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m 68% kupujacych B2B woli samodzielnie szukac informacji w sieci niz spotykac sie z handlowcem

3,3mlin - tylu jest aktywnych uzytkownikdéw na Linkedin w Polsce i to oni sprawiajg, ze ksztattuje sie tam coraz wiecej
opinii biznesowych

47% klientdw uwaza, ze wysokiej jakosci tresci miaty bezposredni wptyw na podjecie decyzji biznesowej i nawigzanie
wspotpracy

58% o tyle zwiekszaja sie Twoje szanse na przyciaggniecie talentéw do organizacji dzieki zaangazowaniu w mediach
spotecznosciowych

m 45% wiecej leaddw generuja sprzedawcy B2B wykorzystujacy w swoich dziataniach media spotecznosciowe
m 7x wieksza konwersje daja kontakty uzyskane przez pracownikéw na Linkedin niz leady zdobyte innymi drogami

51% handlowcow B2B dzieki social sellingowi realizuje czesciej swoje cele sprzedazowe

Dostrzegasz jak wszyscy wokét Ciebie korzystaja z telefonow? Widzisz, ile czasu klienci spedzaja na linkedin? To wtasnie

portale spotecznosciowe sg miejscem, gdzie znajduja sie Twoi klienci!

WezZ udziat w jedynym na polskim rynku wydarzeniu w catosci poswieconemu sprzedazy B2B w mediach
spotecznosciowych. Razem z ekspertami z Signify, Mondi, Hays Poland, 3m Projekt, Canon:

zbuduj spojna strategie sprzedazy wykorzystujacg media spotecznosciowe

naucz sie wchodzi¢ w interakcje z Twoimi klientami, by¢ w miejscu i czasie wtedy, kiedy oni tego chca

poznaj techniki rozwoju Twoich handlowcéw i wzmacniania ich wizerunku jako ekspertow

zobacz, jakie tresci buduja Twoja pozycje eksperta (tresci publikowane przez pracownikdw cieszg sie 2x wiekszym
zaangazowaniem niz te same tresci udostepniane przez firme)



Social Selling

®m naucz sie integrowac dziatania marketingu i sprzedazy, a tym samym zapewnij duza skalowalno$¢ wewnatrz organizacji

Ponadto podczas interaktywnej sesji warsztatowej, pod okiem eksperta, przygotujesz wtasny plan tematéw i tresci, ktore
juz nastepnego dnia po konferencji bedziesz mégt publikowaé w social mediach.

Jesli odpowiadasz za sprzedaz, marketing czy promocje w obszarze B2B i chcesz zwiekszy¢ efektywnos¢ swoich dziatan
sprzedazowych, nie moze zabrakna¢ Cie na naszej konferencji! Przyjdz na wydarzenie i zacznij osiggac lepsze wyniki!
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PROGRAM

Wtorek, 24 wrzesénia

08:30
Rejestracja uczestnikéw, poranna kawa

09:00
Rozpoczecie konferencji, przywitanie uczestnikow

09:05 - 09:45
PIERWSZY KROK: Jak skutecznie wdrozy¢ Social Selling w duzej organizacji (CEE / Europa)? Strategia sprzedazy w
mediach spotecznosciowych krok po kroku

S\ tukasz Maroszczyk, Global B2B Digital Activation Lead, Signify

case study Signify

m Woaskie gardta i przeszkody w Twojej organizacji czyli jak sprosta¢ wyzwaniom wdrozenia programu social selling
w duzej, miedzynarodowej firmie?

m Klienci zewnetrzni a wewnetrzni - jak mozesz zaangazowac ludzi na réznych poziomach organizacji w program social
selling?

m Réznice i podobienstwa, rynki europejskie a polskie organizacja. W jaki sposéb zbudowac strategie social sellingowa
dostosowang do regionu i struktury firmy?

