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Szkolenie jest warsztatem, na kto-

rym uczestnicy beda pracowali nad

planowaniem swojej sprzedazy na
2017 rok.

Na szkoleniu bedziemy pracowali

na oprogramowaniu do planowa-

nia sprzedazy - Farcast. Dlatego

tez uczestnicy szkolenia proszeni sa

o przygotowanie w arkuszu xls zre-
alizowanej sprzedazy w zesztym
roku z podziatem na produkty i mie-
sigce, podanie wartosci wyznaczo-
nego celu sprzedazy na 2017 rok
oraz zabranie ze sobg laptopa.

Jedyny warsztat szkoleniowy
w Polsce, na ktérym uczestnicy
poznaja sprawdzone metody
realizacji celow sprzedazy
oraz zaplanujg swoja sprzedaz
na 2017 rok. Prezentowana
metoda realizacji celow
sprzedazy zostata wdrozona
i dziata z sukcesem w
kilkudziesieciu firmach o
zasiegu lokalnym oraz
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DZIEN |

PROGRAM -

8:30 Rejestracja i poranna kawa
9:00 Wprowadzenie

Komu sprzedajemy i co jest wazne w sprzedazy?
* Zasada pantofelka
* Studia przypadkdw idealnej sprzedazy

* Podejécie Systemowe trade - sprzedaz. Zarzadzanie
sell-in i sell-out

* Okreslenie prowadzonych dziatan sprzedazowych
i trade marketingowych

* Cele, skutki i podziat podejmowanych dziatan. Model
sprzedazy ,Sex the Sales”

Cele metodyczne
* Rozgrzewka z interesujgcymi studiami przypadkow

* Okreslenie mapy narzedzi sell-in i sell-out

Cwiczenia
* Opracowanie mapy dziatan
* Okreslenie narzedzi sprzedazy i trade marketingu

10:30 Przerwa kawowa

10:45 Badanie potencjatu rynku,
planowanie i prognozowanie

Segmentacja rynku
* Zasada Jurana
* Diagram Pareto-Lorenza
* Segmentacja rynku i okreslenie jego wielkosci
* Wyrdznienie segmentu rynku i niszy rynkowej
* Korzysci segmentadji
* Kryteria segmentacji rynku
* Cechy segmentu rynkowego
* Przestanki wyboru segmentu
* Dziatania oparte na segmentacji rynku

* Wykorzystanie segmentacji rynku do dziatan
sprzedazowych

Cele metodyczne
* Segmentacja klientéw, dobdr wiasciwych narzedzi
sprzedazowych i marketingowych skutkujgcych
efektywng sprzedaza produktu.

Cwiczenie
* Dokonanie segmentacji produktéw i klientéw w
wybranej firmie

12:15 Lunch
13:00 Wrazliwosc Klienta

Customer-Centric
* Okreslenie klienta i jego potrzeb

* Ustalenie rangi waznosci atrybutow percepdji
produktu przez klienta: model kompasow

* Struktura organizacyjna klienta - analiza decision
takers and makers

* Koncepcja ,Last in the Chain” - kto podejmuje
decyzje, dobdr wiasciwych narzedzi komunikadji
i wsparcia sprzedazy w strukturze klienta

* Podziat klientéw wg cyklu zycia produktow - proces
akceptacji produktu przez konsumentow

Cele metodyczne
* Poznanie potrzeb dystrybutora i narzedzi spemienia
jego oczekiwan podczas sprzedazy aktualnych
produktéw i wprowadzenia nowych

* Ustalenie argumentéw zakupu produktéw przez
decydentéw w kanale sprzedazy

* Diagnoza interesariuszy w procesie sprzedazy
metodg Last in the Chain

* Dobor skutecznych narzedzi sprzedazy dla kazdego
interesariusza

Cwiczenia
* Analiza ,Last in the chain”
* Analiza wektoréw klienta
* Komunikacja na poziomach klasyfikacji 4C

14:30 Warunki prognozowania sprzedazy
* Zakres prognozowania
* Czynniki wyboru metody prognozowania

* Koszty, doktadnos¢, dostepnose danych, zasieg
czasowy, natura produktu i ustugi

* Powody nieefektywnego prognozowania
* Prognozowanie w MSP i w start-up
* 7rédta danych do prognozowania i wsparcie

* Wybrane specyficzne dane do prognoz (Consumer
Confidence Index, Consumer Price Index (CPI), Gross
Domestic Product (GDP), Index of Leading Economic
Indicators, Personal Income and Consumption,
Producer Price Index (PPI), Purchasing Manager’'s
Index, Retail Sales)

