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HISTORIA | MISJA PNSA

Elzbieta Petka

Prezes zarzadu Polish National Sales Awards, cztonek
zarzadu British Polish Chamber of Commerce, Fellow of
Chartered Institute of Marketing, Fellow of Royal Society
of Arts

Prof. Chahid Fournali

Cztonek zarzadu Polish  National Sales Awards,
wyktadowca City of London Business School, London
Metropolitan University, Fellow of Royal Society of Arts,
Fellow of Chartered Institute of Marketing

Odwrécenie krzywdzqgcego stereotypu, zmiana postaw wobec grupy spotecznej, wdrazanie
ponadbranzowych standardéw regulujgcych szerokie spektrum zachowan gospodarczych.

Niemozliwe? Dzieki silnej marce, wszystko jest mozliwe.

Najsilniejsze marki, to te, ktore trafiajg w silng naturalng potrzebe, lub trafiaja w potrzebe doskonale
wykreowana. Globalne marki-gwiazdy, jak iPhone, czy Google, kryja narzedzia i funkcjonalnosci
zaprojektowane tak, by wazna cywilizacyjna potrzebe kontaktu z technologia realizowac¢ w sposob, ktéry
bedzie kwintesencja przyjemnego doswiadczenia i dobrego gustu, przy jednoczesnym podnoszeniu
poziomu zaawansowania technologicznego. Oczywiscie potrzeby klienta moga byc¢ réznorakie, moga sie
wigzac¢ z noszeniem okreslonego rodzaju spodni, z jazda samochodem z okreslonym logo na masce
Potrzeby moga tez dotyczy¢ rzeczy niematerialnych takich jak zniwelowania nieprawdziwych
i krzywdzgcych stereotypow i promocji okreslonych wartosci. Realizacja takich celéw spoczywa na

instytucjach, organizacjach pozarzadowych etc.

Wywodzac swoje doswiadczenie z biznesu, uznaliSmy, ze najskuteczniejszym mechanizmem
zmiany jest silna marka. Tak powstat konkurs Polish National Sales Awards, ktérego zadaniem jest
wytonienie i zaprezentowanie srodowisku biznesowemu, ale tez spoteczenstwu, wybitnych sprzedawcow,
mistrzow w swoim zawodzie, handlowcow skutecznych, a zarazem etycznych, ktorzy stajg sie wizytowka
i ambasadorami catej, ponadbranzowej grupy zawodowej. Tak powstato pierwsze i jedyne
przedsiewziecie w kraju, ktérego zadaniem jest réwniez promocja i wdrazanie nowoczesnych standardow

profesjonalnej sprzedazy i obstugi klienta w oparciu o zasady dobrych praktyk.

Przedsiewziecie, jakim jest Polish National Sales Awards, zostato przygotowane przez zespot
polskich i brytyjskich ekspertow, menedzerow, praktykow sprzedazy majgcych wieloletnie doswiadczenie
na polskim rynku oraz przy ogromnym wsparciu PwC, ktére pomagato dokonywaé oceny procesu
metodologicznego PNSA, ktéry tworzylismy. Od ponad 8 lat wspomaga nas w tym obszarze firma
doradcza KEARNEY. Dzieki tej wspotpracy konkurs PNSA jest doskonale dostosowany do specyfiki
polskiego rynku, a kategorie nagréd odzwierciedlaja kluczowe obszary sprzedazowe, w ktorych
nominowani moga by¢ wszyscy pracownicy dziatéw zwigzanych czynnie ze sprzedaza, niezaleznie od
branzy oraz od stazu w danej firmie

Jak wiadomo, zmiany postaw sg zmianami, ktore zabieraja najwiecej czasu i strategicznej pracy.

PNSA promuje etos zawodu sprzedawcy, najwyzsze standardy w sprzedazy, wymiane doswiadczen
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w sektorze, czyli takie atrybuty, o ktérych rzadko mowito sie w kontekscie wymienionej grupy zawodowej. Nie bez
znaczenia sa rowniez pragmatyczne cele konkursu, ktére stajg sie istotne dla menedzerow ze wzgledu na tu i teraz
konkretnego biznesu, takie jak motywowanie pracownikéw do osiggania jak najlepszych wynikéw sprzedazowych oraz
pomoc firmom w zwigkszeniu sprzedazy, zmotywowanie zespotéw do wydajniejszej pracy, podniesienie kompetencji
do najwyzszego poziomu. Oczywiscie, jak kazda marka, zaprojektowana do realizowania duzych celéw, PNSA odwotuje
sie do roznych aspektéw i dziata na wielu poziomach znaczen. Précz pracy na rzecz grupy zawodowej sg rowniez
meta-cele, dziatalnos¢ na rzecz dobra wspoélnego poprzez wptyw na rozwéj przedsiebiorstw i catej gospodarki. Nagrody
przyznawane w konkursie PNSA s3 sposobem na pozaptacowe docenienie pracownika, poprzez uznanie, ktore sytuuje
go nie tylko w skali szerszego otoczenia biznesowego, ale pozwala réowniez dowartosciowac wewnatrz firmy, co rowniez
motywuje innych pracownikéw do osiggania sukcesow. PNSA to nie tylko konkurs i gala, ale takze diugofalowe
dziatania polegajgce na promowaniu najlepszych praktyk sprzedazowych, pomocy w tworzeniu standardéw sprzedazy
na polskim rynku, motywowania pracownikéw sprzedazy i przede wszystkim szerokie promowanie dziatan etycznych

w biznesie.

Dokonujac analizy Polish National Sales Awards, na pewno patrzymy na to przedsiewziecie w kontekscie sukcesu.
Jezeli chodzi o wymiar biznesowy i marketingowy, mamy do czynienia ze stworzeniem i wprowadzeniem na rynku
polskim nowej polskiej marki w sektorze B2B, w bardzo trudnym okresie, w jakim znalazta sie gospodarka globalnie,
w okresie tzw. psychozy kryzysu. Pamietajmy, ze PNSA powstato w roku 2008. Ten wymiar mogt by¢ osiggniety tylko

dzieki dobrze osadzonym zatozeniom strategicznym, analizie, partnerom, wtasciwej komunikacji.

I najwazniejszy wymiar - WYMIAR SPRZEDAZY konceptu marki i przekonanie do niego naszej najwazniejszej
grupy docelowej — dziatow sprzedazy, sprzedawcow, szefow sprzedazy oraz wszystkich osoéb, ktére powoli zaczety
stawac sie promotorami idei PNSA i Ambasadorami Marki. Mozna stwierdzi¢, ze samo przedsiewziecie PNSA zdato

najwazniejszy sprzedazowy egzamin.

StworzyliSmy marke, ktéra sie uczy i dostosowuje do szybko zmieniajacych sie wyzwan wspodtczesnosci.

Nie dziatamy w prozni, lecz w okreslonej rzeczywistosci spotecznej, gospodarczej, kulturowej, ekonomicznej.