09:45 - 10:25
START: Wdrozenie programu Social Selling B2B

SV Przemystaw Jabtoriski, Dyrektora Dziatu Marketingu, Canon

case study Canon

m Etapy dojrzatosci programu
m Pilot programu - efekty i wyzwania po drodze
m Wykorzystanie LinkedIna we wspdlnej pracy marketingu i sprzedazy wokoét procesu zakupowego klienta
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10:25 - 11:05
POL ROKU: Wzloty, upadki, trudy codziennosci czyli jak dotychczasowe doswiadczenia z prowadzenia social sellingu

przekuc w sukces sprzedazy Twojego zespotu?

SV Robert Lis, Marketing Manager, Mondi

case study Mondi

m Najwieksze sukcesy, nietypowe formy - jak skutecznie wyciagnaé wnioski z elementéw, ktére nie zadziataty w Twoim
programie?

m 30 handlowcéw, 1 program czyli jak efektywnie zaangazowac wszystkich pracownikéw zespotu sprzedazy?

m Metody bezustannego angazowania Twoich pracownikéw w Social Selling

m W jakisposdb skutecznie mozesz pozyskaé¢ ambasadoréw i sponsoréw wewnetrznych Social Sellingu?

11:05
Przerwa na kawe

11:25 - 12:05
SOCIAL SELLING W CODZIENNEJ PRAKTYCE: Jak budowac¢ sie¢ kontaktow i umacniac relacje, aby przynosity

wymierne korzysci?

SV Adrian Gamon, Brand Experience & Communication Strategist, adriangamon.com

m Co warto zrobic¢ przed przystgpieniem do budowy sieci kontaktéw na LinkedIn?

m Jak wyglada proces budowy relacji? Co zrobi¢ przed nawiazaniem kontaktu? Jak umacniac relacje po nawigzaniu
kontaktu? Kiedy jest czas na sprzedaz? Co warto zrobic po sprzedazy?

m Jak na co dzierh mozna optymalnie sobie utozy¢ prace i aktywnosci na LinkedIn?

12:05 - 12:45
SOCIAL SELLING A PR: Jak social selling wspiera PR i w jaki sposéb dziatania PRowe wspieraja social selling?

SV Paulina tukaszuk, Communications Manager, Hays Poland

case study Hays Poland

m Miejsce social sellingu w procesie sprzedazy, czyli mocne wyjscie poza aktywnos$c na LinkedIn
m Jak zaangazowac handlowcéw w dziatania social selling
m 3 nieoczywiste efekty dziatan social selling w naszej organizacji
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12:45
Lunch

13:35 - 14:15
LINKEDIN: To ostatni moment, aby wsiasc i zaja¢ dobre miejsce w odjezdzajacym super expresie jakim jest LinkedIn
czyli o tym jak zbudowac pozycje eksperta na Linkedin

SV Robert Sieriko, New Business Director, 3m Projekt

case study 3m Projekt

m Jak w ciagu relatywnie krétkiego czasu mozesz zosta¢ najbardziej rozpoznawalnymi ,ekspertami” w Twojej branzy?
m Od zera do bohatera - metody, ktére pozwolg Ci odnies¢ sukces na portalu Linkedin

14:15 - 14:45
TRESCI: Jak tworzy¢ tresci, ktore wspieraja sprzedaz i buduja pozycje eksperta? Czesc 1

S\ Piotr Grzadziel, Founder and Brand Creator, Top Personal Branding
Thought Leadership - tresci, ktére najbardziej angazuja i ktére wspieraja sprzedaz

m Dlaczego LinkedIn jest dzisiaj jednym z kluczowych i najbardziej wiarygodnych kanatéw komunikacji
m Branza, produkt czy wiadomosci o firmie - jak najlepiej wybrac tematy do publikacji i czestotliwos¢ publikacji
m Codziata najlepiej na LinkedIn - best practices & copywriting

14:45
Przerwa na kawe

15:00 - 16:00
TRESCI: Jak tworzy¢ tresci, ktére wspieraja sprzedaz i buduja pozycje eksperta? Czesé 2
S\ Piotr Grzadziel, Founder and Brand Creator, Top Personal Branding

Interaktywna sesja warsztatowa "Thought Leadership", podczas ktérej przygotujesz wtasny plan tematéw i tresci do dziatan
social sellingowych.

