Zapraszamy na studia podyplomowe Manager ds. zakresie efektywnego zarzadzania procesami
Zakupoéw wspoétorganizowane z uczelniag WSZIB. Kierunek zakupowymi.

studiow Procurement Leader zostat stworzony z mysla o Zapisz sie na studia i nawiaz kontakty biznesowe
osobach, ktére chca poszerzy¢ wiedze i umiejetnosci w z profesjonalistami z branzy zakupowej!

Zapisz sie na studia:

Informacje organizacyjne

L] 4 certyfikaty

° 2 semestry, 9 zjazdow

zajecia w soboty i niedziele, w godzinach
9.00-15.30

° spotkania w formie on-line

minimum 70% obecnosci na zajeciach
° egzamin dyplomowy

° dostep do platformy szkoleniowej Opexity

Informacje

. case studies i zajecia w formie warsztatowej

O kierunku studiéw
Manager ds. Zakupoéw

Studia podyplomowe Manager ds. Zakupdw sa przeznaczone
dla oséb zainteresowanych poszerzeniem swojej wiedzy i
umiejetnosci w zakresie zarzadzania procesami zakupowymi,
zarowno w przedsigbiorstwach produkcyjnych, handlowych,
jak i ustugowych.

6900 zt brutto

Podczas studiéw z zakupow Uczestnicy beda zgtebia¢ wiedze
na temat finansowych i prawnych aspektéw zakupodw, grup
zakupowych, psychologii zakupdw, podstaw marketingu,
sztuki negocjacji, czy zarzadzania tancuchem dostaw, ktére sg
tylko przyktadowymi zagadnieniami omawianymi w ramach
studiow.

Wiecej znizek znajdziesz na naszej stronie
internetowej!

Studenci poznajg ponadto narzedzia pomocne w pracy
zakupowca z uwzglednieniem wirtualnych systemaow
takich jak e-aukcje, czy B2B. Zdobeda réwniez zdolnosci
analitycznego myslenia, tworzenia zapytan ofertowych,
zarzadzania procesami oraz harmonijnej wspoétpracy z
pozostatymi dziatami firmy.

O kierunku

Dzieki studiom Manager ds. Zakupéw zwiekszysz swoja
wiedze i umiejetnosci oraz przyspieszysz swoj rozwadj
zawodowy!



PROGRAM STUDIOW

Organizacja dziatu zakupow w nowoczesnym przedsiebiorstwie

Zajecia majace na celu zapoznac¢ uczestnikdéw z organizacja dziatu zakupow w nowoczesnym przedsiebiorstwie. Uczestnicy poznaja
organizacje matrycowa, zarzadzanie zakupami poprzez klasy materiatowe, czyli ,commodities” zasade ,co-management” w dziale zakupow,
powiazania z dziatem jakosci i innymi dziatami organizacji, a takze beda znali angielskag nomenklature, coraz czesciej stosowang w polskich
organizacjach. Po zajeciach uczestnicy beda umieli zbudowac¢ organizacje zakupéw odpowiadajaca potrzebom wiasnej organizacji,
wyznaczac cele zakupowe i monitorowac ich realizacje, wiacza¢ do wspdtpracy inne dziaty przedsiebiorstwa w zakresie realizacji celow
zakupowych. Sposoéb realizacji zaje¢: mini — wyktad, prezentacja, gry i ¢wiczenia.

Program zajec:

1. Gtoéwne funkcje dziatu zakupdw w organizacji.
Zakupy produkcyjne.
Nieprodukcyjne.
Projektowe.
2. Zakres obowiazkéw dziatu zakupdw w organizacji.
Cele i wskazniki efektywnosci.
4. Narzedzia stosowanych w pracy dziatu zakupdw.

W

Strategie zakupowe i sourcing

Celem zjazdu jest zapoznanie uczestnikéw z polityka zakupowa w nowoczesnej organizacji oraz strategiami stosowanymi w celu realizacji
polityki i wynikajacych z niej zadan, a takze przedstawienie uczestnikom najwazniejszych zasad rozwoju wspdtpracy z dostawcami, w oparciu
o integracje dostawcéw w nowych projektach i produkcji seryjnej. Po zajeciach uczestnik bedzie rozumiat zatozenia polityki zakupowej,
bedzie umiat zbudowac¢ wiasciwa dla swej organizacji strategie zakupow, a takze zarzadza¢ panelem dostawcéw w celu efektywnej

realizacji zatozen wynikajacych ze strategii. Zajecia sg prowadzone z wykorzystaniem mini-wykfadu, prezentacji, gier analitycznych i studium
przypadku.

