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/ARZADZANIE SPRZEDAZA 0
W SALONIE STOLARKI Przewaga rynkewa w branzy okiennej=

gdzie jej szukac?

CELEM SZKOLENIA JEST PODNIESIENIE POZIOMU e
KOMPETENCJI KADRY ZARZADZAJACEJ FIRMAMI

ZAJMUJACYCH SIE SPRZEDAZA | MONTAZEM STOLARKI
OTWOROWEJ. UCZESTNICY UZYSKAJA WIEDZE NA TEMAT
PLANOWANIA DZIAEAN NA RYNKU, KONTROLII KOSZTOW praktyczny system wynagrodzen dla sprzedawcow?
W SALONIE ORAZ SKUTECZNEGO BUDOWANIA | ZARZA-

DZANIA ZESPOLEM HANDLOWCOW. EFEKTEM SZKOLENIA

BEDZIE WYPRACOWANIE NARZEDZI WPLYWAJACYCH NA e

PRZEWAGE KONKURENCYJNA.

Na czym polega motywowanie i jak skonstruowac

Rekrutacja handlowcow — jak towic

talenty?

Uczestnicy uzyskajg wiedze z zakresu kluczowych umiejetnosci,
ktore utatwig im prowadzenie kadry handlowej obstugujgcej klientow
w salonie oraz doradcow pozyskujgcych inwestycje w terenie,
Skutecznie] zmotywujg | zaangazujg podwtadnych do realizacji
wyznaczonych celow. W rezultacie, zwiekszg efektywnosc¢ zarzg-
dzanego zespotu | zadbajg o bezpieczenstwo przychodow poza
sezonem. Warsztaty wzbogacajg przyktady prezentowane przez
trenera, z wieloletnim doswiadczeniem w pracy w branzy stolarki.

witalni.pl
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SPRZEDAZ

@ PRZEWAGA RYNKOWA W BRANZY OKIENNEJ -
GDZIE JEJ SZUKAC?

Na poczgtku szkolenia przekazujemy wiedze dotyczaca tego,
co wptywa na osiggniecie sukcesu w branzy, oraz
jak i czym budowac przewage na rynku. Zwracamy uwage
na obszary przewagi konkurencyjnej inne niz cena i jakosc
produktu.

JAK PLANOWAC DZIALANIA ZESPOLU
HANDLOWEGO, ABY UNIKNAC OKRESOWEGO
SPADKU PRZYCHODOW?
7 tego modutu uczestnicy dowiedzg sie, jak zarzadzac sprze-
daza, planami handlowymi oraz asortymentem tak, by zape-
wni¢ ptynnose finansowg salonu okiennego rowniez poza
,wysokim” sezonem.

JAK ZMNIEJSZYC KOSZTY ZWIAZANE Z OKRESEM
INERCJI?

| ZALETY

JAK ZBUDOWAC SKUTECZNY SYSTEM
RAPORTUJACY?
Powyzsze trzy zagadnienia zwigzane sg ze Swiadomoscig
kontroli kosztow generowanych przez salon i zatrudnianych
w nim pracownikow. Elementy, ktore razem sktadajg sie na

@ CZY | JAKI WPROWADZAC SYSTEM CRM? — WADY

sukces handlowy, to niezwykle wazna kwestia w obszarze
zarzadzania sprzedaza. Umozliwia ona sprawng prace zarow-
no menedzerom, jak i podlegtym im handlowcom. Uczestnicy
poznajg skuteczne sposoby monitorowania kosztow ,trudnych’
do uchwycenia, po to by uniknac btedow.

ZARZADZANIE

JAKIE SA PODSTAWOWE CECHY | UMIEJETNOSCI
HANDLOWCOW | JAK JE ZDEFINIOWAC?

W tej czesci szkolenia przedstawiamy cechy oraz umiejetnosci
skiadajgce sie na profil handlowca. Diagnoza tych aspektow
umozliwi usprawnienie i swiadome kierowanie zespotem.

NA CZYM POLEGA PRAKTYCZNY SYSTEM DOBORU
KADRY HANDLOWEJ?

@ JAK REKRUTOWAC NOWYCH HANDLOWCOW | NA
CO ZWRACAC UWAGE?

