Miedzynarodowy Instytut
l Szkolen Specjalistycznych

Zarzadzanie zakupami - Kompendium najlepszych praktyk, procedur i standardow. 2-dniowe
warsztaty szkoleniowe.

Data rozpoczecia Data zakonczenia Miejsce
2026-09-28 2026-09-29 Warszawa 1490.00 zt
2026-09-28 2026-09-29 Szkolenie online 1390.00 zt
2026-10-08 2026-10-09 Szkolenie online 1490.00 zt
2026-10-08 2026-10-09 Wroctaw 1590.00 zt
2026-11-12 2026-11-13 Szkolenie online 1490.00 zt
2026-11-12 2026-11-13 Gdansk 1590.00 zt
2026-12-17 2026-12-18 Szkolenie online 1490.00 zt
2026-12-17 2026-12-18 Warszawa 1590.00 zt
2027-01-21 2027-01-22 Szkolenie online 1490.00 zt
2027-01-21 2027-01-22 Poznanh 1590.00 zt
2027-02-08 2027-02-09 Szkolenie online 1490.00 zt
2027-02-08 2027-02-09 Krakow 1590.00 zt
2027-03-08 2027-03-09 Szkolenie online 1490.00 zt
2027-03-08 2027-03-09 Katowice 1590.00 zt
2027-04-08 2027-04-09 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-04-08 2027-04-09 Gdansk 1790.00 zt
2027-05-13 2027-05-14 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-05-13 2027-05-14 Krakéw 1790.00 zt
2027-06-17 2027-06-18 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-06-17 2027-06-18 Warszawa 1790.00 zt
2027-07-15 2027-07-16 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-07-15 2027-07-16 Wroctaw 1790.00 zt
2027-08-09 2027-08-10 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-08-09 2027-08-10 Poznan 1790.00 zt
2027-09-20 2027-09-21 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-09-20 2027-09-21 Gdansk 1790.00 zt
2027-10-14 2027-10-15 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-10-14 2027-10-15 Krakow 1790.00 zt
2027-11-25 2027-11-26 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-11-25 2027-11-26 Warszawa 1790.00 zt
2027-12-13 2027-12-14 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-12-13 2027-12-14 Wroctaw 1790.00 zt
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Grupa docelowa:

Warsztat szkoleniowy przeznaczony jest zaréwno dla kadry menedzerskiej jak i oséb podejmujacych wazne decyzje biznesowe
szczegdlnie w zakresie zakupow i podejmujgcych szereg wyzwah na rzecz zwiekszenia efektywnosci w organizacji. Do udziatu w
szkoleniu zapraszamy przysztych i obecnych specjalistéw z dziatéw zakupdw oraz osoby zarzadzajace tak waznym obszarem w
kazdej organizacji.

Cel szkolenia:

Celem szkolenia jest przekazanie praktycznej wiedzy w zakresie kluczowych elementéw zwigzanych z wdrozeniem skutecznego
zarzgdzania zakupami i budowania strategicznych relacji biznesowych z kooperantami i dostawcami. Profil funkcjonowania
wspdtczesnych dziatéw zakupdw ulegt znacznym zmianom i przeobrazeniom. Kluczowym zagadnieniem staje sie juz nie tylko koszt
pozyskania materiatdw, surowcéw, zasobow itd., ale réwniez zapewnienie odpowiedniej jakosci, czasu realizacji samej dostawy i
zapewnienie atrakcyjnych warunkéw ptatnosci w celu zachowania m.in. ptynnosci finansowej przedsiebiorstwa.

Koniecznos¢ dokonywania oceny i zrozumienia strategicznych celéw organizacji staje sie nieodzowng kompetencjg pracownikéw
dziatéw zakupdw, ktérzy powinni poprzez znajomos¢ odpowiednich narzedzi do planowania i analizy dokonywa¢ oceny zaleznosci i
szukac dialogu ze wszystkimi partnerami w tancuchu dostaw. Zarzadzanie ryzykiem i umiejetnos$¢ wykorzystania szeregu technik w
tym obszarze pozwoli Panstwu podejmowac optymalne decyzje i planowad wtasciwe reakcje na ryzyko, tak aby pro aktywnie
minimalizowa¢ zagrozenia lub wykorzystywac szanse.

