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CEL

Nowe technologie, ogromna rola danych i Al, presja na wyniki finansowe oraz rosnagce oczekiwania
klientéw sprawiaja, ze odpowiedzialno$¢ Dyrektora Sprzedazy wykracza dzi$ poza klasyczne zarzadzanie
zespotem i realizacje celéw. Coraz czesciej oznacza ona fgczenie ludzi, proceséw, danych i technologii w
spéjny model, ktéry realnie wspiera wzrost i efektywnos$¢ catej organizacji.

Konferencja Dyrektor Sprzedazy 2026 to spotkanie lideréw sprzedazy, ktérzy chcg swiadomie budowacd
przewage konkurencyjng swoich organizacji.

Podczas wydarzenia dowiesz sie m.in.:

m Jak rozwija¢ kompetencje lideréw, budowa¢ rezyliencje i motywacje zespotéw w dynamicznym i
zmiennym otoczeniu rynkowym

m Jak ksztattowac ceny, marze i strategie finansowe, aby wyniki byly przewidywalne i rentowne

m W jaki sposéb radykalna transparentnos¢ finansowa buduje partnerstwo w zespole i motywuje
do lepszych decyzji biznesowych

m Czy zespotly sprzedazowe moga dziata¢ bez prowizji i w jakich sytuacjach to ma sens

m Jak integrowac sprzedaz, marketing i obstuge klienta w modelu RevOps i omnichannel
zwiekszajac efektywnos¢ procesow

m Jak wykorzystac Al i analityke danych do automatyzacji proceséw sprzedazowych,
hiperpersonalizacji ofert, przewidywania wynikéw oraz wspierania decyzji biznesowych

m Jak Swiadomie zarzgdza¢ portfelem klientéw, utrzymywacé wartosciowe relacje i podejmowac trudne
decyzje o zakohczeniu wspotpracy

Agenda konferencji taczy wiedze strategiczna z praktycznymi case studies, eksperckie panele
dyskusyjne oraz interaktywne sesje roundtables, umozliwiajagce wymiane doswiadczen i
pogtebiona dyskusje. To przestrzen do zdobycia konkretnych inspiracji, wymiany sprawdzonych
praktyk oraz rozméw o tym, jak projektowaé skuteczna i oparta na realnej wartosci sprzedaz.

Zobacz, co przygotowaliSmy w programie i dofagcz do nas 26 maja w Warszawie.

Czekaja na Ciebie inspiracje, dyskusje i praktyczne pomysty!
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PROGRAM

Wtorek, 26 maja

08:30
Rejestracja, poranna kawa

Zapraszamy na kawe, herbate, przekaski i zachecamy do nawigzywania nowych relacji biznesowych oraz
wymiany doswiadczen z innymi uczestnikami konferencji.

09:00
Rozpoczecie konferencji Dyrektor Sprzedazy 2026

Sl Magdalena Sokulska, project manager, Puls Biznesu

Blok 1: LUDZIE | PRZYWODZTWO W SPRZEDAZY

09:10
PANEL DYSKUSYJNY. Strategia Sprzedazy & Leadership w Erze Al

S Moderatorka: Marzena Sawicka, wspdlniczka, dyrektorka zarzadzajgca, HILLWAY Training & Consulting
S Tomasz Duda, dyrektor handlowy, RTV Euro AGD

S Marcin Jagodziiski, zastepca dyrektora generalnego Visa w Polsce, dyrektor dziatu ds. wydawcdéw
kart, Visa

SL Patrycja Mikutaniec, dyrektor ds. projektéw sprzedazowych, Lux Med

Sl Bogusz Niewiadomski, dyrektor pionu sprzedazy bankowosci detalicznej, Credit Agricole Bank Polska
S Magdalena Tomczyk-Topolska, dyrektorka sprzedazy B2B, iSpot Apple Premium Partner

W erze danych i automatyzacji rola dyrektora sprzedazy znaczaco sie zmienia, a kluczowym wyzwaniem
wspoétczesnego biznesu staje sie rozwijanie nowych kompetencji lideréw oraz docenianie strategicznej
wartosci ludzi i zespotéw.

Podczas panelu eksperci omdéwia, jakie kompetencje beda najwazniejsze dla lideréw sprzedazy

w nadchodzacych latach, jak taczy¢ rozwéj zespotu z wynikami, wykorzystywad analityke i Al w codziennej
pracy oraz automatyzowacd procesy, nie tracgc przy tym wartosci relacji z klientem. To praktyczna
dyskusja o tym, jak skutecznie zarzadza¢ zespotami i strategiami sprzedazy w dynamicznym, cyfrowym
srodowisku, gdzie technologia wspiera, ale cztowiek pozostaje najwazniejszym kapitatem.

09:50
PANEL DYSKUSYJNY. Rezyliencja i motywacja zespotéw sprzedazowych w zmiennych
warunkach rynkowych

SL Moderatorka: Paula Podgdrska, strateg zmiany i ekspertka od rezyliencji biznesowej, zmienisz_
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SL Piotr Krélikowski, dyrektor dziatu klientéw kluczowych, dyrektor operacyjny sprzedazy, Atman
Sl Sylwia Michael, Cluster Sales Director Poland, Lithuania and Latvia, Kuehne+Nagel

5L Izabela Sakowicz, wspdétwtascicielka, VFP

S Wactaw Ryl, Head of Sales, PKO Leasing

W dzisiejszych turbulentnych czasach zespoty sprzedazowe muszg nie tylko realizowa¢ wyniki, ale takze
utrzymywac zaangazowanie. Dyrektorzy sprzedazy poznajg praktyczne sposoby budowania odpornosci
zespotdéw na stres, niepewnos¢ i nagte zmiany. Otrzymaja wskazdéwki, jak motywowacé miedzynarodowy,
wielopokoleniowy zespét oraz jak projektowac procesy sprzedazowe, ktére pozwolg utrzymac przychody
mimo zmiennosci rynku. Ponadto przedstawione zostang strategie rozwijania w zespole elastycznosci,
odpowiedzialnosci i gotowosci do zmian, dzieki ktérym mozliwe jest utrzymanie stabilnych wynikéw nawet
w najbardziej wymagajgcych warunkach.

10:30
Przerwa na kawe

Zapraszamy na chwile wytchnienia przy kawie, herbacie i przekaskach. To doskonaty moment,
by kontynuowac rozpoczete rozmowy, poznaé nowe osoby i wymienic¢ sie doswiadczeniami w swobodnej
atmosferze.

Blok 2: STRATEGIE FINANSOWE | OPERACYJNE W SPRZEDAZY

11:00
Pricing Power. Jak Dyrektor Sprzedazy ksztattuje cene, marze i wyniki firmy?

