Mozliwo$¢ dofinansowania

Menedzer zarzadzania zakupami 5750,00 PLN brutto

Numer ustugi 2024/11/27/7405/2435131 5750,00 PLN netto
m;v;z:\ggT 34,23 PLN brutto/h
34,23 PLN netto/h

POZNAN

© zdalna w czasie rzeczywistym
Uniwersytet WSB

) ) & Studia podyplomowe
Merito w Poznaniu

® 168h
Kok ke ke 9 29.03.2025 do 25.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Logistyka

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Sposéb dofinansowania wsparcie dla oséb indywidualnych

Studia kierowane sg do specjalistéw i menedzeréw wszystkich szczebli
odpowiedzialnych za projektowanie, prognozowanie, planowanie
produkcji i ustug, ktérzy chca poszerzy¢ swoja wiedze z negocjaciji,

zakupdw i zarzgdzania tanicuchem dostaw.
Grupa docelowa ustugi

Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek - Rozwaj.

Ustuga adresowana réwniez dla Uczestnikow Projektu Matopolski

Pociag do Kariery.
Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 33
Data zakonczenia rekrutacji 23-03-2025
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 168

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie

Podstawa uzyskania wpisu do BUR ) . . .
wyzszym i nauce (t.j. Dz. U. z 2023 r. poz. 742, z p6zn. zm.)

Zakres uprawnien Studia podyplomowe



Cel

Cel edukacyjny

Studia na kierunku Menedzer zarzgdzania zakupami majg na celu przygotowanie uczestnika do planowania,
usprawniania proceséw zakupdw w przedsiebiorstwie, negocjowania cen i doboru dostawcow oraz zarzadzania
zespotem dziatu zakupow tak, aby wptywac na jakos$¢ towardw i ustug firmy oraz wptywac na ptynnosé finansowa
organizacji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Wiedza:

Zaawansowana wiedza z zakresu
zarzadzania zakupami:

Znajomos¢ teorii i praktyki zarzadzania
procesami zakupowymi.
Zrozumienie kluczowych pojeé, modeli i

strategii zwigzanych z funkcjg zakupow.

Pogtebiona wiedza z zakresu analizy
rynkowej:

Umiejetnos¢ przeprowadzania
kompleksowej analizy rynkowej, w tym
identyfikacja trendéw i konkurenciji.
Znajomos¢ narzedzi i technik analizy
rynkowej.

Znajomos¢ prawa handlowego i
regulacji zwigzanych z zakupami:

Zdobycie wiedzy z zakresu prawa
handlowego dotyczagcego uméw
zakupowych.

Swiadomosé kluczowych regulacji i
norm branzowych.

Umiejetnos¢ korzystania z
nowoczesnych technologii w
zarzadzaniu zakupami:

Zrozumienie roli nowoczesnych
narzedzi informatycznych w procesach
zakupowych.

Znajomosc¢ technologii wspierajacych
zarzadzanie dostawami i zapasami.

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Zaawansowana wiedza z zakresu
zarzadzania zakupami:

Analiza strategii zakupowych:
Sprawdzenie, czy osoba posiada
umiejetnos¢ opracowywania i
wdrazania strategii zakupowych,
uwzgledﬁlaja.;cych ce!e organizacji. Test teoretyczny
Optymalizacja kosztéw: Ocena
zdolnosci do efektywnego
negocjowania warunkéw handlowych,
dostarczajacych optymalne koszty dla
przedsiebiorstwa.

Zarzadzanie dostawcami: Ocena
umiejetnosci budowania i utrzymywania
dtugofalowych relacji z dostawcami.

