Mozliwos$¢ dofinansowania

Menedzer zarzadzania zakupami 5750,00 PLN brutto

Numer ustugi 2025/05/17/7405/2753592 575000 PLN netto
M UNIWERSYTET 33,82 PLN brutto/h

WSB ME'RITD
33,82 PLN netto/h

POZNAN

© zdalna w czasie rzeczywistym

Unlv.versytet WSB, & Studia podyplomowe
Merito w Poznaniu

® 170h
ook %k e 5 18.10.2025 do 28.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Logistyka

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . .. o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Studia kierowane sg do specjalistow i menedzeréw wszystkich szczebli

. odpowiedzialnych za projektowanie, prognozowanie, planowanie
Grupa docelowa ustugi . , . L o
produkcji i ustug, ktérzy chca poszerzy¢ swoja wiedze z negocjaciji,

zakupdw i zarzadzania tanicuchem dostaw.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikéw 33

Data zakonczenia rekrutacji 12-10-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 170

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie

Podstawa uzyskania wpisu do BUR wyzszym i nauce (t.j. Dz. U. z 2023 r. poz. 742, z p6zn. zm.)

Zakres uprawnien Studia podyplomowe

Cel

Cel edukacyjny



Studia na kierunku Menedzer zarzgdzania zakupami majg na celu przygotowanie uczestnika do planowania,
usprawniania proceséw zakupdéw w przedsiebiorstwie, negocjowania cen i doboru dostawcéw oraz zarzgdzania
zespotem dziatu zakupdw tak, aby wptywaé na jakos¢ towardw i ustug firmy oraz wptywac na ptynnos¢ finansowg
organizacji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Wiedza:

Zaawansowana wiedza z zakresu
zarzadzania zakupami:

Znajomos¢ teorii i praktyki zarzadzania
procesami zakupowymi.

Zrozumienie kluczowych pojeé, modeli i
strategii zwigzanych z funkcjg zakupéw.
Pogtebiona wiedza z zakresu analizy
rynkowej:

Umiejetnos$¢ przeprowadzania
kompleksowej analizy rynkowej, w tym
identyfikacja trendéw i konkurenciji.
Znajomos¢ narzedzi i technik analizy
rynkowej.

Znajomos¢ prawa handlowego i
regulacji zwigzanych z zakupami:

Zdobycie wiedzy z zakresu prawa
handlowego dotyczgcego uméw
zakupowych.

Swiadomosé kluczowych regulacji i
norm branzowych.

Umiejetnos¢ korzystania z
nowoczesnych technologii w
zarzadzaniu zakupami:

Zrozumienie roli nowoczesnych
narzedzi informatycznych w procesach
zakupowych.

Znajomosc¢ technologii wspierajacych
zarzadzanie dostawami i zapasami.

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Zaawansowana wiedza z zakresu
zarzadzania zakupami:

Analiza strategii zakupowych:
Sprawdzenie, czy osoba posiada
umiejetnos¢ opracowywania i
wdrazania strategii zakupowych,
uwzgled.nlaja.)cych ce!e organizacji. Test teoretyczny
Optymalizacja kosztéw: Ocena
zdolnosci do efektywnego
negocjowania warunkéw handlowych,
dostarczajacych optymalne koszty dla
przedsiebiorstwa.

Zarzadzanie dostawcami: Ocena
umiejetnosci budowania i utrzymywania
dtugofalowych relacji z dostawcami.

Pogtebiona wiedza z zakresu analizy
rynkowej:

Monitorowanie trendéw rynkowych:
Sprawdzenie, czy osoba jest w stanie
$ledzi¢ i analizowac¢ aktualne trendy i
zmiany na rynku, a takze dostosowywac
strategie zakupowe do tych zmian.
Prognozowanie: Ocena umiejetnosci
przewidywania zmian na rynku, co

Test teoretyczny

pozwala dostosowac strategie
zakupowe do przysztych warunkéw.
Konkurencyjno$¢: Analiza zdolno$ci do
identyfikowania konkurenc;ji, a takze
stosowanie odpowiednich strategii
zakupowych w zwigzku z tym.

Znajomos¢ prawa handlowego i
regulacji zwigzanych z zakupami:

Zgodnos¢ z przepisami: Sprawdzenie,
czy osoba jest Swiadoma i przestrzega
obowigzujacych przepiséw prawa
handlowego oraz innych regulacji
zwigzanych z zakupami.

Umiejetnos¢ analizy uméw: Ocena
umiejetnosci analizy i negocjacji uméw
zakupowych, aby zapewni¢ zgodnos¢ z
prawem i minimalizowa¢ ryzyko dla
organizaciji.

Rozwigzywanie sporéw: Zdolno$¢ do
skutecznego rozwigzywania sporéw

Test teoretyczny

prawnych zwigzanych z zakupami.



Efekty uczenia sie

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Umiejetnos¢ korzystania z
nowoczesnych technologii w
zarzadzaniu zakupami:

Znajomos¢ systemoéw ERP: Weryfikacja
znajomosci i umiejetnosci korzystania z
systemow ERP w zakresie zarzadzania
zakupami.

