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SMARTBUYER
PROCUREMENT
BUSINESS PARTNER

Wspodtpraca z biznesem i wsparcie klienta
wewhetrznego w decyzjach zakupowych



Program SmartBuyer Procurement Business Partner

Dobra rekomendacja nie wystarczy, jesli biznes ﬂlﬂﬁi

Wptyw Procurement na decyzje zalezy od momentu zaangazowania, zr in Procurement
biznesu, jakosci rekomendacji oraz zaufania interesariuszy.

ZAKUPY WLACZONE ZA POZNO PREFEROWANE IAST *
. . POTRZEBY e
Procurement trafia do projektu, gdy : : P -y,
specyfikacja, rozwigzanie albo dostawca Klient wewnetrzny przychodzi z'gotowq :‘.T TS
sq juz wybrane. odpowiedziq, zanim wspolnle .zasi.qnle gt
okreslony problem i kry’rerlq sukcesu. - nr ot e
: A= .-'—.-.1' : gt :
REKOMENDACJA BEZ AKCEPTACJI BRAK ZAUFANIA DO PROCUREMEN’EI'
Analiza moze wskazywac wtasciwy kierunek, Jezeli zakupy sq postrzegane, g!ownle Jakoﬁ:ﬁ"_ﬂ'
ale rozbiezne cele i priorytety blokujq decyzje. kontrola procesu, biznes rzadziej angazuje je. "~ —
wczesniej i korzysta z ich wiedzy. g :

—_—

Procurement Business Partner pomaga przejs¢ od roli wykonawczej do aktywnego udziatu
w definiowaniu potrzeb, budowaniu rozwiqzan i prowadzeniu interesariuszy do decyzji.
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Program SmartBuyer Procurement Business Partner

Od rozpoznania interesariuszy do uzgodnione]

3 %blg fish

People in Procurement
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INTERESARIUSZE POTRZEBA ROZWIAZANIA REKOMENDACJA ROZMOWA DECYZJA
I UZGODNIENIA
* wptyw na decyzje * rozmowd « warianty dziatania * Business Case - obiekcje « ustalenia
 plan zaangazowania diagnostyczna » koszty, ryzyka, « argumentacja dla | rozbieznosci « odpowiedzialnosci
o kFYTeriCI sukcesu kOFZYéCi odbiorcy . Wspé|ne stanowisko i dziatania

AI WSPIERA PARTNERA BIZNESOWEGO NA KAZDYM ETAPIE

analiza interesariuszy * porzgdkowanie potrzeb » warianty rekomendacji « argumentacja * podsumowania
spotkan ¢ Decision Log

Dobry Procurement Business Partner nie tylko przygotowuje rekomendacje, ale pomaga biznesowi przejsc od
potrzeby, przez uzgodnienia, do decyzji i dziatania. 03



Program SmartBuyer Procurement Business Partner -

Z czym uczestnik konczy program

Uczestnik konczy program z przygotowanym sposobem wspé’rpr _
z wybranym interesariuszem lub zespotem dla rzeczywistego projektu

POTRAFI POSIADA

* identyfikowac osoby wptywajqgce na decyzje * mape interesarit u

zakupowe  plan zaangazowanio ch os

* rozpoznawac cele, ograniczenia i kryteria « uporzgdkowane potrzeby teria sukcesu
interesariuszy * Business Case lub strukture jego przygo'rowcmla Y

» odrézniac potrzebe biznesowq od preferowanego » Executive Summary ;_ .
rozwigzania « Recommendation Paper et ey, o o
e prowadzi¢ rozmowy diagnostyczne z klientem e warianty argumentacji dla wybrcmych odhmf,cow
wewnetrznym ellely spo’rkqnla prowadzqgcego do de.év‘zj-r-’ )L

* budowac zaufanie i wiarygodnosc¢ Procurement * scenariusz ’rrudnej rozmowy lub e§i(alm€1| |

« przygotowywac Business Case i rekomendacje * Decision Log | plan dalszych d2|giqn £

« prowadzic rozmowy przy rozbieznych celach v -

* przygotowywac spotkania prowadzgce do decyzji _
* wykorzystywac¢ AI do materiatow wspierajqcych &
decyzje %

Efektem programu jest materiat pomagajgcy prowadzic wspotprace z biznesem: od rozpoznania potrzeb
| intferesariuszy po rekomendacje, rozmowe, decyzje i dalsze dziatania.

o
- big fish

People in Procurement

| 04



Program SmartBuyer Procurement Business Partner

Co wyrdinia SmartBuyer Procurement Business Partne

Program koncentruje sie na realnych sytuacjach wspotpracy z biznesem
potrzeby i interesariuszy po rekomendacje, rozmowe | decyzje.

