Mozliwos$¢ dofinansowania

Efektywne Zarzadzanie Zakupami 2 250,00 PLN brutto

gfkm':'

GDANSKA FUNDACJA
KSZTALCENIA MENEDZEROW.

Gdanska Fundacja
Ksztatcenia
Menedzeréw

*hkkk 48/5 () 1ah

82 oceny 5 23.03.2026 do 24.03.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Numer ustugi 2026/01/24/5456/3281677

© Gdansk / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

2 250,00 PLN netto
160,71 PLN brutto/h
160,71 PLN netto/h

Biznes / Organizacja

Szkolenie przeznaczone jest dla pracownikéw dziatéw zakupdw i innych
0s6b zwigzanych z zakupami, kadry kierowniczej $redniego i wyzszego
szczebla, menedzeréw przygotowujgcych sie do objecia kluczowych
funkcji w organizaciji.

25

22-03-2026

stacjonarna

14

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Celem edukacyjnym jest rozwdj praktycznych umiejetnosci efektywnego zarzgdzania zakupami: planowania i
prowadzenia procesu zakupowego, budowania strategii zakupowej powigzanej z celami biznesowymi, wyboru i
zarzadzania dostawcami oraz prowadzenia negocjacji i dziatar obnizajgcych catkowity koszt pozyskania (TCO) przy

jednoczesnym ograniczaniu ryzyk.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Wiedza: Zna role zakupéw w
organizacji, elementy procesu
zakupowego, podstawowe narzedzia
zakupowe oraz pojecia zwigzane z
kosztami i ryzykiem (w tym TCO, RFx,
KPI).

Umiejetnosci: Stosuje narzedzia i
techniki zakupowe: przygotowuje
zapytania RFx, ocenia oferty, planuje
strategie grupy materiatowej oraz
prowadzi dziatania z dostawcami
(wdrozenie, audyt, wspotpraca).

Kompetencje spoteczne: Prowadzi
wspotprace z dostawcami i
interesariuszami w sposob
profesjonalny, nastawiony na
partnerstwo, korzysci biznesowe i
ograniczanie ryzyka.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Rozréznia etapy procesu zakupowego,
wyjasnia réznice miedzy ceng a
kosztem catkowitym, identyfikuje
zastosowanie RFx, KPI oraz wskazuje
typowe obszary ryzyka w zakupach i
umowach.

Dobiera wtasciwe narzedzie do
scenariusza, wskazuje kryteria oceny
ofert i wyboru dostawcy, proponuje
dziatania optymalizacji bazy dostawcéw
oraz poprawne kroki ,phase in/phase

out”.

Wskazuje zachowania wzmacniajace
relacje i pozycje zakupéw w organizacji,
rozpoznaje dylematy w relacji z
dostawca (np. presja, zaleznos¢,
réznice kulturowe) i wybiera
rozwigzania zabezpieczajace interes
firmy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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

TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

ROLA | POZYCJA ZAKUPOW W ORGANIZACJI

* miejsce zakupédw w organizacjach



e wptyw zakupéw na wyniki i dziatalnos¢ firmy czyli jakie korzysci dajg Swiadome zakupy
¢ strategia zakupowa w powigzaniu z biznesem

e proces zakupowy

¢ przyktady narzedzi zakupowych, czyli jaka bron jest w rekach zakupdw

e zakupowe wskazniki KPI

WYBOR DOSTAWCY

e proces kwotowania RFx (Request for Proposal, Request for Information, Request for Quotation)

e poréwnanie i wybor najlepszej oferty, czyli jak uzyskac najwieksze korzys$ci z przeprowadzonego zapytania
e prawidtowe wprowadzenie nowego dostawcy (Phase In Phase Out proces)

e samoocena, audyt dostawcy

STRATEGIA GRUPY MATERIALOWEJ

e pozycjonowanie dostawcdw wg zakupow

e pozycjonowanie zakupéw wg dostawcow

e budowanie i realizacja strategii, czyli jak konsekwentnie kupowaé

e optymalizacja bazy dostawcéw, czyli jak wspétpracowac z najlepszymi i czerpaé z tego zyski

