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Pricing Analytics
1595 zt netto do 12 wrzesdnia
1895 zt netto do 23 pazdziernika
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CEL

Ceny to nie tylko liczby - to decyzje, ktére ksztattujg marze, konkurencyjnosc¢ i zaufanie klientéw. W swiecie petnym danych
i szybkich zmian, skuteczny pricing wymaga nie tylko narzedzi, ale tez strategii, przejrzystosci i odpowiedzialnosci.

Pricing Analytics 2025 to konferencja dla wszystkich, ktérzy decydujg o cenach - analitykow, menedzerdw, strategéw i
innowatoréw. Pokazemy, jak rewolucja danych - od milionéw paragonéw po zaawansowana analityke Al - zmienia
podejscie do zarzadzania cenami. Porozmawiamy o strategiach produktowych, etyce dynamicznego pricingu, omnichannelu
oraz roli psychologii konsumenta w ustalaniu wartosci. Czekaja Cie inspirujace prelekcje, studia przypadkéw i gorace debaty
branzowe.

W programie m.in.:

m Dane, ktére méwia wiecej niz cena

m Od strategii do etyki - pricing w dobie Al

m Jak zarzadzac cena, gdy rynek zmienia sie w czasie rzeczywistym?

m Omnichannel. Automatyzacja. Psychologia. - Nowoczesny pricing bez tajemnic

Badz z nami - twérz przysztosc pricingu
Dla kogo jest ta konferencja?

Dla os6b odpowiedzialnych za strategie cenowe, sprzedaz, analityke i finanse w srodowisku retail, e-commerce i
omnichannel. Zapraszamy:

Managerow pricingu, sprzedazy i kategorii
Analitykéw danych, Bl i strategéw

CFO oraz specjalistéw controllingu i FP&A
Kadre zarzadzajaca - CCO, CMO, COO
Ekspertow e-commerce, digital oraz compliance

Dla wszystkich, ktérzy chca podejmowac trafne decyzje cenowe w oparciu o dane, technologie i realia rynku.
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PROGRAM

Czwartek, 23 pazdziernika

09:00
Rejestracja, poranna kawa

09:25
Rozpoczecie, powitanie uczestnikow

09:30
Pricing Sprint- biegniemy NA danych czy krecimy sie WOKOL danych

S Wojciech Gorzen, partner, head of pricing & sales excellence, Movens Capital

m Jak dane napedzajg nowoczesne strategie pricingowe
m Najgoretsze trendy technologiczne: dynamic pricing, automatyzacja, Al w codziennych decyzjach cenowych
m Putapkiibariery: gdzie firmy traca czas na analizy dla analiz zamiast dziata¢ efektywnie

10:10
Pricing 2.0 - jak dane z paragonéw rewolucjonizuja analize cen

SL Antonina Grzelak, prezes zarzadu, Pan Paragon

m Rzeczywistosc kontra technologia - Dlaczego mimo rozwoju technologii, firmy nadal polegajg na recznym zbieraniu
danych o cenach? Jakie sg ograniczenia tego systemu?

m Paragon jako Zrédto wiedzy - Jak dane z milionéw paragondw moga dostarczac informacji nie tylko o cenach, ale takze
o promocjach, asortymencie, nowosciach i potencjale sprzedazowym

m Automatyzacja vs. reczna praca - Poréwnanie kosztéw, zasiegu i jakosci danych pozyskiwanych tradycyjnie oraz
automatycznie.

m Skala - Mozliwos¢ badania cen nawet w tym samym dniu, z tysiecy sklepéw w catej Polsce

m Zasieg i precyzja - Dlaczego dane z catego kraju dajg zupetnie nowa perspektywe na rynek i przewage analityczna?

m Co zyskuje organizacja - Korzysci dla analitykow, menedzerdw i strategdw dzieki wykorzystaniu zautomatyzowanych,
rzeczywistych danych rynkowych

10:50
Strategic Pricing - Oczami Producenta i Sieci Handlowej

5L Anna Zatorska, dyrektor departamentu polityki cenowej i zarzadzania rentownoscia, Carrefour

