba najprej zagotoviti ustrezne
pogoje, da bodo pri delu lahko uporabili vse svoje zmoznosti in da bodo uspesni. Za
doseganje uspesSnosti je torej pomembno, da zaposleni pri izvajanju dejavnosti za
doseganje (skupnih) zastavljenih ciljev ¢im bolje uporabijo svoje zmoznosti (Dimovski et
al., 2005, str. 69).

Uporaba zmoZnosti zaposlenih je eden od najpomembnejSih konceptov pri razvoju kadrov.
Definicija razvoja kadrov se med avtorji razlikuje. Florjancic¢ in Jereb (1998, str. 45) razvoj
kadrov opredeljujeta kot sistemati¢en in nacrtovan proces priprave, izvajanja in
nadzorovanja vseh kadrovsko-izobrazevalnih postopkov in ukrepov, ki so namenjeni
strokovnemu, delovnemu in osebnostnemu razvoju zaposlenih. Podobno meni tudi Herrera
(1993, str. 38— 62), ki opredeljuje razvoj kadrov kot vse aktivnosti, ki so namenjene
razvijanju spretnosti, znanja in staliS¢ zaposlenih v podjetju, oziroma razvijanje,
usmerjanje in investiranje v zaposlene.



Pace, Smith in Mills (1991, str. 2) na podroc¢je razvoja kadrov uvrS¢ajo napredovanje
oziroma nazadovanje, premescanje, preoblikovanje dela in usposabljanje, temu pa dodajajo
Se izobrazevanje in usposabljanje, da bi izboljsali u¢inkovitost posameznika, skupine in
podjetja. Balkin (2001, str. 317) za razliko od njih med aktivnosti razvoja kadrov Steje
mentorstvo in rotacijo zaposlenih in izobrazevalne dejavnosti. Vendar pa morajo v podjetju
najprej spoznati in oceniti delavCeve interese in lastnosti, nato dolociti cilje, ki naj jih
doseze na poti do kariere, ki si jo Zeli, in temu prilagoditi aktivnosti razvoja.

V razvoj zaposlenih sodi vrsta aktivnosti, menita tudi Milkovich in Boudreau (1997, str.
349- 408):

premescanje zaposlenih na druga delovna mesta ali delovne naloge,
zagotavljanje kljucnih kadrov ter njihova priprava za prevzem dolo¢enih funkeij,
usposabljanja,

orientacijski programi ob nastopu zaposlitve,

razvoj kariere,

izobrazevanja,

spodbujanje ustvarjalnosti zaposlenih,

zagotavljanje prenosa znanja in podobno.

O N Ok wwdN P

V nadaljevanju bom podrobneje predstavila eno od teh aktivnosti, to je usposabljanje, saj
je le-to osrednja tema mojega magistrskega dela.

1.1 Razlikovanje med usposabljanjem in izobraZzevanjem

Literatura razlikuje med pojmoma izobraZzevanje in usposabljanje, terminologija pa pri
razliénih avtorjih ni usklajena in se zaradi dinamiCnosti podro¢ja pogosto spreminja
(Mozina & Stanley, 1987, str. 50). Izobrazevanje je dolgotrajen proces in je v neposredni
povezavi z razvojem poklicne kariere posameznika, kar pomeni, da gre za pripravo
posameznika na bodoc¢e delovno mesto. Torej, gre za razvoj ves€in, znanja in spremembo
odnosa zaposlenih, povezanih z opravljanjem bodocih delovnih aktivnosti (Nadler &
Nadler, 1989, str. 61-73). Jelenc (1991, str. 17) opredeljuje izobrazevanje kot $irSi in
prevladujo¢ pomenski koncept, ki se od ozjega loci po tem, da ne izlo¢a povezanosti s
pridobitvijo poklica.

Usposabljanje Nadler in Nadler (1989, str. 47-82) opredelita kot kratkoroéno usmerjeno
aktivnost, ki je prvenstveno osredotoCena na vesCine, znanje in spremembo odnosa
zaposlenih in je povezana z opravljanjem trenutnih delovnih aktivnosti oziroma izboljSavi
opravljanja le-teh. Podobno menita tudi Al-Khayyat in Elgamal (1997, str. 88), ki pojem
usposabljanje opredelita kot ozji pojem od izobrazevanja in kot planiran sistem ucenja,
katerega namen je s posredovanim znanjem ali ve$¢inami spremeniti stali§¢a in/ali vedenje
zaposlenega, kar naj se odraza v maksimizaciji osebnega potenciala in posledi¢no tudi
5



delovnih u¢inkov zaposlenega. Rummler (1987, str. 218) pa meni, da je primarni namen
usposabljanja namenjen izboljSanju delovnega uc¢inka posameznika in u¢inka organizacije.

Migli¢ (2005, str. 36-37) razliko med izobrazevanjem in usposabljanjem vidi ze v tem, da
je cilj izobraZevanja razvijanje znanj, spretnosti in razumevanja, Ki so potrebni pri delu in
tudi v zivljenju. Iz tega sledi, da izobraZevanje ni namenjeno pridobivanju znanja, ki je
povezano s konkretno delovno situacijo. Namen izobrazevanja je, da pri ucencih razvijemo
razumevanje idej in navad, ki vplivajo in oblikujejo druzbo, v kateri zivimo, in s pomo¢jo
tega znanja vplivajo na njen razvoj.

Usposabljanje pa je vezano na pridobitev znanja, ki se nanaSa na to¢no dolo¢eno delovno
situacijo. Namen usposabljanja je razvijati sposobnosti posameznikov in skupin v
delovnem okolju, s pomocjo katerih zaposleni uresnicujejo cilje organizacije. Iz tega sledi,
da izobrazevanje zagotavlja znanje, ki predstavlja splo$no podlago za Zivljenje, medtem ko
uposabljanje omogoc¢a, da posameznik to znanje uporablja v konkretnih delovnih
situacijah.

Pomembno je poudariti tudi razliko med poklicnim usposabljanjem in poklicnim
1zobrazevanjem, saj je slednje najveckrat v domeni formalnega Solskega sistema drzave
(Gill, Dar & Fluitman, 1999, str. 416). Ob upostevanju tega dejstva lahko usposabljanje
razumemo kot neko vmesno etapo med izobrazevanjem in delom ali kot »dodatno
usposabljanje« za pridobitev tistih znanj, sposobnosti in navad, ki so potrebni za
opravljanje dolo¢enega dela v okviru celote neke dejavnosti. Nikakor pa ne smemo imeti
usposabljanja za loceno enoto, ampak za zaklju¢no stopnjo procesa izobrazevanja (Svetlik,
Zupan, Stanojevi¢, Mozina, Kohont & Kase, 2009, str. 483).

1.2 Usposabljanje

Usposabljanje je le ena izmed aktivnosti v procesu razvoja kadrov, ki vkljucuje vse
izkusnje, ki stopnjujejo in gradijo znacilnosti zaposlenih, kar za mnoga podjetja predstavlja
nepogresljivi del delovanja. Pri usposabljanju gre za to, da s posebnimi postopki
poskusamo izboljsati ¢lovekove lastnosti, da bi dobro ali bolje opravljal svoje delo. Nacini
oziroma oblike usposabljanja ljudi za delo se dokaj razlikujejo in so odvisne predvsem od
potreb, ki jih ima tehnologija, od usmeritev vodstva organizacije, od vrste dejavnosti in
tako dalje (Lipi¢nik, 1997, str. 106).

Rozman (2000, str. 149) meni, da je usposabljanje ali trening posebna oblika izobrazevanja
za to¢no dolo¢eno delo v organizaciji. MurSak (2002, str. 149-150) opredeljuje
usposabljanje kot obliko prakti¢nega izobrazevanja, kjer je v ospredju pridobivanje
prakticnih spretnosti, ki so potrebne za opravljanje dolocenega dela. Praviloma ni
povezano z zahtevnejSimi intelektualnimi operacijami ali strokovno teorijo. Poteka pa kot



prakticni pouk ali kot izobrazevanje v delovnem procesu, kot je delovna praksa ali kot
neposredno uposabljanje za uvajanje v delo.

Milkovich in Boudreau (1997, str. 408) menita, da je usposabljanje sistematicen proces, ki
spodbuja razvoj vescCin, pravil, konceptov ali odnosov, kar se odraza v izboljSani povezavi
med lastnostmi zaposlenih in zaposlitvenimi zahtevami. Jelenc (1991, str. 70) pa
usposabljanje definira kot postopen razvoj nekega ravnanja, znanja in spretnosti, ki jih
mora obvladati posameznik, da lahko ustrezno opravlja dolocene naloge.

Pri usposabljanju gre za akcijsko ucenje, kjer lahko nauceno takoj uporabimo pri
opravljanju dela na delovnem mestu. Njegova prednost je v tem, da je teorija tesno
povezana s prakso, da omogoca takojSnjo uporabo znanja na delovnem mestu, preverja
znanje na konkretnih nalogah ter omogoca hitro in sprotno odpravljanje napak (Brecko,
2000, str. 7).

Usposabljanje se lahko odvija na delovnem mestu ali izven njega. Usposabljanje na
delovnem mestu je po mnenju Stevilnih avtorjev bolj neformalno kot usposabljanje izven
delovnega mesta, ki je po navadi bolj formalno (Milkovich & Boudreau, 1997, str. 427—
434). Pri formalnem usposabljanju so prisotni predavatelji, ki ne prihajajo iz podjetja, tj.
niso Clani skupine, ki se usposablja, in to Ze samo po sebi vodi k formalnemu znacaju
usposabljanja.

Nasprotno velja za usposabljanje na delovhem mestu. V tem primeru se obicajno
oblikujejo delovne skupine in te dolo¢ijo vodja, torej nekoga izmed sebe, zato je
usposabljanje bolj neformalne narave. V nekaterih podjetjih pa je tudi neformalno
usposabljanje, kamor sodita na primer mentorstvo ali pripravnistvo, zelo formalno in v tem
primeru ne moremo govoriti o neformalnosti. Velikokrat pa je usposabljanje na delovnem
mestu prepusceno posamezniku in njegovi vedoZeljnosti, da se uci ob svojih sodelavcih, in
ima zato neformalen znacaj.

Usposabljanje po mnenju Tennanta, Bookronga in Robertsa (2002, str. 232) lahko poteka
znotraj ali zunaj organizacije in lahko se odvija na delovnem mestu ali izven njega. Pri tem
pa ti avtorji opozarjajo, da slednje usposabljanje ni v tesni povezavi z delovnim mestom
udelezenca.

Uposabljanje poteka v razli¢nih oblikah. Lipi¢nik (1997, str. 106) navaja naslednje mozne

nacine oziroma postopke uposabljanja zaposlenih:

—  rotiranje, pri katerem so ljudje izpostavljeni velikemu Stevilu del in s tem pridobivajo
raznolika znanja in izkusnje,

—  programirane instrukcije, ki zagotavljajo individualno u€enje in moznost pridobitve
takojSnjih povratnih informacij,



— video simulacije, ki omogoc¢ajo, da se informacije prenesejo na vse zaposlene
naenkrat,

— igranje vlog, s katerim pridobimo vpogled v ostala dela na temelju medosebnih
Zmoznosti in

— interaktivni video, ki omogoca ucCenje preko racunalnika, kar omogoca takojSnje
povratne informacije.

Namen usposabljanja je povecati uspesnost na doloCeni ravni, za katero se izvaja, lahko
gre za posameznika, za skupino ali za organizacijsko raven, lahko pa poteka soCasno na
vseh teh ravneh. Z usposabljanjem se v podjetjih ukvarjajo posamezniki, posebej za to
oblikovani oddelki ali usposabljanje usmerjajo zaposleni glede na svoje interese. Ceprav je
cilj usposabljanja izboljSati uspe$nost posameznika in organizacije, pa pogosto omejitev
virov doloca izbiro oziroma prednosti ciljev.

Prenos rezultatov usposabljanja na delovno mesto se nanaSa na uporabo znanja, ves¢in in
navad, pridobljenih med usposabljanjem (Noe, 2008, str. 285). Slika 2 prikazuje, da na
prenos usposabljanja vplivajo razpoloZenje za prenos, podpora vodilnih, podpora
sodelavcev, priloznost za uporabo naucenih sposobnosti, tehnoloSka podpora in
samoupravljalske ves¢ine. Seveda pa, kot meni Noe (2008, str. 286), na ucenje vplivajo
ucno okolje in pripravljenost zaposlenega za usposabljanje, na primer njegova ucinkovitost
in osnovna raven strokovnega znanja. Ce rezultat usposabljanja ni nobeno znanje, potem je
prenos malo verjeten.

Slika 2: Znacilnosti delovnega okolja, ki vplivajo na prenos rezultatov usposabljanja

Razpolozenje
za prenos
Priloznost
upoEabgh Tehnoloska
nauceni ) podpora
sposobnosti
Prenos
rezultatov
usposabljanja
Samoupravljalske Podpora
vescine vodilnih

Podpora
sodelavcev

Vir: R. A. Noe, Human resource management: gaining a competitive advantage (6" ed.), 2008, str. 285,
slika 7.5.



1.3 Pomen usposabljanja z vidika podjetja in zaposlenega

Kader, izobrazbeno ustrezen delovnemu mestu, zaposlimo, za opravljanje nalog in
obveznosti pa ga moramo usposobiti. Usposobljeni zaposleni se bodo na delovnem mestu
pocutili bolje, saj bodo kos delovnim nalogam. Boljse pocutje omogoca tudi u¢inkovitejse
in uspesnejSe delo. Pozitivna posledica tega pa je tudi vecja pripadnost podjetju in
zaupanje v uspeh. Ce torej predpostavimo, da so zaposleni klju¢ do doseganja
konkurenénih prednosti, je cilj podjetja imeti ¢im bolj usposobljene zaposlene. V idealnih
razmerah bi podjetje najelo ljudi, ki so usposobljeni to¢no tako, kot si podjetje Zeli. Vendar
pa to zal ni mogoce, zato podjetja zaposlijo najbolj primerne kandidate, nato pa se zatne
usposabljanje, da bo kandidat ¢im bolj uspesno opravljal svoje delo.

Zelo pomembno je, da ima razvoj zaposlenih stratesko funkcijo, kar pomeni, da je povezan
s cilji organizacije in integriran s kljucnimi poslovnimi odloc¢itvami, saj bodo tako lahko
zaposleni le z ustrezno izbranimi programi razvoja prispevali k boljsim izdelkom in
storitvam in s tem ohranjali konkuren¢no prednost organizacije ter povecevali sposobnost
hitrega odzivanja na spremembe okolja (Milkovich & Boudreau, 1997, str. 349).

Ker so z organizacijskega vidika uspes$ni in ucinkoviti samo zaposleni z ustrezno razvitimi
sposobnostmi, je zelo pomembno, da ima organizacija jasno in dobro koordinirano politiko
usposabljanja (Mozina & Stanley, 1987, str. 45). V organizacijah obstajajo razli¢ni vzvodi
za izvedbo usposabljanja glede na zaznane potrebe po njem. Nadler in Nadler (1989, str.
49-56) na primer naStevata naslednje vzvode: pomanjkljiva kakovost proizvodov ali
storitev, pojav novih tehnologij na delovnih mestih, sprememba delovnih procesov,
potreba po zadostitvi zakonskim predpisom in potreba po usposabljanju novo zaposlenih.
Pomen usposabljanja je torej ugotavljanje pomanjkljivosti in njihovo odpravljanje.

Milkovich in Boudreau (1997, str. 418-421) menita, da je za dosego spremembe navad in
za doseganje boljsih rezultatov na delovnem mestu, se pravi za uspeh usposabljanja, zelo
pomembna motivacija zaposlenih. Ta vpliva tudi na znanje, ki ga zaposleni med
usposabljanjem usvojijo. Tudi Lipicnik in Meznar (1998, str. 184) kot dejavnik, ki
zaposlenim pomaga, da uresnicijo svoje cilje in cilje organizacije, v kateri so zaposleni,
izpostavljata motivacijo za delo. Za ¢im vec¢jo motivacijo morajo poskrbeti managerji. To
lahko dosezZejo tako, da zagotovijo, da so zaposleni seznanjeni s potrebami usposabljanja,
da razumejo pozitivne uinke usposabljanja, imajo karierne ambicije in cilje, razumejo
znacilnosti delovnega okolja in imajo zagotovljene osnovne izkuSnje (Noe, 2008, str. 280).

Trevnova (1998, str. 208-209) je po Armstrongu (1996, str. 39) povzela ucinke
uc¢inkovitega usposabljanja za podjetja, ki so prikazani v Tabeli 1.



Tabela 1: Ucinki usposabljanja po Armstrongu

U¢inki

e ZmanjSanje stroskov ucenja.

e Izboljsanje dela posameznikov, timov in celotnega podjetja z vidika kakovosti,
uc¢inkovitosti, hitrosti in produktivnosti.

e IzboljSanje operativne fleksibilnosti na podlagi povecanja razlicnih sposobnosti
zaposlenih.

e Pridobivanje visoko usposobljenih posameznikov na podlagi njihove pripravljenosti za
ucenje in razvoj lastnih prednosti.

e Pomoc pri razvoju ustrezne kulture v organizaciji.

e Zagotavljanje storitev porabnikom na vis§ji ravni.

e Pridobivanje zaupanja zaposlenih v smoter in cilje organizacije.

e Pomo¢ pri upravljanju sprememb na podlagi oskrbovanja zaposlenih z znanjem in
sposobnostmi, ki so potrebne za prilagoditev organizacije novim razmeram.

Vir: M. Armstrong, A handbook of personnel management practice (6" ed.), 1996, str. 39.

Osnovni namen usposabljanja za zaposlene je v pridobivanju znanja in spretnosti. Vsako
usposabljanje ima enega ali ve¢ naslednjih ciljev:

1. izboljSanje posameznikove stopnje samozavesti,
2. povecanje spretnosti na enem ali na ve¢ podrocjih strokovnega znanja,
3. povecanje posameznikove motivacije za dobro opravljanje dela.

Wexley in Latham (2002, str. 3-5) menita, da je izbira usposabljanja odvisna od
opredelitve ciljev. V nadaljevanju jih bolj podrobno razlozita.

Cilj izboljsanja posameznikove samozavesti je v tem, da se zave svoje vloge in
odgovornosti v organizaciji, da prepozna razliko med dejansko in sprejeto filozofijo
organizacije, razume, kako ga vidijo drugi, in spozna, kako njegova dejanja vplivajo na
druge. Cilj povecanja spretnosti je eden od najbolj tradicionalnih pogledov na pomen
usposabljanja. Med te spretnosti obic¢ajno Stejemo elektronsko pismenost, zagotavljanje
varnih postopkov, postavljanje prioritet, delegiranje nalog in spopadanje z zamerami,
povecevanje lastne ucinkovitosti in podobno. Ljudje pogosto sposobnosti in znanje za
opravljanje dela imajo, manjka pa jim motivacije, da to izpostavijo. Namen dolocenih
usposabljanj je torej tudi v tem, da se poveca posameznikova motivacija, kar ima namen
tudi povecanje posameznikove motivacije za poseganje po drugih, vi§jih delovnih mestih.

Anderson (1994, str. 13-22) meni, da vecina vidi usposabljanje kot koristno za
posameznika, za organizacijo in za celotno gospodarstvo. Po njegovem mnenju je
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usposabljanje za zaposlene spodbuda in vpliva na vecjo pripadnost podjetju, na ekipne
dosezke, na odnose s strankami in podobno. Nadalje pa pri posamezniku vpliva na rast
¢lovekovih zmogljivosti skozi u¢inkovito uporabo sposobnosti in zmoznosti na delu, kar
mu kon¢no daje ve€jo druzbeno pomembnost v podjetju in SirSi druzbi. Vecja
produktivnost in dobiCkonosnost pa sta priCakovana rezultata usposabljanja z vidika
organizacije. Anderson (1994, str. 13-22) navaja, da je pomen usposabljanja z vidika
organizacije tudi u¢inkovita izraba tehnologije, manj izgube in izmeta, vecji ucinek, boljsa
kakovost storitev in proizvodov, ohranitev strank in poslovnih odnosov ter vecja
dobickonosnost.

Saks in Haccoun (2008, str. 7—11) poleg uc¢inka, ki ga ima usposabljanje na organizacijo in
na zaposlene, omenjata tudi pozitiven ucinek na druzbo. Preko usposabljanja zaposleni
namre¢ pridobijo ves€ine, ki jim pomagajo tudi v vsakdanjem Zivljenju. V praksi se je
izkazalo, da ljudje, ki se veliko usposabljajo, na primer bolje razumejo navodila za uporabo
tehni¢nih pripomockov in znajo izraCunati razli¢ne stroSke. Bolj kot so usposobljeni, ve¢
imajo tudi moZnosti za novo zaposlitev. Zato se ¢edalje veC zaposlenih odlo¢a za dodatna

.....

1.4 Poslovna usposabljanja

V literaturi se poslovna usposabljanja najveckrat pojavljajo kot usposabljanja na dolgi rok.
Armstrong in Dawson (1988, str. 216-220) menita, da morajo podjetja poslovna
usposabljanja dojemati kot investicijo v zaposlene. Ce poenostavimo: investicija je sedaj
potroSen denar v pric¢akovanju prihodnjega povracila, to pa seveda mora biti vecje od
vlozenih sredstev. Da se ta cilj doseze, je treba usposabljanja strateSko nacrtovati.
Nacrtovanje razvoja zaposlenih mora biti enakovreden del nacrtovanja na ravni podjetja.

Tudi DeCenzo in Robbins (2005, str. 205) se strinjata, da je razvoj zaposlenih zazrt v
prihodnost, vendar pa je bolj povezan z izobrazevanjem kot z usposabljanjem za razli¢no
delo. Z izobrazevanjem imata avtorja v mislih proces, ki zaposlenega vodi, da razvije
sposobnosti, da razume in interpretira znanje in ne, da ga sprejema kot strukturo dejstev ali
le kot razvijanje motori¢nih sposobnosti. Razvoj je torej osredotocen na osebno rast
zaposlenega. Uspesni zaposleni, posebej tisti, ki so pripravljeni za vodilne polozaje, imajo
analitiéne, humanisti¢ne, konceptualne in specializirane sposobnosti, ti mislijo in
razumejo.

Stratesko nacrtovanje razvoja kadrov pomaga organizaciji, da doseZe cilje tako, da se
zaveda, da so najpomembne;jsi ljudje in njihova ¢im bolj ucinkovita izraba sposobnosti.
Poleg tega spretno poveze poslovne cilje s funkcijo razvoja kadrov, dolo¢i zmoznosti
organizacije skladno s sposobnostmi ljudi, ki bodo cilje zasledovali, zagotovi ustrezno
kvaliteto in kvantiteto kadrov, doloci, kako se bodo zastavljeni cilji dosegli in kaksna bo
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strategija za motiviranje zaposlenih, da jih bodo dosegli (Armstrong & Murlis, 1991, str.
29-30).

2 POVPRASEVANJE PO POSLOVNIH USPOSABLJANJIH

Nacdrtovanje razvoja zaposlenih je veriga dogodkov, ki zagotavljajo razvoj sposobnosti
zaposlenih. Prvo v tej verigi pa je nartovanje povprasevanja, kar pomeni kvalitativno in
kvantitativno oceno sedanjih in prihodnjih zahtev v zvezi z zaposlenimi (Mozina &
Stanley, 1987, str. 22). Nadalje, menita Mozina in Stanley (1987, str. 23-27), nartovanje
povprasevanja izhaja iz analize delovnega mesta. Oceniti je treba obseg nalog, pogoje,
orodja in potrebno opremo, potrebno koordinacijo, fiziéne (v€asih tudi Custvene in
psiholoske) zahteve ter pricakovane standarde. Najpogosteje napovedi povprasevanja
oblikujejo managerji, ki ocenijo potrebe, ki so skladne z nacrti podjetja. Za ¢im boljsi
rezultat pa je treba povezati pristopa »od zgoraj navzdol« in »od spodaj navzgor«.

2.1 Doloditev potreb po usposabljanjih z vidika podjetja in zaposlenih

V podjetjih je najprej treba identificirati in oceniti potrebe po usposabljanju. NajpogostejSa
je struktura treh nivojev (Stanley, 1987b, str. 24-25; Noe, 2008, str. 269-272; Milkovich &
Boudreau, 1997, str. 411-415; Wexley & Latham, 2002, str. 42-71). Prvi nivo je
identifikacija oziroma ocena potreb organizacije, sledi identifikacija potreb skupine,
oziroma ocena potreb po delu, delovnih mestih in sposobnostih, in kot tretja identifikacija
oziroma ocena potreb posameznika.

Usposabljanje z namenom ucinka zahteva natan¢no opredelitev ciljev, sistemati¢no
ocenjevanje alternativ in analizo rezultatov. Zanj je znacilen partnerski odnos med vsemi
delezniki, sistematicna povezanost s poslovnimi potrebami in cilji, natancna opredelitev,
zakaj je usposabljanje potrebno, skrbna priprava delovnega okolja, ki podpira
usposabljanje, ter ocenjevanje rezultatov (Milkovich & Boudreau, 1997. str. 410-411).

Wexley in Latham (2002, str. 42-50) menita, da je prvotni namen analize organizacije
dolociti, v katerem delu usposabljanje mora biti izvedeno (Ali je potrebno?) in ali je lahko
izvedeno (Ali bo uspeSno?). Vse enote v organizaciji nimajo enakih potreb po
usposabljanju, zato se zgodi tudi, da organizacije napacno izberejo usposabljanje za
celotno organizacijo, in si s tem nakopljejo velike stroske, ki bi se jim lahko izognile, ¢e bi
preucile, katerim enotam je usposabljanje pravzaprav namenjeno.

Pomembno je tudi, da usposabljanje finan¢no podprejo in ugotovijo, kako bo usposabljanje

vplivalo na organizacijo na kratek in daljsi rok, koliko ljudi v organizaciji usposabljanje
potrebuje v tem trenutku in koliko v prihodnosti. Z usposabljanjem se spreminja tudi
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kultura organizacije, saj prinasa spremembe, ki se jim ljudje velikokrat upirajo, zato je pri
analizi organizacije z vidika uspeha usposabljanja treba upostevati tudi ta dejavnik.

V Tabeli 2 so po Wexleyju in Lathamu (2002, str. 50-64) opredeljeni koraki pri analizi
dela, ki si sledijo zaporedno in so v nadaljevanju tudi podrobno opisani.

Tabela 2: Pet korakov opredelitve analize dela

1. Pridobiti izvod opisa delovnih mest in druge razpolozljive informacije o delovnih
mestih.

2. ldentificirati dela, ki so potrebna na delovnih mestih, za katera bo oblikovan program
usposabljanja.

3. Identificirati znanje, sposobnosti in zmoznosti, ki so potrebni za te naloge.

4. Razviti cilje.

5. Oblikovati program usposabljanja.

Vir: N. Wexley in P. G. Latham, Developing and training human resources in organizations (3" ed.) 2002,
str. 50, tabela 3.1.

Opis delovnih mest. Z opisom delovnega mesta dobimo podatek o tem, kaj zaposleni
dejansko dela, kaksni so delovni pogoji. Ve¢inoma v organizacijah opise delovnih mest
imajo, vendar so ti preve¢ ohlapni, da bi lahko sluzili kot izhodis¢e za analizo. Treba jih je
zapisati na novo, in sicer tako, da se zaposlene vprasa, kaj to¢no delajo. Lahko se jim
sestavi tudi vpraSalnike, da casovno opredelijo dolocena dela, pri¢akovanja,
pomanjkljivosti, vprasajo pa lahko tudi nadrejene.

Identifikacija dela. Z opisom delovnih mest Se ne dobimo dovolj informacij za
oblikovanje programa usposabljanja, zato na tem mestu nastopi identifikacija dela, ki se
osredoto¢i predvsem na delovanje oziroma obnaSanje vpletenih. Obstaja vec razli¢nih
pristopov za identifikacijo dela. Ceprav se postopki razlikujejo, pa je vsem skupno to, da
poskuSajo razéleniti ¢lovekovo delo v posamezne delovne enote, ki so osnova za
oblikovanje vsebine usposabljanja.

Identifikacija znanja, sposobnosti in zmoZnosti. Z identifikacijo znanja ugotovimo, ¢esa
natancno se mora zaposleni nauciti (strategije trZzenja, strategije upravljanja zalog ...). Z
identifikacijo sposobnosti ugotovimo sposobnost predajanja nalog, javnega izpostavljanja
(na primer delegiranje nalog, ravnanje z jeznimi strankami, upravljanje z denarjem ...).
Identifikacija zmoznosti je osnovna sposobnost, ki naj bi jo zaposleni posedovali in se
lahko razvije z usposabljanjem (razvejana koordinacija, selektivna pozornost ...).

Razvijanje ciljev. Na podlagi rezultatov prejsnjih aktivnosti lahko dolo¢imo zeleno
obnasanje in znanje usposobljenega zaposlenega, ki bo koncal usposabljanje. Znanje in
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sposobnosti, ki jih zaposleni morajo imeti, preden zacnejo z usposabljanjem, pa niso
vkljuceni. Pomembno je poudariti, da je pomen razvijanja ciljev narejen po meri tistih, ki
se bodo usposabljali. Njihova motivacija in zmoznosti bodo pomembno vplivali na kon¢ni
izid usposabljanja.

Oblikovanje programa usposabljanja. Oblikovanje je zadnji korak in mora temeljiti na
prejSnjem. Na tem mestu se v podjetju odlo¢ijo, ali bodo program izvedli sami ali bodo
najeli zunanje izvajalce. Ce ga bodo izvedli sami, morajo dologiti dolZino usposabljanja,
kakSen bo nacin dela, tehnike in metode, kdaj in kje bo usposabljanje izvedeno, kakSen naj
bi bil vodja, kdo bo vodja in kdo ga bo usposobil. Ce se odlo¢ijo za najem zunanjih
izvajalcev, se morajo prepricati, da izvajalci poznajo analizo dela. Na koncu sledi Se
ugotavljanje zadovoljstva z izvedenim usposabljanjem.

Wexley in Latham (2002, str. 64-71) opiseta tudi tretji nivo analize potreb po
usposabljanjih, in sicer analizo posameznika. Tu se postavi vpraSanje »Kdo potrebuje
usposabljanje in kakSne vrste?«. Definirata dva koraka. V prvem koraku se zaposlenega
oceni, kako dobro opravlja svoje delo, izdela se ocena vedenja, ekonomska ocena in testi
sposobnosti, in ¢e se ugotovi, da delo opravlja pod zahtevanim nivojem, sledi drugi korak.

Korak 1

Ocena vedenja. Ta ocena se izdela na podlagi opazanj nadrejenih, sodelavcev in zunanjih
ocenjevalcev. Ker je vpleten Cloveski faktor, se nemalokrat zgodi, da na oceno vplivajo
dejavniki, ki nimajo nobene zveze z opravljanjem dela, na primer fizicna privlacnost,
tekmovalnost, starost, stopnja izobrazbe. Da se izognejo vplivu teh dejavnikov, imajo
specialisti za usposabljanje nekaj pripomockov, najpogostejSa sta lestvica pricakovanega
vedenja in lestvica opaZenega vedenja.

Ekonomska ocena. Oceno lahko razdelimo v dve kategoriji: prva je vezana na
proizvodnjo (proizvedene enote, reklamacije, privarCevana sredstva ...), druga pa je
vezana na osebne informacije (pozornost, pocasnost, ¢as, potreben za usvojitev znanja ...).
Ti podatki so zelo dobri pokazatelji uCinkovitosti organizacije, vendar pa so pogosto
problem pri oceni analize posameznika. Problem je namre¢ v tem, da ocena, ki je vezana
na proizvodnjo, ni uporabna v storitveni dejavnosti, zato je tam pomembnejSa ocena
vedenja.

Testi sposobnosti. Popolnoma drug pristop k analizi posameznika predstavljajo testi
sposobnosti. Ena moznost je uporaba vzorcev, ki so nastali na podlagi realnega dela ali
simulacije. Pri takem testiranju se prosi zaposlenega, da izvede zahtevano delo. Druga
moznost je uporaba pisnih testov preverjanja znanja. Najvecja prednost uporabe testov
sposobnosti je, da gre za primerjavo sposobnosti in znanja zaposlenega ter znanih
standardov in pogojev. Ce se po konéni analizi ugotovi, da so rezultati testa zadovoljivi,
zaposleni ne potrebuje usposabljanja, v nasprotnem primeru pa sledi drugi korak.
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Korak 2

Odlocitev, da zaposleni potrebuje usposabljanje, izhaja iz rezultatov prvega koraka. Druga
moznost ugotavljanja potreb je preprosto vpraSanje zaposlenim, kakSne vrste usposabljanje
potrebujejo. Vendar pa pri tej moznosti obstaja omejitev. Po eni strani ta pristop odpravlja
nevarnost, da se v usposabljanje vkljuc¢i zaposlene, ki ga dejansko ne potrebujejo, v tem
primeru zaposleni namre¢ nimajo motivacije in niso zadovoljni z usposabljanjem. Po drugi
strani pa je njihovo mnenje mogocCe le izrazanje preferenc in dejansko ne izraza
pomanjkanja sposobnosti. Povsem na koncu, menita Wexley in Latham (2002, str. 72), pa
v podjetju morajo izdelati nacrt usposabljanja, ki je strateSki dokument za izvajanje
usposabljanja v prihodnosti.

Potrebe po usposabljanjih razdeli na tri nivoje tudi Noe (2008, str. 269-272). Potrebe po
usposabljanju po njegovem mnenju izhajajo iz organizacije, zaposlenih in dela. Te potrebe
pa lahko izzovejo razli¢ne »pritisne tocke,« kot so problemi z zmogljivostjo, nova
tehnologija, notranje in zunanje zahteve strank, preoblikovanje, zakonodaja, spremembe in
strankine preference, novi proizvodi in pomanjkljive ves¢ine zaposlenih.

2.1.1 Analiza potreb po usposabljanjih

Potrebe, ki izhajajo iz organizacije, vkljucujejo poslovno koristnost usposabljanja, ki izhaja
iz poslovne strategije, virov za usposabljanje in podpore managerjev in sodelavcev.
Analiza potreb zaposlenih vkljucuje:

1. ugotovitve, ali je primanjkljaj posledica pomanjkanja znanja, ves¢in ali sposobnosti ali
posledica pomanjkanja motivacije oziroma tezav na delu,

2. ugotovitev, kdo potrebuje usposabljanje,

3. ugotovitev pripravljenosti zaposlenih za usposabljanje.

Z analizo dela ugotovimo delo in znanje, ves$¢ine in vedenje, ki jih je treba poudariti, da

zaposleni uspesno zakljucijo naloge. Slika 3 prikazuje povode in rezultate, ki izhajajo iz
analize potreb organizacije, zaposlenih in dela, kot jih razume Noe (2008, str. 270).
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Slika 3: Postopek ugotavljanja potreb po usposabljanjih

Razlogi oz. »tocke potiska« Rezultati
2 akonoda Kaksna je povezanost? e Zakaj se je treba
* Zakonodaja " usposobiti
; V ¢em se
Potreba po osnovnih . i
) Ve§éinahp morajo * Kdo potrg bL-Ue
Analiza usposobiti? usposabljanje

e Pomanjkljiv u¢inek

¢ Nova tehnologija

e Zahteve strank

¢ Novi proizvodi —

¢ Visji standardi
ucinkovitosti

¢ Nova delovna mesta

e Kréenje ali Siritev na primer selekcija
poslovanja ali preoblikovanje

¢ Globalna rast _ o ¢ Kako usposabljanje
Kdo potrebuje usposabljanje? ovrednotiti

e Nacin usposabljanja

¢ Pogostost
usposabljanja

e Odlocitev, kupiti ali
zgraditi

¢ Usposabljanje ali
druge oblike razvoja,

organizacije

Analiza
dela

Analiza
zaposlenih

Vir: R. A. Noe, Human resource management: gaining a competitive advantage (6" ed.), 2008, str. 270,
slika 7.2.

Pri dolocanju potreb je vsekakor treba izdelati analizo organizacije, zaposlenih in dela,
¢eprav analize obiajno ne potekajo v tem zaporedju. Vecinoma se sicer najprej izdela
analiza organizacije, saj podjetja Zelijo potrebe uskladiti s strategijo podjetja. Analiza dela
in analiza zaposlenih pa sta obi¢ajno izdelani socasno, saj se ti dve podro¢ji mocno
povezujeta, Se meni Noe (2008, str. 271).

Potrebe po usposabljanju se lahko po mnenju Trevnove (1998, str. 211) predvidijo s
pomocjo razliénih kazalnikov, na podlagi katerih se jih oceni s pomocjo analize
organizacije, analize zaposlenih in analize delovnih nalog. Sele nato je mogode dologiti,
kaksne vrste problemov, na katere opozarjajo navedeni kazalci, je mogoce odpraviti ali
zmanjsati z ustreznim nac¢inom usposabljanja.

2.1.2 Namen analize potreb po usposabljanjih

Namen analize organizacije je dobiti odgovore na vprasanja, kot so: ali usposabljanje
ustreza strateskim ciljem podjetja, ali so v podjetju na voljo viri za izvedbo usposabljanja,
ali managerji in zaposleni podpirajo dejavnost usposabljanja in ali so potrebe usklajene z
organizacijsko kulturo in poslanstvom podjetja. Z analizo zaposlenih se ugotovi, ali so
neprimerno izvedene naloge posledica pomanjkljivega znanja, pomanjkanja spretnosti ali
sposobnosti zaposlenih, in dolo¢i zaposlene, ki se morajo usposabljati. Analiza delovnih
nalog pa je usmerjena v natanéno preuditev vsebine posameznih del zaposlenih, v
zahtevane standarde izvedbe ter v znanje, spretnosti in sposobnosti, ki jih morajo zaposleni
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imeti, da bi svoje delo uéinkovito opravili, in tako dosegli standarde izvedbe, predpisane za
svoje delo.

Rummler (1987, str. 226-247) predlaga nekoliko drugacen pristop k ugotavljanju potreb
po usposabljanju, in sicer naj bi bila prva analiza uinka, kjer se dolo¢i Zelena zmogljivost
procesa in delovnega mesta, nalog ter potrebnih znanj in sposobnosti za vsako delovno
mesto v skladu z Zelenim u¢inkom. Ta tip analize je vezan na zmogljivost procesa oziroma
delovnega mesta in identificira tudi ostale faktorje zmogljivosti, povezane z na¢rtovanim
usposabljanjem. Druga je analiza nalog, kjer je potrebna dolocitev delovnih nalog in
potrebnih znanj ter sposobnosti za njihovo izvrsitev. Ta tip analize potreb je zgolj posredno
vezan na ucinek delovnega mesta.

2.1.3 Analiza zmoZnosti posameznika

Tretja je analiza zmoznosti posameznika, kjer izkuSeni strokovnjaki morajo ugotoviti,
katere so zahtevane zmoznosti posameznika. Ko so te dolo¢ene, je treba dolociti Se znanja
in sposobnosti, ki jith mora zaposleni imeti, ¢e zeli ustre¢i zahtevam o predpisanih
zmoznostih. Zadnja je analiza potreb po usposabljanju. Gre za relativno preprost tip
analize, kjer posamezni strokovnjaki (nadzorniki, vodje sluzb, vodje oddelkov in podobno)
po lastni presoji in izku$njah ugotavljajo okvirne potrebe po usposabljanju zaposlenih. Ta
pristop ni v povezavi z zmogljivostmi ne na nivoju posameznika ne na nivoju delovnega
mesta ali procesa.

2.1.4 Ugotavljanje potreb

Anderson (1994, str. 73-94) meni, da so potrebe po usposabljanju razlika med dejanskim
in zahtevanim ucinkom dela na osnovi potreb. Ugotavljanje potreb po usposabljanjih
definira nekoliko drugace kot predhodno omenjeni avtorji. Po njegovem mnenju so za
ugotavljanje potreb na voljo razlicne oporne tocke, ki so podrobneje opisane v
nadaljevanju.