Zaplanowanie i przeprowadzenie rekrutacji handlowcow to
sztuka, ktora wptywa na sukces catej firmy. Na szkoleniu,
przekazujemy praktyczne wskazowki | przyktady najwyzszej
jakosci narzedzi do skutecznej rekrutacji - majgce szczegolne
zastosowanie w branzy stolarki okiennej. Umozliwi to uczestni-
kom sprawne finalizowanie procesow rekrutacji, co bedzie
skutkowac zatrudnieniem wiasciwych 0sob.

NA CZYM POLEGA MOTYWOWANIE | JAK
@ SKONSTRUOWAC PRAKTYCZNY SYSTEM
WYNAGRODZEN DLA SPRZEDAWCOW?
@ JAK MOTYWOWAC BEZ PIENIEDZY POPRZEZ
ODPOWIEDNI STYL ZARZADZANIA?
Motywowanie wyrdznia sie olbrzymig zmiennoscig w czasie. Nie
Sposob przewidzie¢ jakie czynniki wptyng na konkretng osobe
bez znajomosci postaw oraz technik wywierania wptywu —
wiasciwa diagnoza ,motywatorow" i dostarczenie ich podwta-
dnym determinuje sukces oraz wspomaga budowanie autoryte-
tu szefa. W tym module uczestnicy dowiedzg sie, w jaki sposob
zarzadzac zespotem i skutecznie motywowac podwitadnych,
tak aby efektern byta wieksza efektywnosc.

@ JAK PRZEPROWADZAC WSPOLNE WIZYTY
HANDLOWE | ICH ANALIZE?

Handlowcy pracujgcy w terenie potrzebujg wsparcia menedzera,
by zwigkszac zyski i rozwijac sie. Z tego modutu uczestnicy

dowiedzg sig, jak przeprowadzac wspolne wizyty handlowe oraz

jak analizowa¢ zachowanie sprzedawcow, po to by nakierowac
ich na wiasciwe sciezki prowadzace do finalizacji transakcji.

KTO SKORZYSTA
ZE SZKOLENIA?

KADRA ZARZADZAJACA

SPRZEDAZA

WEASCICIELE
PUNKTOW | SALONOW
OKIENNYCH

PRZEDSTAWICIELE
HANDLOWI
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METODY SZKOLENITA

Interaktywny wyktad

Szkolenie to cos wiecej niz prezentacja i pokaz
slajdéw. Nasi trenerzy, aktywnie oddziatujg na
grupe i koordynujg przebieg zaje¢ — angazuja
uczestnikéw, m.in. pytaniami, ilustracjami
i mikro-¢wiczeniami.

Cwiczenia
rozgrzewajace umyst

Przy pomocy kreatywnych ¢wiczen - trenerzy
wzbudzajg pozytywne emocje — tak aby
zwiekszy¢ poziom koncentracji i skupienia sie
uczestnikow.

v

Sytuacje symulowane

Symulacja to nasladowanie lub odwzorowanie
prawdziwych zdarzen z zycia. Uczestnicy,
pracujac na sali szkoleniowej (indywidualnie
lub w grupach), ksztattujg w sobie nawyki
skutecznego radzenia sobie w rzeczywistych
sytuacjach.

Dyskusja moderowana

Dyskusje umozliwiajg wymiane doswiadczen,
dzielenie sie wiedzg i spojrzenie na omawiany
problem z réznych perspektyw. Zadaniem
naszych treneréw jest ich moderacja tak, by
przebiegaty w optymalny sposob.

Nasze statystyki
sg witalne

98,21%

pozytywnych
opinii o szkoleniach

ponad
15 000

wydanych
certyfikatow

witalni.pl



/

/

WARTOSC

. Elementy wywierania wplywu pozwola Menedzerowie salondw bedg mogli
oddziatywac na podlegty zespét w taki
sposob, aby sprawniej realizowat

zaplanowane cele. i unikng¢ ryzyka btednej decyzji.

- 4
Podczas szkolenia uczestnicy zostang
. wyposazeni w narzedzia, ktére pozwolg
im realnie wptywac na zwiekszenie

efektywnosci dziatan sprzedazowych
zespotu bez wzgledu na sezonowos¢.