Podobnie jak rok 2008 tak samo szczegolnie rok 2023 jest dla PNSA sprawdzianem sity marki oraz jej mozliwosci
dostosowania sie do nowej rzeczywistosci. Nie ukrywamy, pandemia koronawirusa opdéznita start Xl edycji, ale jej nie
anulowata, a wojna u naszych wschodnich sgsiadéw nie wstrzymata XIV edycji. Wiekszos¢ naszych dziatan zostata w
okresie pandemii przeniesiona do internetu. Jednakze juz w roku 2023 udato nam sie zorganizowa¢ FORUM PNSA,

w ktérym uczestniczyto ponad 180 gosci.

To witasnie kryzysowe sytuacje pokazuja dla kogo dobre praktyki i etos profesjonalnego sprzedawcy to rzeczywiste
wartosci, a nie puste frazesy. Dlatego teraz nie mogfto zabrakna¢ PNSA, gdy popyt na potrzeby, ktére zaspokaja ta

marka drastycznie rosnie.

Z uwagi na zmiany zachodzace na rynku postanowiliémy dokona¢ zmian w zakresie kategorii. Jako PNSA
obserwujemy zmiany i nasza marka ewoluuje zgodnie z wektorem ewolucji catej sprzedazy. Trendy na rynkach jasno
wskazuja na dynamiczny rozwdj i coraz wieksze znaczenie obszarow Customer Experience oraz rosngcego wptywu
technologii i rozwoju e-commerce na ekosystem sprzedazy w Polsce i na $wiecie. Czesto bowiem, doceniamy zespoty
sprzedazy, zapominajac o zespotach stojgcych z tytu, ktére sktadaja sie na kompleksowe doswiadczenie klienta i sukces

firmy.

Dlatego, odpowiadajac na zapotrzebowanie rynku i gtosy naszych partneréw, wprowadziliSmy nowe kategorie z
zakresu Customer Experience i wykorzystania nowych technologii w obszarze sprzedazy i obstugi klienta. Pragne
rowniez podkresli¢, ze juz od 2022 wdrazamy dziatania zwigazane z rozwojem nowych tematow w PNSA — w tym w
szczegolnosci pracujemy nad rozwijaniem konceptu FORUM PNSA. Ostatnia edycja, poswiecona nowym

technologiom, byta zrealizowana z duzym sukcesem w pazdzierniku 2023 r.

Osigganie celéw spotecznych, od ktérych rozpoczyna sie artykut, nie bytoby mozliwe bez wspdtpracy z mediami,
jak réwniez bez konsekwentnie budowanej spotecznosci handlowcéw poprzez réznego rodzaju warsztaty, wyktady,
debaty, wymiane wiedzy. Kreowanie nowego wizerunku sprzedawcow i docieranie z nim do szerokiej spotecznej

Swiadomosci to od poczatku wazny i preznie realizowany cel PNSA.

Podkreslamy tez, ze PNSA udato sie zbudowac jeden z najwiekszych kapitatow spotecznych w Polsce, co jest

mozliwe dzieki zaangazowaniu roznych grup spotecznych w przedsiewziecie.



Prof. Andrzej Blikle
Cztonek Rady Nadzorczej A. Blikle

Dr hab. Robert Kozielski, Prof. UL

Uniwersytet todzki

Solange Olszewska

Wspoitzatozycielka i byty prezes firmy
Solaris Bus & Coach S.A

KAPITULA NAGRODY

Prof. dr hab. Lechostaw Garbarski

Akademia im. Leona Kozminskiego

Nikolay Kirov

Dyrektor ds. Inicjatyw Strategicznych
i Programow Edukacyjnych
Akademia im. Leona KoZminskiego

Prof. dr hab. Jacek P. Mecina

Konfederacja Lewiatan

Prof. dr hab. Alojzy Nowak

Rektor Uniwersytetu Warszawskiego

A

Lech Pilawski

Konfederacja Lewiatan

Anna Podniesinska

Witasciciel i Prezes wielu firm
w Holdingu Rodziny Podniesinskich

Dr Maria Schicht

Jézef Wancer

Honorowy Przewodniczacy Rady
Nadzorczej BNP Paribas Bank Polski S.A.
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KAPITULA SEDZIOWSKA

Renata Batkiewicz Jarostaw Helman Dr Krzysztof Klimczak
Wiasdciciel firmy konsultingowo — Chief Enterprise Officer, Play Business Development Consultant,
szkoleniowej ATAO Doradca Zarzadu ViVi Polska Sp. z 0.0

Jakub Lewandowski Agnieszka Polska-Kamienska Dr Grzegorz Sobiecki
Trener mentalny sportowcéw, Konsultant w Strategy & Results, Partner w Redegate.com - ,Dostarczamy
moéwca motywacyjny, trener vice-prezes spotki Czotowych Ekspertow na kazde wyzwanie
biznesu, coach ICC biznesowe”, Doctor of Business

Administration w SBS Swiss Business
School w Zurychu

Michat Spoczynski Jarostaw Witwicki
Managing Director, Luneos Prezes Zarzadu, Fabryka Materacy
JANPOL
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KAPITULA SEDZIOWSKA POLISH NATIONAL SALES AWARDS.

ROLA W PROCESIE OCENY ZGtOSZEN DO KONKURSU.

PNSA - Polish National Sales Awards taczy w sobie trzy elementy w jednym.
Instytucje konkursu, organizacje konkursu oraz metodyke i proces oceny.

Zapewnienie trwatosci i ciggtosci PNSA jako instytucji, a takze dbanie o wizerunek
i wptyw organizacji na srodowisko sprzedazowe w Polsce, w ktorym PNSA dziata juz
przez czternascie edycji - spoczywa w rekach zarzadu.

Organami oceniajacymi kandydatow w konkursie PNSA s3 przedstawiciele
Komisji Sedziowskiej pracujacy pod bezposrednim nadzorem Kapituty Sedziowskiej.
Szczegdlny wptyw na reputacje i wartos¢ konkursu dla srodowiska sprzedawcow oraz
obstugi klientow maja dziatania Komisji Sedziowskiej. Komisja Sedziowska ztozona
z piecdziesieciu sedziow, stanowi fundament PNSA. Kandydaci niezaleznie od wyniku,
zawsze czuja, ze spotkali sie z rzetelng, merytoryczna i transparentna ocena, ktora
dodatkowo zakonczona jest pisemna informacjg zwrotna. W sktad Komisji wchodza
wyselekcjonowani eksperci i ekspertki. Kazda z tych osdb posiada wieloletnie
doswiadczenie zawodowe, zdobyte podczas zarzadzania sprzedaza na najwyzszych
szczeblach, w firmach nalezacych do najlepszych w swoich branzach. Wiekszos¢
Sedziow zwigzana jest z PNSA od wielu edycji, z kazdym rokiem ugruntowujac

znajomosc i praktyke metodyki konkursu.