PRACA NA RZECZYWISTYCH SYTUACJACH

Uczestnik pracuje na wtasnych projektach zakupowych,

relacjach z klientami wewnetrznymi albo case study.

ROZMOWY, SCENKI I DECYZJE

Duzq czesc¢ programu stanowiq ¢wiczenia, symulacje
spotkan, trudne rozmowy, obiekcje i informacja
zwrotna.

fish

e in Procurement

-

ZAUFANIE I PC

-
Program pokazuje, jak buc To dnosc A
zakupow jako partnera b|znesu a nie ’rylko funkcjf:, 2
kontrolujgcej proces. s P RRIE L5 LI
B T )
Vv s
AI WSPIERA PRZYGOTOWANIES. ~ ~ 3

AI pomaga porzgdkowad potrzeby, przygotowat
argumentacje, Business Case, Executive Summ‘dry,
podsumowania spotkan i Decision Log. e

Efektem pracy jest przygotowany sposob prowadzenia wspotpracy z wybranym interesariuszem lub

zespotem w rzeczywistym projekcie zakupowym.
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Program SmartBuyer Procurement Business Partner

MODUL 1
Rola dziatu zakupow w procesie decyzyjnym

Zakres

* rola zakupoéw w projektach biznesowych

» etapy powstawania decyzji zakupowej
 moment zaangazowania Procurement

* sponsor i wtasciciel biznesowy projektu

» osoby decyzyjne | wptywajqgce na decyzje

* mandat i zakres odpowiedzialnosci zakupow
 plan wspotpracy z interesariuszami

Narzedzia: Stakeholder Analysis, Stakeholder Map,
Power-Interest Matrix, Stakeholder Engagement
Plan, RACI Matrix.

* rozmowa diagnosty
* cele biznesowe projekt
» potrzeba a preferowane rozwigzanie -

* wymagania obowigzkowe i oczekiwane :-f' Lige mﬂér, __

. kry’rerla sukcesu T Fea a7 B

e ograniczenia finansowe, operacyjne | czﬂ'soﬁe

* priorytety m'reresquuszy % --:" Y &k

* brakujgce informacje | rozblezne‘c'SCZlequla

« dokumentowanie ustalen ’ j-, <.

Narzedzia: Voice of Customer, Project Chm’renﬁfﬁ 5

Requirements Matrix, Meeting Notes. = Sy P a2
a

Al LAB

Przygotowanie mapy interesariuszy, analiza wptywu na projekt oraz plan zaangazowania dla wiasnego
przypadku. Porzgdkowanie informacji z rozmoéw, identyfikacja sprzecznosci i brakow oraz przygotowanie
pytan wymagajqcych dalszego uzgodnienia.
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Program SmartBuyer Procurement Business Partner

MODUL 3

Rekomendacje wspierajqce decyzje

Zakres

 struktura rekomendacji biznesowej

» warianty dziatania i kryteria poréwnania
 koszty, korzysci, ryzyka i zaleznosci

* Business Case

* Executive Summary

« Recommendation Paper

« argumentacja dla finanséw, operacji, IT i zarzqgdu
e ograniczenia, niepewnosc i kolejne kroki

Narzedzia: Business Case, Cost-Benefit Analysis,
Executive Summary, Recommendation Paper,
Decision Matrix.

Zaufanie,
konfliktowe ~ People in Procurement

Zakres

» budowanie wiarygoc

* rozpoznawanie zrodta rozk eznosci -

* cele i odpowiedzialnosc¢ roznych funkql o

» praca z obiekcjami Sl e G
* rozmowy korygujgce . - 1__:’rr;ns_ '

- przekazywanie trudnych informacji _.~ oy o

» kwestionowanie nleuzasqdnlonyc;h:z,a en

* uzgadnianie wspolnego stanowiska .- -

* eskalacja problemow i decyZJl P . ;

» odbudowa wspétpracy po konflikcie nﬁ? X

Narzedzia: Conflict Analysis, Root Cause Angly5|s
Feedback Framework, Action Plan, Escalation Path.

