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bezpłatnych szkoleń techniczno-produk-
towych. W  najbliższym czasie przymie-
rzamy się także do rozszerzenia tej oferty 
o  specjalistyczne, jednodniowe szkolenia 
warsztatowe. Ze względu na zakres, czas 
trwania oraz związane z tym nakłady będą 
one odpłatne. 

W obecnej chwili nasze szkolenia cie-
szą się dużą popularnością, ponieważ 
poruszane zagadnienia pozwalają na 
przeprowadzenie pełnego, prawidłowe-
go serwisu wymiany paska rozrządu lub 
wielorowkowego, począwszy od momentu 
doboru elementów układu, poprzez mon-
taż, aż po dopełnienie formalności wynika-
jących z przeprowadzenia montażu. 

Każde szkolenie ContiTech jest fina-
lizowane otrzymaniem bezpłatnego cer-
tyfikatu uczestnictwa ContiTech, a  dzięki 
ścisłej współpracy z firmą TÜVPOL z gru-
py TÜV Thüringen istnieje możliwość za-
kupienia dodatkowego certyfikatu od firmy 
TÜVPOL.

 

Tomasz Ochman
VSM technical 
support provider
SKF Polska  

Szkolenia produktowe 
idą do lamusa
Od kilku lat z  moich obserwacji wynika, 
że mechanicy przestają traktować szko-
lenia jak „dzień stracony” albo (co gor-
sza) jak „dzień stracony, za który jeszcze 
trzeba zapłacić”. Coraz częściej uważają 
je za typową inwestycję, na równi z  no-
wymi narzędziami lub kolejnym stanowi-

skiem w warsztacie. Zapotrzebowanie jest 
tym większe, że postęp techno logiczny 
i  techniczne zaawansowanie samocho-
dów rozwijają się w ekspresowym tempie. 
Ponadto stale rosnąca konkurencja wy-
maga również stałego doskonalenia się, 
a w „najgorszym razie” – systematyzowa-
nia posiadanej wiedzy. O błąd nietrudno, 
a każdy popełniony kosztuje coraz więcej. 

Mam więc wrażenie, że zapotrzebowa-
nie na szkolenia jest coraz większe, lecz 
dotyczy to szkoleń merytorycznych i czy-
sto technicznych na dobrym poziomie.  
To znaczy: prowadzonych z  wykorzysta-
niem „żywych”, czyli praktycznie działają-
cych pomocy technicznych, konkretnych 
produktów, elementów, modułów etc... 
Tzw. szkolenia produktowe mechanikom 
już chyba zaczynają się nudzić, a zajęcia 
przy przysłowiowym piwie przeszły już 
chyba całkiem do lamusa.

Uważam, że powinniśmy dzielić się 
naszą wiedzą z  mechanikami. Chodzi 
nam głównie o  dostarczanie bieżącej 
technicznej wiedzy na wysokim poziomie 
i w formie oczekiwanej przez uczestników 
szkoleń. Jeśli nie będą oni zorientowani 
na bieżąco w  sprawach postępu techno-
logicznego i procedur napraw, to przestaną 
w pełni skutecznie naprawiać samochody, 
co w konsekwencji zmusi ich do zamyka-
nia swoich warsztatów. W ten sposób za-
równo my, jak i dystrybutorzy naszych pro-
duktów stracimy znaczną część obecnych 
i  potencjalnych klientów. We wspólnym 
też interesie staramy się wraz z  naszymi 
partnerami handlowymi tak organizować 
szkolenia, aby ich uczestnicy nie ponosili 
z tego tytułu żadnych kosztów. Zawsze po 

szkoleniowych spotkaniach dostają oni od 
nas certyfikat potwierdzający udział, po-
nieważ nie jest to tylko formalność, lecz 
przede wszystkim świadectwo wzajemnie 
korzystnej współpracy.

