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Zarzadzanie cenami, pricing jest najsilniejsza dzwignia zysku. Dobrze zaprojektowana i wtasciwie wdrozona strategia
cenowa to najbardziej skuteczny i efektywny sposéb na zwiekszenie zyskéw, potrzebnych zaréwno do rozwoju firmy i
udoskonalania jej produktow, a przez to zwiekszania satysfakcji klientéw, jak i do nagradzania pracownikéw za ich prace i
wysitki. Tylko pytanie - jak to zrobi¢? Jak wykorzystac site tej dzwigni?

O tym wtasnie bedziemy méwi¢ w trakcie konferencji. Oprocz tematow strategicznych, poruszymy aktualne kwestie
zwigzane z zarzadzaniem rentownoscia w dobie wysokiej inflacji, wykorzystaniem kanatu cyfrowego i e-commerce, takze
wykorzystaniem algorytmoéw i narzedzi optymalizacyjnych i wiele innych. Swoja wiedza, doswiadczeniem i pragmatycznymi
wskazéwkami w formacie case studies bedg dzieli¢ sie bardzo doswiadczeni praktycy biznesu - ludzie na co dzien
wykorzystujacy site pricingu w praktyce. Interaktywna formuta z elementami warsztatowymi, pozwoli uczestnikom
konferencji na zdobycie odpowiedzi na istotne dzisiaj pytania i wdrozenie wybranych rozwigzan bezposrednio po
wydarzeniu. Inspiracji na pewno nie zabraknie!

DOWIEDZA SIE PANSTWO MIEDZY INNYMI jak w aktualnej rzeczywistosci:

kompleksowo podejs¢ do Pricingu w firmie

wykorzystaé¢ Revenue Management do optymalizacji wynikéw biznesu
zintegrowac Revenue Management z innymi obszarami w firmie
wiaczyc strategie cenowa do codziennych dziatan

zarzadzac rentownoscia w dobie wysokiej inflacji

podejs¢ do pricingu w kanale cyfrowym i e-commerce

czerpac inspiracje i wykorzystywac¢ nowe modele pricingowe (SaaS)
wykorzystywac bardziej zaawansowane algorytmy Al w pricingu

dobieraéd, rozwijac i organizowac zasoby i umiejetnosci pricingowe

Konferencje kierujemy zaréwno do oséb kreujacych polityke cenowa, jak i odpowiedzialnyza strategie i wyniki finansowe
firmy:

m Dyrektor/ Kierownik Marketingu
m Dyrektor/ Kierownik Sprzedazy
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Dyrektor Finansowy

Prezes, Dyrektor Zarzadzajacy

Dyrektor/ Kierownik Revenue Management (ds. Zarzadzania Przychodami)
Revenue Manager, Kierownik ds. zarzadzania przychodami

Pricing Manager, Kierownik ds. strategii cenowych
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PROGRAM

Sroda, 18 maja

08:55
Oficjalne powitanie uczestnikéw, rozpoczecie

09:00
Jak podej$é do Pricingu/ Revenue Management od A do Z (a wtasciwie od Sdo T)

S Wojciech Gorzen, Partner, Head of Pricing & Sales Excellence, Movens Capital

m Powtarzajace sie wyzwania Revenue Management
m 4 strategiczne wymiary Revenue Management (S-P-O-T)
m Jak pouktadac kazdy z nich, zeby by¢ ,,SPOT on”?

09:45
Jak Revenue Management moze przyczyniac sie do wzrostu przychodoéw oraz rentownosci w biznesie dobr
konsumenckich?

