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czyli jak zadbac¢ o wiecej polecen firmy?
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PROFESJONALNY MONTAZ,
INSTALACJA, SERWIS

CELEM SZKOLENIA JEST WYPOSAZENIE UCZESTNIKOW W NARZEDZIA
ZWIAZANE Z BUDOWANIEM POZYTYWNYCH RELACJI Z INWESTOREM,
KLIENTEM LUB Z ICH PRZEDSTAWICIELAMI. DALSZE POLECENIA FIRMY
SPRZEDAJACEJ PRODUKTY WYMAGAJACE MONTAZU/SERWISU - ZALEZA
W OGROMNYM STOPNIU NIE TYLKO OD KADRY HANDLOWEJ | DOSKONALE
WYKONANEJ TECHNICZNIE MONTAZU CZY JAKOSCI PRODUKTU.
WAZNYM CZYNNIKIEM OCENY UStUGI | FIRMY SPRZEDAJACEJ JEST
ROWNIEZ POZIOM PROFESJONALIZMU W ZACHOWANIU CZLONKOW
EKIPY MONTUJACEJ. TRESCIA SZKOLENIA JEST TAKZE USWIADOMIENIE
UCZESTNIKOM JAKA ROLE PEENIA W PROCESIE SPRZEDAZY
DODATKOWYCH PRODUKTOW ORAZ USLUG FIRMY.

Diugosc¢ czasu spedzonego podczas montazu, zachowanie klientow, ich
gry, swiadome | nieswiadome prowokacje, mogg generowac sytuacje, w
ktorych tatwo o spory, ktdtnie i inne trudne momenty. Aby zapewnic
polecenia | kolejne zlecenia, dobrze jest, gdy nawet w obliczu
najtrudniejszych sytu-acji ekipy potrafig zachowac¢ sie profesjonalnie.
Proces sprzedazy polegajgcy wytgcznie na  pozyskiwaniu  nowych
klientow, to jedna =z najdrozszych strategii handlowych. Klient z
polecenia, to klient generujgcy mniejsze koszty w etapie pozyskania, a
zatem Dbardziej rentowny. Dlatego warto o te polecenia zadbac rowniez na
etapie montazu. Kluczowg kwestig, ktorg porusza szkolenie jest rowniez
generowanie przez pracownikow sprzedazy produktow dodatkowych lub
uzupetniajgcych.
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LAGADNIENIA

witalni

@ JAKA JEST ROLA KLIENTA W GOSPODARCE
RYNKOWEJ?

Zagadnienie, ktore szczegotowo uswiadamia uczestnikom,
ze tak naprawde to klient ptaci pensje a nie firma,
czy "szef’. Zrozumienie tego elementarnego faktu, pozwala
Nna zmiane zaangazowania, odpowiedzialnosc za prace
jak i swoje zachowanie w relacjach z klientami.

CZYLI KIEDY JEST CZAS NA ZDOBYWANIE
POLECEN DO DALSZYCH KLIENTOW?

Ugruntowana wiedza dotyczgca psychologicznych faz
kupowania | sprzedawania. Uczestnicy po przez krotkie
cwiczenie ilustracyjne poznajg proces sprzedazy. W tym
obszarze szkolenia, skupiamy sie gtownie etapie
sprzedazy, w ktorym pojawiajg sie montazysci i serwisanci
-jakie majg narzedzia i mozliwosci podczas wizyty u klienta,
CO mogg robi¢, aby klient w przysziosci polecat dale]
firme i sam ponownie skorzystat z jej ustug.

@ JAK PRZEBIEGA PROCES DECYZYJNY,

JAK BUDOWAC POZYTYWNE RELACJE
@ Z INNYMI? JAKIE SA JAWNE | SKRYTE
MOTYWY ZACHOWANIA KLIENTOW?

Konkretny modut zwigzany z psychologig klienta, jego
zachowaniem | przede wszystkim ztozonoscig wynikajgca
ze zjawiska psychologicznej gory lodowej. Jak rozpoznawac
oblicza publiczne, prywatne oraz prawdziwe (rzeczywiste)
motywy postepowania to m.in. pytanie na jakie odpowiada
sie w te] czesci szkolenia.

JAK KREOWAC DOBRE PIERWSZE WRA-
@ ZENIE | ZYSKIWAC ZAUFANIE? JAK KREOWAC
WELASNYM ZACHOWANIEM POZYTYWNY
WIZERUNEK REPREZENTOWANEJ FIRMY?

