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Kategoria szkolenia: ZAKUPY | LOGISTYKA

Nazwa szkolenia: Narzedzia skutecznego zakupowca

Czas trwania szkolenia: 14 godzin

Szkolenie skierowane jest dla pracownikow dziatu zakupow, ktérzy chca poznac

nowoczesne narzedzia pozwalajace na skuteczne zarzadzanie procesem zakupdw w

organizacji.

Szkolenie Narzedzia skutecznego zakupowca zostato podzielone na dwie czesci. W
pierwszej czesci szkolenia Eksperci Lugam omdwia narzedzia, ktdre pozwolg uczestnikom
przeprowadzi¢ szybka analize porftolia produktéw ze wzgledu na ich materiat czy ksztatt.
Eksperci przedstawia rowniez przyktady analiz w procesie zakupdw, dzieki ktdrym mozna
wysunac wiele ciekawych wnioskdw, ktére beda niezwykle istotne podczas negocjacji
zakupowych z dostawcami. Druga czesc¢ szkolenia poswiecona zostanie wiasnie procesom
negocjacyjnym. Uczestnicy szkolenia poznajg 7 krokdw negocjacji, dowiedza sie jak
przygotowac sie do rozmoéw z dostawcami oraz poznajg narzedzia i taktyki niezbedne do

planowania przebiegu negocjacji.

Udziat w szkoleniu pozwoli uczestnikom stworzy¢ strategie zakupowa zgodng z celami z
celami przedsiebiorstwa, rozwina¢ panel dostawcéw oraz zoptymalizowac¢ koszty w

tarnicuchu dostaw.

Program szkolenia:

1. Strategiczna rola zakupdw w przedsiebiorstwie — udziat zakupdw w wartosci sprzedazy.
2. Struktura nowoczesnej organizacji zakupow:
Zarzadzanie poprzez grupy asortymentowe.
Podziat organizacji zakupdw dostosowany do rodzaju dziatalnosci i wielkosci firmy.
Rola jakosci dostawi dostawcdw w organizacji zakupow.
3. Strategie zakupowe.
Etapy procesu zakupowego.
5. Narzedzia stosowane w procesie sourcingu/wyboru dostawcy:
Ocena dostawcow (rating, EVAL, QCD).
Presourcing.
Sourcing.
Bundling i bidding.

6. Budowanie dtugoterminowych relacji z dostawcami:
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Jak budowac kontrakt z dostawca.
Specyfikacje.

Zapytanie ofertowe.

Oferta.

Struktura kosztow dostawcy (CBD)
Specyfika umoéw z kontrahentami.

Kategorie kosztow w przedsiebiorstwie przemystowym.

Rola zakupow w optymalizacji kosztow:
Analiza struktury kosztow dostawcéw (CBD & ABC Costing).
Analiza produktu.
Propozycje oszczednosci od dostawcow.
Linear Performance Pricing.
9. Czym s3 negocjacje?
10. Na czym polegaja negocjacje, jaki jest cel negocjacji?
Negocjacje pozycyjne a hegocjacje rzeczowe.
M. Przypomnienie Siedmiu Krokéw Negocjacji:
Definicja celu.
Okreslanie stawek.
Definicja sit i stabosci: analiza SWOT.
Przygotowanie.
Planowanie (BATNA).
Planowanie strategii i przebiegu negocjacji.
12. Rozpatrzenie mozliwych scenariuszy.
Uwaga na zobowigzania.
13. Zwiekszanie perswazji: ,Speak with Data”.
Znaczenie kosztorysu i innych analiz.
14. Przedstawienie przyktaddw trudnych negocjacji przez uczestnikdéw szkolenia i wspdlna
dyskusja.
15. Cechy skutecznego negocjatora:
Identyfikacja pozytywnych i negatywnych zachowan w negocjacjach: btedy i
uczenie sie.

Samokontrola i zarzadzanie stresem.

Forma szkolenia: wyktadowo-warsztatowa
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Korzysci dla uczestnikéw szkolenia:

Poznanie cech nowoczesnego dziatu zakupdw odpowiadajgcego potrzebom
przedsiebiorstwa.

Zdobycie umiejetnosci okreslania ceny rynkowej, trenddw cenowych oraz celow.
Zdobycie wiedzy na temat dokonywania dokftadnej analizy firmy, jej profilu
dziatalnosci oraz struktury kosztow.

Zdobycie umigjetnosci w zakresie optymalizacji bazy dostawcdéw zgodnie z

budowang strategia przedsiebiorstwa.

Poznanie metod wykorzystywania fancucha dostaw do redukcji kosztow
przedsiebiorstwa.

Opanowanie umiejetnosci negocjacyjnych i obrony swoich intereséw.

Mozliwos¢ wziecia udziatu w warsztatach komunikacyjnych, majacych na celu

prze¢wiczenie metod rozwigzywania trudnych sytuacji negocjacyjnych.

Efekty uczenia sie:

Uczestnik wyjasnia strategiczng role zakupdw w przedsiebiorstwie i analizuje ich
udziat w wartosci sprzedazy.

Uczestnik opisuje strukture nowoczesnej organizacji zakupoéw, w tym zarzadzanie
grupami asortymentowymi i role jakosci dostawcow.

Uczestnik charakteryzuje strategie zakupowe oraz etapy procesu zakupowego.
Uczestnik stosuje narzedzia wyboru dostawcy (rating, EVAL, QCD, presourcing,
bundling, bidding) w praktyce.

Uczestnik planuje i buduje dtugoterminowe relacje z dostawcami, przygotowujac
zapytania ofertowe, specyfikacje i kontrakty.

Uczestnik analizuje strukture kosztéw dostawcow (CBD, ABC Costing) i wskazuje
mozliwosci optymalizacji kosztéw w zakupach.

Uczestnik wyjasnia zasady negocjacji (pozycyjnych i rzeczowych) oraz stosuje
siedem krokéw negocjacji w procesie przygotowania i realizacji.

Uczestnik rozpoznaje mozliwe scenariusze negocjacyjne, wykorzystuje analizy
(kosztorysy, dane) do zwiekszenia perswazji oraz radzi sobie w trudnych sytuacjach
negocjacyjnych.

Uczestnik identyfikuje cechy skutecznego negocjatora, analizuje pozytywne i
negatywne zachowania w negocjacjach oraz rozwija umiejetnosci samokontroli i

zarzadzania stresem.
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Adresaci szkolenia:

Dyrektorzy, kierownicy i managerowie dziatu zakupdw lub zaopatrzenia.

Analitycy rynku.
Specjalisci ds. zakupdéw lub zaopatrzenia.

Wszystkie osoby zainteresowane budowaniem strategii zakupowych oraz

skutecznym wdrazaniem usprawnien na ich podstawie.

Sprawdz aktualne promocje skanujac kod QR!
Lub odwiedz strone: www.lugam.com/szkolenia/harmonogram

Zapraszamy do zapisow!

W przypadku potrzeby przygotowania oferty korporacyjnej dla firmy — prosimy o kontakt!

Znajdz nas:

Marta Wrobel

e-mail: szkolenia@lugam.com
mob: +48 507 174 084

www.lugam.com

n @LUQAM

W razie pytan, zapraszam do
kontaktu! m @LUQAM
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