Pogtebiona wiedza z zakresu analizy
rynkowej:

Monitorowanie trendéw rynkowych:
Sprawdzenie, czy osoba jest w stanie
$ledzi¢ i analizowa¢ aktualne trendy i
zmiany na rynku, a takze dostosowywa¢
strategie zakupowe do tych zmian.
Prognozowanie: Ocena umiejetnosci
przewidywania zmian na rynku, co

Test teoretyczny

pozwala dostosowac strategie
zakupowe do przysztych warunkéw.
Konkurencyjno$¢: Analiza zdolno$ci do
identyfikowania konkurencji, a takze
stosowanie odpowiednich strategii
zakupowych w zwigzku z tym.

Znajomos¢ prawa handlowego i
regulacji zwigzanych z zakupami:

Zgodnos¢ z przepisami: Sprawdzenie,
czy osoba jest Swiadoma i przestrzega
obowiazujacych przepiséw prawa
handlowego oraz innych regulaciji
zwigzanych z zakupami.

Umiejetnos$¢ analizy umoéw: Ocena
umiejetnosci analizy i negocjacji uméw
zakupowych, aby zapewnié¢ zgodnos¢ z
prawem i minimalizowa¢ ryzyko dla
organizacji.

Rozwigzywanie sporéw: Zdolnos$¢ do
skutecznego rozwigzywania sporéw

Test teoretyczny

prawnych zwigzanych z zakupami.



Efekty uczenia sie

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Umiejetnos$¢ korzystania z
nowoczesnych technologii w
zarzadzaniu zakupami:

Znajomos¢ systeméw ERP: Weryfikacja
znajomosci i umiejetnosci korzystania z
systemow ERP w zakresie zarzadzania
zakupami.

Automatyzacja proceséw zakupowych:
Ocena zdolnosci do wprowadzania i
korzystania z nowoczesnych narzedzi

Test teoretyczny

do automatyzacji proceséw
zakupowych.

Analiza danych: Sprawdzenie
umiejetnosci efektywnej analizy danych
zakupowych przy uzyciu
zaawansowanych narzedzi
analitycznych.



Efekty uczenia sie

Kompetencje:

Umiejetnosci negocjacyjne:

Doskonalenie umiejetnosci skutecznej
negocjacji warunkéw handlowych.
Rozwiniecie zdolnosci do osiggania
korzystnych uméw z dostawcami.
Umiejetnos$¢ analizy ryzyka:

Zdolnos$¢ identyfikacji, oceny i
zarzadzania ryzykiem w procesach
zakupowych.

Umiejetnos¢ podejmowania decyzji
zwigzanych z minimalizacja ryzyka.
Umiejetnosci zarzadzania projektami
zakupowymi:

Zdobycie praktycznych umiejetnosci
planowania i realizacji projektow
zakupowych.

Doskonalenie zdolnosci do efektywnego
zarzadzania zespotem w kontekscie
projektéw zakupowych.

Kryteria weryfikacji

Umiejetnosci negocjacyjne:

Efektywno$¢ negocjacji: Ocena
wynikéw negocjaciji, takich jak uzyskane
warunki handlowe, rabaty, czy inne
korzysci wynegocjowane w ramach
umoéw zakupowych.

Zastosowanie strategii negocjacyjnych:
Weryfikacja, czy osoba potrafi
dostosowac¢ strategie negocjacyjne do
réznych sytuac;ji i typéw dostawcow.
Feedback od kontrahentéw: Analiza
opinii od kontrahentéw w celu oceny
jakosci i efektywnosci negocjaciji.

Umiejetnos$¢ analizy ryzyka:

Doktadnosé¢ identyfikacji ryzyka: Ocena
zdolnosci do precyzyjnej identyfikacji
potencjalnych zagrozen i ryzyk
zwigzanych z procesami zakupowymi.
Skutecznos¢ zarzadzania ryzykiem:
Analiza dziatan podjetych w celu
minimalizacji ryzyka i zabezpieczenia
przed nieprzewidzianymi sytuacjami.
Historia decyzji ryzykownych: Przeglad
decyzji podjetych w sytuacjach
ryzykownych, aby ocenié¢ skutecznosé
podejmowania decyzji w celu
minimalizacji negatywnych skutkéw.

