SKUTECZNA SPRZEDAZ
W SALONIE STOLARKI

czyll jak prowadziC sprzedaz w salonie stolarki?

TRENER: KRZYSZTOF MICHALAK



74

witalni

SKUTECZNA
SPRZEDAZ STOLARK

PRAKTYCZNE SZKOLENIE SKIEROWANE WYLACZNIE DO
BRANZY BUDOWLANEJ | BRANZY STOLARKI

BRANZA STOLARKI OTWOROWEJ WEDtUG WIELU RAPORTOW
WYDANYCH W OSTATNICH LATACH, TO JEDEN Z NAJBARDZIEJ KON-
KURENCYJNYCH SEKTOROW POLSKIEJ GOSPODARKI. NIEZALEZNIE
OD CIAGLEGO ROZWOJU TECHNOLOGII PRODUKCJI, WPROWADZA-
NIA NOWYCH, ZAAWANSOWANYCH PRODUKTOW, RYNEK JEST
SZCZEGOLNIE NASYCONY TRADYCYJNYMI PUNKTAMI DYSTRYBU-
CJI. TO WEASNIE W TYSIACACH SALONOW SPRZEDAZY W CAtEJ
POLSCE, KLIENCI MAJA BEZPOSREDNIA STYCZNOSC Z FINALNYM
PRODUKTEM, JAK | Z KADRA HANDLOWA PROWADZACA OBStUGE
| SPRZEDAZ BEZPOSREDNIA.

Sprzedawca w nowoczesnym salonie stolarki, przestaje by¢ osobg
od ,podawania towaru’, a staje sie profesjonalnym Doradcg, ktory
potrafl skutecznie rozpoznac¢ potrzeby klientow, dobra¢ produkt
| towarzyszy¢ klientowi do samego konica realizacji inwestycji,
a nawet jeszcze diuze). Jak zwiekszy¢ jego efektywnosc | poprawic
skutecznosc sprzedazy w osobistych kontaktach z klientami? Jak
wyroznic sie od innych konkurentow, ktorzy zazwyczaj prowadzg
sprzedaz w utartych schematach? Zapraszamy na szkolenie, na
ktorym uczestnicy otrzymajg praktyczne narzedzia, niezbedng
wiedze | kompetencje w oparciu o sprawdzone narzedzia I rozwigza-
nia sprzedazowe pochodzgce wytgcznie z branzy stolarki..
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ZAGADNIENIA

NAJWAZNIEJSZE PUNKTY PROGRAMU, KTORE OMOWIMY PODCZAS SZKOLENIA:
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PIERWSZA WIZYTA KLIENTA W SALONIE SPRZEDAZY STOLARKI — NA CO ZWRACAC UWAGE?

Klient ktory po raz pierwszy pojawia sie w naszym punkcie handlowym, jest dla nas szczegdlnie wazny. Po pierwsze, ok. 60-70% transakcji
na rynku ma miejsce po pierwszej wizycie, po drugie — dobre pierwsze wrazenie.. mozemy zrobi¢ tylko raz. W interesie kazdego szefa
sprzedazy powinno by¢ zadbanie o sam lokal — wnetrze, czystos¢, wizerunek; natomiast profesjonalny doradca handlowy powinien
zadbac o pierwsze wrazenie: zyczliwosc i osobista uprzejmosc¢ wobec klienta. Modut szkoleniowy, w trakcie ktérego oméwimy na co
zwracac¢ uwage w pierwszym kontakcie z klientem.

BUDOWANIE AUTOMOTYWACJI | ZAANGAZOWANIA W PRACY DORADCY HANDLOWEGO.

Z uwagi na powtarzalnosc¢, dotychczasowe nawyki i rozmowy z klientami w podobnych schematach — tatwo o spadki motywacji. W tym
punkcie zaje¢, bedziemy dyskutowac¢ na temat definicji sprzedazy samej w sobie i tego co mozemy zrobi¢ zeby proaktywnie generowac
zmiane nawykow i zaangazowania w pracy doradcy salonu stolarki.

DOBRY PLAN, TO ...POLOWA SUKCESU, CZYLI DLUGOFALOWA WSPOLPRACA Z INWESTORAMI JAKO POMYSt. NA WZROSTY SPRZE-
DAZY POZA SEZONEM.

