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495 7zt nettodo 30 sierpnia (cena udziatu online)

CEL

Czy etyka w sprzedazy optaca sie tez biznesowo ?

Jak budowac relacje z klientem, a nie "wciskac¢" produkt?

Jak sprzedawac w trudnych czasach, kiedy mysli klientéw sa gdzie indziej?
Jak dodac¢ pasji zespotowi bez werwy?

Co tak naprawde wptywa na sukces w sprzedazy?

Jak by¢ sprawiedliwym i madrym szefem w praktyce?

To tylko wybrane pytania na, ktore udzielimy odpowiedzi podczas konferencji online: Sales Team Level Up w dniu 30
sierpnia 2022r.

Dotacz do nas by porozmawiac o wymiernych korzysciach z bycia etycznym w sprzedazy, podyskutujmy o tym jak
motywowac sie do pracy, gdy wokét wiele trudnych sytuacji. Wskazemy, jak budowac poczucie sukcesu zespotu i jak dziatac,
gdy nie ma pozadanych wynikdw.

W programie m.in.:

Etyka w rozumieniu klienta czyli jakie zachowania szanuje klient

Co swiadczy o klasie sprzedawcy

Jak rozmawiaé o produktach czy ustugach, gdy sa wieksze problemy

Sprzedawca, ktéry wspiera i rozumie, a nie tylko sprzedaje

Jak zdiagnozowac co zabiera energie naszemu zespotowi

Wzmacnianie realnego zaangazowania pracownikow

tagodzenie wewnetrznych tar¢ i konfliktéw w zespole

Wazne czynniki pozasprzedazowe, ktére powoduja, ze tatwiej o wyniki i realizacje celéw
Jak docenia¢ podwtadnych by to realnie czuli

Sales Team Level Up pozwoli Ci podnies¢ efektywnosé, relacje w zespole oraz kompetencje sprzedawcéw na wyzszy poziom.

Zgtos swéj udziat juz dzis i badz z nami 30 sierpnia by w gronie Ekspertéw sprzedazy wypracowac rozwigzania na nowe
czasy.
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PROGRAM

Wrtorek, 30 sierpnia

08:55 - 09:00
Przywitanie Uczestnikow, informacje organizacyjne

09:00 - 09:50
Czy etyka w sprzedazy optaca sie tez biznesowo ?

S Tomasz Kalko, Manager, wyktadowca akademicki, trener. Dyrektor ds. rozwoju w firmie Blachy Pruszyriski.

m Wymierne korzysci biznesowe z bycia etycznym w procesach sprzedazy
m Edukowanie pracownikéw w zakresie etycznych zachowan

m Etykaw rozumieniu klienta czyli jakie zachowania szanuje klient

m Case studies godnych promowania zachowan i inicjatyw

09:50 - 10:40
Sprzedaz z klasa- jak nie by¢ nachalnym

S Marta Wozny- Tomczak, Prezeska Zarzadu. Psycholozka. Trenerka biznesu i doradczyni

m Jak budowac relacje z klientem, a nie "wciskac" produkt
m Granice, ktérej nie powinno sie przekraczaé

m Co swiadczy o klasie sprzedawcy

m Przyktady, ktére warto nasladowaé

10:40 - 10:55
Przerwa

10:55 - 11:45
Jak sprzedawac w trudnych czasach, kiedy mysli klientow sa gdzies indziej

S\ Agnieszka Ptasiriska, Psycholozka, dyplomowana PWC Business Coach, Scrum Masterka
S Marta Rolnik, Psycholozka, certyfikowany coach, absolwentka Szkoty Akademii Transakcyjnej

m Specyfika sprzedazy w trudnych czasach

m Jak rozmawiac o produktach czy ustugach, gdy sa wieksze problemy
m Sprzedawca, ktéry wspiera i rozumie, a nie tylko sprzedaje

m Jak motywowac sie do sprzedazy, gdy wokot kryzys

m Empatia w sprzedazy - czym jest, a czym nie jest

Qx 223339777 [PA  konferencje@pb.pl (10342)
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11:45 - 12:45
Zespot bez werwy- jak realnie dodac pasji do ich dziatania

SV Agnieszka Okoriska, Cztonek zarzadu spétki energetycznej Stoen Operator w Warszawie ( E.ON)

Jak zdiagnozowad co zabiera energie naszemu zespotowi
Wzmacnanie realnego zaangazowania pracownikéw
tagodzenie wewnetrznych tarc¢ i konfliktow