Cele metodyczne
* Poznanie podstawowych zasad prognozowania
sprzedazy

16:00 Zakonczenie pierwszego dnia
szkolenia

Rezerwacja uczestnictwa: zgloszenia@mmcszkolenia.pl
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PROGRAM - DZIEN II

9:00 Statystyczne metody prognozowania

* Analiza i obliczenia sezonowosci: wykorzystanie
sezonowosci w promocji sprzedazy - studia
przypadkow

* Analiza i obliczenia trendu: wygtadzanie wyktadnicze
z trendem, przykfad obliczen, prognoza sprzedazy,
korekta z uwzglednieniem sezonowosci

* Serie czasowe i sezonowa analiza regresji

* Modele serii czasowych i klasyczna dekompozycja:
omowienie klasycznej dekompozycji, etapy.
i procedura dekompozycji

Cele metodyczne
* Wprowadzenie do analizy sezonowosci i trendu rynku

Cwiczenie
* Obliczenia sezonowosci sprzedazy produktéw
w wybranej firmie
10:30 Przerwa kawowa

10:45 Prognozowanie i techniki oceny
potencjatu rynku

Czym jest prognozowanie?
* Metody prognozowania: Judgemental methods
(Metody Delphi)
* Metody policzalne

* Serie czasowe: % wspotczynnik zmiany, jednostkowy
wsEéJrczynnik zmiany, Srednia kroczaca, wyréwnanie
wykfadnicze, Box-Jenkins, Holt-Winters

* Popularne metody: Analiza regresji, multiple
regression analysis, leading indicators, metody
ekonometryczne

* Najnowsze metody: teoria chaosu, systemy
eksperckie, algorytmy genetyczne, sieci neuronowe

Cele metodyczne
* Poznanie mistrzowskich metod prognozowania
- wiedza dla ekspertéw sprzedazy

Cwiczenie
* Praca z uzyciem programu Farcast - planowanie
sprzedazy wiasnej przez kazdego uczestnika w
- podziat na grupy produktdw, produkty, miesigce,
wartos¢ i ilosc sprzedazy dla kazdego produktu

12:15 Lunch

13:00 Efektywna wspoétpraca z kanatem
dystrybucji
Zarzadzanie dystrybutorami
* Piramida klientéw J.Curry
* Zasada 250 i diabelskie koto J. Girarda
* Zarzadzanie sytuacyjne Hersey'a-Blancharda
* Zasada rownowagi Nasha (Nash equilibrium)
* Dylemat wieznia
* Zasada rownowagi rynkowe;

Zarzadzanie sprzedazg produktu

* Praca z klientem nad ustalaniem celow sprzedazy
i ewaluacja realizacji

Zasady planowania sprzedazy z klientem

* Prowadzenie ustaler podczas rozmaéw planistycznych
i ewaluacyjnych

* Praca na arkuszach celéw - MBO
* Ewaluacja sprzedazy
* Zasada rownowagi rynkowej

* Sposoby osiggania 98% dokfadnosci planowania
z klientem

* Zasady umoéw / kontraktacji

Cele metodyczne

* Wprowadzenie do najlepszych i najbardzie
efektywnych metod zarzadzania klientami w kanale
dystrybucji

* Poznanie metod planowania sprzedazy z klientami,
by osiggnac realizacje celdw sprzedazy

* Najlepsza metoda planowania sprzedazy i obarczona
najmniejszym btedem oraz nastawiona na kreowanie
dwustronnej relacji z klientem

Cwiczenia
* Prowadzenie rozmow planistycznych i ewaluacyjnych
z klientami

* Opracowanie arkusza MBO dla swojego klienta

14:30 Controlling sprzedazy
* Rozliczanie sprzedazy
* Kalkulacja salesROlI
* Monitorowanie i kontrola prognoz operacyjnych
* Powody wystepowania niekontrolowanych prognoz
* Monitorowanie i kontrola modelu prognozowania
* Tracking Signal (TS)
* Tracking Signal wyliczenie
* Uwagi do TS; statystyczne wykresy kontrolne
* Btedy prognozowania

Cele metodyczne
* Poznanie, gdzie w procesie planowania moga
powstawac btedy, jak je kontrolowac i reagowac
na biezgco

15:30 Trening ekspercki

* Cwiczenie, ktére spowoduje w Tobie zmiane
- w najblizszej perspektywie czasowej bedziesz
ekspertem sprzedazy, bedziesz czufa/czut moc,
ktérg masz w sobie. Nikt nie bedzie kwestionowat
Twoich kompetencji.

