Mozliwos$¢ dofinansowania

Kompleksowe kompetencje 6 396,00 PLN brutto
komunikacyjne, sprzedazowe i procesowe 5200,00 PLN netto
+/¥ MyTangram  w obstudze klienta - szkolenie 199,88 PLN  brutto/h

162,50 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/06/09/193293/3615337

KOLIADA SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

© Radom

& Ustuga szkoleniowa

clA [ stacjonarna

Jk kK 50/5 {2 Zajecia grupowe
®© 32:00h

10 ocen

£ 03.08.2026 do 27.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

181,67 PLN cena rynkowa @

Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Grupa docelowa szkolenia sg pracownicy dziatu sprzedazy samochodéw
nowych, sprzedazy samochodéw uzywanych, F&I oraz dziatu czesci,
ktérzy w ramach swoich obowigzkéw zawodowych uczestniczg w
bezposredniej obstudze Klienta oraz realizacji proceséw sprzedazowych i
posprzedazowych. Uczestnicy odpowiadajg za budowanie relacji z
Klientami, identyfikacje ich potrzeb, przygotowanie i prezentowanie ofert,
prowadzenie rozmoéw sprzedazowych, obstuge zapytan i leadéw, a takze
wspotprace miedzydziatowa w ramach realizowanych proceséw.
Szkolenie skierowane jest zar6wno do os6b z doswiadczeniem
sprzedazowym, jak i pracownikéw rozwijajacych swoje kompetencje w
obszarze komunikacji, sprzedazy oraz pracy procesowej. Udziat w
ustudze umozliwia ujednolicenie standardéw obstugi Klienta, podniesienie
skutecznosci sprzedazowej oraz lepsze zrozumienie zaleznos$ci pomiedzy
dziatami w organizaciji.

25

02-08-2026

stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do prowadzenia rozméw sprzedazowych i obstugi Klienta zgodnie ze standardami
stosowanymi w branzy motoryzacyjnej. Uczestnik rozwija umiejetnosci prezentowania oferty i ceny, reagowania na
obiekcje Klienta, wykorzystywania narzedzi CRM oraz realizowania proceséw sprzedazowych i posprzedazowych z
uwzglednieniem wspétpracy pomiedzy dziatami organizacji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Prowadzi rozmowe sprzedazowa z
wykorzystaniem technik prezentac;ji
oferty, argumentowania wartosci oraz
domykania sprzedazy.

Realizuje proces obstugi Klienta z
wykorzystaniem narzedzi i procedur
stosowanych w branzy motoryzacyjnej.

Koordynuje dziatania zwigzane z
obstuga Klienta z uwzglednieniem
wspotpracy pomiedzy dziatami
organizacji.

Kryteria weryfikacji

prezentuje oferte w sposéb
dostosowany do potrzeb Klienta,

argumentuje warto$¢ produktu lub
ustugi z uwzglednieniem ceny,

stosuje techniki domykania sprzedazy
adekwatne do sytuacji sprzedazowej,

reaguje na najczesciej wystepujace
obiekcje i zastrzezenia Klienta.

klasyfikuje leady zgodnie z przyjetymi
zasadami procesu sprzedazy,

wykorzystuje system CRM do
rejestrowania i aktualizowania
informaciji o Kliencie,

dobiera dziatania sprzedazowe do etapu
procesu obstugi Klienta,

wskazuje dziatania wspierajace
aktywna dosprzedaz produktéw lub
ustug.

identyfikuje role poszczegéinych
dziatéw w procesie obstugi Klienta,

wskazuje zaleznosci pomiedzy
procesami realizowanymi przez dziaty
sprzedazy, F&l oraz czesci,

dobiera sposob przekazywania
informacji pomiedzy dziatami w celu
zapewnienia ciggtosci obstugi Klienta,

proponuje dziatania stuzace budowaniu
dtugofalowych relacji z Klientem.

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Szkolenie obejmuje zagadnienia zwigzane z profesjonalng obstuga Klienta, prowadzeniem proceséw sprzedazowych oraz wspétpraca
pomiedzy dziatami organizacji w branzy motoryzacyjnej. Uczestnicy rozwijaja kompetencje w zakresie prowadzenia rozmoéw
sprzedazowych, prezentowania oferty i ceny, reagowania na obiekcje Klientéw oraz budowania dtugofalowych relacji biznesowych.

