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Zapraszamy na kluczowe wydarzenie pricingowe 2025 roku - Konferencje "Pricing konkretnie(j) - jak budowaé, stosowad,
optymalizowac pricing w praktyce".

Po sukcesie poprzednich edycji ponownie skupimy sie na praktycznych aspektach tworzenia, wdrazania i doskonalenia
strategii pricingowej, czerpiac z bogatego doswiadczenia naszych prelegentéw.

Jaki bedzie przyszty rok?

Czy bedziemy kontynuowac obecny pozytywny trend, czy dopiero wkraczac¢ na lepsza sciezke? Jak przekué¢ poprawiajaca sie
sytuacje na mocniejszy i bardziej efektywny pricing? A moze to pricing stanie sie kluczowym narzedziem do budowania i
wzmacniania pozytywnych zmian?
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Nasi prelegenci dostarcza inspiracji, praktycznych wskazéwek i cennych lekcji opartych na swoich doswiadczeniach -
zaréwno w obszarze B2C, B2B2C, jak i B2B. Konferencja "Pricing konkretnie" to nie tylko wiedza o metodologii, technikach i
strategiach pricingowych. Oferujemy réwniez interaktywne sesje, studia przypadkdw, warsztaty oraz mozliwosc
bezposrednich rozméw z ekspertami i praktykami biznesowymi.

Dotacz do nas, aby dowiedzie¢ sie jak skutecznie budowac i wdraza¢ pricing, unikajac typowych btedéw i jak
optymalizowac strategie pricingowe, by zwieksza¢ przychody i marze.

Nie przegap okazji, by zdoby¢ wiedze, nawigzac cenne kontakty i wynies$¢ swéj pricing na nowy poziom.

Czego dowiedza sie Uczestnicy Konferencji

Uczestnicy Konferencji " Pricing konkretnie(j) - jak budowac, stosowac, optymalizowac pricing w praktyce?" bedg mieli
wyjatkowa okazje zgtebienia kompleksowego podejscia do zarzadzania cenami, ktére obejmuje nie tylko teoretyczne
aspekty, ale takze praktyczne rozwigzania dostosowane do wspétczesnych wyzwan biznesowych.

m Pricing jako narzedzie do realizacji celow strategicznych: to niby takie oczywiste powigzanie, a jednak czesto
niedoceniane na poziomie strategicznym lub spychane na poziom zbyt operacyjny.

m Wykorzystanie portfela produktowego do zarzadzania punktami cenowymi: czyli jak wykorzystywac portfel
produktowy do adresowania réznych segmentéw klientéw i ich sktonnosci do zaptaty.

m Zachowania klientéw w sytuacji r6znicowania cen w kanatach sprzedazy: czyli ktéry kanat wybieraja klienci (on-
line/ off-line/ a moze wcale) i czy rdznicowanie cen moze powodowac utrate klientéw?

m Wycena dodatkowej wartosci produktu: na przyktadzie wartosci dodatkowych funkcjonalnosci, a w szczegélnosci
»,modnego” ostatnio Al. Oraz jak pracowac z/ nad klientem, aby zrozumiat ta3 dodatkowa dostarczang wartos¢ i chciat za
nia zaptacic?

m Testy strategii cenowych w e-commerce: czyli dlaczego warto testowad, ale jak to robié¢, aby méc wybrac najlepsza
opcje i nie przy tym nie traci¢?

m Narzedzia i Technologie: Przedstawienie nowoczesnych narzedzi i technologii wspierajacych procesy pricingowe,
umozliwiajacych bardziej efektywne zarzadzanie marzami.

m Studia Przypadkoéw i Doswiadczenia Praktykow: Poznanie konkretnych przyktadéw skutecznych strategii cenowych
w réznych branzach oraz dzielenie sie doswiadczeniem praktykéw biznesowych, ktorzy na co dzien u siebie w firmach
wykorzystuja site pricingu. Czasami tez popetniajg btedy - jakie to btedy i jak ich unikac¢?

m Aspekty prawne ksztattowania cen: W szczegdlnosci ustalanie i komunikowanie cen, w tym cen promocyjnych w
sklepach internetowych i na platformach on-line - na co uwazac i czego unikac.

m Interaktywne Sesje i Warsztaty: Mozliwosc uczestnictwa w interaktywnych sesjach, warsztatach oraz bezposrednim
dialogu z ekspertami w dziedzinie pricingu.