Automatyzacja proceséw zakupowych:
Ocena zdolnosci do wprowadzania i
korzystania z nowoczesnych narzedzi

Test teoretyczny

do automatyzacji proceséw
zakupowych.

Analiza danych: Sprawdzenie
umiejetnosci efektywnej analizy danych
zakupowych przy uzyciu
zaawansowanych narzedzi
analitycznych.



Efekty uczenia sie

Kompetencje:

Umiejetnosci negocjacyjne:

Doskonalenie umiejetnosci skutecznej
negocjacji warunkéw handlowych.
Rozwiniecie zdolnosci do osiggania
korzystnych uméw z dostawcami.
Umiejetnos¢ analizy ryzyka:

Zdolnos¢ identyfikacji, oceny i
zarzadzania ryzykiem w procesach
zakupowych.

Umiejetnos¢ podejmowania decyzji
zwigzanych z minimalizacja ryzyka.
Umiejetnosci zarzadzania projektami
zakupowymi:

Zdobycie praktycznych umiejetnosci
planowania i realizacji projektow
zakupowych.

Doskonalenie zdolnosci do efektywnego
zarzadzania zespotem w kontekscie
projektéw zakupowych.

Kryteria weryfikacji

Umiejetnosci negocjacyjne:

Efektywno$¢ negocjacji: Ocena
wynikéw negocjaciji, takich jak uzyskane
warunki handlowe, rabaty, czy inne
korzysci wynegocjowane w ramach
umoéw zakupowych.

Zastosowanie strategii negocjacyjnych:
Weryfikacja, czy osoba potrafi
dostosowac¢ strategie negocjacyjne do
réznych sytuac;ji i typédw dostawcow.
Feedback od kontrahentéw: Analiza
opinii od kontrahentéw w celu oceny
jakosci i efektywnosci negocjacji.

Umiejetnos¢ analizy ryzyka:

Doktadnos¢ identyfikacji ryzyka: Ocena
zdolnosci do precyzyjnej identyfikacji
potencjalnych zagrozen i ryzyk
zwigzanych z procesami zakupowymi.
Skutecznos¢ zarzadzania ryzykiem:
Analiza dziatan podjetych w celu
minimalizacji ryzyka i zabezpieczenia
przed nieprzewidzianymi sytuacjami.
Historia decyzji ryzykownych: Przeglad
decyzji podjetych w sytuacjach
ryzykownych, aby ocenié¢ skutecznosé
podejmowania decyzji w celu
minimalizacji negatywnych skutkéw.

Umiejetnosci zarzadzania projektami
zakupowymi:

Realizacja projektow: Analiza
zakonczonych projektéw zakupowych
pod katem ich zgodnosci z zatozonymi
celami i harmonogramem.
Wspétpraca z zespotem: Sprawdzenie
umiejetnosci wspotpracy z zespotem w
kontekscie projektéow zakupowych, w
tym komunikacji, delegacji zadan i
motywowania cztonkéw zespotu.
Efektywno$¢ planowania: Ocena
umiejetnosci planowania projektéw
zakupowych, w tym ustalania celdéw,
okreslania zasobéw i monitorowania

postepu.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Umiejetnosci spoteczne:

Doskonalenie komunikacji
interpersonalnej:

Rozwiniecie umiejetnosci skutecznej
komunikacji wewnetrznej i zewnetrzne;j.
Umiejetnos¢ prezentac;ji i argumentacji
swoich stanowisk.

Budowanie relacji z dostawcami:

Zdolno$¢ do nawigzywania,
utrzymywania i rozwijania pozytywnych
relacji z dostawcami.

Doskonalenie umiejetnos$ci budowania
partnerstw biznesowych.

Swiadomo$é zréwnowazonego rozwoju:

Rozwinigcie $wiadomosci ekologicznej i
spotecznej w kontekscie zarzadzania
zakupami.

Umiejetno$¢ wdrazania
zréwnowazonych praktyk w procesach
zakupowych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Doskonalenie komunikacji
interpersonalnej:

Ewaluacja komunikacji wewnetrzne;j:
Analiza poprawy komunikacji wewnatrz
zespotu zakupowego i miedzy ré6znymi
dziatami w organizacji.
Efektywno$¢é komunikacji zewnetrznej:
N - Test teoretyczny
Ocena jakos$ci komunikaciji z
dostawcami i innymi partnerami
zewnetrznymi.
Umiejetnos¢ prezentacji: Przeglad
umiejetnosci prezentacyjnych poprzez
analize prezentaciji, prezentacji
wewnetrznych lub uczestnictwo w
spotkaniach branzowych.

Budowanie relacji z dostawcami:

Analiza relacji z dostawcami:
Sprawdzenie historii wspoétpracy z
dostawcami i ocena jakos$ci tych relacji.
Zdolno$¢ do nawigzywania relacji:
Ocena zdolnosci do skutecznego
nawigzywania nowych relacji z
dostawcami i partnerami biznesowymi.
Doskonalenie umiejetnos$ci budowania

Test teoretyczny

partnerstw: Przeglad umiejetnosci
budowania trwatych partnerstw
biznesowych i wspétpracy
strategicznej.

