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1995 zt netto do 10 lipca
2295 zt netto do 14 sierpnia
2595 ghnetto do 17 wrzes

CEL

Wspébtczesne organizacje coraz rzadziej traktuja CRM i omnichannel jako projekty technologiczne. Coraz
czesciej sg one postrzegane jako kluczowy system zarzgdzania wzrostem — wptywajacy bezposrednio na
przychdéd, CLV oraz efektywnos¢ pozyskania i utrzymania klientéw.

Kluczowe pytanie nie brzmi juz: czy jesteSmy omnichannel, ale: czy nasze dziatania realnie przektadaja sie
na wyniki biznesowe?

Oznacza to odejscie od myslenia w kategoriach kanatéw na rzecz zarzadzania petnym cyklem zycia klienta,
w ktérym dane, personalizacja, content, technologia i doswiadczenie klienta tworzg jeden spdjny system
decyzyjny.

Konferencja CRM & Omnichannel 2026 to przestrzeh wymiany praktycznych doswiadczen opartych na
realnych wdrozeniach — bez teorii, ogélnych deklaracji i prezentacji koncepcyjnych.

Skupiamy sie na tym, jak organizacje faktycznie budujg i skalujg podejscie customer-centric w warunkach:

ograniczen technologicznych
siloséw organizacyjnych

presji wynikowej i KPI
rosnacych oczekiwan klientéw

Podczas wydarzenia:

m Przeanalizujemy case studies wdrozefh CRM i omnichannel w retailu, finansach, FMCG i
ubezpieczeniach.

m Pokazemy, jak krok po kroku zaprojektowa¢ i wdrozy¢ transformacje customer experience end-to-

end.

Omowimy role CRM, CDP/DMP i Al w automatyzacji, personalizacji i skalowaniu dziatanh.

Pokazemy, jak integrowac dane z wielu zrédet, aby tworzy¢ spéjne doswiadczenia klienta.

Zidentyfikujemy kluczowe punkty tarcia w customer journey i sposoby ich eliminacji.

Pokazemy, jak budowad organizacje klientocentryczna, ktéra realnie przekfada sie na wyniki

biznesowe.
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Konferencja CRM & Omnichannel 2026 jest skierowana do oséb odpowiedzialnych za CRM, customer
experience, digital, marketing, sprzedaz, data, e-commerce oraz transformacje organizacyjna. Dla
wszystkich, ktérzy chca przetozy¢ strategie na realne wyniki biznesowe!

Dlaczego warto

Program oparty wyfacznie na case studies i doswiadczeniach praktykoéw.
Konkretne wdrozenia zamiast teorii i prezentacji koncepcyjnych.

Insighty z réznych branz i modeli biznesowych.

Wymiana doswiadczenh z ekspertami odpowiedzialnymi za realne transformacje.
Networking z liderami CRM, CX i data.

Q, 223339777 [BA konferencje@pb.pl (101564)
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PROGRAM

Czwartek, 17 wrzesnia

08:30
Rejestracja, poranna kawa

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

09:00
Oficjalne rozpoczecie konferencji Il Omnichannel & CRM

09:10
CASE STUDY #1. Personalizacja, ktéra zwieksza CLV

SL Krzysztof Szultka, dyrektor marketingu, POLOmarket

m Jak przejs¢ od klasycznych segmentéw do realnej personalizacji 1:1 opartej na danych i zachowaniach
klientéw.

m Wplyw personalizacji na CLV, retencje oraz czestotliwo$¢ zakupdw.

m Co faktycznie dziatato w praktyce, a gdzie organizacja poszta o krok za daleko.

m W ktérym momencie personalizacja zaczyna pogarsza¢ doswiadczenie klienta zamiast je wzmacniac.

09:45
CASE STUDY #2. Feedback jako silnik efektywnosci komunikacji

5L Julia Adamska-Gabryelczyk, menedzerka Wydziatu Projektowania Komunikacji Bezposredniej, mBank
S Magdalena Bednarek, starsza specjalistka ds. projektowania komunikacji digital, mBank

m Jak zbieramy i analizujemy feedback na duza skale (komentarze, oceny, emocje).

m Rola feedbacku klientéw w projektowaniu komunikacji CRM.

m Jak przektadamy komentarze i oceny na konkretne zmiany w tresciach i procesach.

m Wptyw modyfikacji komunikacji na konwersje, satysfakcje klientéw i ograniczenie negatywnych reakcji.

