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Budowanie dtugotrwatych i dobrych zrazem relacji z klientem ma olbrzymi, jesli nie kluczowy, wptyw na powodzenie
biznesu. Zaraz po tym jakiej jakosci ustuge lub produkt mamy do zaoferowania, to to w jaki sposéb poznamy, zaciekawimy,
zadbamy, a nawet pozegnamy na chwile naszego klienta, w duzej mierze zdeterminuje jego péZniejsze decyzje
zakupowe. To czy zostanie z nami na dtuzej, czy poleci nam swoim bliskim znajomym lub czy podzieli sie o nas dobra opinig
w mediach spotecznos$ciowych, zalezy tylko od nas.

To nie s puste slogany, ktérymi opatrzyliSmy sie przez ostatnie lata, zwtaszcza w czasach szalejacej inflacji, kryzysu
gospodarczego czy inaczej moéwigc - w czasach nieustajacych zmian.

Zapraszam serdecznie do udziatu w zupetnie nowej konferencji ,Customer Relations Forum”, ktéra odbedzie sie 29-30
marca w formule online. Konferencja bedzie przepetniona jedynie najwazniejsza, najciekawsza merytoryka oraz
najlepszymi case studies. Skupimy sie na wymianie doswiadczen, ale przede wszystkim na poznaniu sprawdzonych
narzedzi i sposobow na skuteczne budowanie dtugotrwatych i silnych relacji z klientem.

Podczas konferencji:
- POZNAMY najlepsze rynkowe przyktady budowania dobrych, dtugotrwatych relacji z klientami w czasach kryzysu
- POROZMAWIAMY o tym czego potrzebuje wspoétczesny klient, zwtaszcza w obliczu olbrzymiej inflacji

- DOWIEMY SIE w jaki sposéb tworzy¢ lub zmieniac strategie budowania relacji z klientem w kryzysie gospodarczym, bez
szkody dla klienta i wizerunku marki

- POSLUCHAMY o prostej i efektywnej komunikacji z klientem oraz o tym czy jest mozliwe szukanie ztotego srodka
- UMIEJSCOWIMY role inflacji oraz kryzysu w poziomie retencji klientow
- OMOWIMY mozliwosé efektywnego wykorzystania robotyzacji oraz Al w budowaniu relacji z klientem

- ZAPREZENTUJEMY doskonate przyktady sSwiadomego zarzadzania danymi na temat klienta w czasach kryzysu
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- Wspdlnie ZASTANOWIMY SIE réwniez nad tym, jak funkcjonowad w biznesie oszczedniej, jedynie nie marnujac
niepotrzebnie czasu, budzetéw oraz naszych zasobéw

A to wszystko w towarzystwie znakomitych ekspertéw-praktykow!

Do udziatu w konferencji zapraszamy przedstawicieli:

dziatéw marketingu

dziatéw utrzymania klienta

dziatéw obstugi klienta oraz obstugi posprzedazowej

dziatéw sprzedazy

dziatéw ds. rozwoju produktu, biznesu

dziatéw ds. relacji i komunikacji z klientem

dziatéw customer experience

agencji sales promotion, marketingu bezposredniego oraz contact center
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PROGRAM

Sroda, 29 marca

09:00 - 09:05
Oficjalne rozpoczecie Konferencji

Sl Magdalena Marczak-Makowska, Project Manager, Puls Biznesu

09:05 - 10:00
PANEL DYSKUSYJNY Zachowania konsumenckie w kryzysie - okiem ekspertow

S Moderatorka Agnieszka Mréz, Service Designer / User researcher / Design thinking facilitator, Service Sandbox
S\ Agnieszka Radawiec, Chief Marketing and Digital Officer, OBl Poland
SL Anna Kotuniak-Partycka, MBA Executive, Consumer Experience Manager & Strategic Lead, Philip Morris

S Andrzej Mytych, praktyk z wieloletnim doswiadczeniem w marketingu i sprzedazy na rynku finansowym i FMCG, ex.
YOPE, AVON i Aviva

S\ Tomasz Bartnik, partner, strateg, One Eleven

Jakie decyzje podejmuja klienci w czasach kryzysu?
Jakie wartosci, zachowania determinujg wybér klientéw

Czego klienci oczekuja od marek w trudnych czasach? Co jest wazne dla klienta? Transparentnosé, réznorodnosc,
sprawiedliwos¢ i inkluzywnos$é¢, idea zréwnowazonego rozwoju

Czy utrzymujemy zaufanie do marki/produktu, pomimo rosnacych cen czy szukamy tafnszych zamiennikéw?

Jak historycznie postepowali klienci w kryzysie

10:00 - 10:45
Sita marki w czasach kryzysu oraz w obliczu szumu informacyjnego

S\ Matgorzata Wierzbicka, CMO, Maczfit

CASE STUDY MACZFIT

m Cowyrdznia marke na przetadowanym rynku?

m Czytylko cenaipromocje wyréznia nas w kryzysie?

m Co determinuje wybdr klientéw? Transparentnosc, réznorodnosé, sprawiedliwosé i inkluzywnosé, idea
zréwnowazonego rozwoju
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10:45 - 11:35
Pro-kliencka kultura organizacyjna w trudnych czasach

S\ Joanna Hirsz, Senior Consultant Customer, Employee, Patient Experience, GCE Consulting -
GoodCustomerExperience.p!

