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Strategic Pricing Management

2595 zt netto do 10 pazdziernika

CEL

Jak radzi¢ sobie z jednej strony z inflacjg i podnoszeniem cen, a z drugiej z aktywizacjq sprzedazy w dobie zmiennej
koniunktury? Jak pogodzi¢ wode z ogniem? Czy w ogdle jest na to sposéb? W ,normalnych” czasach méwimy pricing jest
najsilniejsza dZzwignia zysku. A dobrze zaprojektowana i wtasciwie wdrozona strategia cenowa to najbardziej skuteczny
i efektywny sposéb na zwiekszenie zyskow, potrzebnych zaréwno do rozwoju firmy i udoskonalania jej produktow A
dzisiaj? A teraz? - No wtasnie... To jak sobie radzi¢ na tym ,pricingowym torze”? lle i jakich biegdw potrzebujemy w naszej
pricingowej ,skrzyni biegdéw”, jak trzymac sie na zakretach, jak dociskac na prostej?

Takie tematy bedziemy adresowac podczas konferencji. Bedziemy zatem dotykali i kwestii strategicznych i kwestii
taktycznych. Nasi prelegenci beda dzieli¢ sie swoimi doswiadczeniami jakg strategie pricingowa stosowad, jaki przyjac
sposob ustalania cen, jak pilnowad, zeby strategia i polityka cenowa byty implementowane w praktyce i jak zamykac petle
zwrotng wykorzystujac analityke pricingowa (raportowanie, sledzenie, wyciaganie wnioskéw). A do tego bedziemy dzieli¢
sie praktycznymi doswiadczeniami z obszardw organizacji pricingu, procesoéw pricingowych, narzedzi i umiejetnosci - czyli
tego, co jest potrzebne, zeby pricing dobrze (za)dziatat i przynosit rezultaty.

Zaprosilismy samych bardzo doswiadczonych praktykéw biznesu. Podzielg sie oni swojg wiedzga, doswiadczeniem i
pragmatycznymi wskazéwkami w formacie prezentacji, case studies, mini warsztatéw. Trudno powiedzie¢, czy znajdziecie
Panstwo odpowiedzi na wszystkie swoje pytania. Jedno jest za to pewne - inspiracji na pewno nie zabraknie!

DOWIEDZA SIE PANSTWO MIEDZY INNYMI jak w aktualnej rzeczywistosci:

Zarzadzacé rentownoscig w dobie ciggle wysokiej inflacji a jednoczes$nie wykorzystywac pricing do aktywizacji sprzedazy
Zachowac strukture i spdjnosc regut pricingu mimo zmiennosci otoczenia

Uwzgledniaé potencjalne zmiany zachowan klientéw korncowych

Symulowac¢ zachowania konkurentéw

Scenariuszowac zachowania w kanale dystrybucji

Harmonizowac ceny w réznych kanatach, zeby uniknaé¢ konfliktéw

Przektadac strategie cenowa na codzienne dziatania

Podchodzi¢ do pricingu w e-commerce

Wykorzystywac nowe modele pricingowe
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Konferencje kierujemy zaréwno do osoéb kreujacych polityke cenowa, jak i odpowiedzialnych strategie i wyniki finansowe
firmy:

Dyrektor/ Kierownik Marketingu

Dyrektor/ Kierownik Sprzedazy

Dyrektor Finansowy

Prezes, Dyrektor Zarzadzajacy

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

Pricing Manager, Kierownik ds. strategii cenowych

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (33615)
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PROGRAM

Wtorek, 10 pazdziernika

08:30
Rejestracja uczestnikéw, poranna kawa

08:55
Oficjalne powitanie uczestnikéw, rozpoczecie

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

09:00
lle biegow w pricingowej skrzyni biegow?

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

Bieg 1: "Set the line"
Bieg 2: "Hold the line"
Bieg 3: "Review the line"
Jak unikna¢ falstartu?

Jak trzymad tempo podczas wyscigu po lepszy profit?

09:35

Strategie cenowe w e-commerce: Jak skalowa¢ i rozwijac sie bez utraty zyskéw
5L Grzegorz Swietek, Head of Pricing, Empik S.A.

CASE STUDY Empik

Czy pricing online jest specyficzny?

