PROFESJONALNA OBStUGA KLIENTA

czyli sprzedawanie czy podawanie?
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PROFESJONALNA
OBStUGA KLIENTA

PROFESJONALIZM Z PERSPEKTYWY SPRZEDAWCY TO
WEASCIWA KOMUNIKACJA Z KLIENTEM, UMIEJETNOSC
RADZENIA SOBIE W  TRUDNYCH SYTUACJACH,
ASERTYWNOSC, OSOBISTA UPRZEJMOSC | ZYCZLIWOSC.
DLA FIRMY - PROFESJONALIZM

TO JEDNA Z PRZEWAG KONKURENCYJNYCH, PRZESTRZEN NA
KTOREJ MOZNA SIE WYROZNIC, FUNDAMENT POLECEN FIRMY |
BUDOWY LOJALNOSCI WSROD KLIENTOW. CELEM NINIEJSZEGO
SZKOLENIA JEST PRZYGOTOWANIE | WYPOSAZENIE UCZESTNIKOW
W NIEZBEDNA WIEDZE | KOMPTENCJE - DO PROWADZENIA
EFEKTYWNEJ SPRZEDAZY | PROFESJONALNEJ OSBLUGI KLIENTA.

Uswiadomienie pracownikom obstugi klienta, ze do zakresu ich
zadan nie nalezy wytgcznie podawanie towaru, to wcigz kluczowe
zadanie dla wielu przedsiebiorcow. Aby to utatwic - przygotowalismy
warsztaty, ktore rozwijajg umiejetnosci handlowe w relacjach B2C.
Po szkoleniu uczestnicy bedg wyposazeni w praktyczne wzorce
pytan | rozmow do wykorzystania podczas obstugi klienta; nauczg
sie jak budowac relacje tak, aby klient chetniej wracat do punktu
handlowego; zrozumiejg jak rozmawiac jezykiem korzysci i rozwing
swoje umiejetnosci sprzedazowe.

PROFESJONALNA OBSLUGA KLIENTA, czyli sprzedawanie czy podawanie

W jaki sposob budowac dobre pierwsze wrazenie”?

Jak wyglada profesjonalna ob-
stuga klienta?

NEezym polega jezyk korzysciijak go steso-

wac?
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WAZNE PYTANIA, NA KTORE ODPOWIEMY PODCZAS SZKOLENIA:

O,
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JAKA JEST ROLA ZMIAN W ZYCIU ZAWODOWYM?
W pierwszej czesci szkolenia uczestnicy dokonajg weryfikacji swoich nawykéw i kompetencji handlowych. Okreslg obszary wymaga-
jace zmian po to, by zbudowaé¢ nowe umiejetnosci w oparciu o sprawdzone wzorce oraz tworzy¢ efektywne relacje z klientami.

JAK BUDOWAC DOBRE PIERWSZE WRAZENIE W OBSLUDZE KLIENTA?
Podczas tego modutu uczestnicy dowiedzg sie, jak optymalnie wykorzystac proces powstawania pierwszego wrazenia do budowania
zaufania klienta.

JAKIE SA KRYTERIA PROFESJONALNEJ OBSLUGI KLIENTA W SKLEPIE, PUNKCIE HANDLOWYM?

Dobrze przeprowadzona sprzedaz powinna przebiega¢ wedtug konkretnego planu. Ten modut przedstawi najwazniejsze kryteria
niezbedne do osiggniecia efektywnosci w kontaktach z klientem tak, by od momentu wejscia do punktu handlowego czut, ze znalazt
sie we wtasciwym miejscu.

KIEDY | JAK PROPONOWAC PRODUKTY - OBSLUGA KLIENTA W SKLEPIE.
Modut szkolenia, w ktérym poruszamy zagadnienia zwigzane z wtasciwym rozpoznaniem potrzeb, technikami sprzedazy, oraz sposo-
bami sprzedazy dodatkowej (cross-selling i up-selling). Uczestnicy ucza sie, w jaki sposob motywowac klientéw do podjecia zakupu.

