Warsztat

Jak zbudowac nowoczesny dziat

zakupow?
Stworz zespot profesjonalnych kupcow

Warszawa, 18,19,20 czerwca



Warsztat

Wstep

W czasie szkolenia uczestnicy poznaja globalne trendy rozwoju zakupdw. Ponadto
dowiedza sie, jakie sg efektywne metody budowy procesu zakupowego, kluczowe
obszary dziatania, konstruowania systemu KPI, w jaki sposob zakupy moga generowac
w firmie wartos¢ dodang, jak pozyskag, rozwijac i utrzymac na dzisiejszym rynku pracy
specjalistow..

Metodyka

. prezentacje

. mini wyktady

. dyskusje i Ewiczenia w grupie
. praca indywidualna

. obserwacje

. informacja zwrotna

Cele szkolenia:

. Wiedza o kierunkach globalnych i transformacji roli zakupow.
. Znajomosc czterech wymiarow funkgcji zakupow.

. Umiejetnosc budowy systemu KPI i rangi zakupow.

. Swiadomos¢é oczekiwar pracownikéw dziatu zakupow.

. Wiedza o kompetencjach i stylach zarzadzania w zakupach.

. Umiejetnosc pracy z talentami.

. Znajomosc praktycznych metod motywowania i delegowania.

Czas trwania:

3 dni/ 21 godzin szkoleniowych

Referencje

‘ ‘ Spetnity oczekiwania. Bardzo fajny sposob zaangazowania stuchaczy w zajecia i aktywny udziat.
Adam Kostrzewa, Adwokat, Partner w Kancelarii SPCG

Na luzie, ale w petni profesjonalne szkolenie.
Jakub Podkomorzy, Dyrektor Sprzedazy, Ultimo



Dzien |

Rozpoczecie 9:00
Badania globalne - dziaty zakupow
. Gtowne priorytety
. Dzwignie generowania wartosci
. Poziom efektywnosci
Role zakupow w przedsiebiorstwach
. Cztery modele i ich specyfika
. Jaka role petni moj dziat? — wykonanie mapy funkgji dziatu zakupow.

Koncepcja Sourcing Cirle © - metodologii realizacji procesu zakupowego
Segmentacja kategorii zakupowych

. Matryca kategoryzagji.
. Przyktadowy proces segmentagji.

Analiza rynku i segmentacja dostawcow

. Matryca segmentacji.
. Analiza segmentacji dostawcow na przyktadzie.

Zakonczenie 17:00




10.

Warsztat

Dzien Il
Rozpoczecie 9:00
Diagnoza potrzeb klientow wewnetrznych
. Identyfikacja klientow wewnetrznych.
. Analiza ich potrzeb.
Wybor strategii negocjacyjnych
. Matryca wyboru w odniesieniu do analizy dostawcow.
. Jak to jest moim dziale? — wykonanie analizy sytuadji.
Metody konstruowania systemu KPI
. Zatozenia systemu KPI.
. Czynniki twarde — oszczednosci, negocjacje.
. Czynniki efektywnosciowe.
. Czynniki jakosciowe.
. Metoda i zakres raportowania.

Budowa pozytywnego wizerunku

Dziatania wspierajace profesjonalny wizerunek zakupow
Analiza i uSwiadomienie potrzeb pracownikéw dziatu zakupow
. Jakie sg potrzeby pracownikow.

. Jak wzbudzac zaangazowanie zespotu.

Zakonczenie 17:00

‘ ‘ Po raz kolejny miatam okazje uczestniczy¢ w wydarzeniu organizowanym przez firme BMS Group. Tym
razem byto to szkolenie z Facylitowania. Z czystym sumieniem moge to szkolenie polecic kazdemu kto

szuka roznych technik na prowadzenie spotkan. Co mi sie podobato najbardziej? Swietnie przygotowany
trener, forma warsztatowa - teorii byto niewiele, za to praktyki mnostwo, praktyczna wiedza i

zastosowanie w pracy. Polecam!
Monika Sabat, Project Manager, AmRest




Dzien Il

Rozpoczecie 9:00

11.  Styl zarzadzania a etapy rozwoju kupca.

. Omaowienie etapu rozwoju pracownika dziatu zakupow.
. Dostosowanie stylu zarzadzania do etapu rozwoju pracownika.
. Cwiczenia.

12. Kompetencje managera zakupow.

. Kluczowe umiejetnosci w zarzadzaniu zakupami.
. Kluczowe kompetencje w zarzadzaniu kupcami.
. Cwiczenia.

13. Jak zarzadzac talentami w dziale zakupow.

. Talent to kto.
. Jak zidentyfikowac i utrzymac talenty w zespole.

14. Motywowanie w praktyce.

. Motywowanie zewnetrzne i wewnetrzne.
. Metody motywowania.
. Cwiczenia.

15. Delegowanie odpowiedzialnosci.

. Delegowanie zadan a delegowanie odpowiedzialnosci.
. Cwiczenia.

16. Autodiagnoza umiejetnosci managerskich.
. Przeprowadzenie analizy wtasnych umiejetnosci managerskich.

Zakonczenie 17:00

‘ Dziekuje za organizacje swietnego szkolenia,Compliance Officer” . Spotkanie przebiegato nie tylko na wysokim
merytorycznym poziomie, ale takze w przyjaznej atmosferze.

Urszula Szudarek, TD) S.A




| > BEATA TARNOWSKA-KUPNY

Coach biznesu, mentor, doradca, z ponad 20-letnim doSwiadczeniem w
biznesie, ekspert w zarzadzaniu tancuchem dostaw, logistyka, zakupami w
branzach: FMCG, telekomunikacja. Realizowatam duze projekty w firmach
krajowych oraz globalnych, tworzytam i wdrazatam strategie biznesowe oraz
wielofunkcyjne procesy, prowadzitam negocjacje z firmami globalnymi.
Posiadam praktyczng wiedze budowania i rozwoju biznesu, realizagji
projektow biznesowych, budowania i zarzadzania zespotami.

Jestem partnerem w firmie konsultingowej Lynton Polska oraz Coaching
Partnerzy. Wspotpracuje z Polish Women Network wspierajaca kobiety w
rozwoju zawodowym i osobistym. Od ponad 20 lat jestem praktykiem
coachingu menedzerskiego. Od kilku lat pracuje z menedzerami jako coach i
mentor. Jestem cztonkiem Polskiego Stowarzyszenia Menedzerow Logistyki i
Zakupow.

Praca z ludzmi i wspieranie ich w rozwoju oraz realizacji celow to moja pasja.
Moja tozsamosc to skutecznosc.
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Dziekuje za organizacje swietnego szkolenia,Compliance Officer” . Spotkanie przebiegato nie tylko na wysokim

merytorycznym poziomie, ale takze w przyjaznej atmosferze.
Urszula Szudarek, TDJ S.A