10:20
CASE STUDY #3. Technologia i dane, ktore umozliwiaja wzrost (CRM / CDP / Al)

m Integracja danych i systemoéw jako warunek skalowania dziatah CRM i omnichannel.

m Decyzje technologiczne: build vs buy vs model hybrydowy — co sprawdza sie w praktyce.

m Gdzie technologia realnie przyspieszyta wzrost, a gdzie stata sie organizacyjnym bottleneckiem.
m Jak unikac ,technologii dla technologii” i budowa¢ architekture wspierajacg cele biznesowe.

% 223339777 DA konferencje@pb.pl (101564)
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10:55
Przerwa na kawe

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

11:30
Wprowadzenie do SES)JI ROUNDTABLES (stoliki dyskusyjne)

SESJA ROUNDTABLE - otwarta dyskusja w matych grupach (kilka/kilkanascie oséb), sktadajacych sie
z uczestnikéw konferencji i moderatora, na temat przypisany do danego miejsca dyskusji. Kazdy
z uczestnikéw konferencji moze wzigé udziat w jednej dyskusji podczas ses;ji.

Sesja zaplanowana jest na 45 min.

m Zasady dyskusji w ramach grup dyskusyjnych
m Przedstawienie moderatoréw oraz prezentacja zagadnien

11:50
SESJA ROUNDTABLES

STOLIK #1. CLV vs szybki wynik - co firmy wybieraja w praktyce?
Moderator: Bartosz Jankowski, Sales Director of SME and Customer Value Management, InPost

m Presja kwartalnych KPI vs budowanie dtugoterminowego growth modelu.
m Gdzie organizacje najczesciej popetniajg btedy w balansowaniu celéw krétkoi dtugoterminowych.

STOLIK #2. Lojalnos¢ omnichannel- rola i znaczenie lojalnosci w strategii omnichannel.
Moderator: Gabriela Siemieniuch-Grygiel, Chief Strategy Officer, H2H.tech

m Czy program lojalnosciowy moze by¢ fundamentem dla rozwoju dziatan omnichannel?
m Jak wyglada i zmienia sie lojalizacja Klientéw w erze omnichannel?

STOLIK #3. Organizacja customer centric - jak zarzadzac klientem ponad silosami?
Moderatorka: Katarzyna Feret, Head of Digital Transformation, PEPCO

m Marketing, sprzedaz, CX, produkt czy data - kto powinien odpowiadac¢ za decyzje dotyczace klienta?

m Jak rozdzieli¢ role miedzy business ownera, zespoty funkcyjne i leadership, zeby ownership klienta
dziatat w praktyce?

m Jakie KPI, governance i rytuaty pracy pomagaja budowad customer growth zamiast kolejnych
rozproszonych inicjatyw?

STOLIK #4. Personalizacja vs prywatnos¢ - gdzie przebiega granica?

m Dane 1st party, zgody, trust i compliance w praktyce biznesowe;j.
m Gdzie personalizacja zaczyna budowac¢ wartos¢, a gdzie zaczyna ,,straszy¢” klientéw.

STOLIK #5. KPI, ktore psuja biznes

Moderator: Jacek Palec, Chief Growth Officer, Diagnostyka

% 223339777 DA konferencje@pb.pl (101564)
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m Vanity metrics i wskazniki, ktére prowadzg do btednych decyziji.
m Incentive system i modele mierzenia, ktére wspierajg lub blokuja wzrost organizacji.

12:40
Podsumowanie SESJl ROUNDTABLES

Prezentacja kluczowych wnioskéw z rozmdéw przez poszczegdlnych moderatoréw.

13:00
Przerwa na lunch

14:00
CASE STUDY #4. Kulisy babelkowej rewolucji - jak Omnichannel napedza FOMO i konwersje.

Sl Katarzyna Konwiriska, Head of Marketing and Bubble Revolution, SodaStream Central Europe

m Gdzie organizacje traca klientéw miedzy kanatami, etapami funnelu i punktami styku.

m Jak optymalizowac¢ cata sciezke klienta zamiast pojedynczych touchpointéw.

m Wplyw zmian na revenue per user, conversion uplift i efektywnos¢ customer journey.

m Jak potaczy¢ online i offline w jeden model decyzji i zarzgdzania doswiadczeniem klienta.