m Cwiczenie oparte na modelu Thougth Leadership - plan tresci

16:00
Zakonczenie konferencji, wreczenie certyfikatow
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Paulina tukaszuk

Communications Manager Hays Poland

Ekspertka w zakresie komunikacji. Od ponad 10 lat zwigzana z branza rozwigzan
biznesowych w obszarze HR. Jako Communications Manager w Hays Poland
odpowiada zaréwno za obszar komunikacji wewnetrznej, jak i PR. Jej doswiadczenie
obejmuje wiele dziedzin, zwigzanych gtéwnie z wdrazaniem modeli komunikacji

marketingowej, wspotpraca z mediami oraz komunikacja kryzysowa. Absolwentka
dziennikarstwa i komunikacji spotecznej na Uniwersytecie Warszawskim oraz
podyplomowych studiéw PR i komunikacji strategicznej w Szkole Gtéwnej Handlowe;j.
Przed dotaczeniem do Hays pracowata w polskim oddziale Hay Group, gdzie jako
Marketing Manager odpowiadata za wzmocnienie marki i wizerunku firmy poprzez
komunikacje oraz kontakty z mediami. Wczesniej jako dziennikarz wspotpracowata

z redakcjami, portalami informacyjnymi i wydawnictwami specjalistycznymi.

tukasz Maroszczyk
Global B2B Digital Activation Lead Signify

Marketer z ponad 13 letnim stazem w takich firmach jak Procter & Gamble, Bank
HSBC, Prudential, czy Signify (znanym wczesniej jako Philips Lighting).Laureat
konkursoéw Effie oraz Golden Arrow. Jako cztonek zespotu wprowadzajacego marke
Prudential do Polski odpowiedzialny byt za zbudowanie eksosytemu digital
marketingowego firmy. W Signify zainicjowat transformacje cyfrowa firmy w regionie
CEE. Wprowadzit réwniez Social Selling do globalnego krwioobiegu firmy kiedy nie
byto to jeszcze modne;) Obecnie w holenderskiej centrali firmy odpowiada

za marketing cyfrowy dla kanatu B2B. Wspétautor kursu e-learning ,Social Selling
SWAT” - kompleksowego szkolenia z zakresu Technik Social Selling. Méwi o sobie jako
o “marketerze ktory nie boi sie sprzedazy”.
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Przemystaw Jabtonski
Dyrektora Dziatu Marketingu Canon

Manager sprzedazy i marketingu z wieloletnim doswiadczeniem pracy w segmencie
B2B. Od 2013 r. zwigzany z firma Canon Polska, gdzie obecnie jako Dyrektor Dziatu
Marketingu obszaru B2B odpowiada za strategie dziatan marketingowych

i optymalizacje proceséw sprzedazy. Koordynuje realizacje projektéw, majacych

na celu wdrazanie w Canon Polska nowoczesnych narzedzi budujacych cyfrowe
mechanizmy generowania leadéw oraz budowania swiadomosci marki. W ramach
nowego podejscia do marketingu B2B, odzwierciedlajgcego przyjeta strategie firmy,
odpowiadat m.in. za projekty nakierowane na poprawe efektywnosci dziatan
sprzedazowych m.in. wdrozenia systemoéw marketing automation czy nowoczesne;j
metodologii wykorzystania systeméw CRM. Goracy zwolennik wykorzystania
potencjatu nowych technologii w tradycyjnych dziataniach sprzedazowych. Zainicjowat
szereg nowych aktywnosci marketingowych w Canon Polska m.in. realizacje kampanii
marketingowych opartych o nowe podejscie do tresci i aktywne wykorzystanie
kanatéw social media czy nowoczesnego prospectingu (obejmujacego ogdlnofirmowy
projekt Social Selling).