JAK POSLUGIWAC SIE JEZYKIEM KORZYSCI? JAKIE SA ROZNICE MIEDZY CECHA, ZALETA, KORZYSCIA?
Aby zainteresowac klienta musimy rozpoznac¢ i odpowiedzie¢ na jego potrzeby po to, by méc zaproponowac¢ mu odpowiedni produkt.
Na tym etapie uczestnicy poznaja tajniki operowania jezykiem korzysci, ktéry umozliwia przekazanie cech i zalet produktow w najko-

rzystniejszym swietle.

JAKIE ZNACZENIE MA UMIEJETNE ORAZ SPRAWNE ROZPOZNANIE TYPOLOGII KLIENTA W PROCESIE JEGO OBStUGI?
Zachowanie klienta uwarunkowane jest przez wiele czynnikdw wewnetrznych i zewnetrznych. Umiejetne rozpoznanie podtoza jego
reakcji pomoze sprzedawcy dobrac i zastosowac¢ odpowiedniag forme argumentacji.

METODY SZKOLENIA

Case study
Q Przyktady z rzeczywistych sytuacji umozliwiajg zastosowanie nabytej na szkoleniu wiedzy i wykorzystanie jej w konkretnym
przypadku, co pozwala uczestnikom poznac praktyczny charakter tresci programu

Testy diagnozujgce
Czescig szkolenia sa testy, ktore umozliwiajg analize cech osobowosci oraz posiadanych kompetencii, co umozliwi uczestni-
korm swiadomag prace nad swoimi potencjatami

KTO SKORZYSTA
ZE SZKOLENIA?

COWNICY DZIALOW
SEUGI KLIENTA W
SKLEPACH

SPRZEDAWCY DETALICZN

|/FIRM
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Gry symulacyjne
Odpowiednio dobrane ¢wiczenia, z pormoca elementow zabawy i rywalizacji - umozliwiajg indywidualne lub grupowe osigga-
nie celow. Zajecia angazujg uczestnikow, pozwalajg na silne emocjonalne przezycie. Doswiadczenia zdobyte tg metoda
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Trwale pozostajg w swiadomosci uczestnikow /A N
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Trening mentalny R 3

Ukierunkowany na osiggniecie celow i realizacje planow poprzez ksztattowanie efektywnych zachowan oraz wspierajgcych
je przekonan.

98,21%

pozytywnych
opinii o szkoleniach

Praktyczne ¢wiczenia z rozmow
Rozwoj umiejetnosci z zakresu prowadzenia rozmow nie obejdzie sie bez cwiczen, dlatego uczestnicy wypracowujg rozwig-
zania na podstawie studiom przypadku, jak i swoich doswiadczen omowionych z trenerem.

Odgrywanie rol

w Uzyskane informacje na biezaco wykorzystujemy w odgrywanych scenach. Uczestnicy, pracujgc na sali
szkoleniowej (indywidualnie lub w grupach), ksztattujg w sobie nawyki na podstawie poznanej wiedzy, co
pozwala utrwali¢ efekty szkolenia

ponad

15000

wydanych
certyfikatow

GEOWNE KORZYSC]

Bedziesz bardziej swiadomy odpowiedzial- Zaczniesz fatwiej nawiazywac relacje Nabedziesz niezbednych umiejetnosci /il
nosci za reprezentowanie firmy na i osobistg wiez z klientem, tak by do sprawniejszego wykonywania &
zewnatrz oraz poznasz réznice migdzy dzieki twojemu zaangazowaniu, zadan i podnoszenia satysfakcji =
sprzedawaniem, a podawaniem produktow. czesceiej wracat do placowki firmy. obstugiwanych klientow.
(o)
7%
Tylko tyle Polakow w wieku
25-34 lat doksztatca sie.
Dzieki ¢wiczeniom, ktére przejdziesz Otrzymasz konkretne narzedzia Uzyskaj przewage na rynku

