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Jak konsekwentnie wykorzystywad dzwignie pricingu mimo zmian na rynku?

Obecnie bardziej niz kiedykolwiek liczy sie umiejetnos¢ dopasowania i przygotowania sie na ré6zne scenariusze, bo
sytuacja jest zmienna i nie do konica przewidywalna. Jak w takiej sytuacji zarzadza¢ - zarzadzacd firma, zarzadzac sprzedaza,
zarzadzac cenami? W stabilnych czasach pricing jest najsilniejsza dzwignia zysku. Dobrze zaprojektowana i wtasciwie
wdrozona strategia cenowa to najbardziej skuteczny i efektywny sposéb na zwiekszenie zyskow, potrzebnych zaréwno do
rozwoju firmy i udoskonalania jej produktéw. Tylko jak dziata¢ w dobie duzej niepewnosci? Ktéry scenariusze wybierad,
zeby zmaksymalizowac prawdopodobienstwo sukcesu? Czyli jak najlepiej wykorzystac site pricingu mimo zmiennych i
mocno niepewnych czaséw?

O tym wtasnie bedziemy moéwicé w trakcie konferencji. Oprécz tematéw strategicznych, poruszymy aktualne kwestie
zwigzane z zarzadzaniem rentownoscia w dobie wysokiej inflacji. Skupimy sie na praktycznym i skutecznym podejsciu
do prognozowania, "scenariuszowania", wargamingu. Przedstawimy wykorzystanie algorytméw i narzedzi
optymalizacyjnych zaréwno w kanale tradycyjnym, jak i e-commerce. Swojg wiedzg, doswiadczeniem i pragmatycznymi
wskazdwkami w formacie prezentacji, case studies, mini warsztatéw beda dzieli¢ sie bardzo doswiadczeni praktycy
biznesu - ludzie na co dzien wykorzystujacy site pricingu w praktyce. Interaktywna formuta z elementami warsztatowymi, z
pewnoscig podsunie uczestnikom odpowiedzi na istotne dzisiaj pytania i pomoze im we wdrozeniu wybranych rozwigzan
bezposrednio po wydarzeniu. Inspiracji na pewno nie zabraknie!

DOWIEDZA SIE PANSTWO MIEDZY INNYMI jak w aktualnej rzeczywistosci:

Zarzadzac rentownoscia w dobie wysokiej inflacji

Symulowac i tworzyc¢ scenariusze, zeby zwiekszy¢ szanse sukcesu
Wykorzysta¢ wargaming do ograniczenia ryzyka decyzji cenowych
Uwzgledniaé potencjalne zmiany zachowan klientéw koricowych
Podchodzi¢ do ustalania cen w kontraktach rocznych

Optymalizowac sposdb ustalania zmiennych cen kolejnych
Harmonizowac ceny w réznych kanatach, zeby unikna¢ konfliktéw
Wiaczyc strategie cenowa do codziennych dziatan

Zachowac strukture i spdjnosc regut pricingu mimo zmiennosci otoczenia

Podejs¢ do pricingu w kanale cyfrowym i e-commerce



Strategic Pricing Management

m Czerpac inspiracje i wykorzystywac nowe modele pricingowe
m Wykorzystywac bardziej zaawansowane algorytmy i narzedzia w pricingu

Konferencje kierujemy zaréwno do oséb kierujacych polityka cenowa, jak i odpowiedzianych za strategie i wyniki firmy:

Dyrektor, Kierownik Marketingu

Dyrektor, Kierownik Sprzedazy

Dyrektor Finansowy

Prezes, Dyrektor Zarzadzajacy

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

Pricing Manager, Kierownik ds. strategii cenowych

Mozliwos¢ skorzystania z bezptatnego parkingu na terenie hotelu dla uczestnikéw konferencji

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (21860)
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PROGRAM

Wtorek, 28 marca

08:30
Rejestracja uczestnikéw, poranna kawa

08:55
Oficjalne powitanie uczestnikéw, rozpoczecie

SL Renata Grzeszczak, Project Manager - Team Leader, Puls Biznesu

09:00
Zmiana vs. Spojnos¢ - Jak przeprowadzi¢ zmiane pricingu w kierunku spéjnosci?

Sl Wojciech Gorzer, Partner, Head of Pricing & Sales Excellence, Movens Capital

3S ustalania cen: struktura, sekwencja, symulacja
"Magiczna formuta" na pricing - niby nie istnieje, a jednak...
Niezmienne w zmiennosci - co robi¢ a czego nie robic "pricingowo"?