W tym momencie wyposaza sie stuchaczy w praktyczne
narzedzia stuzgce do kreowania ,pierwszego’ wrazenia.
Modut z ¢wiczeniami, ilustracjami i przede wszystkim wyja-

-Snieniem  procesu  powstawania pierwszego wrazenia
I konsekwencji w przypadku braku pozytywnego wrazenia —
braku zaufania.

@ NA CZYM POLEGA SKUTECZNA KOMUNIKACJA?

Milczenie jest ztotem’ — Jak przede wszystkim stuchac
I nie powiedzie¢ za duzo? Zagadnienie odnoszgce sie do
odpowiedzialnosci w procesie komunikacji, stuchania,
uzywania okreslonego jezyka i terminologii utatwiajacej
lub zaktocajgeej porozumienie.

TAZOWEJ - PRZYGOTOWANIE, PRZEBIEG,

@ KRYTERIA PROFESJONALNEJ WIZYTY MON-
ZAKONCZENIE

Najistotniejsza czes¢ szkolenia — to praktyczna lista
zachowan ekip montujacych, co warto | czego nalezy
unikac. Tutaj rowniez uczestnicy dowiedzg sie jak interpre-
towane sg ich zachowania przez klientow. Mozna rzec,
ze to lista standardow uzyteczna w kazdej firmie.

@ JAK RADZIC SOBIE W OBLICZU ZASTRZEZEN
KLIENTOW?

JAK OPANOWYWAC WEASNE EMOCJE | EMO-
CJE ROZMOWCOW?

@ JAK POZYTYWNIE ZAKONCZYC NEGATYWNE
SYTUACJE?

Wszystkie trzy zagadnienia odnoszg sie trudnych sytuacji,
w ktorych pojawiajg sie zastrzezenia. Aby w praktyce
uczestnicy mogli by¢ przygotowani na tego typu okolicz-
nosci, dowiadujg sie o tym jakie sg rodzaje zastrzezen,
bo to od ich typu zalezy reakcja. Zakonczyc spor z klientern
Jrzasnieciem drzwiami” jest tatwo. ZakonczyC spor
W SpoSOb dajgcy szanse na wspotprace to sztuka, ktore)
uczg sie uczestnicy w tym mormencie szkolenia.

KTO SKORZYSTA
ZE SZKOLENIA?

PRACOWNICY EKIP

SERWISOWYCH

KIEROWNICY, SZEFOWIE
EKIP

PRACOWNICY FIRM
MAJACY BEZPOSREDNI
KONTAKT Z KLIENTEM
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METODY SZKOLENIA

Cwiczenia
rozgrzewajgce umyst
Przy pomocy kreatywnych ¢wiczen - trenerzy
wzbudzajg pozytywne emocje — tak aby

zwiekszy¢ poziom koncentracji i skupienia sie
uczestnikow.

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.

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.

Interaktywny wyktad

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

Nasze statystyki
sg witalne

98,21%

pozytywnych

opinii o szkoleniach

ponad
23 000

wydanych
certyfikatow

witalni.pl



dla uczesnikéw WARTOSC

dla firm

GEOWNE KORZYSC]

Praktyczne, uproszczone i rzeczywiste

narzedzia do pracy z klientem w terenie

— poparte przyktadami pochodzacymi
z prawdziwych sytuacji.

Uczestnicy rozwing swoje umiejetnosci
interpersonalne, co pomoze im podczas
rozmow z klientem w trakcie montazu,
instalacji oraz serwisu produktow.

Bardziej Swiadomi pracownicy w kwestiach
odpowiedzialnosci i roli w procesie sprzedazy
to mozliwosc¢ zwiekszania sprzedazy
produktow dodatkowych

’ &

Gotowe narzedzia i pomysty na to Uczestnik pozna dokfadnie
w jaki sposéb reagowac na zastrzezenia
klientéw i rozwigzywac sytuacje

konfliktowe w postaci wzorcow.

S

Uczestnicy uzyskajg wiedze na temat
procesu komunikacji z klientem —
nauczg sie uzywania okreslonego

jezyka i terminologii utatwiajgcej lub
zakfocajgcej porozumiewanie sie.