S Adam WozZniak, Commercial Planning & Activation Director, FoodWell

Cena w dzisiejszym konkurencyjnym srodowisku jest narzedziem, ktére moze wzmacnia¢ lojalnos¢
klientéw, optymalizowad konwersje i wptywaé na wyniki catej organizacji. Dyrektorzy sprzedazy dowiedzg
sie, jak wykorzystywac dane, analityke i strategie pricingowe do realnego ksztattowania przychodéw

i marz. Zdobeda takze wiedze, jak podejmowaé decyzje oparte na wiarygodnych wskaznikach, budowacd
przewage konkurencyjna oraz skutecznie tgczy¢ strategie cenowe z codzienng praktyka sprzedazy,
maksymalizujgc wyniki finansowe nawet w wymagajacym otoczeniu rynkowym.

11:40
Storytelling jako dZzwignia marzy. Jak sprzedawac wartos¢ zamiast rabatu

S Marta Malik, strateg komunikacji sprzedazowej

W warunkach narastajgcej presji cenowej sposéb komunikowania oferty przestaje by¢ kwestig stylu,

a staje sie elementem zarzadzania marzg. W sprzedazy B2B decyzje zakupowe sa silnie powigzane

z poziomem zaufania i poczuciem bezpieczenstwa, dlatego narracja bezposrednio wptywa na postrzegana
wartos¢ i gotowos¢ klienta do akceptacji ceny. Podczas wystgpienia dyrektorzy sprzedazy dowiedzg sie,

w jaki sposdb zespoty sprzedazy nieSwiadomie obnizajg marze poprzez defensywny jezyk i nadmierng
koncentracje na cenie. Zostang oméwione konkretne rozwigzania w zakresie projektowania rozméw
handlowych, prezentacji i ofert, ktére wzmacniaja pozycje negocjacyjng, ograniczajg erozje marzy oraz
wspierajg realizacje strategii cenowej organizacji. To spojrzenie na storytelling jako narzedzie systemowe,
spéjne z celami finansowymi, procesami sprzedazowymi i odpowiedzialnoscig za wynik.
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12:20
Koniec ery kontroli: Jak radykalna transparentnos¢ finansowa buduje handlowcéw-partneréw

S Grzegorz Klimarczyk, wspétzatozyciel, OpenNexus

Wiekszos$¢ dyrektoréw sprzedazy marzy o zespole, ktéry nie negocjuje wylacznie rabatem, ale potrafi
broni¢ marzy i rozumie biznesowy sens kazdej transakcji.

W Open Nexus udowodniono, ze kluczem do tego nie jest Scislejsza kontrola, lecz... jej catkowite oddanie
w rece zespotu poprzez radykalng transparentnos¢ finansowa.

W ramach prelekcji zostana przedstawione m.in.:

m Dane zamiast intuicji: jak petna jawnos$¢ kosztéw, marz i wynagrodzen zmienia psychologie sprzedazy
i postawe handlowca (przejscie z roli ,,dostarczyciela zaméwien” do ,partnera biznesowego”)

m Model decyzyjno-finansowy: prelegent przedstawi praktyczne mechanizmy ze swojej ksigzki ,,Firma
Samozarzadzajgca”, ktére pozwolity firmie Open Nexus wyeliminowad tradycyjne prowizje na rzecz
wspoétodpowiedzialnosci za wynik catej organizacji

m Case study Open Nexus: prelegent pokaze liczby - jak transformacja w strone samozarzadzania
wptyneta na rentownos¢ firmy i dlaczego handlowcy, ktérzy znaja finanse firmy, sprzedajg skuteczniej

13:00
PANEL DYSKUSYJNY. Omnichannel przysztosci. Wiodace modele w eCommerce w 2030 - D2C,
B2B2C a moze branzowe marketplace?

Sl Moderator: Konrad Zach, Founder&CEO, thinkhub.pl

Sl Sebastian Btaszkiewicz, Cztonek Rady Izby Gospodarki Elektronicznej, Head of Sales Excellence,
Univio

S Agata Dublasiewicz, Head of E-Commerce & Customer Care, iSpot Apple Premium Partner

S Marlena Zurawska-Szuter, dyrektor e-commerce, AB Bechcicki

Obszary do dyskusji:

m Jak zmienia sie model wspétpracy producentéw i dystrybutoréw z duzymi eCommerce B2C?

m Czy jest juz/nadal realna przestrzen na budowanie branzowego marketplace? Jakie sa triggery
podejmowania takiej inicjatywy?

m Czego mozemy sie spodziewa¢ w eCommerce B2B ze wzgledu na galopujacy rozwdj rozwigzah Al oraz

demokratyzacje dostepu do technologii ?

B2B2C - swiety graal eCommerce czy sél w oku zaréwno producentéw jak i dystrybutoréw

3 trendy/sprawdzone praktyki w przebijaniu szklanego sufitu w eCommerce

Blok 3: TECHNOLOGIA | DANE W SPRZEDAZY

13:40
Data-Driven Sales & Operations. Jak dane napedzaja sprzedaz i wyniki firmy?

Sl Kazik Surata, head of data platforms & partnerships, Visa
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Pokazemy, jak w petni wykorzystac analityke do selekcji najbardziej wartosciowych leadéw, optymalizacji
proceséw sprzedazowych i prognozowania popytu w czasie rzeczywistym. Zaprezentujemy sposoby
wdrazania decyzji opartych na faktach w codziennej pracy zespotéw sprzedazowych, reagowania

na zmiany rynkowe w czasie rzeczywistym oraz tworzenia Srodowiska, w ktérym zespét samodzielnie
podejmuje odpowiedzialne decyzje i aktywnie przyczynia sie do maksymalizacji wynikéw firmy.

14:20
Al w sprzedazy. Jak automatyzacja i hiperpersonalizacja zwiekszaja wyniki zespotu
sprzedazowego?

S Anna Proriczuk-Omiotek, ekspertka w obszarze sztucznej inteligencji w marketingu i sprzedazy
S Patryk Omiotek, wtasciciel, Web Amigos

Podczas prelekcji przedstawimy konkretne sposoby wykorzystania Al do automatyzacji proceséw
sprzedazowych, hiperpersonalizacji ofert i maksymalizacji wynikéw zespotu. Oméwimy tez, jak integrowacd
narzedzia Al z codziennymi procesami, aby osigga¢ mierzalne rezultaty, budowac przewage
konkurencyjng i jednoczesnie wspiera¢ ludzi w zespole w podejmowaniu skutecznych decyzji.

15:00
Lunch

Zapraszamy na przerwe lunchowg - moment wytchnienia i regeneracji miedzy intensywnymi prelekcjami.
To czas, by w spokojnej atmosferze zje$¢ cos$ pysznego, porozmawiaé z innymi uczestnikami i na chwile
ztapa¢ oddech przed kolejna czescig konferencji.