Cele metodyczne:

* Stworzenie obszardw sity eksperckiej w uczestnikach
szkolenia - Power2Salesman.

16:30 Zakonczenie szkolenia i wreczenie
certyfikatow

Rezerwacja uczestnictwa: zgloszenia@mmcszkolenia.pl
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O SZKOLENIU

Planowanie sprzedazy jest zajeciem, ktorego nie lubig dyrektorzy, managerowie sprzedazy, product managerowie,
a tym bardziej handlowcy. State pytanie, ktore styszy handlowiec od swojego szefa, a dyrektor od prezesa ,lle jeszcze
sprzedasz w tym miesiacu, a ile w przysztym roku?”. lle czasu zajmuje przygotowanie plandw sprzedazy? Czy mozna
to usprawnic i jak to zrobi¢? Odpowiedzig jest wtasnie szkolenie, na ktdre Panstwa zapraszamy.

27-28 marca 2017r.

Szkolenie ma naceluzaprezentowaniesposobowimetod profesjonalnego planowaniaoraz prognozowaniasprzedazy.
Wiasciwe planowanie sprzedazy pozwala na wywotanie trwatej zmiany zachowan, przyzwyczajen i sposobéw
pracy handlowcow oraz kanatu sprzedazy. Nastepuje przejscie od sprzedazy przypadkowej i na koniec miesiaca
do planowego zarzadzania sprzedaza. Zaprezentowane metody planowania sprzedazy wptywaja na zwiekszenie
rotacji produktéw (sell-in i sell-out), obrotéw, realizowanej marzy i co rownie wazne — pracy bez nadmiernego stresu.
Dekompozycja sprzedazy firmy na regiony, dziaty, produkty i klientow jest jedna z prezentowanych metod.

Szkolenie jest prowadzone przez praktyka sprzedazy i marketingu. Prognozowanie sprzedazy ujetymi w szkoleniu
metodami pozwala, jak wskazujg 21 letnie doswiadczenia prowadzacego szkolenie, na osiagniecie doktadnosci
prognoz na poziomie 98% zarowno w B2B i B2C. Podczas szkolenia uczestnicy opracuja plany sprzedazy programem
Farcast.

NA SZKOLENIU CO ZYSKASZ ZAWODOWO?
y /4

« Zwiekszysz swoja sprzedaz od 10 do 20%

« Zaplanujesz swoja roczng sprzedaz z podziatem na
miesiace, wartosci i ilosci sprzedazy wszystkich pro-

) , : « Zaczniesz osiggac nawet do 96-98% doktadnosci pla-
duktéw w Twoim portfolio

nowania sprzedazy

+ Dokonasz segmentacji Klientow i produktow » Zaoszczedzisz do 20% swojego czasu pracy, co daje
« Opracujesz cele sprzedazy (MBO) dla swoich klientow, ok. 10 godz. tygodniowo

ktore zamienisz w plany « Zwiekszysz sprzedaz produktow, z ktérymi dotad byt
« Zaplanujesz liczbe sztuk i wartos¢ sprzedazy, ktére problem

zrealizujesz ze swoimi Klientami « Zaczniesz przynosic firmie wiekszy zysk

+ Poznasz modele, ktére pozwolg Tobie na zwiekszenie

_ + Bedziesz precyzyjnie rozlicza¢ sprzedaz
sprzedazy

+ Poznasz kluczowe podstawy zwiazane z planowa-

CO ZYSKASZ PRYWATNIE? niem i zarzadzaniem sprzedaza

+ Bedziesz znat/a metod efektywnego badania poten-
cjatu rynku, segmentacji rynku i jej analizy, tworzenia
nisz i szans rynkowych

Zwiekszysz spokoj i pewnos¢, ze zrealizujesz cele
sprzedazy.

- Wiecej czasu dla siebie i swoich bliskich. « Poznasz zasady planowania, rozliczania sprzedazy

i penetracji rachunku w podziale na grupy asorty-

mentowe, produkty, naktady marketingowe, formy

« Wiekszysz pewnosc zatrudnienia i czestotliwos¢ sprzedazy, rotacje, realizacje zatozo-

nych zakupow

« Wzrosna Twoje zarobki

« Nauczysz sie sposobow zarzadzania klientami w sieci
dystrybucyjnej za pomoca MBO
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UWAGA! GRUPA DOCELOWA

Szkolenie jest warsztatem, na ktorym uczestnicy beda Szkolenie jest skierowane do os6b planujgcych sprze-

daz na réznych poziomach organizacji:

« Kadra zarzadzajaca dziatami sprzedazy: dyrektorzy,
KAM, kierownicy regionow

27-28 marca 2017r.

