CEL

Mamy przyjemnos¢ zaprosi¢ Panstwa do udziatu w Il edycji konferencji:
Analiza i planowanie w contact center.

W trakcie spotkania omoéwimy najistotniejsze i najbardziej newralgiczne aspekty pracy contact center. Zaprezentujemy od
strony analitycznej relacje z pracownikami, klientami i optymalizacje pracy dziatu.

W trakcie spotkania pokazemy:

m jak tworzy¢ grafik z podziatem na czynnosci

jak potaczyc cele organizacji z oceng kompetencji pracownikow

jak poznac indywidualne motywacje pracownikéw

jak podnosi¢ efektywnosc pracy i zarzadzanie informacja

jak analitycznie budowac zaangazowanie pracownikéw

gdzie szukac synergii miedzy kontaktem bezposrednim a digitalem w pozyskiwaniu klientow
pokolenia w roli pracownikéw

jak tworzy¢ scenariusze awaryjne rekrutacji

jak ocenia¢ efektywnosc¢ kontaktu z klientem

Celem konferencji jest spojrzenie na procesy dziejace sie w kontakt center z analitycznej perspektywy. Chcemy utatwié
Panstwu planowanie najwazniejszych proceséw, by minimalizowac ryzyko wystapienia sytuacji kryzysowych. Pokazemy jak
wyciggac¢ wnioski z danych, nawet tych ,ktére pozornie wydaja sie trudne do analizy.

Serdecznie zapraszamy do zgtoszenia udziatu juz dzi$ !
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PROGRAM

Wrtorek, 5 listopada

08:30 - 09:00
Rejestracja uczestnikow, poranna kawa

09:00 - 09:10
Uroczyste przywitanie Uczestnikow- Ewelina Steplewska, Project manager, Bonnier Business Polska

09:10 - 10:00
Rekrutacja-zabezpieczanie ciagtosci pracy contact center

SV Joanna Gasek, Dyrektor Dziatu Operacji i Telesprzedazy w Wonga Polska

m Planowanie

m Tworzenie scenariuszy awaryjnych

m Ograniczanie rotacji

m Jak zapewnic¢ réwnowage zatrudniania

10:00 - 11:00
Cele organizacji a ocena kompetencji pracownikéw w contact center

S\ Sabina Nikodemska, Ekspert ds. diagnozy potrzeb i planowania rozwoju, konsultant, asesor, trener

Cele organizacji a cele kompetenc;ji

Jak komunikowac oczekiwania kompetencyjne

Co oceniac- jak definiowad i skalowac kryteria kompetencyjne

Jakich narzedzi oceny uzy¢ (rézne cele- rézne sytuacje- rézne narzedzia oceny)

Jak efektywnie zarzadzacé wynikami oceny

Matryca efektywnosci i potencjatu -narzedzia planowania zasobéw kompetencyjnych
Ocena kompetencji w procesie budowania Sciezek karier

11:00
Przerwa na kawe

11:20 - 13:00
Jak motywowac w réznorodnosci? Motywacja przez talenty

S\ Anna Wolfigiel, Doradca personalny, trener, Pracownia Gier Szkoleniowych
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Zapraszamy na warsztaty, ktére wprowadza Was w swiat motywacji poprzez talenty. Pokazemy mozliwosci motywowania
u Zrodet, zamiast stosowania zabiegdw, czasami niedopasowanych do potrzeb oséb motywowanych. Zapoznamy Was

z teoria talentéw wg Gallupa, narzedziem, jakim sg karty motywacji. Doswiadczycie zatozen, jakimi mozecie sie kierowac
w podejsciu do zarzadzania motywacja oséb wokoét Was. Czego doswiadcza uczestnicy? Dzieki wykorzystaniu narzedzi
warsztatowych doswiadczycie uczestnictwa w angazujgcym procesie grupowym, podczas ktérego:

m dowiecie sie czym sa talenty i czym jest zaangazowanie
m doswiadczycie jak i jakie nasze zatozenia moga wptynac na ocene zaangazowania innych oséb
m rozpoznacie i zanitujecie dobre praktyki wptywajace na zarzadzanie motywacja ze Swiadomoscia talentéw

