Zakupy w biznesie

- Kierunek - studia podyplomowe

Hybrydowe 2 semestry Rekrutacja zakonczona

Opis kierunku

Zakupy stanowiq obecnie jeden z wazniejszych proceséw bezposrednio wptywajgcych na wyniki ekonomiczne firm
oraz instytucji. W trakcie zaje¢ na studiach podyplomowych eksperci od zakupéw podzielq sie swojg wiedzg oraz

doswiadczeniem w tym zakresie.
Co zyskujesz?

Studia dajg mozliwoéé kontaktu z ekspertami w dziedzinie zakupdéw, wymiany do$wiadczei pomiedzy
uczestnikami, a takze éwiczenia umiejetnosci miekkich.

W trakcie zaje¢ eksperci podzielq sie swojg wiedzg oraz do$§wiadczeniem, zwigzanym m.in. z
nowoczesnymi trendami, metodami i narzedziami.

Korzysci

Nabycie teoretycznej i praktycznej wiedzy popartej konkretnymi przyktadami w zakresie dobrych praktyk
zakupowych stosowanych przez lideréw rynkowych.

Zyskanie swiadomosci, jakie zmiany mozna wdrazaé w swoich firmach, zeby poprawié efektywnosé
proceséw zakupowych.

Zrozumienie zasad skutecznych negocjacji zakupowych.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy torun a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Dla kogo

Studia kierowane sqg do specjalistéw i menedzeréw wszystkich szczebli, odpowiedzialnych za projektowanie,
prognozowanie, planowanie produkc;ji i ustug, ktérzy chcq poszerzyé swojg wiedze z negocjaciji, zakupdw i

zarzgdzania tahcuchem dostaw.
Hybrydowe studia podyplomowe

Okoto 80% zajeé zrealizujesz na uczelni, a 20% na platformie MS Teams, w czasie ktérych z wyktadowcami i kolegami
z grupy kontaktujesz sie przez internet, w czasie rzeczywistym (synchronicznie). Dodatkowo skorzystasz z materiatéw

zamieszczanych w Internecie i na platformie Moodle, w dogodnym dla Ciebie czasie (asynchronicznie).

Program studiéw

Program studiéw podyplomowych na kierunku Zakupy w biznesie.
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Liczba miesiecy nauki: Liczba godzin: 170 Liczba zjazdéw: 10 Liczba semestréow: 2
9

Zakupy i ich znaczenie w organizacji: (8 godz.)

Funkcja i rozwéj zakupdw i w organizaciji.

Proces zakupéw w organizacji.

Cykl zaopatrzenia w przedsigbiorstwie.

Rynek i czynniki ksztattujgce funkcje zakupdw.
Uwarunkowania wewnetrzne a funkcja zakupéw.

Typy postepowan zakupowych.

Uczestnicy pozyskujq aktualng wiedze z zakresu zarzqdzania procesem zakupowym w przedsiebiorstwie oraz

dowiedzq sie, jak prognozowaé zakupy i joki wptyw ma to na inne procesy w firmie.
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Strategie zakupowe: (16 godz.)

Pojecie i miejsce zakupdéw w zarzgdzaniu strategicznym.
Rodzaje strategii zakupowych.

Procedura formutowania i wdrazania strategii w organizaciji.

Uczestnicy poznajg aktualne strategie zakupowe, metody jej formutowania oraz wdrazania w organizacji.

Zarzgdzanie tancuchem dostaw: (8 godz.)

Istota, cele i uwarunkowania w zarzqdzaniu tancuchami dostaw.
Techniki i technologie w zarzqdzaniu tancuchami dostaw.

Organizacja i zarzqgdzanie dostawami.

Uczestnicy poznajg aktualne trendy i uwarunkowania w temacie zarzgdzania tancuchem.

Ograniczanie kosztéw w zakupach: (8 godz.)