W sktad Kapituty Sedziowskiej wchodzi oSmiu senior managerow oraz managerek
biznesu i sprzedazy. Kapituta zapewnia rekrutacje, selekcje, szkolenie sedziow oraz
nadzoruje dziatania Komisji Sedziowskiej. Cztonkowie Kapituty od wielu lat aktywnie
angazuja sie w prowadzone dziatania, a Kapituta stanowi swojego rodzaju
repozytorium kompetencji PNSA jako instytucji oraz organizacji. Organ jest niezalezny
w swoich dziataniach. Jest dla PNSA takze bezpiecznikiem. Zapewnia przestrzeganie
kluczowych dla PNSA zasad, metodyki oraz bezstronnosc¢ i transparentnos¢ oceny
kandydatow. W tym sensie rola Kapituty jest komplementarna z zewnetrznym
Audytorem - globalna firma Kearney o stuletniej tradycji doradztwa oraz audytu
biznesowego.

Dr Grzegorz Sobiecki
KAPITULA SEDZIOWSKA PNSA
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KOMISJA SEDZIOWSKA
XV Edycji Konkursu PNSA

Tomasz Ambroziak

Senior Manager, Canal +

Marcin Brucki

Dyrektor Rozwigzan Biznesowych

Sprzedaz do Klientéw Kluczowych

i Korporacyjnych, Orange Polska

Angelika Chimkowska

Strateg Social Sellingu i Silnych Marek

Robert Drzewniak

Regional Director, BNP Paribas
Bank Polska

Agnieszka Frackowiak

Dyrektor Sprzedazy
Realme Polska

Pawel Kwiatkowski

Dyrektor Sprzedazy

Sebastian Matysiak

Krajowy Kierownik Sprzedazy,
Bionorica

Katarzyna Bras

HR Manager, Grupa Krotoski

Maciej Bus

Klientomania, Customerfixe

Artur Derela

General Manager, Renaissance
Warsaw Airport Hotel

Rafat Dywan

Dyrektor Departamentu Bankowosci

Bezposredniej, Bank Millennium

Przemystaw Kostrzewa

Menedzer Sprzedazy, Instalcom-
pact

Szymon Marchewa

Head of Affluent Client Remote
Service Team, Bank Millennium

Marcin Mazur
Dyrektor Zarzadzajacy, BiViSee
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Joanna Mundziel
Zastepca Dyrektora Komercyjnego w

Orange Polska, aktywny mentor
i cztonkini programu Liderki Razem

Leszek Nowak

Certyfikowany trener IAB Polska

Aneta Patyk-Mierzejewska
Managerka ds. obstugi klientow

biznesowych, Kompania
Piwowarska S.A

Rafat Piekarski

Dyrektor komercyjny regionu
Potnoc, Orange Polska

Janusz Pitera

Koordynator Programu Certyfikacyj-
nego i Cztonek Zatozyciel The John
Maxwell Team Polska, Doradca
Zarzadu New Men Group Sp. z o.0.

Tomasz Rochala
Doswiadczony doradca

z zakresu zarzadzania
i restrukturyzacji w IT

Dariusz Skotniczny

Corporate Sales Manager
|0T/M2M, Orange Polska

Michatl Sosnowski

Head of Team SME, Treasury
Sales, Bank Pekao S.A

Agnieszka Szkodziriska

Dyrektor Il Centrum Biznesowe Matych
i Srednich Przedsiebiorstw Pion
Bankowosci Przedsiebiorstw

Anna Niewodzka

Prezes Fundacji Wspierania
Ekologii ECO FOR LIFE

Krzysztof Pajak
Koordynator Zespotu Obstugi
Klientéw Zamoznych/Private

Banking oraz Biznes
w Banku Millennium

Jacek Pawlak

Certyfikowany Interim Manager

Dr hab. Mikotaj Pindelski, Prof. SGH

Kierownik podyplomowych studiow
Zarzadzania Sprzedaza w Szkole Gtéwnej
Handlowej, Katedra Teorii Zarzadzania,
Kolegium Zarzadzania i Finanséw w SGH

Pawet Przygodzki

Niezalezny konsultant

Wioleta Ry$

Dyrektor oddziatu PKO Banku
Polskiego

Marek Sodolski

Senior Program Manager,
Localsearch (Swisscom
Directories AG)

Krystian Strykowski

Kierownik Dziatu Klientow
Kluczowych, PGNIG Obrot
Detaliczny Grupa ORLEN

Pawel Szupiluk

Dyrektor Sprzedazy
i Zarzadzania Partnerami
Biznesowymi, Orange Polska

10



Pawel Tokarski

Krzysztof Switalski

SON ENERGY POLSKA

Grzegorz Wacirz

vwIT

Kamil Rydwan

Dystrykt Manz

Karolina Szynalik

tukasz Kowalczyk

atu matych
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KATEGORIA

Innowator technologiczny w Customer Experience / Sales

Iwona Tymochowicz
Netia S.A.

Od 20 lat pracuje w branzy telekomunikacyjnej na rynku B2C w Netia S.A.
Obecnie na stanowisku Kierownik ds. Modyfikacji i Zmian Taryf w Dziale
Wprowadzania i Modyfikacji Ustug. Najbardziej ceni wspdtprace oraz otwarta
i szczerg komunikacje. Doktada wszelkich staran w realizacji celow, a przy okazji
usprawnia procesy w systemach. Uwielbia nowe wyzwania. Prywatnie lubi
aktywny wypoczynek, czytanie ksigzek i rozwigzywanie tamigtowek. Od lat
zakochana w Sycylii.

KATEGORIA

s

*X

Sprzedawca w punkcie sprzedazy

(ir}

Weronika Peszynska
OEX Cursor S.A.

Absolwentka kierunku Komunikacja i Psychologia w Biznesie na uniwersytecie
Mikotaja Kopernika w Toruniu. Do niedawna team liderka i hostessa
w sprzedazy bezposredniej w firmie OEX Cursor. Obecnie przedstawicielka
handlowa w British American Tobacco i menedzerka zespotu hostess z OEX
Cursor. Stawia na etyczne podejscie do klientébw w pracy z wyrobami
nikotynowymi. Prywatnie pasjonuje sie fotografig przyrodnicza i krajobrazowa
oraz podrézami.

Przemystaw Jedlinski
Orange Polska

Od ponad 7 lat zajmuje sie obstuga klienta indywidualnego i firmowego
w branzy telekomunikacyjnej. Obecnie znajduje sie na stanowisku Gtownego
Specjalisty ds. Sprzedazy. Codziennie udowadnia, ze jego najwieksza pasja jest
praca z klientem. Wyrdéznia sie zaangazowaniem i ogromng motywacja
do osiggania wynikow na najwyzszym poziomie. Prywatnie fan dobrych filmow
oraz gier komputerowych. Interesuje go informatyka i astrologia.

Adam Zakrzewski

Bank Millennium

Kierownik Zespotu Sprzedazy w Banku Millennium. Specjalizuje sie
w sprzedazy bezposredniej i pozyskiwaniu nowych klientéw. Na obecnym
stanowisku skupia sie na koordynowaniu pracy zespotu oraz szkoleniu
pracownikow.



