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Rejestracja uczestnikéw
Przywitanie i rozpoczecie konferencji - Jacek Czarnowski
Co warto, co sie optaca. Sprzedaz i klienci w epoce brutalnego dealu i rewolucji demograficznej. - Zbigniew Bartus

» Geopolityka a sprzedaz.

» Polityka krajowa a sprzedaz.

* ESG vs. Gordon Gekko. Biznes partnerski vs. deal z pozycji sity - czy wartosci naprawde przygrywaja?
» Klient czyli kto? Jak demografia wywraca wiekowa piramide i co z tego wynika dla sprzedaz.

Kondycja polskich firm i konsumentéw w Q1 2026. Co i kiedy sprzedaz powinna wiedzie¢ na temat klienta? — Jakub Obarzanek

« Sprzedaz, produkcja, koniunktura — gdzie jestesmy?
» Wiarygodnosé ptatnicza polskich firm — caty rynek i wybrane branze.

o Twoj portfel klientéw w $wietle danych zewnetrznych.

W erze Al nie wygrywa najwiekszy dziat sprzedazy, tylko najlepiej zaprojektowany system pracy. — Artur Kurasinski

« Mate zespoty, wsparte automatyzacjg i danymi, sg w stanie generowac wyniki, ktore do tej pory wymagaty wiekszych struktur.

« Al nie jest narzedziem - staje sie cztonkiem zespotu sprzedazy. Al przejmuje analize danych, research, personalizacje komunikacji,
prognozowanie pipeline’u i optymalizacje proceséw.

o Lider sprzedazy musi sta¢ sie projektantem workflow, nie tylko menedzerem ludzi. Nowg przewaga konkurencyjng nie bedzie
liczba handlowcéw, ale jakos$¢ przeptywoéw pracy miedzy cztowiekiem a Al.

Kto pyta, nie badzi... w biznesie — Katarzyna Laskowska (Wystapienie partnera)

Przerwa kawowa

@ Sciezka strategiczna Sciezka taktyczna

Prowadzenie biznesu przez hossy i bessy. Strategie Jak skutecznie sprzedawac do najwiekszych firm. Przygotuj
wymyslania siebie na nowo. Case Olivia Centre. — Maciej sie do gry w innej lidze. — Witold Chabrowski i Tomasz
Kotarski Strojecki
« tamanie podstawowych zasad rzadzacych rynkiem. » Jakie s3 réznice miedzy sprzedaza do MSP a sprzedaza do
» Znajdywanie przewag konkurencyjnych we wtasnych firm z segmentu ,enterprise”.

stabosciach. « Jak rozpoznawac i eliminowaé wewnetrzne blokady
» Jak doswiadczenia rynku biurowego moga sie przydac w procesie zakupowym klientéw.

praktykom z innych branz. » 'Nawigator Postepu Transakgiji' jako narzedzie sterowania

procesem sprzedazowym.

Zespot w ciagtej przebudowie - rekrutacja, onboarding Twdj konkurent wiedziat o tym dealu. Ty nie. — Cezar Reszel
i zwalnianie handlowcéw z perspektywy szefa sprzedazy. -

tukasz Gajek Kazdego dnia klienci zostawiajg publiczne sygnaty

gotowosci do zakupu. Wiekszos$¢ handlowcdw ich nie widzi.

o Przyktady btedéw szefa sprzedazy w rekrutacji, onboardingu Jeden tydzien op6znienia w reakcji na sygnat zakupowy

i zwalnianiu handlowcéw oraz czego mozna sie na nich zmienia Cig z doradcy w "kolejnego sprzedawce w skrzynce"
nauczy¢. o Trzy rzeczy, ktére mozesz wdrozy¢ jutro, bez narzedzi i bez
« Co mozesz zautomatyzowag, ile zdelegowaé, a gdzie budzetu, zeby Twéj team dzwonit pierwszy.

potrzeba Cie wiecej, by by¢ blizej swoich ludzi i klientow
» Praktyczne, proste narzedzia menedzerskie do zastosowania
od jutra.

Przerwa na lunch

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



14:05-14:35

14:35-14:55

16:25-16:45

Sprzedaz w turbulencji rynkowej: jak modyfikowaé system
organizacji i zarzadzania sprzedaza, by nie straci¢ tempa. -
Jacek Czarnowski

» Dlaczego skuteczne systemy sprzedazy przestaja dziata¢ —
typowe symptomy i btedne reakcje.