Blok 4: ROUNDTABLES

15:50
Wprowadzenie do SES)JI ROUNDTABLES (stoliki dyskusyjne)

Magdalena Sokulska, project manager, Puls Biznesu

SESJA ROUNDTABLES - otwarta dyskusja w matych grupach (kilka/kilkanascie oséb), sktadajacych sie
z uczestnikéw konferencji i moderatora, na temat przypisany do danego miejsca dyskusji. Kazdy
z uczestnikéw konferencji moze wzigé¢ udziat w jednej dyskusji podczas ses;ji.

Sesja zaplanowana jest na 40 min.

m Zasady dyskusji w ramach grup dyskusyjnych
m Przedstawienie moderatoréw oraz prezentacja zagadnienh

16:00
SESJA ROUNDTABLES

W tej sesji kazdy z uczestnikéw wybiera jeden z tematéw i dotgcza do stolika, przy ktérym toczy sie
dyskusja na dany temat.
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Tematy stolikéw do wyboru

STOLIK #1: RevOps w praktyce
Moderator: Agnieszka Grostal, Partner, Strategy & Transformation, Leanpassion

Jak budowac wspdine cele i KPI dla sprzedazy, marketingu i obstugi klienta oraz wdraza¢ efektywne
modele wspétpracy miedzy dziatami? Uczestnicy dowiedza sie, jak usuwac silosy organizacyjne,
usprawniaé przeptyw danych i proceséw oraz w konsekwencji maksymalizowad przychody

i przewidywalnos¢ wynikéw catej organizaciji.

STOLIK #2: Customer Exit Strategy. Jak Swiadomie zrezygnowac z klienta bez utraty wartosci
i wizerunku?

Moderator: Michat Sokotowski, dyrektor operacyjny i sprzedazy, cztonek zarzadu

Jak przygotowac organizacje i zespét sprzedazy na sSwiadome rozstanie z klientem nierentownym, ale
prestizowym w sposéb uporzadkowany i bezpieczny wizerunkowo? Odpowiemy na pytanie w jaki sposéb
sprzedaz moze uzasadnic¢ taka decyzje przed zarzadem, opierajac sie na danych finansowych, kosztach
alternatywnych i dtugoterminowej strategii biznesowej.

STOLIK #3: Sprzedaz do organizacji zmeczonych zmiana. Jak dotrzec¢, przekonac¢ i wywota¢
realny efekt?

Moderator: Wactaw Ryl, Head of Sales, PKO Leasing

Organizacje poddawane czestym zmianom coraz czesciej doswiadczajg zjawiska change fatigue - spadku
zaangazowania pracownikéw, oporu wobec nowych inicjatyw i zmniejszonej efektywnosci proceséw.
Zastanowimy sie, jak skutecznie dociera¢ do klientéw zmeczonych zmiana, budowac ich zaufanie oraz
proponowad rozwigzania, ktére naprawde przynosza wymierne efekty.

STOLIK #4 Tworzenie tréjkata dostawca-sprzedawca-klient kluczem do efektywnej sprzedazy
i lojalnosci klientéw

Moderator: Andrzej Jakubczak, praktyk zarzadzania sprzedaza, algorytmia

Porozmawiamy o koncepcji tréjkata dostawca-sprzedawca-klient jako sposobie na zwiekszenie
efektywnosci operacyjnej, maksymalizacje przychodéw i marzy oraz budowanie trwatych relacji

z klientami. Uczestnicy dowiedza sie, jak w praktyce koordynowad dziatania z dostawcami, wspiera¢ zesp 6t
sprzedazy i lepiej odpowiadaé na potrzeby klientéw kohcowych.

STOLIK #5: Zespoty sprzedazowe bez prowizji. Czy to mozliwe i kiedy?

Moderator: Tomasz Zagdan, konsultant ds. sprzedazy i pricingu
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Jakie inne modele wynagrodzeh moga motywowac zesp6t sprzedazowy? Czy mozna osiggac wyniki bez
tradycyjnych prowizji i jak wptywa to na kulture zespotu i zaangazowanie handlowcéw? Podczas stolika
uczestnicy przedyskutujg wyzwania i korzysci réznych modeli wynagrodzenh oraz zastanowig sie, ktére
rozwigzania moga sprawdzi¢ sie w ich organizacjach.

16:40
Podsumowanie SESJI ROUNDTABLES

Prezentacja kluczowych wnioskéw z rozmdéw przez poszczegdlnych moderatoréw.

17:00
Zakonczenie konferencji Dyrektor Sprzedazy 2026
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PRELEGENCI

Sebastian Btaszkiewicz

Cztonek Rady lzby Gospodarki Elektronicznej , Head of Sales Excellence
Univio

Rynek transformacji cyfrowej i technologii IT jest czescig jego zycia
zawodowego od blisko 20 lat. W Univio odpowiada za sprzedaz, rozwdj
oferty oraz wzmacnianie wizerunku firmy i budowanie spotecznosci wokét
transformacji cyfrowej przedsiebiorstw. Od 2023 r. jest Cztonkiem Rady
Izby Gospodarki Elektronicznej. Akredytowany Mentor biznesowy EMCC
Practicioner z obszaréw m.in. klientocentrycznosci, sprzedazy doradczej,
nowych technologii, e-commerce, samorozwoju; Autor publikacji

i komentarzy eksperckich w prasie oraz prelegent i panelista

na konferencjach; cztonek rad programowych.

Agata Dublasiewicz

Head of E-Commerce & Customer Care iSpot Apple Premium Partner

Pasjonatka ecommerce, ciekawa nowych technologii, z wieloletnim
doswiadczeniem w kreacji i wdrazaniu strategii sprzedazowych dla
klientéw D2C oraz sektora B2B (branze FMCG i retail, w organizacjach
miedzynarodowych). Jej kluczowe kompetencje obejmujg myslenie
strategiczne poparte licznymi sukcesami sprzedazowymi, zorientowanie
na klienta w oparciu o najnowsze trendy CX/UX, odpowiedzialnos¢ za P&L
oraz realizacje budzetéw sprzedazowych, zarzgdzanie produktem,
kategorig i polityka cenowg, znajomos¢ platform ecommerce Magento

i SAP Hybris, efektywne dziatania SEO/SEM, doswiadczenie w sprzedazy
omnichannel oraz umiejetnos¢ analizy potrzeb konsumentéw i rynku
konkurencji. Poprzez aktywne zarzadzanie projektami stara sie ,,zarazac¢”
do wspodlnego dziatania pracownikéw z innych dziatéw (logistyka, obstuga
klienta, IT, ksiegowos¢/ptatnosci), czego efektem sg wysokie wyniki
sprzedazowe, czesto przekraczajace stawiane cele.
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Tomasz Duda
dyrektor handlowy RTV Euro AGD

Zarzadzajacy obszarem komercyjnym w RTV EURO AGD, ktéry generuje
sprzedaz na poziomie przekraczajgcym 10 mld zt rocznie. To doswiadczony
menedzer z ponad 15-letnim stazem w branzy elektroniki uzytkowej,
handlu detalicznym i telekomunikacji. Wczesniej zwigzany z Samsung
Electronics, gdzie odpowiadat za strategig, innowacje i zarzadzanie
strukturami terenowymi. Absolwent Executive MBA, ksztatcit sie m.in.

w ESCP Business School w Berlinie oraz na Keio University w Tokio.
Specjalizuje sie w transformacji organizacji, strategiach omnichannel

i budowaniu skutecznych zespotéw.