Uczestnicy dowiedza sig, jak
motywowac pracownikéw oraz
zwiekszac skutecznosc pozyskania
nowych klientéw, oraz w jaki sposob
generowac rozwigzania w trudnych
sytuacjach

o

Wiedza i przyktady poparte beda
wiedzg na temat produktu, specyfiki
branzy i znajomosci rynku stolarki
okiennej — dzieki temu, szkolenie
bedzie jeszcze bardziej dopasowane

b’ do potrzeb uczestnikow.

witalni

sprawnie przeprowadzi¢ proces rekrutaciji,
tak by znalez¢ odpowiednich pracownikow

GEOWNE KORZYSC]

Udziat w warsztatach umozliwia
wypracowanie wiasnego stylu
zarzadzania oraz skonstruowanie

praktycznego systemu motywacyjnego.

()

Trener prowadzgcy to praktyk
posiadajgcy wieloletnie doswiadczenie
w branzy stolarki okiennej — brat udziat
w wielu projektach doradczych dla firm

produkcyjnych i handlowych z branzy.

DODATKOWE KORZYSCI

/qu}ad Spé+ki LIGUM z poczatkie

"

"Firm zajmujacych sie¢ szkoleniami
jest duzo na rynku,’ wybraé¢ te
wiasciwg jest sztuka... Nam sie

udaio%,f \

roku podjat wspotprace z Firma
Witalni (...).

Dzi§ z perspektywy czasu moge
oceni¢, ze podjeta decyzja okazata
sie stusznym wyborem. (...) Szkole-
nia zostaty przygotowane i przepro-
wadzone zgodnie z naszymi oczeki-
waniami, zaréwno pod wzgledem
merytorycznym jak i organizacyj-
nym. Uczestnicy szkolenia otrzymali
profesjonalnie opracowane materia-
ty szkoleniowe, ktére beda dla nich
wsparciem w poézniejszej pracy.
Program szkolen zostat dostosowa-
ny do potrzeb Spotki. Zajecia zosta-
ty przeprowadzone metoda warszta-
tow, z wykorzystaniem praktycznych
przyktadow i c¢wiczen dostosowa-
nych do branzy, ktéra reprezentuje
LIGUM.. Szkolenia cechowaty sig
wysokim poziomem merytorycznym,
aktywizujagcg forma zaje¢ oraz
dobra 'étmosfera sprzyjajaca rozwo-
jowi za-wodowemu uczestnikow.

Piotr Walkowiak

Prezes zar%qdu LIGUM Pol Sp. z 0.0.
’, 2016
witalni.pl
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Inwestycja: i

WARTOSC
SZKOLENIA
TO TAKZE:

Uczestnicy otrzymajg komplet
profesjonalnych ~ materiatéw
szkoleniowych, dzieki czemu
tatwiej utrwalg wiedze i umie-

jetnosci.

WARTOSC INWESTYCJ|

komplet profesjonalnych
materiatow szkoleniowych

imienny CERTYFIKAT

ukoriczenia szkolenia

DODATKOWE KORZYSCI

3

Szkolenie to 15h aktywnego
treningu, po ktérym uczestnicy
bedg zmotywowani do dziatania.

]
A

Szkolenie  organizowane jest
w salach o wysokim standardzie,
CO przy intensywnym, grupowym
treningu  przektada sie na

komfortowe przyswajanie tresci.

i

Catering
obiad, poczestunek,

przerwy kawowe

ged

Dodatkowg wartoscig dla
uczestnikow, jest mozliwose
konsultacji telefonicznych oraz
mailowych z Trenerem - do 6
miesiecy po szkoleniu.

)

Charles Louis
de Secondat
Montesquieu

Kto chce rzgdzic
ludzmi, nie
powinien ich
gnac przed sobg,
lecz sprawic, by
podgzali za nim.

)]

witalni.pl
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L =S/EK SERGIEL

www.witalni.pl/leszek-sergiel
facebook.com/leszek.sergiel

Zatozyciel i wiasciciel firmy Witalni. Licencjonowany Trener
Sprzedazy
Mentor, Trener metodg Horse Assisted Education

i Zarzadzania, Doradca, Interim Manager,

Specjalizuje sie w szkoleniach Kadry Handlowej oraz Zarzgdzajacej. Do tej pory przeprowadzit blisko 20 000 godzin szkolen.
W ramach outsourcingu zarzgdza zespotami handlowymi w wielu firmach. Jest doradcg w zakresie organizacji przedsiebiorstw,
zarzadzania, handlu i rekrutacji. Dodatkowo, prowadzit zajecia we wroctawskiej i opolskiej Wyzszej Szkole Bankowej, rowniez na

poziomie MBA.