13:00
Przerwa na lunch

14:00 - 14:50
Podnoszenie efektywnosci pracy i zarzadzania informacja

5L Jarostaw Zeliriski, Analityk i projektant systemdw, wyktadowca, Wyzsza Szkota Informatyki Stosowanej i Zarzadzania
pod auspicjami Polskiej Akademii Nauk

Informacja a dane

Efektywnos¢ pracy jako konsekwencja jakosci posiadanych danych
Efektywnos¢ pracy jako konsekwencja organizacji danych i dostepu do danych
Zarzadzanie informacja i model informacyjny organizacji

Podsumowanie

14:50 - 15:20
Szkolenie pracownikow call center przynoszace wymierne efekty

S Tomasz Kalko, Absolwent, Szkoty Trenerdw Biznesu na Akademii Leona KoZmiriskiego w Warszawie. Cztonek
Stowarzyszenia Profesjonalnych Méwcdéw. Dyrektor ds. Rozwoju, BLACHY PRUSZYNSKI

Pracaw call center, to jedno z najbardziej wymagajacych zadan sprzedazowych. Jest tez jednym z najtrudniejszych. | ze
wzgledu na wysoka rotacje pracownikoéw, to bardzo trudne zadanie jest powierzane kazdemu, kto sie tylko zgodzi na te
trudng prace. | do tego szkolenie, czesto jest jedynie wykuciem ,drzewa odpowiedzi”. Ma to swoje ambitne nazwy w stylu
»Standard Obstugi Klienta”. Ale tak naprawde chodzi o jak najszybsze przyuczenie takiej osoby. Przygotowanie

do popetniania jak najmniejszej ilosci btedow. Taka jest przynajmniej intencja. A gdyby tak takiego cztowieka naprawde
przeszkoli¢? Ale tak naprawde. Nie z procedury, a z zasad obstugi klienta. Jaki efekt bysmy uzyskali?

W trakcie prezentacji odpowiemy sobie na kilka pytan:

m Jakie zalety majg sztywne procedury?

m Ale tez jakie wady?

m Dlaczego pracownicy call center, tak czesto odchodzg z pracy?
m Jaki sens ma szkolenie pracownika ktéry zaraz moze odejs¢?

m Kiedy szkoli¢, a kiedy uczy¢ procedury?
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15:20 - 16:00
Nowe technologie w contact center

SL Marcin Grygielski, ECSEI Commercial Sector Manager, Genesys

Nowe rozwigzania, ktére warto rozwazyc¢
Jak mierzyc¢ optacalnos$¢ rozwigzan

Jak nie przeinwestowac w nowe technologie
Na co warto zwrdci¢ uwage

16:00
Zakonczenie | dnia konferencji

Sroda, 6 listopada

08:30
Rejestracja uczestnikéw, poranna kawa

09:00 - 10:10
Budowanie zaangazowania pracownikéw

S Wojciech Pazdzior, wtasciciel Active Strategy, konsultant

Rosnace firmy borykaja sie z budowaniem zaangazowanych zespotéw. Przyjrzymy sie i oméwimy:

m Co przeszkadza pracownikom?
m Czego pracownicy potrzebuja, aby sie zaangazowac?
m Co moze robic¢ kadra zarzadzajgca?

Poszukamy trwatych rozwigzan z obszaru motywacji, proceséw HR czy wptywu lideréw i menedzeréw.

