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SKUTECZNA SPRZEDAŻ 
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czyli jak prowadzić sprzedaż w salonie stolarki?
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SKUTECZN A
SPRZEDAŻ STOL ARKI

Przewaga rynkowa w branży okiennej - 
gdzie jej szukać? 

Jak rozmawiać z klientem świadomym oferty 
konkurencji?

Jak rozmawiać z Klientem by w pełni 
odpowiedzieć na jego potrzeby?

PRAKTYCZNE SZKOLENIE SKIEROWANE WYŁĄCZNIE DO 
BRANŻY BUDOWLANEJ I BRANŻY STOLARKI

BRANŻA STOLARKI OTWOROWEJ WEDŁUG WIELU RAPORTÓW 
WYDANYCH W OSTATNICH LATACH, TO JEDEN Z NAJBARDZIEJ KON-
KURENCYJNYCH SEKTORÓW POLSKIEJ GOSPODARKI. NIEZALEŻNIE 
OD CIĄGŁEGO ROZWOJU TECHNOLOGII PRODUKCJI, WPROWADZA-
NIA NOWYCH, ZAAWANSOWANYCH PRODUKTÓW, RYNEK JEST 
SZCZEGÓLNIE NASYCONY TRADYCYJNYMI PUNKTAMI DYSTRYBU-
CJI. TO WŁAŚNIE W TYSIĄCACH SALONÓW SPRZEDAŻY W CAŁEJ 
POLSCE, KLIENCI MAJĄ BEZPOŚREDNIĄ STYCZNOŚĆ Z FINALNYM 
PRODUKTEM, JAK I Z KADRĄ HANDLOWĄ PROWADZĄCĄ OBSŁUGĘ
I SPRZEDAŻ BEZPOŚREDNIĄ.

Sprzedawca w nowoczesnym salonie stolarki, przestaje być osobą 
od „podawania towaru”, a staje się profesjonalnym Doradcą, który 
potrafi skutecznie rozpoznać potrzeby klientów, dobrać produkt
i towarzyszyć klientowi do samego końca realizacji inwestycji,
a nawet jeszcze dłużej. Jak zwiększyć jego efektywność i poprawić 
skuteczność sprzedaży w osobistych kontaktach z klientami? Jak 
wyróżnić się od innych konkurentów, którzy zazwyczaj prowadzą 
sprzedaż w utartych schematach? Zapraszamy na szkolenie, na 
którym uczestnicy otrzymają praktyczne narzędzia, niezbędną 
wiedzę i kompetencje w oparciu o sprawdzone narzędzia i rozwiąza-
nia sprzedażowe pochodzące wyłącznie z branży stolarki.. 

SKUTECZNA SPRZEDAŻ STOLARKI, czyli jak prowadzić sprzedaż w salonie stolarki?
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KTO SKORZYSTA 
ZE SZKOLENIA?

WŁAŚCICIELE SALONÓW 
SPRZEDAŻY STOLARKI

PRZEDSTAWICIELE 
HANDLOWI 

DORADCY KLIENTA 
SALONÓW SPRZEDAŻY

BIURO OBSŁUGI KLIENTA 
PRODUCENTÓW

I SALONÓW SPRZEDAŻY 

NAJWAŻNIEJSZE PUNKTY PROGRAMU, KTÓRE OMÓWIMY PODCZAS SZKOLENIA:

PIERWSZA WIZYTA KLIENTA W SALONIE SPRZEDAŻY STOLARKI – NA CO ZWRACAĆ UWAGĘ?
Klient który po raz pierwszy pojawia się w naszym punkcie handlowym, jest dla nas szczególnie ważny. Po pierwsze, ok. 60-70% transakcji 
na rynku ma miejsce po pierwszej wizycie, po drugie – dobre pierwsze wrażenie.. możemy zrobić tylko raz. W interesie każdego szefa 
sprzedaży powinno być zadbanie o sam lokal – wnętrze, czystość, wizerunek; natomiast profesjonalny doradca handlowy powinien 
zadbać o pierwsze wrażenie: życzliwość i osobistą uprzejmość wobec klienta. Moduł szkoleniowy, w trakcie którego omówimy na co 
zwracać uwagę w pierwszym kontakcie z klientem.

