Analizai narzedzia w sprzedazy
14 stycznia 2021 /online

1195 zt nettodo 14 stycznia (cena udziatu online)

CEL

Mam przyjemnos$c zaprosic Cie do udziatu w Il edycji konferencji: Analiza i narzedzia w sprzedazy. Konferencja odbedzie
sie w formule online.

Wracamy po roku, w zupetnie nowej rzeczywistosci, pod znakiem pandemii, diametralnej zmiany w prowadzeniu naszych
biznesow, z zapowiedzig kryzysu i w czasach, ktére sg jedng wielka niewiadoma.

W ramach konferencji chcemy powiedzie¢ Ci m.in. :

jak przeanalizowac swoje procesy sprzedazy by wyciaggnac z tego konkretne wnioski

jak podnie $¢ efektywnos¢ wtasnych procesow

jak zbudowac¢ maksymalnie skuteczny zespét, z forma pracy dobrana adekwantnie do predyspozycji pracownika
jak korzystac z dobrodziejstw sztucznej inteligencji i automatyzacji, biorac z nich to co najlepsze

jak przygotowac sie na kolejne kryzysy

jak kreowac polityke cenowa firmy

jak by¢ najlepszych liderem w trudnych czasach

Wsréd omawianych kwestii m.in:

Polityka cenowa w niepewnych czasach

Szacowanie efektywnosci zespotéw

Optymalna strategie sprzedazowo-marketingowa w digitalu
Automatyzacja proceséw sprzedazy oraz na styku marketingu i sprzedazy
Sztucznainteligencja w sprzedazy

Mozliwosci zastgpienia sprzedawcéw i narzedzia ich wsparcia

Biznesu w online

Jak strategicznie zarzadzac sprzedaza

Ocena skutecznosci lidera sprzedazy MASZ PYTANIE?

Rekrutacja zgodna z potrzebami i metody ich okreélenia ZADZWON!
223339777
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Do udziatu zapraszamy przede wszystkim manageréw dziatéw sprzedazy, ale tez reprezentantéw zarzadu, departamentow
handlowych oraz wszystkie osoby zainteresowane rzetelng analizg i nowos$ciami w ramach proceséw sprzedazy.

Zgtos sie juz dzis, by spojrze¢ na wtasne dziatania Swiezym okiem z odmiennej, nowej perspektywy.

MASZ PYTANIE?

ZADZWON!
223339777
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PROGRAM

Czwartek, 14 stycznia

08:50 - 09:00
Przywitanie uczestnikow-Ewelina Steplewska, Kierownik projektu, Puls Biznesu

09:00 - 09:40
Polityka cenowa w dobie niepewnosci rynkowej

S\ Michat Zimiriski, Dyrektor, Simon-Kucher & Partners

m Jak chroni¢ przychody i wypatrywacé nadarzajacych sie okazji?
m Jak dostosowac swoéj model dziatania na rynku?
m Jak zrobi¢ miejsce dla inicjatyw dtugoterminowych?

09:40 - 10:20
Analiza efektywnosci procesu sprzedazy - dlaczego wazna i czy wazna?

SV Arkadiusz Chludzifiski, Partner i Head of algorytmia Sprzedazy

O analizie efektywnosci procesu sprzedazy stéw kilka

Po co badac¢ konwersje pomiedzy etapami procesu?

Kluczowe wskazniki efektywnosci - na jakich etapach procesu sprzedazy je ustawiac?
Réznica miedzy KRI a KPI

Porzadek i przewidywalnos¢ procesu sprzedazy - utopia, czy realna mozliwos$¢?

Jak zarzadzac kluczowymi wskaznikami rezultatu?

10:20 - 11:00
Tworzenie optymalnej strategii sprzedazowo- marketingowej w digitalu

S Mike Korba, Chief Commercial Officer - Co-founder w User.com

m Pomocne narzedzia i metodologie-ciekawe case-y
m Automatyzacja proceséw na styku marketingu i sprzedazy MASZ PYTANIE?
m Klient - jako centrum naszej uwagi ZADZWON!

m Analiza skutecznosci dziatan sprzedazowych w digitalu 223339777

Qx 22 33397 77 P4 konferencje@pb.pl
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11:00 - 11:10
Przerwa