S Ewa Ereminowicz, Dyrektor ds. Zarzadzania Przychodem dla krajéw Europy Wschodniej, Unilever

m Gtoéwne obszary zainteresowania dla Revenue Management
m Strategia cenowa przedsiebiorstwa
m Waga polityki komercyjnej firmy

10:30
Wiaczenie strategii cenowej i strategii wzrostu przychodéw do codziennych dziatan i ich realizacji

S Wojciech Leszczak, Revenue Management Director, Kompania Piwowarska

11:15
Przerwa

11:30
Revenue & Sales Growth - integracja Revenue Management z innymi obszarami wspierajacymi sprzedaz

SL. tukasz Jaskowski, Revenue & Sales Growth Director, Hortex

m Ewolucja obszaru w ramach organizacji
m Integracja podejscia finansowego oraz rynkowego
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m Szanse i wyzwania stojace przed integracja

12:15
Zarzadzanie rentownoscia w dobie wysokiej inflacji

S\ tukasz Debski, Niezalezny Ekspert

m Otoczenie makroekonomiczne i jego wptyw na biznes
m Metody podnoszenia rentownosci
m Jak skutecznie sprzedac podwyzke cen?

13:00
Zarzadzanie cenami - ,kiedy mniej znaczy wiecej” - aspekty optymalizacji czasu ustalania indywidualnej ceny

SV Arkadiusz Ttomak, Dyrektor ds. Polityki Cenowej, Kategoryzacji oraz rozwoju marki wtasnej, Gemini Polska

Jak efektywnie zarzadzac cenami
Jak czesto zmienia¢ ceny
Jak optymalizowac zarzadzanie cenami poprzez relacje cenowe

Narzedzia pricingowe - kierunki zmian pricingu / Kanat cyfrowy i e-Commerce - ustalanie cen

13:45
Przerwa

14:30
How to use price elasticity and Al algorithms at scale to get more profits?*

S Marina Dias, Pricing Architect, Competera Pricing Platform

m How retailers lose revenue and margin by not knowing price elasticities of their products
m Elusive optimal prices and ways to find them
m How to calculate optimal prices for 1,000,000+ SKUs

15:15

Pricing/Revenue Management - wyzwanie rekrutacyjne

S Damian Odzioba, Consumer and Retail Practice Leader, Morgan Philips Executive Search
m Budowanie dziatu i umocowanie go w strukturze firmy

m Kariera Pricing/Revenue Managera
m Kluczowe kompetencje idealnego Revenue Managera
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16:00
Saa$ Pricing - przejsciowy trend czy realna alternatywa dla tradycyjnego podejscia pricingowego?

S Maciej Kraus, Partner w funduszu inwestycyjnym, Movens Capital

m Gdzie lezy sita i potencjat SaaSowych modeli biznesowych i pricingowych?
m Jakie sa wyzwania modeli SaaSowych?
m Ktéry model wybracé?

16:45

Zakornczenie Konferencji

*prelekcja w jezyku angielskim, nie zpewniamy ttumaczenia
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tukasz Debski

Niezalezny Ekspert

Zwiazany od ponad 15 lat z branza kurierska. W swojej karierze zawodowej
wielokrotnie zajmowat sie tworzeniem strategii cenowych, podnoszeniem rentownosci
oraz wyznaczaniem kierunku rozwoju produktéw i ustug w kontekscie zmieniajacych
sie warunkéw rynkowych w branzy logistyczne;j.

Marina Dias

Pricing Architect Competera Pricing Platform

Marina is a Pricing Expert helping businesses to transform by implementing
innovations at the junction of strategic planning, process design & analytics, systems
automation, change management and people’s development. Now, Marina is focused
on helping retailers as a Pricing Solution Consultant at Competera, a pricing tech
company that's revolutionizing the field by introducing latest and greatest

Al algorithms to retail operations. Prior to joining Competera, Marina has spent around
8 years crafting her skills and expertise in pricing by working at Metro Group, Farfetch,
and Sonae.

Ewa Ereminowicz

Dyrektor ds. Zarzadzania Przychodem dla krajéw Europy Wschodniej Unilever

Posiada ponad 16 letnie doswiadczenie w duzych biznesach FMCG (Unilever, The Coca
Cola Company) zdobywane w kraju oraz zagranica (Singapur, Battyki, Batkany, Europa
Wschodnia). taczy doswiadczenie finansowe w rolach komercyjnych finanséw oraz
kontrolingowych, w tym w roli dyrektora finansowego w Coca Cola Poland Services Sp.
Z 0.0. z rolami komercyjnymi w sprzedazy czy zarzadzaniu franczyza oraz zarzadzaniem

duzymi projektami (integracja akwizycji czy ustawianie strategii oraz revenue
management’u).

