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Wspétczesne organizacje stojg w obliczu jednej z najwazniejszych transformacji ostatnich lat - odejscia od podejscia
multikanatowego na rzecz prawdziwego omnichannelu. To zmiana nie tylko technologiczna, ale przede wszystkim
strategicznai kulturowa. Zamiast myslec¢ o komunikacji, sprzedazy czy obstudze klienta w izolowanych kanatach, firmy daza
dzi$ do stworzenia spojnych, zintegrowanych doswiadczen uzytkownika - niezaleznie od miejsca, czasu czy punktu styku z
marka.

Skuteczne wdrozenie strategii omnichannel to jednak duze wyzwanie. Wymaga ono $cistej wspétpracy réznych dziatéw,
solidnej mapy wdrozeniowej, umiejetnosci integracji danych z wielu Zrédet oraz petnego zaangazowania organizacji - od
zarzadu, przez marketing, sprzedaz, IT, az po dziaty obstugi klienta. Bez synergii tych elementéw wdrozenie moze zakonczy¢
sie fiaskiem - lub co gorsza, pogorszy¢ doswiadczenie klienta.



Omnichannel & CRM 2025

Zapraszamy Cie do udziatu w konferencji Omnichannel & CRM 2025, ktéra odbedzie sie 18 wrzesnia w Warszawie -
wydarzenia skupionego na realnych wyzwaniach i praktycznych rozwigzaniach zwigzanych z wdrazaniem strategii
omnichannel w polskich i miedzynarodowych organizacjach. Wspdlnie z zaproszonymi ekspertami:

Przeanalizujemy najciekawsze case studies udanych wdrozen w retailu, finansach, FMCG i ubezpieczeniach
Omowimy krok po kroku jak zaplanowac i zrealizowac skuteczna transformacje omnichannel

Przyjrzymy sie kluczowym technologiom (CRM, DMP, Al), ktére umozliwiajg automatyzacje i personalizacje
Zastanowimy sie, jak integrowac dane z réznych zrédet, by tworzy¢ spéjne i trafne doswiadczenia
Porozmawiamy o najczestszych frustracjach klientéw i sposobach ich eliminacji

| co réwnie wazne - pokazemy, jak zbudowac w organizacji kulture klientocentryczng i wspélne podejscie do CX

To konferencja dla tych, ktérzy chca nie tylko ,by¢ na czasie”, ale realnie przeksztatcac¢ swoje organizacje w kierunku, ktory
dyktuja dzi$ klienci.

Uczestnikom gwarantujemy:

Najwyzsza jako$¢ merytoryczng = wystgpienia wytacznie doswiadczonych ekspertéw - praktykow z réznych branz
Liczne inspiracje i sesje motywujace do dziatania i zmian

Atmosfere sprzyjajaca pogtebianiu wiedzy i kreowaniu nowych pomystéw

Liczne okazje do integracji i interakcji

Imienny certyfikat potwierdzajacy zdobytg wiedze

Q, 223339777 B4 konferencje@pb.pl (65317)
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PROGRAM

Czwartek, 18 wrzesnia

08:20
Rejestracja uczestnikéw, poranna kawa

Zapraszamy na kawe, herbate, przekaski i zachecamy do nawigzywania nowych relacji biznesowych oraz wymiany
doswiadczen z innymi uczestnikami konferencji.

08:50
Oficjalne rozpoczecie konferencji Omnichannel & CRM 2025

Sl Magdalena Marczak-Makowska, project manager, Puls Biznesu

09:00
CASE STUDY #1. Od strategii do efektéw - jak zbudowa¢ organizacje gotowa na omnichannel i osiagna¢ mierzalne
rezultaty

S\ Michat Laskowski, E-commerce Director Sinsay, LPP S.A.

Finalne rezultaty transformacji omnichannel - co konkretnie udato sie osiggnac i jakie wskazniki ulegty poprawie?
Najwazniejsze decyzje strategiczne - jakie kierunki okazaty sie kluczowe dla sukcesu?

Organizacja gotowa na omnichannel - jak wyglada dzi$, jakie kompetencje i struktury sg niezbedne?
Zaangazowanie zespotdéw - jak zbudowac wewnetrzne zrozumienie i wspétodpowiedzialnos¢ za cele omnichannel?

Omnichannel w praktyce - jak realnie wptywa na doswiadczenia klientéw i wyniki firmy?