Zrozumieniesz jak efektywnie pracy podnoszgc swoje

podczas szkolenia z profesjonalnej i wskazowki, poprzez ktére podniesiesz . ‘ e eeliiiest
" - B S . : . alifikacje :
obstugi klienta, lepiej utrwalisz poziom jakosci i profesjonalizmu swoich operow%c.Jezyklemdkorzylsch' Qe WL SRl
i przyswoisz nowe umiejetnosci. umiejetnosci, w obstudze klienta. Wl [ - SRS WS,

%

. . witalni.pl
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DODATKOWE KORZYSCI

WARTOSC SZKOLENIA TO TAKZE NASZA JAKOSC UStUG SZKOLENIOWYCH:

Wysokiej jakosci produkty edukacyjne dajag najlepsze rezultaty rozwojo-
we. Dla nas jest to jedna z kluczowych wartosci, dlatego wypracowali$§my
standard Jakosci Szkolen Witalnych.

Programy szkolen sg opracowane przez naszych specjalistow w najbardziej
przystepnej formie oraz poparte aktualnymi przyktadami rynkowymi.
Uczestnicy kazdorazowo otrzymujg komplet materiatéw, ktére wspomagaja
ich podczas kursu, a takze w okresie pézniejszym.

Szkolenia organizowane sg w obiektach o wyzszym standardzie, wyposa-

zone w udogodnienia, ktére utatwiajg efektywne prowadzenie szkolenia.

@ Nasze produkty edukacyjne realizujemy zgodne z wymogami
organizacyjnymi Standardu Ustug Szkoleniowych 2.0, wyda-
wanym przez DEKRA Certification. Uczestnnicy naszych szkolen moga

by¢ pewni wysokiej jakosci ustug Witalnych.

Program
przygotowany
i realizowany przez
specjalistow

Obiekty wysokiej
klasy o standardzie
3* oraz 4*

Optymalny
harmonogram
treningu

Przerwy kawowe
oraz posifki

Wsparcie
merytoryczne w
trakcie oraz po

szkoleniu

Sale szkoleniowe
dostosowane na
potrzeby treningu

GrupaRMF




WARTOSC INWESTYCJI

Inwestycja: ~ 1290,00 PLN netto

CO OTRZYMASZ INWESTUJAC W SZKOLENIE? 68 O
NISKA JAKOSC OBSLUGI KLIENTA TO
udziat w szkoleniu profesjonalnych praktyk udziat w opracowanym i zorganizowanym szkoleniu GLOWNY POWOD DLACZEGO KLIENCI
ODCHODZA DO KONKURENCUJI*
sprzedazowych oraz obstugi klienta przez specjalistow Witalnych, zgodnie ze Standardem
AZ 68% REZYGNACJI Z USLUG
komplet materiatéw szkoleniowych Ustug Szkoleniowych 2.0, wydawanym przez DEKRA WYNIKA Z NIEZADOWALAJACEJ
Certification OESLECE
imienny certyfikat potwiedzajacy udziat w szkoleniu featt
oraz zakres merytoryczny programu dwudaniowy positek z deserem oraz napojami 0
2 dni szkoleniowe nieograniczony serwis kawowy 6 O /O

RESPONDENTOW POLECALO FIRMY,

Z POWODU JAKOSCI OBSLUGI

DODATKOWE KORZYSCI

PODOBNA LICZBA 0SOB

OSTRZEGALA ZNAJOMYCH PRZEZ

W KORZYSTANIEM Z UStUG FIRM,
® KTORYCH JAKOSC OBSLUGI NIE

. «®
g a - BYLA SATYSFAKCJONUJACA

U migggonmagximijclgs saxcarlg+ Dodatkowg u_proscia bj_ Nm gximjclgs saxcqgrlgaw moga ‘cxnk_rlgc dotgaxwe bm Klubu O
awmoga skorzysta¢ x npmdghm saxestnikow* hcgr kmzliwosc Absolwentéw Witalnych, U hcenp_k_ af ijs'mugaxc mrpxwk- 5 5 /O
I_jlw af materiatéw szkole- konsultacji telefonicznych oraz ja dostep bmbmb_rimuvaf rpceagkep wmpaxlwaf* gnecah_jlc

