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Wyksztatcenie

2003 -2004 | Uniwersytet Warszawski CMT

Program MBA we wspdipracy z uniwersytetami partnerskimi: University of Antwerp, Free
University of Brussels, Harvard Business School; specjalizacja: Business Management

1994 — 2000 Akademia Ekonomiczna w Poznaniu

Studia Magisterskie: Zarzgdzanie i Marketing, specjalizacja: Zarzgdzanie Przedsiebiorstwami,
ocena koncowa : bardzo dobry

~ Podsumowanie

Ponad 10-cio letnie doswiadczenie managerskie w marketingu (zarzadzanie porifelem
produktowym, wprowadzanie nowych ofert/rozwigzan na rynek, strategia marki, strategia
komunikacji). Ekspercka wiedza na temat: rynku telekomunikacyjnego i pfatnej telewizji.
Tworzenie proceséw budzetowania, zarzgdzania marketingiem i sprzedazg, zarzadzania
ceng i wartoscig, zarzgdzania relacjami z klientem (CRM), zarzgdzania doswiadczeniem
klienta (CEM), zarzadzania projektami (PM)

Doswiadczenie Zawodowe

04.2018— obecnie Plus Bank S.A.

Czlonek Zarzadu, Pion Handiowy
Zarzadzanie obszarami: sprzedazy, marketingu, obstugi i relacjami z klientem

07.2012- obecnie Grupa Cyfrowy Polsat:
PLUS/Cyfrowy Polsat

Dyrektor Departamentu Strategil Marketingows]
Przygotowywanie i implementacja strategii dla rynku BZC:

Definicja kierunkdw rozweju | rocznych plandw dziatan dia rynku B2C w ramach marek:
Fius, Cyfrowy Folsat, Fius nia RKarte, Flush



Role i Zarzgdzanie segmentami: prepaid, postpaid, mix, data, TV (w tym zarzgdzanie
portfelem produktow i ustug, strategia cenowsa)

Wprowadzenie i roczwoj programu SmartDOM jako strategii ustug ,,dla domu”

- segmentacja i rozwéj klienta, w tym dosprzedaz kolejnych produktow/ustug

- optymalizacja portfela produktéw i ustug, zarzgdzanie warto$cig klienta

Kreowanie nowych rozwiazan ,,dla domu” w oparciu o potencjat grupy: PlusBank (konto
bankowe, kredyt gotowkowy), ubezpieczenia ErgoHestia, prad, gaz, AGD

Rozwdj kluczowych obszarow:

- Internet LTE jako gtéwny element przewagi rynkowej Plus

-  System ratalny jako podstawowy model finansowania zakupow sprzetu od operatora

Zarzadzanie portfelem sprzetu abonenckiego

- rekomendacja i planowanie biezgcego portfela sprzetu abonenckiego, wprowadzanie
nowych kategorii sprzetu

- zarzgdzanie ceng koncowa dla klienta, optymalizacja marzy jako gtéwny KPI

- podejmowanie dziatan optymalizujgcych rotacje sprzetu

02.2008- 06.2012 P4 sp. z 0.0. PLAY
Dyrektor Marketingu Rynku Biznesowego

Przygotowanie i wdrozenie strategii dla rynku biznesowego w PLAY:

Woprowadzenie marki “Play dla Firm” na rynek polski w 2008.

- nowa oferta “SoHo” przygotowana dla matych firm i samozatrudnionych, jako kluczowego
segmentu rynku biznesowego w Polsce

- przygotowanie i wdrozenie odrebnych proceséw wewnetrznych do obstugi klientéw
biznesowych

Rewizja strategii rynkowej i rozwoju sit sprzedazy w rynku biznesowym na kolejne lata ( 2010

- 2013):

- wprowadzenie nowej oferty, ustug i proceséw dedykowanych segmentom klientéw
SME/CMA

- przygotowanie strategi CEM (Customers Experience Management) dla klientow
biznesowych

Wprowadzenie nowych, przelomowych rozwigzan rynkowych:

- MNP (Mobile Number Portability) jako najwazniejsza strategia rynkowa pozyskania
klientow dla operatoréow telekomunikacyjnych w Polsce: wprowadzenie dedykowanej
oferty i proceséw, wyniki: 60% portowanych numeréw w Polsce przenoszonych do sieci
PLAY

- oferta bez zobowigzan - umowa na czas nieokreslony, to klient decyduje jak diugo
pozostanie w PLAY

- oferta nielimitowana — do wszystkich operatoréw komérkowych i stacjonarnych bez limitu
za darmo w ramach abonamentu, po raz pierwszy w Polsce

Przygotowanie dedykowanej strategii komunikacji marki “Play dla Firm”:

- wykorzystywanej we wszystkich dziataniach ATL (TV, radio, prasa, Internet)
skierowanych do klientéw biznesowych, w materiatach BTL, wsparcie w prowadzonych
dziatann sprzedazowych (programy partnerskie, sponsorowanie wybranych wydarzen,
marketing niestandardowy)

Prowadzenie wspoéinych projektéw z wybranymi partnerami w celu dotarcia i zdobycia

nowych grup klienckich:

- “Program Ksiegowe” (bazujacy na rekomendacjach)

- wspoipraca z Alior Bankiem oraz Idea Bankiem (wspoélna oferta produktéw)

09.2001 — 01.2008 PTC sp. z 0.0. ERA (T-mobile
Polska)

Kierownik Dziatu Produktéw Transakcyjnych (2006- 2008)



Zarzadzanie kanatem elektronicznych ustug przedptaconych (65% wszystkich dotadowan),
wepblpraca z partnerami | pozyskanie nowych (okoln crzternastu firm), wdrnzenie nowyeh
rozwigzan (faktura za dotadowania elektroniczne, dotadowania z linii stacjonarnych)
Zarzadzanie portfelem ustug Premium: Premium SMS/MMS, Premium Calls, WAP Premium:
Przygotowanie strategii dalszej wspdipracy i rozwoju z dostawcami tresci i rozwigzan do
serwiséw Premium (optymalizacja przychodow netto PTC w ramach tej grupy ustug) a
szczegolnie: opracowanie nowych zasad aktywacji, raportowania i kaikulacji przychodow;
przygotowanie i wdrozenie nowych zasad wsparcia dla dostawcow.

