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Big Fish jest międzynarodowym liderem 

w ocenie (Assessment), rekrutacji 

(Recruitment) oraz szkoleniach 

(Training) specjalistów i menedżerów 

z dziedziny zakupów i zarządzania 

łańcuchem dostaw. 
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Zaufali nam klienci z branż 
 
 
 
 
 
 

 

Medyczna Farmaceutyczna Motoryzacyjna Przemysł ciężki 
 
 
 
 

 

FMCG Logistyczna Elektroniczna Spożywcza 

 
 
 
 

    
 

Informatyczna Finansowa Stoczniowa Lotnicza 
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Wybrane opinie naszych 
klientów o szkoleniach 

 
 

"Dużo wiedzy merytorycznej , dobrze 

ustrukturyzowanej w logiczny ciąg" 

 
"Wiedza o pracy kupca poparta doświadczeniem" 

"Merytoryka - szeroki zakres, zostało 

bardzo dobrze zorganizowane" 
 

"Struktura i przejrzystość szkolenia. 

Materiał dydaktyczny" 

 
"Wiedza poparta przykładami, 

narzędzia gotowe do wykorzystania" 

 
"Szkolenie spójne, tworzące całość 

materiału, wiele elementów 

do wykorzystania w pracy zawodowej" 
 

"Wszystko - zagadnienia i 

sposób przekazania" 

http://www.e-bigfish.com.pl/
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Zarządzanie kategorią zakupową 
(Procurement Category Management) 

 
Kompleksowy program szkoleniowy, podczas którego szczegółowo omawiamy proces zarządzania 

kategorią. Proponujemy szereg istotnych analiz, które należy przeprowadzić w celu stworzenia 

efektywnej strategii zakupowej danej kategorii. Pokazujemy również w jaki sposób prezentować 

strategię zakupową oraz raportować oszczędności. Poruszymy również temat zarządzania ryzykiem 

w definiowaniu strategii. Każdy uczestnik szkolenia otrzyma szablon strategii zakupowej (w języku 

polskim i angielskim). 

 
A także: Analizę STP Sytuacja/Target - Propozycja dla kategorii/ analizę możliwości - identyfikowanie 

obszarów/ analizę PESTLE, SWOT, 5 sił Portera/ Macierz Kraljica/ Mapę technologii/ plan komunikacji/ 

analiza kupujących i sprzedających/ mapowanie klienta wewnętrznego/ rekomendacje dla biznesu. 

 
 

Certyfikacja – Category Management Professional 
 
 
 

Jak zdobyć certyfikat? 
 

• Weź udział w szkoleniu Category Management 

 
• Przygotuj i obroń strategię zakupową podczas indywidualnego mentoringu online. Efektem 

całości usługi będzie wypracowana strategia zakupowa dla 1 kategorii w formie dokumentu, 

gotowego do zaprezentowania np. zarządowi. 

 
• Uzyskaj certyfikat. 

 
 

Program 
 

Analiza otoczenia wewnętrznego 
 

• Opportunity  analysis  (analiza  potencjału/możliwości/trudności), 

• Analiza STP (sytuacja/target/propozycja), 

• Mapowanie klienta wewnętrznego (określenie zachowań klienta wewnętrznego w stosunku 

do proponowanych zmian), 

• Wymagania biznesu (czas dostawy, koszt, ciągłości dostaw, innowacyjność, jakość, poziom obsługi, 

• Hierarchizacja potrzeb (pomaga określić zawartość i szczegółowość strategii oraz ranking ważności), 

• Zbieranie informacji wewnętrznych i zewnętrznych, 

• Model kosztowy, 

• TCO ( Całkowite koszty posiadania), 

• Value chain analysis (Analiza łańcucha wartości). 

CZAS 
2 dni 
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Opracowanie strategii zakupowej: 
 

• Przygotowanie  strategii  zakupowej, 

• Macierz Kralijca, 

• Propozycja i ocena opcji strategicznych, 

• Risk & business continuity plan (zarządzanie ryzykiem), 

• Plan komunikacji, 
 

Analiza otoczenia zewnętrznego: 

• Analiza PESTLE; 

• Mapa  technologii  (monitorowanie  rozwoju  technologicznego  kategorii); 

• Analiza kupujących i sprzedających; 

• Macierz dostawców; 

• Analiza 5 sił Portera; 

• Analiza SWOT; 

• Weryfikacja i wnioskowanie poszczególnych analiz otoczenia wewnętrznego i zewnętrznego. 
 

Opracowanie strategii zakupowej: 

• Przygotowanie strategii  zakupowej; 

• Macierz Kralijca; 

• Propozycja i ocena opcji strategicznych; 

• Risk & business continuity plan (zarządzanie ryzykiem); 

• Plan komunikacji. 

 
Wprowadzenie strategii zakupowej: 

• Terminarz działalności – project management; 

• Podsumowanie informacji o dostawcach i ofertach; 

• Planowanie negocjacji; 

• Przeprowadzenie procesu negocjacji; 

• Decyzje w sprawie ulokowania biznesu; 

• Umowa handlowa & serwisowa. 

 
Continuous improvement (ciągłe doskonalenie): 

• Dokumentacja uzyskanych oszczędności; 

• Monitorowanie wydajności dostawców; 

• Kontynuacja procesu ciągłego doskonalenia. 
 
 
 
 
 

Rozwijane kompetencje 
 

 

Znajomość 
procesu 

zakupowego 

Analiza 
danych 

Świadomość 
biznesowa 

Strategic 
sourcing 

Krytyczne 
myślenie 

Myślenie 
analityczne 

Zarządzanie 

interesariuszami 
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Zarządzanie projektem zakupowym 
(Project management in Procurement) 

 
Zarządzanie projektem to jedna z fundamentalnych kompetencji pracowników działów zakupów. 

Większość zadań typu: wybór nowego dostawcy, optymalizacja specyfikacji, optymalizacja kosztów, 

są projektami. Znajomość zasad zarządzania projektami, pomaga kupcom w realizacji tych zadań. 

Podczas szkolenia omawiamy szczegółowo metodologię zarządzania projektami w środowisku 

zakupowym. Uczestnicy będą mieli okazję przećwiczenia ważnych elementów zarządzaniaprojektem 

tj.: przygotowanie karty projektu, przygotowanie planu i harmonogramu projektu, budowanie 

specyfikacji, analiza interesariuszy, zarządzanie ryzykiem. Zachęcamy do uczestnictwa wszystkich 

pracowników działów zakupów, którzy prowadzą projekty sourcingowe, oszczędnościowe, usprawnia- 

jące, innowacyjne, VE, wdrażają nowych dostawców, wdrażają narzędzia i systemy wspierające pracę 

zakupów. Zapraszamy również osoby, które w przyszłości planują prowadzić tego rodzaju projekty. 

 
 

Program szkolenia 
 

Analiza otoczenia wewnętrznego 
 

• Opportunity analysis (analiza potencjału/możliwości/trudności), 

• Analiza STP (sytuacja/target/propozycja), 

• Mapowanie klienta wewnętrznego (określenie zachowań klienta wewnętrznego w stosunku 
do proponowanych zmian), 

• Wymagania biznesu (czas dostawy, koszt, ciągłości dostaw, innowacyjność, jakość, poziom obsługi, 

• Hierarchizacja potrzeb (pomaga określić zawartość i szczegółowość strategii oraz ranking ważności), 

• Zbieranie informacji wewnętrznych i zewnętrznych, 

• Model kosztowy, 

• TCO ( całkowite koszty posiadania), 

• Value chain analysis (Analiza łańcucha wartości). 
 
