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Wybrane opinie naszych
klientéw o szkoleniach

"Duzo wiedzy merytorycznej , dobrze

ustrukturyzowanej w logiczny cigg"

"Wiedza o pracy kupca poparta doswiadczeniem
"Merytoryka - szeroki zakres, zostato

bardzo dobrze zorganizowane"

"Struktura i przejrzystosc szkolenia.

Materiat dydaktyczny"

"Wiedza poparta przyktadami,

narzedzia gotowe do wykorzystania"

"Szkolenie spojne, tworzgce catosc
materiatu, wiele elementow

do wykorzystania w pracy zawodowej"

"Wszystko - zagadnienia i

Sposob przekazania”
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Zarzadzanie kategorig zakupowa
(Procurement Category Management)

Kompleksowy program szkoleniowy, podczas ktérego szczegdtowo omawiamy proces zarzadzania
kategoria. Proponujemy szereg istotnych analiz, ktére nalezy przeprowadzi¢ w celu stworzenia
efektywnej strategii zakupowej danej kategorii. Pokazujemy rowniez w jaki sposdb prezentowac
strategie zakupowa oraz raportowac oszczednosci. Poruszymy rowniez temat zarzadzania ryzykiem
w definiowaniu strategii. Kazdy uczestnik szkolenia otrzyma szablon strategii zakupowej (w jezyku

polskim i angielskim).

A takze: Analize STP Sytuacja/Target - Propozycja dla kategorii/ analize mozliwosci - identyfikowanie
obszaréw/ analize PESTLE, SWOT, 5 sit Portera/ Macierz Kraljica/ Mape technologii/ plan komunikacji/
analiza kupujacych i sprzedajgcych/ mapowanie klienta wewnetrznego/ rekomendacje dla biznesu.

— Certyfikacja - Category Management Professional

"

Jak zdoby¢ certyfikat?

Wez udziat w szkoleniu Category Management

Przygotuj i obron strategie zakupowa podczas indywidualnego mentoringu online. Efektem
catosci ustugi bedzie wypracowana strategia zakupowa dla 1 kategorii w formie dokumentu,
gotowego do zaprezentowania np. zarzadowi.

Uzyskaj certyfikat.

Program

Analiza otoczenia wewnetrznego

Opportunity analysis (analiza potencjatu/mozliwosci/trudnosci),

Analiza STP (sytuacja/target/propozycja),

Mapowanie klienta wewnetrznego (okreslenie zachowan klienta wewnetrznego w stosunku

do proponowanych zmian),

Wymagania biznesu (czas dostawy, koszt, ciggtosci dostaw, innowacyjnosc, jakos¢, poziom obstugi,
Hierarchizacja potrzeb (pomaga okresli¢ zawartos¢ i szczegdtowosc strategii oraz ranking waznosci),
Zbieranie informacji wewnetrznych i zewnetrznych,

Model kosztowy,

TCO (Catkowite koszty posiadania),

Value chain analysis (Analiza tancucha wartosci).
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Opracowanie strategii zakupowej:

Przygotowanie strategii zakupowej,

Macierz Kralijca,

Propozycja i ocena opcji strategicznych,

Risk & business continuity plan (zarzadzanie ryzykiem),
Plan komunikacji,

Analiza otoczenia zewnetrznego:
Analiza PESTLE;
Mapa technologii (monitorowanie rozwoju technologicznego kategorii);
Analiza kupujacych i sprzedajacych;
Macierz dostawcow;
Analiza 5 sit Portera;
Analiza SWOT;
Weryfikacja i wnioskowanie poszczegdlnych analiz otoczenia wewnetrznego i zewnetrznego.

Opracowanie strategii zakupowej:
Przygotowanie strategii zakupowej;
Macierz Kralijca;
Propozycja i ocena opcji strategicznych;
Risk & business continuity plan (zarzadzanie ryzykiem);
Plan komunikacji.

Wprowadzenie strategii zakupowej:
Terminarz dziatalnosci — project management;
Podsumowanie informacji o dostawcach i ofertach;
Planowanie negocjacji;
Przeprowadzenie procesu negocjacji,
Decyzje w sprawie ulokowania biznesuy;
Umowa handlowa & serwisowa.

Continuous improvement (ciggte doskonalenie):
Dokumentacja uzyskanych oszczednosci;
Monitorowanie wydajnosci dostawcow,
Kontynuacja procesu ciagtego doskonalenia.

Rozwijane kompetencje

Znajomosc¢ . I P . P
ri)cesu Analiza Swiadomos¢ Strategic Krytyczne Myslenie
P danych biznesowa sourcing myslenie analityczne
zakupowego

Zarzadzanie
interesariuszami
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Zarzadzanie projektem zakupowym 2 dni
(Project management in Procurement)

Zarzadzanie projektem to jedna z fundamentalnych kompetencji pracownikow dziatow zakupow.
Wiekszos¢ zadan typu: wybdor nowego dostawcy, optymalizacja specyfikacji, optymalizacja kosztow,
sg projektami. Znajomos¢ zasad zarzadzania projektami, pomaga kupcom w realizacji tych zadan.
Podczas szkolenia omawiamy szczegdtowo metodologie zarzadzania projektami w Srodowisku
zakupowym. Uczestnicy beda mieli okazje przecwiczenia waznych elementow zarzadzaniaprojektem
tj.. przygotowanie karty projektu, przygotowanie planu i harmonogramu projektu, budowanie
specyfikacji, analiza interesariuszy, zarzadzanie ryzykiem. Zachecamy do uczestnictwa wszystkich
pracownikow dziatow zakupodw, ktorzy prowadza projekty sourcingowe, oszczednosciowe, usprawnia-
jace, innowacyjne, VE, wdrazaja nowych dostawcow, wdrazajg narzedzia i systemy wspierajgce prace
zakupow. Zapraszamy rowniez osoby, ktére w przysztosci planuja prowadzi¢ tego rodzaju projekty.

Program szkolenia

Analiza otoczenia wewnetrznego

Opportunity analysis (analiza potencjatu/mozliwosci/trudnosci),

Analiza STP (sytuacja/target/propozycja),

Mapowanie klienta wewnetrznego (okreslenie zachowan klienta wewnetrznego w stosunku

do proponowanych zmian),

Wymagania biznesu (czas dostawy, koszt, ciggtosci dostaw, innowacyjnos¢, jakos¢, poziom obstugi,
Hierarchizacja potrzeb (pomaga okresli¢ zawartos¢ i szczegdtowos¢ strategii oraz ranking waznosci),
Zbieranie informacji wewnetrznych i zewnetrznych,

Model kosztowy,

TCO (catkowite koszty posiadania),

Value chain analysis (Analiza ftancucha wartosci).