Program taczy wiedze dotyczgcy technik sprzedazy z praktycznym zastosowaniem proceséw obstugi Klienta realizowanych w dziatach
sprzedazy samochodéw nowych i uzywanych, F&I oraz czesci. Uczestnicy poznaja zasady efektywnego zarzadzania leadami
sprzedazowymi, wykorzystania systeméw CRM oraz aktywnej dosprzedazy produktéw i ustug.

Szkolenie ma charakter warsztatowy i opiera sie na analizie rzeczywistych sytuacji zawodowych, ¢wiczeniach praktycznych,
scenariuszach rozméw oraz symulacjach proceséw sprzedazowych. Zdobyte umiejetnosci wspierajg podnoszenie jakosci obstugi Klienta,
zwiekszanie skutecznosci sprzedazowej oraz usprawnianie wspétpracy pomiedzy dziatami przedsiebiorstwa.

Cel edukacyjny: Ustuga przygotowuje uczestnika do prowadzenia rozméw sprzedazowych i obstugi Klienta zgodnie ze standardami
stosowanymi w branzy motoryzacyjnej. Uczestnik rozwija umiejetnosci prezentowania oferty i ceny, reagowania na obiekcje Klienta,
wykorzystywania narzedzi CRM oraz realizowania proceséw sprzedazowych i posprzedazowych z uwzglednieniem wspotpracy pomiedzy
dziatami organizaciji.

Grupa docelowa: Grupg docelowg szkolenia sg pracownicy dziatu sprzedazy samochodéw nowych, sprzedazy samochodéw uzywanych,
F&I oraz dziatu czesci, ktérzy w ramach swoich obowigzkéw zawodowych uczestniczg w bezposredniej obstudze Klienta oraz realizacji
procesow sprzedazowych i posprzedazowych. Uczestnicy odpowiadajg za budowanie relaciji z Klientami, identyfikacje ich potrzeb,
przygotowanie i prezentowanie ofert, prowadzenie rozméw sprzedazowych, obstuge zapytan i leadéw, a takze wspétprace
miedzydziatowa w ramach realizowanych proceséw. Szkolenie skierowane jest zaréwno do os6b z doswiadczeniem sprzedazowym, jak i
pracownikéw rozwijajacych swoje kompetencje w obszarze komunikacji, sprzedazy oraz pracy procesowej. Udziat w ustudze umozliwia
ujednolicenie standardéw obstugi Klienta, podniesienie skutecznosci sprzedazowej oraz lepsze zrozumienie zaleznosci pomiedzy
dziatami w organizaciji.

Szczegoty miejsca realizacji: Warunki lokalowe: szkolenie realizowane jest w sali wyposazonej w projektor multimedialny, flipchart, stanowiska
do pracy warsztatowej oraz dostep do komputeréw i arkuszy kalkulacyjnych. Organizator zapewnia materiaty dydaktyczne, skrypty, raporty.

¢ Materiaty szkoleniowe:

e materiaty szkoleniowe w formie elektronicznej (prezentacja / skrypt szkoleniowy w formacie PDF)

e zestaw narzedzi komunikacyjnych wykorzystywanych w obstudze Klienta (checklisty, schematy rozmdw)

e karty ¢wiczen i scenariusze rozméw sprzedazowych (case studies)

e zestaw przyktadéw dobrych praktyk w zakresie budowania relacji z Klientem i prowadzenia rozméw sprzedazowych



e materiaty wspierajace prace na leadach i w procesie sprzedazy (schemat procesu, przyktadowe formularze, instrukcje)
¢ materiaty dotyczace prezentowania oferty, argumentowania wartosci i ceny oraz reagowania na obiekcje Klienta
e podsumowanie warsztatow wraz z rekomendacjami do wykorzystania w codziennej pracy zawodowej

Program szkolenia

~Kompleksowe kompetencje komunikacyjne, sprzedazowe i procesowe w obstudze Klienta”
taczny czas trwania ustugi: 32 godziny zegarowe