KATEGORIA

s

*
x Przedstawiciel handlowy

Artur Wolyniec

Totalizator Sportowy

Od poczatku kariery zawodowej zwigzany ze sprzedaza. Od 2018 r.
w Totalizatorze Sportowym, obecnie piastuje stanowisko Przedstawiciela
Rejonu Sprzedazy Sieci Wtasnej. W pracy stawia na relacje i jasng komunikacje
z zespotem. Lubi nowe wyzwania, docenia odwage w dziataniu. Prywatnie kibic
zuzlowy, motocyklista.

Adam Brzezinski
Totalizator Sportowy

Absolwent Politechniki Wroctawskiej. Wyrdéznia sie zaangazowaniem oraz
wyjatkowa motywacja do osiggania wynikéw na wysokim poziomie. W pracy
ceni otwartg i szczerg komunikacje oraz kreatywne inicjatywy. Prywatnie
uwielbia spedzac¢ czas z synami Aleksandrem oraz Wiktorem. Pasjonat
klasycznych samochoddw oraz motocykli.
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KATEGORIA

*ﬁ*
= Key Account Manager

Tomasz Romanowski

Kompania Piwowarska

Z firma Kompania Piwowarska S.A. zwigzany jest od ponad 20 lat. Kariere
w sprzedazy rozpoczat w 2003 r. Przechodzit kolejne szczeble kariery od
handlowca, przez kierownikéw sprzedazy, az do Kierownika ds. Kluczowych
Klientéw. Pracowat z klientami we wszystkich kanatach sprzedazy:
gastronomicznym, detalicznym, hurtowym oraz nowoczesnym. Aktualnie jest
odpowiedzialny za bezposrednia wspotprace z kluczowymi klientami w kanale
stacji benzynowych. W pracy wysoko ceni zaufanie i szczeros¢. Buduje
i utrzymuje dtugotrwate relacje z klientami oraz pozytywna atmosfere.
Prywatnie szczesliwy maz oraz ojciec dwojki dzieci. Pasjonat pitki noznej.

KATEGORIA

b
*x Menedzer Zespotu Sprzedazy w Banku

Joanna Kolmas
BNP Paribas Bank Polska S.A.

Absolwentka Akademii Ekonomicznej w Krakowie. Od 2012 roku w BNP Paribas
Bank Polska SA na stanowisku Dyrektora Centrum Doradczego w Gdansku. Od
16 lat buduje i zarzadza kreatywnymi zespotami sprzedazowymi nastawionymi
na sukces. Laureatka nagrody ,Cwiazdy Sprzedazy 2022", Lider Szlachetnej
Paczki. Ceni sobie pracowitych ludzi, zaangazowanie i poczucie humoru.
Prywatnie jest mama dwodjki nastolatkéow, z ktérymi aktywnie spedza kazda
wolna chwile. Mitosniczka salsy i Hiszpanii. Jesli juz znajdzie wolny czas, to na
projektowanie ubioru, wnetrz i malarstwo.

Marzena Drutel

Bank Millennium

Od przeszto 26 lat zwigzana z bankowoscia, w tym od 16 lat z Bankiem
Millennium S.A., gdzie aktualnie petni funkcje Dyrektora Oddziatu w Jeleniej
Gorze. Praca jako menedzer gwarantuje jej ciggte doskonalenie swoich
umiejetnosci, poszerzanie horyzontéw, dbanie o swdj rozwdj oraz rozwoj
cztonkow zespotu. Jest pasjonatka, pozytywnie nastawiong do zycia. Lubi swoja
prace, a najwieksza satysfakcje sprawia jej zadowolenie klientow,
wspotpracownikow i przetozonych.
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Joanna Wielgosz

Bank Millennium

Z Bankiem Millennium zwigzana od ponad 4 lat, jako kierujaca zespotem
sprzedazowym w Woydziale Sprzedazy i Utrzymania w Departamencie
Bankowosci Bezposredniej. W pracy ceni profesjonalizm oraz dazenie do celu
do samego konca. Z sukcesami prowadzi zespdt, skupiony na wspdlnym celu,
przy jednoczesnym utrzymaniu wysokiego standardu obstugi klienta.
Prywatnie uwielbia podrézowac i spedzac czas ze swoim psem Baksem.

Andrzej Stota

Bank Millennium

Menedzer oddziatu zwiazany z bankowoscia od 12 lat. Silnie skoncentrowany na
budowaniu zespotowosci, rozwoju i systematyce wprowadzanych dziatan. Stale
poszukujacy innowacji, ktéore pozwalaja na osiaganie wysokich wynikow
biznesowych.

Tomasz Konopacki

Bank Millennium

Od 8 lat kieruje oddziatem Banku Millennium S.A. w Piotrkowie Trybunalskim.
Jest certyfikowanym trenerem biznesu, oprocz kierowania oddziatem zajmuje
sie rowniez prowadzeniem szkolen. Od pieciu lat jest trenerem z zakresu
produktow inwestycyjnych. Pogtebianie wiedzy w tym zakresie to jego hobby,

a poszukiwanie informacji to dla niego Swietny sposob na rozwdj kreatywnosci.

Dawid Wegorowski

Bank Millennium

Od 14 lat jest scisle zwiagzany z bezposrednig obstuga klienta i sprzedaza.
Od 2022 r. zajmuje stanowisko Menedzera w Departamencie Klienta
Zamoznego w Banku Millennium. Na co dzierh zajmuje sie rozwojem osobistym
Ekspertow Zdalnej Obstugi Klienta Zamoznego. Najwiekszag satysfakcje daje
mu wzrost umiejetnosci i kompetencji ludzi, ktére przektadaja sie na ich
sukcesy zawodowe. Prywatnie szczesliwy maz i ojciec trojki corek.

18



Joanna Tuszynska

Bank Millennium

Kieruje Placowka Banku Millennium SA w Kwidzynie. W Banku pracuje ponad
31 lat. Osiaga wysokie wyniki biznesowe i czotowe miejsca w rankingach.
Doskonale przygotowana merytoryczne, profesjonalna w dziataniu, z nigdy
niegasnacym optymizmem.

Dorota Zadora-Bugajska

Bank Millennium

Doswiadczenie w bankowosci buduje od 10 lat. Obecnie pracuje na stanowisku
kierownika placowki detalicznej. Ambicja nie pozwala jej sie zatrzymywac,
a kluczem do osiagania sukcesow jest silny i zmotywowany zespot.

Klaudia Piestrak

Bank Millennium

Swoja przygode z Bankiem Millennium rozpoczeta w 2018 roku. Jej pasja jest
nie tylko osigganie, ale i przewyzszanie wyznaczonych celéw sprzedazowych.
W ciggu szesciu lat petnita role menadzera na zréznicowanych rynkach.
Osiagniecia w obszarze sprzedazy $wiadcza o jej zdolnosci do skutecznego
zarzadzania i inspirowania zespotu do osiggania doskonatych, etycznych
wynikow.
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KATEGORIA

*

hatd

x Dyrektor sprzedazy w banku

Eliza Stecko
BNP Paribas Bank Polska S.A.