Agnieszka Grostal

Partner, Strategy & Transformation Leanpassion

Posiada ponad 20-letnie doswiadczenie w budowaniu i wdrazaniu strategii
sprzedazy, modelowaniu i optymalizacji proceséw sprzedazy,
wprowadzaniu produktéw na rynki w Polsce i zagranica oraz w organizacji
i tworzeniu dziatéw handlowych. Pracuje z klientami na réznych etapach
rozwoju od skalowania biznesu do dojrzatosci i potrzeby optymalizacji
wybranych proceséw. Stworzyta i wdrozyta ztozone strategie sprzedazy dla
ponad 70 przedsiebiorstw w Polsce i za granica. Pomogty one podnies¢
wyniki sprzedazy nawet o 115 %. Realizowata projekty transformac;ji
obszaréw sprzedazy dla m.in. Knauf Polska, HSBC Polska, mFaktoring
(grupa mBanku), TMF Group, Fisher Polska, Oknoplast, Agrii Polska,
TelForceOne, mPTech. Doswiadczenie zdobywata w miedzynarodowych
korporacjach finansowych (Citibank, ING Bank, BBL Asset Management

w Paryzu). Zarzadzata budzetem sprzedazy wynoszacym ponad 200
milionéw dolaréw i siecig sprzedazy produktéw finansowych dla wszystkich
segmentéw klientéw B2B. Kierowata ponad 80- osobowym zespotem
doradcéw. Od ponad 10 lat pracuje w roli doradcy strategicznego. Posiada
tytut doktora nauk ekonomicznych.

Marcin Jagodzinski

zastepca dyrektora generalnego Visa w Polsce, dyrektor dziatu ds.
wydawcéw kart Visa

W 2024 roku dotaczyt do Visa jako dyrektor sprzedazy, by juz rok pézniej
objaé stanowisko zastepcy dyrektora generalnego Visa oraz dyrektora
dziatu ds. wydawcéw kart w Polsce. Jest ekspertem, ktéry tgczy
kompetencje sprzedazowe, strategiczne i przywédcze w dynamicznie
zmieniajgcej sie branzy finansowej. Wczesniej zarzadzat strukturami
sprzedazy w Polbank EFG oraz Credit Agricole, gdzie kierowat kluczowymi
obszarami segmentéw klientéw, bankowosci codziennej i marketingu
relacyjnego, wspierajgc transformacje oferty i rozwéj biznesu.
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Andrzej Jakubczak

praktyk zarzadzania sprzedaza algorytmia

20 lat w branzy IT, 14 lat zarzadzania zespotami sprzedazy, 3 lata
zarzadzania sprzedaza w regionie CEE | specjalizacje: prowadzenie
zespotéw, strategia i planowanie sprzedazy, wspétpraca z partnerskim
kanatem sprzedazy.

Grzegorz Klimarczyk

wspodtzatozyciel OpenNexus

Wspotzatozyciel OpenNexus i wizjoner nowoczesnego zarzadzania.
Przeszedt droge od autokraty do lidera promujacego radykalne zaufanie
i dobrostan. W swojej najnowszej ksigzce ,Firma Samozarzadzajgca” (w
trakcie wydnia) prezentuje gotowy model decyzyjno-finansowy dla
organizacji, ktére chcg porzuci¢ hierarchie na rzecz efektywnosci. Jego
misjg jest zmiana spoteczna: zastapienie ,,pruskiego” modelu
postuszenstwa kultura odpowiedzialnosci - w pracy, w rodzinie i w kraju.

Piotr Krolikowski

dyrektor dziatu klientéw kluczowych, dyrektor operacyjny sprzedazy
Atman

Menedzer z ponad 20-letnim doswiadczeniem w budowaniu i rozwijaniu
organizacji sprzedazowych w sektorach IT, ustug chmurowych,
telekomunikacji oraz finanséw. Specjalizuje sie w zwiekszaniu przychodéw,
tworzeniu strategii wprowadzania produktéw i ustug na rynek oraz
sprzedazy wielokanatowej. Posiada bogate doswiadczenie w budowie

i zarzadzaniu duzymi zespotami sprzedazowymi oraz rozwijaniu sieci
partneréw biznesowych wspierajgcych diugoterminowy rozwdj organizacji.
Absolwent programu MBA Szkoty Biznesu Politechniki Warszawskiej.

Marta Malik

strateg komunikacji sprzedazowej

Prowadzi szkolenia dla lideréw i zespotéw sprzedazy, w ktérych porzadkuje
narracje ofertowg, prezentacje i rozmowy handlowe w B2B. Uczy, jak
méwic¢ o wartosci w sposdb precyzyjny i strukturalny, aby klient szybciej
rozumiat sens oferty i podejmowat decyzje bez chaosu. Wyktadowczyni
copywritingu sprzedazowego i storytellingu marki na Uniwersytecie WSB
Merito. Zatozycielka pracowni komunikacji Nowy Kontekst. Prelegentka
TEDxX (,Jezyk przysztosci produktem naszych dzisiejszych wyboréw”).
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Sylwia Michael

Cluster Sales Director Poland, Lithuania and Latvia Kuehne+Nagel

Od dziesieciu lat buduje swojg $ciezke zawodowg w organizacji, a ponad
kilkunastoletnie doswiadczenie w zarzadzaniu zespotami wykorzystuje
do tworzenia Srodowiska pracy opartego na zaufaniu, odpowiedzialnosci
i partnerskim dialogu. Jako liderka stawia na przywdédztwo, ktére faczy
wysokie standardy biznesowe z uwaznoscia na cztowieka. Wierzy,

ze dtugofalowe wyniki osigga sie dzieki jasno zakreslonym celom, a przede
wszystkim , dzieki zespotom czujgcym sens, sprawczos$¢ i wsparcie.

