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100%PRAKTYCZNEJ WIEDZY
DLA MENEDZEROW SPRZEDAZY




Zeszty rok byt bez watpienia trudny i przetomowy dla dziatéw sprzedazy. Wejscie w zycie
RODO, wyrazny trend jakim jest ,rynek pracy pracownika” to tylko niektore trudnosci, ktore
trzeba byto pokonac.

Najwieksze problemy wspoétczesnej sprzedazy oscyluja
wokot motywacji i zaangazowania naszych ludzi,
wszystko inne mozemy bowiem skuteczne rozwigzac.

W trakcie VI edycji konferencji Trendy Sprzedazy zaprezentujemy wiele aspektow, ktore
pozwola uczynic¢ funkcjonowanie dziatdw sprzedazy fatwiejszym, a zarazem skuteczniejszym.

Bedziemy mowi o tym, co wazne i aktualne, nie unikajac trudnych tematow, ktdre stanowia
najwieksze wyzwanie.

Podczas wydarzenia nie zabraknie m.in. kwestii:
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Customer Komunikacji Sztucznej inteligenc;i Rekrutacji
Experience z pracownikiem i machine learning sprzedawcow
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Omnichannel Motywowania Social sellingu

Badz z nami by zyskac wiedze, ktdra zaprocentuje w obszarze Twojego rozwoju, ale i wesprze
reprezentowana przez Ciebie firme czy organizacje. Zgtos sie by otrzymac duzo solidnej wiedzy,
praktycznych wskazowek i ciekawych inspiracji.

Stan sie silnym mentorem dla Twego zespotu.
Wzmocnij swojg wiedzg procesy sprzedazy.

e X %
ﬁ Y Korzysci z uczestnictwa:

wiedza z zakresu skutecznej, dtugoterminowe;j poznanie korzysci, ale i negatywow

rekrutacji najlepszych specjalistow zastosowania sztucznej inteligencji
umiejetnosci komunikowania sie w procesach sprzedazy

z pracownikiem na kazdym etapie Jego pracy wskazanie nowych trendow w zakresie
poznanie trudnej sztuki motywowania omnichannel

wzmochienie swej praktycznej wiedzy poznanie putapek customer experience
w zakresie cold callingu i social sellingu
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Ewelina Steplewska, Project manager, Puls Biznesu

9:10 Customer Experience
Piotr Wojciechowski, Zatozyciel i CEO FUZERS Service Design

Wprowadzenie. Czym jest oraz nie jest projektowanie ustug i doswiadczen ( z ang. Service &
Experience Design)

Dlaczego ten obszar ma coraz wieksze znaczenie w sprzedazy

Kluczowe zatozenia (m.in. ko-kreacja, iteracyjnos¢, perspektywa uzytkownika, szybkie testy)
Projektowanie ustug i doswiadczen jako proces, narzedzie komunikacji, sposob myslenia

i element strategii

Etapy procesu projektowego oraz przyktady wyzwan, do ktdrych zostat zastosowany;
Sciezka klienta jako narzedzie wsparcia sprzedazy

Dobre i zte praktyki w obszarze projektowania ustug i doswiadczen

10:10 Podnoszenie morale sprzedawcow i wizerunku sprzedazy
Stawomir Hybsz, Trener, Coach Sprzedazy, Turlinski Management

=

Jak budowac pozytywny auto-wizerunek handlowca

Jak przekonywac naszych pracownikoéw, ze sprzedaz nie jest niczym wstydliwym
Jak dobrze dookreslac nasza role

Jak pozycjonowac sprzedawce jako doradce, a nie nachalnego akwizytora

Jak dodawac skrzydet naszym pracownikom

Jak wzmacnia¢ motywacje wynikajacg z poczucia wartosci wykonywanych zadan

11:20 Zastosowanie cyfrowego pracownika w procesie sprzedazy
Piotr Kaczmarek, Dyrektor Rozwoju, Pirxon

Przysztos¢ sprzedazy w erze robotyzacji

Jak sprzedawac wiecej i lepiej dzieki robotom?

Przekazanie nudnych i powtarzalnych czynnosci cyfrowym pracownikom
Najczesciej robotyzowane procesy w sprzedazy

Jak robot moze sam pozyskiwac leady poprzez Linkedin?

11:50 Sztuczna inteligencja, machine learning w sprzedazy
Konrad Pawlus, Wspotzatozyciel i Chief Technology Officer, SALESmanago;
Aleksander Skatka, Marketing Automation Strategy Director, SALESmanago

Automatyzacja sprzedazy w modelu eksperckim vs uczenie maszynowe
Typy machine learning

Stosowane metody i algorytmy

Jak uzywad Machine Learningu do zwiekszania sprzedazy on-line
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12:30 Omnichannel- rozwdj wielokanatowej sprzedazy teraz i w przysztosci
Karol Stepien, Niezalezny doradca z obszaru sprzedazy

=

Nie sprzedawaj! Pozwdl kupi¢
Wojciech Wozniczka, Trener Sprzedazy i Negocjacji

14:20

15:10

16:10

Omnichannel w Polsce i na Swiecie

Kto jest Twojg ,persong”?

Dlaczego powinnas/powinienes wzigc¢ pod uwage przy projektowaniu omnichannel

w Twojej firmie:
roboty
My way” Franka Sinatry
wspotlokatora Twojego klienta
drugie zycie jeans'ow

B2Cvs. B2B

Jak zaczac?

Zdarzenia krytyczne

Dlaczego ludzie nie chcg, aby im sprzedawano?