11:10 - 12:00
Sztuczna inteligencja i automatyzacja procesoéw sprzedazy

S Andrzej Lach, Senior Manager, PwC

12:00 - 12:50
Monitorowanie sprzedazy online

S Karol Stepier, Lider biznesowy z doswiadczeniem w miedzynarodowych i polskich instytucjach bankowych

m Ktére wskazniki warto monitorowac i dlaczego?

m Jak poprawiac jako$¢ raportowania?

m Dlaczego CRM nie jest narzedziem do zarzadzania sprzedaza?
m Budowa centrum dowodzenia - pulpit menedzera

12:50 - 13:30
Jak strategicznie zarzadzac sprzedaza

SL. Jacek Siwiniski, Prezes VELUX Polska

Mozliwe podejscia do proceséw sprzedazy jako strategicznego dziatania firmy

Strategie w kryzysie

Elementy, ktére trzeba wzia¢ pod uwage by moéwic o prawdziwie strategicznym zarzadzaniu
Bariery budowania zarzadzania strategicznego w sprzedazy

13:30 - 14:00
Przerwa

14:00 - 14:30
Technologie Al w sprzedazy: wspieraja czy tez zastapuja handlowcow?

S Marcin Strzatkowski, Prezes i Dyrektor Zarzadzajacy InteliWISE S.A.

m Przeglad nowych technologii Al dla sprzedazy
m Czy rozwiazania wspieraja, czy tez (finalnie?) zastapia prace handlowcéw
m Przyktad | case: rozwigzanie automatyczne Voicebot do zbierania zamoéwien

14:30 - 15:10
Skuteczne zarzadzanie zespotem handlowym w r6znym modelu pracy MASZ PYTANIE?

ZADZWON!
S\ Katarzyna Janas, Ekspert i praktyk w zakresie motywacji cztowieka. Wspdtzato 223339777

Polska.
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m Model pracy tradycyjny, hybrydowy i zdalny versus predyspozycje sprzedawcow

m Dobér optymalnego modelu pracy dla pracownika

m Zarzadzanie zespotem sprzedazy przez indywidualizacje

m Wykorzystanie sztucznej inteligencji w zarzadzaniu pracownikami: wyznaczanie celéw, feedback, pochwata, stres
i strefa komfortu

15:10 - 15:50
Badanie skutecznosci lidera sprzedazy

S Magdalena Sadowska, Przedsiebiorczyni z branzy marketingu i sprzedazy online. Prowadzi firme RobieTo.
Wspottworca narzedzia PageHook.

Jak oceni¢ czy szef sprzedazy jest skuteczny?
Co warto analizowaé?
Jak sprawdzi¢ samego siebie gdy jestes szefem zespotu sprzedazowego?

Jakie wnioski warto wyciggnac i jakie wprowadzi¢ zmiany w procesach sprzedazowych w zespole?

15:50 - 16:20
Rekrutacja w dobie kryzysu- jak zbudowac skuteczny zespoét

SV Sylwia Janas, Talent Advisory Leader, PEGA Systems
S Kasia Szymnik, Talent Attraction Manager, Pega Systems

m Jak oceni¢ czy dany pracownik sprawdzi sie w trudnych czasach

m Metody i narzedzia ulatwiajace przeprowadzenie udanej rekrutacji do dziatu sprzedazy

m Szacowanie jak duzy zespoét jest nam potrzebny

m Analiza: kogo realnie potrzebujemy -cechy pozadanego, z naszej perspektywy, sprzedawcy

16:20
Zakonczenie

MASZ PYTANIE?
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PRELEGENCI

Arkadiusz Chludzinski

Partner i Head of algorytmia Sprzedazy

Arkadiusz posiada kilkunastoletnie doswiadczenie w prowadzeniu dziatan
sprzedazowych. Pracowat w takich firmach jak Orange Polska (Account Manager),
Deloitte (Business Development Coordinator) oraz PwC (Head of Tax & Legal Business
Development Team). Byty Senior Consultant w Sandler Training Polska. Obecnie
Partner i Head of algorytmia Sprzedazy. Arkadiusz taczy wiedze praktyczna, zdobyta
na polu dziatan sprzedazowych z wiedza naukowa. Naczelny pogromca
bezrefleksyjnego i chaotycznego podejscia do prowadzenia dziatan sprzedazowych.
Mitosnik procesu, planu i egzekucji. Sprzedawca nawrdcony na marketing.