Umiejetnosci zarzadzania projektami
zakupowymi:

Realizacja projektéw: Analiza
zakonczonych projektéw zakupowych
pod katem ich zgodnosci z zatozonymi
celami i harmonogramem.
Wspétpraca z zespotem: Sprawdzenie
umiejetnosci wspotpracy z zespotem w
kontekscie projektow zakupowych, w
tym komunikacji, delegacji zadan i
motywowania cztonkéw zespotu.
Efektywno$¢ planowania: Ocena
umiejetnosci planowania projektéw
zakupowych, w tym ustalania celdéw,
okreslania zasobdw i monitorowania

postepu.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Umiejetnosci spoteczne:

Doskonalenie komunikacji
interpersonalne;j:

Rozwiniecie umiejetnosci skutecznej
komunikacji wewnetrznej i zewnetrzne;j.
Umiejetnos$¢ prezentacji i argumentaciji
swoich stanowisk.

Budowanie relacji z dostawcami:

Zdolnos¢ do nawigzywania,
utrzymywania i rozwijania pozytywnych
relacji z dostawcami.

Doskonalenie umiejetnos$ci budowania
partnerstw biznesowych.

Swiadomo$é zréwnowazonego rozwoju:

Rozwinigcie $wiadomosci ekologicznej i
spotecznej w kontekscie zarzadzania
zakupami.

Umiejetno$¢ wdrazania
zrownowazonych praktyk w procesach
zakupowych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Doskonalenie komunikacji
interpersonalnej:

Ewaluacja komunikacji wewnetrznej:
Analiza poprawy komunikacji wewnatrz
zespotu zakupowego i miedzy ré6znymi
dziatami w organizacji.

Efektywnos¢ komunikacji zewnetrznej:
Ocena jakos$ci komunikaciji z
dostawcami i innymi partnerami

Test teoretyczny

zewnetrznymi.

Umiejetnos¢ prezentacji: Przeglad
umiejetnosci prezentacyjnych poprzez
analize prezentaciji, prezentaciji
wewnetrznych lub uczestnictwo w
spotkaniach branzowych.

Budowanie relacji z dostawcami:

Analiza relacji z dostawcami:
Sprawdzenie historii wspotpracy z
dostawcami i ocena jakos$ci tych relacji.
Zdolno$¢ do nawigzywania relacji:
Ocena zdolnosci do skutecznego

. . n Test teoretyczny
nawigzywania nowych relacji z
dostawcami i partnerami biznesowymi.
Doskonalenie umiejetnos$ci budowania
partnerstw: Przeglad umiejetnosci
budowania trwatych partnerstw
biznesowych i wspétpracy
strategiczne;j.

Swiadomos$é zréwnowazonego rozwoju:

Zrozumienie koncepciji
zrownowazonego rozwoju: Ocena
poziomu zrozumienia i zaangazowania
w zréwnowazony rozwoj w kontekscie
zarzadzania zakupami.

Wdrazanie praktyk zrownowazonych:
Analiza dziatan podjetych w celu
wdrozenia praktyk zréwnowazonych w
procesach zakupowych.

Swiadectwa i certyfikaty
zrébwnowazonego rozwoju: Ewentualne
posiadanie certyfikatéw lub
uczestnictwo w inicjatywach
zréwnowazonego rozwoju.

Test teoretyczny



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

TAK

Swiadectwo studiéw podyplomowych zawiera dwusemestralny program kierunku wraz ze zrealizowanymi godzinami i
30 punktami ECTS.

Absolwent uzyskuje zaswiadczenie potwierdzajgce zdobyte efekty ksztatcenia.

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

TAK

Swiadectwo ukonczenia studiéw podyplomowych jest wydawane na podstawie uzyskania pozytywnej oceny z kazdego
semestru zgodnie z Regulaminem Studiéw Podyplomowych.