Centrum Konferencyjne Golden Floor
- budynek Millenium Plaza, Warszawa

pracowali nad planowaniem swojej sprzedazy na 2017

rok.

Na szkoleniu bedziemy pracowali na oprogramo-
waniu do planowania sprzedazy - Farcast. Dlatego
tez uczestnicy szkolenia proszeni sa o przygotowa-
nie w arkuszu xls zrealizowanej sprzedazy w ze-
sztym roku z podziatem na produkty i miesigce,
podanie wartosci wyznaczonego celu sprzedazy na
2017 rok oraz zabranie ze sobg laptopa.

Handlowcy (podniesienie osobistych kompetencii,
planowana i powtarzalna sprzedaz, wieksza penetra-
cja rachunkéw biezacych klientow)

Kadra zarzadzajaca: CEO, BUM (bezpieczne plano-
wanie sprzedazy, przygotowywanie realistycznych
budzetow)

Productibrand managerowie (planowanie sprzedazy
i prowadzenie dla handlowcéw)

BEDZIEMY PRACOWALI NA NASTEPUJACYCH MODELACH, KTORE SPOWODUJA WZROST TWOJEJ SPRZEDAZY:

Autorski model Tomasza Dyby, ktory sprawdzit sie w kilkudziesieciu firmach w segmencie
B2BiB2C, o profilu od fmcg, przez przemyst ciezki, produkty ekskluzywne, az do farmaciji.
Najprostszy sposob idealnego opisania procesu sprzedazy i jego najwazniejszych
zasad.

~{OPY P4

A A J 10
T T E——
L aS-I: g C h a.l nf"f Autorski model sprzedazy Tomasza Dyby, ktory wtasciwie stosowany powoduje wzrost
= sprzedazy od 8% do 30%, a w jednym przypadku ja podwoit. Kazdy z uczestnikow stwo-
rzy indywidualnie opracowany schemat LastintheChain dla swojej firmy.
TN
To idealny model sprzedazy przy wprowadzeniu nowego produktu.
Wprowadzenie nowego produktu to spore wyzwanie. Mozna opisac wiele czynni-
kow waznych dla kazdej firmy, ale najwazniejszymi sa minimalizacja ryzyka zniszczenia pozycjonowania produktu
oraz minimalizacja stanow magazynowych. Dobranie wiasciwej penetracji kanatu dystrybucji to bardzo odpowie-
dzialna decyzja. Na schemacie dyfuzji innowacji bedziemy réwniez dobierali odpowiednie dla maksymalizacji sprze-
dazy i minimalizacji kosztow narzedzia wsparcia trade marketingowego.
T
@3 Farcast to nowoczesna aplikacja internetowa utatwiajaca planowanie i analizowanie sprzedazy.
Farcast

Proces dyfuzji innowacji

Pozwala w szybki i tatwy sposdb tworzy¢ precyzyjne plany sprzedazy na podstawie sprawdzonych
i pewnych metod analitycznych. Jest jedynym takim narzedziem dostepnym na rynku.

Rezerwacja uczestnictwa: zgloszenia@mmcszkolenia.pl www.mmcszkolenia.pl
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TRENER