Dodatkowe korzysci dla uczestnikow:

m 14-dniowy darmowy dostep do YouNiversity - Kazdy uczestnik otrzyma darmowy, 14-dniowy dostep do platformy
YouNiversity - zrodta kurséw premium, dzieki ktérym poszerzysz swoje kompetencje w zakresie strategii, sprzedazy i
zarzadzania.

m Premia za zgtoszenia grupowe - zapisz sie razem z zespotem i skorzystaj z preferencyjnych warunkéw uczestnictwa!

Dla kogo jest ta Konferencja
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Konferencja jest dedykowana osobom odpowiedzialnym za realizacje strategii i wyniki firmy (w tym w szczegdlnosci
generowana marze i zyski), jak i profesjonalistom operacyjnie kreujacym polityke cenowa i marzowa w firmie:

Prezes, Dyrektor Zarzadzajacy

Dyrektor Finansowy

Dyrektor Marketingu

Dyrektor Sprzedazy

Dyrektor/ Kierownik Revenue Management

Revenue Manager, Kierownik ds. zarzadzania przychodami
Pricing Manager, Kierownik ds. strategii cenowych
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PROGRAM

Wtorek, 4 marca

08:30
Rejestracja uczestnikéw, poranna kawa

08:55
Oficjalne powitanie uczestnikéw, rozpoczecie

09:00
Pricing w "piramidzie Commercial Excellence"
S Wojciech Gorzen, Partner, Head of Pricing & Sales Excellence, Movens Capital

m Ktérych pozioméw Commercial Excellence dotyka Pricing?
m Jak sprawié, zeby Pricing, Marketing i Sprzedaz tworzyty spéjna i efektywng konstrukcje biznesowg?
m Cojest wazniejsze - wierzchotek czy fundament piramidy?

09:30
Pricing jako narzedzie do realizacji celéw strategicznych

5L Maciej Kossowski, Commercial Strategy Director, ex Coca-Cola

m Jakarole odgrywa cena w strategicznym zarzadzaniu przychodami spotki/ firmy
m Jakie sa kluczowe elementy strategicznego zarzadzania przychodami spétki / firmy
m Jakie sa kluczowe etapy strategicznego zarzadzania przychodami spétki / firmy

10:10
Value Managment - w jaki sposob wprowadzac wartos¢ w procesie sprzedazy?

S\ Dawid Pawlak, Senior Digital Value Manager, Workday
m Jak wycenia¢ poszczegdlne funkcje produktu?

m Al -jakoblicza¢ jego wartosc¢?
m Jak pracowac z klientem, aby rozumiat wartos¢ dostarczanego produktu?
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10:50
Przerwa na kawe

11:15
Zachowania klientow w sytuacji réznicowania cen w kanatach sprzedazy. Online, offline, a moze wcale?

S\ dr Ewa Kiczmachowska, Revenue & Margin Growth S. Manager, Grupa Zywiec

m Ktéry z kanatdw sprzedazy wybieraja klienci?
m Czy gtebokos¢ upustu online ma znaczenie?
m Czy réznicowanie cen moze powodowac utrate klientéw?

12:00
Testy strategii cenowych w e-commerce: Na co zwracac¢ uwage, aby nie traci¢?

S\ Bartosz Talar, Strategic Pricing Manager, G2A.COM

m Jakie korzysci osiagamy przeprowadzajac testy?
m Jak skutecznie przeprowadzic test strategii, aby wybrac najlepsza opcje
m Czego unikac organizujac testy cenowe?

12:45
Pricing w strategii omnichannel spé6tki AB Bechcicki - czyli, jak to zrobic skutecznie w branzy budowlanej

SV Artur Piekarczyk , CEO at ONe | Head of Consulting at Univio
S Marlena Zurawska-Szuter, Dyrektor e-commerce, AB Bechcicki

m Jak pogodzi¢ $wiat codziennych negocjacji i zrobic¢ z tego standard?
m Jak dtugo trwa taki projekt?
m Czy udane wdrozenie to bardziej sukces strategii komunikacji czy dobrej technologii?
m | jak udato sie, w Swiecie tak ,off-lineowym”, wdrozy¢ omnichannel z platforma B2B?
m Czy gtéwne Zrédto sukcesu to przypadkiem nie PRICING?