Sylwia Janas
Talent Advisory Leader, PEGA Systems

Strateg, Change Manager, Inspirator, Trener, Coach. HR Manager z ponad 20-letnim
doswiadczeniem polskim i miedzynarodowym (Europa, Bliski Wschéd i Afryka, poziom
Globalny) zdobytym w szybko rozwijajacych sie organizacjach, takich jak Pega Systems,
Electrolux, Heineken, EPAM Systems, Sheraton, Teva Pharmaceuticals. Wspiera
przejscie firm na wyzszy poziom biznesowy w zakresie rekrutacji, efektywnosci
organizacji, zespotéw, rozwoju pracownikéw i komunikacji. Gtéwne obszary
specjalizacji to strategia personalna, przywoédztwo, zarzadzanie zmiang, rozwaj
organizacji, komunikacja.

Katarzyna Janas

Ekspert i praktyk w zakresie motywacji cztowieka. Wspétzatozycielka i partner
zarzadzajacy w RMP Polska.

Wspétpracujac przez ostatnie 15 lat z kadrag managerska nad rozwojem osobistym
managerow i ich zespotéw utwierdzita sie w przekonaniu, ze nic w zyciu nie daje
satysfakgcji, jezeli nie mamy motywacji i pasji do tego, co robimy. Wspiera biznes

w odkrywaniu i wykorzystywaniu mocnych stron ludzi i promuje w organizacjach

model zarzadzania polegajacy na indywidualnym podejsciu do pracownika. Jej
programy rozwojowe przektadajg sie w szybkim czasie na wzrost zaangazowania
do pracy i efekty biznesowe.

Qx 223339777 [PA  konferencje@pb.pl (1445)


tel:+48223339777
tel:+48223339777
tel:+48223339777

Analiza i narzedzia w sprzedazy

Mike Korba

Chief Commercial Officer - Co-founder w User.com

Od prawie 4 lat wdraza technologie marketing automation dla klientéw User.com

(wczesniej UserEngage) na catym $wiecie. W branzy marketingowej pracuje od ponad

17 lat. Zna perspektywe pracy w agencji reklamowe;j (7 lat jako szef dziatu digital) oraz
: specyfike pracy w dziale marketingu (specjalista ds. marketingu byt juz wtedy, gdy

\| \IZQ K4 b gtéwnym medium spotecznosciowym w Polsce byta Nasza Klasa, a reklama

w internecie ograniczata sie do baneréw wielkosci 750x 100 pikseli). Przedsiebiorca
internetowy, rozumie, co to znaczy ,robi¢ marketing przy ograniczonych zasobach”.
Sam nie przepada za tym okresleniem, ale gdy ktos szuka ,growth hackera”

na Facebooku, to wtasnie on czesto jest oznaczany w komentarzach.

Andrzej Lach

Senior Manager, PwC

"Jest ekspertem w obszarze automatyzacji proceséw biznesowych za pomoca narzedzi
Robotic Process Automation z wykorzystaniem elementéw Sztucznej Inteligenc;ji,
uczenia maszynowego oraz silnikéw NLP (chat-bot / voice-bot). Wspiera klientow

na catym swiecie w ich podrézy do szerokopojetej dygitalizacji. Wspotpracuje zaréwno
z dziatami wsparcia (finanse, kadry, taricuch dostaw, administracja) jak i obszaréw Front
Office (sprzedaz, marketing, obstuga klienta). W przesztosci zajmowat sie centralizacjg
proceséw biznesowych oraz budowg i rozwojem Centréw Ustug Wspdlnych.

W zwiazku ze specyfika pracy nie koncentruje sie na konkretnych branzach, a raczej

na konkretnych obszarach biznesowych i catosciowym ujeciu proceséw biznesowych.

Magdalena Sadowska

Przedsiebiorczyni z branzy marketingu i sprzedazy online. Prowadzi firme RobieTo.
Wspottwodrca narzedzia PageHook.

Cata kariere zawodowa skupiata sie na zagadnieniach zw. ze sprzedaza. Zaczynata

od prowadzenia agencji reklamowej w czasach studenckich. Nastepnie przez wiele lat
szlifowata umiejetnosci w sprzedazy i marketingu firmy z branzy finansowej.

