= Budowanie zespotu sprzedazy zaawansowanych ustug oraz mobilne narzedzia wsparcia
sprzedazy - case study ORANGE

= Motywacja pracownikéw w dziale sprzedazy - case study DEUTSCHE BANK PBC

= Przywddztwo i podejmowanie decyzji

= Wsparcie pracy manageréw poprzez narzedzia IT - case study IBM

= Skuteczne zarzadzanie klientem - case study MEDICOVER



PROGRAM

Wtorek, 25 czerwca

9.30 Rejestracja, poranna kawa, wreczanie materiatow, 12:15 Przywédztwo i podejmowanie decyzji

przywitanie uczestnikow - Czym jest przywodztwo

= Efektywnosc stylu lidera
= Jak efektywnie angazowac zespof w sprawy organizacyjne

10:00 Budowanie zespotu sprzedazy zaawansowanych ustug

. . . . Piotr Wisoky- Kontrakt OSH, Partner
oraz mobilne narzedzia wsparcia sprzedazy

= Czym jest produkt zaawansowany 13.20 Lunch
= Kiedy nie wystarczy sprzedawca, kto ma mu pomaoc “w polu”

= Jakie typy organizacji pracy zaleznie od rodzaju klientow i 14:20 Skuteczne zarzadzanie klientem

produktow _ o
= Mobilne systemy IT wspierajace sprzedawce, jakie wsparcie na * Czy mozna zarzadzac Klientem?
jakim etapie. = Kto jest naszym klientem — decydent, uzytkownicy, klienci
= Aplikacje typu Sales Farce Automation - jak moga pomaoc? klienta?
= Dfugofalowa wspétpraca z klientem na poziomie
Tomasz Stepinski - Ustasiak, Dyrektor Rynku w decydenta
Orange = Relacje z uzytkownikami

= Ocena zadowolenia klienta ze wspofpracy
= Rentownos¢ wspofpracy z klientami

Artur Biatkowski - Dyrektor Sprzedazy w Medicover
11.00 Przerwa na kawe
15.20 Przerwa na kawe

. - . . 15:35 Wsparcie pracy managerow poprzez narzedzia IT
11:15 Motywacja pracownikéw dziatu sprzedazy >:35 ¥sp pracy g pop ¢
= Jak poradzic¢ sobie z informacja w dziale sprzedazy - czyli

wyzwania wspofczesnego dziatu sprzedazy w zarzgdzaniu
danymi?

Rola narzedzi raportowo-analitycznych w skutecznym
zarzadzaniu sprzedaza

Czy narzedzia IT moga pomaéc w efektywnym planowaniu
Sebastian Szymanski - Dyrektor Rynku Obszar Klienta dziatan sprzedazowych?

Detalicznego w Deutsche Bank PBC * Klient pod lupg

Aleksander Miler — Dyrektor Sprzedazy w sektorze
Matych i Srednich Przedsiebiorstw w IBM

= Tearia motywacji,

= Rola lidera w procesie motywacji,

= Systemy motywacyjne — fakty i mity”,

= Przeglad narzedzi wspomagajacych motywacje,
= Przyktady praktyczne

16:35 Zakonczenie spotkania i wreczenie certyfikatow

Konferencje organizowane przez BMS to przede wszystkim mozliwos¢ Dziat Sponsoringu:
poznania ekspertow zrynku. Kuluarowa wymiana do$wiadczen oraz wiedza
przekazywana podczas prelekcji dajg inspiracje oraz umozliwiaja Kamila Galon

Spon )

zapoznanie ze potencjalnymi rozwigzaniami, ktore w konsekwencji mozna /7 ,
/ g / phone: 22 412 50 62 | 412
zastosowac w swoich obszarach biznesowych. mobile: 795 345 809

Jako wielokrotny uczestnik, jak i prelegent polecam udziat w spotkaniach
BMS-u.