13:30

Lunch

14:30

Movens pricing wargaming - w sytuacji zmian na rynku (B2B/B2C)

S Maciej Kraus, Partner w funduszu inwestycyjnym, Movens Capital
Sl Wojciech Gorzer, Partner, Head of Pricing & Sales Excellence, Movens Capital

m Symulacja rynku, na ktérym wszystko moze sie zdarzy¢
m Jaka strategie wybrac? Jaka decyzje podjac?

m Kto wygra? | dzieki czemu?

m Jakie wnioski mozesz z tego wyciaggnaé dla swojej firmy?
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15:15
Implementacja strategii cenowej w retailu przy pomocy dedykowanych narzedzi IT

S Anna Sokélska-Krzemiriska, Head of Finance Transformation, MediaMarkt Saturn

m Jakie sa kluczowe elementy przy wdrazaniu strategii cenowej?

m Dlaczego Excel to za mato przy zarzadzaniu cenami?

m Jakie dane powinien zawieraé dobry system pricingowy?

m Z jakimi funkcjonalnosciami systemu, decyzje cenowe beda tatwiejsze?

15:45
Ramy prawne polityki cenowej

S\ Aneta Pankowska, Partner, Radca Prawny, Kancelaria RKKW

m Co wolno a czego nie wolno przy ksztattowaniu cen
- rabaty i upusty i premie
- akcje promocyjne

m Wojny cenowe - gdzie sa granice
m Dumping, bojkot i utrudnianie dostepu do rynku

16:45
Zakonczenie konferencji
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PRELEGENCI

Wojciech Gorzen

Partner, Head of Pricing & Sales Excellence Movens Capital

Partner, Head of Pricing & Sales Excellence w Movens Capital - funduszu Venture
Capital prowadzacym takze dziatalno$¢ doradczg w zakresie Pricingu i Revenue
Management. Wczesniej Global Pricing Design Lead w firmie Syngenta w Szwaijcarii
odpowiedzialny za korporacyjne rozwiazania pricingowe oraz ekspert

miedzynarodowej firmy doradczej specjalizujacej sie w optymalizacji cen. Ekspert

w zakresie Pricingu i Revenue Management oraz sprzedazy poprzez wartosc. Autor
publikacji nt. optymalizacji cen i sprzedazy poprzez warto$¢ w uznanych magazynach
biznesowych, w tym m.in. Harvard Business Review Polska. Trener warsztatéw

i szkolen z zakresu zarzadzania cenami, "value selling" (sprzedazy poprzez wartosé),
negocjacji cenowych dla menadzeréw wyzszego i Sredniego szczebla, produkt
menadzerdw oraz menadzerdw sprzedazy. Wyktadowca studidow International MBA
i Executive MBA na UEK w Krakowie, Akademii Strategicznego Przywodztwa ICAN
Institute/ HBR Polska, Uczelni tazarskiego. Wielokrotny prelegent/ key note speaker
na konferencjach poswieconych tematyce zarzadzania przychodami, podnoszenia
rentownosci oraz sprzedazy poprzez wartosc.

Maciej Kraus

Partner w funduszu inwestycyjnym Movens Capital

Partner w funduszu inwestycyjnym Movens Capital . Dr Maciej Kraus cata swoja ponad
15-letnig kariere zawodowa poswiecit marketingowi i sprzedazy, ze szczegdlnym
uwzglednieniem strategii cenowych (pricingu). Studiowat na Stanford i Harvard. Maciej
regularnie prowadzi zajecia na wielu prestizowych uczelniach, m.in. Stanford i London

Business School, autor ksigzek na temat strategii sprzedazy i zarzadzania cenami.
Pracowat w ponad 50 krajach swiata dla najwiekszych globalnych koncernéw oraz
matych i $Srednich firm. TED Talk Macieja ma juz ponad 100.000 odston!
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Dawid Pawlak
Senior Digital Value Manager Workday

Senior Digital Value Manager w Workday - wiodgcym dostawca rozwigzan

do zarzadzania kapitatem ludzkim (HCM) oraz finansami (ERP). Odpowiedzialny
zawprowadzanie ,value sellingu” w sprzedazy do bazy klientéw oraz tworzenie dla
nich strategii transformacji cyfrowej dla rynku EMEA. Ekspert w zakresie Pricingu

i Revenue Management oraz sprzedazy poprzez wartosc. Autor publikacji nt. strategii
zarzadzania cenami w biznesach subskrypcyjnych w ksigzce Pricing Decoded, How
Leading Pricing Practitioners Manage Price to Boost Profits.

dr Ewa Kiczmachowska

Revenue & Margin Growth S. Manager Grupa Zywiec

Dtugoletni praktyk biznesu, z szerokim doswiadczeniem w zakresie budowania

i implementacji strategii Revenue Management w branzy FMCG, obejmujgcym
zarzadzanie portfolio, cenami, efektywnoscig promocji i warunkéw handlowych, oraz
rozwijaniem mindsetu efektywnosciowego w organizacjach (takich jak Nestle, Zywiec
Zdréj, Danone, Unilever). Obecnie reprezentuje Akademie Leona KoZzminskiego,
badajac praktyki z obszaru Revenue Management i Pricing w cyfrowych i mieszanych
modelach biznesowych.