 

I. Wprowadzenie 

• Co to jest projekt? Cechy projektu. 

• Projekty a procesy – różnice, wspólne cechy 

• Projekty i procesy w środowisku zakupowym 

• Dlaczego kupiec powinien posiadać wiedzę i umiejętności z zakresu zarządzania projektami? 

• Struktura projektu, a rola zakupów 

 
II. Kierowanie projektem zakupowym 

• Inicjowanie projektu od pomysłu do wdrożenia (powody rozpoczęcia projektu, analizy, 

które należy wykonać przed podjęciem decyzji o rozpoczęciu projektu) 

• Określanie wymagań i celu projektu 

• Trójkąt zarządzania projektem - miary sukcesu projektu 

• Cykl życia projektu zakupowego 

• Interesariusze i ich analiza 

CZAS 
2 dni 
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III. Dokumentacja w projekcie 

• Karta projektu, A3, przykłady kart projektu, przygotowanie karty projektu zakupowego 

• Business case – uzasadnienie projektu, przykłady mierników w projektach zakupowych 

• Plan projektu (zakres, budżet, harmonogram, jakość, zasoby, komunikacja, ryzyko) 

– przygotowanie planu i harmonogramu – najlepsze praktyki 

 
IV. Zarządzanie zakresem projektu zakupowego 

• Specyfikacja 

• Harmonogramowanie, milestones (kamienie milowe),  monitorowanie  postępu 

• Wstępna struktura podziału pracy 

• Wstępne oszacowanie kosztów projektu 

• Wymagania i właściwości produktu 

• Kryteria akceptacji (ile, jak etc.) 

• Granice projektu 

• Zarządzanie zasobami i kosztami 

• Pomiar rezultatów - identyfikacja właściwych mierników efektywności, zbieranie i analiza danych 

• Zamknięcie projektu 
 

V. Elementy „miękkie” 

• Interesariusze projektu – analiza Interesariuszy 

• Zarządzanie ryzykiem – identyfikacja ryzyka, klasyfikacja lub pomiar poszczególnych rodzajów 

ryzyka, naturalizowanie lub zapobieganie 

• Zarządzanie zmianą – narzędzia do planowania zmian (analiza wpływu, diagramy SIPOC - Six igma), 

wdrażanie zmiany – 8 kroków Kottera, komunikowanie zmiany 

• Komunikacja w projekcie – plan komunikacji 

• Główne przyczyny problemów w projekcie i sposoby neutralizacji 
 

VI. Praktyczne zastosowanie zarządzania projektami w zakupach – przykłady 

• Projekty sourcingowe 

• Projekty usprawniające 
 
 
 
 

Rozwijane kompetencje 

 
Zarządzanie 
projektami 

zakupowymi 

Zarządzanie 
procesu 

zakupowego 

Zarządzanie 
interesariuszami 

Podejmowanie 
decyzji 

Rozwiązywanie 
problemów 

Zarządzanie 
projektami 

zakupowymi 

Nastawienie 
na wynik  
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Wprowadzenie do zakupów 
( Quick step into procurement world) 

 
Doskonały, szczegółowy program dla osób wchodzących w rolę kupca piastujących stanowisko 

kupca, którzy chcą usystematyzować sobie wiedzę dotyczącą nowoczesnego procesu zakupów. 

Oferta jest również skierowana do kupców operacyjnych i transakcyjnych aspirujących do ról 

strategicznych. Podczas szkolenia kompleksowo omawiamy cały proces zakupowy wraz z istotnymi 

analizami stanowiącymi nieodłączne elementy strategii kategorii. Uczestnicy szkolenia zdobędą 

wiedzę i pogłębią kompetencje z zakresu: analizy rynku, analizy potrzeb, modeli kosztowych, 

procesu sourcingowego, selekcji dostawców, negocjacji, administrowania kontraktem. W ramach 

szkolenia omawiamy również elementy zarządzania relacjami z dostawcami. Program zawiera 

wiele skutecznych narzędzi, przykładów analiz, które uczestnicy będą mogli zastosować już 

następnego dnia w pracy. 

 
 

Program szkolenia 
 

I. Wprowadzenie do tematyki zakupów 

 
• Rola i zadania działu zakupów w organizacji 

• Znaczenie działu zakupów – budowanie wartości dodanej poprzez dział zakupów 

• Obszary zakupowe: direct, in-direct, re-sale 

• Typologia zakupów – operacyjne, taktyczne, strategiczne 

• Diagnoza dojrzałości funkcji zakupowej 
 

 
II. Podstawy procesu zakupowego 

 
• Proces zakupowy – omówienie 7 kroków (profil kategorii, wybór strategii sourcingowej, budowa bazy 

dostawców, wybór krytycznej ścieżki wdrożenia, negocjacje i wybór dostawcy, integracja dostawcy, 

benchmark rynku dostawców) 

• Mapowanie i współpraca z klientem wewnętrznym – RACI model, analiza Interesariuszy 

• Analiza kosztowa - „Cost breakdown”, „TCO”, przykładowe składniki koszto- twórcze 

• Model procesu przetargowego – RFx 

• Formy ofertowania 

• Wybór dostawcy 

• Aukcje internetowe 

• Ocena dostawcy, działania korygujące i naprawcze 

• Analiza ABC i XYZ 

• Proces P2P 

• Rola kupca w procesie P2P (zakupy strategiczne, zakupy taktyczne i operacyjne) 

CZAS 
2 dni 
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III. Wprowadzenie do negocjacji 

 
• Planowanie, przygotowanie, wybór strategii, style negocjacyjne 

• Precyzyjne  formułowanie  celów 

• Rodzaje rabatów 

• Aktywne słuchanie 

• Techniki prowadzenia rozmowy 

• Budowanie przewagi w negocjacjach 

• Złote zasady negocjacji 

• Obliczanie oszczędności 
 
 
 

 
Rozwijane kompetencje 

 

Znajomość 
procesu 

zakupowego 

Analiza 
danych 

Strategic 
sourcing 

Ocena 
dostawcy Negocjowanie Podejmowanie 

decyzji 
Organizacja 

pracy 

Nastawienie 
na wynik 

Rozwiązywanie 
problemów      
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Negocjacje zakupowe 
Procurement Negotiations 

 
Negocjacje zakupowe, choć nie są najważniejszą częścią pracy w zakupach, to stanowią jej istotny, 

końcowy element procesu. Podczas warsztatu przywiązujemy dużą wagę do etapu przygotowania do 

negocjacji – omawiamy najważniejsze narzędzia oraz metody wynikające wprost ze strategii kategorii. 

W drugiej części szkolenia skupiamy się na miękkich aspektach samego procesu negocjacyjnego 

m.in. psychologii negocjacji, diagnozie własnego stylu negocjacyjnego, pokonywaniu oporu partnera 

negocjacyjnego etc. 

 

Program szkolenia 
 

• Znaczenie  komunikacji  dla  budowania  satysfakcjonujących  relacji. 

• Komunikacja z pozycji 4 stylów poznawczych wg koncepcji FRIS – autodiagnoza własnego stylu i 

ćwiczenia nad dopasowaniem komunikatów do osób reprezentujących odmienne style poznawcze i 

komunikacyjne. 

• Definiowanie celów zakupowych dla każdej kategorii. 

• Sporządzenie planu i strategii zakupowej. 

• Definiowanie metod i narzędzi zakupowych. 

• Przedmiot zakupu. Specyfikacja, ilości, wielkości, specyfikacja. 

• Zweryfikowanie rzeczywistych potrzeb zakupowych (np. na ile uzasadniona jest wysoka dokładność 

wykonania, specjalne procesy wytwarzania). 

