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9:30

Rejestracja i poranna kawa

10:00

10:15

10:40

10:50

Uroczyste przywitanie uczestnikow, networking
Casper Haring, Dyrektor Zarzqdzajqcy, Blue Business Media

PERSPEKTYWY ROZWOJU HANDLU
ON-LINE W POLSCE

Najnowsze trendy w rozwoju rynku e-commerce dla

sektora retail - perspektywa lat 2013-2015

Rafat Sobiczewski, Dyrektor Sprzedazy, Gemius Polska

e e-commerce oczami internautéw: wydatki i czestosé
kupowania w sieci przez internautéw

e Kim jest konsument sklepéw internetowych

e Perspektywy rozwoju e-handlu; jak dotrzeé
do konsumenta przysztosci?

Interaktywna sesja pytan i odpowiedzi

Perspektywy rozwoju i rola kanatu on-line w strategii
firmy

Dyskusja panelowa

Dorota Gutkowska, General Manager Eastern Europe Group,
Levi Strauss Poland

Michat Nawrocki, Prezes Zarzqdu, Avans Ecommerce

Michat Grom, Prezes, E-commerce services;

Dyrektor ds. e-commerce, Grupa Empik Media & Fashion

e Perspektywy wzrostu sprzedazy w kanale on-line

e Gdzie szuka¢ przewagi konkurencyjnej on-line

14:45

15:10

Jak maksymalizowac cross selling i upselling

w e-sklepie B2B

Marek Sodolski, Director of Internet CEE,

Avon Cosmetics Polska

e Analiza zachowaii - jaki budzet planuje klient sklepu
i gdzie wydaje te pienigdze?

* Rola zarzadzania ruchem w e-sklepie a zawartos¢ koszyka
zakupow

e Znaczenie tresci jako ,wartoSci dodanej" stymulujacej
decyzje zakupowe

Interaktywna sesja pytan i odpowiedzi

15:20

Przerwa na kawe

11:20

Przerwa na kawe

11:40

12:00

12:25

12:35

13:00

Bypassing the Hard Way: Lessons learned from Finnish

eCommerce cases

Janne Huovilainen, Executive Consultant, Descom

¢ How to build a successful eCommerce project

¢ Insight for the best practices — the examples from
real-world eCommerce cases Descom has made in
Finland

STRATEGIE ROZWOJU E-SKLEPOW

Rola i znaczenie kanatu on-line oraz sposoby
zwiekszania sprzedazy internetowej

Michat Grom, Prezes, E-commerce services;

Dyrektor ds. e-commerce, Grupa Empik Media & Fashion
e Sprzedaz on i off-line w poszczegélnych kategoriach
e Druga strona medalu... ,retail renesance” vs ROPO

e Mutlichannel — web to store, store to web

e Rekomendacje, Afiliacje, Social

Interaktywna sesja pytan i odpowiedzi

Adaptacja korporacyjnych struktur e-sklepu na lokalny
rynek
Dorota Rosa, Country Manager E-commerce Poland, C&A
e Jakz sukcesem dziata¢ na lokalnym rynku
— uwarunkowania prawne i gospodarcze
e Customer Insight, czyli klient w centrum uwagi sklepu
on-line
e Wptyw rynku lokalnego na funkcjonalnos¢ e-sklepu
Interaktywna sesja pytan i odpowiedzi

13:10

Lunch

14:10

14:35

Miejsce e-commerce w tworzeniu strategii

multichannel

Pawet Wojciechowski, Dyrektor Marketingu, Weltbild Polska

e Dlaczego warto by¢ on-line

e Internet zagrozeniem czy wsparciem sprzedazy
tradycyjnej?

e Gdzie szukac synergii miedzy kanatami sprzedazy

Interaktywna sesja pytan i odpowiedzi

15:40

STOLIKI TEMATYCZNE
Formuta stolikow tematycznych

To interaktywne spotkania w matych grupach, ktérych celem
jest aktywny udziat uczestnikéw i zywe dyskusje prowadzace
do odpowiedzi na najbardziej nurtujace pytania. Kazdy
uczestnik samodzielnie wybiera interesujacy temat. Stoliki
prowadzone beda przez najlepszych ekspertow z branzy.

