Mozliwos$¢ dofinansowania

ZARZADZANIE KATEGORIA ZAKUPOWA 2 398,50 PLN brutto

1 950,00 PLN netto

Numer ustugi 2026/07/28/4974/3714553
’ 171,32 PLN brutto/h
139,29 PLN netto/h
149,44 PLN cena rynkowa @
Vademecum - ® Wroctaw
Konferencje i
) & Ustuga szkoleniowa
Szkolenia Sp. z 0.0.
¥ stacjonarna
Yk Kk kK 47/5 .
{2 Zajecia grupowe
295 ocen

® 14:00h
£ 25.11.2026 do 26.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Logistyka

Szkolenie jest dedykowane menedzerom kategorii (Category Managers)
oraz specjalistom odpowiedzialnym za rozwdj strategii zakupowych i
zarzadzanie konkretna grupa produktéw. Uczestnikami moga by¢ osoby,
ktore:

e opracowuja strategie rozwoju kategorii w perspektywie krétko- i
dtugoterminowe;j,

e tworzg analizy rynkowe, prognozy i rekomendacje zakupowe,

Grupa docelowa ustugi e wspoétpracujg z dostawcami oraz klientami wewnetrznymi w

organizacji,

¢ zarzadzajg portfelem produktéw i optymalizujg koszty zakupdw,

¢ przygotowujg dokumentacje i raporty niezbedne do podejmowania
decyzji strategicznych.

Szkolenie jest szczegodlnie wartosciowe dla osob pracujgcych w dziatach
zakupdw, zarzadzania kategorig, planowania i rozwoju produktow —
zaréwno w firmach produkceyjnych, handlowych, jak i ustugowych.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikéw 16

Data zakonczenia rekrutacji 17-11-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do samodzielnego i strategicznego zarzadzania kategorig zakupowg —
jako procesu planowania, organizowania i kontrolowania dziatan zwigzanych z zakupem produktéw lub ustug w
okreslonej kategorii.

Uczestnicy zdobeda wiedze i praktyczne umiejetnosci niezbedne do: analizowania rynku i potrzeb biznesowych,
tworzenia strategii zakupowych dopasowanych do celéw organizacji, efektywnego zarzgdzania relacjami z dostawcami,
optymalizacji kosztow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Okreslenie konkretnej wartosci dodane;j,
1. Zdefiniowanie Wartos$ci Dodanej jaka kategoria zakupowa przynosi Test teoretyczny
firmie.

Przeprowadzenie kompleksowego
2 M ie Int . mapowania interesariuszy dla Testt ‘
. Mapowanie Interesariusz est teoretyczn
P y zrozumienia, dla kogo doktadnie yezny

pracujesz.

Zidentyfikowanie gtéwnych problemoéw i
3. Rozpoznanie Potrzeb Biznesu wyzwan biznesowych oraz zwigzanie Test teoretyczny
ich z potrzebami organizacji.

Przedstawienie spdjnego i

4. Przygotowanie Planu Zarzadzania szczegobtowego planu zarzadzania
: . - " Test teoretyczny
Kategorig kategorig, z uwzglednieniem strategii
komunikac;ji.

Zastosowanie 5 dZzwigni

oszczednosciowych do policzenia

5. Wdrazanie oszczednosci i ROI Test teoretyczny

zwrotu z inwestycji (ROI) z dziatu
zakupéw.

Utworzenie listy wskaznikow wartosci
dodanej wraz z ich interpretacja dla Test teoretyczny
kategorii zakupowe;j.

Zdolnos¢ do oceny ryzyka wspétpracy z
dostawcami i oceny atrakcyjnosci Test teoretyczny
6. Wskazniki Wartos$ci Dodanej klienta dla dostawcoéw.

Przygotowanie raportu z oceny ryzyka

wspoétpracy z dostawcami.

o Umiejetnos$é przygotowania planu Test teoretyczny
ciagtosci biznesu w kontekscie analizy

ryzyka.



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Dzien |
Modut 1 — Warto$¢ Dodana realizowana w ramach kategorii zakupowej

1. Jaka wartosc¢ realizujesz w swojej firmie? Jaka jest rola dziatu zakupéw oraz Twojej kategorii zakupowej w organizacji?
2. Dla kogo pracujesz? Mapowanie interesariuszy.

3. Z jakimi problemami, wyzwaniami mierzy sig nasz biznes? Rozpoznanie potrzeb biznesu.

4. W jaki sposéb Twoja kategoria zakupowa kontrybuuje do rozwigzywania tych probleméw i wynikéw firmy?

5. Stworzenie planu zarzadzania kategorig zakupowa i komunikaciji z interesariuszami - Governance Model.

Modut 2 - Procedura liczenia oszczednosci

. Jak rozlicza¢ warto$¢ dodang kategorii zakupowej i dziatu zakupéw?