BUDOWANIE AUTOMOTYWACJI I ZAANGAŻOWANIA W PRACY DORADCY HANDLOWEGO.
Z uwagi na powtarzalność, dotychczasowe nawyki i rozmowy z klientami w podobnych schematach – łatwo o spadki motywacji. W tym 
punkcie zajęć, będziemy dyskutować na temat definicji sprzedaży samej w sobie i tego co możemy zrobić żeby proaktywnie generować 
zmianę nawyków i zaangażowania w pracy doradcy salonu stolarki.

DOBRY PLAN, TO …POŁOWA SUKCESU, CZYLI DŁUGOFALOWA WSPÓŁPRACA Z INWESTORAMI JAKO POMYSŁ NA WZROSTY SPRZE-
DAŻY POZA SEZONEM.
Współpraca z inwestorem wymaga od Doradcy większego zaangażowania czasowego, natomiast z drugiej strony oferuje często stabil-
ność przychodów w mniej intensywnych miesiącach. Omówimy dobre praktyki związane z utrzymywaniem kontaktów handlowych
z inwestorem i firmą kupującą cyklicznie stolarkę, tak aby wypracować stabilność przychodów w dłużej perspektywie i nie stracić kluczo-
wego klienta dla naszego biznesu.

BIEŻĄCA OBSŁUGA KLIENTA W SALONIE SPRZEDAŻY STOLARKI.
Czy rozwiązywanie krzyżówki, obsługa smartfonu lub prywatne rozmowy telefoniczne kiedy nikogo nie ma w salonie, to na pewno dobry 
pomysł? W momencie, kiedy w progu pojawi się klient, doradca powinien być przygotowany i uważny. W tej części szkolenia omówimy 
podstawowe kryteria związane z obsługą klienta.

DOBRANIE ODPOWIEDNIEGO PRODUKTU – WIĘKSZA SZANSA NA FINALIZACJĘ SPRZEDAŻY.
Okna przesuwne? Tradycyjne? A może renowacyjne? Jednak drzwi? Zaproponowanie klientowi odpowiednego produktu i usługi, zdecydo-
wanie może wspierać nas w finalizacji transakcji i zakupu stolarki przez klienta. Uczestnicy dowiedzą się, w jaki sposób pozyskiwać 
właściwe informacje i w fachowy sposób rozpoznać potrzeby klienta. Pokażemy, w jaki sposób możemy łatwo porównywać produkty 
s t o l a r k i ,
a także operować modelem cecha-zaleta-korzyść w rozmowie z klientem.

PODSUMOWANIE ROZMOWY HANDLOWEJ Z KLIENTEM I ODPOWIEDNIA PREZENTACJA OFERTY.
W tej części szkolenia skupimy się na modach prezentacji oferty oraz podsumowaniu ustaleń z klientem. Dowiemy się co tak naprawdę 
oznacza „cross selling” i „up selling” w branży stolarki i jak wykorzystać niektóre proste narzędzia pomocne w całym procesie sprzedaży.

PRAWIDŁOWA ARGUMENTACJA W OBRONIE CENY NASZEJ STOLARKI.
Ostatnia część szkolenia to praktyczne przykłady z branży i case stady sytuacji w których, jedyną przeszkodą w zakupie stolarki była cena. 
Uczestnicy przeanalizują wybrane sytuacje i nauczą się praktycznych technik i wzorców argumentacji, które pomogą utrzymać cenę 
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Szkolenie to coś więcej niż prezentacja i pokaz slajdów. Nasi trenerzy, aktywnie oddziałują na grupę i koordynują przebieg 
zajęć – angażują uczestników, m.in. pytaniami, ilustracjami i mikro-ćwiczeniami.

