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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Szkolenie skierowane jest do:

2 214,00 PLN brutto
1800,00 PLN netto
158,14 PLN brutto/h
128,57 PLN netto/h
156,25 PLN cena rynkowa @

Kadry odpowiedzialnej za zakupy i koszty w

organizaciji:

e Dyrektoréw i Manageréw Zakupéw
e Category Manageréow

e Kupcéw strategicznych i operacyjnych

¢ Procurement Manageréw

e Specjalistéw ds. zakupdw i sourcingu

Kadry zarzadzajacej:

¢ Dyrektoréw Operacyjnych (COO)

¢ Dyrektoréw Finansowych (CFO)

e Cztonkéw Zarzadu odpowiedzialnych za efektywnos¢ kosztowa
e Wiascicieli firm i przedsiebiorcéw

Grupa docelowa ustugi

Osob wspotpracujacych z dziatem zakupow:

¢ Supply Chain Managerow
e Manageréw Logistyki

¢ Project Manageréw realizujgcych projekty zakupowe
¢ Specjalistéw ds. kontraktéw i administracji umowami

To szkolenie jest szczegélnie wartosciowe dla oséb, ktére:

¢ odpowiadajg za realizacje celéw oszczednosciowych,

e chca przej$¢ z podejscia ,negocjowanie ceny” do podejscia
strategicznego (TCO, segmentacja, Lean, e-aukcje),

e prowadzg projekty zakupowe i przetargi,

e chca zwiekszy¢ wptyw dziatu zakupdw na EBITA, cash flow i marze,
e zarzadzajg relacjami z dostawcami strategicznymi.



Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakonczenia rekrutacji 16-04-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 14

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik po ukonczeniu szkolenia: identyfikuje Zrédta oszczednosci w przedsiebiorstwie oraz okresla wptyw dziatan
zakupowych na wynik finansowy firmy (m.in. EBITA, marza, ptynno$¢ finansowa), analizuje strukture kosztow z
wykorzystaniem modelu TCO (Total Cost of Ownership) oraz rozréznia czynniki kosztowe i kosztotworcze, segmentuje i
klasyfikuje dostawcéw przy uzyciu profesjonalnych narzedzi kupieckich, planuje i prowadzi projekty zakupowe z
uwzglednieniem interesariuszy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

1. Rozréznia oszczednosci
bezposrednie i posrednie oraz wskazuje Test teoretyczny
ich wptyw na marze i EBITA.

Uczestnik identyfikuje i analizuje zZrédta
oszczednosci w przedsiebiorstwie oraz
okresla wptyw dziatan zakupowych na
wynik finansowy firmy.

2. Analizuje strukture kosztéw z
wykorzystaniem modelu TCO (Total Test teoretyczny
Cost of Ownership).

3. Wskazuje czynniki kosztowe i
kosztotwdrcze w przyktadowym Test teoretyczny
projekcie zakupowym.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

1. Dokonuje klasyfikacji i segmentacji
dostawcéw przy uzyciu wybranych Test teoretyczny
narzedzi kupieckich.

Uczestnik planuje i realizuje projekt
zakupowy z zastosowaniem
profesjonalnych narzedzi segmentacji

2. Opracowuje zestaw kryteriow wyboru
dostawcy oraz dokonuje ich oceny (np. Test teoretyczny

) L metoda 0-10).
dostawcow, oceny ofert oraz negocjacji.

3. Przygotowuje strategie negocjacyjna,
okreslajac BATNA oraz zrédta sity Test teoretyczny
negocjacyjnej.

1. Dobiera odpowiedni model
wspotpracy w taiicuchu dostaw (np.
VMI, Kanban) do okreslonej sytuacji
biznesowej.

Test teoretyczny

Uczestnik stosuje nowoczesne L.
2. Rozréznia elementy umowy

zakupowej (OWZ, kontrakt, zaméwienie)
oraz identyfikuje podstawowe ryzyka
kontraktowe.

narzedzia i rozwigzania organizacyjne
wspierajace efektywno$¢ zakupow i
tancucha dostaw

Test teoretyczny

3. Wskazuje wtasciwy rodzaj e-aukgciji
(np. angielska, holenderska, japonska) Test teoretyczny
adekwatny do celu zakupowego.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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 weryfikacji?