Absolwentka zarzadzania i marketingu na Katolickim Uniwersytecie Lubelskim.
Od poczatku kariery zawodowej zwigzana ze sprzedaza. W bankowosci od 18
lat, przeszta przez kolejne szczeble stanowisk doradczych oraz menedzerskich.
Aktualnie piastuje stanowisko dyrektora rynku Lublin w Banku BNP Paribas.
Do pracy podchodzi z pasja i zaangazowaniem. Stawia na motywacje
i budowanie zaangazowania zespotow przez ciagte poszukiwanie nowych,
nieszablonowych rozwigzan. W relacjach z klientami najwazniejsze sa dla niej
etyka, troska, otwartosc i transparentnosc.

Bartosz Kloc

Bank Millennium

Od ponad 15 lat pracuje w Banku Millennium, az 12 lat jest zwigzany
z segmentem Affluent. Czterokrotny laureat rankingu Millennium Champions
na najlepszego Dyrektora Regionu w Banku Millennium, laureat nagrody
Prezesa Banku Millennium oraz nagrody IMPAKT. Absolwent Zarzadzania
finansami w Wyzszej Szkole Ekonomii i Innowacji w Lublinie. Prywatnie tata
dwoch synow: Aleksandra i Marcela. Pasjonat pitki noznej i rynkow
finansowych.
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KATEGORIA

*
*

*

Doradca klienta w banku

4
o

Maria Kwiatkowska

Bank Millennium

Pracuje w Banku Millennium od ponad 4 lat. Dotychczas pracowata w réznych
zespotach, a od roku ma przyjemnos¢ prowadzi¢ szkolenia dla sieci banku.

Hubert Garbarczyk

Bank Millennium

Doswiadczony specjalista bankowy, specjalizujacy sie w efektywnej sprzedazy
kredytow i inwestycji. Pasja do s$wiata inwestycji nie tylko motywuje go
zawodowo, ale rowniez sprawia, ze jako trener regionalny przekazuje te pasje
innym, pomagajac w rozwijaniu umiejetnosci finansowych.

Justyna Tekielak

Bank Millennium

Od prawie 3 lat petni funkcje opiekuna klienta w oddziale Banku Millennium
w Chrzanowie. W codziennej pracy szczegdlng uwage poswieca jakosci obstugi
i budowaniu diugofalowych relacji z klientami. Jej ogromna pasja jest
telemarketing, ktory jest jednym z narzedzi jej pracy.

tukasz Jalinnik

Bank Millennium

Nowoczesny Ekspert sprzedazy w tradycyjnym wydaniu. Profesjonalny,
kompetentny, wyrézniajacy sie nie tylko etyka, ale i budowaniem relacji
z klientami. Posiada doskonate wyniki biznesowe poparte licznymi
wyrdznieniami i wygranymi w konkursach.

22



Jak sejmik Mazowsza
pomaga?

4950

inwestycji*

) Bol kop rzy 280 |
w Mogielnicy

ze wsparciem
sejmiku

*Dane na 1.10.2023 r.

Ohaad] it
wiecej na mazovia.pl %%g 28.Mazowsze



KATEGORIA

Menedzer sprzedazy B2B

Piotr Manczur
PGNIiG Obroét Detaliczny sp. z o.o.

Absolwent kierunku Mechanika i Budowa Maszyn na Politechnice Wroctawskiej
oraz Menedzerskich Studiow Podyplomowych w Wyzszej Szkole Bankowej we
Wroctawiu. Od 2007 roku zwigzany z Grupa Kapitatowa PGNIiG, a obecnie
ORLEN. Od poczatku Kkariery wspotpracuje z Klientami z segmentu
biznesowego i kluczowego. Na co dzien ma zaszczyt kierowac i wspdtpracowac
ze Swietnym zespotem Doradcow Klientow Kluczowych. W pracy koncentruje
sie na realizowaniu otrzymanych celéw. Wolny czas spedza aktywnie, jego pasja
jest jazda na rowerze.

KATEGORIA

Social Media w Customer Experience / Sales

Joanna Medrek
Orange Polska

Ekspert Customer Journey w Orange Polska S. A. Od 18 lat zwigzana z obstuga
klienta indywidualnego w Orange w roznych kanatach kontaktu. Aktualnie od
ponad 5 lat prowadzi oficjalne forum internetowe nasz.orange.pl. Skutecznie
skupia uzytkownikéw wokot marki i angazuje inne obszary firmy w aktywnosc¢
na rzecz spotecznosci. Prywatnie mitosniczka ksigzek i gier planszowych.
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KATEGORIA

N Zespot sprzedazy

Rafal Baumgart

Bank Millennium

Ma 15 lat doswiadczenia w sprzedazy na réznych stanowiskach w Banku. Od 8
lat petni role Dyrektora Regionu. Ceni innowacyjne podejscie, a w pracy
zawodowej wychodzi z zatozenia, ze nie ma rzeczy niemozliwych. Fan jakosci
w obstudze klienta.

Monika Pikos
Totalizator Sportowy

Dyrektor Oddziatu w Totalizatorze Sportowym. Absolwentka zarzadzania oraz
ekonomii globalnej i menedzerskiej na Uniwersytecie Ekonomicznym
w Poznaniu. Obecnie uczestniczka Executive MBA. Od poczatku kariery
zawodowej zwigzana ze sprzedaza i marketingiem. Jej zespot wyrdznia sie
ponadprzecietnymi wynikami sprzedazowymi, ponadto jest zaangazowany
w rézne akcje charytatywne. Motto zespotu to: ,Wygrywamy Razem". Prywatnie
mitosniczka sportow wodnych.

Michat Klimkowski

Bank Millennium

W branzy bankowej pracuje od 22 lat, w tym w Banku Millennium od 12. Od 6 lat
zajmuje stanowisko Dyrektora Regionu. Reprezentuje Makroregion Pétnocny.

Grazyna Smoliniska

Orange Polska

Od poczatku swojej przygody zawodowej zwigzana z Orange Polska S.A,
od 9 lat na stanowisku kierowniczym. W pracy stawia na profesjonalng i etyczna
obstuge klienta, oparta przede wszystkim na budowaniu dtugotrwatych relacji.
Osiaga ponadprzecietne wyniki sprzedazowe, a dodatkowo wraz z zespotem
angazuje sie w akcje na rzecz Fundacji Orange. Stynie z tego, ze zarowno
W pracy jak i w zyciu prywatnym zaraza wszystkich wokdét siebie Smiechem
i optymizmem.
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Elzbieta Rzyczniak
PGNIiG Obrét Detaliczny sp. z o.0.

Absolwentka AGH w Krakowie. Z PGNIG zwigzana od poczatku swojej kariery
zawodowej, a w biurze obstugi klienta Krakow Krowodrza petni funkcje
kierownika od 2011 roku. W zespole ceni sobie pracowitos¢, uczciwosc
i kreatywnos¢, a takze profesjonalizm. Szczegdlna wage przyktada do
umiejetnosci i checi wspotpracy, gdyz wierzy, ze na kazdy sukces pracujemy
zespotowo. Prywatnie lubiczytac ispedzac aktywnie czas na jezdzie na rowerze
oraz wycieczkach gorskich.