Ztote zasady sprzedazy niewymuszonej

Pojecie systemu i jego znaczenie w sprzedazy

Jak przekonywac nie przekonujac

Case study - Jak inwestujac 200 zt w marketing sprzedacd ksigzki o wartosci niemal pot
miliona

Rekrutacja pracownikow do dziatéw sprzedazy
Tomasz Slezak, Wiceprezes Zarzadu, Work Service S.A.

Przyczyny trudnosci z rekrutacja

Jak docierac do najlepszych

Jak zatrudniac¢ dtugoterminowo

Jak budowac pozytywny wizerunek naszej organizacji wéréd potencjalnych
pracownikow

Jak dobrze zaczad relacje z przysztym pracownikiem

Proces rekrutacji, ktory nas wyrdzni

Komunikacja z pracownikiem
Joanna Rzadkowolska-Szechinska, Wieloletni HR manager

Jak komunikowac oczekiwania, zasady i wymagania w procesie rekrutacji
Komunikacja z nowym pracownikiem- jak dobrze wdrozy¢ pracownika, wspierac go,
motywowac

Komunikacja z pracownikiem, u ktérego obserwujemy objawy wypalenia

Jak podtrzymywac dobra relacje bazujaca na szczerosci i otwartosci
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09:00 Zarzadzanie przez motywacje 3.0, czyli jak zbudowad skuteczny zespot
Katarzyna Janas, CEO Instytutu Durkalskiego
e Dlaczego sprzedawcy nie robig tego co nich nalezy?
e Jakrozpoznac wybitnego sprzedawce i zatrzymac go w organizacji?
e Jakz grupy przecietnych sprzedawcow zbudowac zespdt marzen?
Podczas warsztatow Reiss Motivation Profile Polska:
e poznasz najnowsze podejscie do motywacji cztowieka — motywacje 3.0
e dowiesz sie jak dzieki znajomosci indywidualnych motywatoréw RMP organizowac prace
zespotow tak, aby kazdy miat szanse uwolnic swaj potencjat
e dowiesz sie, na czym polega sita skutecznosci modelu chcie¢ — méc — potrafic.
Gdy brakuje wynikow sprzedazowych, odchodzg ludzie, destabilizuje sie zespot zapominamy, ze
najprostsze rozwigzania sg w zasiegu reki. Podczas warsztatu przedstawimy jak zdiagnozowac
Zrodto niepowodzenia, zaplanowac i wprowadzi¢ dziatania naprawcze, a nastepnie utrzymac
wyniki na zadawalajacym poziomie.

=

11:20 Efektywny Cold Calling
Karol Bartkowski, Praktyk Cold Callingu B2B i Social Sellingu
Obecnie Cold Calling moze byc¢ tak efektywny, jak jeszcze nigdy nie byt Wskazuja na to wyniki
ankiet, jakie przeprowadzitem na moich profilach w mediach spotecznosciowych. w pierwszej,
ankietowani odpowiadali na pytanie o ilos¢ Cold Calli w ciggu ostatnich 7 dni! Natomiast w drugiej
wskazali, co ich najbardziej ztosci w CC i zapewniam, ze wyniki beda zaskakujgce. Zapraszam
Panstwa na warsztat, w ktorym odczaruje Cold Calling i na konkretnych przyktadach z polskiego
rynku przedstawie:
e Jak przygotowac sie mentalnie do CC
* Do kogo dzwonic i jak to skutecznie robic
e Jak wspierac sie Social Sellingiem.
Merytoryka warsztatu opiera sie o 3 bardzo mocne filary:
e praktyka sprzedazowa z wykorzystaniem CC
e doswiadczenia i wiedza z zamknietych szkolen dla zespotéw handlowych
e szkoleniai1nai
Czyli 0% wiedzy ksigzkowej lecz 100% wiedzy praktyczne;.

=

14:00 Sprzedaz w mediach spotecznosciowych
Robert Marczak, CMO, Sellizer

e W trakcie dwugodzinnych warsztatow pokazemy, jak media spotecznosciowe moga pomoc
w budowaniu relacji i pozyskiwaniu nowych klientow.

e Dowiesz sie m.in.:

e Jak budowac spotecznosc oraz ktore portale wybrac

e Jak budowac lejek sprzedazowy w oparciu o social media

e Jak content marketing wspiera dziatania sprzedazowe

e Jakie narzedzia do generowania leadéw pomogg handlowcom osiggac lepsze wyniki
sprzedazowe

e jak budowad relacje w social media, ktdre przektadaja sie na realizacje celdw biznesowych
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Karol Bartkowski

Praktyk Cold Callingu B2B i Social Sellingu

czyli t3czenia tego co skuteczne z tym, co daje nieograniczong dzwignie.Ponadto sprzedawca z ponad 100
000 000 zt sprzedazy wtasnej. Mowca z 2 letnim cztonkostwem w elitarnym Stowarzyszeniu Profesjonalnych
Mowcow, a takze ekspert i prowadzacy Brian Tracy International.