Modut 1. Proces sprzedazy i techniki sprzedazowe

12 godzin zegarowych

* Metody prezentowania ceny

¢ Psychologia ceny w procesie sprzedazy

¢ Techniki domykania sprzedazy

* Pokonywanie obiekcji i zastrzezen Klienta

Modut 2. Procesy sprzedazowe i obstuga Klienta w branzy motoryzacyjne;j

20 godzin zegarowych

¢ Synergia pomiedzy dziatami w procesie obstugi Klienta

¢ Proces sprzedazy samochoddw nowych i uzywanych oraz jego wptyw na funkcjonowanie pozostatych dziatéw
e Procesy realizowane w dziale czesci i ich znaczenie dla jakosci obstugi Klienta

e Metody i Zrédta pozyskiwania leadéw sprzedazowych

¢ Klasyfikacja i obstuga leadéw w procesie sprzedazy

* Wykorzystanie systeméw CRM w obstudze Klienta

e Aktywna dosprzedaz w codziennej pracy operacyjnej

¢ Budowanie dtugofalowych relacji z Klientem

Walidacja efektéw uczenia sie
1 godzina
Walidacja zostanie przeprowadzona z wykorzystaniem nastepujgcych metod:

¢ obserwacja w warunkach symulowanych,
¢ wywiad swobodny.

Szkolenie realizowane jest w wymiarze 32 godzin zegarowych.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 25

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina
- Prowadzacy iy . L
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Modut

1: Metody L Edyta Stanisz-
. Zajecia 03-08-2026 08:00 10:00
prezentowani Busch

a ceny

- Przerwa - 03-08-2026 10:00 10:15

Liczba godzin

02:00

00:15



Przedmiot /
temat

Modut

1: Metody
prezentowani
aceny cd.

Psychologia
ceny w
procesie
sprzedazy

Psychologia
ceny w
procesie
sprzedazy cd.

Metody

domykania
sprzedazy

FEF5) Metody
domykania
sprzedazy cd.

Pokonywanie
obiekcji
Klienta

B

Pokonywanie
obiekcji
Klienta cd.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Edyta Stanisz-
Busch

Edyta Stanisz-
Busch

Edyta Stanisz-
Busch

Edyta Stanisz-
Busch

Edyta Stanisz-
Busch

Edyta Stanisz-

Busch

Edyta Stanisz-
Busch

Data realizacji
zajeé

03-08-2026

04-08-2026

04-08-2026

04-08-2026

05-08-2026

05-08-2026

05-08-2026

06-08-2026

06-08-2026

06-08-2026

Godzina
rozpoczecia

10:15

08:00

10:00

10:15

08:00

10:00

10:15

08:00

10:00

10:15

Godzina
zakonczenia

12:00

10:00

10:15

12:00

10:00

10:15

12:00

10:00

10:15

12:00

Liczba godzin

01:45

02:00

00:15

01:45

02:00

00:15

01:45

02:00

00:15

01:45



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Modut

2. Procesy w
dziale
sprzedazy
samochodow
nowych,
uzywanychi
dziale czesci -
Synergia
pomiedzy
dziatami w

Zajecia

obstudze
Klienta

Przerwa

B

Proces

sprzedazy
samochodéw
nowych i
uzywanych
oraz jego
wptyw na inne
dziaty cz.1

Zajecia

Proces
sprzedazy
samochodéw
nowychi o
X Zajecia
uzywanych
oraz jego
wptyw na inne
dzialy cz.2