Od managera, przez dyrektora oddziatu, az do dyrektora regionalnego. Zarzadzata
wieloosobowymi zespotami, jednoczesnie podnoszac ich kompetencje sprzedazowe.
Sprzedawata jeden na jeden oraz w systemie jeden do wielu. Obecnie cate swoje

doswiadczenie wykorzystuje do prowadzenia sprzedazy online. Od 8 lat prowadzi

z mezem Wojtkiem Sadowskim, agencje Robieto.pl, ktéra pomaga firmom i osobom
indywidualnym zaistnie¢ w internecie i zarabiac online. Uwielbia generowac konkretny
zysk, tworzy¢ lejki sprzedazowe, dowozic rezultat i w ten sposéb spetniac¢ marzenia
klientéw. Wierzy, ze najlepszy marketing to po prostu taki, ktéry sprzedaje. Méwi

o sobie: ,RobieTo” co lubie.
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Jacek Siwinski
Prezes VELUX Polska

Absolwent Politechniki Warszawskiej, podyplomowych studiéw menadzerskich

w Szkole Gtéwnej Handlowej, a takze programu Executive MBA w Szkole Biznesu
Politechniki Warszawskiej. Doswiadczony menadzer, od poczatku swojej kariery
zwigzany z branza budowlana. Wczesniej pracowat na stanowiskach menadzerskich
w réznych spétkach Grupy Robert Bosch w Polsce i na Bliskim Wschodzie. W 2013
roku objat stanowisko Prezesa spétki VELUX Polska. Jest odpowiedzialny

za planowanie i wdrazanie strategii rozwoju spétki, wyznacza kierunki komunikacji

i zatozenia polityki spotecznej odpowiedzialnosci biznesu. Wdrozyt wiele
innowacyjnych zmian, m.in. wprowadzit na polski rynek Nowa Generacje okien
dachowych VELUX. Pod jego kierownictwem firma odnotowuje systematyczne
wzrosty sprzedazy i umacnia swoja pozycje na rynku.

Karol Stepien

Lider biznesowy z doswiadczeniem w miedzynarodowych i polskich instytucjach
bankowych

Posiada kluczowe kompetencje w zakresie opracowania i wdrazania strategii
biznesowych, zarzadzaniu ludzmi (+300) w rozproszonych zespotach, dostarczaniu
planéw sprzedazy, wdrazaniu narzedzi i metod do zarzadzania sprzedaza, zarzadzania

zmiana, optymalizacja proceséw i zarzadzaniu projektami. Jako sponsor, lider lub
uczestnik brat udziat w ponad 30 projektach w zakresie budowy strategii biznesowych,
optymalizacji cen, wdrozen narzedzi IT, budowy nowych proceséw kredytowych,
wdrazaniu programoéw rozwoju kompetencji i innych. Wspétpracuje z firma z branzy

IT - 10Clouds w zakresie budowy biznesu skupionego na instytucjach finansowych.
Prowadzi wtasng mata firme konsultingowa skupiong na transformacji technologiczne;j
sektora finansowego. Wyktada goscinnie na Uczelni tazarskiego w zakresie
zarzadzania sprzedazg, bankowosci korporacyjnej, finansowania projektéw
inwestycyjnych i nowych technologii. Jego doswiadczenie wzbogacaja liczne szkolenia
i konferencje branzowe.

Marcin Strzatkowski
Prezes i Dyrektor Zarzadzajacy InteliWISE S.A.

Odpowiedzialny za sukces klientéw, sprzedaz i marketing oraz relacje z inwestorami,
seryjny przedsiebiorca, pasjonat nowych technologii. Prowadzit projekty firmy

w Kalifornii, wdrazajac rozwiazania do klientéw z listy Fortune 500 w USA.
Wspottworca patentu na technologie InteliWISE w USPTO na rynku USA. Nadzorowat

ekspansje spo6tki na rynki zagraniczne, w tym na Taiwan oraz USA oraz proces
pozyskania inwestoréw, wsrdd ktérych jest m.in. Intel Capital, najwiekszy fundusz typu
VC na $wiecie, oraz wejscie na gietde New Connect. Prezes i Dyrektor Zarzadzajacy
InteliWISE S.A., wspétzatozyciel podrecznik.edu.pl (cyfryzacja podrecznikow),
WrzacaKuchnia.pl (spoteczno$é o gotowaniu). Absolwent MBA w Institute Francais

de Gestion, oraz Wydziatu Zarzadzania i Marketingu Szkoty Gtéwnej Handlowe;j

w Warszawie.
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Kasia Szymnik
Talent Attraction Manager, Pega Systems

Talent Attraction Manager and Business Partner z 7 letnim doswiadczeniem

w miedzynarodowym i dynamicznie rozwijajacym sie sSrodowisku pracy. Wspottworzy
i realizuje strategie zwigzane z praktykami rekrutacyjnymi majacymi na celu
dalekosiezng skalowalno$¢ firmy pod katem pozyskiwania talentu. Prowadzi zespét
zajmujacy sie rekrutacja w obrebie obszaru Europy.