Swiadomos$é zréwnowazonego rozwoju:

Zrozumienie koncepciji
zrownowazonego rozwoju: Ocena
poziomu zrozumienia i zaangazowania
w zréwnowazony rozwoj w kontekscie
zarzadzania zakupami.

Wdrazanie praktyk zrownowazonych:
Analiza dziatan podjetych w celu
wdrozenia praktyk zrownowazonych w
procesach zakupowych.

Swiadectwa i certyfikaty
zréwnowazonego rozwoju: Ewentualne
posiadanie certyfikatéw lub
uczestnictwo w inicjatywach
zréwnowazonego rozwoju.

Test teoretyczny



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Tak. Swiadectwo studiéw podyplomowych zawiera program kierunku wraz ze zrealizowanymi godzinami i punktami
ECTS.
Absolwent uzyskuje zaswiadczenie potwierdzajgce zdobyte efekty ksztatcenia.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak. Swiadectwo ukoriczenia studiéw podyplomowych jest wydawane na podstawie uzyskania pozytywnej oceny z
kazdego semestru zgodnie z Regulaminem Studiéw Podyplomowych.
Studia konczg sie zaliczeniem na ocene okreslonym w karcie kierunku.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak. Swiadectwo ukoriczenia studiéw podyplomowych jest potwierdzeniem uzyskania pozytywnego wyniku z testu
semestralnego i egzaminu kofAcowego.

Program

Podczas zajeé przewidziane sg ¢wiczenia oraz warsztaty, w trakcie ktérych grupa bedzie pracowac w podzespotach, prowadzone beda
dyskusje merytoryczne oraz formy ¢wiczen case study.

ZAKUPY | ICH ZNACZENIE W ORGANIZACJI (8 godz.)

e Funkcja i rozw6j zakupéw w organizacji

e Proces zakupéw w organizacji

e Cykl zaopatrzenia w przedsiebiorstwie

e Rynek i czynniki ksztattujgce funkcje zakupéw

e Uwarunkowania wewnetrzne a funkcja zakupow
e Typy postepowan zakupowych

Uczestnicy zdobedg aktualng wiedze z zakresu zarzadzania procesem zakupowym w przedsiebiorstwie oraz dowiedzg sig, jak
prognozowac zakupy i jaki wptyw ma to na inne procesy w firmie.

STRATEGIE ZAKUPOWE (8 godz.)

e Pojecie i miejsce zakupéw w zarzadzaniu strategicznym
¢ Rodzaje strategii zakupowych
¢ Procedura formutowania i wdrazania strategii w organizac;ji

Uczestnicy poznajg aktualne strategie zakupowe, metody jej formutowania oraz wdrazania w organizacji.
ZARZADZANIE tANCUCHEM DOSTAW (8 godz.)

e |stota, cele i uwarunkowania w zarzadzaniu taicuchami dostaw

e Techniki i technologie w zarzadzaniu taicuchami dostaw

¢ Uczestnicy poznajg aktualne trendy i uwarunkowania w temacie zarzadzania taricuchem.
e Organizacja i zarzadzanie dostawami

Uczestnicy poznajg aktualne trendy i uwarunkowania w temacie zarzadzania tancuchem.
RYZYKO W ZAKUPACH (8 godz.)

¢ Ryzyko i zarzadzanie ryzykiem — podejscie praktyczne
e Zagrozenie a ryzyko. Jak odrézni¢ i stosowa¢ w zakupach?
e Profil ryzyka



Rodzaje ryzyka — podstawa przygotowania narzedzi

Dojrzato$¢ zarzadzania ryzykiem w zakupach. Zrozumienie, gdzie jestes dzis i co nalezy zrobic¢, aby rozwing¢ swéj potencjat?
Powody braku zainteresowania ryzykiem — zasada tailoringu w budowaniu programoéw i procesow zarzadzania ryzykiem

Proces zarzadzania ryzykiem Goodman Risk Management. Omdwienie kazdego z 7 krokdw procesu wraz z przyktadami narzedzi.
Reguta 5K — zasada tworzenia programow i procesow zarzadzania ryzykiem

Ocena ryzyka dostawcy — podstawowy proces zarzadzania ryzykiem w zakupach

Supplier Risk Index oraz Supplier Risk Profile — jako podstawowe metody oceny i segmentac;ji ryzyka dostawcéw

Otrzymasz kompleksowg wiedze z zakresu zarzgdzania ryzykiem, zrozumiesz i poznasz sposoby tworzenia proceséw i zarzadzania

ryzykiem, dowiesz sie w jaki sposéb budowac plany przeciwdziatania i redukcji ryzyka a takze bedziesz potrafit rozréznié ryzyko od

zagrozenia.

OGRANICZANIE KOSZTOW W ZAKUPACH (8 godz.)

