20 czerwca 2024

Polonia Palace Hotel

Dyrektor Sprzedazy 2024

2795 zt netto do 20 czerwca

CEL

W erze, gdzie adaptacja i innowacja stajg sie codziennoscia, kluczowym elementem sukcesu jest zdolnos¢ do przewidywania
i ksztattowania przysztosci. Konferencja “Dyrektor Sprzedazy 2024” to miejsce, gdzie teoria spotyka sie z praktyka, a
wiedza przeksztatca sie w dziatanie.

Dotacz do nas, aby:

m Zainspirowac sie: Poznaj perspektywy i doswiadczenia lideréw, ktdrzy zmienili oblicze sprzedazy.
m Odkry¢ nowosci: Zanurz sie w najnowszych trendach i narzedziach, ktére zdefiniujg nadchodzace lata.
m Rozwinac sie¢ kontaktow: Nawiaz relacje z innymi profesjonalistami, ktdrzy podzielaja Twoja pasje do doskonalenia.

Co zyskasz?

m Przewodnik po swiecie sprzedazy: Otrzymasz kompendium wiedzy, ktére stanie sie Twoim przewodnikiem w
dynamicznym Swiecie sprzedazy.

m Praktyczne umiejetnosci: Wyposazymy Cie w konkretne narzedzia, ktére odmienig Twoje podejscie do zarzadzania
sprzedaza.

m Strategiczne spojrzenie: Nauczysz sie, jak budowac strategie sprzedazowe, ktore przetrwaja prébe czasu.

Zapraszamy na konferencje, ktéra nie tylko odpowie na pytania, ale réwniez zainspiruje do zadawania nowych. Przygotuj sie
na dzien peten odkry¢, dzien, ktéry wyposazy Cie w kluczowe umiejetnosci i wiedze, aby stac sie liderem w dziedzinie
sprzedazy, ktéry wyznacza nowe standardy i otwiera drzwi do nieskonczonych mozliwosci.
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PROGRAM

Czwartek, 20 czerwca

08:00
Rejestracja uczestnikéw i poranny networking

09:00
Otwarcie konferencji

SL tukasz Suchenek, project manager, Puls Biznesu

Dyrektor sprzedazy

09:10
Dyskusja panelowa: Ewolucja roli dyrektora sprzedazy: nowe wyzwania i oczekiwania wspétczesnego biznesu

S\ moderator: tukasz Korycki, z-ca redaktora naczelnego, Puls Biznesu

SL Agata Bilska, starszy dyrektor sprzedazy

SL Przemystaw Franczak, global category director, Lantméannen Unibake

S\ Artur Miekina, dyrektor sprzedazy projektowej i rozwoju e-biznesu, Asseco Data Systems
5L Radostaw Mincewicz, country sales manager, Bolt Business

Omoéwimy zmieniajaca sie role dyrektora sprzedazy w kontekscie rosnacej $wiadomosci zarzadzajacych firma oraz coraz
wiekszych oczekiwan wobec nich. Zastanowimy sie tez nad tym, jak zmienit sie obszar ich obowiazkéw.

09:50
dyrektor Sprzedazy, Dyrektor sprzedazy czy Dyrektor Sprzedazy - wybor zalezy od Ciebie

SV tristan tresar, zatozyciel, algorytmia

W krétkiej prezentacji przedstawie:

m 9 najskuteczniejszych czynnosci dyrektorskich® ktére dyrektor lub Dyrektor powinien wykonywac poprawnie,
by realizowac najwazniejsze cele operacyjne w obszarze sprzedazy.

m najwazniejsze cele operacyjne w obszarze sprzedazy i wyjasnie dlaczego to nie przychéd.

m wyjasnie dlaczego Dyrektor to nie menedzer zespotu sprzedazy

m pokaze rowniez narzedzia do realizacji celéw operacyjnych i czynnosci

* te najskuteczniejsze czynnosci to agregat z danych z 25 indywidualnych algorytmii Sprzedazy przeprowadzonych dla
dyrektoréw sprzedazy z literg C w nazwie stanowiska.
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10:30
Rola Dyrektora Sprzedazy w prospektingu: strategia, ktéra angazuje handlowcéow by potem pozyskiwac klientow

S\ tukasz Gajek, sales director Germany & Poland, LHH

Dowiedz sie o co powinien zadbac Dyrektor Sprzedazy aby jego zesp6t skutecznie pozyskiwat nowych klientow. W oparciu
o przyktady projektéw, dowiesz sie jak zbudowad ramy nowej strategii prospektingu w twojej firmie.

11:10
Przerwa networkingowa

11:30
Optymalizacja proceséw zarzadzania sprzedaza: Klucz do rozwoju biznesu

SL Marcin Szulc, cztonek zarzadu, Polenergia Fotowoltaika

Oméwienie strategii i najlepszych praktyk w zakresie optymalizacji proceséw zarzadzania sprzedaza w celu zwiekszenia
efektywnosci biznesu i jego rozwoju. Wzrost sprzedazy, poprawa konwersji, optymalizacja przychodéw i zyskéw dzieki
analizie danych i skutecznej implementacji dziatan.

