Mozliwo$¢ dofinansowania

Strategiczne zarzadzanie zakupami w 5166,00 PLN brutto
- procesie budowy wartosci firmy 420000 PLN netto
{ IFSQTNYCTLLJJSTKI Numer ustugi 2024/01/30/7597/2060386 344,40 PLN brutto/h
rorskh 280,00 PLN netto/h
"FRANCUSKI
INSTYTUT
GOSPODARKI -
POLSKA" SPOLKA Z
OGRANICZONA © Warszawa / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa
CIA ® 15h
A% % K T ) 17.06.2024 do 18.06.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Wiasciciele firm, prezesi, wiceprezesi, cztonkowie zarzaddw, dyrektorzy
Grupa docelowa ustugi zarzaqzajacy, dyr?ktor?y dz.ia’rc’)w: ﬂ’nal?sc’)w i contrc.)llingu, strategii,
rozwoju, produkcji, logistyki, zakupdw i zaopatrzenia, dyrektorzy

operacyjni, dyrektorzy zaktaddéw i fabryk.

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 10-06-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 15

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest przygotowanie Uczestnikéw do optymalnego zarzadzania procesami zakupowymi.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Ocenia wptyw funkcji zakupowej na
wyniki finansowe i budowanie Test teoretyczny
konkurencyjnosci przedsigebiorstwa.

Wdraza narzedzia wspierajace

Test teoretyczn
doskonalenie procesoéw zakupowych. yezny

Optymalne zarzadzanie procesami

zakupowymi.
Ocenia skuteczno$¢ dziatan
zakupowych dzieki dobraniu Test teoretyczny
odpowiednich KPI.
Opracowuje strategie zakupéw. Test teoretyczny
Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji (certyfikat) zawiera opis efektéw uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dokument (certyfikat) potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Certyfikat lub zaswiadczenie o ukofczeniu szkolenia.

Program

Pierwszy dzien (9.00 - 17.00) Przeglad technik i narzedzi

1. Wprowadzenie: cele seminarium, poznanie sie Uczestnikéw i test wprowadzajacy.

2. Ktére czynniki tworzg warto$¢ w przedsiebiorstwie? Identyfikacja kluczowych dZwigni wzrostu przedsiebiorstwa.

3. Jak oceni¢ sprawnos¢ i efektywno$¢ funkcji zakupowej w przedsiebiorstwie. Przeglad narzedzi i technik analitycznych
3.1. Struktura/ kategorie zakupéw i optymalizacja

3.1.1. Narzedzia analizy:



3.1.1.1. Drzewo kategorii zakupowych Cwiczenie

3.1.1.2. ABC/XYZ, Pareto

3.1.1.3. Macierz Kraljica Cwiczenie

3.1.1.4. Ekonomia skali, a liczba dostawcéw i indekséw

3.2. Ocena portfolio dostawcéw - baza dostawcow

3.2.1. Pozycjonowanie dostawcow

3.2.2. Kryteria wyboru i oceny dostawcow

3.2.2.1. Ocena warunkéw wspétpracy Cwiczenie

3.2.2.1.1. Ryzyka wspotpracy z dostawca i zarzadzanie ryzykiem

3.2.2.1.2. Zagrozenie logistyczne, zagrozenie jakosciowe, zagrozenie biznesowe, zagrozenie — monopolistyczna pozycja dostawcy,
zagrozenie — sita wyzsza.

3.3. Zapasy i ich optymalizacja w procesie zakupéw

3.3.1. Narzedzia i techniki do analizy i optymalizacji zapaséw (ABC, XYZ,)

3.3.2. Analiza koszty zapaséw w procesie zakupéw Cwiczenie

3.3.2.1. Mierniki DOS i zarzadzanie OLD STOCK, FIFO, GEMBA (idz aby zobaczy¢)

Strategiczne zarzadzanie zakupami

w procesie budowy wartosci firmy

FIG Polska Sp. z 0.0. * [l ul. Filtrowa 75/5, 02-032 Warszawa * [l (22) 823 42 83 - [ (22) 82399 13 2

www.figpolska.pl, biuro@figpolska.pl

3.3.2.2. Projektowanie zapasu dla wybranych produktéw (produkty szybko rotujace, ryzyko dtugich taricuchéw, dostepnosé, zapasy
bezpieczenstwa)

3.3.2.3. VM, Just in Time, minimalne wielko$ci zamoéwienia (MOQ) a optymalizacja zapasu - zarzgdzanie zapasami przez kupcow
3.3.3. Prognozy i plany - réznice i mechanizmy.

4. Techniki i narzedzia oceny potencjatu oszczednosci kosztowych i cash flow

4.1. Potencjat oszczednosci i sposoby ich osiggania Cwiczenie

4.2. Cost /Value Analysis surowcéw, zakupow strategicznych

4.3.TCO

4.4. Zarzadzanie terminami ptatnosci

4.5. Bonusy i rabaty retro

5. Podsumowanie dnia.

Drugi dzien (9.00 - 17.00) Strategia zakupow

1. Powtérzenie i utrwalenie zagadnier omawianych pierwszego dnia seminarium

2. Analiza SWOT i diagnoza funkcji zakupowej

3. Jak poprawi¢ funkcjonowanie obszaru zakupéw? Cwiczenie

4. Strategia zakupow

4.1. Misja dziatu zakupdéw w organizaciji

4.2. Cele i KPI dtugoterminowe i operacyjne Cwiczenie

4.3. Plan i harmonogram dziatan optymalizujgcych procesy zarzadzania zakupami

4.3.1. Business Excelence Model

4.4. Monitoring strategii: dokumentacja uzyskanych oszczednosci, monitorowanie KPI kontynuacja procesu ciggtego doskonalenia,
inicjowanie projektéw, Lean&Six Sigma miedzy réznymi jednostkami. Przyktady z firm