Maciej Kossowski

Commercial Strategy Director ex Coca-Cola

Ponad 22 lata doéwiadczenia handlowego w Europie Srodkowo-Wschodniej Dogtebne
zrozumienie rynkéw konsumenckich (B2C) i B2B w Polsce i Europie Srodkowo-
Wschodniej. 19 lat w zespole sprzedazy i marketingu Coca-Cola: marketing
konsumencki i zakupowy, zarzadzanie klientami, strategie handlowe, RGM, ceny,
operacje, zarzadzanie ogélne. Ponad 3 lata doswiadczenia na poziomie C w globalnych
i lokalnych start-upach z branzy med-tech, deep tech, security tech i e-commerce.

Bartosz Talar
Strategic Pricing Manager G2A.COM

Bartosz posiada 15-letnie doswiadczenie we wszystkich aspektach zarzadzania cenami
w branzach B2C oraz B2B. Pracowat jako konsultant doradca dla firm zaréwno

z sektora MSP, jak i globalnych korporacji oraz jako menadzer ds. polityki cenowe;.
Przez prawie 10 lat pracowat w miedzynarodowych firmach doradczych specjalizujac
sie w obszarze zarzadzania przychodami, w tym w Simon-Kucher & Partners, Deloitte
Consulting oraz Strategy&. Tworzyt lub rozwijat dziaty polityki cenowej w Allegro,
Drogerii Natura oraz Grupy Modivo (platofrma Eobuwie oraz Modivo). Obecnie petni
role Strategic Pricing Manager w G2A.com - globalnej platformie sprzedazy
produktéw cyfrowej rozrywki. Bartosz pomaégt ponad 60 firmom poprawic swojg
rentownos¢.
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Artur Piekarczyk
CEO at ONe | Head of Consulting at Univio

Od ponad 25 lat przeprowadza firmy przez proces transformacji cyfrowej
uswiadamiajac przedsiebiorcéw o koniecznosci zmian. Wspéttwérca platformy ONe,
doswiadczony praktyk biznesu. Ma na swoim koncie ponad 50 projektéw, w tym

5 projektéw globalnych. Przeprowadzit jednego z najwiekszych dystrybutoréw
materiatéw elektrotechnicznych w Polsce przez zmiane tradycyjnego modelu biznesu
na model dystrybutora hybrydowego. Cztonek zarzadu spétek gietdowych oraz wielu
spotek handlowych.

Aneta Pankowska

Partner, Radca Prawny Kancelaria RKKW

Partner, Szefowa Praktyki Wtasnosci Intelektualnej i Nieuczciwej Konkurencji oraz
Partner Nadzorujacy Dziat Nowoczesnych Technologii i Danych Osobowych.
Specjalizuje sie w doradztwie z zakresu prawa wtasnosci przemystowej, nieuczciwej
konkurencji oraz débr osobistych. Z sukcesami prowadzi procesy gospodarcze, w tym

z zakresu naruszen wtasnosci intelektualnej i nieuczciwej konkurencji. Uznana
ekspertka w dziedzinie naruszenia tajemnicy przedsiebiorstwa i kradziezy informacji
poufnych. Zajmuje sie doradztwem w zakresie wdrazania w przedsiebiorstwach
dziatan zabezpieczajacych przed bezprawnym przejeciem informacji, jak i w zakresie
dziatan prawno-procesowych zwigzanych z dokonanym naruszeniem. Prowadzi liczne
szkolenia/warsztaty z tej dziedziny (m.in. we wspdtpracy z Puls Biznesu,
Rzeczpospolita, MMC). Prawnik rekomendowany przez Legal 500 (EMEA) w dziedzinie
Intellectual Property. Prelegent na konferencjach oraz autor licznych publikacji
poswieconych prawu wtasnosci intelektualnej. Otrzymata wyrdznienie ,Recommended
Lawyer” w rankingu Legal500 EMEA 2022, 2023, 2024 w dziedzinach Intellectual
Property, Private Client oraz oraz Legal500 EMEA 2022, 2023 w dziedzinie Dispute
Resolution. Prowadzi blog dot. procesowych aspektéw ochrony wtasnosci
intelektualnej: IPprocesowo