Poznasz zbiér kilkunastu metod ograniczajgcych koszty oraz sposoby ich wdrozenia w organizacji.

Kumulacje zakupdéw.

Optymalne wielkosci partii zakupowej.

Koszty odsetek.

Zysk ptynqcy z zakupu wiekszej partii materiatu.

Mozliwo§¢é generowania oszczedno$ci z tytutu uproszczenia proceséw logistycznych.

Uczestnicy zdobedq wiedze na temat skutecznych metod ograniczania kosztéw zakupdéw i poszukiwania optymalnych

rozwigzan dla swojej organizacji.

Wycena wartosci relacji z dostawcami: (8 godz.)

Zarzqgdzanie relacjami z dostawcami SRM.
Korzysci ptynqce z wdrozenia SRM.
Ocena potencjatu dostawcy.

Narzedzia oceny SRM.

Controlling relacji z dostawcami.

Uczestnicy dowiedzq sie jak wycenié¢ potencjat dostawey oraz jak wybraé¢ odpowiedniego dostawce do SRM.

Organizacja i zarzgdzanie dziatem zakupéw: (8 godz.)

Menedzer jako lider zespotu.
Znaczenie przywddztwa w zarzqdzaniu dziatem zakupdw.
Przywddztwo sytuacyjne a etapy rozwoju zespotu.

Organizacja pracy zespotowej.
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Style zarzqgdzania oraz style komunikacji.
Narzedzia ewaluacji pracownikéw.
Planowanie, kontrola i rozliczanie pracy pracownikéw zespotu.

Zarzqdzanie zmiang i konfliktami w zespole.

Uczestnicy dowiedzq sie jak skutecznie zarzgdzaé zespotem zakupowym.

Dobér cztonkéw zespotu zakupéw: (8 godz.)

Analiza potrzeb kompetencyjnych.

Proces rekrutaciji.

Rola dziatu personalnego i jego wsparcie w procesie rekrutaciji.

Analiza i opis stanowiska pracy oraz budowa profilu kandydata do pracy w zakupach.
Metody, techniki oraz narzedzie selekcji.

Zatrudnienie oraz adaptacja na stanowisku pracy.

Uczestnicy dowiedzq sie jok budowaé zespét zakupowy przy wsparciu o takie narzedzia jak np. macierz kompetenciji.

Zarzqgdzanie kategorig w zakupach: (8 godz.)

Proces zarzqdzania kategoriami zakupowymi wedtug modelu PRIME™,

Uczestnicy studiéw podyplomowych dowiedzq sie jak metodycznie budowaé i zarzqdzaé kategoriq zakupowq.

Negocjacje w zakupach: (32 godz.)

Strategie negocjacyjne a strategie zakupowe.

Negocjacje a relacje krétko i dtugoterminowe.

Techniki i taktyki w negocjacjach zakupowych.

Typologia osobowosci w kontaktach z dostawcami i klientami.
Asertywno$¢é w negocjacjach.

Kluczowe umiejetnosci negocjacyjne - z certyfikatem Franklin University.

Uczestnicy pozyskujq najbardziej skuteczne umiejetnosci wspomagajqce ich w procesie negocjacji z réznymi typami

dostawcéw.

Kryteria doboru i oceny dostawcéw: (8 godz.)

Analiza rynku dostawcéw.

Analiza informacji o dostawcach.
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Analiza ofert i ich selekcja.
Kryteria i metody oceny dostawcéw.
Zarzqdzanie bazqg dostawcdéw.

Ocena okresowa dostawcéw.

Uczestnicy dowiedzq sie jak pozyskiwaé informacje oraz jok oceniaé¢ dostawce wedtug wtasciwych kryteriéw oceny i

miernikéw efektywnosci.

Prawne aspekty zawierania uméw handlowych: (8 godz.)

Rodzaje uméw zakupowych.
Najwazniejsze czynniki zabezpieczenia intereséw nabywcy.

Putapki w zawieraniu kontraktéw handlowych.