Oczami producenta: filary budowania strategii cenowej produktu

% 22 33397 77 P4 konferencje@pb.pl (65402)
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Wizja/Misja/ rola w portfolio vs szanse rynkowe wynikajaca z analizy segmentéw cenowych

Logika cenowa opakowan przy czyli analiza Price Pack Curve

WYybor kanatu dystrybucji a wizerunek marki, réznice w elastycznosciach cenowych miedzy kanatami
Rola strategii promocyjnej w budowaniu strategii cenowej marki ( wspoétpraca producent & retailer)
Wptyw struktury warunkow handlowych na ceny na rynku i ewentualne przeptywy miedzykanatowe

Oczami sieci handlowej: budowanie wizerunku cenowego poprzez efektywne zarzadzanie miksem (i nie tylko..)

m Rola kategorii i role produktowe w strategii cenowe;j sieci

m Strategia cenowe marki wtasnej

m Cena konkurencyjnosci rynkowej: jak struktura warunkéw handlowych moze wptynac na decyzje cenowe sieci
m Pozacenowe czynniki wptywajace na wizerunek sieci i ich potencjalny wptyw na brand equity marki.

11:30
Przerwa na kawe

12:00
Zarzadzanie strategiami cenowymi w oparciu o strukture produktowa

SL Lidia Maciejewska, lider dziatu pricingu i analiz, (Bricomarche) Mgi Sp. z o.o.

m Dlaczego struktura produktowa ma kluczowe znaczenie w strategiach cenowych?

m Wyzwania w zarzadzaniu ceng zréznicowanego asortymentu

m Jak zbudowac zréznicowana strategie cenowa dopasowang do struktury produktowej
m Segmentacja oferty produktowe;j:

- Kategorie produktowe i podziat wg. funkgji, rynku docelowego i wartosci klienta
- Modele pozycjonowania w oparciu o mape wartosci, ceny i konkurencji

m Czy cenato tylko wartos¢ produktu? - jakie cechy produktu wptywaja na postrzegang wartos¢ i uzasadniajg rozne
poziomy cenowe?

m Czyjedna strategia cenowa pasuje do catego asortymentu? - kiedy stosowac rézne strategie dla réznych grup
produktow?

m Czynnikirdznicujace strategie:

- Segment klienta, kategoria produktu, faza cyklu zycia

m Kiedy stosowac rézne strategie dla réznych grup produktéw?

12:40
Panel dyskusyjny: Dynamiczny pricing w $wiecie omnichannel - szanse, zagrozenia i granice etyczne

S Moderator: Sebastian Btaszkiewicz, head of sales excellence, Univio
SL Szymon Bujalski, executive, e-commerce, RTV Euro AGD
SL tukasz Ponczek, head of revenue management, PLL LOT

Dynamic Pricing i Al w praktyce omnichannel

m Jak sztucznainteligencja (Al) oraz big data rewolucjonizujg proces ustalania cen w réznych kanatach sprzedazy.

% 22 33397 77 P4 konferencje@pb.pl (65402)
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m Przyktady wdrozen dynamicznego pricingu w branzy retail i lotniczej.
Szanse i korzysci dla firm i konsumentéw

m Personalizacja ceni ofert: czy dynamiczny pricing zwieksza satysfakcje klientéw czy budzi frustracje?
m Usprawnienie marz i maksymalizacja przychodéw - perspektywa zarzadzajacych cena.
m Szybkos¢ reakcji na zmiany rynkowe jako przewaga konkurencyjna.

Zagrozenia i wyzwania dla rynku oraz klientéw

m Ryzyko powstawania zméw cenowych przez algorytmy i automatyczne narzedzia pricingowe.
m Transparentnosc¢ dziatan Al: jak informowac klienta o automatycznej zmianie cen, by nie utraci¢ jego zaufania?

Ochrona konsumenta i aspekty regulacyjne

m Rola UOKIiK w monitorowaniu i egzekwowaniu prawidtowego stosowania dynamic pricingu.
m Prawo konsumenta do jasnej informacji o mechanizmach ustalania cen.
m Wyzwania regulacyjne - jak prawo nadaza za rozwojem algorytméw Al?