Studia konicza sie zaliczeniem na ocene okreslonym w karcie kierunku.

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

TAK
Swiadectwo ukoriczenia studiéw podyplomowych jest potwierdzeniem uzyskania pozytywnego wyniku z testu
semestralnego i egzaminu koncowego.

Program

Studia trwajg dwa semestry, a program zawiera 30 punktéw ECTS
ZAKUPY | ICH ZNACZENIE W ORGANIZACJI
(8 godz.)

e Funkcja i rozw6j zakupéw w organizacji

e Proces zakupéw w organizacji

e Cykl zaopatrzenia w przedsigbiorstwie

e Rynek i czynniki ksztattujgce funkcje zakupéw

e Uwarunkowania wewnetrzne a funkcja zakupéw
e Typy postepowan zakupowych

Uczestnicy zdobedg aktualng wiedze z zakresu zarzadzania procesem zakupowym w przedsigbiorstwie oraz dowiedzg sig, jak
prognozowacé zakupy i jaki wptyw ma to na inne procesy w firmie.

STRATEGIE ZAKUPOWE
(8 godz.)

¢ Pojecie i miejsce zakupow w zarzgdzaniu strategicznym
¢ Rodzaje strategii zakupowych
¢ Procedura formutowania i wdrazania strategii w organizacji

Uczestnicy poznajg aktualne strategie zakupowe, metody jej formutowania oraz wdrazania w organizacji.
ZARZADZANIE tANCUCHEM DOSTAW
(8 godz.)

¢ |stota, cele i uwarunkowania w zarzadzaniu taicuchami dostaw
¢ Techniki i technologie w zarzadzaniu tancuchami dostaw
¢ Uczestnicy poznaja aktualne trendy i uwarunkowania w temacie zarzadzania taficuchem.



¢ QOrganizacja i zarzagdzanie dostawami

Uczestnicy poznajg aktualne trendy i uwarunkowania w temacie zarzadzania tannicuchem.
RYZYKO W ZAKUPACH
(8 godz.)

¢ Ryzyko i zarzadzanie ryzykiem — podejscie praktyczne

e Zagrozenie a ryzyko. Jak odrézni¢ i stosowaé w zakupach?

e Profil ryzyka

e Rodzaje ryzyka — podstawa przygotowania narzedzi

¢ Dojrzatos¢ zarzadzania ryzykiem w zakupach. Zrozumienie, gdzie jeste$ dzis i co nalezy zrobi¢, aby rozwingé swéj potencjat?

e Powody braku zainteresowania ryzykiem — zasada tailoringu w budowaniu programoéw i proceséw zarzadzania ryzykiem

e Proces zarzadzania ryzykiem Goodman Risk Management. Omowienie kazdego z 7 krokéw procesu wraz z przyktadami narzedzi.
e Reguta 5K — zasada tworzenia programéw i proceséw zarzadzania ryzykiem

e Ocena ryzyka dostawcy — podstawowy proces zarzadzania ryzykiem w zakupach

e Supplier Risk Index oraz Supplier Risk Profile — jako podstawowe metody oceny i segmentacji ryzyka dostawcéw

Otrzymasz kompleksowg wiedze z zakresu zarzgdzania ryzykiem, zrozumiesz i poznasz sposoby tworzenia proceséw i zarzgdzania
ryzykiem, dowiesz sie w jaki sposéb budowac¢ plany przeciwdziatania i redukcji ryzyka a takze bedziesz potrafit rozréznié ryzyko od
zagrozenia.

OGRANICZANIE KOSZTOW W ZAKUPACH
(8 godz.)

e Metody ograniczajace koszty oraz sposoby ich wdrozenia w organizac;ji

e Kumulacje zakupéw

e Optymalne wielkosci partii zakupowej

e Koszty odsetek

e Zysk ptynacy z zakupu wiekszej partii materiatu

e Mozliwos$¢ generowania oszczednosci z tytutu uproszczenia proceséw logistycznych

Uczestnicy zdobeda wiedze na temat skutecznych metod ograniczania kosztéw zakupdw i poszukiwania optymalnych rozwigzan dla
Swojej organizacji.