niowych*ir 6rc beda ugn_pagck k_gimuwaf x Rclepck +bm4 mdprw npmkmawhlc* r_id ¢ x_npmagxlg_ 1= mp_lgxmu_lc KLIENTOW ZREZYGNOWALO
u uwxl_axlgs nj_ls  pmxunr miesiecy po szkoleniu. npxex |_q U\{vb_pxclg_, U, i'ecej gldmpk_ahmljs’gc ?_‘qu.wj_ucl - WZGZLLI;?)*L-JUI\CI;AKSLNAKSBEgEUEC‘;JEFLFT_IT/I;T\I?E
hmucem, r_ moga Panstwo znale$¢ pod adrcqck uuu ,ugr_jlg,nj-i_u ,

Mozliwos$¢ dofinansowania

Nasze szkolenia objete sg programem dofinansowania w ramach, ktérego mozna uzyska¢ nawet 80% zwrotu wartosci inwestycji. Szczegdtowe warunki

moga Panstwo poznac na naszej stronie lub kontaktujac sie piszac na kontakt@witalni.pl
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TRENER PROWADZACY SZKOLENIE

KATARZYNA UJEK

TRENER MENTALNY - MENTAL TOUGHNESS (MTQ48)

SOCJOLOG Z UPRAWNIENIAMI MEDIATORA ZAWODOWEGO

Specjalizuje sie w szkoleniach ze sprzedazy bezposredniej
i telefonicznej. Posiada 8-letnig praktyke w prowadzeniu szkolen,
sesji coachingowych, wiedze i doswiadczenie w obszarze sprze-
dazy i zarzadzania. Doswiadczenie zawodowe zdobywata na
stanowiskach sprzedazowych i menedzerskich w miedzynaro-
dowych korporacjach na rynku ustug finansowych.

W trakcie warsztatow wykorzystuje sprawdzone narzedzia
i techniki sprzedazowe, oparte o wtasne, praktyczne doswiad-
czenia. Zrealizowata ponad 1700 godzin szkoleniowych oraz
ponad 800 godzin coachingu handlowego
i menadzerskiego. Jako coach i trener specjalizuje sie gtow-
nie w podnoszeniu efektywnosci handlowcow i menedzerow.
Buduje autorskie programy szkoleniowe, a fundamentem jej
pracy sg treningi mentalne w biznesie. Uczy handlowcow
i menedzerow jak wytrwale dgzy¢ do osiggania celow, tatwiej
radzi¢ sobie z wyzwaniami, trudnymi sytuacjami oraz lepiej
budowac relacje z pracownikami i klientami.

Jak prowadze szkolenia i pracuje z Klientami?

Pomagam moim klientom wdraza¢ odpowiednie nawyki, by
zyli efektywniej, szczesliwiej, z wiekszg satysfakcjg. Identyfi-
kuje i wspieram zmiane przekonan, nawykow myslowych
blokujgcych nas i ograniczajgcych nasz potencjat i mozliwo-
éci. Kazdy z nas moze skutecznie osiggnac¢ swoje cele,
nauczy¢ sie pokonywac stomiany zapat, wymaowki i lenistwo,
by¢ bardziej efektywnym, przetamywaé swoje osobiste
ograniczenia i blokady, poskromic¢ narzekanie, ztosc i lek. Tak
samo jak trenujesz swoje ciato, by byto sprawne, z mna
¢wiczysz jego najwazniejszg czesc¢, czyli mozg. Podczas
sesji, budujemy zdrowe nawyki, ¢wiczymy silng wole, samo-

dyscypline, konsekwencje do osiggniecia tego, czego
pragniesz. Odkrywamy i przebudzamy razem energie, site
i odwage do dziatania, do realizowania siebie i wtasnych
postanowien.