Leszek prowadzi szkolenia w oparciu o aktualne realia rynkowe. Wiedze teorytyczng osadza w autentycznych sytuacjach,
a jej zakres dostosowuje do potrzeb stuchaczy. Podczas szkolenia umiejetnie angazuje uczestnikow nie tylko do nich
przemawiajac, ale rowniez wstuchujac sie w ich oczekiwania, co jest kluczem do realizacji celéw programu warsztatu.

Jak prowadze szkolenia?

Partnerstwo i inspirowanie do zmiany to kluczowe
postawy, ktorymi kieruje sie na szkoleniu. Celem
dla mnie jest oczywiscie przekazanie wiedzy, ale
co wazniejsze - osiggniecie realnych efektéw
z kazdym z uczestnikéw osobno. W trakcie
warsztatow dbam o komfortowag atmosfere oraz
odpowiednio dobrang grupe uczestnikdw, co
pozawala diagnozowac¢ indywidualne potrzeby
moich stuchaczy i realizowa¢ program
W najlepszym wariancie.

proFiLE OO0

,Nasi pracownicy uczestniczyli w szkoleniu doskonalagcym
umiejetnosci handlowe prowadzonym przez Pana Leszka Sergiel (...).
W przesztosci korzystalismy juz z ustug szkoleniowych firmy Witalni
i w zaleznosci od naszych potrzeb szkoleniowych wracamy do Pana
Leszka. Dzieje sie tak dlatego, ze widzimy wyraZzny wzrost motywacji,
pewnosci siebie i efektywnosci w pracy naszych handlowcow.
Oddelegowujgc naszych pracownikéw na szkolenia w firmie Witalni
mamy przekonanie, ze jest to inwestycja, ktdra szybko sie zwrdci.”

__________________________________________________

Tomasz Pachura
Cztonek Zarzadu
Pneumat System Sp. z 0.0.

Zaufaty nam
takie firmy jak:

(5 @

wigce] nii OKNA

ALSECCO Dierre

YOUR HOME , YOUR LIFE

KOMSTA {xrisPOL

okna i drzwi

O il

JEZIERSKI

MARKOWE OKNA

& vetrex
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KRZYSZ TOF MICHALAK

www.witalni.pl/trener-krzysztof-michalak

Trener biznesu, Doradca, Menedzer i praktyk
sprzedazy, Specjalista rynku stolarki otworowej

Przez wiele lat Dyrektor Handlowy Vetrex S.A.; praktyk zagadnien zwigzanych
z funkcjonowaniem i rozwojem biznesu jak: planowanie i zarzgdzanie sprzedaza, zarzgdzanie
pracownikami oraz zespotem, rekrutacja i szkolenia.

Profesjonalne wyksztatcenie zdobyt m.in.: na Uniwersytecie Gdariskim na kierunku Zarzadzanie, w ICAN Institute w ramach
programu menedzerskiego, we Francuskim Instytucie Gospodarki oraz Gdanskiej Fundacji Ksztatcenia Menedzerow.

Zawodowo zajmuje sie obszarami zarzadzania oraz sprzedazy. Przez wiele lat odpowiadat za tworzenie i kierowanie zespo-
tem sprzedazowym w firmie Vetrex S.A,, a takze planowaniem kanatéw sprzedazy, pozyskiwaniem pracownikéw oraz ich
rozwojem poprzez szkolenia wewnetrzne. Przyczynit sie do sukcesu firmy, ktéra z lokalnego biznesu stata sie jednym z euro-
pejskich liderow sprzedazy i produkcji stolarki PVC oraz aluminium.

Kariere trenerskg rozpoczat, jako trener wewnetrzny odpowiadajgc za rozwoj i wyniki sprzedazowe kilkunastu handlowcow.
Wraz z rozwojem firmy jego odpowiedzialnos¢ za rozwoj kompetencji pracownikow wzrosta do grupy osob ze 190 punktow
handlowych. W 2011 uzyskat certyfikaty trenerskie. Krzysztof prowadzi szkolenia z zakresu sprzedazy i obstugi klienta,
zarzgdzania pracownikami oraz firma, z uwzglednieniem kwestii tworzenia zespotéw oraz procedur zapewniajgcych sukces
rynkowy. Bazujgc na swoich doswiadczeniach wykorzystuje praktyczny charakter przekazywanej wiedzy oraz technik dosko-
nalenia kompetencji. Swoich stuchaczy stara sie zacheci¢ do sumiennego podejmowania systematycznych dziatan
w kierunku podnoszenia swoich kwalifikacji.
Jak prowadze szkolenia? e
Prowadzac szkolenia fgcze zagadnienia teoretyczne
z praktycznym wymiarem poznanych tresci, korzystajac
z przyktadéw oraz sytuacji, ktére zachodzg na rynku.
Stuchaczy zachecam do dziatania wedtug podejscia syste-
matycznego, zamiast projektowego, w ktorym szkolenie
staje sie punktem startowym w rozwijaniu kompetencji.