QX 223339777 [PA  konferencje@pb.pl (10191)



Pricing Management Strategy

Woijciech Gorzen

Partner, Head of Pricing & Sales Excellence Movens Capital

Partner, Head of Pricing & Sales Excellence w Movens Capital - funduszu Venture
Capital prowadzacym takze dziatalno$¢ doradcza 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 Przywoédztwa ICAN
Institute/ HBR Polska, Uczelni tazarskiego. Wielokrotny prelegent/ key note speaker
na konferencjach poswieconych tematyce zarzadzania przychodami, podnoszenia
rentownosci oraz sprzedazy poprzez wartosc.

tukasz Jaskowski

Revenue & Sales Growth Director Hortex

10 letnie doswiadczenie w obszarach Revenue Management, Sprzedazy i Trade
Marketingu. Wczesniejsza praca w firmach Samsung, PepsiCo, Kompania Piwowarska.
Obecnie odpowiedzialny za obszary Revenue Management, Category Management,
Shopper Insight oraz Sales Reporting & Business Analytics w Grupie Hortex (Hortex,

Polski Ogrod, Jurajska). Absolwent studiow doktoranckich i magisterskich na SGH
z zarzadzania oraz studiéw magisterskich na UE w Krakowie z ekonomii.

Maciej Kraus

Partner w funduszu inwestycyjnym Movens Capital

Partner w funduszu inwestycyjnym Movens Capital . Dr Maciej Kraus catg swojg ponad
15-letnia 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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Wojciech Leszczak

Revenue Management Director Kompania Piwowarska

Damian Odzioba

Consumer and Retail Practice Leader Morgan Philips Executive Search

Arkadiusz Ttomak

Dyrektor ds. Polityki Cenowej, Kategoryzacji oraz rozwoju marki wtasnej Gemini
Polska

Absolwent Uniwersytetu Ekonomicznego w Krakowie, ponad 20 letnie doswiadczenie
w pracy w dziatach finanséw, sprzedazy oraz zarzadzanie przychodami w globalnych
korporacjach (Mars, Wrigley, Heineken) Znajomos$¢ problematyki zarzadzania
przychodami, optymalizacji kosztowej oraz wigzania strategii cenowych z modelami
biznesowymi.
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KONTAKT

Opiekun merytoryczny Wspétpraca

/
Renata Grzeszczak Joanna Czyczuk-Oziebto
Project Manager - Team Leader Marketing Manager - Team
Q, 48223339824 Leader

DA rgrzeszczak@pb.pl Q\ 48223339825

[ j.czyczuk@pb.pl

Partner Merytoryczny

MOVENS

CAPITAL

Movens Capital

@

MIEJSCE

Szczegotowa lokalizacja
wkrotce

Online

Movens Capital prowadzi dziatalnos¢ inwestycyjng i doradcza. W ramach dziatalnosci doradczej firma specjalizuje sie
podnoszeniu zyskownosci spoétek i dostarcza pragmatyczne i efektywne rozwigzania w obszarze Pricingu i Revenue

Management. Rozwigzania takie wypracowuje i skutecznie wdraza zaréwno dla klientéw zewnetrznych na catym swiecie,

jak i swoich spotek portfelowych, w ktére inwestuje. 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 do globalnych korporacji. Naczelnym celem, ktéry przyswieca Movens Capital jest efektywne podnoszenie
zysku, z ktorego jej klienci i spotki portfelowe moga finansowac swéj dalszy wzrost i rozwd;.
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Formularz rejestracji: Pricing Management Strategy

Cena

Pricing Management Strategy
18 maja 2022, Online

1895 zt netto od 2022-05-18 do 2022-05-18

Kod promocyjny

Osoba zgtaszajaca Dane do faktury
D firma

Imig |:| osoba fizyczna
Nazwisko Panistwo

Stanowisko NIP

Dziat Nazwa/Imie i nazwisko

pole opcjonalne

Miejscowosc

E-mail

Ulicainumer

Telefon

Kod pocztowy

Potwierdzam, ze zapoznatam/em sie z Regulaminem wydarzenia i akceptuje jego tresc.
Chce wiedzied pierwszy i otrzymywac Newsletter Konferencje "PB" od wydawcy ,Pulsu Biznesu” (Bonnier Business Polska) na zasadach okreslonych w ,Regulaminie serwiséw
internetowych Bonnier Business Polska”.