Stawomir Hybsz

Trener, Coach, Turlinski Management

Charyzmatyczny lider z branzy FMCG/B2B/B2C z wieloletnim doswiadczeniem w zarzadzaniu strategicznym
w srodowisku miedzynarodowym i lokalnym, procesach restrukturyzacji oraz sprzedazy i marketingu.
Stawomir Hybsz, absolwent Uniwersytetu Ekonomicznego w todzi, rozpoczat kariere z poczatkiem lat go-tych
w spotce British American Tobacco Polska (BAT). Wspoétpracowat z Dziatami marketingu, finansow, produkg;ji
i personalnym, obejmujac stanowisko Dyrektora Sprzedazy i cztonka Top Team BAT Polska, a w roku 2006 -
Dyrektora Generalnego BAT na obszar 4 rynkow europejskich. w latach 2008 - 2010 pracowat w spotce LYRECO
Polska S.A. na stanowisku Dyrektor Zarzadzajacy/Prezes Zarzadu, a w roku 2011 dofgczyt do zespotu polskiego
Holdingu KONSALNET S.A., petniac funkcje Vice Prezesa, cztonka Zarzadu i Dyrektora Handlowego w jego 3 spdtkach. Non Executive
Director, Dyrektor Handlowy w Brytyjsko - Polskiej spotce IQFM Ackermann. Posiada wieloletnie doswiadczenie i szczegotowa wiedze
w zakresie zarzadzania strategicznego, sprzedazy i marketingu, w procesach restrukturyzacyjnych, doradczych i szkoleniowych oraz
z poziomu Rad Nadzorczych. Wiceprzewodniczacy Komisji Sportu i Turystyki Business Centre Club. Bezposrednio kierowat i rozwijat
departamenty Sprzedazy i Marketingu, Finansow, HR, Logistyki, Customer Service, IT, Security i EHS. Prowadzit wiele projektow
w Polsce i za granica kraju, zwigzanych z optymalizacja dziatania procesdw sprzedazy, dystrybucji i logistyki, kierujac praca zespotow
miedzynarodowych. Blisko wspotpracowat z zaktadami produkcyjnymi w zaréwno w Polsce jak i w krajach osciennych. Zdobyt
doswiadczenie w zarzadzaniu zmiang, prowadzac restrukturyzacje dziatan na Batkanach, co doprowadzito do znaczacego zwiekszenia
zyskownosci BAT w tej czesci Europy, uczestniczytem w potaczeniu Spdtek Rothmans International i British American Tobacco na
rynku polskim, wprowadzit wiele innowacyjnych dziatan w spdtce LYRECO w 2009 roku bezposrednio przyczyniajac sie do utrzymania
zyskownosci przedsiebiorstwa w czasie spowolnienia wzrostu gospodarczego w kraju. w czasie kariery zawodowej wielokrotnie szkolit
i rozwijat podlegte zespoty Managerskie, uczestniczyt w panelach dyskusyjnych dotyczacych rozwoju pracownikéw, przywodztwa,
zarzadzania talentami w organizacji, bedac rowniez zapraszanym na wyktady MBA dla studentow.

Katarzyna Janas

CEO Instytutu Durkalskiego

| Razem ze wspdlniczka, Ewa Jochheim, 5 lat temu sprowadzity na polski rynek Reiss Motivation Profile, jedyne
1 na Swiecie narzedzie diagnostyczne do pomiaru motywacji wewnetrznej. Jak nie zarzadza firmg, to szkoli
i przeprowadza treningi on the job dla biznesu. Swoje doswiadczenia zdobywata na rynkach niemieckim
i amerykanskim, teraz w Polsce aktywnie wspiera rozwdj kadry zarzadzajacej oraz doradza m.in. w obszarach
takich jak rekrutacja, realizacja strategii, zwiekszanie efektywnosci czy budowanie zespotdw. Jest cztonkiem
World Society of Motivation Scientists and Professionals. Pracowata m.in. z Audi, Volkswagen, Jeronimo Martins
Drogerie i Farmacja, Impel BS, Silgan White Cap, Egis Polska, GE, BPH, Nestle Polska.

Piotr Kaczmarek

Dyrektor rozwoju, Pirxon

Odpowiada za rozwoj biznesu i kieruje wspotpraca z klientami. Dzieki zdobywanemu przez lata doswiadczeniu
doskonale identyfikuje obszary dziatalnosci i procesy, ktdre moga zosta¢ usprawnione oraz wygenerowac
oszczednosci poprzez wdrozenie roznorodnych rozwigzan informatycznych. Ukonczyt studia na wydziale
Informatyki, Telekomunikacji i Elektroniki Politechniki Gdanskiej, natomiast umiejetnosci biznesowe zdobywat
na wydziale Zarzadzania i Ekonomii tej samej uczelni. w roku 2009 zostat zaproszony do grupy inicjatywnej,
ktdrej celem byto zawigzanie klastra ICT na Pomorzu - dzieki jej dziataniom klaster ICT zyskat status klastra
kluczowego w wojewddztwie pomorskim, a obecnie skupia okofo 100 firm z sektora ICT.

Robert Marczak

CMO, Sellizer

Specjalista lead generation, marketer, bloger. Dyrektor marketingu w Sellizer, pierwszej platformie stuzacej
do monitoringu sprzedazy w Polsce. Wystepowat jako prelegent na licznych konferencjach marketingowych
w Polsce. Publikuje na https://robertmarczak.pl a takze na wielu blogach branzowych i czasopismach
specjalistycznych.
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Konrad Pawlus

Wspotzatozyciel oraz Chief Technology Officer, SALESmanago

Kariere zawodowa rozpoczat ponad 18 lat temu, angazujac sie w rozwoj unikalnych rozwigzan do prognozowania
finansowego, opartego na modelach ekonometrycznych. w 2005 roku dotgczyt do Dziatu Rozwoju Oprogramowania
spotki OpSource z siedziba w Irlandii, gdzie odpowiadat za rozwdj aplikacji OpSource Cloud™ i rozwigzan billingowych
SaaS. w 2009 roku dofaczyt do amerykanskiego Sabre — najwiekszego na swiecie dostawcy oprogramowania — jako
Technical Team Leader, gdzie byt odpowiedzialny za rozwdj jednego z najwiekszych na swiecie portali turystycznych
Virtually There. Nastepnie w roli Software Development Supervisor kierowat projektem Traveler Notification Center
obstugujacego dziesigtki linii lotniczych z catego swiata. Konrad Pawlus jest zapalonym pasjonatem i praktykiem
wykorzystania metodologii Agile. w SALESmanago kieruje zespotem Software Development — grupg najwyzszej klasy inzynierow
i programistow tworzacych rozwigzania informatyczne automatyzujace marketing.