Interaktywny wykład

Symulacja to naśladowanie lub odwzorowanie prawdziwych zdarzeń z życia. Uczestnicy, pracując na sali szkoleniowej 
(indywidualnie lub w grupach), kształtują w sobie nawyki skutecznego radzenia sobie w rzeczywistych sytuacjach.

Ćwiczenia rozgrzewające umysł
Przy pomocy kreatywnych ćwiczeń - trenerzy wzbudzają pozytywne emocje – tak aby zwiększyć poziom koncentracji
i skupienia się uczestników.

Sytuacje symulowane

Dyskusje umożliwiają wymianę doświadczeń, dzielenie się wiedzą i spojrzenie na omawiany problem z różnych perspektyw. 
Zadaniem naszych trenerów jest ich moderacja tak, by przebiegały w optymalny sposób.

Dyskusja moderowana

Wiedzę ilustrują przykłady i case 
study z branży stolarki otworowej.

Nauczą się, jak konstruować ofertę 
na stolarkę, bramy, rolety i montaż, 
tak aby była zgodna z potrzebami

GŁÓWNE KORZYŚCI

Uczestnicy dowiedzą się jak 
profesjonalnie obsługiwać klientów 

w salonie stolarki otworowej. 

Uczestnicy otrzymają wskazówki od osoby
z dużym doświadczeniem w branży, 

dotyczące prowadzenia rozmów handlowych 
oraz prezentacji oferty w salonach stolarki.

Ćwiczenia z reagowania na typowe
w branży zastrzeżenia ze strony 

klientów pozwolą uczestnikom lepiej 
negocjować warunki umowy.

Uczestnicy poznają zasady 
racjonalnego planowania działań 

handlowych, co pozwoli im skuteczniej 
zarządzać kontaktami z inwestorami.

98,21%

ponad

15 000
wydanych

certyfikatów

pozytywnych
opinii o szkoleniach

CERTYFIKAT

dla

Joanny Kowalskiej

w dniach 10-20 l ipca 2014
odbyła szkolenie z  technik sprzedażowych 
tym samym została specjal istą do spraw 

i  kontaktów handlowych
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w dniach 10-20 l ipca 2014
odbyła szkolenie z  technik sprzedażowych 
tym samym została specjal istą do spraw 
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NASZE STATYSTYKI
SĄ WITALNE

Tylko tyle Polaków w wieku 
25-34 lat dokształca się. 

Uzyskaj przewagę na rynku 
pracy podnosząc swoje 

kwalifikacje (Dane: Eurostat, 2015)

7%
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Firma „ALSECCO” ŚWIAT OKIEN 
miała przyjemność korzystać
z usług „WITALNI” w zakresie 
kompleksowej pomocy przy 
wewnętrznej reorganizacji całej 
firmy. Dzięki doradztwu personal-
nemu i dotyczącemu organizacji, 
zarządzania, oraz treningom, 
szkoleniom dla personelu, 
handlowców oraz cyklem szkoleń
i warsztatów, w których brała 
udział kadra zarządzająca w 
tematach m.in. podstawy rekruta-
cji, motywowanie, planowanie i 
orga- nizacja czasu, zasady 
organizacji i prowadzenia 
spotkań, wywieranie wpływu w 
zarządzaniau, nasza firma dostała 
szanse preżniejszego rozwoju...

mgr inż. Mariusz Zając
ALSECCO„

-

-

udział w szkoleniu profesjonalnej sprzedaży 

przeznaczonym dla branży stolarki otworowej

komplet materiałów szkoleniowych

imienny certyfikat potwiedzający udział w szkoleniu

oraz zakres merytoryczny programu

2 dni szkoleniowe

DODATKOWE KORZYŚCI

 oraz 

 

-

-

-

WARTOŚĆ INWESTYCJI

1590,00 PLN nettoInwestycja:

