Рынок бизнес-тренинговых компаний Санкт-Петербурга
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Исследование выполнено методом анкетирования первых лиц ведущих тренинговых компаний Санкт-Петербурга. На 31 вопрос анкеты согласились ответить 30 компаний. Всего на рынке Санкт-Петербурга присутствует около 50 активно работающих тренинговых компаний. Организаторы исследования благодарят всех принявших в нем участие. 


Магазин семинаров РБК
11.02.2005 

I. ОПИСАНИЕ ИССЛЕДОВАНИЯ
Исследование рынка бизнес-тренингов Санкт-Петербурга было проведено компанией "РосБизнесКонсалтинг" по заказу Федерации Бизнес-Тренинговых Компаний России в ноябре 2004 года. 

В рамках исследования проводились личные телефонные интервью с использованием стандартизированной анкеты с представителями компаний, расположенных в Санкт-Петербурге и оказывающих услуги по проведению бизнес-тренингов. Выборка составила 60 компаний. С представителями 30 компаний, активно работающими на рынке бизнес-тренингов, проводились подробные интервью. 

II. ТЕКУЩЕЕ СОСТОЯНИЕ РЫНКА
Официального каталога тренинговых компаний Санкт-Петербурга в настоящий момент не существует. Данную услугу в своем продуктовом портфеле декларируют около 200 компаний, работающих на рынке консалтинговых услуг, подбора персонала, обучения и проч. (например, по данным сайта www.treko.ru, в каталоге которого значится 197 компаний). 

В разделе "Обучение персонала" справочника "Желтые страницы" (www.yell.ru) за 2004 год присутствуют 97 компаний. Однако, на практике только около 40 - 50 компаний в Санкт-Петербурге не только осуществляют деятельность по проведению бизнес тренингов, но и активно "продвигают" данную услугу1. 

1 В данном случае имеется в виду продажа услуги теми или иными способами. К подобным компаниям не относятся фирмы, которые в состоянии привлечь тренеров для проведения каких-либо мероприятий, но не продвигает тренинги, как один из собственных продуктов. 

III. КАТЕГОРИИ КОМПАНИЙ
Все компании, работающие на рынке бизнес-тренингов, можно условно разделить на 3 типа:

1. Компании "полного сервиса", все тренеры которых состоят в штате, привлеченные тренеры не используются; 

2. Компании "смешанного типа", которые привлекают к проведению тренингов как собственных сотрудников, так и т.н. свободных тренеров -"фрилэнсеров", проводящих строго определенные курсы для нескольких компаний; 

3. Компании "провайдеры", которые не имеют собственных тренеров и привлекают фрилэнсеров для реализации всех проектов или продающие курсы других участников рынка. 

По мнению экспертов, компании, относящиеся к третьему типу, играют незначительную роль на рынке бизнес-тренингов. При работе со специалистами, не являющимися сотрудниками компании, существенно возрастают риски, в первую очередь высока вероятность недовольства клиента качеством продукта. Поэтому объем продаж компаний-провайдеров обычно незначителен и большой известностью как поставщики услуг по проведению бизнес-тренингов они не пользуются. 


IV. СРОК РАБОТЫ НА РЫНКЕ
Рынок бизнес-тренингов Санкт-Петербурга относительно молод. Большинство компаний, работающих на нем, существуют на рынке не более 3 - 5 лет. По мнению экспертов, рынок бизнес-тренингов в том виде, в котором он существует сейчас, начал формироваться в 1999 году, т.е. в тот момент, когда большинство компаний оправились после августовского кризиса 1998 года. 

Отдельно на рынке бизнес-тренингов можно выделить компании, которые были созданы на базе различных учебных заведений. Срок их работы на рынке превышает 10 лет, а тренинги проводят профессиональные преподаватели, как дополнение к их основному занятию, преподаванию в ВУЗах. 
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V. ЦЕЛЕВЫЕ РЫНКИ
В силу относительной молодости рынка бизнес-тренингов, компании, работающие на нем, редко создают продукты под какую-то определенную отрасль (например, производство, сфера услуг или розничная торговля). Продуктовый портфель большинства участников рынка включает стандартные курсы, которые могут быть применимы для сразу многих отраслей. 