Innowacyjne, mato znane, ale skuteczne sposoby motywowania

Jak radzi¢ sobie ze znudzeniem, wypaleniem i brakiem checi do pracy zespotu w kilku praktycznych krokach

12:45 - 13:15
Przerwa

13:15 - 14:05

Efektywne dziatania sprzedazowe - czynniki sukcesu

S Tomasz Bereznicki, Partner Zarzadzajacy, DPC Polska

Sales Force Effectiveness - efektywny proces sprzedazy dla sit sprzedazowych

Jak mierzy¢ sprzedaz w organizacji?
SZE - System Zarzadzania Efektywnosci w dziatach sprzedazy

Rola Managera w osigganiu efektywnosci zespotu sprzedazowego

14:05 - 15:00
Sukces jest zespotu, porazka - lidera. Jak by¢ madrym i sprawiedliwym szefem w praktyce

S\ Agnieszka Zawadka, Growth Manager, Chludziriski & Partners

Jak nie by¢ szefem, ktory bierze na siebie wytacznie sukcesy

Gra na zespot, a nie tylko na swoja kariere-czy to sie docelowo optaca
Jak docenia¢ podwtadnych by to realnie czuli

Jak dziala¢ kiedy nie ma pozadanych wynikéw

15:00
Zakonczenie

Qx 223339777 [PA  konferencje@pb.pl (10342)
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Tomasz Bereznicki
Partner Zarzadzajacy, DPC Polska

Tomasz od blisko 20 lat zwigzany z Lean Management. Zaczynat u najlepszych -
General Electric po to, aby po kilku latach wspottworzy¢ rodzacy sie na rynku polskim
segment firm doradczych wyspecjalizowanych w Lean a dzisiaj prowadzi wtasny biznes.
Swoja wiedza, entuzjazmem i doswiadczeniem przekonat wielu niezdecydowanych

do tego, ze Lean moze by¢ skutecznym lekarstwem na wiele problemoéw z jakimi na co
dzier boryka sie kazdy biznes, ale réwniez, ze w petnym, dojrzatym wydaniu jest
podstawa dla budowania przewagi konkurencyjnej i zréwnowazonego
dtugoterminowego wzrostu. Tomasz wyznaje zasade, ze Lean to ludzie i procesy,
dlatego tak dobrze odnajduje sie w kazdej branzy.

Tomasz Kalko

Manager, wyktadowca akademicki, trener. Dyrektor ds. rozwoju w firmie Blachy
Pruszynski.

Posiada 25-letnie doswiadczenie, przeszkolit ponad 30 tys. oséb. Cztonek
Stowarzyszenia Profesjonalnych Méwcéw i Mentoréw, Tworca autorskich programéw
szkoleniowych z zakresu przywodztwa, komunikacji i sprzedazy. Uczy Polski biznes,

w szczegdlnosci firmy rodzinne, jak stawiajac cztowieka na najwazniejszej pozycji

w organizacji, skutecznie budowac przewage konkurencyjna, sprzedawa¢, budowac
relacje, osiggac¢ postawione cele oraz zarzadzac organizacja i ludzmi. Wspiera
managerow w budowaniu nowoczesnego przywodztwa pomagajac im pracowac

w zgodzie ze swoimi talentami i wartosciami. Udowadnia, ze narzedzia biznesowe
mozna stosowac réwniez w zyciu prywatnym i za ich pomoca budowac¢ dobre relacje
z bliskimi.

QX 223339777 [PA  konferencje@pb.pl (10342)
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Agnieszka Okonska

Cztonek zarzadu spoétki energetycznej Stoen Operator w Warszawie ( E.ON)

Menedzerka, Coach, Mentorka, Autorka, Blogerka. Menedzerka z ponad 25-letnim
doswiadczeniem w zarzadzaniu duzymi organizacjami oraz ztozonymi zespotami
pracownikéw Juz w wieku 27 lat petnita funkcje cztonka zarzadu spétki z branzy
energetycznej, zatrudniajacej prawie 400 oséb. Byta pracodawca dla Oddziatu
liczacego 1300 pracownikéw Obecnie cztonek zarzadu spoétki energetycznej Stoen