09:40
CASE STUDY #2. Historia skutecznej transformacji omnichannel krok po kroku

S\ Paulina Babica, Customer Experience Manager, Allegro

Kontekst biznesowy i wyjsciowe wyzwania - Co sktonito organizacje do wdrozenia strategii omnichannel?

Jakie byty kluczowe cele transformacji (CX, wzrost sprzedazy, lepsza obstuga, automatyzacja)?

Przebieg wdrozenia - od planu do realizacji - struktura projektu, mapowanie $ciezek klienta i integracja kanatéw
Wyzwania i lekcje zwdrozenia

Efekty biznesowe i mierzalne wyniki

Co zauwazyli klienci - feedback i realny wptyw na doswiadczenie.

Whioski i rekomendacje dla innych firm - co warto zrobi¢ wczesniej, by unikna¢ probleméw?

Q, 223339777 B4 konferencje@pb.pl (65317)
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10:20
CASE STUDY #3. Mistrzowskie Omnichannel - uniknij 7 btedéw i wykorzystaj Al na swoja korzys¢

SV Patrycja Haremska, Export Marketing Manager, KRISPOL International

W swojej prezentacji przedstawie 7 najczestszych btedéw, ktére widuje w dziataniach B2B - takich jak niespdjne
komunikaty, brak integracji danych czy niedopasowanie kanatéw do realnych potrzeb partneréw. Pokaze tez, jak
wykorzystaé Al nie jako modny dodatek, ale jako realne wsparcie w automatyzacji i personalizacji proceséw.

11:00
Przerwa na kawe

Zapraszamy na kawe, herbate, przekaski i zachecamy do nawigzywania nowych relacji biznesowych oraz wymiany
doswiadczen z innymi uczestnikami konferencji.

11:30
CASE STUDY #4. Omnichannel - jedyna strategia marketingowa jakiej potrzebujesz

S\ Marcin Rzeczkowski, CGO, H2H.tech

m Dane jako najwazniejszy element omnichannel
m Kluczowa rola technologii

m Lojalnos¢ omnichannel

m Jak mierzy¢ skutecznos¢ swojej strategii?

12:10
PANEL DYSKUSYIJNY. EX i CX w czasach Al i chmury: miedzy autonomia a strategia korporacyjna

S\ Michat Gregorczyk, Senior Account Executive, Enterprise, Genesys

SL Patrycja Kazmierska, Product Owner Customer Communication, Bank BNP Paribas S.A.
S\ Karolina Szarska, Dyrektor Departamentu Sprzedazy Call Center, UNIQA TU S.A.

S Marzena Szatariska, Kierownik Dziatu Contact Center, PLL LOT S.A.

m Al zmienia zasady gry - jak automatyzacja, chmura i nowe technologie rewolucjonizuja obstuge klienta i doswiadczenia
pracownikéw?

m Globalne strategie vs. lokalna autonomia - jak skutecznie taczy¢ wymagania centrali z potrzebami lokalnego rynku.

m Najwieksze wyzwania i nieoczekiwane efekty - co dziata, co zaskakuje i jakie rezultaty moga przynies¢ wdrozenia
nowych rozwigzan.

m Polska na mapie innowacji CX - jak lokalne zespoty potrafiag wyznaczac kierunki i budowac przewage
w miedzynarodowych strukturach.

12:50
CASE STUDY #5. Zwinne wdrozenie technologii omnichannel - jak szybko reagowac na zmieniajace sie potrzeby
klientow?

S Anna Graczyk, User Acquisition & Marketing Automation Team Manager, Zabka Polska

Q, 223339777 B4 konferencje@pb.pl (65317)
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Dlaczego czas wdrozenia w omnichannel ma kluczowe znaczenie - case organizacji, ktéra musiata reagowac
btyskawicznie.

m Jak zarzadza¢ wdrozeniem w srodowisku, gdzie zmieniaja sie zaréwno technologie, jak i oczekiwania klientow?
m Wspdtpraca z IT, marketingiem, sprzedaza i logistyka - jak unikna¢ "wojen podjazdowych"?

m MVP w omnichannel - jak skutecznie wdrazac i rozwija¢ produkt/proces w oparciu o feedback klienta?

m Jakie narzedzia wspieraja elastyczne dostosowanie oferty i obstugi do zmieniajacych sie warunkéw rynkowych?

13:30
CASE STUDY #6. Droga do Omnichannel i hiperpersonalizacji w CRM - technologia, dane, operacjonalizacja

SL Joanna Flis, Dyrektor Biura CRM i e-commerce, PZU S.A.