Renata Derlukiewicz

Bank Millennium

Od 15 lat menedzer w Banku Millennium. Posiada ponad 25 letnie
doswiadczenie zawodowe w biznesie, zarzadzaniu i sprzedazy, poparte
wieloma sukcesami. Jest zmotywowanym menedzerem z silnym nastawieniem
na rozwaoj i motywacje pracownikéw oraz realizacje celéw. Buduje skuteczne
zespoty w oparciu o najwyzsze standardy obstugi i sprzedazy.

Karolina Turczynska
BNP Paribas Bank Polska S.A.

Przygode z bankowoscia rozpoczeta w 2007 roku. Od 4 lat zajmuje stanowisko
Kierownika Zespotu Ekspertow Online Klienta Premium w centrali banku
w Warszawie. Udowadnia, ze najlepsze wyniki osigga sie wowczas, gdy praca
jest jednoczesnie pasja. Prywatnie fanka dalekich podrézy, w szczegdlnosci
Australii. Mitosniczka sportu tradycyjnego: roweru, squasha, tenisa, nart, yogi,
jak i ekstremalnego: skokéw ze spadochronu, paralotniarstwa, nurkowania
gtebinowego.

27



KATEGORIA

Trener sprzedazy

Anna Sottysiak-Gluszynska

Kompania Piwowarska

Od 16 lat zwigzana zawodowo z Kompania Piwowarska S.A. Aktualnie na
stanowisku managera ds. rozwoju umiejetnosci tgczy w codziennej pracy
wiedze marketingowa, doswiadczenie rynkowe | praktyczne elementy
wywodzgce sie z dziedziny rozwoju i edukacji dorostych. Prowadzi kluczowe
projekty rozwojowe, tworzac jednoczesnie inspirujgce srodowisko pracy,
w ktorym stawia sobie i zespotom ambitne wyzwania. Prywatnie ma szczescie
by¢ mama dwojki cudownych dzieci, z ktorymi dzieli pasje do ksigzek i ogrodu.

Elzbieta Raczynska-Wéjtowicz
Totalizator Sportowy

Kierownik Dziatu Wsparcia Sprzedazy. Ze spotka Totalizator Sportowy zwiazana
od ponad czterech lat. W swojej pracy kieruje sie zasada, ze zmiany sa jedyna
pewna rzecza. Stawia na osigganie celdéw, budujac zaangazowanie wsréd
swoich wspdtpracownikéw. Za swoéj najwiekszy sukces uwaza ciagly rozwdj,
poznawanie nowych ludzi i usprawnianie proceséw. Ma duze poczucie
humoru, a prywatnie lubi ¢wiczy¢ balet.

Szymon Czerwinski

Kompania Piwowarska

Absolwent Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu. Od 11 lat zwigzany
z liderem kategorii piwo w Polsce, Kompania Piwowarska w dziale wsparcia
i rozwoju sprzedazy. Obecnie petnigcy stanowisko Kierownika Analiz
Biznesowych w strukturach Analitycznego Wsparcia Sprzedazy odpowiadajacy
za tworzenie, wdrazanie i nadzor nad realizacja procesdw raportowania i analiz
w Dziale Komercyjnym, wspieranie procesu planowania i prognozowania
sprzedazy, a takze kreowanie procesow biznesowych wptywajacych na
funkcjonowanie Dziatu Komercyjnego poprzez identyfikacje i wdrazanie
najlepszych praktyk biznesowych. Prywatnie pasjonat wioskiej motoryzacji
i kuchni, mitosnik podrézy motocyklowych i entuzjasta fotografii.
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Dorota Ltyjak

Bank Millennium

Zespole Zar nia Ruchem w \ ale Contact Center
mencie Bank i Bezposredniej. Prace Banku Millennium

rozp r <u konsultanta ds. obstugi klien
latach obywata nie 7esp 0 i ialnym za zarzadzanie
S ataniu, S

KATEGORIA

*‘kn

B Przedstawiciel handlowy B2B

Agnieszka Kubicka
PGNIiG Obrét Detaliczny sp. z o.0.

Z firma PCNIG Obrot Detali

ceni sobie uczc profesjonali -

relacje z klientami sa dla niej klu atni Scicielka 5-letniego
Cocker Spaniela Angielskiego. Interesuje sie a zmem. Jej motto to:
,Jestes odpowiedzialny to co oswoit




KATEGORIA

Menedzer ds. Obstugi klienta

Daniel Stanczuk
PGNiG Obrét Detaliczny sp. z o.0.

Dyrektor Biura Contact Center w PGNIiG Obroét Detaliczny. Od ponad 20 lat
zwigzany z obstuga klienta i sprzedaza. Doswiadczenie zdobywat w branzach:
telekomunikacyjnej, e-commerce oraz IT. Skuteczny lider nastawiony na
rozwoj, wspotprace i ciggte doskonalenie. Prywatnie koszykarz amator i fan
NBA.

Dorota Wieciech

Orange Polska

Od 20 lat pracuje dla klientow Orange Polska. Jako kierownik wydziatu dba
z zespotem o to, zeby dawac klientom jak najlepsze doswiadczenia z obstugi.
Lubi ulepsza¢, dlatego wupraszcza jezyk komunikacji w Orange jako
konsultantka prostego jezyka i dziata w projektach, ktore rozwijaja
umiejetnosci kadry. Prywatnie uwielbia Battyk zima oraz kota, siatkowke
i ksiazki przez caty rok.

Renata Budniak

PGNIiG Obroét Detaliczny sp. z o.0.

Od 17 lat jest zwigzana z PGNIG, zajmuje sie obstuga klienta indywidualnego.
Od 10 lat peini funkcje Kierownika Sekcji Zgtoszen i Reklamacji. Pracuje
zarowno samodzielnie, jak i w zespole. Stawia ambitne wyzwania zawodowe -
przy ich realizacji sa zdobywane nowe umiejetnosci. Prywatnie babcia czworki
wnukow, mitosniczka spedzania wspdlnie czasu w otoczeniu przyrody.

Magdalena Kumor
Netia S.A.

Z wyksztatcenia politolog i BHP-owiec. W Netii pracuje od 12 lat. Swoja
wspotprace rozpoczynata na stanowisku Konsultanta Telesprzedazy. Obecnie
Koordynatorka w Dziale Wsparcia Telesprzedazy. Jej zespdt wspiera rowniez
Dziat POS (Punkty Obstugi Sprzedazy) oraz Dziat D2D (sprzedaz poprzez
bezposredni kontakt z klientem poza biurem). Prywatnie mama nastoletniego
syna.
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KATEGORIA

*

*x Telesprzedaz

Natalia Marciszyn
Orange Polska

Od 8 lat zwiagzana Ora . i > stanowisko Starszej
Specjalistki d ) Spr 7y. Ceni sobi zeros twarta komunikacje
i wspotpra \ > e
che »skonaleni C gowych. j 3 pomaga innym.
Prywatnie mitosniczka podrozy, i cz SEY: ¢ filmy.