• Rozpoznanie głównych motywatorów i potrzeb psychologicznych, jakie się za nimi kryją (wg koncep- 

cji NLP – stylów sortowania informacji). 

• Sprawdzenie pozostałych warunków zakupowych. 

• Przygotowanie się do negocjacji. 

• Sprawdzenie pozycji swojej i dostawców. 

• Pozycja  konkurencyjna  dostawców. 

• Organizacja i przebieg spotkań i negocjacji z dostawcami. 

• Zespół negocjacyjny i role jego członków w procesie negocjacji. 

• Przygotowanie scenariuszy spotkania, postępowania (np. check listy, formularze). 

• Przygotowanie założeń do negocjacji BATNA. 

• Przygotowanie  danych, benchmarków, planów rozwoju. 

• Przygotowanie matrycy negocjacji i potencjału – metoda, narzędzie, wynik. 

• Przygotowanie  argumentacji.  

• sterowanie rozmową za pomocą pytań, 

• komunikacja językiem zalet i korzyści, 

• poszukiwanie  rozwiązań. 
 

• Identyfikacja najczęściej spotykanych postaw i reakcji. 

• Sylwetka trudnego dostawcy - analiza przyczyn oporu (negatywne emocje, nawyki negocjacyjne, 

sceptycyzm, poczucie przewagi, nieakceptacja postaw, poglądów, stylu negocjowania). 

• Pięć kroków pokonywania oporu dostawcy (wg modelu W. Ury). 

• Techniki negocjacyjne – jak i kiedy stosować? 

• Analiza i ćwiczenie ok. 25 technik wykorzystywanych przez wytrawnych negocjatorów). 

• Zamykanie negocjacji. 

• formułowanie wyniku, 

• uzgadnianie dalszych kroków. 
 

CZAS 
2 dni 
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Rozwijane kompetencje 
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Budowanie relacji z wewnętrznym klientem 
(Internal stakeholder management) 

 
Niejednokrotnie współpraca z klientami wewnętrznymi jest przez przedstawicieli działów zakupów 

określana jako trudna lub stanowiąca prawdziwe wyzwanie. Nie bez przyczyny komunikacja, budowa- 

nie relacji, nastawienie na współpracę i umiejętność rozwiązywania konfliktów są umiejętnościami 

coraz bardziej kluczowymi i poszukiwanymi wśród przedstawicieli funkcji zakupowej. Nasze wyjątko- 

we szkolenie łączy wiedzę z zakresu psychologii z narzędziami i analizami ułatwiającymi budowanie 

kontaktu wewnątrz organizacji. 

 

Program szkolenia 
 

I. Budowanie pozytywnego wizerunku kupca  w organizacji 

 
• Kim są Twoi klienci wewnętrzni? 

• Rozumienie potrzeb interesariuszy 

• Zachowania budujące zaufanie 
 
 

II. Budowanie wiarygodności poprzez efektywną komunikację 

 
• Narzędzia skutecznej komunikacji 

• Techniki skutecznego oddziaływania na rozmówcę – optymalna komunikacja w świetle 

Organizacyjnej Analizy Transakcyjnej 

• Znaki rozpoznania i dyskontowanie 

• Informacja zwrotna 

• Zasady udzielana konstruktywnej krytyki 
 
 

III. Skuteczność w trudnych sytuacjach z klientami. Praktyka asertywnej komunikacji 

 
• Skuteczne reagowanie na krytykę. 

• Radzenie sobie z niezadowolonym klientem wewnętrznym. 

• Style społeczne – 4 kolory. 

• Zarządzanie konfliktem z klientem wewnętrznym. 

• Praca z oporem klienta wewnętrznego. 

• Zachowania sprzyjające współpracy. 
 
 

IV. Zakończenie 

 
• Rozpoznanie własnych predyspozycji (sił) oraz obszarów do rozwoju (słabości) 

• Indywidualna mapa rozwoju 

CZAS 
2 dni 
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Rozwijane kompetencje 
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Zarządzanie relacjami z dostawcami i zarządzanie ryzykiem 
(SRM & Suppliers Risk Management) 

 
Szkolenie skupia się na definicji strategii dla kategorii, określaniu naszej pozycji u dostawcy, ocenie 

i ciągłym rozwoju dostawców. Omawiamy narzędzia i modele oceny współpracy z dostawcami. 

Ujmujemy tematykę SRM w kontekście zarządzania kontraktem oraz zarządzania wydajnością 

dostawcy. Część szkolenia poświęcamy kwestiom zarządzania ryzykiem – identyfikowanie zagrożeń, 

szacowanie ryzyka, działania łagodzące oraz plany awaryjne. Pokazujemy zestaw umiejętności kupca 

w kontekście współpracy z dostawcami. Jako nowość prezentujemy współpracę z dostawcami opartą 

na modelu VESTED. 

Program szkolenia 
 

I. Wprowadzenie do zarządzania relacjami z dostawcami (SRM) 

 
• Rola zakupów w organizacji a SRM 

• Czym jest proces SRM? 

• SRM a stopień integracji z dostawcą 
 
 

II. Współpraca w oparciu o macierz dojrzałości 

 
• Identyfikacja kluczowych dostawców i partnerów biznesowych 

• Segmentacja bazy dostawców 

• Mapa drogowa segmentacji dostawców 

• Macierz Krajlica i Mapa dostawców 

• Zarządzanie Kontraktem 

• Najczęstsze rodzaje umów 

• Spór prawny z dostawcą 

• Typowe pułapki handlowe 

 
III. Zarządzanie Wydajnością – ocena dostawcy 

 
• Koszty zakupu 

• Poprawa poziomu jakości 

• Ciągłe doskonalenie 
 
 

IV. Zarządzanie ryzykiem 

 
• Ryzyka i plany awaryjne 

• Identyfikacja zagrożeń, szacowanie ryzyka, działania łagodzące 

• Plany awaryjne 

• Rozwiązywanie  reklamacji 

• Compliance 

CZAS 
2 dni 
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V. Warunkowanie  dostawców 

 
• Efektywna komunikacja z dostawcami 

• Zestaw  umiejętności  kupca 

• Relacje Vested 

• Wprowadzenie do koncepcji Vested 

• 5 zasad modelu Vested 
 
 
 

Rozwijane kompetencje 
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Narzędzia do tworzenia innowacji w Zakupach 
(Tools for creating innovation in Procurement) 

 
Jednym z celów nowoczesnych zakupów jest zdobywanie innowacji (capturing innovation) od 

zewnętrznych źródeł. Wg McKinsey* 25-45% przychodów organizacji wynika z innowacyjnych 

produktów/ usług. Innowacje pomagają również w wyeliminowaniu niepotrzebnych kosztów 

produktów przez m. in usuwanie strat w procesach produkcyjnych i łańcuchu dostaw. 

Estymuje się, że ponad połowa wprowadzanych dziś innowacji pochodzi spoza organizacji: 

od dostawców, klientów lub ośrodków badawczych. Dział zakupów może zarówno wspierać 

innowacyjność dostawców jak również generować i wdrażać własne pomysły w organizacji. 

Dzięki temu przedstawiciele działu zakupów będą odbierani jako kreatorzy wartości a nie 

wyłącznie jako specjaliści od cięcia kosztów. 

 

Program szkolenia 
 

I. Wstęp 

 
• Co to jest innowacja? Czym różni się innowacja od kreacji, dlaczego ludzie powszechnie 

mylą te dwa procesy myślowe? 

• „Inside the box thinking”? Dwa etapy procesu myślenia innowacyjnego. 