Nedoloceno prikazovanje potreb: Analiza specifi¢nih potreb, s pomoc¢jo katere dolo¢imo
vrsto usposabljanja, ni nujno prvi korak pri ugotavljanju tezav. Na primer, niz nesre¢ ali
neupoStevanje zdravstvene in varnostne zakonodaje lahko kaZejo na tezave. Prepiri,
zamere, velika fluktuacija zaposlenih ali absentizem lahko kaZejo na tezave v odnosu
manager-podrejeni. Vsekakor je zazeleno, da ima manager obcCutek za prikrita sporocila o
nastajajocih tezavah, da lahko iSCe reSitev le-teh. Seveda pa niso vse tezave resljive z
usposabljanjem.

Potrebe po usposabljanju, ki izhajajo iz nacrta podjetja in nacrta upravljanja z zaposlenimi:
Nacrt po rasti, Sirjenju ali kréenju operacij in zaposlenih bodo imeli vpliv na zaposlene;
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uvajanje na delo, usposabljanje, doseganje delovnih standardov, odpravnine in svetovanja
pa prav tako.

Pogledi zaposlenih na potrebe po usposabljanju: Zaposleni, ki ima nekaj znanja o delu, ki
ga opravlja, in o organizaciji, kjer je zaposlen, lahko sam opozori na svoje potrebe po
usposabljanju. Pri tem je treba imeti odprt odnos z managementom, da zaposleni pri
izrazanju potreb ne Cuti strahu ali moZnosti kaznovanja. Na svoje potrebe lahko opozori
preko dnevnika, kjer zapise, kje so tezave in kako si predstavlja njihovo resevanje.

Vrednotenje preteklih usposabljanj: Ker gre za dejanja v preteklosti, mogo¢e niso ravno
skladna s trenutnimi potrebami, lahko pa so vodilo. Vrzeli iz preteklega usposabljanja so
lahko opozorilo, da ne zastavimo preve¢ ambicioznih ciljev v prihodnosti.

Managerjeva vizija potreb po usposabljanjih: Ce manager pozna znanje, ki je potrebno za
opravljanje dolocenega dela, in ve, kakSno znanje ima zaposleni, lahko relativno preprosto
analizira potrebe. Ne tako redko se zgodi, da manager pravzaprav ne ve, kaj so vlozki in
rezultati dela njegovih podrejenih. Opazovanje, izbira dela, Studij in stik z zaposlenimi pa
obicajno dajo objektiven pregled nad delom zaposlenih.

Vizija ostalih: Ocenjevalni centri, psiholoski testi in simulacije so lahko koristno in
objektivno orodje za ugotavljanje potreb po usposabljanjih. Sodelovanje zunanjih oseb,
simulacija, da je nekdo direktor, obSirno opisovanje dogajanja na delovnem mestu,
opisovanje kriticnth dogodkov ... so lahko metode, ki hitro in ucinkovito vodijo do
ugotavljanja potreb po usposabljanjih.

Zdruzeni ali tristranski pristopi k usposabljanju: Z besedo zdruzeni je misljena skupina
managerjev in zaposlenih, tretja stran pa so obi¢ajno oddelki za usposabljanja ali zunanji
svetovalci. Da bo ta pristop ucinkovit, je treba pred srecanjem definirati tezavo. Orodja, ki
se uporabljajo pri nadaljnjem delu, pa so strukturirani intervjuji, ki so bolj monotoni, in
nestrukturirani intervjuji, ki dajejo ve¢ mozZnosti za §ir§i pogovor. Za vecje skupine ali za
organizacijo v celoti pa se lahko uporabijo vpraSalniki, ki se jih podpre z vzor¢nimi
intervjuji.

Ravni, ki se nanasajo na posredovanje specificnih metod: Pristop, bolj usmerjen k
usposabljanju, zagotavlja ve¢jo kakovost informacij in ve¢jo natan¢nost pri odlo¢itvi. Na
tej osnovi so pomembni intervjuji in porocila.

Petersonova (1998, str. 5-20) meni, da ljudje pogosto ocenjujejo svoje sposobnosti in
potrebe in se na tej podlagi odlo¢ajo za usposabljanja in izobraZzevanja. Do tega jih lahko
privedejo razmere, na primer, da so ostali brez sluzbe, ali nacrtovanje kariere. V nekaterih
primerih jim pomo¢ nudijo doloCene ustanove z razlicnimi programi, ¢eprav Petersonova

18



opozarja, da je pri teh treba biti pazljiv, saj so obiajno v zasebni lasti in je njihov prvi cilj
ustvarjanje dobicka.

Pri ocenjevanju sposobnosti in znanja je potrebna objektivnost. Posebej pomembno je
dokumentiranje in opisovanje podrobnosti, saj bo to pomagalo pri ucinkovitejSem
ponotranjenju navad, priu¢enih v procesu usposabljanja. Zapisujejo se lahko specificne
delovne izku$nje, datumi, osebe, ki predstavljajo avtoriteto. Ni odvec, da se zapiSejo tudi
subjektivna mnenja, pri tem procesu naj sodelujejo tudi ucitelji in nadrejeni. Proces
dolocanja potreb po usposabljanjih se nanasa tako na posameznika kot na organizacijo. Pri
tem pa se iS¢e razhajanja med osebnimi sposobnostmi in znanjem ter med zahtevami.

V nadaljevanju Petersonova (1998, str. 5-20) opise postopek ugotavljanja potreb po
usposabljanjih, kar je prikazano na Sliki 4. Najprej je treba zaznati tezave, ki se pojavljajo,
pokazati skrb zanje, jih objektivno oceniti in biti pri tem kar se da natanéen, kar pa ne bo
vedno lahko, saj se lahko pojavljajo razlicne motnje. Nato se potrebe po usposabljanju
to¢no definirajo in opisejo. To delo je zelo zahtevno, posebej ¢e imajo ljudje v glavi ze
neko podobo o potrebah in bodo svoje mnenje tezko spremenili, pojavljajo pa se tudi
subjektivne teznje. Zato mora na tem mestu vodja ohraniti trezen premislek. Ko so potrebe
dolocene, jih je treba analizirati in ovrednotiti, na primer z vidika prakti¢nosti
usposabljanja, stroskov, prioritet, ciljev, organizacijskega nacrta in podobno. Potem se
dolocijo cilji usposabljanja in na koncu izbere Se primerno usposabljanje. Pomembno pa je
tudi, da se ob zakljucku usposabljanje ovrednoti.
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Slika 4: Postopek ugotavljanja potreb po usposabljanjih

1. Splo$no zaznavanje tezav

Y

A 4
2. Zaskrbljenost

Y

A 4
3. Objektivno ocenjevanje

Y

\ 4

Ovrednotenje ——
usposabljanja 4. ldentifikacija potreb

Y

A 4
5. Analiza potreb

Y

\ 4

6. Cilji usposabljanja

Y

A 4
7. Optimalno usposabljanje

Vir: R. Peterson, Training needs assessment: meeting the training needs for quality performance (2™ ed.),
1998, str. 11, slika 1.2.

2.2 lzbira ustreznega usposabljanja

Z analizo potreb po usposabljanjih se torej doloci zaposlene, ki se morajo usposabljati.
Nato sledi natan¢na preucitev vsebine posameznih del zaposlenih, zahtevanih standardov
izvedbe in znanja, spretnosti ter sposobnosti, ki jih morajo zaposleni imeti, da bi svoje delo
ucinkovito opravili in tako dosegali standarde izvedbe, predpisane za svoje delo (Treven,
1998, str. 211).

2.2.1 Kriteriji u¢inkovitega usposabljanja

Ko izbiramo primerno usposabljanje, je eden od kriterijev tudi u¢inkovitost usposabljanja.
Milkovich in Boudreau (1997, str. 436-440) menita, da je usposabljanje u¢inkovito, ¢e se
doseze rezultat, ki si ga je organizacija zastavila za cilj. Od poznih petdesetih let 20.
stoletja pa so se kriteriji u¢inkovitega usposabljanja izoblikovali v §tirih nivojih:
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1. Ali se usposabljajoci dobro poc¢utijo med usposabljanjem? (reakcije usposabljajocih),

2. Ali lahko usposabljajo¢i obnovijo in razumejo koncepte, ki so se jih naucili? (ucenje),

3. Ali lahko usposabljajo¢i nau¢ene koncepte prenesejo v svoje obnaSanje? (vedenjske
spremembe) in

4. Ali te spremembe vplivajo na rezultat organizacije? (rezultat).

Avtorja navajata, da so nekateri raziskovalci dodali Se peti nivo:
5. Ali usposabljajoci prenesejo na delo bolj pozitivna ob¢utja o organizaciji? (vedenje).

Ko so zaposleni, ki se bodo usposabljali, dolo¢eni in ko organizacija doloci cilje
usposabljanja, je treba oblikovati program usposabljanja. Trevnova (1998, str. 211-215)
meni, da je treba posamezne programe oblikovati neodvisno od drugih in jih spremeniti ali
dopolniti takoj, ko se pokazejo potrebe po novem znanju.

Swanson in Holton (2009, str. 243-245) navajata, da mora usposabljanje slediti trem
kriterijem pri¢akovanega rezultata: u¢inku, nau¢enemu in dojemanju. Ce je usposabljanje
usmerjeno le na enega od teh kriterijev, potem spremeni njegov namen. Ni realno
pri¢akovati, da bo vsak program usposabljanja zadostil vsem tem kriterijem, prav tako pa
ne, da bo osredotoCenost na le enega od njih bistveno pripomogla k izboljSanju ostalih.
Avtorja navedeta nekaj moznih izidov neprimerno zastavljenega usposabljanja:

— preve¢ omejen program lahko udelezence le vznemiri,

— udelezenci lahko pridobijo novo znanje, ki pa ga ne morejo uporabiti pri svojem delu,

— udelezenci lahko zelo uZivajo v izvedbi usposabljanja, ampak od njega prakticno
odnesejo zelo malo.

2.2.2 lzvedba usposabljanj

Usposabljanje lahko poteka na razli¢nih lokacijah, na primer v podjetju na delovnem mestu
ali v posebnih prostorih, namenjenih te¢ajem in seminarjem, lahko pa se odvija tudi zunaj
podjetja. lzbira lokacije je odvisna od tega, komu je usposabljanje namenjeno. Prvega
nacina se obicajno podjetja posluzijo, ko usposabljajo novo zaposlene, drugega, ko morajo
zaposleni pridobiti novo znanje o postopkih in proizvodih ali se morajo seznaniti z
novostmi, tretji nacin pa je najpogosteje namenjen managerjem in vodjem timov.

Pri usposabljanju zaposlenih je mogoce uporabiti razlicne metode, ki se razlikujejo glede
na namen uporabe. Pri usposabljanju na delovnem mestu so te metode razli¢ne
predstavitve, mentorstvo, krozenje zaposlenih in ucenje pri delu. Metode pri formalnem
usposabljanju so predavanja, pogovori, razprave, preucevanje primerov, igra vlog,
simulacije, delavnice, oblikovanje timov, uc¢enje na daljavo in izvedba skupinskih nalog.
Metode usposabljanja pri delu in formalnega usposabljanja vkljucujejo ucenje na temelju
reSevanja dejanskih problemov, izvedbo posebnih nalog, delo pri projektih, usmerjano
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branje strokovnih knjig in c¢lankov, racunalnisko podprto usposabljanje, uporabo
interaktivnega videa in multimedijsko usposabljanje.

Usposabljanje lahko vodijo razli¢ni strokovnjaki iz podjetja ali iz njegovega okolja. Pri
usposabljanju na delovnem mestu navadno sodelujejo managerji, vodje timov, mentorji ali
sodelavci, ki so odgovorni za usmerjanje, svetovanje in nadzor zaposlenih. Za formalno
usposabljanje zaposlenih pa je mogoce uporabiti programe na izobraZzevalnih ustanovah,
kot so dodiplomski in podiplomski programi na razli¢nih fakultetah, vabljene predavatelje
in sodelavce z oddelka za izobraZevanje ali usposabljanje v podjetju.

Usposabljanje znotraj organizacije je smotrno v primeru, ko je (Greig, 1997, str. 186-189):

Stevilo zaposlenih, ki potrebujejo usposabljanje, veliko,

narava usposabljanja specificna in

se nanasa na rutinsko uporabo

dolocene tehnologije,

vesCine in znanja, ki jih je na usposabljanju treba pridobiti, so manj zahtevne in so
predvidene za

a b~ oD

6. manj zahtevna delovna mesta,
7. ucinek ucenja je vecji v skupini,

8. pri vsem tem pa pomembno vlogo igra tudi socialna klima.

Usposabljanje zunaj organizacije lahko temelji na Ze obstoje¢ih programih ali pa se
kreirajo novi programi, ki so prilagojeni zahtevam in potrebam organizacije. Odlocitev za
ze obstojeci program je smiselna, ko je Stevilo zaposlenih, ki potrebujejo usposabljanje,
majhno, narava posredovanega znanja bolj splosna, medsebojna izmenjava izkuSenj med
udeleZenci programa iz razli¢nih organizacij zazelena, izvedba programa pa omejena s
casom (Bee & Bee, 1994, str. 128—130). Po kon¢anem usposabljanju je smiselno izmeriti
tudi zadovoljstvo uporabnikov. Namen je v osvetlitvi dobrih oziroma slabih praks, v
odkrivanju in odpravljanju napak, ocenjevanju tveganj in v uenju tako posameznikov kot
tudi organizacij (James & Roffe, 2000, str. 12).

Usposabljanje mora nujno temeljiti na jasno izrazenih ciljih, namenu, izvedbi in posebnih
poudarkih usposabljanja, s katerimi je treba seznaniti udeleZence. Poleg tega mora
odgovorni jasno razloZiti, kakSen vpliv ima usposabljanje na organizacijo, kakSen bo
postopek izvedbe ter kakSne so naloge in odgovornosti sodelujocih. Da si torej v
organizaciji zagotovijo uspeSno izvedbo uposabljanja, se morajo managerji kar najbolj
angazirati in biti popolnoma odgovorni partnerji usposabljanju (Swanson & Holton, 2009,
str. 243-245).
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3 PONUDBA POSLOVNIH USPOSABLJANJ

Ponudniki programov poslovnih usposabljanj delujejo na trgu storitev. Njihova glavna
naloga je, da na ciljnem trgu prepoznajo potrebe in zelje in jih zadovoljijo s cilji,
komuniciranjem, ceno in ponudbo primernih in konkuren¢nih programov (Kotler & Fox,
1995, str. 8). Na kontinuumu, ki na eni strani prikazuje Cisti izdelek, na drugi strani pa
Cisto storitev (Kotler, 1998, str. 465), storitve ponudnikov poslovnih usposabljanj lahko
uvrstimo na del, ki prikazuje storitev, ki jo spremljajo manj pomembni izdelki in/ali
storitve. To pomeni, da ne gre za Cisto 0ziroma golo storitev, saj so poleg posredovanega
znanja, kar je glavna storitev, udelezenci seminarjev in delavnic ali drugih metod
usposabljanj ponavadi delezni Se nekaterih dodatnih otipljivih stvari, kot so na primer
hrana in pijaca, uéno gradivo in tako dalje, v€asih pa tudi podpornih storitev, kot je na
primer prenocevanje v primeru ve¢dnevnih seminarjev.

3.1 Oblikovanje ponudbe poslovnih usposabljanj

Ko izobrazevalne ustanove zelijo vpeljati nov program, morajo analizirati trg, menita
Kotler in Foxova (1995, str. 192-209). Analiza vkljucuje tri klju¢ne naloge:

1. merjenje velikosti trga in napoved (dolocitev trenutne in bodoce velikosti trga),

2. segmentacija trga (dolocitev ciljnih skupin z namenom izbora najboljse ciljne skupine)
in

3. analiza kupcev (dolo¢itev kupcevih znacilnosti, potreb, zaznavanja, preferenc in vedenja
z namenom, da se jim izobraZevalna ustanova kar najbolj pribliza).

Ceprav v podjetjih pogosto menijo, da je ustvarjanje in priprava novih programov
enostavno delo, to ni res (Kotler & Fox, 1995, str. 289-305). Pogosto se nacrtovanja lotijo
tudi zelo povr$no, saj var€ujejo s ¢asom in denarjem, zato delajo po principu »poskusimo,
pa bomo videli, ali deluje«. Na Sliki 5 je prikazan proces razvoja novih programov in
storitev, kot ga opredelita avtorja.
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Slika 5: Proces razvoja novih programov in storitev

Ugotavljanje potreb
Opredelitev trga
Generiranje in resetanje idej

A 4

Oblikovanje
Merjenje potrosnikov
Razvoj koncepta
Oblikovanje marketinske strategije
Oblikovanje programa

A 4

Testiranje
Testiranje oglasevanja in programa
Predtest napovedi trga
Testiranje marketinga

A 4
Vpeljava programa
Nacrtovanje in izvrsitev
predstavitev

A 4

Management
Nadzor programa

Vir: P. Kotler in F. A. K. Fox, Strategic marketing for educational organizations (2" ed.) 1995, str. 290,
slika 11-4.

Ugotavljanje potreb vkljucuje izbiranje najboljsih programskih podrocij, generiranje idej in
reSetanje teh idej z namenom, da se izloCi najboljsa. Oblikovanje vkljucuje razli¢ne
dejavnosti. Z analizo potrosnikov ugotovimo, kako se kupci odlo¢ajo o izbiri programa,
kateri programi se jim zdijo zanimivi in kaj vedo o alternativah. Razvoj koncepta sproza
pripravo alternativnih programov, sledita pa Se oblikovanje marketinske strategije in
oblikovanje programa. Ce so rezultati tega dela ustrezni, sledi testiranje programa, trznega
potenciala, odziva kupcev in izbrane marketinSke strategije. Vpeljavi programa mora
slediti $e nadzor, da se zagotovi uspe$no nadaljevanje. Postopek je podrobneje opisan v
nadaljevanju.
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Ugotavljanje potreb

Opredelitev trga. IzobraZzevalna ustanova mora opredeliti ciljno skupino, na katero se bo
osredotocila, in segmentirati trg glede na velikost in zanimanje. Poleg tega mora upoStevati
zelje potrosnikov, saj bo to zelo vplivalo na kon¢ni izbor programa. Rezultat je
ovrednotenje vsake znacCilnosti in jasna slika, kakSne znacilnosti imajo posamezni
interesenti.

Generiranje in reSetanje idej. Ko ustanova izdela nabor programov, s katerimi bi Zelela
vstopiti na trg, je treba razviti glavne konkurencne prednosti teh programov. Ideje lahko
pridejo neposredno od potrosnikov, ki povedo, kakSen program si zelijo oziroma s ¢im bi
lahko nadgradili obstojeCega. Do teh predlogov lahko pridemo z anketami, s testi, s
fokusnimi skupinami, s predlogi in s pripombami. Dober vir je tudi konkurenca, pri kateri
vidimo, katere storitve ponuja in katere so uspeS$ne. Tudi zaposleni, svetovalci in drugo
osebje imajo nemalokrat veliko idej, prav tako lahko ¢rpamo ideje od raznih zaloznikov in
novinarjev, ki piSejo kritike programov in u¢nih nacrtov. Do novih idej pa v€asih pridemo
tudi povsem spontano, po navdihu, preko zelja potrosnikov.

Tehnike generiranja idej so razlicne, najveckrat pa v organizacijah uporabijo naslednje:
brainstorming (viharjenje mozganov), kjer je pomembno samo ¢im veéje Stevilo danih
idej, ki se ovrednotijo Sele na koncu izbora; sinektiko, kjer se skupina poglobi v problem,
opiSe ozadje in pregleda pretekle reSitve, zbere Cim veC idej, in ko se jim katera zdi
ustrezna, jo dodajo na seznam moznih resitev; seznami lastnosti, katerih namen je, nasteti
vse lastnosti in vsako ovrednotiti z oznako, ali se lahko povefa, zmanjSa, spremeni,
nadomesti, kombinira, prilagodi. Ko se ideje reSetajo, je treba predstaviti vse, ki so bile
izbrane, in izlocCiti tiste, ki niso sprejemljive. K temu pripomorejo dobro izbrani kriteriji,
najveckrat je izbrana metoda tehtanja.

Oblikovanje programa

Razvoj koncepta. Ustanova mora izbrane programe predstaviti potroSnikom, da dobi
povratno informacijo o zamisli. PotroSniki, ki so izbrani, izrazijo svoje mnenje preko
zastavljenega vprasalnika. Ce je vpraSalnik zastavljen opisno, potem ne bomo dobili
relevantnih odgovorov, zato je morda boljSe, da je vprasSalnik izbirnega tipa. Potencialnim
potro$nikom se predstavi tudi programe z nalogo, da se opredelijo, kateri jim bolj ustreza
in kateri manj. Rezultat so ideje, razvrS¢ene od najviSje do najnizje, in opredelitev
privlacnosti posamezne ideje za dolocen ciljni trg.

Oblikovanje marketinSke strategije. Napacno je razmiSljanje, da se marketinska
strategija razvije, ko je program Ze pripravljen za vstop na trg. Marketinska strategija je
zelo pomemben element uspeSnosti novega programa, zato je zelo pomembno, da se izdela
ze na zacetku. Seveda se potem v teku procesa lahko Se spreminja. Strategijo se izdela v
treh delih. Prvi del opise velikost, strukturo in vedenjske lastnosti trga, predvideno
umestitev programa in cilje vpisa ter prihodek v prvih letih. Drugi del definira ceno,
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strategijo razporeditve in proracun za marketing v prvem letu. Tretji del pa predstavlja
dolgorocni nacrt vpisa, cilje dobi¢konosnosti in strategijo marketinga v daljSem obdobju.

Oblikovanje programa. Programski koncept $¢ ni program. Elementi programa morajo
biti oblikovani zelo pozorno in natan¢no in morajo graditi na izbrani marketinski strategiji.
Oblikovati je treba vsebino $tudija, teGaja ali usposabljanja, saj je na podlagi tega dolo¢en
tudi predviden uspeh udelezencev. V program je treba vkljuciti tudi usposabljanje za
izvajalce programov.

Testiranje

Ko je ustanova zadovoljna z oblikovanim programom, pripravljenim materialom in
razporedom, lahko testira, ali bosta program in marketinska strategija uspeSna. Namen tega
testiranja je ugotoviti, koliko potencialnih potroSnikov bi se odloc¢ilo za oblikovani
program. Prav tako je potreben test trgov, Kjer se izmeri sposobnost za razvoj programa
brez namena masovnega nastopa na trgu. Test trgov tudi pokaze, ali bo marketinska
strategija uspesna.

Vpeljava programa in management

Ko je program oblikovan in testiranje zakljuceno, je program pripravljen za nastop na trgu.
Pri tem sta zelo pomembna dobro izbran ¢as in management z ustreznimi sposobnostmi.
Ustanova mora potencialne uporabnike dobro informirati vnaprej, ampak Se vedno ne
toliko zgodaj, da jih bo minilo navduSenje. Prav tako pa ne sme ¢akati do zadnje minute,
saj prepricanih ne bodo ve¢ dosegli. Predstavitev mora biti jasna in izvedena v pravilnem
zaporedju.

Ustanove se pri sestavljanju programov srec¢ajo Se z eno pomembno temo, in sicer s ceno.
Za programe ni nikoli na voljo dovolj sredstev, menita Kotler in Foxova (1995, str. 309—
328). Eden od kriterijev, kako postaviti ceno, je zagotovo konkurenca, kon¢na odlocitev pa
je vedno na strani uporabnikov. Prav tako pa je cena samo ena od komponent izbora
dolo¢enega programa, saj na izbiro vplivajo Se vsebina programa, kakovost, lokacija in
komuniciranje.

3.2 Trzenje ponudbe poslovnih usposabljanj

V okvir tradicionalnega trZenja storitev sodijo naslednji elementi trZenjskega spleta:
storitev, oblikovanje prodajne cene, trzno komuniciranje in trzne poti (Poto¢nik, 2000, str.
95).

3.2.1 Storitev
Storitev ponudnika programov usposabljanj je sestavljena iz naslednjih ravni (Kotler,

1998, 432-433): jedro storitve (osnovna storitev, ki jo kupec dejansko kupuje), osnovna
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storitev (temeljna razlicica storitve, na primer delavnica, seminar v najenostavnejsi obliki),
pricakovana storitev (niz lastnosti in pogojev, ki jih kupci ponavadi pricakujejo in z njimi
soglaSajo, na primer uporaba sodobnih pripomockov pri predavanju), razsirjena storitev
(dodatne storitve in koristi, zaradi katerih se neka ponudba razlikuje od konkurenénih, na
primer predavatelji z visokim ugledom), potencialna storitev (storitev z vsemi razsiritvami
in spremembami, Ki se lahko zgodijo v prihodnosti, na primer e-uéenje).

S stalis¢a ponudnikov poslovnih usposabljanj so si vse omenjene ravni bolj ali manj
podobne, izjema je le jedro izdelka, se pravi posredovano znanje. Zato imajo ponudniki
priloZnost za inovativen nastop na trgu in s tem za diferenciacijo ponudbe.

Ponudniki programov poslovnih usposabljanj se pogosto znajdejo pred vprasanjem, ali bo
njihova ponudba na trgu sprejeta ali ne. Shenson (1990, str. 2-7) meni, da to lahko
preverijo na dva nacina, in sicer s trzno raziskavo ali s testiranjem trga, na podlagi katerega
lahko opravijo tudi naknadno modifikacijo ponudbe.

3.2.2 Oblikovanje prodajnih cen

Cena vpliva na podobo o kakovosti storitve pri porabnikih in tudi na podobo o storitvenem
podjetju. Oblikovana mora biti v skladu s poslovnimi cilji podjetja (Poto¢nik, 2000, str.
118-119). Pri poslovnih usposabljanjih se obiajno namesto besede cena uporablja
kotizacija. Shenson (1990, str. 174-175) meni, da na Kotizacijo vplivajo naslednje
spremenljivke: dolZina programa, kvaliteta uc¢nega gradiva, Cas, v katerem je storitev
izvedena, in lokacija. Za daljSe programe so udelezenci obicajno pripravljeni placati vec,
prav tako lahko nekatere lokacije in termini vplivajo na visje cene. Podoben vpliv ima tudi
pripravljeno gradivo, saj vecji obseg in kvaliteta lahko vplivata na visjo ceno.

3.2.3 Trzno komuniciranje

Direktno informiranje je najbolj razSirjena oblika trZznega komuniciranja ponudnikov
poslovnih usposabljanj. Jazbec, Prasnikar in Rovan (1996, str. 13) so v svoji raziskavi
ugotovili, da udelezenci seminarjev in delavnic na CISEF-u zanje najpogosteje izvejo po
posti, ki jo dobijo na svoj naslov (44 %), 45 % jih zanje izve od sodelavca, ki je poSto dobil
na svoj naslov, samo 10 % jih zanje izve iz Casopisov.

Galbraith, Sisco in Guglielmino (1997, str. 97) pisSejo o razlogih za razsirjenost direktne
posSte med ponudniki poslovnih usposabljanj. Po navadi gre za najuinkovitejSo tehniko,
saj glede na stroSke prinaSa relativno visok odziv, v primerjavi z ostalimi mediji dopusca
selektivnost in omogoca kreiranje promocijskih in poosebljenih sporocil.
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3.2.4 Trzne poti

Trzne poti opredeljujejo dolo¢eno okolje in nacin posredovanja storitev, zato se tudi
strategije glede lokacije in izbire posrednikov storitev razlikujejo (Poto¢nik, 2000, str.
146). Pri izbiri lokacije, meni Potocnik (2000, str. 146), sta mozna dva nacina: da pride
stranka Kk izvajalcu ali izvajalec k stranki. V primeru, da pride stranka k izvajalcu, izvajalec
storitev izvaja v svojih prostorih, prilagojenih za to dejavnost. Odlocitev glede lokacije
izvajanja storitve je odvisna od vrste storitve in vkljucenosti porabnika v proces izvajanja
storitve. Pri na¢inu posredovanja pa gre obi¢ajno za neposredno trzno pot, kar pomeni, da
so izvajalci v neposredni povezavi z ustreznimi oddelki v podjetjih.

3.3 Interaktivno trZenje ponudbe poslovnih usposabljanj

Povezavo med procesom nastajanja in rezultatom seminarja, delavnice ali drugih podobnih
oblik programov usposabljanj predstavljata na eni strani uporabnik, tj. udelezenec
seminarja, na drugi pa izvajalec, tj. predavatelj oziroma skupina predavateljev. Pri tem je
pomembno omeniti tudi vlogo prostora, kjer se ta proces odvija. Ker gre pri tem za
neposredno interakcijo med uporabnikom in izvajalcem, to obliko trZenja imenujemo
interaktivno trzenje (Gronroos, 2001, str. 246—249).

4 EMPIRICNA RAZISKAVA SLOVENSKEGA TRGA POSLOVNIH
USPOSABLJANJ

Empiri¢ni del predstavlja raziskava, ki je bila izvedena med ponudniki poslovnih
usposabljanj in povprasevalci po poslovnih usposabljanjih v Sloveniji. Pri slednjih sem se
osredotocila na podjetja, ki imajo ve¢ kot 50 zaposlenih, saj menim, da je v podjetjih, ki
imajo manj kot toliko zaposlenih, kadrovski oddelek redkost, prav tako pa tudi podrobnejse
nacrtovanje usposabljanj.

4.1 Metodoloski okvir raziskave

Anketiranje je potekalo med 5. 5. 2010 in 26. 5. 2010. Vzor¢ni okvir na ponudbeni in na
povprasevalni strani so predstavljali podatki, zbrani v bazi IPIS — Poslovni register
Slovenije na spletni strani Agencije Republike Slovenije za javnopravne evidence in
storitve, ki sem jih zbrala v aprilu 2010. Raziskovalni instrument je bil vprasalnik, ki je
objavljen v prilogi, in je bil razvit na podlagi teoretinega dela in predtestiran v
sodelovanju s po tremi zaposlenimi iz podjetij na posamezni strani. Naslovila sem ga na
konkretne osebe. Prosila sem jih, naj podajo svoje mnenje in komentarje na pripravljeni
vprasalnik. Zdel se jim je razumljiv in menili so, da bom z odgovori dobila uporabne
rezultate.
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Izbranim osebam sem nato ankete poslala po elektronski posti (Priloga 1 in Priloga 2). Pri
ponudnikih usposabljanj je bila vzoréna enota organizacija — ponudnik poslovnih
usposabljanj, pri povprasevalcih pa oseba v podjetju, ki ima vec¢ kot 50 zaposlenih. Na
vprasanja je odgovarjala oseba, ki je zadolzena za usposabljanje, izobraZevanje in razvoj
zaposlenih. Med ponudnike je bilo zajetih 124 podjetij, med povprasevalce pa 1.150
podjetij. Za obe strani je bila za bazo izbrana kar celotna populacija, saj sem na strani
ponudnikov izbrala vsa podjetja, ki so registrirana za izvedbo usposabljanj, na strani
povpraSevanja pa sem zajela slovenska podjetja, ki imajo vec kot 50 zaposlenih.

Stopnja odziva pri ponudnikih poslovnih usposabljanj je bila 12,9 %, na strani
povprasSevalcev pa 10,8 %. V nadaljevanju so predstavljene opisne statistike, primerjava
med povprecji za neodvisna vzorca (t-test) ter testiranje razlik strukturnih delezev v dveh
neodvisnih vzorcih (z°-test). S temi metodoloskimi pristopi sem Zelela ugotoviti, ali

dobljeni rezultati znacilno odstopajo od odgovorov, ki bi jih dobila povsem naklju¢no, in
analizirati odvisnost med pojavi, pri Cemer sem preizkuSala povezanost med
kvantitativnimi spremenljivkami.

4.2 Rezultati raziskave med ponudniki poslovnih usposabljanj v Sloveniji

Anketa je bila poslana na 124 elektronskih naslovov, odzvalo se je 16 respondentov, kar
pomeni 12,9 % odzivnost. Nagovor je prebralo 71 naslovnikov, z anketo se jih je seznanilo
40, od tega jih je 16 anketo tudi izpolnilo. Nizek odziv pripisujem predvsem bojazni
razkrivanja podatkov pred konkurenco. Stevilo oseb, ki so se seznanile z anketo, nakazuje,
da jih je vsebina ankete vseeno zanimala.

4.2.1 Splos$ni podatki o podjetjih, sodelujocih v raziskavi

Od 16 sodelujocih jih je odgovor na vprasanje o Stevilu zaposlenih v organizaciji podalo
12, od teh je 75 % mikro podjetij, kar pomeni, da imajo od 0 do pod 10 zaposlenih, 16,7 %
jih je majhnih podjetij z 10 do pod 50 zaposlenimi, 8,3 % pa jih je srednje velikih podjetij,
ki imajo do pod 250 zaposlenih. Velikih podjetij med respondenti ni bilo. Na vprasanje,
kakSen tip organizacije so, je 8,3 % od 12 vprasanih, ki so na to vpraSanje odgovorili,
odgovorilo, da so javna visokoSolska ustanova, nih¢e se ni opredelil kot zasebna
visokoSolska ustanova, 16,7 % jih je odgovorilo, da so ljudska univerza, 75 % vprasanih
pa, da so zasebno podjetje.

Podatke o tipu organizacije lahko povezem s podatki o Stevilu zaposlenih v organizaciji.
Menim, da pri srednje velikem podjetju gre za javno visokoSolsko ustanovo, pri majhnem
podjetju za ljudsko univerzo, preostala mikro podjetja pa so zasebna podjetja. Ljudske
univerze sem vpraSala Se, ali programe usposabljanj pripravljajo in izvedejo sami, in
odgovor je bil v 100 %, da vedno sami.
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Trzni delez, ki ga po svoji oceni zavzemajo na trgu poslovnih usposabljanj, je v 63,6 % do
pod 5 % trznega deleza, 18,2 % jih meni, da zavzemajo od vklju¢no 5 % do pod 10 %
trznega deleza, po 9,1 % respondentov pa meni, da zavzemajo od vklju¢no 10 % do pod 15
% in od vkljuéno 15 % do pod 20 % trznega deleza ponudb poslovnih usposabljanj.
Vecjega trznega deleza ne zavzema nobeno od podjetij. Na to vprasanje jih je sicer od 16
odgovorilo 11 respondentov, kar sili k razmisljanju, zakaj se nekateri niso opredelili.
Moznost je, da tega podatka ne poznajo, Se bolj verjetno pa se mi zdi, da podatek skrivajo.

Anketirance sem sprasevala po vlogi, ki jo opravljajo v podjetju. Od 12, ki so odgovorili na
to vprasanje, jih je 58,3 % direktorjev oziroma direktoric, 16,7 % jih je programskih vodij,
8,3 % strokovnih sodelavcev oziroma sodelavk, 16,7 % delez pa predstavljata prokuristka
in vodja izobraZevalnega centra Ekonomske fakultete.

Podjetja sem vprasala tudi, na katerth podro¢jih delujejo. NajveCkrat so vpraSani
odgovorili, da delujejo na podrocju poslovne komunikacije in osebnostnega razvoja, Kjer
deluje 11 od 16 podjetij, kar predstavlja v povprecju 69 % in standardni odklon 0,46.
Sledita podroc¢je kadrov, izobraZevanja, ucenja in prenosa znanja, na katerem deluje 10
podjetij, in podro¢je managementa, vodenja in organizacije dela, kjer prav tako deluje 10
podjetij. V obeh primerih to pomeni v povprecju 63 % in standardni odklon 0,48.

Najmanj podjetij deluje na podro¢jih zavarovalni$tva, varovanja, varstva in zdravja pri
delu ter na podrocju trajnostnega razvoja in ekologije. Na omenjenih podro¢jih deluje po 1
podjetje, kar v povprecju pomeni 6 % in standardni odklon 0,24. Standardni odklon je
nizek, kar pomeni, da so bili anketirani v odgovorih precej enotni, kar je tudi razumljivo
glede na Stevilo podjetij, ki na teh podro¢jih delujejo. Frekvence o pojavljanju na
posameznih podroc¢jih poslovnih usposabljanj so prikazane na Sliki 6. Na abscisi so
navedene frekvence.
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Slika 6. Delovanje podjetij na podrocju poslovnih usposabljanj

poslovna komunikacija, osebnostni razvoj
management, vodenje, organizacija dela
kadri, izobrazevanje, u¢enje in prenos znanja
komercialno poslovanje, marketing, prodaja
tuji jeziki

racunovodstvo, knjigovodstvo, revizija
poslovni procesi

informatika in racunalnistvo

mednarodno poslovanje

pravo in zakonodaja

davki, finance

trajnostni razvoj in ekologija

varovanje, varstvo in zdravje pri delu

zavarovalniStvo

Ob analizi tega vprasanja me je zanimalo, kako so podrocja, na katerih podjetja delujejo,
povezana z njihovo oceno povpreénih urnih postavk za usposabljanja na teh podrocjih.
Ponudnike sem namrec¢ vpraSala tudi, katera podroc¢ja po njihovi oceni dosegajo najvi§je in
katera najniZje urne postavke. Podro¢ja so razvrstili od 1 do 14, pri ¢emer je 1 pomenilo
najvi§je postavke in 14 najniZje urne postavke.

Nadovpre¢no zastopani so management, vodenje in organizacija dela, davki in finance,
mednarodno poslovanje, pravo in zakonodaja, komercialno poslovanje, marketing in
prodaja ter raCunovodstvo, knjigovodstvo in revizija. Vsa ostala podrocja so zastopana pod
povpreéjem. Grafi¢ni prikaz je na Sliki 7.
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Slika 7: Urne postavke od najvisje do najnizje ocenjenih v evrih na podrocjih poslovnih
usposabljanj in odstopanja od povprecja

povprecje ODSTOPANJE od povpredja

management, vodenje, organizacija dela
davki, finance

mednarodno poslovanje

pravoin zakonodaja

koemercialne poslovanje, marketing, prodaja

racunovodstvo, Knjigovodstvo, revizija

poslovna komunikacija, osebnostni razvoj

informatika in ratunalnistvo

kadri, izobraZzevanje, uéenje in prenos znanja

zavarovalnistvo

poslovni procesi

tuji jeziki

varovanje, varstvoin zdravije pri delu

trajnostni razvej in ekeclegija

povpretie

Zanimivo je, da kar 10 podjetij deluje na podro¢ju managementa, vodenja in organizacije
dela, torej na podrocju, ki so ga ocenili kot tisto, Ki najbolj odstopa od povprecja. Na
podrocjih, ki sta na repu lestvice — varovanje, varstvo in zdravje pri delu ter trajnostni
razvoj in ekologija, pa deluje samo po 1 podjetje. Frekvence pojavljanja na ostalih
podrocjih s povprecno ocenjenimi urnimi postavkami so zelo enakomerno razporejene. V
Tabeli 3 prikazujem, kako so anketirani razporedili povprecje urnih postavk po
posameznih podroc¢jih poslovnih usposabljanj in frekvenco pojavljanja ponudnikov na teh
podrogjih.
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Tabela 3: Primerjava podrocij usposabljanj glede na povprecje urnih postavk in Stevilo

ponudnikov, ki se ukvarja s tem podrocjem

.. Razvrstitev glede Frekvenca
Podrodje C

na urne postavke pojavljanja
Management, vodenje, organizacija dela 4,10 10
Davki, finance 4,90 3
Mednarodno poslovanje 511 4
Pravo in zakonodaja 5,33 3
Komercialno poslovanje, marketing, prodaja 6,10 8
Racunovodstvo, knjigovodstvo in revizija 6,78 5
Poslovna komunikacija, osebnostni razvoj 7,40 11
Informatika in racunalnistvo 7,44 4
Kadri, izobrazevanje, ucenje in prenos znanja 7,60 10
ZavarovalniS$tvo 7,89 1
Poslovni procesi 8,56 4
Tuji jeziki 9,22 6
Varovanje, varstvo in zdravje pri delu 10,89 1
Trajnostni razvoj in ekologija 11,56 1

4.2.2 Naértovanje in priprava programov poslovnih usposabljanj

Nacrtovanje in priprava programov poslovnih usposabljanj sta pomembni stopnji v fazah
poteka projektov. Zato me je zanimalo, koliko se jima ponudniki poslovnih usposabljanj
posvecajo in kakSen pomen pripisujejo natancno zastavljenemu cilju, ki ga z dolocenim
programom Zelijo doseCi. Zastavila sem dve trditvi in jih prosila, naj oznacijo stopnjo
strinjanja. Zelela sem izvedeti, ali pri pripravi programa usposabljanja vedno natanéno
vedo, kateri ciljni skupini bo program namenjen, in sicer tako, da opredelijo trg in ciljno
skupino udeleZencev. Z drugim vpraSanjem pa sem zelela izvedeti, ali pri pripravi
programov upostevajo zelje naro¢nikov, na primer glede prostora, obravnavane teme in
podobno.