14:35
CASE STUDY #5. Analityka, KPIl i zmiana organizacyjna, ktéra dowozi wynik

S Marcin Rzeczkowski, CGO, H2H.tech

m Ktére wskazniki realnie wptywajg na decyzje biznesowe i priorytety organizacji.

m CLV, CAC, marza, retencja — co naprawde steruje wzrostem i jak znalez¢ wtasciwe proporcje.

m Jak zmienia sie reporting, aby wptywac nie tylko na dashboardy, ale na decyzje zarzadu.

m Jak ,sprzeda¢” CRM, CX i customer growth CFO/CEO oraz skutecznie przelamywac silosy organizacyjne.

15:10
CASE STUDY #6. Change management. CRM jako operating model, nie projekt marketingowy

S Michat Dtugosz, Senior Head of Marketing - Global CRM, Grupa OLX

m Jak przej$¢ od rozproszonych inicjatyw CRM i omnichannel do spéjnego modelu zarzadzania klientem
i wzrostem.

m Kto powinien realnie ,ownowac klienta” — marketing, sprzedaz, CX, product, data czy zespoty cross-
funkcyjne.

m Jak zmieni¢ KPI, ownership i sposéb wspétpracy miedzy zespotami, zeby wspieraty customer growth
zamiast pogtebiac silosy.

m Jak zdoby¢ buy-in zarzadu, przetamac opér organizacyjny i zbudowacé zaangazowanie poza dziatem
marketingu.

m Co w praktyce decyduje o powodzeniu transformaciji: governance, kultura organizacyjna, incentive
system czy sponsoring leadershipu.

% 223339777 DA konferencje@pb.pl (101564)
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m Gdzie organizacje najczesciej traca impet zmiany — i dlaczego technologia rzadko okazuje sie gtéwnym
problemem.

15:45
PANEL PODSUMOWUJACY. Jak przetozy¢ wszystkie dzisiejsze wnioski na realny wzrost biznesu
w organizacji?

S Marek Kosakowski, CEO, H2H.tech

Krétki panel z udziatem wszystkich prelegentéw case studies — podsumowanie najwazniejszych wnioskéw
i perspektyw na kolejne lata.

Najwazniejsze lekcje ptynace z wdrozen i case studies.

Co realnie dziata w CRM i omnichannel w 2026/27, a co nadal pozostaje obietnica.
Zderzenie réznych perspektyw: technologia, dane, CX, marketing i biznes
Najwieksze bariery skalowania oraz ich wptyw na organizacje i wyniki.

Kierunki rozwoju: co bedzie decydowacé o wzroscie w kolejnych latach.

16:25
Zakonczenie konferencji Il Omnichannel & CRM

Q, 223339777 [BA konferencje@pb.pl (101564)
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PRELEGENCI

Julia Adamska-Gabryelczyk

menedzerka Wydziatu Projektowania Komunikacji Bezposredniej mBank

Menedzerka komunikacji w mBanku, gdzie wraz z zespotem projektuje
komunikacje cyfrowa dla milionéw klientéw. Od kilku lat rozwija podejscie
oparte na prostym jezyku, dostepnosci i inkluzywnosci, wierzac (a nawet
wiedzgc), ze dobrze zaprojektowana komunikacja realnie wptywa na
doswiadczenie klientéw i wyniki biznesowe.

Magdalena Bednarek

starsza specjalistka ds. projektowania komunikacji digital mBank

Na co dzieh odpowiada za tworzenie i optymalizacje komunikacji

do klientéw w kanatach cyfrowych, taczac perspektywe biznesowa, UX i
realne potrzeby uzytkownikéw. Specjalizuje sie w wykorzystywaniu
feedbacku klientéw do usprawniania komunikacji bankowej i budowania
bardziej przejrzystych, zrozumiatych doswiadczen. W swojej pracy
koncentruje sie na skutecznosci przekazu, prostym jezyku

i doswiadczeniu klienta.

Michat Dtugosz
Senior Head of Marketing - Global CRM Grupa OLX

Posiada 13 lat doswiadczenia w faczeniu technologii marketingowych

i inzynierii danych z psychologia konsumenta. Jest twdérca globalnego
zespotu Marketing Automation w OLX Group, napedzajacego transformacje
7 marek (w tym m.in. OLX, Otomoto, Otodom). Jego wczesdniejsze
doswiadczenie przy wprowadzaniu Asystenta Google w regionie CEE
udowadnia, ze brat czynny udziat w rozwoju pierwszych konsumenckich
rozwigzah Al/ML. Jako praktyk, ktéry budowat zaangazowanie dla
produktéw digitalowych na masowa skale, trafnie weryfikuje
technologiczng dojrzatos¢ kampanii. Potrafi ocenié, czy ,Al” w strategii

to jedynie modne hasto, czy realny motor napedowy biznesowego wyniku.