]

m Dynamika cen online

m Co robi¢ijakich putapek unikaé w pricingu online?
[ ]

Czy inflacja pomaga czy przeszkadza w pricingu?
10:10

Rynek, uzytkownik - czy wciaz utrzymujemy sie w tej samej pozycji na tle konkurencji. Gdzie jest nasza wartosc i nasza
marza?

SV Krzysztof Mazurkiewicz, Regional Pricing Manager CE, Selena Group

CASE STUDY Selena

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (33615)
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m Zmiennos¢ rynku, a zmiany oferty produktowej oraz zmiany uktadu sit
- Jak sie ksztattuje sie oferta aktualna na tle konkurencji. Czy dane o rynku sprzed roku sa wciaz aktualne?

m Nie kazdy problem marzowy to problem ceny
m Wyzwania pricingu, przyktad analizy Pricing Matrix, gdzie jest wartos¢ i marza?

-Podejscie Produkt
- Podejscie Uzytkownik

m Jak przygotowac sie do odwrdcenia koniunktury?

10:45
Przerwa na kawe

11:05
Warsztat

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

Movens pricing wargaming - B2B (w sytuacji podwyzek kosztéw)
Movens pricing wargaming - B2C

Symulacja rynku rosngcych kosztéw
JTrudne” decyzje cenowe - Jaka strategie wybrac¢?
Kto wygra? | dzieki czemu?

Jakie wnioski mozesz z tego wyciagnaé dla swojej firmy?

11:55

Jak wyceni¢ wartosc czyli elastycznie o elastycznosci cenowej

SL Monika Orfowska, Head of Strategic Revenue Management, Mars

CASE STUDY Mars

m Kiedy optaca sie podnies¢ ceny
m Jak zrobié podwyzke i nie stracic¢ klientéw
m Jak mierzy¢ wptyw zmiany cen na wolumen sprzedazy

12:30
Czeste btedy w budowie i implementacji strategii cenowej oraz jak ich unikaé
SV Jan Jeczmyk, NRM International Pricing Strategy Manager, PepsiCo Europe

m Konkurencyjnos¢ cenowa, polityka promocyjna, zarzadzanie siatka rabatéw,
m Strategia wzrostu przychodow, Swiadomosc strategii cenowej w organizacji, zwiekszanie
m Rentownosci za pomocg miksu sprzedazowego

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (33615)
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13:05
Lunch

14:05
Historia projektu pricingowego w biznesie typu SaaS

S\ Jakub Kubryriski, CEO, Devskiller

m Znaj swoj biznes, swoich klientéw, swoje metryki cenowe
m Dlaczego nowy model pricingowy
m Jakie efekty po jego wprowadzeniu

14:40
Jaki powinien byé¢ profil lidera pricingowego i jak powinna wygladac organizacja pricingu w firmie?

S\ Damian Odzioba, Consumer and Retail Practice Leader, Morgan Philips Executive Search

m Wedtug jakiego profilu szukac skutecznego lidera do pricingu?
m Gdzie w organizacji umiescic lidera i zesp6t pricingowy?
m Jak zmieniaja sie i beda zmieniaty sie wymagania wobec lideréw pricingowych?

15:15
Pricing w kategoriach FMCG vs OTC - gdy konsument staje sie pacjentem

S\ Adam Wozniak, Net Revenue Manager, Haleon (GSK Consumer Healthcare)

CASE STUDY Haleon

m Otoczenie pricingowe w FMCG vs OTC
m Jak odpowiedzie¢ na potrzeby konsumenta / pacjentai nie traci¢ marzy -Price Pack Architecture jako element wzrostu.
m Twoja wartosc jest tez w rekach innych - Pricing Gatekeepers.

15:50
Pricing w dobie OMNIBUSA - wnioski z pierwszych miesiecy stosowania nowej regulacji

S0 Jakub Sadurski, Adwokat, Kancelaria Affre i Wspdlnicy

Informacja o obnizce ceny - czy wszystko jasne?

Jak oblicza¢ cene obnizonga? - okres i punkt odniesienia

Jak komunikowac obnizke? - oczekiwania Prezesa UOKIiK

Pierwsze zarzuty przeciwko przedsiebiorcom - jakie wnioski dla pricing menadzeréw?