12:10
Implementacja sztucznej inteligencji w dziatach sprzedazy: Wykorzystanie potencjatu Al do optymalizacji proceséw

S\ Radek Buszan, segment lead and board member, Dell Technologies

Dowiedz sie, jak sztuczna inteligencja moze by¢ wykorzystana w dziatach sprzedazy w celu optymalizacji proceséw
i zwiekszenia efektywnosci dziatan.

12:50
Od danych sprzedazy: uczenie maszynowe i sztuczna inteligencja dla lideréw sprzedazy

5L Arkadiusz Wisniewski, dyrektor sprzedazy, Algomine

Dane s3 kluczowym zasobem dla firm chcacych zwiekszyc¢ swojg konkurencyjnosé i efektywnosc sprzedazy. Ich skuteczne
wykorzystanie mozna znaczaco zwiekszy¢ poprzez zastosowanie uczenia maszynowego i sztucznej inteligencji. W trakcie
prezentacji dowiesz sie jak:

m wykorzysta¢ zaawansowanga analityke do lepszego zrozumienia zachowan klientéw i identyfikacji nowych mozliwosci
sprzedazowych

m implementowad uczenie maszynowe w celu automatyzacji i optymalizacji proceséw sprzedazowych, od generowania
leadéw po prognozowanie wynikow

m stosowac sztuczng inteligencje do personalizacji ofert, poprawy zarzadzania relacjami z klientami (CRM) oraz
zwiekszenia efektywnosci dziatan marketingowych

m projektowac i wdrazaé srodowiska analityczne
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Zespoty sprzedazy

13:30
Najlepsze praktyki w rekrutacji i utrzymaniu pracownikéw w dziale sprzedazy

S\ Olga Pietrucik, HR & sales director, MR JOB

Przedstawimy najlepsze praktyki w rekrutacji oraz metodach utrzymania wykwalifikowanych pracownikéw w dziale
sprzedazy, aby zbudowac stabilny zespét.

14:10
Lunch

15:10
Transformacja zespotéw sprzedazowych: od sprzedazy transakcyjnej do doradczej

S Marek Waskiewicz, senior consultant, Twarowski & Partners

m czym sa 4 poziomy oddziatywania na klienta i dlaczego nie w kazdej branzy da sie sprzedawac doradczo;

m kim jest sprzedawca przysztosci, czyli jakie kompetencje sprzedazowe sa niezbednych do realizacji sprzedazy w modelu
doradczym;

m dlaczego tylko 1/4 sprzedawcédw jest gotowa zmienic sposdb pracy i co mozesz jako szef/dyrektor sprzedazy z tym
zrobi¢;

m dlaczego transformacja zespotu wymaga transformacji przywddztwa, czyli jakie sa Twoje zadania i niezbedne praktyki
(w roli szefa/dyrektora sprzedazy), aby przeprowadzic transformacje modelu sprzedazy.

15:50
Inkluzywnos¢ w zespole sprzedazowym: Budowanie jednosci i efektywnosci poprzez r6znorodnos¢ wiekowa

S\ Bartosz Bim, dyrektor sprzedazy, NetFormers

W tym wystapieniu skoncentrujemy sie na znaczeniu inkluzywnosci w zespole sprzedazowym oraz na budowaniu jednosci
i efektywnosci poprzez uwzglednienie réznorodnosci wiekowej. Omowimy strategie i praktyki, ktore pozwalaja

na tworzenie otwartego, wspierajgcego srodowiska pracy, integrujacego pracownikéw o réznych doswiadczeniach
zawodowych i wieku, co przyczynia sie do sukcesu organizacji.

16:30
Analiza rotacji klientéw: Klucz do lojalnosci i zrozumienia rynku

SV Jan Pawet Janicki, member of the board & head of sales

Dowiedz sie, jak analiza rotacji klientéw moze pomdc w zrozumieniu potrzeb i oczekiwan klientéw oraz jak skutecznie
zatrzymac ich przy naszej marce.
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17:10
Zakonczenie konferencji

SV tukasz Suchenek, project manager, Puls Biznesu

& 223339777 PA  konferencje@pb.pl (49100)



Dyrektor Sprzedazy 2024

05

PRELEGENCI

Agata Bilska

starszy dyrektor sprzedazy

Liderka w obszarze zarzadzania dziatami sprzedazy i marketingu w branzach FMCG

i Retail (Sport/Fashion), w takich miedzynarodowych organizacjach jak adidas i Reckitt
Benckiser na terenie krajéw Europy wschodniej. Od prawie 20 lat z pasjg buduje

i skutecznie wprowadza na rynek strategie rozwoju dla zarzadzanych mareki ich

kanatow sprzedazy, na bazie wnikliwej analizy wptywajac na poprawe wskaznikéw

w P&L. Doswiadczona w projektowaniu efektywnych struktur organizacyjnych oraz
zarzadzaniu zmiang w przedsiebiorstwie. Na co dzierh dynamicznie dowodzi wysoko-
efektywnym zespotem sprzedazy, kierujac sie szczera wspoétpraca by skutecznie
realizowac cele biznesowe. Prywatnie entuzjastka samorozwoju, certyfikowany coach
oraz nauczyciel jogi.