10:10 - 11:00
Reklamacje w aspekcie analitycznym

S Weronika Kubowicz, Kierownik Departamentu Contact Center, KRUK S.A.

m Ograniczenie reklamacji

m Optymalizacja procesu reklamacji

m lle tak naprawde to nas kosztuje

m Jak dobraé wtasciwe podejscie do klienta
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11:00
Przerwa na kawe

11:20 - 12:05
Najlepsze praktyki dotyczace budowania synergii miedzy kontaktem bezposrednim a digitalem w kontekscie
pozyskiwania klientéw w contact center

S\ Tomasz Dziobiak, Prezes Zarzadu, DBMS

Zmiana zachowan klientéw z punktu widzenia procesu zakupu
Zrédta danych w offline i online

Analityka zdarzen dotyczacych intencji zakupowej klienta

Metody taczenia danych miedzy offline i online

5 praktyk pozwalajacych zbudowac synergie miedzy offline i online

12:05 - 13:00
Inne spojrzenie na pokolenia na rynku pracy. Rosnaca rola pracownikéw 50+.

S\ Elzbieta Wojtczak, CEO, Communication Unlimited
S\ Agnieszka Brytan-Jedrzejowska, Zatozycielka i CEO Atena Research & Consulting, agencji badawczo-strategicznej

Woystgpienie oparte o wyniki najnowszego badania pokolenia 50+ i unikalnego raportu ,Power Generation. Pienigdze, seks
i wtadza - co napedza osoby po 50”.

m Postrzeganie pracy przez rézne pokolenia
m Potencjat pracownikéw 50+?
m Znaczenie pokolenia 50+ w nowych zespotach pracowniczych

13:00
Przerwa na lunch

14:00 - 14:50
Infolinia-wnioski analityczne

SV Karolina Kania, Kierownik Projektu, Voice Contact Center
S Krzysztof Banas, Kierownik Centrum Operacyjnego w todzi, Voice Contact Center

m Tworzenie grafiku z podziatem na czynnosci
m Planowanie czasu pracy

m Optymalizacja pracy

m Efektywnos¢ pracy infolinii
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14:50 - 15:30
Analiza efektywnos$ci kontaktu z klientem w kanatach tekstowym i gtlosowym

SV Olga Springer, Head of Product, SentiOne

W jaki sposéb uzytkownik moze sie skontaktowac z markga?

Perspektywa klienta oczekujacego na obstuge

Perspektywa agenta - cykl Zycia obstugi

KPIs dla procesu obstugi w zaleznosci od kanatu kontaktu

Jak zweryfikowac w zaleznosci od kanatu czy klient jest zadowolony z obstugi?
Al iboty - jak uwzgledni¢ je w analizie

15:30
Zakonczenie konferencji, wreczenie certyfikatow
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PRELEGENCI

Anna Wolfigiel

Doradca personalny, trener Pracownia Gier Szkoleniowych

Doradca personalny i trener z ponad dziesiecioletnim doswiadczeniem w pracy
zawodowej w firmach doradczych i po stronie klienta. Prowadzi zajecia na uczelniach
wyzszych dla studentéw studidw podyplomowych w zakresie rekrutacji, budowania
zespotoéw, motywacji. W biznesie prowadzi szkolenia dla firm z branz: budowlane;j,

energetycznej, produkcyjnej, dystrybucyjnej w zakresie strategii i operacji HR,
przywoédztwa i sprzedazy - w sumie ponad 6000 godzin szkoleniowych. Ukonczyta
studia wyzsze na Uniwersytecie Wroctawskim, a nastepnie studia podyplomowe

w zakresie Zarzadzania Pracg i Zasobami Ludzkimi na Uniwersytecie Ekonomicznym
w Poznaniu. Jest licencjonowanym przez Ministerstwo Edukacji Narodowej trenerem-
szkoleniowcem, posiada certyfikat trenerski. Ukonczyta takze kurs coachéw.
Uczestniczyta w licznych kursach i seminariach rozwojowych w Polsce i za granica,
miedzy innymi w warsztatach Business Maestry organizowanych przez organizacje
Anthonego Robbinsa w Las Vegas, USA. Z Pracownia Gier Szkoleniowych zwigzana
od 2016 roku. Aktywnie rozwija obszar gier online w rekrutacji, specjalizuje sie
réwniez w optymalizacji proceséw rekrutacyjnych.

