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1. DZIEN KONFERENC]JI - CZWARTEK, 28 WRZESNIA 2017

08.00-09.00

Rejestracja uczestnikéw, poranna kawa i networking.

09.00-09.10

Otwarcie konferencji i powitanie uczestnikow.

Aleksandra Zygarska, Dyrektor Projektu, Computerworld

09.10-09.30

PREMIERA RAPORTU: Jak wypadamy na tle rynku? Wnioski z badania
polskiego rynku e-commerce.

Jaki jest stan finanséw i perspektyw wzrostu sprzedazy przez Internet? Jakie dziatania marketingowe
najczesciej wykorzystujg sklepy, aby sprzedawac wiecej? Na co chcg potozyé nacisk w rozwoju w ciggu
najblizszych kilku miesiecy? Podczas prezentacji zaprezentuje najwazniejsze wnioski 12. edycji
Raportu E-commerce Standard z badan przeprowadzonych na kilkuset sklepach internetowych
w ciagu 3 miesiecy. Pokaze takze, jakie mozemy zaobserwowac trendy, ktére wptyng na dziatania 0séb
zarzadzajacych sprzedazg przez Internet.

Sebastian Watras, Dyrektor Rynku, IDG Poland

09.30-10.00

CASE STUDY: Fala e-commerce w FMCG, ktdra nie nadchodzi? Trendy
i czynniki rozwoju online grocery w Polsce i na swiecie.

Od ponad 5 lat méwi sie o bardzo dynamicznym rozwoju e-commerce spozywczego w Polsce. Podkreslana
jest mata baza, ale za to silne dwucyfrowe wzrosty rok do roku. To buduje oczekiwania zaréwno po stronie
producentdw jak i sieci handlowych. Wchodzac gtebiej w szczegéty dostepnych raportéw widac od razu, ze
prezentowane liczby to nie sg dane tylko estymacje, czesto dos$¢ znacznie mijajace sie z realng sprzedazg i
udziatami rynkowymi.

Czym dzis jest e-commerce dla branzy FMCG oraz czym bedzie w przysztosci? Czy duze
oczekiwania oraz poréwnywanie do innych kategorii np. RTV AGD jest adekwatne? Z drugiej
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strony FMCG w Polsce to ponad 230 mld pln, zatem warto sie zastanowi¢ jak moze rozwija¢ sie cyfryzacja
oraz sprzedaz przez Internet tej kategorii. No i gdzie w tym wszystkim jest miejsce na e-commerce B2B?

Tomasz Mazur, Kierownik e-commerce, Danone

10.00-10.30

CASE STUDY: Model biznesowy Marketplace - szansa czy koniecznos¢
w dobie rosnacej potegi Collaborative Economy?

Zgodnie z przewidywaniami, w 2020 roku obrét najwiekszych globalnych marketplace’éw, takich jak
Amazon, eBay i Alibaba bedzie stanowit okoto 40% globalnego rynku e-commerce. W Polsce od lat liderem
rynku jest Allegro, przez ktére odbywa sie prawie 50% sprzedazy on-line. Aliexpress natomiast, méwi o
podwojeniu liczby polskich klientéw tylko w przeciggu ostatniego roku, do 5 min uzytkownikéw miesiecznie.
Wszystkich tych graczy taczy ze soba model biznesowy, ktéry w dobie rosngcej potegi Collaborative
Economy Swieci wielkie sukcesy.

Czy sprzedaz na marketplace’ach lub wdrozenie tego modelu biznesowego we witasnym e-
commerce to szansa czy juz koniecznos¢? W jaki sposob wykorzysta¢ Collaborative Economy i
zaangazowa¢ swoich klientéow w promowanie marki? Podczas prezentacji opowiem jak Carrefour
Polska radzi sobie z tymi nowymi wyzwaniami.

Bozena Nawara-Borek, Dyrektor ds. E-commerce, Carrefour Polska

10.30-11.00

Przerwa na kawe, networking.

11.00-11.30

O czym nie musisz mysle¢, aby osiagnac sukces.