Robert Lis
Marketing Manager Mondi

Marketing Manager w Mondi Corrugated w Polsce. Realizuje strategie komunikacji
i dziatania marketingowe, wdrazajac min. idee customer journey i nowoczesne
narzedzia marketingu B2B. Przez ponad 6 lat prowadzit inspirujgce warsztaty

z firmami z sektora FMCG o roli opakowan w wyréznieniu produktu na pétce,
skutecznosci sprzedazy i budowaniu marki a takze aspektéw kosztowych opakowan
w wymiarze logistyki czy procesu pakowania. Posiada takze kilkuletnie doswiadczenie
w marketingu B2C zdobyte na stanowisku brand manager’a w miedzynarodowych
firmach z sektora FMCG w zakresie tworzenia strategii i komunikacji marek oraz
zarzadzania produktem. Zwolennik prezentacji w duchu presentation zen Garr’a
Reynolds’a. Sledzac profil Roberta na Linkedin pl.linkedin.com/in/robertlis/ beda
Panstwo na biezgco informowani o ciekawostkach ze swiata opakowan.

Piotr Grzadziel

Founder and Brand Creator Top Personal Branding

Wprowadza innowacyjne rozwigzania dla lideréw oparte o personal branding,
employer branding i social selling. Od 15 lat skutecznie tgczy marketing, komunikacje
i sprzedaz, realizujac projekty dla réznych branz. Twdérca metody Top Personal
Branding, na bazie ktdrej pracuje z liderami w biznesie, pomagajac im zbudowac silne,
wyroézniajace sie i skuteczne marki osobiste. Jeden z kluczowych influenceréw

na LinkedIn, méwca na TEDx oraz konferencjach marketingowych, sprzedazowych,
IT w Polsce i za granica.
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Robert Sienko

New Business Director 3m Projekt

Typ analogowy. Od kilku lat socjalmediowy neofita - entuzjasta LinkedIn. Wspoétautor
jedynego w polskim Internecie portalu poswieconego w cato$ci materiatom
wspierajgcym sprzedaz (POSM) - www.brandingshop.pl Prelegent na konferencjach
branzy trade marketingowej. Wspétpracownik wydawnictw OHH Magazine oraz

Design&Business.

Adrian Gamon

Brand Experience & Communication Strategist adriangamon.com

Wierzy w MOC stéw i znaczenie narracji, dlatego pomaga firmom i osobom tworzy¢
skutecznag komunikacje marek spéjnych z wartosciami i potrzebami klientéw.
Zatozyciel agencji Social Frame i twérca kierunku studiéw podyplomowych na AGH
,Social Media & Content Marketing”. Autor wielu publikacji marketingowych

i prelegent prestizowych konferencji branzowych. Wspétautor kursu e-learning ,Social

Selling SWAT” - kompleksowego szkolenia z zakresu social sellingu. Inicjator
i organizator spotkan edukacyjno-networkingowych LinkedIn Local w Krakowie.

%

KONTAKT MIEJSCE

Opiekun merytoryczny Hotel Polonia Palace
Paulina Mocka al. Jerozolimskie 45
Project Manager Warszawa

Q} 48223339867

P4 p.mocka@pb.pl
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Formularz rejestracji: Social Selling

Cena
Social Selling

24 wrzesnia 2019, Warszawa

1995 zt netto od 2019-09-24 do 2019-09-24

Kod promocyjny

Osoba zgtaszajaca Dane do faktury
D firma

Imig |:| osoba fizyczna
Nazwisko Panistwo

Stanowisko NIP

Dziat Nazwa/Imie i nazwisko

pole opcjonalne

Miejscowosc

E-mail

Ulicainumer

Telefon

Kod pocztowy

Akceptuje regulamin

Wyrazam zgode na otrzymywanie od Bonnier Business (Polska) informacji handlowych droga elektroniczna dotyczacych: produktow i ustug tej spotki

Wyrazam zgode na inicjowanie przez Bonnier Business (Polska) potaczen telefonicznych w celu marketingu bezposredniego: produktéw i ustug tej spotki

Oswiadczam, ze posiadam stosowne upowaznienie do zgtoszenia wszystkich wskazanych przeze mnie uczestnikéw konferencji. Jednoczesnie oswiadczam, ze podane dane sa
prawdziwe.

