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WARSZTATY

ZARZADZANIE
DOSWIADCZENIAMI
KLIENTOW

W E-COMMERCE

Jak utrzymac wysoki poziom
satysfakcji klienta online”

Poznaj najlepsze praktyki projektowania systemow
obstugi klienta w e-commerce

Dowiedz sie jak spetni¢ oczekiwania klienta w e-commerce
projekfujgc efektywng Sciezke klienta

Przekonaj sie jak wtasciwie wykorzystac kanat sprzedazy
on-line w strategii omnichannel

Zobacz jak robig fo inni - case study m.in..
HILTI, VOBIS, BLACK RED WHITE

HOT TOPICS:

Sciezka klienta employee experience management m-commerce
social content consumer journey ROPO ROTOPO

obstuga reklamacji logistyka w e-commerce omnichannel
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Wartosc polskiego rynku e-commerce
to nawet 40 mld zt

Tylko w 2016 roku w Polsce
zarejestrowano 7,5 tys. e-sklepow’

Szanowni Panstwo,

zaprezentowane powyzej dane wskazujg, ze rynek e-commerce

w Polsce coraz bardzigj sie nasyca. Nie wystarczy juz konkurowac ceng
oraz asortymentem, dlatego wiele firm szuka innych wyréznikOw.
Oddaje w Panstwa rece program warsztatow, na ktorych ofrzymajg
Panstwo wiedze i poznajg narzedzia pomagajgce zarzgdzac
doSwiadczeniem Waszych klientow, a co za tym idzie — pozytywnie
wptywajgce na jakosc¢ obstugi. Uczestniczgc w naszym wydarzeniu
przekonajg sie Panstwo, w jaki sposob kompleksowo przygotowac
Wasze e-biznesy do wymagan dzisiejszych klientow. W programie

przedstawimy rozwigzania dotyczgce m.in.:

m budowania pozytywnych doswiadczen klienta poprzez

odpowiednie zarzgdzanie procesami logistyki i reklamacii

m  Kksztattowania w Swiadomaosci pracownikéw firmy roli,

jakg odgrywajg procesy obstugi klienta w e-commerce
m zarzadzania doSwiadczeniami klientow poprzez social media

* Zrodto: bisnode.pl m budowania lojalnosci klientow poprzez wdrozenie efektywnego

systemu komunikacji i projekfowanie sciezki klienta

Serdecznie zapraszam do udziatu!

Tomasz Jakubiak

/Z.—}da{é/'&/c

Project Manager




PROGRAM [dzien pierwszy]

Rejestracja uczestnikdw. Poranna kawa i poczestunek

Wszyscy na poktad! Jak skutecznie wdrozy¢ dziatania pro-klienckie
w catej organizacji?
Dorota Banaszak - Customer Experience Director, Billennium

Dlaczego kultura organizacyjna zjada strategie na $niadanie?
,Dla kogo to robimy?” Jak budowac orientacje na klienta kohcowego w dziatach back office'u?

m  Jak ,zarazit” management organizacji klienfocentryzmem?

Projektowanie sciezki klienta w e-commerce (m-commerce) jako sposéb budowania
lojalnosci klientow
Piotr Merkel - Partner Zarzadzajacy, I1Q Mart

Lojalni klienci jako podstawa w biznesu w erze customer experience

Cotojest ,sciezka klienta”? (sprzedazowa, obstugowa, reklamacyijna)

Jak dobrze zbadac pofrzeby i oczekiwania klienfa?

Dlaczego i jak nalezy projektowac dobre doswiadczenie klienta?

Jak osiggnac lojalnosc klienta w przypadku e-commerce / m-commerce / www / mobile?

Przerwa na kawe

Konflikt kanatéw sprzedazy. Jak przenies¢ zakupy klienta do e-commerce

jednoczesnie wzmacniajgc bezposrednie z nim relacje?

Adam Wojciechowski - Kierownik ds. digitalizacji i eCommerce, Hilti

case study
m Jak zapewniC spojne customer experience, jednoczesnie roznicujgc kazdy z kanatow sprzedazy?
m  Jak zmieniajg sie wymagania w stosunku do sit sprzedazy bezposredniej w obliczu e-commerce?
m  Samodzielny i dobrze poinformowany klient vs. sprzedaz bezposrednia i e-commerce.

Jak potgczyc te elementy w spojny i efektywny system obstugi?