Bartosz Bim

dyrektor sprzedazy NetFormers

Z branza IT zwigzany od czaséw gietdy komputerowej w Warszawie (niezapomniana
Grzybowska). Po ponad 20 latach pracy dla integratoréw i dostawcow kompleksowych
rozwigzan IT & Security, takich jak Sygnity, Xerox, NTT Poland Ltd, czy ostatnio dla IBM
Polska, od stycznia 2024 jestem dyrektorem sprzedazy w NetFormers. Cybersecurity
znalazto sie na sciezce kariery zawodowej dosy¢ dawno, ale to w IBM Polska
zrozumienie tego Swiata znaczaco sie rozwineto. Zdecydowatem sie na wspotprace

z NetFormers, bo oprécz kontynuacji watku cybersecurity, otrzymatem misje
utworzenia zespotu sprzedazy i rozwiniecia sprzedazy na nowych rynkach. Ostatnio
wiekszos¢ czasu poswiecam na prace z dyrektywa NIS2, ktéra w perspektywie
najblizszych lat powinna zmienié postrzeganie cyberbezpieczenstwa w firmach.
Prywatnie mam w domu fantastyczng zone i madrego 16-latka. Dodatkowo jestem
wielkim fanem siatkéwki, trzymam kciuki za naszych na olimpiadzie!

Radek Buszan

segment lead and board member Dell Technologies

Ekspert w dziedzinie nowoczesnych technologii i certyfikowany coach. Od ponad 20 lat
zwigzany z branza IT. Obecnie na stanowisku dyrektora sprzedazy w Dell Technologies.
Zarzadza 18 osobowym zespotem. Prywatnie maz, tata dwajki dzieci i aktywny
sportowiec.
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Przemystaw Franczak

global category director Lantmannen Unibake

Od 20 lat zwigzany z branzg FMCG, Przemek wyréznia sie wyjagtkowa umiejetnoscia
budowania i prowadzenia zespotéw w réznych sektorach, od HoReCa po handel
nowoczesny i tradycyjny. Jako dynamiczny lider, ceni wspdtprace miedzyfunkcyijng,
traktujac réznorodnos¢ perspektyw jako klucz do sukcesu. Przemek ma na koncie
budowanie i rozwijanie strategii kanatowych, uwzgledniajac potrzebe adaptacji

do zmian zewnetrznych jak i wewnetrznych. Skutecznos$¢ jego dziatania i zdolnos¢

do zarzadzania jest wykorzystywana do zarzadzania projektami o znaczacym wptywie
na organizacje. Poza praca, pasjonuje sie rowerami i gotowaniem, co uwaza

za niezbedne dla zachowania réwnowagi i kreatywnosci w zyciu zawodowym.

tukasz Gajek

sales director Germany & Poland LHH

Sales director for Germany & Poland / LHH. Na co dzien wspiera lideréw i ich zespoty
w obszarach trudnych zmian i rozwoju kompetencji. Uczestniczyt w ponad stu
projektach dla klientéw z listy Global Fortune 500. Jego ekspertyza i doswiadczenia
biznesowe to: przygotowywanie oraz wdrazanie trudnych zmian i restrukturyzacji,
rozwdéj kompetencji menedzeréw i pracownikéw, rozwdj zespotéw sprzedazy

i marketingu B2B. Jest wspotzatozycielem Inicjatywy 7/4/3.

Jan Pawet Janicki

member of the board & head of sales

Manager z ponad 20 letnim doswiadczeniem w 6 branzach, na rynku krajowym

i zagranicznym. Zaczynat jako przedstawiciel handlowy w branzy FMCG. Specjalizuje
sie w zarzadzaniu przedsiebiorstwami i zarzadzaniu sprzedaza. Absolwent Akademii
im. Leona KoZminskiego oraz Kompendium MBA w Quest Change Managers. Zdobyt
rowniez wiedze z zakresu sprzedazy i marketingu B2B w Instytucie Rozwoju Sprzedazy
i Marketingu. Prace zaczyna od diagnozy organizacji, nastepnie tworzy koncepcje,
ktéra przekuwana jest w strategie. Jego motto to: ,Nie ma rzeczy niemozliwych”.
Prywatnie instruktor Metody Wima Hofa - metody, ktéra zmienia Zycie.

tukasz Korycki

z-ca redaktora naczelnego Puls Biznesu

Zastepca redaktora naczelnego ,Pulsu Biznesu”. Odpowiada w Bonnier Business
Polska za projekty specjalne. Gospodarka w mediach zajmuje sie od ponad 25 lat.
Pracowat w ,Parkiecie” (dziennikarz, kierownik dziatu zagranicznego), ,Gazecie
Prawnej” (szef dziatu Biznes) ,Rzeczpospolitej” (szef dziatu Firmy) i ,Dzienniku Gazecie