HEEEEEN

Administratorem Pani/a danych osobowych bedzie Bonnier Business (Polska) Sp. z 0. o. (dalej: my). Adres: ul. Kijowska 1, 03-738 Warszawa. Administratorem Pani/a danych osobowych
bedzie Bonnier Business (Polska) Sp. z 0. 0. (dalej: my). Adres: ul. Kijowska 1, 03-738 Warszawa. Nasz telefon kontaktowy to: +48 22 333 99 99. Nasz adres e-mail to: rodo@bonnier.pl. W
naszej spotce mamy powotanego Inspektora Ochrony Danych, adres korespondencyjny: ul. Ludwika Narbutta 22 lok. 23, 02-541 Warszawa, e-mail: iod@bonnier.pl. Bedziemy przetwarzac
Pani/a dane osobowe 1) na potrzeby realizacji i wziecia udziatu w Konferencji, 2) by dokonywac rozliczen z niej wynikajacych, 3) prowadzi¢ nasze dziatania marketingowe i kampanie
reklamowe naszych produktéw lub ustug. Podstawa prawna przetwarzania bedzie: 1) umowa, ktéra zawrzemy z Pania/em, 2) art. 106e ust. 1 ustawy o podatku od towaréw i ustug, 3) zgody
marketingowe, ktore ewentualnie Pani/Pan zaznaczy, oraz 4) nasz ,prawnie uzasadniony interes”, ktéry mamy w tym by przedstawiac Pani/u, jako naszemu klientowi, inne nasze oferty. Jesli to
bedzie konieczne bysmy mogli wykonywac nasze ustugi, Pani/a dane osobowe beda mogty by¢ przekazywane nastepujacym grupom oséb: 1) naszym pracownikom lub wspétpracownikom na
podstawie odrebnego upowaznienia, 2) podmiotom, ktérym zlecimy wykonywanie czynnosci przetwarzania danych, 3) innym odbiorcom np. kurierom, spétkom z naszej grupy kapitatowej,
urzedom skarbowym. Pani/a dane osobowe beda przetwarzane przez czas trwania umowy, chyba Ze na podstawie obowiazujacych przepiséw konieczne to bedzie po zakoriczeniu umowy. Ma
Pani/Pan prawo do: 1) zadania dostepu do tresci danych osobowych, 2) ich sprostowania, 3) usuniecia, 4) ograniczenia przetwarzania, 5) przenoszenia danych, 6) wniesienia sprzeciwu wobec
przetwarzania oraz 7) cofniecia zgody (w przypadku jej wczes$niejszego wyrazenia) w dowolnym momencie, a takze 8) wniesienia skargi do organu nadzorczego (,Prezesa Urzedu Ochrony
Danych Osobowych”). Podanie danych osobowych warunkuje zawarcie z nami umowy. Jest dobrowolne, ale ich niepodanie wykluczy mozliwos¢ jej zawarcia. Pani/Pana dane osobowe moga
by¢ przetwarzane w sposéb zautomatyzowany, w tym réwniez w formie profilowania. Zautomatyzowane podejmowanie decyzji bedzie sig¢ odbywato przy wykorzystaniu adekwatnych,
statystycznych procedur. Celem takiego przetwarzania bedzie wytacznie optymalizacja kierowanej do Pani/Pana oferty naszych produktéw lub ustug.

Pieczatka i podpis
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Formularz rejestracji: Social Selling

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 zgdd. Potwierdzenie danych

przez te osoby oraz akceptacja regulaminu sa 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
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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

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 netto”) okreslane sg kazdorazowo na dedykowanej stronie Wydarzenia (,Strona Wydarzenia”) w

informacjach ogdlnych dotyczacych Wydarzenia lub innej sekcji wg wyboru Organizatora. Cena obejmuje prelekcje, materiaty szkoleniowe, przerwy kawowe, lunch. Wszelkie inne koszty
niewskazane przez Organizatora (np. koszty przejazdu, zakwaterowania) uczestnik Wydarzenia pokrywa we wtasnym zakresie.

. 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.