16:30
Zakonczenie konferencji

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (33615)
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PRELEGENCI

Wojciech Gorzen

Partner, Head of Pricing & Sales Excellence Movens Capital

Partner, Head of Pricing & Sales Excellence w Movens Capital - funduszu Venture
Capital prowadzacym takze dziatalno$¢ doradczg 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 Przywodztwa ICAN
Institute/ HBR Polska, Uczelni tazarskiego. Wielokrotny prelegent/ key note speaker
na konferencjach poswieconych tematyce zarzadzania przychodami, podnoszenia
rentownosci oraz sprzedazy poprzez wartosc.

Maciej Kraus

Partner w funduszu inwestycyjnym Movens Capital

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

Monika Ortowska

Head of Strategic Revenue Management Mars

% 22 33397 77 P4 konferencje@pb.pl (33615)
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Jan Jeczmyk

NRM International Pricing Strategy Manager PepsiCo Europe

Woczesniej zwigzany z Oriflame Central Europe oraz Grupa Eurocash. Posiada ponad 7-
letnie doswiadczenie na stanowiskach zwigzanych z optymalizacja strategii cenowej.
Od 2018 roku pracuje w strukturach miedzynarodowych, gdzie wspétpracowat przy
realizacji projektow w kilkunastu krajach. Jego doswiadczenie zawodowe obejmuje
zaréwno pricing B2C, jak i B2B. Specjalizuje sie w branzy débr szybko zbywalnych.

Grzegorz Swietek
Head of Pricing Empik S.A.

Head of Pricing w Empik S.A. Ekspert z wieloletnim doswiadczeniem w obszarach
strategii cenowych, zarzadzania portfolio produktowym, sprzedazy i wdrazania
podwyzek cenowych. Przez wiele lat pracowat w czotowej firmie doradczej
specjalizujacej sie strategii, pricingu, marketingu i sprzedazy - Simon-Kucher.
Zrealizowat kilkadziesiat projektéw we wspomnianych obszarach dla czotowych firm
handlowych, ustugowych i produkcyjnych w Polsce, w regionie CEE oraz Europie
Zachodniej. Wielokrotny prelegent na konferencjach poswieconych tematyce
pricingowej podnoszenia rentownosci oraz sprzedazy poprzez wartosc.

Adam Wozniak

Net Revenue Manager Haleon (GSK Consumer Healthcare)

Revenue Manager odpowiedzialny za obszar pricingu, promocji oraz budowania
profitowego wzrostu marek FMCG w Haleon (GSK Consumer Healthcare)

z wieloletnim doswiadczeniem w dziale Category Management kategorii OTC (lekéw
bez recepty) oraz FMCG (kategorie kosmetyczne i spozywcze). Doswiadczenie
zawodowe poza Haleon zdobywat w Unilever oraz KraftHeinz Company obejmujac
role strategicznego wsparcia sprzedazy wraz z obszarem badan rynkowych

i konsumenckich.

Krzysztof Mazurkiewicz

Regional Pricing Manager CE Selena Group

taczy wieloletnia praktyke marketingowa z pricingiem. Posiada doswiadczenie

w zarzadzaniu markami, portfelem produktowym i aktywnosciami marketingowymi
w Polsce i na rynkach europejskich. Od ponad 6 lat realizuje sie w pricingu. Budowat
i wdrazat od podstaw procesy pricingowe b2b. Prowadzit takze projekty

optymalizacyjne polityke cenowa, polityke produktowsa, segmentacje klientow,
strategie marketingowa w e-commerce. Od ponad 2 lat zapewnia skuteczny
monitoring i analize cen rynkowych, zarzadza procesami dostosowania cen,
wspottworzy strategie cenowe na rynku srodkowoeuropejskim w Grupie Selena.

& 223339777 PA  konferencje@pb.pl (33615)



Strategic Pricing Management

Jakub Kubrynski
CEO Devskiller

Damian Odzioba

Consumer and Retail Practice Leader Morgan Philips Executive Search

Jakub Sadurski

Adwokat Kancelaria Affre i Wspolnicy

Specjalizuje sie w polskim i unijnym prawie ochrony konkurencji, a takze w prawie
konsumenckim. Jego zainteresowania zawodowe koncentruja sie w szczegdlnosci
na zagadnieniach dotyczacych porozumien wertykalnych. Posiada doswiadczenie

w zakresie obstugi przedsiebiorstw i sporéw korporacyjnych. Absolwent Wydziatu
Prawa i Administracji na Uniwersytecie Warszawskim. Ukonczyt takze Szkote Prawa
Niemieckiego przy Wydziale Prawa i Administracji Uniwersytetu Warszawskiego.