Możliwość dofinansowania

Nasze szkolenia objęte są programem dofinansowania w ramach, którego można uzyskać nawet 80% zwrotu wartości inwestycji. Szczegółowe warunki 

mogą Państwo poznać na naszej stronie lub kontaktując się pisząc na kontakt@witalni.pl

CO OTRZYMASZ INWESTUJĄC W SZKOLENIE?

udział w opracowanym i zorganizowanym szkoleniu 

przez specjalistów Witalnych, zgodnie ze Standardem 

Usług Szkoleniowych 2.0, wydawanym przez DEKRA 

Certification

dwudaniowy posiłek z deserem oraz napojami

nieograniczony serwis kawowy
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Oliver Wendell Holmes
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Zaufały nam 
takie firmy jak:
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HARMONOGRAM

DZIEŃ I
0930 - 1700

DZIEŃ II
0930 - 1700

w programie szkolenia przewidziane 
są przerwy - obiadowa oraz kawowa 

TERMINARZ SZKOLEŃ  OTWARTYCH

ZAPISZ SIĘ
1

2
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Skorzystaj z formularza zgłoszenia na witalni.pl, wejdź na zakładkę Terminarz, wybierz interesujący Cię termin
i wypełnij wniosek. Mozesz również wygodnie skorzystać z płatności online 

Wypełnij formularz załączony do niniejszego programu i prześlij na adres mailowy biuro@witalni.pl

Skontaktuj się z Nami telefonicznie dzwoniąć pod numer 71 757 52 19

PROMOCJE:
W przypadku przesłania zgło-
szenia na szkolenie do:

dni przed datą szkolenia 
zgłaszający uzyska rabat w 
wysokości 300 PLN netto/os.

dni przed datą szkolenia 
zgłaszający uzyska rabat w 
wysokości 100 PLN netto/os.

60

30

ZASADY:
Podana inwestycja jest warto-

ścią netto + VAT 23%. 

W celu rezerwacji miejsca 

prosimy o przesłanie wypełnionego 

f o r m u l a r z a  z g ł o s z e n i o w e g o  

dołączonego do oferty lub skorzy-

stanie z zapisów online, dostępnych 

na www.witalni.pl

Zapisy na szkolenie odbywają 

się do 10 dni przed datą.

Podana wartość inwestycji 

nie uwzględnia ewentualnego 

noclegu - na Państwa życzenie, 

możemy dokonać rezerwacji. 
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Zapisy na szkolenie do 10 dni przed datą szkolenia
W przypadku chęci zgłoszenia uczestnictwa w terminie krótszym niż 10 dni - uprzejmie prosimy o kontakt telefoniczny.

GDAŃSK

WARSZAWA

POZNAŃ

WROCŁAW

KATOWICE

KRAKÓW

Znajdź szkolenie blisko Twojej miejscowości
Aktualne terminy szkolenia znajdziesz na naszej stronie

SPRAWDŹ TERMINARZ

https://witalni.pl/szkolenia/szkolenia-sprzedazowe/skuteczna-sprzedaz-stolarki/


i Nazwisko

E-mail

FORMULARZ ZGŁOSZENIA

DANE ZGŁASZAJĄCEGO

Imię Nr telefonu

Miejsce szkoleniaData szkolenia

Miejscowość

NA SZKOLENIE MOŻNA RÓWNIEŻ ZAPISAĆ SIĘ 
KORZYSTAJĄC Z FOMULARZA ONLINE

witalni.pl/formularz-zapisu

Nazwisko

Nazwa firmy NIP

Ulica Nr budynku/lokalu

Kod pocztowy

Skuteczna sprzedaż stolarki

1

2
Proszę wpisać imię

i nazwisko lub nazwę 
firmy wraz z numerem 

NIP

3
DANE ZGŁASZANYCH OSÓB

Imię

Nr telefonu

Stanowisko

Proszę zaznaczyć pole, jeśli jednym z uczestników jeșt osoba zgłaszająca

Proszę zaznaczyć pole, jeśli któryś z uczestników ma specjalne potrzeby 
dietetyczne (dieta bezglutenowa, uczulenia na produkty, posiłek wegetariański)