Katarzyna Kozikowska

Orange Polska

Starsza Sp»sqcaI\CU/a ds. Obstugi | Sprzedazy. Z
/ do wprowad
ich M\ertow.ﬂ dostarczajac
sukcesy na polu
j atania w nienia Srodowiska
mitosniczka kotéw i podr




KATEGORIA

H
*

*

* Customer Experience Manager

Agnieszka Koziet
Netia S.A.

Kierownik Wsparcia i Efektywnosci Telesprzedazy. Od 25 lat w branzy
telekomunikacyjnej. Zaczynata od pracy w Biurze Obstugi Klienta, w kolejnych
latach  zarzadzata Sprzedaza i Utrzymaniem Klienta. Dzis swoim
doswiadczeniem poprzez zarzadzanie zespotem profesjonalistow, tworzy
procesy i projekty majace na celu efektywnga realizacje wynikow sprzedazy.
Codziennie udowadnia, ze jej najwieksza pasja sa relacje z ludzmi.

KATEGORIA

R
*

*

g Dyrektor sprzedazy

Katarzyna Grymowicz
PGNIiG Obrét Detaliczny sp. z 0.0.

Menedzerka z wieloletnim stazem w sprzedazy i obstudze klienta. Kariere
kierownicza rozwijata w finansach i bankowosci detalicznej, tworzac od
podstaw placowki obstugi klienta indywidualnego. Od 2017 roku zwigzana
z branza energetycznag, obecnie zarzadza Zabrzanskim Obszarem Sprzedazy
w PGNIG OD. Z powodzeniem realizuje powierzone zadania sprzedazowe -
zawsze powyzej oczekiwan. Gdyby zapytaé, co lubi najbardziej, bez wahania
odpowie, ze zmiane!

Barbara Gawronska
PGNIiG Obrét Detaliczny sp. z 0.0.

Absolwentka Akademii Ekonomicznej w Krakowie, z grupa kapitatowa PGNiGC
zwigzana od ponad 16 lat. Poczatkowo w pionie ekonomicznym, w ktorym byta
kierownikiem Dziatu Kontrolingu, nastepnie w pionie handlowym, w ktérym od
2014 rok petni funkcje Dyrektora Sprzedazy. Posiada ponad 25 letnie
doswiadczenie zawodowe w zarzadzaniu obstuga klienta i sprzedaza.
Prywatnie lubi spedza¢ czas z rodzing i przyjaciotmi: podrézujac, ¢wiczac
i wypoczywajac z dobra lektura.
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Kamil Jakébiak
OTOMOTO PAY

Dyrektor Sprzedazy w spotce Carsmile, dziatajacy w ramach projektu
fin-techowego OTOMOTO PAY, ktory finansuje zakup samochodéw w 100%
online. Od 12 lat nieprzerwanie zwigzany ze sprzedaza, posiada 10-letnie
doswiadczenie w branzy finansowej. Jego gtownym obszarem aktywnosci
zawodowej jest tworzenie od podstaw Zespotéw Sprzedazy dla start-upowych
projektow. Zawodowo interesuje sie rowniez nowoczesnymi technologiami,
ktore moga znalez¢ zastosowanie w obszarze sprzedazy. Prywatnie ojciec
dwodch corek.

Artur Przybyliski
PGNIiG Obroét Detaliczny sp. z o.0.

Absolwent Wydziatu Nauk Spotecznych Uniwersytetu Opolskiego na
specjalizacji Socjologia Biznesu. Posiada ponad kilkunastoletnie
doswiadczenie pracy w miedzynarodowych korporacjach w obszarze
zarzadzania sprzedaza i obstuga klienta w segmencie B2C i B2B. W pracy
najbardziej ceni: otwartos¢ na szukanie rozwiagzan, dzielenie sie wiedza witasna
oraz czerpanie z doswiadczen innych, realizowanie celdw w sposdéb planowy
i mierzalny. Po pracy lubi koncerty, muzyke alternatywna i literature faktu.

Renata Pawlowska-Maciak
Polski Holding Hotelowy

Dyrektorka Pionu Handlowego w Grupie Polskiego Holdingu Hotelowego —
najwiekszej grupie hotelarskiej wytacznie z polskim kapitatem. Odpowiada za
sprzedaz, marketing i zréwnowazony rozwdj. Liderka, ktora potrafi
zmotywowac swoj zespot i ciezko pracuje razem ze swoja ekipa, osiagajac
rekordowe wyniki w branzy. W 2023 r. wprowadzita na rynek nowa polska marke
sieci hoteli i obiektow — Halo. Kocha fitness i weekendowe wypady na Warmie.
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KATEGORIA

*
*X Menedzer sprzedazy

Alicja Stachowicz

Millennium

Od poczatku swojej kariery zawodowej zwigzana z sektorem bankowym.
Dyrektor Regionalny Franczyzy banku Millennium z ponad 14-letnim
doswiadczeniem w zarzadzaniu sprzedaza | jakoscig. Zaangazowana
i kreatywna, autorka wielu inicjatyw i innowacji dla sieci franczyzowej. Petna
pozytywnej energii pasjonatka zdrowej komunikacji. W swojej pracy
nastawiona jest na budowanie dobrej atmosfery, profesjonalizm i wzajemny
szacunek.

Piotr Mroczka

Totalizator Sportowy

Od siedmiu lat Kierownik Regionu Sieci Wtasnej i Agencyjnej w Spoditce
Totalizator Sportowy. W pracy stawia na wartosci etyczne: uczciwosc,
rzetelnosé, sprawiedliwosé, odpowiedzialnos¢ i szacunek. Absolwent historii
i zarzadzania. Wielki mitosnik zwierzat, opiekun bezdomnych kotow.

Patrycja Kwiecien
Netia S.A.

Przez ostatnie 10 lat skupia swoja dziatalnos¢ w obszarze telekomunikacji. Od
2017 roku petni role Menedzera Sprzedazy i Obstugi Klienta w Netia S.A,
zarzadzajac  wilasnym  zespotem  sprzedazowym. Jej zaangazowanie
i determinacja stanowia dowdd, ze zawsze istnieje sposdb na osiggniecie celu -
wystarczy tylko miec pomyst i konsekwentnie dazy¢ do celu. Wyrdznia sie
ogromnag motywacjg do osiggania wynikow na najwyzszym poziomie.
Jest matka 8-latka i zodiakalng Waga, ktéra kocha polskie morze.

Mateusz Wicha
OEX Cursor S.A.

Zwiazany z OEX Cursor od 2017 roku. W firmie przeszedt przez wszystkie
szczeble rozwoju, od stanowiska juniora do obecnego, czyli Account
Menedzera. Ekspert promotional trade marketingu w skali ogdlnopolskiej.
Z powodzeniem realizuje projekty ambasadoréw marek w modelu end2end:
poczawszy od koncepcji, poprzez rekrutacje, onboarding, logistyke,
skonczywszy na nadzorze nad prawidtowoscia rozliczen fiskalnych.
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Arkadiusz Roguski
Netia S.A.