Chce by¢ na biezaco! Zgadzam sie na otrzymywanie od wydawcy ,Pulsu Biznesu” (Bonnier Business Polska) e-maili z informacjami o promocjach i ciekawych ofertach jego
produktéw i ustug.

OO oo

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 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 Zobacz wigcej

Pieczatka i podpis
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https://apps.bonnier.pl/regulaminy/pdf/regulamin-wydarzen-platnych-29-09-2021.pdf
https://apps.bonnier.pl/regulaminy/pdf/RODO_klauzula_informacyjna_konferencje.pdf

Formularz rejestracji: Pricing Management Strategy

Podaj e-maile i telefony oséb, ktére beda uczestniczy¢ w konferencji. Zgtoszone przez Ciebie osoby otrzymaja od nas e-mail

z prosba o potwierdzenie swoich danych, akceptacje regulaminu oraz wyrazenie stosownych zgdd. Potwierdzenie danych

przez te osoby oraz akceptacja regulaminu sa niezbedne do wziecia udziatu w konferencji.

Podane dane kontaktowe beda nam stuzy¢ takze do przekazania informacji o ewentualnych zmianach czy przestania

materiatéw szkoleniowych z wydarzenia.

1. Dane uczestnika

Imie

Nazwisko

Stanowisko

Dziat

pole opcjonalne

E-mail

Telefon

2.Dane uczestnika

Imie

Nazwisko

Stanowisko

Dziat

pole opcjonalne

E-mail

Telefon

Q, 223339777
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Regulamin uczestnictwa w konferencjach, warsztatach, szkoleniach ptatnych organizowanych przez Bonnier Business Polska Sp. z 0.0.

. 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) (,Zgtoszenie”) 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 internetowe;j
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 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. Szczegétowe 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 obcigzony 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: konferencie@pb.pl nie pdzniej niz w dniu poprzedzajacym dzien rozpoczecia Wydarzenia.

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

W przypadku odwotania Wydarzenia uiszczona Cena lub jej cze$¢ zostang zwrdcone lub -za 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, ktory optacit Cene, Organizator
zwraca Cene w petnej wysokosci.

Wszystkie materiaty przekazane uczestnikowi w zwiazku z Wydarzeniem (,Materiaty”) stanowia wtasnos¢ Organizatora (lub podmiotéw wspotpracujacych 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.

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 uprawniong do otrzymania rabatu.

. Uczestnictwo w Wydarzeniu odbywajacym sie z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej wymaga dysponowania przez uczestnika Wydarzenia systemem

teleinformatycznym spetniajacym nastepujace minimalne wymagania techniczne:

21.1.1 dostep do Internetu,
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22.

23.

24,

25.

26.

27.

28.

29.

21.1.2 urzadzenie koricowe,

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

QO ile 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:

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.

W przypadku Wydarzen stacjonarnych za odrebnie wyrazonymi zgodami podczas rejestracji na recepcji w dniu wydarzenia dane osobowe uczestnikéw (w tym pracownikéw i oséb
trzecich obstugujacych Wydarzenie) obejmujace imie 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 powstrzymacé sie do uczestnictwa w Wydarzeniu, pozostac¢ 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 objawoéw w trakcie Wydarzenia lub w terminie dwdch (2) tygodni po jego
zakonczeniu 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 695370213.

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, ktérej dane w nim wskazano, zostanie poinformowana o
tym kto dokonat Zgtoszenia oraz jakie dane zostaty wskazane z prosba o ich potwierdzenie.

Organizator informuje, Ze w celu zwiekszenia bezpieczenstwa 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 prawo odmowy dopuszczenia do udziatu w Wydarzeniu lub
Zadania opuszczenia pomieszczen, w ktérych odbywa sie Wydarzenie.

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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