Anna Sokolska-Krzeminska

Head of Finance Transformation MediaMarkt Saturn

Posiada ponad 13 lat doswiadczenia w obszarze revenue management i strategii.
Obecnie pracuje jako Head of Finance Transformation w MediaMarkt Saturn bedac
odpowiedzialng za projekty w obszarze transformacji finansowej, wczesniej zajmowata
stanowisko Head of Pricing. Kariere zaczynata w firmach konsultingowych m.in. Simon-

Kucher & Partners. Doradzata przy ponad 30 projektach w Polsce i za granica (gtéwnie
region CEE) dla klientéw z branzy retail, FMCG oraz B2B w takich obszarach jak:
polityka cenowa i promocyjna, warunki handlowe, strategia cenowa, segmentacja
klientow, zarzadzanie asortymentem produktowym czy kampanie podwyzkowe.
Autorka publikacji dot. implementacji strategii cenowej w ksigzce Pricing Decoded,
How Leading Pricing Practitioners Manage Price to Boost Profits.
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Marlena Zurawska-Szuter

Dyrektor e-commerce AB Bechcicki

Od ponad 10 lat obecna na rynku e-commerce w réznych branzach i sektorach
(pracowata m.in. w firmach TOYA, Prima Moda, NEONET, Miloo Home, Gepetto

i startupie deli2.pl). Lubi zagadnienia technologiczne, wdrazanie i integrowanie nowych
systemdw, uktadanie proceséw i procedur, prowadzenie dziatan reklamowych.

W obecnej spdice, dziatajacej w branzy budowlanej, odpowiedzialna

za przeprowadzenie jej przez proces transformacji cyfrowej. W pracy stawia
na zespotowos¢, chetnie daje szanse mtodym ludziom. Mitosniczka thrilleréow
psychologicznych i samodzielnie planowanych podrézy do cieptych krajow.

@

KONTAKT MIEJSCE
Opiekun merytoryczny Wspétpraca Polonia Palace Hotel
al. Jerozolimskie 45
‘ 3’ Warszawa
) /
. o

Renata Grzeszczak Katarzyna Dziedzic

Project Manager - Team Leader Marketing Manager

}, 600013324 }, 600013343

M r.grzeszczak@pb.pl XM k.dziedzic@pb.pl

Partner

IIII PRICEPANORAMA
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Partner Merytoryczny

MOVENS
ADVISORY

PricePanorama

PricePanorama to narzedzie dla e-commerce, producentéw i sieci handlowych do codziennego monitorowania i
poréwnywania cen z konkurencja

Movens Advisory

Movens Advisory - to spétka z Grupy Movens Capital, ktéra prowadzi dziatalno$¢ inwestycyjng i doradcza. W ramach
dziatalnosci doradczej prowadzonej przez Movens Advisory firma specjalizuje sie podnoszeniu zyskownosci spotek i
dostarcza pragmatyczne i efektywne rozwigzania w obszarze Pricingu i Revenue Management. Rozwiazania takie
wypracowuje i skutecznie wdraza zarowno dla klientéw zewnetrznych na catym swiecie, jak i spétek portfelowych Grupy
Movens Capital. Miedzynarodowemu doswiadczeniu ekspertéw pricingowych Movens Capital zaufaty firmy zaréwno
polskie, jak i zagraniczne (z Europy, Ameryki Pétnocnej i Potudniowej, Azji, Australii) - od firm rozwijajacych sie po globalne
korporacje. Naczelnym celem, ktéry przyswieca Movens Capital jest efektywne podnoszenie zysku, z ktérego jej klienci i
spotki portfelowe moga finansowacd swoj dalszy wzrost i rozwoj.
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Formularz rejestracji: Strategic Pricing Management

Cena
Strategic Pricing Management

4 marca 2025, Warszawa

2795 zt netto od 2025-02-15 do 2025-03-04

Kod promocyjny

Osoba zgtaszajaca Dane do faktury
D firma

Imig [ ] osobafizyczna

Nazwisko Panstwo

Stanowisko NIP

Dziat Nazwa/Imie i nazwisko

pole opcjonalne

Miejscowosc

E-mail

Ulicainumer

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 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
produktow 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 produktoéw i ustug.

OO0 0O

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
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Formularz rejestracji: Strategic Pricing Management

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
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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

1

[N

12

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

2

-

22.

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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. problemy telekomunikacyjne wywotane dziataniami lub zaniechaniami oséb trzecich,
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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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