Wspodtpraca z inwestorem wymaga od Doradcy wiekszego zaangazowania czasowego, natomiast z drugiej strony oferuje czesto stabil-
nos¢ przychodéw w mniej intensywnych miesigcach. Omowimy dobre praktyki zwigzane z utrzymywaniem kontaktéw handlowych
z inwestorem i firma kupujaca cyklicznie stolarke, tak aby wypracowac stabilnos¢ przychoddéw w dtuzej perspektywie i nie straci¢ kluczo-
wego klienta dla naszego biznesu.

BIEZACA OBStUGA KLIENTA W SALONIE SPRZEDAZY STOLARKI.

Czy rozwigzywanie krzyzéowki, obstuga smartfonu lub prywatne rozmowy telefoniczne kiedy nikogo nie ma w salonie, to na pewno dobry
pomyst? W momencie, kiedy w progu pojawi sie klient, doradca powinien by¢ przygotowany i uwazny. W tej czesci szkolenia omdéwimy
podstawowe kryteria zwigzane z obstugg klienta.

DOBRANIE ODPOWIEDNIEGO PRODUKTU — WIEKSZA SZANSA NA FINALIZACJE SPRZEDAZY.

Okna przesuwne? Tradycyjne? A moze renowacyjne? Jednak drzwi? Zaproponowanie klientowi odpowiednego produktu i ustugi, zdecydo-
wanie moze wspiera¢ nas w finalizacji transakcji i zakupu stolarki przez klienta. Uczestnicy dowiedzg sie, w jaki sposdb pozyskiwac
wiasciwe informacje i w fachowy sposéb rozpoznaé potrzeby klienta. Pokazemy, w jaki sposdb mozemy tatwo poréwnywac produkty
S t o I a r k i

a takze operowac modelem cecha-zaleta-korzy$¢ w rozmowie z klientem.

PODSUMOWANIE ROZMOWY HANDLOWEJ Z KLIENTEM | ODPOWIEDNIA PREZENTACJA OFERTY.
W tej czesci szkolenia skupimy sie na modach prezentacji oferty oraz podsumowaniu ustalen z klientem. Dowiemy sie co tak naprawde
oznacza ,cross selling” i ,up selling” w branzy stolarki i jak wykorzystac¢ niektére proste narzedzia pomocne w catym procesie sprzedazy.

PRAWIDELOWA ARGUMENTACJA W OBRONIE CENY NASZEJ STOLARKI.
Ostatnia czes$¢ szkolenia to praktyczne przyktady z branzy i case stady sytuacji w ktérych, jedyng przeszkoda w zakupie stolarki byta cena.
Uczestnicy przeanalizujg wybrane sytuacje i naucza sie praktycznych technik i wzorcoéw argumentacji, ktére pomoga utrzymac cene

KTO SKORZYSTA
ZE SZKOLENIA?

WEASCICIELE SALONOW
SPRZEDAZY STOLARK]

PRZEDSTAWICIELE
HANDLOWI

DORADCY KLIENTA
SALONOW SPRZEDAZY

BIURO OBStUGI KLIENTA
PRODUCENTOW
| SALONOW SPRZEDAZY




METODY SZKOLENIA NASZE STATYSTYK
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Cwiczenia rozgrzewajgce umyst

Przy pomocy kreatywnych éwiczen - trenerzy wzbudzajg pozytywne emocje — tak aby zwiekszy¢ poziom koncentracji
I skupienia sie uczestnikow.
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Sytuacje symulowane

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

Interaktywny wyktad
Szkolenie to co$ wiece] niz prezentacja | pokaz slajdow. Nasi trenerzy, aktywnie oddziatujg na grupe | koordynujg przebieg

98,21%

pozytywnych
opinii o szkoleniach

zaje¢ — angazujg uczestnikow, m.in. pytaniami, ilustracjami | mikro-¢wiczeniami.

Dyskusja moderowana

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

ponad
15 000

wydanych
certyfikatow

GtOWNE KORZYSCI

Uczestnicy otrzymajg wskazéwki od osoby Naucza sie, jak konstruowac oferte /]
z duzym dos$wiadczeniem w branzy, na stolarke, bramy, rolety i montaz, Wiedze ilustrujg przyktady i case A
dotyczace prowadzenia rozméw handlowych tak aby byta zgodna z potrzebami study z branzy stolarki otworowe;j. Y

oraz prezentacji oferty w salonach stolarki.