Wspoipraca z regulatorem: UKE, PUIT oraz innymi operatorami telekomunikacyjnymi:

Analiza wptywu regulacji wprowadzanych przez UKE na dziatalnos¢ i jej wyniki w zakresie
Serwis6w Premium prowadzonych przez PTC, przygotowywanie analizy i komentarzy do
zmian w zakresie Prawa Telekomunikacyjnego, przygotowanie i koordynacja prac w ramach
wspolnych projektow prowadzonych z innymi operatorami telekomunikacyjnymi w Polsce
(zasady wymiany ruchu w ramach numeracji: 0400, 0300 nad 0700)

Kierownik Dziatu Zarzagdzania Trescig i Partnerami (2003 - 2006)
Zarzadzanie portfelem ustug Premium: Premium SMS/MMS, Premium Calls, WAP Premium:
- zarzgdzanie i wspotpraca z grupg ponad czterdziestu partneréw

- implementacja serwisu MMS Premium

- implementacja serwisu WAP Premium (PTC wprowadzita je jako pierwsza firma na rynku
polskim)

- zaplanowanie i realizacja zmian w ofercie Premium Calls w gtdwnych zakresach jak:
migracja z prefixu ogélnopolskiego: 700 do numeracji wtasnej PTC: *7xxx, dalszy rozwdj
ustug w oparciu of *7xxx, wspotpraca z pozostatymi operatorami telefonii mobilnej w zakresie
dalszego wspdlnego rozwoju tych ustug

Zarzgdzanie i rozwdj serwiséw mulimedialnych:

Zarzgdzanie trescig w serwisach: gry i aplikacje Java, MMS, treSci muzyczne: strategia
dalszego rozwoju, analiza produktowa, strategia wspoipracy z partnerami, zarzadzanie
platformami konwentowymi i ich rozwdj

Prowadzenie loterii i konkurséw wiasnych PTC,

Reklama mobilna: Wprowadzenie po raz pierwszy na rynku wielokanatowych kampanii
mobilnych (WAP, WAP 2.0, sponsorowane SMS/MMS, sponsorowane serwisy informacyjne,
etc)

Kierownik Sekcji Zarzadzania Trescig i Partnerami (2001 - 2003)

Zarzadzanie grupa partneréw (70 firm) dostarczajgcych kontent i rozwigzania dla PTC w

nastepujacych obszarach produktowych: SMS Premium, Premium Calls, MMS Premium,

utwory muzyczne, gry Java, Granie na czekanie. Podnoszenie i utrzymanie wysokiej jakosci

zarzadzanych produktéw i kontentu, w tym:

- przygotowywanie dalszych planéw rozwoju zarzgdzanymi ustugami i partnerami

- analiza osigganych rezultatéw finansowych we wspéipracy z partnerami i
przygotowywanie na tej podstawie dalszych planéw rozwojowych

Wspolpraca w ramach wewnetrznych proceséw spotki, przygotowywanie i aktualizacja tych

proceséw

05.2000 —08.2001 Formus Polska sp. z 0.0.

Kierownik Kanatu Posredniego

Odpowiedzialna za ogélnopolski kanat sprzedazy posredniej produktéw Formus. Zarzgdzanie
i wspoipraca z firmami trzecimi odpowiedzialnymi za sprzedaz produktéw spotki ( 30 firm ),
bezposrednie zarzgdzanie piecioosobowym zespotem. Przygotowywanie krotko i
diugoterminowych celéw dla kanatu posredniego. Nadzorowanie dziatan operacyjnych
kanatu, w tym negocjacje zasad wspoipracy z partnerami oraz rozstrzyganie konfliktu
intereséw z kanatem sprzedazy bezposredniej. Rozwdj kanatu posredniego w kategoriach
wielko$ci sprzedazy oraz ilosci partneréw

Gt.cele: rozwéj kanatu sprzedazy posredniej, wzrost wielkosci sprzedazy

Key Account Manager

Odpowiedzialna za pozyskanie, utrzymanie i rozwo6j klientdw strategicznych w regionie
warszawskim. Najwazniejsi pozyskani klienci to: PKO BP S.A., Kredyt Bank S.A., BGK,
ComputerLand S.A., Sejm. Zesp6t sprzedazy w regionie warszawskim byt odpowiedzialny za
ponad 50% wynikéw sprzedazy spotki. Nagroda za najlepsze wyniki sprzedazy



ierownik sprzecgazy

Organizacja | zarzgdzanie segmentem sprzedazy biznesowej, bezposrednie zarzadzanie
zespotem 6-scio osobowym, przygotowanie i selekcja nowych obszarow na ktérych byla
prowadzona sprzedaz, koordynacja dziatan operacy;nych \ podleg%ym zespofe sprzedazy,

AT b
L.au_qxu.a[nu Klientami ouuuCyiw:.nynn W ‘\J&AUIH\I’ & SZICZICgOmie pozysianic | ultrzymanic

wiasciwych relacji z tymi klientami jak: Jelfa S.A., Commercial Center Carrefour.

05.1997- 08.1999 Netia Telekom S.A. Poznan

Large Account Manager
Pozyskanie i utrzymanie klientéw z segmentéw SME, CMA



