TELEFONICZNA OBStUGA KLIENTA

czyli jak obstugiwac klientow w sposob asertywny | z poczuciem troski?

TRENER: LESZEK SERGIEL

witalni.pl
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TELEFONICZNA
OBStUGA KLIENTA

ROZPROSZENIE UWAGI PODCZAS ROZMOWY; TRACENIE WATKU; WYBIORCZE SLUCHANIE
KLIENTA; PRZEKAZYWANIE KLIENTA NA LINII OD JEDNEJ DO DRUGIEJ; BRAK SZACUNKU DO
OPINIl | ODMIENNEGO ZDANIA KLIENTA; CIAGLE ZBYWANIE | TRAKTOWANIE KLIENTA
JAKBY BYt DLA ORGANIZACJI MALO ISTOTNY; BRAK ZAANGAZOWANIA | POMYStU NA
ROZWIAZANIE PROBLEMU ROZMOWCY. JESLI DODAMY DO TEGO NP. URUCHAMIANIE
,MUZYKI” W TRAKCIE OCZEKIWANIA NA ROZMOWE, KTOREJ AKURAT KLIENT NIE LUBI,
MAMY ZESTAW BODZCOW, KTORY DAJE NAM 100% SZANSE NA TO, ZE KLIENT JUZ WIECEJ
NA PEWNO DO NASZEJ FIRMY NIE ZADZWONI.. GORSZY DZIEN W PRACY; ZtY NASTROJ
KLIENTA, KTORY POTRAFI ZARAZAC; BARDZO TRUDNA ROZMOWA NA POCZATKU DNIA
PRACY, TO MOGA BYC JEDYNIE DLA NAS FRAGMENTARYCZNE USPRAWIEDLIWIENIA. TAK
NAPRAWDE, TAKIE SYTUACJE NIGDY NIE POWINNY MIEC MIEJSCA

Telefoniczna obstuga klienta, to szkolenie ktére pomoze Panstwu i Panstwa pracownikom
w sposob profesjonalny reprezentowac firme i dbac o jej wizerunek; radzi¢ sobie w mniej lub
bardziej stresujgcych sytuacjach; korzystac z technik stuchania i technik zadawania pytan;
by¢ bardziej empatycznym i ,ludzkim’ Szkolenie telefoniczna obstuga klienta, dodatkowo
uswiadomi jak w dzisiejszych czasach jest wazna wewnetrzna etykieta telefoniczna; jak tatwo
popetni¢c btad i eskalowac¢ swoim zachowaniem problem klienta; jak wazne jest by

w dzisiejszych czasach zapewniac telefoniczng obstuge klienta na jak najwyzszym poziomie

TELEFONICZNA OBSt.I
czyli jak obstugiwac klientéw w spos6p

Jak przyjmowad rozmowy przy

Jak budowac dobre wrazenie w trakcie
rozmowy telefonicznej?

a
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Jak odczytywac Klienta poprzez co i jak mowi?
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WAZNE PYTANIA, NA KTORE ODPOWIEMY PODCZAS SZKOLENIA:

@

@)

UPRZEJME | PROFESJONALNE PRZYJMOWANIE ROZMOW PRZYCHODZACYCH

Jak by¢ odbieranym przez rozmdwce jako osobe uprzejma i zaangazowang w rozmowe? Na poczatku szkolenia zastanowimy sie czym
jest uprzejmosc oraz jak wypracowac takie nawyki, ktére zmienig sposob w jaki rozmawiamy i szczegdlnie bedg wspieraty nas w przycho-
dzacych rozmowach telefonicznych. Przyktadowo, rozpoczynanie rozmowy pytaniem ,W czym moge pomaoc?”, nie zawsze bedzie dobrym
pomystem, chyba ze liczymy sie z tym, ze ktos moze odpowiedzie¢ ,to niech mi Pan/Pani sptaci kredyt”... Pamietaj! Kreatywnosc¢ Klientow
nie zna granic, a my nie wiem z jakg intencjg dzwoni osoba, ktdrej telefon odbieramy! W tym module oméwimy umiejetnosci prezentac;i
gtosu, a takze ogodlng role komunikacji w telefonicznej obstudze klienta. Bez zbednej teorii, ale z konkretnymi przyktadami!