Prawnej” (zastepca redaktora naczelnego). Telewizyjny i radiowy komentator
wydarzen w polskiej i $wiatowej gospodarce, autor wywiadéw ekonomicznych

w radiowej Tréjce. Autor wielu artykutéw prasowych, komentarzy. Cztonek kapitut,
m.in. rankingéw samorzadéw oraz rankingéw CSR.
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Artur Miekina

dyrektor sprzedazy projektowej i rozwoju e-biznesu Asseco Data Systems

Dyrektor Sprzedazy Projektowej i Rozwoju e-Biznesu w Asseco Data Systems;
Wiceprzewodniczacy i Cztonek Rady Zwigzku Cyfrowa Polska; Wiceprzewodniczacy
i ekspert Komitetu Administracji Cyfrowej Polskiej Izby Informatyki i Telekomunikacji
(PIIT). Artur Miekina jako dyrektor sprzedazy taczy swoje gtebokie zrozumienie
cyfrowej administracji i bezpieczenstwa danych z umiejetnosciami w zakresie

sprzedazy i rozwoju biznesu. Jego doswiadczenie w pracy z architektura klucza
publicznego (PKI) i elektronicznym podpisem, a takze rola w tworzeniu jednego
z kwalifikowanych Centréw Certyfikacji w Polsce, pozwalaja mu na skuteczne
prowadzenie projektéw transformacji cyfrowej i wdrazanie proceséw paperless.
W Asseco Data Systems, gdzie pracuje od 2016 roku, wykorzystuje swojg wiedze
techniczng, aby napedzac¢ innowacje i rozwigzania sprzedazowe, odpowiadajac
na potrzeby rynku w obszarze ustug zaufania i identyfikacji elektroniczne;j.

Radostaw Mincewicz

country sales manager Bolt Business

Od 13 lat zwigzany ze sprzedaza. Na poczatku kariery zwigzany z branza mediowg -
Discovery Channel oraz Gazeta.pl. W ostatnich latach rozwija dziaty sprzedazy

w startupach, m.in. rozwijat od podstaw dziat sprzedazy Glovo jako Sales Manager
na Polske. Obecnie zwigzany z Bolt, gdzie od zera budowat obecnos¢ Bolt Business

w Polsce oraz Czechach jako Country Sales Manager. W Bolt kieruje wertykatem Bolt
Business, ktory pomaga organizowac oraz zarzadzad przejazdami stuzbowymi firm.

Olga Pietrucik
HR & sales director MR JOB

HR & Sales Director w Agencji Pracy Tymczasowej MR JOB. Posiada bogate
doswiadczenie w zakresie sprzedazy ustug. Na co dzien realizuje sie w zarzadzaniu
sprzedaza ustug HR na rynku polskim oraz zarzadzaniem dziatem rekrutacji.
Koordynuje caty proces obstugi klienta od momentu pozyskania po realizacje.
Dodatkowo tworzy dziat HR i odpowiada za wszystkie wewnetrzne projekty
rekrutacyjne w firmie. Swoim kilkunastoletnim doswiadczeniem i pomystami dzieli sie

z innymi poprzez pisanie artykutéw dla pism branzowych. Prace zawodowa taczy
z ogromnym zamitowaniem do psychologii.
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tukasz Suchenek

project manager Puls Biznesu

Doswiadczony project manager w branzy konferencyjnej od 2014 roku, z obszernym
portfolio obejmujacym ponad 100 wysoko ocenianych wydarzen dla kadry
zarzadzajacej, manageréw Sredniego szczebla i specjalistow. Poczatkowo tworzyt
konferencje w Rzeczpospolitej, a nastepnie dotaczyt do Evention, gdzie
wyspecjalizowat sie w obszarze cyberbezpieczenstwa oraz technologii. Od sierpnia

2023 roku pracuje w Pulsie Biznesu, gdzie poszerza swoje horyzonty o wydarzenia

z innych obszaréw biznesowych. Koncentruje sie na dostarczeniu uczestnikom
najwyzszej jakosci wiedzy merytorycznej i praktycznych doswiadczen. Do wystgpien
zaprasza jedynie ekspertéw z bogatym doswiadczeniem w danej dziedzinie. Jest
przekonany, ze wartosciowe konferencje to te, ktére inspiruja, ucza i pozostawiajg
trwaty $lad w umystach uczestnikéw. Jego pasj3 jest tworzenie wyjatkowych
konferenciji, ktére stanowia wzorzec jakosci w branzy. Prywatnie maz, ojciec,
rowerzysta i akwarysta oraz promotor klasycznej elegancji.

Marcin Szulc

cztonek zarzadu Polenergia Fotowoltaika

Marcin Szulc posiada 20-letnie doswiadczenie w bankowosci (pracowat m.in. dla

Ge Money Bank, Banku BPH, Alior Bank, BOS Bank oraz Inbank) i w firmach
leasingowych (Cofidis, BOS Leasing), gdzie zajmowat kluczowe stanowiska zwigzane

z zarzadzaniem sprzedazga, obszarem biznesowym czy petnit funkcje nadzorcze.
Zajmuje sie skalowaniem biznesu, rozwojem kanatéw sprzedazy: tradycyjnych i on-line,
atakze transformacja biznesu. W portfolio swoich projektéw ma sukcesy takie jak
przeksztatcenie sieci oddziatéw banku we franczyzy, fuzje bankéw, wdrozenie leasingu

on-line czy udziat w skalowaniu partnerstw w ujeciu paneuropejskim. Ukonczyt studia
Executive MBA na INE Panstwowej Akademii Nauk, wczesniej Zarzadzanie Sprzedaza
na SGH w Warszawie, a jeszcze wczesniej Psychologie w Zarzadzaniu na Uniwersytecie
odzkim.