Q, 223339777 [BA konferencje@pb.pl (101564)
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Katarzyna Feret
Head of Digital Transformation PEPCO

Bartosz Jankowski

Sales Director of SME and Customer Value Management InPost

Katarzyna Konwinska

Head of Marketing and Bubble Revolution SodaStream Central Europe

KPosiada ponad 15 lat doswiadczenia w marketingu i zarzgdzaniu markami
miedzynarodowymi. Kariere zawodowa rozwijata w De’Longhi Group

i Samsung Electronics. Od ponad 5 lat odpowiada za rozwdj marki
SodaStream International (PepsiCo) jako Head of Marketing Central
Europe. Specjalizuje sie w tworzeniu i realizacji zintegrowanych kampanii
marketingowych oraz projektowaniu spéjnych doswiadczen w wielu
punktach styku z konsumentem - od ATL i digitalu, przez social media,
po retail i e-commerce. Buduje marki o wysokim poziomie brand love

i advocacy, skutecznie przeksztatcajgc konsumentéw w ich naturalnych
ambasadoréw. W swojej pracy wykorzystuje dane, personalizacje

i zintegrowane dziatania marketingowe, ktére wzmacniajg lojalnos¢
klientéw i wptywaja na decyzje zakupowe. Na co dzief odpowiada

za strategie marketingowg oraz efektywnos¢ inwestycji marketingowych
na rynkach Europy Centralnej, konsekwentnie fgczac cele wizerunkowe
z wynikami biznesowymi.

Marek Kosakowski
CEO H2H.tech

Q, 223339777 [BA konferencje@pb.pl (101564)
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Jacek Palec
Chief Growth Officer Diagnostyka

Marcin Rzeczkowski
CGO H2H.tech

Doswiadczony specjalista w dziedzinie CRM i digital marketingu. Wiem, jak
wykorzystac technologie i dane do budowania prawdziwej lojalnosci
klientéw i ich pozytywnych doswiadczen. Realizowatem zaawansowane
projekty digital marketingowe, CRM i lojalnosciowe m. in. dla lideréw

z branzy finansowej, farmaceutycznej czy FMCG.

Gabriela Siemieniuch-Grygiel
Chief Strategy Officer H2H.tech

Q, 223339777 [BA konferencje@pb.pl (101564)
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Krzysztof Szultka
dyrektor marketingu POLOmarket

Uznany ekspert branzy marketingowej z niemal 25-letnim doswiadczeniem
w zarzadzaniu, planowaniu i egzekucji strategii komunikacyjnych

w sektorze handlu detalicznego. Swoje doswiadczenie budowat pracujac

z wiodacymi polskimi sieciami, takimi jak KOMFORT czy NEONET. Od 2015
roku jako Dyrektor Marketingu odpowiada za kompleksowa strategie
marketingowa najwiekszej polskiej sieci supermarketéw POLOmarket

i catoksztatt komunikacji marki. Kieruje zespotem specjalistéw ds.
marketingu i PR, zajmujac najwyzsze stanowisko w strukturze
organizacyjnej firmy w tym obszarze. Pod jego kierownictwem POLOmarket
zdobyt uznanie w wielu branzowych konkursach, takich jak Power

of Content Marketing Awards, Blix Awards (m.in w kategorii ,Innowacyjna
Sie¢ Roku”), Retail Champion Biggest Progress (m.in. w takich kategoriach
Retailer of the Year NPS, Customer Experience oraz Excellence

in Technology). Wielokrotnie doceniono tez program lojalnosciowy
POLOKkarta, ktéry otrzymat m.in. nagrode ,Innowacje w handlu” podczas
Retail Show 2017 za unikalny wéwczas sposéb rejestracji kart przy uzyciu
terminali pfatniczych. Aplikacja z POLOkarta dwa razy znalazta sie w finale
Mobile Trends Awards w 2020 i 2021 r., a w 2023 zostata nagrodzona
przez Izbe Gospodarki Elektronicznej w kategorii ,Best adaptation to new
digital reality”. Ubiegty rok zaowocowat nagrodami w konkursie Loyalty
Heroes w kategorii ,The Best Loyalty Program in Retail” oraz Kreaturg

za dziatania direct mail w aplikacji mobilnej. Krzysztof Szultka zostat
wyrézniony tytutem Dyrektora Marketingu Roku 2019 w kategorii ,Handel
i ustugi”. Jego podejscie cechuje silny nacisk na lojalnos¢ klienta, rozwdj
Customer Experience i cyfryzacje, ze szczegélnym uwzglednieniem
kanatéw mobilnych - kluczowych w nowoczesnym retailu.