14:10
Przerwa na lunch

15:00
CASE STUDY #7. Aplikacja Mobilna pierwszym motorem wzrostu Omnichannel i Lojalnosci

S\ Bartosz Zochowski, Head of Loyalty & CRM, Decathlon

m Pozyskiwanie i konwersja nowych uzytkownikéw w regularnych klientéw aplikacji poprzez réznorodne punkty
kontaktu.

m Przeksztatcanie zaangazowanych uzytkownikéw w lojalnych klientéw, wspierajac dtugotrwata retencje i lojalnos¢
wobec marki

15:40
CASE STUDY #8. Od silos6w do wspoétpracy - kultura organizacyjna a sukces strategii omnichannel

S\ Ernest Dotega-Wotkowycki, Dziat Produktéw Cyfrowych, LUX MED Sp. z o.o.

Klientocentrycznos¢ nie jako hasto, ale jako styl dziatania - co to naprawde znaczy?
Gtowne bariery kulturowe w transformacji omnichannel (Silo thinking, opér wobec zmian, brak wspélnego jezyka

miedzy dziatami)
Jak komunikowac wizje omnichannel - od zarzadu do liniowego pracownika.
Widrozenie kultury klientocentrycznej - customer journey mapping jako narzedzie organizacyjnego ,lustra”.

m Rolalideréw i managerow liniowych w ksztattowaniu nowych postaw.

16:20
CASE STUDY #9. Personalizacja omnichannel w praktyce - jak tworzy¢ spéjne doswiadczenia offline i online

S\ Elzbieta Zebrowska-Poziemska, Dyrektor Departamentu Customer Intelligence, VeloBank

m Od dynamicznych rekomendacji po personalizowane $ciezki zakupowe.

m Klient szuka produktu online, dostaje przypomnienie w aplikacji, a finalizuje zakup w sklepie - jak zgra¢ komunikacje?
m Wykorzystanie danych lojalnosciowych do personalizacji obstugi w salonie.

m Technologie wspierajace personalizacje w wielu kanatach

m Wspdlne ,jezyki” danych - jak zapewnic spojnos¢ personalizacji, gdy dane pochodza z réznych zrédet?

Q, 223339777 B4 konferencje@pb.pl (65317)
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m Nadmierna personalizacja = creepy experience?

17:00
Zakonczenie konferencji "Omnichannel & CRM 2025"

Q, 223339777 B4 konferencje@pb.pl (65317)
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Paulina Babica

Customer Experience Manager Allegro

W obstudze Klienta pracuje juz od 18 lat. Pracowatam zaréwno w outsourcingu jak i w
call center Inhousowych, a swoja Sciezke zawodowa rozpoczynatam od odbierania
telefonéw klientéw linii lotniczych. Posiadam dos$wiadczenie w zarzadzaniu zaréwno
zespotami sprzedazowymi jak i obstugowymi. Blizej zawsze byto mi do tych drugich.

Z Allegro jestem zwigzana od 5 lat. Znam zaréwno Sciezke obstugi Klienta jak

i Merchanta. Jako Manager CX dbam przede wszystkim o zapewnianie najwyzszej
jakosci obstugi zaréwno poprzez skuteczne zarzadzanie i wsparcie oséb ktére na co
dzien wspieraja Merchantéw jak réwniez poprzez wsparcie w poprawie istniejacych juz
proceséw oraz wskazywanie potencjalnych probleméw ktore moga pojawic sie

na $ciezce sprzedajagcego w momencie wdrazania nowej funkcjonalnosci lub ustugi.
Uwielbiam dynamiczne srodowisko pracy w ktérym jest wiele zmian, dlatego nie
wyobrazam sobie by¢ w innym miejscu niz w Allegro.

Ernest Dotega-Wotkowycki
Dziat Produktéow Cyfrowych LUX MED Sp. z o.0.

Od 2022 zwiazany z Grupg Luxmed, w ktérej petni role Dyrektora Produktow
Cyfrowych i odpowiedzialny jest za cyfryzacje proceséw biznesowych i rozwéj
samoobstugowej platformy dla blisko 3miIn Pacjentéw. Posiada ponad 15-letnie
doswiadczenie w branzy ubezpieczeniowej, bankowosci oraz ustugach SSC/BPO.