Metody ograniczajace koszty oraz sposoby ich wdrozenia w organizacji

Kumulacje zakupéw

Optymalne wielkosci partii zakupowej

Koszty odsetek

Zysk ptynacy z zakupu wiekszej partii materiatu

Mozliwo$¢ generowania oszczednosci z tytutu uproszczenia proceséw logistycznych

Uczestnicy zdobeda wiedze na temat skutecznych metod ograniczania kosztéw zakupdw i poszukiwania optymalnych rozwigzan dla
Swojej organizaciji.

WYCENA WARTOSCI RELACJI Z DOSTAWCAMI (8 godz.)

zarzadzanie relacjami z dostawcami SRM
Korzysci ptyngce z wdrozenia SRM

ocena potencjatu dostawcy

narzedzia oceny SRM

controlling relacji z dostawcami

Uczestnicy dowiedza sie jak wyceni¢ potencjat dostawcy oraz jak wybraé odpowiedniego dostawce do SRM.

ORGANIZACJA | ZARZADZANIE DZIALEM ZAKUPOW (8 godz.)

menedzer jako lider zespotu,

znaczenie przywodztwa w zarzadzaniu dziatem zakupéw,
przywddztwo sytuacyjne a etapy rozwoju zespotu,
organizacja pracy zespotowe;j,

style zarzadzania oraz style komunikacji,

narzedzia ewaluacji pracownikow,

planowanie, kontrola i rozliczanie pracy pracownikéw zespotu,
zarzadzanie zmiang i konfliktami w zespole,

Uczestnicy dowiedzg sie jak skutecznie zarzadza¢ zespotem zakupowym.

DOBOR CZLONKOW ZESPOLU ZAKUPOW (8 godz.)

analiza potrzeb kompetencyjnych

proces rekrutacji

rola dziatu personalnego i jego wsparcie w procesie rekrutacji

analiza i opis stanowiska pracy oraz budowa profilu kandydata do pracy w zakupach
metody, techniki oraz narzedzie selekc;ji

zatrudnienie oraz adaptacja na stanowisku pracy

Uczestnicy dowiedza sie jak budowac¢ zespét zakupowy przy wsparciu o takie narzedzia jak np. macierz kompetenciji

ZARZADZANIE KATEGORIA W ZAKUPACH (8 godz.)

Proces zarzadzania kategoriami zakupowymi wedtug modelu PRIME™

Uczestnicy studiow podyplomowych dowiedzg sie jak metodycznie budowac i zarzadzac¢ kategorig zakupowa.

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

¢ Asertywnos¢ w negocjacjach

¢ Kluczowe umiejetnosci negocjacyjne- z certyfikatem Franklin University

Uczestnicy pozyskuja najbardziej skuteczne umiejetno$ci wspomagajace ich w procesie negocjacji z réznymi typami dostawcéw.
KRYTERIA DOBORU | OCENY DOSTAWCOW (8 godz.)

¢ analiza rynku dostawcow

¢ analiza informacji o dostawcach

¢ analiza ofert i ich selekcja

e kryteria i metody oceny dostawcow
e zarzadzanie bazg dostawcéw

e ocena okresowa dostawcow

Uczestnicy dowiedzg sie jak pozyskiwac¢ informacje oraz jak ocenia¢ dostawce wedtug wtasciwych kryteriéw oceny i miernikdw
efektywnosci.

PRAWNE ASPEKTY ZAWIERANIA UMOW HANDLOWYCH (8 godz.)

¢ rodzaje umow zakupowych
e najwazniejsze czynniki zabezpieczenia intereséw nabywcy
e putapki w zawieraniu kontraktéw handlowych

Uczestnicy dowiedzg sie jak zabezpieczy¢ zakup produktéw lub ustug przez zastosowanie wtasciwych zapiséw w umowach.
ZARZADZANIE ZAKUPAMI W PROJEKTACH (16 godz.)

¢ réznice w zarzadzaniu zakupami na potrzeby np. produkcji a zakupami na potrzeby projektu
e metodyki zarzadzania projektami (PRINCE2, PMBok™) a realizacja zakupéw

e Agile a zakupy

e Procesy i narzedzia wspierajgce zarzadzanie zakupami w projektach

Uczestnicy dowidza sie na czym polega project procurement management.
ZARZADZANIE ZAPASAMI (8 godz.)

¢ ekonomiczno-organizacyjne aspekty zarzadzania zapasami

e uwarunkowania wyboru systemu zarzgdzania zapasami

* systemy sterowania zapasami

e zarzadzanie zapasami w systemie planowania potrzeb materiatowych.
¢ zarzadzanie zapasami w koncepcji produkgji (pull, just in time)

¢ planowanie zapaséw w taficuchach dostaw

Uczestnicy dowidzg sie jak zarzadzaé oraz optymalizowa¢ zapasy w firmie.
PROCEDURY CELNE W HANDLU MIEDZYNARODOWYM. (10 godz.)