Uczestnicy dowiedzq sie jak zabezpieczyé zakup produktéow lub ustug przez zastosowanie wtasciwych zapiséw w

umowach.

Zarzqgdzanie relacjami z dostawcami: (16 godz.)

Réznice w zarzqdzaniu zakupami na potrzeby np. produkcji a zakupami na potrzeby projektu.
Metodyki zarzqgdzania projektami (PRINCE2, PMBok™) a realizacja zakupdw.
Agile a zakupy.

Procesy i narzedzia wspierajqce zarzgdzanie zakupami w projektach.
Uczestnicy dowidzg sie na czym polega project procurement management.

Zarzqgdzanie zapasami: (8 godz.)

Ekonomiczno-organizacyjne aspekty zarzgdzania zapasami.
Uwarunkowania wyboru systemu zarzgdzania zapasami.

Systemy sterowania zapasami.

Zarzqdzanie zapasami w systemie planowania potrzeb materiatowych.
Zarzqgdzanie zapasami w koncepcji produkcji (pull, just in time).

Planowanie zapaséw w tahncuchach dostaw.

Uczestnicy dowidzq sie jok zarzqdza¢ oraz optymalizowaé zapasy w firmie.

Procedury celne w handlu miedzynarodowym: (10 godz.)

Polityka kontraktéw, warunki dostaw Incoterms , wybér srodkéw transportu.
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Spedycja i ustugi transportowe.

Procedury, stawki i taryfy celne.

Uczestnicy dowidzg sie na jakie czynniki z punktu widzenia zakupdédw powinno zwrécié sie uwage w przypadku importu

produktéw i doboru odpowiednich procedur celnych.

Méj rozwéj w biznesie: (8 godz.)

Podstawy zarzgdzania sobg w czasie.
Projektuj Swiadomie swdj rozwéj kariery oraz umiejetnosci.
Podstawy inteligencji finansowe;j.

Podstawy inteligencji emocjonalne;j.

Uczestnicy dowiedzqg sie w jaki sposéb zarzgdzaé wtasnym potencjatem aby rozbijaé sie we wtasciwym kierunku oraz

odpowiednio komunikowaé sie z partnerami biznesowymi.

Praca nad projektem: (10 godz.)

Uczestnicy przygotowujq prace pisemng w ramach projektu praktycznego pod kierunkiem wyktadowcdéw
kierunku.

Uczestnicy przygotowujqg spis zagadnien do analizy w projekcie. Piszgc prace i pracujgc nad projektem $Scisle
wspotpracujg z wyktadoweqg prowadzgecym. Konsultacje odbywajq sie drogg mailowq, telefoniczng lub osobiscie poza

zajeciami.

FORMA ZALICZENIA:

Projekt w formie studium przypadku.

Wykladowcy

Grzegorz Olechniewicz

PREZES ZARZADU / DORADCA / TRENER

Ekspert w dziedzinie zarzqdzania, doswiadczony trener i doradca, realizowat projekty i strategie miedzy innymi dla
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firm z branz: motoryzacyjnej, farmaceutycznej, bankowej, telekomunikacyjnej, FMCG, oraz dla firm zajmujgcych sie
przemystem ciezkim. W opinii wielu klientéw jeden z czotowych europejskich ekspertéw w dziedzinie strategii oraz
negocjacji zakupowych. Swoje doéwiadczenie zdobyt jako Kupiec w firmie ALMA Inteligentny Swiat S.A., Procurement
Manager w Ariba Inc. oraz Project Procurement Manager dla Carrywater Group S.A. ( realizujqc proces
kontraktowania dostawcédw na potrzeby projektéw IT o wartoéci przekraczajgcej 600 000 000 zt) czy Senior
Consultant w 4Results. Przez ostatnie lata doradzat dziesigtkom firm w zakresie organizacji oraz optymalizaciji
proceséw zarzgdzania. Od 2004 roku prowadzi szkolenia oraz projekty doradcze w obszarze optymalizaciji
przedsiebiorstw, trwatego podnoszenia efektywnosci, oraz zarzgdzania projektami. Budzet wspieranych przez niego
projektéw w 2017 roku przekroczyt 4 900 000 000 zt.