I. Wprowadzenie
Co to jest projekt? Cechy projektu.
Projekty a procesy — réznice, wspdlne cechy
Projekty i procesy w Srodowisku zakupowym
Dlaczego kupiec powinien posiada¢ wiedze i umiejetnosci z zakresu zarzadzania projektami?
Struktura projektu, a rola zakupdw

Il. Kierowanie projektem zakupowym
Inicjowanie projektu od pomystu do wdrozenia (powody rozpoczecia projektu, analizy,
ktore nalezy wykonac¢ przed podjeciem decyzji o rozpoczeciu projektu)
Okreslanie wymagan i celu projektu
Trojkat zarzadzania projektem - miary sukcesu projektu
Cykl zycia projektu zakupowego
Interesariusze i ich analiza
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I1l. Dokumentacja w projekcie
Karta projektu, A3, przyktady kart projektu, przygotowanie karty projektu zakupowego
Business case - uzasadnienie projektu, przyktady miernikdw w projektach zakupowych
Plan projektu (zakres, budzet, harmonogram, jakos¢, zasoby, komunikacja, ryzyko)
— przygotowanie planu i harmonogramu — najlepsze praktyki

IV. Zarzadzanie zakresem projektu zakupowego
Specyfikacja
Harmonogramowanie, milestones (kamienie milowe), monitorowanie postepu
Wstepna struktura podziatu pracy
Wstepne oszacowanie kosztow projektu
Wymagania i witasciwosci produktu
Kryteria akceptacji (ile, jak etc)
Granice projektu
Zarzadzanie zasobami i kosztami
Pomiar rezultatéw - identyfikacja wtasciwych miernikow efektywnosci, zbieranie i analiza danych
Zamkniecie projektu

V. Elementy ,,miekkie”
Interesariusze projektu — analiza Interesariuszy
Zarzadzanie ryzykiem - identyfikacja ryzyka, klasyfikacja lub pomiar poszczegdlnych rodzajow
ryzyka, naturalizowanie lub zapobieganie
Zarzadzanie zmiang — narzedzia do planowania zmian (analiza wptywu, diagramy SIPOC - Six igma),
wdrazanie zmiany — 8 krokéw Kottera, komunikowanie zmiany
Komunikacja w projekcie — plan komunikacji
Gtéwne przyczyny problemdéw w projekcie i sposoby neutralizacji

VI. Praktyczne zastosowanie zarzadzania projektami w zakupach - przyktady

Projekty sourcingowe
Projekty usprawniajace

Rozwijane kompetencje

Zarzadzanie Zarzadzanie . ) . ) ) Zarzadzanie I
; ) Zarzadzanie Podejmowanie Rozwigzywanie R - Nastawienie
projektami procesu . : . - . projektami .
. interesariuszami decyzji problemaow . na wynik
zakupowymi zakupowego zakupowymi
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Wprowadzenie do zakupéw
(Quick step into procurement world)

Doskonaty, szczegdtowy program dla oséb wchodzacych w role kupca piastujacych stanowisko
kupca, ktorzy chcag usystematyzowac sobie wiedze dotyczaca nowoczesnego procesu zakupow.
Oferta jest rowniez skierowana do kupcow operacyjnych i transakcyjnych aspirujgcych do rol
strategicznych. Podczas szkolenia kompleksowo omawiamy caty proces zakupowy wraz z istotnymi
analizami stanowigcymi nieodfaczne elementy strategii kategorii. Uczestnicy szkolenia zdobeda
wiedze i pogiebia kompetencje z zakresu: analizy rynku, analizy potrzeb, modeli kosztowych,
procesu sourcingowego, selekcji dostawcdw, negocjacji, administrowania kontraktem. W ramach
szkolenia omawiamy rowniez elementy zarzadzania relacjami z dostawcami. Program zawiera
wiele skutecznych narzedzi, przyktadow analiz, ktdére uczestnicy beda mogli zastosowac juz
nastepnego dnia w pracy.

Program szkolenia

I. Wprowadzenie do tematyki zakupdow

Rola i zadania dziatu zakupdéw w organizacji

Znaczenie dziatu zakupdw — budowanie wartosci dodanej poprzez dziat zakupdw
Obszary zakupowe: direct, in-direct, re-sale

Typologia zakupdéw — operacyjne, taktyczne, strategiczne

Diagnoza dojrzatosci funkcji zakupowej

Il. Podstawy procesu zakupowego

Proces zakupowy — omowienie 7 krokdéw (profil kategorii, wybdr strategii sourcingowej, budowa bazy
dostawcow, wybodr krytycznej Sciezki wdrozenia, negocjacje i wybdr dostawcy, integracja dostawcy,
benchmark rynku dostawcow)

Mapowanie i wspotpraca z klientem wewnetrznym — RACI model, analiza Interesariuszy

Analiza kosztowa - ,Cost breakdown”, ,TCO", przyktadowe skfadniki koszto- tworcze

Model procesu przetargowego — RFx

Formy ofertowania

Wybdr dostawcy

Aukcje internetowe

Ocena dostawcy, dziatania korygujace i naprawcze

Analiza ABC i XYZ

Proces P2P

Rola kupca w procesie P2P (zakupy strategiczne, zakupy taktyczne i operacyjne)
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Ill. Wprowadzenie do negocjacji

Planowanie, przygotowanie, wybdr strategii, style negocjacyjne

Precyzyjne formutowanie celéw

Rodzaje rabatow

Aktywne stuchanie

Techniki prowadzenia rozmowy

Budowanie przewagi w negocjacjach
Ztote zasady negocjacji

Obliczanie oszczednosci

Rozwijane kompetencje

Znajomosé
procesu
zakupowego

Analiza
danych

Strategic Ocena
sourcing dostawcy

Negocjowanie

Podejmowanie
decyzji

Organizacja
pracy

Nastawienie
na wynik

Rozwiazywanie
problemoéw
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Negocjacje zakupowe
Procurement Negotiations

Negocjacje zakupowe, choc¢ nie sg najwazniejsza czescig pracy w zakupach, to stanowig jej istotny,
koncowy element procesu. Podczas warsztatu przywigzujemy duzg wage do etapu przygotowania do
negocjacji — omawiamy najwazniejsze narzedzia oraz metody wynikajace wprost ze strategii kategorii.
W drugiej czesci szkolenia skupiamy sie na miekkich aspektach samego procesu negocjacyjnego
m.in. psychologii negocjacji, diagnozie witasnego stylu negocjacyjnego, pokonywaniu oporu partnera
negocjacyjnego etc.

Program szkolenia

- Znaczenie komunikacji dla budowania satysfakcjonujacych relaciji.
- Komunikacja z pozycji 4 styléw poznawczych wg koncepcji FRIS — autodiagnoza wiasnego stylu i
¢wiczenia nad dopasowaniem komunikatow do osoéb reprezentujacych odmienne style poznawcze i
komunikacyjne.
- Definiowanie celéow zakupowych dla kazdej kategorii.
- Sporzadzenie planu i strategii zakupowe;.
- Definiowanie metod i narzedzi zakupowych.
- Przedmiot zakupu. Specyfikacja, ilosci, wielkosci, specyfikacja.
- Zweryfikowanie rzeczywistych potrzeb zakupowych (np. na ile uzasadniona jest wysoka dokfadnosc¢
wykonania, specjalne procesy wytwarzania).
- Rozpoznanie gtdwnych motywatorow i potrzeb psychologicznych, jakie sie za nimi kryja (wg koncep-
cji NLP - stylow sortowania informacji).
- Sprawdzenie pozostatych warunkdw zakupowych.
- Przygotowanie sie do negocjacji.
- Sprawdzenie pozycji swojej i dostawcow.
- Pozycja konkurencyjna dostawcow.
- Organizacja i przebieg spotkan i negocjacji z dostawcami.
- Zespot negocjacyjny i role jego cztonkdw w procesie negocjacji.
- Przygotowanie scenariuszy spotkania, postepowania (np. check listy, formularze).
- Przygotowanie zatozen do negocjacji BATNA.
- Przygotowanie danych, benchmarkdw, planéw rozwoju.
- Przygotowanie matrycy negocjacji i potencjatu — metoda, narzedzie, wynik.
- Przygotowanie argumentacji.
- sterowanie rozmowa za pomoca pytan,
- komunikacja jezykiem zalet i korzysci,
- poszukiwanie rozwigzan.

- Identyfikacja najczesciej spotykanych postaw i reakdji.

- Sylwetka trudnego dostawcy - analiza przyczyn oporu (negatywne emocje, nawyki negocjacyjne,
sceptycyzm, poczucie przewagi, nieakceptacja postaw, pogladow, stylu negocjowania).