Anna Witkowska, PROVIDENT




Tomasz Stepinski - Ustasiak Dyrektor Rynku w Orange

Kieruje Dziatem Sprzedazy Rozwigzan Dedykowanych w Obszarze Sprzedazy i Obstugi
Kluczowych Klientéw Orange Polska. W PTK Centertel / Orange od 2005 r. odpowiada za wsparcie i
sprzedaz innowacyjnych rozwigzan i produktéw mobilnych dla Kluczowych Klientéw Orange.
Doswiadczenie zawodowe wczesniej zdobywat pracujgc dla Energis Polska jako Senior Product
Manager i Pre-Sales Manager oraz France Telecom w Paryzu jako Project Manager. Absolwent
Ecole Nationale Supérieure des Télécommunications de Bretagne we Francji oraz Executive MBA w
Szkole Biznesu Politechniki Warszawskiej. Petni dodatkowo funkcje Risk Management Officera w
spétce. Absolwent Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu na kierunku Zarzadzanie i Marketing,,
w trakcie procesu certyfikacji CIA

Sebastian Szymanski - Dyrektor Rynku Obszar Klienta Detalicznego w Deutsche Bank
PBC

Od ponad 10 lat zwigzany z sektorem finansowym oraz sprzedaza. Dyrektor Regionalny w Deutsche
Bank PBC S.A. Kariere w bankowosci rozpoczynat zajmujac kolejno stanowiska specjalisty ds
sprzedazy, kierownika sprzedazy i dyrektora regionu. Petnit funkcje Dyrektora Regionu w Raiffeisen
Bank Polska S.A. oraz Credit Agricole Bank Polska S.A. Uczestniczyt w kilku projektach doradczych
z zakresu restrukturyzacji i okreslania strategii rozwoju przedsigbiorstw. Autor kilku publikacji z
zakresu analizy finansowej przedsiebiorstw. Absolwent Szkoty Gtéwnej Handlowej w Warszawie,
Szkoty Gtéwnej Gospodarstwa Wiejskiego w Warszawie. Posiada tytut MBA Akademii Leona
Kozminskiego w Warszawie, obecnie doktorant w Kolegium Zarzadzania i Finanséw Szkoty Gtownej
Handlowej w Warszawie.

Piotr Wisoky - Kontrakt OSH, Partner

Partner w grupie Kontrakt OSH. Jest praktykiem HR i zarzadzania, z ponad 15 letnim
doswiadczeniem. Od poczatku 2010 roku wspétpracuje z amerykanskimi ekspertami w dziedzinie
Przywodztwa. Piotr ma doswiadczenie w prowadzeniu efektywnych szkolen oraz inspirujgcych
prezentacji. Prelekcja bedzie probka licencjonowanego programu rozwojowego Decision Making
For Leaders, ktéry pomaga rozwija¢ w organizacjach proces przywodztwa. Program zostat
stworzony prze amerykanskiego profesora Victora H. Vrooma, jako efekt ponad dwudziestu lat
badan prowadzonych na Yale przez zespot profesora Vrooma

Artur Biatkowski - Dyrektor Sprzedazy w Medicover

Absolwent Wydziatu Zarzadzania Uniwersytetu Warszawskiego oraz Studium Doktoranckiego w
zakresie Zarzadzania i Finanséw Szkoty Gtéwnej Handlowej. W Medicover odpowiada za sprzedaz
do klientdw korporacyjnych. Wczesniej pracowat miedzy innymi w DHL Express, Siemens,
Centertel. Odpowiadat za sprzedaz oraz obstuge klientéw. Zarzadzat zespotami sktadajgcymi sie z
ponad 300 os6b. Byt Cztonkiem Strategicznej Grupy Dyrektoréw, odpowiedzialny za planowanie,
budzetowanie, rozw¢j wspotpracy z istniejgcymi i pozyskiwanie nowych klientéw, rekrutacje i
rozwdj pracownikdw oraz realizacje miedzynarodowych (korporacyjnych) standardéw pracy.

Aleksander Miler— Dyrektor Sprzedazy w sektorze Matych i Srednich Przedsiebiorstw
wIBM

Absolwent wydziatu Informatyki i Zarzgdzania Politechniki Wroctawskiej. Z branzg IT zwigzany
ponad 12 lat, gtéwnie w obszarze systeméw klasy Business Intelligence, a takze systeméw
wspomagania zarzgdzania. Doswiadczenie zdobywat pracujac m.in. w firmach Teta, Winuel oraz
Oracle, nastepnie jako dyrektor generalny spotki IT specjalizujgcej sie we wdrozeniach systemow
CRM, Campaign oraz Marketing Management, a takze rozwigzan analitycznych dla
przedsiebiorstw. Od dwéch lat pracuje w firmie IBM Polska, gdzie wczesniej odpowiadat za sprzedaz
rozwigzan klasy Enterprise Marketing Management na terenie Polski, Litwy, totwy i Estonii, a
obecnie petni role Dyrektora Sprzedazy rozwigzan IBM w Sektorze Matych i Srednich
Przedsiebiorstw.
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