Al LAB / WARSZTAT

Przygotowanie wariantow rekomendacji oraz dostosowanie materiatu do potrzeb CFO, witasciciela
biznesowego, IT lub zarzqgdu. Scenki dotyczgce presji czasu, preferowanego dostawcy, blokowania

rekomendacji, konfliktu priorytetow oraz eskalacji projektu.
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Program SmartBuyer Procurement Business Partner

MODUL 5

Spotkania prowadzqce do decyzji

Zakres

 okreslenie celu i oczekiwanej decyzji
» dobor uczestnikow

* przygotowanie agendy i materiatéw
» warsztat projektowy

* spotkanie statusowe

* komitet sterujqgcy

* spotkanie eskalacyjne
 moderowanie rozbieznych stanowisk
« prezentowanie rekomendacji

» dokumentowanie decyzji

» odpowiedzialnos¢ za dziatania

* monitorowanie realizacji ustalen

Narzedzia: Meeting Agenda, Decision Log, Action

Register, RACI Matrix, Status Report.

MODUE &

Al jako wspar
bizhesowego w

(@)
g fish

People in Procurement

Zakres -

* analiza m’reresquuszyl do acji projektowe;j
» porzqdkowanie wymagan i stanowisk R
* przygotowanie Business Case = -
- Executive Summary i Recommendation Paper TR,
» warianty argumentacji dla réznych ocﬂbldl'ccn.«v-r | i -
* prezentacje | materiaty dla komitetu steru J‘/fqgé
* analiza notatek | podsumowanie spo’rk_gm
* przygotowanie scenariuszy rozmow +*

» Deep Research o, -_'?-. |
* NotebookLM i praca ze zrodtami =~ e
* kontrola jakosci, poufnosci i zgodnosci ma'rerlcﬂo . 4 e

-

-

Narzedzia: ChatGPT, Microsoft Copilot, Gemini, «
Claude, NotebookLM.

Al LAB / WARSZTAT

Przygotowanie i prowadzenie spotkania dotyczgcego rzeczywistego projektu oraz prezentacja
rekomendacji dziatu zakupow. Przygotowanie materiatdw wspierajgcych rzeczywistq decyzje lub rozmowe

prowadzongq przez uczestnika. I 08



Program SmartBuyer Procurement Business Partner

Human-Al Workflow
W Procurement Business Partner

Al wspiera przygotowanie materiatow, argumentacji, podsumowan i warian
Cztowiek odpowiada za rozmowe, ocene sytuacji, zaufanie | prowadzenie inte

01 CEL 04 WERYF

« decyzja do wsparcia * zgodnosc z fakt -
e interesariusz lub zespdt * ryzyka i zatozenia

* ton komunikacji
02 KONTEKST 05 DECYZJA
» potrzeby biznesowe ’
* cele | ograniczenia . rekome.rldowqc
* uktad interesariuszy  uzgodnic

 eskalowac

03 PRACA Z Al 06 UTRWALENIE
« warianty rekomendacji  Decision Log .
« Business Case * plan dziatan | -
e argumentacja dla odbiorcy e podsumowanie spotkania '

Al pomaga przygotowac materiat do rozmowy i decyzji, ale wptyw na interesariuszy,
zaufanie i odpowiedzialnosc za rekomendacje pozostajq po stronie cztowieka.
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Program SmartBuyer Procurement Business Partner

Magdalena Matczak

Trenerka kompetencji zakupowych | Manager zakupow | Project Manager

PROFIL

Manager zakupéw z ponad 20-lethim doswiadczeniem w miedzynarodowych
organizacjach z sektorow elektroniki, farmacji, przemystu meblarskiego oraz przemystu
spozywczego.

* zarzqdzanie kategoriami posrednimi i produkcyjnymi lokalnie, regionalnie i globalnie,
» prowadzenie projektow zakupowych, transformacyjnych i optymalizacyjnych,

* strategic sourcing, optymalizacja kosztow, outsourcing procesow i ocena dostawcow,

» prowadzenie miedzynarodowych zespotdéw projektowych.

PODEJSCIE DO SZKOLENIA

tqczy doswiadczenie menedzerskie w Procurement i prowadzeniu projektéw z pracq nad
rzeczywistymi sytuacjami wspotpracy z biznesem. Uczestnicy pracujg na wiasnych
przypadkach: analizujqg uktad interesariuszy, rozpoznajq potrzeby klienta wewnetrznego,
przygotowujqg rekomendacje i ¢wiczq rozmowy prowadzgce do decyzji.

Program opiera sie na ¢wiczeniach, scenkach, symulacjach spotkan i informacji zwrotne;j.

Al wspiera przygotowanie materiatow i wariantow dziatania, ale nie zastepuje rozmowy,
oceny sytuacji ani decyzji cztowieka.