75 % ponudnikov odgovarja, da pri pripravi programa vedno opredelijo ciljno skupino
udelezencev, 25 % pa jih to stori pogosto. Povpreéje tako znasa 4,75, standardni odklon pa
0,43, kar pomeni, da so bili anketirani v odgovorih precej enotni. To pomeni, da so
ponudniki na ciljne skupine zelo dobro osredotoéeni, jih poznajo in vedo, kak$ne so
njihove potrebe in pricakovanja. Nekaj vec¢ odstopanja je pri upostevanju zelja narocnikov.
66,7 % ponudnikov vedno uposteva Zzelje naroénikov, 25 % pogosto in 8,3 % vcasih.
Povprecje je zato tu nekoliko niZje in znasa 4,58, standardni odklon pa 0,64, kar nakazuje
na vecjo neenotnost pri odgovorih.
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Povprecje je upostevano glede na lestvico, kjer 1 pomeni »nikoli«, 5 pa »vedno«. Menim,
da tisti, ki zelje narocnikov upostevajo vcasih, pripravljajo vecinoma standardne programe,
ki niso toliko odvisni od ¢asa in podrocja, s katerega prihajajo narocniki, in so ve¢inoma
vedno aktualni, na primer tuji jeziki. Sicer pa je bilo pricakovati, da se ponudniki
usposabljanj obnaSajo trzno, zato opredelijo trg in upostevajo zelje naro¢nikov. Zgoraj
opisani podatki so v Tabeli 4.

Tabela 4: Prikaz strinjanja s trditvami o pripravljanju programa usposabljanja

Trditev St. Povpreéje Standardni
odgovorov odklon
Ko kot ponudnik pripravljamo program
usposabljanja, opredelimo trg in ciljno skupino 12 4,75 0,43
udelezencev.
Ko kot' ponudnvlk prlpfa\{ljamo ] program 12 458 0.64
usposabljanja, uposStevamo zelje naro¢nikov.

Pri nacrtovanju in pripravi programov poslovnih usposabljanj je pomembno tudi zbiranje
idej, na katere teme se osredotoCiti. Ponudniki najve¢ idej zberejo preko predlogov in
pripomb dotedanjih udelezencev usposabljanj, ki jih ti izrazijo v anketah in testih (27,8 %),
22,2 % idej dobijo od predavateljev in drugih zaposlenih, 19,4 % pa preko neformalnih
pogovorov z udelezenci oziroma izvajalci programov. 16,7 % odstotka idej dobijo preko
preverjanja ponudbe konkurence in 13,9 % na druge nacine: spremljajo globalne trende, se
dodatno izpopolnjujejo, dobijo ideje preko podjetij, za katera izvajajo program, spremljajo
spremembe zakonodaje in druge aktualne teme preko spletnih strani, upostevajo Zelje
naro¢nikov in trga.

Pri¢akovano je, da se veliko idej zbere s predlogi in pripombami udeleZencev in z
neformalnimi razgovori z njimi, saj so le-ti ciljna skupina, ki jim je usposabljanje
namenjeno, in vedo, zakaj se usposabljanj udelezijo. Ponudniki, katerih programi
usposabljanj so vezani na podro¢ja hitrih sprememb, pa morajo spremljati aktualno
dogajanje na teh podrocjih in se hitro odzivati.

Na Sliki 8 (na ordinati je Stevilo ponudnikov) je prikazano, koliko ¢asa si ponudniki
obi¢ajno vzamejo, da pripravijo program. Podjetja, ki se morajo hitro odzivati na aktualne
teme, si verjetno vzamejo manj Casa, saj je odzivni Cas zelo pomembna konkurencna
prednost. Druga razlaga za precej kratek cCas, ki si ga vzamejo za pripravo, je po mojem
mnenju tudi uteCen sistem priprave in dogovarjanja, na primer s predavatelji. Povprecen
Cas za pripravo programov je 2,08 tedna, torej priblizno dva tedna, standardni odklon pa
znaSa 1,44, kar pomeni, da so razlike v €asu, ki si ga vzamejo za pripravo programov, med
ponudniki zelo razli¢ne.
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Slika 8: Cas, ki si ga ponudniki vzamejo za pripravo programov usposabljanj

manj kot 14 dni od vkljuéno 2 od vkljuéno 4 od vkljuéno 6 nad 8 tednov
tednov do pod 4 tednov do pod 6 tednov do pod 8
tedne tednov tednov

4.2.3 Izvedba programov poslovnih usposabljanj

Ustrezne reference in izku$nje predavatelja so po moji oceni ena bistvenih prednosti
ponudnikov poslovnih usposabljanj, na tem lahko gradijo kompetentnost izvedenih
usposabljanj, postavljajo cene, ohranjajo in utrjujejo svoj polozaj na trgu. Ponudnike
usposabljanj sem vprasala, ali se jim zdi pomembno, da ima izvajalec oziroma predavatelj
ustrezne reference in izkusnje. 91,7 % vprasanih meni, da je to zelo pomembno, preostali,
da je pomembno. Bolj zanimivo je bilo izrazeno strinjanje s trditvama o postavljanju cen
poslovnih usposabljanj. S trditvijo, da ceno poslovnega usposabljanja postavljajo glede na
reference predavatelja, se je najve¢ vpraSanih strinjalo le deloma (50 %). 25 % se jih s
trditvijo strinja, 8,3 % pa popolnoma strinja. Prav toliko se jih s trditvijo ne strinja in sploh
ne strinja.

Predvidevam, da podjetja, ki cene ne postavljajo glede na izkus$nje predavatelja, le-to
postavljajo glede na podrocje poslovnega usposabljanja. Namre¢, prav toliko, kot se jih
sploh ne strinja s trditvijo, da ceno postavljajo glede na reference predavatelja, jih trdi, da
ceno postavijo glede na podrocje (8,3 %). Nasprotno verjetno tisti, ki se popolnoma
strinjajo s tem, da ceno postavljajo glede na reference izvajalca, trdijo, da se sploh ne
strinjajo s tem, da jo postavljajo glede na podrocje, takih je prav tako 8,3 %.

Povprecje pri trditvi, da se cena usposabljanja postavlja glede na reference predavatelja,
znasa 3,17, standardni odklon 0,99. Povprecje pri trditvi, da se cena postavlja glede na
podrocje, pa znaSa 3,25 in standardni odklon 1,09. To pomeni, da se sicer pri ve€ini
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ponudnikov cena usposabljanj najprej postavlja glede na podrocje, nato glede na reference
izvajalca, vendar pa so standardni odkloni pri obeh odgovorih veliki, kar pomeni, da je
vrstni red med ponudniki zelo razli¢en. Povpreéje odgovorov je postavljeno na lestvico,
kjer 1 pomeni »se sploh ne strinjam«, 5 pa »se popolnoma strinjam«. Podatki so prikazani
v Tabeli 5.

Tabela 5: Prikaz strinjanja s trditvama o postavljanju cen poslovnega usposabljanja

. St. .. | Standardni
Trditev Povpredje
odgovorov odklon
Ceno poslovnega usposablj.anja postavljamo 12 317 0.99
glede na reference predavatelja.
Ceno poslovn?ga usposabljanja postavljamo 12 395 109
glede na podrocje.

V nadaljevanju sem ponudnike poslovnih usposabljanj prosila, da razvrstijo dejavnike, Ki
jim dajejo najve¢ poudarka, od najbolj do najmanj pomembnega. Glede na to, da je bilo pri
vprasanju o pomembnosti izvajalevih referenc prepricljivo izrazeno, da je to zelo
pomemben dejavnik, je bilo upraviceno pric¢akovati, da bo med razli¢nimi dejavniki, ki so
bili na izbiro pri tem vprasanju, prav dejavnik, da je izvajalec izkuSen strokovnjak, zasedel
visoko mesto.

Razvrstitev dejavnikov je prikazana na Sliki 9. Nadpovpreéno so zastopani naslednji
dejavniki: izkuSeni strokovnjaki, prakti¢ni primeri, uc¢ni pripomocki in gradivo, ugled
podjetja in prijeten prostor. Ostali dejavniki so zastopani pod povprecjem. S tem se potrdi
zgoraj postavljena teza, da so izkuSeni strokovnjaki zelo pomemben dejavnik, ki mu
ponudniki poslovnih usposabljanj posvecajo precej pozornosti.

36




Slika 9: Povprecna razvrstitev dejavnikov, ki so pomembni pri izvedbi usposabljanj, in

odstopanje od povprecja

povpregje ODSTOPANJE od povpredja
izkuseni strokovnjaki } 1,3 3.3
prakticni primeri _:| 2.8 A, |:
uéni pripomocki, gradivo _ 34 11 |:
ugled podjetja AP 0.4 |:

prijeten prostor 4.8 0,3

cena usposabljanja 5,8 :| 1.2
mrezenje 6.8 2,2

dodatna ponudba 7.2 26

T

drugo 8.7 41

povprecje 5,0

Zanimalo me je, katerih metod in pripomockov se pri izvajanju usposabljanj izvajalci
najpogosteje posluzujejo. Vse metode in pripomocki niso enako uporabni na vseh
podro¢jih, na primer igra vlog na podrocju racunovodstva, knjigovodstva in revizije ne
pride v postev, zelo pa je pomembna pri tujih jezikih. Nadpovprecno so zastopane metode
delavnice, preucevanje primerov, predavanja in diskusije. Simulacije, igre vlog in delo na
daljavo so podpovprecno zastopani, Ceprav na tem mestu zopet opozarjam, da nekatere
metode niso uporabne na vseh podroc¢jih. Anketirani so razvrstili metode po pogostosti
uporabe od 1 do 9, torej od najbolj do najmanj pogosto uporabljene metode. Rezultati so
prikazani na Sliki 10.
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Slika 10: Povprecna razvrstitev uporabljenih metod in pripomockov in odstopanje od

povprecja

povpregje ODSTOPANJE od povpredja

delawnice 25 24
. S A7
preucevanje primerov 31

predavanja 3, A |:
diskusije A0 0.8 |:

0,0

skupinsko delo 48
. - 0,2
simulacije 5,0
04
inreviog 5.2
:| 1,3
delo na daljavo 6,1
4,0
drugo 8.8
povprecje 48

Prostor, kjer se usposabljanje odvija, so ponudniki oznacili kot srednje pomemben
dejavnik pri usposabljanju. Vprasala sem jih, ali usposabljanja izvajajo v lastnih ali v
najetih prostorih. V povprecju je odgovor nekje na sredini, kar je razvidno na Sliki 11,
torej, usposabljanja se izvajajo v lastnih in v najetih prostorih priblizno v enakem razmerju.
Sicer pa jih je najve¢ (66,7 %) odgovorilo, da usposabljanja izvajajo vecinoma v lastnih
prostorih in obcasno zunaj njih, 8,3 % jih izvaja veCinoma zunaj lastnih prostorov in le
obcasno v njih, 25 % pa vedno v zunanjih prostorih, v Solah, zbornicah, kongresnih
centrih, hotelih.

Glede na to, da je velik odstotek tistih, ki usposabljanja vedno izvajajo v zunanjih
prostorih, pa je zanimivo, da se je med dejavniki, ki jim pripisujejo najvecji pomen,
dodatna ponudba (nocitve, zagotovljena parkiriSca, prigrizki ...) znaSla prav na repu
lestvice. To Se enkrat potrjuje zgoraj ze omenjeno trditev, da ponudniki najvecji pomen
pripisujejo vsebini usposabljanj in manj spremljajo¢im dejavnostim. Da svojih dejavnosti
ne izvajajo samo Vv lastnih prostorih, pa je prav tako pri¢akovan odgovor, saj verjetno vsi
sledijo Zeljam svojih strank in usposabljanja izvajajo tudi v prostorih naro¢nikov.
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Slika 11: Prostor izvajanja poslovnih usposabljanj

veCinoma v lastnih,  vedno v zunanjih vedno v zunanjih, vedno v lastnih priblizno v enakem
obcasno zunaj prostorih obcasno v lastnih prostorih razmerju

Ko so programi usposabljanj pripravljeni, ponudniki za obves¢anje naro¢nikov najveckrat
uporabijo direktno informiranje preko elektronske poste (40,7 %), ki je navadno posto ze
precej izpodrinila, ta se pojavlja le v 14,8 %. Zelo malo je tudi oglaSevanja v medijih (7,4
%), zanimivo pa je, da kar 25,9 % informacij do naro¢nikov pride preko osebnih priporo¢il
in izkusenj. Med drugimi nacini informiranja (11,1 %) so anketirani navedli telefonske
kontakte, osebno prodajo in kmalu informiranje preko mobilnih telefonov. Podatke
prikazujem na Sliki 12. Na ordinati je Stevilo ponudnikov.

Slika 12: Nacin obvescanja narocnikov o programih usposabljanja

preko elektronske  osebna priporodila preko navadne drugo oglasi v medijih
poste poste
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Naslednje vpraSanje je bilo namenjeno oglaSevanju. Postavila sem trditev, da ponudniki
veliko pozornosti namenjajo prodajnim aktivnostim, to pomeni, da oglasevanju namenjajo
veliko sredstev in ¢asa. Glede na odgovore pri zgornjem vpraSanju predpostavljam, da
oglasevanju namenjajo precej veC Casa kot sredstev, saj sta elektronska posta in osebna
priporo¢ila najcenejSa kanala za pretok informacij, sta pa kot nacin informiranja
uporabljena najpogosteje. V skrbi za ugled podjetja pa gotovo prodajne aktivnosti skrbno
nacrtujejo in izvedejo, cemur namenijo ve¢ ¢asa.

Anketirani so strinjanje s trditvijo izrazili z lestvico od »se sploh ne strinjam« do »se
popolnoma strinjam«. Povprec¢je odgovorov je 3,42, kar pomeni, da prodajnim aktivnostim
posvecajo srednje veliko pozornosti, standardni odklon pa znasa 0,95, kar pomeni, da so
med ponudniki zelo velike razlike. Izrazeno strinjanje s trditvijo je prikazano v Tabeli 6.

Tabela 6: Prikaz strinjanja s trditvijo o posvecanju pozornosti prodajnim aktivnostim

: St. .. | Standardni
Trditev Povpredje
odgovorov odklon

Prodajnim aktivnostim posve¢amo veliko
pozornosti. (To pomeni, da veliko sredstev in 12 3,42 0,95
¢asa namenjate oglasevanju svojih programov.)

4.2.4 Kontrola izvedenih programov poslovnih usposabljanj

Ob koncu izvedenega usposabljanja je smiselno izvesti kontrolo o uspeSnosti
usposabljanja. Pricakovala sem, da bo odstotek ponudnikov, ki redno preverjajo uspesnost,
zelo visok. 69,2 % jih po konCanem usposabljanju vedno preveri, kako je bilo le-to
uspesno, 30,8 % pa jih to preverja pogosto. Na lestvici od 1 — »nikoli« do 5 — »vedno« je
tako povprecje odgovorov 4,69, standardni odklon pa 0,46.

Zanimalo me je, na kakSen nacin ponudniki poslovnih usposabljanj izmerijo zadovoljstvo
udelezencev. Najpogostejsi odgovor je bil, da preko sprotnih anket med udeleZenci
(83,3 %), eno podjetje testira udelezence in eno podjetje belezi priporoéila, ki jih dajejo
drugim, na racun cesar se povpraSevanje po njihovih storitvah povecuje. Vedenjskih
sprememb ne spremlja nobeno od podjetij, prav tako ne spremljajo, ali je vracanje
udeleZencev rezultat preteklega zadovoljstva z izvedenimi usposabljanji. Odgovori so
prikazani na Sliki 13, na ordinati je Stevilo ponudnikov.
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Slika 13: Merjenje zadovoljstva udelezencev na poslovnih usposabljanjih

12

10

0 1 []

sprotne ankete testiranje priporocila vedenjske vraanje drugo
spremembe udelezencev

Presenetilo me je, da podjetja sicer velik poudarek dajejo obvescanju o programih, ki ga v
precej velikem odstotku izvajajo preko osebnih priporocil in izkusenj, delez odgovorov, da
se zato povecuje povprasevanje po njihovih storitvah, pa je zelo majhen. Prav tako je
zanimivo, da merilo zadovoljstva udelezencev ni njihovo vraanje in ponovno
povprasevanje. Odgovor, ki je presenetljiv, je tudi, da udelezencev ne testirajo, vsaj na
podro¢jih, kjer bi s testi lahko dobili zelo realne rezultate o uspehu usposabljanja, na
primer pri tujih jezikih. Po drugi strani pa so ankete lahko zelo subjektivne, saj jih lahko
sestavijo tako, da kriticnost ni mogoca, rezultat pa je posledi¢no manj realen.

Ce udelezenci ocenijo, da je bilo izvedeno usposabljanje manj uspe$no, bi bilo
pri¢akovano, da ponudniki izdelajo evalvacijo programa in program prenovijo. Temu je
bilo namenjeno tudi moje naslednje vpraSanje. Anketirani so se opredelili, ali kdaj
prenovijo izvedeni program, z lestvico od »nikoli« do »vedno«. Visoko povpre¢je 4,17 in
majhen standardni odklon 0,69 sta rezultata, ki kazeta, da se ponudniki zelo zavedajo tega,
da je ob slab$i oceni izvedenega usposabljanja potrebna prenova programa. 50 % jih
program prenovi pogosto, 33,3 % vedno in 16,7 % vcasih.

Ob neuspesno izvedenem usposabljanju ukrepajo vsi, kar je seveda tudi pri¢akovano glede
na trzni princip, po katerem delujejo. Ukrepi so izboljSanje programa, evalvacija in
nadgradnja, korekcija programa, celo vracilo kotizacije in ne zaracunano usposabljanje.
Zanimiv je bil odgovor enega od ponudnikov, da Se niso imeli primera, da bi bilo
usposabljanje neuspesno, saj usposabljanja vedno izvajajo preverjeni izvajalci. Eno od
podjetij zamenja tudi predavatelja ali seminar umakne s programa. Najve¢ idej o
izboljSavah pa dobijo iz konkretnih razgovorov z naroc¢niki in s predavateljem.
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4.3 Rezultati raziskave med povprasevalci po poslovnih usposabljanjih v
Sloveniji

Anketa je bila poslana na 1.150 elektronskih naslovov, odzvalo pa se je 124 respondentov,
kar pomeni 10,8 % odzivnost. Nagovor sta prebrala 402 naslovnika, z anketo se jih je
seznanilo 226, od tega jih je 124 anketo tudi izpolnilo.

4.3.1 Splos$ni podatki o podjetjih, sodelujocih v raziskavi

Na naslednjih slikah najprej prikazujem odgovore na sploSna vpraSanja iz ankete. Ker je
bila anketa namenjena osebi iz podjetja, ki je zadolZena za usposabljanje, izobrazevanje in
razvoj zaposlenih, sem Zelela izvedeti, kdo je kompetentna oseba, ki je odgovarjala na
vprasanja. Na vprasanje je odgovorilo 112 anketiranih, od tega je 3,6 % direktorjev
oziroma direktoric, 39,3 % vodij kadrovskih sluzb, 12,5 % vodij oddelkov za
izobrazevanje, 14,3 % referentov v kadrovskih sluzbah, 5,4 % referentov v oddelkih za
izobrazevanje. Da niso ni¢ od tega, jih je navedlo 25 %, pol od njih jih je opredelilo,
kaksno funkcijo opravljajo v podjetju. To so bili 3 poslovne sekretarke in 2 poslovna
sekretarja, od katerih je bil 1 posebej zadolZen za usposabljanja, referent, pomocnik
direktorja, prokurist, zaposlen v prodajni sluzbi, zaposleni v marketingu in direktorica
poslovnih dejavnosti (komerciala, raunovodstvo, informatika, kadrovska sluzba,
vzdrzevanje in investicije).

Dejstvo, da so na vpraSanja odgovarjali zaposleni, ki niso iz kadrovske sluzbe, pripisujem
temu, da so oseba, ki je zadolZena za odgovarjanje na ankete, da so bili napacen naslovnik,
a so na vprasanja vseeno odgovorili, ali pa se v okviru svojega dela ukvarjajo tudi z
usposabljanjem in izobrazevanjem kadrov. Porazdelitev po vlogah, ki jih anketirani
opravljajo v podjetju, prikazujem na Sliki 14. Na ordinati je Stevilo povprasevalcev.
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Slika 14: Vloga anketiranih v organizaciji
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Ker sem anketo poslala v podjetja, ki imajo ve¢ kot 50 zaposlenih, me je zelo presenetilo,
da so se med odgovori na vpraSanje o Stevilu zaposlenih znasli tudi odgovori, da so
respondenti iz mikro in majhnega podjetja. Mogoce je to posledica gospodarske krize in so
podjetja, ki so bila med srednje velikimi (so imela med 50 in 250 zaposlenih), zmanjSala
Stevilo zaposlenih in se zdaj nahajajo med majhnimi podjetji (med 10 in 50 zaposlenih).
Predpostavljam, da so mikro podjetja zunanje kadrovske sluzbe velikih podjetij, ki imajo
nad 250 zaposlenih. Odgovori na vprasanje o $tevilu zaposlenih v podjetjih so prikazani na
Sliki 15, kjer je na ordinati $tevilo povprasevalcev.

Slika 15: Velikost anketiranih podjetij glede na Stevilo zaposlenih
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Anketiranim sem zastavila vpraSanje, kakSen odstotek zaposlenih se je usposabljal v
zadnjem letu (2009), in jih prosila, da opredelijo podatek za managerje in ostale zaposlene.
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Med managerji se jih je usposabljalo v povpreéju kar 53,9 %, pri ¢emer je bil najnizji
navedek, da se je v podjetju usposabljalo 10 % managerjev, najvisji pa kar 100 %. Med
ostalimi zaposlenimi se jih je v povprecju usposabljalo 52,8 %, kar je presenetljivo visok
odstotek. Navedbe so nihale od 2 % do kar 100 %. Le v enem od anketiranih podjetij so
pripisali, da izobraZevanja zaradi varevalnih ukrepov skoraj ni bilo.

V Tabeli 7 prikazujem zaposlene, ki so se usposabljali v letu 2009 glede na velikost
podjetja, iz katerega prihajajo. Zanimivo je, da se managerji iz mikro in majhnih podjetij
niso usposabljali, ampak so na usposabljanja posiljali ostale zaposlene, ti predstavljajo po
3,70 % zaposlenih, ki so se usposabljali. Delez managerjev iz srednje velikih in iz velikih
podjetij, ki so se usposabljali, je enakomerno razdeljen. Pri ostalih sodelavcih pa se jih je
najveC usposabljalo tistih, ki prihajajo iz srednje velikih podjetij (47,73 %), nekoliko
manjsi pa je delez zaposlenih iz velikih podjetij (43,17 %).

Tabela 7: Zaposleni, ki so se usposabljali, glede na velikost podjetja, iz katerega prihajajo

Stevilo zaposlenih
1,00 2,00 3,00 4,00 Skupaj
mikro majhno | srednje veliko
1,00 Dejanski n 0 0 10 10 20
managerji |pricakovan n 0,7 0,7 9,6 8,9 20,0
Znotraj skupin 0,0 % 0,0 % 50,0 % 50,0 % 100,0 %
GC_-‘, Znotraj trditev 0,0% 0,0% 19,2 % 20,8 % 18,5%
% Od skupaj 0,0 % 0,0 % 9,3% 9,3% 18,5 %
8 [2,00 Dejanski n 4 4 42 38 88
g |ostali Pri¢akovan n 33 33 424 39,1 88,0
sodelavel - rai skupin 45% | 45% | 47.7% | 4329% | 100.0%
Znotraj trditev 100,0 % 100,0 % 80,8 % 79,2 % 81,5 %
Od skupaj 3,7% 3,7% 38,9 % 352 % 81,5 %
Dejanski n 4 4 52 48 108
Pri¢akovan n 4.0 4.0 52,0 48,0 108,0
Skupaj Znotraj skupin 3,7 % 37% | 481% | 444% | 100,0%
Znotraj trditev 100,0 % 100,0 % 100,0 % 100,0 % 100,0 %
Od skupaj 3, 7% 3,7% 48,1 % 44,4 % 100,0 %

Za testiranje razlik med strukturnima deleZema v dveh neodvisnih vzorcih sem uporabila
Pearsonov hi-kvadrat test, ki preverja, ali obstaja povezanost (asociacija) med dvema
kategorialnima (nominalnima) spremenljivkama. Z njim testiramo, ali sta dve
spremenljivki med seboj neodvisni. Test deluje na osnovi primerjave pricakovanih in
opazovanih frekvenc. Vecje kot so razlike med frekvencami, visja bo vrednost hi-kvadrat
testa in vi§ja bo verjetnost, da obstaja statisticno znalilna razlika med frekvencami. V
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mojem primeru med skupinama managerjev in ostalih sodelavcev, ki se usposabljajo, glede
na velikost podjetja ni zaznati povezanosti.

Nicelne hipoteze, da so skupini in trditve neodvisni, ne morem zavre¢i (p = 0,326),
sklepam, da med spremenljivkama ni povezanosti, kar mi onemogoc¢a nadaljnje sklepanje o
razlikah. Pojavi se problem, da so frekvence v §tirih celicah prenizke. Pogoj za uporabo y2-
preizkusa hipoteze neodvisnosti je namreé, da delez teoreti¢nih frekvenc, ki so manjse od
5, ne presega 20 % vseh teoreti¢nih frekvenc in da nobena ni manjsa od 1. Da sem reSila
problem, sem uporabila y2-preizkus z razmerjem verjetij (v programu SPSS je oznacen kot
Likelihood Ratio).

Visoke odstotke udelezbe na usposabljanjih verjetno lahko povezem z vprasanjem, kdo so
bili izvajalci usposabljanj v podjetjih. Zanimalo me je namre¢, v kolikSnem delezu izvajajo
usposabljanja zunanji in notranji izvajalci. Zunanji izvajalci se pojavljajo v 88,7 % (110
odgovorov), notranji v 85,5 % (106 odgovorov). V 44 podjetjih notranji izvajalci opravijo
ve¢ kot 50 % usposabljanj, v 72 podjetjih pa ve¢ kot 50 % usposabljanj opravijo zunanji
izvajalci. Odgovor na vpraSanje o Stevilu zaposlenih, ki so se usposabljali v zadnjem letu,
in visok odstotek le-teh je tako deloma razlozen z visokim deleZzem podjetij, kjer vecino
usposabljanj opravijo notranji izvajalci. Na ta nac¢in se izvr$i prenos znanja, privarcuje pa
se pri stroskih.

Presenetljivi so bili odgovori na vpraSanje, koliko ur povprecno se je posameznik
usposabljal v zadnjem letu (2009). Na vpraSanje je odgovorilo 112 podjetij. Povpre¢no
Stevilo ur je bilo 23,49 pri sicer zelo velikem standardnem odklonu 38,89, kar pomeni, da
so bile razlike med podijetji zelo velike. Stevilo ur usposabljanja je nihalo od 1 ure vse do
240 ur. Najvecje pojavljanje povprecnega Stevila ur je bilo pri 14 podjetjih (13,2 %), ki so
navedla, da se je posameznik povprecno usposabljal 5 ur.

4.3.2 Nacrtovanje poslovnih usposabljanj

V procesu nacrtovanja poslovnih usposabljanj sem Zelela izvedeti, ali se zaposleni v
podjetjih poslovnih usposabljanj udelezijo glede na trenutne potrebe ali je to dolgoro¢en
proces, ki poteka v okviru nacrtovanja razvoja kadrov. Anketirane sem prosila, da na
lestvici od 1 — »se sploh ne strinjam« do 5 — »se popolnoma strinjam« oznacijo svoje
strinjanje s trditvami. Pri trditvi, da zaposlene poSiljajo na usposabljanje glede na trenutne
potrebe, je povprecje strinjanja 3,05, standardni odklon pa 1,02.

Vecje povprecje strinjanja je pri trditvi, da zaposlene posiljajo na usposabljanja glede na
dolgoro¢ne potrebe. Povpreéje znasa 3,57, standardni odklon pa 0,92. V obeh primerih
velik standardni odklon pomeni, da so bili anketirani zelo neenotnega mnenja o tem, ali
zaposlene poSiljajo na usposabljanja glede na kratkoro¢ne ali dolgoroCne potrebe.
Odgovori so razvidni iz Tabele 8.

45



Tabela 8: Strinjanje s trditvama o odzivnosti na potrebe po poslovnih usposabljanjih

_ St. .. | Standardni
Trditev Povpredje
odgovorov odklon

Zaposl $ilj bljanje gled

aposiene posiljamo na usposapoljanj€ glede na 112 3105 1,02
trenutne potrebe.
Zaposl $ilj ljanje gl

apos e{le pos1jamo na usposab janjc g ede na 112 3157 0,92
dolgorocne potrebe.

Povprecje pri strinjanju s trditvijo, da se za usposabljanje podjetje odloci, ko prejme
ponudbo izvajalca, je 2,59, standardni odklon 0,94, ki pomeni, da so bile med odgovori
anketiranih zelo velike razlike. Najman;jsi standardni odklon se pojavi pri trditvi, da se
podjetje za usposabljanje odloci, ko se pojavijo potrebe, in znasa 0,87, povprecje strinjanja
s to trditvijo pa je 3,32. Rezultati so prikazani v Tabeli 9.

Tabela 9: Strinjanje s trditvama o nacrtovanju poslovnih usposabljanj

Trditev St. Povbretic Standardni
\4
odgovorov pred odklon
Za_ usposabljanje _se _odloc1m0, potem ko 112 259 0.94
prejmemo ponudbo izvajalca.
Za_ uéposabljanje se odlo¢imo, potem ko se 112 332 0.87
pojavijo potrebe.

Iz rezultatov v Tabeli 9 lahko sklepamo, da se pri nacrtovanju usposabljanj v podjetjih
sicer prilagajajo trenutnim potrebam, veliko pozornosti pa namenijo tudi dolgoro¢nemu
nacrtovanju potreb po usposabljanjih. Dokaj visok je delez tistih, ki se odloCijo za
usposabljanja, ko prejmejo ponudbo izvajalca. Menim, da je to predvsem odvisno od
podroc¢ja. Kratkoro¢ne odlocitve so verjetno vezane na podrocja, kjer se dogajajo hitre
spremembe in je potrebna hitra odzivnost, na primer na podro¢ju zakonodaje, davkov.
Dolgoro¢no nacrtovanje pa je odvisno od prihodnjega nac¢rtovanja dogodkov v podjetju in
razvoja zaposlenih in je sicer vgrajeno v nacrt usposabljanja, ni pa zanj potrebna takojsSnja
reakcija.

V okviru nacrtovanja potreb po poslovnih usposabljanjih me je zanimalo Se, kako so v
podjetjih naklonjeni zaposlenim, ki se usposabljanj Zelijo udeleziti na lastno pobudo.
Najmanj anketiranih je odgovorilo, da pri njih to ni mogoce (1,6 %). V 75,8 % je to
odvisno od tega, kakSen je program usposabljanja in od tega, kako je povezan z delovnim
mestom zaposlenega, v 38,7 % je to odvisno od finan¢nih zmoznosti podjetja. V 20
podjetjih (16,1 %) samoiniciativnost zaposlenega pozdravijo z navdusenjem. Rezultati so
prikazani na Sliki 16, kjer je na ordinati frekvenca.

46



Slika 16: Naklonjenost podjetij zaposlenim, ki se Zelijo usposabljati na lastno pobudo

100

90 +

80

70 +

60

50 +

40 1

30 1

20 +

10

pri nas ni mogoce odvisno od programa odvisno od financ z navduSenjem

0 4

4.3.3 Priprava na poslovna usposabljanja

Ko je opravljeno nacrtovanje poslovnega usposabljanja, je potrebna priprava nanj.
Ugotavljanje potreb po usposabljanju zaposlenih poteka na razli¢ne nacine. Zanimalo me
je, kako jih v anketiranih podjetjih identificirajo. Najvecji delez vprasanih, kar 71,0 %
(standardni odklon 0,45), ugotavlja potrebe po usposabljanjih glede na nove zahteve v
tehnologiji in novih proizvodih. V 64,6 % (standardni odklon 0,48) potrebe po
usposabljanju sprozijo spremembe zakonodaje, v 58,1 % (standardni odklon 0,49) cilji
organizacije, ki so zastavljeni v poslovnem nacrtu, in v 50,0 % (standardni odklon 0,50)
cilji posameznika in vodje, ki temeljijo na lethem razgovoru. Standardni odkloni pri vseh
pomenijo, da so bili o razvrstitvi vprasani precej enotnega mnenja.

Zanimivo je, da so cilji, ki zadevajo posameznika, njegovo uspesnost in sposobnosti, Sele
na repu lestvice. To navaja k razmisljanju, da v podjetjih kljub vsemu Se vedno premalo
poudarka dajejo razvoju zaposlenih, ki so gonilo podjetja. Izvor ugotovljenih potreb po
usposabljanju je v 17,7 % ocena delovnih sposobnosti zaposlenega (standardni odklon
0,38), v 14,5 % (standardni odklon 0,35) pa ocena delovne uspesnosti zaposlenega. Potrebe
po usposabljanju pokazejo zahteve strank v 17,7 % (standardni odklon 0,38). V 1,6 % je
razlog za ugotovljene potrebe letni plan, v enakem odstotku pa v podjetjih potreb sploh ne
ugotavljajo. O tem vprasanju so bili v podjetjih zelo enotni. Podatki so prikazani na Sliki
17, na abscisi je frekvenca.
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Slika 17: Prikaz nacinov ugotavljanja potreb po poslovnih usposabljanjih
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V nadaljevanju me je zanimalo, kako poteka proces odlo¢anja, kdo od zaposlenih se bo
udelezil usposabljanja. Vprasani so morali odgovoriti na vprasanje, kdo o tem odlo¢i, kdo
to potrdi in kdo usposabljanje organizira. Povsem pri¢akovani rezultati so v procesu
odloc¢anja, kjer v 56,5 % dolo¢i, kdo se bo udelezil usposabljanja, neposredni vodja
zaposlenega. VVodja zaposlene najbolje pozna in lahko najbolj kompetentno oceni potrebe
po usposabljanju. Prav tako ni presenecenje, da je visok delez podjetij, kjer usposabljanje
potrdita neposredni vodja zaposlenega (71,1 %) in uprava podjetja (71,0 %). Predvidevam,
da uprava odobri daljsa usposabljanja, ki so povezana z ve¢jimi finan¢nimi sredstvi.
Organizacija je v najveCjem odstotku (80,6 %) naloga kadrovske sluzbe oziroma
pristojnega oddelka.

Posebne komisije in zunanji posamezniki v slovenskih podjetjih pri procesu usposabljanja
Se nimajo vloge, saj se pojavljajo le v redkih primerih. Zanimivo je, da se v precej visokem
odstotku pojavi odgovor, da zaposleni sam odlo¢i, da se bo udelezil usposabljanja.
Predvidevam, da v tem primeru gre za zaposlene na vodilnih delovnih mestih in da je v
naslednjem koraku potrebna potrditev uprave. Sicer pa je pri¢akovano najvecja vloga v
procesu odloc¢anja vloga kadrovske sluzbe oziroma oddelka, ki je odgovoren za
izobraZevanje in usposabljanje kadrov, ki v 21,0 % odloc¢i, kdo se bo usposabljanja
udelezil, v 22,6 % to potrdi in v 80,6 % usposabljanje organizira. Podatki so prikazani v
Tabelah 10, 11 in 12.
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Tabela 10: Porazdelitev vlog v poteku procesa odlocanja o poslovnem usposabljanju

Odloci
Neposredni vodja zaposlenega 56,5 %
Uprava 32,3 %
Kadrovska sluzba oz. oddelek, odgovoren za izobrazevanje in 21.0 %
usposabljanje zaposlenih ’
Zaposleni sam 16,1 %
Posebna komisija 3,2%
Zunanji posamezniki 3,2%

Tabela 11: Porazdelitev vlog v poteku procesa potrditve poslovnega usposabljanja

Potrdi

Neposredni vodja zaposlenega 71,1 %
Uprava 71,0 %
Kadrovska sluzba oziroma oddelek, odgovoren za izobrazevanje in 226 %
usposabljanje zaposlenih ’

Posebna komisija 3,2%
Zaposleni sam 1,6 %
Zunanji posamezniki 0,0 %

Tabela 12: Porazdelitev vlog v poteku procesa organiziranja poslovnega usposabljanja

Organizira

Kadrovska sluzba oziroma oddelek, odgovoren za izobrazevanje in 80.6 %
usposabljanje zaposlenih ’

Zaposleni sam 9,7%
Zunanji posamezniki 8,1%
Neposredni vodja zaposlenega 6,5 %
Posebna komisija 3,2%
Uprava 1,6 %

V nadaljevanju bom odgovore, pridobljene z vpraSalniki o povpraSevanju po poslovnih
usposabljanjih, povezala z odgovori, ki sem jih dobila z analizo vprasalnikov na ponudbeni
strani.

4.3.4 1zvedba poslovnih usposabljanj

Zanimalo me je, kako v podjetjih izberejo zunanjega izvajalca poslovnih usposabljan;.
Ponudniki v 25,9 % uporabljajo prenos informacij o ponudbi preko osebnih priporo¢il in
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izkuSenj. Oc¢itno je ta pristop najbolj ucinkovit, saj so v podjetjih na strani povprasevanja
izrazili, da izvajalca v 69,4 % izberejo glede na priporocila in izku$nje. Enako vzporednico
lahko potegnem z informiranjem preko elektronske poste, ki jo ponudniki uporabljajo v
68,8 %, v podjetjih pa je osnova za izbor izvajalca v 69,4 %.

Na povpraSevalni strani je sicer u¢inkovit vir tudi navadna posta, na podlagi katere se jih
za izvajalca poslovnih usposabljanj odloca 45,2 %, informacije po tem kanalu pa posreduje
samo 25,0 % ponudnikov. Za oglase v medijih se odlo¢a 12,5 % ponudnikov, na strani
povpraSevanja pa preko tega vira vseeno izbere izvajalca velik odstotek (19,4 %). V 14,5
% v podjetjih izberejo izvajalca na drug nacin, in sicer: preko TIPS — izobrazevanja, ki ga
ponuja Bosch, sami iS¢ejo predvsem tuje predavatelje, so del vecjega holdinga, sami iS¢ejo
ponudnike glede na udeleZence in podrocje izobrazevanja, imajo oZji krog izvajalcev, ki jih
povabijo na predstavitev izvedbe usposabljanja pred »komisijo«, i$¢ejo moznosti
sofinanciranja usposabljanja s strani ustanov in drzave, posiljajo povprasevanja in
opravljajo pogovore s potencialnimi izvajalci. Primerjava odgovorov na strani ponudbe in
povpraSevanja je prikazana v Tabeli 13.