Michat Ziminski

Dyrektor, Simon-Kucher & Partners

Michat zajmuje sie tematami zaréwno pricingowymi (np. ustalanie cen poprzez
tworzenie architektury cenowej opartej o wartos¢; systemy dynamicznego ustalania
cen, czy wdrazanie cen poprzez polityke rabatowa), jak i sprzedazowymi (np. budowa
nowej oferty produktowej; systemy motywacyjne dla sit sprzedazy; systemy bonusowe

dla dystrybutordw, czy projektowanie dashboardéw do raportowania). Od poczatku
swojej kariery blisko zwigzany z branzg B2B, ale nie boi sie podejmowac wyzwan
stojacych przed branzg B2C. W ostatnich latach realizowat projekty dla branz
budowlanych i produkcyjnych, m.in. producentéow cementu, pustakéw, ptytek
dachowych, profili okiennych, ptyt wiérowych, folii i innych materiatéw budowalnych,
atakze dla operatora wycieczek zagranicznych oraz sieci sklepéw detalicznych.
Doswiadczenie zdobywat na rynku polskim oraz rynkach miedzynarodowych (w
Niemczech, Rumunii, Wegrzech, Stowenii, Turcji, Kanadzie, Nigerii). Absolwent
studiéw magisterskich w Szkole Gtéwnej Handlowej w Warszawie na kierunku Metody
llosciowe w Ekonomii i Systemy Informacyjne oraz studiéw licencjackich w Szkole
Gtéwnej Gospodarstwa Wiejskiego w Warszawie na kierunku Finanse

i Rachunkowos¢.
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KONTAKT MIEJSCE

Opiekun merytoryczny Wspétpraca Szczegoétowa lokalizacja
wkrétce

online
Ewelina Steplewska Mateusz Stempak
Project Manager Marketing Manager
Q\ 48223339838 & 48223339912
P4 esteplewska@pb.pl P4 m.stempak@pb.pl
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Kod promocyjny

Osoba zgtaszajaca Dane do faktury
D firma

Imie |:| 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 o$wiadczam, ze podane dane sg
prawdziwe.

O oO0Onon

Chce otrzymywac newsletter Konferencje "PB"

Administratorem Pani/a danych osobowych bedzie Bonnier Business (Polska) Sp. z 0. 0. (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 spétce mamy powotanego Inspektora Ochrony Danych, adres korespondencyjny: ul. Ludwika Narbutta 22 lok. 23, 02-541 Warszawa, e-mail: iod@bonnier.pl. Bedziemy przetwarza¢
Pani/a dane osobowe 1) na potrzeby realizacji i wzigcia udziatu w Konferencji, 2) by dokonywadé 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, ktére 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, spdtkom 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 decy7ii hadzia cia ndiwanatn nrzvandearsve! “nych,
statystycznych procedur. Celem takiego przetwarzania bedzie wytacznie optymalizacja kierowanej do Pani/Pana oferty naszy
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Formularz rejestracji: Analiza i narzedzia w sprzedazy

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
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Analiza i narzedzia w sprzedazy

Regulamin uczestnictwa w konferencjach, warsztatach, szkoleniach ptatnych organizowanych przez Bonnier Business Polska Sp. z 0.o0.

. 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, XIIl 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 ogélnych 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. W przypadku Wydarzen organizowanych z
wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej cena obejmuje wytacznie prelekcje oraz materiaty szkoleniowe.

. Ptatnosci nalezy dokonywaé 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 poczta elektroniczna, wypetnionego i podpisanego formularza zgtoszeniowego (,Zgtoszenie”) jest rownoznaczne z zawarciem z Organizatorem przez
podmiot wskazany w Zgtoszeniu jako podmiot zgtaszajacy umowy, ktérej przedmiotem jest s$wiadczenie przez Organizatora ustugi szkoleniowej. 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 odpowiedzialno$¢ za oswiadczenia sktadane w trakcie realizacji procedury Zgtoszenia. Szczeg6towe warunki Zgtoszenia, sposdb 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.