CASE STUDIES

m Jak budowac trwata relacje z klientami, by przetrwata kryzys
m Jakrozwijac kulture firmy, ktéra tworzy wartos$é dla klienta
m Doswiadczenia pracownikéw i rola kadry zarzadzajacej a Customer Experience
m Mapa podrézy klienta i pracownika - jak moze pomoc?
11:35 - 11:55
Przerwa
11:55 - 12:50

PANEL DYSKUSYJNY Angazowanie klienta, jako holistyczna strategia marki. £aczy¢, nie dzieli¢ - budowanie mostu
miedzy Customer Experiance, marketingiem a brandingiem.

S\ Aga Széstek, strategiczna projektantka doswiadczer i autorka "Strategii Umami" oraz "Leadership by Design"

S\ Maciek Sancewicz, praktyk CX z kilkunastoletnim doswiadczeniem w kilku branzach: telco (Play), bankowos¢ (BNP
Paribas), retail (MediaMarkt)

SV Alina Magowska, UX Design & Insights Director, Allegro

SL tukasz Murawski, wyktadowca, doradca, autor

S Anna Szymczak-Fabianowska, Managing DirectorManaging Director, Minima Advertising People

S\ Jonasz Kulej, Chief Product Officer, Tylko

m Dlaczego nasi klienci sg naszymi najlepszymi ambasadorami/influencerami?
m Budowanie zaangazowania w kanatach elektronicznych (www, e-mailingi, sms, aplikacje mobilne)

12:50 - 13:40
It is better to be roughly right than precisely wrong. Swiadome zarzadzanie danymi w czasach kryzysu

S\ Agnieszka Balcer-Thinlay, Lead Product Researcher, OLX

CASE STUDY

m Zadawanie wtasciwych pytan, wtasciwym ludziom, we wtasciwym czasie, czyli jak nie utopi¢ budzetu w zbyt duzej ilosci
analiz oraz jak nie utona¢ w morzu Big Data

m Analysis paralysis - ,korek analityczny” i jego tragiczne skutki. Nie podjecie decyzji na wskutek zbyt duzej ilosci danych
to tez koszt. Zadawanie dobrych pytan, robienie skutecznych badan - jest kluczem do podjecia (odpowiednich) decyzji.

m Monitoring klientéw - pospiech nie jest wskazany, czyli madre i przemyslane reagowanie na zmiany
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13:40 - 14:10
Przerwa

14:10 - 15:00
Trudnosci sa po to, by je pokonywac, a kryzysy, by wychodzi¢ z nich silniejszymi - budowa glebszych i bardziej
efektywnych relacji z klientem w obliczu zmian

5L Mariusz Gromada, Departament Wiedzy o Kliencie, Bank Millennium S.A.

CASE STUDY BANK MILLENIUM

m Czego potrzebuje klient vs. co mozemy mu zaoferowac - jak efektywnie rozpoznac i odpowiedzieé na potrzeby klienta

m Jeden na milion - jak sprawic¢ by klient poczut sie unikatowy

m Transparentna relacja oparta na zaufaniu - czyli ,wejdz ze mna w interakcje, a ja zagwarantuje Ci najlepszy
(spersonalizowany) produkt”

m Dobry marketing zdarzeniowy w praktyce - czyli ,jestem dostepny wtedy, kiedy tego potrzebujesz” - efektywna analiza
potrzeb

m Jak sprawic, aby potrzeba budowania dobrych relacji nie byta celem jedynie czesci organizacji - efektywne wdrazanie
strategii dbania o relacje z klientem

15:00 - 15:50
Dziatania wspierajace budowanie dobrych, dtugotrwatych relacji z klientem, a walka o budzety - trudne rozmowy o
pieniadzach w kryzysie

SL Andrzej Mytych, praktyk z wieloletnim doswiadczeniem w marketingu i sprzedazy na rynku finansowym i FMCG, ex.
YOPE, AVON i Aviva

CASE STUDIES

m Redukcja marnotrawstwa budzetéw najlepszg metoda oszczedzania. Korygowanie strategii, dziatan, narzedzi - czy
wszystko do czego przywyklismy, z czego korzystalismy do tej pory jest potrzebne, efektywne i czy sie optaca?
m Nauka optymalnego inwestowania, czyli czego dobrego uczg nas kryzysy?

15:50
Zakonczenie pierwszego dnia Konferencji

Czwartek, 30 marca

09:00 - 09:50
Efektywne wykorzystanie robotyzacji oraz Al w budowaniu relacji z klientem - ZEOTY SRODEK NA CZASY
KRYZYSU?

S\ tukasz Pawtyszyn, CX Training Team, Allegro

CASE STUDY ALLEGRO
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CX & Al & Robotics - strategiczny sojusz czy chwilowy trend?
CXowe potrzeby Klientéw w czasach kryzysu

Business case study (Google, Allegro, telecoms, etc.)

Best / worst practice

09:50 - 10:40
Prosta (i efektywna) komunikacja z klientem kluczem do wzajemnego zrozumienia

5L Mirostaw Miktos, Dyrektor Biura Zarzadzania Doswiadczeniami Klientéw, PZU

CASE STUDY PZU

m Kto jest odpowiedzialny za prawidtowy odbiér komunikatu?

m Jak zmieniaja sie sposdb czytania?

m Natoiwiele innych pytan postaram sie odpowiedzie¢ dzielgc sie wynikami badan i przyktadami zastosowania
nowoczesnej technologii.

10:40 - 11:00
Przerwa

11:00 - 11:50
Prowadzenie nowoczesnej komunikacji - jak sprawi¢ aby w puli 50 min klientéw, kazdy czut sie unikatowy

S\ Krzysztof Biatkowski, Director Regional Marketing, Zalando

CASE STUDY ZALANDO

m Sposoby na utrzymanie klienta w czasach niepewnosci

m Lokalizowane kampanie w praktyce

m Skuteczna personalizacja

m Wykorzystywanie zaangazowania klienta przy budowaniu dtugotrwatej relacji

11:50 - 12:35
Jak zdoby¢, utrzymadi ....nie dac sie porzucic klientowi w czasach kryzysu.