Joanna Rzadkowolska-Szechirska

Wieloletni HR manager

Menedzer, doradca, trener biznesu i certyfikowany coach. Od dwudziestu lat dziata w organizacjach biznesowych.
Prowadzi konsultacje, edukuje i inspiruje liderédw biznesu w dwoch obszarach: skutecznego przywddztwa i rozwoju
organizacyjnego. Pomaga menedzerom i firmom pokonywac problemy pojawiajgce sie na réznych etapach ich
rozwoju: od poczatkujacego start-up’u po dojrzata organizacje. w prostych stowach moéwi innym jak zarzadzac
samym sobg, innymi ludzmi i catymi organizacjami. Specjalizuje sie w zagadnieniach, ktdre czesto nazywane s3
~miekkimi”, uchodzg za trudne do zmierzenia, a pomimo to majg ogromny wptyw na twardy wynik ekonomiczny.
Szkolac, wykorzystuje synergie teorii, praktyki i doswiadczenia.

Aleksander Skatka

Marketing Automation Strategy Director, SALESmanago

Od poczatku obecnosci marketing automation na polskim rynku odpowiedzialny za budowanie strategii wdrozen
i rozwoj projektow. Wspottworzy i rozwija platforme SALESmanago. Swoja wiedze zdobywat i wykorzystywat
pracujac z takimi firmami jak m.in. Orange, Idea Bank, Yves Rocher, Fru.pl, Sizeer. Prowadzi w firmie dziat konsultingu
odpowidzialny za wdrozenia i obstuge Klienta.

Karol Stepien

Niezalezny doradca z obszaru sprzedazy

Lider sprzedazy z doswiadczeniem w miedzynarodowej i polskiej instytucji finansowej. Pracowat w Alior Bank
SA jako Dyrektor Departamentu Klienta Biznesowego i w Raiffeisen Bank Polska SA jako Dyrektor Zarzadzania
Sprzedaza Bankowosci Korporacyjnej. Aktualnie doradza firmom w obszarze sprzedazy i zarzadzania. Kluczowe
kompetencje: Przygotowanie i wdrazanie skutecznych strategii biznesowych; Zarzadzanie ludzmi (+300, réwniez
w rozproszonej geograficznie strukturze); Opracowanie narzedzi i metod do zarzadzania sprzedazg; Zarzadzanie
zmiangirestrukturyzacje; Optymalizacje procesow i zarzadzanie projektami; Wspotpraca z kluczowymi decydentami
w organizacji i na rynku.

Tomasz Slezak

Wiceprezes Zarzgdu Work Service S.A.

Posiada wieloletnie doswiadczenie w dziatalnosci biznesowej na rynkach europejskich. Pierwszych g lat swojej
kariery zawodowej zwigzat z Procter&Gamble, gdzie poczatkowo odpowiadat za wspotprace z kluczowymi
klientami oraz wsparcie sprzedazy. Po objeciu stanowiska Menadzera ds. Strategii i Planowania Marketingowego
na rynkach Europy Centralnej, Afryki i Bliskiego Wschodu (CEEMEA) opracowat i wprowadzit nowe strategie
produktowe na podlegtych rynkach. Po powrocie do Polski objat stanowisko Menadzera marketingu handlowego
Gillette. Od grudnia 2010 roku prowadzit Pion Sprzedazy w polskim oddziale- DB Schenker. Jako Dyrektor Sprzedazy
reprezentowat spotke na European Sales Steering Team. Ponadto, od marca 2009 do konca 2011 roku petnit funkcje
Wiceprezesa Zarzadu Metromedia Polska, firmy reklamowej specjalizujacej sie w mobilnych nosnikach reklamowych. w maju 2013 roku
zostat powotany na stanowisko Wiceprezesa Zarzagdu Work Service S.A. Aktualnie odpowiada za nadzdr nad dziatalnoscig zagranicznych
spotek Grupy w obrebie Europy Srodkowej i Wschodniej. Jednocze$nie odpowiada za prowadzenie proceséw sprzedazy miedzynarodowej
i koordynowanie prac w ramach marketingu korporacyjnego. Jest absolwentem Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu, ze
specjalizacjg marketingu i zarzadzania. Od 2014 roku jest lektorem na podyplomowych studiach zarzadzania sprzedaza w Szkole Gtownej
Handlowej w Warszawie. Za swoje dokonania zawodowe zostat wyrdzniony ztotg nagroda Brand Building Award.
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Piotr Wojciechowski