Od czego zaczac¢?

09:30
Zmieniamy ceny bo koszty rosna... czyli jak przygotowac sie do wprowadzenia nowego cennika na rynek

SU Leszek Banas, Revenue Manager, Nestle Polska

m Etap przygotowania - na co zwréci¢ uwage?
m Etap wdrozenia - ajak to mam zrobi¢?
m Etap ewaluacji - no to jak, jest sukces czy go nie ma?

10:10
Show me the... value” - jak dane i informacje o potrzebach klientéw przetozy¢ na skuteczna strategie cenowa?

SV Julia Urbariska, Marketing & Customer Experience Director, eRecruiter

m "Quick wins" - od czego zaczac i co zrobic, aby projekt szybko dostarczyt organizacji wartosc?

m Daneinarzedzia - jak nie utonaé w gaszczu informacji, badan i hipotez oraz kiedy warto pomysle¢ o wdrozeniu
dedykowanych systeméw?

m Widrozenie - jak sprawi¢, aby nowa oferta budowata pozytywne doswiadczenia klientéw (Customer Experience)?

Q, 223339777 B4 konferencje@pb.pl (21860)



Strategic Pricing Management

10:50
Przerwa na kawe

11:10
Warsztat 1&2

Sl Wojciech Gorzer, Partner, Head of Pricing & Sales Excellence, Movens Capital
5L Maciej Kraus, Partner w funduszu inwestycyjnym, Movens Capital

Movens pricing wargame - B2B (w sytuacji podwyzek kosztow)
Movens pricing wargame - B2C

Symulacja efektéw ruchéw cenowych

Kto wygra?

]
m Ktoéra strategia sie optaci?

]

m Jakie wnioski i konkluzje z tego wynikaja dla Twojego biznesu?

12:00
Znaczenie zarzadzania cenami i przychodami w funkcjonowaniu przedsiebiorstwa

S Dawid Trojan, Board Member, Revenue & Commercial Insights Director, Sniezka Trade of Colours

m Czy miejsce usytuowania zespotu do spraw zarzadzania cenami oraz przychodami ma wptyw na funkcjonowanie
przedsiebiorstwa i jego wskazniki finansowe?

m Jaki powinien by¢ podziat odpowiedzialnosci kluczowych obszaréw zwigzanych z zarzadzaniem cenami oraz
przychodami w przedsiebiorstwach? Do kogo powinien raportowac obszar cenowy w organizacji?

m Jak powinna wyglada¢ wspdtpraca na linii zespotu zarzadzania cenami oraz przychodami z innymi interesariuszami
w organizacji?

12:40
Pricing behawioralny - hit czy mit?

S\ Joanna Ittakowicz, Pricing Lead, McDonald’s Polska
m Pricing behawioralny - czy jego prawdy sa wciaz aktualne

m Dlaczego profesjonalisci tez tapia sie w jego sidta
m Jak go jeszcze lepiej wykorzysta¢ w dobie ogromnej presji inflacyjnej

Q, 223339777 B4 konferencje@pb.pl (21860)
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13:20
Lunch

14:20
Wycena produktéw w czasach spowolnienia gospodarczego

S\ tukasz Debski, Head of Pricing, Packhelp

m Jak optymalizowac ceny, ktére zmaksymalizujg zyski
m Jak pozycjonowac produkty na rynku vs. konkurencja
m Jak zarzadzac¢ cenami produktéw, ktére nie rotuja

15:00
Pozafinansowe ceny, czyli czym, jesli nie pieniedzmi, moze ptaci¢ nam klient?

S\ Pawet Paczuski, Wspétwtasciciel, Wiseprice.pl

m Czas, niewygoda, wysitek, ryzyko - co w oczach klienta zwieksza koszt zakupu produktu i musimy uwzglednia¢ tow
cenach

m Niepieniezne optaty od klientoéw, ktére mozna zamieni¢ w realne korzysci biznesowe. Przyktady ze $wiata, pomysty
i trendy

m Model freemium - jak rozdawac produkty lub ustugi za darmo i solidnie na tym zarabiac?

15:40
Pricing w oczach UOKIK - na co uwaza¢ w umowach B2C i B2B

5L Katarzyna Racka, Radca prawny, Wspélnik, BWHS Wojciechowski Springer i Wspdlnicy

Umowy B2C

m Informacja o cenie - czy wszystko jasne?
m Ogtaszanie obnizek/promocji - doswiadczenia po wdrozeniu Omnibusa
m Zmiana cen ustug - czy w umowie jest wtasciwa klauzula modyfikacyjna?