Karolina Kania
Kierownik Projektu Voice Contact Center
Z branzg Contact Center zwigzana od ponad 7 lat, zdobyta doswiadczenie jako Account

Manager, Kierownik Projektéw i Zespotéw Operacyjnych oraz Trener. Ekspert
zaréwno w telefonicznej sprzedazy jak i wielokanatowe]j obstudze klienta w sektorach

B2BiB2C. Z firma Voice Contact Center Sp z 0.0. wspdtpracuje od maja 2015 roku
w lubelskim centrum operacyjnym, zarzadzajac zespotami ds. obstugi klienta.
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Weronika Kubowicz
Kierownik Departamentu Contact Center KRUK S.A.

Od 10 lat zwigzana z Obszarem Serwisu Wierzytelnosci grupy KRUK. Odpowiada

za budowanie i realizacje proceséw telefonicznej obstugi Klienta, zaréwno na etapie
polubownym, jak i sgdowym. Specjalizuje sie w budowaniu strategii operacyjnej,
podnoszeniu jakosci i efektywnosci CC oraz zagadnieniach dotyczacych standaryzacji
proceséw. Absolwentka Uniwersytetu Wroctawskiego, Wydziatu Prawa, Administracji
i Ekonomii. Ukonczyta réwniez podyplomowe studia z zakresu Ubezpieczen

i Windykacji na Uniwersytecie Ekonomicznym w Poznaniu oraz podyplomowe studia

z Controllingu w Wyzszej Szkole Zarzadzania i Bankowosci we Wroctawiu.

Olga Springer
Head of Product SentiOne

Head of Product w SentiOne, wspoétzatozycielka bloga ProductVision.pl. Na co dzieh

z pracuje z zespotami DEV i R&D nad rozwojem produktéw automatyzujacych obstuge
klienta. Od 3 lat wspotpracuje z klientami z branzy finansowej, energetycznej

i telekomunikacyjnej. Posiada doswiadczenie w zarzadzaniu rozwojem produktéw
internetowych. Doradza klientom w organizacji proceséw biznesowych dla zespotéw
CSiSocial Media oraz w zakresie mierzenia ich efektywnosci, aby dostarczac klientom
obstuge na wysokim poziomie we wszystkich kanatach kontaktu.

Tomasz Kalko

Absolwent, Szkoty Trenerdw Biznesu na Akademii Leona KoZzminskiego w Warszawie.
Cztonek Stowarzyszenia Profesjonalnych Méwcéw. Dyrektor ds. Rozwoju BLACHY
PRUSZYNSKI

Trener, Coach, Mentor, Méwca Motywacyjny oraz Menadzer z dwudziestoletnim
doswiadczeniem. Przeszkolit ponad 25.000 os6b.Praktyk biznesu. Menadzer w duzych
firmach produkcyjnych. Twérca modeli motywacji finansowej i pozafinansowe;.

Doswiadczenie niezbedne w procesie szkolen i mentoringu, zdobyt budujac sieci
dystrybucyjne Polsce i za granica. Specjalizuje sie w szkoleniach biznesowych

z przywoédztwa, sprzedazy, zarzadzania sprzedaza, motywacji, komunikacji, oraz
wystgpien publicznych.Najwiekszg wartoscig organizowanych przez Tomka
warsztatéw, szkolen, prezentacji oraz méw motywacyjnych, jest umiejetnos¢
przeprowadzania uczestnikdw, przez proces zmiany.
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Jarostaw Zelinski

Analityk i projektant systemdw, wyktadowca Wyzsza Szkota Informatyki Stosowanej i
Zarzadzania pod auspicjami Polskiej Akademii Nauk