¢ polityka kontraktéw, warunki dostaw Incoterms , wybér srodkéw transportu
¢ spedycja i ustugi transportowe
e procedury, stawki i taryfy celne

Uczestnicy dowiedzg sie, na jakie czynniki z punktu widzenia zakupéw powinno zwrdcic sie uwage w przypadku importu produktow i
doboru odpowiednich procedur celnych.

SOURCING | STRATEGIE SOURCINGOWE (8 godz.)

e Okreslenie zakresu projektu sourcingowego, plan komunikacji, mapowanie interesariuszy, okreslenie wymagan biznesowych
¢ Analiza zewnetrzna (rynek, dostawcy, modele kosztowe)

* Analiza wewnetrzna (ewolucja wydatkdw, historia cen, analiza ryzyka, kontrakty)

¢ Analiza Portfolio - Macierz Kraljica

¢ Analiza konkurencyjnosci - 5 sit Portera

e Strategie i taktyki sourcingowe

 Kryteria wyboru dostawcow

¢ Sustainable sourcing - wyzwania i trendy zakupowe dotyczace zrbwnowazonego rozwoju



SEMINARIUM (6 godz.)
Uczestnicy przygotowujag prace pisemng w ramach projektu praktycznego pod kierunkiem wyktadowcoéw kierunku.

Uczestnicy przygotowuja spis zagadnien do analizy w projekcie. Piszac prace i pracujgc nad projektem scisle wspotpracuja z wyktadowca
prowadzacym. Konsultacje odbywaja sie drogg mailowg, telefoniczng lub osobiscie poza zajeciami.

Stuchacze przygotowuja spis zagadnien do analizy w projekcie. Piszgc pracg i pracujgc nad projektem $cisle wspétpracujg z wyktadowca
prowadzgcym. Konsultacje odbywajg sie drogg mailowg, telefoniczng lub osobiscie poza zajeciami.

EGZAMIN (2 godz.)

INFORMACJE DODATKOWE:

e Czas trwania studiéw (liczbe semestréw): 2 semestry

¢ Liczbe mozliwych do zdobycia punktéw ECTS: 30 pkt. ECTS

¢ Liczbe godzin: 170 godzin (lekcyjnych)

e Harmonogram uwzglednia przerwy.

¢ Informacje o sposobie walidacji: Projekt i jego obrona

» Rodzaj dokumentu potwierdzajgcego ukonczenie studiéw: Swiadectwo ukoriczenia studidw podyplomowych

e Szczegotowy harmonogram zaje¢ moze ulec modyfikacjom w zakresie realizowanych przedmiotéw oraz oséb realizujgcych zajecia.
Zmianie nie ulegaja: terminy zjazdéw oraz tgczna liczba godzin dydaktycznych w ramach studiéw podyplomowych.

¢ Harmonogram zjazdéw zostanie opublikowany na stronie internetowej uczelni i w Bazie Ustug Rozwojowych (BUR) co najmniej 2 tygodnie
przed rozpoczeciem zajeé.

¢ Godziny zaje¢ w harmonogramie podawane s3 jako godziny zegarowe. Liczba godzin w programie podawana jest w godzinach
dydaktycznych. Przelicznik: 170 godzin dydaktycznych = 127,5 godzin zegarowych.

ORGANIZACJA ZJAZDOW:
Zjazdy odbywaja sie srednio jeden lub dwa razy w miesigcu:

¢ sobota w godzinach 8:00-18:00,
¢ niedziela w godzinach 8:00-18:00,
¢ w wyjatkowych sytuacjach zajecia moga odby¢ sie réwniez w pigtek w godzinach 16:00-21:00.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat

zajeé Data realizacji zaje¢ Godzina rozpoczecia Godzina zakonczenia Liczba godzin
Brak wynikéw.
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5750,00 PLN



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5750,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 33,82 PLN
Koszt osobogodziny netto 33,82 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 9

O
M

129

Daniel Matela

Procurement Director / Head of Capex Equipment w GSK. Ekspert zakupéw z wieloletnim
doswiadczeniem w zarzgdzaniu zakupami w spoétkach polskich i koncernach miedzynarodowych.
Kariere zakupowa rozpoczynat w koncernie finansowym Aviva (wczesniej Commercial Union). Swoje
doswiadczenie zdobywat takze w CEDC International (Bols, Zubréwka, Absolvent), Imperial Tobacco
Polska S.A. oraz Mondel€éz International. Obecnie zarzadza zespotem odpowiedzialnym za zakup
urzadzen produkcyjnych i pakujgcych w branzy farmaceutycznej. Na co dzien petni takze obowigzki
SME zarzadzania kategorig tworzac i propagujac w organizacji wiedze i narzedzia z zakresu
budowania strategii dla kategorii. Cztonek Polskiego Stowarzyszenia Manageréw Logistyki i
Zakupow a od 2016 roku jako trener i ekspert zwigzany jest z firmg Goodman Group, gdzie od 2018
petni funkcje wiceprezesa zarzadu. Absolwent Wyzszej Szkoty Komunikacji i Zarzgdzania w
Poznaniu na Wydziale Ekonomii, Uniwersytetu im. Adama Mickiewicza w Poznaniu na Wydziale
Prawa i Administracji oraz Studiéw Podyplomowych ,Zakupy w Biznesie” w Wyzszej Szkole
Bankowej w Poznaniu. Certyfikowany kupiec MCIPS oraz CPSM. Laureat wielu nagrdéd i wyréznien
zwigzanych z projektami zakupowymi w Polsce i za granica. Autor wielu branzowych publikacji.
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Beata Kasperowicz