PROGRAM [dzien pierwszy]

Rewolucja klienfowska w organizacji. Stuchasz, ale czy styszysz?
Styszysz, ale czy dziatasz? Jak zaprojektowac efektywny system komunikaciji
z Twoim klientem oraz wdrazac¢ poprawe punktow styku klienta z organizacjg?
Pawet Jarecki - Customer Satisfaction Director, Black Red White
case study

m Realna zmiana klientowska i jej pomiar

m Codzienne zarzgdzanie jakoscig klienfowskg

m Jak stuchac klienta przed w trakcie i po sprzedazy??

Lunch

E-commerce jako integralna czes$¢ strategii omnichannel. Jak budowaé pozytywne
doswiadczenia klientéw w oparciu o wielokanatowos$¢?
Zbigniew Nowicki - Managing Director, Bluerank
m Badz ofwarty na ewolucje zachowan zakupowych - social Content, ROPO,
odwrocone ROPO iROTOPO
Zapewnij klientom spéjne doswiadczenia we wszystkich punktach styku z Twojg markg
Buduj komplefny obraz doswiadczen klientfow w oparciu 0 mapy Consumer Journey
Stwarz unikatowe Customer Experience dzieki indywidualnie dopasowanej komunikacji
Badaj doswiadczenia, satysfakcje oraz status lojalnosci Twoich klientow

Zakonczenie pierwszego dnia warsztatow



PROGRAM [dzief drugi]

Rejestracja uczestnikdw.Poranna kawa i poczestunek

Employee Experience Management. Jak zarzgdza¢ doswiadczeniami
Twoich pracownikéw?
Karolina Krzywicka-Szpor - Trener biznesu i rozwoju osobistego, Youround Training
m  Twoj pracownik fo tez Twgj klient! Zréb z niego ambasadora Twojej marki! Poznaj najskuteczniejsze
narzedzia do zarzgdzania doSwiadczeniami pracownikow
m Jak projektowat doswiadczenia pracownikow?
m  Mierniki Employee Experience - jak z nich korzystac i jak interprefowat pozyskane informacje?

Jak zaprojektowac pozytywne doswiadczenia klienta w kanale e-commerce
poprzez proces obstugi reklamaciji?
Magdalena Lichota - Quality & Customer Experience Manager, Digital Care
case study
m Jak wykorzystaC zwrofng informacje od niezadowolonego klienta aby zbudowat pozytywny
wizerunek Twojej firmy?
m Jak komunikowac sie z klienfem w procesie reklamacji, aby zagwarantowac mu satysfakcje?
m W jaki sposob usprawniac proces reklamacyjny na kazdym jego etapie i obnizy¢ jego koszty?

Przerwa na kawe

Jak za pomocg efektywnej logistyki budowa¢ pozytywne relacje z klientem?
tukasz Dybka - Member of the Board, Sales Direcfor of E-commerce and Retail Division, Vobis.pl
case study
m  Jak zbudowac efektywny model zarzgdzania realizacji zamowien w e-commerce?
m  Jak zarzgdzaC zwrofami w e-commerce?
m  Jak zaplanowac i prowadzi¢ wspOtprace z zewnetfrznymi operatorami logistycznymi,
aby wptywata ona pozytywnie na doswiadczenia Twoich klientow?



PROGRAM [dzien drugi

Niewazne jak, byleby méwili? Jakie narzedzia zapewnig Twoim produktom i ustugom
pozytywne opinie w social mediach?
oczekujemy na potwierdzenie prelegenta
m  Jak zarzgdzac kanatami obstugi w poszczegblnych social mediach - Snapchat, Facebook,
Instagram? Kfére z nich przyniosg najlepszy respond dla Twojego e-biznesu?
m  Realtime customer care w social mediach. Jak ,fu i feraz” zarzgdzac konfaktem z klientem
i jego dosSwiadczeniami i mierzy¢ efektywnosc tych procesow?
m Jakie narzedzia i fechnologie pomogg Ci lepiej poznat Twojego klienta, jego oczekiwania wobec
produkfow i ustug Twojej marki na Facebooku, Instagramie, Snapchacie efc.
m  Rozwoj social commerce czyli jak wykorzystac ,lajki” Twojej marki w SM do zakupu
Twoich produktow?

Lunch

M-commerce, czyli mtodszy brat e-commerce. Jak zarzagdza¢ doswiadczeniami klienta
poprzez wyswietlacz jego tableta i smartfona?
Piofr Kreft - Head Of E-commerce, Fashion House Services Sp.z 0.0.
m  Ktore narzedzia bedg najefektywniejsze w kontekscie dotarcia do klienta w kanale m-commerce?
m  Jak przekonac kupujgcego do przeprowadzenia fransakcji w kanale mobilnym?
m  M-commerce vs. e-commerce. Jak przygotowac jedng, spéjng strategie komunikacji
w obu kanatach?