• Dlaczego wszyscy chcą być innowacyjni a bardzo niewielu skutecznie potrafi innowacje 

wypracować i wdrożyć? 

• Co to jest fiksacja poznawcza? Jak zmusić swój umysł do jej przełamania? 

• Co to są wzorce myślowe? 
 

 
II. Innowacyjne rozwiązywanie problemów 

 
• Różnica pomiędzy problemem a „sytuacją problemową”. 

• Sytuacja problemowa jako źródło poszukiwania innowacji. 

• Dwa etapy procesu myślenia innowacyjnego. 

• Nieintuicyjne  metody  poszukiwania  nowych  rozwiązań. 

• Koszty zakupu 

• Poprawa poziomu jakości 

• Ciągłe doskonalenie 

• Fiksacja i sposoby jej przełamywania. 

• „Rozwiązanie eleganckie” w języku innowacji. 

• Technika myślowego AIKIDO w generowaniu nowych koncepcji. 

• Technika nadawania nowych funkcji przedmiotom w otoczeniu w generowaniu nowych koncepcji 

• Organizowanie pracy nad rozwiązywaniem sytuacji problemowej w sposób systematyczny. 

• Pomysł vs. Koncepcja 

• Szablon opisu koncepcji. 

CZAS 
2 dni 
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III. New  product/service/process  development 

 
• Co oznacza zasada Function Follows Form (FFF)? 

• Na czym polegają wzorce tworzenia innowacji? Ile ich jest? 

• Zastosowanie FFF dla wybranego przedmiotu. 

• Techniki systematycznego tworzenia innowacji: odejmowanie, dzielenie, mnożenie, nadawanie 

nowych funkcji, tworzenie nowych zależności. 

• Jak zorganizować proces tworzenia innowacji? 
 
 
 

Rozwijane kompetencje 
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Lider zakupów w świecie VUCA 
(Procurement Leadership in VUCA world) 

 
Obecny świat, w którym rzeczy dzieją się bardzo dynamicznie, wymaga specyficznych kompetencji 

od menedżerów, jak i pracowników. Jest to: odporność psychiczna, kreatywność, praca zespołowa 

oparta na postawie wygrana - wygrana, umiejętność łagodzenia i rozwiązywania konfliktów, wyciąga- 

nie wniosków z popełnianych błędów i wcielanie w życie innowacyjnych rozwiązań. Istotna jest 

również umiejętność pozyskiwania, przetwarzania informacji i ich właściwego wykorzystania w 

sposób wieloaspektowy i systemowy. Kompetencje te wynikają z oczekiwań otaczającej nas rzeczywi- 

stości, nazywanej światem VUCA, którą cechuje: "zmienność" (Volatility), "nieprzewidywalność" 

(Uncertainty), "złożoność" ( Complexity) i "niejednoznaczność" (Ambiguity). Badania i praktyka 

wykazują, że efektywniej pracują menedżerowie i pracownicy, którzy w sytuacjach kryzysowych 

potrafią zachować zimną krew – zapanować nad stresem i emocjami. Jak się okazuje, spokój można 

wytrenować. Cenne są osoby, które potrafią myśleć twórczo w sytuacji kryzysowej i zarazem nie boją 

się pracy zespołowej. Tym samym warto podkreślić, że nie oznacza to wyparcia się indywidualności. 

Chodzi raczej o wspólne działanie i nie konfliktowość w sytuacjach, gdy jest to niezbędne. Nie bez 

znaczenia jest także umiejętność wyciągania wniosków i wcielanie ich w życie, gdy trudna sytuacja 

zostanie zażegnana. Dużą wartość przykłada się także do umiejętnego pozyskiwania informacji, 

ich interpretowania i właściwego wykorzystywania. 
 
 

Program szkolenia 
 

I. Świat VUCA jako wyzwanie dla menedżera – wprowadzenie 

 
• Czym jest świat VUCA? 

• Świat VUCA w zakupach 

• Czy instytucje również funkcjonują w świecie VUCA? 

• Jakie kompetencje menedżerskie i pracownicze są niezbędne we współczesnej rzeczywistości? 

• Kultura organizacyjna w świecie VUCA 
 
 

II. Komunikacja jako warunek dobrej współpracy 

 
• Komunikowanie z perspektywy różnych stylów poznawczych i typów osobowości 

• Mechanizmy i błędy poznawcze w komunikacji 

• Dbanie o przepływ informacji – kluczowe zadanie menedżera 

• Pro aktywność w komunikacji – czyli jak każdy pracownik powinien działać? 
 
 

III. Konflikt czyli co? 

 
• Koło konfliktu Christopher'a W. Moora – typologia konfliktów 

• Współczesne podejście do konfliktu 

• Wykorzystanie modeli koncepcji analizy transakcyjnej (AT) do zrozumienia konfliktu i poszukiwania 

ich skutecznego rozwiązania (analiza transakcji, czyli przebiegu i charakteru komunikacji, gry psycho- 

logiczne w organizacji, dyskontowanie problemów i ich konsekwencje) 

CZAS 
2 dni 
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IV. Zarządzanie relacjami w zespole – wg koncepcji Analizy Transakcyjnej 

 
• Model osobowości PAC (Rodzic - Dorosły - Dziecko) 

• Analiza transakcji w zespole 

• Rola menedżera w budowaniu transakcji Dorosły - Dorosły 

• Egogram osobisty i zespołowy – czyli jak budować relacje oparte na szacunku i partnerstwie 
 
 

V. Kontrola stresu w sytuacjach zawodowych 

 
• Najczęstsze przyczyny stresu w pracy 

• Zapobieganie  sytuacjom  stresującym 

• Proste techniki uwalniania stresu 

 
VI. Praca na różnicy - motywowanie zespołów różnorodnych 

 
• Praca z pokoleniem millenialsów (pokolenie Y) 

• Praca w zespołach wielopokoleniowych 

• Płeć mózgu w zarządzaniu – mity i rzeczywistość na temat różnic płci w pracy 
 
 
 

Rozwijane kompetencje 
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Przywództwo w zakupach 
(Leadership in procurement) 

 
Szkolenie Leadership in Procurement powstało z myślą o menedżerach zakupów, liderach zespołów 
zakupowych i osobach aspirujących do tych ról. Zajęcia są prowadzone w formie warsztatowej 

a zadania osadzamy w realiach działu zakupów. Podczas szkolenia przekrojowo omawiamy 

kluczowe elementy przywództwa rozpoczynając od kompetencji zespołu zakupowego poprzez 

sposoby budowania autorytetu lidera, różnorodność stylów kierowania, efektywność pracy zespołu, 

stawianie i rozliczanie z celów, komunikację w zespole, przyczyny i sposoby rozwiązywania konflik- 

tów, kończąc na motywowaniu i zwiększaniu zaangażowania w zespołach zakupowych. Uczestnicy 

szkoleń otrzymają również dodatkowe materiały dotyczące rekrutacji zespołów zakupowych. 

 

Program szkolenia 
 

I. Kompetencje i rozwój zespołu zakupowego 

 
1. Jakie umiejętności są istotne w dziale zakupów? 

• Rozwój funkcji zakupowej a umiejętności w zespole 

• Rola zakupów a kompetencje w zespole 

• Skutki niedopasowania kompetencji do roli zakupowej 

2. Kompetencje  przyszłości 

• Jak zmieni się rola zakupów w organizacji? 

• Jakie kompetencje będą istotne? 
 