Sylwester Sulenta
Key account 
manager
Valeo Service 
Eastern Europe 

Specjalistyczny producent
dysponuje wiedzą
Nasi klienci zgłaszają z  każdym rokiem 
coraz większe zapotrzebowanie na spe-
cjalistyczne szkolenia. Z  drugiej jednak 
strony, mechanik lub jakikolwiek warszta-
towy praktyk nie chce już w trakcie takich 
zajęć oglądać filmów pokazujących fabryki 
producentów z  lotu ptaka oraz wysłuchi-
wać referatów na temat skali ich obrotów 
handlowych. Dzisiaj ważna jest wiedza 
praktyczna, która pozwala szybko ziden-
tyfikować usterkę, zweryfikować jej przy-
czynę (jest to bardzo ważne), a następnie 
dokonać skutecznej naprawy. 

Poza tym dzisiejszy motoryzacyjny end- 
user to dociekliwy klient warsztatu. On 
chce i ma prawo wiedzieć, dlaczego daną 
część musiano naprawić lub wymienić. 
Trzeba mu to logicznie wyjaśnić, co nie 
jest łatwe w sytuacji, gdy nie tylko nowe, 
lecz także i  kilkuletnie samochody kryją 
rozmaite nowe rozwiązania technologicz-
ne we wszystkich swych zakamarkach.

Z różnych więc powodów nasi mecha-
nicy i warsztaty liczą na wsparcie w po-
staci szkoleń, na których specjalistyczny 

producent (taki jak Valeo) może przekazać 
im informacje o  wszelkiego rodzaju no-
wych rozwiązaniach, opowiedzieć o budo-
wie zespołów i podzespołów, wytłumaczyć 
zasady działania nowoczesnych systemów 
oraz pomóc diagnozować możliwe przy-
czyny usterek.

Największą popularnością cieszą się 
szkolenia, w których uczestnicy mogą brać 
aktywny udział, wymieniać się poglądami, 
zapytać kompetentnego trenera, czy robią 
coś dobrze, czy źle. Muszą to być zajęcia 
pozwalające weryfikować omawiany pro-
dukt lub problem z nim związany. Bardzo 
istotną pomocą podczas takich szkoleń 
są  „przekroje” i  demonstracyjne mode-
le urządzeń nierozbieralnych w  zwykłej 
warsztatowej praktyce (np. kompresory 
klimatyzacji). Gdy można je obejrzeć z bli-
ska i od środka, dotknąć, zadać pytania, to 
później, już podczas codziennej pracy, ła-
twiej jest szybko zlokalizować daną cześć 
i wykonać prawidłowy serwis.

Trudno dziś jednoznacznie rozstrzy-
gnąć dylemat, czy więcej pożytku przy-
noszą  szkolenia bezpłatne, czy raczej od-
płatne. My w Valeo Service Easter Europe 
wiemy, że każde szkolenie jest potrzebne, 
że chcemy wspierać naszych klientów 
i pomagać im w codziennych problemach. 
Dla nas nagrodą jest ich zaufanie do mar-
ki Valeo i  sama obecność naszych pro-
duktów w  ich warsztatach lub sklepach. 
Dlatego wybraliśmy szkolenia bezpłatne, 
ponieważ naszą ideą jest Valeo Added, 
a  to oznacza wartość dodaną dla każde-
go naszego klienta. Nie chodzi przy tym 
o wartość mierzalną, lecz jednak o bardzo 
istotną w  ogólnym rachunku. To dzięki 

niej właśnie warsztaty otrzymują nie tyl-
ko produkty o wysokiej jakości, lecz także 
najlepsze katalogi elektroniczne i książko-
we, pomoc w postaci szkoleń, konsultacji 
hotline i serwisów technicznych wspoma-
gających ich w codziennej pracy.