Sposoby zwiekszania wskaznika konwersji w sklepie

on-line

Przedstawiciel firmy Contium

e Analiza zachowaii klienta na stronie

e Skad klienci uciekaja i jak temu zapobiegaé

e Przyktady zastosowania narzedzi analitycznych
zwiekszajacych wskaznik konwers;ji i ruch na stronie

Jak uniknaé najczestszych btedéw logistycznych
sklepow on-line

Oczekujemy na potwierdzenie partnera

e Optymalizacja czasu realizacji i dostawy zaméwienia
e Obstuga klienta: reklamacje i zwroty

Web merchandising czyli tajniki strony,

ktora sprzedaje

Janne Huovilainen, Executive Consultant, Descom

¢ Narzedzia skutecznej prezentacji produktow na stronie
e Sprawdzone praktyki zwiekszania usability sklepu

Planowane zmiany w prawie ochrony danych

osobowych i ich wptyw na praktyke e-commerce

Pawet Litwinski, Adwokat, Partner w Barta Litwifiski,

Kancelaria Radcow Prawnych i Adwokatow

¢ Projekt rozporzadzenia w sprawie ochrony danych
osobowych

e Najwazniejsze rozwigzania zawarte w projekcie
rozporzadzenia i ich wptyw na e-commerce

e Planowane zmiany w polskiej ustawie o ochronie danych
osobowych

16:40 Na koktajl zaprasza Pahstwa Gtéwny Sponsor: descom
KOKTAJL
Znakomita okazja do wymiany opinii w nieformalnej
atmosferze i gronie praktykow

17:40| Zakoficzenie | dnia Forum
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9:30 Rejestracja i poranna kawa 12:25| Sprawdzone praktyki zwiekszania usability sklepu

- czyli nie przeszkadzajmy klientowi w zakupie

SYNERGIA KANALOW SPRZEDAZY Joanna Pustkowska, Menedzer Dziatu Sprzedazy Detalicznej,
ON-LINE | OFF-LINE W STRATEGII FIRMY YES BIZUTERIA

. . . .. . e Jak zwiekszyc¢ ,,uzytecznos¢” e-sklepu

10:00 Jak zachowac synergie sprzedazy on-line i off-line -
gdzie pojawiaja sie problemy i jak sobie z nimi radzié¢
Stanistaw Krzaklewski, Dyrektor Projektu Internetowego,
Alma Market / Alma24.pl

e Web usability i merchandising w e-sklepie
12:50| Interaktywna sesja pytai i odpowiedzi

e Kanat sprzedazy jako nie lubiany prymus w stabilnych 13:00| Lunch

organizacjach
e Wptyw procesu sprzedazy internetowej na cata organizacje

e W poszukiwaniu celéw dla catej firmy, czyli synergia
kanatow

10:25 Interaktywna sesja pytan i odpowiedzi

14:00| Jak optymalizowac wizerunek e-sklepu w celu wzrostu
sprzedazy

Ewa Wysmyk, E-commerce Manager, Monnari Trade

e Wyglad e-sklepu na tle wizerunku salonéw tradycyjnych

. . . P - punkty wspélne i rézni
10:35 Jasne i ciemne strony wielokanatowosci punidy wspoine i roznice

- oczekujemy na potwierdzenie tematu e Szlachetna prostota czy optymalne wykorzystanie
przestrzeni komunikacyjnej w e-sklepie — jaka droge

Krzysztof Wtodarczak, Koordynator ds. Marketingu wybraé?

Internetowego, Praktiker

e Comozna wygraé sprzedajac i komunikujac sie w wielu e Znaczenie materiatow graficznych dla optymalizacji

sprzedazy w e-sklepie

kanatach
* Gdzie mozna spodziewa¢ sig putapek i przeszkod? e Wptyw kontentu ston na wyniki sprzedazy w e-sklepie
11:00 Interaktywna sesja pytar i odpowiedzi 14:25 Interaktywna sesja pytaf i odpowiedzi
11:10 Przerwa na kawe 14:35 Przerwa na kawe
E-COMMERCE JAKO INNOWACYJNY LOJALNY KONSUMENT W E-HANDLU

MODEL BIZNESOWY

14:50 Konsument AD 2013 a dopasowanie strategii

11:30 Jak e-commerce wptywa na model biznesowy sprzedazy | komunikacji do jego oczekiwaii

w dystrybucji — case study grupy AB SA
Pawet Szymczyk, Project Manager B2B eCommerce, AB SA

Piotr Wrzalik, Wiceprezes Zarzqdu, Contium SA Btazej Patryn, Dyrektor Rozwoju Zakupow przez Internet,
Piotr i Pawet

