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Rejestracja uczestnikéw

Przywitanie i rozpoczecie konferencji - Jacek Czarnowski
Morze zagrozen, ocean mozliwosci: jak przeku¢ kryzys starej Europy w dziejowa szanse dla polskiego biznesu. - Zbigniew Bartus

« Miedzy Trumpem a Draghim: elastycznos¢, odpornosé i konkurencyjnosé polskich firm w Swiecie VUCA.

« Polska liderem silniejszej Europy? Polakom (jeszcze) chce sie BARDZIEJ, ale jak pozyskiwac supertalenty do swego biznesu?
» Wychodzenie z uzaleznienia od rynkéw UE: oczywiste i nieoczywiste kierunki ekspansji.

« 100 wyzwan i 3 warunki powodzenia.

Jak zwiekszyé odpornosé na stres i podnies¢ wyniki sprzedazy. Jak uratowaé szeféw sprzedazy i handlowcéw przed
wypaleniem. - Marta Wojewnik

« Na krawedzi. Badania z ostatnich 4 lat pokazuja rosnacy trend znaczenia przemeczenia i wypalenia w$rdd pracownikéw i liderow.
Szacuije sie, ze 40% handlowcéw i 60% lideréw sprzedazy jest chronicznie przemeczonych.

» Kiedy adrenalina zamienia sie w kortyzol. Menedzer sprzedazy to zawdéd szczegdlnego ryzyka wypalenia zawodowego - ciggle pod
presja wyniku, premii, kompletnosci zespotu, wzrostu udziatow w rynku, klienta, proceséw wewnetrznych organizacji, nowych
produktéw, systemow, etc. Przektada to na zespot, a zespo6t zwrotnie na lidera.

o Jak to przerwac¢? Jak zy¢, dostarczaé wyniki i nie tylko nie zwariowag, ale mie¢ ochote na jeszcze wigcej?

Rozproszone dane o kliencie i jego ocena. Kto nie zaptaci Tobie? Kondycja polskich firm w Q1 2025. - Jakub Obarzanek

o Sprzedaz, produkcja, koniunktura, PMI i inne ciekawostki — gdzie jestesmy?

» Wiarygodnosé ptatnicza polskich firm — cata populacja i wybrane branze.

o Twadj portfel klientéw w $wietle danych zewnetrznych.

» Warto wiedzie¢ czy nie? Procesy wewnetrzne, komunikacja z klientem, co utatwia prace, a gdzie jest boost dla sprzedazy?

Przerwa kawowa

Jak pobié rekord przychodéw w czasie kryzysu w branzy. Case z rynku budowlanego. - Karol Brylowski i Piotr Choszcz

« Kryzys to scena dla lideréw — mysl odwaznie, siegaj po nowe szanse, prowadz z determinacja i inspiruj innych!

« Procesy, procedury, optymalizacja - zbedne hasta, blokada i strata czasu, czy zrédto stabilnosci i podniesienia efektywnosci.

« Wyjdz ze swojego "akwarium", skoncz raportowac, zacznij trenowaé. Pokaz zespotowi jak, a nie tylko co.

« Buduj sie¢ wspotpracy i zaufania. Twérz partnerstwa, ktére inspirujg — wspodlne rozwigzania to klucz do przetrwania i rozkwitu.

Strategie sprzedazy w trudnych czasach. - Andrzej Twarowski

« Jakie nastawienie pomaga w czasach niepewnosci?

« Zdefiniowanie lub rewizja strategii — jak sie do tego zabrac¢?

» Segmentacja — jakimi kryteriami warto sie kierowac przy wyborze strategicznych grup odbiorcéw?
 Klienci jako najlepsze zrédto informaciji.

» Brak decyzji, to tez decyzja — znaczenie kwalifikacji szans sprzedazowych.

» Plan treningowy handlowca — dlaczego sam cel sprzedazowy nie jest wystarczajgcy?

Magiczna (i ponadczasowa) formuta pricingowa. - Wojciech Gorzen
e Myslenie jedno- vs dwu-wymiarowe o pricingu (w okresie spowolnienia)

» 10 sprawdzonych dziatan w czasie niepewnosci
* Magiczne 3D + 2C + BA na czas spowolnienia i po

Przerwa na lunch

Organizator zastrzega sobie mozliwos¢ zmian w programie, natomiast nie ulegnie zmianie ramowy czas kongresu, czyli godziny 8:00-17:00.
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13:40-14:15 Praktyczne sposoby budowania odpornosci sprzedazowej w czasie spowolnienia. - Jacek Czarnowski

» Zachowanie zespotéw sprzedazy w czasach stagnacji.

» Jak przygotowac sie do sprzedazy w zmiennych warunkach.

» Gtéwne elementy budujace odpornosé sprzedazowsa firmy.

» Rola menedzera w budowaniu odpornosci sprzedazowej firmy.

14:15-14:50 Skuteczna sprzedaz zaczyna sie od zespotu — jak motywowac i rozwija¢ pracownikow. Case study Trans.eu - Dorota Sowinska

» Pracownicy przysztosci chca sie rozwija¢: Dowiedz sig, jak odpowiada¢ na potrzeby rozwoju wspotczesnych zespotéw
sprzedazowych i wspieraé ich ambicje w dynamicznie zmieniajgcym sie Srodowisku biznesowym.

« Onboarding jako fundament sukcesu: Skrécenie czasu adaptacji nowych pracownikéw i ich szybkie wprowadzenie do petnej
efektywnosci to klucz do budowania nowoczesnych i skutecznych zespotéw.

» Rozwdj to wiecej niz szkolenie: Odkryj, jak zindywidualizowane podejscie do rozwoju kompetencji wspiera zaangazowanie, buduje
pewnos¢ siebie i wptywa na lepsze wyniki sprzedazowe.

« Technologia w stuzbie ludzi: Poznaj, jak narzedzie FinxS Sales Assessment pomaga diagnozowaé¢ mocne strony zespotu, rozwijaé
kluczowe obszary i wprowadzaé realne zmiany w organizacji.

14:50-15:10 Przerwa kawowa
Bioprzywodztwo: jak wilki radza sobie z kryzysami i czego mozemy sie od nich nauczyé? - tukasz Dtugowski

» Samiec alfa nie istnieje.
» Waska specjalizacja to krétkowzroczna strategia.
« Nie ma jednej, uniwersalnej metody na klienta.

Pozytywna psychologia sprzedazy: Power bank pewnosci siebie w czasach niepewnosci. - dr Pawet Fortuna

» VUCA? Kiedy to byto... Teraz dziatasz w warunkach VULCAN!!!

« Twoje jedynie stuszne przekonania na wtasny temat: samoocena i przekonanie o wtasnej skutecznosci.

* Samoocena bywa wysoka, ale jeszcze czesciej krucha, dlatego potrzebuje wzmocnienia.

* Mozesz wzbogacic¢ kapitat psychologiczny poprzez prace nad pewnoscig siebie. Na szczescie mamy dowody i wiemy, jak to robic.

16:15-16:30 Losowanie i rozdanie nagréd oraz zakoriczenie konferenciji

Organizator zastrzega sobie mozliwos¢ zmian w programie, natomiast nie ulegnie zmianie ramowy czas kongresu, czyli godziny 8:00-17:00.
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