W 1989 ukonczyt studia na Wydziale Elektroniki Wojskowej Akademii Technicznej.
W trakcie studiéw cztonek kota naukowego, zdobywca 1 nagrody Konkursu Mtodych
pracownikéw nauki w Zielonej Gorze. Studia ukoriczyt wyrézniong obrong pracy
magisterskiej na temat nowatorskich systemoéw komunikacji i tagcznosci w pasmie

milimetrowym. Po ukonczeniu studiéw pracownik naukowy, adiunkt zaktadu transmisji
informacji Wyzszej Szkoty Oficerskiej Wojsk £acznosci, wspdtpracownik WAT.
Specjalizowat sie gtéwnie w analizie systemow tacznosci i teorii komunikacji. Od 1991
roku prowadzi komercyjne projekty dla firm i organizacji, a od 1998 roku takze
samodzielne studia i prace badawcze z obszaru analiz systemowych w takich
dziedzinach jak: teoria i filozofia zarzadzania, teoria i filozofia prawa, teoria i filozofia
nauki i epistemologia i kognitywistyka oraz projektowania logiki i architektury
oprogramowania. Doktorant w Instytucie Badan Systemowych Polskiej Akademii
Nauk. Kilkadziesiat publikacji w prasie specjalistycznej. Biegty w obszarze ochrony
wartosci intelektualnych i know-how w inzynierii oprogramowania.

Sabina Nikodemska

Ekspert ds. diagnozy potrzeb i planowania rozwoju, konsultant, asesor, trener

Z wyksztatcenia mgr pedagogiki (1994 r.) i mgr psychologii (1997r.). Obydwa kierunki
ukoniczone na Wydziale Nauk Spotecznych KUL w Lublinie. Doswiadczenia w branzy
HR od 1997 roku, we wspdtpracy z wiodacymi firmami doradczymi w Polsce jako
niezalezny konsultant, asesor, specjalizujacy sie w projektowaniu i stosowaniu narzedzi
oceny kompetencji,. Od 2004 roku wtasciciel i partner zarzadzajacy w firmie
RESOLUTIO SP. z 0.0. Specjalizacja: tworzenie, wdrazanie i rozwdj modeli
kompetencyjnych oraz narzedzi oceny kompetencji, procedury rekrutacji, zarzadzanie

talentami, badania opinii, satysfakcji i zaangazowania pracownikow. Bogate
doswiadczenia w tworzeniu i wdrazaniu proceséw i narzedzi HR w wielu organizacjach
(obszary: finanse, produkcja, telekomunikacja, sprzedaz sieciowa, farmacja,
administracja). A takze jako asesor, trener, konsultant, prelegent. Autorka licznych
publikacji w czasopismach i portalach branzowych. Od poczatku swojej drogi
zawodowej zwigzana z pracg dydaktyczng - nauczyciel akademicki w KUL (1997-2001)
oraz SWPS (2001 - 2008 i od 2017). Kierownik studiow podyplomowych

na Uniwersytecie SWPS , Zarzadzanie talentami i rozwojem w organizacji”
Prowadzenie zajec specjalizacyjnych dla studentéw m.in. z zakresu metodologii badan,
diagnostyki psychologicznej, zarzadzania kompetencjami.
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Tomasz Dziobiak
Prezes Zarzadu DBMS

Wierzy, ze dane przygotowane w odpowiedni sposéb pomagaja lepiej zrozumiec swiat,
a przede wszystkim zachowania klientéw. Na co dzien w DBMS nadzoruje realizacje
kampanii lead generation i uczy marketeréow jak wykorzystac rézne Zzrédta danych

do poznania potrzeb klienta, by osiagac coraz lepsze efekty sprzedazy.Pasjonat
sztucznej inteligencji i matematyki z ludzka twarza.

Joanna Gasek
Dyrektor Dziatu Operacji i Telesprzedazy w Wonga Polska

Od ponad 20 lat kieruje dziatami obstugi klienta i szkolen. Odpowiadata za wdrazanie
nowych systemow motywacji pracownikéw i tworzyta procesy utrzymania klienta.

W Wonga Polska nadzoruje procesy operacyjne obstugi klienta oraz odpowiada za ich
optymalizacje i podnoszenie kompetencji zespotu. Jest absolwentkg Uniwersytetu
Warszawskiego na Wydziale Stosowanych Nauk Spotecznych i Resocjalizacji.
Ukonczyta takze podyplomowe studia na kierunku Zarzadzanie i Marketing na
Akademii Leona Kozminskiego.