Так, тренинги для компаний, работающих в сфере производства, проводят около 75% тренинговых фирм, для компаний, работающих на рынке дистрибуции или оптовой торговли - около 80%, тогда как с розничным рынком и сферой услуг активно работают практически все участники рынка. 
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Так как Бизнес тренинговые компании- участники рынка не ориентированы на работу с фирмами-клиентами в какой-то определенной отрасли, нередко они работают с одними и теми же клиентами. 

Такие фирмы, как например, Coca-Cola, Wrigley, ФОСП, МС, пивоваренная компания "Балтика", "Бочкарев" и другие крупные международные компании и крупные городские клиенты указываются в качестве своих ключевых заказчиков несколькими тренинговыми компаниями одновременно. 

VI. ГЕОГРАФИЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
Основным рынком для большинства тренинговых компаний, расположенных в Санкт-Петербурге является локальный рынок. 

Тем не менее, более 55% санкт-петербургских тренинговых фирм, указывают, что работают также и в Москве, а более 90% этих фирм что работают также и в других городах России. 

По мнению самих участников рынка, проведение тренингов в Москве гораздо сложнее, чем в других городах в силу специфики московского рынка. 
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VII. ПРОДУКТОВЫЙ ПОРТФЕЛЬ
Кроме бизнес-тренингов большинство участников рынка предлагают своим клиентам такую услугу, как консультирование (в качестве основной или дополнительной услуги). Небольшая часть компаний, для которых бизнес-тренинги не являются единственным и основным направлением деятельности, осуществляют подбор персонала или его оценку, проводят маркетинговые исследования или рекламные кампании. 
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VIII. ПЕРЕЧЕНЬ ТРЕНИНГОВ
Практически все участники рынка готовы предложить своим клиентам бизнес-тренинги по следующим темам:

· продажи (как в оптовом, так и в розничном направлениях); 

· формирование команды; 

· проведение переговоров; 

· общий менеджмент; 

Тренинги на указанные в перечне, и некоторые другие темы могут быть стандартными или созданными под конкретного заказчика. Некоторые тренинговые фирмы не имеют стандартных тренингов, а создают каждый раз новые специальные программы под конкретного заказчика. 
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Нередко по каждой из тем компания имеет несколько тренингов, например в разделе "Продажа" могут быть представлены тренинги "Эффективная работа торгового представителя", "Работа на выставке", "Продажи в розничной торговле" и т.п. 

Кроме указанных выше стандартных тем, практически все участники рынка имеют в продуктовом портфеле свои особенные тренинги, например "Управление товарными запасами", "Логистика", "Связи с общественностью", "Работа медицинского представителя", "Эффективное выступление" и др. 

[image: image13.png]Hariine HeCTAWAAPTHLIX TPEHNHTOB B PO YKTo BOw nopTene





IX. КОЛИЧЕСТВО ТРЕНИНГОВ
Количество тренингов, которые проводит в год та или иная компания зависит от многих факторов. Это и количество собственных и привлекаемых тренеров, срок работы на рынке, активность деятельности по продвижению своих услуг и т.п. 

Большинство компаний проводят около 4 тренингов в месяц или 50 - 60 тренингов в год. 
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X. КОЛИЧЕСТВО ТРЕНЕРОВ
Количество работающих собственных тренеров в компаниях колеблется от 1 до 12 человек. Найти нового хорошего тренера непросто. Еще сложнее его удержать. 

В зависимости от того, насколько высока текущая загрузка тренинговой компании, большинство участников рынка содержат в штате 3 - 5 тренеров. 
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Количество тренеров, которые не состоят в штате и привлекаются по мере необходимости, участники рынка не склонны раскрывать. Иногда этого количество точно неизвестно даже им самим, т.к. база тренеров, которые могут быть привлечены, часто меняется. В целом по рынку количество тренеров, которые привлекаются для работы над отдельными проектами, колеблется от 1 до 10. 

[image: image16.png]KOMINe£180 MpIBACICHHbIX TpeHEpos B KoMMAHIS!

e —

[—





XI. ПРОДАЖА ТРЕНИНГОВ
Более 85% участников рынка продают свои тренинги самостоятельно, не прибегая к услугам компаний-дилеров (провайдеров). И только 12,5% активно прибегают к услугам таких посредников. 
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	XII. СТОИМОСТЬ УСЛУГ
Стоимость услуг является самой "запретной" и сложной темой для обсуждения. На рынке часть компаний декларирует одни цены, так называемые "цены для тех, кто с улицы" и специальные цены, по которым, чаще всего и осуществляется продажа большинством компаний на рынке. 