Specjalizuje sie w cyfryzacji i optymalizacji proceséw biznesowych, analizie biznesowe;j
oraz zarzadzaniu projektami & procesami. Z sukcesami wdrozyt szereg unikatowych
cyfrowych rozwigzan dla Klientéw indywidualnych, m.in. pierwszg na polskim rynku
ubzpieczeniowa platforme samoobstugowa, pierwsze w petni online ubezpieczenie

na zycie czy omni-kanatowg integracje proceséw sprzedazowych w banku. Tworzyt i z
sukcesem migrowat procesy biznesowe w modelu BPO/SSC dla miedzynarodowych
klientéw. Dodatkowe doswiadczenie obejmuje zarzadzanie jakoscia Lean/6Sigma,
budowe zespotéw i prace w metodyce SCRUM/Agile oraz metodyki BABOK, PRINCE2.
Absolwent Wydziatu Filozofii Uniwersytetu Jagiellonskiego.

Q, 223339777 B4 konferencje@pb.pl (65317)
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JoannaFlis
Dyrektor Biura CRM i e-commerce PZU S.A.

Michat Gregorczyk

Senior Account Executive, Enterprise Genesys

Anna Graczyk

User Acquisition & Marketing Automation Team Manager Zabka Polska

Od blisko 7 lat odpowiada za rekrutacje oraz aktywizacje blisko 9 MLN uzytkownikéw
topowej w Polsce aplikacji dla klientéw sklepu Zabka - Zappki. Byta odpowiedzialna

za wdrozenie projektow, ktére zrobity "hatas" na tradycyjnym rynku retail - m.in. Zabu,
Zappsy na WOSP czy wsparcie Ukrainy. Zdobywczyni: -Ztotego Effie w kategorii Brand
Experience oraz srebrnego w kat. Gaming -MIXX awards: Ztoto w kategorii Games & E-
sport oraz srebro w Offline Digitizing -Innovation: Ztoto w kategorii Innowacje

w Biznesie podkategoria: Customer Experiance oraz Braz w kategorii Innowacje
w Komunikacji, podkategoria: Tech -KTR: srebro w kategorii Technology
in Communication -Mobile Trends: wygrana w kategorii czas wolny/rozrywka

& 223339777 PA  konferencje@pb.pl (65317)
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Patrycja Haremska
Export Marketing Manager KRISPOL International

Ekspertka z ponad 10-letnim doswiadczeniem w marketingu, specjalizujaca sie

w strategiach omnichannel i komunikacji miedzynarodowej. Obecnie Kierownik Dziatu
Marketingu Eksportowego w KRISPOL, gdzie odpowiada za rozwéj marki na rynkach
zagranicznych oraz kompleksowa koordynacje dziatart marketingowych B2B w modelu
multichannel. Wyktadata na Collegium Da Vinci, aktywnie dzielac sie wiedza z zakresu

nowoczesnych technologii, content marketingu oraz roli sztucznej inteligencji

w strategiach biznesowych. W swojej karierze wspéttworzyta i koordynowata jedne

z najwiekszych wydarzen branzowych w Polsce - konferencje | <3 Marketing”, a takze
z sukcesem prowadzita projekty PR-owe i digitalowe dla marek deweloperskich,
przemystowych i technologicznych. Posiada doswiadczenie w budowaniu skutecznej
obecnosci marek w kanatach spotecznosciowych, prowadzeniu kampanii reklamowych
i tworzeniu tresci angazujacych odbiorcéw na wielu rynkach jednoczesnie. Jest
absolwentka studiow podyplomowych z zakresu nowego marketingu, aktualnie rozwija
kompetencje w obszarze Al w biznesie. Praktyczka, strateg i edukatorka.

Na konferencjach dzieli sie przyktadami dziatan opartych na danych, insightach

i zrozumieniu réznic kulturowych w komunikacji omnichannel.

Patrycja Kazmierska

Product Owner Customer Communication Bank BNP Paribas S.A.

Product Owner w BNP Paribas Bank Polska, gdzie odpowiada za strategie i rozwdj
wielokanatowej komunikacji z Klientami oraz zarzadza 16 systemami Customer
Communication. Z bankowoscig zwigzana od 2017 roku, obecnie kieruje praca

3 squaddw (taczacych biznes i IT), wyznaczajac cele i priorytety dziatan, zarzadzajac
ztozonymi projektami technologicznymi, w tym wdrazaniem rozwiazan chmurowych,
chat i voicebotéw oraz Al. Jej projekty skupiajg sie na efektywnosci, innowacyjnosci

i dostarczaniu realnej wartosci Klientom przy jednoczesnym spetnianiu najwyzszych

standardow regulacyjnych. Zawsze dziata na styku technologii, strategii i ludzi,
co pozwala nie tylko osiggac wyznaczone cele, ale i podnosi¢ poprzeczke dla catego
zespotu.

