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Doktadna lokalizacja wkroétce!

Marketing Leaders Forum ¢

1490 zt nettg,do 11 wrzesnia

1690 zt'netto do 9 pazdziernika
1-89'0 zt netto do 6 listopada

2090"zkhefto do 25 listopada

CEL

2 osoby - druga osoba 20% taniej
z kodem: MLF_20_%

3 osoby - trzecia osoba 50% taniej
z kodem: MLF_50_%

4+ 0s6b - indywidualna oferta dla zespotéw -
skontaktuj sie z nami
konferencje@pb.pl

Marketing juz dawno przestat by¢ wytacznie funkcjg odpowiedzialng za komunikacje. Dzi$ od jego lideréw
oczekuje sie realnego wptywu na wyniki organizacji, umiejetnosci podejmowania decyzji w oparciu o dane,
efektywnego zarzadzania zespotami oraz znalezienia réwnowagi miedzy budowaniem diugofalowe;j
wartosci marki a realizacjg celdéw biznesowych. Wszystko to w Swiecie, ktéry zmienia sie szybciej niz
strategie, a sztuczna inteligencja redefiniuje sposéb pracy.

Marketing Leaders Forum nie jest kolejng konferencjg o narzedziach czy trendach. To przestrzen do
rozmowy o decyzjach, ktére realnie wptywaja na rozwdj organizacji - od projektowania nowoczesnych
struktur marketingowych, przez skuteczne zarzadzanie budzetami i efektywnoscia dziatarh, po budowanie
partnerskiej wspétpracy z biznesem oraz wykorzystywanie technologii i danych jako zrédta przewagi
konkurencyjnej.



Marketing Leaders Forum

Konferencja zostata stworzona z myslg o liderkach i liderach odpowiedzialnych za strategie marketingowa,
rozwéj marki i wzrost biznesu. To osoby, ktére na co dzieh podejmujg decyzje dotyczace organizacji pracy
zespotéw, inwestycji, technologii, danych oraz efektywnosci dziatan. Marketing Leaders Forum to miejsce
dla tych, ktérzy chca nie tylko nadazac za zmianami, ale Swiadomie wyznacza¢ kierunek rozwoju swoich
organizacji.

Wydarzenie gromadzi kadre zarzadzajacg oraz lideréw zespotéw, ktérzy nie tylko tworza marketing, ale
przede wszystkim odpowiadajg za jego biznesowa skutecznos¢.

C-Level & Directors - Chief Marketing Officer (CMO), Dyrektor Marketingu, Marketing Director, Head of
Marketing.

Management - Marketing Manager, Senior Marketing Manager, Brand Manager, Product Marketing
Manager.

Digital, Data & Growth - Digital Marketing Manager, Growth Marketing Manager, E-commerce Manager,
Digital Transformation Manager.

Operations & Automation - Marketing Operations Manager, Marketing Automation Manager, CRM
Manager.

Content & SEO - Content Marketing Manager, Content Lead.

m Communication & Brand - Corporate Communications Manager, Communication Manager, PR Manager,

Customer Experience Manager.

Jesli odpowiadasz za strategie marketingowa, komunikacje, rozwdj sprzedazy lub doswiadczenie klienta -
nie moze Cie zabrakna¢ na Marketing Leaders Forum.

Q, 223339777 [BA konferencje@pb.pl (101611)
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PROGRAM

Sroda, 25 listopada

08:30
Rejestracja uczestnikéw, poranna kawa

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

09:00
Rozpoczecie konferencji "Marketing Leaders Forum"

BLOK 1. STRATEGY & BUSINESS. Od kampanii do przewagi konkurencyjnej - nowa rola
marketingu w organizacji

09:10
WYSTAPIENIE. Marketing Strategy & Leadership. Strategiczna redefinicja architektury marki
w erze algorytmicznego szumu

Swiat marketingu zmienia sie szybciej niz kiedykolwiek. Al przyspiesza produkcje tresci, kanaty
komunikacji mnoza sie, a konsumenci coraz trudniej odrézniajg prawdziwe marki od generowanego
szumu. W tym Swiecie najwiekszym wyzwaniem lidera marketingu nie jest robienie wiecej — ale
podejmowanie lepszych decyzji.

m Boardroom level - marketing jako silnik biznesowy

m Architektura marki - fundamenty, ktére przetrwaja Al
m Organizacja jako ekosystem - marketing poza silosem
m Lider jako architekt tozsamosci marki

09:45
WYSTAPIENIE. Marketing & Sales. Jeden cel, jedna odpowiedzialnos¢ - jak potaczy¢ sity wokoét
wzrostu