SL Izabella Hernik, Ekspert ds. komunikacji marketingowej, Dziat komunikacji marketingowej i PR, DHL Parcel Polska Sp. z
o.0.

CASE STUDY DHL

m Pierwszym krokiem do przekroczenia oczekiwan klienta jest poznanie tych oczekiwan, czyli jak i po co zajrze¢ do gtowy
klienta.

m Klient idealny nie jest jak yeti: poznaj go i znajdZ do niego droge.

m Decyzje powstajg wczesniej niz zostang przez nas podjete, czyli jak zarzadzi¢ percepcja klienta w procesie decyzyjnym.

m Improve the experience and everybody wins. Jak zidentyfikowad i wyeliminowac stabe punkty na Sciezce zakupowe;j.

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (21162)



Customer Relations Forum

12:35 - 13:25
Omnichannel w praktyce - jak wyj$¢ naprzeciw oczekiwaniom klientéw i nie zwariowa¢

S\ Marcin Rzeczkowski, Digital Development Director, Human2Human Sp. z o.o.
S Magdalena Wisniewska, dyrektor pionu wdrazania innowacji, MGI Polska sp. z 0.0

CASE STUDY BRICO MARCHE

m Jak badac¢ ktérymi kanatami komunikowac sie z klientami
m Generacyjne uprzedzenia - czy silversi chca tylko kontaktu offline, a alfy online?
m Efektywna komunikacja z klientem w SM - czy musimy by¢ zawsze dostepni?

13:25 - 14:15
Przerwa

14:15 - 15:00
Analiza klienta a nowe obostrzenia prawne
S\ Katarzyna Racka, radca prawny, wspdinik w BWHS Wojciechowski Springer i Wspdinicy

m wptyw wdrozenia dyrektyw Omnibus, Cyfrowe] i Towarowej na oferte produktowg dla konsumentéw - wiecej pluséw
czy minusow:

komunikacja z klientem - jakie obowiazki informacyjne ma przedsiebiorca
prezentowanie i weryfikacja opinii klientow
promocje cenowe po zmianach

M wbdPE

czy mozna zmieniac¢ cene ustugi w trakcie trwania umowy, tzw. klauzule inflacyjne -
na co uwazac
5. rola platform handlowych (marketplace) - plasowanie ofert

m ograniczenia w umowach miedzy dostawcg i dystrybutorem detalicznym dotyczace oferowania produktow
na platformach,

15:00
Zakornczenie Konferencji
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PRELEGENCI

Agnieszka Balcer-Thinlay

Lead Product Researcher, OLX

Zwigzana zawodowo z badaniami produktu, uzytecznosci i badaniami marketingowymi
od 18-tu lat. Gromadzita doswiadczenie zawodowe zaréwno w start-upach jak i
duzych organizacjach jak Play czy obecnie - OLX, w ktérym prowadzi badania
strategiczne na rynkach europejskich. Szczegdlnie interesuje sie efektywnoscia

wykorzystywania danych w organizacji, w tym budowaniem synergii miedzy danymi
z badan a danymi behawioralnymi, i przecieraniem szlakéw we wspétpracy zespotéw
badawczych, analitycznych i data science. Od lat wspétpracuje ze Szkotg Wyzsza
Handlowa prowadzac zajecia zastosowania Internetu w badaniach. Prywatnie,
podobnie jak Umberto Eco, wierzy gteboko w wartos¢ ksigzek nieprzeczytanych jako
przyktadéw tego czego sie jeszcze powinna dowiedzied.

Tomasz Bartnik

partner, strateg, One Eleven

Odpowiada za wizje rozwoju firmy oraz uczestniczy w procesach budowy strategii

i opracowywaniu innowacji. Wczesniej byt Vice Prezesem i Chief Strategic Officerem
w Grupie Saatchi & Saatchi w Polsce oraz uczestniczyt w pracach miedzynarodowego
zespotu nadzorujacego dziaty strategii EMEA. W przesztosci byt rowniez Partnerem
w Corporate Profiles Consulting. Wspottworzyt i zarzadzat zespotami agencji

strategicznych oraz dziatami strategii agencji reklamowych. W sumie strategia para sie
od ponad 20 lat i posiada bogate doswiadczenie w pracy z réznymi kategoriami
produktowymi, markami i wyzwaniami. Jest takze wielokrotnym laureatem i jurorem
Effie, a od 3 lat cztonek Komitetu Organizacyjnego tego konkursu. Wspétpracownik
do projektow spotecznych przy PRB. Cztonek Rady Edukacyjnej SAR i Rady
Programowej SSM SAR. Wyktada na MBS by Effie oraz SSM SAR. Za swoja
najwazniejsze cechy uwaza progresywnos¢ i otwartos¢ w mysleniu, oraz umiejetnosc
szybkiej adaptacji do okolicznosci, zmiany metody czy wykonania radykalnego pivotu
koncepcyjnego. Jak sam twierdzi - jedyna statg w jego pracy jest zmiana. Lubi mocny
wiatr oraz duza fale. Nie lubi spaceréw.
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Krzysztof Biatkowski

Director Regional Marketing, Zalando

W Zalando od 2021 roku. Wczesniej od 2011 roku zwigzany z firma Red Bull, gdzie
odpowiadat za realizacje projektéw muzycznych, aby finalnie w 2018 roku obja¢
stanowisko Dyrektora Marketingu marek Red Bull Energy Drink oraz Red Bull Mobile
(telco) w Polsce. Przygode z marketingiem zaczynat w roli stratega w agencjach DDB
Warszawa oraz Saatchi & Saatchi, wspottworzac kampanie wyrédzniane branzowymi
nagrodami. Juror w konkursach Media Trendy oraz YC KTR oraz EFFIE.