PODSTAWY PRACY Z TELEFONEM | ODBIERANIEM POLACZEN PRZYCHODZACYCH

W module omdéwimy najwazniejsze podstawy pracy z telefonem, poczawszy od witasciwiej identyfikacji siebie i firmy; po przez aktywne
stuchanie; zadawanie pytan ktére zachecajg do szerszej wypowiedzi ze strony klienta; uzywania odpowiedniego tonu gtosu; prowadzenia
notatek z rozmowy; prowadzenia rozmowy z ,usmiechem”; wtasciwiej pozycji przy biurku. Podczas szkolenia, poruszymy takze techniki

zwigzane z odpowiednim przekazaniem rozmowy z klientem innej osobie oraz odpowiednim ,zawieszeniu” rozmowy.

ETYKIETA PRZEZ TELEFON, CZYLI DOBRE PRAKTYKI W TELEFONICZNEJ OBStUDZE KLIENTA

Prosta etykieta w rozmowach telefonicznych, w postaci wewnetrznego zbioru zasad dla pracownikéw, moze szczegdlnie wptynaé na
pozytywne doswiadczenia klienta z przeprowadzonej rozmowy. W trakcie tego modutu szkolenia, wypracujemy wtasng liste, dzieki ktorej
juz na samym poczatku wyeliminujemy znaczng cze$¢ negatywnych sytuacji, ktére mozemy nieswiadomie sami generowac.

REKLAMACJE KLIENTOW, CZYLI JAK SPRAWNIE OBSLUGIWAC REKLAMACJE | RADZIC SOBIE W TRUDNYCH SYTUACJACH?
Podczas tej czesci szkolenia z telefonicznej obstugi klienta, pokazemy jak efektywnie obstugiwac reklamacje klientéw oraz jak asertywnie
reagowac na zastrzezenia, krzyk czy ztos¢ ze strony klienta. Uswiadomimy uczestnikéw, ze reklamacje nalezy zawsze traktowac powaznie
i Zle przeprowadzony proces moze skonczy¢ sie powaznymi stratami wizerunkowymi. W dobie social media, klienci potrafig publikowac¢
w sieci catg korespondencje e-mail oraz zapisy rozmow telefonicznych, w szczegoélnosci jesli ich problem byt rozwigzywany bardzo dtugo
lub nie zostat rozwigzany w ogdle. Dodatkowo, pokazemy ze witasciwa obstuga reklamacji, moze przynies¢ cenng informacje zwrotng
i pomaoc firmie w procesie udoskonalania produktow i ustug.

NIESTANDARDOWE SYTUACJE, SPRZECZNE ZALECENIA | INTENSYWNY DZIEN W PRACY, CZYLI ZARZADZANIE PRIORYTETAMI

Co w sytuacji, gdy Klient dzwoni z problemem, ktéry nigdy wczesniej sie nie pojawiat? Kto ma podjec¢ decyzje w trudnej sytuacji? A co jesli
dzwoni ,nie nasz klient?” tylko kolegi ktérego obecnie nie ma? Modut, w trakcie ktérego oméwimy najlepsze strategie na wyjscie z takich
sytuacji oraz poruszymy kwestie pojawiajgcych sie wymowek wsréd pracownikow BOK. Uczestnicy zrozumieja, ze powinni brac¢ petng
odpowiedzialnos¢ za kazdg przeprowadzong rozmowe. Dodatkowo poruszymy kwestie kreatywnosci, ktéra powinna towarzyszy¢ podczas
reagowania na niestandardowe sytuacje. Dodatkowo, zastanowimy sie co zrobi¢, jesli mamy kolejke klientow i wiele zadan do wykonania.