Zatozyciel i CEO FUZERS Service Design

Przedsiebiorca z ponad 1o letnim doswiadczeniem w rozwoju biznesu. Konsultant, facylitatoripopularyzator
idei (Service) Design Thinking w Polsce. Realizowat projety z obszaru projektowania ustug i customer
exprience m.in. dla IKEA, ING Bank Slaski, Skanska, CIECH, Eurobank, mBank, Grupa Pracuj i wielu innych.
Inicjator i od 2012 organizator jednej z najwiekszych konferencji typu TEDx w Polsce - TEDxLublin, a takze
jeden z europejskich ambasadoréw TED oraz programu TEDx. Pierwszy Polak, ktory otrzymat stypendium
TED oraz Fundacji Billa i Melindy Gates za zaangazowanie w rozwoj idei TEDx. Absolwent Psychologii
w Zarzadzaniu Akademii Leona Kozminskiego w Warszawie oraz Szkoty Trenerow Biznesu Grupy SET.
Pierwszy polski trener Service Design akredytowany przez miedzynarodowg organizacje Service Design Network (SDN).
Wspotzatozyciel polskiego oddziatu SDN (www.servicedesign.pl). Trener Service Design Thinking w EY Academy of Business oraz
wyktadowca na studiach “Projektowanie ustug” na Uniwersytecie SWPS w Warszawie i Poznaniu.

Wojciech Wozniczka

Trener Sprzedazy i Negocjacji

Zdobywca prestizowej nagrody Polish National Sales Awards w kategorii Najlepszy Trener Sprzedazy
w Polsce w 2013 roku. Certyfikowany Miedzynarodowy Coach ICC. Pomystodawca, Inicjator i Dyrektor
Krakowskiego Festiwalu Rozwoju.Autor ksigzek:NEGOCJUJ! Czyli jak zwyciezac¢ w codziennych sytuacjach,
(w styczniu 2019 powinna juz mies status bestsellera)NEGOCJUJ 2, czyli czego nauczytem sie negocjujac
dla siebie i dla innych; NIE SPRZEDAWAJ! #Pozwdlkupi¢ oraz licznych artykutéw na temat negocjacji
i sprzedazy. Od 13 lat wspiera firmy i osoby prywatne w sprzedazy i negocjacjach. w jego szkoleniach wzieto
juz udziat ponad 10000 uczestnikow z ponad 8o firm i instytucji. Co roku prowadzi réwniez ok. 150h coachingu dla menedzeréw
zarzadzajacych sprzedaza. Pracujac w kilku Bankach budowat strategie sprzedazy w podlegtych Oddziatach oraz kierowat
zespotem Trenerow odpowiedzialnych za wyniki sprzedazowe w 6 regionach. Obecnie aktywnie taczy teorie z praktyka kierujac
wiasng spotka inwestycyjng oraz negocjujac wspadlnie i dla innych inwestoréw na rynku nieruchomosci. Prowadzi jedyny w Polsce
specjalistyczny trening negocjacji dla Inwestorow w Nieruchomosci, ktorego Absolwenci wynegocjowali juz kwoty liczone
w milionach ztotych. Pracuje rédwniez dla kilku Uczelni Wyzszych prowadzac zajecia na studiach podyplomowych. Prowadzit
szkolenia ze sprzedazy i negocjacji dla pracownikow najwiekszych firmiinstytucji w kraju, w tym bankdw, firm ubezpieczeniowych,
handlowych i telecom.

ZAPRASZAMY DO ZAPOZNANIA
SIE Z PELNA OFERTA WYDARZEN
ORGANIZOWANYCH PRZEZ
,LPULS BIZNESU"

KONFERENCJE.PB.PL

Organizator:

Bonnier Business (Polska) sp. z 0.0. nalezy do szwedzkiej Grupy Bonnier — jednego z najwiekszych na swiecie koncernéw medialnych

posiadajacego 175 firm w 16 krajach. Wydawca ,Puls Biznesu” — najbardziej opiniotwdrczego medium biznesowego, prowadzi rowniez

Puls portale ekonomiczne pb.pl i bankier.pl, docierajace tacznie do 3,5 miliona uzytk ownikdw. Bonnier Business (Polska) jest liderem w zakresie
|:TFa 5011 organizacji kongresdw, konferencji i warsztatéw skierowanych do wyzszej kadry menedzerskiej.



KONFERENCJA
TRENDY SPRZEDAZY | 15-16 STYCZNIA 2019 R.

FORMULARZ ZGtOSZENIOWY
(CZESC 1)

CENA UDZIALU w WYDARZENIU:

2195 zt netto od 3 wrzesnia 2018 r. do 16 listopada 2018 .
2695 zt netto od 17 listopada 2018 r. do 16 stycznia 2019 r.

*+KOD RABATOWY: | |

|:| ZGEASZAM SWOJ UDZIAL w WYDARZENIU

|:| ZGEASZAM INNE OSOBY z FIRMY DO UDZIALU w WYDARZENIU

1. OSOBA ZGLASZAJACA NA WYDARZENIE

Imie i nazwisko:

Stanowisko:

Departament:

E-mail: Tel:

2. DANE NABYWCY, POTRZEBNE DO WYSTAWIENIA FAKTURY VAT:

Nazwa firmy:

Siedziba:

Adres:

E-mail: Tel:

NIP:

|:| Akceptuje regulamin*

|:| Wyrazam zgode na otrzymywanie od Bonnier Business (Polska) informacji handlowych droga

elektroniczng dotyczacych produktéw i ustug tej spotki.

|:| Wyrazam zgode na inicjowanie przez Bonnier Business (Polska) potaczen telefonicznych

w celu marketingu bezposredniego produktow i ustug tej spotki.

|:| Wyrazam zgode na udostepnienie moich danych osobowych partnerom biznesowym Bonnier

Business (Polska) w celu otrzymywania od nich informacji handlowych drogg elektroniczna.