Korzysci dla uczestnikéw:

Uczestnicy dowiedza sie m.in.:

¢Jak nalezy przeorganizowac proces zakupowy w organizacji.

*W jaki sposdb okresli¢ role zakupdw w strukturze organizacyjnej firmy z uwzglednieniem podziatu wykonywanych zadan, zdobycie
wiedzy i umiejetnosci niezbednych do nowoczesnego kierowania procesem organizacji i realizacji polityki zakupowe;.

*Jak wdraza¢ proaktywne dziatania optymalizacyjne i optymalnie dokonywa¢ wybor strategii zakupowej.

*W jaki sposéb tworzy¢ obiektywne kryteria wyboru dostawcéw i jakie sg ich konsekwencje.

*Jak profesjonalnie nadzorowa¢ procesy zakupowe i analizowa¢ zdefiniowane mierniki sukcesu.

*W jaki sposob inspirowac pracownikéw dziatéw zakupu do wiekszego zaangazowania i wychodzenia poza schematy postepowania.
*Jak doskonali¢ przeptyw komunikacji wewnatrz organizacji o potrzebach zakupowych.

*Jak zarzadzad ryzykiem w odniesieniu do procesu zakupowego i jak minimalizowac zagrozenia.

¢Jakie narzedzia mozna wykorzysta¢ do szacowania kosztéw zakupowych i jak ksztattowad proces negocjacji.

*Jak wykorzysta¢ arkusze kalkulacyjne i dane empiryczne w procesie podejmowania decyzji.

*Jak wykorzystac efektywny proces negocjacyjny do zrealizowania celéw zakupowych w organizacji.

Metodologia:

Szkolenie stacjonarne

Zajecia sg prowadzone metodag opartg na aktywizacji uczestnikdw poprzez dyskusje na forum grupy, studia przypadkéw,
mini-wyktady z omdéwieniem przyktaddw z zycia i prezentacja multimedialna. Przedmiotem zaje¢ s3 realne trudnosci
uwzgledniajace specyfike danej branzy oraz potrzeby i mozliwosci 0séb biorgcych udziat w warsztatach. Uczestnicy uczg sie
poprzez doswiadczenie i majg mozliwos¢ konsultacji indywidualnych. Nauka poprzez kreatywnos¢, elastycznosé i osobiste
doswiadczenia jest najskuteczniejsza forma zdobywania nowych umiejetnosci.

Dbamy o to aby szkolenia otwarte byty dopasowane do oczekiwan oraz stylu pracy uczestnikéw. Dzieki udziatowi w takim szkoleniu
uczestnicy osiggajg oczekiwany przez pracodawce poziom kompetencji i umiejetnosci.

DLACZEGO WARTO UCZESTNICZYC W SZKOLENIU ORGANIZOWANYM PRZEZ IIST?
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- kompetentny wyktadowca - praktyk;

- ciekawa forma prowadzenia zaje¢;

- mozliwos¢ skorzystania z indywidualnych konsultacji po szkoleniu;

- udziat w szkoleniach otwartych to duzo wiecej niz poddanie sie procesowi szkoleniowemu - to niepowtarzalna mozliwos¢ wymiany
doswiadczen z ciekawymi, nierzadko inspirujgcymi ludzmi a takze asumpt do nawigzania nowych, owocnych kontaktéw
zawodowych.

Szkolenie on-line

Korzysci udziatu w szkoleniu online:

» wygodna forma szkolenia - wystarczy dostep do urzadzenia z internetem (komputer, tablet, telefon), stuchawki lub gtosniki i
ulubiony fotel

* szkolenie realizowane jest w nowoczesnej formie w wirtualnym pokoju konferencyjnym i kameralnej grupie uczestnikéw

* bierzesz udziat w petnowartosciowym szkoleniu - Trener prowadzi zajecia "na zywo" - widzisz go i styszysz

* pokaz prezentacji, ankiet i ¢wiczen widzisz na ekranie swojego komputera w czasie rzeczywistym.