Michat Laskowski

E-commerce Director Sinsay LPP S.A.

Q, 223339777 B4 konferencje@pb.pl (65317)
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@ Magdalena Marczak-Makowska

project manager Puls Biznesu

Marcin Rzeczkowski
CGO H2H.tech

Doswiadczony specjalista w dziedzinie CRM i digital marketingu. Wiem, jak
wykorzystac technologie i dane do budowania prawdziwe;j lojalnosci klientéw i ich
pozytywnych doswiadczen. Realizowatem zaawansowane projekty digital
marketingowe, CRM i lojalnosciowe m. in. dla lideréw z branzy finansowe;j,
farmaceutycznej czy FMCG.

Marzena Szatanska
Kierownik Dziatu Contact Center PLL LOT S.A.

W branzy lotniczej od 40 lat. Absolwentka kierunku Zarzadzanie, ze specjalnosciag
Zarzadzanie personelem. Prezes Spétki LOT TEAM Sp. z 0.0. Odpowiedzialna

za catoksztatt dziatania Contact Center, koordynacje podlegtych zespotow
specjalistéw, dbanie o najwyzsza jakos¢ $wiadczonych ustug oraz wdrazanie
odpowiednich rozwigzan dla poprawy efektywnosci pracy dziatu. Prywatnie mama
4 dzieci, babcia 6 wnukoéw, pasjonatka lotnictwa i podrézowania a takze wielbicielka
zwierzat.

Karolina Szarska
Dyrektor Departamentu Sprzedazy Call Center UNIQA TU S.A.

Dyrektor Departamentu Sprzedazy Call Center z ponad 20-letnim doswiadczeniem

w branzy ubezpieczeniowej, obejmujacym sprzedaz, obstuge klienta, likwidacje szkod
oraz CX. Ekspertka zdalnych kanatéw kontaktu z klientem, taczaca strategiczne
myslenie z troska o wyjatkowe doswiadczenia klientéw. Prywatnie pasjonatka podrézy
i eksploracji Swiata podwodnego.

Q, 223339777 B4 konferencje@pb.pl (65317)
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Elzbieta Zebrowska-Poziemska

Dyrektor Departamentu Customer Intelligence VeloBank

W VeloBanku odpowiada za rozwéj CRM poprzez wdrazanie zaawansowanych
rozwiazan systemowych i analitycznych umozliwiajgcych hiperpersonalizacje relacji

z klientem a takze za digital marketing. Jako czes$¢ zespotu Transformacji Kanatéw
Cyfrowych poszukuje w danych i analityce odpowiedzi na potrzeby klientéw w $wiecie

wirtualnym. Z bankowoscig zwigzana od prawie 10 lat. Kariere rozpoczynata w Banku
Millennium zajmujac sie procesami i projektami a nastepnie wdrazajac system CRM.
Absolwentka Metod llosciowych w Ekonomii i Systeméw Informacyjnych oraz
Marketingu w Szkole Gtéwnej Handlowej i na Uniwersytecie Warszawskim.

Bartosz Zochowski
Head of Loyalty & CRM Decathlon

@

KONTAKT MIEJSCE

Opiekun merytoryczny Wspétpraca Radisson Collection Hotel

ul. Grzybowska 24

Warszawa

:{;
B

Magdalena Marczak Katarzyna Doktor

Project Manager Marketing Project Manager

§, 695370210 Q

D m.marczak@pb.pl [ k.doktor@pb.pl
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Partner

Altar soeess welyo

Partner Merytoryczny

H2H.tech

Altar

Altar to polska firma z 34-letnim doswiadczeniem, oferujaca innowacyjne, autorskie rozwigzania IT wykorzystujace m.in.
technologie Al. Ta zasila np. Al Quality Management (automatyczna analiza jakosci obstugi klienta), Al Contact Center czy
Parrot Al (wsparcie branzy medycznej). Narzedzia Altar buduja silne podstawy biznesu w wielu sektorach, w tym w
finansowym, TSL, medycznym - zaréwno w modelu cloud, jak i on-premise, zapewniajgc petna integracje i bezpieczenstwo.