. Pie¢ dzwigni oszczednosciowych — prezentacja i oméwienie. Jak policzy¢ ROl z dziatu zakupéw?

. Jakie wskazniki wartos$ci dodanej mierzy¢? Przyktady i zastosowania KPI zakupowych dla kategorii zakupowej.

. Jak rozlicza¢ oszczednosci a jak wartos¢ dodang w zakupach?

. Komunikacja z zarzgdem i interesariuszami dotyczaca rozliczania oszczednosci, ale réwniez unikania kosztéw (,cost avoidance”),
ptynnosci finansowej, inzynierii wartosci, pracochtonnosci proceséw etc..., czyli w jaki sposéb podpisaé porozumienie z zarzagdem
dotyczace rozliczania oszczednosci? Jakich informacji potrzebuja i jak zbudowaé komunikacje z gtéwnymi interesariuszami, w celu
ustalenia spdjnej procedury i zrozumienia jak liczy¢ oszczednosci?

a b WN =

Modut 3 - Organizacja pracy

1. Zarzadzanie kategorig — tworzenie strategii dla kategorii zakupowej. Plan i zakres prac zwigzanych z rozwojem kategorii zakupowe;j.
2. Podziat na kategorie. Analiza wydatkéw — narzedzia analizy, kategoryzacja, wydatkéw, dostawcow.

Modut 4 - Strategiczne zarzadzanie dostawcami

1. Zarzadzanie dostawcami — plan rozwoju bazy dostawcédw — narzedzia oceny dostawcéw dla tworzenia dtugofalowego planu rozwoju.
2. Kategoryzacja dostawcow — strategiczni, komercyjni, waskie gardta.

3. Ocena ryzyka wspétpracy z dostawcami oraz ocena atrakcyjnosci klienta oczami dostawcéw.

4. Strategiczne zarzgdzanie dostawcami — rozwdj alternatyw, konsolidacja.

5. Model zarzadzania dostawcami tzw. grupy C.

6. Komunikacja z interesariuszami dotyczgca zarzadzania bazg dostawcow.

7. Podziat rél w zarzadzaniu dostawcami — manager kategorii vs zakupy lokalne lub interesariusz.



Dzien Il
Modut 5 - Analiza ryzyka i plan ciagtosci biznesu w kontekscie zarzadzania dostawcami

1. Wysoki popyt na rynku oraz niska podaz
¢ Analiza taficucha dostaw — czyli w ktérym miejscu tworzg sie zatory i waskie gardta?
¢ Analiza dostawcow ,tier 2, oraz ,tier 3" — czyli dostawcow naszego dostawcy

2. Analiza ryzyka - rok 2020 bardziej niz kiedykolwiek nauczyt, ze konieczne jest tworzenie plandw kontynuacji biznesu (contingency
plan). Narzedzia analizy ryzyka i tworzenia planu ciggtosci biznesu.

3. Analiza rynku, trendéw rynkowych, poszukiwanie innowacji, wartosci dodanej z dostawcéw — narzedzia elektroniczne badania rynku,
raporty rynkowe.

4. Przygotowanie planu kontynuacji biznesu — ,contingency plan” w kontekscie potencjalnego zagrozenia braku ciggtosci dostaw.

Modut 6 — Plan projektéw oszczednosciowych

1. Przygotowanie programu oszczednosciowego — budowa ,pipeline” projektéw oszczednosciowych, podziat rél i obowigzkéw w
realizacji projektow.

2. Przygotowanie narzedzi i metodologii prac w realizacji i monitoringu projektéw oszczednosciowych.

3. Projekt sourcingowy — jak zaplanowac¢ szczegodtowy proces przetargowy, elementy procesu, instrukcja dziatania dla zespotu
przetargowego oraz interesariuszy.

4. Inzynieria wartosci — projekty Value Engineering jako jedna z gtéwnych dZwigni oszczednosciowych (dla zakupéw direct organizacja
warsztatéw IGW, dla zakupoéw indirect IGW podczas sourcingu). W jaki sposdb przygotowac pipeline oraz warsztaty generujgce
pomysty oszczednos$ciowe?