Etyczne i praktyczne granice pricingu
m Gdzie konczy sie innowacja, a zaczyna ryzyko naduzyc¢?

- Ksztattowanie polityki cenowej w odpowiedzialny sposdb - jak znalez¢ rownowage miedzy optymalizacja a fair play?

13:30
Lunch

14:30
Pricing Omnichannel 360 - Kompleksowe podejscie do zarzadzania cenami w $wiecie wielu kanatéw

S Rami Al Naib, head of data science & Al, UNIVIO

Wspotczesny swiat sprzedazy to dynamiczna mozaika kanatéw - sklepy stacjonarne, e-commerce, marketplace’y, D2C, B2B.
Zarzadzanie cenami w takim srodowisku to nie lada wyzwanie - wymaga btyskawicznych decyzji, integracji danych i spéjnej
polityki cenowej. Prelekcja "Pricing Omnichannel 360" pozwoli uczestnikom lepiej zrozumie¢, jak zbudowadé przewage
konkurencyjna dzieki nowoczesnym narzedziom pricingowym.

Wprowadzenie do swiata omnichannel:

m Omnichannel to nie tylko wiele kanatow sprzedazy, ale réwniez nowe wyzwania: rézne oczekiwania klientow w réznych
kanatach, odmienne regulacje i podatki, logistyka oraz stale zmieniajacy sie rynek.

Czym jest model Pricing Omnichannel 360:

m To zintegrowane, data-driven podejscie do zarzadzania cenami, ktére obejmuje peten cykl sprzedazy. Od sklepéw
stacjonarnych po platformy cyfrowe. Od proceséw i szkolen az po elektroniczne cenéwki

15:15
Behavioral Pricing - jak psychologia cen wptywa na decyzje zakupowe klientéw

SV Joanna Barska, ekspertka ekonomii behawioralnej w marketingu i sprzedazy

% 22 33397 77 P4 konferencje@pb.pl (65402)
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W swiecie, gdzie dostep do danych jest niemal nieograniczony, czesto zapominamy, ze ostateczng decyzje zakupowa
podejmuje cztowiek - nie algorytm. Behavioral pricing to podejscie, ktére taczy dane z psychologia konsumenta. Jak dziata

efekt zakotwiczenia? Jakie znaczenie ma korncéwka ceny? Jak zmienia sie postrzeganie wartosci w zaleznosci od kontekstu
i komunikacji?

Kotwiczenie cenowe i wptyw poréwnania

Framing cenowy - jak sposéb prezentacji zmienia postrzegang wartosc
Cena jako komunikat - jak interpretuja jg rézne grupy klientow

Kiedy cena wptywa na decyzje klienta bardziej niz produkt

Rola UX w percepcji ceny w kanatach online i mobilnych

16:00
Zakornczenie konferencji

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (65402)
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PRELEGENCI

Rami Al Naib
head of data science & Al UNIVIO

Rami to lider zespotu Data Science & Al w Univio oraz Numlabs. Specjalizuje sie

w doradztwie strategicznym w obszarach Data & Al. Rami doradza duzym korporacjom
i firmom SME w transformacji danych, wspiera w opracowywaniu planéw rozwojowych
w zakresie danych i analityki, pomagajac im w opracowywaniu i wdrazaniu
zaawansowanych systeméw Al oraz dtugoterminowych strategii Al. Rami

ma doswiadczenie w prowadzeniu projektéw badawczo-rozwojowych, finansowanych
przez programy UE oraz realizowaniu projektow dla firm z sektoréw e-commerce,
finansowego i energetycznego. Prowadzit zespoty data w projektach dla
miedzynarodowych bankéw, funduszy inwestycyjnych, firm Asset Management oraz
spotek obrotu energia. Przeprowadza takze oceny gotowosci do wdrozenia Al
wspoétpracujac z zespotami multidyscyplinarnymi oraz organizuje warsztaty dla kadry
kierowniczej, aby dostosowac inicjatywy Al do celéw korporacyjnych.