Lista partneréw jest dostepna na stronie wydarzenia.

|:| Wyrazam zgode na udostepnienie moich danych osobowych partnerom biznesowym Bonnier

Business (Polska) dla celéw marketingu bezposredniego ich produktéw i ustug przy uzyciu

telefonu. Lista partneréw jest dostepna na stronie wydarzenia.
Faks +48 22 333 97 78

konferencje.pb.pl,

== szkolenia@pb.pl

T Tel +48 223339777
EI podpis i piecze¢
=

Administratorem Pani/a danych
osobowych bedzie Bonnier
Business (Polska) Sp. z o. o.
(dalej: my). Adres: ul. Kijowska 1,
03-738 Warszawa. Nasz telefon
kontaktowy to: +48 22 333 99
99. Nasz adres e-mail to: rodo@
bonnier.pl. w naszej spétce mamy
powotanego Inspektora Ochrony
Danych, adres korespondencyjny:
ul. Ludwika Narbutta 22 lok. 23,
02-541 Warszawa, e-mail: iod@
bonnier.pl. Bedziemy przetwarzac
Pani/a dane osobowe 1) na
potrzeby realizacji i wziecia udziatu
w Konferencji, 2) by dokonywac
rozliczen z niej wynikajacych,
3) prowadzi¢ nasze dziatania
marketingowe i kampanie
reklamowe naszych produktow
lub ustug. Podstawg prawna
przetwarzania bedzie: 1)
umowa, ktérg zawrzemy
zPanig/em, 2)art. 106e ust. 1 ustawy
o podatku od towaréw i ustug,
3) zgody marketingowe, ktére
ewentualnie Pani/Pan zaznaczy,
oraz 4) nasz ,prawnie uzasadniony
interes”, ktéry mamy w tym
by przedstawia¢ Pani/u, jako
naszemu klientowi, inne nasze
oferty. Jedli to bedzie konieczne
bysmy mogli wykonywa¢ nasze
ustugi, Pani/a dane osobowe
beda mogly by¢ przekazywane
nastepujgcym  grupom  0sob:
1) naszym pracownikom lub
wspotpracownikom na podstawie
odrebnego upowaznienia, 2)
podmiotom, ktorym zlecimy
wykonywanie czynnosci
przetwarzania danych, 3) innym
odbiorcom np. kurierom, spotkom
z naszej grupy kapitatowej,
urzedom skarbowym. Pani/a dane
osobowe bedg przetwarzane
przez czas trwania umowy, chyba
ze na podstawie obowigzujgcych
przepisow konieczne to bedzie
po zakonczeniu umowy. Ma Pani/
Pan prawo do: 1) zadania dostepu
do treéci danych osobowych, 2)
ich sprostowania, 3) usuniecia,
4) ograniczenia przetwarzania, 5)
przenoszenia danych, 6) wniesienia
sprzeciwu wobec przetwarzania
oraz 7) cofniecia zgody (w
przypadku jej  wczesniejszego
wyrazenia) w dowolnym
momencie, a takze 8) wniesienia
skargi do organu nadzorczego
(,Prezesa Urzedu Ochrony Danych
Osobowych”).  Podanie  danych
osobowych warunkuje zawarcie
z nami umowy. Jest dobrowolne,
ale ich niepodanie wykluczy
mozliwo$¢ jej zawarcia. Pani/
Pana dane osobowe moga
by¢ przetwarzane w sposéb
zautomatyzowany, w tym réwniez
w formie profilowania.
Zautomatyzowane podejmowanie
decyzji bedzie sie odbywato przy
wykorzystaniu adekwatnych,
statystycznych procedur. Celem
takiego  przetwarzania  bedzie
wytacznie optymalizacja kierowanej
do Pani/Pana oferty naszych
produktéw lub ustug.



3. DANE OSOB ZGLOSZONYCH NA WYDARZENIE

WAZNE: Podaj e-maile i telefony oséb, ktére beda uczestniczy¢ w konferencji. Zgtoszone przez Ciebie osoby otrzymajg od nas e-mail z prosba

o otwierdzenie swoich danych, akceptacje regulaminu oraz wyrazenie stosownych zgdd. Potwierdzenie danych przez te osoby oraz akceptacja regulaminu
sg 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.

Imie i nazwisko:

Stanowisko:

Departament:

E-mail: Tel:

Imie i nazwisko:

Stanowisko:

Departament:

E-mail: Tel:

Imie i nazwisko:

Stanowisko:

Departament:

E-mail: Tel:

Imie i nazwisko:

Stanowisko:

Departament:

E-mail: Tel:

|:| Oswiadczam, ze posiadam stosowne upowaznienie do zgtoszenia wszystkich wskazanych przeze mnie uczestnikéw konferencji.
Jednocze$nie oswiadczam, ze podane dane sg prawdziwe.

* Pole obowigzkowe.
** Jezeli posiadasz kod rabatowy uprawniajgcy do znizki, nalezy go wpisac¢ w odpowiednim miejscu.

REGULAMIN:

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

1. Organizatorem warsztatéw/konferencji/szkolen ptatnych (,Wydarzenia”) jest Bonnier Business (Polska) Sp. z 0.0. z siedzibg w Warszawie, ul.
Kijowska 1, wpisana do Rejestru Przedsiebiorcéw Krajowego Rejestru Sagdowego przez Sad Rejonowy dla M. St. Warszawy w Warszawie, XIll Wydziat
Gospodarczy Krajowego Rejestru Sagdowego pod numerem KRS 0000024847, NIP: 113-01-55-210, wysokos¢ kapitatu zaktadowego: 2 000 000,00 PLN
(,Organizator”).