 

II. Komunikacja i rozwiązywanie konfliktów w zespole zakupowym 

– wprowadzenie do Organizacyjnej Analizy Transakcyjnej 

 
• Otwarta i świadoma komunikacja w zespole kluczem do budowania pozytywnych relacji 

• Wprowadzenie do koncepcji transakcji i gier na bazie Organizacyjnej Analizy Transakcyjnej ( OAT) 

• Jak wykorzystać AT do rozwiązywania konfliktów w zespole zakupowym ? 

• Jak wykorzystać wiedzę o AT w skutecznej komunikacji z klientem wewnętrznym? 

• Udzielanie informacji zwrotnej członkom zespołu, klientom wewnętrznym, dostawcom 
 
 

III. Świadome przywództwo w zakupach 

 
1. Budowanie autorytetu lidera – budowanie zaufania w zespole zakupowym: 

• Rozwijanie cech przywódczych na poziomie: intelektualnym, społeczno –emocjonalnym, 

organizacyjnym 

• Podejmowanie  decyzji 

• Kontrolowanie emocji a kontrolowanie sytuacji w zespole zakupowym 

• Jak reagować na opór w zespole? 

2. Style przywódcze 

• Style przywódcze Blancharda 

• Skuteczność poszczególnych stylów i diagnoza własnych preferencji co do określonego stylu kiero- 

wania zespołem zakupowym 

CZAS 
2 dni 
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3. Zespołowość – co zrobić, żeby zespół zakupowy grał do jednej bramki? 

• Zjawiska społeczne pojawiające się w zespole i etapy rozwoju zespołu 

• Zasady sprzyjające efektywnej pracy zespołu i wypracowanie systemu zasad sprzyjających „dobrej 

współpracy” w zespole 

• Budowanie atmosfery współpracy i dzielenia się wiedzą 

• Podział ról w zespole i dobór zadań do indywidualnych predyspozycji 

• Organizacja pracy w zespole, planowanie krótko długoterminowe 

• Stawianie celów, priorytetyzacja, etapowanie zadań 

4. Zaangażowanie w zespole zakupowym 

• Motywacyjne  DNA 

• Czynniki motywujące i demotywujące 

• Rola szefa w motywowaniu zespołu zakupowego 

• Badanie zaangażowania w zespole zakupowym – 12 pytań Instytutu Gallupa 
 
 

IV. Ocena pracy oraz wspieranie rozwoju pracowników działu zakupów 

 
• Rozpoznawanie indywidualnych czynników motywujących (kierownika i pracowników) 

– lista potencjalnych motywatorów efektywne i nieefektywne pochwały 

• Efektywne i nieefektywne kary 

• Narzędzia wywierania wpływu na pracowników 

• Konsekwencje braku systemu motywowania dla efektywności pracy zespołu i organizacji 
 
 
 

Rozwijane kompetencje 
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Generowanie oszczędności 
(Savings Generation) 

 
Oszczędności to jeden z najważniejszych wskaźników efektywności obszaru zakupowego. Podczas 

naszego warsztatu omawiamy poszczególne metody generowania oszczędności w zależności od 

strategii kategorii. Wskazujemy potencjały do generowania szybkich oszczędności, szczegółowo 

omawiamy modele kosztowe.Podczas szkolenia proponujemy szereg narzędzi takich jak m.in. model 

RACI, Power-Interest Matrix, analiza STP, Technika 5W, Macierz Kraljic’a. Omawiamy szczegółowo 

szereg analiz, które mogą zostać wykorzystane już następnego dnia w pracy. 

 

Program szkolenia 
 

I Generowanie oszczędności jako projekt 

 
• Budowanie grupy projektowej 

• Współpraca z interesariuszami (RACI, mapa klienta wewnętrznego, Power-Interest Matrix, plan 

komunikacji, analiza STP) 

• Komunikowanie  zamian 
 
 

II Ustalanie celów zakupowych 

 
• Segmentacja celów w kontekście wpływu na biznes i łatwości wprowadzenia 

• Segmentacja projektów (typ, poziom zaangażowania, czas wdrożenia) 
 
 

III. Generowanie oszczędności – analiza popytu 

 
• Technika 5W 

• Zasada Pareto, metoda ABC, zasada 80/20 

• Macierz Kraljic’a 
 
 

IV Generowanie oszczędności – analiza podaży 

 
• Mapa relacji z dostawcą 

• Analiza PESTLE 

• Analiza 5 Sił Portera 

• Analiza SWOT 
 

V Generowanie oszczędności – analiza procesu 

 
• Modelowanie koszowe 

• TCO 

• Analiza łańcucha wartości 

CZAS 
2 dni 
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VI Lean sourcing 

 
• Informacje o dostawcy 

• Zrozumienie łańcucha wartości 

• 5 WHY 

• Ustalanie możliwych do osiągnięcia oszczędności 

• Zrozumienie czynników kosztowych 

• Wpływ działań odbiorcy na koszty dostawcy 

• Lean vs. Agile 

 
VII Generowanie oszczędności – 7 dźwigni zakupowych 

 
• Atak na cenę vs. atak na koszty 

• Zarządzanie ceną 

• Kontraktowanie  oszczędności 

 
VIII Zarządzanie ryzykiem 

 
• Identyfikacja  zagrożeń 

• Szacowanie ryzyka (prawdopodobieństwo, stopień dotkliwości, czas) 

• Działania łagodzące 

• Zarządzanie ryzykiem z dostawcami 
 

 
Rozwijane kompetencje 
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Zarządzanie procesami przetargowymi 
(Sourcing process management) 

 
Podczas szkolenia omawiamy szczegółowo 5 stopniowy proces przetargowy i jego główne korzyści 

takie jak: systematyczne dostarczanie oszczędności uwzględniające cały łańcuch dostaw jednocze- 

śnie zapewniające firmie przewagę konkurencyjną, zarządzanie ryzykiem zaopatrzenia, ciągłe dosko- 

nalenie, generowanie wartości dodanej. Program w sposób systematyczny i przejrzysty ujmuje istotę 

nowoczesnego procesu przetargowego. Jest idealnym rozwiązaniem dla osób pracujących w dziale 

zakupów (kupcy, specjaliści ds. zakupów, młodsi specjaliści ds. zakupów, kupcy operacyjni, kupcy 

transakcyjni) jak i osób aspirujących do ról zakupowych, które chcą zapoznać się z podstawowym 

procesem biznesowym. Podczas szkolenia demonstrujemy szereg narzędzi, modeli, wzorów, dobrych 

praktyk i analiz gotowych do wykorzystania tuż po szkoleniu. 

 

Program szkolenia 
 

I. Analiza danych 

 
• Identyfikacja i analiza wydatków (narzędzia: technika 5W, metoda ABC, Parto, analiza ryzyka 

kategorii - Portfolio Kraljic’a) 

• Określenie przedmiotu przetargu 

• Modele kosztowe (TCO, „cost breakdown”) 

• Obowiązujące  kontrakty.  Wydajność  obecnych  dostawców 

• Dostosowanie do istniejącej strategii zakupowej (Model AQSCI, analiza STP) 

• Warunkowanie dostawców - wykorzystanie ukierunkowanych komunikatów i komunikacji 

z dostawcami 
 
 

II. Przetarg 

 
• Kwalifikowanie dostawców – ilość dostawców, kryteria, specyfikacja 

• Akceptacja Interesariuszy (dostawcy strategiczni, preferowani, kryteria wyboru, komunikacja do 

interesariuszy) 

• Przygotowanie przetargu – ofertowanie, RFx, kiedy i czy negocjować?, „atak” na koszty vs. „atak” na 

cenę, wzór zapytania ofertowego 

• Realizacja przetargu 

• Aukcje internetowe – kiedy stosować? Typy aukcji 

• Analiza ofert 

• Ocena ryzyka projektowego – identyfikacja zagrożeń, szacowanie ryzyka, działania łagodzące 

skutki ryzyka, plan awaryjny 

CZAS 
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III. Lokowanie Biznesu 

