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Streszczenie

W artykule zaprezentowano badania rynku, ktoérych celem bylo doprecyzowanie
potrzeb szkoleniowych przedstawicieli rynku nieruchomosci. Inicjatorem badan byla
firma szkoleniowa Dom Szkolen i Doradztwa sp. z 0.0.!, ktora oferuje na tym rynku szko-
lenia e-learningowe. Gléwnymi obszarami zainteresowan badaczy byta tematyka szkolen
do tej pory nabywanych przez przedstawicieli branzy, ich forma (stacjonarne, e-learnin-
gowe, blended learningowe), obszary zadaniowe, ktore sprawiaja badanym najwigksze
trudnos$ci w codziennej pracy oraz plany zakupu szkolen w kolejnym roku. Podsumowa-
nie artykulu stanowiaq wskazowki strategiczne dla podmiotéw chcacych funkcjonowac

na tym rynku.

Stowa kluczowe: badania marketingowe, rynek nieruchomosci, potrzeby konsumentow,
doskonalenie oferty.

Wprowadzenie

Dzisiejszy rynek ustug szkoleniowych jest bardzo konkurencyjny. Powstato
wiele firm, ktore oferuja roézne produkty w tym zakresie (czgsto wspodtfinanso-

' www.domszkolen.com (dostep z dn. 30.12.2011).
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wanych ze srodkéw Unii Europejskiej) i coraz trudniej jest na tym rynku osiagac
sukcesy. Stad firmy chcace si¢ rozwijac i zdobywa¢ nowych klientoéw musza caty
czas modyfikowaé swoja ofert¢ na podstawie analiz biezacych potrzeb rynku.

Celem niniejszego opracowania jest zaprezentowanie, w jaki sposob firma
szkoleniowa Dom Szkolen i Doradztwa sp. z 0.0. z Krakowa wykorzystuje bada-
nia rynku do doskonalenia swojej oferty edukacyjnej dla rynku nieruchomosci’.

Przedstawiciele rynku nieruchomosci (posrednicy sprzedazy nieruchomo-
$ci, rzeczoznawcy majatkowi i zarzadcy nieruchomosci) sa specyficznymi klien-
tami rynku szkoleniowego, gdyz ich zainteresowanie szkoleniami jest gtéwnie
wynikiem nalozonych na nich zobowigzan ustawowych statlego doskonalenia
zawodowego. Co roku musza zdobywa¢ kolejne punkty szkoleniowe, by moc
prowadzi¢ swoja dziatalno$¢. Sa to wigc klienci bardzo trudni, bo z jednej strony
sa do nauki zmuszani (mozna wigc si¢ domysla¢, jak w takiej sytuacji dokonuje
si¢ wyboru szkolenia), a z drugiej strony wigkszo$¢ z nich, ptacac za szkolenie,
chciataby jednak wynie$¢ z niego jaka$ wiedzg. Stworzenie oferty zaspokajaja-
cej potrzeby takiego rynku wymaga szczegotowych jego badan. W roku 2010
firma Dom Szkolen i Doradztwa sp. z 0.0. z Krakowa przygotowala dla rynku
nieruchomosci (mozliwos¢ profilowania oferty specjalnie dla tego rynku wiazata
si¢ z konieczno$cia wnioskowania do ministerstwa o przyznanie punktow propo-
nowanym szkoleniom) zestaw szkolen e-learningowych z zakresu doskonalenia
umiejetnosci interpersonalnych. Cheac w kolejnych latach pozosta¢ na rynku
i zwigkszy¢ zainteresowanie swojq oferta, firma postanowita zbada¢, jakie sg
oczekiwania rynku w tym obszarze.

Badania potrzeb szkoleniowych przedstawicieli rynku nieruchomosci reali-
zowano wielotorowo. Jednym z etapow bylo badanie przeprowadzone podczas
V Matopolskiego Seminarium Rynku Zarzadzania Nieruchomosciami®. Druga
grupa uczestnikow badania byly osoby, ktore wypetnity kwestionariusz w wersji
elektronicznej (badania przez Internet). W badaniach internetowych uzyskano
28 kompletnie wypetnionych kwestionariuszy.