Marketing i sprzedaz nie moga juz dziata¢ jako dwa niezalezne Swiaty. Najwieksze organizacje budujg
przewage tam, gdzie oba zespoty wspdlnie odpowiadajg za wynik biznesowy.

m Jak zbudowadé model wspétpracy marketing-sales oparty na wspdélnych celach i odpowiedzialnosci?

m Jak przejs¢ od generowania leadéw do wspdlnego zarzadzania catym procesem wzrostu?

m ABM, lead nurturing i inne modele budowania wartosciowych relacji z klientami.

m Jak unikng¢ najwiekszej bariery wzrostu, czyli sytuacji, w ktérej marketing i sprzedaz mierzag sukces
inaczej.
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Marketing Leaders Forum

10:20
WYSTAPIENIE. Marka jako przewaga biznesowa - jak budowad wartosé, ktérej nie da sie
skopiowad

Marka przestaje by¢ wylacznie narzedziem komunikacji. W swiecie rosngcej konkurencji, presji cenowe;j
i masowo generowanych tresci, staje sie jednym z najwazniejszych aktywow organizacji.

m Jak zarzadza¢ marka jako aktywem biznesowym wptywajacym na sprzedaz, reputacje i zaufanie.
m Marka korporacyjna vs. marka produktowa - jak budowac spdjng architekture marki.
m Kiedy rebranding jest narzedziem wzrostu, a kiedy kosztownym btedem.

10:55
Przerwa na kawe

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

BLOK 2. MARKETING OPERATIONS. Marketing od srodka - ludzie, procesy i decyzje, ktore
buduja skutecznosc¢

11:30
WYSTAPIENIE. Marketing po odchudzeniu. Jak budowaé¢ mniejsze zespoty, ktére dowoza
wiecej?

Zespoty marketingowe stajg sie mniejsze, bardziej eksperckie i mniej hierarchiczne. Al i automatyzacja
zwiekszajg samodzielnos$¢, ale tez presje na efektywnosé i wynik biznesowy. To zmienia zaréwno sposéb
budowania zespotéw, jak i role ich liderdéw.

m Jak budowaé mniejsze zespoty bez utraty jakosci i tempa?
m Jak tgczy¢ autonomie ekspertéw z odpowiedzialnoscig za wynik?
m Jak zmienia sie rola i kultura zespotu marketingu i jak w tym wszystkim ma odnaleZ¢ sie jego lider?

12:05
WYSTAPIENIE. Od strategii do realizacji - jak budowac procesy, ktére pozwalaja marketingowi
skalowac¢ wyniki

Najwiekszym wyzwaniem marketingu nie jest dzis liczba pomystéw, ale umiejetnos¢ konsekwentnej
realizacji. Skuteczne organizacje wygrywajg dzieki dobrze zaprojektowanym procesom i jasnym
priorytetom.

m Jak przekfadacd strategie marketingowa na skuteczny plan dziatania?

m Jak ustalaé priorytety i zarzadzac¢ inicjatywami w dynamicznym Srodowisku?

m Jak projektowad procesy, ktére zwiekszajg efektywnos¢ zespotu i eliminuja chaos?
m Jakie narzedzia i modele pracy wspierajg skalowanie marketingu.

12:40
WYSTAPIENIE. Marketing, ktory potrafi sie obroni¢ - budzety, KPI i decyzje oparte na danych

% 223339777 DA konferencje@pb.pl (101611)
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Marketing coraz czesciej odpowiada nie tylko za realizacje dziatan, ale réwniez za decyzje inwestycyjne. Jak
zarzadza¢ budzetem, mierzy¢ efektywnos¢ i rozmawiac z zarzadem jezykiem biznesu?

m Jak budowad budzet marketingowy wspierajacy cele biznesowe organizacji?

m Jak podejmowac decyzje inwestycyjne i wiasciwie alokowad srodki?

m Jak znalez¢ réwnowage miedzy budowaniem marki a realizacjg celéw sprzedazowych?
m Jakie KPI najlepiej pokazujg wptyw marketingu na wyniki biznesowe?

13:15
PANEL DYSKUSYJNY. Marketing bez lukru — czego liderzy ucza sie z porazek

Najbardziej wartosciowe doswiadczenia rzadko pochodzg z kampanii zakofczonych sukcesem. To btedne
decyzje, nieudane wdrozenia i nietrafione inwestycje najczesciej zmieniajg sposdb zarzadzania
marketingiem.