Operator w Warszawie, nalezacej do niemieckiego koncernu energetycznego E.ON.
Absolwentka Ekonomii na UMK w Toruniu, Politologii i Executive MBA na Akademia
Ekonomiczno-Humanistycznej w Warszawie. Coach kariery i biznesu

w miedzynarodowym stowarzyszeniu Ivy Exec. Mentorka ogdlnopolskiego Programu
mentoringowego Fundacji Liderek Biznesu, Vital Voices Chapter Poland, mentorka
w wewnatrz korporacyjnych programach w firmie w ktérej pracuje na co dzien.
Wyktadowca Wyzszej Szkoty Bankowej w Gdansku na studiach podyplomowych
Przywdédztwo w biznesie. Autorka ksigzki ,Zbuduj kariere swoich marzen” Autorka
bloga o tematyce rozwoju osobistego JustBeYourMentor.com. Zatozycielka Grupy
wsparcia na Facebooku i Linkedin ,Kariera marzen” Autorka cyklu wywiadéw z ludzmi
sukcesu ,My life my rules”

Agnieszka Ptasinska

Psycholozka, dyplomowana PWC Business Coach, Scrum Masterka

Umie stuchac gteboko i dociera¢ do wewnetrznych motywoéw zakupowych
i sprzedazowych. Specjalizuje sie w zarzadzaniu emocjami oraz pozytywnosci, réwniez
w sprzedazy.

Marta Rolnik

Psycholozka, certyfikowany coach, absolwentka Szkoty Akademii Transakcyjnej

Doradza i szkoli w miedzynarodowych dziatach sprzedazy od ponad 15 lat. Jej obszar
specjalizacji to sprzedaz "z wisienka na torcie".

Qs 223339777 [PA  konferencje@pb.pl (10342)
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Marta Wozny- Tomczak

Prezeska Zarzadu. Psycholozka. Trenerka biznesu i doradczyni

Rozpoznawalna ekspertka w dziedzinie zarzadzania, HR i przedsiebiorczosci. Trenerka
i doradczyni biznesowa w zakresie kompetencji menedzerskich, sprzedazowych oraz
méwczyni inspiracyjna. Doradza przedsiebiorcom z sektora MSP i korporacii, a takze
firmom z sektora mikro w zakresie strategicznego rozwoju biznesu i talentéw.
Przeszkolita juz ponad 52 000 uczestnikéw. Wystepowata na scenie m.in. z takimi

ekspertami jak Jakub B. Baczek, Marek Kaminski, Szymon Hotownia. Jest autorka
ksigzek Wtasny Biznes. Jak dojs¢ do sukcesu? oraz Jak zmotywowac sie do regularnego
biegania? Poradnik dla zapracowanych. Prowadzi jedyny w Polsce blog

o przedsiebiorczosci (www.JPWF.pl), pisany z punktu widzenia ekspertki majacej
wiedze zaréwno biznesowa, jak i HR-owa. Pisze i udziela wywiadéw dla mediow:
Forbes, Wtasny Biznes. Franchising, TVP3 Warszawa, PulsHR, My Company, Szef
Sprzedazy, StartUp Magazine, Radio Plus, Radio Gdanisk, Polskie Radio itp. W lutym
2021 roku zajeta 9. miejsce w rankingu Magazynu Forbes Women ,25 Mistrzyn
LinkedIn w Polsce”. Pasjonatka sportu od urodzenia, maratonka. Szczesliwa mama
dwajki dzieci.

Agnieszka Zawadka
Growth Manager, Chludzinski & Partners

Ekspertka marketingu z dusza pedagoga. Doswiadczona w zarzadzaniu marketingiem,
generowaniu szans sprzedazy oraz zarzadzaniu spétka technologiczna. Przywraca sens
dziataniom marketingowym i zwalacza bylejakos¢ w zarzadzaniu, Wspiera osoby
zarzadzajace firmami w podejmowaniu strategicznych decyzji dotyczacych rozowoju

biznesu i ksztattowania tworzacych je zespotéw. Specjalizuje sie w dziataniach inbound
i content marketinogwych. Skupia sie na projektowaniu efektywnej wspétpracy
zespotéw marketingu i sprzedazy, gtéwnie rozwigzan B2B oraz w modelu SaaS.
Dotychczas wspierata m.in. Leanpassion, Goldenline, Livespace, Webankieta, Callpage,
elevato, ifm electronic i wiele innych. Zaangazowana w liczne inicjatywy wspierajace
przedsiebiorczos$¢. Entuzjastka dzielenia sie wiedza oraz nowych technologii i metodyk
wspierajacych ludzi, prace, biznes.