2. Wynagrodzenie nalezne Organizatorowi za udziat jednej osoby w Wydarzeniu (,Cena”) okre$lane sg kazdorazowo na dedykowanej stronie
Wydarzenia (,Strona Wydarzenia”) w informacjach ogélnych dotyczgacych Wydarzenia lub innej sekcji wg wyboru Organizatora. Cena obejmuje
prelekcje, materiaty szkoleniowe, przerwy kawowe, lunch. Wszelkie inne koszty niewskazane przez Organizatora (np. koszty przejazdu,
zakwaterowania) uczestnik Wydarzenia pokrywa we wtasnym zakresie.

3. Pfatnosci 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.

4. Przestanie do Organizatora faxem lub pocztg elektroniczng, wypetnionego i podpisanego formularza zgtoszeniowego (,Zgtoszenie") jest
réwnoznaczne z zawarciem z Organizatorem przez podmiot wskazany w Zgtoszeniu jako podmiot zgtaszajgcy umowy, ktérej przedmiotem jest
Swiadczenie przez Organizatora ustugi szkoleniowej. Na podstawie Zgtoszenia Organizator wystawia i przesyta na adres poczty elektronicznej
wskazany w Zgtoszeniu fakture pro forma.

5. Bioragc pod uwage fakt, ze Zgtoszenie dokonywane moze by¢ przez osobe fizyczng dziatajgcg 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.

6. Osoba dokonujgca Zgtoszenia ponosi odpowiedzialno$¢ za o$wiadczenia sktadane w trakcie realizacji procedury Zgtoszenia. Szczegbétowe warunki
Zgtoszenia, spos6b postepowania w trakcie i po dokonaniu Zgtoszenia oraz zakres wymaganych oswiadczen osoby zgtaszajgcej oraz os6b zgtaszanych
Organizator okres$la w interaktywnym formularzu Zgtoszenia zamieszczonym na Stronie Wydarzenia.



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

8. w przypadku rezygnacji z uczestnictwa w Wydarzeniu nie p6zniej niz dwadziescia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem Wydarzenia,
podmiot zgtaszajacy zostanie obcigzony optatg w wysokosci stanowigcej rownowarto$¢ 20% Ceny.

9. w przypadku rezygnacji z uczestnictwa w Wydarzeniu w terminie krétszym niz dwadzie$cia jeden (21) dni kalendarzowych przed rozpoczeciem
Wydarzenia, podmiot zgtaszajacy zostanie obcigzony petng Cena.

10. Nieodwotanie Zgtoszenia lub niewziecie udziatu w Wydarzeniu nie zwalnia podmiotu zgtaszajgcego z obowigzku zaptaty Ceny.

11. Niedokonanie wptaty kosztéw uczestnictwa w Wydarzeniu w terminie wskazanym w pkt 6 powyzej nie jest jednoznaczne z rezygnacjg z uczestnictwa
w Wydarzeniu.

12. Organizator dopuszcza by zamiast zgtoszonej osoby wskazanej w Zgtoszeniu w Wydarzeniu wzieta udziat inna osoba wskazana przez podmiot
zgtaszajacy. o zmianie podmiot zgtaszajgcy informuje Organizatora przesytajac stosowng informacje na adres poczty elektronicznej Organizatora:
konferencje@pb.pl nie pézniej niz w dniu poprzedzajgcym dzien rozpoczecia Wydarzenia.

13. Organizator zastrzega sobie prawo do zmian programu Wydarzenia w szczegélnosci polegajacej na zmianie godziny danego wystapienia, zmianie
prowadzacego lub zmiany lokalizacji Wydarzenia, jak réwniez do odwotania Wydarzenia.

14. w przypadku odwotania Wydarzenia uiszczona Cena lub jej cze$¢ zostang zwrécone lub - za zgodg podmiotu zgtaszajgcego- przeznaczone na
pokrycie kosztéw uczestnictwa w innym Wydarzeniu.

15. Wszystkie materiaty przekazane uczestnikowi w zwigzku z Wydarzeniem (,Materiaty”) stanowig wtasno$¢ Organizatora (lub podmiotow
wspétpracujgcych z Organizatorem) i w zwigzku z tym przeznaczone sg wytgcznie do uzytku osobistego uczestnika Wydarzenia.

16. Zabronione jest zwielokrotnianie Materiatéw, wprowadzanie ich do obrotu, rozpowszechnianie w jakikolwiek sposéb, uzyczanie, wyswietlania,
publiczne udostepnianie Materiatéw w taki sposéb, aby kazdy mogt mie¢ do nich dostep w miejscu i w czasie przez siebie wybranym oraz jakiekolwiek
inne wykorzystanie sprzeczne z celem lub zakresem wskazanym w ust. 15 powyzej.

17. Uczestnik przyjmuje do wiadomosci, ze Organizator moze utrwala¢ przebieg Wydarzenia - w celu informacyjnym - za pomoca urzgdzen
rejestrujgcych dzwiek lub obraz. Organizator moze zamiesci utrwalone nagranie w wybranym przez siebie medium z uwzglednieniem obowigzujgcych
w tym zakresie przepiséw prawa dotyczacych ochrony débr osobistych, w tym danych osobowych.