Tabela 13: Primerjava prenosa informacij o usposabljanjih med ponudniki in

povprasevalci
Trditve
elell:()trfokr?ske n:\:ZE?]e Ogla_s.i. v C.)sebnva. Drugo Skupy
poste poste medijih | priporoéila
Dejanski n 22 8 4 14 6 54
Pri¢akovan n 18,0 10,7 4,7 16,7 4,0 54,0
Ponudniki |Znotraj skupin 40,7%| 14,8% 7,4 % 25,9 % 11,1 % | 100,0 %
Znotraj trditev 20,4 % 12,5% 14,3 % 14,0 % 250% | 16,7%
% Od skupaj 6,8 % 25% 1,2% 4,3% 19% | 16,7 %
g Dejanski n 86 56 24 86 18 270
Pri¢akovan n 90,0 53,3 23,3 83,3 20,0 270,0
Povprasevalci |Znotraj skupin 319%| 20,7% 8,9 % 31,9% 6,7 % | 100,0 %
Znotraj trditev 79,6 % 87,5 % 85,7 % 86,0 % 750% | 83,3%
Od skupaj 26,5 % 17,3 % 7,4 % 26,5 % 56% | 833%
Dejanski n 108 64 28 100 24 324
Pri¢akovan n 108,0 64,0 28,0 100,0 24,0 324,0
Skupaj Znotraj skupin 33,3% 19,8 % 8,6 % 30,9 % 7,4 % |100,0 %
Znotraj trditev 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0 % |100,0 %
Od skupaj 33,3% 19,8 % 8,6 % 30,9 % 7,4 % |100,0%
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Med skupinama ponudnikov in povprasevalcev glede trditev ni zaznati povezanosti.
Nicelno hipotezo, da so skupini in trditve neodvisni, obdrzim (p = 0,449) in sklepam, da
med spremenljivkama ni povezanosti, kar mi onemogoca nadaljnje sklepanje o razlikah.

Enako vprasanje o pomembnosti ustreznih referenc in izkuSenj zunanjega izvajalca
programa sem zastavila tako ponudnikom kot podjetjem, ki povprasujejo po poslovnih
usposabljanjih. Zanimivo, da so bili pri odgovorih bolj restriktivni na strani ponudbe in da
so se hkrati ponudniki zelo enotno opredelili, saj je povpre¢je znasalo 1,08 in standardni
odklon 0,28. Na strani povpraSevanja pa je povprecje znasalo 1,35 in standardni odklon
0,51, kar ze nakazuje ve¢je razlike med anketiranimi.

V podjetjih, ki povprasujejo po poslovnih usposabljanjih, so se opredelili tudi, da je
pomembnost referenc pri predavatelju srednje pomembna, medtem ko so se na strani
ponudbe strinjali, da so reference pomemben in zelo pomemben dejavnik. Predvidevam, da
je razlika nastala zato, ker so usposabljanja pri ponudnikih osnovna dejavnost poslovanja,
na strani povprasevanja pa so usposabljanja samo dodatna moZznost. Odgovori so sicer
razvr$éeni na lestvici od 1 — »zelo pomembno« do 5 — »zelo nepomembno«.

Zanimalo me je, ali med ponudniki in povpraSevalci glede pomembnosti referenc in
ustreznih izkuSenj izvajalcev poslovnih usposabljanj obstajajo statisticno znacilne razlike.
V povpreéju v ve¢ji meri menijo, da so reference in ustrezne izkusnje izvajalcev poslovnih
usposabljanj pomembne, povprasevalci (povpreéje 1,35 in standardni odklon 0,51) kot
ponudniki (povprecje 1,08 in standardni odklon 0,28). Razlika ni statisticno znacilna,
t(120) = 1,80, p > 0,05. Z manj kot 5 % tveganjem ne morem trditi, da med ponudniki in
povprasevalci obstaja statisticno znacilna razlika glede pomembnosti referenc in ustreznih
izkusenj izvajalcev poslovnih usposabljanj; t = 1.80, DF = 120, p = 0.07438.

Povprasevalce sem tako kot ponudnike prosila, naj izrazijo strinjanje s postavljenima
trditvama o postavljanju cen poslovnega usposabljanja. Odgovore so razvrstili od 1 — »se
sploh ne strinjam« do 5 — »se popolnoma strinjam«. Povprecje strinjanja s trditvijo, da je
cena poslovnega usposabljanja odvisna od referenc predavatelja, je bilo na strani
povpraSevalcev po poslovnih usposabljanjih 3,15 in se je zelo priblizalo povprecju
odgovorov na strani ponudbe, kjer je povpre¢je znasalo 3,17. Na strani povprasevanja so
bili anketirani pri odgovorih tudi bolj enotni, saj je standardni odklon znasal 0,64, medtem
ko je na strani ponudnikov znasal 0,99.

Standardni odklon na strani ponudnikov je razumljiv, saj se podro¢ja med seboj
razlikujejo, prav tako sta razli¢ni priprava in izvedba usposabljanj. Cena tako ni nujno
vezana samo na reference predavatelja. Na drugi strani pa povprasevalci oblikovano ceno
gledajo skozi program in izvajalca, zato verjetno sklepajo, da je najvecji del cene odvisen
od referenc in izkuSenj predavatelja.
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Povprecje strinjanja s trditvijo, da je cena poslovnega usposabljanja odvisna od podrocja,
je na strani povpraSevanja znaSalo 3,33 in je bilo tudi blizu povprecja na strani
ponudnikov, kjer je znasalo 3,25. Pri tej trditvi pa so bili respondenti na obeh straneh bolj
neenotni, saj je standardni odklon na povpraSevalni strani znasal 0,90, na strani ponudbe pa
1,00.

Da je cena poslovnega usposabljanja odvisna od referenc predavatelja, v povpreéju v vedji
meri menijo ponudniki (povpre¢je 3,17, standardni odklon 0,99) kot povprasevalci
(povprecje 3,15, standardni odklon 0,64). Razlika ni statisti¢éno znacilna, t(120) = 0,10, p >
0,05. Z manj kot 5 % tveganjem ne morem trditi, da med ponudniki in povpraSevalci
obstaja statisticno znacilna razlika glede trditve, da je cena poslovnega usposabljanja
odvisna od podrocja; t=0.0968, DF = 120, p = 0.9230.

Da je cena poslovnega usposabljanja odvisna od podrocja, v povprecju v vecji meri menijo
ponudniki (povprecje 3,25, standardni odklon 1,09) kot povprasevalci (povprecje 3,33,
standardni odklon 0,90). Razlika ni statisti¢no znacilna, t(118) = 0,28, p > 0,05. Z man;j kot
5 % tveganjem ne morem trditi, da med ponudniki in povpraSevalci obstaja statisticno
znacilna razlika glede trditve, da je cena poslovnega usposabljanja odvisna od podro¢ja; t
=0.2860, DF = 118, p = 0.7754.

Tako kot ponudnike sem tudi povprasevalce prosila, naj razporedijo podroc¢ja glede na urne
postavke, ki jih dosegajo usposabljanja na teh podro¢jih. Oznacili so, na Katerih treh
podro¢jih usposabljanja po njihovem mnenju dosegajo najvisje in na katerih treh najnizje
cene. Da najvi§je cene dosegajo usposabljanja na podro¢ju managementa, vodenja in
organizacije dela, je menilo 51,6 % vprasanih, sledi podro¢je informatike z 37,1 %
vprasanih, pravo in zakonodaja je z 29,0 % na tretjem mestu. Zanimivo je, da so tudi na
ponudbeni strani anketirani odgovorili, da so usposabljanja s podro¢ja managementa,
vodenja in organizacije dela najvi$je vrednotena glede na urne postavke, informatika je
bila v zlati sredini, pravo in zakonodaja pa na Cetrtem mestu.

Med podrodji, kjer usposabljanja dosegajo najnizje postavke, pa so povpraSevalci na prvo
mesto postavili varovanje, varstvo in zdravje pri delu (56,5 %), sledi ra¢unovodstvo,
knjigovodstvo in revizija (33,9 %), na tretjem mestu pa sta podro¢ji kadri, izobraZevanje,
uéenje in prenos znanja (27,4 %) ter trajnostni razvoj in ekologija (27,4 %). Zelo podobno
lestvico so oblikovali ponudniki, ki so se strinjali, da najnizje cene dosegajo usposabljanja
na podroc¢ju varovanje, varstvo in zdravje pri delu ter trajnostni razvoj in ekologija. Pred
tema podro¢jema so se znasli tuji jeziki.

Zanimivo, da ponudniki racunovodstvo, knjigovodstvo in revizijo uvrs¢ajo na Sesto mesto,
torej v prvo polovico lestvice, povprasevalci pa so mnenja, da usposabljanja na tem
podrocju dosegajo najnizje cene. Razhajanje je verjetno povezano z velikostjo podjetij,
panogo, v kateri se nahajajo povprasevalci, in obsegom potreb po usposabljanjih. Ce bi
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spraSevali manjsa podjetja, ki morajo biti bolj fleksibilna in se usposabljanj na primer na
podrocju ra¢unovodstva verjetno bolj pogosto udelezujejo, bi podrocje gotovo uvrstili med
tista, ki dosegajo visje cene.

Primerjava razvrstitve podroc¢ij glede na urne postavke usposabljanj med ponudniki in
povprasevalci je prikazana v Tabeli 14. Pri povprasevalcih sem najprej razvrstila podrocja,
kot so jih razvrstili ponudniki, glede na najvi§je urne postavke usposabljanj od najvisje do
najnizje, nato sem razvrstila na enak nacin Se podro¢ja glede na najnizje urne postavke
usposabljanj od najniZje do najvi§je in ugotovila, kako se glede na razlike podrocja
razvrstijo absolutno.

Tabela 14: Prikaz primerjave razvrstitve podrocij med ponudniki in povprasevalci glede
na urne postavke usposabljanj

Razvrstitev Razvrstitev
glede na urne glede naurne | Razlika
Podrocje postavke postavke v
usposabljanj usposabljanj rangu
Ponudniki Povprasevalci
Management, vodenje, organizacija
1 1 0

dela
Davki, finance 2 7 -5
Mednarodno poslovanje 3 6 -3
Pravo in zakonodaja 4 2 2
Komercialno poslovanje, marketing, 5 5 0
prodaja
Racunovodstvo, knjigovodstvo in
revizija " 0 1 >
Poslovna komunikacija, osebnostni 7 8 1
razvoj
Informatika in racunalnistvo 8 3 5
Kadr_l, Izobrazevanje, uc¢enje in prenos 9 12 3
znanja
Zavarovalnistvo 10 10 0
Poslovni procesi 11 9 2
Tuji jeziki 12 4 8
Varovanje, varstvo in zdravje pri delu 13 14 -1
Trajnostni razvoj in ekologija 14 13 1

Povprasevalce po poslovnih usposabljanjih sem vprasala Se, za katera podro¢ja poslovnih
usposabljanj so pripravljeni placati ve¢. Podrocja so razvrstili od tistega, za katerega so
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glede na panogo, Vv Kateri delujejo, pripravljeni odsteti najvec¢, in nadaljevali proti tistemu,
za katerega so pripravljeni odsteti najmanj. Najve¢ so v povprecju pripravljeni odsteti za
podrocje komercialnega poslovanja, marketinga in prodaje (povprecje 4,42), sledijo
management, vodenje in organizacija dela (povprecje 4,52), davki in finance (povprecje
5,28) ter pravo in zakonodaja (povprecje 6,14). Lestvico zakljucujejo trajnostni razvoj in
ekologija (povpre¢je 8,53), mednarodno poslovanje (povprecje 8,97) in zavarovalnistvo
(povprecje 11,81).

Zanimivo je, katera podro¢ja se nahajajo na vrhu lestvice. Menim, da je to posledica
gospodarske krize. Podjetja se zelo dobro zavedajo pomena prodaje in marketinga, na
drugi strani pa ¢im bolj ugodnega davénega poslovanja. Pricakovano je na dnu lestvice
zavarovalnistvo, ker je zelo specificno podrocje in ni namenjeno vsem podjetjem.
Analizirane podatke prikazujem na Sliki 18, na ordinati so frekvence.

Slika 18: Porazdelitev frekvenc glede na pripravljenost za placilo usposabljanj po
podrocjih

komercialno poslovanje, marketing, prodaja
management, vodenje, organizacija dela
davki, finance

pravo in zakonodaja

kadri, izobrazevanje, ucenje in prenos znanja
poslovni procesi

informatika in raCunalnistvo

poslovna komunikacija, osebnostni razvoj
varovanje, varstvo in zdravje pri delu

tuji jeziki

racunovodstvo, knjigovodstvo, revizija

trajnostni razvoj in ekologija

mednarodno poslovanje

zavarovalni§tvo

0 2 4 6 & 10 1 1
Tudi na povprasevalni strani sem vprasane prosila, naj dejavnike, ki vplivajo na izbiro
konkretnega usposabljanja, razvrstijo od najbolj do najmanj pomembnega. Nadpovpre¢no
zastopani so bili naslednji dejavniki: izkuSeni strokovnjaki, prakti¢ni primeri, ucni
pripomocki in gradivo, ugled podjetja in prijeten prostor, kjer se usposabljanje odvija.
Cena usposabljanja, mrezenje, dodatna ponudba in drugo so bili podpovprecno zastopani

dejavniki. Razvrstitev je prikazana na Sliki 19, kjer podatke povprasevalcev primerjam s
podatki ponudnikov.
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Statisticno znacilne razlike med ponudniki in povprasevalci glede odlocitvenih dejavnikov
pri izbiri usposabljanj so prisotne v dveh primerih. V povpre¢ju povprasevalci (povprecje
6,42, standardni odklon 1,24) nizje kot ponudniki (povprecje 4,83, standardni odklon 1,28)
rangirajo prijeten prostor, kjer se odvija usposabljanje. Razlika je statisticno znacilna,
t(116) =4,20, p > 0,05. Z manj kot 5 % tveganjem trdim, da med ponudniki in
povpraSevalci obstaja statisti¢no znacilna razlika glede trditve, da je prijeten prostor, kjer
se odvija usposabljanje, pomemben dejavnik izbire usposabljanj.

Kot pomemben dejavnik pri izbiri usposabljanj ponudniki (povpre¢je 5,75, standardni
odklon 1,36) v povprecju nizje kot povprasevalci (povprec¢je 4,06, standardni odklon 1,54)
rangirajo ceno usposabljanj. Razlika je statisti¢no znacilna, t(118) = 9,64, p > 0,05. Z manj
kot 5 % tveganjem trdim, da med ponudniki in povpraSevalci obstaja statisticno znacilna
razlika glede trditve, da je cena usposabljanj pomemben dejavnik izbire usposabljanj.
Ostale razlike niso statisticno znacilne.

Slika 19: Prikaz primerjave razvrstitve dejavnikov med ponudbeno in povprasevalno
stranjo
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V nadaljevanju me je zanimalo, na Kkaterih podro¢jih so se zaposleni najpogosteje
usposabljali v zadnjem letu (2009). Glede na velike in zelo pogoste spremembe na
podrocju davkov in financ se je skoraj pri¢akovano najve¢ zaposlenih usposabljalo na tem
podrocju (povprecje 4,80), ki se je znaslo tudi v vrhu lestvice med podrocji, za katera so v
podjetjih pripravljeni placati najve¢. Temu sledijo komercialno poslovanje, marketing in
prodaja (povprecje 4,97), varovanje, varstvo in zdravje pri delu (povprecje 5,21) in
racunovodstvo, knjigovodstvo in revizija (povprecje 5,37). Na vecini teh podrocij se redno
dogajajo spremembe, zato pogostost usposabljanja ni presenetljiva.

Na dnu lestvice so podro¢ja poslovna komunikacija in osebni razvoj (povprecje 7,19),
trajnostni razvoj in ekologija (povprecje 7,77), mednarodno poslovanje (povprecje 10,59)
in zavarovalniStvo (povpre¢je 11,86). Zadnje podrocje je na tem mestu zato, ker je
prakti¢no uporabno za zelo ozek segment podjetij, ki delujejo na podro¢ju zavarovalnistva.

Zanimivo je, da je podroc¢je komercialnega poslovanja, marketinga in prodaje na visokem
drugem mestu, prav tako visoko prvo mesto pa zaseda tudi pri vprasanju, za katera
podrocja so podjetja pripravljena placati najve¢. Podro¢je komercialnega poslovanja po
njihovem mnenju na trgu dosega srednje visoke cene. Morda je to upravi¢eno, mogoce pa
temu posvecajo veliko pozornosti in zaposlene pogosto poSsiljajo na usposabljanja na tem
podroc¢ju ravno zato, ker jim to ne predstavlja velikega stroSka.

Zelo pri repu lestvice je podro¢je zakonodaje (na desetem mestu), vendar pa na visokem
Cetrtem, ko gre za vprasanje, za katera podro¢ja bi placali najvec, in na drugem, ko jih
spraSujem, katera podroc¢ja po njthovem mnenju dosegajo najvi§je cene na trgu. Zanimiv je
tudi primer tujih jezikov, kjer se zaposleni pogosto usposabljajo, zanj so pripravljeni
placati manj, zdi pa se jim, da je cena na trgu relativno visoka. Obratno je na podrocju
davkov in financ. Podjetja zaposlene poSiljajo na usposabljanja na tem podrocju
najpogosteje, zanj so tudi odSteti pripravljeni veliko, smatrajo pa, da cene, ki jih to
podrocje dosega, niso najvisje.

Ostali odgovori se v obeh vprasanjih sicer precej pokrivajo, iz Cesar sklepam, da v
podjetjih zaposlene posiljajo na usposabljanja s tistih podrocij, Ki so zanje v tistem trenutku
najpomembnejsa, pri tem pa cena ne predstavlja velike ovire, kar je razvidno tudi iz
odgovorov, da cena ni najpomembne;jsi dejavnik pri odlocitvi za konkretno usposabljanje.
Po drugi strani pa verjetno na nekatera izobrazevanja zaposlene morajo posiljati zaradi
razliénih zunanjih in notranjih zahtev, a se jim zdijo manj pomembna in bi zanje raje
placali manj. Analiza rezultatov je prikazana na Sliki 20.

Statisticno znacilne razlike so med najpogostejSimi podro€ji usposabljanja in
pripravljenostjo za placilo prisotne v $tirih primerih. V povpre¢ju je viSina cene (povprecje
4,8, standardni odklon 3,79) rangirana visje kot pogostost usposabljanja (povprecje 5,28,
standardni odklon 3,77) na podro¢ju davkov in financ. Razlika je statisticno znadilna,
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t(180) = 71866,18, p > 0,05. V povprecju je visina cene (povpreéje 10,59, standardni
odklon 3,35) rangirana nizje kot pogostost usposabljanja (povpre¢je 8,97, standardni
odklon 4,00) na podro¢ju mednarodnega poslovanja. Razlika je statistiéno znaéilna, t(132)
=2,4889, p > 0,05.

V povpre¢ju je viSina cene (povprecje 5,85, standardni odklon 4,17) rangirana visje kot
pogostost usposabljanja (povpreéje 7,54, standardni odklon 3,81) na podro¢ju tujih jezikov.
Razlika je statistiéno znacilna, t(126) = 2,27, p > 0,05. V povprecju je viSina cene
(povprecje 5,21, standardni odklon 3,51) rangirana visje kot pogostost usposabljanja
(povprecje 7,49, standardni odklon 3,49) na podro¢ju varovanja, varstva in zdravja pri
delu. Razlika je statisticno znacilna, t(184) = 4,44, p > 0,05. Ostale razlike niso statisti¢no
znacilne.

Slika 20: Primerjava podrocij, na katerih so se zaposleni v zadnjem letu (2009)
najpogosteje usposabljali, in podrocij, za katera so pripravijeni placati vec¢
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9,0
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V nadaljevanju me je zanimalo, ali se zaposleni usposabljajo v svojem delovnem casu ali
izven njega. NajveC zaposlenih (64,8 %) se usposablja vecinoma v delovnem cCasu, kar je
pric¢akovano. 13,0 % zaposlenih se usposablja v priblizno enakem razmerju med delovnim
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¢asom in izven njega, 11,1 % vedno v delovnem c¢asu in enak odstotek ve¢inoma izven
delovnega Casa, kar je dokaj presenetljiv rezultat. Verjetno pa v slednjem primeru gre za
podrocje, kjer se usposabljanja izvajajo ve¢inoma v popoldanskem ¢asu, na primer ucenje
tujih jezikov. Nobeno od podjetij ni navedlo, da bi se zaposleni vedno usposabljali izven
delovnega ¢asa. Podatki so prikazani na Sliki 21, kjer so na ordinati odstotki.

Slika 21: Prikaz usposabljanja zaposlenih v delovnem casu in izven njega

80

70

60

50

40

30

20

10 +

Vedno v delovnem  Ve¢inoma v delovnem Priblizno v enakem Vecéinoma izven Vedno izven
Casu. ¢asu, obCasno izven razmerju. delovnega Casa, delovnega Casa.
njega. obéasno v delovnem

casu.

4.3.5 Kontrola izvedenih poslovnih usposabljanj

Ob koncu izvedenega usposabljanja je treba preveriti uspeSnost. Zato sem anketiranim
zastavila vpraSanje, ali kdaj preverjajo, kako je bilo usposabljanje uspesno. V 37,5 %
podjetij to naredijo ob¢asno, v 33,9 % pogosto, v 16,1 % vedno in presenetljivo v 12,5 %
podjetij redko. Na lestvici od 1 — »nikoli« do 5 — »vedno« je tako povpre¢je odgovorov
3,54, standardni odklon pa 0,91, kar pomeni, da so bili vprasani v podjetjih zelo
neenotnega mnenja. Medtem ko na strani povprasevanja ravno polovica podjetij preveri,
kako smiselno so bila porabljena sredstva za usposabljanje zaposlenih in kakSen je bil
ucinek, pa na ponudbeni strani vsa podjetja to storijo pogosto ali vedno.

Zanimalo me je, kako v podjetjih izmerijo zadovoljstvo udelezencev usposabljanja. 40,3 %
jih to naredi z anketami, 30,6 % z intervjuji, v 6,5 % izvedejo testiranja in v 1,6 % opazijo
vedenjske spremembe. Pod drugo so anketirani navedli, da opravijo ustne razgovore,
vprasajo udelezenca, opazijo rezultate pri delu, izpolnijo obrazec o mnenju vodja in
mnenju udelezenca, izvedejo anketo in intervju, v dveh primerih pa ni¢ od tega. Na
ponudbeni strani sicer zadovoljstvo najpogosteje merijo z anketami (83,3 %). Rezultati o
zadovoljstvu udeleZencev so prikazani na Sliki 22, kjer je na ordinati frekvenca.
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Slika 22: Nacin merjenja zadovoljstva udelezencev usposabljanja
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Podjetjem na povprasevalni strani sem zastavila tudi vprasanje, kako presodijo, ali je bilo

usposabljanje uspesno. 58,1 % jih meni, da se rezultati usposabljanja odraZajo v natan¢nem

poznavanju tehnologije in novih proizvodov, kar je bil tudi v najve¢jem odstotku povod za

usposabljanje. 38,7 % jih ponovno oceni delovno uspes$nost zaposlenega, 29,0 % pa
ponovno oceni njegove delovne sposobnosti. V 27,4 % se uspesno usposabljanje izkaze v
odnosu do zunanjih virov, ki dajo o tem povratno informacijo. V 6,5 % so navedli, da je po
usposabljanju treba prenesti znanje na sodelavce, da opazujejo rezultate dela in pridobijo
povratno informacijo udelezencev in da opazijo strokovno opravljanje dela. Rezultati so

prikazani na Sliki 23, na ordinati je frekvenca.

Slika 23: Nacin presojanja, kdaj je bilo izvedeno usposabljanje uspesno
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5 DISKUSIJA

Podjetja, ki delujejo na trgu poslovnih usposabljanj kot ponudniki, poznajo potrebe in
zahteve podjetij, ki po njihovih storitvah povprasujejo, in si v velikem delezu vzamejo
precej Casa, da opredelijo trg in ciljno skupino, ki ji je program usposabljanja namenjen.
Zavedajo se tudi, da je zelo pomembno, da upostevajo Zelje naro¢nikov in se prilagajajo

zahtevam na trgu.

Ponudnikom poslovnih usposabljanj se zdi pomembno, da izberejo kompetentnega
izvajalca usposabljanj, ki ima bogate izkusnje na svojem podrocju. To cenijo tudi podjetja
na povpraSevalni strani, ki enako kot ponudniki na prvo mesto postavljajo dejavnik, da so
izvajalci izkuSeni strokovnjaki. Prav tako sta se obe strani srecali v mnenju, da morajo
usposabljanja sloneti na prakti¢nih primerih ter da so pomembni u¢ni pripomocki in dobro

pripravljeno gradivo.

Povprasevalci in ponudniki so bili dokaj enotnega mnenja pri trditvi, da se cena
usposabljanja postavlja glede na podro¢je in glede na reference predavatelja, zato
verjamem, da prvi to vzamejo v zakup, drugi pa se zavedajo, da lahko na eni strani na
nekaterih podroc¢jih drzijo ciljne cene, na drugi strani pa je uspeh usposabljanja moc¢no

povezan z izvajalcem in posledi¢no z nadaljnjim sodelovanjem s stranko.

Zanimive povezave in razhajanja so se pojavila pri vprasanju, kako se razporedijo podrocja
glede na urne postavke, ki jih dosegajo. Tako ponudniki kot povpraSevalci so bili enotnega
mnenja, da najvi§je urne postavke dosega podro¢je managementa, vodenja in organizacije
dela. Na drugo mesto so ponudniki postavili davke in finance, povprasevalci pa pravo in
zakonodajo. Zanimivo, da so ponudniki menili, da mednarodno poslovanje kot tretje po
vrsti dosega najvisje urne postavke, povprasevalci pa so ga postavili na Sesto mesto, poleg
tega so zanj pripravljeni placati najmanj in se na tem podrocju tudi zelo redko

usposabljajo.

Najvecja razhajanja so se pojavila na podrocju informatike in racunalniStva, ki ga
povpraSevalci smatrajo kot podro¢je z visokimi cenami, nasprotno pa se zdi ponudnikom,

ki so ga postavili v drugi del lestvice. Prav tako velika razlika nastane na podro¢ju tujih
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jezikov, ki so ga ponudniki uvrstili na dvanajsto mesto, povpraSevalci pa na Cetrto. Najbolj
zanimivo pa je, da so povpraSevalci, ko sem jih vpraSala, koliko so zanje pripravljeni
placati, obe podrocji uvrstili na zelo podobni mesti kot ponudniki. Predvidevam, da razlika
izhaja iz mnenja, da sta ti dve podrocji sploSno uporabni, zato menijo, da bi bile cene lahko
nizje. Razlika pa lahko nastane tudi zaradi dejstva, da je vzorec vprasanih vecji na strani

povprasevalcev, in je zato bolj zanesljiv.

Zanimiva razlika nastane tudi na podrocju racunovodstva, knjigovodstva in revizije, saj
ponudniki smatrajo, da podrocje dosega srednje visoke cene, povpraSevalci pa SO ga po
tem kriteriju postavili na enajsto mesto, zanj so pripravljeni placati precej malo, je pa
podrocje na visokem cCetrtem mestu, ko podjetja spraSujem, na katerih podrocjih se
najpogosteje usposabljajo. Zato sklepam, da se jim glede na pogostost udelezbe pri

usposabljanjih na tem podrocju cene zdijo zelo sprejemljive.

Ponudniki in povpraSevalci so se strinjali, da podro¢je varovanja, varstva in zdravja pri
delu dosega nizke cene, so pa povprasevalci zanj pripravljeni placati nekoliko ve¢ in tudi
udelezba na usposabljanjih s tega podro¢ja je precej pogosta. Morda so cene na tem
podro¢ju podcenjene. Spet pa opozarjam na to, da so glede na velikost vzorca bolj

zanesljivi podatki povprasevalcev in je razlika lahko povezana s tem.

Sicer pa so se statisticno znacilne razlike med usposabljanjem in pripravljenostjo za placilo
pokazale na podro¢ju davkov in financ, mednarodnega poslovanja, tujih jezikov in

varovanja, varstva in zdravja pri delu.

Vprasanje, ki je bilo prav tako namenjeno obema stranema, se je nanaSalo na dejavnike, ki
so pomembni pri poteku usposabljanja. Tako ponudniki kot povprasevalci so na prva tri
mesta postavili iste dejavnike, in sicer izvajalca, ki mora biti izkuSen strokovnjak,
prakti¢ne primere ter uéne pripomocke in dobro pripravljeno gradivo. Povsem pric¢akovano
so se v nadaljevanju njihove prioritete nekoliko razsle in so ponudniki ve¢ poudarka dali
ugledu svojega podjetja, povprasevalci pa ceni usposabljanja. Kar je zanimivo, je, da
nobena od strani ni dala velikega poudarka dodatni ponudbi, kot so nocitve, zagotovljena
parkiris$c¢a, prigrizki ... To zagotovo kaze na to, da sta pri usposabljanjih na prvem mestu

kakovost in ucinek.
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Zanimive so bile ugotovitve ob vprasanju, kako ponudniki obvescajo narocnike o
programih, in na drugi strani, na podlagi kak$nega vira informacij povprasevalci izberejo
izvajalca usposabljanj. Ni bilo namre¢ zaznati statisticno znacilnih razlik in povezanosti
med ponudniki in povpraSevalci. Najve¢ povprasevalcev pride v stik s ponudnikom preko

priporocil in izkusSen;.

Kanal priporocil in izkuSenj je pri ponudnikih na drugem mestu, saj Se vedno najvec
poudarka dajejo sodobnemu viru obvescanja, to je preko elektronske poste, ki je
namenjena doloéenemu naslovniku. Ceprav se navadne poste ne posluZujejo najpogosteje,
pa se na podlagi tako pridobljene ponudbe za storitve ponudnikov odloc¢i skoraj polovica
povprasevalcev. Omenjeno dokazuje, da je najbolj ucinkovit vir informiranja direktno

obvescanje naro¢nikov.

Iz navedenega opisanega lahko zaklju¢im tudi, da je razlog za dokaj povprecno pozornost,
ki jo ponudniki posve€ajo prodajnim aktivnostim, visok delez podjetij, ki informirajo
stranke o svoji ponudbi preko osebnih priporocil. To je hkrati tudi nevarnost za ta podjetja,
ki na tak nadin krog strank preve¢ zaprejo in lahko postanejo samozadostna in

neambiciozna, s tem pa tudi manj konkurencna.

Sicer zadnjo trditev ponudniki ovrzejo s tem, da pogosto oziroma vedno preverijo, kako
uspesno je bilo usposabljanje, v zelo visokem odstotku pa izdelajo tudi evalvacijo
programa, ga prenovijo in izboljSajo. Po drugi strani pa se nevarnost ne zmanjsa, saj
preverjanje uspesnosti izvedenega usposabljanja vecinoma poteka preko anket, ki so lahko

zelo pristranske in ne pokazejo dejanskega zadovoljstva udelezencev.

Le eno od podjetij je navedlo, da spremlja zadovoljstvo naro¢nikov tudi tako, da belezi
porast povprasevanja po njihovih storitvah zaradi priporoc€il, ki jih zadovoljne stranke
prenasajo naprej. To deloma postavi pod vprasaj uc¢inkovitost obvescanja narocnikov preko
osebnih priporo¢il in izkusenj. Morda pa kot osebna priporocila smatrajo le organiziranje

usposabljanj za poznane stranke.

Trzni delez, ki ga po lastni oceni ponudniki zavzemajo, je v najve¢ji meri pod 5 %. Torej
gre za zelo razdrobljen trg, na katerem verjetno vlada tudi mocna konkurenca. Zelo veliko

podjetij deluje na podrocju poslovne komunikacije in osebnostnega razvoja. To podrocje
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sicer po oceni ponudnikov in povpraSevalcev ne dosega visokih cen na trgu, niti se na njem
povprasevalci ne usposabljajo pogosto. Na podro¢ju managementa, vodenja in organizacije
dela vlada prav tako mocna konkurenca, vendar pa so tako po oceni ponudnikov kot
povprasevalcev cene na trgu visoke, za ta usposabljanja so povprasevalci pripravljeni tudi

veliko placati, srednje visoka pa je frekvenca udelezevanja usposabljan;.

Nasprotno je na podro¢ju davkov in financ. Na tem trgu deluje malo ponudnikov, ki
menijo, da usposabljanja na tem podroc¢ju dosegajo visoke cene, Ceprav se povprasevalci s
tem ne strinjajo. Za usposabljanja na tem podrocju so pripravljeni veliko placati in se kljub
visokim cenam najve¢ usposabljajo. Majhna konkurenca je tudi na podro¢ju varovanja,

varstva in zdravja pri delu.

Ko sem podjetja prosila, da oznacijo svoje strinjanje s trditvami, kako nacrtujejo
usposabljanja, sem pri¢akovala, da bo vecinski delez na strani podjetij, ki potrebe po
usposabljanjih nacrtujejo na dolgi rok. Mnenje se je skoraj enakomerno porazdelilo na

stran kratkoroc¢nih in dolgoroc¢nih potreb, kar so anketirani pojasnili v nadaljevanju.

Najvecji delez podjetij svoje zaposlene poSilja na usposabljanja, ko se pojavijo nove
zahteve v tehnologiji oziroma pri novih proizvodih in ko pride do sprememb na
zakonodajnem podro¢ju. Te spremembe obicajno niso dolgoro¢ne, kar pojasni, zakaj
veliko podjetij ukrepa na kratek rok, oziroma potem ko se pojavijo potrebe. Predvidevam,
da je kratkorocna spodbuda za usposabljanja vezana tudi na prejeto ponudbo s strani

izvajalca.

Dolgoro¢ne potrebe pa so vezane na cilje, doloCene v poslovnem nacrtu, na cilje
posameznika in vodje, ki se dolo¢ijo na letnem razgovoru, na oceno delovne uspesnosti in
sposobnosti zaposlenega. S cilji posameznika je bilo povezano predhodno vprasanje o tem,
kako so v podjetjih naklonjeni zaposlenim, ki se usposabljanja Zelijo udeleziti na lastno
pobudo. Povsem po pricakovanjih jih najve¢ pobudo oceni glede na program usposabljanja

in povezavo z delovnim mestom zaposlenega.

Pri polovici podjetij je kriterij tudi finan¢na zmoznost podjetja. Verjetno je navdusenje, s
katerim idejo sprejmejo, povezano s prejSnjima dvema moznostma, torej s tematiko in

finan¢nimi sredstvi, vseeno pa je precej nizek delez podjetij, v katerih je ta moznost
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dopuscena. Na precejSnje presenecenje v dveh podjetjih zaposleni nimajo moznosti, da bi

izrazili zeljo po usposabljanju.

Postopek odloc¢anja, kdo se bo usposabljanja udelezil, v vecini podjetij poteka po enakem
redu. Neposredni vodja odlo¢i in vecCinoma potrdi, kdo se bo usposabljanja udelezil,
usposabljanje pa organizira kadrovska sluzba. DeleZ je povsem pri¢akovan, saj neposredni

vodja pozna zahteve delovnega mesta ter sposobnosti in znanje zaposlenega.

Visok je tudi delez podjetij, kjer usposabljanje potrdi uprava. Predvidevam, da uprava
potrjuje dolgoroc¢nejSa, bolj obsezna in drazja usposabljanja. V nekaterih podjetjih, sicer
redkih, se pojavljajo tudi posebne komisije, ki o tem odlocajo, ponekod pa celo zunanji
sodelavci in zaposleni sami. Verjetno so slednji zaposleni na vodilnih delovnih mestih in

ne potrebujejo dodatnih odobritev uprave.

Posamezniki so se v letu 2009 povpre¢no usposabljali kar 23,49 ur, in sicer vecinoma v
delovnem casu in redko izven njega. RedkejSa so podjetja, kjer se usposabljanja odvijajo
vecinoma izven delovnega Casa ali celo praviloma izven njega. To je sicer pricakovano, saj
delodajalec tezko pri¢akuje od zaposlenega, da bo svoj prosti €as vlagal v razvijanje

sposobnosti in pridobivanje znanja, Ceprav s tem vlaga vase.

Le v polovici podjetij redno oziroma vedno preverjajo, kako so bila usposabljanja uspesna,
v drugi polovici pa to naredijo vc¢asih ali redko. Ponovno preverjanje sposobnosti in
uspesnosti zaposlenega je sicer verjetno zapleten postopek, zato tega ne pocnejo. Na kratek
rok pa je zagotovo eden od najboljsih pokazateljev uspesnosti izvedenega usposabljanja
natancno poznavanje tehnologije in novih proizvodov ter pridobljene informacije s strani
zunanjih virov. Do teh informacij v podjetju lahko pridejo v kratkem €asu in enostavno.
Vseeno pa bi bilo smiselno, da bi v vseh podjetjih preverjali, kako so vlozili sredstva za

razvoj svojih kadrov.

SKLEP

Cilj tega magistrskega dela je bil ugotoviti, kakSno pozornost slovenska podjetja namenjajo

usposabljanju zaposlenih in kak$na je ponudba poslovnih usposabljanj na slovenskem trgu.

Ugotovila sem, da je trg poslovnih usposabljanj zelo dobro pokrit in da usposabljanja
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potekajo na zelo razli¢nih podro¢jih. Ponudniki so zelo dobro seznanjeni s pri¢akovanji in
zahtevami svojih strank, kar je verjetno deloma posledica tega, da se morajo in znajo trzno
obnasati. Na drugi strani pa predvidevam, da je dobro poznavanje posledica vezanosti na
stalne oziroma poznane stranke, saj je tudi najbolj razSirjen kanal za obveSCanje strank

prav osebni pristop, ki poteka preko priporoéil in izkuSen;.

Na strani povprasevanja se je izkazalo, da se v podjetjih zavedajo pomena poslovnih
usposabljanj. Zaposleni, ki razvijejo svoje sposobnosti in znanje do pri¢akovane ravni ali
jo, Se bolje, celo presezejo, so v vsakem podjetju zazeleni. Seveda je ve€ina usposabljanj
tesno povezana s finan¢nimi zmoznostmi podjetja, verjetno pa obstajajo tudi ljudje, ki se
za sluzbene potrebe usposabljajo na lastne stroske, vse z namenom, da bi bili za svoje delo

¢im bolje usposobljeni.

Usposabljanja so v podjetjih najveckrat izvedena, ko se za to pokazejo potrebe. Po eni
strani je spodbudno to, da imajo zaposleni sploh moznost, da se usposabljajo, po drugi
strani pa je Skoda, da se zaposlenih in njihovih sposobnosti, znanj in razvoja ne nacrtuje na
dolgi rok. Menim, da je delni razlog za to tudi v tem, da so velika podjetja okorne
organizacije, ki se tezko posvecajo razvoju vsakega posameznika, v€asih celo nadaljnjemu
razvoju celega podjetja. Razlog je mogoce tudi v zaposlenih, ki si velikokrat ne Zelijo

sprememb in Kkaterih cilj je le opravljati rutinirano delo.

V prihodnje bi bilo zanimivo preucevani podro¢ji primerjati Se s kakSnim od razvitejSih
svetovnih trgov, saj bi taka primerjava dala odgovor na vpraSanje, ali se Slovenija lahko
primerja z drzavami, ki so visoko tehnolosko razvite in ustvarjajo visoko dodano vrednost.
Zanimivo bi bilo tudi primerjati, kako sta povezana usposabljanje in doseganje visoke
tehnoloske razvitosti in kako se pri zasledovanju cilja ¢im vi§je dodane vrednosti

ponudniki prilagajajo povprasevalcem.

Slovenski trg je majhen, zato sem bila pri svojem delu omejena z majhnostjo vzorca
ponudnikov. Na drugi strani je nizkemu odzivu gotovo botroval tudi strah razkrivanja
podatkov pred konkurenco. Ne verjamem, da bi lahko oviro metodolosko odpravila, ¢e bi
raziskovanje ponovila. Verjetno prav zaradi majhnega trga in moc¢nih neformalnih
povezav, s katerimi je Slovenija prepredena, vprasani ne zelijo izpostavljati svojih

konkurenénih prednosti, saj jim to lahko poslovno $koduje.
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Usposabljanja bodo na nekaterih podroc¢jih vedno aktualna, naj gre za finance in davke,
tuje jezike ali ekologijo. Glede na razvejane dejavnosti, ki se pojavljajo v slovenskem
gospodarstvu, ni bojazni, da bi povprasevanja po katerem izmed podro¢ij zamrla. Podjetja
na strani povprasevanja pa se morajo zavedati, da z investicijo v svoje kadre prispevajo
veliko k razvoju podjetja. Pridobivajo dodano vrednost, ki je sicer ni mogoce fizi¢no

ovrednotiti, vendar doda vrednost podjetju kot celoti.