O rezygnacji z udziatu w Wydarzeniu nalezy poinformowa¢ 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 stanowiacej réwnowartosc¢ 20% 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 rezygnacji z uczestnictwa w Wydarzeniu w terminie krétszym niz dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia, podmiot zgtaszajacy

zostanie obciazony petna Cena.

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

. Niedokonanie wptaty kosztéw uczestnictwa w Wydarzeniu w terminie wskazanym w pkt 4 powyzej nie jest jednoznaczne z rezygnacja z uczestnictwa w Wydarzeniu. Niedokonanie

wptaty kosztéw 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$¢ zostang 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 wspédtpracujacych 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 sposéb, 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 dZzwiek 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 débr 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.

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

20.1.1dostep do Internetu,

20.1.2 urzadzenie koricowe,

20.1.3 zastosowanie w niektorych przypadkach oprogramowania umozliwiajacego odczytywanie plikow w réznych formatach (m.in. graficznych. dzwiekowych, multi-
tekstowych, wideo itp.).

MASZ PYTANIE?

. Oile jest to niezbedne ze wzgledu na charakter Wydarzenia odbywajacego sie z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektrc ZADZWON'!

informacje o ewentualnych dodatkowych wymaganiach technicznych niezbednych do wzigcia udziatu w Wydarzeniu 22 3339777
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Organizator Wydarzenia odbywajacego sie z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej nie ponosi odpowiedzialnosci za:

22.1.1 problemy telekomunikacyjne wywotane dziataniami lub zaniechaniami oséb trzecich,

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

22.1.4 wady sprzetu komputerowego uczestnika Wydarzenia,

22.1.5 brak lub przerwy w dostepie do Internetu po stronie uczestnika Wydarzenia

22.1.6 nieprawidtowa obstuge aplikacji przez uczestnika Wydarzenia,

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

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 jak u administratora z dopiskiem 10D, e-mail: iod@bonnier.pl.. Dane osobowe przetwarzane beda
na podstawie art. 6 ust 1 lit. b), ¢) 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 wzigcia 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 byc¢ przetwarzane w celach z nich wynikajacych. Jesli to bedzie konieczne do nalezytej realizacji Wydarzenia, dane osobowe
uczestnikéw Wydarzenia beda mogty by¢ przekazywane nastepujacym grupom osoéb: 1) pracownikom lub wspétpracownikom Organizatora na podstawie odrebnego upowaznienia, 2)
podmiotom, ktérym Organizator zleci wykonywanie czynnosci przetwarzania danych, 3) innym odbiorcom np. kurierom, spotkom z grupy kapitatowej Organizatora, urzedom skarbowym.
Dane osobowe uczestnikéw Wydarzenia przetwarzane beda do zakoriczenia Wydarzenia, w celach marketingowych - do momentu cofnigcia 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.

Za odrebnie wyrazonymi zgodami podczas rejestracji na recepcji w dniu wydarzenia dane osobowe uczestnikéw (w tym pracownikéw i oséb trzecich obstugujacych Wydarzenie)
obejmujace imig i nazwisko oraz numer telefonu (lub spersonalizowany adres poczty elektronicznej) beda przetwarzane na wypadek stwierdzenia u ktérego$ z uczestnikéw lub
pracownikéw (lub oséb trzecich obstugujacych Wydarzenie) zakazenia wirusem COVID-19. Wyrazona zgoda obejmowac bedzie prawo Organizatora do udostepnienia danych
osobowych wtasciwym stuzbom, instytucjom oraz innym podmiotom realizujacym ustawowe obowiazki zwigzane z zapobieganiem rozprzestrzenianiu sie wirusa COVID-19 i
ograniczeniem liczby zakazen. Organizator zastrzega sobie prawo odmowy dopuszczenia do uczestnictwa w Wydarzeniu oséb, ktére nie wyraza zgody na przetwarzanie danych
osobowych w celu, o ktérym mowa powyzej.