Qx 223339777 [PA  konferencje@pb.pl (10342)
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KONTAKT MIEJSCE

Opiekun merytoryczny Wspétpraca Szczegoétowa lokalizacja
wkrotce

online

Magdalena Marczak Mateusz Stempak

Project Manager Marketing Manager
Q\ 48223339867 Q) 48223339912
P4 m.marczak@pb.pl P4 m.stempak@pb.pl

QX 223339777 [PA  konferencje@pb.pl (10342)
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Formularz rejestracji: Sales Team Level Up

Cena

Sales Team Level Up
30 ssierpnia 2022, online

495 zt netto od 2022-08-30 do 2022-08-30

Kod promocyjny

Osoba zgtaszajaca Dane do faktury
D firma

Imig |:| osoba fizyczna
Nazwisko Panistwo

Stanowisko NIP

Dziat Nazwa/Imie i nazwisko

pole opcjonalne

Miejscowosc

E-mail

Ulicainumer

Telefon

Kod pocztowy

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

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

OO oo

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

Administratorem danych osobowych jest Bonnier Business (Polska) sp. z 0.0. z siedziba w Warszawie. Dane s3 przetwarzane w celu organizacji konferencji oraz w celach marketingowych na
podstawie odrebnie udzielonych zgdd, ktére moga zostac¢ odwotane w kazdej chwili. Wiecej informacji na temat przetwarzania danych osobowych znajduje sie w Klauzuli Informacyjnej
RODO Zobacz wigcej

Pieczatka i podpis

Qs 223339777 [PA  konferencje@pb.pl (10342)


https://apps.bonnier.pl/regulaminy/pdf/Regulamin_wydarzen_platnych_05072022_pdf.pdf
https://apps.bonnier.pl/regulaminy/pdf/RODO_klauzula_informacyjna_konferencje.pdf

Formularz rejestracji: Sales Team Level Up

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 (10342)
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Regulamin uczestnictwa w konferencjach, warsztatach, szkoleniach ptatnych organizowanych przez Bonnier Business Polska Sp. z 0.0.

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

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

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

informacjach ogdlnych dotyczacych Wydarzenia lub innej sekcji wg wyboru Organizatora. Cena obejmuje prelekcje, materiaty szkoleniowe, a w przypadku konferencji stacjonarnych
takze przerwy kawowe, lunch. Wszelkie inne koszty niewskazane przez Organizatora (np. koszty przejazdu, zakwaterowania) uczestnik Wydarzenia pokrywa we wtasnym zakresie. W
przypadku Wydarzen organizowanych z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej cena obejmuje wytacznie prelekcje oraz materiaty szkoleniowe.

. Ptatnosci nalezy dokonywac na rachunek bankowy Organizatora wskazany kazdorazowo na Stronie Wydarzenia z uwzglednieniem informacji wskazanych przez Organizatora na fakturze

pro forma lub na fakturze VAT.

Wypetnienie elektronicznego formularza zgtoszeniowego udostepnionego przez Organizatora i zamieszczonego na stronie internetowej Wydarzenia (tj. www.konferencje.pb.pl lub innej
wskazanej przez Organizatora) (,Zgtoszenie”) i zatwierdzenie Zgtoszenia poprzez aktywowanie dedykowanego przycisku ,Zarejestruj z obowiazkiem zaptaty” lub pobranie, wypetnienie i
odestanie podpisanego przez osoby uprawnione (w formie papierowej lub skanem na adres e-mail Organizatora) formularza w formacie .pdf zamieszczonego na stronie internetowe;j
Wydarzenia, jest réwnoznaczne z zawarciem z Organizatorem przez podmiot wskazany w Zgtoszeniu jako podmiot zgtaszajacy umowy, ktérej przedmiotem jest umozliwienie osobom
wskazanym w Zgtoszeniu uczestnictwa w Wydarzeniu. Na podstawie Zgtoszenia Organizator wystawia i przesyta na adres poczty elektronicznej wskazany w Zgtoszeniu fakture pro
forma ptatna w terminie siedmiu (7) dni od daty Zgtoszenia.

. Biorac pod uwage fakt, ze Zgtoszenie dokonywane moze by¢ przez osobe fizyczna dziatajaca w imieniu i na rzecz innych oséb, osoba zgtaszajaca zobowiazana jest w trakcie dokonywania

Zgtoszenia do potwierdzenia stosownego upowaznienia. W przeciwnym wypadku Organizator zastrzega sobie prawo odmowy przyjecia Zgtoszenia.

. Osoba dokonujaca Zgtoszenia ponosi odpowiedzialno$¢ za oswiadczenia sktadane w trakcie realizacji procedury Zgtoszenia. Szczegétowe warunki Zgtoszenia, sposdb postepowania w

trakcie i po dokonaniu Zgtoszenia oraz zakres wymaganych oswiadczen osoby zgtaszajacej oraz oséb zgtaszanych Organizator okresla w interaktywnym formularzu Zgtoszenia
zamieszczonym na Stronie Wydarzenia.