2 http://nieruchomoscidoskonalenie.pl (dostep z dn. 30.12.2011).

3 Seminarium odbylo si¢ 13 maja 2011 roku w siedzibie Wydziatu Zarzadzania AGH przy
ul. Gramatyka 10 w Krakowie. Spotkanie zostalo zorganizowane przez Portal Zarzadzania Nieru-
chomosciami www.zarzadcy.com.pl. W seminarium zglosito udziat ok. 120 oséb, z czego ok. 100
brato bezposredni udziat w calym szkoleniu. Kwestionariusz kompletnie wypehito 57 oséb.
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1. Charakterystyka badanej grupy

W ankiecie audytoryjnej wigkszo$¢ uczestnikow stanowili zarzadcy nie-
ruchomosci, natomiast w ankiecie internetowej — posrednicy. Wyniki uzyskane
w obu grupach roznig si¢ od siebie. Na co dzien grupy te w ramach tej same;j
branzy maja bardzo rézne problemy i inny system pracy, wymagaja innego podej-
scia w skierowanych do nich dziataniach marketingowych, a co za tym idzie
—takze zroznicowanej oferty szkoleniowej. Srednia wieku respondentéw w bada-
niu audytoryjnym to okoto 45 lat, a w badaniu internetowym 35 lat* — zarowno
w jednej, jak i drugiej grupie udziat kobiet wynosit powyzej 60%. Sredni staz
pracy respondentow wynosit 11 lat (13 lat dla ankiety audytoryjnej). Jesli chodzi
o miejsce zatrudnienia, najwigksza grupe wsrod respondentéw stanowili pracow-
nicy matych przedsigbiorstw.

2. Wyniki badan

Jednym z pierwszych poruszanych w tym badaniu zagadnien byta przyna-
lezno$¢ respondentow do stowarzyszen branzowych. Deklaruje ja 51% badanych
w ankiecie audytoryjnej. Pozostali z tej grupy badanych nie naleza do zadnych
stowarzyszen z tego rynku. Najczgsciej pojawiajace sig¢ nazwy stowarzyszen to
odpowiednio: Stowarzyszenie Zarzadcow i Administratorow Nieruchomosci
(10 oso6b), Polskie Stowarzyszenie ZarzadcoOw Nieruchomosci (10 oséb) i Pol-
ska Federacja Rynku Nieruchomosci (2 osoby). Natomiast grupa badanych przez
Internet wykazuje przynalezno$¢ do stowarzyszen na poziomie 48,6%. Wymie-
niane przez nich stowarzyszenia to przede wszystkim: Stowarzyszenie Posred-
nikoéw Nieruchomosci (6 osob), Polska Federacja Rynku Nieruchomosci (5),
Malopolskie Stowarzyszenie Posrednikow w Obrocie Nieruchomosciami (3)
i Polskie Stowarzyszenie Zarzadcow Nieruchomosci (1)°.

Dane te wskazuja na malejace znaczenie stowarzyszen: ci, ktorzy dzialaja
dhuzej na rynku, zapisali si¢ do nich wcze$niej, natomiast krocej funkcjonujacy
w tej branzy® w mniejszym stopniu czuja taka potrzebe. Jest to dobra informacja

4 Przy porownaniu wynikéw badan bezposrednich i internetowych wyraznie widaé, ze wpro-
wadzenie wynikow grupy uczestniczacej w badaniu internetowym obniza warto$¢ czasu pracy
wszystkich badanych, sa oni krocej obecni na rynku pracy, co pozwala przypuszczaé, ze sa po pro-
stu mtodsi lub na skutek niepowodzen w innej branzy szukaja szczgscia w branzy nieruchomosci

(stad ich wigksza niz u pozostatych cheg¢ wykorzystywania nowoczesnych technik komunikacji).