Program zajec:

1 Gtéwne funkcje dziatu zakupdéw w organizacji.
Zakupy produkcyjne.
Nieprodukcyjne.
Projektowe.
2. Zakres obowigzkéw dziatu zakupdw w organizacji.
Cele i wskazniki efektywnosci.
4. Narzedzia stosowanych w pracy dziatu zakupoéw.

o

Prawne aspekty zakupow

Zajecia skupiajace sie na przedstawienie prawnych aspektéw zwigzanych z zakupami w organizacjach. W trakcie zjazdu poruszane sg kwestie
rodzajéw swiadczen oraz umaow zawieranych z klientami.

Program zajec:

1. Zobowiazania - co to takiego? Rodzaje swiadczen.
Odsetki — wykonanie zobowigzan.
Czym jest szkoda — rodzaje szkody, zwigzek przyczynowy, wina. Naprawienie szkody.

Umowa jako Zrédto zobowigzan — umowy nazwane i nienazwane, swoboda umaow, forma umow forma pisemna forma aktu
notarialnego.

Wzorce umowne (OWU) konflikt wzorcow — zawieranie umaow, umowa przedwstepna.
Zadatek.
Umowne prawo odstgpienia.
Kara umowna - sposdb liczenia termindw.
2. Umowa sprzedazy.
Zawarcie i forma.
Obowiagzki stron.
Rekojmia za wadly.
Gwarancja.
Szczegodlne rodzaje sprzedazy.



3. Umowa o dzieto/roboty budowlane.
Zawarcie i forma.
Obowiazki stron.
Rekojmia za wadly.

4, Ustugiizlecenie.

Zawarcie i forma.
Obowiazki stron.
Podnajem.
Rekojmia za wady.
Wypowiedzenie.

5. Oznaczenia stron w umowach.
Osoba fizyczna.
Dziatalnos¢ gospodarcza.
Spotka.

6. Zabezpieczenia umow.

Narzedzia zakupowca

Celem warsztatu jest zapoznanie uczestnikéw z podstawowymi narzedziami w pracy kupca, takimi jak: zapytanie ofertowe, ,cost break
down”, Long Term Agreement, karty produktywnosci, analiza LPP, Value Stream Analysis, analiza produktu. Uczestnicy poznaja takze rodzaje
produktywnosci, sposoby ich poszukiwania oraz przyktady planéw dziatan dotyczacych produktywnosci i metody ich monitorowania.

Po jego zakonczeniu beda umieli stosowac je w praktyce. Zajecia oparte sg o c¢wiczenia majgce charakter warsztatowy, prezentacje i analizy
studium przypadku.

Program zajec:

1. Strategiczna rola zakupéw w przedsiebiorstwie — udziat zakupow w wartosci sprzedazy.
2. Struktura nowoczesnej organizacji zakupow:
Zarzadzanie poprzez grupy asortymentowe.
Podziat organizacji zakupoéw dostosowany do rodzaju dziatalnosci i wielkosci firmy.
Rola jakosci dostaw i dostawcdw w organizacji zakupdw.
3. Strategie zakupowe.
Etapy procesu zakupowego.
5. Narzedzia stosowane w procesie sourcingu/wyboru dostawcy:
Ocena dostawcoéw (rating, EVAL).
Presourcing.
Sourcing.
Bundling i bidding.
6. Budowanie dtugoterminowych relacji z dostawcami:
Jak budowac kontrakt z dostawca.
Specyfikacje.
Zapytanie ofertowe.
Oferta.
Struktura kosztéw dostawcy.
Specyfika umoéw z kontrahentami posrednioprodukcyjnymi.
7. Kategorie kosztow w przedsigbiorstwie przemystowym.
8.  Rola zakupdéw w optymalizacji kosztéw tancuchoéw:
Analiza struktury kosztoéw dostawcow.
Optymalizacja proceséw, eliminacja strat, Value Stream Analysis.
Analiza produktu.
Logistyka (milk run, CSA).
Propozycje oszczednosci od dostawcow.
Linear Performance Pricing.