Trener biznesu i praktyk, czynnie doradzajacy firmom w ich biezacej dziatalnosci. Posiada 20-letnie
doswiadczenie w zarzadzaniu dziataniami marketingowymi i sprzedaza w segmentach B2B oraz B2C od dobr
ekskluzywnych do FMCG. Wspotpracuje z najlepszymi firmami szkoleniowymi. Tworzy programy szkoleniowe
i prowadzi specjalistyczne szkolenia miedzy innymi z marketingu, wprowadzania produktéw na rynek,
sprzedazy, wskaznikdéw i miar efektywnosci dziatan marketingowych i sprzedazy, planowania sprzedazy,
MBO klientéw - narzedzie wzrostu sprzedazy, trade marketingu, strategii budowania marek lokalnych i
globalnych, zarzadzania produktem, zarzadzania marka, category management, Public Relations czy “Jak
zdoby¢ i zatrzymac klientéw w psychoterapii?”. Przepracowat ok 5000 godzin szkoleniowych. Stworzyt
marke Farcast - unikalne oprogramowanie on-line do analizy, planowania i predykcji sprzedazy. Od 2001
roku wspotpracuje i doradza korporacjom, firmom iinstytucjom m.in. w zakresie:
« Efektywnosci i produktywnosci organizacji
+ Optymalizacji sprzedazy i marketingu w ujeciu proceséw oraz kosztow
Tomasz Dyba « Tworzenia strategii marketingowej i PR
« Planowania, realizacji i petnej kontroli nad budzetami marketingowymi i PR
« Strategii sprzedazy, wspotpraca z istniejacymi klientami i rozwéj nowych - B2B, B2C
« Pozycjonowania produktow, wprowadzania nowych produktéw na rynek
+ Tworzenia programdw wsparcia sprzedazy i incentive, trade marketingu - hurtownie, sklepy, supermarkety, wykonawcy, konsumenci,
HoReCa

- budynek Millenium Plaza, Warszawa

+ Zarzadzania sprzedaza, rozwojem dystrybucji produktow - P&L, PSI, tworzeniem planéw sprzedazy i zakupow, doboru asortymentu
produktow, pozycjonowania, wprowadzania nowych produktow i linii (ok 250 nowych produktow, 40 nowych grup)

« Zarzadzaniem i tworzeniem kategorii - strategia, organizacja, petne zarzadzanie kategoriami i produktami na poziomie producenta
i zréznicowanego kanatu dystrybucji

+ Wspétpracy z dziennikarzami i mediami: ponad 300 napisanych informacji prasowych, ponad 7000 opublikowanych artykutéw, informacji
radiowych, telewizyjnych i internetowych; organizacja 65 konferencji prasowych, 120 spotkan dla dziennikarzy, 134 spotkan dla
profesjonalistow i kanatu dystrybucji; monitoring mediéw

y /4

ORGANIZATOR FORMY PRACY NA SZKOLENIU

to innowacyjna, wchodzaca w sktad
Grupy MMC Polska marka szkoleniowa
na polskim rynku ustug doradczo-szkoleniowych.

szkolenia

20% Czes¢ prezentacyjna

40% interaktywna praca

Nasze wartosci: .
400/0 Cwiczenia

¢ Postepowos¢, poniewaz wykorzystujemy nowe
narzedzia doradcze, ktére przekazujemy Paristwu
w trakcie wspotpracy

ADRES SZKOLENIA

Centrum Konferencyjne Golden Floor - budynek
Millenium Plaza

Aleje Jerozolimskie 123A

02-017 Warszawa

¢ Pewnosc i zaufanie, poniewaz otrzymuja Panstwo
gwarancje pozytywnych rezultatow

¢ Wspotpraca, poniewaz zapewniamy kulture
wymiany wiedzy i doswiadczenia pomiedzy
naszymi doradcami; kazdemu Klientowi
gwarantujemy wspétprace z opiekunem projektu

Hotel Restaurant
B
@Campanile Warszawa B

& Warszawa Ochota WKD
634 E]
Kontakt do Producenta = =

Malwina Hajdacka : B ?
tel.: 22 379 29 40 g e

631
e-mail: m.hajdacka@mmcpolska.pl

B Radisson Blu Sobieski
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ZAREZERWUJ JUZ DZIS! Wypetniony formularz wyslij na faks nr 22 292 30 94, 22 379 29 01 lub na e-mail: zgloszenia@mmcszkolenia.pl
Formularz jest przeznaczony dla jednej osoby. W przypadku rezerwaciji dla wigkszej liczby os6b, prosimy o powielenie blankietu.

WYPELNIJ DRUKOWANYMI LITERAMI Warunki uczestnictwa

1. Koszt uczestnictwa jednej osoby w szkoleniu wynosi:
1395 zt + 23% VAT - do 6 marca 2017 r.

1695 zt + 23% VAT - po 6 marca 2017 r.

2. Cena obejmuje prelekcje, materiaty dotyczace szkolen,
przerwy kawowe oraz lunch.

Imie

Nazwisko

Stanowisko

Departament " . p a
3. Po otrzymaniu zgtoszenia, przeslemy Paristwu

potwierdzenie udziatu i fakture pro-forma.

Firma

4. Prosimy o dokonanie wptaty w terminie 14 dni
od wystania zgtoszenia, ale nie pézniej niz przed
rozpoczeciem szkolenia.