5 Roéznice w nazwach stowarzyszen, do ktérych przynaleza obie grupy badanych, sa rowniez

wynikiem innego obszaru dziatalnosci tych grup.
¢ Jednak juz kilka lat, wigc na tyle dlugo, by zauwazy¢ prawidtowosci rzadzace tym rynkiem.
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dla tych, ktérzy chca wejs¢ na rynek nieruchomosci, poniewaz powinno to uta-
twi¢ na przyktad konkurowanie z oferta stowarzyszen nieruchomosci. Chociaz
nie mozna mie¢ ztudzen, ze prawidlowosci tej nie zauwaza wymienione stowa-
rzyszenia i nie poprawia swojej oferty (juz teraz ro$nie np. liczba szkolen przez
nie oferowanych).

Istnieje $cisly zwiazek pomigdzy stopniem popularnosci wybieranych szko-
len a ich przydatnoscia. Trzy najcze¢sciej wybierane w 2010 roku szkolenia byty
réwniez uwazane przez respondentdw za najbardziej przydatne. Okoto 86% bada-
nych brato udziat w szkoleniach z zagadnien prawnych zwiazanych z branza nie-
ruchomosci, a 89% z nich wskazalo je jako najbardziej przydatne. Zas w temacie:
zagadnienia ekonomiczne zwiazane z branza nieruchomos$ci w 2010 roku szko-
lito si¢ 70% badanych, a 86% z nich uznalo je za przydatne. Jednoczesnie 79%
badanych zglebiato tematy zwiazane z zagadnieniami technicznymi dotyczacymi
branzy nieruchomosci. Dla 95% 0s6b bioracych udziat w tym szkoleniu wiedza
ta byta pomocna. Ogoélnie poziom zadowolenia z przydatnosci wiedzy byt bardzo
wysoki. Najnizszy poziom zadowolenia deklaruja badani w odniesieniu do szko-
len na temat Unii Europejskiej, co prawdopodobnie jest wynikiem ztozonosci
tego tematu i niewyczerpania go podczas kilku godzin szkolenia.

Udziat szkolen e-learningowych we wszystkich szkoleniach respondentéw
wyniost mniej niz 20%. 75% badanych deklarowato, ze ten rodzaj szkolen stano-
wit do 20% wszystkich, do 40% szkolen e-learningowych odbyto 7% badanych,
4% wskazato wartos¢ do 60%, a jedna osoba twierdzila, ze szkolenia te stanowily
80% wszystkich ukonczonych szkolen.

W ramach odpowiedzi na kolejne pytania respondenci wymieniali rowniez
czynniki decydujace o wyborze szkolenia, w ktérym wzigli udzial. Podsumowa-
nie ich opinii w tym temacie zawarto w tabeli 1.

Kobiety zauwazaja duze znaczenie przypadku w wyborze szkolenia i pod-
kreslaja rolg ceny oferty, mgzczyzni za§ zwracaja uwage na marke organizatora
i rekomendacje znajomych. Obydwie grupy najwigksza wage przy wyborze przy-
wiazuja do tematyki szkolenia i jego ceny, na kolejnych miejscach wymieniajac
dogodny termin, tatwos$¢ zapisu i marke organizatora.

Badani przez Internet sa mniej skfonni do okreslania kryteriow wyboru
mianem najwazniejszych, dlatego w ich przypadku czynnik uznany za najwaz-
niejszy ma wspotczynnik 4,2 i jest nim — jak poprzednio — ,,tematyka szkolenia”.
Najwigksze zmiany wigzaly si¢ z czynnikiem ,,marka organizatora”, ktory byt na
ostatnim miejscu listy badanych przez Internet.
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Tabela 1

Waga czynnikéw decydujacych o wyborze szkolenia
(1 —najwazniejszy, 11 — najmniej wazny)