5. Jak poprawi¢ efektywnos$¢ zakupéw?

5.1. Miejsce zakupéw w organizacji i struktura dziatu zakupéw Cwiczenie

5.2. Zarzadzanie kategorig zakupowa

5.2.1. Procurement Value engineering

5.2.2. Jakie kompetencje rozwija¢ aby osiggnac¢ cele? Zespoty i ich kompetencje - Case

5.2.3. Nowoczesne rozwigzania w procesie zarzadzania zakupami (platformy, licytacje)

6. Organizacja polityki zakupéw. Jak unikaé btedéw we wdrozeniu polityki zakupowej?

6.1. Zakres polityki zakupowej

6.2. Najczestsze btedy przy formutowaniu regulaminu zakupowego

6.3. Dobre praktyki przy tworzeniu regulaminu zakupowego: podziat praktyk zakupowych ze wzgledu na wptyw na wynik finansowy oraz
koncentracje dziatan

6.4. Opracowywanie RFQ - zapytania ofertowego, tworzenie zespotu negocjacyjnego, okreslenie bazy dostawcéw do negocjacji...)
Cwiczenie

6.5. Proces negocjaciji - kroki w procesie, BATNA

6.6. Protokoty negocjacji, umowy handlowe, NDA, OWZ, OWS

7. Podsumowanie zajec.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5166,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 344,40 PLN
Koszt osobogodziny netto 280,00 PLN
Prowadzacy
Liczba prowadzacych: 1
121
O Jacek Jarmuszczak

)

Trener biznesu, praktyk we Francuskim Instytucie Gospodarki Polska, specjalizuje sie w
zagadnieniach zwigzanych z zarzadzaniem zakupami. Ekspert w dziedzinie aukcji elektronicznych,
negocjacji zakupowych, budowania relacji z dostawcami oraz e-systemoéw zarzgdzania zakupami.
Posiada praktyczne doswiadczenia w zakresie wdrazania i usprawniania narzedzi elektronicznych
wspierajacych obszar zakupéw (Ocena Dostawcy, Zarzadzanie Kontraktami, Obieg Zapotrzebowan
Wewnetrznych, Aukcje Elektroniczne). Wielomiesieczne kontrakty w Europie Zachodniej, USA, Azji
oraz praca w centralnych strukturach globalnej korporaciji, dostarczyty ogromnego doswiadczenia w
zarzadzaniu biznesem o charakterze miedzykulturowym. W trakcie swojej ponad 15 letniej kariery
negocjowat kontrakty o tgcznej wartosci przekraczajacej 3,5 miliarda EUR.

Kariere zawodowa rozpoczynat jako kupiec w branzy FMCG w polskich przedsiebiorstwach, dla
ktérych negocjowat kontrakty zakupowe z dostawcami z catego $wiata - gtéwnie korzystajac z
elektronicznych platform przetargowych. Dla globalnego koncernu, lidera w swoim sektorze i dobrze
znanej marki Philips Lighting, jako Strategic Buyer tworzyt strategie zakupdéw dla obszaru Europy
oraz prowadzit negocjacje z kluczowymi dostawcami. Byt Kierownikiem Dziatu Zakupow
Elektronicznych w Carlsberg Group, gdzie przeprowadzat przetargi dla wszystkich zaktadéw
Carlsberg na catym $wiecie. Prcaowat takze w Danfoss A/S jako Global Category Manager.

tacznie przeprowadzit ponad 200 szkolen.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik po ukoriczonym szkoleniu otrzyma:
- Ceryfikat ukoniczenia szkolenia,

- Materiaty w formie prezentacji przygotowanej na potrzeby szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Przestanie podpisanej przez Decydenta karty zgtoszenia wraz z pieczatka firmowa na adres:
biuro@figpolska.pl

* Warunkiem przyjecia zgtoszenia Uczestnikéw korzystajgcych z dofinansowania BUR jest akceptacja specjalnych warunkéw zgtoszenia
(specjalny formularz dostepny na stronie www.figpolska.pl).

Wiecej informacji w biurze FIG Polska — tel. +48 22 823 42 83 lub na stronie www.figpolska.pl.

Informacje dodatkowe

* Warunkiem przyjecia zgtoszenia Uczestnikéw korzystajgcych z dofinansowania BUR jest akceptacja specjalnych warunkéw zgtoszenia
(specjalny formularz dostepny na stronie www.figpolska.pl).

Wiecej informacji w biurze FIG Polska — tel. +48 22 823 42 83 lub na stronie www.figpolska.pl.
Segregatory z prezentacja i miejscem na notatki, skrypt, éwiczenia, skrypt z bazg wiedzy.

UWAGA: Do podanej wyzej ceny szkolenia zostang doliczone koszty niekwalifikowane wysokosci 200zt/dzien szkolenia. Zamawiajgcy
otrzyma dwie faktury za ustuge w podziale na koszty kwalifikowane i niekwalifilkowane.

Adres

Warszawa
Warszawa

woj. mazowieckie

Warszawa

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja

o Wil

e Udogodnienia dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail beata.michalak@figpolska.pl

Telefon (+48) 22 8234 283

Beata Michalak