O rezygnacji z udziatu w Wydarzeniu nalezy poinformowa¢ Organizatora przesytajac taka informacje na adres poczty elektronicznej Organizatora: konferencje@pb.pl.

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

obciazony optata w wysokosci stanowiacej réwnowartosc¢ 20% Ceny. Niniejsze postanowienie nie ma zastosowania w przypadku dokonania Zgtoszenia w terminie pdZniejszym niz na
dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia.

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

zostanie obcigzony petna Cena.

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

. Niedokonanie wptaty kosztéw uczestnictwa w Wydarzeniu w terminie wskazanym w pkt 4 powyzej nie jest jednoznaczne z rezygnacja z uczestnictwa w Wydarzeniu. Niedokonanie

wptaty kosztéw uczestnictwa w Wydarzeniu nie wytacza prawa do stosowania przez Organizatora uprawnien z pkt 9 i 10 Regulaminu.

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

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

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

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

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

Zabronione jest zwielokrotnianie Materiatéw, wprowadzanie ich do obrotu, rozpowszechnianie w jakikolwiek sposéb, uzyczanie, wyswietlania, publiczne udostepnianie Materiatéw w
taki sposéb, aby kazdy mégt miec do nich dostep w miejscu i w czasie przez siebie wybranym oraz jakiekolwiek inne wykorzystanie sprzeczne z celem lub zakresem wskazanym w ust. 17
Regulaminu.

Zgtaszajacy zobowiazany jest poinformowac uczestnika zgtaszanego do wziecia udziatu w Wydarzeniu, ze Organizator moze utrwala¢ przebieg Wydarzenia -w celu informacyjnym -za
pomoca urzadzen rejestrujacych dZzwiek lub obraz. Brak zgody uczestnika zgtaszanego do wziecia udziatu w Wydarzeniu na powyzsze czynnosci wyklucza mozliwos¢ wziecia udziatu w
Wydarzeniu. Organizator moze zamiesci¢ utrwalone nagranie w wybranym przez siebie medium z uwzglednieniem obowiazujacych w tym zakresie przepiséw prawa dotyczacych
ochrony débr osobistych, w tym danych osobowych.

Dokonanie Zgtoszenia jest rownoznaczne z udzieleniem Organizatorowi upowaznienia do wystawienia faktury VAT bez podpisu przez osobe zgtaszajaca lub podmiot w imieniu ktérego
osoba zgtaszajaca dziata.

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 konferencje, warsztat, szkolenie ptatne zwigzane
tematycznie z Wydarzeniem. Kod rabatowy jest aktywny do uptywu wskazanego terminu rejestracji na kolejna edycje Wydarzenia lub konferencje, warsztat, szkolenie ptatne zwigzane
tematycznie z Wydarzeniem. Rabat dotyczy kazdego uczestnika zgtaszanego przez osobe uprawniong do rabatu. Rabat taczy sie z innymi rabatami, chyba ze Organizator postanowi
inaczej, o czym uprawniony zostanie poinformowany w zaproszeniu.
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21. Jesli osoba dokonujaca rejestracji wyraza badz utrzymuje wyrazone uprzednio zgody marketingowe na kontakt e-mailowy oraz telefoniczny otrzymuje 5% statego rabatu na dokonywane
przez siebie rejestracje na ptatne Wydarzenia organizowane przez Organizatora i ogtaszane (oferowane) poprzez dedykowany Wydarzeniom serwis internetowy dziatajacy pod adresem:
www.konferencje.pb,.pl (do momentu wycofania zgdd lub jednej ze zgdd). Rabat ten taczy sie z innymi. Weryfikacja nastepuje w czasie rzeczywistym na podstawie podanego w Zgtoszeniu
adresu e-mail osoby zgtaszajacej. Rabat naliczany jest automatycznie. Prawo do rabatu przystuguje wytacznie osobie dokonujacej rejestracji (dokonujacej Zgtoszenia) i dotyczy danego
Zgtoszenia bez wzgledu na liczbe uczestnikdw rejestrowanych przez osobe dokonujaca rejestracji i uprawniong do otrzymania rabatu.

22. 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.).

23. 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

24. 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.

25. W przypadku Wydarzen stacjonarnych, w sytuacji wprowadzenia, aktami wtadzy parnstwowej 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 uczestnikdw 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 wymogdw, o ktérych mowa w zdaniu poprzednim.

26. 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.

27. 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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