Dyskusja panelowa

e Rola internetu w rozwoju i generowaniu nowych
modeli biznesowych na rynku dystrybucji IT Marek Bugajski, Dyrektor Dziatu Obstugi Sklepow, Intersport

e Platforma e-commerce B2B/B2C jako wartosé dodana - oczekujemy na potwierdzenie

dla partneréw AB e Jaki jest i czego oczekuje klient e-sklepu? Preferowane
 Co warto robié in-house, a gdzie nalezy sie wesprze¢ kanaty sprzedazy i komunikacji

wyspecjalizowanym partnerem e Nowoczesne formaty: m-commerce i f-commerce
e Kompleksowa obstuga e-commerce jako innowacyjny - modne, ale czy optacalne?

model biznesowy

OPTYMALIZACJA DZIALAN E-SKLEPU 15:20 Strategie zdobywania i zatrzymania e-klienta,

W PRAKTYCE czyli co zrobic, aby wracat
Bartosz Lewifiski, Dyrektor Pionu Obstugi Klienta, Merlin.pl
11:50| Sposoby na zwiekszenie konwersji w e-sklepie 15:45| Interaktywna sesja pytan i odpowiedzi

Anna Heimberger, Dyrektor Marketingu, Sklepy Komfort
* Jakskutecznie podnies¢ wskaznik konwersji — case study  15:55 Losowanie bezptatnego udziatu w kolejnej deycji Forum wréd

e Istotne czynniki sukcesu w sprzedazy on-line produktéw 0s6b obecnych na sali
specjalistycznych
12:15| Interaktywna sesja pytafi i odpowiedzi 16:00 Zakoriczenie Il dnia Forum, wreczenie certyfikatow
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WPROWADZENIE

Szanowni Pafistwo,

Sklepy internetowe w Polsce przezywajq
prawdziwy boom, wielkie sieci handlowe
z réznych branz dostrzegty w koiicu potencjat
zakupoéw on-line i jedna po drugiej otwierajq
albo planujq otwarcie e-sklepu: Auchan,
Leclerc, Tesco, Praktiker, C&A, Monnari, czy Avans i YES
BIZUTERIA. Sprzedaz w sklepach internetowych roénie z roku
na rok nawet o kilkanascie procent. Wg raportu CBRE
»Globalizacja handlu detalicznego” Polska plasuje sie
obecnie na 11 miejscu wsréd najlepiej rozwinietych rynkow
handlu internetowego na Swiecie, oraz na 1 miejscu wsrod
krajow Europy Srodkowo-Wschodniej. Jakie jest miejsce
sklepu on-line w strategii firmy? Jak zapewnic¢ synergie
sprzedazy w wielu kanatach? Jak zoptymalizowaé dziatania
w elektronicznym kanale sprzedazy? Jakie technologie
wspierajg sprzedaz, komunikacje i obstuge klienta — ktére
wybracidlaczego?

Zapraszam Paiistwa na pierwsze w Polsce, strategiczne
spotkanie branzy handlu detalicznego, ktéra uznaje kanat
on-line jako coraz wazniejszy dla swojego rozwoju. Nasze
Forum jest platformgq, na ktorej bedg Pafistwo mogli w gronie
ekspertéow oméwi¢ perspektywy, trendy i poréwnaé
doswiadczenia zebrane w handlu on-line.

Katarzyna Klimkiewicz

Wbl

Project Directo

FORUM E-H@NDEL TO:

¢ Jedyne na rynku, strategiczne spotkanie branzy
handlu detalicznego na temat perspektyw rozwoju
kanatu sprzedazy on-line

¢ Prezesi i dyrektorzy e-commerce najwiekszych
e-sklepow o najnowszych trendach i roli sprzedazy
internetowej w strategii firmy

e Wsrod prelegentow i panelistow:
Avans Ecommerce, E-commerce services & NFI EMF,
Levi Strauss Poland, Piotr i Pawet, Alma,
Sklepy Komfort, YES BIZUTERIA, C&A,
Monnari Trade, Avon Cosmetics Poland,
Weltbild Polska, Merlin.pl

KTO POWINIEN WZIAC UDZIAL:

Przedstawiciele handlu detalicznego
- producenci i dystrybutorzy FMCG i dobr trwatych:

e Prezes, CEO, General Manager
¢ Dyrektor e-commerce
¢ Dyrektor marketingu i sprzedazy

¢ Dyrektor operacyjny odpowiedzialny za kanat
e-sprzedazy

¢ Head of/Manager e-commerce, e-biznesu, e-handlu,
e-ustug

WIECEJ INFORMACJI

O WYDARZENIU

Katarzyna Klimkiewicz — Project Director
tel. + 48 12 350 54 32
katarzyna.klimkiewicz@bluebusinessmedia.com