prOFILE:. O @

,Musimy zeglowac¢ czasem z wiatrem,
czasem pod wiatr, ale zeglowac, nie
dryfowac ani stawac na kotwicy.”

Oliver Wendell Holmes

)

Podstawowa
W dzisiejszych czasach
zasada gtosi: Aby
zarabiac wiecej, trzeba sie
wiecej nauczyc.
Posiadany stan wiedzy
determinuje obecne
zarobki. Jesli pragniesz
zarabiac wiecej
W przysztosci, bedziesz
musiat opanowac nowg
wiedze i nowe

umiejetnosci.

1)

Brian Tracy

witalni.pl
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HARMONOGRAM

' W programie szkolenia przewidziane
7

sg przerwy - obiadowa oraz kawowa
0930 - 1700 0930 - 1700

DZIEN | DZIEN II

TERMINARZ SZKOLEN OTWARTYCH

Zapisy na szkolenie do 10 dni przed datg szkolenia
W przypadku checi zgtoszenia uczestnictwa w terminie krétszym niz 10 dni - uprzejmie prosimy o kontakt telefoniczny.

Znajdz szkolenie blisko Twojej miejscowosci
Aktualne terminy szkolenia znajdziesz na naszej stronie

SPRAWDZ TERMINARZ

POZNAN

WARSZAWA

ZAPISZ SIE

Skorzystaj z formularza zgtoszenia na witalni.pl, wejdZ na zaktadke Terminarz, wybierz interesujacy Cie termin
i wypetnij wniosek. Mozesz réwniez wygodnie skorzystac z ptatnosci online

Wypetnij formularz zatgczony do niniejszego programu i przeslij na adres mailowy biuro@witalni.pl

Skontaktuj sie z Nami telefonicznie dzwonigé pod numer 71 757 52 19



https://witalni.pl/terminarz/?nazwa=zarzadzanie-sprzedaza-w-salonie-stolarki

Imie

ZARZADZANIE SPRZEDAZA

W SALONIE STOLARKI
FORMULARZ ZGEOSZENIA

SZCZEGOLY SZKOLENIA

Data szkolenia Miejscowose

INFORMACJE ZGLASZAJACEGO

Nazwisko

Nr telefonu e-mail

0 szkoleniu dowiedziatem sie z

DANE FIRMY
Nazwa firmy
NIP
Ulica Nr budynku/lokalu
Kod pocztowy Miejscowose
Nr telefonu E-mail

witalni

DANE UCZESTNIKOW

Prosimy podac¢ dane uczestnikéw. Istnieje mozliwos¢ zmiany na inng osobe.

imie i nazwisko, telefon kontaktowy, stanowisko w firmie

WARUNKI FINANSOWE

Prosimy wypetni¢ pola

oSC 0sOb i
Zzanz%brlz wybrang {7} 30/60 {7} 21 wiecej {7} voucher

Kod vouchera*
kod + nazwa firmy

Suma inwestycji
ilos¢ 0sob x wartosc inwestycji

taczna inwestycja + VAT
suma inwestycji - kwoty rabatowe (brutto)

* jesli dysponujesz kodem vouchera

O Akceptuje warunki finansowe, regulamin zgtoszenia oraz regulaminy promociji, z ktdrych korzystam

O Wyrazam zgode na przetwarzanie moich danych osobowych przez firme Witalni Katarzyna Sergiel
z siedzibg we Wroctawiu przy ul. Legnickiej 46A, lok.8 w zakresie prowadzonej przez nig dziatalnosci
gospodarczej zgodnie z ustawa z dn. 29.08.1997 r. o Ochronie Danych Osobowych (Dz. U. Nr 133 poz.
883). Zgodnie z ustawa o ochronie danych osobowych (Dz. U. 22002 r. Nr 101, poz. 926 z pdzn. zm.)
mam prawo dostepu do swoich danych, ich poprawiania i zadania zaprzestania ich przetwarzania.