Srednia waznv?];i gfzyélgéll(((())\lz Icliizcyduj acych Suma | Kobiety | Mezczysmi
Tematyka szkolenia 2,2 2,4 2,0
Cena 3,2 3,7 2,2
Dogodno$¢ terminu szkolenia 5,3 5,4 5,1
Obszerna, petlna informacja o szkoleniu 5,6 5,5 5,9
Marka organizatora 5,8 5,4 6,6
Wezesniejszy kontakt z firma i/lub jej oferta 5,8 5,7 5,9
Forma szkolenia (e-learningowe, stacjonarne, mieszane) 6,0 6,1 6,0
Rekomendacje znajomych z branzy 7,2 7,0 7,5
Latwos¢ zapisu (telefoniczny kontakt z oferentem, szkolenia) 7,2 7,1 7,2
Rekomendacje stowarzyszen 7,5 7,5 7,7
Przypadek 10,0 10,2 9,6

Zrédlo: badania empiryczne przeprowadzone przez dr inz. Anitg Proszowska i firme
Dom Szkolen i Doradztwa sp. z 0.0.

Respondentow pytano rowniez o to, w ktorym kwartale podejmuja decy-
zj¢ o wyborze interesujacych ich szkolen. 53% badanych bezposrednio (ankieta
audytoryjna) odpowiedziato, ze robi to raz do roku (w réznych kwartatach), za$
4%, ze decyduja sukcesywnie przez caty rok. Pozostali decyzje w tym zakresie
podejmuja w dwdch wybranych przez siebie kwartatach. Taki rozktad odpo-
wiedzi sugerowaltby pakietowa sprzedaz szkolen wsrdd branzy nieruchomosci.
Nalezatoby ja rozpoczaé na poczatku roku, kontynuowa¢ do konca drugiego
kwartatu i zminimalizowa¢ dzialania promocyjne z tym zwigzane w drugiej
potowie roku.

W odréznieniu od ankiety audytoryjnej odpowiedzi badanych przez Internet
byly bardziej jednoznaczne — za najwazniejszy dla swoich decyzji o wyborze
szkolenia uznali oni trzeci kwartal roku kalendarzowego (10 os6b). Uwzglednia-
jac te wyniki w polityce firmy oferujacej dane szkolenie, nalezatoby w przypadku
internetowej sprzedazy szkolen zwigkszy¢ zaangazowanie w promocj¢ w polowie
roku, by wyj$¢ naprzeciw ewentualnym decyzjom o zakupie w trzecim kwartale.
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Jednocze$nie uznajac za wiarygodne wyniki badan audytoryjnych (uczestnikow
szkolenia stacjonarnego), nalezaloby przyja¢, ze ci, ktorzy preferuja szkolenia
stacjonarne, beda je wybierali wczesniej (pierwszy lub drugi kwartat).

W ramach badan respondenci deklarowali rowniez, jakie obszary zada-
niowe (tematyczne) sprawiaja im najwieksze trudnosci’. Odpowiedzi na to pyta-
nie zawarto w tabeli 2.

Tabela 2

Obszary zadaniowe (tematyczne) sprawiajace respondentom najwigksze trudnosci
(w nawiasie miejsce w skali trudnosci; 1 — sprawia najwigcej trudnosci)

Obszary zadaniowe Ods;tek wskaza'ﬁ Odse.te1'< wskazan
(badanie audytoryjne) | (badanie internetowe)
Obstuga finansowa 54 19 (5)
Obsluga prawna 51 24 (3)
Poszukiwanie nabywcow ofert 28 71 (1)
Poszukiwanie oferentow 23 19 (5)
Negocjacje z klientami 19 14 (7)
Promocja ustug firmy 18 28 (2)
Obstuga administracyjna 14 009
Inne (podaj jakie: techniczne) 2 5(1)

Zrédto: jak w tabeli 1.