Senior Manager Trade Compliance w Alcon Pharmaceuticals Ltd, Szwajcaria. Ekspert w zakresie
stosowania przepiséw Prawa Celnego. Agent Celny z 20-letnim stazem pracy w dokonywaniu
odpraw celnych. Ukofczyta Logistyke na Uniwersytecie Ekonomicznym w Poznaniu. Prace w
zawodzie agenta celnego rozpoczynata w Warszawie obstugujac sktad celny firmy Zepter, by potem
kontynuowac¢ jg w Poznaniu w takich firmach jak: Schenker, TNT, Omegair. 0Od 2016 konsultantka ds.
celnych w GOODMAN GROUP Sp. z 0. o.

W okresie ostatnich 10 lat petnita funkcje od specjalisty poprzez team leadera po managera do
spraw celnych w miedzynarodowych firmach (Sivantos, Pepco, Bridgestone Americas, Firestone)
zarzadzajgc procesem odpraw celnych w Polsce i Europie, wdrazajac procedury uproszczone i
specjalne uszlachetnienia bierne i czynne oraz sktady celne). Odpowiadata réwniez za kwestie
zwigzane z uzyskaniem i utrzymaniem statusu AEO jako petnomocnik Zarzadu ds. AEO oraz kontroli
eksportu.

3z9
Dawid Kujaczynski

Dyrektor planowania tancucha dostaw w AMICA S.A. ekspert w dziedzinie zarzgdzania tancuchem
dostaw z 15 letnim doswiadczeniem, absolwent Politechniki Poznanskiej na kierunku Logistyka.



Z sukcesami wdraza i realizuje projekty rozwojowe i innowacyjne w dziedzinie tancucha dostaw,
szczegodlnie wymagajgce kompleksowej analizy oraz zaangazowania nowoczesnych technologii
(digitalizacja). Dawid to przede wszystkim praktyk, ktory swojg wiedze i doswiadczenie zdobyt
pracujac i zarzadzajac kazdym z elementéw supply chain, od zakupéw az po dystrybucje.
Doswiadczenie zdobywat zaczynajac kariere w Imperial Tobacco, a nastepnie w firmie Decora. W
Beiersdorf (NIVEA) zarzgdzat kategoriami Supply Chain na poziomie krajowym i miedzynarodowym
(Europa), optymalizujac ustugi transportowe, magazynowe jak i wszystkie inne sktadniki taricucha
dostaw. Obecnie w Grupie Amica zarzadza catym procesem Supply Chain.
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Rafat Szewczyk

Dyrektor ds. Zakupow- GRUPA NEUCA, negocjator, prawnik, z zakupami zwigzany od 15 lat. Posiada
wieloletnie doswiadczenie w zarzadzaniu strukturami zakupowymi w obszarze zakupéw
wspierajgcych, bezposrednich, inwestycyjnych oraz projektowych a takze w zakresie kierowania
projektami i wsparcia projektéw od strony zakupowej. W zakupach budowat, transformowat i
audytowat struktury, skupiajgc sie miedzy innymi na poprawie efektywnosci procesowej oraz
kosztowej. Negocjator z bogatym doswiadczeniem w procesach negocjacyjnych, w ktérych stawia
na budowanie partnerskich relacji

i osigganie korzysci przez wszystkie strony. Doswiadczenie zdobywat w projektach inwestycyjnych
w réznych branzach, takich jak ochrona zdrowia, technologie informatyczne czy doradztwo
strategiczne, ktére daty mu unikalng perspektywe i umozliwiajg skuteczne zarzadzanie projektami
oraz wspieranie ich od strony zakupowej. Jako kierownik projektu, dyrektor projektu czy cztonek
komitetu sterujgcego, potrafi skutecznie koordynowac dziatania zespotéw i zapewniaé, ze aspekty
zakupowe sg zintegrowane z ogdlng strategig projektu.
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Michat Ziotkowski

Kierownik Zakupow, GRUPA NEUCA, W zakupach od blisko 10 lat. Osig jego dziatan jest wartosci
jaka zakupy moga wnosi¢ do organizacji - usprawnia, skupia sie na relacjach oraz interesariuszach,
efektywnosci proceséw oraz podejsciu empirycznym. Budowat i buduje skuteczne strategie. Jest
cztonkiem zespotéw projektowych, ktére miaty i majg istotny wptyw na zwiekszeniu skali biznesu
oraz organizacji. Skupia sie na wspieraniu przedsiebiorstw w profesjonalizacji i budowaniu
efektywnych zakupoéw. Praktyk i propagator nowoczesnego podejs$cia do negocjaciji, opartego na
relacjach, budowaniu porozumienia i dtugofalowej wspotpracy.
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Anna Moron