EMPATIA W TELEFONICZNEJ OBStUDZE KLIENTA.

Szczegdlnie wazna i czesto bagatelizowana. Jesli, zalezy nam na profesjonalnej obstudze i na tym aby Klient docenit nasza troske i checi
niesienia pomocy, to dobrze, gdybysmy mieli sami podobne doswiadczenia. Zwykle, jednak jestesmy po ,drugiej stronie problemu”
i jedynym rozwigzaniem jest szczera empatia i postawienie sie w sytuacji w ktorej jest klient.

KTO SKORZYSTA
ZE SZKOLENIA?

( ZIALOW
tUGH KLIENTA W
SKLEPACH

SPRZEDAWCY DETALICZNI




METODY SZKOLENIA

NASZE STATYSTYKI
SA WITALNE

Gry symulacyjne

Odpowiednio dobrane ¢wiczenia, z pomoca elementow zabawy i rywalizacji - umozliwiajg indywidualne lub grupowe osigganie
celow. Zajecia angazujg uczestnikow, pozwalajg na silne emocjonalne przezycie. Doswiadczenia zdobyte tg metods trwale
‘pozostajg w swiadomosci uczestnikow.
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Case study A
Przyktady z rzeczywistych sytuacji umozliwiajg zastosowanie nabytej na szkoleniu wiedzy | wykorzystanie jej w konkretnym l‘ -—-‘-'-)-
przypadku, co pozwala uczestnikom poznac praktyczny charakter tresci programu. N Yy

Praktyczne ¢wiczenia z rozmow
Rozwoj umiejetnosci z zakresu prowadzenia rozmow nie obejdzie sie bez ¢wiczen, dlatego uczestnicy wypracowuja rozwigza-
hia na podstawie studiom przypadku, jak i swoich doswiadczen omowionych z trenerem.

98,21%
pozytywnych
opinii o szkoleniach
Interaktywny wyktad

Szkolenie to cos wiecej niz prezentacja | pokaz slajdow. Nasi trenerzy, aktywnie oddziatujg na grupe i koordynujg przebieg zajec
— angazujg uczestnikow, m.in. pytaniami, ilustracjami i mikro-cwiczeniami.

Dyskusja moderowana

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

ponad

17 000

wydanych
certyfikatow

GEOWNE KORZYSC]

Uczestnicy:
Zaczna sprawniej postugiwac sie swoim Nauczg sie zadawaé pytania Docenig wartos¢ wysokiej jakosci 2
gtosem (ton i barwa gtosu, dostosowywa- i poznajg socjotechniczne scenariusze obstugi klienta z punktu widzenia i
nie tempa) oraz poznaja podstawy otwierania Klientéw i angazowania w organizacji oraz swojej
telefonicznej obstugi Klienta dzielenie sie informacjami odpowiedzialnos¢ za rozmowy 70/0

Tylko tyle Polakow w wieku
25-34 |lat doksztatfca sie.
Uzyskaj przewage na rynku
pracy podnoszac swoje

ez s radzic sobie z Klientami kvvaliﬁkacje (Dane: Eurostat, 2015)

rozczeniowymi i konfliktowymi oraz
jak reagowac w sposob uprzejmy

’ i empatyczny

witalni

Poznajg standard obstugi reklamacji
oraz konsekwencje z brakiem
odpowiedniego zaangazowania
w problem Klienta

Zacznag komunikowac sie w sposdb jasny
i zrozumiaty, umiejetnie przekazujgc nawet
negatywng dla Klienta wiadomos¢

witalni.pl
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DODATKOWE KORZYSCI

WARTOSC SZKOLENIA TO TAKZE NASZA JAKOSC USEtUG SZKOLENIOWYCH:

Wysokiej jakosci produkty edukacyjne dajg 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