Zakonczenie warsztatow. Wreczenie certyfikatow potwierdzajgcych udziat




PRELEGENCI

Dorotfa Banaszak - Customer Experience Director, Billennium

Do$wiadczenie zdobywata na rynku reklamy tworzac strategie reklamowe dla globalnych marek na region Europy Srod-
kowo-Wschaodniej. Po ukonczeniu MBA zmienita kierunek zainteresowan i zamiast sprzedawac obietnice, skupita sie na
fworzeniu organizacji, w ktorych Swiadomie zarzgdza sie doSwiadczeniami Klienta. Na swoim koncie ma wiele projektow
konsulfingowych z obszaru badan doswiadczen Klientéw, zmiany kulfury organizacyjnej i wdrazania zarzgdzania doSwiad-
czeniami Klientow. Od niemal 3 lat zwigzana z Billennium - polskg firmg IT, w ktérej wdraza kulfure kliento-centryczng i jest
odpowiedzialna za caty obszar Customer & Employee Experience.

tukasz Dybka - Member of the Board, Sales Director of E-commerce and Retail Division, Vobis.pl

Manager od 10 lat zwigzany z branzg e-commerce oraz refail. Swoje doSwiadczenie zdobywat w Neo24 nalezacym do Grupy
Neonet gdzie byt odpowiedzialny za proces zakupowy i rozwoj branz: IT, zabawki, perfumy, elekfronarzedzia oraz w Vobis
zarzadzajgc kanatem sprzedazowy e-commerce. W chwili obecnej pracuje jako Cztonek zarzadu w spotce i-Terra nalezacej
do Grupy Also operatfora logistyki oraz procesu sprzedazy pod markg Vobis oraz oficjalnego sklepu Samsung w Polsce
i odpowiada za sprzedaz, zarzadzanie i rozwoj projektow w katach sprzedazy e-commerce oraz retail. Manager kierujacy sie
dewizg ktorej transparentne zarzadzanie organizacjg strony zakupowej, synergii kanatow sprzedazy, logistyczneji marketin-
gowej to niewafpliwe fundamenty budowania silnej marki w branzy e-commerce i retalil.

Pawet Jarecki - Dyrektor ds. Satysfakcji Klientéw, Black Red White

Menadzer z ponad 10 lefnim doSwiadczeniem w zakresie zarzgdzania projektami na styku organizacji, klienta oraz techno-
logii. Zatozyciel www.fido.pl, dzisiejszego Swiatowego lidera w zakresie algorytmow szfucznej inteligencji. W latach 2003~
2009 wspottworca i zarzgdzajgcy portalem edukacyjnym NBP. Menadzer projekfow w PKO TFI. Od sierpnia 2012 r. Szef
Projektu Poprawy Satysfakcji Klientow Grupy PKP, tworca i Dyrektor Departamentu Spraw Klienta Grupy PKP. W latach
2014-2016 Dyrekfor Wykonawczy/ Prokurent PKP Intercity S.A zarzadzajgcy pionem jakosci i obstugi posprzedazowe.
0d maja 2016 r. Dyrektor ds. Poprawy Satysfakcji Klienfow Black Red White.

Piotr Kreft - Head Of E-commerce, Fashion House Services Sp. z o.0.