Agnieszka Brytan-Jedrzejowska

Zatozycielka i CEO Atena Research & Consulting, agencji badawczo-strategicznej

Pasjonatka badan z 20-letnim doswiadczeniem w badaniach i doradztwie
strategicznym dla firm polskich i zagranicznych z réznych sektoréw. Absolwentka
elitarnych studiow Executive MBA, a takze programu CIM - Diploma in Professional
Marketing. Market Intelligence Advisor miedzynarodowych korporacji. Ceniona

mentorka, wyktadowca i szkoleniowiec w programach rozwojowych i mentoringowych
ukierunkowanych na startupy. Zaangazowana w Programy Akceleracyjne
i Mentoringowe w Polsce i zagranica.

Krzysztof Banas

Kierownik Centrum Operacyjnego w todzi Voice Contact Center

Przygode z branza contact center zaczat 12 lat temu w ContactPoint przechodzac
szczeble kariery od stanowiska Specjalisty ds. Telefonicznej Obstugi Klienta

do Kierownika Projektu. Od 2014 roku zwigzany z Voice Contact Center liderem rynku
obstugi klienta w Polsce nagradzanego w konkursach Ztota Stuchawka i Telemarketer
roku. Obecnie petni role Kierownika Centrum Operacyjnego w todzi gdzie odpowiada

za prowadzenie biur obstugi klienta, projekty badawcze i telesprzedaz.
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Wojciech Pazdzior

wtasciciel Active Strategy, konsultant

Specjalizuje sie w doskonaleniu kompetencji menedzerskich i rozwoju zawodowym.
Firmy zgtaszaja sie do niego, kiedy chca dokonaé zmiany struktury, stylu zarzadzania
zespotami lub atmosfery i kultury organizacyjnej. Realizowat projekty rozwojowe dla
ponad 50 polskich i miedzynarodowych organizacji oraz jako konsultant PwC.
Pracowat m. in. z: 3M, Allegro, Oracle, Samsung, Siemens, Techland, Volkswagen,
Whirlpool.

Elzbieta Wojtczak

CEO, Communication Unlimited

Doswiadczona CEO z wieloletnim stazem w branzy marketingowo-komunikacyjnej.
Od 1991 roku w branzy reklamowej, Corporate Profiles DDB - dyrektor dziatu
medidw i wspotzatozycielka pierwszego niezaleznego domu mediowego. Od ponad
20 lat wspoétwiascicielka i CEO Communication Unlimited najstarszej niezaleznej

agencji komunikacji marketingowej. Absolwentka Politechniki Warszawskiej i UW,
Executive MBA University of llinois i AMP na IESE Business School. Cztonek Zarzadu
IESE Poland Alumni Chapter.

Marcin Grygielski

ECSEI Commercial Sector Manager Genesys

Od 2016 roku odpowiada za sprzedaz rozwigzan Genesys do sektora komercyjnego
w regionie Europy Centralnej, Srodkowej i Wschodniej. Specjalizuje sie

w rozwiazaniach chmurowych oraz subskrypcji. Wczesniej sprawowat stanowisko
dyrektora regionalnego w obszarze Europy Srodkowo-Wschodniej w Interactive
Intelligence. Wprowadzit firme na polski rynek i w ciggu prawie dziesieciu lat rozwinat
ja do pozycji jednego z najwiekszych graczy w zakresie rozwiazan obstugi klienta.
Specjalizuje sie w systemach call/contact center, komunikacji zunifikowanej

i wspotpracy biznesowe;j.
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KONTAKT MIEJSCE

Opiekun merytoryczny Szczegétowa lokalizacja wkrétce

Ewelina Steplewska
Project Manager Warszawa

Q; 48223339838

PA  esteplewska@pb.pl
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Formularz rejestracji: Analiza i planowanie w contact center