Под специальными ценами может пониматься, как региональные цены, так и цены для новых и старых клиентов. Так же меняют цены участники рынка в случае "оптовых" покупок клиентом. Некоторые продвинутые компании имеют собственный "прайс-лист" услуг, на котором отражены все эти изменений. Возможно изменение цены и в зависимости от значимости и известности потенциального заказчика. Особенно это практикуют начинающие игроки, сильно заинтересованные в возможности привести в разговоре с другими заказчиками имена всем известных компаний. 

Стоимость тренинга для заказчика так же существенно различается в зависимости от того, является ли этот тренинг закрытым или корпоративным (проводящимся только для сотрудников одной компании) или открытым (проводящимся для всех желающих послать на этот тренинг своих представителей компаний). 

Участие в закрытом тренинге стоит от 400 до 1770 евро за 1 день тренинга (на 6-15 участников сразу), открытый же тренинг в Санкт-Петербурге можно посетить, заплатив от 80 до 495 евро за 1 участника. 

Таким образом, закрытый или корпоративный стоит заказчику в Санкт-Петербурге от 1200 до 5400 евро за трехдневный тренинг, и от 800 евро до 3600 евро за двухдневный тренинг. 
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Ценообразование на рынке бизнес-тренингов, как и на многих других рынках сферы услуг, очень индивидуально и зависит от многих параметров. Параметров таких множество: начиная от времени года, дней недели, когда нужен тренинг, названием и родом деятельности компании заказчика и заканчивая загруженностью тренеров в данной компании. 

Чем более высока загруженность, тем менее склонны компании делать уступку в цене клиенту. 

Стоимость одного и того же тренинга для разных клиентов (речь идет о закрытых тренингах) за счет различных скидок, а также, в зависимости от места проведения и других факторов, может различаться на 15 - 30%. Многие тренинговые компании начиная разговор о цене уже в начале разговора предлагают скидки потенциальному клиенту. 

Место проведения, как правило, не включено в стоимость тренинга и оплачивается клиентом отдельно. Стоимость аренды места проведения колеблется от 35 евро (детский садик) за день до 800 евро (конференц зал в гостинице ***** звезд) за день. 

На общую стоимость аренды влияет: качество сервиса, меню кофе-пауз, удаленность места проведения от Невского проспекта, наличие в помещении столов, стульев, флирчарта, видеодвойки, видеокамеры, проектора и аудио оборудования. Для тренинговых компаний, пользующихся проектором, имеет значение возможность изменения освещения в арендуемом помещении. 

Большинство участников рынка не имеет собственных помещений и оборудования для тренинга, и поэтому арендует комнаты до 40 квадратных метров, в которых находится 15-20 стульев поставленных в круг, несколько вешалок и стол для кофе пауз. 

Кроме того, большинство компаний не включают в базовую стоимость закрытого тренинга такие статьи затрат, как питание, проживание (если тренинг проходит несколько дней вдали от места обычного проживания участников), проезд к месту проведения тренинга и прочие расходы. 

В силу индивидуального ценообразования и отсутствия у многих участников рынка фиксированного прайс-листа, они не склонны называть стоимость своих услуг потенциальным клиентам сразу же, при первом обращении. Поскольку финальная сумма будет зависеть от многих параметров и может изменяться на 50-100% в зависимости от требований заказчика. Так же некоторые компании не включают в стоимость дня раздаточные материалы, тесты или продают методички прямо на тренинге. 

Поэтому ценовую категорию тренинговой компании может подсказать только стоимость одного места на открытый тренинг. 

Стоимость его всегда находиться в четкой корреляции с ценой усредненного дня тренинга, поскольку стоимость одного места фиксирована, заранее известна и рассчитана исходя из среднего количества участников на таком тренинге. 

XIII. ПРОДВИЖЕНИЕ
Около 80% компаний, работающих на рынке бизнес-тренингов Санкт-Петербурга имеют собственный сайт, информация на котором более или менее регулярно (раз в месяц) обновляется. 
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84% участников рынка тем или иным образом продвигают свои услуги. 