Sebastian Btaszkiewicz

cztonek rady Izby Gospodarki Elektronicznej, head of sales excellence, Univio

Szymon Bujalski

executive, e-commerce RTV Euro AGD

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (65402)
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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.

Antonina Grzelak

prezes zarzadu Pan Paragon

Ekspertka w zakresie innowacyjnych rozwigzan z pogranicza technologii, danych

i komunikacji. Odpowiada za rozwéj popularnej aplikacji do przechowywania
paragondw - PanParagon, ktéra taczy funkcjonalnosci mobilne z nowoczesnym
podejsciem do przetwarzania danych rynkowych, w tym informacji cenowych

i paragonowych. Autorka licznych publikacji branzowych, wspéttwérczyni rozdziatow
ksiazek poswieconych innowacjom i marketingowi. Regularnie wystepuje jako
prelegentka na wiodacych konferencjach biznesowych i technologicznych oraz zasiada
w jury prestizowych konkurséw branzowych (m.in. Innovation i KRT). W pracy taczy
perspektywe produktowa, komunikacyjna i oparta na danych, szczegélnie interesujac
sie automatyzacjg proceséw pozyskiwania informacji z rynku oraz wykorzystaniem
danych w podejmowaniu decyzji biznesowych.

% 22 33397 77 P4 konferencje@pb.pl (65402)
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Lidia Maciejewska

lider dziatu pricingu i analiz (Bricomarche) Mgi Sp. z o.o.

Posiadam ponad 15-letnie doswiadczenie w handlu w obszarach obejmujacych
sprzedaz, zakupy, pricing i marketing. Od ponad 5 lat odpowiadam za kompleksowe
budowanie strategii cenowej organizacji - od tworzenia proceséw, przez weryfikacje
poziomdw cenowych, po wspétprace przy wdrazaniu innowacyjnych narzedzi
optymalizujacych prace zespotu oraz wspierajace podejmowanie decyzji cenowych.
Umiejetnosc taczenia twardych danych z intuicjg rynkowa pozwala tworzy¢ skuteczne,
elastyczne strategie, ktére odpowiadajg na dynamicznie zmieniajace sie potrzeby
konsumentoéw i rynku. Silne zaplecze kupieckie utatwia mi lepsze zrozumienie obszaru
zarzadzania produktem i wieksza elastycznos¢ w negocjacjach z klientem
wewnetrznym. Prywatnie interesuje sie psychologia, ogrodnictwem i lubie czyta¢
ksigzki.

Anna Zatorska

dyrektor departamentu polityki cenowej i zarzadzania rentownoscig Carrefour

tukasz Ponczek

head of revenue management PLL LOT

tukasz od 6 latach pracuje w strukturach PLL LOT, gdzie kieruje zespotem zarzadzania
przychodami na potaczeniach do Europy Wschodniej, Centralnej i Bliskiego Wschodu.
Dlatego regionu jest odpowiedzialny miedzy innymi za strategie cenowa, wypetnienie
samolotéw i promocje. Bierze udziat w transformacji systemoéw zarzadzania
przychodami PLL LOT - w tym wprowadzeniu kompleksowego systemu zarzadzania
przychodami w oparciu o poczatek i cel podrézy (O&D). Przed rozpoczeciem kariery
w PLL LOT, tukasz byt handlowcem maszyn do produkcji czekolady w USA. Jest
absolwentem na poziomie magistra Uniwersytetu w Aberdeen na kierunku Finanse

i Ekonomia Paliw Kopalnych, spedzajac réwniez dwa semestry na uczelni w Hong
Kongu.

Joanna Barska
ekspertka ekonomii behawioralnej w marketingu i sprzedazy
Przedsiebiorczyni, ekspertka w praktycznym wdrazaniu podejscia behawioralnego

do marketingu i sprzedazy, absolwentka certyfikowanego programu Applied
Behavioral Economics Uniwersytetu A&M w Teksasie, dla praktykéw biznesu.