Mariusz Gromada

Departament Wiedzy o Kliencie, Bank Millennium S.A.

Izabella Hernik

Ekspert ds. komunikacji marketingowej, Dziat komunikacji marketingowej i PR, DHL
Parcel Polska Sp. z 0.0.

Doswiadczona marketerka z ponad 20-letnia praktyka w kompleksowej realizacji
projektéw z zakresu zarzadzania markg, tworzenia i wdrazania strategii
marketingowej, realizacji kampanii 360 stopni, rebrandingu i dziatan lojalnosciowych

dla globalnych marek (DHL, BNP Paribas). Dyplomowana stratezka marketingowa
z bogatym portfolio wdrozonych strategii marketingowych dla matych i srednich firm
zréznych branz.
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Joanna Hirsz

Senior Consultant Customer, Employee, Patient Experience, GCE Consulting —
GoodCustomerExperience.pl

Joanna jest wieloletnim doradca biznesowym w zakresie Customer, Employee i Patient
Experience. Z wyksztatcenia prawniczka i certyfikowany Marketer (Dipl Chartered
Institute of Marketing). Cztonkini Kapituty nagrody Firma Przyjazna Klientowi.
Zrealizowata wiele strategicznych projektow zwigzanych z zarzadzaniem

doswiadczeniami klientéw, pracownikéw i pacjentow, jak réwniez optymalnym
rozwojem firmy, oferty i digitalizacji proceséw. Doswiadczenie zawodowe zdobyta

w miedzynarodowe] korporacji jako Dyrektor Marketingu & Business, Product
Development oraz Cztonek Zarzadu, Lider inicjatywy korporacyjnej Customer
Experience. Joanna w swojej pracy doradczej szczegdlnie zwraca uwage na budowanie
proklienckiej kultury organizacji i tworzenie wartosci dla klientéw i pracownikéw. Od
2013 roku Joanna kieruje firmg GCE Consulting - prowadzi bloga.
GoodCustomerExperience.pl. Razem z zaufanym Zespotem wspotpracowata lub
wspotpracuje nadal i zmienia swiat na lepsze ze wspaniatymi Klientami m.i.n z:
Santander Bank Polska, Aviva Ubezpieczenia; Union Investment TFI S.A. (Generali),
Benefit Systems; Polskie Koleje Linowe S.A.; player.pl (TVN Digital S.A.), Grupa Dentsu
Aegis Network, P4 - PLAY, Herbalife Polska, PZU S.A., PZU Zdrowie, BGZ BNP Paribas,
Bouygues Immobilier Polska, EUROCASH, Grupa LUX MED, Centrum Medyczne
Mavit, Carolina Medical Center, Szpitale LUX MED, Walsted, Nexity, Unidevelopment,
Symfonia, Nationale Nederlanden, Bank Gospodarstwa Krajowego, mLeasing, NEUCA,
ING Bank Slaski, inBank.

Anna Kotuniak-Partycka

MBA Executive, Consumer Experience Manager & Strategic Lead, Philip Morris

Ekspert Customer Experience z ponad dziewiecioletnim stazem. Z powodzeniem
wdraza strategie oparte na podnoszeniu satysfakcji klienta oraz transformacji firmy

w kierunku klientocentrycznosci. W ponad dwudziestoletniej karierze zawodowej, bez
wzgledu na obszar, za ktéry byta odpowiedzialna zawsze najwazniejszy byt ijest dla

niej Klient. Swoje doswiadczenie zawodowe zdobywatam w firmach
telekomunikacyjnych - T-Mobile i Orange, w branzy retail - MediaMarktSaturn Polska.
Od 2020 jest odpowiedzialna za strategie Customer Experience oraz projektowanie
doswiadczen konsumentéw w Philip Morris International. Za swoj najwiekszy sukces
uwaza robienie tego co kocha i umiejetne taczenie pracy, ktéra jest jej pasja, z zyciem
prywatnym.

Jonasz Kulej
Chief Product Officer, Tylko
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Alina Magowska
UX Design & Insights Director, Allegro

Od ponad dekady taczy ze soba swiat Ludzi, Technologii i Biznesu. W Allegro jest
odpowiedzialna za badania i projektowanie doswiadczen klientéw. Jest psychologiem
poznawczym, a jej doswiadczenie w pracy w organizacji wzmocnit tytut MBA.
Mentorka dla tych, ktérzy zaczynaja prace i rozwijaja swoje kompetencje w obszarze
nowych technologii. Konsultantka dla wzrastajacych firm.

Mirostaw Miktos

Dyrektor Biura Zarzadzania Doswiadczeniami Klientéw, PZU

Doswiadczony menadzer projektéw z zakresu budowania lojalnosci klientéw w oparciu
o kultur e Customer Experience. W trakcie drogi zawodowej zwigzany z obstuga
klientéw w branzy finansowej, telkom, handlu oraz ubezpieczeniach. Zarzadza

i uczestniczy w strategicznych projektach jakosciowych, koordynuje i dostosowuje

kluczowe wskazniki efektywnosci proceséw. Prowadzi dziatania oparte

na informacjach uzyskanych z badan satysfakgji klientéw. Uczestniczy

w najwazniejszych wydarzeniach dotyczacych tematyki CX. Stworzyt i prowadzi

w mediach spotecznosciowych serwis poswiecony CEM. Jest cztonkiem CX Influencers
- pierwszej polskie grupy profesjonalistéw CX.