 
• Negocjacje – narzędzia komunikacji w negocjacjach, BATNA 

• Wybór dostawców 

• Plan realizacji – typu projektów („owoce nisko wiszące, „fast track”, pełny proces zakupowy) 

• Rekomendacja do Biznesu (opis sytuacji, cele przetargu, opis procesu, podsumowanie ofert, 

analiza opcji, protokół wyboru dostawcy, rekomendowany scenariusz, następne kroki) 

 
IV. Zarządzanie dostawcami 

 
• Zawieranie kontraktów – rodzaje umów 

• Zarządzanie ceną w kontraktach (ryzyko vs. prawdopodobny wpływ poziom ceny) 

• Planowanie logistyczne – model zintegrowanego łańcucha dostaw, rodzaje i strumienie popytu, 

Lean vs. Agile, koncepcja „Postponement”, charakterystyka poszczególnych modeli (VMI, Kanban, 

Min/Max, ship to order) 

• Kontraktowanie oszczędności – wyznaczanie wielkości oszczędności (cena rynkowa, cena zakupu, 

wpływ księgowy), mechanizm oszczędności kosztowych 

• Komunikowanie oszczędności –dobre praktyki 
 
 

V. Compliance 

 
• Ocena dostawcy – przegląd i pozycjonowanie dostawców 

• Budowanie relacji z dostawcami 

• Compliance w Spółce – etyka i redukcja ryzyka, działania budujące Compliance w Spółce 

• Ciągłe doskonalenie – działania korygujące, działania zapobiegawcze, dobre praktyki 
 
 
 

Rozwijane kompetencje 
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Warsztat zarządzania kontraktami 
– wybrane grupy zakupowe ( Contracting workshop) 

 

Podczas warsztatu pracujemy nad zapisami w umowach wybranych kategorii. Trener omawia 

konkretne zapisy, wspólnie z zespołem omawia ryzyka wynikające z poszczególnych umów oraz 

sposoby ich eliminacji. Wskazujemy jakie zapisy umowne warto wprowadzić z jakich można 

zrezygnować, jaki ma to wpływ na koszty. Omawiamy kwestie wyboru i oceny dostawców oraz 

komunikacji z wewnętrznym klientem. 
 

Program szkolenia 
 

I Rola kontraktu 

 
• Definicja kontraktu 

• Co powinien zawierać kontrakt? 

• Dlaczego  potrzebujmy  kontaktów? 
 

II Formy kontraktów 

 
• Klasyfikacja  kontraktów 

• Jakie kryteria powodują, że kontrakt można wyegzekwować? 

• Oferta i akceptacja oferty 
 

III Kontrakty – główne zapisy 

 
• Główne typy kontraktów 

• Pełna umowa – główne zapisy (plusy i minusy) 

• LOI - główne zapisy (plusy i minusy) 

• SLA - główne zapisy (plusy i minusy) 

• NDA - główne zapisy (plusy i minusy) 

• HOT - główne zapisy (plusy i minusy) 

• Umowa ustna – plusy i minusy 

• Zamówienie - główne zapisy (plusy i minusy) 

• Umowa dorozumiana - plusy i minusy 

 
IV Kwestie przed umowne 

 
• Tymczasowe porozumienie – plusy i minusy 

• NDA 

• Jurysdykcja 

CZAS 
2 dni 
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V Ważne wskazówki dla kupców dot. wszelkich umów – na co należy zwrócić szczególną uwagę 

 
• Strony umowy 

• Odpowiedzialność 

• Dokumentacja 

• Harmonogram 

• Wartość kontraktu 

• Płatności, przedpłaty 

• Wypowiedzenie  umowy 

• Zadatek, zaliczka 

• Jakie kroki należy podjąć w obliczu sporu z dostawcą? 

 
VI Zarządzanie ceną 

 
• TCO 

• Polityka cenowa w kontaktach – ceny stałe, indeksowane 

• Struktura kosztowa, czynniki kaszto- twórcze 
 

VII Zapisy korporacyjne w umowach 

 
• Etyka 

• CSR 
 

VIII Omówienie przykładów umów konkretnych kategorii istotnych z punktu widzenia klienta 

 
• Główne zapisy w umowach 

• Zapisy idealne, ryzyka, możliwe stanowiska dostawcy 

• Wpływ zapisów na cenę 

 
IX Zarządzanie ryzykiem w kontraktach 

 
• Etapy zarządzania ryzykiem 

• Identyfikacja ryzyka w umowach 

• Ocena ryzyka 

• Działania łagodzące skutki wystąpienia ryzyka 
 
 
 

Rozwijane kompetencje 
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Zarządzanie czasem w zakupach 
( Getting things done in Procurement) 

 
„Nie chodzi o to, aby robić rzeczy właściwie, ale właściwe rzeczy”. Organizacja pracy i zarządzanie 

czasem jest jedną z najczęściej poszukiwanych umiejętności społecznych wśród pracowników działu 

zakupów. Podczas szkolenia uczestnicy opanują sposoby planowania i ustalania priorytetów. 

Rozwiną umiejętności formułowania rzeczywistych celów. Udoskonalą umiejętności zarządzania 

sobą w czasie i pracy pod presją. Podczas szkolenia pracujemy na rzeczywistych sytuacjach mających 

miejsce w dziale zakupów. 

 

Program szkolenia 
 

I. Zarządzanie własnym czasem jako zarządzanie samym sobą 

 
• Zarządzanie samym sobą - określenie własnych słabych i mocnych stron 

• Diagnoza własnego stylu zarządzania czasem 

• Złodzieje czasu, czynniki podwyższające i obniżające efektywność działania 

• Dziesięć zasad dobrej organizacji czasu 
 

II. Koncepcja Coveya – 7 nawyków skutecznego działania: pro aktywność, wizja celu, priorytetyzacja, 

postawa ++, zrozumienie, synergia, samodoskonalenie – dążenie do równowagi 

 
III. Wyznaczanie celów zawodowych w zakupach 

 
• Reguły formułowania celów osobistych i zawodowych 

• Metoda KWARC czyli konkretnie, wymiernie, ambitnie, realistycznie i na czas 

 
IV. Planowanie - ustalanie priorytetów i efektywne osiąganie celów 

 
• Planowanie  jako  wypadkowa  strategicznego  myślenia 

• Szukanie ukrytej struktury zadania, czyli, od czego zaczynać planowanie 
 
 

V. Zasady planowania w praktyce 

 
• Zasada Pareto w zarządzaniu czasem w zakupach 

• Zasada Eisenhowera w ustalaniu priorytetów w pracy kupców 

• Analiza „ABC” i sposoby zwalczania odkładania zadań ważnych  „na potem” 
 

VI. Planowanie pracy a wydolność psychofizjologiczna 

 
• Krzywa wydajności i rytmy biologiczne – ćwiczenia indywidualne 

• Krzywa zakłóceń i krzywa zadań 

• Praca pod presją 

• Czynniki podwyższające kondycję psychofizyczną i odporność na stres w pracy 

CZAS 
2 dni 
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VII. Najczęstsze problemy w zarządzaniu czasem 

 
• Co dezorganizuje nasze działania? 