W swojej pracy kfadzie nacisk na budowanie kultury wspétpracy,
wewnetrznej motywacji i dobrostanu pracownikéw. Jest certyfikowang
coachinig i mentorka, cztonkinig EMCC, a takze certyfikowana trenerka
oddechu metoda Buteyki. Umiejetnosci pracy z oddechem czesto
wykorzystuje w kontekscie przywddztwa, pomagajac ludziom odzyskad
spokdj, klarownos¢ i zdolnos¢ dziatania pod presjg. Pasjonatka rozwoju
osobistego i Swiadomego zycia, promuje idee, ze skuteczny lider to lider
uwazny na siebie, na innych i na zmieniajacy sie swiat.

Patrycja Mikutaniec

dyrektor ds. projektéw sprzedazowych Lux Med

Od 25 lat zwigzana ze sprzedaza najpierw w sektorze bankowym,

a nastepnie medycznym w Lux Med. Sp. z o0.0. Brata udziat w budowie Alior
Banku, gdzie byfa odpowiedzialna za powstanie Call Center
Sprzedazowego. Nastepnie zbudowata dziat sprzedazy indywidualnej w Lux
Med, ktéry istnieje do dzi$. Prowadzita zespoty sprzedazy zaréwno dla
Klienta Indywidualnego jak i sprzedazy dla firm. B. Obecnie zajmuje sie
projektami sprzedazowymi w catej Grupie Lux Med. Ostatnio wdrozyta

na rynek Polski produkt Moje Zdrowie Genetyczne. Projekt prowadzony
wraz z Hiszpania, Wielkg Brytanig i Australig. Cztonek Kapituty (w zakresie
sprzedazy) najwiekszego konkursu dla Call Center - Polish Contact Center
Awards.
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Bogusz Niewiadomski

dyrektor pionu sprzedazy bankowosci detalicznej Credit Agricole Bank
Polska

To doswiadczony lider w sektorze bankowym, z ponad 25 letnim stazem
w sprzedazy i marketingu ustug finansowych. Absolwent WNE UW oraz
WIEMBA. Rozpoczat swojg kariere, zdobywajac cenne doswiadczenia

w bankowosci detalicznej zaréwno w kraju, jak i za granicg (Niemcy,
Witochy), pracujgc m.in. w Citibanku. Od 2009 roku piastuje kluczowe
stanowiska (N-1) w Credit Agricole Bank Polska, miedzy innymi jako
dyrektor Makroregionu, Regionalnej Sieci Sprzedazy, obecnie Pionu
Sprzedazy Bankowosci Detalicznej, gdzie rozwija nowoczesne podejscie
omni-kanatowe w Sieci Placéwek wiasnych oraz partnerskich, Contact
Center czy Wsparciu Sprzedazy. Organizacja, ktérej przewodzi, buduje
trwate relacje z klientami, stawiajac na najwyzszg jakos¢ obstugi oraz
innowacyjne rozwigzania technologiczne. Jego podejscie faczy tradycyjne
wartosci bankowosci z dynamicznym wdrazaniem nowatorskich narzedzi
omni-kanatowych i analitycznych, co przyczynia sie do dynamicznego
rozwoju instytucji.

Patryk Omiotek

wiasciciel Web Amigos

Jest inzynierem oprogramowania z ponad 15-letnim dos$wiadczeniem.

Z sukcesem realizowat liczne projekty od ich poczatkowej koncepcji

do finalnych etapdéw dostarczenia. Ponadto, jako trener IT i konsultant Al,
dzieli sie swojg wiedza i doswiadczeniem z innymi deweloperami,
pomagajac im odkrywac ich potencjat, tworzy¢ lepsze i skalowalne
aplikacje oraz wdraza¢ usprawnienia w procesach biznesowych. Patryk,
pracowat dla gigantéw technologicznych, takich jak Disney, SiriusXM,
Pro7, a takze dla startupéw z Doliny Krzemowej.

Paula Podgdrska

strateg zmiany i ekspertka od rezyliencji biznesowej zmienisz_

Od 15 lat wspiera lideréw w przeprowadzaniu organizacji przez krytyczne
procesy transformacyjne. Ma na koncie 43 zrealizowane projekty,

w ktérych udowodnita, ze sukces wdrozenia zalezy w 80% od odpornosci
zespotu na zmiane, a w 20% od samej technologii. Jako twérczyni marki
»Zmienisz_" uczy menedzerdéw, jak budowac zespoty rezylientne - takie,
ktére w obliczu niepewnosci rynkowej nie tracg sprawczosci. Specjalizuje
sie w pracy z kadra zarzadzajacg, pomagajac faczy¢ twarde cele biznesowe
z autentycznym przywddztwem. W swojej praktyce stawia na konkretne
mechanizmy psychologiczne i procesowe, ktére pozwalajg liderom
utrzymac stabilny kurs i efektywnos¢ zespotu nawet w samym srodku
rynkowego cyklonu.
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Anna Pronczuk-Omiotek

ekspertka w obszarze sztucznej inteligencji w marketingu i sprzedazy

Ekspertka w obszarze sztucznej inteligencji w marketingu i sprzedazy.
Znana w internecie jako Anna PRO, bo uczy, jak robi¢ PROfesjonalny
marketing, ktéry wspierajg sprzedaz. Z Anna wspétpracowato juz ponad
450 firm: od startupéw po globalne marki, takie jak Mercedes-Benz,
Santander, General Electric, Medicover, Allegro, Otodom czy T-mobile. Jest
przedsiebiorca, certyfikowanym trenerem i méwca. Od 15 lat pomaga
firmom zwieksza¢ wyniki dzieki nowym technologiom. Wspéttworzy dwie
firmy: B SalesYY.com - doradztwo we wdrazaniu Al w sprzedazy

i marketingu, B Web Amigos - software house tworzacy rozwigzania Al,
frontend i backend. Pracuje z kadra zarzadzajaca, kierownikami

i specjalistami. Prowadzi warsztaty, szkolenia i prelekcje na konferencjach,
szkolenia wewnetrzne dla korporacji oraz matych i $rednich firm, a takze
zajecia na studiach MBA i podyplomowych, m.in. na AGH i Akademii Leona
KoZzminskiego. Wystepuje w jezyku polskim i angielskim na scenach

w Polsce, Hiszpanii i USA, m.in. na infoShare, DevOXX, | Love Marketing &
Technology oraz ICERI. W 2024 roku zdobyta 1. miejsce na ,| Love
Marketing & Technology” za innowacyjna prezentacje o wykorzystaniu

Al do klonowania gtosu i tworzenia avataréw w marketingu, sprzedazy

i obstudze klienta. Na LinkedIn obserwuje jg ponad 13 000 oséb, a jej
kanat YouTube ,,Anna PRO"” $ledzi 6 000 subskrybentéw i odwiedza ponad
15 000 oséb miesiecznie - dzieki czemu w 2024 roku znalazt sie w TOP
10 kanatéw w Polsce w kategorii “Marketing i Biznes".
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Wactaw Ryl
Head of Sales PKO Leasing