WYCENA WARTOSCI RELACJI Z DOSTAWCAMI
(8 godz.)

¢ zarzadzanie relacjami z dostawcami SRM
e Korzysci ptyngce z wdrozenia SRM

e ocena potencjatu dostawcy

e narzedzia oceny SRM

¢ controlling relacji z dostawcami

Uczestnicy dowiedza sie jak wyceni¢ potencjat dostawcy oraz jak wybraé odpowiedniego dostawce do SRM.
ORGANIZACJA | ZARZADZANIE DZIALEM ZAKUPOW
(8 godz.)

e menedzer jako lider zespotu,

e znaczenie przywodztwa w zarzadzaniu dziatem zakupéw,

e przywodztwo sytuacyjne a etapy rozwoju zespotu,

e organizacja pracy zespotowe;j,

¢ style zarzadzania oraz style komunikacji,

¢ narzedzia ewaluacji pracownikow,

¢ planowanie, kontrola i rozliczanie pracy pracownikéw zespotu,
e zarzadzanie zmiang i konfliktami w zespole,

Uczestnicy dowiedzg sie jak skutecznie zarzadza¢ zespotem zakupowym.
DOBOR CZLONKOW ZESPOLU ZAKUPOW

(8 godz.)



¢ analiza potrzeb kompetencyjnych

e proces rekrutacji

¢ rola dziatu personalnego i jego wsparcie w procesie rekrutacji

e analiza i opis stanowiska pracy oraz budowa profilu kandydata do pracy w zakupach
¢ metody, techniki oraz narzedzie selekcji

e zatrudnienie oraz adaptacja na stanowisku pracy

Uczestnicy dowiedzg sie jak budowac zespét zakupowy przy wsparciu o takie narzedzia jak np. macierz kompetenciji
ZARZADZANIE KATEGORIA W ZAKUPACH
(8 godz.)

e Proces zarzadzania kategoriami zakupowymi wedtug modelu PRIME™
Uczestnicy studiéw podyplomowych dowiedzg sie jak metodycznie budowac i zarzadza¢ kategorig zakupowa.
NEGOCJACJE W ZAKUPACH
(32 godz.)

e Strategie negocjacyjne a strategie zakupowe

¢ Negocjacje a relacje krétko i dtugoterminowe

e Techniki i taktyki w negocjacjach zakupowych

¢ Typologia osobowosci w kontaktach z dostawcami i klientami

e Asertywnos$¢ w negocjacjach

¢ Kluczowe umiejetnosci negocjacyjne- z certyfikatem Franklin University

Uczestnicy pozyskujg najbardziej skuteczne umiejetnosci wspomagajace ich w procesie negocjacji z réznymi typami dostawcéw.
KRYTERIA DOBORU | OCENY DOSTAWCOW
(8 godz.)

¢ analiza rynku dostawcéw

¢ analiza informacji o dostawcach

¢ analiza ofert i ich selekcja

¢ kryteria i metody oceny dostawcéw
» zarzgdzanie bazg dostawcow

e ocena okresowa dostawcow

Uczestnicy dowiedzg sie jak pozyskiwac¢ informacje oraz jak ocenia¢ dostawce wedtug wtasciwych kryteriow oceny i miernikow
efektywnosci.

PRAWNE ASPEKTY ZAWIERANIA UMOW HANDLOWYCH
(8 godz.)