Przestanie do Organizatora faxem lub pocztg elektroniczna, wypetnionego i podpisanego formularza zgtoszeniowego (,Zgtoszenie”) jest réwnoznaczne z zawarciem z Organizatorem
przez podmiot wskazany w Zgtoszeniu jako podmiot zgtaszajacy umowy, ktérej przedmiotem jest Swiadczenie przez Organizatora ustugi szkoleniowej. Na podstawie Zgtoszenia
Organizator wystawia i przesyta na adres poczty elektronicznej wskazany w Zgtoszeniu fakture pro forma.

. Biorac pod uwage fakt, ze Zgtoszenie dokonywane moze byc¢ 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 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 osob 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: konferencje@pb.pl.

. W przypadku rezygnacji z uczestnictwa w Wydarzeniu nie p6Zniej niz dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia, podmiot zgtaszajacy zostanie

obcigzony optata w wysokosci stanowiacej réwnowartos¢ 20% Ceny netto.

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

. Niedokonanie wptaty kosztow uczestnictwa w Wydarzeniu w terminie wskazanym w pkt 6 powyzej nie jest jednoznaczne z rezygnacja z uczestnictwa w Wydarzeniu.
12.

Organizator dopuszcza by zamiast zgtoszonej osoby wskazanej w Zgtoszeniu w Wydarzeniu wzieta udziat inna osoba wskazana przez podmiot zgtaszajacy. O zmianie podmiot zgtaszajacy
informuje Organizatora przesytajac stosowna informacje na adres poczty elektronicznej Organizatora: konferencje@pb.pl nie pézniej niz w dniu poprzedzajacym dzien rozpoczecia
Wydarzenia.

Organizator zastrzega sobie prawo do zmian programu Wydarzenia w szczegdlnosci polegajacej na zmianie godziny danego wystapienia, zmianie prowadzacego lub zmiany lokalizacji
Woydarzenia, jak réwniez do odwotania Wydarzenia.

W przypadku odwotania Wydarzenia uiszczona Cena lub jej czes¢ zostang zwrécone lub - za zgoda podmiotu zgtaszajacego- przeznaczone na pokrycie kosztéw uczestnictwa w innym
Wydarzeniu.

Organizator zastrzega sobie prawo do zmiany terminu wydarzenia. W przypadku braku akceptacji nowej daty wydarzenia, uczestnik, ktory optacit uczestnictwo, otrzyma 100% zwrot
ceny udziatu w wydarzeni

Wszystkie materiaty przekazane uczestnikowi w zwigzku z Wydarzeniem (,Materiaty”) stanowig 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 sposob, 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. 15
powyzej.

Uczestnik przyjmuje do wiadomosci, ze Organizator moze utrwalac przebieg Wydarzenia - w celu informacyjnym - za pomoca urzadzen rejestrujacych dzwiek lub obraz. 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 jest réwnoznaczne z udzieleniem Organizatorowi upowaznienia do wystawienia faktury VAT bez podpisu przez osobe zgtaszajaca lub podmiot w imieniu ktérego osoba
zgtaszajaca dziata.

Administratorem danych osobowych jest Organizator. Szczegdtowe dane Organizatora: Bonnier Business (Polska) Sp. z 0.0., ul. Kijowska 1, 03-738 Warszawa, e-mail: rodo@bonnier.pl.
Organizator posiada powotanego Inspektora Ochrony Danych, adres korespondencyjny: ul. Ludwika Narbutta 22 lok. 23, 02-541 Warszawa, e-mail: iod@bonnier.pl. Dane osobowe
przetwarzane beda na podstawie art. 6 ust 1 lit. b), c) i f) Rozporzadzenia Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2016/679 z dnia 27 kwietnia 2016 roku w sprawie ochrony oséb
fizycznych w zwiazku z przetwarzaniem danych osobowych i w sprawie swobodnego przeptywu takich danych oraz uchylenia dyrektywy 95/46/WE (RODO), na potrzeby realizacji
Wydarzenia.

. Dane przetwarzane beda w celu wziecia udziatu w Wydarzeniu, dokonania niezbednych rozliczen, archiwizacji, rozpatrzenia reklamacji w przypadku jej ztozenia, badZ ewentualnego

dochodzenia roszczen, jak tez marketingu bezposredniego wtasnych produktéw lub ustug prowadzonego w formie tradycyjnej, co nie wymaga zgody.