18. Dokonanie jest réwnoznaczne z udzieleniem Organizatorowi upowaznienia do wystawienia faktury VAT bez sktadania podpisu przez osobe
zgtaszajacg lub podmiot w imieniu ktérego osoba zgtaszajaca dziata.

19. Administratorem danych osobowych jest Organizator. Szczeg6towe dane Organizatora: Bonnier Business (Polska) Sp. z 0.0., ul. Kijowska 1, 03-738
Warszawa, e-mail: rodo@bonnier.pl. Organizator posiada powotanego Inspektora Ochrony Danych, adres korespondencyjny: ul. Ludwika Narbutta 22
lok. 23, 02-541 Warszawa, e-mail: iod@bonnier.pl. Dane osobowe przetwarzane bedg na podstawie art. 6 ust 1 lit. b), ) i f) Rozporzadzenia Parlamentu
Europejskiego i Rady (UE) 2016/679 z dnia 27 kwietnia 2016 roku w sprawie ochrony 0s6b fizycznych w zwigzku z przetwarzaniem danych osobowych i w
sprawie swobodnego przeptywu takich danych oraz uchylenia dyrektywy 95/46/WE (RODO), na potrzeby realizacji Wydarzenia.

20. Dane przetwarzane beda w celu wziecia udziatu w Wydarzeniu, dokonania niezbednych rozliczen, archiwizacji, rozpatrzenia reklamacji w przypadku
jej ztozenia, badZ ewentualnego dochodzenia roszczen, jak tez marketingu bezpos$redniego wtasnych produktéw lub ustug prowadzonego w formie
tradycyjnej, co nie wymaga zgody.

21. Za odrebnie wyrazonymi zgodami dane osobowe mogg by¢ przetwarzane w celach z nich wynikajgcych. Jesli to bedzie konieczne do wykonywania
ustug, dane osobowe uczestnikow Wydarzenia bedg mogty by¢ przekazywane nastepujgcym grupom oséb: 1) pracownikom lub wspétpracownikom
Organizatora na podstawie odrebnego upowaznienia, 2) podmiotom, ktérym Organizator zleci wykonywanie czynnosci przetwarzania danych, 3) innym
odbiorcom np. kurierom, spétkom z grupy kapitatowej Organizatora, urzedom skarbowym. Dane osobowe uczestnikéw Wydarzenia przetwarzane bedg
do zakonczenia Wydarzenia, w celach marketingowych - do momentu cofniecia zgody, dla celédw rozliczeniowych - zgodnie z obowigzujgcymi przepisami
prawa. Dane osobowe mogg by¢ przetwarzane w sposéb zautomatyzowany, w tym réwniez w formie profilowania. Zautomatyzowane podejmowanie
decyzji bedzie sie odbywato przy wykorzystaniu adekwatnych, statystycznych procedur. Celem takiego przetwarzania bedzie wytgcznie optymalizacja
kierowanej oferty produktéw lub ustug Organizatora. Uczestnik Wydarzenia posiada prawo dostepu do tresci swoich danych i ich sprostowania,
usuniecia, ograniczenia przetwarzania, prawo do przenoszenia danych, prawo do wniesienia sprzeciwu wobec przetwarzania oraz prawo do cofnigcia
zgody (w przypadku jej wyrazenia) w dowolnym momencie bez wptywu na zgodnos$¢ z prawem przetwarzania. Podanie danych w zakresie wskazanym
w trakcie procedury rejestracji na Wydarzenie jest dobrowolne, ale niezbedne w celu wziecia udziatu w Wydarzeniu.

22. Organizator zastrzega, ze w trakcie dokonywania Zgtoszenia osoba zgtaszajgca moze zosta¢ poproszona o wyrazenie odrebnych zgéd na
przetwarzanie danych osobowych w celach marketingowych wtasnych produktéw lub ustug Organizatora (w formie komunikacji elektronicznej

lub telefonicznej), jak réwniez o wyrazenie zgody na udostepnienie danych osobowych zaufanym partnerom Organizatora, z ktérymi Organizator
wspotpracuje, w celach marketingowych dotyczacych produktéw lub ustug tych partneréw (w formie komunikacji elektronicznej lub telefonicznej).
Powyzsza zgoda obejmowac bedzie wytacznie partneréw Organizatora wspétpracujgcych z Organizatorem w zakresie danego Wydarzenia, z ktérymi
Organizator do dnia rozpoczecia Wydarzenia zawrze umowe o powierzeniu przetwarzania danych osobowych. Lista partneréw, ktérych dotyczy
ewentualna zgoda na przetwarzanie danych osobowych zamieszczona jest i aktualizowana do dnia rozpoczecia Wydarzenia na Stronie Wydarzenia. Na
zadanie osoby, ktéra wyrazi zgode, o ktérej mowa powyzej, Organizator przekaze pisemng informacje wskazujacg zaufanych partneréw, ktérych dotyczy
wyrazona zgoda.

23. w przypadku udzielenia zgody, osobie ktérej dane dotyczg przystuguje prawo do jej cofniecia w kazdym czasie. o wycofaniu udzielonej zgody

osoba ktoérej dane dotyczg informuje Organizatora przesytajgc stosowng informacje na adres poczty elektronicznej Organizatora: konferencje@pb.pl.
w przypadku gdy udzielona zgoda wycofywana jest po dacie zakoriczenia Wydarzenia, osoba ktérej dane dotyczg wskazuje Wydarzenie przy okazji
ktérego zgoda (zgody) zostaty udzielone. Powyzsze umozliwi Organizatorowi podjecie czynnosci zgodnie z zakresem zgdania.

24. 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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