Energiczny i skuteczny lider z ponad 15-letnim doswiadczeniem

w sprzedazy, finansach i bankowosci. Specjalizuje sie w budowaniu
przewagi konkurencyjnej poprzez projektowanie i wdrazanie
nowoczesnych strategii sprzedazowych, optymalizacje proceséw
operacyjnych oraz prowadzenie kompleksowych transformacji
biznesowych. Obecnie, zajmuje stanowisko Dyrektora Departamentu Sieci
Sprzedazy w PKO Leasing - firmie bedacej niekwestionowanym liderem
polskiego rynku leasingowego, gdzie zarzadza ogdlnopolska siecia liczaca
ponad 500 doradcéw leasingowych i menedzeréw sprzedazy. Odpowiada
za rozwoj wielokanatowej sieci, realizacje kluczowych KPI oraz ksztattowanie
strategicznego kierunku rozwoju sprzedazy w organizacji. Wczesniej przez
blisko dekade zwigzany byt z Grupg BNP Paribas, gdzie m.in. kierowat
regionalng siecig sprzedazy w obszarze Global Markets, odpowiadat

za integracje struktur po fuzji Raiffeisen-BGZ BNP Paribas w obszarze
rynkéw finansowych, a takze prowadzit projekty optymalizacyjne
poprawiajace efektywnosé proceséw sprzedazowych. Od lat dzieli sie
wiedzg jako wykfadowca goscinny na kilku uczelniach wyzszych, m.in.
WSB Merito, Uniwersytecie Ekonomicznym we Wroctawiu, Uniwersytecie
Gdanskim czy SANS w Sopocie (dawniej SSW). taczy praktyke
menedzerska z dydaktyka, koncentrujgc sie na nowoczesnym zarzadzaniu
sprzedazg, strategii i transformacji organizacji.

Izabela Sakowicz

wspoétwiascicielka VFP

Od niemal dwéch dekad dziata na styku sprzedazy, marketingu

i zarzadzania w Srodowisku B2B. Doswiadczenie zdobywata, wspétpracujac
z globalnymi markami, takimi jak Google, Cisco czy IBM, a takze
zarzadzajgc strukturami regionalnymi (CEE) i zespotami globalnymi

w Foundry oraz VFP Communications. Obecnie jest wspétwitascicielkg VFP -
wydawcy tytutéw prasowych i serwiséw online: Media & Marketing Polska,
Handel oraz - od kilku miesiecy - Computerworld. taczy kompetencje
sprzedazowe, digitalowe, contentowe i eventowe, tworzac spéjne strategie
biznesowe i wzmacniajgc spotecznosci skupione wokét marek oraz lideréw
rynku. W swojej pracy konsekwentnie stawia na budowanie dtugofalowych
relacji, zaufanie i rozwigzywanie realnych wyzwan klientéw - zamiast
sprzedazy ,.za wszelkg cene”. Wierzy, ze skuteczna sprzedaz to pofgczenie
strategii, odwagi decyzyjnej i umiejetnosci patrzenia na biznes z szerszej
perspektywy. Absolwentka Politechniki Warszawskiej, SGH (Marketing

i Strategie Marketingowe) oraz Executive MBA Francuskiego Instytutu
Zarzadzania.
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Marzena Sawicka
wspolniczka, dyrektorka zarzadzajgca HILLWAY Training & Consulting

Michat Sokotowski

dyrektor operacyjny i sprzedazy, cztonek zarzadu

Dyrektor operacyjny i sprzedazy oraz cztonek zarzadu, odpowiedzialny

za wynik P&L, rentownos¢ portfela klientéw oraz dtugoterminowg wartosc
organizacji. Od ponad 20 lat dziata w Srodowisku B2B i FMCG, faczac
zarzadzanie sprzedaza z finansami, operacjami i strategia wzrostu.

W swojej praktyce taczy podejscie strategiczne z operacyjna
skutecznoscia. Tworzy i wdraza strategie optymalizacji, rozwija nowe
produkty i koncepty sprzedazowe, optymalizuje procesy oraz buduje
efektywne zespoty handlowe. Posiada bogate doswiadczenie w zarzadzaniu
zmiang, negocjacjach oraz budowaniu dtugofalowych relacji biznesowych.
Absolwent kierunku Zarzadzanie, ze specjalizacjg w zarzadzaniu
marketingiem przedsiebiorstwa oraz komunikacji w zarzadzaniu.
Systematycznie rozwija kompetencje w obszarze innowacji, nowych
technologii oraz wykorzystania sztucznej inteligencji w projektach
biznesowych.

Kazik Surata

head of data platforms & partnerships Visa

Zawodowo wyprowadza z chaosu wielomilionowe projekty i realnie
zwieksza rentownos¢ firm. Ekspert w dziedzinie Business Intelligence,
analityki i zarzadzania danymi. Jego specjalno$¢ to Business Intelligence,
Analytics i Data Governance, z rozlegtg wiedza na temat wielu branz,

w tym FMCG, produktéw konsumenckich, handlu detalicznego,
nieruchomosci i bankowosci. Zarzadzat zespotami analitycznymi w EY,
Deloittle, JLL oraz Philip Morris International.
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Magdalena Tomczyk-Topolska
dyrektorka sprzedazy B2B iSpot Apple Premium Partner

Dyrektorka Sprzedazy B2B w iSpot Poland Sp. z 0.0., gdzie odpowiada

za rozwdj sprzedazy oraz prace ogélnopolskiego zespotu wspierajagcego
firmy z segmentéw SMB i Enterprise. Wraz z zespotem pomaga
organizacjom wdrazac i efektywnie zarzadza¢ srodowiskiem pracy opartym
na technologiach Apple. Od ponad 19 lat zwigzana z rynkiem Apple
Premium Reseller. Doswiadczenie budowata od rél operacyjnych

po zarzadzanie strategiczne. Specjalizuje sie w rozwijaniu struktur
sprzedazy, prowadzeniu organizacji przez zmiany biznesowe takie jak
potgczenie dwoch spétek oraz wdrazaniu rozwigzan, ktore realnie wspierajg
prace uzytkownikdéw i wyniki firmy. Obecnie kohczy studia Executive MBA
w Akademii Leona KoZzminskiego.