- Pie¢ krokéw pokonywania oporu dostawcy (wg modelu W. Ury).

- Techniki negocjacyjne - jak i kiedy stosowac?

- Analiza i ¢wiczenie ok. 25 technik wykorzystywanych przez wytrawnych negocjatorow).

- Zamykanie negocjacji.

- formutowanie wyniku,

- uzgadnianie dalszych krokow.
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Rozwijane kompetencje

Negocjowanie

Zarzadzanie
relacjami
z dostawcami

Ocena
dostawcy

Swiadomosé
biznesowa

Podejmowanie
decyzji

Krytyczne
myslenie

Analiza
danych

Nastawienie
na wynik

Myslenie
analityczne

Rozwigzywanie
problemow

Zarzadzanie
konfliktem

Komunikacja

Wywieranie
wptywu
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Budowanie relacji zwewnetrznym klientem
(Internal stakeholder management)

Niejednokrotnie wspodtpraca z klientami wewnetrznymi jest przez przedstawicieli dziatow zakupow
okreslana jako trudna lub stanowigca prawdziwe wyzwanie. Nie bez przyczyny komunikacja, budowa-
nie relacji, nastawienie na wspodtprace i umiejetnos¢ rozwigzywania konfliktow sg umiejetnosciami
coraz bardziej kluczowymi i poszukiwanymi wsrod przedstawicieli funkcji zakupowej. Nasze wyjatko-
we szkolenie faczy wiedze z zakresu psychologii z narzedziami i analizami ufatwiajagcymi budowanie

kontaktu wewnatrz organizacji.

Program szkolenia

I. Budowanie pozytywnego wizerunku kupca w organizacji

- Kim sg Twoi klienci wewnetrzni?
- Rozumienie potrzeb interesariuszy
- Zachowania budujace zaufanie

Il. Budowanie wiarygodnosci poprzez efektywna komunikacje

- Narzedzia skutecznej komunikacji

- Techniki skutecznego oddziatywania na rozmdwce — optymalna komunikacja w swietle
Organizacyjnej Analizy Transakcyjnej

- Znaki rozpoznania i dyskontowanie

- Informacja zwrotna

- Zasady udzielana konstruktywnej krytyki

I1l. Skutecznos¢ w trudnych sytuacjach z klientami. Praktyka asertywnej komunikacji

- Skuteczne reagowanie na krytyke.

- Radzenie sobie z niezadowolonym klientem wewnetrznym.
- Style spoteczne — 4 kolory.

- Zarzadzanie konfliktem z klientem wewnetrznym.

- Praca z oporem klienta wewnetrznego.

- Zachowania sprzyjajace wspotpracy.

IV. Zakonczenie

- Rozpoznanie wiasnych predyspozycji (sit) oraz obszarow do rozwoju (stabosci)
- Indywidualna mapa rozwoju

www.e-bigfish.com.pl '|3
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Rozwijane kompetencje

Zarzadzanie Podejmowanie Nastawienie Rozwigzywanie . . Wywieranie .
. ; . - . . Komunikacja Asertywnosc¢
interesariuszami decyzji na wynik problemow wptywu

Zrecznosc Zarzadzanie Podejmowanie

Wspotpraca Konfliktem Opanowanie

interpersonalna decyzji
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Zarzadzanie relacjami zdostawcami i zarzadzanie ryzykiem
(SRM & Suppliers Risk Management)

Szkolenie skupia sie na definicji strategii dla kategorii, okreslaniu naszej pozycji u dostawcy, ocenie

i ciggtym rozwoju dostawcow. Omawiamy narzedzia i modele oceny wspotpracy z dostawcami.
Ujmujemy tematyke SRM w kontekscie zarzadzania kontraktem oraz zarzadzania wydajnoscia
dostawcy. Czes¢ szkolenia poswiecamy kwestiom zarzadzania ryzykiem — identyfikowanie zagrozen,
szacowanie ryzyka, dziatania fagodzace oraz plany awaryjne. Pokazujemy zestaw umiejetnosci kupca
w kontekscie wspodtpracy z dostawcami. Jako nowosc prezentujemy wspotprace z dostawcami oparta
na modelu VESTED.

Program szkolenia

I. Wprowadzenie do zarzadzania relacjami z dostawcami (SRM)

- Rola zakupdéw w organizacji a SRM
- Czym jest proces SRM?
- SRM a stopien integracji z dostawca

Il. Wspdtpraca w oparciu o macierz dojrzatosci

- Identyfikacja kluczowych dostawcéw i partnerdw biznesowych
- Segmentacja bazy dostawcow

- Mapa drogowa segmentacji dostawcow

- Macierz Krajlica i Mapa dostawcow

- Zarzadzanie Kontraktem

- Najczestsze rodzaje umow

- Spor prawny z dostawca

- Typowe putapki handlowe

I1l. Zarzadzanie Wydajnosciag — ocena dostawcy

- Koszty zakupu
- Poprawa poziomu jakosci
- Ciagte doskonalenie

IV. Zarzadzanie ryzykiem

- Ryzyka i plany awaryjne

- Identyfikacja zagrozen, szacowanie ryzyka, dziatania tagodzace
- Plany awaryjne

- Rozwigzywanie reklamacji

- Compliance
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V. Warunkowanie dostawcéw

- Efektywna komunikacja z dostawcami
- Zestaw umiejetnosci kupca

- Relacje Vested

- Wprowadzenie do koncepcji Vested
- 5 zasad modelu Vested

Rozwijane kompetencje

Analiza
danych

Zarzadzanie
ryzykiem

Zarzadzanie
relacjami
z dostawcami

Krytyczne
myslenie

Strategic
sourcing

Ocena
dostawcy

Podejmowanie
decyzji

Swiadomosé
biznesowa

Nastawienie
na wynik

Myslenie
analityczne

Rozwigzywanie
problemow
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Narzedzia do tworzenia innowacji w Zakupach
(Tools for creating innovation in Procurement)

Jednym z celdw nowoczesnych zakupdw jest zdobywanie innowacji (capturing innovation) od
zewnetrznych zrodet. Wg McKinsey* 25-45% przychoddw organizacji wynika z innowacyjnych
produktow/ ustug. Innowacje pomagaja réwniez w wyeliminowaniu niepotrzebnych kosztow
produktéw przez m. in usuwanie strat w procesach produkcyjnych i taricuchu dostaw.
Estymuje sig, ze ponad potowa wprowadzanych dzis innowacji pochodzi spoza organizacji:
od dostawcdow, klientow lub osrodkéw badawczych. Dziat zakupdw moze zarédwno wspierac
innowacyjnos¢ dostawcow jak rowniez generowac i wdrazaé¢ wiasne pomysty w organizacji.
Dzieki temu przedstawiciele dziatu zakupdow beda odbierani jako kreatorzy wartosci a nie
wytacznie jako specjalisci od ciecia kosztow.

Program szkolenia

I. Wstep

- Co to jest innowacja? Czym rdézni sie innowacja od kreacji, dlaczego ludzie powszechnie
myla te dwa procesy myslowe?

- ,Inside the box thinking"? Dwa etapy procesu myslenia innowacyjnego.

- Dlaczego wszyscy chca by¢ innowacyjni a bardzo niewielu skutecznie potrafi innowacje
wypracowac i wdrozy¢?

- Co to jest fiksacja poznawcza? Jak zmusi¢ swoj umyst do jej przetamania?

- Co to sa wzorce myslowe?

Il. Innowacyjne rozwigzywanie problemow

- Rdznica pomiedzy problemem a ,sytuacja problemowa”.