Ulica

Kod pocztowy Miasto 5. Wptaty nalezy dokona¢ na konto widniejace

na fakturze.

Telefon Fax
6. Rezygnacje z udziatu nalezy przesytac listem

poleconym na adres organizatora.

E-mail

7. W przypadku rezygnacji do 6 marca 2017 .
obcigzymy Parstwa opfatg administracyjna
w wysokosci 400 zt + 23% VAT.

8. W przypadku rezygnacji po 6 marca 2017r.
pobierane jest 100% opfaty za udziat.

TAK, chce wzigc udziat w warsztatach ,Planowanie sprzedazy - realizacja celéw sprzedazowych’,
termin: 27-28 marca 2017 r.

1395 zt + 23% VAT - do 6 marca 2017 r.

1695 zt + 23% VAT - po 6 marca 2017 r.

TAK; prosze o wystawienie faktury VAT 9. Nieodwotanie zgtoszenia i niewziecie udziatu

TAK, prosze o umieszczenie danych uczestnika na fakturze wdsz-krlenlu powoduje obciazenie petnymi kosztami
udziatu.

TAK, wyrazam zgode na otrzymywanie faktur elektronicznych. Ponizej adres email wiasciwy do otrzymywania faktur 10. Niedokonanie wptaty nie jest jednoznaczne

000 O

elektronicznych: - i q
I e-mail: | Z rezygnacja z udziatu.
1 . ;

. Zamiast zgtoszonej osoby w szkoleniu moze

DANE DO FA R wzig¢ udziat inny pracownik firmy pod warunkiem
przypadku konieczno awienia fa AT pro a ejsze oswiadczenie przestania danych osoby zastepczej droga
godnie z rozporzdzenie a Finansow z dnia 12.05.1993 (DzU 39 po mailowa lub pocztowa w terminie do 7 dni
Petna nazwa firmy przed rozpoczeciem szkolenia.
Ulica 12. Organizator zastrzega sobie prawo do zmian
w programie, lokalizacji wydarzenia i prowadzacych.
Kod pocztowy Miasto
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Upowazniamy firme MM Conferences S.A. do wystawienia faktury VAT bez podpisu odbiorcy. Oswiadczam, ze nalezna kwota zostanie przelana na konto MM Conferences S.A.: Bank Polska Kasa Opieki S.A. Ustugi $wiadczone dla pracownikéw samorzadu,
9412401037 11110010 2616 6259 w terminie wskazanym na fakturze. Réwnoczesnie oswiadczamy, ze zapoznalismy sie z i uczestnictwa oraz zobowiazujemy sie do zaptaty catosci kwot wynikajacych

zniniejszej umowy. Upowazniamy firme MM Conferences S.A. do umieszczenia znaku towarowego (logo) firmy na stronie www.mmcpolska.pl w dziale Nasi Klienci. hitdie GpinlElf) 2l

1. Ustugi majace charakter ksztatcenia zawodowego
dla uczestnika
2. Finansowane co najmniej w 70% ze srodkéw

. . . publicznych sa zwolnione z VAT
data i podpis pieczqtka firmy (podstawa Art, 43, Ust.1 punkt 29).

W przypadku spetnienia powyzszych warunkéw
Admlmstratorem danych osobowych jest MM Conferences S.A. z siedziba w Warszawie (00- 241) ul. D+uga 44/50 (daIeJ MMC). Dane bgdq przetwarzane w celu $wiadczenia ustug szkoleniowych oraz w prawnie ' ¢ oéwiad . el
celu danych osobowych. Dane moga zosta¢ ud nap ych przepiséw prawa. Podanie danych osobowych jest [PICEZD ZEif 2 @RSl [PoinTRIe A R
dobrowolne ale konieczne celem $wiadczenia na rzecz Pani/Pana ustug przez MMC. Przystuguje Pani/Panu prawo dostepu do treci danych osobowych orazdoich poprawienia. spefnienie powyzszych warunkow.

WYRAZAM ZGODE NA:
O » uzywanie przez MMC telekomunikacyjnych urzadzen koricowych w celach marketingowych.

O » otrzymywanie od MMC informacji handlowych droga elektroniczng zgodnie z ustawa z dnia 18.07.2002 r. (Dz.U. nr 144, poz.1204 z pézn. zm.) o $wiadczeniu
ustugdrogaelektroniczng. i i ieeteeee e ee ettt ettt e,

data i podpis