Regulacje prawne, liczni dostawcy i partnerzy, rozliczenia czy logistyka to tylko niektére z zagadnien,
ktérych sprawne adresowanie jest konieczne do budowania wyrézniajgcego sie client experience. Firmy w
fazie ekspansji (szczegélnie miedzynarodowej), zeby osiggnac¢ sukces musza w sposéb dynamiczny
reagowac na to, co dzieje sie na lokalnych rynkach oraz na zmiany preferencji kupujacych. Istnieje jeszcze
wiele kwestii, ktére mogga sprawié, ze client experience nie spetni oczekiwan i transakcja w sklepie online
zostanie przerwana. Szybka realizacja ptatnosci, a zatem identyfikacja wptywéw, oferowanie preferowanych
metod ptatnosci w lokalnej walucie czy sprawne rozliczanie ptatnosci z dostawcami, to tylko niektére z
elementéw oczekiwanych przez rynek, a ktére czesto stanowia uciagzliwe rozwigzanie operacyjne dla firm.
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Podczas prelekcji podziele sie miedzynarodowymi doswiadczeniami banku ze wspétpracy z
firmami e-commerce. Opowiem o przyktadach proceséow, ktére mozna uprosci¢ albo tak
zautomatyzowac, aby firma mogta sie skupi¢ przede wszystkim na oczekiwaniach klientéw co do
samego produktu czy ustugi.

Piotr Tyminski, EMEA Digital Head, Citi Commercial Bank

11.30-12.00

CASE STUDY: Jak utozy¢ e-commerce przy duzych wolumenach?

Kazdego dnia kilkanascie milionéw Klientéw na catym Swiecie zaczyna swoj dzieh z Westwing. Dziatamy od
2011 roku, obecnie w 14 krajach na 3 kontynentach, zatrudniajac ponad 1500 pracownikéw. Codziennie
przygotowujemy i publikujemy ponad 3000 produktow obstugujac Polske, Czechy i Stowacje.

Podczas prelekcji pokazemy jak dziata jeden z najbardziej efektywnych zespotéw produkcyjnych
w Europie, jak prostymi krokami zautomatyzowaliSmy procesy na przestrzeni ostatnich lat.
Dodatkowo odpowiemy na pytanie jak poradzi¢ sobie z obawami pracownikéw w kontekscie optymalizacji
ich pracy i czy ich leki s uzasadnione. W nieoczywisty sposéb pokazemy z czym wigze sie ten proces,
ktérego efektem koncowym jest poprawa jakosci oraz efektywnosci pracy. lle czasu trzeba poswieci¢ zeby
efekt optymalizacji byt widoczny i co wazniejsze - ile to nas kosztowato? Zapraszamy na wyprawe do $wiata
nigdy niekonczacej sie przygody... doskonalenia!

Pawet Wysokinski, Head of Campaign Production&IT, Westwing

12.00-12.30

CASE STUDY: Jak utozy¢ wspotprace online z offline i zbudowa¢
symetrie pomiedzy tymi kanatami?

Transformacja cyfrowa kanatéw jest centralnym komponentem strategii firm praktycznie we wszystkich
branzach. Nie inaczej jest w sektorze telco, cho¢ szereg barier zwigzanych ze specyfika rynku i
przyzwyczajeniami klientéw, znaczaco ogranicza tempo zmian.

Na przyktadzie naszych doswiadczen podziele sie wiedzg o roli omnichannel w budowaniu cyfrowego
doswiadczenia klientéw w Orange Polska. Opowiem o tym, jak potaczyliSmy rosnace oczekiwania
klientow z komercyjnymi celami firmy oraz jak przy tym zapewni¢ wspotprace kanatéw online i
offline. Jak ptynnie prowadzi¢ klienta pomiedzy kanatami, jak wykorzystywac analityke do
zwiekszenia satysfakcji oraz jak utozy¢ wspotprace dziatéw online i offline? Oméwie nasze
podejscie do budowy omnichannel oraz rozwigzania i narzedzia, ktéra wspieraja realizacje tych celéw.

Adam Skret, Dyrektor Rozwoju Online, Orange Polska
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12.30-13.30

Lunch, networking.

13.30-14.00

CASE STUDY: Od zbudowania Customer Journey Map do
personalizowanej komunikacji z klientem.

Opracowanie strategii marketingowej warto rozpoczgé¢ od przygotowania Coustomer Journey Map.
Rozpoznanie punktéw styku klienta z markg, zaréwno offline jak i online, pozwala na Swiadome zarzadzanie
dziataniami reklamowymi i docieranie do uzytkownikéw w odpowiednich momentach za posrednictwem
odpowiednich kanatéw.

Jarostaw Miszczak, Head of Client Service, Bluerank
tukasz Wéjcik, Dyrektor Marketingu, Mitsubishi Polska

14.00-14.30

Nowe technologie w rozwiazaniach ptatniczych wptywajace na
budowe pozytywnego UX.