Dyrektor Pionu Zakupéw GTV Poland SA, kilkakrotnie z sukcesem przeprowadzata zmiany w
obszarze zakupéw tworzac skutecznie dziatajgce zespoty zakupowe bedace profesjonalnym
wsparciem dla biznesu. Efekty jej pracy zawsze widoczne sg w wynikach negocjacyjnych,
zadowoleniu klienta wewnetrznego przy utrzymaniu dobrych relacji wewnatrz firmy. Zarzadzanie
zakupami opiera na sprawdzonych metodach zawsze dopasowanych do charakteru firmy w ktérej
pracuje, zaczynajgc od rzetelnej analizy danych, poprzez analizy SWOT az do metodyki Agile. Swoje
doswiadczenie zawodowe zbierata w miedzynarodowych firmach takich jak Cemex Polska Sp. z
0.0., Bilfinger IS Sp. z 0.0., Ciech Trading, Salini Polska Sp. z 0.0., zaczynajagc od stanowiska kupca.
W miedzynarodowym koncernie Bilfinger Industrial Services, cztonek Procurement Board na
poziomie miedzynarodowym. Absolwentka Uniwersytetu Warszawskiego i Studiow MBA w Wyzszej
Szkole Finanséw i Zarzadzania w Warszawie.



O Kamil Kochalski

Category Manager Raw Materials & Energy ROCKWOOL GROUP, praktyk z wieloletnim

‘ ' doswiadczeniem w zakupach. Pracowat w duzych miedzynarodowych korporacjach m.in. jako
European Sourcing Manager, Procurement Manager, aktualnie jako International Category Manager
w Rockwool Group. Posiada tytut MBA in Logistics and Supply Chain Management.

Wytrawny negocjator i strateg. Z tatwoscig zjednuje interesy i cieszy sie duzym zaufaniem.
Charakteryzuje go dobra ocena sytuac;ji i nietuzinkowe podejscie, czesto ,out of the box”.

W jego kregu zainteresowan sg zakupy Direct, w szczegdlnosci surowcow naturalnych i energii, ale
tez z tatwosciag porusza sie w kategoriach Indirect. Pomaga modernizowac¢ i umacniac role zakupéw
w organizacjach.
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o Maciej Krél

‘ ' Wtasciciel w Gorski Krol Kancelaria Adwokatow i Radcéw Prawnych, absolwent Wydziatu Prawa
i Administracji na Uniwersytecie im. A. Mickiewicza w Poznaniu, radca prawny wpisany na liste
Okregowej Izby Radcéw Prawnych w Poznaniu (PZ-3616) oraz doradca restrukturyzacyjny (nr licencji
1405). Specjalizuje sie w obstudze prawnej przedsiebiorcéw, upadtosci konsumenckiej i
gospodarczej oraz restrukturyzaciji.
Kilkaset przeprowadzonych postepowan upadtosciowych, zaréwno przedsiebiorcow, jak i osob
nieprowadzacych dziatalnosci gospodarczej jako radca prawny oraz kilkadziesigt postepowan
upadtosciowych i restrukturyzacyjnych, jako syndyk lub nadzorca. Radca prawny z wieloletnim
zawodowym doswiadczeniem, cechujacy sie indywidualnym podejsciem do Klienta, zawsze
starajacy sie znalez¢ jak najlepsze rozwigzanie problemu, indywidualnie dostosowane do potrzeb.
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O Anna Frackowiak

‘ ' Dyrektor Dziatu Zakupéw w Curtis Health Caps S.A., ekspertka z ponad 20-lethim do$swiadczeniem w
zarzadzaniu zakupami, z szerokg wiedzg i gteboka znajomoscig branzy. Od ponad 6 lat kieruje
dziatem zakupow w Curtis Health Caps, skutecznie przyczyniajac sie do dynamicznego rozwoju
firmy oraz wzmacniania jej pozycji konkurencyjnej na rynku.

Kariere zawodowa rozpoczeta w miedzynarodowej firmie produkcyjnej Kronospan Sp. z 0.0., gdzie
zdobyta solidne podstawy teoretyczne i praktyczne w zarzadzaniu procesami zakupowymi.
Nastepnie rozwijata swoje kompetencje w réznych organizacjach, w tym w firmach z sektora FMCG
oraz w sieciach handlowych, takich jak Pepco Sp. z 0.0., co umozliwito jej zdobycie wszechstronnej
wiedzy w zakresie zakupdw strategicznych, negocjacji z dostawcami oraz zarzadzania tanicuchem
dostaw.