DOSWIADCZENIE MENEDZERSKIE I PROJEKTOWE

Doswiadczenie obejmuje prowadzenie projektow zakupowych, transformacyjnych
i optymalizacyjnych, prace z miedzynarodowymi zespotami oraz wdrazanie
rozwiqgzan w organizacjach globalnych.

20+ L |

doswiadczenia w Procurement, zarzqgdzaniu pro;ek’rqml 1 pracy'!l‘*iy:{:::-'
= S F .-_._lr - W B
w srodowisku mlqdzynarodowym e — . s wig ¥ -1 b

5+ LAT "2rp " o T
prowadzenia szkolen dla Iokqlnycﬁ_l:globalaryéh zespotow
zakupowych polskich i miedzynarodowych koncernéw ‘@.
X .
PROCUREMENT + PROJECT MANAG,‘EMENT 1=
WSPOLPRACA Z BIZNESEM e

-

Lqgczy doswiadczenie zakupowe i projektowe z praktykq pracy
z interesariuszami, przygotowaniem rekomendacji oraz
prowadzeniem organizacji do decyzji.
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Program SmartBuyer Procurement Business Partner

smartBuyer Academy

Praktyczne programy rozwojowe dla profesjonalistow Procurement

SmartBuyer Al in Practice

2 dni - Bezpieczna i powtarzalna praca z AI w Procurement

SmartBuyer Category Management
2 dni - Przygotowanie strategii kategorii zakupowej

SmartBuyer Procurement Analytics
2 dni - Przeksztatcanie danych we wnioski i rekomendacje

SmartBuyer Negotiation
2 dni - Przygotowanie, prowadzenie i podsumowanie negocjacji

SmartBuyer Supplier Relationship Management
2 dni - Dobdr modelu wspotpracy i zarzqgdzanie wynikami dostawcow

SmartBuyer Procurement Project Management

2 dni - Prowadzenie projektu zakupowego od potrzeby do wdrozenia

SmartBuyer

1 dzien - Identyfikac
efekty

SmartBuyer Strategic Sour
2 dni - Projektowanie i prowadzenie procesu wyboru do‘s’rawcow- ¥ r""""iﬁﬁﬁ‘i'f j

_..J‘r-.a. ~ il -_*'J";-

SmartBuyer Contract & Commercidl Mgﬂpéeﬁ\e’n'r () -'

2 dni - Zabezpieczenie i realizacja warunkéw hqr_]gl‘dw

SmartBuyer Procurement Business _I?_grfﬁe’r' :
2 dni - Wspotpraca z biznesem i prowadzenfe’ ofganizacji do dec o o e
- > e

SmartBuyer AI Agents ' - ‘
-

2 dni - Projektowanie agentow wspierajqgcych procesy
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https://e-bigfish.com.pl/pl/szkolenia/smartbuyer-zastosowanie-ai-w-codziennej-pracy-kupca
https://e-bigfish.com.pl/pl/szkolenia/zarzadzanie-kategoria-zakupowa
https://e-bigfish.com.pl/pl/szkolenia/zarzadzanie-projektami-zakupowymi

Program SmartBuyer Procurement Business Partner

Big Fish. People In Procur

Od ponad 20 lat specjalizujemy sie we wsparciu funkcji zakupo = N
rynku talentow z praktycznym doswiadczeniem w rozwoju funkcji z v %

Kliknij nazwe obszaru, aby przejsc do oferty.

Rekrutacja ekspertow i liderow Procurement

Pozyskujemy specjalistow i liderow zakupow
— od kupcow i Category Managerow po
Dyrektorow Zakupow i CPO.

Ocena funkcji zakupowej i kompetencji zespotu

Oceniamy kompetencje zespotu, sposob
dziatania funkcji Procurement, model
decyzyjny oraz obszary wymagajqgce
dalszego rozwoju.

KONTAKT

Michat Pigtkowski | 505 045 645

michalpiatkowski@e-bigfish.com.pl | www.e-bigfish.com.pl/

i

Ig fish

People in Procurement

I- -
Rozwoj kompetencji i funkcji ProcurleHr L
Projektujemy programy rozwojowe S
dopasowane do rzeczywistych wyzwan Lo '
biznesowych, kategorii - g
zakupowych i projektéw orgqriizgeﬂ A

Wiedzaq, dane i analizy rynku Procurement = B 1,,-
F o

» s g £
5oy

Publikujemy analizy dotyczgce rynku ST
talentow, wynagrodzen, kompetencji, AL '
oraz rozwoju funkcji Procurement. .
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