Laureat konkursu Prezesa Urzedu Ochrony Konkurencji i Konsumentow na najlepsza
prace magisterska dotyczacg ochrony konkurencji. Autor eksperckich artykutéw
i licznych komentarzy dla Dziennika Gazety Prawnej oraz Pulsu Biznesu.

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (33615)
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KONTAKT MIEJSCE

Opiekun merytoryczny Wspétpraca Barcelé Warsaw Powisle
Wybrzeze
Kosciuszkowskie 43a
Warszawa

Renata Grzeszczak Mateusz Stempak

Project Manager - Team Leader Marketing Manager

}, 600013324 }, 600013355

D r.grzeszczak@pb.pl [ m.stempak@pb.pl

Partner Merytoryczny

MOVENS
ADVISORY

Movens Advisory

Movens Advisory - to spétka z Grupy Movens Capital, ktéra prowadzi dziatalnos¢ inwestycyjng i doradcza. W ramach
dziatalnosci doradczej prowadzonej przez Movens Advisory firma specjalizuje sie podnoszeniu zyskownosci spotek i
dostarcza pragmatyczne i efektywne rozwigzania w obszarze Pricingu i Revenue Management. Rozwiazania takie
wypracowuje i skutecznie wdraza zaréwno dla klientéw zewnetrznych na catym swiecie, jak i spétek portfelowych Grupy
Movens Capital. Miedzynarodowemu doswiadczeniu ekspertéw pricingowych Movens Capital zaufaty firmy zaréwno
polskie, jak i zagraniczne (z Europy, Ameryki Pétnocnej i Potudniowej, Azji, Australii) - od firm rozwijajacych sie po globalne
korporacje. Naczelnym celem, ktéry przyswieca Movens Capital jest efektywne podnoszenie zysku, z ktérego jej klienci i
spotki portfelowe moga finansowacd swaj dalszy wzrost i rozwoj.

% 223339777 PA  konferencje@pb.pl (33615)
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Formularz rejestracji: Strategic Pricing Management

Cena

Strategic Pricing Management
10 pazdziernika 2023, Warszawa

2595 zt netto od 2023-09-09 do 2023-10-10

Kod promocyjny

Osoba zgtaszajaca

Dane do faktury

D firma

Imig [ ] osobafizyczna
Nazwisko Panistwo

Stanowisko NIP

Dziat Nazwa/Imie i nazwisko

pole opcjonalne

E-mail

Miejscowosc

Telefon

Ulicainumer

akceptuje jego tresc.

produktow i ustug.

OO0 0O

jego produktoéw i ustug.

Kod pocztowy

Potwierdzam, ze zapoznatam/em sie z <a href="https://apps.bonnier.pl/regulaminy/pdf/Regulamin_konf_platne_10_07_23.pdf" target="_blank">Regulaminem</a> wydarzenia i
Chce wiedzie¢ pierwszy i otrzymywaé Newsletter Konferencje "PB" od wydawcy ,Pulsu Biznesu” (Bonnier Business Polska) na zasadach okreslonych w ,Regulaminie serwisow
internetowych Bonnier Business Polska”.

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

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

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

Pieczatka i podpis

Q 223339777

P4 konferencje@pb.pl (33615)
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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 (33615)
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Regulamin uczestnictwa w konferencjach, warsztatach, szkoleniach ptatnych organi ych przez B Polska Sp.zo0.0.

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

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

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

informacjach ogdlnych dotyczacych Wydarzenia lub innej sekcji wg wyboru Organizatora. Cena obejmuje prelekcje, materiaty szkoleniowe, a w przypadku konferencji stacjonarnych
takze przerwy kawowe, lunch. Wszelkie inne koszty niewskazane przez Organizatora (np. koszty przejazdu, zakwaterowania) uczestnik Wydarzenia pokrywa we wtasnym zakresie. W
przypadku Wydarzen organizowanych z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej cena obejmuje wytacznie prelekcje oraz materiaty szkoleniowe. Ptatnosci nalezy
dokonywac na rachunek bankowy Organizatora wskazany kazdorazowo na Stronie Wydarzenia z uwzglednieniem informacji wskazanych przez Organizatora na fakturze pro forma lub
na fakturze VAT.