Każdy warsztat biorący udział w  na-
szych szkoleniach jest zainteresowany 
otrzymaniem tematycznego certyfikatu. 
Ma to bowiem również znaczenie prak-
tyczne. Odpowiednio wyeksponowany 
certyfikat w  warsztatowym wnętrzu jest 
przecież bardzo dobrym narzędziem mar-
ketingowym, gdyż świadczy o  tym, że 
personel firmy rozwija swą wiedzę i udo-
skonala umiejętności, a to umacnia prze-
konanie warsztatowego klienta, że powie-
rza swój samochód w odpowiednie ręce.

Ilona Sar 
Dział szkoleń 
i sieci serwisowych 
Inter Cars

To jest główne źródło 
zawodowych kwalifikacji
W  latach 90. na polskim rynku pojawiły 
się samochody, w których nastąpiła znacz-
na integracja elementów mechanicznych, 
elektrycznych i  elektronicznych, co wpły-
nęło na dynamiczny rozwój technologii 
motoryzacyjnych. Zmiany te wymusiły ko-
nieczność pozyskiwania przez warsztatowy 
personel wiedzy pozwalającej na naprawę 
i  diagnozę takich pojazdów. Jak wszyscy 
wiemy, program szkolnictwa zawodowego 
w  zakresie samochodowych specjalno-
ści nie uległ zmianie od wielu lat. Często 

i obecnie egzamin końcowy umożliwiający 
uzyskanie dyplomu mechanika/technika 
odbywa się w oparciu o wiedzę i umiejęt-
ności dotyczące maluchów i  polonezów. 
Młodzi ludzie idący do pracy w tak wyuczo-
nym zawodzie nie posiadają więc umiejęt-
ności niezbędnych do jego wykonywania. 
W podobnej sytuacji jest ta część starszych 
mechaników, która nie rozwija własnych 
kwalifikacji. Zgodnie ze znanym powiedze-
niem: „Kto się nie rozwija, ten się cofa”, 
a co za tym idzie – wypada z rynku.

Na szczęście większość pracowników 
warsztatów czuje potrzebę zawodowego 
doskonalenia, co przekłada się bezpo-
średnio na wzrost zainteresowania spe-
cjalistycznymi szkoleniami technicznymi. 
Rynek motoryzacyjny (technika i wiedza) 
spowodował narodzenie się nowej specjal-
ności elektromechanik-elektronik. 

Inter Cars organizuje dla swoich klien-
tów przeważnie szkolenia typowo tech-
niczne, w  formie całodniowych zajęć, 
dających uczestnikom poczucie dobrego 
wykorzystania czasu. Nasi trenerzy szkole-
nia prowadzą w naszych filiach lub w ich 
najbliższych okolicach, by szkoleni nie tra-
cili czasu i pieniędzy na dojazd. 

Bezpłatne szkolenia prowadzone przez 
naszych dostawców mają charakter pro-
duktowo-techniczny lub tylko produktowy. 
Natomiast podczas oferowanych również 
szkoleń płatnych przekazywana jest sze-
roka wiedza dotycząca napraw samocho-
dów i najnowszych ich rozwiązań. Cena za 
te szkolenia jest bardzo przystępna. Propo-
nujemy dogodne rozliczenia tych należno-
ści nie tylko w formie gotówki, dlatego też 
chętnych nam nie brakuje. 
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CENTRUM SZKOLENIA
BLACHARSTWA SAMOCHODOWEGO
●	 Jedyne	w	Polsce	centrum	szkoleniowe	kadry	blacharskiej.
●	 Funkcjonuje	od	stycznia	2001	roku,	korzystając	z	doświadczeń	
zagranicznych	partnerów.	

●	 Dysponuje	profesjonalnym	zapleczem	dydaktyczno-technicznym	
i	bazą	hotelową.	

C.T.S.	sp.	z	o.o.	Generalny	Przedstawiciel	w	Polsce	CAR-O-LINER
ul.	gen.	Grota-Roweckiego	130a,	41-200	Sosnowiec
tel.	032	291	77	35,	tel.	032	290	78	51,	faks	032	290	77	68
e-mail:	cts@car-o-liner.pl;	www.car-o-liner.pl