Za odrebnie wyrazonymi zgodami dane osobowe moga by¢ przetwarzane w celach z nich wynikajacych. Jesli to bedzie konieczne do wykonywania ustug, dane osobowe uczestnikéw
Woydarzenia beda mogty by¢ przekazywane nastepujacym grupom oséb: 1) pracownikom lub wspétpracownikom Organizatora na podstawie odrebnego upowaznienia, 2) podmiotom,
ktérym Organizator zleci wykonywanie czynnosci przetwarzania danych, 3) innym odbiorcom np. kurierom, spétkom z grupy kapitatowej Organizatora, urzedom skarbowym. Dane
osobowe uczestnikéw Wydarzenia przetwarzane beda do zakoriczenia Wydarzenia, w celach marketingowych - do momentu cofniecia zgody, dla celéw rozliczeniowych - zgodnie z
obowiazujacymi przepisami prawa. Dane osobowe moga by¢ przetwarzane w sposéb zautomatyzowany, w tym réwniez w formie profilowania. Zautomatyzowane podejmowanie decyzji
bedzie sie odbywato przy wykorzystaniu adekwatnych, statystycznych procedur. Celem takiego przetwarzania bedzie wytacznie optymalizacja kierowanej oferty produktéw i ustug
Organizatora. Uczestnik Wydarzenia posiada prawo dostepu do tresci swoich danych i ich sprostowania, usunigcia, ograniczenia przetwarzania, prawo do przenoszenia danych, prawo do
whniesienia sprzeciwu wobec przetwarzania oraz prawo do cofniecia zgody (w przypadku jej wyrazenia) w dowolnym momencie bez wptywu na zgodnos¢ z prawem przetwarzania.
Podanie danych w zakresie wskazanym w trakcie procedury rejestracji na Wydarzenie jest dobrowolne, ale niezbedne w celu wziecia udziatu w Wydarzeniu.

Organizator zastrzega, ze w trakcie dokonywania Zgtoszenia osoba zgtaszajaca moze zostac poproszona o wyrazenie odrebnych zgéd na przetwarzanie danych osobowych w celach
marketingowych wtasnych produktéw lub ustug Organizatora (w formie komunikacji elektronicznej lub telefonicznej), jak réwniez o wyrazenie zgody na udostepnienie danych
osobowych zaufanym partnerom Organizatora, z ktérymi Organizator wspotpracuje, w celach marketingowych dotyczacych produktéw lub ustug tych partneréw (w formie komunikacji
elektronicznej lub telefonicznej). Powyzsza zgoda obejmowac bedzie wytacznie partneréw Organizatora wspétpracujacych z Organizatorem w zakresie danego Wydarzenia, z ktorymi
Organizator do dnia rozpoczecia Wydarzenia zawrze umowe o powierzeniu przetwarzania danych osobowych. Lista partnerdéw, ktérych dotyczy ewentualna zgoda na przetwarzanie
danych osobowych zamieszczona jest i aktualizowana do dnia rozpoczecia Wydarzenia na Stronie Wydarzenia. Na zadanie osoby, ktéra wyrazi zgode, o ktérej mowa powyzej,
Organizator przekaze pisemna informacje wskazujaca zaufanych partneréw ktérych dotyczy wyrazona zgoda.

W przypadku udzielenia zgody, osobie ktérej dane dotycza przystuguje prawo do jej cofnigecia w kazdym czasie. O wycofaniu udzielonej zgody osoba ktérej dane dotycza informuje
Organizatora przesytajac stosowng informacje na adres poczty elektronicznej Organizatora: konferencje@pb.pl. W przypadku gdy udzielona zgoda wycofywana jest po dacie zakoriczenia
Wydarzenia, osoba ktérej dane dotycza wskazuje Wydarzenie przy okazji ktérego zgoda (zgody) zostaty udzielone. Powyzsze umozliwi Organizatorowi podjecie czynnosci zgodnie z
zakresem zadania.

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.

Qx 22 33397 77 P4 konferencje@pb.pl (305)
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