0 WSPOLPRACY W ZAKRESIE SPONSORINGU

Tomasz Piela — Business Development Manager
= | tel.+48 12350 54 46
tomasz.piela@bluebusinessmedia.com
E—
®
descom [))conTium

EKSPERCI OD E-BIZNESU

Descom jest prekursorem w dziedzinie rozwigzan e-biznesowych.
Od wielu lat wdrazamy rozwigzania Smarter Commerce oparte na
oprogramowaniu firmy IBM. Nasze rozwigzania Smarter Commerce
pomagaja klientom integrowac i analizowaé rézne kanaty
marketingowe — sklepy internetowe B2C i B2B, wielokanatowa
realizacje zaméwien, obstuge klienta, kanat urzadzei mobilnych
i materiatow drukowanych. Cieszymy sie zaufaniem klientéw takich
jak Stockmann, Hobby Hall i Hong Kong. Zatrudniamy ponad 200
specjalistow w Finlandii, Polsce i Szwecji.

Contium jest najwieksza organizacja w Polsce wyspecjalizowana
w ustugach dla firm prowadzacych sprzedaz wielokanatowa,
ze szczeg6lnym uwzglednieniem e-commerce. Nasi klienci to liderzy
rynku: RTV Euro AGD, MIG, AGORA, Leroy Merlin, AB, Black Red White.
Swiadczymy ustugi doradcze i wdrozeniowe z zakresu e-marketingu,
organizacji e-biznesu oraz IT. Realizujemy dla naszych Klientow
zaréwno pojedyncze projekty, jak i wspotpracujemy dtugofalowo
w modelu outsourcingu. Jesli myslisz o nowatorskim marketingu
i sprzedazy, dostosowaniu swojej organizacji i IT do oczekiwanh
wspotczesnych klientéw — pomyslo wspétpracy z Contium.
www.contium.pl
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Michat Nawrocki — Wspotzatozyciel, Prezes Zarzadu, AVANS ECOMMERCE
Wezesniej swoje do$wiadczenie zawodowe zdobywat pracujac na wysokich
stanowiskach menadzerskich w migdzynarodowych organizacjach. Odpowiadat za
marketing, sprzedaz dzialy badan i rozwoju oraz wspottworzy! strategie. Zasiadat w
Zarzadach i Radach Nadzorczych takich spofek jak Avans International, Amica
Wronki, Sanitec Koto, 0DS - Organizacja Dystrybuciji Sanitarnej, Amica Warszawa.

Michat Grom - Prezes, E-COMMERCE SERVICES;

" Dyrektor ds. e-commerce, GRUPA EMPIK MEDIA & FASHION

W Grupie EM&F odpowiada za sprzedaz w kanale internetowym oraz nadzoruje
dziatania zwigzane z tym obszarem w spotkach z portfolio Grupy. W Grupie EM&F
pracuje od 2005 roku, od 2010 roku jest Prezesem E-commerce services Sp. z
0.0., spotki odpowiedzialnej za budowanie handlu internetowego w ramach cafej
Grupy EM&F, a od 2011 roku na stanowisku Dyrektora ds. e-commerce Grupy
EM&F. 0d 2005 do 2011 roku jako Cztonek Zarzadu Empik Sp. z 0.0. byt
odpowiedzialny za rozw6j biznesu e-commerce, IT (rozwigzan zaréwno
detalicznych, jak i e-commerce), zarzadzanie danymi oraz strategig IT
w ramach grupy Empik. W latach 2010 —2011 byt Cztonkiem Zarzadu Virtualo Sp.
z 0.0. (dystrybutor e-bookow, oraz digitalizacja tresci), gdzie zajmowal sig
rozwojem biznesu oraz wsparciemtechnologicznym.

Anna Heimberger — Dyrektor Marketingu, SKLEPY KOMFORT

Menedzer z wieloletnim do$wiadczeniem w branzy retail. Obecnie dyrektor
marketingu firmy Sklepy KOMFORT S.A., odpowiedzialna za budowanie
i efektywne wdrazanie dziatan marketingowych firmy, zarzadzanie wieloma
projektami marketingowymi, migdzy innymi z obszaru e-commerce. Absolwentka
Uniwersytetu tddzkiego na kierunku Marketing i Zarzadzanie oraz polsko-
amerykanskiego studium MBA. Komfort, jako pierwszy w Polsce (w 2008 r.)
uruchomif sklep internetowy z produktami wykonczenia wnetrz takimi jak panele,
podfogi drewniane, wyktadziny i dywany (www.komfort.pl).

lfl

Dorota Rosa — Country Manager E-commerce Poland, C&A

Odpowiedzialna za otwarcie sklepu internetowego popularnej marki odziezowej
C&A. W ubiegtych latach zajmowafa kolejno odpowiednie stanowiska: Store
Manager, Assortment Manager Delegate Poland oraz Assortment Manager
Poland/Czech Republic/Ungarn. Poprzednio w polskiej firmie odziezowej ,Royal
Collection" gdzie byta odpowiedzialna za zarzadzanie zasobami ludzkimi.