Proszę zaznaczyć pole, jeśli uczestnicy korzystają z udogodnień w poruszaniu

Jeśli posiadają 
Państwo informacje

o uczestnikach prosimy
o zaznaczenie pól

(pola niewymagane;
informację można

zgłosić w późniejszym
terminie)

i Nazwisko
Imię

Nr telefonu

Stanowisko

i Nazwisko
Imię

Nr telefonu

Stanowisko

i Nazwisko
Imię

Nr telefonu

Stanowisko



Suma inwestycji
ilość osób x wartość inwestycji

Promocja 30/60,  korzyści dla zdecydowanych
Każda zgłaszająca się osoba1 na szkolenie do 60 dni przed datą wybranego szkolenia - uzyska rabat w wysokości 
300 PLN netto/os., a do 30 dni przed datą szkolenia - rabat w wysokości 100 PLN netto/os.
Promocja trwa nieprzerwanie do odwołania. Dotyczy wyłącznie szkoleń otwartych z oferty firmy Witalni w formie 
2-dniowej. Warunkiem skorzystania z promocji jest przesłanie formularza zgłoszenia w określonym terminie przed 
datą szkolenia (60/30 dni) - drogą elektroniczną na adres biuro@witalni.pl, faksem pod nr 71 757 52 90 lub za 
pośrednictwem formularza online; oraz dokonanie płatności w terminie 7 dni roboczych od zgłoszenia.
Promocja nie łączy się z ofertą Voucherów promocyjnych oraz rabatem 2 i więcej.
Rabat 2 i więcej, bo więcej to korzystniej
10% rabatu można uzyskać zgłaszając min. 2 osoby na wybrane szkolenie. Oferta skierowana jest dla wszystkich 
zainteresowanych i dotyczy oferty wszystkich szkoleń otwartych.
Promocja trwa nieprzerwanie do odwołania i naliczana jest od nominalnej kwoty netto zgłoszenia. Rabat 2 i więcej 
nie łączy się ofertą Voucherów promocyjnych2  oraz promocją 30/60
Regulamin realizacji Voucherów promocyjnych
Skorzystanie z voucherów promocyjnych przy zapisie na szkolenie otwarte wyłącza promocje rabatowe (30/60,
2 i więcej itp.). Szczegółowy regulamin realizacji poszczególnej oferty vouchera zamieszczony jest w otrzymanym 
voucherze.
1 dotyczy zarówno osób zgłaszających się na szkolenie oraz osób zgłaszających innych uczestników
2 uczestnik realizujący voucher zaproszeniowy na szkolenie nie jest wliczany do ogólnej liczby zgłaszanych osób 
na szkolenie
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Podpis oraz pieczątka firmowa

Wyrażam zgodę na otrzymywanie 
korespondencji drogą elektroniczną 
od firmy Witalni Katarzyna Sergiel
z siedzibą we Wrocławiu przy ul. 
Legnickiej 46A, lok.8 (zgodnie
z ustawą z dnia 18.07.2002 r. Dz. U. Nr 
144 poz. 1204 „O świadczeniu usług 
drogą elektroniczną"). W każdym 
momencie przysługuje mi prawo do 
odwołania powyższej zgody.

Akceptuję warunki finansowe, regulamin zgłoszenia oraz regulaminy promocji, z których korzystam.

Wyrażam zgodę na przetwarzanie moich danych 
osobowych przez firmę Witalni Katarzyna Sergiel
z siedzibą we Wrocławiu przy ul. Legnickiej 46A, lok.8
w zakresie prowadzonej przez nią działalności gospo- 
darczej zgodnie z ustawą z dn. 29.08.1997 r. o Ochronie 
Danych Osobowych (Dz. U. Nr 133 poz. 883). Zgodnie
z ustawą o ochronie danych osobowych (Dz. U. z 2002 r. 
Nr 101, poz. 926 z późn. zm.) mam prawo dostępu do 
swoich danych, ich poprawiania i żądania zaprzestania 
ich przetwarzania.
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Nominalna wartość inwestycji wynosi:   1590,00 PLN netto (+23% VAT) za osobę.