Adam Wozniak

Commercial Planning & Activation Director FoodWell

Manager z wieloletnim doswiadczeniem w branzach FMCG i OTC,
specjalizujgcy sie w obszarach revenue growth management - pricingu,
promo, price-pack-architecture oraz category managementu i trade
marketingu. Pracowat na stanowiskach komercyjnych w Unilever, GSK/
Haleon i FoodWell, odpowiadajgc za ksztattowanie architektury portfolio

i strategie cenowa. W roli Head of RGM w FoodWell budowat i wdrazat
podejscie do zarzadzania cenami i promocjami, koncentrujac sie

na rentownosci i P&L. Jako Commercial Planning & Activation Director

w FoodWell faczy decyzje strategiczne RGM z egzekucjg rynkowa

i implementacja w punkcie sprzedazy. Specjalizuje sie w projektowaniu PPA
jako kluczowej dzwigni wzrostu wartosci kategorii. Podczas prelekcji
podzieli sie praktycznym podejsciem do skalowania RGM w realiach presji
kosztowej i wysokiej wrazliwosci cenowej konsumenta.
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Konrad Zach
Founder&CEO thinkhub.pl

Ekspert eCommerce z ponad 20-letnim doswiadczeniem w budowie oraz
rozwoju internetowych kanatéw sprzedazy B2B, B2C i marketplace.
Odpowiadat za budowe i rozwdj ekosystemdéw eCommerce dla FK Olesiejuk,
wiodacej firmy dystrybucyjnej z branzy ksiegarskiej oraz za rozwéj
eCommerce B2B i marketplace na rynku EU dla ABC Data S.A., jednego

z trzech najwiekszych dystrybutoréw IT w regionie. Od 2017 roku
prowadzi thinkHUB - firme konsultingowg, realizujac do tej pory ponad
120 projektéw strategii eCommerce i cyfrowej transformacji w Polsce, EU,
Azji oraz w krajach bytego ZSRR. Wspétpracuje przede z klientami z wielu
branz, wspierajgc wiascicieli i zarzady w audytach oraz rozwoju strategii
eCommerce w modelu B2C, B2B oraz branzowych marketplace. Poza
dziatalnoscig edukacyjng dzieli sie swojg wiedzg oraz doswiadczeniami
branzowymi jako aniot biznesu i mentor startupéw z branzy digital,
wyktadowca przedmiotéw zwigzanych z cyfrowa transformacja

na Akademii Leona Kozminskiego oraz pomystodawca oraz organizator
popularnego na scenie digital wydarzenia "kawka o eCommerce".

Tomasz Zagdan

konsultant ds. sprzedazy i pricingu

Konsultant sprzedazy i handlowiec, ktéry na co dzien sam sprzedaje. Przez
10 lat pracowat w miedzynarodowych firmach doradztwa strategicznego:
Frost & Sullivan, OC&C Strategy Consultants oraz Deloitte Consulting. Przez
kolejne 5 lat petnit role Sales Excellence Manager’a na region Europy
Centralnej w Canon B2B, gdzie odpowiadat za przygotowanie i wdrozenie
strategii sprzedazy, proceséw oraz narzedzi Zwolennik metodycznego
podejscia do sprzedazy. Swoje rekomendacje opiera na faktach: niezaleznej
informacji zwrotnej od klientéw oraz analizie liczb. Audytowat lub
projektowat ponad 40 systemdéw wynagrodzenia dla dziatéw handlowych

w réznych branzach. Obecnie jako wyktadowca Instytutu Rozwoju
Sprzedazy i Marketingu (IRSM) prowadzi zajecia dotyczace analityki

w sprzedazy, odpowiada za rozwdj linii biznesowej szkolen i programéw
rozwojowych dla dziatéw sprzedazy w Sales Angels, najwiekszej w Polsce
spotecznosci profesjonalistéw sprzedazy. Wspét-prowadzi Pricing Academy -
firme doradczo szkoleniowa, ktéra pomaga biznesom B2B oraz e-
commerce zwiekszac zyski poprzez dobrze ustalone ceny.
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Marlena Zurawska-Szuter

dyrektor e-commerce AB Bechcicki

To doswiadczona liderka e-commerce z prawie 15-letnim stazem na rynku,
ktéra jest sitg napedowga cyfrowej transformacji w AB Bechcicki.
Absolwentka Politechniki Wroctawskiej na kierunku teleinformatyka. Jej
techniczne wyksztatcenie i wieloletnia praktyka biznesowa pozwala

na efektywne zarzadzanie nowoczesnym e-commerce. Zanim dotaczyta
do AB Bechcicki w 2022 roku, z sukcesem prowadzita transformacje
cyfrowe w wielu branzach - od RTV/AGD (NEONET), przez mode, az po e-
grocery (Deli2). W AB Bechcicki odpowiada za catosciowq strategie
cyfrowag B2C i B2B, wdrozenia zaawansowanych systeméw (PIM, eprice,
b2b) oraz zarzadzanie zmiang w organizacji. Ceni sobie zespotowos¢ i jest
mentorem, ktéry stawia na miode talenty.

%
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Opiekun merytoryczny

Magdalena Sokulska
Project Manager
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Cena
Dyrektor Sprzedazy 2026

26 maja 2026, Polonia Palace Hotel, al. Jerozolimskie 45

2895 zt netto od 2026-04-25 do 2026-05-26

Kod promocyjny

Osoba zgtaszajgca Dane do faktury
[] firma

Imig [] osoba fizyczna

Nazwisko Panstwo

Stanowisko NIP

Dziat Nazwa/lmie i nazwisko

pole opcjonalne

Miejscowos¢

E-mail

Ulica i numer

Telefon

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 tres¢.

Chce wiedzie¢ pierwszy i otrzymywaé 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 produktdw i ustug.

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 produktéw i ustug.

O OO0

Administratorem danych osobowych jest Bonnier Business (Polska) sp. z 0.0. z siedzibg w Warszawie. Dane sg przetwarzane w celu organizacji konferencji oraz w
celach marketingowych na podstawie odrebnie udzielonych zgdd, ktére moga zosta¢ 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 wigcej</a>

Pieczatka i podpis
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Podaj e-maile i telefony oséb, ktére beda uczestniczyé w konferencji. Zgtoszone przez Ciebie osoby
otrzymajg od nas e-mail z prosba o potwierdzenie swoich danych, akceptacje regulaminu oraz wyrazenie
stosownych zgéd. Potwierdzenie danych przez te osoby oraz akceptacja regulaminu sag niezbedne do
wziecia udziatu w konferencji.

Podane dane kontaktowe bedg 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
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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 Przedsiebiorcow Krajowego Rejestru Sadowego przez Sad Rejonowy dla M. St. Warszawy w Warszawie, Xlll Wydziat Gospodarczy
Krajowego Rejestru Sagdowego 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 sg kazdorazowo na dedykowanej stronie Wydarzenia

(,Strona Wydarzenia") w informacjach ogdinych 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 wiasnym zakresie. W przypadku Wydarzen organizowanych z wykorzystaniem srodkéw
komunikacji elektronicznej cena obejmuje wytgcznie prelekcje oraz materiaty szkoleniowe. Pfatnosci nalezy dokonywa¢ 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 rwnoznaczne z zawarciem z
Organizatorem przez podmiot wskazany w Zgtoszeniu jako podmiot zgtaszajgcy 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 ptatng 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 zobowigzana

jest w trakcie dokonywania Zgtoszenia do potwierdzenia stosownego upowaznienia. W przeciwnym wypadku Organizator zastrzega sobie prawo odmowy
przyjecia Zgtoszenia.