66



LITERATURA IN VIRI

10.

11.

12.

13.

14.

15.

Al-Khayyat, R. (1998). Training and development needs assessment: a practical model
for partner institutes. Journal of European industrial training, 22(1), 18-27.

Anderson, A. (1994). Successful training practice: a manager's guide to personnel
development. Oxford: Blackwell.

Armstrong, M. (1996): A handbook of personnel management practice (6" ed.).
London: Kogan Page.

Armstrong, M., Murlis, H. (1991). Reward management: a handbook of remuneration
strategy & practice (2™ ed.). London: Kogan Page.

Armstrong, P., Dawson, C. (1988). People in organisations (4" ed). Huntington: ELM
Publications.

Balkin, D., Gomez-Mejia, L., Cardy, R. (2001). Managing human resources (3" ed.).
Upper Saddle River, N. J.: Prentice Hall.

Beaver, G., Hutchings, K. (2005). Training and developing an age diverse workforce in
SMEs: The need for a stretegic approach. Education + Training, 47(8/9), 592—604 .
Bee, F., Bee, R. (1995). Training needs analysis and evaluation. London: Institute of
personnel and development.

Bre¢ko, D. (2000, november). Nova vloga menedzerjev in delavcev v uceCi se
organizaciji. Industrijska demokracija. Najdeno 6. junij 2010 na splethem naslovu
http://www.delavska-participacija.com/html/clanki/ID001108-1

DeCenzo A., D., Robbins P. S. (2005). Fundamentals of human resource management
(8" ed.). New York: Hoboken.

Dimovski, V., Penger, S., Skerlavaj, M., Znidar$i¢, J. (2005). Uceca se organizacija,
Ustvarite podjetje znanja. Ljubljana: GV Zalozba.

Dimovski, V., Penger, S., Skerlavaj, M. (2002). Metode raziskovalnega dela, 1. del.

Ljubljana: Ekonomska fakulteta.

Dunphy, D. C. (2003). Organizational change for corporate sustainability. New York:
Routledge.
Florjanci¢, J., Jereb, J. (1998). Nacrtovanje kadrov in njihovega razvoja. Management

kadrovskih virov. Ljubljana: Fakulteta za druzbene vede.
Galbraith, W. M., Sisco, R. B., Guglielmino, M. L. (1997). Administering successful
programs for adults. Malabar: Krieger Publishing Company.

67


http://www.delavska-participacija.com/html/clanki

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

Garavan, T. N., Costine, P., Heraty, N. (1995). The emergence of strategic human
resource development. Journal of European Industrial Training, 19(10), 4-10.

Gill, S. I, Dar, A., Fluitman, F. (1999). Constraints and innovation in reforming
national training systems. Cross country comparisons. International journal of
manpower, 20(7), 405-431.

Greig, W. F. (1997). Enterprise training. International journal of manpower, 18(1/2),
185-205.

Groroos, C. (2001). Service management and marketing. New York: John Wiley &
Sons, Ltd.

Herrera, S. J. (1993). Strategic planing: organizational development and human
resource management strategy models: a guideline for managers and consultants.
Zeneva: ITU.

Hopkins, H. (1995). A challenge to managers: five ways to improve employee morale.
Executive Development, 8(7), 26-28.

Jazbec, M., Prasnikar, J., Rovan, J. (1996). Management training in Slovenia. Analysis
of the customers of the education services of the Centre for management development
and training. Working papers, No. 21. Ljubljana: Research Center of the Faculty of
Economics.

James, C., Roffe, I. (2000). The evaluation of goal and goal-free training innovation.
Journal of european industrial training, 24(1), 12—20.

Jelenc, Z. (1991). Terminologija izobrazevanja odraslih — z gesli in pojasnili v
slovenscini ter z gesli v angleskem, francoskem, spanskem, nemskem in italijanskem
jeziku. Ljubljana: Pedagoski institut.

Kotler, P. (1998). Trzenjsko upravljanje: analiza, nacrtovanje, izvajanje in nadzor (2.
popravljena izdaja). Ljubljana: Slovenska knjiga.

Kotler, P., Fox, F. A. K. (1995). Strategic marketing for educational organizations (2™
ed.). London: Englewood Cliffs: Prentice-Hall.

Lipi¢nik, B. (1997). Cloveski viri in ravnanje z njimi. Ljubljana: Ekonomska fakulteta
v Ljubljani.

Lipi¢nik, B., Meznar, D. (1998). Ravnanje z ljudmi pri delu. Ljubljana: Gospodarski
vestnik.

Migli¢, G. (2005). Nacrtovanje usposabljanja v drzavni upravi. Analiza potreb po
usposabljanju in evalvacija ucinkov uposabljanja. Ljubljana: Ministrstvo za notranje

zadeve, Direktorat za javno upravo, Upravna akademija.
68



30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

39.
40.

41.

42.

43.

44,

45.

Milkovich, T. G., Boudreau, W. J. (1997). Human resource management (8" ed.). New
York: Irwin/McGraw-Hill.

Mozina, S., Stanley, A. L. (1987). Guide to planning for human resource management.
Ljubljana: International center for public enterprises in developing countries.

Mursak, J. (2002). Pojmovni slovar za podrocje poklicnega in strokovnega
izobrazevanja. Ljubljana: Ministrstvo za Solstvo in Sport.

Miihlemeyer, P., Clarke, M. (1997). The competitive factor: training and development
as a strategic management task. Journal of workplace learning, 9(1), 4-11.

Nadler, L., Nadler, Z. (1989). Developing human resources (3" ed.). London: Jossey-
Bass Publishers.

Naegele, G., Walker, A. (2006). A guide to good practice in age management.
Luxemburg: Office for Official Publications of the European Communities.

Noe, R. A. (2008). Human resource management: gaining a competitive advantage (6"
ed.). New York: McGraw-Hill International edition.

Pace, R. W., Smith, C. P., Gordon, E. M. (1991). Human resource development: the
field. Englewood Cliffs: Prentice Hall.

Peterson, R. (1998). Training needs assessment: meeting the training needs for quality

performance (2" ed.). London Sterling: Kogan Page.

Poto¢nik, V. (2000). Trzenje storitev. Ljubljana: Gospodarski vestnik.

Rozman, R. (2002). Analiza in oblikovanje organizacije. Ljubljana: Ekonomska
fakulteta.

Rummler, A. G. (1987). Determining needs. V: Craig, L. Robert (ur.), Training and

development handbook 3™ ed. (str. 218-247). New York: McGraw-Hill Book
Company.

Saks, A. M., Haccoun, R. R. (2008). Managing Performance through Training and
Development (5" ed.). Toronto: Nelson Education Ltd.

Sheikh, A., Milne, L. D., MacGregor, V. B. (2007). A model of personal professional
development in the systematic training of clinical psychologists. Clinical psychology
and psychoteraphy, 2007(14), str. 278-287.

Shenson, L. H. (1990). Successful seminars & workshops. New York: John Wiley &
Sons, Inc.

Stanley, A. L. (1987b). Training needs assessment (2" ed.). Ljubljana: International

Center for Public Enterprises in Developing Countries.

69



46.

47.

48.

49.

50.

51.

52.

53.

Svetlik, 1., Zupan, N., Stanojevi¢, M., Mozina, S., Kohont, A., Kase, R. (2009).
Management cloveskih virov. Ljubljana: Fakulteta za druzbene vede.

Swanson, R. A., Holton, E. F. (2009). Foundations od Human Resource Management
(2" ed.). San Francisco: Barret-Koehler Publishers, Inc.

Tennant, C., Boonkrong, M., Roberts, A. B. P. (2002). The design of a training
programme measurement. Journal of european industrial training, 26(5), 230-240.
Torrington, D., Hall, L., Taylor, S. (2008). Human resource management (7" ed.).
Harlow: Financial Times Prentice Hall.

Tregaskis, O., Dany, F. (1996). A comparison of HRD in France and the UK. Journal
of European indrustrial training, 20(1), 20-30.

Treven, S. (1998). Management cloveskih virov. Ljubljana: Gospodarski vestnik.

Turk, D. (2010, 11. junij). Okrepitev nalozb v izobrazevanje je skromna. Finance
112/2010. Najdeno 20. junija 2010 na spletnem naslovu
http://www.finance.si/282065/Okrepitev-nalo %BEb-v-izobra %BEevanje-je-skromna
Wexley, N. K., Latham, P. G. (2002). Developing and training human resources in
organizations (3" ed.). Upper Saddle River, N. J.: Prentice Hall.

70


http://www.finance.si/282065/Okrepitev-nalo%BEb-v-izobra%BEevanje-je-skromna

Priloga 1: Vprasalnik za ponudnike poslovnih usposabljanj
Priloga 2: VpraSalnik za povprasevalce po poslovnih usposabljanjih
Priloga 3: Analiza vprasalnikov ponudnikov poslovnih usposabljanj

Priloga 4: Analiza vprasalnikov povprasevalcev po poslovnih usposabljanjih



Priloga 1: Vprasalnik za ponudnike poslovnih usposabljanj

Spostovani,

sem Spela Pegam, §tudentka magistrskega $tudija na Ekonomski fakulteti v Ljubljani. V
okviru svoje magistrske naloge preucujem ponudbo in povpraSevanje po poslovnih
usposabljanjih v slovenskih podjetjih. Z raziskavo Zelim ugotoviti, kakSne so navade v
zvezi s poslovnimi usposabljanji v slovenskih podjetjih. Na vas se obracam s prosnjo za
sodelovanje pri izpolnjevanju ankete. Prosim vas, da vpraSalnik izpolni oseba, ki ima v
podjetju najboljsi pregled nad celotnim potekom oblikovanja in izvajanja programov, saj
so vprasanja namenjena prav njej in je najbolj kompetentna za odgovarjanje nanje.
Sodelovanje vam ne bo vzelo ve¢ kot 15 minut ¢asa in je popolnoma anonimno. Vesela
bom vasega sodelovanja, saj bo le-to veliko prispevalo h kakovosti moje magistrske
naloge. Zato vas lepo prosim za sodelovanje in se vam ze vnaprej iskreno zahvaljujem za
pomo¢. V primeru kakr$ne koli nejasnosti vas lepo prosim, da mi pisete na elektronski
naslov spelapegam@gmail.com ali me poklicete na telefon 031/647-604. Za sodelovanje
se vam najlepSe zahvaljujem in vas lepo pozdravljam.

Spela Pegam, univ. dipl. ekon.

1. Ko kot ponudnik pripravljamo program usposabljanja, opredelimo trg in ciljno skupino
udeleZencev. (Na primer: Vedno nam je natan¢no znano, kateri ciljni skupini je konkreten
program poslovnega usposabljanja namenjen.)

2 Nikoli.

(~ Redko.

(> Vasih.

( Pogosto.

(> Vedno.

2. Ko kot ponudnik pripravljamo program usposabljanja, upostevamo Zelje naro¢nikov (na
primer: glede prostora, glede obravnavane teme ...).

(2 Nikoli.

(> Redko.

(> Vasih.

( Pogosto.

> Vedno.

3. Na kaksen nacin zbirate nove ideje za programe poslovnih usposabljanj? Moznih je vec
odgovorov.

| Preko predlogov in pripomb dosedanjih udeleZzencev (izraZenih v anketah in testih).

| Preko neformalnih pogovorov z udeleZenci oziroma izvajalci programov.

| Preverjamo ponudbo konkurence.

| Zbiramo ideje predavateljev in drugih zaposlenih.

1



[ Drugo:

4. Koliko casa si obi¢ajno vzamete, da kot ponudnik pripravite program usposabljanja?
{_ Manj kot 14 dni.

~ 0d vklju¢no 2 tednov do pod 4 tedne.

> Od vklju¢no 4 tednov do pod 6 tednov.

{~ Od vklju¢no 6 tednov do pod 8 tednov.

{~ Nad 8 tednov.

5. Kako pomembno se vam zdi, da ima izvajalec/predavatelj ustrezne reference in
1zkusnje?

(> Zelo pomembno.

> Pomembno.

{ Srednje pomembno.

> Nepomembno.

> Zelo nepomembno.

6. V kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?
Sesplohne Sene Se deloma Se strinjam.  Se popolnoma
strinjam. strinjam. strinjam. strinjam.
Ceno poslovnega
usposabljanja
postavljamo glede na
reference predavatelja.

7. V kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?
Sesplohne Sene Sedeloma  Sestrinjam. Se popolnoma
strinjam. strinjam. strinjam. strinjam.
Ceno poslovnega
usposabljanja
postavljamo glede na
podrocje.

8. Katera podrocja dosegajo v povprecju vecje urne postavke oziroma se prodajajo po
vi§jih cenah? Prosim, da podrocja razporedite od 1 do 14, kar pomeni od tistega z

........

postavko, $t. 14 pa najnizjo urno postavko.

davki, finance
mednarodno poslovanje
zavarovalni$tvo

informatika in ra¢unalnistvo

kadri, izobrazevanje, u€enje in prenos znanja




komercialno poslovanje, marketing, prodaja
management, vodenje, organizacija dela
poslovna komunikacija, osebnostni razvoj
pravo in zakonodaja

poslovni procesi

racunovodstvo, knjigovodstvo, revizija

tuji jeziki

varovanje, varstvo in zdravje pri delu
trajnostni razvoj in ekologija

9. Prosim, razvrstite, cemu od naStetega kot ponudnik usposabljanj dajete najvec poudarka.
Razvrstite od najbolj do najmanj pomembnega dejavnika tako, da §t. 1 pomeni
najpomembne;jsi dejavnik, §t. 8 oziroma 9 pa najmanj pomemben dejavnik.

prijeten prostor, kjer se usposabljanje odvija
ucni pripomocki in dobro pripravljeno gradivo

prakti¢ni primeri

izvajalci so izkuSeni strokovnjaki

ugled nasega podjetja
cena usposabljanja
dodatna ponudba (nocitve, zagotovljena

parkiri§c¢a, prigrizki ...)

mrezenje, navezovanje Stikov
drugo

10. Prosim, razvrstite, katere metode in pripomocke uporabljate pri usposabljanju od
najbolj do najmanj pogosto uporabljenega. St. 1 naj pomeni najpogosteje uporabljeno
metodo, $t. 8 oziroma 9 pa najmanj pogosto uporabljeno metodo.

predavanja

diskusije

preucevanje primerov
simulacije

igre vlog

delavnice

skupinsko delo

delo na daljavo

drugo




11. Ali usposabljanja izvajate v lastnih ali najetih prostorih?

2 Vedno v svojih prostorih.

{_ Veginoma v svojih prostorih, ob¢asno zunaj njih.

{_ Priblizno v enakem razmerju.

{_ Veginoma zunaj svojih prostorov, ob&asno v svojih prostorih.

 Vedno v zunanjih prostorih (3ole, zbornice, kongresni centri, hoteli ...).

12. Na kaksen nacin naroc¢nike obvescate o svojih programih? Moznih je ve¢ odgovorov.

[ Z direktnim informiranjem preko elektronske poste (direktna posta, namenjena

naslovnikuy).

[ Z direktnim informiranjem preko navadne poste (direktna po$tna, nhamenjena

naslovnikuy).

[ Z oglasi v medijih.

[ Preko osebnih priporo¢il in izkuSenj.
[ Drugo:

13. V kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?

Sesplohne Sene Se deloma  Se strinjam.

strinjam. strinjam. strinjam.
Prodajnim aktivnostim
posvecamo veliko
pozornosti. (To pomeni,
da veliko sredstev in S O
Casa namenjate
oglasevanju svojih
programov.)

14. Ali kdaj preverjate, kako uspesno je bilo usposabljanje?
> Nikoli.

__ Redko.

{_ Véasih.

_ Pogosto.

<> Vedno.

15. Kako izmerite zadovoljstvo udelezencev?
{_ S sprotnimi anketami med udeleZenci.

{_ S testiranjem udelezencev.

_ Z vedenjskimi spremembami udeleZenceyv.
S tem, da se udeleZenci vracajo.

Se popolnoma
strinjam.

S priporo¢ili, ki jih dajejo drugim, na racun &esar se povprasevanje po nasih storitvah

povecuje.
__ Drugo:



16. Ali kdaj na podlagi preverjene uspesnosti izvedenega usposabljanja izdelate evalvacijo
programa in prenovite program?

(2 Nikaoli.

(> Redko.

( Vasih.

(" Pogosto.

(> Vedno.

17. Ali ukrepate, Ce usposabljanje ni bilo izvedeno uspesno, in kako?
( Da. Kako?

.

(> Ne.

18. Stevilo zaposlenih v vasi organizaciji:

> Smo mikro podjetje (od 0 do pod 10 zaposlenih).

> Smo majhno podijetje (od 10 do pod 50 zaposlenih).

> Smo srednje veliko podijetje (od 50 do pod 250 zaposlenih).
(> Smo veliko podjetje (nad 250 zaposlenih).

19. Priblizno kaksen trzni delez na trgu poslovnih usposabljanj v odstotkih po svoji oceni
zavzemate?

(> Do pod 5 %.

(> 0d vklju¢no 5 % do pod 10 %.

(> 0d vklju¢no 10 % do pod 15 %.

(2 0d vklju¢no 15 % do pod 20 %.

(> 0d vklju¢no 20 % do pod 25 %.

(> 0d vklju¢no 25 % do pod 30 %.

(~ Nad 30 %.

20. Na katerih podrocjih poslovnih usposabljanj delujete?
[ davki, finance

[ mednarodno poslovanje

[ zavarovalni$tvo

[ informatika in ra¢unalni$tvo

[ kadri, izobraZevanje, uéenje in prenos znanja
[ komercialno poslovanje, marketing, prodaja
[ management, vodenje, organizacija dela

[ poslovna komunikacija, osebnostni razvoj

[ pravo in zakonodaja

[ poslovni procesi

[ ra¢unovodstvo, knjigovodstvo, revizija

[ tuji jeziki

[ varovanje, varstvo in zdravje pri delu



[ trajnostni razvoj in ekologija

21. Kaksna je vasa vloga v organizaciji?

_ Sem direktor/-ica.

' Sem programski vodja.

> Sem strokovni sodelavec/strokovna sodelavka.
{~ Sem predavatelj/-ica.

{’Drugo:

22. Tip vaSe organizacije:

> Smo javna visokoSolska ustanova.
> Smo zasebna visoko$olska ustanova.
(> Smo ljudska univerza.

 Smo zasebno podijetje.

Drugo:

23. Ali programe poslovnih usposabljanj pripravite in izvedete sami?
(> Vedno sami.

{_ Ve¢inoma sami, ob&asno jih pripravijo in izvedejo partnerji.

¢ Priblizno v enakem razmerju.

{ Veginoma jih pripravijo in izvedejo partnerji, ob¢asno jih sami.

> Vedno partnerji.



Priloga 2: Vprasalnik za povprasevalce po poslovnih usposabljanjih

Spostovani,

sem Spela Pegam, $tudentka magistrskega $tudija na Ekonomski fakulteti v Ljubljani. V

okviru svoje magistrske naloge preucujem ponudbo in povpraSevanje po poslovnih

usposabljanjih v slovenskih podjetjih. Z raziskavo Zelim ugotoviti, kakSne so navade v
zvezi s poslovnimi usposabljanji v slovenskih podjetjih. Na vas se obracam s pros$njo za
sodelovanje pri izpolnjevanju ankete. Prosim vas, da vprasalnik izpolni oseba, ki ima v

podjetju najboljsi pregled nad celotnim potekom oblikovanja in izvajanja programov, saj
so vprasanja namenjena prav njej in je najbolj kompetentna za odgovarjanje nanje.

Sodelovanje vam ne bo vzelo ve¢ kot 15 minut ¢asa in je popolnoma anonimno. Vesela
bom vasSega sodelovanja, saj bo le-to veliko prispevalo h kakovosti moje magistrske
naloge. Zato vas lepo prosim za sodelovanje in se vam Ze vnaprej iskreno zahvaljujem za
pomoc¢. V primeru kakrSne koli nejasnosti vas lepo prosim, da mi piSete na elektronski
naslov spelapegam@gmail.com ali me poklicete na telefon 031/647-604. Za sodelovanje

se vam najlepse zahvaljujem in vas lepo pozdravljam.
Spela Pegam, univ. dipl. ekon.

1. Oznacite, prosim, v kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo.

Se sploh ne Se ne strinjam. Se deloma Se strinjam.
strinjam. strinjam.
Zaposlene
posiljamo na
usposabljanje glede C C C C
na trenutne
potrebe.

2. Oznacite, prosim, v kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo.

Se sploh ne Se ne strinjam. Se deloma Se strinjam.
strinjam. strinjam.
Zaposlene
posiljamo na
usposabljanje glede O O O
na dolgorocne
potrebe.

3. Oznacite, prosim, v kak$ni meri se strinjate z naslednjo trditvijo.

Se sploh ne Se ne strinjam. Se deloma Se strinjam.

strinjam. strinjam.
Za usposabljanje se
odlo¢imo, potem ko
prejmemo ponudbo
izvajalca.

Se popolnoma
strinjam.

Se popolnoma
strinjam.

Se popolnoma
strinjam.



4. Oznacite, prosim, v kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo.

Se sploh ne Se ne strinjam. Se deloma Se strinjam. Se popolnoma
strinjam. strinjam. strinjam.

Za usposabljanje se

odlo¢imo, potem ko S S O O O

Se pojavijo potrebe.

5. Kako ste naklonjeni zaposlenim, ki se na lastno pobudo Zelijo udeleziti usposabljanj?
Moznih je ve¢ odgovorov.

[ To pri nas ni mogoce.

[ Odvisno je od programa usposabljanja in od tega, kako je le-ta povezan z delovnim
mestom zaposlenega.

[ Odbvisno je od finan¢nih zmoZznosti podjetja.

[ Z navdu$enjem pozdravimo idejo.

6. Kako v vasi organizaciji ugotavljate potrebe po usposabljanju zaposlenih? Moznih je
vec odgovorov.

[ Glede na oceno delovne uspesnosti zaposlenega.

[ Glede na oceno delovnih sposobnosti zaposlenega.

[ Glede na cilje organizacije v poslovnem nacrtu.

[ Glede na cilje posameznika in vodje, ki temeljijo na letnem razgovoru.

[ Glede na zahteve strank.

[ Glede na zakonodajo.

[ Glede na nove zahteve v tehnologiji in novih proizvodih.

[ Drugo:

7. Kako v vasi organizaciji poteka proces odlocanja, kdo se bo udelezil usposabljanja?
Prosim, oznacite, kako poteka proces tako, da opredelite, kdo odlo¢i, kdo potrdi in kdo
organizira udeleZzbo posameznika na usposabljanju.

odlo¢i potrdi organizira

uprava - - -
posebna komisija [ [ [
neposredni vodja zaposlenega [ [ [
zaposleni sam [ [ [
zunanji posamezniki [ [ [
kadrovska sluzba oziroma oddelek,

odgovoren za izobraZevanje in [ [ [

usposabljanje zaposlenih

8. Kdo in v kolik§nem delezu izvaja usposabljanja? Prosim, vpiSite odstotke glede na
izvedene ure usposabljanj.

[ Zunanji izvajalci:

[ Notranji izvajalci:



9. Kako izberete zunanjega izvajalca usposabljanj? Moznih je ve¢ odgovorov.
[ Ponudniki nas o programih obve$¢ajo direktno preko elektronske poste.

| Ponudniki nas o programih obves¢ajo direktno preko navadne poste.

| Oglase zasledimo v medijih.

| Usposabljanja izbiramo glede na priporo¢ila in izkusnje.

[ Drugo:

10. Kako pomembno se vam zdi, da ima zunanji izvajalec ustrezne reference in izku$nje?
(> Zelo pomembno.

(> Pomembno.

(" Srednje pomembno.

(> Nepomembno.

(> Zelo nepomembno.

11. V kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?
Sesplohne  Se ne strinjam. Se deloma Se strinjam.  Se popolnoma
strinjam. strinjam. strinjam.
Cena usposabljanja je
odvisna od referenc i ' i ' i
predavatelja.

12. V kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?
Se sploh ne Se ne strinjam. Se deloma Se strinjam.  Se popolnoma
strinjam. strinjam. strinjam.
Cena usposabljanja je
odvisna od podrocja.

[ P [ P [

[ [ [ [ [
ot o ot o ot

13. Prosim, oznacite, katera 3 podro¢ja po vaSem mnenju dosegajo najvisje in katera 3
najnizje cene poslovnih usposabljan;.

najvi§je cene najnizje cene
davki, finance [ [
mednarodno poslovanje [ [
zavarovalnistvo [ [
informatika in racunalnistvo [ [
kadri, izobraZevanje, u¢enje in prenos znanja [ [
komercialno poslovanje, marketing, prodaja [ [
management, vodenje, organizacija dela N N
poslovna komunikacija, osebnostni razvoj [ [
pravo in zakonodaja [ [
poslovni procesi N N
racunovodstvo, knjigovodstvo, revizija [ [
tuji jeziki N N
varovanje, varstvo in zdravje pri delu [ [
trajnostni razvoj in ekologija [ [



14. Za katera podrocja poslovnih usposabljanj ste pripravljeni placati vec¢? Prosim,
razvrstite podro¢ja glede na panogo, v Kateri delujete, za¢nite pa s tistim, za katerega ste
pripravljeni placati najvec, ta naj ima St. 1, in nadaljujte proti tistemu, za katerega ste
pripravljeni odsteti najmanj.

davki, finance
mednarodno poslovanje
zavarovalnistvo

informatika in ra¢unalnistvo

kadri, izobrazevanje, ucenje in prenos znanja
komercialno poslovanje, marketing, prodaja
management, vodenje, organizacija dela
poslovna komunikacija, osebnostni razvoj
pravo in zakonodaja

poslovni procesi

racunovodstvo, knjigovodstvo, revizija

tuji jeziki

varovanje, varstvo in zdravje pri delu
trajnostni razvoj in ekologija

15. Prosim, razvrstite, kaj vas preprica v izbiro konkretnega usposabljanja, od najbolj do
najmanj pomembnega dejavnika, pri ¢emer §t. 1 pomeni najpomembne;jsi dejavnik, §t. 8
oziroma 9 pa najmanj pomemben dejavnik.

prijeten prostor, kjer se usposabljanje odvija
ucni pripomocki in dobro pripravljeno gradivo
prakti¢ni primeri

izvajalci so izkuseni strokovnjaki

ugled podjetja, ki organizira usposabljanje
cena usposabljanja

dodatna ponudba (nocitve, zagotovljena

parkiriSca, prigrizki...)
mrezenje, navezovanje stikov
drugo

16. Ali se zaposleni usposabljajo v svojem delovnem ¢asu ali izven njega?
{J Vedno v delovnem ¢&asu.

{ Vec¢inoma v delovnem ¢asu, ob&asno izven njega.

{ Priblizno v enakem razmerju.

{ Vec¢inoma izven delovnega ¢asa, obéasno v delovnem &asu.

{J Vedno izven delovnega ¢asa.
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17. Na katerih podroc¢jih so se vasi zaposleni v zadnjem letu (2009) najpogosteje
usposabljali? Prosim, razvrstite od tistega, Ki je bil najpogostejsi, ta naj ima $t. 1, in
nadaljujte proti tistim, ki so bili manj oziroma najmanj pogosti.

davki, finance

mednarodno poslovanje
zavarovalnistvo

informatika in raCunalnistvo

kadri, izobrazevanje, ucenje in prenos znanja
komercialno poslovanje, marketing, prodaja
management, vodenje, organizacija dela
poslovna komunikacija, osebnostni razvoj
pravo in zakonodaja

poslovni procesi

ra¢unovodstvo, knjigovodstvo, revizija

tuji jeziki

varovanje, varstvo in zdravje pri delu
trajnostni razvoj in ekologija

18. Ali kdaj preverjate, kako uspesno je bilo usposabljanje?
> Nikoli.

> Redko.

(" Véasih.

(2 Pogosto.

(> Vedno.

19. Kako izmerite zadovoljstvo udelezencev usposabljanja?
(> Z anketami.

(S testiranjem.

(> Z intervjuji.

(> Opazimo vedenjske spremembe.

(>Drugo:

20. Kako presodite, kako uspesno je bilo usposabljanje? Moznih je ve¢ odgovorov.
| Ponovno ocenimo delovno uspes$nost zaposlenega.

[ Ponovno ocenimo delovne sposobnosti zaposlenega.

[ Uspesno usposabljanje se odrazi v natanénem poznavanju tehnologije in novih
proizvodov.

| Pridobljene informacije s strani zunanjih virov (strank, partnerjev ...).

' Drugo:

11



21. Priblizno kakSen odstotek zaposlenih se je usposabljal v zadnjem letu (2009)?
> Managerji:
{_ Ostali sodelavci:

22. Koliko ur povprecno se je posameznik usposabljal v zadnjem letu (2009)?

]

23. Stevilo zaposlenih v vasi organizaciji:

> Smo mikro podjetje (od 0 do pod 10 zaposlenih).

> Smo majhno podjetje (od 10 do pod 50 zaposlenih).

{_ Smo srednje veliko podijetje (od 50 do pod 250 zaposlenih).
_ Smo veliko podjetje (nad 250 zaposlenih).

24. Kaksna je vasa vloga v organizaciji?

> Sem direktor/-ica.

{_ Sem vodja oziroma direktor/-ica kadrovske sluzbe.

{_ Sem vodja oddelka/sluzbe za izobrazevanje oziroma razvoj kadrov.

> Sem referent/-ka oziroma strokovni sodelavec/strokovna sodelavka v kadrovski sluzbi.
> Sem referent/-ka oziroma strokovni sodelavec/strokovna sodelavka v oddelku/sluzbi za
izobraZevanje oziroma razvoj kadrov.

{Drugo:
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Priloga 3: Analiza vprasalnikov ponudnikov poslovnih usposabljanj

3.1 Opisne statistike

1. Oznacite, prosim, v kaks$ni meri se strinjate z naslednjo trditvijo.

Ko kot ponudnik pripravljamo program usposabljanja, opredelimo trg in ciljno skupino
udelezencev. (Na primer: Vedno nam je natan¢no znano, kateri ciljni skupini je konkreten
program poslovnega usposabljanja namenjen.)

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povpreéje| Odklon Min Max

V1 16 12 4,75 0,43 4 5

2. Oznacite, prosim, v kakSni meri se strinjate z naslednjo trditvijo.
Ko kot ponudnik pripravljamo program usposabljanja, upoStevamo Zelje naro¢nikov (Na
primer: glede prostora, glede obravnavane teme ...).

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max

V2 16 12 4,58 0,64 3 5

3. Na kaksen nacin zbirate nove ideje za programe poslovnih usposabljanj? Moznih je vec
odgovorov.
3a Preko predlogov in pripomb dosedanjih udeleZencev (izraZenih v anketah in testih).
3b Preko neformalnih pogovorov z udelezenci oziroma izvajalci programov.
3c Preverjamo ponudbo konkurence.
3d Zbiramo ideje predavateljev in drugih zaposlenih.

3e Drugo:
Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max

V3a 16 16 0,63 0,48 0 1
V3b 16 16 0,44 0,50 0 1
V3c 16 16 0,38 0,48 0 1
V3d 16 16 0,50 0,50 0 1
V3e 16 16 0,31 0,46 0 1
V3e_t | Drugo:(text) 16 5

4. Koliko Casa si obic¢ajno vzamete, da kot ponudnik pripravite program usposabljanja?

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max

V4 16 12 2,08 1,44 1 5
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5. Kako pomembno se vam zdi, da ima izvajalec/predavatelj ustrezne reference in
izkusnje?

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max

V5 16 12 1,08 0,28 1 2

6. V kaks$ni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?
Ceno poslovnega usposabljanja postavljamo glede na reference predavatelja.

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max

V6a 16 12 3,17 0,99 1 5

7. V kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?
Ceno poslovnega usposabljanja postavljamo glede na podrocje.

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max

V7a 16 12 3,25 1,09 1 5

8. Katera podrocja dosegajo v povprecju vecje urne postavke oziroma se prodajajo po

ey

evee

14 pa najnizjo urno postavko.

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povpreéje| Odklon Min Max
V8a |Davki, finance 16 10 4,90 4,28 1 13
V8b [Mednarodno 16 9 511 3,57 1 12
poslovanje
V8c [ZavarovalniStvo 16 9 7,89 3,11 4 14
V8d |Informatika in 16 9 7,44 3,72 2 14
racunalni$tvo
V8e [Kadri, 16 10 7,60 2,73 3 12
izobraZevanje,
ucenje in prenos
znanja
V8f |Komercialno 16 10 6,10 3,73 1 13
poslovanje,
marketing,
prodaja
V8g |Management, 16 10 4,10 3,08 1 11
vodenje,
organizacija dela
V8h [Poslovna 16 10 7,40 3,50 2 13
komunikacija,
0sebnostni razvoj

se nadaljuje
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nadaljevanje

'Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max
V8i [Pravo in 16 9 5,33 2,05 2 8
zakonodaja
V8j [Poslovni procesi 16 9 8,56 3,40 2 14
V8k [Racunovodstvo, 16 9 6,78 3,49 3 13
knjigovodstvo,
revizija
V8l  [Tuji jeziki 16 9 9,22 4,66 1 14
V8m |Varovanje, 16 9 10,89 3,70 2 14
varstvo in zdravje
pri delu
V8n [Trajnostni razvoj 16 9 11,56 3,24 3 14
in ekologija

9. Prosim, razvrstite, ¢emu od nastetega kot ponudnik usposabljanj dajete najve¢ poudarka.
Razvrstite od najbolj do najmanj pomembnega dejavnika tako, da §t. 1 pomeni
najpomembne;jsi dejavnik, §t. 8 oziroma 9 pa najmanj pomemben dejavnik.

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max

V9a |Prijeten prostor, 16 12 4,83 1,28 3 7
kjer se
usposabljanje
odvija

V9b |U¢ni pripomocki 16 12 3,42 1,04 2 5
in dobro
pripravljeno
gradivo

V9c |Prakti¢ni primeri 16 12 2,83 1,34 1 6

Vad (lzvajalci so 16 12 1,25 0,43 1 2
izkuSeni
strokovnjaki

V9e |Ugled nasega 16 12 417 2,27 1 8
podjetja

VIf (Cena 16 12 5,75 1,36 3 8
usposabljanja

V9g |Dodatna ponudba 16 12 7,17 1,34 4 9
(nocitve,
zagotovljena
parkiriSca,
rigrizki...)

V9h |Mrezenje, 16 12 6,75 1,09 5 8
navezovanje
stikov

V9i |Drugo 16 7 8,71 0,70 7 9
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10. Prosim, razvrstite, katere metode in pripomocke uporabljate pri usposabljanju, od
najbolj do najmanj pogosto uporabljenega. St. 1 naj pomeni najpogosteje uporabljeno
metodo, §t. 8 oziroma 9 pa najmanj pogosto uporabljeno metodo.

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max
V10a [Predavanja 16 11 3,73 2,45 1 8
V10b Diskusije 16 10 4,00 1,61 1 6
V10c Pr_euéevanje 16 10 3,10 1,45 5

primerov

V10d [Simulacije 16 10 5,00 1,84 2 8
V10e |Igre viog 16 10 5,20 1,72 2 7
V10f Delavnice 16 11 2,45 1,72 1 6
V10g [Skupinsko delo 16 11 4,82 1,70 2 7
V10h |Delo na daljavo 16 8 6,13 3,30 0 9
V10i Drugo 16 6 8,83 0,37 8 9

11. Ali usposabljanja izvajate v lastnih ali najetih prostorih?

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max

V11 16 12 2,92 1,32 2 5

12. Na kaksen naCin naro¢nike obvesc¢ate o vasih programih? Moznih je ve¢ odgovorov.

12a Z direktnim informiranjem preko elektronske poste (direktna posta, namenjena
naslovnikuy).

12b Z direktnim informiranjem preko navadne poste (direktna postna, namenjena
naslovnikuy).

12¢ Z oglasi v medijih.

12d Preko osebnih priporo¢il in izku$en;.

12e Drugo:
Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max

V12a 16 16 0,69 0,46 0 1
V12b 16 16 0,25 0,43 0 1
V12c 16 16 0,13 0,33 0 1
Vviad 16 16 0,44 0,50 0 1
V12e 16 16 0,19 0,39 0 1
V12e t| Drugo:(text) 16 3
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13. V kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?
Prodajnim aktivnostim posve¢amo veliko pozornosti. (To pomeni, da veliko sredstev in
Casa namenjate oglaSevanju svojih programov.)

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max
V13a 16 12 3,42 0,95 2 5
14. Ali kdaj preverjate, kako uspesno je bilo usposabljanje?
Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max
V14 16 13 4,69 0,46 4 5
15. Kako izmerite zadovoljstvo udelezencev?
Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max
V15 16 12 1,42 1,11 1 5

16. Ali kdaj na podlagi preverjene uspesnosti izvedenega usposabljanja izdelate evalvacijo
programa in prenovite program?

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max
V16 16 12 4,17 0,69 3 5
17. Ali ukrepate, Ce usposabljanje ni bilo izvedeno uspesno, in kako?
Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max
V17 16 11 1,00 0,00 1 1
Da. Kako?
Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max
V17 t1 16 10
18. Stevilo zaposlenih v vasi organizaciji
Vprasanje | Ustrezno | Veljavno [Povpreéje] Odklon Min Max
V18 16 12 1,33 0,62 1 3

19. Priblizno kaksen trzni delez na trgu poslovnih usposabljanj v odstotkih po svoji oceni

zavzemate?

Vprasanje

Ustrezno

Veljavno

Povpredje

Odklon

Min

Max

V19

16

11

1,64

0,98
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20. Na katerih podrocjih poslovnih usposabljanj delujete?

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povpreéje] Odklon Min Max
V20a |Davki, finance 16 16 0,19 0,39 0 1
V20b [Mednarodno 16 16 0,25 0,43 0 1
poslovanje
V20c [ZavarovalniStvo 16 16 0,06 0,24 0 1
V20d |Informatika in 16 16 0,25 0,43 0 1
raCunalnistvo
V20e [Kadri, 16 16 0,63 0,48 0 1
izobrazevanje,
ucenje in prenos
znanja
V20f [Komercialno 16 16 0,50 0,50 0 1
poslovanje,
marketing,
prodaja
V20g [Management, 16 16 0,63 0,48 0 1
vodenje,
organizacija dela
V20h [Poslovna 16 16 0,69 0,46 0 1
komunikacija,
osebnostni razvoj
V20i [Pravo in 16 16 0,19 0,39 0 1
zakonodaja
V20j [Poslovni procesi 16 16 0,25 0,43 0 1
V20k [Racunovodstvo, 16 16 0,31 0,46 0 1
knjigovodstvo,
revizija
V20l [Tuji jeziki 16 16 0,38 0,48 0 1
V20m Narovanje, 16 16 0,06 0,24 0 1
varstvo in zdravje
pri delu
V20n [Trajnostni razvoj 16 16 0,06 0,24 0 1
in ekologija
21. Kaksna je vaSa vloga v organizaciji?
Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max
V21 16 12 2,00 1,47 1 5
Drugo.
Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max
V21 _t5 16 2
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22. Tip vaSe organizacije

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povpreéje| Odklon Min Max

V22 16 12 3,58 0,86 1 4

23. Ali programe poslovnih usposabljanj pripravite in izvedete sami?

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon Min Max

V23 16 2 1,00 0,00 1 1
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3.2 Frekvence

1. Ko kot ponudnik pripravljamo program usposabljanja, opredelimo trg in ciljno skupino
udeleZencev. (Na primer: Vedno nam je natan¢no znano, kateri ciljni skupini je konkreten
program poslovnega usposabljanja namenjen.)