Miedzynarodowa osobowoscC i perspektywa. Szkote Srednig skonczyt w Stanach Zjednoczonych, studia z zakresu Interna-
fional Business Management w Holandii, Psychologie Biznesu na warszawskiej Akademiiim. Leona Kozminskiego, a dyplom
MBA ofrzymat od wiodacej w Europie uczelni RSM Erasmus University w Rotterdamie, konczgc program wspottworzony
z Uniwersytetem Gdanskim i Business Centre Club. Zwigzany z e-biznesem od 2005 roku. Rozpoczynat kariere jako ma-
nager Google Ads w Nowej Zelandii, wprowadzat nowe produkty na $wiafowe rynki w Reckitt Benckiser (m.in. Harpic, Cillit,
Vanish). Do$wiadczenie w praktycznym zarzadzaniu biznesem zdobywat w branzy edukacyjnej i nowych technologii, m.in.
w Groupon Polska, gdzie tworzyt procesy sprzedazowe, budowat wysoko efektywne zespoty i brat udziat w rozwoju opera-
cyjnym spotki z efapu start-up do ustrukturyzowanej organizacji (m.in. zarzgdzajgc sprzedaza w regionach Wroctawia, Po-
znania, Slaska i zdalng sprzedaza telefoniczna), aby poprowadzi¢ transformacie jednej z frzech linii biznesowych, Groupon
Goods - produkfowej czesci porfalu zakupow grupowych, w kierunku ustrukfuryzowanego sklepu infernetowego i platformy
e-handlu dla dostawcéw polskich i zagranicznych z rejonu CEE i DACH - zaréwno pod wzgledem efektywnosci operacyjnej,
jak i sprzedazowe|. Obecnie odpowiedzialny za rozw6j narzedzi e-commerce i strategii cyfrowej w Fashion House Group na
rynkach polskim, rosyjskim i rumunskim. Aktywnie zaangazowany w rozwoj polskiej i miedzynarodowej branzy e-commer-
ce, start-up i digital. Manager zespotow sprzedazowych, Dyrektor Zarzgdzajgcy i strateg biznesu. Przedsigbiorca i zatozyciel
start-up’ow. Prelegent konferencji branzowych z zakresu e-commerce, sprzedazy i strategii omnichannel.

Karolina Krzywicka-Szpor - Trener biznesu i rozwoju osobistego, Youround Training

Trener biznesu i rozwoju osobistego, coach, mowca, menedzer, wyktadowca. Specjalizuje sie w fematach: procesy rozwojo-
we w firmie, proces grupowy, rozwoj osobisty, motywacija, przywodztwo i budowanie zespotu oraz zarzgdzanie doSwiadcze-
niami klientow. Jest cenionym praktykiem i menedzerem, szkolita pracownikow najwigkszych firm w branzy retail w Polsce
i za granicg. Odpowiada za wyszkolenie kilkudziesieciu tysiecy oséb. ,\Wierze w rozwoj cztowieka w kontakcie z innymi ludz-
mi. Kontakt z innymi jest nam potfrzebny do prawidtowego rozwoju i funkcjonowania. Wierze takze w zmiane. Zmiana to dzis
jedna z niewielu rzeczy, ktérej mozemy by¢ pewni. Zmiana wzmacnia, ofwiera nowe mozliwosci i rozwija, cho¢ poczatkowo
budzi lek i kaze mierzy€ sie ze swoimi ograniczeniami. Trzeba nauczy¢ sie z tym lekiem mierzy¢. Dzi$ biznes staje sie coraz
bardziej relacyjny i brak umiejetnosci inferpersonalnych, zaréwno u lideréw jak i u szeregowych pracownikow, potgczony
z lekiem przed zmiang, moze unicestwit najlepszy model czy plan biznesowy”.



PRELEGENCI

Magdalena Lichota - Quality & Customer Experience Manager, Digital Care

Przez lata w takich firmach jak: ING Nationale Netherlanden, HSBC, Loyalty Partner i Digital Care zdobywata doswiadczenie
zwigzane ze sprzedazg i Customer Experience. Sume doswiadczen Klienta z firma przektada na sprzedaz, procesy obstugi
i ich ciggte usprawnianie. Menedzer w wielolefnim doSwiadczeniem w zarzgdzaniu zespotami, procesami obstugi Klienta,

oraz sprzedazy i wsparcia sprzedazy, dla ktérego Klient i jego gtos jest na pierwszym miejscu.

Piotr Merkel - Piotr Merkel, Partner Zarzadzajacy, 1Q Mart

Doradca, Konsultant, Trener, Coach, Interim Manager, Kierownik Projektu wspotpracujgcy z kilkudziesiecioma firmami pol-
skimi i zagranicznymi, o zroznicowanym profilu i modelu funkcjonowania, reprezentujgcymi rozne branze, dziatajgcymi na
roznych rynkach. Pasjonat i praktyk zarzgdzaniaizmian w organizacji, ekspert w dziedzinie analizy strategicznej, outsourcin-
gu, modelu procesowego i optymalizacji, specjalizujgcy sie w obszarze obstugi klienfa i Customer Experience. Praktykujacy

Klienfomaniak (podcast Klienfomania: www.klientomania.pl).