. Osoba dokonujgca 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 oséb zgtaszanych Organizator okresla
w interaktywnym formularzu Zgtoszenia zamieszczonym na Stronie Wydarzenia.

. W przypadku, o ktérym mowa w Pkt 5 Regulaminu, Organizator dopuszcza mozliwos¢ wskazania 0s6b, ktére wezma udziat w Wydarzeniu na podstawie

Zgtoszenia w terminie pézZniejszym 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 pézniejszym niz na dwadziescia
jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia.

. O rezygnadji z udziatlu w Wydarzeniu nalezy poinformowaé Organizatora przesytajac takg 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

zgtaszajgcy zostanie obcigzony optatg w wysokosci stanowigcej rownowartos¢ 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 rezygnadji 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 niewziecie udziatu w Wydarzeniu nie zwalnia podmiotu zgtaszajacego z obowigzku zaptaty Ceny.

Niewskazanie osdéb, ktére wezma udziat w Wydarzeniu stosownie do pkt 6 Regulaminu jest rownoznaczne z rezygnacjg z uczestnictwa w Wydarzeniu. Pkt 8 i 9
Regulaminu stosuje sie w 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 kosztéw uczestnictwa w Wydarzeniu nie wyfgcza 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 poprzedzajgcym 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 zgodg podmiotu zgtaszajacego-przeznaczone na pokrycie kosztow
uczestnictwa winnym Wydarzeniu.

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

Wszystkie materiaty przekazane uczestnikowi w zwigzku z Wydarzeniem (,Materiaty") stanowig wtasnos$¢ Organizatora (lub podmiotéw wspdtpracujacych z
Organizatorem) i w zwigzku z tym przeznaczone sg wytgcznie do uzytku osobistego uczestnika Wydarzenia.

Zabronione jest zwielokrotnianie Materiatéw, wprowadzanie ich do obrotu, rozpowszechnianie w jakikolwiek sposdb, uzyczanie, wyswietlania, publiczne
udostepnianie Materiatéw w taki sposéb, aby kazdy mdégt mieé 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 zobowigzany jest poinformowad uczestnika zgtaszanego do wziecia udziatu w Wydarzeniu, ze Organizator moze utrwala¢ przebieg Wydarzenia -w
celu informacyjnym -za pomoca urzadzen rejestrujgcych dzwiek lub obraz. Brak zgody uczestnika zgtaszanego do wziecia udziatu w Wydarzeniu na powyzsze
czynnosci wyklucza mozliwo$¢ wziecia udziatu w Wydarzeniu. Organizator moze zamies$ci¢ utrwalone nagranie w wybranym przez siebie medium z
uwzglednieniem obowigzujacych w tym zakresie przepiséw prawa dotyczacych ochrony ddbr osobistych, w tym danych osobowych.

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

Organizator udziela osobie dokonujacej Zgtoszenia oraz uczestnikowi Wydarzenia rabatu w wysokosci co najmniej 5% na rejestracje na organizowane, w ciggu
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 dokonujgcej Zgtoszenia oraz uczestnika Wydarzenia podany w formularzu rejestracyjnym na Wydarzenie - w
zaproszeniu na kolejng 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 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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22.

23.

24,

25.
. problemy telekomunikacyjne wywotane dziataniami lub zaniechaniami oséb trzecich,

. niedziatanie albo wadliwe dziatanie wykorzystywanego przez uczestnika Wydarzenia oprogramowania firm trzecich, w tym dziatanie wiruséw komputerowych,
. niewfasciwg 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,

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

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

26.

N o s WN

27.

28.

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 dziatajgcy pod adresem: www.konferencje.pb,.pl (do momentu wycofania zgdd lub jednej ze zgéd). Rabat ten taczy sie z
innymi. Weryfikacja nastepuje w czasie rzeczywistym na podstawie podanego w Zgtoszeniu adresu e-mail osoby zgtaszajgcej. Rabat naliczany jest
automatycznie. Prawo do rabatu przystuguje wytacznie osobie dokonujgcej rejestracji (dokonujgcej Zgtoszenia) i dotyczy danego Zgtoszenia bez wzgledu na
liczbe uczestnikdédw rejestrowanych przez osobe dokonujgca rejestracji i uprawniong do otrzymania rabatu.

Uczestnictwo w Wydarzeniu odbywajacym sie z wykorzystaniem $rodkdéw komunikacji elektronicznej wymaga dysponowania przez uczestnika Wydarzenia
systemem teleinformatycznym spetniajagcym nastepujace minimalne wymagania techniczne:

. dostep do Internetu,
. urzadzenie kohcowe,
. zastosowanie w niektérych przypadkach oprogramowania umozliwiajgcego odczytywanie plikéw w réznych formatach (m.in. graficznych, dzwiekowych,

multimedialnych, tekstowych, wideo itp.).

O ile jest to niezbedne ze wzgledu na charakter Wydarzenia odbywajgcego 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 odbywajgcego sie z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej nie ponosi odpowiedzialnosci za:

W przypadku Wydarzen stacjonarnych, w sytuacji wprowadzenia, aktami wiadzy panstwowej lub lokalnej na terenie kraju lub jego czesci, ograniczen, a takze
wytycznych wiasciwych stuzb, instytucji oraz innych podmiotéw realizujgcych ustawowe obowigzki, ktére wptywatyby na sposéb organizacji Wydarzenia,
Organizator zastrzega mozliwo$¢ wprowadzenia dodatkowych wymagan dla uczestnikéw Wydarzenia celem zapewnienia ochrony ich zdrowia i
bezpieczenstwa. Organizator powiadomi uczestnikéw 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 wyrazg zgody na przestrzeganie wymogdw, o ktérych mowa w zdaniu poprzednim.

Osoba dokonujgca Zgtoszenia podejmujac czynnosci w celu dokonania Zgtoszenia potwierdza, ze dane zglaszanego uczestnika sg prawdziwe, a osoba
zgtaszana do wziecia udziatu w Wydarzeniu wyrazita zgode na dokonanie Zgtoszenia z uwzglednieniem jej danych osobowych. Po dokonaniu zgtoszenia osoba,
ktérej dane w nim wskazano, zostanie poinformowana o tym kto dokonat Zgtoszenia oraz jakie dane zostaly wskazane z prosba o ich potwierdzenie.
Niniejszy regulamin obowigzuje od chwili jego opublikowania na Stronie Wydarzenia. Organizator zastrzega sobie prawo do jego zmiany, z zastrzezeniem ze
dokonane zmiany obowigzujg od chwili ich przekazania do publicznej wiadomosci.
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