TAK

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

TAK



Program

1. ZRODLA 0SZCZEDNOSCI W PRZEDSIEBIORSTWACH. Czy znasz je wszystkie?

¢ Strategiczne obszary kontrybucji Dziatu Zakupdéw oraz kluczowe wskazniki (EBITA, oszczednosci bezposrednie i posrednie, ptynnosé
finansowa, marza, obrotowos$¢ pienigdza (ang. Velocity), poziom realizacji)

2. DOSTAWCY JAKO ZRODLO 0SZCZEDNOSCI FIRMY

¢ Klasyfikacja i kategoryzacja dostawcow
e Segmentacja dostawcow w oparciu o profesjonalne narzedzia kupieckie — dostawcy: komercyjni, preferowani, strategiczni

3. PRODUKTY/USLUGI — CALKOWITY KOSZT POSIADANIA ZAMIAST CENY ZAKUPU

e Czynniki kosztowe i czynniki kosztotwdrcze i ich wptyw na wynik finansowy firmy (szczegétowy model TCO - ang. Total Cost of
Ownership)

4. ELASTYCZNY LANCUCH DOSTAW (LEAN)

e Co wptywa na ptynno$¢ finansowa firmy?
¢ Najwazniejsze modele Lean Supply Chain (VMI, CS, KANBAN)
e Jak wykorzysta¢ zasoby dostawcédw do uelastyczniania logistyki

5. UMOWA ZAKUPOWA

¢ 0golne warunki zakupow (OWZ)
e R6znice miedzy OWZ, a kontraktem i zamoéwieniem
e Kary umowne

6. ZARZADZANIE ZMIANA | PROJEKTEM ZAKUPOWYM

¢ Profesjonalne narzedzia kupieckie do zarzadzania projektami,
* |dentyfikacja wszystkich interesariuszy/klientéw wewnetrznych oraz ich intereséw i potrzeb,
e Czas i harmonogram prac, ustalanie zespotu, produkty prac (ang. Deliverables)

7. KRYTERIA WYBORU | OCENA DOSTAWCOW

¢ Selekcjonowanie dostawcow
e Kryteria i metody wyboru najlepszych dostawcow
¢ Metoda 0-10

8. NEGOCJACJE ZAKUPOWE Z DOSTAWCAMI

« Zrédta sity w negocjacjach.
e Jak dobrze znasz swojg BATNA?
* Sita informacji zwrotnej dla dostawcy w trakcie negocjaciji

9. PRZETARGI ELEKTRONICZNE | E-AUKCJE

* Nowoczesne taktyki e-aukcyjne (e-negocjacje),
e Bardzo skuteczne - aukcja holenderska, japoriska, angielska oraz wiele ich modyfikacji

Warunki niezbedne do spetnienia przez uczestnikéw, aby realizacja ustugi pozwolita na osiggniecie gtéwnego celu:

¢ punktualne stawienie sie na szkoleniu,
e udziat w petnym wymiarze szkolenia,
¢ aktywne uczestnictwo w ¢wiczeniach, grach, symulacjach rozgrywajacych sie na szkoleniu.

Warunki organizacyjne dla przeprowadzenia szkolenia: sala szkoleniowa wyposazona w rzutnik, flipchart z kartkami papieru, stoty i
krzesta dla kazdego uczestnika i trenera ustawione w litere U.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 10

Przedmiot / temat
zajec

ZRODLA
0SZCZEDNOSCI
W
PRZEDSIEBIORS
TWACH.