Respondenci badania audytoryjnego najwigcej probleméw maja z obstuga
prawna i finansowa swojej dziatalnosci. W nastgpnej kolejnosci trudno$é sprawia
im poszukiwanie oferentéw i nabywcow ofert, czyli w wigkszosci wypadkow
ich podstawowa dziatalnos$¢ statutowa. Tylko jeden z tej grupy respondentow
podat dodatkowo inny obszar niz proponowane. Byt on zwiazany z kwestiami
technicznymi. Deklarowane problemy znajduja odzwierciedleniec w tematyce
szkolen, w ktorych badani brali udziat w roku 2010. Najczegsciej byty to szkolenia
z zakresu obstugi prawnej i finansowej. Potrzeba systematycznego doksztatcania
wynika z ciaglej zmiany przepiséw, wymuszajacej nadazanie za nimi, oraz duzej
réznorodnosci spraw i problemow, ktorymi musza si¢ zajmowaé na co dzien.
Poniewaz nie sg to z reguty ludzie, ktorych podstawowe wyksztalcenie jest zwia-

7 Istnieje domniemanie, ze w tym obszarze beda cheieli uzupetnia¢ wiedzg.



Badania rynku jako narzedzie doskonalenia oferty firmy szkoleniowej 149

zane z prawem czy ekonomia, stad nie mozna si¢ dziwic¢, ze jest to dla nich nie-
komfortowa sytuacja, ktora chca zmienic.

Respondentow badania internetowego nalezy uznaé za lepiej przygotowa-
nych do prowadzenia dzialalno$ci gospodarczej — deklaruja mniej problemow
z obstuga prawna i finansowa niz ci, ktérzy uczestniczyli w badaniu audytoryj-
nym. Badani przez Internet najwigcej problemow maja ze znalezieniem nabyw-
cow ofert — rzecz zupehnie naturalna na konkurencyjnym i rozdrobnionym rynku
nieruchomosci®.

Poddano pod dyskusj¢ réwniez mozliwos¢ udziatu respondentow w kilku-
letnim programie szkoleniowym koordynowanym przez jedna firmeg szkoleniowa.
Chg¢ udzialu w nim zadeklarowato 37 (65%) badanych audytoryjnie, 6 0s6b nie
wyrazito chgci wzigeia udziatu w takim programie, a 14 0sob nie zastanawiato sig
nad tym. Ta informacja potwierdzila wczesniejsze wnioski o potrzebie pomocy
w wyborze szkolen wsrod przedstawicieli branzy nieruchomosci. Wérod bada-
nych przez Internet zainteresowanie ta forma pomocy jest duzo mniejsze — naj-
wigksza grupa, ponad 50% (11 osob), nie zastanawiata si¢ nad ta sprawa. To
kolejny fakt wskazujacy na wigkszy poziom samodzielno$ci tej grupy i moze jej
wiarg w to, ze obowiazek szkolenia zawodowego zostanie zniesiony.

W planach respondentéw ankiety audytoryjnej (przewaga zarzadcow) na
rok 2012 na pierwszych miejscach znajduja si¢ szkolenia na temat zagadnien
prawnych, technicznych i ekonomicznych, ktére we wczesniejszych okresach
byty przedmiotem ich zainteresowania i sprawiaja im w duzej mierze najwigksze
trudnos$ci w codziennej pracy zawodowej. Tylko jeden z respondentéw wskazat
dodatkowo szkolenie dotyczace rachunkowosci i ksiggowosci. Plany uczestni-
kow ankiety internetowej (najwigcej posrednikow) w najwigkszym stopniu rdéznig
si¢ w przypadku szkolenia na temat umiej¢tnosci interdyscyplinarnych (wigk-
sze zainteresowanie) i zagadnien technicznych zwiazanych z branza (mniejsze
zainteresowanie).