O Wyrazam zgode na otrzymywanie korespondencji droga elektroniczng od firmy Witalni Katarzyna
Sergiel z siedzibg we Wroctawiu przy ul. Legnickiej 46A, lok.8 (zgodnie z ustawa z dnia 18.07.2002 .
Dz. U. Nr 144 poz. 1204 ,0 $wiadczeniu ustug drogg elektroniczng"). W kazdym momencie przystugu-
je mi prawo do odwotania powyzszej zgody.

Data, podpis oraz pieczatka firmowa

REGULAMINY PROMOCJI

° Promocja 30/60, korzysci dla zdecydowanych

Kazda zgtaszajgca sie osoba' na szkolenie do 60 dni przed datg wybranego
szkolenia - uzyska rabat w wysokosci 300 PLN netto/os., a do 30 dni przed
datg szkolenia - rabat w wysokosci 100 PLN netto/os.

Promocja trwa nieprzerwanie do odwotania. Dotyczy wytgcznie szkoler
otwartych z oferty firmy Witalni w formie 2-dniowej. Warunkiem skorzysta-
nia z promocji jest przestanie formularza zgtoszenia w okreslonym
terminie przed datg szkolenia (60/30 dni) - droga elektroniczng na adres
biuro@witalni.pl, faksem pod nr 71 757 52 90 lub za posrednictwem
formularza online; oraz dokonanie ptatnosci w terminie 7 dni roboczych
od zgtoszenia.

Promocja nie tagczy sie z ofertg Voucheréw promocyjnych oraz rabatem
2 i wiecej.

e Rabat 2 i wigcej, bo wiecej to korzystniej

10% rabatu mozna uzyskac zgtaszajgc min. 2 osoby na wybrane szkolenie.
Oferta skierowana jest dla wszystkich zainteresowanych i dotyczy oferty
wszystkich szkolerl otwartych.

Promocja trwa nieprzerwanie do odwotania i naliczana jest od nominalnej
kwoty netto zgtoszenia. Rabat 2 i wiecej nie taczy sie ofertg Voucherow
promocyjnych? oraz promocjg 30/60

9 Regulamin realizacji Voucheréw promocyjnych

Skorzystanie z voucheréw promocyjnych przy zapisie na szkolenie otwarte
wytgcza promocje rabatowe (30/60, 2 i wiecej itp.). Szczegdtowy regulamin
realizacji poszczegdlnej oferty vouchera zamieszczony jest w otrzymanym
voucherze.

T dotyczy zaréwno osob zgtaszajacych sie na szkolenie oraz oséb zgtaszajgcych
innych uczestnikow

2 uczestnik realizujgcy voucher zaproszeniowy na szkolenie nie jest wliczany do
ogolnej liczby zgtaszanych oséb na szkolenie

REGULAMIN ZGLOSZENIA

o Nominalna warto$¢ inwestycji wynosi: ~ 1569,00 PLN netto (+23% VAT) za

osobe

@Po otrzymaniu wypetnionego formularza firma WITALNI przesle droga

mailowa fakture pro forma oraz potwierdzenie rezerwacji miejsc

eP%atnos’ci za szkolenie w przypadku zgtoszenia przez formularz pisemny

nalezy dokona¢ do 7 dni roboczych przed datg szkolenia (inne warunki przy
skorzystaniu z promocji) - na konto firmy WITALNI Katarzyna Sergiel:

ING BANK SLASKI nr: 88 1050 1908 1000 0022 6181 9441

Po zaksiegowaniu wptaty firma WITALNI wystawi fakture VAT, ktérg nastepnie
przesle poczta.

0 Jezeli z przyczyn losowych, uczestnik nie bedzie mégt skorzystac ze szkolenia

i poinformuje o tym fakcie firme WITALNI w terminie minimum 7 dni przed
datg szkolenia, firma Witalni dokona zwrotu 100% wptaconej kwoty.

ew przypadku rezygnacji w krétszym terminie niz 7 dni, firma Witani dokona

zwrotu 80% wptaconej kwoty. Istnieje réwniez mozliwo$¢ zmiany uczestnika
lub przepisanie zgtoszenia na inny termin.
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