Umowy B2B

m Zakaz RPM (Retail Price Maintenance)
m Algorytmy cenowe a porozumienia cenowe
m Informacje o cenach konkurentéw - kiedy pojawia sie ryzyko?

16:10
Warsztat 3&4 Narzedzia wspierajace ustalanie cen

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

Macierz przewag konkurencyjnych

Q, 223339777 B4 konferencje@pb.pl (21860)
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m Jak "ztapac" i zwymiarowac wartosc dostarczang klientowi?
m Jak to wykorzystac do pozycjonowania cenowego?
m Jakie dziataniai w ktérych obszarach podejmowaé, zeby méc podnosié ceny?

Price/Volume trade-off

m Dlaczego nie tak tatwo "w gtowie" policzyc czy lepiej podnosic czy obnizaé ceny?
m Znajomos¢ elastycznosci cenowej vs. krzywe reakcji wolumenu/ przychodéw/ zysku na zmiane ceny
m Jak to wykorzysta¢ w praktyce?

17:10
Zakonczenie

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (21860)
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PRELEGENCI

Leszek Banas

Revenue Manager Nestle Polska

Od o$miu ostatnich lat zwigzany z firma Nestle, producentem miedzy innymi takich
marek jak: NESCAFE, WINIARY, KIT KAT czy PURINA. Wychowany na konsumencie,
fanatyk shopperowego swiata, pasjonat profitowe] sprzedazy, 19 lat doswiadczenia

i wciaz ogromnie ciekawy nowych rzeczy.

tukasz Debski
Head of Pricing Packhelp

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. Pricingiem
zajmuje sie zawodowo ponad 10 lat. W tym okresie prowadzit liczne projekty
optymalizujace ceny i podnoszace rentownosc generujac dzieki temu tacznie ponad
40m<€ EBITy. Jest takze Certified Pricing Professional oraz cztonkiem Professional
Pricing Society.

Wojciech Gorzen

Partner, Head of Pricing & Sales Excellence Movens Capital

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

miedzynarodowej firmy doradczej specjalizujacej sie w optymalizacji cen. Ekspert

w zakresie Pricingu i Revenue Management oraz sprzedazy poprzez wartos¢. 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 wartos¢),
negocjacji cenowych dla menadzeréw wyzszego i Sredniego szczebla, produkt
menadzerdw oraz menadzeréw sprzedazy. Wyktadowca studiow International MBA
i Executive MBA na UEK w Krakowie, Akademii Strategicznego Przywddztwa ICAN
Institute/ HBR Polska, Uczelni tazarskiego. Wielokrotny prelegent/ key note speaker
na konferencjach poswieconych tematyce zarzadzania przychodami, podnoszenia
rentownosci oraz sprzedazy poprzez wartosc.

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (21860)
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Joanna Itakowicz
Pricing Lead McDonald’s Polska

Z pricingiem zwigzana od prawie 10 lat. Posiada szerokie doswiadczenie w doradztwie
strategicznym zaréwno w Polsce, jak i innych krajach Europy, ktére budowata

w konsultingu (m.in. PwC). Doradzata przy projektach z branz takich jak e-commerce,
FMCG, retail, budownictwo i farmacja. Ekspertka w zakresie opracowywania strategii
cenowych i sprzedazowych oraz strategicznego wsparcia dziatan promocyjnych.
Doswiadczenie konsultingowe pozwolito jej rozwijac sie w strukturach najwiekszych
firm. Od 3 lat z powodzeniem buduje i zarzadza strategia cenowa marki McDonald’s

w Polsce.

Maciej Kraus

Partner w funduszu inwestycyjnym Movens Capital

Partner w funduszu inwestycyjnym Movens Capital . Dr Maciej Kraus catg swojg ponad
15-letnig kariere zawodowa poswiecit marketingowi i sprzedazy, ze szczegdlnym
uwzglednieniem strategii cenowych (pricingu). Studiowat na Stanford i Harvard. Maciej
regularnie prowadzi zajecia na wielu prestizowych uczelniach, m.in. Stanford i London
Business School, autor ksigzek na temat strategii sprzedazy i zarzadzania cenami.
Pracowat w ponad 50 krajach swiata dla najwiekszych globalnych koncernéw oraz
matych i Srednich firm. TED Talk Macieja ma juz ponad 100.000 odston!