Moderatorka Agnieszka Mroéz

Service Designer / User researcher / Design thinking facilitator, Service Sandbox

Od 8 lat zajmuje sie projektowaniem ustug oraz badaniami jako$ciowymi w procesach
projektowych. Projektuje nowe ustugi i usprawnia te juz istniejace, aby odpowiadaty
na obecne i przyszte potrzeby rynku. Podejscie service design wykorzystuje

do projektowania rozwigzan online, proceséw komunikacji, sprzedazy, rekrutacji,
adaptacji, obstugi klienta itp. Wspdtpracowata z ponad 100 firmami i instytucjami.
Realizowata projekty m.in. dla Play, Narodowego Archiwum Cyfrowego, Narodowego

Centrum Kultury, Metro Properties, Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci,
Instytutu Adama Mickiewicza, Laboratorium Innowacji Spotecznych, Play, Salve
Medica, Lufthansa Systems Poland. Kierowniczka merytoryczna studiéw
projektowanie ustug na kierunku Projektowanie Ustug na SWPS. Wtascicielka firmy
Service Sandbox. Ekspertka w zespole Concordia Design. Autorka fiszek poswieconych
metodyce design thinking: ,Jak tworzy¢ produkty i ustug? Zrozumieé Design Thinking”
oraz e-booka "Praktycznie o projektowaniu ustug”.

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (21162)



Customer Relations Forum

tukasz Murawski

wyktadowca, doradca, autor

Certyfikowany przez Martyego Neumeiera "Brand Specialist". Doswiadczony ekspert
w zakresie budowania marek i brandingu. Pomaga firmom odrézni¢ sie od konkurencji.
Posiada kilkanascie lat doswiadczenia w pracy z klientami z réznych branz. Aktualnie
skupia sie na doradzaniu i realizowaniu projektéw dla mikro firm, firm z sektora MSP
oraz NGO. Zwolennik upraszczania skomplikowanych teorii - po ludzku ttumaczy

zagadnienia zwigzane z budowaniem marki. Prowadzi warsztaty i szkolenia zaréwno
po polsku, jak i po angielsku. Wyktadowca i Ekspert w Wyzszej Szkole Bankowej

w Gdanisku i Gdyni. Doradza przedsiebiorcom w inkubatorach przedsiebiorczosci

i instytucjach wspierajacych biznes. Prowadzacy podcast ,Let’s Talk Brand”

i ,Porozmawiajmy o marce”. Autor publikowanego w magazynie Marketer+ pierwszego
w Polsce cyklu wywiadow ze swiatowe] stawy ekspertami w dziedzinie brandingu.
lukaszmurawski.pl

Andrzej Mytych

praktyk z wieloletnim doswiadczeniem w marketingu i sprzedazy na rynku
finansowym i FMCG, ex. YOPE, AVON i Aviva

Obecnie prowadzi wtasna firme doradcza, zajmujaca sie doradztwem strategicznym

i marketingowym. Do stycznia 2023 petnit funkcje dyrektora marketingu polskiej marki
kosmetycznej YOPE, z ktorg odnidst wiele sukceséw (m.in. MARKA ROKU MMP).
Poprzednio cztonek zarzadu Avon Cosmetics Polska, gdzie odpowiadat

za transformacje pozycjonowania marki i strategie komunikacji. W latach 2007-2016
pracowat w grupie Aviva, gdzie m.in. petnit funkcje dyrektora marketingu i byt jednym
z autoréw sukcesu rebrandingu Commercial Union na Avive. Cztonek komitetu
organizacyjnego Effie 2022, wieloletni przewodniczacy grup jurorskich i juror
konkursu w szeregu kategorii, m.in. uroda i pielegnacja, dobra konsumenckie, leki

i suplementy diety, telekomunikacja, bankowos¢, finanse, motoryzacja. Kampanie
marek, za ktére odpowiadat byty wielokrotnie nagradzane w konkursach, m.in. EFFIE

i KTR. Prywatnie dumny tata Antosi, Poli i Iwa, w wolnych chwilach aktywny fan tenisa.
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Adam Nowak

Loyalty Marketing Manager, Electrolux for CEE region

N

Od ponad 15 lat zajmuje sie lojalnoscia i zaangazowaniem klientéw. Zarzadzatem
programami lojalnosciowymi na szczeblu krajowym, jak i globalnym, w tym IKEA
Family, jednym z najwiekszych programéw lojalnosciowych na $wiecie. Mam duze
doswiadczenie w budowaniu strategii CRM i Loyalty oraz zespotéw marketingu
relacyjnego. Moja misja jest tworzy¢ marki lojalne wobec swoich wtasnych klientéw,

bo jesli oczekujesz lojalnosci, powinienes zaoferowac ja jako pierwszy. Uwielbiam
rozwigzywac problemy klientéw. Zagtebiac sie w insighty konsumenckie

i wspottworzy¢ produkty dopasowane do rynku, ktére klienci pokochaja — tworzac
prototypy i codziennie je ulepszajac. Uwielbiam pracowac z ludzmi jako trener.
Spedzitem wiele lat mojego zycia zawodowego z organizacjami krajowymi, pomagajac
im poprawic ich wydajnos¢, produkty, komunikacje i procesy. Zaangazowanie i lojalnos¢
klientow to moje pasje, ktére popartem wynikami biznesowymi. Spotecznos¢
marketingowa réowniez docenita moje umiejetnosci. Zostatem kilkakrotnie nagrodzony
przez branze, w tym dwoma osobiscie dla mnie najcenniejszymi: Golden Effie

w kategorii Marketing & Business Solutions oraz Grand Prix Golden Arrow dla
Najlepszego Programu Lojalnosciowego B2C. Mam szerokie doswiadczenie w pracy
jako konsultant, pomagajac markom rozwijac ich plany budowania zaangazowania

i lojalnosci klientéw. Jestem autorem materiatéw szkoleniowych i warsztatowych

z zakresu Loyalty & Integrated Engagement, wspdtpracuje z réznymi organizacjami
m.in. Stowarzyszeniem Komunikacji Marketingowej SAR jako tutor. Cztonek Rady
Programowej nagrod Golden Arrow, organizowanych przez Polskie Stowarzyszenie
Marketingu.