— na co szczegolnie zwrécic uwage,
co warto robic, a czego warto unikac.

DODATKOWE KORZYSCI

Profesjonalne reprezentowanie
firmy na zewnatrz to lepszy wizeru-
nek firmy na rynku i mozliwosc¢
wyrdznienia sie.

Wdrozajgc wysoki poziom obstugi
klienta firma zyskuje jedna
z kluczowych przewag
konkurencyjnych

poszczegolne etapy wizyty montazowej

Zaufaty nam
takie firmy jak:
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WARTOSCIOWA INWESTYCJA

WARTOSC
SZKOLENIA
TO TAKZE:

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

komplet profesjonalnych
materiatow szkoleniowych

imienny CERTYFIKAT

ukonczenia szkolenia

DODATKOWE KORZYSCI

o8

Szkolenie to 15h aktywnego
treningu, po ktérym uczestnicy

wyjda zmotywowani do dziatania.

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

efektywne przyswajanie programu.

Catering

oblad, poczestunek,

przerwy kawowe

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

vazniejsze poparta

ni wzigtymi z zycia.




ILE MOZESZ STRACIC
PRZEZ NIEKOMPETENCJE

| FS/EK SERGIEL PRACOWNIKOW?

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

Zatozyciel i wiasciciel firmy Witalni. Licencjonowany Trener

Sprzedazy i Zarzadzania, Doradca, Interim Manager,

Mentor, Trener metodg Horse Assisted Education

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

aktywnie odradza
innym ustugi firmy

poziomie MBA.
‘ : | . A | 30% - 70% :
Leszek prowadzi szkolenia w oparciu o aktualne realia rynkowe. Wiedze teorytyczng osadza w autentycznych sytuacjach, : d0 | Oh g v,
a jej zakres dostosowuje do potrzeb stuchaczy. Podczas szkolenia umiejetnie angazuje uczestnikow nie tylko do nich Eﬁ:nztgwodvevfyd?_,;ey;e :' ,_,
przemawiajgc, ale réwniez wstuchujgc sie w ich oczekiwania, co jest kluczem do realizacji celéw programu warsztatu. @ rekiamagis -
"....' 1 50/0 nawet tyle oséb
Jak prowadze szkolenia? | , o , s 8O8," , Fojsce mote zrezygno-
S _ ) ,Nasi pracownicy uczestniczyli w szkoleniu doskonalgcym gl * wac z ustug lub oferty
Partnerstwo i inspirowanie do zmiany to kluczowe s YR Twojej firmy

umiejetnosci handlowe prowadzonym przez Pana Leszka Sergiel (...).
postawy, ktorymi kieruje sie na szkoleniu. Celem I P ymp giel (-

dla mnie jest oczywiscie przekazanie wiedzy, ale
co wazniejsze - osiggniecie realnych efektéow
z kazdym z uczestnikéw osobno. W trakcie
warsztatéw dbam o komfortowa atmosfere oraz
odpowiednio dobrang grupe uczestnikow, co
pozawala diagnozowa¢ indywidualne potrzeby
moich stuchaczy i realizowa¢ program
w najlepszym wariancie.

W przesztosci korzystalismy juz z ustug szkoleniowych firmy Witalni (me‘aw‘o”e cangy Pop— F“”daq')

Obserwatorium Zarzadzania (2013)
i w zaleznosci od naszych potrzeb szkoleniowych wracamy do Pana
Leszka. Dzieje sie tak dlatego, ze widzimy wyrazny wzrost motywacji, ol
Postaw na rozwéj firmy
i zadbaj o profesjonalnych
pracownikow, ktorzy wzbudza
zaufanie klienta, odpowiednio
zareagujg ~w  sytuacjach
stresowych i szybciej pozy-
Tomasz Pachura skajg nowe polecenial!

Cztonek Zarzadu

Pneumat System Sp. z 0.0. ; .
ZOBACZ MOJE . -
rroFILE:. OO O .

pewnosci siebie | efektywnosci w pracy naszych handlowcow.
Oddelegowujac naszych pracownikow na szkolenia w firmie Witalni

mamy przekonanie, ze jest to inwestycja, ktdra szybko sie zwroci.”

witalni.pl



https://witalni.pl/leszek-sergiel/
https://pl.linkedin.com/in/leszek-sergiel-9049a1106
https://www.facebook.com/leszek.sergiel/
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