tristan tresar

zatozyciel algorytmia

30.20.20 | 30 lat w sprzedazy | 20 lat w zarzadzaniu nig | 20 lat wdroze modeli pracy
w obszarze sprzedazy i nie tylko oraz systeméw zarzadzania | zatozyciel algorytmii |
tworca algorytmii Sprzedazy i Zarzadzania | specjalizacja: sprzedaz, zarzadzanie
obszarem sprzedazy | marketingu; zarzadzanie zespotami sprzedazy | IT, finanse, fmcg,

b. budowlana, ubezpieczenia, b. produkcyjne, retail.
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Marek Waskiewicz

senior consultant Twarowski & Partners

Senior Consultant w Twarowski & Partners - Autoryzowanym Centrum Szkoleniowym
Sandler Training Realizuje projekty doradcze i szkoleniowe w obszarze sprzedazy
doradczej i konsultacyjnej na bazie uznanej na Swiecie metodyki sprzedazy Sandler
Selling System. Wspiera organizacje w transformacji istniejacych modeli sprzedazy

i rozwija kompetencje zespotéw handlowych. Na co dzien pracuje z czotowymi

spétkami technologicznymi, instytucjami finansowymi i ubezpieczeniowymi, firmami
konsultingowymi oraz kluczowymi przedstawicielami branzy przemystowej. Od 18 lat
zwigzany ze sprzedaza. Posiada szerokie doswiadczenie w wielu jej obszarach:

od budowania struktur sprzedazy w segmencie B2B i zarzadzanie zespotami
sprzedazowymi przez samodzielne pozyskiwanie klientéw z segmentu Enterprise oraz
firm z segmentu SME po rozwdj portfela i zwiekszanie przychodéw u istniejacych
klientow. Zwolennik sprzedazy bez presji. Pokazuje, ze profesjonalna sprzedaz nie

ma nic wspdlnego z nachalnym wciskaniem swojego produktu czy rozwigzania.

Arkadiusz Wisniewski

dyrektor sprzedazy Algomine

Dyrektor Sprzedazy, Partner i Konsultant odpowiedzialny za rozwdj Algomine.
Menedzer z ponad 20-letnim doswiadczeniem zawodowym w takich jak organizacjach,
jak IBM, SAS, Teradata. Od potowy lat 90. zajmuje sie systemami wspierajacymi
podejmowanie decyzji, platformami danych oraz zastosowaniami sztucznej inteligenc;ji.
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Opiekun merytoryczny

tukasz Suchenek
Project Manager

R, 695506945

D l.suchenek@pb.pl

KONTAKT

Wspétpraca

Mateusz Stempak
Marketing Manager

R, 600013355

[ m.stempak@pb.pl
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Cena

Dyrektor Sprzedazy 2024

20 czerwca 2024, Warszawa

2795 zt netto od 2024-05-11 do 2024-06-20

Kod promocyjny

Osoba zgtaszajaca

Dane do faktury

D firma

Imig [ ] osobafizyczna
Nazwisko Panistwo

Stanowisko NIP

Dziat Nazwa/Imie i nazwisko

pole opcjonalne

E-mail

Miejscowosc

Telefon

Ulicainumer

akceptuje jego tresc.

produktow i ustug.

OO0 0O

jego produktoéw i ustug.

Kod pocztowy

Potwierdzam, ze zapoznatam/em sie z <a href="https://apps.bonnier.pl/regulaminy/pdf/Regulamin_konf_platne_10_07_23.pdf" target="_blank">Regulaminem</a> wydarzenia i
Chce wiedzie¢ pierwszy i otrzymywaé Newsletter Konferencje "PB" od wydawcy ,Pulsu Biznesu” (Bonnier Business Polska) na zasadach okreslonych w ,Regulaminie serwisow
internetowych Bonnier Business Polska”.

Chce by¢ na biezaco! Zgadzam sie na otrzymywanie od wydawcy ,Pulsu Biznesu” (Bonnier Business Polska) e-maili z informacjami o promocjach i ciekawych ofertach jego

Chce wiedzie¢ wiecej! Zgadzam sie, by dzwonit do mnie przedstawiciel wydawcy ,Pulsu Biznesu” (Bonnier Business Polska) i informowat mnie o promocjach i ciekawych ofertach

Administratorem danych osobowych jest Bonnier Business (Polska) sp. z 0.0. z siedziba w Warszawie. Dane s3 przetwarzane w celu organizacji konferencji oraz w celach marketingowych na

podstawie odrebnie udzielonych zgdd, ktére moga zostac¢ odwotane w kazdej chwili. Wiecej informacji na temat przetwarzania danych osobowych znajduje sie w Klauzuli Informacyjnej

RODO <a href="https://apps.bonnier.pl/regulaminy/pdf/RODO_klauzula_informacyjna_konferencje.pdf" target="_blank">Zobacz wiecej</a>

Pieczatka i podpis

Q 223339777

P4 konferencje@pb.pl (49100)



Formularz rejestracji: Dyrektor Sprzedazy 2024

Podaj e-maile i telefony oséb, ktére beda uczestniczy¢ w konferencji. Zgtoszone przez Ciebie osoby otrzymaja od nas e-mail

z prosba o potwierdzenie swoich danych, akceptacje regulaminu oraz wyrazenie stosownych zgéd. Potwierdzenie danych

przez te osoby oraz akceptacja regulaminu sg niezbedne do wziecia udziatu w konferencji.