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Veljavni |1 (Nikoli.) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2 (Redko.) 0 0,0 0,0% 0,0%
3 (V¢asih.) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
4 (Pogosto.) 3 18,8 25,0 % 25,0 %
5 (Vedno.) 9 56,3 75,0 % 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %

2. Ko kot ponudnik pripravljamo program usposabljanja, upostevamo zelje naro¢nikov (na
primer: glede prostora, glede obravnavane teme ...).

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Veljavni | 1 (Nikoli.) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2 (Redko.) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
3 (Vcasih.) 1 6,3 8,3 % 8,3 %
4 (Pogosto.) 3 18,8 25,0 % 33,3%
5 (Vedno.) 8 50,0 66,7 % 100,0 %
Skupaj 12 750 | 100,0 %

3. Na kaksSen nacin zbirate nove ideje za programe poslovnih usposabljanj? MozZnih je vec¢

odgovorov.
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
V3a Preko predlogov in pripomb
dosedanjih udelezencev
(izraZenih v anketah in testih).
Veljavni |0 6 37,5 37,5 % 37,5 %
1 10 62,5 62,5 % 100,0 %
V3b Preko neformalnih pogovorov z
udeleZenci oziroma izvajalci
programov.
Veljavni [0 9 56,3 56,3 % 56,3 %
1 7 43,8 43,8 % 100,0 %
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nadaljevanje

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa

V3c Preverjamo ponudbo
konkurence.

Veljavni |0 10 62,5 62,5 % 62,5 %
1 6 37,5 375 % 100,0 %

Vad Zbiramo ideje predavateljev in
drugih zaposlenih.

Veljavni |0 8 50,0 50,0 % 50,0 %
1 8 50,0 50,0 % 100,0 %

V3e Drugo:

Veljavni |0 11 68,8 68,8 % 68,8 %

1 5 31,3 31,3% 100,0 %

V3e t |Drugo:(text)

Veljavni globalni trendi 1 6,3 20,0 % 20,0 %
z lastnim izpopolnjevanjem 1 6,3 20,0 % 40,0 %
preko podjetij, za katere 1 6,3 20,0 % 60,0 %
izvedemo dolo¢en program
spremljanje sprememb 1 6,3 20,0 % 80,0 %
zakonodaje in drugih aktualnih
tem, preko spletne strani
upostevamo potrebe naro¢nikov 1 6,3 20,0 % 100,0 %
in trga
Skupaj 5 31,3 100,0 %

4. Koliko casa si obi¢ajno vzamete, da kot ponudnik pripravite program usposabljanja?

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa

Veljavni |1 (Manj kot 14 dni.) 6 37,5 50,0 % 50,0 %

2 (Od vkljuéno 2 tednov do 3 18,8 25,0 % 75,0 %

pod 4 tedne.)

3 (Od vklju¢no 4 tednov do 1 6,3 8,3 % 83,3 %

pod 6 tednov.)

4 (Od vkljuéno 6 tednov do 0 0,0 0,0 % 83,3 %

pod 8 tednov.)

5 (Nad 8 tednov.) 2 12,5 16,7 % 100,0 %

Skupaj 12 75,0 100,0 %
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5. Kako pomembno se vam zdi, da ima izvajalec/predavatelj ustrezne reference in

izkusnje?
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Veljavni |1 (Zelo pomembno.) 11 68,8 91,7 % 91,7 %
2 (Pomembno.) 6,3 8,3 % 100,0 %
3 (Srednje pomembno.) 0,0 0,0 % 100,0 %
4 (Nepomembno.) 0,0 0,0 % 100,0 %
5 (Zelo nepomembno.) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %
6. V kaks$ni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?
Ceno poslovnega usposabljanja postavljamo glede na reference predavatelja.
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Veljavni |1 (Se sploh ne strinjam.) 1 6,3 8,3 % 8,3 %
2 (Se ne strinjam.) 1 6,3 8,3% 16,7 %
3 (Se deloma strinjam.) 6 37,5 50,0 % 66,7 %
4 (Se strinjam.) 3 18,8 25,0 % 91,7 %
5 (Se popolnoma strinjam.) 1 6,3 8,3 % 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %
7. V kak3ni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?
Ceno poslovnega usposabljanja postavljamo glede na podrocje.
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Veljavni |1 (Se sploh ne strinjam.) 1 6,3 8,3 % 8,3 %
2 (Se ne strinjam.) 2 12,5 16,7 % 25,0 %
3 (Se deloma strinjam.) 3 18,8 25,0 % 50,0 %
4 (Se strinjam.) 5 31,3 41,7 % 91,7 %
5 (Se popolnoma strinjam.) 1 6,3 8,3 % 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %

8. Katera podroc¢ja dosegajo v povpre¢ju vecje urne postavke oziroma se prodajajo po

v e

14 pa najnizjo urno postavko.
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa

V8a Davki, finance

Veljavni |1 (1) 4 25,0 40,0 % 40,0 %
2(2) 1 6,3 10,0 % 50,0 %
3(3) 0 0,0 0,0% 50,0 %
4 (4) 1 6,3 10,0 % 60,0 %
5 (5) 0 0,0 0,0% 60,0 %
6 (6) 0 0,0 0,0% 60,0 %
7(7) 1 6,3 10,0 % 70,0 %
8 (8) 0 0,0 0,0% 70,0 %
9(9) 1 6,3 10,0 % 80,0 %
10 (10) 1 6,3 10,0 % 90,0 %
11 (11) 0 0,0 0,0% 90,0 %
12 (12) 0 0,0 0,0% 90,0 %
13 (13) 1 6,3 10,0 % 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 10 62,5 100,0 %

V8b Mednarodno poslovanje

Veljavni |1 (1) 1 6,3 11,1 % 11,1 %
2(2) 2 12,5 22,2 % 33,3%
3(3) 1 6,3 11,1 % 44.4 %
4 (4) 1 6,3 11,1 % 55,6 %
5 (5) 0 0,0 0,0% 55,6 %
6 (6) 2 12,5 22,2 % 77,8 %
7(7) 0 0,0 0,0% 77,8 %
8 (8) 0 0,0 0,0% 77,8 %
9(9) 0 0,0 0,0 % 77,8 %
10 (10) 1 6,3 11,1 % 88,9 %
11 (12) 0 0,0 0,0% 88,9 %
12 (12) 1 6,3 11,1% 100,0 %
13 (13) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0 % 100,0 %

23

se nadaljuje




nadaljevan

je

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Skupaj 9 56,3 100,0 %
V8c Zavarovalnistvo
Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0% 0,0 %
2(2) 0 0,0 0,0% 0,0%
313 0 0,0 0,0 % 0,0 %
4 (4) 2 12,5 22,2 % 22,2 %
5 (5) 1 6,3 11,1 % 33,3 %
6 (6) 0 0,0 0,0 % 33,3%
7(7) 1 6,3 11,1 % 44.4 %
8 (8) 1 6,3 11,1 % 55,6 %
9(9) 1 6,3 11,1% 66,7 %
10 (10) 2 12,5 22,2 % 88,9 %
11 (12) 0 0,0 0,0% 88,9 %
12 (12) 0 0,0 0,0 % 88,9 %
13 (13) 0 0,0 0,0% 88,9 %
14 (14) 1 6,3 11,1 % 100,0 %
Skupaj 9 56,3 100,0 %
Vvad Informatika in racunalni$tvo
Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0% 0,0%
2(2) 2 12,5 22,2 % 22,2 %
3(3) 0 0,0 0,0 % 22,2 %
4 (4) 0 0,0 0,0% 22,2 %
5 (5) 1 6,3 11,1 % 33,3 %
6 (6) 0 0,0 0,0 % 33,3 %
7(7) 1 6,3 11,1 % 44,4 %
8 (8) 1 6,3 11,1 % 55,6 %
9(9) 1 6,3 11,1 % 66,7 %
10 (10) 2 12,5 22,2 % 88,9 %
11 (11) 0 0,0 0,0 % 88,9 %
12 (12) 0 0,0 0,0% 88,9 %
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nadaljevanj

e

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
13 (13) 0 0,0 0,0% 88,9 %
14 (14) 1 6,3 11,1 % 100,0 %
Skupaj 9 56,3 100,0 %
V8e Kadri, izobrazevanje, u¢enje in
prenos znanja
Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0% 0,0%
2(2) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
3(3) 1 6,3 10,0 % 10,0 %
4 (4) 1 6,3 10,0 % 20,0 %
5(5) 0 0,0 0,0 % 20,0 %
6 (6) 2 12,5 20,0 % 40,0 %
7(7) 0 0,0 0,0% 40,0 %
8 (8) 2 12,5 20,0 % 60,0 %
9(9) 2 12,5 20,0 % 80,0 %
10 (10) 0 0,0 0,0% 80,0 %
11 (11) 1 6,3 10,0 % 90,0 %
12 (12) 1 6,3 10,0 % 100,0 %
13 (13) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 10 62,5 100,0 %
V8f Komercialno poslovanje,
marketing, prodaja
Veljavni |1 (1) 1 6,3 10,0 % 10,0 %
2(2) 1 6,3 10,0 % 20,0 %
3(3) 1 6,3 10,0 % 30,0 %
4 (4) 0 0,0 0,0% 30,0 %
5 (5) 2 12,5 20,0 % 50,0 %
6 (6) 1 6,3 10,0 % 60,0 %
7(7) 2 12,5 20,0 % 80,0 %
8 (8) 0 0,0 0,0 % 80,0 %
9(9) 0 0,0 0,0% 80,0 %
10 (10) 0 0,0 0,0 % 80,0 %
11 (11) 0 0,0 0,0 % 80,0 %
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nadaljevan

je

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
12 (12) 1 6,3 10,0 % 90,0 %
13 (13) 1 6,3 10,0 % 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 10 62,5 100,0 %
V8g Management, vodenje,
organizacija dela
Veljavni |1 (1) 3 18,8 30,0 % 30,0 %
2(2) 0 0,0 0,0% 30,0 %
3(3) 2 12,5 20,0 % 50,0 %
4 (4) 2 12,5 20,0 % 70,0 %
5 (5) 1 6,3 10,0 % 80,0 %
6 (6) 0 0,0 0,0% 80,0 %
7(7) 0 0,0 0,0 % 80,0 %
8 (8) 1 6,3 10,0 % 90,0 %
9(9) 0 0,0 0,0% 90,0 %
10 (10) 0 0,0 0,0 % 90,0 %
11 (11) 1 6,3 10,0 % 100,0 %
12 (12) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
13 (13) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 10 62,5 100,0 %
V8h Poslovna komunikacija,
0sebnostni razvoj
Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2(2) 1 6,3 10,0 % 10,0 %
3(3) 1 6,3 10,0 % 20,0 %
4 (4) 0 0,0 0,0 % 20,0 %
5 (5) 2 12,5 20,0 % 40,0 %
6 (6) 0 0,0 0,0% 40,0 %
7(7) 1 6,3 10,0 % 50,0 %
8 (8) 1 6,3 10,0 % 60,0 %
9(9) 1 6,3 10,0 % 70,0 %
10 (10) 1 6,3 10,0 % 80,0 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
11 (12) 0 0,0 0,0% 80,0 %
12 (12) 1 6,3 10,0 % 90,0 %
13 (13) 1 6,3 10,0 % 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 10 62,5 100,0 %

V8i Pravo in zakonodaja

Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0% 0,0%
2 (2) 1 6,3 11,1 % 11,1 %
3(3) 1 6,3 11,1 % 22,2 %
4 (4) 2 12,5 22,2 % 44,4 %
5(5) 0 0,0 0,0 % 44,4 %
6 (6) 2 12,5 22,2 % 66,7 %
7(7) 1 6,3 11,1 % 77,8 %
8 (8) 2 12,5 22,2 % 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0% 100,0 %
10 (10) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
11 (11) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
12 (12) 0 0,0 0,0% 100,0 %
13 (13) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 9 56,3 100,0 %

V8;j Poslovni procesi

Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2(2) 1 6,3 11,1 % 11,1 %
3(3) 0 0,0 0,0% 11,1 %
4 (4) 0 0,0 0,0 % 11,1 %
5 (5) 0 0,0 0,0 % 11,1 %
6 (6) 2 12,5 22,2 % 33,3%
7(7) 0 0,0 0,0 % 33,3%
8 (8) 1 6,3 11,1 % 44,4 %
9(9) 2 12,5 22,2 % 66,7 %
10 (10) 0 0,0 0,0 % 66,7 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
11 (12) 1 6,3 11,1 % 77,8 %
12 (12) 1 6,3 11,1 % 88,9 %
13 (13) 0 0,0 0,0 % 88,9 %
14 (14) 1 6,3 11,1 % 100,0 %
Skupaj 9 56,3 100,0 %

V8k Racunovodstvo,
knjigovodstvo, revizija

Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0% 0,0 %
2(2) 0 0,0 0,0% 0,0 %
3(3) 2 12,5 22,2 % 22,2 %
4 (4) 1 6,3 11,1 % 33,3 %
5 (5) 2 12,5 22,2 % 55,6 %
6 (6) 0 0,0 0,0 % 55,6 %
7(7) 1 6,3 11,1 % 66,7 %
8 (8) 0 0,0 0,0% 66,7 %
9(9 0 0,0 0,0 % 66,7 %
10 (10) 1 6,3 11,1 % 77,8 %
11 (12) 1 6,3 11,1 % 88,9 %
12 (12) 0 0,0 0,0 % 88,9 %
13 (13) 1 6,3 11,1 % 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 9 56,3 100,0 %

Vel Tuji jeziki

Veljavni |1 (1) 2 12,5 22,2 % 22,2 %
2(2) 0 0,0 0,0 % 22,2 %
3(3) 0 0,0 0,0 % 22,2 %
4 (4) 0 0,0 0,0% 22,2 %
5(5) 0 0,0 0,0 % 22,2 %
6 (6) 0 0,0 0,0 % 22,2 %
7(7) 0 0,0 0,0% 22,2 %
8 (8) 0 0,0 0,0 % 22,2 %
9(9) 1 6,3 11,1 % 33,3 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
10 (10) 1 6,3 11,1 % 44,4 %
11 (12) 2 12,5 22,2 % 66,7 %
12 (12) 1 6,3 11,1 % 778 %
13 (13) 0 0,0 0,0% 77,8 %
14 (14) 2 12,5 22,2 % 100,0 %
Skupaj 9 56,3 100,0 %

V8m \Varovanje, varstvo in zdravje
pri delu

Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0% 0,0%
2 (2) 1 6,3 11,1 % 11,1 %
313 0 0,0 0,0% 11,1 %
4 (4) 0 0,0 0,0% 11,1 %
5(5) 0 0,0 0,0 % 11,1 %
6 (6) 0 0,0 0,0% 11,1 %
7(7) 1 6,3 11,1 % 22,2 %
8 (8) 0 0,0 0,0 % 22,2 %
9(9) 0 0,0 0,0% 22,2 %
10 (10) 0 0,0 0,0 % 22,2 %
11 (11) 1 6,3 11,1 % 33,3%
12 (12) 1 6,3 11,1 % 44.4 %
13 (13) 4 25,0 44,4 % 88,9 %
14 (14) 1 6,3 11,1 % 100,0 %
Skupaj 9 56,3 100,0 %

V8n Trajnostni razvoj in ekologija

Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2(2) 0 0,0 0,0 % 0,0%
3(3) 1 6,3 11,1 % 11,1 %
4 (4) 0 0,0 0,0 % 11,1 %
5 (5) 0 0,0 0,0 % 11,1 %
6 (6) 0 0,0 0,0% 11,1 %
7(7) 0 0,0 0,0 % 11,1 %
8 (8) 0 0,0 0,0% 11,1 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
9(9) 0 0,0 0,0% 11,1 %
10 (10) 0 0,0 0,0% 11,1 %
11 (11) 2 12,5 22,2 % 33,3%
12 (12) 2 12,5 22,2 % 55,6 %
13 (13) 1 6,3 11,1 % 66,7 %
14 (14) 3 18,8 33,3% 100,0 %
Skupaj 9 56,3 100,0 %

9. Prosim, razvrstite, cemu od naStetega kot ponudnik usposabljanj dajete najvec
poudarka. Razvrstite od najbolj do najmanj pomembnega dejavnika tako, da st. 1
pomeni najpomembne;jsi dejavnik, §t. 8 oziroma 9 pa najmanj pomemben dejavnik.

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa

V9a Prijeten prostor, kjer se
usposabljanje odvija

Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2(2) 0 0,0 0,0 % 0,0%
313 2 12,5 16,7 % 16,7 %
4 (4) 4 25,0 33,3% 50,0 %
5(5) 1 6,3 8,3% 58,3 %
6 (6) 4 25,0 33,3% 91,7 %
7(7) 1 6,3 8,3% 100,0 %
8 (8) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %

Vob U¢ni pripomocki in dobro
pripravljeno gradivo

Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2(2) 3 18,8 25,0 % 25,0 %
313 3 18,8 25,0 % 50,0 %
4 (4) 4 25,0 33,3% 83,3 %
5(5) 2 12,5 16,7 % 100,0 %
6 (6) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
7(7) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
8 (8) 0 0,0 0,0% 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %
V9c Prakti¢ni primeri
Veljavni |1 (1) 2 12,5 16,7 % 16,7 %
2(2) 3 18,8 25,0 % 41,7 %
3(3) 4 25,0 33,3 % 75,0 %
4 (4) 2 125 | 16,7% 91,7 %
5(5) 0 0,0 0,0 % 91,7 %
6 (6) 1 6,3 8,3% 100,0 %
7(7) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
8 (8) 0 0,0 0,0% 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %
Vad Izvajalci so izkuseni
strokovnjaki
Veljavni |1 (1) 9 56,3 75,0 % 75,0 %
2(2) 3 18,8 25,0 % 100,0 %
313 0 0,0 0,0 % 100,0 %
4 (4) 0 0,0 0,0% 100,0 %
5 (5) 0 0,0 0,0% 100,0 %
6 (6) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
7(7) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
8 (8) 0 0,0 0,0% 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %
VOe Ugled nasega podjetja
Veljavni |1 (1) 1 6,3 8,3% 8,3%
2(2) 3 18,8 25,0 % 33,3%
3(3) 2 12,5 16,7 % 50,0 %
4 (4) 1 6,3 8,3% 58,3 %
5 (5) 1 6,3 8,3% 66,7 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
6 (6) 1 6,3 8,3% 75,0 %
7(7) 2 12,5 16,7 % 91,7 %
8 (8) 1 6,3 8,3% 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %

Vof Cena usposabljanja

Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0% 0,0%
2(2) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
3(3) 1 6,3 8,3% 8,3%
4 (4) 0 0,0 0,0% 8,3%
5 (5) 5 31,3 41,7 % 50,0 %
6 (6) 3 18,8 25,0 % 75,0 %
7(7) 1 6,3 8,3% 83,3 %
8 (8) 2 12,5 16,7 % 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %

V9g Dodatna ponudba (nocitve,
zagotovljena parkirisca,
prigrizki ...)

Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2(2) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
3(3) 0 0,0 0,0% 0,0%
4 (4) 1 6,3 8,3% 8,3%
5 (5) 1 6,3 8,3% 16,7 %
6 (6) 0 0,0 0,0% 16,7 %
7(7) 4 25,0 33,3 % 50,0 %
8 (8) 5 31,3 41,7 % 91,7 %
9(9) 1 6,3 8,3% 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %

Voh MreZenje, navezovanje stikov

Veljavni |1 (1) 0,0 0,0% 0,0%
2(2) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
3(3) 0 0,0 0,0% 0,0%
4 (4) 0 0,0 0,0% 0,0%
5 (5) 2 12,5 16,7 % 16,7 %
6 (6) 3 18,8 25,0 % 41,7 %
7(7) 3 18,8 25,0 % 66,7 %
8 (8) 4 25,0 33,3% 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %

Vi Drugo

Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0% 0,0%
2(2) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
3(3) 0 0,0 0,0% 0,0%
4 (4) 0 0,0 0,0% 0,0%
5(5) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
6 (6) 0 0,0 0,0% 0,0%
7(7) 1 6,3 14,3 % 14,3 %
8 (8) 0 0,0 0,0 % 14,3 %
9(9) 6 37,5 85,7 % 100,0 %
Skupaj 7 43,8 100,0 %

10. Prosim, razvrstite, katere metode in pripomocke uporabljate pri usposabljanju od
najbolj do najmanj pogosto uporabljenega. St. 1 naj pomeni najpogosteje uporabljeno
metodo, $t. 8 oziroma 9 pa najmanj pogosto uporabljeno metodo.

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
V10a Predavanja
Veljavni |1 (1) 2 12,5 18,2 % 18,2 %
2(2) 3 18,8 27,3 % 45,5 %
3(3) 2 12,5 18,2 % 63,6 %
4 (4) 0 0,0 0,0 % 63,6 %
5 (5) 1 6,3 9,1% 72,7 %
6 (6) 0 0,0 0,0% 72,7 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
7(7) 2 12,5 18,2 % 90,9 %
8 (8) 1 6,3 9,1% 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 11 68,8 100,0 %
V10b Diskusije
Veljavni |1 (1) 1 6,3 10,0 % 10,0 %
2(2) 1 6,3 10,0 % 20,0 %
33 1 6,3 10,0 % 30,0 %
4 (4) 4 25,0 40,0 % 70,0 %
5(5) 0 0,0 0,0 % 70,0 %
6 (6) 3 18,8 30,0 % 100,0 %
7(7) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
8 (8) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 10 62,5 100,0 %
V10c Preucevanje primerov
Veljavni |1 (1) 2 12,5 20,0 % 20,0 %
2(2) 1 6,3 10,0 % 30,0 %
3(3) 4 25,0 40,0 % 70,0 %
4 (4) 0 0,0 0,0 % 70,0 %
5(5) 3 18,8 30,0 % 100,0 %
6 (6) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
7(7) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
8 (8) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 10 62,5 100,0 %
V10d Simulacije
Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2(2) 2 12,5 20,0 % 20,0 %
313 0 0,0 0,0 % 20,0 %
4 (4) 1 6,3 10,0 % 30,0 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
5 (5) 3 18,8 30,0 % 60,0 %
6 (6) 2 12,5 20,0 % 80,0 %
7(7) 1 6,3 10,0 % 90,0 %
8 (8) 1 6,3 10,0 % 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 10 62,5 100,0 %

V10e Igre viog

Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2(2) 1 6,3 10,0 % 10,0 %
3(3) 1 6,3 10,0 % 20,0 %
4 (4) 2 12,5 20,0 % 40,0 %
5 (5) 0 0,0 0,0% 40,0 %
6 (6) 3 18,8 30,0 % 70,0 %
7(7) 3 18,8 30,0 % 100,0 %
8 (8) 0 0,0 0,0% 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 10 62,5 100,0 %

V10f Delavnice

Veljavni |1 (1) 5 31,3 45,5 % 45,5 %
2(2) 2 12,5 18,2 % 63,6 %
3(3) 1 6,3 9,1% 72,7 %
4 (4) 1 6,3 9,1% 81,8 %
5 (5) 1 6,3 9,1% 90,9 %
6 (6) 1 6,3 9,1% 100,0 %
7(7) 0 0,0 0,0% 100,0 %
8 (8) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 11 68,8 100,0 %

V10g Skupinsko delo

Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0% 0,0%
2(2) 1 6,3 9,1 % 9,1%
3(3) 2 12,5 18,2 % 27,3 %

se nadaljuje
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
4 (4) 2 12,5 18,2 % 455 %
5(5) 2 12,5 18,2 % 63,6 %
6 (6) 1 6,3 9,1% 72,7 %
7(7) 3 18,8 27,3% 100,0 %
8(8) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 11 68,8 100,0 %

V10h Delo na daljavo

Veljavni |1 (1) 1 6,3 12,5 % 12,5 %
2(2) 0 0,0 0,0 % 12,5 %
3(3) 0 0,0 0,0 % 12,5 %
4 (4) 0 0,0 0,0% 12,5 %
5(5) 0 0,0 0,0 % 12,5 %
6 (6) 0 0,0 0,0 % 12,5 %
7(7) 1 6,3 12,5 % 25,0 %
8(8) 4 25,0 50,0 % 75,0 %
9(9) 1 6,3 12,5 % 87,5 %
0 1 6,3 12,5 % 100,0 %
Skupaj 8 50,0 100,0 %

V10i Drugo

Veljavni |1 (1) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2(2) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
3(3) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
4 (4) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
5(5) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
6 (6) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
7(7) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
8(8) 1 6,3 16,7 % 16,7 %
9(9) 5 31,3 83,3 % 100,0 %
Skupaj 6 37,5 100,0 %
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11. Ali usposabljanja izvajate v lastnih ali najetih prostorih?

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa

Veljavni |1 (Vedno v svojih prostorih. ) 0 0,0 0,0 % 0,0 %

2 (Vecinoma v svojih 8 50,0 66,7 % 66,7 %

prostorih, ob¢asno zunaj njih.)

3 (Priblizno v enakem 0 0,0 0,0% 66,7 %

razmerju.)

4 (Vecinoma zunaj svojih 1 6,3 8,3 % 75,0 %

prostorov, obcasno v svojih

prostorih.)

5 (Vedno v zunanjih prostorih 3 18,8 25,0 % 100,0 %

(Sole, zbornice, kongresni

centri, hoteli ...).)

Skupaj 12 75,0 100,0 %

12. Na kaksen nacin naro¢nike obvescate o svojih programih? Moznih je ve¢ odgovorov.

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
V12a Z direktnim informiranjem
preko elektronske poste
(direktna poSta, namenjena
naslovniku).
Veljavni |0 5 31,3 31,3% 31,3%
1 11 68,8 68,8 % 100,0 %
V12b Z direktnim informiranjem
preko navadne poste (direktna
postna, namenjena
naslovniku).
Veljavni |0 12 75,0 75,0 % 75,0 %
1 4 25,0 25,0 % 100,0 %
V12c Z oglasi v medijih.
Veljavni |0 14 87,5 87,5 % 87,5 %
1 2 12,5 12,5 % 100,0 %
Vvi2d Preko osebnih priporocil in
izkuSen;j.
Veljavni |0 9 56,3 56,3 % 56,3 %
1 7 43,8 43,8 % 100,0 %
V12e Drugo:
Veljavni |0 13 81,3 81,3 % 81,3 %
1 3 18,8 18,8 % 100,0 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
V12e t |Drugo:(text)
Veljavni |telefonski kontakti 1 6,3 33,3% 33,3%
z osebno prodajo 1 6,3 33,3% 66,7 %
kmalu preko GSM-a 1 6,3 33,3% 100,0 %
Skupaj 3 18,8 100,0 %

13. V kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?
Prodajnim aktivnostim posvec¢amo veliko pozornosti. (To pomeni, da veliko sredstev in
Casa namenjate oglasevanju svojih programov.)

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Veljavni |1 (Se sploh ne strinjam.) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2 (Se ne strinjam.) 3 18,8 25,0 % 25,0 %
3 (Se deloma strinjam.) 2 12,5 16,7 % 41,7 %
4 (Se strinjam.) 6 37,5 50,0 % 91,7 %
5 (Se popolnoma strinjam.) 1 6,3 8,3 % 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %
14. Ali kdaj preverjate, kako uspesno je bilo usposabljanje?
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Veljavni |1 (Nikoli.) 0 0,0 0,0% 0,0%
2 (Redko.) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
3 (V¢asih.) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
4 (Pogosto.) 4 25,0 30,8 % 30,8 %
5 (Vedno.) 9 56,3 69,2 % 100,0 %
Skupaj 13 81,3 100,0 %
15. Kako izmerite zadovoljstvo udeleZzencev?
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek |Odgovori| Kumulativa
Veljavni |1 (S sprotnimi anketami med 10 62,5 83,3 % 83,3 %
udelezenci.)
2 (S testiranjem udeleZencev.) 6,3 8,3% 91,7 %
3 (Z vedenjskimi 0 0,0 0,0 % 91,7 %
spremembami udelezencev.)

38

se nadaljuje




nadaljevanje
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek |Odgovori| Kumulativa
4 (S tem, da se udelezenci 0 0,0 0,0 % 91,7 %
vracajo.)
5 (S priporod¢ili, ki jih dajejo 1 6,3 8,3% 100,0 %
drugim, na rac¢un Cesar se
povprasevanje po nasih
storitvah povecuje.)
6 (Drugo:) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %

16. Ali kdaj na podlagi preverjene uspeSnosti izvedenega usposabljanja izdelate evalvacijo
programa in prenovite program?

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Veljavni |1 (Nikoli.) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2 (Redko.) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
3 (Vé&asih.) 2 12,5 16,7 % 16,7 %
4 (Pogosto.) 6 37,5 50,0 % 66,7 %
5 (Vedno.) 4 25,0 33,3% 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %
17. Ali ukrepate, Ce usposabljanje ni bilo izvedeno uspesno, in kako?
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Veljavni |1 (Da. Kako?) 11 68,8 100,0 % 100,0 %
izboljSanje programa
2 (Ne.) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 11 68,8 100,0 %
18. Stevilo zaposlenih v vasi organizaciji
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Veljavni |1 (Smo mikro podjetje (od O 9 56,3 75,0 % 75,0 %
do pod 10 zaposlenih).)
2 (Smo majhno podjetje (od 2 12,5 16,7 % 91,7%
10 do pod 50 zaposlenih).)
3 (Smo srednje veliko podjetje 1 6,3 8,3% 100,0 %

(od 50 do pod 250

zaposlenih).)
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
4 (Smo veliko podjetje (nad 0 0,0 0,0 % 100,0 %
250 zaposlenih).)
Skupaj 12 75,0 100,0 %

19. Priblizno kakSen trzni delez na trgu poslovnih usposabljanj v odstotkih po vasi oceni

zavzemate?
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Veljavni |1 (Do pod 5 %.) 7 43,8 63,6 % 63,6 %
2 (Od vkljuéno 5 % do pod 10 2 12,5 18,2 % 81,8 %
00.)
3 (Od vkljuéno 10 % do pod 1 6,3 9,1% 90,9 %
15 %.)
4 (Od vkljuéno 15 % do pod 1 6,3 9,1% 100,0 %
20 %.)
5 (Od vkljuéno 20 % do pod 0 0,0 0,0 % 100,0 %
25 %.)
6 (Od vkljuéno 25 % do pod 0 0,0 0,0 % 100,0 %
30 %.)
7 (Nad 30 %.) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 11 68,8 100,0 %
20. Na katerih podrocjih poslovnih usposabljanj delujete?
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
V20a Davki, finance
Veljavni |0 13 81,3 81,3 % 81,3 %
1 3 18,8 18,8 % 100,0 %
V20b Mednarodno poslovanje
Veljavni |0 12 75,0 75,0 % 75,0 %
1 4 25,0 25,0 % 100,0 %
V20c Zavarovalnistvo
Veljavni |0 15 93,8 93,8 % 93,8 %
1 1 6,3 6,3 % 100,0 %
V20d Informatika in racunalnistvo
Veljavni |0 12 75,0 75,0 % 75,0 %
1 4 25,0 25,0 % 100,0 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
V20e Kadri, izobrazevanje, u¢enje in
prenos znanja
Veljavni |0 6 37,5 37,5 % 375%
1 10 62,5 62,5 % 100,0 %
V20f Komercialno poslovanje,
marketing, prodaja
Veljavni |0 8 50,0 50,0 % 50,0 %
1 8 50,0 50,0 % 100,0 %
V209 Management, vodenje,
organizacija dela
Veljavni |0 6 37,5 375% 37,5%
1 10 62,5 62,5 % 100,0 %
V20h Poslovna komunikacija,
0sebnostni razvoj
Veljavni |0 5 31,3 31,3% 31,3%
1 11 68,8 68,8 % 100,0 %
V20i Pravo in zakonodaja
Veljavni |0 13 81,3 81,3 % 81,3 %
1 3 18,8 18,8 % 100,0 %
V20j Poslovni procesi
Veljavni |0 12 75,0 75,0 % 75,0 %
1 4 25,0 25,0 % 100,0 %
V20k Racunovodstvo,
knjigovodstvo, revizija
Veljavni |0 11 68,8 68,8 % 68,8 %
1 5 31,3 31,3% 100,0 %
V20l Tuji jeziki
Veljavni |0 10 62,5 62,5 % 62,5 %
1 6 37,5 375% 100,0 %
V20m  |Varovanje, varstvo in zdravje
pri delu
Veljavni |0 15 93,8 93,8 % 93,8 %
1 1 6,3 6,3 % 100,0 %
V20n Trajnostni razvoj in ekologija
Veljavni |0 15 93,8 93,8 % 93,8 %
1 1 6,3 6,3 % 100,0 %
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21. Kaksna je vasa vloga v organizaciji?

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Veljavni |1 (Sem direktor/-ica.) 7 43,8 58,3 % 58,3 %
2 (Sem programski vodja.) 2 12,5 16,7 % 75,0 %
3 (Sem strokovni 1 6,3 8,3 % 83,3 %
sodelavec/strokovna
sodelavka.)
4 (Sem predavatelj/-ica.) 0 0,0 0,0 % 83,3 %
Prokuristka 50.0 % 1 6,3
Prokuristka 50.0 % 1 6,3
5 (Drugo:) 2 12,5 16,7 % 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %
22. Tip vaSe organizacije
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Veljavni |1 (Smo javna visokoSolska 1 6,3 8,3 % 8,3 %
ustanova.)
2 (Smo zasebna visokoSolska 0 0,0 0,0% 8,3 %
ustanova.)
3 (Smo ljudska univerza.) 2 12,5 16,7 % 25,0 %
4 (Smo zasebno podjetje.) 9 56,3 75,0 % 100,0 %
5 (Drugo:) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 12 75,0 100,0 %
23. Ali programe poslovnih usposabljanj pripravite in izvedete sami?
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Odgovori | Kumulativa
Veljavni |1 (Vedno sami.) 2 12,5 100,0 % 100,0 %
2 (Vecinoma sami, ob¢asno 0 0,0 0,0 % 100,0 %
jih pripravijo in izvedejo
partnerji.)
3 (Priblizno v enakem 0 0,0 0,0 % 100,0 %
razmerju.)
4 (Vecinoma jih pripravijo in 0 0,0 0,0 % 100,0 %
izvedejo partnerji, obcasno jih
sami.)
5 (Vedno partnerji.) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 12,5 100,0 %
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Priloga 4: Analiza vprasalnikov povprasevalcev po poslovnih usposabljanjih

4.1 Opisne statistike

1. Oznacite, prosim, v kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo.
Zaposlene posiljamo na usposabljanje glede na trenutne potrebe.

Vprasanje Ustrezno|Veljavno|Povpreéje| Odklon | Min Max
Vla 124 112 3,50 1,02 1 5
2. Oznacite, prosim, v kak$ni meri se strinjate z naslednjo trditvijo.
Zaposlene posiljamo na usposabljanje glede na dolgoro¢ne potrebe.
Vprasanje Ustrezno|Veljavno|Povpredje| Odklon| Min Max
V2a 124 112 357 | 092 1 5
3. Oznacite, prosim, v kakSni meri se strinjate z naslednjo trditvijo.
Za usposabljanje se odlo¢imo, potem ko prejmemo ponudbo izvajalca.
Vprasanje Ustrezno|Veljavno|Povpredje| Odklon| Min Max
V3a 124 112 2,59 0,94 1 5
4. Oznacite, prosim, v kakSni meri se strinjate z naslednjo trditvijo.
Za usposabljanje se odlo¢imo, potem ko se pojavijo potrebe.
Vprasanje Ustrezno|Veljavno|Povpredje| Odklon| Min Max
V4a 124 112 3,32 0,87 1 5

5. Kako ste naklonjeni zaposlenim, ki se na lastno pobudo Zelijo udeleziti usposabljan;?

MozZnih je ve¢ odgovorov.
5a To pri nas ni mogoce.

5b Odvisno je od programa usposabljanja in od tega, kako je le-ta povezan z delovnim
mestom zaposlenega.
5¢ Odvisno je od financnih zmoZnosti podjetja.
5d Z navdusenjem pozdravimo idejo.

Vprasanje Ustrezno|Veljavno|Povpreéje| Odklon| Min Max
Voa 124 124 0,02 0,13 0 1
V5b 124 124 0,76 0,43 0 1
Vac 124 124 0,39 0,49 0 1
V5d 124 124 0,16 0,37 0 1
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6. Kako v vasi organizaciji ugotavljate potrebe po usposabljanju zaposlenih? Moznih je
ve¢ odgovorov.
6a Glede na oceno delovne uspesnosti zaposlenega.

6b Glede na oceno delovnih sposobnosti zaposlenega.

6¢ Glede na cilje organizacije v poslovnem nacrtu.
6d Glede na cilje posameznika in vodje, ki temeljijo na letnem razgovoru.
6e Glede na zahteve strank.
6f Glede na zakonodajo.

69 Glede na nove zahteve v tehnologiji in novih proizvodih.

6h Drugo:
Vprasanje Ustrezno|Veljavno| Povprecje |Odklon| Min Max
V6a 124 124 0,15 0,35 0 1
V6b 124 124 0,18 0,38 0 1
V6e 124 124 0,58 0,49 0 1
Véd 124 124 0,50 0,50 0 1
V6e 124 124 0,18 0,38 0 1
Vef 124 124 0,65 0,48 0 1
Vég 124 124 0,71 0,45 0 1
V6h 124 124 0,03 0,18 0 1

7. Kako v vas$i organizaciji poteka proces odlocanja, kdo se bo udelezil usposabljanja?
Prosim, oznacite, kako poteka proces tako, da opredelite, kdo odlo¢i, kdo potrdi in kdo
organizira udelezbo posameznika na usposabljanju.

Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povpredje| Odklon| Min |Max
V7a_1 [Uprava. odloci 124 124 0,32 0,47 0 1
V7a_2 |Uprava._potrdi 124 124 0,71 045 | 0 | 1
V7a_3 |Uprava._organizira 124 124 0,02 0,13 0 1
V7b_1 [Posebna komisija._odlo¢i 124 124 0,03 0,18 0 1
V7b_2 |Posebna komisija._potrdi 124 124 0,03 0,18 0 1
V_3 poseina . 124 124 | 003 | 018 | 0 |1
omisija._organizira
V7c¢c_1 |[Neposredni vodja 194 124 056 050 0 1
zaposlenega. odlo¢i ’ ’
V7c_2 [Neposredni vodja
zaposlenega. potrdi 124 124 0.37 0.48 0 !
V7c¢_3 |Neposredni vodja 124 124 006 025 0 1
zaposlenega. organizira ' '
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Vprasanje

Ustrezno

Veljavno

Povprecje

Odklon

Min

Max

V7d 1

Zaposleni sam. _odloci

124

124

0,16

0,37

V7d 2

Zaposleni sam._potrdi

124

124

0,02

0,13

V7d_3

Zaposleni sam._organizira

124

124

0,10

0,30

V7e 1

Zunanji
osamezniki. odlo¢i

124

124

0,03

0,18

V7e 2

Zunanji
posamezniki. potrdi

124

124

0,00

0,00

V7e 3

Zunanji
posamezniki._organizira

124

124

0,08

0,27

V7t 1

Kadrovska sluzba oziroma
oddelek, odgovoren za
izobrazevanje in
usposabljanje

zaposlenih. odloci

124

124

0,21

0,41

VT 2

Kadrovska sluzba oziroma
oddelek, odgovoren za
izobrazevanje in
usposabljanje

zaposlenih. potrdi

124

124

0,23

0,42

V7 3

Kadrovska sluzba oziroma
oddelek, odgovoren za
izobrazevanje in
usposabljanje

zaposlenih._organizira

124

124

0,81

0,40

8. Kdo in v kolikSnem delezu izvaja usposabljanja? Prosim, vpiSite odstotke glede na
izvedene ure usposabljanj.

Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povpreéje| Odklon | Min |[Max
V8a [Zunanji izvajalci: 124 124 0,89 0,32 0 1
V8a_t [Zunanji izvajalci:(text) 124 106
V8b |Notranji izvajalci: 124 124 0,85 0,35 0|1
V8b_t |Notranji izvajalci:(text) 124 102

9. Kako izberete zunanjega izvajalca usposabljanj? Moznih je ve¢ odgovorov.
9a Ponudniki nas o programih obvesc¢ajo direktno preko elektronske poste.
9b Ponudniki nas o programih obvescajo direktno preko navadne poste.
9c Zasledimo oglase v medijih.