- Sytuacja problemowa jako Zrédto poszukiwania innowacji.

- Dwa etapy procesu myslenia innowacyjnego.

- Nieintuicyjne metody poszukiwania nowych rozwigzan.

- Koszty zakupu

- Poprawa poziomu jakosci

- Ciagte doskonalenie

- Fiksacja i sposoby jej przetamywania.

- ,Rozwigzanie eleganckie” w jezyku innowacji.

- Technika myslowego AIKIDO w generowaniu nowych koncepcji.

- Technika nadawania nowych funkcji przedmiotom w otoczeniu w generowaniu nowych koncepcji
- Organizowanie pracy nad rozwigzywaniem sytuacji problemowej w sposob systematyczny.
- Pomyst vs. Koncepcja

- Szablon opisu koncepgji.
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lIl. New product/service/process development

- Co oznacza zasada Function Follows Form (FFF)?

- Na czym polegaja wzorce tworzenia innowacji? lle ich jest?

- Zastosowanie FFF dla wybranego przedmiotu.

- Techniki systematycznego tworzenia innowacji: odejmowanie, dzielenie, mnozenie, nadawanie
nowych funkcji, tworzenie nowych zaleznosci.

- Jak zorganizowac proces tworzenia innowacji?

Rozwijane kompetencje

Przewodzenie Podejmowanie Nastawienie Rozwigzywanie
zmianom decyzji na wynik problemow
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CZAS

Lider zakupoéw w swiecie VUCA 2 dni
(Procurement Leadership in VUCA world)

Obecny swiat, w ktorym rzeczy dzieja sie bardzo dynamicznie, wymaga specyficznych kompetencji
od menedzerdéw, jak i pracownikéw. Jest to: odpornos¢ psychiczna, kreatywnosé, praca zespotowa
oparta na postawie wygrana - wygrana, umiejetnos¢ tagodzenia i rozwigzywania konfliktow, wyciaga-
nie wnioskéw z popetnianych bteddw i wcielanie w zycie innowacyjnych rozwigzan. Istotna jest
rowniez umiejetnos¢ pozyskiwania, przetwarzania informacji i ich wiasciwego wykorzystania w
sposob wieloaspektowy i systemowy. Kompetencje te wynikajg z oczekiwan otaczajacej nas rzeczywi-
stosci, nazywanej swiatem VUCA, ktdra cechuje: "zmiennosc" (Volatility), "nieprzewidywalnosc"
(Uncertainty), "ztozonosc¢" (Complexity) i "niejednoznacznosc¢" (Ambiguity). Badania i praktyka
wykazuja, ze efektywniej pracuja menedzerowie i pracownicy, ktérzy w sytuacjach kryzysowych
potrafia zachowac¢ zimna krew — zapanowac¢ nad stresem i emocjami. Jak sie okazuje, spokdj mozna
wytrenowac. Cenne sg osoby, ktore potrafig mysle¢ twdrczo w sytuacji kryzysowej i zarazem nie boja
sie pracy zespotowej. Tym samym warto podkresli¢, ze nie oznacza to wyparcia sie indywidualnosci.
Chodzi raczej o wspdlne dziatanie i nie konfliktowos¢ w sytuacjach, gdy jest to niezbedne. Nie bez
znaczenia jest takze umiejetnos¢ wyciagania wnioskow i wcielanie ich w zycie, gdy trudna sytuacja
zostanie zazegnana. Duza wartos¢ przyktada sie takze do umiejetnego pozyskiwania informacji,
ich interpretowania i witasciwego wykorzystywania.

Program szkolenia

I. Swiat VUCA jako wyzwanie dla menedzera — wprowadzenie

- Czym jest Swiat VUCA?

- Swiat VUCA w zakupach

- Czy instytucje rowniez funkcjonuja w swiecie VUCA?

- Jakie kompetencje menedzerskie i pracownicze sa niezbedne we wspdtczesnej rzeczywistosci?
- Kultura organizacyjna w Swiecie VUCA

Il. Komunikacja jako warunek dobrej wspdtpracy

- Komunikowanie z perspektywy rdznych styldw poznawczych i typdw osobowosci
- Mechanizmy i btedy poznawcze w komunikagji

- Dbanie o przeptyw informacji — kluczowe zadanie menedzera

- Pro aktywnos$¢ w komunikacji — czyli jak kazdy pracownik powinien dziatac?

Il. Konflikt czyli co?

- Koto konfliktu Christopher'a W. Moora - typologia konfliktow

- Wspodtczesne podejscie do konfliktu

- Wykorzystanie modeli koncepcji analizy transakcyjnej (AT) do zrozumienia konfliktu i poszukiwania
ich skutecznego rozwigzania (analiza transakcji, czyli przebiegu i charakteru komunikacji, gry psycho-
logiczne w organizacji, dyskontowanie problemodw i ich konsekwencje)
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IV. Zarzadzanie relacjami w zespole — wg koncepcji Analizy Transakcyjnej

- Model osobowosci PAC (Rodzic - Dorosty - Dziecko)

- Analiza transakcji w zespole

- Rola menedzera w budowaniu transakcji Dorosty - Dorosty

- Egogram osobisty i zespotowy — czyli jak budowac relacje oparte na szacunku i partnerstwie

V. Kontrola stresu w sytuacjach zawodowych

- Najczestsze przyczyny stresu w pracy
- Zapobieganie sytuacjom stresujgcym
- Proste techniki uwalniania stresu

VI. Praca na rdéznicy - motywowanie zespotéw réznorodnych

- Praca z pokoleniem millenialsow (pokolenie )
- Praca w zespotach wielopokoleniowych
- Pte¢ modzgu w zarzadzaniu — mity i rzeczywistos¢ na temat réznic pici w pracy

Rozwijane kompetencje

Budowanie
Przywddztwo efektywnych Motywowanie
zespotow

Rozwdéj Relacje Wspieranie

podwiadnych zinnymi réznorodnosci Komunikacja

Zarzadzanie

konfliktem Samoswiadomosc¢
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CZAS

Przywodztwo w zakupach 2 dni
(Leadership in procurement)

Szkolenie Leadership in Procurement powstato z mysla o menedzerach zakupodw, liderach zespotow
zakupowych i osobach aspirujacych do tych rdl. Zajecia sa prowadzone w formie warsztatowej

a zadania osadzamy w realiach dziatu zakupoéw. Podczas szkolenia przekrojowo omawiamy
kluczowe elementy przywoddztwa rozpoczynajac od kompetencji zespotu zakupowego poprzez
sposoby budowania autorytetu lidera, réznorodnosc¢ styldw kierowania, efektywnos¢ pracy zespotu,
stawianie i rozliczanie z celow, komunikacje w zespole, przyczyny i sposoby rozwigzywania konflik-
toéw, konczac na motywowaniu i zwiekszaniu zaangazowania w zespotach zakupowych. Uczestnicy
szkolen otrzymaja réwniez dodatkowe materiaty dotyczace rekrutacji zespotow zakupowych.

Program szkolenia

I. Kompetencje i rozwdj zespotu zakupowego

1. Jakie umiejetnosci sag istotne w dziale zakupoéw?

- Rozwdj funkcji zakupowej a umiejetnosci w zespole

- Rola zakupdéw a kompetencje w zespole

- Skutki niedopasowania kompetencji do roli zakupowej
2. Kompetencje przysziosci

- Jak zmieni sie rola zakupdw w organizacji?

- Jakie kompetencje beda istotne?