Rynek e-commerce obraca sie wokdt oczekiwan i preferencji klienta. Na dynamicznie rozwijajgcym sie rynku
i w dobie coraz prezniej rosnacej konkurencji, kluczem do zjednania sobie przychylnosci konsumenta, jest
zapewnienie mu maksymalnie komfortowej, szybkiej i bezpiecznej Sciezki zakupowej. Chcacy zbudowad
przewage rynkowg e-sprzedawcy muszg zademonstrowac dyspozycyjnos¢ do wyjsScia naprzeciw
nowoczesnym technologiom i dowie$¢, ze sg przygotowani do spetnienia stale rosngcych wymagan
klientédw, dotyczacych najnowoczesniejszych metod ptatnosci. Dlaczego wdrozenie w sklepie
internetowym najnowszych rozwiazan ptatniczych spowoduje pozostawienie konkurencji w tyle,
o tym opowiem podczas prezentacji.

Jacek Kinecki, Dyrektor Ecommerce, Przelewy24

14.30-15.00

CASE STUDY: User Experience pomiedzy kanatami - jak zbudowa¢
skuteczna strategie omnichanel?
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Handel online vs handel brick& mortar sa stawiane w opozycji. Scieraja sie, jak dwa pokolenia, zadajac ham
pytanie, czy stawiamy na mtodos$¢ czy bardziej na tradycje? Jak taczy¢ dynamike online z
doswiadczeniem i tradycja offline'u. Jak budowad synergie miedzy kanatami sprzedazy, nie tylko
na poziomie technologii, ale przede wszystkim na poziomie zespotéw i wygra¢ na
konkurencyjnym rynku? Czy 1+1 moze réwnac sie 3? Jakie wyzwaniom nalezy sprostac aby te réwnanie
sie udato?

Matgorzata Olszewska, Dyrektor Strategiczny / Wiceprezes Zarzadu, Kazar Footwear

15.00-15.30

Przerwa na kawe, networking.

15.30-16.00

CASE STUDY: Skuteczna automatyzacja, czyli jak wyglada marketing
automation w praktyce.

Jak podaja badania, 71% marketerow uzywa réznego typu narzedzi do automatyzacji, ale tylko 3%
wykorzystuje w petni ich mozliwosci. Jest to skutek braku strategii - do czego przyznaje sie ponad 50%
firm, ktére wdrazaja marketing automation. Wiele oséb méwigc marketing automation ma na mysli wysytke
newsletteréw, wiadomosci push czy segmentacje klientéw. Niewiele oséb chce wykorzystywaé procesy
automatyzacji do analizowania zachowan klientéw czy wyciggania wnioskéw z kampanii np. AdWords.
Wyobrazmy sobie sytuacje, w ktérej system informuje nas wprost o tym, ze najwiecej klientéw generuja
nam poréwnywarki cenowe i tam nalezy przekierowa¢ wieksza czes¢ budzetu reklamowego. Takie podejscie
usprawnia i podnosi skutecznos¢ dziatah marketingowych oraz buduje modele predykcyjne klientéw.

W oparciu o powyzsze podejscie, pokaze jak w teletorium.pl przygotowujemy scenariusze
marketing automation poprawiajace konwersje i retencje klientow. Podczas prezentacji postaram
sie przekaza¢ najlepsza wiedze na temat czynnikdw majacych wptyw na skuteczne wdrozenie strategii
marketing automation.

Grzegorz Tukaj, E-commerce Manager, Teletorium.pl

16.00-16.30

5 miliondéw klientow w Polsce - jak sprzedawac przez Internet
osobom z dysfunkcjami.

Niewielu z nas zdaje sobie sprawe, ze az 15% 0s6b na Swiecie - prawie miliard oséb (dane WHO z 2011
roku) i az 12% w Polsce - prawie 5 milionéw o0séb (dane GUS z 2012 roku) to osoby z dysfunkcjami.
Standardowe rozwigzania e-commerce w wiekszos$ci nie posiadaja udogodnien dla klientdw z problemami
wzroku, stuchu i ruchu, a takze dla o0séb starszych. Dla nich strony i sklepy internetowe sg niedostepne.
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Dostosowanie platform sprzedazy i komunikacji marketingowej to wyzwanie spoteczne, ale
takze ogromna szansa na pozyskanie nowego, wiernego klienta i jego najblizsze otoczenie.

Ten trend dostrzegajg juz korporacje i e-commerce'y, ktére dostosowujgc swoje serwisy, uzyskujg znaczne
wzrosty wsréd nowej grupy klientéw. Podczas prelekcji podziele sie najlepszymi praktykami i
rozwiazaniami, ktére e-commerce’y moga wprowadzi¢, bez duzych naktadéw kosztéw. O tym,
jak proste i przemyslane zmiany moga przynies¢ duze korzysci - opowiem podczas prelekcji.