* podczas szkolenia Trener aktywizuje uczestnikéw zadajac pytania, na ktére mozna odpowiedzie¢ w czasie rzeczywistym

* otrzymujesz certyfikat wydany przez jedna z wiodacych firm szkoleniowych w Polsce

* masz dostep do konsultacji poszkoleniowych w formie e-mail do 4 tygodni po zrealizowanym szkoleniu

Program szkolenia:

1. WPROWADZENIE DO WARSZTATOW SZKOLENIOWYCH.

* Zdefiniowanie celéw szkolenia i zdefiniowanie gtéwnych problemdw przez uczestnikéw warsztatéw.

* Modele zarzadzania strategicznego i operacyjnego w zarzadzaniu zakupami.

* Podstawowe strategie dla dziatéw zakupdw.

¢ Jak oceniac efektywnos¢ istniejacych instrukcji zakupowych.

2. KLUCZOWE ZAGADNIENIA Z ZAKRESU ZARZADZANIA ZAKUPAMI | DOSTAWAMI.

* Procesy zakupowe i ich gtéwne ograniczenia.

 Zarzadzanie kategoriami (koszykami) zakupowymi i budowanie przewagi negocjacyjnej pomiedzy kontrahentami.
» Wspdtzaleznosci miedzy zakupami i znaczenie relacji biznesowych.

» Zakupy i sprawozdania finansowe.

* Standardy zakupowe - benchmark rozwigzan biznesowych, czyli gdzie szukac inspiracji.

* Przeglad rozwigzan korporacyjnych: procedury, metody i techniki.

¢ Podziat zadan na Zakupy Operacyjne i Strategiczne i wzajemne relacje miedzy nimi.

3. ZINTEGROWANE ZARZADZANIE tANCUCHEM DOSTAW.

* Architektura procesowa i kluczowe mierniki sukcesu.

* Strategia grupy materiatowej.

* Definiowanie podstawowych kategorii zakupowych m.in.: materiatu, opakowan, ustug, zakupéw administracyjnych, transportu,
inwestycji i remontéw, materiatéw eksploatacyjnych.

* Efektywne procesy nabywania towaréw i ustug.

* Proces planowania - klucz do sukcesu przedsiebiorstwa i sieci kontrahentéw.

 Przeptyw materiatéw i stany magazynéw - czyli jak zapewni¢ optymalng kombinacje miedzy kosztami a ciggtoscia dziatania
proceséw.

» Wskazniki efektywnosci i ich interpretacja w naszym przedsiebiorstwie.

4. PROCES REALIZAC)I ZAMOWIEN.

* Elementy wyboru dostawcy.

* Analiza rynku dostawcéw - jaka jest nasza rzeczywista sita negocjacyjna oraz jakie s tendencje rozwojowe.
* Oceny dostawcow - kryteria jakosciowe i ilosciowe.

* Proces przetargowy.

¢ Podsumowanie procesu udzielania zamodwien.

5. ZARZADZANIE KONTRAKTAMI Z DOSTAWCAMI.

* Wprowadzenie do zawierania umoéw z dostawcami.

» Tworzenie listy kwalifikowanych dostawcdw: kryteria wyboru i ograniczenia.

* Rodzaje i klasyfikacja uméw z dostawcami.

* Umowy jakosciowe i ich specyfikacje.
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* Praktyczne wykorzystanie zapiséw kontraktowych.

6. TECHNIKI ANALIZY KOSZTOW.

» Modele kosztowe w zarzadzaniu fancuchem dostaw.

* Insourcing/outsourcing - make or buy?.

» Wykres analizy kosztéw i wartosci uzyskiwanych z zakupéw.

* Przydatne narzedzia analizy: macierz BCG, metoda ABC, analiza BSC.