Po otrzymaniu wypełnionego formularza firma WITALNI prześle drogą mailową 
fakturę pro forma oraz potwierdzenie rezerwacji miejsc. 

Płatności za szkolenie w przypadku zgłoszenia przez formularz pisemny należy 
dokonać do 7 dni roboczych przed datą szkolenia (inne warunki przy skorzystaniu z 
promocji) - na konto firmy WITALNI Katarzyna Sergiel:
ING BANK ŚLĄSKI nr: 88 1050 1908 1000 0022 6181 9441

Po zaksięgowaniu wpłaty firma WITALNI wystawi fakturę VAT, którą następnie 
prześle pocztą.

Jeżeli z przyczyn losowych, uczestnik nie będzie mógł skorzystać ze szkolenia 
i poinformuje o tym fakcie firmę WITALNI w terminie minimum 7 dni przed datą  
szkolenia, firma Witalni dokona zwrotu 100% wpłaconej kwoty. 

W przypadku rezygnacji w krótszym terminie niż 7 dni, firma Witani dokona zwrotu  
80% wpłaconej kwoty. Istnieje również możliwość zmiany uczestnika lub przepisanie 
zgłoszenia na inny termin.

5

WARUNKI FINANSOWE

Łączna inwestycja + VAT
suma inwestycji - kwoty rabatowe

(netto)

(brutto)

Ilość osób

Zniżki:

Voucher
Kod vouchera

30/60             2 i więcej            Voucher

WARUNKI ZAPISU NA SZKOLNIE ORAZ PROMOCJI

AKCEPTACJA WARUNKÓW OFERTY

Usługi szkoleniowe 
objęte są 23% VATem

Skuteczna sprzedaż stolarki 
Wartość inwestycji 1590,00 PLN

Data

Skąd wiesz o naszej  ofercie?
(niewymagane) 

NA WSZYSTKIE 
PAŃSTWA PYTANIA

Z CHĘCIĄ ODPOWIEMY

telefonicznie
71 757 52 19 

mailowo
kontakt@witalni.pl

lub przez Livechat na 
naszej stronie witalni.pl


	Wyczyść pola: 
	Data: 
	Imię zgłaszającego: 
	Numer kontaktowy: 
	Nazwisko zgłaszającego: 
	Adres mailowy: 
	Pełna nazwa firmy: 
	NIP: 
	Ulica: 
	Nr budynku/lokalu: 
	Kod pocztowy: 
	Miejscowość: 
	Miejscowość firmy: 
	Zgłaszający=uczestnik: Off
	Uczestnik 1: 
	Uczestnik 3: 
	Uczestnik 1 - telefon: 
	Uczestnik 3 - telefon: 
	Uczestnik 1 - stanowsiko: 
	Uczestnik 3- stanowsiko: 
	Uczestnik 2: 
	Uczestnik 4: 
	Uczestnik 2 - telefon: 
	Uczestnik 4 - telefon: 
	Uczestnik 2 - stanowsiko: 
	Uczestnik 4- stanowsiko: 
	Specjalny posiłek: Off
	Udogodnienia: Off
	Wyczyść pola 2: 
	Podaj ilość zgłaszanych osób: 
	Podaj kod vouchera: 
	Suma inwestycji: 
	30/60: Off
	2 i więcej: Off
	Voucher: Off
	Łączna wartość inwestycji: 
	Info: Do sumy inwestycji należy dodać podatek VAT (23%). Jeśli korzystasz z rabatu należy odliczyć go od kwoty końcowej
	group_1: Off
	Data 2: 
	Wyślij formularz zgłoszenia: 
	Skąd dowiedziałeś się o szkoleniu?: 