Maciej Niepogodzinski, Prezes, Fundacja Zero Barier

16.30-16.50

Zakonczenie pierwszego dnia konferencji, podsumowanie.

19.00-23.59

Impreza wieczorna i networking.

Po intensywnym dniu, w mniej formalnej atmosferze, uczestnicy beda mieli okazje by rozszerzy¢ swoje
kontakty biznesowe i pogtebi¢ dyskusje toczace sie na konferencji. Open bar, doskonata kuchnia, dobra
muzyka i inspirujgce rozmowy w Restauracji Bohemia - to wszystko czeka na naszych uczestnikéw.

Restauracja Bohemia
Aleja Jana Pawta Il 23
www.bohemiarestaurant.pl

2. DZIEN KONFERENC]JI - PIATEK, 29 WRZESNIA 2017

09.30-10.00

Poranna kawa, networking.

10.00-10.30

CASE STUDY: Jak zbudowac zaangazowanie uzytkownikéw? Program
Open Innovation - klient jako ekspert!

W dobie ekonomii wspétpracy (sharing economy), klienci i uzytkownicy przestaja by¢ biernymi odbiorcami


http://bohemiarestaurant.pl/pl/
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ustug. Swiadomos¢ wtasnych potrzeb i oczekiwanie od firm by na te potrzeby odpowiadaty jest nowym
standardem konsumenckich relacji, zwtaszcza w Swiecie online. Serwisy open innovation, programy
kolaboracji i ko-kreacji, ktére powstajg przy najwiekszych markach, wciggaja klientéw do wspéttworzenia
ulubionych ustug i odkrywania nowych, wartosciowych propozycji wartosci (VP).

Podczas wystapienia pokaze jak TVN Digital buduje kulture open innovation i jak zachecamy
uzytkownikow do tworczej wspoétpracy oraz zaangazowania w zmiany. Uczestnicy spotkania
dowiedza sie o trudnosciach, jakie pietrza sie wraz z zaproszeniem klientéw do grona twoércéw.
Poznaja takze praktyczne wskazowki, jak sobie radzi¢ z wyzwaniami i jak wypracowa¢ metodologie win-wi-
-win dla réwnorzednej relacji: klient-marka-zysk.

Katarzyna Anosowicz, Head of Customer Experience, TVN Digital

10.30-10.50

CASE STUDY: Atrybucja w dziataniach promocyjnych e-sklepu - jak
uwolnic¢ petny potencjat performance marketingu?

W rozbudowanych programach afiliacyjnych, obowigzujacy jako standard model ,last-click wins”, staje sie
ograniczeniem dla rozwoju kampanii. Atrybucja sprzedazy od ,,ostatniego klikniecia” pozwala wprawdzie na
sprawng deduplikacje i utatwia rozliczenia, ale jednoczesnie uniemozliwia efektywne wynagradzanie
kanatéw inicjujacych i asystujacych w wygenerowaniu transakcji. Umozliwienie reklamodawcom
adekwatnego i automatycznego wynagradzania wielu wydawcéw za wktad w wygenerowanie finalnej
transakcji to odpowiedzZ na biezgce wyzwania performance marketingu.

Podczas prezentacji oméwimy najbardziej popularne modele atrybucji w kontekscie konkretnych strategii
marketingowych oraz podpowiemy jak trafnie dobra¢ model do celéw. Na przyktadzie kampanii
home&you i Prochnik zaprezentujemy, jak wdrozenie Realnej atrybucji wptyneto na wolumen
generowanych transakcji i wynagrodzenie wydawcéw kontentowych. Zapraszamy wszystkich,
ktérzy chcieliby dowiedziec sie:

- Jak zwiekszy¢ aktywnos¢ wydawcow?
- Jak wzmacnia¢ marke i dociera¢ do nowych uzytkownikdéw przy okazji dziatan sprzedazowych?
- Jak robi¢ to wszystko w ramach budzetu efektywnosciowego?

Justyna Sobolak, Account Director, TradeTracker Poland
Justyna Spytek, Managing Director, TradeTracker Poland

10.50-11.10

Wejdz do swiata e-commerce 4.0. Automatyzacja, Big Data,
algotrading oraz sztuczne sieci heuronowe, jako klucz do sukcesu w
globalnym e-commerce.
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Czy wiecie Panstwo, jakg kwote w skali roku traci polski e-biznes z powodu niewykorzystanych szans
sprzedazowych? Jakie inne czynniki wptywaja na koszt utrzymania internetowego kanatu sprzedazy? Z
jakimi problemami boryka sie dzisiaj polski e-handel?