Jezeli chodzi o zainteresowanie respondentow szkoleniami z zakresu umie-
jetnosci interpersonalnych, to uczestnicy ankiety audytoryjnej deklaruja, ze
najchetniej wzigliby udzial w szkoleniach na temat radzenia sobie ze stresem,

8 Na inny charakter probleméw ma przede wszystkim wptyw inny profil respondentow: bada-
ni audytoryjnie to gtéwnie zarzadcy nieruchomosci, podczas gdy osoby badane przez Internet to
przede wszystkim posrednicy (86%). Analizujac charakter pracy tych dwoch grup, mozna przy-
puszczaé, ze rzeczywiscie zarzadcy beda mie¢ wigeej problemdéw z biezaca obstuga swojej dzia-
falnosci, a posrednicy ze znalezieniem nabywcow ofert (obsluga prawno-administracyjna bedzie
latwiejsza, bo ma charakter bardziej powtarzalny).
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profesjonalnej obstugi klienta i asertywnosci, podczas gdy dla badanych przez
Internet najpotrzebniejsze wydaja si¢ szkolenia z zakresu technik sprzedazy,
negocjacji handlowych i profesjonalnej obstugi klienta.

Planowany udziat respondentéw w szkoleniach e-learningowych w 2012 ro-
ku jest na nieco wyzszym poziomie niz w roku 2010. Dla 77% badanych bgda
one stanowily mniej niz 20% wszystkich szkolen, dla 12% — do 40% szkolen, 7%
do 60% szkolen oraz dla 1 osoby — ponad 80%. Ogdlnie zainteresowanie ta forma
szkolenia wzrasta, ale w niewielkim stopniu. Nalezy sobie postawi¢ pytanie, czy
jest to wynikiem nieche¢ci badanych do tej formy szkolenia, czy tez braku tego
typu ofert na rynku i zniechgceniem w poszukiwaniach.

Podsumowanie wynikéw badan

Przeprowadzone badania pozwolity zredagowaé nastgpujace wskazoéwki
strategiczne dla podmiotow przygotowujacych oferte szkoleniowa dla rynku
nieruchomosci:

1. Zarzadcy nieruchomosci poszukuja ofert gtdéwnie w pierwszej potowie roku
i w duzej mierze jednorazowo, dlatego dziatania promocyjne skierowane do
tej grupy powinny si¢ zaczaé na poczatku roku i w intensywnej formie trwac
do konca pierwszej potowy roku. Nie ma sensu rozpoczynac tych dziatan
wczesniej ze wzgledu na, z jednej strony, duza liczbe formalnosci towa-
rzyszacych zakonczeniu rozliczen ksiggowych, a z drugiej — na $wiateczny
przetom roku niesktaniajacy do zajmowania sig ta tematyka.

2. Posrednicy obrotu nieruchomosciami poszukuja ofert szkoleniowych najczg-
sciej w trzecim kwartale roku. Dodajac do tego inna tematyke szkolen popu-
larna w kazdej z grup, nalezatoby przyjaé, ze powinny one by¢ promowane
indywidualnie i w innych okresach, by dopasowa¢ do maksymalnego pozio-
mu zainteresowania. W zakresie ogdlnych szkolen dla branzy nieruchomosci
potrzeby obydwdch grup wygladaly bardzo podobnie, natomiast w obszarze
zadan stwarzajacych najwigcej trudnosci i potrzeb szkoleniowych w zakresie
szkolen doskonalacych umiejgtnosci interpersonalne wyraznie widac rdznice
pomigdzy tymi dwiema grupami zawodowymi. Dla zarzadcow taka promo-
cja obowiazywataby wczesniej (przelom roku kalendarzowego i pierwszy
kwartat) 1 dotyczytaby szkolen ,,radzenie sobie ze stresem”, ,,profesjonalna
obstuga klienta” i ,,asertywnos¢”, dla posrednikdéw zas§ w drugim kwartale
roku i eksponowataby szkolenia ,,negocjacje handlowe”, ,techniki skutecz-
nej sprzedazy” i,,narz¢dzia motywowania i rozwoju pracownikoéw” (prawdo-
podobnie réwniez pod katem zwigkszania ich efektywnosci sprzedazowe;j).
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Istnieje potrzeba lepszej organizacji poszukiwania szkolen i doskonalenia
bazy wiedzy z tej dziedziny. Obecnie wida¢ na rynku, Ze potrzeby te zaczy-
naja zaspokajac organizacje branzowe z rynku nieruchomosci, ale poniewaz
dopiero niedawno zaczely robi¢ masowe szkolenia, mozna wierzy¢, ze nie
przyzwyczaity do nich zupetnie przedstawicieli branzy i jest jeszcze miejsce
na rynku dla kolejnych oferentdow szkolen. Musiatby to by¢ jednak pakiet
szkolen potaczony ze stalym portalem, ktory pomaga utrzymac ciagto$¢ mig-
dzy szkoleniami i stanowi zrédto aktualnych informacji.