Zarzadzanie reklamacjami, a rozwoj relacji z klientem

Podczas zaje¢ omawiane beda kwestie zwigzane z procesem zarzadzania reklamacjami w firmie. Waznym elementem zaje¢ bedzie
omowienie sposobéw komunikowania sie z Klientem, a takze kwestii budowania strategii lojalnosci Klientow.

Program zajec:

1. Wymagania klienta - teoria a praktyka.
Tworzenie wymagan na etapie projektu.
Modyfikacja wymagan.

2. Tworzenie dobrych relacji z Klientem.

3. Zarzadzanie reklamacja.

Zwrot z linii klienta.



Zwrot gwarancyjny.

Reklamacja logistyczna.
Zaangazowanie kierownictwa.
Sposoby komunikacji z Klientem.
Systemy zapobiegania reklamacjom.
Budowanie bazy wiedzy o reklamacjach.

N s

Organizacja grup zakupowych

Szkolenie prowadzone przez wspottworce jednej z najwiekszych grup zakupowych w Polsce skupiac sie bedzie na zagadnieniach
dotyczacych prezentacji popularnych rozwigzan wystepujacych przy organizacji grup zakupowych oraz zasad organizacji grup zakupowych w
zakresie obszaru, procesu, kwestii formalnych i narzedzi.

Dodatkowo przedstawione zostang studia przypadkdéw — doswiadczenia jednego z krajowych Klubdéw Biznesu (m.in. zakupy energii) oraz
firmy handlowej (karty paliwowe).

Cost Breakdown - kosztorys zakupowca

Podczas szkolenia uczestnicy buduja wspdlnie kosztorys, analizuja go i podejmuja sami kolejne kroki i decyzje w celu doboru wiasciwego
dostawcy.

Symulacja wydarzen podczas szkolenia jest oparta na realnym przyktadzie projektu, ktory w rzeczywistosci trwat 3 lata. Zajecia realizowane sa
w formie warsztatu i bazujg na symulacji katastrofalnej sytuacji na rynku materiatéw ziem rzadkich. Szkolenie zawiera wiele ciekawych ‘tpis
& tricks' stosowanych przez zaktady produkcyjne w kosztorysach. Podczas szkolenia uczestnicy wykorzystuja Internet i pliki kalkulacyjne MS
Excel (wykorzystanie laptopéw na szkoleniu).

Uczestnicy wprowadzeni sg w realia rynku i w dalszym przebiegu szkolenia sami decydujg o jego przebiegu. Podczas przebiegu szkolenia

Jakosc¢ w zakupach i audit dostawcy

W ramach zaje¢ stuchacze studidéw poznaja specyfike mozliwego sposobu oceny dostawcy pod katem potencjalnego spetnienia w
przysztosci wymagan kontrahenta. Omaodwiony zostanie szczegdtowo proces auditu u dostawcy.

Program zajec:

1. Wymagania branzy motoryzacyjnej w zakresie procesu zakupow — standard IATF 16949 punkt 8.4 — omowienie wymagan i przyktady.
2. Jakoéc¢ na etapie doboru i zakontraktowania dostawcy (pre-sourcing activity/ sourcing activity) — omowienie poszczegdlnych krokow.
Weryfikacja wymagan dla wyrobu (rysunki / specyfikacje).
Analiza ryzyka (risk assesment).
Weryfikacja procesu u dostawcy (line side review).
Potwierdzenie wykonalno$ci dostawcy (team feasibility commitment letter)
Warunki kontraktowe / specyficzne wymagania klienta finalnego (OEM).
Szczegdtowy audyt u dostawcy (nowy dostawca).
Jak przeprowadzi¢ efektywny audit?
Analiza réznych obszaréw dziatalnosci firmy (zarzadzanie, produkcja, analiza finansowa).
Podsumowanie auditu.