¢ rodzaje umoéw zakupowych
* najwazniejsze czynniki zabezpieczenia intereséw nabywcy
e putapki w zawieraniu kontraktéw handlowych

Uczestnicy dowiedzg sie jak zabezpieczy¢ zakup produktéw lub ustug przez zastosowanie wtasciwych zapiséw w umowach.
ZARZADZANIE ZAKUPAMI W PROJEKTACH
(16 godz.)

e rdznice w zarzadzaniu zakupami na potrzeby np. produkcji a zakupami na potrzeby projektu
* metodyki zarzadzania projektami (PRINCE2, PMBok™) a realizacja zakupow

e Agile a zakupy

e Procesy i narzedzia wspierajgce zarzadzanie zakupami w projektach

Uczestnicy dowidza sie na czym polega project procurement management.
ZARZADZANIE ZAPASAMI

(8 godz.)



¢ ekonomiczno-organizacyjne aspekty zarzgdzania zapasami

e uwarunkowania wyboru systemu zarzadzania zapasami

e systemy sterowania zapasami

e zarzadzanie zapasami w systemie planowania potrzeb materiatowych.
 zarzadzanie zapasami w koncepcji produkcji (pull, just in time)

¢ planowanie zapaséw w taficuchach dostaw

Uczestnicy dowidzg sig jak zarzadza¢ oraz optymalizowa¢ zapasy w firmie.
PROCEDURY CELNE W HANDLU MIEDZYNARODOWYM.
(10 godz.)

¢ polityka kontraktéw, warunki dostaw Incoterms , wybér srodkéw transportu
¢ spedycja i ustugi transportowe
e procedury, stawki i taryfy celne

Uczestnicy dowiedzg sie, na jakie czynniki z punktu widzenia zakupéw powinno zwréci¢ sie uwage w przypadku importu produktéw i
doboru odpowiednich procedur celnych.

SOURCING | STRATEGIE SOURCINGOWE
(8 godz.)

e Okreslenie zakresu projektu sourcingowego, plan komunikacji, mapowanie interesariuszy, okreslenie wymagan biznesowych
¢ Analiza zewnetrzna (rynek, dostawcy, modele kosztowe)

¢ Analiza wewnetrzna (ewolucja wydatkdw, historia cen, analiza ryzyka, kontrakty)

¢ Analiza Portfolio - Macierz Kraljica

¢ Analiza konkurencyjnosci - 5 sit Portera

e Strategie i taktyki sourcingowe

¢ Kryteria wyboru dostawcoéw

¢ Sustainable sourcing - wyzwania i trendy zakupowe dotyczgce zrébwnowazonego rozwoju

PRACA NAD PROJEKTEM
(6 godz.)
Uczestnicy przygotowuja prace pisemng w ramach projektu praktycznego pod kierunkiem wyktadowcoéw kierunku.

Uczestnicy przygotowuja spis zagadnien do analizy w projekcie. Piszac prace i pracujac nad projektem scisle wspotpracuja z wyktadowca
prowadzacym. Konsultacje odbywaja sie drogg mailowg, telefoniczng lub osobiscie poza zajeciami.

Stuchacze przygotowuja spis zagadnien do analizy w projekcie. Piszgc prace i pracujgc nad projektem Scisle wspotpracuja z wyktadowca
prowadzgcym. Konsultacje odbywajg sie drogg mailowg, telefoniczng lub osobiscie poza zajeciami.

Forma zaliczenia: projekt w formie studium przypadku. Obrona projektu na zakornczenie studiow.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat

L, Data realizacji zaje¢ Godzina rozpoczecia Godzina zakonczenia Liczba godzin
zajeé

Brak wynikéw.



