
Jak zbudować nowoczesny dział 
zakupów?
Stwórz zespół profesjonalnych kupców

Warszawa, 18,19,20 czerwca

Warsztat

• Zwiększyć rolę zakupów w firmie.

• Wdrożyć nowoczesne standardy i rozwiązania.

• Rozwinąć funkcję zakupów w firmie do poziomu strategicznego 
 i dostarczającego biznesowi wartość dodaną.

• Zbudować kompetentny, profesjonalny zespół zakupowy.
   
Zgłoś swój udział już dziś!

530 755 339 

ewa.rokicka@bmspolska.pl



Warsztat

Wstęp

W czasie szkolenia uczestnicy poznają globalne trendy rozwoju zakupów. Ponadto 
dowiedzą się, jakie są efektywne metody budowy procesu zakupowego, kluczowe 
obszary działania, konstruowania systemu KPI, w jaki sposób zakupy mogą generować 
w firmie wartość dodaną, jak pozyskać, rozwijać i utrzymać na dzisiejszym rynku pracy 
specjalistów..

Metodyka

 • prezentacje
 • mini wykłady
 • dyskusje i ćwiczenia w grupie 
 • praca indywidualna 
 • obserwacje
 • informacja zwrotna
 
Cele szkolenia:

 • Wiedza o kierunkach globalnych i transformacji roli zakupów.
 • Znajomość czterech wymiarów funkcji zakupów.
 • Umiejętność budowy systemu KPI i rangi zakupów.
 • Świadomość oczekiwań pracowników działu zakupów.
 • Wiedza o kompetencjach i stylach zarządzania w zakupach.
 • Umiejętność pracy z talentami. 
 • Znajomość praktycznych metod motywowania i delegowania.

Czas trwania:

3 dni / 21 godzin szkoleniowych

Spełniły oczekiwania. Bardzo fajny sposób zaangażowania słuchaczy w zajęcia i aktywny udział.
Adam Kostrzewa, Adwokat, Partner w Kancelarii SPCG

Na luzie, ale w pełni profesjonalne szkolenie.
Jakub Podkomorzy, Dyrektor Sprzedaży, Ultimo

Referencje



Dzień I

Rozpoczęcie 9:00

1. Badania globalne – działy zakupów

 • Główne priorytety
 • Dźwignie generowania wartości
 • Poziom efektywności

2. Role zakupów w przedsiębiorstwach

 • Cztery modele i ich specyfika
 • Jaką rolę pełni mój dział? – wykonanie mapy funkcji działu zakupów.

3. Koncepcja Sourcing Cirle © - metodologii realizacji procesu zakupowego

4. Segmentacja kategorii zakupowych

 • Matryca kategoryzacji.
 •. Przykładowy proces segmentacji.

5. Analiza rynku i segmentacja dostawców

 • Matryca segmentacji.
 • Analiza segmentacji dostawców na przykładzie.

Zakończenie 17:00

Warsztat



Po raz kolejny miałam okazję uczestniczyć w wydarzeniu organizowanym przez firmę BMS Group. Tym 
razem było to szkolenie z Facylitowania.  Z czystym sumieniem mogę to szkolenie polecić każdemu kto 
szuka różnych technik na prowadzenie spotkań. Co mi się podobało najbardziej? Świetnie przygotowany 
trener, forma warsztatowa - teorii było niewiele, za to praktyki mnóstwo, praktyczna wiedza i 
zastosowanie w pracy. Polecam!

Monika Sabat, Project Manager, AmRest

Warsztat

Dzień II

Rozpoczęcie 9:00

6. Diagnoza potrzeb klientów wewnętrznych

 •. Identyfikacja klientów wewnętrznych.
 • Analiza ich potrzeb.

7. Wybór strategii negocjacyjnych

 • Matryca wyboru w odniesieniu do analizy dostawców.
 • Jak to jest moim dziale? – wykonanie analizy sytuacji.

8. Metody konstruowania systemu KPI

 • Założenia systemu KPI.
 • Czynniki twarde – oszczędności, negocjacje.
 • Czynniki efektywnościowe.
 • Czynniki jakościowe.
 • Metoda i zakres raportowania.

9. Budowa pozytywnego wizerunku

a. Działania wspierające profesjonalny wizerunek zakupów

10. Analiza i uświadomienie potrzeb pracowników działu zakupów

 • Jakie są potrzeby pracowników.
 • Jak wzbudzać zaangażowanie zespołu.

Zakończenie 17:00



Warsztat

Dzień III

Rozpoczęcie 9:00

11. Styl zarządzania a etapy rozwoju kupca.

 • Omówienie etapu rozwoju pracownika działu zakupów.
 • Dostosowanie stylu zarządzania do etapu rozwoju pracownika.
 • Ćwiczenia.

12. Kompetencje managera zakupów.

 • Kluczowe umiejętności w zarządzaniu zakupami.
 • Kluczowe kompetencje w zarządzaniu kupcami.
 • Ćwiczenia.
 
13. Jak zarządzać talentami w dziale zakupów.

 • Talent to kto.
 • Jak zidentyfikować i utrzymać talenty w zespole.

14. Motywowanie w praktyce.

 • Motywowanie zewnętrzne i wewnętrzne.
 • Metody motywowania.
 • Ćwiczenia.

15. Delegowanie odpowiedzialności.

 • Delegowanie zadań a delegowanie odpowiedzialności.
 • Ćwiczenia.

16. Autodiagnoza umiejętności managerskich.

 • Przeprowadzenie analizy własnych umiejętności managerskich.

Zakończenie 17:00

 
Dziękuję za organizację świetnego szkolenia„Compliance Officer” . Spotkanie przebiegało nie tylko na wysokim 
merytorycznym poziomie, ale także w przyjaznej atmosferze. 

Urszula Szudarek, TDJ S.A



Trener

BMS Group Sp. z o.o., ul. Nowogrodzka 50/515, 00-695 Warszawa
tel.: +48 22 412 50 62 fax: +48 22 412 50 61
e-mail: info@bmspolska.pl, www.bmspolska.pl

BEATA TARNOWSKA-KUPNY 
Coach biznesu, mentor, doradca, z ponad 20-letnim doświadczeniem w 
biznesie, ekspert w zarządzaniu łańcuchem dostaw, logistyką, zakupami w 
branżach: FMCG, telekomunikacja. Realizowałam duże projekty w firmach 
krajowych oraz globalnych, tworzyłam i wdrażałam strategie biznesowe oraz 
wielofunkcyjne procesy, prowadziłam negocjacje z firmami globalnymi.  
Posiadam praktyczną wiedzę budowania i rozwoju biznesu, realizacji 
projektów biznesowych, budowania i zarządzania zespołami. 

Jestem partnerem w firmie konsultingowej Lynton Polska oraz Coaching 
Partnerzy. Współpracuję z Polish Women Network wspierającą kobiety w 
rozwoju zawodowym i osobistym. Od ponad 20 lat jestem praktykiem 
coachingu menedżerskiego. Od kilku lat  pracuję z menedżerami jako coach i 
mentor. Jestem członkiem Polskiego Stowarzyszenia Menedżerów Logistyki i 
Zakupów.

Praca z ludźmi i wspieranie ich w rozwoju oraz realizacji celów to moja pasja. 
Moja tożsamość to skuteczność.

 



Dzień III

Rozpoczęcie 9:00
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Urszula Szudarek, TDJ S.A