Il. Komunikacja i rozwigzywanie konfliktow w zespole zakupowym
— wprowadzenie do Organizacyjnej Analizy Transakcyjnej

- Otwarta i swiadoma komunikacja w zespole kluczem do budowania pozytywnych relacji

- Wprowadzenie do koncepcji transakcji i gier na bazie Organizacyjnej Analizy Transakcyjnej (OAT)
- Jak wykorzysta¢ AT do rozwigzywania konfliktow w zespole zakupowym ?

- Jak wykorzysta¢ wiedze o AT w skutecznej komunikacji z klientem wewnetrznym?

- Udzielanie informacji zwrotnej cztonkom zespotu, klientomm wewnetrznym, dostawcom

[ll. Swiadome przywdédztwo w zakupach

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

- Rozwijanie cech przywddczych na poziomie: intelektualnym, spoteczno —-emocjonalnym,
organizacyjnym

- Podejmowanie decyzji

- Kontrolowanie emocji a kontrolowanie sytuacji w zespole zakupowym

- Jak reagowac na opdr w zespole?

2. Style przywddcze

- Style przywddcze Blancharda

- Skutecznos¢ poszczegdlnych styldw i diagnoza wiasnych preferencji co do okreslonego stylu kiero-

wania zespotem zakupowym
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3. Zespotowos¢ — co zrobi¢, zeby zespodt zakupowy grat do jednej bramki?

- Zjawiska spoteczne pojawiajace sie w zespole i etapy rozwoju zespotu

- Zasady sprzyjajace efektywnej pracy zespotu i wypracowanie systemu zasad sprzyjajacych ,dobrej
wspotpracy” w zespole

- Budowanie atmosfery wspotpracy i dzielenia sie wiedzg

- Podziat rél w zespole i dobdér zadan do indywidualnych predyspozycji

- Organizacja pracy w zespole, planowanie krétko diugoterminowe

- Stawianie celdw, priorytetyzacja, etapowanie zadan

4. Zaangazowanie w zespole zakupowym

- Motywacyjne DNA

- Czynniki motywujace i demotywujace

- Rola szefa w motywowaniu zespotu zakupowego

- Badanie zaangazowania w zespole zakupowym — 12 pytan Instytutu Gallupa

IV. Ocena pracy oraz wspieranie rozwoju pracownikéw dziatu zakupéw

- Rozpoznawanie indywidualnych czynnikéw motywujacych (kierownika i pracownikéw)
— lista potencjalnych motywatoréow efektywne i nieefektywne pochwaty

- Efektywne i nieefektywne kary

- Narzedzia wywierania wplywu na pracownikéw

- Konsekwencje braku systemu motywowania dla efektywnosci pracy zespotu i organizacji

Rozwijane kompetencje

Podejmowanie Zarzadzanie Asertywnosc Rozwigzywanie Opanowanie Zarzadzanie
decyzji interesariuszami problemow konfliktem
Organizacja Wspdtpraca Przywodztwo Planowanie Budowanie Zrecznosc
pracy efektywnych interpersonalna
zespotow
Motywowanie Rozwdj Delegowanie Wywieranie
innych podwiadnych wptywu
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Generowanie oszczednosci
(Savings Generation)

Oszczednosci to jeden z najwazniejszych wskaznikow efektywnosci obszaru zakupowego. Podczas
naszego warsztatu omawiamy poszczegdlne metody generowania oszczednosci w zaleznosci od
strategii kategorii. Wskazujemy potencjaty do generowania szybkich oszczednosci, szczegdtowo
omawiamy modele kosztowe.Podczas szkolenia proponujemy szereg narzedzi takich jak m.in. model
RACI, Power-Interest Matrix, analiza STP, Technika 5W, Macierz Kraljic'a. Omawiamy szczegdtowo
szereg analiz, ktére moga zostac¢ wykorzystane juz nastepnego dnia w pracy.

Program szkolenia

I Generowanie oszczednosci jako projekt

- Budowanie grupy projektowej

- Wspotpraca z interesariuszami (RACI, mapa klienta wewnetrznego, Power-Interest Matrix, plan
komunikacji, analiza STP)

- Komunikowanie zamian

Il Ustalanie celéw zakupowych

- Segmentacja celdéw w kontekscie wptywu na biznes i tatwosci wprowadzenia
- Segmentacja projektow (typ, poziom zaangazowania, czas wdrozenia)

I1l. Generowanie oszczednosci — analiza popytu

- Technika 5W
. Zasada Pareto, metoda ABC, zasada 80/20
- Macierz Kraljic'a

IV Generowanie oszczednosci — analiza podazy

- Mapa relacji z dostawca
- Analiza PESTLE

- Analiza 5 Sit Portera

- Analiza SWOT

V Generowanie oszczednosci — analiza procesu

- Modelowanie koszowe
- TCO
- Analiza tancucha wartosci
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VI Lean sourcing

- Informacje o dostawcy

- Zrozumienie fancucha wartosci

-5 WHY

- Ustalanie mozliwych do osiagniecia oszczednosci
- Zrozumienie czynnikdw kosztowych

- Wptyw dziatarn odbiorcy na koszty dostawcy

- Lean vs. Agile

VII Generowanie oszczednosci — 7 dzwigni zakupowych
- Atak na ceneg vs. atak na koszty

- Zarzadzanie ceng

- Kontraktowanie oszczednosci

VIl Zarzadzanie ryzykiem

- ldentyfikacja zagrozen

- Szacowanie ryzyka (prawdopodobienstwo, stopiern dotkliwosci, czas)

- Dziatania tagodzace
- Zarzadzanie ryzykiem z dostawcami

Rozwijane kompetencje

Analiza Zarzadzanie Zarzadzanie Swiadomogé Strategic Ocena
danych ryzykiem relacjami biznesowa sourcing dostawcy
z dostawcami
Podejmowanie Krytyczne Nastawienie Myslenie Rozwigzywanie
decyzji myslenie na wynik analityczne problemaoéw
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Zarzadzanie procesami przetargowymi
(Sourcing process management)

Podczas szkolenia omawiamy szczegdtowo 5 stopniowy proces przetargowy i jego gtowne korzysci
takie jak: systematyczne dostarczanie oszczednosci uwzgledniajace caty tancuch dostaw jednocze-
Snie zapewniajace firmie przewage konkurencyjna, zarzadzanie ryzykiem zaopatrzenia, ciggte dosko-
nalenie, generowanie wartosci dodanej. Program w sposob systematyczny i przejrzysty ujmuje istote
nowoczesnego procesu przetargowego. Jest idealnym rozwigzaniem dla oséb pracujacych w dziale
zakupow (kupcy, specjalisci ds. zakupdw, mitodsi specjalisci ds. zakupdw, kupcy operacyjni, kupcy
transakcyjni) jak i 0sob aspirujacych do rél zakupowych, ktére chcag zapoznac sie z podstawowym
procesem biznesowym. Podczas szkolenia demonstrujemy szereg narzedzi, modeli, wzordw, dobrych
praktyk i analiz gotowych do wykorzystania tuz po szkoleniu.