Pawet Wojciechowski — Dyrektor Marketingu, WETLBILD POLSKA

Z rynkiem e-commerce zwigzany od ponad 8 lat. DoSwiadczenie zawodowe
zdobywal w Interii, gdzie byt odpowiedzialny, m.in. za promocje usfug
e-commerce. Jako Dyrektor sprzedazy internetowej w firmie Novem zarzadzat
zespotem planujacym i wdrazajacym kampanie efektywno$ciowe i programy
afiliacyjne. W Weltbildzie od 4 lat. Poczatkowo pracowat na stanowisku Dyrektora
kanafu Internet, obecnie jest dyrektorem Dzialu Marketingu. Zarzadza 40
osobowym zespofem, koordynujac dziatania promocyijne i rozwojowe dla sklepu
internetowego, sieci ksiegarn, katalogu produktowego i wydawnictwa. Energiczny
i pozytywny, entuzjastycznie obserwuje wszelkie nowosci zwigzane ze Swiatem
wirtualnym. Multichannel wdraza na co dzier zawodowo i prywatnie.

dr Pawet Litwinski — Adwokat, Partner w Barta Litwinski,

KANCELARIA RADCOW PRAWNYCH | ADWOKATOW

Adwokat, partner w kancelarii Barta Litwinski Kancelaria Radcow Prawnych
i Adwokatow, cztonek sekcji prawa wiasnosci intelektualnej Instytutu Allerhanda.
Autor i wspotautor licznych publikacji naukowych i popularnonaukowych
z zakresu prawa ochrony danych osobowych, prawa nowych technologii i prawa
telekomunikacyjnego. Wykiadowca na Wydziale Prawa i Administracji
Uniwersytetu Slaskiego w Katowicach. Ekspert Stowarzyszenia Administratorow
Bezpieczenstwa Informacji. Prelegent na konferencjach, szkoleniach
ikongresach zwigzany z powyzsza tematyka prawna.

Btazej Patryn — Dyrektor Rozwoju Zakupow przez Internet, PIOTR | PAWEL
Wieloletni rzecznik prasowy sieci ,Piotr i Pawet”, zwigzany z marketingiem
od ponad 15 lat, a obecnie koordynujacy prace w ustudze e-commerce
supermarketow ,Piotr i Pawet” na stanowisku Dyrektora rozwoju Zakupow przez
Internet. Wcze$niej w departamencie marketingu Kompanii Piwowarskiej
oraz dziale PR IKEA Retail.

Dorota Gutkowska — General Manager Eastern Europe Group,

LEVI STRAUSS POLAND

Dorota Gutkowska dofaczyta do Levi Strauss & Co w maju 2003 roku. Rozwija
portfolio firmy na rynkach Europy Wschodniej. Jest doswiadczonym liderem,
posiada solidng wiedzg z zakresu marketingu, sprzedazy i finansow. Poprzednio
pracowata jako Dyrektor Handlowy, Cztonek Zarzadu w firmie Frito Lay Polska,
gdzie nadzorowata prace ponad 600 0sdb zatrudnionych w dziale sprzedazy.
Odpowiadafa za wprowadzenie na rynek polski nowych produktéw takich jak:
Lay's oraz Cheetos. Do$wiadczenie zdobywata takze w firmie Unilever Polska.

Janne Huovilainen, Executive Consultant, DESCOM

Janne Huovilainen is an executive consultant at Descom. He has worked in
several ICT industry positions since 1994 and has been a consultant for the last
ten years. At Descom he focuses on utilizing IT in customers' businesses. His
first eCommerce project was made in 1997 and he is very glad that world has
moved on.