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (65402)
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Opiekun merytoryczny Wspétpraca Doktadna lokalizacja juz
wkrotce!

Warszawa

Renata Grzeszczak Katarzyna Dokt6r

Project Manager - Team Leader Marketing Project Manager
Qs 600013324 Q)

D r.grzeszczak@pb.pl [ k.doktor@pb.pl

Partner

IIII PRICEPANORAMA

Patron
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\ IZBA
7 GOSPODARKI
ELEKTRONICZNE]

PricePanorama

PricePanorama to narzedzie dla e-commerce, producentéw i sieci handlowych do codziennego monitorowaniaii
poréwnywania cen z konkurencja

Izba Gospodarki Elektronicznej

Izba Gospodarki Elektronicznej reprezentuje i wspiera interesy firm zwigzanych z rynkiem gospodarki elektronicznej w
Polsce, ze szczegdInym uwzglednieniem firm zrzeszonych w e-lzbie. Misjg e-1zby jest rozwdj polskiej branzy gospodarki
cyfrowej poprzez wspétprace, wymiane know-how, dziatania legislacyjne oraz silng i efektywna reprezentacje wspdlnych
intereséw w dialogu z instytucjami polskiej administracji rzagdowej, Unii Europejskiej oraz organizacjami pozarzagdowymi w
kraju i na Swiecie.

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (65402)
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Formularz rejestracji: Pricing Analytics

Cena
Pricing Analytics

23 pazdziernika 2025, Warszawa

1595 zt netto od 2025-07-30 do 2025-09-12
1895 zt netto od 2025-09-13 do 2025-10-23

Kod promocyjny

Osoba zgtaszajaca

Dane do faktury

|:| firma

Imie |:| osoba fizyczna
Nazwisko Panistwo

Stanowisko NIP

Dziat Nazwa/Imie i nazwisko

pole opcjonalne

E-mail

Miejscowosé

Telefon

Ulicai numer

produktow i ustug.

O 0O0O0

jego produktow i ustug.

Kod pocztowy

Potwierdzam, ze zapoznatam/em sie z <a href="https://apps.bonnier.pl/regulaminy/pdf/Regulamin_uczestnictwa_w_konferencjach_ver._25.04..pdf" target="_blank">Regulaminem</
a> wydarzenia i akceptuje jego tresé.

Chce wiedzie¢ pierwszy i otrzymywac 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 sa 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

P4 konferencje@pb.pl (65402)
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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

P4 konferencje@pb.pl (65402)
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. Niewskazanie osob, ktére wezma udziat w Wydarzeniu stosownie do pkt 6 Regulaminu jest réwnoznaczne z rezygnacja z uczestnictwa w Wydarzeniu. Pkt 8 i 9 Regulaminu stosuje sie w
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13.
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15.

16.
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18.

19.

20.
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-

22.

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

. Organizatorem warsztatow/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, 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") 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"), a nastepnie zatwierdzenie Zgtoszenia poprzez aktywowanie dedykowanego przycisku ,Zarejestruj z obowigzkiem 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 rownoznaczne z zawarciem z Organizatorem przez podmiot wskazany w Zgtoszeniu jako podmiot zgtaszajacy umowy, ktorej 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 ptatng w terminie siedmiu (7) dni od daty Zgtoszenia.

Biorac pod uwage fakt, ze Zgtoszenie dokonywane moze by¢ przez osobe fizyczna dziatajaca w imieniu i na rzecz innych oséb, osoba zgtaszajaca zobowiazana jest w trakcie dokonywania
Zgtoszenia do potwierdzenia stosownego upowaznienia. W przeciwnym wypadku Organizator zastrzega sobie prawo odmowy przyjecia Zgtoszenia.

. Osoba dokonujaca Zgtoszenia ponosi odpowiedzialnos¢ 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 osob zgtaszanych Organizator okresla w interaktywnym formularzu Zgtoszenia
zamieszczonym na Stronie Wydarzenia.