%

Tylko tyle Polakéw w wieku
25-34 |lat doksztatca sie.
Uzyskaj przewage na rynku
pracy podnoszac swoje
kwaliﬂkacje (Dane: Eurostat, 2015)

Cwiczenia z reagowania na typowe
w branzy zastrzezenia ze strony
klientow pozwolg uczestnikom lepiej
negocjowac warunki umowy.

Uczestnicy poznajg zasady
racjonalnego planowania dziatar
handlowych, co pozwoli im skuteczniej
zarzadzad kontaktami z inwestorami.

Uczestnicy dowiedzg sie jak
profesjonalnie obstugiwac klientéw
w salonie stolarki otworowej.
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WARTOSC INWESTYCJ|

CO OTRZYMASZ INWESTUJAC W SZKOLENIE?

udziat w szkoleniu profesjonalnej sprzedazy

przeznaczonym dla branzy stolarki otworowej
komplet materiatow szkoleniowych

imienny certyfikat potwiedzajacy udziat w szkoleniu

oraz zakres merytoryczny programu

2 dni szkoleniowe

udziat w opracowanym i zorganizowanym szkoleniu
przez specjalistow Witalnych, zgodnie ze Standardem
Ustug Szkoleniowych 2.0, wydawanym przez DEKRA

Certification
dwudaniowy positek z deserem oraz napojami

nieograniczony serwis kawowy

DODATKOWE KORZYSC|

ged

W okresie po szkoleniu uczestni- Dodatkowg wartoscig dla
cy moga skorzysta¢ z profesjo- uczestnikéw, jest mozliwosé
nalnych materiatéw szkole- konsultacji telefonicznych oraz
niowych, ktére beda wsparciem mailowych z Trenerem - do 6
W wyznaczniu planu rozwo- miesiecy po szkoleniu.

jowego.

Mozliwo$¢ dofinansowania

/4
LD

Po szkoleniu uczestnicy mogg bezptatnie dotagczy¢ do Klubu
Absolwentéow Witalnych. W jego ramach klubowicze otrzyma-
ja dostep do dodatkowych tresci merytorycznych, specjalne
oferty promocyjne, a takze zaproszenia na organizowane
przez nas wydarzenia. Wiecej informacji o Klubie Absolwen-

ta moga Paristwo znales¢ pod adresem www.witalni.pl/kaw.

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

moga Paristwo poznaé na naszej stronie lub kontaktujac sie piszac na kontakt@witalni.pl

4

O WITALNYCH

44

A

miafa | przyjemnosé
/z ustug ,WITALNI"

Firma WWMEN

korzystac
w zakresie

kompleksowej pomocy . przy

wewnetrznej reorganizacji catej

firmy. Dzieki doradztwu personal-

nemu i dotyczagcemu organizacji,

zarzadzania, oraz
szkoleniom dla

treningom,
personelu,

handlowcéw oraz cyklem szkolen

i warsztatow, w ktorych brata

udziat kadra zarzadzajgca w

tematach m.in. podstawy rekruta-

cji, motywowanie, planowanie i

orga- nizacja cza
organizacji i

su, zasady
prowadzenia

spotkan, wywieranie wptywu w

zarzadzaniau, nasza firma dostata

szanse prezniejszego rozwoju...

mgr inz. Mariusz Zajac

n

ALSECCO

witalni.pl
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KRZYSZTOF MICHALAK

www.witalni.pl/trener-krzysztof-michalak

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

Przez wiele lat Dyrektor Handlowy Vetrex Sp. z 0.0.; praktyk zagadnien zwigzanych
z funkcjonowaniem i rozwojem biznesu jak: planowanie i zarzadzanie sprzedazg, zarzadzanie
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 kanatow sprzedazy, pozyskiwaniem pracownikow 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?