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5750,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5750,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 34,23 PLN
Koszt osobogodziny netto 34,23 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 3

O
)
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Daniel Matela

Procurement Director / Head of Capex Equipment w GSK. Ekspert zakup6w z wieloletnim
doswiadczeniem w zarzgdzaniu zakupami w spétkach polskich i koncernach miedzynarodowych.
Kariere zakupowa rozpoczynat w koncernie finansowym Aviva (wczesniej Commercial Union). Swoje
doswiadczenie zdobywat takze w CEDC International (Bols, Zubréwka, Absolvent), Imperial Tobacco
Polska S.A. oraz Mondeléz International. Obecnie zarzagdza zespotem odpowiedzialnym za zakup
urzadzen produkcyjnych i pakujgcych w branzy farmaceutycznej. Na co dzien petni takze obowigzki
SME zarzadzania kategorig tworzac i propagujac w organizacji wiedze i narzedzia z zakresu
budowania strategii dla kategorii. Cztonek Polskiego Stowarzyszenia Manageréw Logistyki i
Zakupow a od 2016 roku jako trener i ekspert zwigzany jest z firmg Goodman Group, gdzie od 2018
petni funkcje wiceprezesa zarzadu. Absolwent Wyzszej Szkoty Komunikacji i Zarzgdzania w
Poznaniu na Wydziale Ekonomii, Uniwersytetu im. Adama Mickiewicza w Poznaniu na Wydziale
Prawa i Administracji oraz Studiéw Podyplomowych ,Zakupy w Biznesie” w Wyzszej Szkole
Bankowej w Poznaniu. Certyfikowany kupiec MCIPS oraz CPSM. Laureat wielu nagréd i wyréznien
zwigzanych z projektami zakupowymi w Polsce i za granicg. Autor wielu branzowych publikac;ji.
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Beata Kasperowicz

Senior Manager Trade Compliance w Alcon Pharmaceuticals Ltd, Szwajcaria. Ekspert w zakresie
stosowania przepiséw Prawa Celnego. Agent Celny z 20-letnim stazem pracy w dokonywaniu
odpraw celnych. UkoAczyta Logistyke na Uniwersytecie Ekonomicznym w Poznaniu. Prace w
zawodzie agenta celnego rozpoczynata w Warszawie obstugujac sktad celny firmy Zepter, by potem
kontynuowac jg w Poznaniu w takich firmach jak: Schenker, TNT, Omegair. 0d 2016 konsultantka ds.
celnych w GOODMAN GROUP Sp. z 0. o.

W okresie ostatnich 10 lat petnita funkcje od specjalisty poprzez team leadera po managera do
spraw celnych w miedzynarodowych firmach (Sivantos, Pepco, Bridgestone Americas, Firestone)
zarzadzajgc procesem odpraw celnych w Polsce i Europie, wdrazajac procedury uproszczone i
specjalne uszlachetnienia bierne i czynne oraz sktady celne). Odpowiadata réwniez za kwestie



zwigzane z uzyskaniem i utrzymaniem statusu AEO jako petnomocnik Zarzadu ds. AEO oraz kontroli
eksportu.

W trakcie pracy dla Pepco utworzyta od podstaw i zarzadzata ponad 20 osobowym zespotem
celnym zlokalizowanym w Polsce, na Wegrzech i w Serbii.

Obecnie w roli Sr Trade Compliance Managera w Szwaijcarii w firmie branzy medycznej odpowiada
za optymalizacje proceséw celnych oraz projekty global trade compliance w Europie, Azji, Afryce
oraz Ameryce Potudniowe;j.

Aktywnie uczestniczyta w konsultacjach z Ministerstwem Finanséw przed wdrozeniem nowego
Unijnego Kodeksu Celnego reprezentujac interes przedsiebiorcow.

3z3

o Dawid Kujaczynski

‘ ' Dyrektor planowania taficucha dostaw w AMICA S.A. ekspert w dziedzinie zarzagdzania tancuchem
dostaw z 15 letnim doswiadczeniem, absolwent Politechniki Poznanskiej na kierunku Logistyka.