4 kluczowe pytania - Co byto najwieksza porazka? lle kosztowata? Czego nauczyta? Co zrobilibysScie dzis
inaczej?

m Najwieksze btedy strategiczne i organizacyjne, ktérych dzi$ uczestnicy juz by nie powtérzyli.
m Projekty, ktére nie dowiozty zaktadanych rezultatéw - i dlaczego?

m Czego porazki nauczyly ich o zarzgdzaniu zespotem, budzetem i zmiang?

m Jak budowad kulture organizacyjng, ktéra wycigga wnioski zamiast szuka¢ winnych.

13:55
Przerwa na lunch

Zapraszamy na lunch, to doskonata okazja do rozméw, nawigzywania nowych relacji biznesowych oraz
wymiany doswiadczeh z innymi uczestnikami konferencji.

BLOK 3. NOWA PRZEWAGA. Jak przygotowac¢ marketing na kolejna fale zmian?

14:50
WYSTAPIENIE. Marketing w erze Al - jak przygotowac organizacje, a nie tylko wdrozy¢
narzedzia

Sztuczna inteligencja zmienia sposéb pracy marketeréw, ale prawdziwym wyzwaniem dla lideréw nie jest
wybér kolejnego rozwigzania. To umiejetnos¢ przeprojektowania organizacji, kompetencji i proceséw tak,
aby technologia realnie wspierata realizacje celéw biznesowych.

m Jak Al zmienia role lidera marketingu i kompetencje zespotéw?

m Ktére procesy warto automatyzowad, a ktére nadal wymagaja cztowieka?
m Jak odpowiedzialnie wdrazac Al i unika¢ ,Al dla Al"?

m Jak budowac¢ kulture organizacji gotowa na ciagtg zmiane.

15:25
WYSTAPIENIE. Customer Intelligence - jak zamieni¢ dane o klientach w przewage biznesowa
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Najwiekszg wartoscig organizacji nie sa dzi$ dane, ale umiejetnos¢ ich wykorzystania. Firmy, ktére potrafig
potaczy¢ technologie z wiedza o kliencie, szybciej podejmuja decyzje, skuteczniej personalizuja
komunikacje i budujg trwate relacje.

m Jak stworzy¢ spdjny obraz klienta dzieki CRM, CDP i first-party data?

m Jak wykorzysta¢ dane do personalizacji i podejmowania lepszych decyzji biznesowych?

m Jak projektowac architekture danych wspierajgca rozwéj organizacji, a nie tylko kolejne narzedzia?

m Jak uniknaé pufapki ,technologii dla technologii” i inwestowa¢ tam, gdzie dane tworza realng wartosc.

16:00
PANEL DYSKUSYJNY. Zaufanie w erze Al - dlaczego najsilniejsze marki beda najbardziej ludzkie

Im tatwiej tworzy¢ tresci, tym trudniej budowad wiarygodnos¢. W swiecie deepfake'édw, syntetycznych
influenceréw i masowo generowanej komunikacji zaufanie staje sie najcenniejszym aktywem marki.

m Jak chroni¢ reputacje marki w Swiecie generowanych tresci i dezinformacji?

m Gdzie przebiega granica miedzy automatyzacja a autentycznoscia komunikacji?

m Jak odpowiedzialnie wykorzystywac Al, nie tracac zaufania klientéw?

m Dlaczego w przysziosci przewage zyskajg marki, ktére pozostang wiarygodne i konsekwentne?

16:40
Zakonczenie konferencji "Marketing Leaders Forum"

%

KONTAKT MIEJSCE

Opiekun merytoryczny Wspétpraca Doktadna lokalizacja
wkrétce!

2 Warszawa
Magdalena Marczak Katarzyna Doktor
Project Manager Marketing Project Manager
Q) 695 370 210 Qs
P4 m.marczak@pb.pl! P4 k.doktor@pb.pl
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Formularz rejestracji: Marketing Leaders Forum

Cena
Marketing Leaders Forum
25 listopada 2026, Warszawa

1490 zt netto od 2026-08-04 do 2026-09-11
1690 zt netto od 2026-09-12 do 2026-10-09
1890 zt netto od 2026-10-10 do 2026-11-06
2090 zt netto od 2026-11-07 do 2026-11-25

Kod promocyjny

Osoba zgtaszajgca Dane do faktury
[] firma

Imig [[] osoba fizyczna

Nazwisko Panstwo

Stanowisko NIP

Dziat Nazwa/Imie i nazwisko

pole opcjonalne

Miejscowos¢

E-mail

Ulica i numer

Telefon

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 otrzymywa¢ Newsletter Konferencje "PB" od wydawcy ,Pulsu Biznesu” (Bonnier Business Polska) na zasadach okreslonych w
»Regulaminie serwiséw 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 produktéw i ustug.