Daniel Matela

WICEPREZES ZARZADU / DORADCA / TRENER

Praktyk z wieloletnim do$wiadczeniem w zarzgdzaniu zakupami na kazdej ptaszczyznie, na poziomie krajowym i
miedzynarodowym. Negocjator oraz Manager Zakupéw z doswiadczeniem w miedzynarodowych koncernach FMCG.
Z powodzeniem wdraza i realizuje strategie zakupowe, zarzqdza kategoriami zakupowymi oraz realizuje projekty
optymalizacyjne.

Kariere rozpoczynat ponad 15 lat temu w koncernie finansowym Aviva (wczeéniej Commercial Union). Swoje
doswiadczenie zdobyt takze jako Specjalista ds. Zakupéw w CEDC International (Bols, Zubréwka, Absolvent) gdzie
zarzgdzat 8 kategoriami zakupowymi, od 2012 do 2018 roku realizowat projekty optymalizacyjne w ramach
zarzqdzania kilkudziesiecioma kategoriami zakupowymi oraz strategiami zakupowymi w Imperial Tobacco Polska S.A.
Obecnie Global Sourcing Manager Capex w Mondeléz International. Cztonek Polskiego Stowarzyszenia Manageréw
Logistyki i Zakupéw. Od 2016 roku Senior Consultant i Trener w firmg GOODMAN a od 2018 Wiceprezes Zarzqgdu
GOODMAN GROUP Sp. z o. o.

Jarostaw Walo

Od dekady zwigzany z profesjonalnym zarzgdzanie zakupami z czego 6 ostatnich lat z liderem branzy FMCG. Posiada
doswiadczenie w obszarze zakupéw produkcyjnych na poziomie lokalnym, regionalnym, oraz globalnym. Z
powodzeniem inicjuje i wdraza ztozone projekty optymalizacji taricucha dostaw. Zarzgdza strategiq zakupowq dla

kategorii opakowan w miedzynarodowym koncernie FMCG.
Beata Kasperowicz

Praktyk w zakresie stosowania przepiséw Prawa Celnego. Agent Celny z 20-letnim stazem pracy w dokonywaniu
odpraw celnych. Ukonczyta Logistyke na Uniwersytecie Ekonomicznym w Poznaniu. Prace w zawodzie agenta
celnego rozpoczynata w Warszawie obstugujgc sktad celny firmy Zepter, by potem kontynuowaé jg w Poznaniu w
takich firmach jak: Schenker, TNT , Omegair czy PEPCO. Od 2016 konsultant ds. celnych w GOODMAN Global
Business Services Ltd. a od 2018 w GOODMAN GROUP Sp. z o. o. Po 16 latach pracy w agencjach celnych

postanowita zdobytq wiedze i doswiadczenie wykorzystaé z korzyscig dla importeréw i eksporteréw.
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Od kilku lat petni funkcje specjalisty do spraw celnych w miedzynarodowych firmach, zarzqdzajgc procesem odpraw
celnych i wdrazajgc procedure uproszczong. Odpowiada réwniez za kwestie zwigzane z uzyskaniem i utrzymaniem
statusu AEO jako petnomocnik Zarzqdu ds. AEO.

Aktywnie uczestniczyta w konsultacjach z Ministerstwem Finanséw przed wdrozeniem nowego Unijnego Kodeksu
Celnego reprezentujqc interes przedsiebiorcéw. Entuzjasta swojego zawodu — z tatwoscig nawigzuje relacje z

przedstawicielami organéw celnych przekuwajqc je w realne korzysci dla firm, ktére reprezentuje.

Partnerzy kierunku
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