Grupa RMF




Inwestycja:

CO OTRZYMASZ INWESTUJAC W SZKOLENIE?

udziat w szkoleniu profesjonalnej, telefonicznej

obstugi Klienta

komplet materiatow szkoleniowych

imienny certyfikat potwiedzajgcy udziat w szkoleniu

oraz zakres merytoryczny programu

dzien szkoleniowy

W okresie po szkoleniu uczestni-
cy moga skorzystac¢ z profesjo-
nalnych materiatéw szkole-
niowych, ktére bedg wsparciem
W wyznaczniu planu rozwo-
jowego.

Mozliwos$¢ dofinansowania

(R

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

WARTOSC INWESTYCJI

/90,00 PLN netto

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 KORZYSCI

Po szkoleniu uczestnicy moga bezptatnie dotaczy¢ do Klubu
Absolwentéw 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 mogg Panstwo 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 Panstwo poznac na naszej stronie lub kontaktujac sie piszac na kontakt@witalni.pl

NISKA JAKOSC OBSLUGI KLIENTA TO
GEOWNY POWOD DLACZEGO KLIENCI
ODCHODZA DO KONKURENCJI*

AZ 68% REZYGNACJI Z USLUG
WYNIKA Z NIEZADOWALAJACEJ
OBSLUGI*

00%

RESPONDENTOW POLECALO FIRMY,

Z POWODU JAKOSCI OBSLUGI
KLIENTA

PODOBNA LICZBA 0SOB
OSTRZEGALA ZNAJOMYCH PRZEZ
KORZYSTANIEM Z UStUG FIRM,
KTORYCH JAKOSC OBSLUGI NIE
BYLA SATYSFAKCJONUJACA

207

KLIENTOW ZREZYGNOWALO
Z UStUG KONKRETNEJ FIRMY ZE
WZGLEDU NA Zt A OBSEUGE KLIENTA




TRENER PROWADZACY SZKOLENIE

LESZEK SERGIEL
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Zatozyciel i wiasciciel firmy Witalni. Licencjonowany Trener Sprzedazy i Zarzadzania,
Doradca, Interim Manager, Mentor, Trener metodg Horse Assisted Education

Specjalizuje sie w szkoleniach Kadry Handlowe] 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, réwniez 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 uczestnikdw nie tylko do nich przemawiajgc, ale réwniez
wstuchujac sie w ich oczekiwania, co jest kluczem do realizacji celéw programu warsztatu.

Dotychczas wspétpracowatem m.in. z:
GRECOS, VETREX S.A., HOTEL BANIA, GRUPA RMF, OTOMOTO, VEKA, EUROPEJSKI FUNDUSZ LEASINGOWY, WAWEL, DECORA

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 POZI’]aJ mojaq

- osiggniecie realnych efektéw z kazdym z uczestnikdéw osobno. W trakcie warsztatow ksigzke ZarZdeaj
dbam o komfortowg atmosfere oraz odpowiednio dobrang grupe uczestnikdw, co isprzedawaj
pozawala diagnozowac¢ indywidualne potrzeby moich stuchaczy i realizowac _

program w najlepszym wariancie. leszeksergiel.pl
Inni o Leszku

,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 Zapraszam na mojg strone

Pana Leszka. Dzieje sie tak dlatego, ze widzimy wyraZzny wzrost motywacji, pewnosci siebie oraz media spotecznosciowe
i efektywnosci w pracy naszych handlowcow. Oddelegowujgc naszych pracownikow na leszeksergiel.pl
szkolenia w firmie Witalni mamy przekonanie, ze jest to inwestycja, ktoéra szybko sie zwrdci.” facebook.com/leszek.sergiel

Tomasz Pachura
Cztonek Zarzadu, Pneumat System Sp. z o.0.




HARMONOGRAM

WARUNKI

\ W programie szkolenia przewidziane
s sg przerwy - obiadowa oraz kawowa

09”-17"

TERMINARZ SZKOLEN

STYCZEN - 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.