Zbigniew Nowicki - Managing Director, Bluerank

0d kilkunastu laf obecny w branzy internetowej, doradzajgc najwazniejszym graczom rynku finansowego, felekomunika-
cyjnego, e-commerce oraz sektora FMCG. Jako wspotwtasciciel Bluerank odpowiedzialny za rozwdj i zarzgdzanie firmg,
jednoczesnie pasjonat digifal analytics. Aktywny cztonek fakich stowarzyszen branzowych jak CXPA, DAA, IAB, PTBRIO
oraz Izby Gospodarczej e-commerce Polska. Pionier obszaru badan Customer Experience, wspottworca platformy opiniac.
com. Prelegent konferencji branzowych w Polsce i zagranica. Prywatfnie - tafa, maratonczyk, fan hardrocka i psow rasy

labrador retriever.

Adam Wojciechowski - Kierownik ds. digitalizacji i eCommerce, Hilfi

Magister Inzynierii Mechanicznej z Zarzadzaniem Uniwersytetu w Edynburgu. DoSwiadczenie w marketingu zdobywat
w najwiekszych firmach branzy narzedziowej i budowlanej w Polsce. Pasjonat SEO, confent marketfingu i wideo marke-
fingu - zardbwno w pracy jak i po godzinach. Specjalizuje sie w marketingu produktow technicznych i inzynieryjnych. Od 3
lat zwigzany z Hilti Poland sp. z 0.0., obecnie Kierownik ds. Digitalizacji i eCommerce odpowiedzialny za wigkszos¢ dziatan

firmy w internecie i budowanie dziatu Digital.



FORMULARZ ZGLOSZENIOWY

WARSZTATY ZARZADZANIE DOSWIADCZENIAMI KLIENTOW W E-COMMERCE

Jak utrzymac wysoki poziom satysfakcji klienta online?
TERMIN | MIEJSCE WYDARZENIA: 5-6 CZERWCA 2017 r., WARSZAWA

Nazwa Firmy/Osoba fizyczna: ..o NP
ulica, nrdomu, nrlokalu: ..o MiejscoOwOSE/KOd POCZEOWY:  .ivvivieiriiiiiiereiiieeeaeeaeens
Telefon: ..o, Faks: oo E-MaAill

O Wyrazam zgode na przesytanie przez Gremi Media S.A. z siedzibg w Warszawie, ul. Prosta 51, na udostepniony przeze mnie adres poczty elektronicznej i nu-
mer telefonu informacji handlowych w rozumieniu ustawy z dnia 18 lipca 2002 r. o swiadczeniu ustug drogq elektroniczng (Dz. U. 2002 nr 144 poz. 1204 ze
zm.). W kazdym momencie przystuguje mi prawo do odwotania powyzszej zgody.

U Wyrazam zgode na przekazanie moich danych osobowych, w tym adresu poczty elektronicznej i telefonu spétkom powigzanym z Gremi Media S.A. z siedzibg
w Warszawie, ul. Prosta 51, oraz partnerom wydarzer na przetwarzanie ich przez w/w podmioty w celu marketingu bezposredniego ich produktéw lub ustug
oraz w celu przesytania informacji handlowych w rozumieniu ustawy z dnia 18 lipca 2002 r. o Swiadczeniu ustug drogq elektronicznq (Dz. U. 2002 nr 144 poz.
1204 ze zm.). W kazdym momencie przystuguje mi prawo do odwotania powyzszej zgody.

U Przyjmuje do wiadomosci, ze moje dane osobowe umieszczone zostajq w bazie danych administratora danych tj. Gremi Media S.A. z siedzibq w Warszawie,
ul. Prosta 51, i zgodnie z trescig art. 23 ust. 1 pkt. 3i 5 ustawy o ochronie danych osobowych (Dz. U. Nr 133 poz. 883 z 1997 r. ze zm.) i mogq byc przetwarzane
w celu wykonania zawartej ze mnq umowy oraz w celu marketingu bezposredniego wtasnych produktéw lub ustug administratora danych. Jednoczesnie
przyjmuje do wiadomosci, ze podanie przeze mnie danych jest dobrowolne i przystuguje mi prawo wglqdu do swoich danych, ich poprawiania oraz usuniecia
z bazy.

DANE UCZESTNIKA/UCZESTNIKOW:

IMIE i NAZWISKO: vt STANOWISKO: 1ttt
Ml TelefON:
IMie i NAazWISKO: ..o SLANOWISKO: 1ot
Al TelefON:

PROSIMY O ZAZNACZENIE WLASCIWE] OPCJI:

O 1850 zt/os + 23% VAT przy zgtoszeniu do 19 maja 2017 r.
Cena obejmuje: udziat w dwudniowych warsztatach, materiaty, lunch, przerwy kawowe.