Genesys

Genesys - to globalna firma, ktéra na przestrzeni ponad 30 lat wyspecjalizowata sie w obszarze tworzenia i dostarczania
oprogramowania, obecnie chmurowego z udogodnieniami Al, czyli Genesys Cloud. Oparte na chmurze, Genesys Cloud
umozliwia przedsiebiorstwom koordynacje i optymalizacje w catym cyklu zycia klienta/uzytkownika danej platformy,
zapewniajac bezproblemowa obstuge i komfortowe warunki dla pracownikéw. Genesys dziata na rynku polskim,
podejmujac kluczowe wspotprace z wieloma branzami, w tym sektorem finansowym, telekomunikacyjnym, e-commerce
oraz ustugami, obstugujac zaréwno duze korporacje, jak i mniejsze firmy. Dzieki innowacyjnym rozwigzaniom zawartym w
Genesys Cloud Al, polski zespot pokazuje, jak maksymalnie wykorzystac technologie, aby stanowita nieodzowny element
strategii biznesowej, wspierajac efektywnosc operacyjng i poprawiajac doswiadczenia zaréwno pracownikoéw, jak i klientow.
Jakosc¢ i doswiadczenie, ktére zawsze idg w parze, a poparte zawsze sg inwestycjami w badania i nieustajacy rozwa;.
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Welyo

Welyo to polska firma technologiczna z ponad 15-letnim do$wiadczeniem w obszarze contact center i customer experience.
Tworzymy nowoczesne, chmurowe rozwigzania, ktére wspieraja firmy w budowaniu ptynnej, spersonalizowanej i
skutecznej komunikacji z klientami - w kazdym kanale. Nasza platforma Welyo CX integruje telefon, czat, e-mail, social
media i inne kanaty w jednym miejscu, zapewniajac petny kontekst i szybkos$¢ dziatania. Wbudowana sztuczna inteligencja -
chatboty, voiceboty, analityka predykcyjna i Agent Assist - wspiera agentdw w czasie rzeczywistym, automatyzuje kontakt i
zwieksza jakos¢ obstugi. Welyo umozliwia lepsze doswiadczenia klientéw, wyzszg efektywnosc zespotéw i nizsze koszty
operacyjne. To elastyczna, otwarta platforma gotowa na potrzeby wspétczesnych firm - od obstugi po sprzedaz.
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Cena

Omnichannel & CRM 2025

18 wrzesnia 2025, Warszawa

2395 zt netto od 2025-08-09 do 2025-09-18

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

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_uczestnictwa_w_konferencjach_ver._25.04..pdf" target="_blank">Regulaminem</
a> wydarzenia i akceptuje jego tres¢.

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 (65317)
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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 (65317)
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. Niewskazanie osob, ktére wezma udziat w Wydarzeniu stosownie do pkt 6 Regulaminu jest réwnoznaczne z rezygnacja z uczestnictwa w Wydarzeniu. Pkt 8 i 9 Regulaminu stosuje sie w
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Regulamin uczestnictwa w konferencjach,
warsztatach, szkoleniach ptatnych
organizowanych przez Bonnier Business Polska
Sp. z o.0.

. Organizatorem warsztatow/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, Xl 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) (,Zgtoszenie"), a nastepnie zatwierdzenie Zgtoszenia poprzez aktywowanie dedykowanego przycisku ,Zarejestruj z obowigzkiem 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 rownoznaczne z zawarciem z Organizatorem przez podmiot wskazany w Zgtoszeniu jako podmiot zgtaszajacy umowy, ktorej 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 ptatng w terminie siedmiu (7) dni od daty Zgtoszenia.

Biorac pod uwage fakt, ze Zgtoszenie dokonywane moze by¢ przez osobe fizyczna 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. Szczegétowe warunki Zgtoszenia, sposdb postepowania w

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

. W przypadku, o ktérym mowa w Pkt 5 Regulaminu, Organizator dopuszcza mozliwos¢ wskazania oséb, ktére wezma udziat w Wydarzeniu na podstawie Zgtoszenia w terminie

pozniejszym niz jego zatwierdzenie zgodnie z pkt 3 Regulaminu, jednakze nie pdZniej niz na dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia. Niniejsze
postanowienie nie ma zastosowania w przypadku dokonania Zgtoszenia w terminie pozniejszym niz na dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia.
O rezygnacji z udziatu w Wydarzeniu nalezy poinformowac Organizatora przesytajac taka informacje na adres poczty elektronicznej Organizatora: konferencje@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 stanowigcej réwnowartos¢ 30% Ceny. Niniejsze postanowienie nie ma zastosowania w przypadku dokonania Zgtoszenia w terminie péZniejszym 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 petna Cena.
Nieodwotanie Zgtoszenia lub niewziecie udziatu w Wydarzeniu nie zwalnia podmiotu zgtaszajacego z obowiazku zaptaty Ceny.

takim przypadku odpowiednio.