tukasz Pawtyszyn
CX Training Team, Allegro

Senior trainer odpowiedzialny za obszar customer experience, rozwéj kompetencji,
jakos¢ obstugi, content video/virtual reality oraz webinaria dotyczace sprzedazy
internetowej. Head of Jury - Polish Contact Center Awards. Wyktadowca akademicki -
Uniwersytet Jagiellonski | Uniwersytet Warszawski.
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Katarzyna Racka

radca prawny, wspolnik w BWHS Wojciechowski Springer i Wspolnicy

W latach 2006-2018 zwigzana z Urzedem Ochrony Konkurencji i Konsumentéw
(UOKIK), gdzie petnita funkcje Zastepcy Dyrektora Departamentu Ochrony
Konkurencji. Specjalizuje sie w polskim i unijnym prawie konkurencji, zagadnieniach
zwigzanych z e-commerce, rynkami regulowanymi, w szczegélnosci
telekomunikacyjnym, FMCG, umowami dystrybucyjnymi, przewaga kontraktowg

w sektorze rolno-spozywczym, a takze procedurg administracyjng i sgdowo-
administracyjna. Doswiadczenie zdobywata prowadzac administracyjne postepowania
wyjasniajace i antymonopolowe oraz sgdowe, m.in. w sprawach z odwotan od decyzji
Prezesa UOKIK, organizujac i biorac udziat w przeszukaniach i kontrolach
przedsiebiorcéw prowadzonych przez UOKIK oraz Komisje Europejska, dziatajac

w grupach roboczych Europejskiej Sieci Konkurencji (European Competition Network),
w tym pracujac m.in. nad zmianami Modelowego Programu Leniency (programu
tagodzenia kar).Brata réwniez udziat w pracach dotyczacych krajowych i unijnych
aktéw legislacyjnych, np. ustawy o roszczeniach o naprawienie szkody wyrzadzonej
przez naruszenie prawa konkurencji czy Rozporzadzenia PE i Rady UE w sprawie
nieuzasadnionego blokowania geograficznego.

Agnieszka Radawiec
Chief Marketing and Digital Officer, OBI Poland

e Zwyciezca konkursu CMO of the year 2022 roku. e Cztonek Jury wielu konkursow
branzowych m.in.. konkursu EFFIE Awards, Innovation Award. e Panelista i prelegent
w wielu branzowych konferencjach. ¢ Manager z 20 letnim stazem w obszarze
budowania strategii marketingowych, omni-commercowych, kliento-centrycznych
oraz przeprowadzania transformacji cyfrowych marek. Skoncentrowana na ciagtej

budowie wzrostu wartosciorganizacji. « Od 5 lat zwigzana z branzg Retail gdzie
skutecznie wdraza nowe strategie z obszaru e-commerce, digital marketingu, brand
experience oraz przeprowadza cyfrowe transformacje. ¢ Swoje wieloletnie
managerskie doswiadczenie zdobywata w wielu réznych branzach : od mediéw przez
telekomunikacje po Retail. Od lat w roli Chief Marketing and Digital Officer w takich
spotkach jak: Liberty Global (UPC Polska), Douglas Polska, OBI Polska. Pierwsze 10 lat
kariery zawodowej spedzita po stronie grupy reklamowo - konsultingowej Havas
Worldwide, gdzie doradzata wielu klientom w obszarze strategii marketingowe;j

i budowania wartosci marek.

Marcin Rzeczkowski

Digital Development Director, Human2Human Sp. z o.o.

Od prawie 14 lat zwigzana z Grupg Muszkieteréw. Zarzadza pionem wdrazania
innowacji w Bricomarche. Do obszaru jej odpowiedzialnosci nalezy mi.in obszar
ecommerce, omnichannel czy nowe projekty w sieci. Pasjonatka nowych technologii
oraz propagator zarzadzania zwinnego i podejscia "good enough".
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Maciek Sancewicz

praktyk CX z kilkunastoletnim doswiadczeniem w kilku branzach: telco (Play),
bankowos¢ (BNP Paribas), retail (MediaMarkt)

Praktyk CX z ponad 10-letnim doswiadczeniem w branzach: telco, bankowosci i retail.
Zwolennik podejscia data-driven we wszystkich mozliwych obszarach firmy. Uwaza,
ze najlepszy zespdt CX to taki, ktodry nie musi istnieé, bo "cata firma robi CX",

Aga Széstek

strategiczna projektantka doswiadczen i autorka "Strategii Umami" oraz "Leadership
by Design"

Przez ostatnie dwie dekady wspdtpracowata z czotéwka firm taczacych design,
technologie i biznes. Pracowata z takimi markami jak Google, Philips, Canon, Samsung,
EY, Santander, ING, Orange i wieloma innymi, wnoszac do zespotéw projektowych

i zarzadow strategiczne podejscie oparte na projektowaniu doswiadczen. Autorka
ksigzki "Strategia Umami" ("The Umami Strategy: Stand Out by Mixing Business with
Experience Design"), tworczyni narzedzi Seed Cards oraz wspotprowadzaca podcast
Catching The Next Wave.