Jak inni oceniajg wspotprace ze mng?
,Wspdtpracujac z Kasig miatam przyjemnos¢ przekonac sie jak wielka
pasja jest dla niej projektowanie szkolen. Jest osobg bardzo ambitng.
Podczas szkolen przekazuje duzg dawke pozytywnej energii. Moge
poleci¢ Kasie jako profesjonalnego trenera obdarzonego bardzo duza
wiedzg, oraz wyczuciem potrzeb szkoleniowych”

Marzena Matysiak, Dyrektor Oddziatu w Noble Bank

Zobacz certyfikaty, ktére uzyskatam:
Mental Toughness Certified Consultant
Associated Certified Coach (ACC)
Business Trainer

Jakie szkolenia realizuje?
Profesjonalna obstuga klienta | techniki sprzedazy | skuteczny telemarketing

psyc
z trudnym klientem | zarzadzanie stresem i emocjami | inteligencja emocjonal

ologia klienta | coaching sprzedazowy | komunikacja i aser

tywnosc¢

na w biznesie | inteligencja sprzedazowa- trening mentalny w sprzedazy |
skuteczne planowanie i osigganie celdw | trening wytrwatosci i odpornosci
w sprzedazy | automotywacja handlowca

Zapraszam na mojga strone oraz media
spotecznosciowe

mentalgym.pl/ | @ #Katarzyna Ujek
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; 7 sg przerwy - obiadowa oraz kawowa o1 ST

DZIEN | DZIEN II

WRZESIEN - GRUDZIEN 2019
Zapisy na szkolenie do 10 dni przed datg szkolenia
W przypadku checi zgtoszenia uczestnictwa w terminie krotszym niz 10 dni - uprzejmie prosimy o kontakt telefoniczny.

Jesli interesuje Cie szkolenie w
innym terminie lub miescie skontaktuj

7-8.10.2019 sie z Nami:
Wroctaw

telefonicznie 71757 5219
lub mailowo  biuro@witalni.pl

LAPISZ SIE

Skorzystaj z formularza zgtoszenia na witalni.pl. WejdZ na zaktadke Terminarz, wybierz interesujgcy Cie termin
i kliknij zapisz sie. Mozesz rowniez wygodnie skorzystac z ptatnosci online

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

Skontaktuj sie z Nami telefonicznie dzwonig¢ pod numer 71 757 52 19




| Wyczys¢ pola

]
2

Prosze wpisac imie

i nazwisko lub nazwe
firmy wraz z numerem
NIP

Jesli posiadaja
Paristwo informacje

o uczestnikach prosimy
0 zaznaczenie pol

(pola niewymagane;
informacje mozna
zgtosic w pozZniejszym
terminie)

FORMULARZ ZGtOSZENIA

Profesjonalna obstuga klienta

witalni

NA SZKOLENIE MOZNA ROWNIEZ ZAPISAC SIE

e ’ KORZYSTAJAC Z FOMULARZA ONLINE

witalni.pl/formularz-zapisu

Data szkolenia 777777 Miejsce szkolenia
DANE ZGLASZAJACEGO
mie LT Nr telefonu
Nazwisko ¢+ E-mail
Nazwa firmy .
Uica
Kod pocztowy Miejscowos¢ : B
DANE ZGLASZANYCH 0SOB
Prosze zaznaczy¢ pole, jesli jednym z uczestnikow jest osoba zgtaszajgca
Imie T T I T Ty ] Imie
i Nazwisko ¢ B i Nazwisko
,!‘ Nrtelefory . § ,!‘ Nr telefonu
Stanowisko Stanowisko |
Imie Imie
i Nazwisko i Nazwisko
,.._‘ Nrtelefonu : ,!, Nr telefonu
Stanowisko | o Stanowisko |