10.04.2019
Warszawa

g 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

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

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

witalni




| 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

>

Miejsce szkolenia

DANE ZGLASZAJACEGO
Imie _____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Nazwisko -------------------------------------------------------------------------------

Nazwa firmy

Ulica

Kod pocztowy |

___________________________________________________________________________________________

Telefoniczna obstuga Klienta

Miejscowos¢ !

DANE ZGtASZANYCH 0SOB

Imie

i Nazwisko

Nr telefonu

Prosze zaznaczy¢ pole, jesli jednym z uczestnikow jest osoba zgtaszajgca

Stanowisko !

Imie

i Nazwisko

,.._‘ Nr telefonu

Stanowisko !

. Prosze zaznaczy¢ pole, jesli ktorys z uczestnikow ma specjalne potrzeby

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

...........................................

Imie
i Nazwisko

Nr telefonu

witalni

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

Stanowisko |

Imie
i Nazwisko

Nr telefonu

Stanowisko |

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 Voucher

Kod vouchera

Znizki: 2 i wiecej Voucher

WARUNKI ZAPISU NA SZKOLNIE ORAZ PROMOCJI

Nominalna warto$¢ inwestycji wynosi: 790,00 PLN netto (+23% VAT) za osobe.

Po otrzymaniu wypetnionego formularza firma WITALNI przesle drogg mailowa
fakture pro forma oraz potwierdzenie rezerwacji miejsc.

Ptatnosci 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, ktdrg nastepnie
przesle poczta.

Jezeli z przyczyn losowych, uczestnik nie bedzie mogt skorzystaé 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
i Suma inwestycji
* ilo$¢ 0s6b x wartosé inwestycji e
Telefoniczna obstuga Klienta
o . taczna inwestycja + VAT
Wartos¢ inwestycji 790,00PLN suma inwestycji - kwoty rabatowe [ ]
(brutto)

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 szkolen otwartych.

Promocja trwa nieprzerwanie do odwotania i naliczana jest od nominalnej kwoty netto zgtoszenia. Rabat 2 i wie-
cej nie faczy sie ofertg Voucheréw promocyjnych?

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.

" dotyczy zaréwno osob zgtaszajacych sie na szkolenie oraz oséb zgtaszajacych innych uczestnikow

2 uczekstlnik_ realizujgcy voucher zaproszeniowy na szkolenie nie jest wliczany do ogdinej liczby zgtaszanych oséb
na szkolenie

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

Wyrazam zgode na przetwarzanie moich danych O Wyrazam zgode na otrzymywanie

osobowych przez firme Witalni Katarzyna Sergiel korespondencji drogg elektroniczng bata

z siedzibg we Wroctawiu przy ulicy A. Ostrowskiego 7 od firmy Witalni Katarzyna Sergiel

lok. 164, w zakresie prowadzonej przez nig z siedzibg we Wroctawiu przy ulicy A.

dziatalnosci gospo- darczej zgodnie z ustawg z dn. Ostrowskiego 7 lok. 164 (zgodnie z

29.08.1997 r. o Ochronie Danych Osobowych (Dz. U. Nr ustawg z dnia 18.07.2002 r. Dz. U. Nr

133 poz. 883). Zgodnie z ustawa o ochronie danych 144 poz. 1204 ,0 $wiadcze- niu ustug

osobowych (Dz. U. z 2002 r. Nr 101, poz. 926 z pézn. droga elektroniczng"). W kazdym

zm.) mam prawo dostepu do swoich danych, ich momencie przystuguje mi prawo do . . .
poprawiania i zadania zaprzestania ich przetwarzania. odwotania powyzszej zgody. Podpis oraz pieczatka firmowa

Skad wiesz o naszej ofercie?
(niewymagane)

Wyslij formularz zgtoszenia
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