Joanna Pustkowska — Menedzer Dziatu Sprzedazy Detalicznej,

YES BIZUTERIA

Aktualnie w YES BIZUTERIA odpowiedzialna za sprzedaz w sieci detalicznej, visual
merchandising oraz HR. Od ponad 10 lat zwigzana zawodowo ze sprzedaza
i marketingiem. Posiada kilkuletnie do$wiadczenie pracy korporacyjnej w branzy
finansowej. Odpowiadata za utrzymywanie biezacych relacji oraz pozyskiwanie
nowych klientow. Nadzorowafa dziatalno$¢ Fundacji Banku Zachodniego WBK,
w tym dziatalno$¢ dotacyjng i realizacje wtasnych programéw pomocowych
i edukacyjnych dla dzieci. Uczestniczyta w procesie tworzenia
i wdrazania strategii rebrandingowej i repozycjonujacej marki STOMIL-POZNAN.

Marek Sodolski — Director of Internet CEE, AVON COSMETICS POLSKA
Odpowiada za projekt i wdrazanie strategii e-business firmy na rynkach Europy
Srodkowej i Wschodniej. Przed rozpoczeciem pracy w AVON przez 9 lat pracowat
w Amway. W latach 2005-2007 z sukcesem uruchomit wraz z firma E-point nowg
platforme e-commerce ,Amway Online” w 10 krajach naszego regionu. W 2007
roku projekt ten otrzymat nagrode Project Management Excellence Award Poland.
Miedzy 2007 a 2010 zajmowat stanowisko Dyrektora Naczelnego Amway
w Polsce. W 2010 otrzymat nagrode ,Gazele Biznesu” przyznana firmie Amway
zawzrost sprzedazy (134%) w ciagu 3 lat.

Ewa Wysmyk — E-commerce Manager, MONNARI TRADE

Z wyksztafcenia filmoznawca, od poczatku kariery zawodowej zwigzana
z dziedzing mody. Autorka licznych publikacji tematycznych w wydawnictwach
branzowych (Producent Odziezy, Moda Meska, Jeans&Sportswear, Modna
Bielizna). W latach 2005-2007 kupiec w firmie Monnari Trade. Od roku 2011
odpowiedzialna za administrowanie e-sklepem Monnari oraz media
spofecznosciowe.

&)

Krzysztof Wiodarczak — Koordynator ds. Marketingu Internetowego,
PRAKTIKER POLSKA

0d kilku lat zwigzany z marketingiem internetowym i e-commerce.
W marcu 2011 r. uruchomit pierwszy na polskim rynku sklep internetowy z ofertg
kilkunastu tysiecy produktow z kategorii Home& Garden. Obecnie odpowiada za
jego rozwdj. Pasjonat Sieciinowoczesnych technologii.

Stanistaw Krzaklewski — Dyrektor Projektu Internetowego,

ALMA MARKET / ALMA24.PL

0d 2007 szef projektu internetowego sieci Delikatesow Alma, odpowiedzialny za
stworzenie, kreacje i realizacje serwisu. Wczesniej zafozyciel i wiasciciel
serwisow Superfoto.pliFoteria.pl.

w

Rafat Sobiczewski— Dyrektor Sprzedazy, GEMIUS POLSKA

Odpowiada za rozwoj oferty Gemius w zakresie produktéow i narzedzi
badawczych. Z branza marketingowa zwigzany jest od wielu lat. W firmie Gemius
pracuje od 2008 r. Do czerwca 2012 roku kierowal zespotem sprzedazy
agencyjnej. Obecnie zajmuje sie koordynacjg cafo$ci dziafan sprzedazowych
Gemius Polska. Jest specjalista w zakresie tworzenia, wdrazania i rozwoju
strategii sprzedazy oraz kreowania nowych mozliwosci rozwoju biznesu.

Marek Bugajski— Dyrektor Dziatu Obstugi Sklepow, INTERSPORT
Odpowiada za funkcjonowanie dziatow: sklep internetowy, szkolenia, reklamacije,
inwentaryzacije, ochrona.

B ko

Bartosz Lewinski— Dyrektor Pionu Obstugi Klienta, MERLIN.PL

W Merlin.pl od lipca 2007 roku. Odpowiedzialny za: Biuro Obstugi Klienta (call
center), Dziat Reklamaciji i Zwrotow, sie¢ wiasng Punktow Odbioru Zamowien
Merlin.pl, utrzymanie i nadzor wspofpracy w ramach Partnerskich Sieci Punktow
Odbioru. Zajmuje si¢ m.in. planowaniem dziatan zmierzajacych do statego
podnoszenia jakosci obstugi klienta, tworzeniem procedur do procesow
zwigzanych z obstugg klienta, wyznaczaniem, wdrazaniem i kontrolg realizacji
zasad jakosci obstugi Klienta, zarzadzaniem procesem obstugi reklamacji
izwrotdw oraz budzetem pionu.

