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PROGRAM
9.00 – 9.20  




Rejestracja i powitanie

9.20 – 9.40 


Wystąpienie inauguracyjne 
Józef Ratajski Wiceprezes, Sekretarz Generalny 
Polskiej Izby Turystyki
9.40 - 10.00  
10.00 - 10.40  

Ubezpieczenia turystyczne – aktualne zagadnienia i problemy prawne                                                  Przedstawiciel Rzecznika Ubezpieczonych                                                   Aleksander Daszewski,  Radca Prawny, 
Z-ca Dyrektora Biura Rzecznika Ubezpieczonych
Call center jako kluczowy element strategii sprzedaży wielokanałowej w branży turystycznej 
Krzysztof Pycia, Deloitte
· kanały dystrybucji - spojrzenie holistyczne
· call center własne lub w outsourcingu
· fakty i mity sprzedaży internetowej
· skuteczna realizacja strategii wielokanałowej - omówienie 16 obszarów kompetencji. 

10.40 - 11.25

Proces sprzedaży w call center – wycieczka w nieznane? 
Joanna Żuchlińska, Ewa Czarnecka, Call Center Poland
· omówienie procesu sprzedaży przez call center
· analiza prowadzonych projektów dla branży turystycznej – case studiem
· błędy vs doświadczenie - dlaczego warto korzystać z outsourcingu
· obsługa klienta - modelowe rozwiązanie dla biur podróży.
11.25 – 11.40

11.40 – 12.20 

Przerwa kawowa

Telefonia internetowa – od biura podróży po bungalow na Bali
Mateusz Górecki, Halonet
· wykorzystanie telefonii internetowej - korzyści biznesowe:   znacząca redukcja kosztów telekomunikacyjnych i korzyści finansowe
· wartość dodana – innowacyjne sposoby wykorzystania telefonii internetowej w branży turystycznej
· internet – telefonia dla wszystkich: jak urlopowicz 
na Bali dzwonił z recepcji.
12.20 – 13.00 



Raport „Wakacje w Internecie. Użyteczność polskich portali turystycznych”
Bartosz Bałaziński, Making Waves Polska

13.00 – 14.00 - 


Obiad

14.00 – 14.45 - 


Wspieranie procesów sprzedażowych z wykorzystaniem rozwiązań mobilnych 
Mariusz Kokoszkiewicz, Webtel 
· prezentacja możliwości wsparcia procesów sprzedaży z wykorzystaniem rozwiązań mobilnych oraz integracji usług call center
· opis rozwiązania integrującego działania w zakresie Sprzedaży Bezpośredniej zespołu Handlowców oraz działań contact center - mechanizmów generowania leadów, komunikacji z dostawcami 
· opis mechanizmów generowania kampanii na bazie rozwiązań Voice SMS.
14.45 - 15.30 

Sprzedaż na granicy reklamy, reklama na granicy sprzedaży                                                                  
Hubert Pałkiewicz, Interactive Marketing Partner
· marketing afiliacyjny i targetowanie behawioralne, czyli jak wyłowić klienta z sieci – precyzyjne metody dotarcia do współczesnego konsumenta. 

· internet jako skuteczna platforma biznesowa
· rozliczanie za efekty - modelowe prowadzenie kampanii 
· modele rozliczeń i optymalizacja działań
· trendy versus możliwości. 
15:30 – 16:00  


Coaching na wczasach - on the job training – wzrost konwersji sprzedaży 
Lucyna Smyk, Communication One Consulting
· profil kompetencyjny pracownika call center - kształtowanie postawy pro-sprzedażowej
· On the job training -  szkolenie na stanowisku pracy i jedno z narzędzi pozwalających na szybki rozwój umiejętności pracownika, ale przede wszystkim jego aktywizację podczas prowadzenia rzeczywistych rozmów z Klientem

· metody aktywizacji pracowników, narzędzia
wpływu oraz budowanie tzw. pozytywnej atmosfery giełdy na sali operacyjnej podnoszące konwersje sprzedaży.
16:30 – 16:40 




Zakończenie 