Przerwa

@B

18225
Procesy w
dziale czesci i
ich wptyw na
obstuge
Klienta

Zajecia

Metody i

zrédta Zajecia
pozyskiwania

leadow

Przerwa

@B

Prowadzacy

Edyta Stanisz-

Busch

Edyta Stanisz-
Busch

Edyta Stanisz-
Busch

Edyta Stanisz-
Busch

Edyta Stanisz-
Busch

Data realizacji
zajeé

24-08-2026

24-08-2026

24-08-2026

25-08-2026

25-08-2026

25-08-2026

26-08-2026

26-08-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:15

10:30

08:00

09:30

09:45

08:00

10:15

Godzina
zakonczenia

10:15

10:30

12:00

09:30

09:45

12:00

10:15

10:30

Liczba godzin

02:15

00:15

01:30

01:30

00:15

02:15

02:15

00:15



Przedmiot /
temat

Klasyfikacja
leada w
procesie
sprzedazy

& Praca

zCRMw
obstudze
Klienta

Aktywna
dosprzedaz w
pracy
operacyjnej

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Edyta Stanisz-
Busch

Edyta Stanisz-
Busch

Edyta Stanisz-
Busch

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Data realizacji
zajeé

26-08-2026

27-08-2026

27-08-2026

27-08-2026

27-08-2026

Godzina
rozpoczecia

10:30

08:00

10:15

11:00

11:15

Liczba godzin

32:00

29:15

00:45

02:00

40:00

Godzina
zakonczenia

12:00

10:15

11:00

11:15

12:00

Liczba godzin

01:30

02:15

00:45

00:15

00:45

Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70%, mozesz mie¢ mozliwo$é skorzystania ze
zwolnienia z podatku VAT, pod warunkiem spetnienia pozostatych wymogow, o ktérych mowa w § 3 ust. 1 pkt 14
rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towarow i ustug
oraz warunkdéw stosowania tych zwolnien

Cennik

Rodzaj ceny

Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 396,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 199,88 PLN
Koszt osobogodziny netto 162,50 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 32:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Edyta Stanisz-Busch

Doswiadczenie branzowe

Ekspert z ponad 15-letnim doswiadczeniem w projektowaniu i wdrazaniu kompleksowych
programow rozwojowych dla branzy motoryzacyjnej. Z wyksztatcenia ekonomistka, certyfikowany
trener biznesu oraz instructional designer. Wspotpracowata z centralami i sieciami dealerskimi
marek takich jak BMW, SEAT, KIA czy Hyundai. Specjalizuje sie w projektowaniu $ciezek
certyfikacyjnych, wdrazaniu standardéw operacyjnych oraz rozwigzan z zakresu obstugi klienta i
zarzgdzania zmianag. Petnita funkcje kierownika projektéw szkoleniowych, odpowiadajgc za
catosciowg realizacje — od analizy potrzeb po wdrozenie i ewaluacje. Ma doswiadczenie w
zarzgdzaniu zespotami treneréw i konsultantdw oraz w organizacji miedzynarodowych eventéw
rozwojowych.

Doswiadczenie w zakresie szkolen i weryfikacji umiejetnosci

0d 15 lat prowadzi szkolenia, warsztaty i procesy coachingowe na poziomie strategicznym i
operacyjnym. Specjalizuje sie w rozwoju kompetencji menedzerskich, pracy z kadrg zarzadzajaca,
tworzeniu i realizacji programéw Assessment i Development Center, a takze walidacji wiedzy w
procesach certyfikacyjnych i onboardingu. Prowadzita indywidualny coaching Dyrektoréw
Zarzadzajacych oraz projekty dla doradcéw serwisowych i zespotéw sprzedazy. Jej programy
szkoleniowe sg nastawione na praktyczne rezultaty i mierzalne efekty biznesowe, co potwierdzaja
liczne projekty realizowane w Polsce i za granica.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Materialy szkoleniowe przekazywane uczestnikom

* materiaty szkoleniowe w formie elektronicznej (prezentacja / skrypt szkoleniowy w formacie PDF)

 zestaw narzedzi komunikacyjnych wykorzystywanych w obstudze Klienta (checklisty, schematy rozmoéw)

 karty ¢wiczen i scenariusze rozmoéw sprzedazowych (case studies)

e zestaw przyktadéw dobrych praktyk w zakresie budowania relacji z Klientem i prowadzenia rozméw sprzedazowych

* materiaty wspierajace prace na leadach i w procesie sprzedazy (schemat procesu, przyktadowe formularze, instrukcje)
e materialy dotyczace prezentowania oferty, argumentowania wartosci i ceny oraz reagowania na obiekcje Klienta

¢ podsumowanie warsztatéw wraz z rekomendacjami do wykorzystania w codziennej pracy zawodowe;j

Adres

ul. Wtadystawa Orkana 1
26-600 Radom

woj. mazowieckie

Warunki lokalowe: szkolenie realizowane jest w sali wyposazonej w projektor multimedialny, flipchart, stanowiska do
pracy warsztatowej oraz dostep do komputeréw i arkuszy kalkulacyjnych. Organizator zapewnia materiaty dydaktyczne,
skrypty, raporty .

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

PRZEMYStAW IWANEK

} E-mail przemyslaw.iwanek@mytangram.pl

Telefon (+48) 609 212 155