* Analiza korelacji danych.

 Gtéwne wskazniki rentownosci i metody dynamiczne oceny inwestycji.

7. KOSZTY ZAPEWNIENIA JAKOSCI DOSTWAW.

* SQA (ang. Supplier Quality Assurance) - zapewnienie jakosci dostawcy.

* ESI (ang. Early supplier involvement) i dopuszczenie do produkgcji.

* Nadzor jakosci u kontrahentéw.

8. KONTROLA | NADZOR JAKOSCI.

* Proces realizacji audytéw dostawcéw.

* Redukcja kosztdw braku jakosci - sposoby i techniki pro aktywnego dziatania na rzecz definiowania btedéw.
 Doskonalenie procesu zakupowego - przeglad wspétczesnych koncepcji (LEAN, KAIZEN).

* Proces reklamacyjny - czyli jak osiggna¢ zadowolenie klienta kohcowego.

9. ZARZADZANIE RYZYKIEM DOSTAWCY.

* Punkt bazowy w zarzadzaniu ryzykiem (ang. Contingency Plan).

* Relacje z dostawca a ryzyko biznesowe.

* Proces zarzgdzania ryzykiem biznesowym w dziatach zakupdw i produkcji.

* Szacowanie bankructwa dostawcy lub braku zachowania jego ciggtosci dziatania.

* Ryzyko w tancuchu dostaw.

* |dentyfikacja ryzyka u dostawcy.

* Stworzenie systemy wczesnego ostrzegania - praktyczne

* Monitorowanie dostawcy w zaleznosci od poziomu ryzyka

* Proces postepowania w przypadku dostawcy preferowanego badz partnera.

10. WYKORZYSTANIE DRZEWA DECYZYJNYCH DO OPTYMALIZAC]I PROCESOW DECYZYJNYCH i AKTYWNEGO
ZARZADZANIA NIEPEWNOSCIAMI.

* Analiza alternatywnych mozliwosci i zdarzen.

* Graficzna projekcja drzewa decyzyjnego i techniki wyznaczania prawdopodobiefnstwa wystgpienia.

* Ocena kosztéw i ryzyk dla danej decyzji biznesowej.

* Wybér optymalnej decyzji poprzez ocene réznych kryteriéw ekonomicznych.

11. WYWIERANIE WPLYWU - SZTUKA ARGUMENTAC]I | PRZEKONYWANIA DLA PRACOWNIKOW DZIALOW ZAKUPOW.
* Prezentowanie wtasnego stanowiska i otwarcie sie na argumenty i ograniczenia partneréw handlowych.
* Rodzaje argumentacji i ich dobdr w zaleznosci od wypracowanych opcji dziatania.

* Budowanie partnerstwa z kooperantami i wzmacnianie umiejetnosci szybkiego reagowania na zmieniajgce sie okolicznosci
rynkowe.

* Strategie budowania listy kwalifikowanych dostawcéw i jej znaczenie w negocjacjach.

* Sita przetargowa jednego dostawcy - mozliwe opcje oddziatywania naszych firm.

12. PRZEGLAD TECHNIK | METOD DO ZARZADZANIA RYZYKIEM.

* Podstawowe definicje i zasady.

* Identyfikacja ryzyka w odniesieniu do celéw i zadan.

* Techniki i metody identyfikacji ryzyka:

o Technika delficka.

o Poréwnania analogii.

0 Metoda Crawforda.

0 Analiza drzew decyzyjnych.

0 Metody scenariuszowe.

o Lista zagrozen.

0 Mapa zaktécen.

13. PROCES SKUTECZNYCH NEGOCJAC)I ZAKUPOWYCH.

* Okreslanie wtasnego stanowiska i obszaru negocjacyjnego przez dziaty zakupdw.

* Presja czasu i konsekwencje zwlekania z decyzjami biznesowymi - ostabianie pozycji negocjacyjnych.
* Przygotowanie stanowisk i mozliwych opcji oddziatywania w negocjacjach zakupowych.