9d Izbiramo glede na priporocila in izkusnje.

9e Drugo:
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Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povpredje| Odklon| Min |Max
V9a 124 124 0,69 0,46 0 1
V9b 124 124 0,45 0,50 0 1
Vac 124 124 0,19 0,40 0 1
Vad 124 124 0,69 0,46 0 1
Ve 124 124 0,15 0,35 0 1
V9e_t Drugo:(text) 124 16

10. Kako pomembno se vam zdi, da ima zunanji izvajalec ustrezne reference in izkusnje?

Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povpreéje| Odklon |Min|Max
V10 124 110 1,35 051 | 1| 3
11. V kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?
Cena usposabljanja je odvisna od referenc predavatelja.
Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povpreéje| Odklon |Min|Max
V1la 124 110 3,15 0,64 1 4
12. V kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?
Cena usposabljanja je odvisna od podrocja.
Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povpreéje| Odklon |Min|Max
V12a 124 108 3,33 0,90 1] 5

13. Za katera podro¢ja poslovnih usposabljanj ste pripravljeni placati vec? Prosim,
razvrstite podro¢ja glede na panogo, v Kateri delujete, za¢nite pa s tistim, za katerega
ste pripravljeni placati najvec, ta naj ima $t. 1, in nadaljujte proti tistemu, za katerega
ste pripravljeni odSteti najman;.

Vprasanje Ustrezno | Veljavno |[Povpreéjel Odklon |Min|Max
V13a |Davki, finance 124 92 5,28 3,77 1 | 14
V13b [Mednarodno poslovanje 124 76 8,97 4,00 2 | 14
V13c |[Zavarovalni$tvo 124 72 11,81 3,17 2 | 14
V13d |Informatika in raunalniStvo, 124 92 6,83 3,36 1 |13
V13e Kvadr‘i, i'zobraievanje,' 124 88 6.45 3,37 1114
ucenje 1n prenos znanja
V13f [Komercialno poslovanje, 124 100 4,42 3,09 1114
marketing, prodaja
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Vprasanje Ustrezno | Veljavno |[Povpreéjel Odklon |Min|Max
V13g [Management, vodenje, 124 96 457 359 1|12
organizacija dela ’ ’
V13h [Poslovna komunikacija, 124 86 6.86 383 1| 14
0sebnostni razvoj ’ ’
V13i |Pravo in zakonodaja 124 86 6,14 3,60 1 | 13
V13j [Poslovni procesi 124 42 6,56 3,87 1 | 13
V13k Racunovodstvo, 124 86 756 | 321 | 2 |13
knjigovodstvo, revizija
V13l [Tuji jeziki 124 46 7,54 3,81 1|14
V13m Varoyanje., varstvo in 124 90 7.49 3.49 1|14
zdravje pri delu
V13n Trajnog_tnl razvoj in 124 80 8,53 3,75 1|14
ekologija

14. Prosim, oznacite, katera 3 podro¢ja po vasem mnenju dosegajo najviSje in katera 3
najnizje cene poslovnih usposabljan;.

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povpreéjel Odklon|Min|Max
Vl1da 1 g;]\;kl’ finance najvisje 124 124 0,26 0,44 0l 1
V1da 2 gaa;]\;kl, finance najnizje 124 124 0,24 0,43 0l 1
V14b_1Mednarodno 124 124 018 | 038 | 0 |1
poslovanje najvisje cene
V14b_2Mednarodno 124 124 | 008 | 027 | 0|1
oslovanje najniZje cene
V14c_1 fjr:/:rovalmstvo_najije 124 124 0,05 0,21 011
V14c 2 f:r:/:rovalmétvo_najmzje 124 124 0,13 0,34 0l 1
V14d llinformatikain - 124 124 037 | 048 | 0|1
racunalni$tvo najvi§je cene
V14d 2|informatikain 124 124 013 | 034 | 0|1
racunalni$tvo najniZje cene
V14e 1|Kadri, izobrazevanje,
ucenje in prenos 124 124 0,11 0,32 0 1
znanja_najvisje cene
V14e 2|Kadri, izobrazevanje,
ucenje in prenos 124 124 0,27 0,45 0|1
znanja_najnizje cene
V14f 1|Komercialno poslovanje,
marketing, prodaja_najvisje 124 124 0,26 0,44 01
cene
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Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povpreéjel Odklon | Min|Max

V14f 2 |Komercialno poslovanje,
marketing, prodaja_najnizje| 124 124 0,13 0,34 01
cene

V14g_1|Management, vodenje,
organizacija dela najvisje 124 124 0,52 0,50 0|1
cene

V14g_2|Management, vodenje,
organizacija dela_najnizje 124 124 0,03 0,18 0|1
cene

V14h_1|Poslovna komunikacija,
osebnostni razvoj najvisje 124 124 0,19 0,40 0|1
cene

V14h_2Poslovna komunikacija,
osebnostni razvoj najnizje 124 124 0,23 0,42 0|1
cene

Via_lpravoin 124 124 029 | 045 | 0|1
zakonodaja najvisje cene

V1di_2Pravoin 124 124 | 006 | 025 | 0|1
zakonodaja najniZje cene

V14j_1 |Poslovni procesi_najvi§je 124 124 0.13 0.34 0l 1
cene ' ’

V14j_2 [Poslovni procesi_najnizje 124 124 0.19 0.40 0ol 1
cene ' ’

V14k_1|Ra¢unovodstvo,
knjigovodstvo, 124 124 0,15 0,35 0|1
revizija_najvisje cene

V14k_2|Racunovodstvo,
knjigovodstvo, 124 124 0,34 0,47 01
revizija_ najnizje Cene

V14| _1 [Tuji jeziki najvisje cene 124 124 0,24 0,43 0| 1

V14l 2 [Tuji jeziki najnizje cene 124 124 0,10 0,30 0 1

V14m_1Varovanje, varstvo in
zdravje pri delu_najvisje 124 124 0,00 0,00 00
cene

V14m_2\Varovanje, varstvo in
zdravje pri delu_najnizje 124 124 0,56 0,50 0|1
cene

V14n_1[Trajnostni razvoj in 124 124 | 002 | 013 | 0 |1
ekologija najvisje cene

V14n_2Trajnostni razvoj in 194 194 0,27 0.45 0l 1

ekologija najnizje cene
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15. Prosim, razvrstite, kaj vas preprica za izbiro konkretnega usposabljanja od najbolj do
najmanj pomembnega dejavnika, pri cemer $t. 1 pomeni najpomembne;jsi dejavnik, St.

8 oziroma 9 pa najmanj pomemben dejavnik.

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povpreéje Odklon |Min| Max
V15a [Prijeten prostor, Kjer se 194 106 6.42 124 | 2 9
usposabljanje odvija ’ '
V15b |U¢ni pripomocki in dobro 124 106 347 145 | 1 7
pripravljeno gradivo ’ '
V15c Prakti¢ni primeri 124 110 2,55 147 | 1 7
V15d IZVajalm_so _1Zku§en1 124 110 1,85 126 | 1 6
strokovnjaki
V15 Ugled podjetja, ki 124 108 448 | 172 | 1| 8
organizira usposabljanje
V15f |Cena usposabljanja 124 108 4,06 154 | 1 8
V15¢g |Dodatna ponudba (nocitve,
zagotovljena parkirisca, 124 106 7,19 0,89 4 8
rigrizki...)
V15h I\/I_rezenje, navezovanje 124 108 5,93 1,97 1 8
stikov
V15i Drugo 124 38 879 | 089 | 5| 9
16. Ali se zaposleni usposabljajo v svojem delovnem ¢asu ali izven njega?
Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povprecje| Odklon |Min|Max
V16 124 108 2,24 0,79 1| 4

17. Na katerih podro¢jih so se vaSi zaposleni v zadnjem letu (2009) najpogosteje
usposabljali? Prosim, razvrstite od tistega, ki je bil najpogostejsi, ta naj ima $t. 1, in
nadaljujte proti tistim, ki so bili manj oziroma najmanj pogosti.

Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povpreéje| Odklon |Min|Max
V17a |Davki, finance 124 90 4,80 3,79 1 |13
V17b |Mednarodno poslovanje 124 58 10,59 3.35 2 | 14
V17c [ZavarovalniStvo 124 56 11,86 3,18 3 |14
V17d |Informatika in raunalniStvo, 124 88 6,27 3,19 1 | 12
V17e Kvadr}, {zobrazevanje,‘ 124 80 5,98 3,05 1113
ucenje in prenos znanja
V17t Komerplalno pos!ovanje, 124 80 4,97 3,60 1| 14
marketing, prodaja
V17g Managem_e;nt, vodenje, 124 76 5,47 3,45 1113
organizacija dela

49

se nadaljuje




nadaljevanje

Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povpreéje| Odklon |Min|Max

V17h [Poslovna komunikacija,

) . 124 72 7,19 3,11 1|14

0sebnostni razvoj
V17i |Pravo in zakonodaja 124 80 6,58 3,17 1 |13
V17j |Poslovni procesi 124 74 6,38 395 | 1 |13
V17k [Racunovodstvo, 124 82 537 3.20 1 |13

knjigovodstvo, revizija

V171 [Tuji jeziki 124 82 5,85 417 | 1 | 14

V17m |Varovanje, varstvo in

I 124 96 521 3,51 1|14
zdravje pri delu

V17n [Trajnostni razvoj in

" 124 60 7,77 4,39 1|14
ekologija

18. Ali kdaj preverjate, kako je bilo usposabljanje uspesno?

Vprasanje Ustrezno | Veljavno [Povprecje| Odklon | Min |Max

V18 124 112 3,54 0,91 2 5

19. Kako presodite, kako uspesno je bilo usposabljanje? Moznih je ve¢ odgovorov.
19a Ponovno ocenimo delovno uspesnost zaposlenega.
19b Ponovno ocenimo delovne sposobnosti zaposlenega.
19c¢ Uspesno usposabljanje se odrazi v natan¢nem poznavanju tehnologije in novih
proizvodov.
19d Pridobljene informacije s strani zunanjih virov (strank, partnerjev...).
19e Drugo:

Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povpreéje| Odklon| Min |Max
V19a 124 124 0,39 0,49 0 1
V19b 124 124 0,29 0,45 0 1
V19c 124 124 0,58 0,49 0 1
V19d 124 124 0,27 0,45 0 1
V19 124 124 0,06 0,25 0 1
V19e _t Drugo:(text) 124 8

20. Kako izmerite zadovoljstvo udelezencev usposabljanja?

Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povpreéje| Odklon |Min|Max
V20 124 110 2,25 1,34 1] 5
V20_t5 |Drugo 124 12
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21. Priblizno kaksen odstotek zaposlenih se je usposabljal v zadnjem letu (2009)?

Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povpredje| Odklon | Min|Max
V21 124 108 1,81 0,39 1] 2
V21 t1 Managerji 124 20
V21 t2 Ostali sodelavci 124 88

22. Koliko ur povprecno se je posameznik usposabljal v zadnjem letu (2009)?

Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povpreéje| Odklon |Min|Max

V22 124 106 23,49 38,89 1 |240

23. Stevilo zaposlenih v vasi organizaciji

Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povpreéje| Odklon | Min|Max

Va3 124 112 3,36 0,72 1| 4

24. Kaksna je vasa vloga v organizaciji?

Vprasanje Ustrezno | Veljavno |Povpredje| Odklon | Min |Max
V24 124 112 3,54 1,69 116
V24_16 Drugo 124 22
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4.2 Frekvence

1. Oznacite, prosim, v kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo.
Zaposlene posiljamo na usposabljanje glede na trenutne potrebe.

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Veljavni |[Kumulativa
Veljavni |1 (Se sploh ne strinjam.) 8 6,5 7,1% 7,1%
2 (Se ne strinjam.) 6 4,8 54 % 12,5 %
3 (Se deloma strinjam.) 34 27,4 30,4 % 42,9 %
4 (Se strinjam.) 50 40,3 44,6 % 87,5 %
5 (Se popolnoma strinjam.) 14 11,3 125 % 100,0 %
Skupaj 112 90,3 100,0 %
2. Oznacite, prosim, v kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo.
Zaposlene posiljamo na usposabljanje glede na dolgoro¢ne potrebe.
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek |Veljavni| | Kumulativa
Veljavni 1 (Se sploh ne strinjam. ) 2 1,6 1,8 % 1,8 %
2 (Se ne strinjam.) 14 11,3 12,5 % 14,3 %
3 (Se deloma strinjam.) 28 22,6 25,0 % 39,3 %
4 (Se strinjam.) 54 43,5 48,2 % 87,5%
5 (Se popolnoma strinjam.) 14 11,3 125% | 100,0 %
Skupaj 112 90,3 100,0 %
3. Oznacdite, prosim, v kak$ni meri se strinjate z naslednjo trditvijo.
Za usposabljanje se odlo¢imo, potem ko prejmemo ponudbo izvajalca.
Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek |Veljavni|Kumulativa
Veljavni 1 (Se sploh ne strinjam.) 16 12,9 14,3 % 14,3 %
2 (Se ne strinjam.) 32 25,8 28,6 % 42,9 %
3 (Se deloma strinjam.) 48 38,7 42,9 % 85,7 %
4 (Se strinjam.) 14 11,3 12,5% 98,2 %
5 (Se popolnoma strinjam.) 2 1,6 1,8% 100,0 %
Skupaj 112 90,3 100,0 %
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4. Oznacite, prosim, v kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo.
Za usposabljanje se odlo¢imo, potem ko se pojavijo potrebe.

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Veljavni| Kumulativa
Veljavni 1 (Se sploh ne strinjam.) 4 3,2 3,6 % 3,6 %
2 (Se ne strinjam.) 14 11,3 125 % 16,1 %
3 (Se deloma strinjam.) 40 32,3 35,7 % 51,8 %
4 (Se strinjam.) 50 40,3 44,6 % 96,4 %
5 (Se popolnoma strinjam.) 4 3,2 3,6 % 100,0 %
Skupaj 112 90,3 |100,0%

5. Kako ste naklonjeni zaposlenim, ki se na lastno pobudo Zelijo udeleziti usposabljan;j?
Moznih je ve¢ odgovorov.

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Veljavni| Kumulativa
V5a To pri nas ni mogoce.
Veljavni 0 122 98,4 98,4 % 98,4 %
1 2 1,6 1,6 % 100,0 %
V5b Odvisno je od programa
usposabljanja in od tega, kako
je le-ta povezan z delovnim
mestom zaposlenega.
Veljavni 0 30 24,2 24,2 % 24,2 %
1 94 75,8 75,8 % 100,0 %
V5¢c Odvisno je od finan¢nih
zmoznosti podjetja.
Veljavni 0 76 61,3 61,3 % 61,3 %
1 48 38,7 38,7 % 100,0 %
V5d 7 navduSenjem pozdravimo
idejo.
Veljavni 0 104 83,9 83,9 % 83,9 %
1 20 16,1 16,1 % 100,0 %

6. Kako v vasi organizaciji ugotavljate potrebe po usposabljanju zaposlenih? Moznih je
ve¢ odgovorov.

Vprasanje/odgovor

Frekvenca

Odstotek

Veljavni

Kumulativa

V6a

Glede na oceno delovne
uspesnosti zaposlenega.
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Veljavni| Kumulativa
Veljavni 0 106 85,5 85,5 % 85,5 %
1 18 14,5 14,5 % 100,0 %
V6b Glede na oceno delovnih
sposobnosti zaposlenega.
Veljavni 0 102 82,3 82,3 % 82,3 %
1 22 17,7 17,7 % 100,0 %
V6e Glede na cilje organizacije v
oslovnem nacrtu.
Veljavni 0 52 41,9 41,9 % 41,9 %
1 72 58,1 58,1 % 100,0 %
Ved Glede na cilje posameznika in
\vodje, ki temeljijo na lethem
razgovoru.
Veljavni 0 62 50,0 50,0 % 50,0 %
1 62 50,0 50,0 % 100,0 %
V6e Glede na zahteve strank.
Veljavni 0 102 82,3 82,3 % 82,3 %
1 22 17,7 17,7 % 100,0 %
V6f Glede na zakonodajo.
Veljavni 0 44 355 35,5 % 35,5%
1 80 64,5 64,5 % 100,0 %
V69 Glede na nove zahteve v
tehnologiji in novih
proizvodih.
Veljavni 0 36 29,0 29,0 % 29,0 %
1 88 71,0 71,0 % 100,0 %
V6h Drugo:
Veljavni 0 120 96,8 96,8 % 96,8 %
1 4 3,2 3.2% 100,0 %
Vé6h_t Drugo:(text)
Veljavni letni plan 2 1,6 50,0 % 50,0 %
jih ne ugotavljamo 2 1,6 50,0 % 100,0 %
Skupaj 4 3,2 100,0 %
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7. Kako v vasi organizaciji poteka proces odlo¢anja, kdo se bo udelezil usposabljanja?
Prosim, oznacite, kako poteka proces tako, da opredelite, kdo odloc¢i, kdo potrdi in kdo
organizira udelezbo posameznika na usposabljanju.

Vprasanje/odgovor Frekvenca |Odstotek| Veljavni | Kumulativa
V7a_1 Uprava. odloci
Veljavni 0 84 67,7 67,7 % 67,7 %
1 40 323 | 323% 100,0 %
V7a 2 Uprava._potrdi
Veljavni 0 36 29,0 | 29,0% 29,0 %
1 88 710 | 71,0% 100,0 %
V7a 3 Uprava._organizira
Veljavni 0 122 98,4 | 98,4% 98,4 %
1 2 1,6 1,6 % 100,0 %
V7b_1 Posebna komisija. odlo¢i
Veljavni 0 120 96,8 | 96,8% 96,8 %
1 4 3,2 32% 100,0 %
V7b_2 Posebna komisija._potrdi
Veljavni 0 120 96,8 | 96,8% 96,8 %
1 4 3,2 32% 100,0 %
V7b 3 Posebna komisija._organizira
Veljavni 0 120 96,8 | 96,8% 96,8 %
1 4 3,2 32% 100,0 %
V7c 1 Neposredni vodja
zaposlenega. odloci
Veljavni 0 54 435 | 435% 43,5 %
1 70 56,5 | 56,5% 100,0 %
V7c 2 Neposredni vodja
zaposlenega. potrdi
Veljavni 0 78 629 | 629% 62,9 %
1 46 37,1 | 37,1 % 100,0 %
V7c_3 Neposredni vodja
zaposlenega. organizira
Veljavni 0 116 935 | 935% 93,5 %
1 8 6,5 6,5 % 100,0 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca |Odstotek| Veljavni| Kumulativa
V7d_1 Zaposleni sam. odloc¢i
Veljavni 0 104 839 | 839% 83,9 %
1 20 16,1 16,1 % 100,0 %
V7d 2 Zaposleni sam._potrdi
Veljavni 0 122 98,4 | 984 % 98,4 %
1 2 1,6 1,6 % 100,0 %
V7d_3 Zaposleni sam._organizira
Veljavni 0 112 90,3 90,3 % 90,3 %
1 12 9,7 9,7% 100,0 %
Vie_ 1 Zunanji posamezniki. odloci
Veljavni 0 120 96,8 96,8 % 96,8 %
1 4 3,2 32% 100,0 %
V7e 2 Zunanji posamezniki._potrdi
Veljavni 0 124 100,0 |100,0 % 100,0 %
1 0 0,0 0,0 % 100,0 %
V7e 3 Zunanji
posamezniki._organizira
Veljavni 0 114 91,9 91,9 % 91,9 %
1 10 8,1 8,1% 100,0 %
V7t 1l Kadrovska sluzba oziroma
oddelek, odgovoren za
izobraZevanje in
usposabljanje
zaposlenih. odloci
Veljavni 0 98 790 | 79,0% 79,0 %
1 26 210 | 21,0% 100,0 %
V7t 2 Kadrovska sluzba oziroma
oddelek, odgovoren za
izobrazevanje in
usposabljanje
zaposlenih. potrdi
Veljavni 0 96 774 | 774% 77,4 %
1 28 22,6 22,6 % 100,0 %
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Vprasanje/odgovor

Frekvenca

Odstotek

Veljavni

Kumulativa

Kadrovska sluzba oziroma
oddelek, odgovoren za
izobrazevanje in
usposabljanje
zaposlenih,._organizira

VT 3

Veljavni 0

24

19,4

19,4 %

19,4 %

1

100

80,6

80,6 %

100,0 %

8. Kdo in v kolik§nem delezu izvaja usposabljanja? Prosim, vpiSite odstotke glede na

izvedene ure usposabljanj.

Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Veljavni| Kumulativa

V8a Zunanji izvajalci:

Veljavni 0 14 11,3 113% 113%
1 110 88,7 88,7 % 100,0 %

V8a_t Zunanji izvajalci:(text)

Veljavni 40 % 2 1,6 1,9% 1,9 %
80 18 14,5 17,0 % 18,9 %
70 6 4,8 57% 24,5 %
40 8 6,5 7,5 % 32,1%
80 % 6 4,8 57% 37,7 %
20 2 1,6 1,9% 39,6 %
70 % 4 3,2 3,8% 43,4 %
50 4 3,2 3,8% 47,2 %
100 4 3,2 3,8 % 50,9 %
30 % 2 1,6 1,9% 52,8 %
90 % 2 1,6 1,9% 54,7 %
95 4 3,2 3,8 % 58,5 %
30 6 4,8 57 % 64,2 %
80 % 2 1,6 1,9% 66,0 %
50 % 4 3,2 3,8% 69,8 %
20 % 4 3,2 3,8% 73,6 %
26 % 2 1,6 1,9% 75,5 %
60 4 3,2 3,8 % 79,2 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Veljavni | Kumulativa
30 % 2 1,6 1,9% 81,1 %
90 % 2 1,6 1,9 % 83,0 %
25 2 1,6 1,9% 84,9 %
0 2 1,6 1,9 % 86,8 %
25 % 2 1,6 1,9% 88,7 %
90 4 3,2 3,8% 92,5 %
85 6 4,8 57% 98,1 %
60 % 2 1,6 1,9% 100,0 %
Skupaj 106 85,5 |100,0%

V8b Notranji izvajalci:

Veljavni 0 18 14,5 14,5 % 14,5 %
1 106 85,5 85,5 % 100,0 %

V8b t Notranji izvajalci:(text)

Veljavni 60 % 2 1,6 2,0% 2,0%
20 18 14,5 17,6 % 19,6 %
30 6 4,8 5,9 % 25,5 %
60 8 6,5 7,8 % 33,3%
20 % 4 3,2 3,9% 37,3 %
80 4 3,2 3,9% 41,2 %
30 % 4 3,2 3,9% 45,1 %
50 4 3,2 3,9% 49,0 %
70 % 2 1,6 2,0% 51,0 %
10 % 2 1,6 2,0% 52,9 %
5 4 3,2 3,9% 56,9 %
70 6 4,8 5,9 % 62,7 %
20 % 2 1,6 2,0% 64,7 %
50 % 4 3,2 3,9% 68,6 %
80 % 4 3,2 3,9% 72,5 %
74 % 2 1,6 2,0% 74,5 %
40 4 3,2 3,9% 78,4 %
70 % 2 1,6 2,0% 80,4 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca| Odstotek | Veljavni| Kumulativa
10 % 2 1,6 2,0 % 82,4 %
75 2 1,6 2,0 % 84,3 %
0 2 1,6 2,0% 86,3 %
75 % 2 1,6 2,0 % 88,2 %
10 4 3,2 3,9% 92,2 %
15 6 4,8 5,9 % 98,0 %
Direktor druzbe ali posamezni 2 1,6 2,0% 100,0 %
\vodje (po dogovoru z
direktorjem) = 60 %
Skupaj 102 82,3 |100,0%
9. Kako izberete zunanjega izvajalca usposabljanj? Moznih je ve¢ odgovorov.
Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa
V9a Ponudniki nas o programih
obvescajo direktno preko
elektronske poste.
Veljavni 0 38 30,6 30,6 % 30,6 %
1 86 69,4 69,4 % 100,0 %
Vob Ponudniki nas o programih
obvescajo direktno preko
navadne poste.
Veljavni 0 68 54,8 54,8 % 54,8 %
1 56 45,2 45,2 % 100,0 %
V9c Zasledimo oglase v medijih.
Veljavni 0 100 80,6 80,6 % 80,6 %
1 24 19,4 19,4 % 100,0 %
Vad [zbiramo glede na priporocila
in izkusnje.
Veljavni 0 38 30,6 30,6 % 30,6 %
1 86 69,4 69,4 % 100,0 %
Ve Drugo:
Veljavni 0 106 85,5 85,5 % 85,5 %
1 18 14,5 145 % 100,0 %
Ve t Drugo:(text)
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Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa
Veljavni  |preko TIPS — izobrazevanje, 2 1,6 12,5 % 12,5 %

ki ga ponuja BOSCH

sami iS¢emo predvsem tuje 2 1,6 125 % 25,0 %

predavatelje

smo del vecjega holdinga 2 1,6 125 % 37.5%

sami iS¢emo ponudnike 2 1,6 12,5 % 50,0 %

sami iS¢emo ponudnike glede 2 1,6 125 % 62,5 %

na udelezence in podrocje

izobrazevanja

0zji krog izvajalcev povabimo 2 1,6 125% 75,0 %

na predstavitev izvedbe

usposabljanja pred "komisijo"

1S¢emo moznosti 2 1,6 125 % 87,5%

sofinanciranja usposabljanja s

strani ustanov in drzave

posljemo povpraSevanje in 2 1,6 125% 100,0 %

opravimo pogovor s

potencialnim izvajalcem

Skupaj 16 12,9 |100,0%

10. Kako pomembno se vam zdi, da ima zunanji izvajalec ustrezne reference in izkusnje?

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek |Veljavni| Kumulativa
Veljavni 1 (Zelo pomembno.) 74 59,7 67,3 % 67,3 %
2 (Pomembno.) 34 27,4 30,9 % 98,2 %
3 (Srednje pomembno.) 2 1,6 1,8% 100,0 %
4 (Nepomembno.) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
5 (Zelo nepomembno.) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 110 88,7 |100,0 %
11. V kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?
Cena usposabljanja je odvisna od referenc predavatelja.
Vprasanje/odgovor Frekvenca |Odstotek| Veljavni| Kumulativa
Veljavni 1 (Se sploh ne strinjam.) 2 1,6 1,8 % 1,8 %
2 (Se ne strinjam.) 10 8,1 9,1% 10,9 %
3 (Se deloma strinjam.) 68 54,8 61,8 % 72,7 %
4 (Se strinjam.) 30 242 | 27,3% 100,0 %

60

se nadaljuje




nadaljevanje

Vprasanje/odgovor Frekvenca |Odstotek| Veljavni| Kumulativa
5 (Se popolnoma strinjam.) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 110 88,7 |100,0 %
12. V kaksni meri se strinjate z naslednjo trditvijo?
Cena usposabljanja je odvisna od podrocja.
Vprasanje/odgovor Frekvenca |Odstotek| Veljavni | Kumulativa
Veljavni 1 (Se sploh ne strinjam.) 4 3,2 3,7% 3, 7%
2 (Se ne strinjam.) 14 11,3 13,0 % 16,7 %
3 (Se deloma strinjam.) 38 30,6 35,2 % 51,9 %
4 (Se strinjam.) 46 37,1 42,6 % 94,4 %
5 (Se popolnoma strinjam.) 6 4,8 5,6 % 100,0 %
Skupaj 108 87,1 |100,0%

13. Za katera podrocja poslovnih usposabljanj ste pripravljeni placati vec¢? Prosim,
razvrstite podrocja glede na panogo, v kateri delujete, zacnite pa s tistim, za katerega ste
pripravljeni placati najve¢, ta naj ima $t. 1, in nadaljujte proti tistemu, za katerega ste

pripravljeni odsteti najmanj.
Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek |Veljavni | Kumulativa

V13a Davki, finance

Veljavni 1(1) 12 9,7 13,0 % 13,0 %
2(2) 18 14,5 19,6 % 32,6 %
3(3) 14 11,3 15,2 % 47,8 %
4 (4) 8 6,5 8,7 % 56,5 %
5(5) 4 3,2 43 % 60,9 %
6 (6) 2 1,6 2,2% 63,0 %
7(7) 2 1,6 2,2% 65,2 %
8 (8) 8 6,5 8,7 % 73,9 %
9(9) 8 6,5 8,7 % 82,6 %
10 (10) 6 4,8 6,5 % 89,1 %
11 (12) 6 4,8 6,5 % 95,7 %
12 (12) 0 0,0 0,0 % 95,7 %
13 (13) 0 0,0 0,0 % 95,7 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa
14 (14) 4 3,2 4,3 % 100,0 %
Skupaj 92 74,2 100,0 %

V13b Mednarodno poslovanje

Veljavni 1(1) 0 0,0 0,0% 0,0%
2(2) 6 4,8 7,9 % 7,9 %
3(3) 2 1,6 2,6 % 10,5 %
4 (4) 10 8,1 13,2 % 23,7 %
5 (5) 0 0,0 0,0% 23,7 %
6 (6) 6 4,8 7,9 % 31,6 %
7(7) 6 4,8 7,9 % 39,5 %
8 (8) 2 1,6 2,6 % 42,1 %
9(9) 2 1,6 2,6 % 44,7 %
10 (10) 10 8,1 13,2 % 57,9 %
11 (12) 4 3,2 53 % 63,2 %
12 (12) 6 4,8 7,9 % 71,1 %
13 (13) 12 9,7 15,8 % 86,8 %
14 (14) 10 8,1 13,2% | 100,0 %
Skupaj 76 61,3 100,0 %

V13c Zavarovalnistvo

Veljavni 1) 0 0,0 0,0% 0,0%
2(2) 2 1,6 2,8 % 2,8%
3(3) 0 0,0 0,0% 2,8%
4 (4) 2 1,6 2,8% 5,6 %
5(5) 2 1,6 2,8 % 8,3%
6 (6) 2 1,6 2,8% 11,1 %
7(7) 2 1,6 2,8% 13,9 %
8 (8) 0 0,0 0,0% 13,9 %
9 (9) 4 3,2 5,6 % 19,4 %
10 (10) 0 0,0 0,0 % 19,4 %
11 (12) 6 4,8 8,3% 27,8 %
12 (12) 6 4,8 8,3% 36,1 %

62

se nadaljuje




nadaljevanje

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa
13 (13) 16 12,9 22,2 % 58,3 %
14 (14) 30 24,2 41,7 % 100,0 %
Skupaj 72 58,1 100,0 %
V13d Informatika in racunalnistvo
Veljavni 1(2) 6 4,8 6,5 % 6,5 %
2(2) 4 3,2 4,3 % 10,9 %
33 8 6,5 8,7 % 19,6 %
4 (4) 4 3,2 4,3 % 23,9 %
5(5) 12 9,7 13,0 % 37,0 %
6 (6) 16 12,9 174 % 54,3 %
7(7) 4 3,2 4,3 % 58,7 %
8 (8) 6 4,8 6,5 % 65,2 %
9(9) 8 6,5 8,7 % 73,9 %
10 (10) 8 6,5 8,7 % 82,6 %
11 (11) 4 3,2 4,3 % 87,0 %
12 (12) 10 8,1 10,9 % 97,8 %
13 (13) 2 1,6 2,2% 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 92 74,2 100,0 %
V13e _Kadri, izobraie_:vanje, ucenje
in prenos znanja
Veljavni 1(1) 3,2 4,5 % 4,5 %
2(2) 4 3,2 45 % 9,1%
33 12 9,7 13,6 % 22,7 %
4 (4) 10 8,1 11,4 % 34,1 %
5(5) 10 8,1 11,4 % 45,5 %
6 (6) 10 8,1 11,4 % 56,8 %
7(7) 4 3,2 45% | 61,4%
8 (8) 10 8,1 11,4 % 72,7 %
9(9) 8 6,5 9,1% 81,8 %
10 (10) 2 1,6 2,3% 84,1 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa
11 (12) 6 4,8 6,8 % 90,9 %
12 (12) 2 1,6 2,3% 93,2 %
13 (13) 4 3,2 4,5 % 97,7 %
14 (14) 2 1,6 2,3% 100,0 %
Skupaj 88 71,0 100,0 %
V13f Komercialno poslovanje,
marketing, prodaja
Veljavni 1(1) 18 14,5 18,0 % 18,0 %
2(2) 20 16,1 20,0 % 38,0 %
3(3) 10 8,1 10,0 % 48,0 %
4 (4) 8 6,5 8,0 % 56,0 %
5 (5) 12 9,7 12,0 % 68,0 %
6 (6) 8 6,5 8,0 % 76,0 %
7(7) 6 4,8 6,0% | 82,0%
8 (8) 8 6,5 8,0 % 90,0 %
9(9) 2 1,6 2,0 % 92,0 %
10 (10) 4 3,2 4,0 % 96,0 %
11 (12) 2 1,6 2,0% 98,0 %
12 (12) 0 0,0 0,0% 98,0 %
13 (13) 0 0,0 0,0 % 98,0 %
14 (14) 2 1,6 2,0% 100,0 %
Skupaj 100 80,6 100,0 %
V13g Management, vodenije,
organizacija dela
Veljavni 1) 26 21,0 27,1 % 27,1 %
2(2) 16 12,9 16,7 % 43,8 %
3(3) 10 8,1 10,4 % 54,2 %
4 (4) 8 6,5 8,3% 62,5 %
5(5) 2 1,6 2,1% 64,6 %
6 (6) 4 3,2 4,2 % 68,8 %
7(7) 4 3,2 42% | 729%
8 (8) 8 6,5 8,3% 81,3 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa
9(9) 4 3,2 4,2 % 85,4 %
10 (10) 8 6,5 8,3% 93,8 %
11 (11) 0 0,0 0,0% 93,8 %
12 (12) 6 4,8 6,3 % 100,0 %
13 (13) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 96 77,4 100,0 %

V13h Poslovna komunikacija,
0sebnostni razvoj

Veljavni 1(1) 2 1,6 2,3% 2,3%
2(2) 4 3,2 4,7 % 7,0 %
3(3) 14 11,3 16,3 % 23,3 %
4 (4) 12 9,7 14,0 % 372%
5(5) 14 11,3 16,3 % 53,5 %
6 (6) 2 1,6 2,3% 55,8 %
7(7) 4 3,2 4,7% 60,5 %
8 (8) 4 3,2 4,7 % 65,1 %
9 (9) 4 3,2 4,7 % 69,8 %
10 (10) 2 1,6 2,3% 72,1 %
11 (12) 6 4,8 7,0 % 79,1 %
12 (12) 10 8,1 11,6 % 90,7 %
13 (13) 6 4,8 7,0 % 97,7 %
14 (14) 2 1,6 2,3% 100,0 %
Skupaj 86 69,4 100,0 %

V13i Pravo in zakonodaja

Veljavni 1) 14 11,3 16,3 % 16,3 %
2(2) 2 1,6 2,3% 18,6 %
3(3) 4 3,2 4,7 % 23,3 %
4 (4) 6,5 9,3% 32,6 %
5(5) 14 11,3 16,3 % 48,8 %
6 (6) 12 9,7 14,0 % 62,8 %
7(7) 4 3,2 4,7 % 67,4 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa
8 (8) 2 1,6 2,3% 69,8 %
9(9) 4 3,2 4,7 % 74,4 %
10 (10) 10 8,1 11,6 % 86,0 %
11 (12) 6 4,8 7,0 % 93,0 %
12 (12) 0 0,0 0,0 % 93,0 %
13 (13) 6 4,8 7,0 % 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 86 69,4 100,0 %

V13j Poslovni procesi

Veljavni |1 (1) 10 8,1 122% | 122 %
2(2) 6 4,8 7,3% 19,5 %
33 8 6,5 9,8 % 29,3 %
4 (4) 6 4,8 7,3% 36,6 %
5(5) 6 4,8 7,3% 43,9 %
6 (6) 0 0,0 0,0% 43,9 %
7(7) 14 11,3 17,1 % 61,0 %
8 (8) 4 3,2 4,9 % 65,9 %
9 (9) 8 6,5 9,8 % 75,6 %
10 (10) 4 3,2 4,9 % 80,5 %
11 (11) 6 4,8 7,3% 87,8 %
12 (12) 0 0,0 0,0% 87,8 %
13 (13) 10 8,1 12,2% | 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 82 66,1 100,0 %

V13k Rac¢unovodstvo,
knjigovodstvo, revizija

Veljavni 1(1) 0 0,0 0,0 % 0,0%
2(2) 6 4,8 7,0 % 7,0 %
3(3) 6 4,8 7,0 % 14,0 %
4 (4) 8 6,5 9,3% 23,3 %
5(5) 6 4,8 7,0% 30,2 %
6 (6) 6 4,8 7,0 % 372%
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nadaljevanje

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa
7(7) 6 4,8 7,0% 44,2 %
8 (8) 12 9,7 14,0 % 58,1 %
9(9) 10 8,1 11,6 % 69,8 %
10 (10) 8 6,5 9,3% 79,1 %
11 (11) 6 4,8 7,0 % 86,0 %
12 (12) 8 6,5 9,3% 95,3 %
13 (13) 4 3,2 4,7% 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 86 69,4 100,0 %

V13l Tuji jeziki

Veljavni 1(1) 6 4,8 6,5 % 6,5 %
2(2) 6 4,8 6,5 % 13,0 %
3(3) 6 4,8 6,5 % 19,6 %
4 (4) 2 1,6 2,2% 21,7 %
5(5) 8 6,5 8,7 % 30,4 %
6 (6) 14 11,3 15,2 % 45,7 %
7(7) 6 4,8 65% | 522%
8 (8) 2 1,6 2,2% 54,3 %
9(9) 8 6,5 8,7 % 63,0 %
10 (10) 10 8,1 10,9 % 73,9 %
11 (12) 6 4,8 6,5 % 80,4 %
12 (12) 10 8,1 10,9 % 91,3 %
13 (13) 2 1,6 2,2% 93,5 %
14 (14) 6 4,8 6,5 % 100,0 %
Skupaj 92 74,2 100,0 %

V13m \VVarovanje, varstvo in zdravje
pri delu

Veljavni 1) 2 1,6 22% 22 %
2(2) 6 4,8 6,7 % 8,9 %
3(3) 6 4,8 6,7 % 15,6 %
4 (4) 8 6,5 8,9 % 24,4 %
5(5) 4 3,2 4,4 % 28,9 %
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nadaljevanje

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa
6 (6) 8 6,5 8,9 % 37,8 %
7(7) 16 12,9 17,8 % 55,6 %
8 (8) 6 4,8 6,7 % 62,2 %
9(9) 8 6,5 8,9 % 71,1 %
10 (10) 2 1,6 2,2% 73,3 %
11 (12) 10 8,1 11,1 % 84,4 %
12 (12) 4,8 6,7 % 91,1 %
13 (13) 4 3,2 4,4 % 95,6 %
14 (14) 4 3,2 4,4 % 100,0 %
Skupaj 90 72,6 100,0 %

V13n Trajnostni razvoj in ekologija

Veljavni 1) 4 3,2 5,0 % 5,0%
2(2) 4 3,2 5,0 % 10,0 %
3(3) 2 1,6 2,5 % 12,5 %
4 (4) 6 4,8 75 % 20,0 %
5 (5) 2 1,6 2,5 % 22,5 %
6 (6) 2 1,6 2,5 % 25,0 %
7(7) 8 6,5 10,0 % 35,0 %
8 (8) 12 9,7 15,0 % 50,0 %
9(9) 4 3,2 5,0 % 55,0 %
10 (10) 6 4,8 7,5 % 62,5 %
11 (11) 8 6,5 10,0 % 72,5 %
12 (12) 10 8,1 12,5 % 85,0 %
13 (13) 6 4,8 7,5 % 92,5 %
14 (14) 6 4,8 7,5 % 100,0 %
Skupaj 80 64,5 100,0 %
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14. Prosim, oznacite, katera 3 podroc¢ja po vasem mnenju dosegajo najvisje in katera 3
najnizje cene poslovnih usposabljan;.