3. Jako$¢ w procesie zatwierdzenia wyrobu i procesu - omdwienie zagadnien w zakresie APQP/PPAP - (ogdlne wymagania oraz istota
poszczegdlnych dziatan /dokumentow w odniesieniu do aspektow jakosciowych).

4. Nadzor jakosciowy w seryjnej produkcji.
Kontrola na wejsciu (rodzaje i metody).
Postepowanie reklamacyjne (wymagania klientéw, CSLI1, CSL2 itp.).
Narzedzia jako$ciowe — 5xWhy, 8D, itp.
Analiza / monitoring dostawcy i dziatania po analizie (quality scorecard).
Narzedzia poprawy jakosciowej dostawcow.
5. Audity u dostawcow — oméwienie rodzajow auditéw wykonywanych u dostawcy/przyktady.
Audit 1, 2, 3 strony (objasnienie definicji).
Audit systemu (nowy dostawca, dostawca z nieakceptowanym statusem jakosciowym itp.).
Audit procesu (APQP, R&R, itp.).

6.  Zarzadzanie zmiang - omodwienie istoty wtasciwego nadzoru jakosciowego i komunikacji w przypadku zmian na wyrobach od
dostawcow.

Ocena finansowa dostawcy

Analiza finansowa dostawcy zajmuje sie: analiza wstepna i rozwinieta bilansu oraz rachunku zyskow i strat firmy, analiza i oceng przeptywow
pienieznych, analiza sytuacji finansowej, analiza wyniku finansowego oraz czynnikéw, ktore go uksztattowaty.

W ramach zaje¢ przedstawione zostang modele oceny dostawcy pod katem finansowo-ksiegowym.



Program zajec:

Problematyka poréwnywalnosci danych ekonomiczno-finansowych.

Metody analizy przyczynowej.

Analiza bilansu, rachunku zysku i strat oraz rachunku przeptywéw pienigznych.
Dzwignia operacyjna, finansowa, analiza progu rentownosci.

Analiza wskaznikowa.

NG EE NI R N

Prognozowanie upadtosci przedsiebiorstw.

Lean Management

Lean Management, czyli produkcja odchudzona, to system zarzadzania produkcja, ktérego celem jest likwidacja metodami organizacyjnymi
wszelkiego rodzaju strat poprzez: poprawienie jakosci produktu, realizacje dostaw na czas, racjonalne wykorzystanie zasobow (w tym czasu),
redukcje zapaséw magazynowych. W trakcie zaje¢ zostana przedstawione podstawowe zagadnienia koncepcji Lean Management.

Program zajec:

Wprowadzenie do Lean Management.
Identyfikacja i rodzaje strat.

Wdrazanie — etapy, putapki.

Podstawowe narzedzia Lean Management.

INEENEES

Negocjacje w zakupach

Dwa dni zajec o charakterze mocno warsztatowym z uzyciem kamery (odgrywanie i nagrywanie scenek handlowych w celu nauki rzetelnego
opracowania i zastosowania strategii negocjacji).

Program zajec:

1. Ustalenie celéw negocjacji.
2. Przygotowanie negocjacji.
Ztote zasady negocjacji.
Etapy negocjacji.
Przygotowanie strategii negocjacji.
Stworzenie odpowiedniej argumentacji.
Odpieranie zastrzezen sprzedawcy.
3. Przeprowadzenie skutecznej rozmowy negocjacyjnej.
Przezwyciezanie trudnosci w negocjacjach.
5. Analiza negocjacji.

Warsztaty z zakresu komunikacji interpersonalnej

Podczas zajec uczestnicy dokonujg autodiagnozy wtasnego temperamentu oraz dominujgcych sposobow zachowania i komunikacji w
relacjach interpersonalnych. Nastepnie zdobywaja umiejetnosci rozpoznawania oraz adekwatnego reagowania na swoich odbiorcéw.

Program zajec:

1. Etapy i elementy procesu komunikacji.

Podstawy skutecznej komunikacji interpersonalnej.

Koncepcja Alberta Mehrabiana — udziat komunikacji werbalnej i niewerbalnej w przekazywaniu i pozyskiwaniu informacji.
Komunikacja niewerbalna — podstawowe elementy mowy ciata.