Prosze zaznaczy¢ pole, jesli ktorys z uczestnikow ma specjalne potrzeby
dietetyczne (dieta bezglutenowa, uczulenia na produkty, positek wegetariariski)

Prosze zaznaczy¢ pole, jesli uczestnicy korzystajg z udogodnien w poruszaniu



Wyczys$¢ pola

Ustugi szkoleniowe
objete sg 23% VATem

NA WSZYSTKIE
PANSTWA PYTANIA
Z CHECIA ODPOWIEMY

telefonicznie
71757 5219

mailowo
kontakt@witalni.pl

lub przez Livechat na
naszej stronie witalni.pl

WARUNKI FINANSOWE

[los¢ oséb

Znizki:

Voucher
Kod vouchera

30/60 2 i wiecej Voucher

WARUNKI ZAPISU NA SZKOLNIE ORAZ PROMOCJI

Nominalna warto$¢ inwestycji wynosi: 1490,00 PLN netto (+23% VAT) za osobe.

Po otrzymaniu wypetnionego formularza firma WITALNI przesle droga mailowg
fakture pro forma oraz potwierdzenie rezerwacji miejsc.

Ptatnosci za szkolenie w przypadku zgtoszenia przez formularz pisemny nalezy
dokona¢ do 7 dni roboczych przed data 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, ktorg nastepnie
przesle poczta.

Jezeli z przyczyn losowych, uczestnik nie bedzie mdgt skorzysta¢ ze szkolenia
i poinformuje o tym fakcie firme WITALNI w terminie minimum 7 dni przed datg
szkolenia, firma Witalni dokona zwrotu 100% wptaconej kwoty.

W przypadku rezygnacji w krétszym terminie niz 7 dni, firma Witani dokona zwrotu
80% wptaconej kwoty. Istnieje rowniez mozliwos¢ zmiany uczestnika lub przepisanie
zgtoszenia na inny termin.

AKCEPTACJA WARUNKOW OFERTY

witalni

Suma inwestycji
Profesjonalna obstuga klienta flos¢ osob x wartosc inwestycyi (netto)
Wartos¢ inwestycji 1290,00PLN . .
taczna inwestycja + VAT [ ]
suma inwestycji - kwoty rabatowe
(brutto)

Promocja 30/60, korzysci dla zdecydowanych
Kazda zgtaszajaca 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 wytacznie szkoler otwartych z oferty firmy Witalni w formie
2-dniowej. Warunkiem skorzystania z promocji jest przestanie formularza zgtoszenia w okreslonym terminie przed
datg szkolenia (60/30 dni) - drogg 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 tgczy sie z oferta Voucheréw promocyjnych oraz rabatem 2 i wigcej.

Rabat 2 i wiecej, bo wiecej to korzystniej
10% rabatu mozna uzyskac zgtaszajac min. 2 osoby na wybrane szkolenie. Oferta skierowana jest dla wszystkich
zainteresowanych i dotyczy oferty wszystkich szkoleri otwartych.

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

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 poszczegodlnej oferty vouchera zamieszczony jest w otrzymanym
voucherze.

! dotyczy zarowno 0s6b zgtaszajgcych sie na szkolenie oraz osob zgtaszajgcych innych uczestnikow

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

O Akceptuje warunki finansowe, regulamin zgtoszenia oraz regulaminy promocji, z ktérych korzystam.

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 gospo-
darczej 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. z 2002 .
Nr 101, poz. 926 z pdzn. zm.) mam prawo dostepu do
swoich danych, ich poprawiania i zadania zaprzestania
ich przetwarzania.

Skad wiesz o naszej ofercie?
(niewymagane)

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

Data

Podpis oraz pieczatka firmowa

Wyslij formularz zgtoszenia
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