Z sukcesami wdraza i realizuje projekty rozwojowe i innowacyjne w dziedzinie tanicucha dostaw,
szczegdblnie wymagajgce kompleksowej analizy oraz zaangazowania nowoczesnych technologii
(digitalizacja). Dawid to przede wszystkim praktyk, ktory swojg wiedze i doswiadczenie zdobyt
pracujac i zarzadzajac kazdym z elementéw supply chain, od zakupéw az po dystrybucje.
Doswiadczenie zdobywat zaczynajac kariere w Imperial Tobacco, a nastepnie w firmie Decora. W
Beiersdorf (NIVEA) zarzadzat kategoriami Supply Chain na poziomie krajowym i miedzynarodowym
(Europa), optymalizujgc ustugi transportowe, magazynowe jak i wszystkie inne sktadniki taricucha
dostaw. Obecnie w Grupie Amica zarzadza catym procesem Supply Chain.

Autor procesu S&OP dla catej organizacji oraz wielu innych innowacyjnych rozwigzan z zakresu
analizy danych (cyfrowy monitoring taricucha dostaw) i efektywnego wykorzystania powierzchni
magazynowej. Moze pochwali¢ sie licznymi sukcesami w obszarze zarzadzania transportem oraz
zapasami. Laureat wielu nagrod Indywidualnych, zaréwno w obszarze Zakupow jak i Zarzadzania
Logistyka. Z Goodman Group zwigzany od 2022 jako trener, doradca oraz gtéwny ekspert w
dziedzinie zarzadzania logistyka, magazynowania, transportu i zapaséw.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy studidéw podyplomowych otrzymuja dodatkowe materiaty na zajeciach np. prezentacje, materiaty merytoryczne, opisywane
casy, zadania, ktére sg zamieszczane na platformie MS Teams.

Warunki uczestnictwa

Zgodnie z regulaminem zapiséw na studia podyplomowe na Uniwersytecie WSB Merito w Poznaniu Filia w Szczecinie, nalezy zapisac¢ sie
réwniez poprzez formularz online znajdujacy sie na stronie: www.wsb.pl/rekrutacja/krok1 oraz dostarczy¢ komplet dokumentéw do Biura
Rekrutacji WSB Merito w Szczecinie.

Informacje dodatkowe

1. Szczegétowy harmonogram ustugi moze ulec zmianie w postaci realizowanych przedmiotéw w danym dniu i oséb prowadzacych.
Terminy zjazdéw moga ulec zmianie w wyjatkowych sytuacjach. Na studiach podyplomowych nie ulega zmianie ilo$¢ godzin ustugi.

2. Godziny zaje¢ podane w harmonogramie sa godzinami zegarowymi, zas ilo$¢ godzin programowych jest podana w godzinach
dydaktycznych. 168 godzin dydaktycznych = 126 godzin zegarowych zdalnych.

3. Cena ustugi nie obejmuje optaty wpisowej oraz koricowej.

4. Cena ustugi ulega zmianie, przy roztozeniu ptatnosci na raty.



Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek - Rozwoj.

Zawarto umowe z WUP w Krakowie w ramach Projektu Matopolski Pociag do Kariery

Warunki techniczne

Studia w formule online (synchronicznie) w 100% zaje¢

Nowa wiedze i umiejetnosci zdobywasz, dzieki zajeciom realizowanym na platformie MS Teams. Z wyktadowcami i uczestnikami studiéw
kontaktujesz sie przez internet, w czasie rzeczywistym (synchronicznie). W zajeciach uczestniczysz w weekendy, zgodnie z ustalonym
harmonogramem zjazdow.

Techniczne wymagania do zajec:

e komputer (z wbudowanymi lub podtgczonymi gto$nikami i mikrofonem),

e dostep do Internetu,

« stuchawki (opcjonalnie),

e jesli chcesz aby Cie widziano, mozesz uzyé kamery umieszczonej w laptopie/komputerze.

Kontakt

ﬁ E-mail rekrutacja-sp@poznan.merito.pl

Telefon (+48) 616 553 300

Monika Plewa