% 223339777 DA konferencje@pb.pl (101564)
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KONTAKT MIE]JSCE

Opiekun merytoryczny Wspotpraca Doktadna lokalizacja

wkroétce!

Warszawa
N
Magdalena Marczak Katarzyna Doktér
Project Manager Marketing Project Manager
§, 695370210 Q)
P4 m.marczak@pb.pl P4 k.doktor@pb.pl

Partner Merytoryczny

H2H.tech

Q, 223339777 [BA konferencje@pb.pl (101564)
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Formularz rejestracji: II Omnichannel & CRM

Cena
I Omnichannel & CRM

17 wrzesnia 2026, Warszawa

1995 zt netto od 2026-05-26 do 2026-07-10
2295 zt netto od 2026-07-11 do 2026-08-14
2595 zt netto od 2026-08-15 do 2026-09-17

Kod promocyjny

Osoba zgtaszajaca Dane do faktury
[] firma

Imie [] osoba fizyczna

Nazwisko Panstwo

Stanowisko NIP

Dziat Nazwa/lmie 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 tresc.

Chce wiedzie¢ pierwszy i otrzymywac 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.

OO0 0O

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.

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 zgéd, ktédre 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 (101564)
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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 (101564)
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10.
11.

12,

13.

14,

15.

16.

17.

18.

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.

% 223339777 DA konferencje@pb.pl (101564)



IT Omnichannel & CRM

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.

Q, 223339777 [BA konferencje@pb.pl (101564)



	CEL
	PROGRAM
	Rejestracja, poranna kawa
	Oficjalne rozpoczęcie konferencji II Omnichannel & CRM
	CASE STUDY #1. Personalizacja, która zwiększa CLV
	CASE STUDY #2. Feedback jako silnik efektywności komunikacji
	CASE STUDY #3. Technologia i dane, które umożliwiają wzrost (CRM / CDP / AI)
	Przerwa na kawę
	Wprowadzenie do SESJI ROUNDTABLES (stoliki dyskusyjne)
	SESJA ROUNDTABLES
	Podsumowanie SESJI ROUNDTABLES
	Przerwa na lunch
	CASE STUDY #4. Kulisy bąbelkowej rewolucji - jak Omnichannel napędza FOMO i konwersje.
	CASE STUDY #5. Analityka, KPI i zmiana organizacyjna, która dowozi wynik
	CASE STUDY #6. Change management. CRM jako operating model, nie projekt marketingowy
	PANEL PODSUMOWUJĄCY. Jak przełożyć wszystkie dzisiejsze wnioski na realny wzrost biznesu w organizacji?
	Zakończenie konferencji II Omnichannel & CRM

	PRELEGENCI
	Julia Adamska-Gabryelczyk
	menedżerka Wydziału Projektowania Komunikacji Bezpośredniej
                          mBank

	Magdalena Bednarek
	starsza specjalistka ds. projektowania komunikacji digital
                          mBank

	Michał Długosz
	Senior Head of Marketing - Global CRM
                          Grupa OLX

	Katarzyna Feret
	Head of Digital Transformation
                          PEPCO

	Bartosz Jankowski
	Sales Director of SME and Customer Value Management
                          InPost

	Katarzyna Konwińska
	Head of Marketing and Bubble Revolution
                          SodaStream Central Europe

	Marek Kosakowski
	CEO
                          H2H.tech

	Jacek Palec
	Chief Growth Officer
                          Diagnostyka

	Marcin Rzeczkowski
	CGO
                          H2H.tech

	Gabriela Siemieniuch-Grygiel
	Chief Strategy Officer
                          H2H.tech

	Krzysztof Szultka
	dyrektor marketingu
                          POLOmarket


	KONTAKT
	MIEJSCE
	Opiekun merytoryczny
	Magdalena Marczak

	Współpraca
	Katarzyna Doktór

	Dokładna lokalizacja wkrótce!

	Cena
	Osoba zgłaszająca
	Dane do faktury
	1. Dane uczestnika
	2. Dane uczestnika
	Regulamin uczestnictwa w konferencjach, warsztatach, szkoleniach płatnych organizowanych przez Bonnier Business Polska Sp. z o.o.