» Nowa architektura wzrostu — jak projektowac plany rozwoju
sprzedazy w niepewnym otoczeniu.

« System premiowy w dziale sprzedazy jako narzedzie wzrostu.

Jak projektowaé, wdrazacé i skalowaé proces sprzedazy
w firmach B2B. — Michat Skurowski i Marcin Stariczak

o Wiekszos$¢ zespotow sprzedazy nie ma problemu z ludzmi
ani z narzedziami. Ma problem z procesem sprzedazy.

« Jak projektowac proces sprzedazy w firmach B2B, zamiast
improwizowad, gasi¢ pozary i ,doktada¢ CRM".

» Tworcy metodyki Spider pokazuja jak uporzadkowacé
sprzedaz od strategii po wdrozenie w zespole.

Przerwa kawowa

Czemu sprzedaz hamuje? Czyli o stabej jakosci paliwa w baku
handlowca. - Tomasz Targosz

« Najwiekszym hamulcem sprzedazy nie jest konkurencja.
Moze nim byé... bezsensowne szkolenie sprzedazowe.

« Klienci nie sg racjonalni. To co podpowiada nam intuicja,
obalajg rzetelne badania.

» Poznasz trzy proste kroki, ktére moga prowadzi¢ Cie przez
dzisiejsze sprzedazowe realia.

Krétki przewodnik po réznicach kulturowych w sprzedazy.
Dlaczego to co dziata w Polsce, nie dziata w Niemczech,
Indiach czy USA? — Monika Chutnik

« Dlaczego klient nie odpowiada na oferte, dlaczego proces
decyzyjny trwa tak dtugo albo dlaczego to samo dziata na
jednym rynku, a na innym nie - to wystapienie otworzy Ci oczy.

« Jak dopasowa¢ komunikacje, argumentacje i budowanie
relacji, aby zwigkszy¢ skutecznos¢ sprzedazy na rynkach
miedzynarodowych.

Dyskusja z Joanng Cur prowadzona przez Tomasza Strojeckiego: Jawnos¢ wynagrodzen - jakie konsekwencje przyniosa nowe
regulacje? Droga do normalnosci czy wylewanie dziecka z kapiela? Jak to moze wptynaé na motywacje handlowcow?

« W jakim stopniu regulacje unijne dotyczace przejrzystosci ptac moga wptyna¢ na polski rynek pracy?
o Czy spotecznie i kulturowo jestesmy przygotowani do transparentnosci wynagrodzen?
« Jak nowe regulacje moga wptyna¢ na zarzadzanie i motywowanie pracownikéw w dziatach sprzedazy?

Mechanizmy dziatania mézgu w obliczu zmiany. — Wojciech Glac

e M0zg jest narzgdem przewidujgcym przysztosé, aby moéc zawczasu sie na jej nadejscie przygotowaé. Czasem popetnia btedy.
» Czego potrzeba w dziataniu w warunkach nowosci i nieprzewidywalnosci, i jednoczesnie ukierunkowanego - na nadej$cie nowosci.
« W jakich warunkach wygrywa model pracy mézgu zwigzany z korzyscig, wynikajgca z wyzwania jakim jest zmiana i nowos¢,

a w jakich unikanie zmian jako kojarzonych z potencjalng stratg?

» Jakie mechanizmy stojg za dziataniem mézgu w obliczu zmiany? Jakie slady tego wyzwania pozostang w mézgu na przyszto$¢?

Krétki kurs efektywnego myslenia i podejmowania trafnych decyzji. — Rafat Zak

* Na poczatku prelegent obieca, ze kazdy kto postucha jego wystgpienia wyjdzie z sali madrzejszy i potem przez 30 minut bedzie

robit wszystko, zeby dowiez¢ obietnice
» W programie peten zestaw ,efektywnomyslowych” atrakciji:

- Test efektywnego myslenia i przyktady btednego wyciggania wnioskéw.
- Narzedzia warte zastosowania w trakcie efektywnego myslenia i podejmowania trafnych decyz;ji.

Losowanie i rozdanie nagréd oraz zakonczenie konferenciji
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