Podane dane kontaktowe beda nam stuzy¢ takze do przekazania informacji o ewentualnych zmianach czy przestania

materiatéw szkoleniowych z wydarzenia.

1. Dane uczestnika

Imie

Nazwisko

Stanowisko

Dziat

pole opcjonalne

E-mail

Telefon

2. Dane uczestnika

Imie

Nazwisko

Stanowisko

Dziat

pole opcjonalne

E-mail

Telefon

Q 223339777

P4 konferencje@pb.pl (49100)
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Regulamin uczestnictwa w konferencjach, warsztatach, szkoleniach ptatnych organi ych przez B Polska Sp.zo0.0.

. Organizatorem warsztatdw/konferencji/szkolen ptatnych (,Wydarzenia”) jest Bonnier Business (Polska) Sp. z 0.0. z siedziba w Warszawie, ul. Kijowska 1, wpisana do Rejestru

Przedsiebiorcéw Krajowego Rejestru Sadowego przez Sad Rejonowy dla M. St. Warszawy w Warszawie, XIIl Wydziat Gospodarczy Krajowego Rejestru Sadowego pod numerem KRS
0000024847, NIP: 113-01-55-210, wysokos¢ kapitatu zaktadowego: 2 000 000,00 PLN (,Organizator”).

. Wynagrodzenie nalezne Organizatorowi za udziat jednej osoby w Wydarzeniu (,Cena”) okreslane sa kazdorazowo na dedykowanej stronie Wydarzenia (,Strona Wydarzenia”) w

informacjach ogdlnych dotyczacych Wydarzenia lub innej sekcji wg wyboru Organizatora. Cena obejmuje prelekcje, materiaty szkoleniowe, a w przypadku konferencji stacjonarnych
takze przerwy kawowe, lunch. Wszelkie inne koszty niewskazane przez Organizatora (np. koszty przejazdu, zakwaterowania) uczestnik Wydarzenia pokrywa we wtasnym zakresie. W
przypadku Wydarzen organizowanych z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej cena obejmuje wytacznie prelekcje oraz materiaty szkoleniowe. Ptatnosci nalezy
dokonywac na rachunek bankowy Organizatora wskazany kazdorazowo na Stronie Wydarzenia z uwzglednieniem informacji wskazanych przez Organizatora na fakturze pro forma lub
na fakturze VAT.

. Wypetnienie elektronicznego formularza zgtoszeniowego udostepnionego przez Organizatora i zamieszczonego na stronie internetowej Wydarzenia (tj. www.konferencje.pb.pl lub innej

wskazanej przez Organizatora) (,Zgloszenie”) i zatwierdzenie Zgtoszenia poprzez aktywowanie dedykowanego przycisku ,Zarejestruj z obowiazkiem zaptaty” lub pobranie, wypetnienie i
odestanie podpisanego przez osoby uprawnione (w formie papierowej lub skanem na adres e-mail Organizatora) formularza w formacie .pdf zamieszczonego na stronie internetowej
Wydarzenia, jest réwnoznaczne z zawarciem z Organizatorem przez podmiot wskazany w Zgtoszeniu jako podmiot zgtaszajacy umowy, ktérej przedmiotem jest umozliwienie osobom
wskazanym w Zgtoszeniu uczestnictwa w Wydarzeniu. Na podstawie Zgtoszenia Organizator wystawia i przesyta na adres poczty elektronicznej wskazany w Zgtoszeniu fakture pro
forma ptatna w terminie siedmiu (7) dni od daty Zgtoszenia.

Biorac pod uwage fakt, ze Zgtoszenie dokonywane moze by¢ przez osobe fizyczng dziatajaca w imieniu i na rzecz innych oséb, osoba zgtaszajaca zobowiazana jest w trakcie dokonywania
Zgtoszenia do potwierdzenia stosownego upowaznienia. W przeciwnym wypadku Organizator zastrzega sobie prawo odmowy przyjecia Zgtoszenia.

. Osoba dokonujaca Zgtoszenia ponosi odpowiedzialnos¢ za oswiadczenia sktadane w trakcie realizacji procedury Zgtoszenia. Szczeg6towe warunki Zgtoszenia, sposdb postepowania w

trakcie i po dokonaniu Zgtoszenia oraz zakres wymaganych oswiadczen osoby zgtaszajacej oraz oséb zgtaszanych Organizator okresla w interaktywnym formularzu Zgtoszenia
zamieszczonym na Stronie Wydarzenia.

. O rezygnacji z udziatu w Wydarzeniu nalezy poinformowac Organizatora przesytajac taka informacje na adres poczty elektronicznej Organizatora: konferencie@pb.pl.

W przypadku rezygnacji z uczestnictwa w Wydarzeniu nie pdzniej niz dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia, podmiot zgtaszajacy zostanie
obciazony optata w wysokosci stanowiacej réwnowartosc¢ 30% Ceny. Niniejsze postanowienie nie ma zastosowania w przypadku dokonania Zgtoszenia w terminie pdZniejszym niz na
dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia.