• Sieć własnych uwikłań czasowych (kwestionariusz: Złodzieje mojego czasu) 
 
 
 
 
 

Rozwijane kompetencje 
 
 

Organizacja 
pracy 

Planowanie Delegowanie Wytrwałość 
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na wynik 

Asertywność Komunikacja     
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Zarządzanie konfliktem w zakupach 
( Conflict Management in Procurement) 

 
Specyficzna rola działu zakupów będąca na styku klienta wewnętrznego i dostawców, wymaga 

od kupców umiejętności sprawnego zarządzania konfliktami. Dzięki szkoleniu uczestnicy rozwiną 

umiejętność radzenia sobie ze sporami interpersonalnymi w obszarze zakupów. Będą potrafili 

rozpoznać przyczyny i konsekwencje sytuacji konfliktowych oraz rodzaje konfliktów generowane 

przez różne strony (klientów wewnętrznych, dostawców, uczestników projektów zakupowych etc.). 

Podczas warsztatu kładziemy duży nacisk na doskonalenie sztuki dochodzenia do porozumienia 

jak najmniejszym kosztem dla obu stron. Przedstawimy również skuteczne techniki mediacyjne 

i konkretne strategie rozwiązywania konfliktów. Podczas szkolenia pracujemy na rzeczywistych 

sytuacjach konfliktowych, które mają miejsce w pracy kupca np. przy okazji wdrażania nowych 

dostawców, przejmowaniu wydatków przez dział zakupów, prowadzeniu projektów zakupowych, 

wdrażaniu nowego procesu zakupowego/ procedury zakupowej etc. 

 

Program szkolenia 
 

I. Dynamika konfliktu 

 
• Mechanizmy powstawania konfliktów – zamierzona i niezamierzone 

• Konstruktywna i destrukcyjna energia konfliktu 

• Konflikt jako narzędzie manipulacji 

• Konflikt inspirujący do zmiany 
 
 

II. Rodzaje konfliktów w zakupach, konflikty negocjowalne i „ślepe zaułki”. 

 
III. Kierowanie konfliktem w zakupach. 

 
 

IV. Komunikacja jako podstawa współpracy. 

 
• Blokady w komunikowaniu się i zamiana ich na efektywne sposoby przepływu informacji. 

• Znaczenie informacji zwrotnych. 

• Przekonania i stereotypy wywołujące lub wzmacniające konflikt. 
 

V. Osobowość, a konflikt – indywidualny styl działania w sytuacji konfliktu – autodiagnoza. 

 
• Temperament. 

• Asertywność. 

• Inteligencja  emocjonalna. 

• Dystans i kontrola emocji. 

CZAS 
2 dni 
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VI. Negocjacje i mediacje w sytuacjach konfliktowych. 

 
• Skuteczny proces negocjacyjny. 

• Kontraktowanie. 

• Czy kompromis jest zły? 

• Negocjacje pozycyjne i negocjacje typu „win-win”. 

 
VII. Wpływ napięcia na jakość kontaktu. 

 
• Rozpoznawanie emocji i odczytywanie ich znaczenia 

• Rozwijanie kompetencji w zakresie kontroli stresu i emocji 

• Przekonania i stereotypy wywołujące lub wzmacniające konflikt 
 
 
 
 

Rozwijane kompetencje 
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Postawy procesu zakupowego 
(Purchasing Basics) 

 
Okrojona 1 dniowa wersja szkolenia Quick step into procurement world. Uczestnicy szkolenia 

zdobędą wiedzę i pogłębią kompetencje z zakresu: analizy rynku, analizy potrzeb, modeli 

kosztowych, procesu sourcingowego, selekcji dostawców, administrowania kontraktem. 

W ramach szkolenia omawiamy również elementy zarządzania relacjami z dostawcami. 

Program zawiera wiele skutecznych narzędzi, przykładów analiz, które uczestnicy będą mogli 

zastosować już następnego dnia w pracy. 

 

Program szkolenia 
 

I. Wprowadzenie do tematyki zakupów 

 
• Rola i zadania działu zakupów w organizacji 

• Znaczenie działu zakupów – budowanie wartości dodanej poprzez dział zakupów 

• Obszary zakupowe: direct, in-direct, re-sale 

• Typologia zakupów – operacyjne, taktyczne, strategiczne 

• Diagnoza dojrzałości funkcji zakupowej 
 
 

II. Podstawy procesu zakupowego 

 
• Proces zakupowy – omówienie 7 kroków (profil kategorii, wybór strategii sourcingowej, 

budowa bazy dostawców, wybór krytycznej ścieżki wdrożenia, negocjacje i wybór dostawcy, 

integracja dostawcy, benchmark rynku dostawców) 

• Mapowanie i współpraca z klientem wewnętrznym – RACI model, analiza Interesariuszy - podstawy 

• Analiza kosztowa - „Cost breakdown”, „TCO”, przykładowe składniki kosztotwórcze 

• Model procesu przetargowego – RFx 

• Formy ofertowania 

• Wybór dostawcy 

• Ocena dostawcy, działania korygujące i naprawcze 

• Dostawcy preferowani i niepreferowani 

• Proces P2P 

• Rola kupca w procesie P2P (zakupy strategiczne, zakupy taktyczne i operacyjne) 
 
 

Rozwijane kompetencje 
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CZAS 
1 dzień 
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Zarządzanie kategorią zakupową (Retail) 
( Category Management) 

 
Podczas szkolenia omawiamy kompleksowo temat zarządzania kategorią. Przedstawimy ogólną 

charakterystykę różnego rodzaju formatów sklepów (convenience, super/ hipermarkety), zachowania 

klientów. Omówimy główne punkty strategii sklepów (strategia cen, promocji, merchandisingu), 

proces definicji oferty produktowej (różne metody), strategiczny plan kategorii, taktyki do zrealizowa- 

nia strategii w poszczególnych kategoriach. Zaproponujemy narzędzia używane w procesie. 

 
 

Program szkolenia 
 

1. Co to jest category management 

 
2. Definicja kategorii produktowej 

 
3. Drzewo decyzyjne 

 
4. Hierarchia kategorii 

 
5. Rola kategorii 

• Struktura funkcjonalna 

• Struktura strategiczna 

 
6. Retail Mix 

• Perspektywa  klienta 

• Strategia gamy 

• Strategia cenowa 

• Strategia promoyjna 
 

7. Budowanie  oferty 

 
8. Merchandising 

• Zasady podłogi 

• Zasady półki 

 
9. Budowanie gamy produktów 

• Benchmarking 

• Budowanie gamy na podstawie danych rynkowych 

• Pokrycie rynku 

• Miara wydajności gamy 

• Analiza potrzeb klientów 

• Rola dostawcy w procesie 

CZAS 
2 dni 
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10. Struktura asortymentu I struktura gamy 

 
11. Analiza istniejącej gamy produktów 

• Analiza rentowności produktów 

• Analiza BCG 

 
12. Analiza rentowności kategorii 

• Mapowanie wydajności dostawcy 

 
13. Strategiczny plan dla kategorii 

• Kolejne etapy budowania planu da kategorii produktów 

• Przykład dobrze zbudowanego planu od analizy potrzeb kategorii, do strategii i taktyk. 
 
 
 

Rozwijane kompetencje 
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Negocjacje dla kupców sieci handlowych 
(Retail negotiations) 

 
W trakcie warsztatu kładziemy duży nacisk na przygotowanie do procesu negocjacyjnego – dossier, 

analiza bąbelkowa kategorii, przygotowanie spotkania. Omówimy również podstawowe pojęcia - 

marża przednia, marża tylna, termin płatności, koszty supply chain. Przedstawimy etapy spotkania 

negocjacyjnego, reguły negocjacji, najczęstsze błędy negocjacyjne. Przećwiczymy pożyteczne 

techniki negocjacyjne. 