Niedokonanie wptaty kosztéw uczestnictwa w Wydarzeniu w terminie wskazanym w pkt 3 Regulaminu nie jest jednoznaczne z rezygnacja z uczestnictwa w Wydarzeniu. Niedokonanie
wptaty kosztow uczestnictwa w Wydarzeniu nie wytacza prawa do stosowania przez Organizatora uprawnien 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: konferencje@pb.pl nie pdzniej 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 réwniez do odwotania Wydarzenia.

W przypadku odwotania Wydarzenia uiszczona Cena lub jej cze$¢ zostana zwrdcone lub - za zgoda podmiotu zgtaszajacego-przeznaczone na pokrycie kosztéw uczestnictwa winnym
Wydarzeniu.

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

Wszystkie materiaty przekazane uczestnikowi w zwiazku z Wydarzeniem (,Materiaty") stanowia wtasnos¢ Organizatora (lub podmiotéw wspétpracujacych z Organizatorem) i w zwiazku
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 sposdb, 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 utrwala¢ 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 doébr 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 ktérego
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 zwiazane 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 konferencjg, warsztat, szkolenie ptatne zwigzane
tematycznie z Wydarzeniem. Kod rabatowy jest aktywny do uptywu wskazanego terminu rejestracji na kolejna edycje Wydarzenia lub konferencjg, warsztat, szkolenie ptatne zwigzane
tematycznie z Wydarzeniem. Rabat dotyczy kazdego uczestnika zgtaszanego przez osobe uprawniona do rabatu. Rabat taczy sie z innymi rabatami, chyba Zze Organizator postanowi
inaczej, o czym uprawniony zostanie poinformowany w zaproszeniu.

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

. dostep do Internetu,
. urzadzenie koricowe,
. zastosowanie w niektérych przypadkach oprogramowania umozliwiajacego odczytywanie plikow w réznych formatach (m.in. graficznych, dzwiekowych, multimedialnych, tekstowych,

wideo itp.).

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 wziecia udziatu w Wydarzeniu

Organizator Wydarzenia odbywajacego sie z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej nie ponosi odpowiedzialnosci za:

. niedziatanie albo wadliwe dziatanie wykorzystywanego przez uczestnika Wydarzenia oprogramowania firm trzecich, w tym dziatanie wiruséw komputerowych,
. niewtasciwa konfiguracje sprzetu wykorzystywanego przez uczestnika Wydarzenia w celu wziecia udziatu w Wydarzeniu,

. wady sprzetu komputerowego uczestnika Wydarzenia,

. brak lub przerwy w dostepie do Internetu po stronie uczestnika Wydarzenia,

. nieprawidtowa obstuge aplikacji przez uczestnika Wydarzenia,<.li>

. innymi okolicznosci uniemozliwiajace lub utrudniajace uczestnictwo w Wydarzeniu niespowodowane dziataniami lub zaniechaniami Organizatora.

26.

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, ktére wptywatyby na sposéb organizacji Wydarzenia, Organizator zastrzega mozliwos¢ wprowadzenia
dodatkowych wymagan dla uczestnikéw 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, ktore nie wyraza zgody na przestrzeganie wymogow, o ktérych mowa w zdaniu poprzednim.

Osoba dokonujaca Zgtoszenia podejmujac czynnosci w celu dokonania Zgtoszenia potwierdza, ze dane zgtaszanego uczestnika sa prawdziwe, a osoba zgtaszana do wziecia udziatu w
Wydarzeniu wyrazita zgode na dokonanie Zgtoszenia z uwzglednieniem jej danych osobowych. Po dokonaniu zgtoszenia osoba, ktorej dane w nim wskazano, zostanie poinformowana o
tym kto dokonat Zgtoszenia oraz jakie dane zostaty wskazane z prosba o ich potwierdzenie.

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