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08:15-09:00

Rejestracja uczestnikéw i Sesja Pozytywnych Relacji z Grzegorzem Turniakiem

09:00-09:15 Przywitanie i rozpoczecie konferenciji - Paula Lesniewska i Jacek Czarnowski

09:15-09:40

09:40-10:15

10:15-10:45

10:45-11:05
11:05-11:40

11:40-12:10

12:45-13:45

Przeglad trendéw sprzedazowych na 2024. — Jacek Czarnowski

« Co zmienito sie w poréwnaniu z trendami z zesztego roku?
« Najwazniejsze kierunki zmian w sprzedazy 2024.
» Co moze byé szczegdlnie istotne na polskim rynku.

Grupa krwi Al+, czyli o tym, jak zy¢ ze sztuczng inteligencja w krwioobiegu. — dr Justyna Kopczyriska (Pokojska)

Szybki rozwoj nowych technologii cyfrowych, a przede wszystkim — generatywnej sztucznej inteligencji (ktérej flagowym przyktadem
jest ChatGPT), rewolucjonizuje zycie pracodawcoéw i pracownikéw na catym swiecie. Boty nie tylko pisza za nas maile, opracowuja
raporty i przygotowuja prezentacje konferencyjne, ale takze potrafig tworzy¢ obrazy do ztudzenia przypominajace zdjecia, a nawet
symulowac ludzka mimike i gtos. Szybko uczace sig algorytmy bijg nas na gtowe w réznego typu obliczeniach, a pamig¢ chmurowa —
pozwala przechowywacé wtasciwie nieograniczone ilosci danych. Cztowiek tego nie potrafi.

Czy to oznacza, ze my, jako ludzie, staniemy sie lada dzien zbedni? Czy pewnego dnia obudzimy sie w Swiecie ,Bajek robotow”,
otoczeni przez wytwory zaawansowanej technologii cyfrowej? Jak wykorzysta¢ postep technologiczny z korzyscia dla nas samych

i naszych bliskich (takze wspotpracownikéw)? Na te i inne pytania postaram sie odpowiedzie¢ podczas wystapienia w ramach
konferencji ,Morfologia Sprzedazy”.

Proces sprzedazy w kontakcie H2H. — Tomasz Kalko

» Dlaczego warto dziata¢ w oparciu o proces? A moze jednak lepiej dziata¢ intuicyjnie?
« Co to znaczy dziataé¢ procesowo w sprzedazy? Czy posiadanie procesu oznacza niestuchanie klienta?
« Jak skonstruowany proces wspiera sprzedaz H2H? Czy istnieje uniwersalny proces sprzedazy?

Przerwa kawowa

Nowa rola CRM - jak bedzie wygladata praca handlowca za...rok. — Stawomir Wnuk

« Narzedzia Al w CRM.
» Monetyzowanie danych o klientach.
» Budowanie przewag konkurencyjnych w oparciu o prawidtowe wdrozenie CRM.

Kluczowe czynniki skutecznos$ci rozméw sprzedazowych H2H. - Jacek Czarnowski

o Szefie sprzedazy! Sprawdz czy wewnetrzne systemy sg szczelne!

» Przygotujcie sie!!! Jesli tego nie zrobicie, to przygotujcie sie na porazki.

» Korzystajcie z narzedzi!!l Czasy improwizatoréw sie skoriczyty.

+ Najwazniejszy zasob handlowca to czas. Jesli klient ma powiedzie¢ ,NIE”, to niech to zrobi szybko.

Wojna czy pokdj? Marketing vs sprzedaz - jak nauczy¢ si¢ méwic jednym jezykiem, by zjednywa¢ klienta. — Dolores Gren

Wyladowali$my na jednej wyspie, ktéra nazywa sie KLIENT. Czy jednak potrafimy sie porozumie¢, zewrze¢ szyki i walczy¢ z rynkiem,
a nie ze sobg?

81% szeféw firm postrzega marketing jako kluczowy czynnik wzrostu i rozwoju organizacji. Jednoczesnie 70% z nich nie wierzy,

ze zajmuje on w firmie wtasciwe miejsce i odgrywa w niej odpowiednig role. Czy to dlatego, ze marketing to filmiki, social media,
eventy, a sprzedaz chce widzie¢ konkrety - wolumeny, marze? Dowiesz sie, gdzie jest luka i jak zbudowa¢ alians marketingowo-
sprzedazowy w oparciu o wspolny jezyk liczb.

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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LRI Al jako wsparcie w sprzedazy B2B. Jak wykorzystaé nieoczywiste mozliwosci sztucznej inteligenciji? — Jakub Masztalski

« Jak aktualnie najczesciej postrzegana jest sztuczna inteligencja.

» Czy sztuczna inteligencja moze pomaga¢ w budowaniu strategii sprzedazowych i podejmowaniu trudnych biznesowych decyzji?
o Jak wykorzystywac nieoczywiste mozliwosci Al — krétki przeglad narzedzi.

14:20-14:50 Obalamy sprzedazowe mity — Paula Lesniewska, Jakub Szajkowski, Andrzej Twarowski, Jacek Czarnowski

Od lat mierzymy sie z wieloma mitami pokutujacymi wsréd sprzedawcoéw i szeféw sprzedazy. Czes¢ z nich jest mocno zakorzeniona
w sprzedazowej spotecznosci i wyrzadza wiele szkdd handlowej efektywnosci. Kto z Was nie styszat zdan typu: ,Sprzedajemy za
mato, bo moi handlowcy nie umiejg zamykaé sprzedazy” albo ,Nie wolno méwi¢ Zle o konkurenc;ji” albo ,Ja chce ptaci¢ duzo moim
handlowcom, ale im sig nie chce zarobi¢ tych pieniedzy” i wiele innych. Grupa ekspertéw w serii kilkuminutowych wystapien krok

po kroku bedzie burzyta te odwieczne ,prawdy sprzedazowe”. Ciekawe czy Was przekonaja?

14:50-15:10 Przerwa kawowa

Online, czy twarza w twarz? Jak spotykac¢ sie z klientami w roku 2024? — Andrzej Twarowski

» Jak forme spotkan preferujesz jako klient?

» Preferencje klientéw B2B dotyczace spotkan z dostawcami.
e Co wynika z ,trzeciej drogi” spotkan z klientami?

« Wady i zalety kazdego ze sposobdw.

» Jak zbudowa¢ odpowiedni mix spotkan sprzedazowych?

Biznesowy Stand-up — Rafat Zak

Na poczatek wrzucimy do jednego garnka dwa pojecia: sztuczna inteligencja i kontakty Human 2 Human. Dorzucimy przygotowanie,
badania, kilka slajdéw, narracje i anegdoty. A pézniej zrobimy co$ zaskakujacego — dodamy do tego komedie i stand up.

Wyjscia sg dwa. To sie skonczy czyms, co zwykle charakteryzuje moje wystapienia na Morfologii: merytoryka i spora iloscia tez

ze $miechem. Albo moim spektakularnym rozbiciem sie o $ciane.

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

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