 
 

Program szkolenia 
 

1. Etyka w negocjacjach. 

 
2. Co to są negocjacje. 

• Negocjacje wewnątrz swojej organizacji 

• Cechy dobrego negocjatora 

 
3. Typologia  negocjatorów  (aktywni/reaktywni). 

 
4. Podstawowe pojęcia: marża przednia, marża tylna, cena net fakturowana, cena net net, 

narzut vs marża, mnożnik marżowy, średni współczynnik inwestycji promocyjnej, 

etc. = ćwiczenia rachunkowe. 

 
5. Pytania w procesie negocjacji 

• Jak tworzyć pytania? 

• Przykłady dobrych i słabych pytań. 

• Co osiągamy przez pytania? 

 
6. Nastawienie do negocjacji (Stan twojego umysłu. Na co się nastawiasz: na współpracę czy walkę? 
Czym się wyróżniasz jako osoba? Jakie są twoje zasoby? Emocje w procesie. 

Jak zarządzać emocjami? 

 
Przygotowanie do negocjacji 

7. Przygotowanie negocjacji: przygotowanie dossier, przygotowanie spotkania, przygotowanie celów, 

zdefiniowanie pozycji rezerwowej, priorytety i potencjalne kłopoty, cele i ograniczenia. 

 
8. Dziesięć pytań nim zaczniesz negocjować: 

• Czyja pozycja jest silniejsza? 

• Czego faktycznie chcesz? 

• Jaką masz alternatywę? 

• Jaką alternatywę ma twój rozmówca? 

• Czy dysponujesz odpowiednimi siłami, środkami i zasobami, aby rozpocząć negocjacje? 

• Jaki masz deadline? 

• Jaki deadline ma twój partner? 

• Co wiemy o naszym rozmówcy? 

• Jak zdobyć informacje o rozmówcy? 

• Jak kupiec przygotowuje się do negocjacji? 

CZAS 
2 dni 
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9. Analiza rentowności dostawcy, analiza BCG, strategia negocjacji w zależności od pozycji dostawcy 

w wyniku analizy. 

 
10. Ocena jakościowa dostawców - metody. 

 
11. Ocena wydajności dostawcy w porównaniu z konkurencją. 

 
12. Spotkanie negocjacyjne (podstawowe zasady, główne etapy spotkania, arkusze przygotowania 

negocjacji - przykłady). 

 
13. Przygotowanie argumentacji: argumenty ogólne i specyficzne. 

 
14. Tabela perfo = kompleksowe śledzenie wyników negocjacji. 
Negocjacje 

 
15. Strategie negocjacyjne. Współpraca vs konflikt. 

• negocjacje  synergiczne 

• negocjacje  konfrontacyjne 

• negocjacje  osłabiające 

• przeciwieństwo  pryncypiów 

 
16. Zarządzanie konfliktem w negocjacjach. 

 
17. Metody manipulacji i obrona przeciw nim. 

 
18. Pożyteczne  techniki  (Odzwierciedlenie/Etykietowanie/Uśmiech). 

 
19. Pożyteczne techniki negocjacyjne (imadło, szok, próbny balon, śmieszne pieniądze, nagroda 

w raju, rosyjski front, drzwiami w twarz, zdechła ryba, technika skubania, technika konkurencji, 

niska piłka). 

 
20. Zakazane słowa. 

 
21. Pytania destabilizujące. 

 
22. Technika FOZ ( Fakt-Opinia-Zmiana) – ochrona przed impasem. 

 
23. Mowa ciała 

 
24. Negocjowanie w dwie osoby. 

 
25. Negocjacje win - win. 

 
26. Kluczowe punkty wygranej negocjacji. Reguły pozwalające negocjować z pozycji siły. 

 
27. Pułapki rozmówcy. Najczęstsze błędy negocjacyjne. 

 
28. Techniki łączące ze sobą elementy kontraktu. 
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29. Zarządzanie cennikami: podwyżki i obniżki cen. 

 
30. Negocjowanie  terminu  płatności. 

 
31. Business unit – scorecard. 

 
32. Zarządzanie zapasem. 

 
 
 
 

Rozwijane kompetencje 
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Szkolenia dla KAM - Jak myśli i działa kupiec 
w sieci handlowej 
(Training for KAM - How a buyer thinks and works in Retail) 

 
W trakcie szkolenia omówimy budowanie oferty sklepu i współpracę z przedstawicielem dostawcy 

(Key Account Managerem ) z perspektywy kupca sieci handlowej. Uczestnicy dowiedzą się m.in. co to 

jest strategia handlowa? W jaki sposób przygotowuje się segmentację klientów? W jaki sposób 

kupiec buduje gamę produktów? Z jakich informacji korzysta kupiec? Omówimy podstawowe pojęcia 

i narzędzia pracy kupca. Przedstawimy sposób myślenia kupca przed i w trakcie procesu negocjacji. 

 

Program szkolenia 

• Strategia handlowa - ogólne wprowadzenie (różne role kategorii, opis różnych możliwych 

do przyjęcia strategii promocyjnych, cenowych i asortymentowych, rola konkretnej kategorii w tej 

ofercie, hipermarket , supermarket vs stacje benzynowe i convenience) 

• Budowanie drzewa decyzyjnego dla kategorii jako punkt wyjścia dla budowy strategii gamy 

produktów 

• Segmentacja  klientów 

• Budowanie gamy produktów 

• Baza danych - informacje z jakich korzysta kupiec 

• Podstawowe pojęcia (rodzaje marż, marża a narzut, rodzaje cen, indeks cenowy, średni współczynnik 

inwestycji promocyjnej, mnożnik marżowy, skróty używane w różnych sieciach handlowych) 

• Negocjacje, sposób myślenia kupca sieci 

• Category plan - opis procesu budowy planu kategorii 
 
 
 

Rozwijane kompetencje 
 
 

Znajomość 
procesu 

zakupowego 

Świadomość 
biznesowa 

          Negocjacje 
Myślenie 

analityczne 
Nastawienie 

na wynik 
 

      

 
 

  

CZAS 
2 dni 
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Metody szkoleniowe 
 
 
 
 
 
 

   
 
 

Wiedza Ćwiczenie Feedback 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

email:   
michalpiatkowski@e-
bigfish.com.pl 

Wiedza podczas szkolenia jest 

przekazywana w formie 

wykładów, ćwiczeń, 

najlepszych praktyk. 

 
Dodatkowym elementem 

transferu wiedzy jest PPR 

(indywidualna mapa postępów) 

budowana przez uczestników 

podczas szkolenia. 

 

Ćwiczenia przedstawione 

podczas szkolenia prowokują 

poszukiwanie nowych 

rozwiązań oraz dopasowania 

się do danej sytuacji przed- 

stawionej w ćwiczeniu. 

Każde ćwiczenie kładzie duży 

nacisk na poszczególne 

aspekty wykorzystania wiedzy 

wraz z przebiegiem szkolenia 

poziom zaawansowania 

ćwiczeń wzrasta. 

 

Przywiązujemy 

dużą wagę do 

informacji 

zwrotnej.  

 
Po każdym 

ćwiczeniu trener 

udziela informacji 

zwrotnej,  

co pozwala na 

bieżąco korygować 

sposób działania. 
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Tel./fax. +48 22 675 52 72 
email: biuro@e-bigfish.com.pl 
www.e-bigfish.com.pl 

Osoba Kontaktowa 
Michał Piątkowski 
email: michalpiatkowski@e-bigfish.com.pl 

Kontakt 

Big Fish Polska Sp. z o.o 
 
Ul. K. I. Gałczyńskiego 4 
00-362 Warszawa 
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