Najwigksza popularnoscia jesli chodzi o szkolenia branzowe, ciesza si¢ za-
gadnienia ekonomiczne, prawne i techniczne tej branzy — poszukujacy takich
szkolen czgsto nawet podswiadomie wybieraja branzowych oferentow, wie-
rzac, ze znaja oni specyfikg rynku, gwarantuja najbardziej aktualng wiedze
i oceng funkcjonowania tych rozwiazan w praktyce.

Wisréd respondentdw ankiety audytoryjnej najpopularniejsze szkolenia to
,profesjonalna obstuga klienta” i ,,asertywnosc”, co wskazuje na fakt, ze re-
spondenci postrzegaja swoja prace jako stresujaca i sa sktonni szuka¢ pomocy
w radzeniu sobie z tym. Tego typu szkolenia powinny by¢ jednak proponowa-
ne jako element pakietu w temacie nieruchomos$ci — wtedy moga si¢ spotkac
z wigkszym zainteresowaniem. Badani zauwazaja koniecznos¢ takiego dosko-
nalenia, ale z drugiej strony deklaruja brak czasu i pieniedzy na zaspokojenie
wszystkich swoich potrzeb szkoleniowych i dlatego rzeczami zupetnie nie-
zwiazanymi ze swoja podstawowa dziatalnoscia si¢ nie zainteresuja.

Za mate zainteresowanie szkoleniami e-learningowymi odpowiada relatyw-
nie wysoka §rednia wieku respondentdéw (grupa wyznajaca raczej tradycyjne
warto$ci). Mozna mie¢ nadzieje¢, ze mtode pokolenie zwigkszy odsetek zain-
teresowanych ta forma szkolenia.

Kobiety stanowily wsrdd badanych audytoryjnie wyrazna wigkszos$¢ i moze
to wskazywac na fakt, ze chetniej odpowiadaja pozytywnie na bezposrednia
prosbe o pomoc (wypetnienie kwestionariusza) lub tez ze ta branza jest sfe-
minizowana i wtedy stanowiloby to czg¢$ciowe uzasadnienie braku popular-
nosci szkolen e-learningowych wérod nich — kobiety preferuja kontakty bez-
posrednie i oczekuja od szkolen mozliwos$ci nawiazywania relacji o réznym
charakterze. Zreszta dla wszystkich uczestnikow szkolenia jest to mozliwos¢
wymiany informacji nie tylko z prowadzacym szkolenie, ale takze z jego
pozostatymi uczestnikami — czasami bardzo tworcze, jezeli chodzi o dalsza
pracg zawodowa.
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MARKET RESEARCH AS A TOOL OF DEVELOPMENT OF TRAINING
COMPANY'’S OFFER

Summary

This article presents a market research, the objective of which was to clarify the
training needs of the real estate market. The initiator of research was training company
Dom Szkolen i Doradztwa sp. z 0.0., which offers the e-learning trainings on that market.
The main areas of interest to researchers was the theme of training previously purchased
by the respondents, their form (traditional, e-learning, blended-learning), the areas of task
forces, which are considered as the most difficult in their work, and plans to purchase
trainings for next year. A summary of the article constitute a strategic guidance for com-

panies which want to operate in that market.
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