Cena

Analizai planowanie w contact center
5- 6 listopada 2019, Warszawa

2495 zt netto od 2019-11-06 do 2019-11-06

Kod promocyjny

Osoba zgtaszajaca Dane do faktury
|:| firma

Imie |:| osoba fizyczna
Nazwisko Panstwo

Stanowisko NIP

Dziat Nazwa/Imie i nazwisko

pole opcjonalne

Miejscowosc

E-mail

Ulicai numer

Telefon

Kod pocztowy

Akceptuje regulamin

Wyrazam zgode na otrzymywanie od Bonnier Business (Polska) informacji handlowych droga elektroniczna dotyczacych: produktéw i ustug tej spotki

Wyrazam zgode na inicjowanie przez Bonnier Business (Polska) potaczen telefonicznych w celu marketingu bezposredniego: produktéw i ustug tej spotki

OOo0On

Oswiadczam, ze posiadam stosowne upowaznienie do zgtoszenia wszystkich wskazanych przeze mnie uczestnikow konferencji. Jednoczesnie oswiadczam, ze podane dane sg
prawdziwe.

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 spotce mamy powotanego Inspektora Ochrony Danych, adres korespondencyjny: ul. Ludwika Narbutta 22 lok. 23, 02-541 Warszawa, e-mail: iod@bonnier.pl. Bedziemy przetwarzac
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, ktora zawrzemy z Pania/em, 2) art. 106e ust. 1 ustawy o podatku od towardw 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, spétkom 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) cofnigcia 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 sposdb 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 do Pani/Pana oferty naszych produktéw lub ustug.

Pieczatka i podpis
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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

P4 konferencje@pb.pl (360)



[N

N

w

>

v

o

N

0o

o

10.

1

[N

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

2

-

22.

23.

24.

25.

Analiza i planowanie w contact center

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

. Organizatorem warsztatéw/konferencji/szkolen ptatnych (,Wydarzenia”) jest Bonnier Business (Polska) Sp. z 0.0. z siedzibg w Warszawie, ul. Kijowska 1, wpisana do Rejestru

Przedsiebiorcéw Krajowego Rejestru Sadowego przez Sad Rejonowy dla M. St. Warszawy w Warszawie, Xl Wydziat Gospodarczy Krajowego Rejestru Sadowego pod numerem KRS
0000024847, NIP: 113-01-55-210, wysokos¢ kapitatu zaktadowego: 2 000 000,00 PLN (,Organizator”).

. Wynagrodzenie nalezne Organizatorowi za udziat jednej osoby w Wydarzeniu (,Cena netto”) okreslane sg kazdorazowo na dedykowanej stronie Wydarzenia (,Strona Wydarzenia”) w

informacjach ogdlnych 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.

. 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.

Przestanie do Organizatora faxem lub pocztg elektroniczna, wypetnionego i podpisanego formularza zgtoszeniowego (,Zgtoszenie”) jest réwnoznaczne z zawarciem z Organizatorem
przez podmiot wskazany w Zgtoszeniu jako podmiot zgtaszajacy umowy, ktérej przedmiotem jest Swiadczenie przez Organizatora ustugi szkoleniowej. Na podstawie Zgtoszenia
Organizator wystawia i przesyta na adres poczty elektronicznej wskazany w Zgtoszeniu fakture pro forma.

. Biorac pod uwage fakt, ze Zgtoszenie dokonywane moze byc¢ 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 odpowiedzialno$¢ za oswiadczenia sktadane w trakcie realizacji procedury Zgtoszenia. Szczegétowe warunki Zgtoszenia, sposéb postepowania w

trakcie i po dokonaniu Zgtoszenia oraz zakres wymaganych oswiadczen osoby zgtaszajacej oraz osob 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: konferencje@pb.pl.

. W przypadku rezygnacji z uczestnictwa w Wydarzeniu nie p6Zniej niz dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia, podmiot zgtaszajacy zostanie

obcigzony optata w wysokosci stanowiacej réwnowartos¢ 20% Ceny netto.

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

. Niedokonanie wptaty kosztow uczestnictwa w Wydarzeniu w terminie wskazanym w pkt 6 powyzej nie jest jednoznaczne z rezygnacja z uczestnictwa w Wydarzeniu.
12.