DOSTAWCY
JAKO ZRODLO
0SZCZEDNOSCI
FIRMY

PRODUKTY/USL
UGI -
CALKOWITY
KOSZT
POSIADANIA
ZAMIAST CENY
ZAKUPU

ELASTYCZNY
tANCUCH

DOSTAW (LEAN)

UMOWA

ZAKUPOWA

ZARZADZANIE

ZMIANA |
PROJEKTEM
ZAKUPOWYM

KRYTERIA
WYBORU |
OCENA
DOSTAWCOW

NEGOCJACJE
ZAKUPOWE Z
DOSTAWCAMI

Prowadzacy

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Data realizacji
zajec

23-04-2026

23-04-2026

23-04-2026

23-04-2026

24-04-2026

24-04-2026

24-04-2026

24-04-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

13:00

15:00

09:00

10:00

11:00

13:00

Godzina
zakonczenia

11:00

13:00

15:00

16:00

10:00

11:00

13:00

15:00

Liczba godzin

02:00

02:00

02:00

01:00

01:00

01:00

02:00

02:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina i .
. Prowadzacy L, X , i Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
PRZETARGI Jacek
24-04-2026 15:00 15:45 00:45
ELEKTRONICZNE Jarmuszczak
| E-AUKCJE
L Jacek
Walidacja 24-04-2026 15:45 16:00 00:15
Jarmuszczak
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 214,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 158,14 PLN
Koszt osobogodziny netto 128,57 PLN
Prowadzacy
Liczba prowadzacych: 1
1z1
O Jacek Jarmuszczak

)

trener-praktyk doswiadczony na miedzynarodowych rynkach manager zakupow, negocjacji
zakupowych i strategii generowania oszczednosci. Jedyny w Polsce trener z do$wiadczeniem
praktycznym siegajgcym od zakupow surowcow i opakowan dla branzy FMCG, przez zakupy dla
przemystu automotive do zakupu ustug profesjonalnych (w tym Facility Management) i systemoéw IT
branzy ustugowej. Dlatego dobrze rozumie réznice w metodach wywierania presji na dostawcach w
zaleznosci od branzy.Doswiadczony na miedzynarodowych rynkach manager zakupéw, negocjacji
zakupowych i strategii generowania oszczednosci.

Kariere zawodowa rozpoczynat w polskich firmach branzy FMCG, dla ktérych prowadzit negocjacje
zakupowe z dostawcami z catego $wiata. P6zniej dla dobrze znanej marki i lidera w swoim sektorze
firmy Philips jako Global Strategic Buyer oraz Regional Project Manager dla obszaru Azji, tworzyt
strategie zakupowa dla swojej kategorii, budowat baze dostawcéw, zarzadzat relacjami oraz
prowadzit negocjacje handlowe z kluczowymi dostawcami.

Jako kierownik dziatu zakupow elektronicznych w Carlsberg Group, przeprowadzat ok 600
przetargéw rocznie dla wszystkich zaktadéw na catym $wiecie.



Posiada praktyczne doswiadczenie w zakresie wdrazania i usprawniania narzedzi elektronicznych
wspierajgcych obszar zakupéw (Ocena Dostawcy, Zarzadzanie Kontraktami, Obieg Zapotrzebowarn).

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

e Autorskie materiaty szkoleniowe, ¢wiczenia przygotowane przez wyktadowce
* materiaty pomocnicze (notes,dtugopis)
e Certyfikat szkolenia

Informacje dodatkowe

Zgtoszenia przyjmujemy réwniez mailem lub telefonicznie:
Vademecum - Konferencje i Szkolenia Sp. z o0.0.,

Aleja Piastow 11, 52-424 Wroctaw,

tel: 71 341 85 10, e-mail: vade@vade.com.pl

Pisemne potwierdzenie realizacji szkolenia przeslemy mailem do Dziatu Szkoleri 7 dni przed data rozpoczecia zajec.

Adres

ul. $w. Jozefa 1a
50-329 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

WenderEDU Business Center

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail a.podralska@vade.com.pl

Telefon (+48) 713 418 510

Agnieszka Podralska