» Zebranie i dogtebna analiza informacji o partnerach handlowych.

* Ostabianie pozycji partneréw handlowych - czyli jak nie zaczyna¢ negocjacji.

* Ustalenie wtasnych mozliwosci decyzyjnych.
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* Ustalenie kompetencji decyzyjnych partnera.

» Aktywne wykorzystanie szeregu technik do osiggniecia pozadanego rezultatu.
14. FAZY PRZYGOTOWANIA NEGOCJAC)I ZAKUPOWYCH.

* Przygotowanie merytoryczne - krok po kroku do wspélnego sukcesu.

* Analiza przedmiotu negocjacji i ryzyka biznesowego.

* Przygotowanie organizacyjne oraz rozpoczecie wasciwych negocjacji.

* Debata i ustalenie stanowisk stron.

* Zamykanie negocjacji.

15. ZAAWANSOWANE TAKTYKI NEGOCJACY)NE.

16. PODSUMOWANIE WARSZTATOW SZKOLENIOWYCH.

Informacje organizacyjne:

Szkolenie stacjonarne:
Na kilka dni przed terminem wydarzenia skontaktujemy sie z Pahstwem aby zapyta¢ o Panstwa oczekiwania, dotychczasowe
doswiadczenia i umiejetnosci, co pozwoli nam na czesciowe dopasowanie programu szkolenia do Panstwa potrzeb.

Harmonogram zajec

. szkolenie trwa 2 dni (16h)

- zajecia odbywaja sie w godzinach 10.00-18.00 pierwszego dnia oraz 09.00- 17.00 drugiego dnia
- ze wzgledu na warsztatowg forme szkolenia maksymalna liczba uczestnikéw to 15 oséb

- W programie szkolenia przewidziane sg 2 przerwy kawowe oraz 2-daniowy obiad

Dzien |

G0dz.10:00 -rozpoczecie szkolenia
G0dz.12:00 -przerwa kawowa
Godz.14.00 -przerwa obiadowa
Go0dz.16.00 -przerwa kawowa
Godz.18:00 -zakohczenie szkolenia
Dzien Il

G0dz.09:00 -rozpoczecie szkolenia
Godz.11:00 -przerwa kawowa
G0dz.13.00 przerwa obiadowa
Go0dz.15.00 -przerwa kawowa
Godz.17:00 -zakonczenie szkolenia

Szkolenie online:
Na kilka dni przed terminem wydarzenia skontaktujemy sie z Pahstwem aby zapytac¢ o Panstwa oczekiwania, dotychczasowe
doswiadczenia i umiejetnosci, co pozwoli nam na czesciowe dopasowanie programu szkolenia do Panstwa potrzeb.

Harmonogram zajec

- szkolenie trwa 2 dni (tacznie 12h) i mozesz w nim uczestniczy¢ z dowolnego miejsca dotaczajac do wirtualnego pokoju
konferencyjnego wykorzystujac urzadzenie z dostepem do internetu
- zajecia odbywaja sie w godzinach 09.30-15.30 kazdego dnia wedtug harmonogramu:

Dzien |
G0dz.09.30-11.00-szkolenie
Go0dz.11.00 -11.10 -przerwa
Go0dz.11.10-12.40 -szkolenie
Go0dz.12.40-12.50 -przerwa
Go0dz.12.50-14.00 -szkolenie
G0dz.14.00-14.10 -przerwa
G0dz.14.10-15.30 -szkolenie
Dzien Il
G0dz.09.30-11.00-szkolenie
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G0dz.11.00 -11.10 -przerwa
G0dz.11.10-12.40 -szkolenie
G0dz.12.40-12.50 -przerwa
G0dz.12.50-14.00 -szkolenie
G0dz.14.00-14.10 -przerwa
G0dz.14.10-15.30 -szkolenie

Inwestycja:

Szkolenie stacjonarne
1790.00 zt netto (+23% VAT)

Dla jednostek budzetowych finansujacych udziat w szkoleniu w minimum 70% lub w catosci ze srodkéw publicznych stawka
podatku VAT = zw.