Program szkolenia

I. Analiza danych

- Identyfikacja i analiza wydatkdw (narzedzia: technika 5W, metoda ABC, Parto, analiza ryzyka
kategorii - Portfolio Kraljic'a)

- Okreslenie przedmiotu przetargu

- Modele kosztowe (TCO, ,cost breakdown”)

- Obowigzujace kontrakty. Wydajnos¢ obecnych dostawcow

- Dostosowanie do istniejgcej strategii zakupowej (Model AQSCI, analiza STP)

- Warunkowanie dostawcéw - wykorzystanie ukierunkowanych komunikatéw i komunikacji
z dostawcami

Il. Przetarg

- Kwalifikowanie dostawcéw - ilos¢ dostawcow, kryteria, specyfikacja

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

interesariuszy)

- Przygotowanie przetargu — ofertowanie, RFx, kiedy i czy negocjowac?, ,atak” na koszty vs. ,atak” na
cene, wzor zapytania ofertowego

- Realizacja przetargu

- Aukcje internetowe - kiedy stosowac? Typy aukcji

- Analiza ofert

- Ocena ryzyka projektowego - identyfikacja zagrozen, szacowanie ryzyka, dziatania tagodzace
skutki ryzyka, plan awaryjny
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Il. Lokowanie Biznesu

- Negocjacje - narzedzia komunikacji w negocjacjach, BATNA

- Wybor dostawcow

- Plan realizacji — typu projektow (,owoce nisko wiszace, ,fast track”, petny proces zakupowy)
- Rekomendacja do Biznesu (opis sytuacji, cele przetargu, opis procesu, podsumowanie ofert,
analiza opcji, protokot wyboru dostawcy, rekomendowany scenariusz, nastepne kroki)

IV. Zarzadzanie dostawcami

- Zawieranie kontraktéw — rodzaje umow

- Zarzadzanie cena w kontraktach (ryzyko vs. prawdopodobny wptyw poziom ceny)

- Planowanie logistyczne — model zintegrowanego taricucha dostaw, rodzaje i strumienie popytu,
Lean vs. Agile, koncepcja ,,Postponement”, charakterystyka poszczegdlnych modeli (VMI, Kanban,
Min/Max, ship to order)

- Kontraktowanie oszczednosci — wyznaczanie wielkosci oszczednosci (cena rynkowa, cena zakupu,
wptyw ksiegowy), mechanizm oszczednosci kosztowych

- Komunikowanie oszczednosci —dobre praktyki

V. Compliance

- Ocena dostawcy — przeglad i pozycjonowanie dostawcow

- Budowanie relacji z dostawcami

- Compliance w Spoéice — etyka i redukcja ryzyka, dziatania budujace Compliance w Spdice
- Ciggte doskonalenie — dziatania korygujace, dziatania zapobiegawcze, dobre praktyki

Rozwijane kompetencje

Zarzadzanie
procesu
zakupowego

Analiza
danych

Strategic Ocena Organizacja Podejmowanie Nastawienie
sourcing dostawcy pracy decyzji na wynik
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Warsztat zarzadzania kontraktami
- wybrane grupy zakupowe (Contracting workshop)

Podczas warsztatu pracujemy nad zapisami w umowach wybranych kategorii. Trener omawia
konkretne zapisy, wspdlnie z zespotem omawia ryzyka wynikajace z poszczegdlnych umow oraz
sposoby ich eliminacji. Wskazujemy jakie zapisy umowne warto wprowadzi¢ z jakich mozna
zrezygnowad, jaki ma to wpltyw na koszty. Omawiamy kwestie wyboru i oceny dostawcoéw oraz
komunikacji z wewnetrznym klientem.

Program szkolenia

Rola kontraktu

- Definicja kontraktu
- Co powinien zawiera¢ kontrakt?
- Dlaczego potrzebujmy kontaktow?

Il Formy kontraktéw

- Klasyfikacja kontraktow
- Jakie kryteria powoduja, ze kontrakt mozna wyegzekwowac?
- Oferta i akceptacja oferty

Il Kontrakty — gtéwne zapisy

- Gtéwne typy kontraktow

- Petna umowa - gtdéwne zapisy (plusy i minusy)
- LOI - gtéwne zapisy (plusy i minusy)

- SLA - gtdwne zapisy (plusy i minusy)

- NDA - gtdéwne zapisy (plusy i minusy)

- HOT - gtdwne zapisy (plusy i minusy)

- Umowa ustna — plusy i minusy

- Zamowienie - gidwne zapisy (plusy i minusy)

- Umowa dorozumiana - plusy i minusy

IV Kwestie przed umowne

- Tymczasowe porozumienie — plusy i minusy
- NDA
- Jurysdykcja
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V Wazne wskazéwki dla kupcéw dot. wszelkich umdéw - na co nalezy zwrdci¢ szczegdlng uwage

- Strony umowy

- Odpowiedzialnos¢

- Dokumentacja

- Harmonogram

- Wartos¢ kontraktu

- Ptatnosci, przedptaty

- Wypowiedzenie umowy

- Zadatek, zaliczka

- Jakie kroki nalezy podja¢ w obliczu sporu z dostawca?

V| Zarzadzanie cena

- TCO
- Polityka cenowa w kontaktach — ceny state, indeksowane
- Struktura kosztowa, czynniki kaszto- twodrcze

VIl Zapisy korporacyjne w umowach

- Etyka
- CSR

VIII Omdwienie przyktadéw umodw konkretnych kategorii istotnych z punktu widzenia klienta

- Gtéwne zapisy w umowach
- Zapisy idealne, ryzyka, mozliwe stanowiska dostawcy
- Wptyw zapisdw na cene

IX Zarzadzanie ryzykiem w kontraktach

- Etapy zarzadzania ryzykiem

- Identyfikacja ryzyka w umowach

- Ocena ryzyka

- Dziatania tagodzace skutki wystgpienia ryzyka

Rozwijane kompetencje

Zarzadzanie Analiza Zarzadzanie Zarzadzanie Swiadomos¢
kontraktami danych ryzykiem relacjami biznesowa
z dostawcami

Krytyczne
myslenie

Nastawienie Myslenie Rozwigzywanie
na wynik analityczne problemow
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Zarzadzanie czasem w zakupach
(Getting things done in Procurement)

.Nie chodzi o to, aby robic¢ rzeczy witasciwie, ale wiasciwe rzeczy”. Organizacja pracy i zarzadzanie
czasem jest jedna z najczesciej poszukiwanych umiejetnosci spotecznych wsrdéd pracownikow dziatu
zakupow. Podczas szkolenia uczestnicy opanuja sposoby planowania i ustalania priorytetow.
Rozwing umiegjetnosci formutowania rzeczywistych celow. Udoskonala umiejetnosci zarzadzania
sobg w czasie i pracy pod presja. Podczas szkolenia pracujemy na rzeczywistych sytuacjach majacych
miejsce w dziale zakupow.

Program szkolenia

I. Zarzadzanie wiasnym czasem jako zarzadzanie samym sobg

- Zarzadzanie samym soba - okreslenie wiasnych stabych i mocnych stron

- Diagnoza wiasnego stylu zarzadzania czasem

- Ztodzieje czasu, czynniki podwyzszajgce i obnizajace efektywnos¢ dziatania
- Dziesie¢ zasad dobrej organizacji czasu

Il. Koncepcja Coveya — 7 nawykdéw skutecznego dziatania: pro aktywnosé, wizja celu, priorytetyzacja,
postawa ++, zrozumienie, synergia, samodoskonalenie — dazenie do réwnowagi

Il. Wyznaczanie celéw zawodowych w zakupach

- Reguty formutowania celdéw osobistych i zawodowych
- Metoda KWARC czyli konkretnie, wymiernie, ambitnie, realistycznie i na czas

IV. Planowanie - ustalanie priorytetéw i efektywne osigganie celéw

- Planowanie jako wypadkowa strategicznego myslenia
- Szukanie ukrytej struktury zadania, czyli, od czego zaczynac¢ planowanie

V. Zasady planowania w praktyce

- Zasada Pareto w zarzadzaniu czasem w zakupach
- Zasada Eisenhowera w ustalaniu priorytetéw w pracy kupcow
- Analiza ,ABC" i sposoby zwalczania odktadania zadan waznych ,na potem”