. W przypadku rezygnacji z uczestnictwa w Wydarzeniu w terminie krétszym niz dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia, podmiot zgtaszajacy

zostanie obcigzony petng Cena.

. Nieodwotanie Zgtoszenia lub niewzigcie udziatu w Wydarzeniu nie zwalnia podmiotu zgtaszajacego z obowiazku zaptaty Ceny.

Niedokonanie wptaty kosztéw uczestnictwa w Wydarzeniu w terminie wskazanym w pkt 4 powyzej nie jest jednoznaczne z rezygnacja z uczestnictwa w Wydarzeniu. Niedokonanie
whptaty kosztéw uczestnictwa w Wydarzeniu nie wytacza prawa do stosowania przez Organizatora uprawnier z pkt 9 i 10 Regulaminu.

. Organizator dopuszcza by zamiast osoby wskazanej w Zgtoszeniu, w Wydarzeniu wzieta udziat inna osoba wskazana przez podmiot zgtaszajacy. O zmianie, podmiot zgtaszajacy informuje

Organizatora przesytajac stosowng informacje na adres poczty elektronicznej Organizatora: konferencie@pb.pl nie pézniej niz w dniu poprzedzajacym dzier rozpoczecia Wydarzenia.

Organizator zastrzega sobie prawo do zmian programu Wydarzenia, w szczegdlnosci polegajacej na zmianie godziny danego wystapienia, zmianie osoby prowadzacej lub zmiany
lokalizacji Wydarzenia, jak rowniez do odwotania Wydarzenia.

W przypadku odwotania Wydarzenia uiszczona Cena lub jej cze$¢ zostang zwrdcone lub -za zgoda podmiotu zgtaszajacego-przeznaczone na pokrycie kosztow uczestnictwa winnym
Woydarzeniu.

Organizator zastrzega sobie prawo do zmiany terminu Wydarzenia. W przypadku braku akceptacji nowej daty Wydarzenia, podmiotowi zgtaszajacemu, ktory optacit Cene, Organizator
zwraca Cene w petnej wysokosci.

Wszystkie materiaty przekazane uczestnikowi w zwigzku z Wydarzeniem (,Materiaty”) stanowiag wtasnos¢ Organizatora (lub podmiotéw wspotpracujacych z Organizatorem) i w zwigzku
z tym przeznaczone sa wytacznie do uzytku osobistego uczestnika Wydarzenia.

Zabronione jest zwielokrotnianie Materiatéw, wprowadzanie ich do obrotu, rozpowszechnianie w jakikolwiek sposéb, uzyczanie, wyswietlania, publiczne udostepnianie Materiatéw w
taki sposéb, aby kazdy mégt miec do nich dostep w miejscu i w czasie przez siebie wybranym oraz jakiekolwiek inne wykorzystanie sprzeczne z celem lub zakresem wskazanym w ust. 17
Regulaminu.

Zgtaszajacy zobowiazany jest poinformowac uczestnika zgtaszanego do wziecia udziatu w Wydarzeniu, ze Organizator moze utrwalac przebieg Wydarzenia -w celu informacyjnym -za
pomoca urzadzen rejestrujacych dzwiek lub obraz. Brak zgody uczestnika zgtaszanego do wziecia udziatu w Wydarzeniu na powyzsze czynnosci wyklucza mozliwos¢ wziecia udziatu w
Wydarzeniu. Organizator moze zamiesci¢ utrwalone nagranie w wybranym przez siebie medium z uwzglednieniem obowiazujacych w tym zakresie przepiséw prawa dotyczacych
ochrony débr osobistych, w tym danych osobowych.

Dokonanie Zgtoszenia jest rownoznaczne z udzieleniem Organizatorowi upowaznienia do wystawienia faktury VAT bez podpisu przez osobe zgtaszajaca lub podmiot w imieniu ktorego
osoba zgtaszajaca dziata.

Organizator udziela osobie dokonujacej Zgtoszenia oraz uczestnikowi Wydarzenia rabatu w wysokosci co najmniej 5% na rejestracje na organizowane, w ciagu roku od daty Wydarzenia,
jego kolejne edycje lub konferencje, warsztaty, szkolenia ptatne zwigzane tematycznie z Wydarzeniem. Celem skorzystania z rabatu uprawniony wprowadza przekazany przez
Organizatora kod rabatowy podczas rejestracji. Rabat naliczy sie automatycznie. Kod rabatowy bedzie przesytany przez Organizatora - na adres e-mail osoby dokonujacej Zgtoszenia
oraz uczestnika Wydarzenia podany w formularzu rejestracyjnym na Wydarzenie - w zaproszeniu na kolejna edycje Wydarzenia lub konferencje, warsztat, szkolenie ptatne zwigzane
tematycznie z Wydarzeniem. Kod rabatowy jest aktywny do uptywu wskazanego terminu rejestracji na kolejng edycje Wydarzenia lub konferencje, warsztat, szkolenie ptatne zwiazane
tematycznie z Wydarzeniem. Rabat dotyczy kazdego uczestnika zgtaszanego przez osobe uprawniona do rabatu. Rabat taczy sie z innymi rabatami, chyba ze Organizator postanowi
inaczej, o czym uprawniony zostanie poinformowany w zaproszeniu.