В том числе продвигают свои услуги: 

· в газетах и журналах - 72% компаний; 

· в Интернете (баннеры, рассылки, ссылки на сайтах партнеров) - 80% компаний; 

· посредством прямых адресных рассылок - 64% компаний. 
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Кроме того, около 11% компаний используют для продвижения своих услуг наружную рекламу и около 12% используют "спам"2. 

2 Речь идет о разных компаниях. 
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XIV. ИТОГИ ИССЛЕДОВАНИЯ
Рынок тренинговых услуг Санкт-Петербурга является менее развитым по сравнению с рынком Москвы. При этом значительно более развитым, чем любой другой рынок в России. Это и не удивительно, и в других интеллектуальных сферах, ранее Ленинград, а теперь и Санкт-Петербург был и остается "кузницей кадров" и "накопителем опыта" для многих других регионов. 

Поэтому тренинговые компании из Санкт-Петербурга заказчики постоянно приглашают в другие города. 

Цели таких приглашений бывают прямо противоположны. В первом случае это московские компании, которые стремятся получить услуги хорошего качества петербургской тренинговой компании, по цене в среднем на 15% - 30% ниже, чем в Москве, несмотря даже на дополнительную стоимость билета и проживания тренера. 

В втором случае, для регионов - местные цены на услуги тренинговых компаний на 30%-50% более низкие, чем в Санкт-Петербурге, и поэтому основной мотив заказчика из другого города это стремление получить качество услуг. Клиенты понимают потенциал учебных заведений Санкт-Петербурга и его близость к западным технологиям ведения бизнеса. 
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Тенденции тренингового рынка Санкт-Петербурга в 2004 году на основе подробного анализа исследования, проведенного "РБК"

Данный материал, полученный расширенной аналитической обработкой первичных результатов исследования, предоставлен генеральным директором компании LiCO Максимом Кикоть. Компания LiCO (http://www.lico.ru) выступала одним из инициаторов исследования рынка тренинговых услуг в Санкт-Петербурге. 

1. Оценка объема рынка тренинговых услуг Санкт-Петербурга
Рынок тренинговых услуг Санкт-Петербурга постоянно расширяется, как за счет появления новых игроков, так и за счет роста самих тренинговых компаний. 
В Санкт-Петербурге в тренинговых компаниях работает около 200 тренеров в 50 тренинговых компаниях. (110 тренеров в 29 наиболее известных, постоянно работающих компаниях). В двое большее количество психологов или преподавателей проводят тренинги работая "фрилэнсерами". 
Оценивая возможный объем тренингового рынка в евро, можно поступить так: 

Первая составляющая рынка. Рынок "официальных" тренингов
"Официальных", поскольку тренерам выплачивается официальная зарплата.

Тренеры работают постоянно в одной компании, по трудовой книжке и тренинговые компании получают деньги от клиента на свой расчетный счет.

Вычислим размер рынка первой категории, если умножим известное (после данного исследования) среднее количество тренингов в год на среднюю стоимость одного тренинга. 

Обычно тренинг в Санкт-Петербурге ведут в два дня, реже в три дня.

Средняя тренинговая компания проводит 49 тренингов в год, или 

98 тренинговых дней в год. При средней стоимости тренингового дня равной 970 евро, оборот средней компании составит около 97 000 евро в год. (98 х 970) 

Количество таких игроков на рынке Санкт-Петербурга максиму равно 30, (97 000 х 30=2,9 миллиона евро), и прибавив 5 крупнейших игроков с оборотом более 400 000 евро в год (2 миллиона евро) можно говорить о рынке "официальных" тренингов размером в 4,9 миллионов евро в год. 

Вторая составляющая рынка. Местные "фрилэнсеры".
Так же существует и рынок "фрилэнсеров". Количество тренеров работающих на нем в 2 раза больше (около 200), а цены фрилэнсеров, как правило, в 2 раза ниже средней по официальному рынку (около 400 евро за день). 

Ведет "фрилэнсер" в среднем 2 тренинговых дня в месяц.