VI. Planowanie pracy a wydolnos¢ psychofizjologiczna

- Krzywa wydajnosci i rytmy biologiczne — ¢wiczenia indywidualne

- Krzywa zaktécen i krzywa zadan

- Praca pod presja

- Czynniki podwyzszajace kondycje psychofizycznag i odpornosé¢ na stres w pracy
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VII. Najczestsze problemy w zarzadzaniu czasem

- Co dezorganizuje nasze dziatania?
- Sie¢ wiasnych uwikfan czasowych (kwestionariusz: Ztodzieje mojego czasu)

Rozwijane kompetencje

Organizacja . . . Zarzadzanie Nastawienie
Planowanie Delegowanie Wytrwatosc . . . ;
pracy interesariuszami na wynik

Asertywnosé Komunikacja
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Zarzadzanie konfliktem w zakupach
(Conflict Management in Procurement)

Specyficzna rola dziatu zakupdow bedaca na styku klienta wewnetrznego i dostawcow, wymaga
od kupcow umiejetnosci sprawnego zarzadzania konfliktami. Dzieki szkoleniu uczestnicy rozwing
umiejetnos¢ radzenia sobie ze sporami interpersonalnymi w obszarze zakupdow. Beda potrafili
rozpoznac¢ przyczyny i konsekwencje sytuacji konfliktowych oraz rodzaje konfliktdw generowane
przez rozne strony (klientéw wewnetrznych, dostawcow, uczestnikow projektow zakupowych etc.).
Podczas warsztatu kfadziemy duzy nacisk na doskonalenie sztuki dochodzenia do porozumienia
jak najmniejszym kosztem dla obu stron. Przedstawimy réowniez skuteczne techniki mediacyjne
i konkretne strategie rozwigzywania konfliktow. Podczas szkolenia pracujemy na rzeczywistych
sytuacjach konfliktowych, ktére maja miejsce w pracy kupca np. przy okazji wdrazania nowych
dostawcow, przejmowaniu wydatkow przez dziat zakupow, prowadzeniu projektow zakupowych,
wdrazaniu nowego procesu zakupowego/ procedury zakupowej etc.

Program szkolenia

I. Dynamika konfliktu

- Mechanizmy powstawania konfliktébw — zamierzona i niezamierzone
- Konstruktywna i destrukcyjna energia konfliktu

- Konflikt jako narzedzie manipulacji

- Konflikt inspirujacy do zmiany

Il. Rodzaje konfliktébw w zakupach, konflikty negocjowalne i ,Slepe zautki”.

Ill. Kierowanie konfliktem w zakupach.

IV. Komunikacja jako podstawa wspétpracy.

- Blokady w komunikowaniu sie i zamiana ich na efektywne sposoby przeptywu informacji.
- Znaczenie informacji zwrotnych.
- Przekonania i stereotypy wywotujace lub wzmacniajace konflikt.

V. Osobowosé, a konflikt — indywidualny styl dziatania w sytuacji konfliktu — autodiagnoza.

- Temperament.

- Asertywnosc.

- Inteligencja emocjonalna.
- Dystans i kontrola emocji.
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VI. Negocjacje i mediacje w sytuacjach konfliktowych.

- Skuteczny proces negocjacyjny.
- Kontraktowanie.
- Czy kompromis jest zty?

- Negocjacje pozycyjne i negocjacje typu ,win-win".

VII. Wplyw napiecia na jakosé¢ kontaktu.

- Rozpoznawanie emocji i odczytywanie ich znaczenia
- Rozwijanie kompetencji w zakresie kontroli stresu i emocji
- Przekonania i stereotypy wywotujace lub wzmacniajace konflikt

Rozwijane kompetencje

. . . Z i .
Zarzadzanie Rozwigzywanie Krytyczne ?;232?:;6 Podejmowanie Zarzadzanie
konfliktem problemow myslenie / ) decyzji interesariuszami
z dostawcami
Nastawienie Asertywnosc Stuchanie Opanowanie Wspodtpraca Komunikacja
na wynik innych
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Postawy procesu zakupowego
(Purchasing Basics)

Okrojona 1 dniowa wersja szkolenia Quick step into procurement world. Uczestnicy szkolenia
zdobeda wiedze i pogtebiag kompetencje z zakresu: analizy rynku, analizy potrzeb, modeli
kosztowych, procesu sourcingowego, selekcji dostawcoéw, administrowania kontraktem.

W ramach szkolenia omawiamy réwniez elementy zarzadzania relacjami z dostawcami.
Program zawiera wiele skutecznych narzedzi, przyktaddw analiz, ktore uczestnicy beda mogli
zastosowac juz nastepnego dnia w pracy.

Program szkolenia

I. Wprowadzenie do tematyki zakupdéw

- Rola i zadania dziatu zakupéw w organizacji

- Znaczenie dziatu zakupdéw - budowanie wartosci dodanej poprzez dziat zakupdéw
- Obszary zakupowe: direct, in-direct, re-sale

- Typologia zakupdéw - operacyjne, taktyczne, strategiczne

- Diagnoza dojrzatosci funkcji zakupowej

Il. Podstawy procesu zakupowego

- Proces zakupowy — omodwienie 7 krokdw (profil kategorii, wybdr strategii sourcingowej,
budowa bazy dostawcdw, wybdr krytycznej Sciezki wdrozenia, negocjacje i wybor dostawcy,
integracja dostawcy, benchmark rynku dostawcoéw)

- Mapowanie i wspodtpraca z klientem wewnetrznym — RACI model, analiza Interesariuszy - podstawy

- Analiza kosztowa - ,Cost breakdown”, ,TCO", przyktadowe skfadniki kosztotwdrcze

- Model procesu przetargowego — RFx

- Formy ofertowania

- Wybdr dostawcy

- Ocena dostawcy, dziatania korygujace i naprawcze

- Dostawcy preferowani i niepreferowani

- Proces P2P

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

Rozwijane kompetencje

Znajomosc Analiza Strategic Ocena . . Podejmowanie
procesu ; Negocjowanie -
danych sourcing dostawcy decyzji
zakupowego
Organizacja Nastawienie na Rozwigzywanie
pracy wynik probleméw
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Zarzagdzanie kategoriag zakupowa (Retail)
(Category Management)

Podczas szkolenia omawiamy kompleksowo temat zarzadzania kategorig. Przedstawimy ogdlng
charakterystyke réznego rodzaju formatéw sklepéw (convenience, super/ hipermarkety), zachowania
klientow. Omowimy gtdéwne punkty strategii sklepdw (strategia cen, promocji, merchandisingu),
proces definicji oferty produktowej (rézne metody), strategiczny plan kategorii, taktyki do zrealizowa-
nia strategii w poszczegdlnych kategoriach. Zaproponujemy narzedzia uzywane 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 podiogi
- Zasady potki

9. Budowanie gamy produktéw

- Benchmarking

- Budowanie gamy na podstawie danych rynkowych
- Pokrycie rynku

- Miara wydajnosci gamy

- Analiza potrzeb klientow

- Rola dostawcy w procesie
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10. Struktura asortymentu | struktura gamy

1. Analiza istniejacej gamy produktéw
- Analiza rentownosci produktéw
- Analiza BCG

12. Analiza rentownosci kategorii
- Mapowanie wydajnosci dostawcy

13. Strategiczny plan dla kategorii
- Kolejne etapy budowania planu da kategorii produktow
- Przyktad dobrze zbudowanego planu od analizy potrzeb kategorii, do strategii i taktyk.