. Wypetnienie elektronicznego formularza zgtoszeniowego udostepnionego przez Organizatora i zamieszczonego na stronie internetowej Wydarzenia (tj. www.konferencje.pb.pl lub innej

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

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

. Osoba dokonujaca Zgtoszenia ponosi odpowiedzialnos¢ za oswiadczenia sktadane w trakcie realizacji procedury Zgtoszenia. Szczeg6towe warunki Zgtoszenia, sposdb postepowania w

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

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

W przypadku rezygnacji z uczestnictwa w Wydarzeniu nie pdzniej niz dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia, podmiot zgtaszajacy zostanie
obciazony optata w wysokosci stanowiacej réwnowartosc¢ 30% Ceny. Niniejsze postanowienie nie ma zastosowania w przypadku dokonania Zgtoszenia w terminie pdZniejszym niz na
dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia.

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

zostanie obcigzony petng Cena.

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

Niedokonanie wptaty kosztéw uczestnictwa w Wydarzeniu w terminie wskazanym w pkt 4 powyzej nie jest jednoznaczne z rezygnacja z uczestnictwa w Wydarzeniu. Niedokonanie
whptaty kosztéw uczestnictwa w Wydarzeniu nie wytacza prawa do stosowania przez Organizatora uprawnier z pkt 9 i 10 Regulaminu.

. Organizator dopuszcza by zamiast osoby wskazanej w Zgtoszeniu, w Wydarzeniu wzieta udziat inna osoba wskazana przez podmiot zgtaszajacy. O zmianie, podmiot zgtaszajacy informuje

Organizatora przesytajac stosowng informacje na adres poczty elektronicznej Organizatora: konferencie@pb.pl nie pézniej niz w dniu poprzedzajacym dzier rozpoczecia Wydarzenia.

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

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

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

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

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

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

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

Organizator udziela osobie dokonujacej Zgtoszenia oraz uczestnikowi Wydarzenia rabatu w wysokosci co najmniej 5% na rejestracje na organizowane, w ciagu roku od daty Wydarzenia,
jego kolejne edycje lub konferencje, warsztaty, szkolenia ptatne zwigzane tematycznie z Wydarzeniem. Celem skorzystania z rabatu uprawniony wprowadza przekazany przez
Organizatora kod rabatowy podczas rejestracji. Rabat naliczy sie automatycznie. Kod rabatowy bedzie przesytany przez Organizatora - na adres e-mail osoby dokonujacej Zgtoszenia
oraz uczestnika Wydarzenia podany w formularzu rejestracyjnym na Wydarzenie - w zaproszeniu na kolejna edycje Wydarzenia lub konferencje, warsztat, szkolenie ptatne zwigzane
tematycznie z Wydarzeniem. Kod rabatowy jest aktywny do uptywu wskazanego terminu rejestracji na kolejng edycje Wydarzenia lub konferencje, warsztat, szkolenie ptatne zwiazane
tematycznie z Wydarzeniem. Rabat dotyczy kazdego uczestnika zgtaszanego przez osobe uprawniona do rabatu. Rabat taczy sie z innymi rabatami, chyba ze Organizator postanowi
inaczej, o czym uprawniony zostanie poinformowany w zaproszeniu.
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20. Jesli osoba dokonujaca rejestracji wyraza badz utrzymuje wyrazone uprzednio zgody marketingowe na kontakt e-mailowy oraz telefoniczny otrzymuje 5% statego rabatu na dokonywane
przez siebie rejestracje na ptatne Wydarzenia organizowane przez Organizatora i ogtaszane (oferowane) poprzez dedykowany Wydarzeniom serwis internetowy dziatajacy pod adresem:
www.konferencje.pb,.pl (do momentu wycofania zgdd lub jednej ze zgdd). Rabat ten taczy sie z innymi. Weryfikacja nastepuje w czasie rzeczywistym na podstawie podanego w Zgtoszeniu
adresu e-mail osoby zgtaszajacej. Rabat naliczany jest automatycznie. Prawo do rabatu przystuguje wytacznie osobie dokonujacej rejestracji (dokonujacej Zgtoszenia) i dotyczy danego
Zgtoszenia bez wzgledu na liczbe uczestnikdw rejestrowanych przez osobe dokonujaca rejestracji i uprawniona do otrzymania rabatu.