Pawet Paczuski

Wspotwiasciciel Wiseprice.pl

Wspétwiasciciel Wiseprice.pl wspierajacego firmy w profesjonalizacji zarzadzania
cena. W projektach pricingowych wykorzystuje 15-letnie doswiadczenie biznesowe

i doradcze, autorska metodologie tworzenia i rozwijania modeli biznesowych, a takze
pasje do analityki, myslenia systemowego i procesowego podejscia. Wolne chwile
poswieca na biznesowe wsparcie start-upow i projekty edukacyjne.

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (21860)



Strategic Pricing Management

Katarzyna Racka
Radca prawny, Wspolnik 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 procedura 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.

Dawid Trojan

Board Member, Revenue & Commercial Insights Director $niezka Trade of Colours

W przesztoéci zwiazany z branza consultingu, w Grupie Sniezka zbudowat struktury
oraz obecnie zarzadza m.in. obszarem zarzadzania cenami oraz przychodami. Petni
funkcje Revenue & Commercial Insights Director, jest takze cztonkiem zarzadu Sniezki
Trade of Colours. Absolwent Politechniki Warszawskiej oraz Uniwersytetu
Ekonomicznego w Krakowie.

Julia Urbanska

Marketing & Customer Experience Director eRecruiter

Odpowiedzialna za prowadzenie strategicznych projektéow zwigzanych z optymalizacja
oferty, wzrostem przychodoéw, poprawa proceséw biznesowych oraz inicjowanie zmian
majacych na celu budowanie pozytywnych doswiadczen klientéw. Od wielu lat
wspotpracuje z platforma eRecruiter, gdzie od podstaw budowata zespét marketingu
oraz wprowadzata produkt na rynek rozwigzan HR Tech. W ramach organizacji
zainicjowata stworzenie zespotu Customer Experience & Data, ktéry jest centrum

informacji o potrzebach i zachowaniach klientéw oraz identyfikuje obszary

do usprawnien. Wierzy, ze odpowiednio zaprojektowane procesy wsparte wtasciwa
technologig moga znaczaco wptynaé na doswiadczenia kandydatéw, pracownikéw oraz
klientow. Absolwentka Politechniki Warszawskiej oraz Akademii Psychologii
Przywdédztwa w Szkole Biznesu Politechniki Warszawskiej.

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (21860)
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KONTAKT MIEJSCE

Opiekun merytoryczny Wspétpraca Arche Hotel Krakowska

Al. Krakowska 237
Warszawa

Renata Grzeszczak Mateusz Stempak

Project Manager - Team Leader Marketing Manager
% 48223339824 % 48223339912
XM r.grzeszczak@pb.pl P4 m.stempak@pb.pl

Partner Merytoryczny

MOVENS
ADVISORY

Movens Advisory

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

Cena

Strategic Pricing Management
28 marca 2023, Warszawa

2495 zt netto od 2023-03-28 do 2023-03-28

Kod promocyjny

Osoba zgtaszajaca

Dane do faktury

D firma

Imig [ ] osobafizyczna
Nazwisko Panistwo

Stanowisko NIP

Dziat Nazwa/Imie i nazwisko

pole opcjonalne

E-mail

Miejscowosc

Telefon

Ulicainumer

produktow i ustug.

OO0 0O

jego produktoéw i ustug.

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

Chce wiedzie¢ wiecej! Zgadzam sie, by dzwonit do mnie przedstawiciel wydawcy ,Pulsu Biznesu” (Bonnier Business Polska) i informowat mnie o promocjach i ciekawych ofertach

Administratorem danych osobowych jest Bonnier Business (Polska) sp. z 0.0. z siedziba w Warszawie. Dane s3 przetwarzane w celu organizacji konferencji oraz w celach marketingowych na
podstawie odrebnie udzielonych zgdd, ktére moga zostac¢ odwotane w kazdej chwili. Wiecej informacji na temat przetwarzania danych osobowych znajduje sie w Klauzuli Informacyjnej
RODO <a href="https://apps.bonnier.pl/regulaminy/pdf/RODO_klauzula_informacyjna_konferencje.pdf" target="_blank">Zobacz wiecej</a>

Pieczatka i podpis

Q 223339777
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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 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.

Q, 223339777 B4 konferencje@pb.pl (21860)


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

Strategic Pricing Management

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

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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