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (49100)
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20. Jesli osoba dokonujaca rejestracji wyraza badz utrzymuje wyrazone uprzednio zgody marketingowe na kontakt e-mailowy oraz telefoniczny otrzymuje 5% statego rabatu na dokonywane
przez siebie rejestracje na ptatne Wydarzenia organizowane przez Organizatora i ogtaszane (oferowane) poprzez dedykowany Wydarzeniom serwis internetowy dziatajacy pod adresem:
www.konferencje.pb,.pl (do momentu wycofania zgdd lub jednej ze zgdd). Rabat ten taczy sie z innymi. Weryfikacja nastepuje w czasie rzeczywistym na podstawie podanego w Zgtoszeniu
adresu e-mail osoby zgtaszajacej. Rabat naliczany jest automatycznie. Prawo do rabatu przystuguje wytacznie osobie dokonujacej rejestracji (dokonujacej Zgtoszenia) i dotyczy danego
Zgtoszenia bez wzgledu na liczbe uczestnikdw rejestrowanych przez osobe dokonujaca rejestracji i uprawniona do otrzymania rabatu.

2

e

. Uczestnictwo w Wydarzeniu odbywajacym sie z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej wymaga dysponowania przez uczestnika Wydarzenia systemem
teleinformatycznym spetniajacym nastepujace minimalne wymagania techniczne:

21.1.1dostep do Internetu,
21.1.2 urzadzenie koricowe,

21.1.3 zastosowanie w niektérych przypadkach oprogramowania umozliwiajacego odczytywanie plikéw w réznych formatach (m.in. graficznych, dzwiekowych, multimedialnych,
tekstowych, wideo itp.).

22. Qile jest to niezbedne ze wzgledu na charakter Wydarzenia odbywajacego sie z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej, Organizator w procesie Zgtoszenia przekazuje
informacje o ewentualnych dodatkowych wymaganiach technicznych niezbednych do wzigcia udziatu w Wydarzeniu

23. Organizator Wydarzenia odbywajacego sie z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej nie ponosi odpowiedzialnosci za:
23.1.1 problemy telekomunikacyjne wywotane dziataniami lub zaniechaniami oséb trzecich,
23.1.2 niedziatanie albo wadliwe dziatanie wykorzystywanego przez uczestnika Wydarzenia oprogramowania firm trzecich, w tym dziatanie wiruséw komputerowych,
23.1.3 niewtasciwa konfiguracje sprzetu wykorzystywanego przez uczestnika Wydarzenia w celu wziecia udziatu w Wydarzeniu,
23.1.4 wady sprzetu komputerowego uczestnika Wydarzenia,
23.1.5 brak lub przerwy w dostepie do Internetu po stronie uczestnika Wydarzenia
23.1.6 nieprawidtowa obstuge aplikacji przez uczestnika Wydarzenia,
23.1.7 innymi okolicznosci uniemozliwiajace lub utrudniajace uczestnictwo w Wydarzeniu niespowodowane dziataniami lub zaniechaniami Organizatora.

24. W przypadku Wydarzen stacjonarnych, w sytuacji wprowadzenia, aktami wtadzy panstwowej lub lokalnej na terenie kraju lub jego czesci, ograniczen, a takze wytycznych wtasciwych
stuzb, instytucji oraz innych podmiotéw realizujacych ustawowe obowiazki, ktore wptywatyby na sposob organizacji Wydarzenia, Organizator zastrzega mozliwos¢ wprowadzenia
dodatkowych wymagan dla uczestnikdw Wydarzenia celem zapewnienia ochrony ich zdrowia i bezpieczeristwa. Organizator powiadomi uczestnikow Wydarzenia, na adres e-mail podany
w zgtoszeniu rejestracyjnym, o dodatkowych wymogach uczestnictwa oraz koniecznosci potwierdzenia ich akceptacji w terminie wskazanym w przestanej wiadomosci. Organizator
zastrzega sobie prawo odmowy dopuszczenia do uczestnictwa w Wydarzeniu oséb, ktére nie wyraza zgody na przestrzeganie wymogéw, o ktérych mowa w zdaniu poprzednim.

25. Osoba dokonujaca Zgtoszenia podejmujac czynnosci w celu dokonania Zgtoszenia potwierdza, ze dane zgtaszanego uczestnika sa prawdziwe, a osoba zgtaszana do wzigcia udziatu w
Wydarzeniu wyrazita zgode na dokonanie Zgtoszenia z uwzglednieniem jej danych osobowych. Po dokonaniu zgtoszenia osoba, ktérej dane w nim wskazano, zostanie poinformowana o

tym kto dokonat Zgtoszenia oraz jakie dane zostaty wskazane z prosba o ich potwierdzenie.

26. Niniejszy regulamin obowiazuje od chwili jego opublikowania na Stronie Wydarzenia. Organizator zastrzega sobie prawo do jego zmiany, z zastrzezeniem ze dokonane zmiany obowiazujg
od chwili ich przekazania do publicznej wiadomosci.
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