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HARMONOGRAM OGOLNOPOLSKIEGO FORUM SPRZEDAZY | OBSLUGI KLIENTA:
| plenarny dzien konferenciji czwartek, 22 wrzesnia

Godz. 08.30-09.15
Godz. 09.15-09.30
Godz. 09.30 - 11.00

Godz.
Godz.

Godz.

Godz.
Godz.

Godz.

Godz.
Godz.

Godz.

Prowadzenie:

11.00-11.20
11.30-12.20

Prowadzenie:

12.20-12.30

Prowadzenie:

12.30-13.30
13.30 - 14.20

Prowadzenie:

14.20 - 15.00

Prowadzenie:

15.00- 15.20
15.20 - 16.00

Prowadzenie:

16.00-17.00

Prowadzenie:

Godz. 18.30

Rejestracja uczestnikow Konferencii, pobranie materiatow
Rozpoczecie Konferenci

Architektura procesu sprzedazy jako kluczowy czynnik zwycigstwa

GOPAL RAJGURU - Infoteam Sales Process Consulting AG — Szwajcaria

Przerwa Kawowa

Mitos¢ wspomagana komputerowo? Czyli IT w obstudze klienta

WOJCIECH MURZYN - Product Line Manager - Siemens

System Perspecto w badaniach opinii klienta metoda Mystery Shopping - badanie jakosci
obstugi z punktu widzenia klienta.

ANNA WILK - Dyrektor sprzedazy dziafu doradztwa personainego - Instore Solutions
Services Polska

Lunch

Przewaga dzieki wiasciwym ludziom i relacjom - skuteczny przywodca pionu sprzedazy i
obstugi klienta

ROBERT KROOL Niezalezny ekspert w dziedzinie zarzadzania sprzedaza
i reorganizacji przedsiebiorstw

GRZEGORZ WALICKI - Dyrektor Generalny - Sybase Polska

PRZEMYSLAW BARTKOWIAK - Dyrektor ds. sprzedazy w oddziatach Gazety Wyborczej -
Agora SA

PAWEL RYCHLINSKI - VP Credit Card Sales - MasterCard

Jak rosna¢ w tempie dwukrotnie szynszym niz rynek, czyli Ania i Zespot.

ANNA RULKIEWICZ - Czlonek Zarzadu, Dyrektor Sprzedazy i Marketingu - LUX MED z
zespotem

Przerwa Kawowa

Coaching: uwolnienie potencjatu pracownikéw i zespotow sprzedazy

PIOTR ZBARASKI - Corporate and Executive Coach

Sprzedawca jako klient wewnetrzny przedsigbiorstwa. Mechanizmy budowania

i pomiarow satysfakcji

MARCIN BUJNOWICZ - Bujnowicz Konsorcjum

WIECZOR W LAS VEGAS - SPECJALNY BANKIET W STYLU STOLICY HAZARDU -
klub QUO VADIS



gy spRzE__leWQA?‘JAKQ KLIENT WEWNETRZN
~ MECHANIZMY BUDOWANIA | POMIAROW:

~ Marcin Bujnowicz. . WS
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"W systemach zarzadzania jakoscig sprzedawca — zwlaszcza wg r dfrm‘«,’ISO’.-QOOi’EZ‘QOO — okreslany jest mianem
klienta wewnetrznego, o ktdrego motywacje i rozwoj przedsigbiorstwo winno stale zabiegaé. Klient wewnetrzny

stawiany jest na rowni z klientem zewnetrznym (odbiorca, kupuj cym)s.;\;l?odézas;g;”hie]u zostang omoéwione:
* | narzedzia mierzace satysfakcje pracownikow, e o et A s
* dziatania wplywajgce na wzrost satysfakcji izaangaidwafnig’ pracownikow, - 7
. mechanizmy kontrolne i systemy pomiaréw, oo sl il % E
. najczestsze bledy popetniane przez pracodawcow i zarzadzajacych.”
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.| Marcin Bujnowicz proponuje uczestnikom'an‘a'lizé roznorodnych metod prowadzenia rozmoéw
i przedstawia zaréwno dobre, jak i zle sposoby postepowania z kontrahentami. W atrakcyjnej
! formie przemyca wiele ugruntowanej badaniami wiedzy. Posltuguje sie przyktadami
| zaczerpnietymi z zycia, z do$wiadczen zdobytych w licznych przedsiebiorstwach i instytucjach,
., aby wskaza¢, co okazato sie skuteczne i ~dlaczego. Marcin BUJNOWICZ - doradca

przedsiebiorstw, zatozyciel i zarzadzajacy Konsorcjum Bujnowicz & Partnerzy. Specjalizacja:

doradztwo w zakresie integracji i fuzji firm dystrybucyjnych, a przede wszystkim: optymalizacji
dziatéw zaopatrzenia i sprzedazy. S : e
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Bujnowicz Konsorcjum. Odbiorcami oferty Konsorcjum Bujnowicz sg przede wszystkim firmy handlu
detalicznego i hurtowego artykutami szybko rotujgcymi oraz przedsigbiorstwa produkcyjne przemysiu
Spozywczego. Konsorcjum Bujnowicz tworzg piony: DORADZTWO ORGANIZACY.INE - pion specjalizujgcy sie
w doradztwie w zakresie: zarzadzania oraz efektywnosci struktur organizacyjnych, optymalizacji dziatéw -
W szczegdlnosci sprzedazy i zaopatrzenia oraz logistyki, budowania odpowiednich: struktur asortymentowych
wraz z organizacjg systemu pozyskiwania towaréw, opracowywania i wdrazania strategii handlowych oraz
marketingowych w strukturach sieciowych oraz dystrybucji, SZKOLENIA i TRENINGI - pion odpowiedzialny za
opracowywanie i przeprowadzanie szkoler, treningéw, konsultacji dla menedzerow: it pracownikéw' w zakresie
zarzadzania przedsigbiorstwem i komérkami organizacyjnymi oraz w zakresie efektywnosci  kierowania
i motywowania pracownikéw. POSREDNICTWO W NEGOCJACJACH - komérka posredniczaca w negocjowaniu
warunkéw handlowych, ktérych celem jest pomoc w uzyskaniu konkurencyjnosci przez polskie firmy handlowe
i przemystowe. DORADZTWO PERSONALNE - pion zajmujacy sie- najnowszymi metodami dotyczacymi opisu,
zrozumienia, interpretacji i przewidywan zachowar personelu, pomagajac. w_optymalnym doborze i kierowaniu
zasobami ludzkimi. : Bl e T AN E
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