O 2150 zt/os + 23% VAT przy zgtoszeniu po 19 maja 2017 r.
Cena obejmuje: udziat w dwudniowych warsztatach, materiaty, lunch, przerwy kawowe.

UWAGI/KOD PROM O CY N Y e ettt ettt et et et ettt et et e e ettt et e e e

WARUNKI ZGLOSZENIA:

1. Warunkiem zgtoszenia udziatu w ustudze edukacyjnej jest przestanie wypetnionego formularza rejestracyjnego na stronie www.konferencje.rp.pl, e-mailem pod adres
wojciech.winiarski@rp.pl (dalej ,Zgtoszenie”) oraz otrzymanie e-mailowego potwierdzenia o uczestnictwie w ustudze edukacyjnej.

2. Przestane Uczestnikowi przez Organizatora potwierdzenie Zgtoszenia réwnoznaczne jest z zawarciem umowy o $wiadczenie ustugi edukacyjnej, stanowi warunek dopuszczenia
do ustugi edukacyjnej oraz podstawe do obcigzenia Uczestnika optatg za ustuge.

3. Wptaty nalezy dokona¢ w terminie 14 (czternastu) dni od daty otrzymania wezwania do dokonania ptatnosci za udziat w ustudze edukacyjnej, nie pézniej jednak niz 2 (dwa) dni
przed jej rozpoczeciem. Wptaty nalezy dokona¢ na rachunek:

Gremi Media S.A. ul. Prosta 51, 00-838 Warszawa
Ing Bank $laski S.A. 14 1050 1025 1000 0090 3096 4259
Niedokonanie wptaty we wskazanym terminie nie jest jednoznaczne z rezygnacjg Uczestnika z udziatu w ustudze edukacyjnej.
4. Uczestnik jest uprawniony do rezygnacji z ustugi edukacyjnej na nastepujacych zasadach:
a. rezygnacja winna zostac ztozona na pismie i przestana Organizatorowi w trybie wskazanym w ust. 1;
b. w przypadku doreczenia rezygnacji w terminie co najmniej 21 (dwudziestu jeden) dni przed jej rozpoczeciem Organizator obcigza Uczestnika optatg administracyjna
w wysokosci 400 zt +23% VAT;
c. wprzypadku doreczenia rezygnacji w terminie krétszym niz 21 (dwadziescia jeden) dni przed jej rozpoczeciem, Uczestnik zobowigzany jest do zaptaty petnych kosztéw
uczestnictwa w ustudze edukacyjnej (100% ceny) wynikajgcych z zawartej umowy.

5. W przypadku nieodwotania zgtoszenia uczestnictwa oraz niewzigcia udziatu w wydarzeniu, zgtaszajgcy Uczestnik zobowigzany jest do zaptaty petnych kosztéw uczestnictwa
w ustudze edukacyjnej (100% ceny) wynikajacych z zawartej umowy.

6. W przypadku gdyby ustuga edukacyjna nie odbyta sie z powodéw niezaleznych od Organizatora, Uczestnikowi zostanie zaproponowany, wedtug uznania Organizatora,
udziat w ustudze edukacyjnej w innym terminie lub w ciggu 14 dni roboczych zostanie zwrécona petna kwota wptaty.

7. Organizator zastrzega sobie prawo odmowy uczestnictwa w ustudze edukacyjnej osoby powigzanej w jakimkolwiek charakterze z podmiotem konkurencyjnym dla wspétorganizatora
ustugi edukacyjnej wskazanego w programie. W przypadku ujawnienia powyzszych okolicznosci po dokonaniu wptaty za uczestnictwo w ustudze edukacyjnej, petna kwota wptaty
zostanie zwrécona w ciggu 14 dni roboczych. Organizator zastrzega sobie takze prawo odmowy uczestnictwa w ustudze edukacyjnej bez podawania przyczyny.

8. Dokonanie Zgtoszenia jest rownoznaczne z akceptacja niniejszych warunkéw oraz akceptacjg warunkéw Regulaminu i upowaznieniem Organizatora do wystawienia faktury VAT
bez sktadania podpisu przez Uczestnika albo osobe upowazniong ze strony zgtaszajacego Uczestnika.

9. Organizator zastrzega sobie prawo do wprowadzania zmian dot. programu, prelegentéw oraz do odwotania wydarzenia.

miejscowos¢, data i podpis pieczatka firmy