Anna Szymczak-Fabianowska

Managing DirectorManaging Director, Minima Advertising People

Marketingiem zajmuje sie cate moje zycie zawodowe. W 2006 roku, wraz z moim
partnerem zatozyli$my butikowa agencje o nazwie: MINIMA. Od tego czasu,
nieprzerwanie dziatamy w branzy. Od 16 lat prowadzimy agencje Minima Advertising
People™, ktéra w swoim portfolio ma ponad 100 marek. Miedzy innymi: Good Food,
Vox, Hama, Glaxo Smith Kline, Inea, Orange, ORSKA. Minima budujac komunikacje dla

swoich klientéw zawsze odnosi sie do fundamentow marki. Ktadziemy nacisk

na strategie, wyrdznik, spdjnosé oraz konsekwencje. Zawsze staramy sie, aby efekt
naszej pracy byt odpowiedzig na realne potrzeby naszych klientéw i przynosit

im wymierne korzysci. Nasze projekty sa komentowane, publikowane oraz nagradzane
na forum miedzynarodowych mediéw dot. reklamy i marketingu, m.in. designboom,
CSS AWWARDS, The DRUM, The Art Hunters, Coloribus, IdN, Brief czy Nowy
Marketing. Minima kilkukrotnie zdobywata tytut Creative Work of the Week,
przyznawany przez The DRUM. Pod koniec 2016 roku Minima zdobyta braz

w miedzynarodowym niezaleznym konkursie International Visual Identity Awards

za prace dla firmy Jabtka Adama oraz odebrata w Londynie nagrode The DRUM Dream
Awards za projekt komunikacji dla marki Good Food, o ktéra konkurowata

z najwiekszymi $wiatowymi agencjami. W 2018 projekt dla StethoMe zostat
nagrodzony w 24. edycji konkursu Communicator Awards, organizowanym przez
Academy od Onteractive and Visual Arts w Nowym Jorku, w kategorii Corporate
Identity Campaign. Projekt Stethome otrzymat takze nagrode Gold Winner

w konkursie Summit Creative Awards w kategorii Complete Branding Campaign

za projekt komunikacji, rywalizowali$my z 5 tys. zgtoszen z 24 krajoéw, ktére oceniato
jury z 5 kontynentoéw.
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Matgorzata Wierzbicka
CMO, Maczfit

Menedzer z 15 letnim doswiadczeniem w marketingu, zdobytym podczas pracy dla
miedzynarodowych firm takich jak Rémy Cointreau, Medicover czy Orange Polska.
Ekspert w dostarczaniu ekspertyzy z zakresu zintegrowanych dziatan marketingowych
budujacych marke oraz implementacji strategii komunikacji i sprzedazy e-commerce
(ze szczegdlnym naciskiem na komunikacje cyfrowa). Obecnie pod ponad 3 lat

Dyrektor ds. Marketingu i PR-u w firmie Maczfit, gdzie zajmuje sie m.in.
opracowywaniem i wdrazaniem kampanii marketingowych 360° . Odpowiada réwniez
zainicjatywy i dziatania digital zwigzane z pozyskiwaniem nowych strumieni
przychoddw, a takze strategie oraz projekty zmierzajace do zwiekszania wartosci
marki i przeksztatcajace doswiadczenia klienta w dochody dla firmy.

Magdalena Wisniewska

dyrektor pionu wdrazania innowacji, MGI Polska sp. z 0.0

Od prawie 14 lat zwigzana z Grupg Muszkieteréw. Zarzadza pionem wdrazania
innowacji w Bricomarche. Do obszaru jej odpowiedzialnosci nalezy mi.in obszar
ecommerce, omnichannel czy nowe projekty w sieci. Pasjonatka nowych technologii
oraz propagator zarzadzania zwinnego i podejscia "good enough”.

Kasper Yearwood

Data Intelligence & Customer Insights Director, Empik Group

W 2019 roku dotaczyt do Grupy Empik, gdzie obecnie odpowiada za kluczowe obszary:
Data Engineering, Business Intelligence, Data Science, a takze Customer Loyalty,
Direct Marketing i Marketing Automation. Wczesniej przez kilka lat zwigzany byt

z McKinsey&Company. Zdobywat takze doswiadczenie w Avon jako Senior Strategy
Manager CE. Absolwent London School of Economics oraz University of Glasgow.
Ponadto, petni funkcje Prezesa Polskiego Zwigzku Kendo (szermierka japonska).

W latach 2016 - 2022 byt cztonkiem Reprezentacji Polski, zostat wielokrotnym
medalistg Europy oraz Mistrzem Polski. Wolny czas spedza na podrézowaniu oraz

planszéwkach z najblizszymi.
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Katarzyna Dziedzic
Marketing Manager
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Formularz rejestracji: Customer Relations Forum

Cena

Customer Relations Forum
29 - 30 marca 2023, online

795 zt netto od 2023-03-30 do 2023-03-30

Kod promocyjny

Osoba zgtaszajaca Dane do faktury
|:| firma

Imie [ ] osobafizyczna

Nazwisko Panstwo

Stanowisko NIP

Dziat Nazwa/Imie i nazwisko

pole opcjonalne

Miejscowosc

E-mail

Ulicai numer

Telefon

Kod pocztowy

Potwierdzam, ze zapoznatam/em sie z <a href="https://apps.bonnier.pl/regulaminy/pdf/Regulamin_wydarzen_platnych_18102022_pdf.pdf" target="_blank">Regulaminem</a>
wydarzenia i akceptuje jego tresc.