Odpowiedzig na rosnace koszty prowadzenia handlu wielokanatowego, inwestycje w zasoby ludzkie,
marketing, logistyke i stale zmieniajgce sie potrzeby wymagajacych Klientéw sg nowe technologie.
Zapraszam Panstwa do swiata e-commerce 4.0. Swiata petnej automatyzacji proceséw
sprzedazowych, operacji na wielkich zbiorach danych i algotradingu. Zapraszam do swiata e-
handlu opartego na sztucznej inteligencji. Przedstawie Panstwu nasza definicje e-commerce
4.0, jako klucza do sukcesu w globalnym e-commerce. Zaprezentujemy Pahstwu, jak polski startup,
wykorzystujac najwieksze platformy sprzedazowe zamieni lokalne biznesy w globalnych graczy.

Tomasz Dybowski, Head of Sales, Webbiz

11.10-11.40

Przerwa na kawe, networking.

11.40-12.00

Za co Twoi klienci polubia nowa metode ptatnosci PayU Ptace
pdzniej?

Kupujacy nabywa towar lub ustuge online i bez dodatkowych kosztéw przesuwa termin zaptaty do 30 dni. Za
zakupy nie pfaci z géry, ale dopiero po ich otrzymaniu. Moze wiec sobie pozwoli¢ na wieksze zamdwienie i
drozsze produkty. Ty natomiast dostajesz pienigdze od razu, zyskujesz szanse na wiekszg wartos$¢ koszyka i
wyzszg konwersje oraz zwiekszasz zadowolenie klientéw.

Maciej Jasiaczyk, Senior Key Account Manager, PayU

12.00-12.30

CASE STUDY: Jak zwiekszy¢ sprzedaz wykorzystujac wiedze o kliencie
e-sklepu?

Jak zwiekszy¢ sprzedaz na jednym z najbardziej konkurencyjnych i dojrzatych rynkéw? Jak wazne jest
podejscie catoSciowe do e-commerce i poprawa parametréw w catym procesie zakupowym end2end? Na
przyktadzie plushbezlimitu.pl opowiem o rozwoju serwisu, zmianach layoutowych i UX oraz
komunikacji. Plus.pl to przyktad jak wazna w e-commerce jest obstuga klienta i catosciowe
spojrzenie na proces zakupowy. Cyfrowypolsat.pl z kolei, to przyktad jak zmiany na stronie
wptywaja na sprzedaz.
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Doswiadczenia przy tych trzech serwisach pokazuja, ze wszystkie obszary, od komunikacji i wspétpracy z
agencja, przez obstuge klienta, poprawe uzytecznosci strony, dopracowanie proceséw logistycznych po
profesjonalny i zgrany zespét sg rownie wazne. Jak to wszystko utozy¢ zeby dziatato?

Rafat Chelinski, Kierownik Dziatu Kanatow Samoobstugowych, Polkomtel Sp. z o.o.

12.30-13.30

Lunch, networking.

Interaktywne warsztaty

Podczas tej czesci majg Panstwo mozliwos¢ zgtebienia wybranego
zagadnienia w mniejszych, interaktywnych grupach.

Zapraszamy do wyboru 1 z 4 tematéw i prze¢wiczenie go pod okiem
eksperta.

13.30-16.30

Warsztaty

WEREY4Y-YWI |ak zaprojektowad strone produktu, aby naprawde dobrze sprzedawata?
Brak miejsc

Jacek Popkao,
Managing Director, Usability LAB

WAGRSY4V:NWI Data driven marketing w e-commerce.
Brak miejsc

Krzysztof Szarski,
Head of Conversion Growth, K2 Internet

\WASY4YNge] Google Analytics dla zaawansowanych.
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Brak miejsc

Maciej Lewinski,
Trener Google AdWords i Google Analytics

WEREY4YNRA Digital influencerzy w komunikacji marki - o tym, jak wspétpracowad z twércami od A do Z.
Ostatnie wolne miejsca!

tukasz Gtombicki,
Head of Communi-
cations, LifeTube

Zakonczenie konferencji.

Organizatorzy dotozg wszelkich staran, aby konferencja odbyta sie zgodnie z prezentowanym programem, jednak
zastrzega sie mozliwos¢ czesciowych zmian.
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