Piotr Wrzalik— Wiceprezes Zarzadu, CONTIUM SA

Obecnie w zarzadzie Contium odpowiada za strategie rozwoju i marketing,
w szczegolnosci za oferte rozwigzan nowoczesnej sprzedazy wielokanatowej
(e-commerce, m-commerce). Autor licznych publikacji w prasie branzowej,
wspoftwdrca bloga http://e-commerce-blog.contium.pl. Pasjonat tematyki handlu
elektronicznego, prelegent na wielu konferencjach poswigconych rozwigzaniom
e-commerce i portalom internetowym, wyktadowca w Wyzszej Szkole Bankowej.
0d 13 lat ,w branzy” jako Analityk biznesowy, Doradca, Project Manager;
wspottworca jednych z pierwszych rozwigzan e-commerce B2B i B2C w Polsce.

Pawet Szymczyk - Project Manager B2B e-commerce, AB SA

Absolwent ukonczonego z wyrdznieniem Wydziatu Informatyki i Zarzadzania
Politechniki Wroctawskiej oraz podyplomowych studiow na wroctawskim
Uniwersytecie Ekonomicznym (logistyka) i podyplomowych studiow
menadzerskich w Wyzszej Szkole Bankowej.Wieloletni konsultant i kierownik
projektow e-commerce, zaangazowany w projekty B2C, m.in euro.com.pl,
kontri.pl oraz platformy B2B- m.in dla TIM SA, Black Red White, DeDietrich,
Prema, ZMD Dobrowolscy, UltraPack czy Gregor.



FORMULARZ ZGEOSZENIOWY
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TAK zgtaszam udziat w Forum e-H@NDEL

Termin: 17-18 pazdziernika 2012 .
Cena: 3495 PLN + 23% VAT do 21 wrze$nia 2012 .
Cena: 3995 PLN + 23% VAT po 21 wrze$nia 2012 .

Wybieram uczestnictwo w nastepujacym stoliku tematycznym:

[0  Sposoby zwiekszania wskaznika konwersji O
w sklepie on-line

Web merchandising czyli tajniki strony,
ktora sprzedaje

O  Jakuniknag najczestszych bledow O
logistycznych sklepéw on-line

Wyélij dzié na nrfaksu +48 12 350 54 01

Planowane zmiany w prawie ochrony danych
osobowych i ich wptyw na praktyke e-commerce

1. Imig i nazwisko: ......
Stanowisko:
Departament: ...............

2. IMIQ I NAZWISKO: .........vviiiees ettt
SHANOWISKO: ...ttt
DEPAMAMENT ... e

BT 11 11T OO

ULICAI e
Kod POCZEOWY: ... MIBSTO: ..o
Tell s FaX: i e
E-maill e
4. Sposob zaptaty:

[CJPrzelew []Karta kredytowa

5. Typ karty kredytowej: [ Visa [ MasterCard [ Eurocard [ Diners Club

Numer karty Kredytowe]: .........coverreunieiresceeresee s Data waznosCi: .......ccocvveereeniinincinicenes
Nazwisko (identyczne z widni€jaCym NA KAICIE): ........vuvurererireieereiereese ettt enen
SUMA: oo AGIES: ..o
POUPIS: <.t Data: ..o

6. Dane nabywcy, potrzebne do wystawienia Faktury VAT:

INBZWA FITMIY oot
SHBAZIDA: ...t
AATES. s
NP s

Zgodnie z ustawq z dnia 29 sierpnia 1997 r. o ochronie danych osobowych (Dz.U. 1997r. Nr 133 poz. 833) Blue Business Media Sp. z o.0.
z siedziba w Warszawie (dalej BBM), informuije, Ze jest administratorem danych osobowych. Wyrazamy zgode na przetwarzanie danych osobowych w celach promogji
imarketingu dziatalnosci prowadzonej przez BBM, $wiadczonych ustug oraz oferowanych produktow, a takze w celu promocji ofert klientow BBM. Wyrazamy réwniez zgode
na otrzymywanie droga elektroniczng ofert oraz informacji handlowych dotyczacych BBM oraz klientéw BBM. Wyrazajacemu zgode na przetwarzanie danych osobowych
przystuguje prawo kontroli przetwarzania danych, ktore jej dotycza, w tym takze prawo ich poprawiania.
R $nie o$wiad y, Ze zap lismy si¢ z warunkami i oraz zok

y si¢ do zaptaty catosci kwot wynikajacych z niniejszej
umowy.