Organizator dopuszcza by zamiast zgtoszonej osoby wskazanej w Zgtoszeniu w Wydarzeniu wzieta udziat inna osoba wskazana przez podmiot zgtaszajacy. O zmianie podmiot zgtaszajacy
informuje Organizatora przesytajac stosowna informacje na adres poczty elektronicznej Organizatora: konferencje@pb.pl nie pézniej niz w dniu poprzedzajacym dzien rozpoczecia
Wydarzenia.

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

W przypadku odwotania Wydarzenia uiszczona Cena lub jej czes¢ zostang zwrécone lub - za zgoda podmiotu zgtaszajacego- przeznaczone na pokrycie kosztéw uczestnictwa w innym
Wydarzeniu.

Organizator zastrzega sobie prawo do zmiany terminu wydarzenia. W przypadku braku akceptacji nowej daty wydarzenia, uczestnik, ktory optacit uczestnictwo, otrzyma 100% zwrot
ceny udziatu w wydarzeni

Wszystkie materiaty przekazane uczestnikowi w zwigzku z Wydarzeniem (,Materiaty”) stanowig 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 sposob, uzyczanie, wyswietlania, publiczne udostepnianie Materiatéw w
taki sposdb, aby kazdy mégt miec do nich dostep w miejscu i w czasie przez siebie wybranym oraz jakiekolwiek inne wykorzystanie sprzeczne z celem lub zakresem wskazanym w ust. 15
powyzej.

Uczestnik przyjmuje do wiadomosci, ze Organizator moze utrwalac przebieg Wydarzenia - w celu informacyjnym - za pomoca urzadzen rejestrujacych dzwiek lub obraz. 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 jest réwnoznaczne z udzieleniem Organizatorowi upowaznienia do wystawienia faktury VAT bez podpisu przez osobe zgtaszajaca lub podmiot w imieniu ktérego osoba
zgtaszajaca dziata.

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: ul. Ludwika Narbutta 22 lok. 23, 02-541 Warszawa, e-mail: iod@bonnier.pl. Dane osobowe
przetwarzane beda na podstawie art. 6 ust 1 lit. b), c) 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 wziecia 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 by¢ przetwarzane w celach z nich wynikajacych. Jesli to bedzie konieczne do wykonywania ustug, dane osobowe uczestnikéw
Woydarzenia beda mogty by¢ przekazywane nastepujacym grupom oséb: 1) pracownikom lub wspétpracownikom Organizatora na podstawie odrebnego upowaznienia, 2) podmiotom,
ktérym Organizator zleci wykonywanie czynnosci przetwarzania danych, 3) innym odbiorcom np. kurierom, spétkom z grupy kapitatowej Organizatora, urzedom skarbowym. Dane
osobowe uczestnikéw Wydarzenia przetwarzane beda do zakoriczenia Wydarzenia, w celach marketingowych - do momentu cofniecia 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. Uczestnik Wydarzenia posiada prawo dostepu do tresci swoich danych i ich sprostowania, usunigcia, ograniczenia przetwarzania, prawo do przenoszenia danych, prawo do
whniesienia sprzeciwu wobec przetwarzania oraz prawo do cofniecia zgody (w przypadku jej wyrazenia) w dowolnym momencie bez wptywu na zgodnos¢ 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 zostac poproszona o wyrazenie odrebnych zgéd na przetwarzanie danych osobowych w celach
marketingowych wtasnych produktéw lub ustug Organizatora (w formie komunikacji elektronicznej lub telefonicznej), jak réwniez o wyrazenie zgody na udostepnienie danych
osobowych zaufanym partnerom Organizatora, z ktérymi Organizator wspotpracuje, w celach marketingowych dotyczacych produktéw lub ustug tych partneréw (w formie komunikacji
elektronicznej lub telefonicznej). Powyzsza zgoda obejmowac bedzie wytacznie partneréw Organizatora wspétpracujacych 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 partneréw ktérych dotyczy wyrazona zgoda.

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

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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