При этом купить услуги фрилэнсера можно как напрямую, так и через специальную компанию провайдера, так же называющую себя тренинговой.
Рынок платит "фрилэнсерам" напрямую и через посредника - провайдера 200 х 400 х 2 = 160 000 евро в месяц или около 1,9 миллионов евро в год.

Третья составляющая - это ведение тренингов "гастролерами", то есть в основном, небольшими московскими тренинговыми компаниями, согласными "подработать" на питерском рынке. Либо приглашаемые самими заказчиками русскими "гуру" из других городов, например Владимиром Тарасовым из Эстонии.
В эту же категорию можно отнести и зарубежных "гастролеров", как из дальнего зарубежья: США, Германии, Швеции и Финляндии, так и ближнего: Латвии, Эстонии. Это могут быть и представители зарубежных тренинговых компаний, но как правило, это зарубежные "фрилэнсеры". "Гастролеры" занимают не более 2-3% рынка. При стоимости в 1000 евро за день, около 0,5 миллиона евро. 

Итак, если оценить весь рынок тренинговых услуг в Санкт-Петербурге в 2004 году, то максимально (4.9+1,9+0,5) его размер равен 7,3 миллионов евро. 
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2. Оценка рынка Петербурга в тренинговых днях ведения
1000 дней в год (200 дней х 5 компаний) - "пятерка" лидеров официального рынка.
2940 дней в год (98 дней х 30 компаний) - весь остальной официальный рынок.
4800 дней в год (24 дня х 200 фрилансэров) - "фрилэнсеры".
500 дней в год (5 дней х 100 гастролеров) - "гастролеры".

Всего проведено в Санкт-Петербурге за 2004 год около 9 000 тренинговых дней.
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3. Рост потребления тренингов как услуги в 2004
Рост потребления тренинговых услуг в 2004 году в Петербурге оценивается в 55%, при этом большую часть этого роста (20-35%) сами клиенты компенсируют набором внутренних тренеров. Таким образом, рост внешних заказов можно оценить в 20%, максимум в 25% от уровня 2003 года. 

Большинство тренинговых компаний не смогли вырасти на 25% по количеству тренеров за 2004 год. Учитывая растущие потребности потенциальных клиентов, большинство компаний просто подняли цену на свои услуги. 

Средний рост цен по рынку тренингов в 2004 году в СП б составил 10-15%. 

4. Смена основной валюты расчетов
Доллар в 2004 году "падал". Многие участники рынка сменили валюту: доллар на евро. Некоторые компании устанавливают цену в 2004 году не в долларах, а в "у.е", от 30 до 34 рублей за 1 "у.е". 

5. Рекорды тренингового рынка Санкт-Петербурга в 2004 году
· Самым крупным игроком по обороту и ценой за открытый тренинг (495 евро) является компания LiCO (санкт-петербургское представительство). 

· Самым "старым" игроком рынка является компания "Учебный центр подготовки руководителей". У этого же игрока больше всех собственных тренеров в СП б (12 человек). 

· Самым "продуктивным" игроком на рынке является компания "Концепт" с проведенными более чем 150 тренингами за этот год. 

· Самый "консалтинговый" из всех тренинговых, игрок - компания "S'TOP-PR" (90% консалтинговых услуг в обороте и 10% тренингов). 

6. "Пятерка" лидеров 
По количеству проведенных тренингов и одновременно по обороту
(в алфавитном порядке):

· "Институт Тренинга" (санкт-петербургское отделение).
Торговая марка - 11 лет на рынке, опыт тренеров от 2 до 11 лет.

· "Концепт".
Торговая марка - 8 лет на рынке, опыт тренеров от 1 до 9 лет.

· LiCO (санкт-петербургское представительство).
Торговая марка - 5 лет на рынке, опыт тренеров от 2 до 10 лет.

· "Меркурий" АНО (санкт-петербургское представительство).
Торговая марка - 4 года на рынке, опыт тренеров - 2-11 лет.

· MBD Group (санкт-петербургское представительство).
Торговая марка - 3 года на рынке, опыт тренеров - от 1- 6 лет. 

Как мы можем видеть, четверо из пяти игроков не являются петербургскими в "чистом" виде. Сложно сказать, как бы выглядел бы финальная "пятерка", не имей она "корней" или коллег из Москвы. При этом происхождение всей пятерки торговых марок "питерское". 