Kierownik Telesprzedazy i Utrzymania Klienta w NETIA S.A. Jest gteboko
przekonany, ze kluczowym elementem sukcesu organizacji jest zaangazowanie
i motywacja zespotu, dlatego priorytetowo traktuje rozwijanie potencjatu
kazdego cztonka grupy. Jest szczegdlnie dumny z osiggniec¢ sprzedazowych
swoich zespotow, ktore wyrdzniajg sie ponadprzecietnymi wynikami. Poza
obszarem zawodowym, znajduje rados¢ w jezdzie rowerem oraz zimowym
szalenstwie na nartach.

Michat Lech
Totalizator Sportowy

Przygode z handlem rozpoczat 20 lat temu. W krotkim czasie zorientowat sig, ze
praca w sprzedazy jest tym, w czym chciatby sie realizowac¢. W 2018 roku dostat
szanse poprowadzi¢ zespot jako Kierownik Regionu Sprzedazy, ktdra wciaz
Z przyjemnoscia realizuje. Uwielbia dzieli¢ sie doswiadczeniem i obserwowac
sukcesy, ktore odnosza jego przedstawiciele.

Marcin Nowicki
Netia S.A.

Menedzer sprzedazy z ponad 20-letnim doswiadczeniem w strukturach
sprzedazowych, o bardzo dobrej znajomosci rynku ustug dla klientow B2C/B2B.
Wypracowat skuteczne metody zarzadzania duzymi zespotami sprzedazowymi,
rowniez rozproszonymi, a takze skuteczne metody motywowania do osiggania
celow. Ma na swoim koncie wiele sukcesow i osiggniec. Jego zainteresowania to
pitka nozna, lektura fachowa oraz szeroko rozumiany swiat wina.

Pawel Plewnia
Orange Polska

Od poczatku kariery zawodowej zwigzany ze sprzedaza. Od 2007 roku z branza
telekomunikacyjng (Orange Polska), gdzie zarzadzat wieloma zespotami
sprzedazy. Aktualnie pracuje na stanowisku Dystrykt Menedzera, gdzie
z duzymisukcesami prowadzi swoj zespodt przez kolejne wyzwania. Jest liderem,
ktory stawia na komunikacje i zaufanie, ceni odwage i skutecznosc¢ w dziataniu.
Prywatnie lubi podrézowac.
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Zespot Obstugi Klienta

Katarzyna Durbajlo-Andracka
BNP Paribas Bank Polska S.A.

Dyrektorka Departamentu Zarzadzania Segmentem Klientéw Indywidualnych.
Skuteczna menedzerka z 30-letnim, bogatym doswiadczeniem w pracy
i zarzadzaniu duza siecig oddziatow detalicznych, zdobyta w PKO BP, ING, BNP
Paribas. Kreatywna i innowacyjna w podejsciu do zdobywania klientow
i rozwijania biznesu, z licznymi sukcesami w sprzedazy i nagrodami. Od trzech
lat babcia zakochana w swoim wnuku Grzesiu i podrézniczka. Jej celem jest
zobaczenie 7 cudow Swiata.

Magdalena Kowalczyk
Orange Polska

Kierownik Sekcji Obstugi i Sprzedazy w Radomiu. Pracuje w Orange blisko 20
lat, a od 10 na stanowisku kierownika. Na co dzieh wraz z zespotem rozwija
projekt obstugi Klienta Orange Love. taczy dobro biznesowe firmy
i zadowolenie Klienta, a jakos¢ obstugi zawsze stawia na pierwszym miejscu.

Liliana Stoktosa
PGNiG Obrét Detaliczny sp. z o.0.

Od poczatku kariery zawodowej pracuje w strukturach PGNIiG w obszarze
obstugi klienta. Obecnie zajmuje stanowisko Kierownika Sekcji Zgtoszen
i Reklamacji 2. Jako lider Zespotu osigga jedne z najwiekszych wynikow
efektywnosciowych w catym Dziale, przy zachowaniu wysokiego poziomu
jakosci. Rodzina to jej najwiekszy skarb. Aktywna na szlakach rowerowych,
a zima na stokach narciarskich.

Pawetl Cybulski
Orange Polska

Od 17 lat zwigzany z rynkiem telekomunikacyjnym na stanowiskach
dotyczacych zaawansowanej, technicznej obstugi klienta. Od 2021 spetnia sie
jako Kierownik Sekcji Obstugi i Sprzedazy w Orange Polska. W codziennej pracy
stawia na wspotprace zbudowana na zaufaniu, etyce oraz szczerej i otwartej
komunikacji. Wraz z zespotem odwaznie inicjuje zmiany i uproszczenia,
poparte sukcesami oraz ponadprzecietnymi wynikami. W wolnym czasie
zajmuja go rower i wycieczki gorskie.
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Innowacje w dziedzinie sprzedazy

Marcin Baborski
BNP Paribas Bank Polska S.A.

Z bankowoscia jest zwigzany od 13 lat, a przez wiekszos¢ tego okresu z bankiem
BNP Paribas Bank Polska S.A. Swoje pierwsze kroki stawiat jako Doradca
Klienta Biznesowego, dzieki ponadprzecietnym wynikom sprzedazowym
awansowat na stanowisko Specjalisty ds. Matych Przedsiebiorstw, od 9 lat
zajmuje stanowiska menedzerskie. Na co dziern wazne sa dla niego: szczerosg,
zaufanie, otwartos¢, transparentnosé¢, wspodtpraca, na ktorych buduje
efektywnos¢ swojego zespotu. Prywatnie lubi aktywnie spedzac czas zima na
snowboardzie, latem na podrézach matych i duzych.

Tomasz Staszczuk
OEX Cursor S.A.

Doswiadczony menedzer, specjalizujacy sie w efektywnym zarzadzaniu
dedykowanymi projektami sprzedazowymi i merchandisingowymi. Bogate
doswiadczenie obejmuje skuteczng wspodtprace z klientami, strategiczne
podejscie do projektow oraz nieustanne dazenie do osiggania celow
biznesowych. Posiada szeroka wiedze branzowa, umiejetnosci analitycznego,
szybkiego podejmowania decyzji oraz naturalne zdolnosci do skutecznego
przewidywania i rozwigzywania problemaow.

Kaja Jarmuszewska

Kompania Piwowarska

Absolwentka Szkoty Gtownej Handlowej w Warszawie. Z Kompania Piwowarska
zwigzana zawodowo od 2016 roku, w obszarze Trade Marketingu. Jako
Customer Activation Manager aktywnie wspiera strategie marek w kanale
zorganizowanym. W codziennej pracy kieruje sie zasada ,jesli mozesz zrobic¢
cos lepiej/ inaczej - znajdz to". Prywatnie uwielbia podroze i aktywne spedzanie
czasu.

Pawel Lipka
Netia S.A.

Swoja przygode w strukturach Netii rozpoczat 5 lat temu jako konsultant
telesprzedazy. Od poczatku kariery zawodowe] wykazuje ogromne checi
rozwoju i samorealizacji. Obecnie dzieki zebranym doswiadczeniom szlifuje
procesy sprzedazowo-obstugowe. Kazdego miesigca udowadnia, ze cele sg dla
niego priorytetem. W 2zyciu prywatnym kucharz z zamitowania, pasjonat
muzyki.
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