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

O OO0

Administratorem danych osobowych jest Bonnier Business (Polska) sp. z 0.0. z siedzibg w Warszawie. Dane sg przetwarzane w celu organizacji konferencji oraz w
celach marketingowych na podstawie odrebnie udzielonych zgdd, ktére moga zosta¢ 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 [BA konferencje@pb.pl (101611)
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Podaj e-maile i telefony oséb, ktére beda uczestniczyé w konferencji. Zgtoszone przez Ciebie osoby
otrzymajg od nas e-mail z prosba o potwierdzenie swoich danych, akceptacje regulaminu oraz wyrazenie
stosownych zgéd. Potwierdzenie danych przez te osoby oraz akceptacja regulaminu sag niezbedne do
wziecia udziatu w konferencji.

Podane dane kontaktowe bedg 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 [BA konferencje@pb.pl (101611)
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19.

20.

21.

Regulamin uczestnictwa w konferencjach,
warsztatach, szkoleniach ptatnych
organizowanych przez Bonnier Business
Polska Sp. z o.0.

. Organizatorem warsztatéw/konferencji/szkolen ptatnych (,Wydarzenia") jest Bonnier Business (Polska) Sp. z 0.0. z siedzibg w Warszawie, ul. Kijowska 1,

wpisana do Rejestru Przedsiebiorcow Krajowego Rejestru Sadowego przez Sad Rejonowy dla M. St. Warszawy w Warszawie, Xlll Wydziat Gospodarczy
Krajowego Rejestru Sagdowego 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 sg kazdorazowo na dedykowanej stronie Wydarzenia

(,Strona Wydarzenia") w informacjach ogdinych 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 wiasnym zakresie. W przypadku Wydarzen organizowanych z wykorzystaniem srodkéw
komunikacji elektronicznej cena obejmuje wytgcznie prelekcje oraz materiaty szkoleniowe. Pfatnosci nalezy dokonywa¢ 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 rwnoznaczne z zawarciem z
Organizatorem przez podmiot wskazany w Zgtoszeniu jako podmiot zgtaszajgcy 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 ptatng 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 zobowigzana

jest w trakcie dokonywania Zgtoszenia do potwierdzenia stosownego upowaznienia. W przeciwnym wypadku Organizator zastrzega sobie prawo odmowy
przyjecia Zgtoszenia.

. Osoba dokonujgca Zgtoszenia ponosi odpowiedzialno$¢ za oswiadczenia sktadane w trakcie realizacji procedury Zgtoszenia. Szczegétowe warunki Zgtoszenia,

sposéb 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.

. W przypadku, o ktérym mowa w Pkt 5 Regulaminu, Organizator dopuszcza mozliwos¢ wskazania 0s6b, ktére wezma udziat w Wydarzeniu na podstawie

Zgtoszenia w terminie pézZniejszym 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 pézniejszym niz na dwadziescia
jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia.

. O rezygnadji z udziatlu w Wydarzeniu nalezy poinformowaé Organizatora przesytajac takg informacje na adres poczty elektronicznej Organizatora:

konferencje@pb.pl.

. W przypadku rezygnacji z uczestnictwa w Wydarzeniu nie p6zniej niz dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia, podmiot

zgtaszajgcy zostanie obcigzony optatg w wysokosci stanowigcej rownowartos¢ 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 rezygnadji 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 niewziecie udziatu w Wydarzeniu nie zwalnia podmiotu zgtaszajacego z obowigzku zaptaty Ceny.

Niewskazanie osdéb, ktére wezma udziat w Wydarzeniu stosownie do pkt 6 Regulaminu jest rownoznaczne z rezygnacjg z uczestnictwa w Wydarzeniu. Pkt 8 i 9
Regulaminu stosuje sie w 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 kosztéw uczestnictwa w Wydarzeniu nie wyfgcza 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 poprzedzajgcym dzien 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$¢ zostang zwrdcone lub - za zgodg podmiotu zgtaszajacego-przeznaczone na pokrycie kosztow
uczestnictwa winnym Wydarzeniu.

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

Wszystkie materiaty przekazane uczestnikowi w zwigzku z Wydarzeniem (,Materiaty") stanowig wtasnos$¢ Organizatora (lub podmiotéw wspdtpracujacych z
Organizatorem) i w zwigzku z tym przeznaczone sg wytgcznie do uzytku osobistego uczestnika Wydarzenia.