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
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 produktow i ustug.

Administratorem danych osobowych jest Bonnier Business (Polska) sp. z 0.0. z siedziba w Warszawie. Dane s 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 wigcej</a>

Pieczatka i podpis

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (21162)



Formularz rejestracji: Customer Relations Forum

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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Regulamin uczestnictwa w konferencjach, warsztatach, szkoleniach ptatnych organi ych przez B Polska Sp.zo0.0.

. Organizatorem warsztatdw/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, 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 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) (,Zgloszenie”) i zatwierdzenie Zgtoszenia poprzez aktywowanie dedykowanego przycisku ,Zarejestruj z obowiazkiem 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 réwnoznaczne z zawarciem z Organizatorem przez podmiot wskazany w Zgtoszeniu jako podmiot zgtaszajacy 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 ptatna 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 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. 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 poinformowac Organizatora przesytajac taka informacje na adres poczty elektronicznej Organizatora: konferencie@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¢ 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 rezygnacji 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 niewzigcie 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
whptaty kosztéw uczestnictwa w Wydarzeniu nie wytacza prawa do stosowania przez Organizatora uprawnier 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: konferencie@pb.pl nie pézniej 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 rowniez do odwotania Wydarzenia.

W przypadku odwotania Wydarzenia uiszczona Cena lub jej cze$¢ zostang zwrdcone lub -za zgoda podmiotu zgtaszajacego-przeznaczone na pokrycie kosztow uczestnictwa winnym
Woydarzeniu.

Organizator zastrzega sobie prawo do zmiany terminu Wydarzenia. W przypadku braku akceptacji nowej daty Wydarzenia, podmiotowi zgtaszajacemu, ktory optacit Cene, Organizator
zwraca Cene w petnej wysokosci.

Wszystkie materiaty przekazane uczestnikowi w zwigzku z Wydarzeniem (,Materiaty”) stanowiag wtasnos¢ Organizatora (lub podmiotéw wspotpracujacych z Organizatorem) i w zwigzku
z tym przeznaczone sa wytacznie do uzytku osobistego uczestnika Wydarzenia.

Zabronione jest zwielokrotnianie Materiatéw, wprowadzanie ich do obrotu, rozpowszechnianie w jakikolwiek 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 utrwalac 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 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 ktorego
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 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 dokonujacej Zgtoszenia
oraz uczestnika Wydarzenia podany w formularzu rejestracyjnym na Wydarzenie - w zaproszeniu na kolejna 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 zwiazane
tematycznie z Wydarzeniem. Rabat dotyczy kazdego uczestnika zgtaszanego przez osobe uprawniona do rabatu. Rabat taczy sie z innymi rabatami, chyba ze Organizator postanowi
inaczej, o czym uprawniony zostanie poinformowany w zaproszeniu.

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (21162)


http://www.konferencje.pb.pl/
mailto:konferencje@pb.pl
mailto:konferencje@pb.pl
mailto:konferencje@pb.pl
mailto:konferencje@pb.pl

Customer Relations Forum

20. 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 zgdd lub jednej ze zgdd). 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.

2

e

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

21.1.1dostep do Internetu,
21.1.2 urzadzenie koricowe,

21.1.3 zastosowanie w niektérych przypadkach oprogramowania umozliwiajacego odczytywanie plikéw w réznych formatach (m.in. graficznych, dzwiekowych, multimedialnych,
tekstowych, wideo itp.).

22. 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 wzigcia udziatu w Wydarzeniu

23. Organizator Wydarzenia odbywajacego sie z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej nie ponosi odpowiedzialnosci za:
23.1.1 problemy telekomunikacyjne wywotane dziataniami lub zaniechaniami oséb trzecich,
23.1.2 niedziatanie albo wadliwe dziatanie wykorzystywanego przez uczestnika Wydarzenia oprogramowania firm trzecich, w tym dziatanie wiruséw komputerowych,
23.1.3 niewtasciwa konfiguracje sprzetu wykorzystywanego przez uczestnika Wydarzenia w celu wziecia udziatu w Wydarzeniu,
23.1.4 wady sprzetu komputerowego uczestnika Wydarzenia,
23.1.5 brak lub przerwy w dostepie do Internetu po stronie uczestnika Wydarzenia
23.1.6 nieprawidtowa obstuge aplikacji przez uczestnika Wydarzenia,
23.1.7 innymi okolicznosci uniemozliwiajace lub utrudniajace uczestnictwo w Wydarzeniu niespowodowane dziataniami lub zaniechaniami Organizatora.

24. 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, ktore wptywatyby na sposob organizacji Wydarzenia, Organizator zastrzega mozliwos¢ wprowadzenia
dodatkowych wymagan dla uczestnikdw 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, ktére nie wyraza zgody na przestrzeganie wymogéw, o ktérych mowa w zdaniu poprzednim.

25. Osoba dokonujaca Zgtoszenia podejmujac czynnosci w celu dokonania Zgtoszenia potwierdza, ze dane zgtaszanego uczestnika sa prawdziwe, a osoba zgtaszana do wzigcia 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 zostaty wskazane z prosba o ich potwierdzenie.

26. Niniejszy regulamin obowiazuje od chwili jego opublikowania na Stronie Wydarzenia. Organizator zastrzega sobie prawo do jego zmiany, z zastrzezeniem ze dokonane zmiany obowiazujg
od chwili ich przekazania do publicznej wiadomosci.
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