2

e

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

21.1.1dostep do Internetu,
21.1.2 urzadzenie koricowe,

21.1.3 zastosowanie w niektérych przypadkach oprogramowania umozliwiajacego odczytywanie plikéw w réznych formatach (m.in. graficznych, dzwiekowych, multimedialnych,
tekstowych, wideo itp.).

22. Qile jest to niezbedne ze wzgledu na charakter Wydarzenia odbywajacego sie z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej, Organizator w procesie Zgtoszenia przekazuje
informacje o ewentualnych dodatkowych wymaganiach technicznych niezbednych do wzigcia udziatu w Wydarzeniu

23. Organizator Wydarzenia odbywajacego sie z wykorzystaniem srodkéw komunikacji elektronicznej nie ponosi odpowiedzialnosci za:
23.1.1 problemy telekomunikacyjne wywotane dziataniami lub zaniechaniami oséb trzecich,
23.1.2 niedziatanie albo wadliwe dziatanie wykorzystywanego przez uczestnika Wydarzenia oprogramowania firm trzecich, w tym dziatanie wiruséw komputerowych,
23.1.3 niewtasciwa konfiguracje sprzetu wykorzystywanego przez uczestnika Wydarzenia w celu wziecia udziatu w Wydarzeniu,
23.1.4 wady sprzetu komputerowego uczestnika Wydarzenia,
23.1.5 brak lub przerwy w dostepie do Internetu po stronie uczestnika Wydarzenia
23.1.6 nieprawidtowa obstuge aplikacji przez uczestnika Wydarzenia,
23.1.7 innymi okolicznosci uniemozliwiajace lub utrudniajace uczestnictwo w Wydarzeniu niespowodowane dziataniami lub zaniechaniami Organizatora.

24. W przypadku Wydarzen stacjonarnych, w sytuacji wprowadzenia, aktami wtadzy panstwowej lub lokalnej na terenie kraju lub jego czesci, ograniczen, a takze wytycznych wtasciwych
stuzb, instytucji oraz innych podmiotéw realizujacych ustawowe obowiazki, ktore wptywatyby na sposob organizacji Wydarzenia, Organizator zastrzega mozliwos¢ wprowadzenia
dodatkowych wymagan dla uczestnikdw Wydarzenia celem zapewnienia ochrony ich zdrowia i bezpieczeristwa. Organizator powiadomi uczestnikow Wydarzenia, na adres e-mail podany
w zgtoszeniu rejestracyjnym, o dodatkowych wymogach uczestnictwa oraz koniecznosci potwierdzenia ich akceptacji w terminie wskazanym w przestanej wiadomosci. Organizator
zastrzega sobie prawo odmowy dopuszczenia do uczestnictwa w Wydarzeniu oséb, ktére nie wyraza zgody na przestrzeganie wymogéw, o ktérych mowa w zdaniu poprzednim.

25. Osoba dokonujaca Zgtoszenia podejmujac czynnosci w celu dokonania Zgtoszenia potwierdza, ze dane zgtaszanego uczestnika sa prawdziwe, a osoba zgtaszana do wzigcia udziatu w
Wydarzeniu wyrazita zgode na dokonanie Zgtoszenia z uwzglednieniem jej danych osobowych. Po dokonaniu zgtoszenia osoba, ktérej dane w nim wskazano, zostanie poinformowana o

tym kto dokonat Zgtoszenia oraz jakie dane zostaty wskazane z prosba o ich potwierdzenie.

26. Niniejszy regulamin obowiazuje od chwili jego opublikowania na Stronie Wydarzenia. Organizator zastrzega sobie prawo do jego zmiany, z zastrzezeniem ze dokonane zmiany obowiazujg
od chwili ich przekazania do publicznej wiadomosci.
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