W Curtis Health Caps przeprowadzita transformacje funkcji zakupowej, zmieniajac jej charakter z
transakcyjnego na strategiczny. W efekcie, zarzgdzany przez nig siedmioosobowy zesp6t kupcéw i
specjalistow dziata w petnej zgodzie ze strategicznymi celami organizacji, co przektada sie na
optymalizacje proceséw zakupowych oraz redukcje kosztéw operacyjnych. Dzieki jej inicjatywom
firma osiggneta wiekszg efektywnos¢ operacyjng i znaczgco wzmocnita swojg pozycje rynkowa.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Podczas kazdego zjazdu uczestnicy programu otrzymuja zestaw materiatéw dydaktycznych udostepnionych na platformie Microsoft Teams.
Tresci te sg przygotowywane przez wyktadowcéw i dostosowywane do tematyki prowadzonych zajec.

Platforma Microsoft Teams stanowi gtéwne narzedzie komunikacji Uczelni WSB Merito. Jej celem jest uproszczenie formalno$ci oraz
usprawnienie przeptywu informacji miedzy studentami a uczelnia. Dzieki niej uczestnicy studiéw majag catodobowy dostep — z dowolnego
miejsca na $wiecie — do:

¢ harmonogramu zaje¢,
¢ materiatéw dydaktycznych,
¢ informacji o zmianach w planie zaje¢, ogtoszen i biezacych aktualnosci.

Podczas zaje¢ przewidziane sg ¢wiczenia oraz warsztaty, w trakcie ktérych grupa bedzie pracowac w podzespotach, prowadzone beda
dyskusje merytoryczne oraz formy ¢wiczen case study. Podczas zaje¢ wykorzystywane beda réwniez interesujace przyktady, ktére w
praktyczny sposéb pomoga w ustrukturyzowaniu informacji oraz utrwaleniu wiedzy. Praca grupowa w wirtualnej przestrzeni umozliwi
stuchaczom prace nad wspdlnymi projektami, wymiane pomystami i wspétprace w czasie rzeczywistym. To wszystko sktada sie na
wykorzystywanie metod interaktywnych i aktywizujacych podczas prowadzenia ustugi.

Warunki uczestnictwa

Zapisow na studia podyplomowe mozna dokonac¢ zgodnie z obowigzujgcym regulaminem za posrednictwem strony internetowej Uniwersytetu
WSB Merito, wybierajac jedng z dostepnych filii:

e Chorzéw
e Poznan

e Szczecin
e Warszawa

Rejestracja odbywa sie poprzez formularz online dostepny pod adresem: https://www.merito.pl/rekrutacja/krok1, a takze poprzez osobiste
dostarczenie kompletu wymaganych dokumentéw do Biura Rekrutacji wybranej filii uczelni.

Kryteria kwalifikacyjne do udziatu w programie:

¢ ukonczone studia wyzsze | lub Il stopnia,
* spetnienie warunkéw okreslonych w procedurze rekrutacyjne;j.

Informacje dodatkowe

¢ Cena ustugi nie obejmuje optaty wpisowej oraz optaty koricowej.

¢ Ustuga ksztatcenia Swiadczona przez Uniwersytet WSB Merito jest zwolniona z podatku VAT zgodnie z art. 43 ust. 1 pkt 26 ustawy z
dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towaréw i ustug (Dz.U. 2023 poz. 1570). Zwolnienie obejmuje ustugi edukacyjne realizowane
przez uczelnie wyzsze na podstawie przepiséw ustawy Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce.

REALIZACJA PROJEKTOW:

Uniwersytet WSB Merito w Poznaniu realizuje projekty szkoleniowe w ramach wspétpracy z instytucjami rynku pracy tj.:

e Wojewodzki Urzad Pracy w Toruniu — Kierunek Rozwdj,

e Wojewodzki Urzad Pracy w Krakowie — Matopolski Pociag do Kariery,

¢ Wojewodzki Urzad Pracy w Szczecinie — Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe,
* Projekt ,Zawodowa reaktywacja” — realizowany w todzi.

Warunki techniczne

Uczestnik programu zdobywa nowa wiedze oraz praktyczne umiejetnosci dzieki zajeciom prowadzonym na platformie Microsoft Teams.
Komunikuje sie z wyktadowcami i pozostatymi uczestnikami studiéw w czasie rzeczywistym (w trybie synchronicznym), co umozliwia aktywne
uczestnictwo i biezaca interakcje.

Wymagania techniczne:



Aby uczestniczyé w zajeciach online, potrzebne sa:

¢ minimalne wymagania sprzetowe: 2 GB RAM, procesor i5, niezbedne oprogramowanie: system operacyjny: windows min. 7, iOS, linux.
e komputer wyposazony w gtosniki i mikrofon (wbudowane lub zewnetrzne),

¢ stabilne potgczenie z Internetem, minimalne wymagania dot. parametroéw tgcza sieciowego: 30 Mbit/s

e stuchawki (zalecane, cho¢ opcjonalne),

e kamera internetowa (opcjonalna, lecz przydatna podczas aktywnych form zajec).

Kontakt

ﬁ E-mail rekrutacja-sp@poznan.merito.pl

Telefon (+48) 616 553 300

Monika Plewa