Prowadzac szkolenia tacze zagadnienia teoretyczne l\/Iusimy zeglovvaé czasem z wiatrem

z praktycznym wymiarem poznanych tresci, korzystajac d wi le | 2 nie d
z przyktadéw oraz sytuacji, ktére zachodzg na rynku. czasem po wiatr, ale Zeglowac, nie ary-

Stuchaczy zachecam do dziatania wedtug podejscia syste- ! fowac ani stawac na kotwicy.”
matycznego, zamiast projektowego, w ktérym szkolenie
staje sie punktem startowym w rozwijaniu kompetencji.

Z0BACZ MOJE PROFILE: o @ 0

Oliver Wendell Holmes

Zaufaty nam
takie firmy jak:

IS i&c‘@
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ALSECCO Dierre

YOUR HOME , YOUR LIFE

altplast {xrRISPOL
(X | Epaxo
JEZIERSKI
MARKOWE OKNE
LIPLASTMIEY
witalni.pl
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HARMONOGRAM

w programie szkolenia przewidziane

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

DZIEN | DZIEN I

TERMINARZ SZKOLEN OTWARTYCH

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.

Znajdz szkolenie blisko Twojej miejscowosci

Aktualne terminy szkolenia znajdziesz na naszej stronie

SPRAWDZ TERMINARZ

WARSZAWA

WROCLAW

KATOWICE
KRAKOW

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

\

PROMOCJE:

W przypadku przestania zgto-
szenia na szkolenie do:

dni przed data szkolenia

60
G zgtaszajgey uzyska rabat w
wysokosci 300 PLN netto/os.

dni przed data szkolenia

30
G zgtaszajacy uzyska rabat w
wysokaosci 100 PLN netto/os.

5

LASADY:

0 Podana inwestycja jest warto-
Scignetto + VAT 23%.

g W~ celu rezerwacji miejsca
prosimy o przestanie wypetnionego
formularza zgtoszeniowego
dotaczonego do oferty lub skorzy-
stanie z zapisow.online, dostepnych
na www.witalni.pl

a Zapisy na szkolenie odbywaja
sie do 10 dni przed data.

e Podana wartos¢ inwestycji
nie uwzglednia ewentualnego
noclegu - na Panstwa zyczenie,

mozemy dokonac¢ rezerwacji.



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

| 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)

Data szkolenia

FORMULARZ ZGtOSZENIA

Skuteczna sprzedaz stolarki

Miejsce szkolenia

witalni

NA SZKOLENIE MOZNA ROWNIEZ ZAPISAC SIE
KORZYSTAJAC Z FOMULARZA ONLINE
witalni.pl/formularz-zapisu

DANE ZGLASZAJACEGO
Imie Nr telefonu |
Nazwisko ______________________________________________________________________________ : Email ;o
Nazwa firmy & L ONIP ________________________________________ _
Ulica L ' Nrbudynku/lokalu { i
Kod pocztowy | | Miejscowos¢ : i
DANE ZGLASZANYCH 0SOB
Prosze zaznaczy¢ pole, jesli jednym z uczestnikéw jest osoba zgtaszajgca
Imie Ty Imie
i Nazwisko B i Nazwisko @
,!‘ Nrtelefony - ) ,2, Nrtelefory
Stanowisko | , Stanowisko |
Imie Imie T
i Nazwisko i iNazwisko
® Nreeleforw ;oo § & Nrtelefonu
Stanowisko --------------------------------------------------------------------- , Stanowisko
Prosze zaznaczy¢ pole, jesli ktorys z uczestnikdbw ma specjalne potrzeby Prosze zaznaczy¢ pole, jesli uczestnicy korzystajg z udogodnien w poruszaniu

dietetyczne (dieta bezglutenowa, uczulenia na produkty, positek wegetariariski)



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

[lo$¢ oséb

Znizki:

Voucher
Kod vouchera

30/60 2 i wiecej Voucher

WARUNKI ZAPISU NA SZKOLNIE ORAZ PROMOCJI

Nominalna warto$¢ inwestycji wynosi: 1590,00 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
dokonac 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.

Jezeli z przyczyn losowych, uczestnik nie bedzie mogt 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
Skuteczna sprzedaz stolarki flos¢ osob x wartosc inwestycyi (netto)
Wartos¢ inwestycji 1590,00 PLN . .
vel 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 szkoler 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 realizujacy 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 ustawg 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 r. 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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