MODEL TCO

e model TCO (Total Cost of Ownership), czyli gdzie sie kryjg pienigdze
¢ insourcing i outsourcing

STRATEGICZNE ZARZADZANIE DOSTAWCAMI

e pozycjonowanie dostawcow

e typy dostawcédw i sposéb wspétpracy z nimi, czyli jak sie dopasowac do dostawcy i strategii jego firmy aby czerpa¢ z tej wspotpracy
korzysci

e wplyw relacji z dostawcami na wyniki biznesu: projekty oszczednos$ciowe, jakosciowe, logistyczne, ptynno$¢ finansowa, ryzyko

 elementy kulturowe wspoétpracy z dostawcami z Azji

uMowy

¢ rodzaje umoéw wspétpracy

e zarzadzanie ryzykiem, w tym formuty cenowe

* naco zwroci¢ uwage w umowach, czyli jak sie zabezpiecza¢ przed niedopowiedzeniami i kruczkami prawnymi
¢ typy negocjacji w odniesieniu do konkretnych rodzajéw dostawcow/sprzedawcow

NEGOCJACJE
e typy osobowosciowe ludzi, czyli jak z kim rozmawiaé
¢ pozycja dostawcow wg pozycjonowania

¢ techniki negocjacyjne czyli jaki mamy mozliwosci w negocjacjach
e przygotowanie i prowadzenie negocjacji

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 8

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . . B . Liczba godzin

zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Rolai

pozycja zakupow Marta tapinska 23-03-2026 08:30 10:00 01:30

w organizaciji

Wybér

Marta tapinska 23-03-2026 10:00 12:00 02:00
dostawcy



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Strategia
grupy Marta tapinska 23-03-2026 12:00 14:00 02:00

materiatowe;j
Model TCO Marta tapiriska 23-03-2026 14:00 15:30 01:30

Strategiczne »
. Marta tapinska 24-03-2026 08:30 10:30 02:00
zarzadzanie

dostawcami

Umowy Marta Lapiriska 24-03-2026 10:30 12:30 02:00

Negocjacje Marta tapinska 24-03-2026 12:30 15:10 02:40

Test

teoretyczny z

wynikiem Marta tapinska 24-03-2026 15:10 15:30 00:20
generowanym

automatycznie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 250,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 250,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 160,71 PLN

Koszt osobogodziny netto 160,71 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
o Marta tapiriska

‘ ' Specjalizuje sie w realizacji warsztatow z tematyki zakupow. Doswiadczenie w tematyce zakupow
zdobywata w zaktadach produkceyjnych i firmach handlowych. Bardzo dobrze zna branze



elektroniczng, farmaceutyczng, automotive, dekoracyjng, budowlang. Ma bardzo praktyczng wiedze i
duze doswiadczenie w zakresie samych zakupdw, ale tez zarzagdzania taricuchem dostaw,
prowadzenia projektéw, zarzgdzania zmiana.

Doswiadczenie zawodowe zdobyta pracujgc m.in.:
Masters Sp. z 0.0.; Flugger A/S; ZF Polpharma SA; VKR Holding; Eaton Truck Components Sp. z 0.0.
Philips Lighting Poland SA,;

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymujg komplet materiatéw szkoleniowych, ktére zawierajg materiaty:
— warsztatowe (arkusze pracy, opisy ¢wiczen, testy)

— opisowe (zawierajgce niezbedna wiedze teoretyczna)

Informacje dodatkowe

Szkolenie jest zwolnione z VAT, jesli jest finansowane w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Prowadzacym zajecia jest trener i konsultant klasy miedzynarodowej o duzym do$wiadczeniu i praktyce w przemysle, przeszkolony przez
specjalistéw zachodnich w zakresie nowoczesnych metod dydaktycznych.

W przypadku zaje¢ trwajgcych powyzej 4 godzin uczestnikowi przystuguje przerwa 15 minut.

Adres

al. Grunwaldzka 472
80-309 Gdansk

woj. pomorskie

Kontakt

ﬁ E-mail jjaglowska@gfkm.pl

Telefon (+48) 602 213 590

Jolanta Jagtowska