Blue Business Media, Oddziat Krakow: ul. B. Joselewicza 21 ¢, 31-031 Krakéw, tel: +48 12 350 54 00, fax: +48 12 350 54 01
e-mail: info@bluebusinessmedia.com, www.bbm.pl

17-18 PAZDZIERNIKA 2012

HOTEL COURTYARD BY MARRIOTT
(przy lotnisku)

UL. ZWIRKI | WIGURY 1, WARSZAWA

WARUNKI UCZESTNICTWA:

1. Koszt uczestnictwa jednej osoby w Forum wynosi:
3495 PLN + 23% VAT - przy rejestracji do 21 wrzesnia 2012 .
badz wptacie petnej kwoty do dnia 5 pazdziernika 2012 r.
3995 PLN + 23% VAT - przy rejestracji po 21 wrzesnia 2012 .
i wplacie petnej kwoty po dniu 5 pazdziernika 2012 r.

2. Cena obejmuje: prelekcje, materialy konferencyjne, przerwy
kawowe, lunch.

3. Przestanie do Blue Business Media faxem lub pocztg
elektroniczng, wypetnionego i podpisanego formularza
zgloszeniowego stanowi zawarcie wigzacej umowy pomiedzy
Zgtaszajacym a Blue Business Media i jest réwnoznaczne
z wyrazeniem zgody Zgtaszajacego na wszelkie zobowigzania
wynikajace z umowy. Faktura pro forma jest standardowo
wystawiana i wysytana poczta elektroniczng po otrzymaniu
formularza zgtoszeniowego.

4. Osoba podpisujaca formularz zgtoszeniowy w imieniu
Zgtaszajacego o$wiadcza, iz posiada stosowne uprawnienie
do dziatania w imieniu i na rzecz Zgtaszajacego,

w szczegolnosci do zawarcia umowy z Blue Business Media.

5. Prosimy o dokonanie wptaty w ciggu 14 dni od wystania
zgtoszenia i przed terminem rozpoczecia Forum.

6. W przypadku, gdy zgtaszajacy dokona rejestracji przed
dniem 21 wrzesnia 2012 r., jednakze nie dokona wpfaty
petnej kwoty z tytutu uczestnictwa do dnia 5 pazdziernika
2012 ., koszt uczestnictwa jednej osoby w Forum wynosi
3995 PLN + 23%VAT.

7. Wpfaty nalezy dokonaé na konto:

Alior Bank S.A., Al. Jana Pawta Il 18, Warszawa

152490 0005 0000 4520 7369 1425

8. Zgtaszajacy ma prawo do rezygnacji z udziatu na warunkach
okreslonych ponizej. Rezygnacji z udziatu nalezy dokona¢
w formie pisemnej i przestac listem poleconym na adres
Blue Business Media.

9. W przypadku rezygnaciji do dnia 20 wrzesnia 2012 .
Zgtaszajacy obowigzany jest do uiszczenia optaty
manipulacyjnej w wysokosci 1000 PLN + 23% VAT za kazde
anulowane zgfoszenie.

10. W przypadku rezygnacji po dniu 20 wrze$nia 2012 r.
Zglaszajacy obowigzany jest do zaptaty petnych kosztow
uczestnictwa w wysokosci wynikajacej z zawartej pomiedzy
Zgtaszajacym a Blue Business Media umowy.

=

. W przypadku braku uczestnictwa w Forum oraz braku pisemnej
rezygnacji z udziatu w Forum, Zgtaszajacy zobowigzany jest
uiscic petng kwote kosztéw uczestnictwa w wysokosci
wynikajacej z umowy.

12. Brak wptaty nie stanowi rezygnacji z udziatu w Forum.

13. Blue Business Media zastrzega sobie prawo do zmian
programu, miejsca odbycia Forum oraz do odwotania Forum.

Blue Business Media Sp. z o0.0. z siedzbg w Warszawie (01-222),
ul. Pradzynskiego 12/14, wpisana jest do Rejestru Przedsigbiorcow
prowadzonego przez Sad Rejonowy dla m.st. Warszawy, Xl Wydziat
Gospodarczy Krajowego Rejestru Sadowego pod numerem KRS 0000325306,
NIP 7010167656, wysokos¢ kapitatu zaktadowego: 100 000,00 zt

Materiaty niniejsze sa wiasnoscia BBM Sp. z 0.0 . i sg chronione prawem autorskim.
Jakiekolwiek modyfikowanie, kopiowanie, rozpowszechnianie, powielanie,
przekazywanie osobom trzecim bez uprzedniej pisemnej zgody BBM Sp. z 0.0. jest
zabronione.

pieczatka i podpis w
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