Organizator wskazuje, ze w przypadku wystapienia niepokojacych objawéw w dniu Wydarzenia lub na kilka dni przed Wydarzeniem uczestnik (w tym pracownik i osoba trzecia
obstugujaca Wydarzenie) powinien powstrzymac sie do uczestnictwa w Wydarzeniu, pozosta¢ w domu, postepowac zgodnie z zaleceniami Gtéwnego Inspektora Sanitarnego /
Ministerstwa Zdrowia i skontaktowac sie niezwtocznie z lekarzem lub powiatowa stacja sanitarno-epidemiologiczna, oddziatem zakaznym, a w razie pogorszenia sie stanu zdrowia
zadzwoni¢ pod nr 999 lub 112 i poinformowac o swoich objawach. W przypadku stwierdzenia niepokojacych objawéw w trakcie Wydarzenia lub w terminie dwéch (2) tygodni po jego
zakoRAczeniu uczestnik (w tym pracownik i osoba trzecia obstugujaca Wydarzenie) powinien skontaktowac sie niezwtocznie z Organizatorem i poinformowac o tym fakcie pod
dedykowanym przez Organizatora numerem telefonu 606216519

Uczestnik Wydarzenia posiada prawo dostepu do tresci swoich danych i ich sprostowania, usuniecia, ograniczenia przetwarzania, prawo do przenoszenia danych, prawo do wniesienia
sprzeciwu wobec przetwarzania oraz prawo do cofnigcia zgody (w przypadku jej wyrazenia) w dowolnym momencie bez wptywu na zgodno$¢ 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 zosta¢ poproszona o wyrazenie odrebnych zgéd na przetwarzanie danych osobowych w celach
marketingowych wtasnych produktéw lub ustug Organizatora (w formie komunikacji elektronicznej lub telefonicznej), jak rowniez o wyrazenie zgody na udostepnienie danych
osobowych zaufanym partnerom Organizatora, z ktérymi Organizator wspdtpracuje, w celach marketingowych dotyczacych produktéw lub ustug tych partneréw (w formie komunikacji
elektronicznej lub telefonicznej). Powyzsza zgoda obejmowac bedzie wytacznie partneréw Organizatora wspotpracujacych 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 partnerdw ktérych dotyczy wyrazona zgoda.

W przypadku udzielenia zgody, osobie ktérej dane dotycza przystuguje prawo do jej cofniecia 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 zakonczenia
Woydarzenia, osoba ktérej dane dotycza wskazuje Wydarzenie przy okazji ktérego zgoda (zgody) zostaty udzielone. Powyzsze umozliwi Organizatorowi podjecie czynnosci zgodnie z
zakresem zadania.

. Osoba dokonujaca Zgtoszenia podejmujac czynnosci w celu dokonania Zgtoszenia potwierdza, ze dane zgtaszanego uczestnika sg prawdziwe, a osoba zgtaszana do wziecia udziatu w

Wydarzeniu wyrazita zgode na dokonanie Zgtoszenia z uwzglednieniem jej danych osobowych.

Organizator informuje, ze w celu zwiekszenia bezpieczenistwa i ochrony zdrowia uczestnikéw Wydarzenia oraz pracownikéw i oséb trzecich obstugujacych Wydarzenie, ograniczenia
kontaktow w miejscu Wydarzenia w ramach zabezpieczenia przed wirusem COVID-19 organizujac Wydarzenie zamierza wdrozy¢ w najszerszym mozliwym zakresie wytyczne dla
organizatoréw spotkan biznesowych, szkolen, konferencji i kongreséw w trakcie epidemii SARS-CoV 2 opracowane przez Ministerstwo Rozwoju z Gtéwnym Inspektorem Sanitarnym
udostepniane do publicznej wiadomosci pod adresem: https://www.gov.pl/web/rozwoj/spotkania-biznesowe-szkolenia-konferencje-i-kongresy.

Organizator zastrzega, ze w celu wziecia udziatu w Wydarzeniu uczestnicy (jak réwniez pracownicy oraz osoby trzecie obstugujace Wydarzenie) zobowiazani beda do przestrzegania
wszelkich wytycznych dotyczacych bezpieczenstwa wdrozonych przez Organizatora w miejscu Wydarzenia, w tym w szczegdlnosci zobowiazani beda do stosowana maseczek

ochronnych (przytbic, elementéw garderoby) zastaniajacych usta i nos. W przypadku ich braku Organizator zastrzega sobie prawn admowv doniiszezenia do nidziah: iulub

zadania opuszczenia pomieszczen, w ktdrych odbywa sie Wydarzenie.

MASZ PYTANIE?
Niniejszy regulamin obowiazuje od chwili jego opublikowania na Stronie Wydarzenia. Organizator zastrzega sobie prawo do je ZA ZWON! uja
od chwili ich przekazania do publicznej wiadomosci. 22 3339777
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