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa
Vl1da 1 Davki, finance najvisje cene
Veljavni 0 92 74,2 74,2 % 74,2 %
1 32 25,8 25,8 % 100,0 %
V1da 2 Davki, finance najnizje cene
Veljavni 0 94 75,8 75,8 % 75,8 %
1 30 24,2 24,2 % 100,0 %
V14b 1 Mednarodno
poslovanje najvi§je cene
Veljavni 0 102 82,3 82,3 % 82,3 %
1 22 17,7 17,7 % 100,0 %
V14b 2 Mednarodno
oslovanje najniZje cene
Veljavni 0 114 91,9 91,9 % 91,9 %
1 10 8,1 8,1% 100,0 %
V14c 1 ZavarovalniStvo najvi§je cene
Veljavni 0 118 95,2 95,2 % 95,2 %
1 6 4,8 4,8 % 100,0 %
V14c 2 ZavarovalniStvo najnizje cene
Veljavni 0 108 87,1 87,1 % 87,1 %
1 16 12,9 12,9 % 100,0 %
V14d_ 1 Informatika in
racunalniStvo najvisje cene
Veljavni 0 78 62,9 62,9 % 62,9 %
1 46 37,1 37,1 % 100,0 %
V14d 2 Informatika in
racunalniS§tvo najniZje cene
Veljavni 0 108 87,1 87,1 % 87,1 %
1 16 12,9 12,9 % 100,0 %
V1de 1 Kadri, izobrazevanje, u¢enje
in prenos znanja_najvisje cene
Veljavni 0 110 88,7 88,7 % 88,7 %
1 14 11,3 11,3 % 100,0 %
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nadaljevanje

Vprasanje/odgovor

Frekvenca

Odstotek

Veljavni

Kumulativa

V1de 2

Kadri, izobrazevanje, ucenje
in prenos znanja_najnizje
cene

Veljavni

0

90

72,6

72,6 %

72,6 %

1

34

27,4

27,4 %

100,0 %

V14f 1

Komercialno poslovanje,
marketing, prodaja_najvisje
cene

Veljavni

0

92

74,2

74,2 %

74,2 %

1

32

25,8

25,8 %

100,0 %

V14f 2

Komercialno poslovanje,
marketing, prodaja_najnizje
cene

Veljavni

0

108

87,1

87,1 %

87,1 %

1

16

12,9

12,9 %

100,0 %

Vi14g 1

Management, vodenje,
organizacija dela_najvisje
cene

Veljavni

0

60

48,4

48,4 %

48,4 %

1

64

51,6

51,6 %

100,0 %

Vi14g 2

Management, vodenje,
organizacija dela_najnizje
cene

Veljavni

0

120

96,8

96,8 %

96,8 %

1

3,2

3,2%

100,0 %

V14h 1

Poslovna komunikacija,
osebnostni razvoj najvisje
cene

Veljavni

0

100

80,6

80,6 %

80,6 %

1

24

19,4

19,4 %

100,0 %

V14h 2

Poslovna komunikacija,
osebnostni razvoj_najnizje
cene

Veljavni

0

96

77,4

77,4 %

77,4 %

1

28

22,6

22,6 %

100,0 %

V14i 1

Pravo in zakonodaja_ najvisje
cene

Veljavni

0

88

71,0

71,0 %

71,0 %
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nadaljevanje

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa
1 36 29,0 29,0 % 100,0 %
V14i_ 2 Pravo in zakonodaja najnizje
cene
Veljavni 0 116 93,5 93,5 % 93,5 %
1 8 6,5 6,5 % 100,0 %
V14j 1 Poslovni procesi_najvisje
cene
Veljavni 0 108 87,1 87,1 % 87,1 %
1 16 12,9 12,9 % 100,0 %
V14j 2 Poslovni procesi_najnizje
cene
Veljavni 0 100 80,6 80,6 % 80,6 %
1 24 19,4 19,4 % 100,0 %
V14k 1 Racunovodstvo,
knjigovodstvo,
revizija najviSje cene
Veljavni 0 106 85,5 85,5 % 85,5 %
1 18 14,5 14,5 % 100,0 %
V14k_2 Racunovodstvo,
knjigovodstvo,
revizija_najnizje cene
Veljavni 0 82 66,1 66,1 % 66,1 %
1 42 33,9 33,9 % 100,0 %
V14l 1 Tuji jeziki najviSje cene
Veljavni 0 94 75,8 75,8 % 75,8 %
1 30 24,2 24,2 % 100,0 %
V14l 2 Tuji jeziki najniZje cene
Veljavni 0 112 90,3 90,3 % 90,3 %
1 12 9,7 9,7% 100,0 %
V14m_1  |Varovanje, varstvo in zdravje
ri delu najvi§je cene
Veljavni 0 124 100,0 |100,0% | 100,0%
1 0 0,0 0,0 % 100,0 %
V14m_2  |Varovanje, varstvo in zdravje
pri delu_najniZje cene
Veljavni 0 54 43,5 43,5 % 43,5 %
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nadaljevanje

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa

1 70 56,5 56,5% | 100,0 %
V14dn 1 Trajnostni razvoj in

ekologija najvisje cene
Veljavni 0 122 98,4 98,4 % 98,4 %

1 2 1,6 1,6 % 100,0 %
V14n 2 Trajnostni razvoj in

ekologija najnizje cene
Veljavni 0 90 72,6 72,6 % 72,6 %

1 34 27,4 27,4% | 100,0 %

15. Prosim, razvrstite, kaj vas preprica za izbiro konkretnega usposabljanja, od najbolj do
najmanj pomembnega dejavnika, pri ¢emer $t. 1 pomeni najpomembnejsi dejavnik, §t. 8

oziroma 9 pa najmanj pomemben dejavnik.

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek |Veljavni |[Kumulativa

V15a Prijeten prostor, Kjer se
usposabljanje odvija

Veljavni 1(2) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2(2) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
3(3) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
4 (4) 8 6,5 7,5 % 75 %
5(5) 16 12,9 15,1 % 22,6 %
6 (6) 32 25,8 302% | 528%
7(7) 26 210 [ 245% | 774%
8(8) 22 17,7 20,8 % 98,1 %
9(9) 2 1,6 1,9% 100,0 %
Skupaj 106 85,5 100,0 %

V15b U¢ni pripomocki in dobro
pripravljeno gradivo

Veljavni 1(1) 4 3,2 3,8% 3,8%
2(2) 26 21,0 24,5 % 28,3 %
3(3) 34 27,4 32,1% 60,4 %
4 (4) 14 113 | 132% | 736%
5(5) 18 14,5 17,0 % 90,6 %
6 (6) 6 4,8 57 % 96,2 %
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nadaljevanje

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni [Kumulativa
7(7) 4 3,2 3,8% 100,0 %
8 (8) 0 0,0 0,0% 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 106 85,5 100,0 %
V15¢c Prakti¢ni primeri
Veljavni 1(1) 30 24,2 27,3 % 27,3 %
2(2) 34 27,4 30,9 % 58,2 %
3(3) 22 17,7 | 200% | 782%
4 (4) 12 9,7 10,9 % 89,1 %
5(5) 8 6,5 7,3% 96,4 %
6 (6) 0 0,0 0,0% 96,4 %
7(7) 4 3,2 3,6 % 100,0 %
8 (8) 0 0,0 0,0% 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 110 88,7 100,0 %
V15d Izvajalci so izkuSeni
strokovnjaki
Veljavni 1(1) 66 53,2 60,0 % 60,0 %
2(2) 14 113 | 127% | 727%
3(3) 18 14,5 16,4 % 89,1 %
4 (4) 6 4,8 55 % 94,5 %
5(5) 4 3,2 3,6 % 98,2 %
6 (6) 2 1,6 1,8% 100,0 %
7(7) 0 0,0 0,0% 100,0 %
8 (8) 0 0,0 0,0% 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 110 88,7 100,0 %
V15e Ugled podjetja, ki organizira
usposabljanje
Veljavni 1(1) 4 3,2 3,7% 3,7%
2(2) 8 6,5 7,4 % 11,1 %
3(3) 18 14,5 16,7 % 27,8 %
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nadaljevanje

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni [Kumulativa
4 (4) 32 25,8 29,6 % 57,4 %
5(5) 14 11,3 13,0 % 70,4 %
6 (6) 20 16,1 18,5 % 88,9 %
7(7) 4 3,2 3, 7% 92,6 %
8 (8) 6,5 7,4 % 100,0 %
9 (9) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 108 87,1 100,0 %
V15f Cena usposabljanja
Veljavni 1(1) 4 3,2 3, 7% 3,7%
2(2) 20 16,1 18,5 % 22,2 %
3(3) 12 9,7 11,1 % 33,3%
4 (4) 24 19,4 22,2 % 55,6 %
5(5) 32 25,8 29,6 % 85,2 %
6 (6) 12 9,7 11,1 % 96,3 %
7(7) 2 1,6 1,9% 98,1 %
8 (8) 2 1,6 1,9% 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 108 87,1 100,0 %
V15¢g Dodatna ponudba (nocitve,
zagotovljena parkirisca,
prigrizki ...)
Veljavni 1(1) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2(2) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
3(3) 0 0,0 0,0% 0,0 %
4 (4) 2 1,6 1,9% 1,9%
5(5) 0 0,0 0,0% 1,9%
6 (6) 22 17,7 20,8 % 22,6 %
7(7) 34 274 | 321% | 547%
8 (8) 48 38,7 45,3% | 100,0 %
9 (9) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 106 85,5 100,0 %
V15h MreZenje, navezovanje stikov
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nadaljevanje

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek |Veljavni [Kumulativa

Veljavni 1(1) 2 1,6 1,9% 19%
2(2) 8 6,5 7,4 % 9,3%
33 6 4.8 5,6 % 14,8 %
4 (4) 10 8,1 9,3% 24,1 %
5(5) 12 9,7 11,1 % 35,2 %
6 (6) 12 9,7 11,1 % 46,3 %
7(7) 32 25,8 29,6 % 75,9 %
8 (8) 26 21,0 24,1% | 100,0 %
9(9) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 108 87,1 100,0 %

V15i Drugo

Veljavni 1(2) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2(2) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
33 0 0,0 0,0 % 0,0 %
4 (4) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
5(5) 2 1,6 5,3 % 5,3%
6 (6) 0 0,0 0,0 % 5,3%
7(7) 0 0,0 0,0 % 53%
8 (8) 0 0,0 0,0 % 5,3%
9(9) 36 29,0 94,7% | 100,0 %
Skupaj 38 30,6 100,0 %

16. Ali se zaposleni usposabljajo v svojem delovnem casu ali izven njega?

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni [Kumulativa

Veljavni 1 (Vedno v delovnem ¢asu.) 12 9,7 11,1 % 11,1 %
2 (Vecinoma v delovnem 70 56,5 64,8 % 75,9 %
Casu, ob¢asno izven njega.)
3 (Priblizno v enakem 14 11,3 13,0 % 88,9 %
razmerju.)
4 (Vecinoma izven delovnega 12 9,7 11,1% | 100,0 %
Casa, obCasno v delovnem
Casu.)
5 (Vedno izven delovnega 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Casa.)
Skupaj 108 87,1 100,0 %
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17. Na katerih podrocjih so se vasi zaposleni v zadnjem letu (2009) najpogosteje
usposabljali? Prosim, razvrstite od tistega, ki je bil najpogoste;jsi, ta naj ima $t. 1, in
nadaljujte proti tistim, Ki so bili manj oziroma najmanj pogosti.

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni |[Kumulativa

V17a Davki, finance

Veljavni 1(1) 18 14,5 20,0 % 20,0 %
2(2) 18 14,5 20,0% | 40,0%
3(3) 8 6,5 8,9 % 48,9 %
4 (4) 8 6,5 8,9 % 57,8 %
5(5) 6 4,8 6,7 % 64,4 %
6 (6) 12 9,7 13,3 % 77,8 %
7(7) 2 1,6 2,2 % 80,0 %
8 (8) 0 0,0 0,0% 80,0 %
9(9) 2 1,6 2,2% 82,2 %
10 (10) 4 3,2 4,4 % 86,7 %
11 (12) 2 1,6 2,2% 88,9 %
12 (12) 4 3,2 4,4 % 93,3 %
13 (13) 6 4,8 6,7 % 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 90 72,6 100,0 %

V17b Mednarodno poslovanje

Veljavni 1(2) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2(2) 2 1,6 3,4 % 3,4 %
3(3) 4 3,2 6,9 % 10,3 %
4 (4) 0 0,0 0,0% 10,3 %
5 (5) 0 0,0 0,0% 10,3 %
6 (6) 2 1,6 3,4 % 13,8 %
7(7) 2 1,6 34% | 172%
8 (8) 0 0,0 0,0 % 17,2 %
9(9) 6 4,8 10,3 % 27,6 %
10 (10) 4 3,2 6,9 % 34,5 %
11 (12) 6 4,8 103% | 448%
12 (12) 12 9,7 20,7 % 65,5 %
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nadaljevanje

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni [Kumulativa
13 (13) 12 9,7 20,7 % 86,2 %
14 (14) 8 6,5 13,8% | 100,0 %
Skupaj 58 46,8 100,0 %

V17c Zavarovalnistvo

Veljavni 1) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2(2) 0 0,0 0,0% 0,0 %
3(3) 2 1,6 3,6 % 3,6 %
4 (4) 4 3,2 71% | 107%
5 (5) 0 0,0 0,0% 10,7 %
6 (6) 0 0,0 0,0% 10,7 %
7(7) 0 0,0 0,0% 10,7 %
8 (8) 2 1,6 3,6 % 14,3 %
9(9) 0 0,0 0,0% 14,3 %
10 (10) 2 1,6 3,6 % 17,9 %
11 (11) 6 4,8 10,7 % 28,6 %
12 (12) 2 1,6 3,6 % 32,1%
13 (13) 16 12,9 28,6 % 60,7 %
14 (14) 22 17,7 39,3% | 100,0 %
Skupaj 56 45,2 100,0 %

V17d Informatika in racunalnistvo

Veljavni 1(1) 2 1,6 2,3% 2,3%
2(2) 10 8,1 11,4 % 13,6 %
3(3) 8 6,5 9,1% 22,7 %
4 (4) 10 8,1 114% | 341%
5(5) 14 11,3 15,9 % 50,0 %
6 (6) 8 6,5 9,1% 59,1 %
7(7) 6 4,8 68% | 659%
8 (8) 1,6 2,3% 68,2 %
9(9) 4 3,2 4,5 % 72,7%
10 (10) 14 11,3 15,9 % 88,6 %
11 (11) 6 4,8 6,8 % 95,5 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni [Kumulativa
12 (12) 4 3,2 4,5 % 100,0 %
13 (13) 0 0,0 0,0% 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 88 71,0 100,0 %

V1T7e !(adri, izobraic?vanje, ucenje
in prenos znanja

Veljavni 1) 4 3,2 5,0 % 5,0 %
2(2) 6 4,8 75 % 12,5%
3(3) 12 9,7 15,0 % 27,5 %
4 (4) 6 4,8 7,5 % 35,0 %
5(5) 14 11,3 17,5% 52,5 %
6 (6) 4 3,2 5,0 % 57,5 %
7(7) 4 3,2 5,0 % 62,5 %
8 (8) 10 8,1 12,5 % 75,0 %
9(9) 10 8,1 12,5 % 87,5 %
10 (10) 6 4,8 7,5 % 95,0 %
11 (11) 0 0,0 0,0% 95,0 %
12 (12) 2 1,6 2,5 % 97,5 %
13 (13) 2 1,6 2,5% 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 80 64,5 100,0 %

V17f Komercialno poslovanje,
marketing, prodaja

Veljavni 1(1) 16 12,9 20,0 % 20,0 %
2(2) 8 6,5 10,0 % 30,0 %
3(3) 10 8,1 125% | 425%
4 (4) 8 6,5 10,0 % 52,5 %
5(5) 10 8,1 12,5 % 65,0 %
6 (6) 6 4,8 7,5 % 72,5%
7(7) 0 0,0 0,0 % 72,5%
8 (8) 12 9,7 15,0 % 87,5 %
9(9) 0 0,0 0,0 % 87,5 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni [Kumulativa
10 (10) 2 1,6 2,5 % 90,0 %
11 (12) 2 1,6 2,5 % 92,5 %
12 (12) 2 1,6 2,5% 95,0 %
13 (13) 0 0,0 0,0% 95,0 %
14 (14) 4 3,2 5,0 % 100,0 %
Skupaj 80 64,5 100,0 %

V17g Management, vodenje,
organizacija dela

Veljavni 1) 8 6,5 10,5 % 10,5 %
2(2) 10 8,1 13,2 % 23,7 %
3(3) 10 8,1 13,2 % 36,8 %
4 (4) 8 6,5 105% | 474%
5(5) 8 6,5 10,5 % 57,9 %
6 (6) 6 4,8 7,9 % 65,8 %
7(7) 6 4,8 79% | 73,7%
8 (8) 2 1,6 2,6 % 76,3 %
9(9) 4 3,2 53 % 81,6 %
10 (10) 6 4,8 7,9 % 89,5 %
11 (11) 2 1,6 2,6 % 92,1 %
12 (12) 4 3,2 53 % 97,4 %
13 (13) 2 1,6 2,6 % 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 76 61,3 100,0 %

V17h Poslovna komunikacija,
0sebnostni razvoj

Veljavni 1(1) 2 1,6 2,8% 2,8%
2(2) 6 4,8 8,3% 11,1 %
3(3) 2 1,6 2,8% 13,9 %
4 (4) 4 3,2 5,6 % 19,4 %
5(5) 8 6,5 11,1 % 30,6 %
6 (6) 6 4,8 8,3% 38,9 %
7(7) 8 6,5 11,1 % 50,0 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni [Kumulativa
8 (8) 12 9,7 16,7 % 66,7 %
9(9) 8 6,5 11,1 % 77,8 %
10 (10) 2 1,6 2,8% 80,6 %
11 (12) 10 8,1 13,9 % 94,4 %
12 (12) 2 1,6 2,8 % 97,2 %
13 (13) 0 0,0 0,0 % 97,2 %
14 (14) 2 1,6 2,8 % 100,0 %
Skupaj 72 58,1 100,0 %

V17i Pravo in zakonodaja

Veljavni 1(1) 6 4.8 7,5% 7,5%
2(2) 4 3,2 5,0 % 12,5%
3(3) 1,6 2,5 % 15,0 %
4 (4) 10 8,1 12,5 % 27,5%
5(5) 8 6,5 10,0 % 37,5 %
6 (6) 8 6,5 100% | 475%
7(7) 18 14,5 22,5 % 70,0 %
8 (8) 2 1,6 2,5 % 72,5%
9 (9) 4 3,2 5,0 % 775 %
10 (10) 6 4,8 7,5 % 85,0 %
11 (11) 6 4,8 7,5 % 92,5 %
12 (12) 4 3,2 5,0 % 97,5 %
13 (13) 2 1,6 2,5% 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0 % 100,0 %
Skupaj 80 64,5 100,0 %

V17j Poslovni procesi

Veljavni 1(1) 12 9,7 16,2 % 16,2 %
2(2) 8 6,5 10,8 % 27,0 %
3(3) 4 3,2 5,4 % 32,4 %
4 (4) 4 3,2 54 % 37,8 %
5(5) 4 3,2 5,4 % 43,2 %
6 (6) 4 3,2 5,4 % 48,6 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni [Kumulativa
7(7) 4 3,2 5,4 % 54,1 %
8 (8) 6 4,8 8,1 % 62,2 %
9 (9) 12 9,7 162% | 78,4 %
10 (10) 2 1,6 2,7 % 81,1 %
11 (11) 4 3,2 54 % 86,5 %
12 (12) 6 4,8 8,1 % 94,6 %
13 (13) 4 3,2 5,4 % 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 74 59,7 100,0 %

V17k Racunovodstvo,
knjigovodstvo, revizija

Veljavni 1) 6 4,8 7,3% 7,3%
2(2) 12 9,7 14,6 % 22,0 %
3(3) 10 8,1 12,2 % 34,1 %
4 (4) 14 11,3 17,1 % 51,2 %
5(5) 4 3,2 4,9 % 56,1 %
6 (6) 8 6,5 9,8 % 65,9 %
7(7) 6 4,8 73% | 732%
8 (8) 8 6,5 9,8 % 82,9 %
9 (9) 4 3,2 4,9 % 87,8 %
10 (10) 4 3,2 4,9 % 92,7 %
11 (12) 0 0,0 0,0% 92,7 %
12 (12) 4 3,2 4,9 % 97,6 %
13 (13) 2 1,6 2,4 % 100,0 %
14 (14) 0 0,0 0,0% 100,0 %
Skupaj 82 66,1 100,0 %

V171 Tuji jeziki

Veljavni 1) 16 12,9 19,5 % 19,5 %
2(2) 4 3,2 4,9 % 24,4 %
3(3) 12 9,7 14,6 % 39,0 %
4 (4) 8 6,5 9,8 % 48,8 %
5(5) 4 3,2 4,9 % 53,7 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni [Kumulativa
6 (6) 8 6,5 9,8 % 63,4 %
7(7) 6 4,8 7,3% 70,7 %
8 (8) 2 1,6 2,4 % 73,2 %
9(9) 0 0,0 0,0% 73,2 %
10 (10) 4 3,2 4,9 % 78,0 %
11 (12) 4 3,2 4,9 % 82,9 %
12 (12) 8 6,5 9,8 % 92,7 %
13 (13) 2 1,6 2,4 % 95,1 %
14 (14) 4 3,2 4,9 % 100,0 %
Skupaj 82 66,1 100,0 %

V17m \Varovanje, varstvo in zdravje
pri delu

Veljavni 1(1) 12 9,7 12,5% 12,5%
2(2) 14 113 | 146% | 27,1%
3(3) 14 11,3 146% | 41,7%
4 (4) 10 8,1 104% | 521%
5(5) 6 4,8 6,3 % 58,3 %
6 (6) 10 8,1 10,4 % 68,8 %
7(7) 8 6,5 8,3% 77,1 %
8 (8) 4 3,2 4,2 % 81,3 %
9(9) 4 3,2 4,2 % 85,4 %
10 (10) 4 3,2 4,2 % 89,6 %
11 (12) 4 3,2 4,2 % 93,8 %
12 (12) 0 0,0 0,0% 93,8 %
13 (13) 4 3,2 4,2 % 97,9 %
14 (14) 2 1,6 2,1% 100,0 %
Skupaj 96 77,4 100,0 %

V17n Trajnostni razvoj in ekologija

Veljavni 1) 6 4,8 10,0 % 10,0 %
2(2) 6 4,8 10,0 % 20,0 %
3(3) 4 3,2 6,7 % 26,7 %
4 (4) 0 0,0 0,0% 26,7 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni [Kumulativa
5(5) 4 3,2 6,7 % 33,3%
6 (6) 2 1,6 3,3% 36,7 %
7(7) 4 3,2 67% | 433%
8 (8) 6 4,8 10,0 % 53,3 %
9(9) 6 4,8 10,0 % 63,3 %
10 (10) 4 3,2 6,7 % 70,0 %
11 (11) 4 3,2 67% | 76,7%
12 (12) 2 1,6 3,3% 80,0 %
13 (13) 2 1,6 3,3% 83,3 %
14 (14) 10 8,1 16,7 % | 100,0 %
Skupaj 60 48,4 100,0 %

18. Ali kdaj preverjate, kako uspesno je bilo usposabljanje?

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek |Veljavni | Kumulativa

Veljavni 1 (Nikoli.) 0 0,0 0,0 % 0,0 %
2 (Redko.) 14 11,3 12,5% 12,5 %
3 (Vcasih.) 42 33,9 37,5 % 50,0 %
4 (Pogosto.) 38 30,6 33,9 % 83,9 %
5 (Vedno.) 18 14,5 16,1% | 100,0 %
Skupaj 112 90,3 100,0 %

19. Kako presodite, kako uspesno je bilo usposabljanje? Moznih je ve¢ odgovorov.

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek [Veljavnii Kumulativa

V19a Ponovno ocenimo delovno

uspesnost zaposlenega.
Veljavni 0 76 61,3 61,3 % 61,3 %

1 48 38,7 38,7% | 100,0 %
V19b Ponovno ocenimo delovne

sposobnosti zaposlenega.
Veljavni 0 88 71,0 71,0 % 71,0 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek [Veljavnii Kumulativa
1 36 29,0 29,0% | 100,0 %
V19c Uspesno usposabljanje se
odrazi v natanénem
poznavanju tehnologije in
novih proizvodov.
Veljavni 0 52 41,9 419 % 41,9 %
1 72 58,1 58,1% | 100,0 %
V19d Pridobljene informacije s
strani zunanjih virov (strank,
partnerjev ...).
Veljavni 0 90 72,6 72,6 % 72,6 %
1 34 27,4 274% | 100,0%
V19e Drugo:
Veljavni 0 116 93,5 93,5 % 93,5%
1 8 6,5 6,5 % 100,0 %
V19 t Drugo:(text)
Veljavni interno usposabljanje in 2 1,6 25,0 % 25,0 %
prenos znanja na sodelavce
strokovno opravljanje dela 2 1,6 25,0 % 50,0 %
nadrejeni 2 1,6 25,0 % 75,0 %
opazovanje rezultatov dela in 2 1,6 25,0 % 100,0 %
povratna informacija
udelezencev
Skupaj 8 6,5 100,0 %
20. Kako izmerite zadovoljstvo udelezencev usposabljanja?
Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa
Veljavni 1 (Z anketami.) 50 40,3 45,5 % 45,5 %
2 (S testiranjem.) 8 6,5 7,3% 52,7%
3 (Z intervjuji.) 38 30,6 345 % 87,3%
4 (Opazimo vedenjske 2 1,6 1,8% 89,1 %
spremembe.)
5 (Drugo:) ustni razgovori 12 9,7 10,9 % 100,0 %
Skupaj 110 88,7 100,0 %
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21. Priblizno kakSen odstotek zaposlenih se je usposabljal v zadnjem letu (2009)?

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa

Veljavni 1 (Managerji:) 20 16,1 18,5 % 18,5 %
izobrazevanja zaradi 2 1,6
var¢evalnih ukrepov skoraj ni
bilo 2.3 %
2 (Ostali sodelavci:) 88 71,0 81,5% 100,0 %
Skupaj 108 87,1 100,0 %

22. Koliko ur povprecno se je posameznik usposabljal v zadnjem letu (2009)?

Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni| Kumulativa

Veljavni 23,3 2 1,6 1,9 % 1,9 %
01 2 1,6 1,9 % 3,8%
10 6 4.8 57% 9,4%
24 2 1,6 1,9 % 11,3 %
90 2 1,6 1,9 % 13,2 %
6 6 4,8 57% 18,9 %
17 4 3,2 3,8% 22,6 %
47 2 1,6 1,9 % 24,5 %
2 2 1,6 1,9 % 26,4 %
4 2 1,6 1,9 % 28,3 %
8 10 8,1 9,4% 37,7%
5 14 11,3 13,2 % 50,9 %
8 2 1,6 1,9 % 52,8 %
20 6 4.8 57% 58,5 %
40 2 1,6 1,9 % 60,4 %
1 2 1,6 1,9 % 62,3 %
30 2 1,6 1,9 % 64,2 %
150 2 1,6 1,9 % 66,0 %
9 2 1,6 1,9 % 67,9 %
13 4 3,2 3,.8% 71,7 %
15 2 1,6 1,9 % 73,6 %
42 2 1,6 1,9 % 75,5 %
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Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa
4 6 4,8 57 % 81,1 %
240 2 1,6 1,9% 83,0 %
31 2 1,6 1,9% 84,9 %
48 2 1,6 1,9% 86,8 %
22 2 1,6 1,9 % 88,7 %
30 2 1,6 1,9% 90,6 %
16 2 1,6 1,9% 92,5 %
28 2 1,6 1,9% 94,3 %
18 2 1,6 1,9% 96,2 %
64 2 1,6 1,9% 98,1 %
7 2 1,6 1,9% 100,0 %
Skupaj 106 85,5 |100,0%
23. Stevilo zaposlenih v vasi organizaciji
Vprasanje/odgovor Frekvenca | Odstotek | Veljavni | Kumulativa
Veljavni 1 (Smo mikro podjetje (od 0 4 3,2 3,6 % 3,6 %
do pod 10 zaposlenih).)
2 (Smo majhno podietje (od 4 3,2 3,6 % 7,1%
10 do pod 50 zaposlenih).)
3 (Smo srednje veliko 52 41,9 46,4 % 53,6 %
podjetje (od 50 do pod 250
zaposlenih).)
4 (Smo veliko podjetje (nad 52 41,9 46,4 % 100,0 %
250 zaposlenih).)
Skupaj 112 90,3 |100,0%
24. Kaksna je vasa vloga v organizaciji?
Vprasanje/odgovor Frekvenca |Odstotek| Veljavni |Kumulativa
Veljavni 1 (Sem direktor/-ica.) 4 3,2 3,6 % 3,6 %
2 (Sem vodja oziroma 44 35,5 39,3 % 42,9 %
direktor/-ica kadrovske
sluzbe.)
3 (Sem vodja oddelka/sluzbe 14 11,3 12,5 % 55,4 %

za izobrazevanje oziroma

razvoj kadrov.)
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Vprasanje/odgovor Frekvenca |Odstotek| Veljavni [Kumulativa
4 (Sem referent/-ka oziroma 16 12,9 14,3 % 69,6 %
strokovni sodelavec/strokovna
sodelavka v kadrovski sluzbi.)
5 (Sem referent/-ka oziroma 6 4,8 54 % 75,0 %
strokovni sodelavec/strokovna
sodelavka v oddelku/sluzbi za
izobrazevanje oziroma razvoj
kadrov.)
MARKETING 7.1 % 2 1,6
6 (Drugo:) 28 22,6 25,0 % 100,0 %
Skupaj 112 90,3 100,0 %
4.3 T-test

Ponudniki

Prijeten prostor, kjer se

usposabljanje odvija 12 4,83 1,28

Uc¢ni pripomocki in dobro

pripravljeno gradivo 12 342 1,04

Prakti¢ni primeri 12 2,83 1,34

Izvajalci so izkuSeni

strokovnjaki 12 1,25 0,43

Ugled naSega podjetja 12 4,17 2,27

Cena usposabljanja 12 5,75 1,36

Dodatna ponudba (nocitve,

zagotovljena parkirisca, 12 717 1,34

prigrizki ...)

MrezZenje, navezovanje stikov 12 6,75 1,09

Drugo 7 8,71 0,7
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Povprasevalci
Prijeten prostor, kjer se
usposabljanje odvija

124 106 6,42 1,24

U¢ni pripomocki in dobro

pripravljeno gradivo 124 106 3,47 1.45

Prakti¢ni primeri 124 110 2,55 1,47
Izvajalci so izkuSeni
strokovnjaki 124 110 1,85 1,26

Ugled podjetja, ki organizira
gied podiey g 124 108 448 1,72

usposabljanje

Cena usposabljanja 124 108 4,06 1,54
Dodatna ponudba (nocitve,

zagotovljena parkirisca, 124 106 7,19 0,89
prigrizki ...)

MrezZenje, navezovanje stikov 124 108 5,93 1,97
Drugo 124 38 8,79 0,89

P value and statistical significance:

The two-tailed P value is less than 0.0001

By conventional criteria, this difference is considered to be extremely statistically
significant.

Confidence interval:

The mean of Group One minus Group Two equals -1.5900

95 % confidence interval of this difference: From -2.3404 to -0.8396

Intermediate values used in calculations:
t=4.1969

df =116

standard error of difference = 0.379

P value and statistical significance:
The two-tailed P value equals 0.9079

By conventional criteria, this difference is considered to be not statistically significant.
Confidence interval:

The mean of Group One minus Group Two equals -0.0500

95 % confidence interval of this difference: From -0.9043 to 0.8043

Intermediate values used in calculations:

t=0.1159
df =116
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standard error of difference = 0.431

P value and statistical significance:
The two-tailed P value equals 0.5289

By conventional criteria, this difference is considered to be not statistically significant.

Confidence interval:
The mean of Group One minus Group Two equals 0.2800
95 % confidence interval of this difference: From -0.5979 to 1.1579

Intermediate values used in calculations:
t=0.6315

df =120

standard error of difference = 0.443

P value and statistical significance:
The two-tailed P value equals 0.1049

By conventional criteria, this difference is considered to be not statistically significant.

Confidence interval:
The mean of Group One minus Group Two equals -0.6000

95 % confidence interval of this difference: From -1.3271 t0 0.1271

Intermediate values used in calculations:
t=1.6339

df =120

standard error of difference = 0.367

P value and statistical significance:
The two-tailed P value equals 0.5678

By conventional criteria, this difference is considered to be not statistically significant.

Confidence interval:
The mean of Group One minus Group Two equals -0.3100

95 % confidence interval of this difference: From -1.3817 to 0.7617
Intermediate values used in calculations:
t=0.5728

df =118
standard error of difference = 0.541
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P value and statistical significance:
The two-tailed P value equals 0.0004

By conventional criteria, this difference is considered to be extremely statistically
significant.

Confidence interval:

The mean of Group One minus Group Two equals 1.6900

95 % confidence interval of this difference: From 0.7716 to 2.6084

Intermediate values used in calculations:
t = 3.6440

df =118

standard error of difference = 0.464

P value and statistical significance:
The two-tailed P value equals 0.9445

By conventional criteria, this difference is considered to be not statistically significant.

Confidence interval:
The mean of Group One minus Group Two equals -0.0200

95 % confidence interval of this difference: From -0.5882 to 0.5482

Intermediate values used in calculations:
t =0.0697

df =116

standard error of difference = 0.287

P value and statistical significance:
The two-tailed P value equals 0.1599

By conventional criteria, this difference is considered to be not statistically significant.
Confidence interval:

The mean of Group One minus Group Two equals 0.8200
95 % confidence interval of this difference: From -0.3280 to 1.9680

Intermediate values used in calculations:
t=1.4144

df =118

standard error of difference = 0.580

P value and statistical significance:
The two-tailed P value equals 1.0000

By conventional criteria, this difference is considered to be not statistically significant.
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Confidence interval:
The mean of Group One minus Group Two equals -0.0800

95 % confidence interval of this difference: From -12505.1675 to 12505.0075

Intermediate values used in calculations:
t =0.0000

df =43

standard error of difference = 6200.793

Davki, finance 92 5,28 3,77
Mednarodno poslovanje 76 8,97 4

Zavarovalnistvo 72 11,81 3,17
Informatika in raCunalnistvo 92 6,83 3,36

Kadri, izobrazevanje, ucenje

in prenos znanja 88 645 | 337

Komercialno poslovanje,

marketing, prodaja 100 4,42 3,09

Management, vodenje,

organizacija dela 96 452 | 3,59

Poslovna komunikacija,

osebnostni razvoj 86 6,86 | 3,83

Pravo in zakonodaja 86 6,14 3,6
Poslovni procesi 42 6,56 3,87
Racéunovodstvo,

knjigovodstvo, revizija 86 7,56 321
Tuji jeziki 46 7,54 3,81
Varovanje, varstvo in zdravje

pri delu 90 7,49 3,49

Trajnostni razvoj in ekologija 80 8,53 3,75
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Davki, finance 90 4.8 3,79
Mednarodno poslovanje 58 10,59 3,35
ZavarovalniS§tvo 56 11,86 3,18
Informatika in ra¢unalniStvo 88 6,27 3,19
Kadri, izobrazevanje, ucenje

in prenos znanja 80 598 3,05
Komercialno poslovanje,

marketing, prodaja 80 4,97 36
Management, vodenje,

organizacija dela 6 547 3,45
Poslovna komunikacija,

osebnostni razvoj 12 7,19 311
Pravo in zakonodaja 80 6,58 3,17
Poslovni procesi 74 6,38 3,95
Racunovodstvo,

knjigovodstvo, revizija 82 537 3.2
Tuji jeziki 82 5,85 4,17
Varovanje, varstvo in zdravje

pri delu 96 5,21 3,51
Trajnostni razvoj in ekologija 60 7,77 4,39
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P value and statistical significance: P value and statistical significance:
The two-tailed P value is less than 0.0001 The two-tailed P value equals 0.0814
By conventional criteria, this difference is considered to be extremely statistically signifiBgrtonventional criteria, this difference is considered to be not quite statistically significant.

Confidence interval: Confidence interval:

The mean of Group One minus Group Two equals -40270.7200 The mean of Group One minus Group Two equals -0.9500

95% confidence interval of this difference: From -40271.8258 to -40269.6142 95% confidence interval of this difference: From -2.0196 to 0.1196
Intermediate values used in calculations: Intermediate values used in calculations:

t=71860.1824 t=1.7533

df = 180 df =170

standard error of difference = 0.560 standard error of difference = 0.542

P value and statistical significance:
P value and statistical significance: The two-tailed P value equals 0.5582
The two-tailed P value equals 0.0141 By conventional criteria, this difference is considered to be not statistically significant.
By conventional criteria, this difference is considered to be statistically significant.
Confidence interval:

Confidence interval: The mean of Group One minus Group Two equals -0.3300
The mean of Group One minus Group Two equals -1.6200 95% confidence interval of this difference: From -1.4409 to 0.7809
95% confidence interval of this difference: From -2.9075 to -0.3325
Intermediate values used in calculations:

Intermediate values used in calculations: t=0.5868
t =2.4889 df = 156
df =132 standard error of difference = 0.562

standard error of difference = 0.651
P value and statistical significance:
The two-tailed P value equals 0.9999

P value and statistical significance: By conventional criteria, this difference is considered to be not statistically significant.
The two-tailed P value equals 0.9297

By conventional criteria, this difference is considered to be not statistically significantConfidence interval:
The mean of Group One minus Group Two equals -0.4400

Confidence interval: 95% confidence interval of this difference: From -8886.3629 to 8885.4829
The mean of Group One minus Group Two equals -0.0500
95% confidence interval of this difference: From -1.1693 to 1.0693 Intermediate values used in calculations:
t=0.0001
Intermediate values used in calculations: df = 164
t=0.0884 standard error of difference = 4500.261
df =126

standard error of difference = 0.566
P value and statistical significance:
The two-tailed P value equals 0.3577
P value and statistical significance: By conventional criteria, this difference is considered to be not statistically significant.
The two-tailed P value equals 0.2535
By conventional criteria, this difference is considered to be not statistically significantConfidence interval:
The mean of Group One minus Group Two equals 0.7100

Confidence interval: 95% confidence interval of this difference: From -0.8123 to 2.2323
The mean of Group One minus Group Two equals 0.5600
95% confidence interval of this difference: From -0.4045 to 1.5245 Intermediate values used in calculations:
t=0.9233
Intermediate values used in calculations: df =122
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hi-kvadrat test

Stopinje | Statisti¢na
Vrednost | prostosti | znacilnost
Pearsonov hi-kvadrat 2,006 3 0,571
Likelihood Ratio 3,459 3 0,326
Linear-by-Linear Association 1,303 1 0,254
N 108

a. 4 cells (50,0 %) have expected count less than 5. The minimum

expected count is 0,74.

hi-kvadrat test

Stopinje | Statisti¢na
Vrednost | prostosti | znacilnost
Pearsonov hi-kvadrat 3,693 4 0,449
Likelihood Ratio 3,599 4 0,463
Linear-by-Linear Association 0,180 1 0,671
N 324

a. 2 cells (20,0 %) have expected count less than 5. The minimum

expected count is 4,00.
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