5. Poprawa ptynnosci finansowej firmy — projekty cashflow, CS, VMI, Billing Schedule, ROA, outsourcing strategiczny.

Modut 7 - Analiza kosztowa

1. Zasady tworzenia modelu TCO - szablon modelu TCO dla zakupdw direct oraz indirect
2. Analiza modelu Should Cost Model oraz TCO na wybranych przyktadach
3. Wykorzystanie modelu TCO w procesie negocjacji i wyboru dostawcy

Modut 8 — Szablon strategii dla kategorii zakupowej

1. Szablon w ppt oraz excel dokumentu ,Strategia dla kategorii zakupowej”
2. Oméwienie i przyktady uzupetnienia, jak powinna wygladac¢ strategia dla kategorii zakupowe;j

Szkolenie trwa 14 godzin zegarowych (2 dni szkoleniowe). Maksymalna liczna uczestnikéw - 16.
Warunki niezbedne do spetnienia przez uczestnikéw, aby realizacja ustugi pozwolita na osiggniecie gtéwnego celu:

Uczestnik zobowigzany jest do punktualnego stawienia sie na szkoleniu, uczestnictwa w zajeciach przez caty czas ich trwania oraz
udziatu we wszystkich elementach szkolenia.

Warunki organizacyjne dla przeprowadzenia szkolenia:

¢ sala szkoleniowa wyposazona w rzutnik,
e flipchart z kartkami papieru
e stoty i krzesta dla kazdego uczestnika i trenera

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15



Przedmiot /
temat

Modut

1 - Wartosé
Dodana
realizowana w
ramach
kategorii
zakupowej

@B

Modut

2 - Procedura
liczenia
oszczednosci

s

Modut
3 -
Organizacja
pracy

@B

Modut
4 -

Strategiczne
zarzadzanie
dostawcami

Modut

5 — Analiza
ryzyka i plan
ciagtosci
biznesu w
kontekscie
zarzadzania
dostawcami

@B

Modut

6 — Plan
projektow
oszczednosci
owych

=D -

Modut

7 - Analiza
kosztowa

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Jacek
Jarmuszczak

Data realizacji
zajeé

25-11-2026

25-11-2026

25-11-2026

25-11-2026

25-11-2026

25-11-2026

25-11-2026

26-11-2026

26-11-2026

26-11-2026

26-11-2026

26-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:30

13:00

14:30

14:45

09:00

10:30

10:45

12:30

13:00

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:30

13:00

14:30

14:45

16:00

10:30

10:45

12:30

13:00

14:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:45

00:30

01:30

00:15

01:15

01:30

00:15

01:45

00:30

01:30



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy . . B X Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakorczenia
13215 | Przerwa - 26-11-2026 14:30 14:45 00:15
Modut
8 — Szablon
" . Jacek
strategii dla Zajecia 26-11-2026 14:45 15:45 01:00
. Jarmuszczak
kategorii
zakupowej
- Walidacja - 26-11-2026 15:45 16:00 00:15
Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 14:00
w tym suma godzin zaje¢ 11:45
w tym suma godzin walidaciji 00:15
w tym suma przerw 02:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 16:00
Cennik

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towardow sScisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mieé mozliwosé skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustuga w
catosci jest finansowana ze srodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnief w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\,

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 398,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1950,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 171,32 PLN




Koszt osobogodziny netto 139,29 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 14:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

1z1

Jacek Jarmuszczak

trener-praktyk, z doswiadczeniem na miedzynarodowych rynkach, manager zakupéw, negocjacji
zakupowych i strategii generowania oszczednosci. Jedyny w Polsce trener z do$wiadczeniem
praktycznym siegajgcym od zakupdéw surowcéw 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 zakupoéw, negocjaciji
zakupowych i strategii generowania oszczednosci.

Kariere zawodowa rozpoczynat w polskich firmach branzy FMCG, dla ktérych prowadzit negocjacje
zakupowe z dostawcami z catego swiata. Pézniej 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 dostawcdéw, zarzgdzat relacjami oraz
prowadzit negocjacje handlowe z kluczowymi dostawcami.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

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

Informacje dodatkowe

Zapraszamy do kontaktu z nami e-mailem, lub telefonicznie: Vademecum — Konferencje i Szkolenia Sp. z o.0.

Aleja Piastéw 11, 52-424 Wroctaw

tel./fax: (071) 341 85 10, e-mail: vade@vade.com.pl

Pisemne potwierdzenie realizacji szkolenia przeslemy e-mailem do Dziatu Szkoler 7 dni przed datg rozpoczecia zaje¢.



Adres

ul. sw. Jozefa 1/3
50-329 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

WenderEDU Business Center

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail m.rudolf@vade.com.pl

Telefon (+48) 71 3418 510

Mikotaj Rudolf