Rozwijane kompetencje

Zarzadzanie
kategoria
zakupowa

Analiza Swiadomosé Krytyczne Myélenie
danych biznesowa myslenie analityczne
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CZAS

Negocjacje dla kupcéw sieci handlowych 2 dni
(Retail negotiations)

W trakcie warsztatu kfadziemy duzy nacisk na przygotowanie do procesu negocjacyjnego — dossier,
analiza babelkowa kategorii, przygotowanie spotkania. Omowimy rowniez podstawowe pojecia -
marza przednia, marza tylna, termin ptatnosci, koszty supply chain. Przedstawimy etapy spotkania
negocjacyjnego, reguty negocjacji, najczestsze biedy negocjacyjne. Przecwiczymy pozyteczne
techniki negocjacyjne.

Program szkolenia

1. Etyka w negocjacjach.

2. Co to sg negocjacje.
- Negocjacje wewnatrz swojej organizacji
- Cechy dobrego negocjatora

3. Typologia negocjatoréw  (aktywni/reaktywni).

4, Podstawowe pojecia: marza przednia, marza tylna, cena net fakturowana, cena net net,
narzut vs marza, mnoznik marzowy, s$redni wspdiczynnik inwestycji promocyjnej,
etc. = éwiczenia rachunkowe.

5. Pytania w procesie negocjacji

- Jak tworzy¢ pytania?

- Przyktady dobrych i stabych pytan.
- Co osiggamy przez pytania?

6. Nastawienie do negocjacji (Stan twojego umystu. Na co sie nastawiasz: na wspdtprace czy walke?
Czym sie wyrdzniasz jako osoba? Jakie s twoje zasoby? Emocje w procesie.
Jak zarzadza¢ emocjami?

Przygotowanie do negocjacji
7. Przygotowanie negocjacji: przygotowanie dossier, przygotowanie spotkania, przygotowanie celéw,
zdefiniowanie pozycji rezerwowej, priorytety i potencjalne ktopoty, cele i ograniczenia.

8. Dziesie¢ pytan nim zaczniesz negocjowac:
- Czyja pozycja jest silniejsza?

- Czego faktycznie chcesz?

- Jaka masz alternatywe?

- Jaka alternatywe ma twdj rozmowca?

- Czy dysponujesz odpowiednimi sitami, srodkami i zasobami, aby rozpocza¢ negocjacje?
- Jaki masz deadline?

- Jaki deadline ma twaoj partner?

- Co wiemy 0 naszym rozmowcy?

- Jak zdoby¢ informacje o rozmadwcy?

- Jak kupiec przygotowuje sie do negocjacji?
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9. Analiza rentownosci dostawcy, analiza BCG, strategia negocjacji w zaleznosci od pozycji dostawcy
w wyniku analizy.

10. Ocena jakosciowa dostawcéw - metody.
1. Ocena wydajnosci dostawcy w poréwnaniu z konkurencja.

12. Spotkanie negocjacyjne (podstawowe zasady, gtéwne etapy spotkania, arkusze przygotowania
negocjacji - przyktady).

13. Przygotowanie argumentacji: argumenty ogdlne i specyficzne.

14. Tabela perfo = kompleksowe Sledzenie wynikéw negocjacji.
Negocjacje

15. Strategie negocjacyjne. Wspditpraca vs konflikt.

- negocjacje synergiczne

- negocjacje konfrontacyjne

- negocjacje ostabiajace

- przeciwienstwo pryncypiow

16. Zarzadzanie konfliktem w negocjacjach.

17. Metody manipulacji i obrona przeciw nim.

18. Pozyteczne techniki (Odzwierciedlenie/Etykietowanie/Usmiech).

19. Pozyteczne techniki negocjacyjne (imadto, szok, prébny balon, Smieszne pienigdze, nagroda
W raju, rosyjski front, drzwiami w twarz, zdechta ryba, technika skubania, technika konkurencji,
niska pitka).

20. Zakazane stowa.

21. Pytania destabilizujgce.

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

23. Mowa ciata

24. Negocjowanie w dwie osoby.

25. Negocjacje win - win.

26. Kluczowe punkty wygranej negocjacji. Reguty pozwalajagce negocjowac z pozycji sity.

27. Putapki rozméwcy. Najczestsze btedy negocjacyjne.

28. Techniki taczace ze soba elementy kontraktu.
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29. Zarzadzanie cennikami: podwyzki i obnizki cen.
30. Negocjowanie terminu ptatnosci.
31. Business unit — scorecard.

32. Zarzadzanie zapasem.

Rozwijane kompetencje

- Swiadomosé . Ocena Podejmowanie .
Negocjacje ; Komunikacja - Asertywnosc
biznesowa dostawcy decyzji
Myélenie Rozwigzywanie Zarzadzanie  Etyka
analityczne problemow konfliktem I wartosci
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Szkolenia dla KAM - Jak mysli i dziata kupiec
w sieci handlowej
(Training for KAM - How a buyer thinks and works in Retail)

W trakcie szkolenia omoéwimy budowanie oferty sklepu i wspotprace z przedstawicielem dostawcy
(Key Account Managerem ) z perspektywy kupca sieci handlowej. Uczestnicy dowiedza sie m.in. co to
jest strategia handlowa? W jaki sposdb przygotowuje sie segmentacje klientow? W jaki sposob

kupiec buduje game produktow? Z jakich informacji korzysta kupiec? Omodwimy podstawowe pojecia
i narzedzia pracy kupca. Przedstawimy sposéb myslenia kupca przed i w trakcie procesu negocjacji.

Program szkolenia

- Strategia handlowa - ogdlne wprowadzenie (rézne role kategorii, opis réznych mozliwych
do przyjecia 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 wyjscia dla budowy strategii gamy
produktow

- Segmentacja klientow

- Budowanie gamy produktow

- Baza danych - informacje z jakich korzysta kupiec

- Podstawowe pojecia (rodzaje marz, marza a narzut, rodzaje cen, indeks cenowy, sredni wspdtczynnik
inwestycji promocyjnej, mnoznik marzowy, skréty uzywane w réznych sieciach handlowych)

- Negocjacje, sposéb myslenia kupca sieci

- Category plan - opis procesu budowy planu kategorii

Rozwijane kompetencje

Znajomosc - . o L
Swiadomosé L Myslenie Nastawienie
procesu ) Negocjacje ) .
biznesowa analityczne na wynik
zakupowego

www.e-bigfish.com.pl 39


http://www.e-bigfish.com.pl/

Metody szkoleniowe

Wiedza

Feedback

Wiedza podczas szkolenia jest
przekazywana w formie
wyktadoéw, ¢wiczen,
najlepszych praktyk.

Dodatkowym elementem
transferu wiedzy jest PPR
(indywidualna mapa postepow)
budowana przez uczestnikéw
podczas szkolenia.

Cwiczenia przedstawione
podczas szkolenia prowokuja
poszukiwanie nowych
rozwigzan oraz dopasowania
sie do danej sytuacji przed-
stawionej w ¢wiczeniu.

Kazde ¢wiczenie ktadzie duzy
nacisk na poszczegdlne
aspekty wykorzystania wiedzy
wraz z przebiegiem szkolenia
poziom zaawansowania
¢éwiczen wzrasta.

Przywigzujemy
duza wage do
informacji
zwrotnej.

Po kazdym
¢éwiczeniu trener
udziela informacji
zwrotnej,

co pozwala na
biezaco korygowac
sposob dziatania.
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big fish

Kontakt
Big Fish Polska Sp. z 0.0 Tel./fax. +48 22 675 52 72 Osoba Kontaktowa
email: biuro@e-bigfish.com.pl Michat Pigtkowski
Ul. K. I. Gatczynskiego 4 www.e-bigfish.com.pl email: michalpiatkowski@e-bigfish.com.pl

00-362 Warszawa
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