Zabronione jest zwielokrotnianie Materiatéw, wprowadzanie ich do obrotu, rozpowszechnianie w jakikolwiek sposdb, uzyczanie, wyswietlania, publiczne
udostepnianie Materiatéw w taki sposéb, aby kazdy mdégt mieé 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 zobowigzany jest poinformowad uczestnika zgtaszanego do wziecia udziatu w Wydarzeniu, ze Organizator moze utrwala¢ przebieg Wydarzenia -w
celu informacyjnym -za pomoca urzadzen rejestrujgcych dzwiek lub obraz. Brak zgody uczestnika zgtaszanego do wziecia udziatu w Wydarzeniu na powyzsze
czynnosci wyklucza mozliwo$¢ wziecia udziatu w Wydarzeniu. Organizator moze zamies$ci¢ utrwalone nagranie w wybranym przez siebie medium z
uwzglednieniem obowigzujacych w tym zakresie przepiséw prawa dotyczacych ochrony ddbr osobistych, w tym danych osobowych.

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

Organizator udziela osobie dokonujacej Zgtoszenia oraz uczestnikowi Wydarzenia rabatu w wysokosci co najmniej 5% na rejestracje na organizowane, w ciggu
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 dokonujgcej Zgtoszenia oraz uczestnika Wydarzenia podany w formularzu rejestracyjnym na Wydarzenie - w
zaproszeniu na kolejng 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 zwigzane tematycznie z Wydarzeniem. Rabat
dotyczy kazdego uczestnika zgtaszanego przez osobe uprawniong do rabatu. Rabat taczy sie z innymi rabatami, chyba ze Organizator postanowi inaczej, o
czym uprawniony zostanie poinformowany w zaproszeniu.
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22.

23.

24,

25.
. problemy telekomunikacyjne wywotane dziataniami lub zaniechaniami oséb trzecich,

. niedziatanie albo wadliwe dziatanie wykorzystywanego przez uczestnika Wydarzenia oprogramowania firm trzecich, w tym dziatanie wiruséw komputerowych,
. niewfasciwg 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,

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

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

26.

N o s WN

27.

28.

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 dziatajgcy pod adresem: www.konferencje.pb,.pl (do momentu wycofania zgdd lub jednej ze zgéd). Rabat ten taczy sie z
innymi. Weryfikacja nastepuje w czasie rzeczywistym na podstawie podanego w Zgtoszeniu adresu e-mail osoby zgtaszajgcej. Rabat naliczany jest
automatycznie. Prawo do rabatu przystuguje wytacznie osobie dokonujgcej rejestracji (dokonujgcej Zgtoszenia) i dotyczy danego Zgtoszenia bez wzgledu na
liczbe uczestnikdédw rejestrowanych przez osobe dokonujgca rejestracji i uprawniong do otrzymania rabatu.

Uczestnictwo w Wydarzeniu odbywajacym sie z wykorzystaniem $rodkdéw komunikacji elektronicznej wymaga dysponowania przez uczestnika Wydarzenia
systemem teleinformatycznym spetniajagcym nastepujace minimalne wymagania techniczne:

. dostep do Internetu,
. urzadzenie kohcowe,
. zastosowanie w niektérych przypadkach oprogramowania umozliwiajgcego odczytywanie plikéw w réznych formatach (m.in. graficznych, dzwiekowych,

multimedialnych, tekstowych, wideo itp.).

O ile jest to niezbedne ze wzgledu na charakter Wydarzenia odbywajgcego 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 odbywajgcego sie z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej nie ponosi odpowiedzialnosci za:

W przypadku Wydarzen stacjonarnych, w sytuacji wprowadzenia, aktami wiadzy panstwowej lub lokalnej na terenie kraju lub jego czesci, ograniczen, a takze
wytycznych wiasciwych stuzb, instytucji oraz innych podmiotéw realizujgcych ustawowe obowigzki, ktére wptywatyby na sposéb organizacji Wydarzenia,
Organizator zastrzega mozliwo$¢ wprowadzenia dodatkowych wymagan dla uczestnikéw Wydarzenia celem zapewnienia ochrony ich zdrowia i
bezpieczenstwa. Organizator powiadomi uczestnikéw 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 wyrazg zgody na przestrzeganie wymogdw, o ktérych mowa w zdaniu poprzednim.

Osoba dokonujgca Zgtoszenia podejmujac czynnosci w celu dokonania Zgtoszenia potwierdza, ze dane zglaszanego uczestnika sg prawdziwe, a osoba
zgtaszana do wziecia 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 zostaly wskazane z prosba o ich potwierdzenie.
Niniejszy regulamin obowigzuje od chwili jego opublikowania na Stronie Wydarzenia. Organizator zastrzega sobie prawo do jego zmiany, z zastrzezeniem ze
dokonane zmiany obowigzujg od chwili ich przekazania do publicznej wiadomosci.
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