. W przypadku, o ktérym mowa w Pkt 5 Regulaminu, Organizator dopuszcza mozliwos¢ wskazania oséb, ktére wezma udziat w Wydarzeniu na podstawie Zgtoszenia w terminie

pozniejszym niz jego zatwierdzenie zgodnie z pkt 3 Regulaminu, jednakze nie pdZniej niz na dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia. Niniejsze
postanowienie nie ma zastosowania w przypadku dokonania Zgtoszenia w terminie pozniejszym niz na dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem 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 pdzniej niz dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia, podmiot zgtaszajacy zostanie

obciazony optata w wysokosci stanowigcej réwnowartos¢ 30% Ceny. Niniejsze postanowienie nie ma zastosowania w przypadku dokonania Zgtoszenia w terminie péZniejszym 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.

takim przypadku odpowiednio.

Niedokonanie wptaty kosztéw uczestnictwa w Wydarzeniu w terminie wskazanym w pkt 3 Regulaminu nie jest jednoznaczne z rezygnacja z uczestnictwa w Wydarzeniu. Niedokonanie
wptaty kosztow uczestnictwa w Wydarzeniu nie wytacza prawa do stosowania przez Organizatora uprawnien z pkt 9 i 10 Regulaminu.

Organizator dopuszcza by zamiast osoby wskazanej w Zgtoszeniu, w Wydarzeniu wzieta udziat inna osoba wskazana przez podmiot zgtaszajacy. O zmianie, podmiot zgtaszajacy informuje
Organizatora przesytajac stosowng informacje na adres poczty elektronicznej Organizatora: konferencje@pb.pl nie pdzniej niz w dniu poprzedzajacym dzier rozpoczecia Wydarzenia.
Organizator zastrzega sobie prawo do zmian programu Wydarzenia, w szczegdlnosci polegajacej na zmianie godziny danego wystapienia, zmianie osoby prowadzacej lub zmiany
lokalizacji Wydarzenia, jak réwniez do odwotania Wydarzenia.

W przypadku odwotania Wydarzenia uiszczona Cena lub jej cze$¢ zostana zwrdcone lub - za zgoda podmiotu zgtaszajacego-przeznaczone na pokrycie kosztéw uczestnictwa winnym
Wydarzeniu.

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

Wszystkie materiaty przekazane uczestnikowi w zwiazku z Wydarzeniem (,Materiaty") stanowia wtasnos¢ Organizatora (lub podmiotéw wspétpracujacych 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 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. 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 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 doébr 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.

. 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 zwiazane 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 konferencjg, warsztat, szkolenie ptatne zwigzane
tematycznie z Wydarzeniem. Kod rabatowy jest aktywny do uptywu wskazanego terminu rejestracji na kolejna edycje Wydarzenia lub konferencjg, warsztat, szkolenie ptatne zwigzane
tematycznie z Wydarzeniem. Rabat dotyczy kazdego uczestnika zgtaszanego przez osobe uprawniona do rabatu. Rabat taczy sie z innymi rabatami, chyba Zze Organizator postanowi
inaczej, o czym uprawniony zostanie poinformowany w zaproszeniu.

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 zgod lub jednej ze zgod). 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:

. dostep do Internetu,
. urzadzenie koricowe,
. zastosowanie w niektérych przypadkach oprogramowania umozliwiajacego odczytywanie plikow w réznych formatach (m.in. graficznych, dzwiekowych, multimedialnych, tekstowych,

wideo itp.).

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 wziecia udziatu w Wydarzeniu

Organizator Wydarzenia odbywajacego sie z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej nie ponosi odpowiedzialnosci za:

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

. wady sprzetu komputerowego uczestnika Wydarzenia,

. brak lub przerwy w dostepie do Internetu po stronie uczestnika Wydarzenia,

. nieprawidtowa obstuge aplikacji przez uczestnika Wydarzenia,<.li>

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

26.

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, ktére wptywatyby na sposéb organizacji Wydarzenia, Organizator zastrzega mozliwos¢ wprowadzenia
dodatkowych wymagan dla uczestnikéw 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, ktore nie wyraza zgody na przestrzeganie wymogow, o ktérych mowa w zdaniu poprzednim.

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

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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