Cena zawiera:

- uczestnictwo w szkoleniu,

- materiaty dydaktyczne [autorski podrecznik Uczestnika szkolenia, materiaty dodatkowe wykorzystywane podczas warsztatéw
praktycznychl]

- materiaty pismiennicze [notatnik, dtugopis]

- dyplom potwierdzajacy ukonczenie szkolenia

- konsultacje poszkoleniowe

- kazdy z Uczestnikéw otrzyma indywidualng karte rabatowg upowazniajaca do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia otwarte
organizowane przez Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST

- oraz serwisy kawowe i obiadowe (nie obejmuje noclegu).

Cena szkolenia wraz z zakwaterowaniem:

- Cena szkolenia dla 1 osoby wraz zakwaterowaniem na 1 dobe w pokoju 1-osobowym ze $niadaniem i kolacja: 2340 zt netto
(+23% Vat)

- Cena szkolenia dla 1 osoby wraz zakwaterowaniem na 1 dobe w pokoju 2-osobowym ze $niadaniem i kolacjg: 2220 zt netto
(+23% Vat)

Szkolenie on-line
1690.00 zt netto (+23% VAT)

Dla jednostek budzetowych finansujacych udziat w szkoleniu w minimum 70% lub w catosci ze Srodkéw publicznych stawka
podatku VAT = zw.

Cena zawiera:

- uczestnictwo w szkoleniu on-line,

- materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej,

- renomowany certyfikat potwierdzajacy ukonczenie szkolenia (w wersji elektronicznej lub papierowej),

- konsultacje poszkoleniowe

- 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia otwarte i on-line organizowane przez Miedzynarodowy Instytut Szkolen
Specjalistycznych IIST.

Aby zgtosi¢ ched uczestnictwa w szkoleniu organizowanym przez Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST nalezy
wypetni¢ formularz zgtoszenia, a nastepnie po jego uzupetnieniu odesta¢ faksem (61 666 15 66) lub mailem (biuro@iist.pl) albo
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wypetni¢ formularz zgtoszenia online. Na podstawie przestanych informacji skontaktujemy sie z Panstwem, aby potwierdzic¢
Panstwa uczestnictwo w wybranym wydarzeniu oraz przekaza¢ pozostate informacje organizacyjne.

Kontakt:

KONTAKT Z ORGANIZATOREM

Miedzynarodowy Instytut
' Szkolen Specjalistycznych

Jestesmy do Panhstwa dyspozycji od poniedziatku do pigtku w godzinach 8.00-16.00.
Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST

ul. Wyspianskiego 14/37

60-750 Poznan

tel.(61) 307 01 49

fax. (61) 666 15 66

e-mail biuro@iist.pl

www.iist.pl

Zachecamy do wspétpracy z Miedzynarodowym Instytutem Szkolen Specjalistycznych IIST, poniewaz:

- dazymy do spetnienia wszystkich potrzeb naszych Klientéw w zakresie najwyzszych standardéw szkoleniowych;

- oferujemy niedrogie i autorskie szkolenia, dostarczane przez profesjonalnych treneréw;

- realizujemy szkolenia w kameralnych grupach aby zagwarantowac Panstwu mozliwos¢ zdobycia cennej i praktycznej wiedzy na
podstawie interesujgcych warsztatow i ¢wiczen;

- nieustannie ulepszamy sprawdzone metody dydaktyczne podnoszacych jakos¢ oferowanych ustug;

- podczas szkoleh wprowadzamy motywujgcg atmosfere gwarantujgca osigganie wysokich wynikéw;

- uczestnikom naszych warsztatéw i seminariéw oferujemy profesjonalne doradztwo oraz bezptatne konsultacje poszkoleniowe.
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Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST
Zarzadzanie zakupami - Kompendium najlepszych praktyk, procedur i standardéw. 2-dniowe warsztaty szkoleniowe.
Strona: 7z 7


http://www.szkoleniaiist.com.pl/formularz-zgloszenia