DEENNNIN

Co to znaczy by¢ dobrym rozmowca?
Budowanie autorytetu w oczach rozmowcy.
Zdolno$¢ empatii.
Autoprezentacja.
6 Sztuka zadawania wiasciwych pytan.
7. Techniki aktywnego stuchania.
8 Zasady komunikacji perswazyjnej.
9 Stosowanie asertywnych technik komunikacyjnych w budowaniu pozytywnych relacji z rozmoéwca.
10. Zasady udzielania i pozyskiwania informacji zwrotnych.
M. Trudnosci w procesie komunikacji oraz rozwigzywanie problematycznych sytuacji interpersonalnych.



STUDIA PROWADZA

tukasz Grygierczyk

Trener, konsultant LUQAM ds. zakupdéw. Otrzymat
tytut magistra w specjalnosci Miedzynarodowa
oraz krajowa spedycja i przewozy. Swoje
doswiadczenie zdobywat na takich stanowiskach,
jak: Specjalista ds. Koordynacji Dostaw, Program
Buyer, Intercompany Buyer, Commodity Buyer.
Do jego obowigzkdw nalezato m.in. przygotowanie
strategii wyboru dostawcéw, negocjacje
warunkow zakupu komponentéw produkeyjnych,
poszukiwanie nowych dostawcoéw i wigczanie ich
do bazy dostawcow, wypetnianie komercyjnych
celéw programowych, negocjacje komercyjne.
Zajmowat sie zarzadzaniem zamaowieniami
zakupowymi i kontrolowanie faricucha dostaw
dla klientdéw strategicznych, negocjowaniem
cen z przewoznikami celem dostarczenia
doébr na teren Unii Europejskiej oraz poza niag,
procesowaniem zamowien klientéw intercompany
oraz zewnetrznych. Swoja wiedze poszerzat biorgc
udziat w licznych szkoleniach, m. in. Specyficzne
wymagania klienta Daimler AG — CSR Daimler AG,
Negocjacje zakupowe, Projektowanie i doskonalenie
procesow, CSR w matym i duzym przedsiebiorstwie.

Piotr Tomczyk

Trener oraz konsultant w zakresie zakupow w
LUQAM. Swoje doswiadczenie zdobywat w branzy
automotive. Petnit funkcje Material&Production
Control Specialist, Commodity Buyer czy Project
Buyer. W ramach swojej pracy zawodowej moze
pochwali¢ sie wieloma osiggnieciami, m.in.
wprowadzit wielu nowych dostawcéw u duzej
wartosci dodanej dla biznesu, zarzadzat roznymi
kryzysami rynkowymi, ktére zwigzane sg z
bankructwem dostawcdw. Prowadzit réwniez audity
ewaluacyjne dostawcoéw i analiza oceny ryzyka. Celem
i pasja trenera jest inspirowanie innych.

Jagoda Krol

Trenerka oraz konsultantka ds. systemow
zarzadzania i World Class Manufacturing.
Absolwentka Uniwersytetu Ekonomicznego w
Krakowie. Zdobywata doswiadczenia zawodowe na
stanowiskach Petnomocnika Systemu Zarzadzania
Jakosciag, Menadzera ds. World Class Manufacturing
i Kierownika Dziatu Jakosci w branzy elektronicznej
i automotive. W ramach obowigzkdw zajmowata sie
nadzorem nad systemami zarzadzania, wsparciem
merytorycznym w prowadzeniu projektéw Standard
i Major Kaizen, realizacjg projektéw z zakresu Lean/
TPM/WCM. Ekspert w zakresie znormalizowanych
systemow zarzadzania (jakos¢, srodowisko, BHP, IATF
16949). Specjalizuje sie w narzedziach zarzadzania,
takich jak FMEA, PPAP, APQP, specyficznych
wymaganiach klienta (Volkswagen, Volvo, BMW),
narzedziach rozwigzywania problemow jakosciowych.
Prowadzi projekty wdrozeniowe i szkoleniowe
dla firm w catej Polsce. Auditor ogdlnopolskiego
programu Liga Mistrzow 55 LUQAM.
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Magdalena Jedrzejczyk
Opiekun studiéw podyplomowych

+48 516 157 602
mjedrzejczyk@lugam.com



