ProcureMe Academy - OD LAIKA DO ZAKUPOWEGO GEEKA
czyli KUPIEC AMBASADOREM NAJLEPSZYCH PRAKTYK

»  Tytut warsztatu:

1.  Opis warsztatu w pigutce
Warsztat pomagajacy wypracowac asertywng postawe wzgledem kontrahentéw
biznesowych, dzieki ktérej tatwiej o wspodtprace wg preferowanych przez dziat
zakupow warunkéw. Podkresla istote roli kupca w relacji z dostawcy, jego
postawy oraz oczekiwan dostawcéw, ktorym nalezy sprosta¢. Odpowiednie
wykorzystanie asertywnej postawy gwarantuje sukces i dfugotrwate relacje
biznesowe.

2. Dla kogo:
warsztat skierowany jest do wszystkich pracownikow dziatu zakupow
(specjalistéw, kupcow, kierownikdw czy managerow dziatu zakupdéw), ktérzy
czujg dyskomfort w zwigzku z asertywnym wyrazaniem swojego zdania; dla
ktérych nakreslenie granic i ram wspoétpracy z dostawcami stanowi nie lada
wyzwanie, bgdz czujg, ze robig to bardzo jednostronnie, przez co relacje
biznesowe wystawiane sg na mocng prébe.

3. Stopien zaawansowania: sSredniozaawansowani/ zaawansowani

4, Metody szkoleniowe:
wyktady teoretyczne poswiecone postawie asertywnej, dyskusje moderowane,
¢wiczenia grupowe, indywidualne i w parach.

5.  Czas trwania: 8h- w tym przerwy kawowe, lunch (mozliwos¢ szkolenia online
badz stacjonarnie. Skontaktuj sie w celu ustalenia szczegdtéw)

6. Program warsztatu:
1. O asertywnosci stow kilka

2. Asertywnos¢ w praktyce

3. Kontrakt

7. Korzysci z udziatu dla uczestnika:
Dzieki uczestnictwu w warsztacie uczestnicy poszerzg swojg perspektywe
w zakresie postawy asertywnej wzgledem dostawcéw, uswiadomia sobie istote
kontraktu, egzekwowania zasad wspotpracy z kontrahentami biznesowymi, beda
w stanie w praktyce dziata¢ asertywnie, rozumiejgc ptynace z tego korzysci.
Wzbogacg swoj warsztat kupiecki w umiejetno$é stawiania granic i ich egzekucji
w ramach wspéfpracy biznesowe;j.
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»  Tytut warsztatu:

1. Opis warsztatu w pigutce
W obecnych czasach zjawisko globalizacji nabiera innego wymiaru. Po sytuacji
pandemicznej, ktdra badz co badz potgczyta nas w jedng Swiatowa wioske, uwypuklajac
podobienstwa w trosce o najblizszych czy wtasne zdrowie, nasilita koniecznos¢
wspotpracy i pomagania sobie. Rozwigzania online, pozwalajg obecnie pracowac z
réznymi kulturami, czy jesteSmy jednak na to gotowi? Warsztat ma za zadanie zwrdcic
uwage na aspekty wspdtpracy miedzykulturowej, ktére znaczaco wptywaja na realizacje
celéw biznesowych.

2. Dla kogo:
warsztat skierowany jest do wszystkich pracownikéw dziatu zakupéw (specjalistéow,
kupcow, kierownikéw czy manageréw dziatu zakupoéw), ktérzy wspotpracuja w
Srodowisku miedzykulturowym, chcg wyksztatci¢ w sobie otwartosc na rdéznice i
odpowiednio przygotowac sie do budowania mocniejszych relacji biznesowych.

3. Stopien zaawansowania: podstawowe/sredniozaawansowani/ zaawansowani

4, Metody szkoleniowe:
wyktady teoretyczne, dyskusje moderowane, ¢wiczenia grupowe.

5. Czas trwania: 8h- w tym przerwy kawowe, lunch (mozliwos¢ szkolenia online
badz stacjonarnie. Skontaktuj sie w celu ustalenia szczegétéw)

6. Program warsztatu:
1. Kultura i jej znaczenie w biznesie
2.Pojecie i elementy kultury
3.Modele réznic kulturowych
4.Reguty biznesu miedzynarodowego
5.Bariery w transakcjach miedzynarodowych
6.Negocjacje miedzykulturowe

7. Korzysci z udziatu dla uczestnika:
Dzieki udziatowi w warsztacie uczestnicy zrozumiejg badz poszerzg swojg perspektywe
w zakresie wystepujgcych réznic kulturowych oraz ich wptywu na codzienng prace
zespotu/funkcjonowanie firmy. Szkolenie wyposazy ich rowniez we wskazéwki w jaki
sposéb najefektywniej dziata¢ w sSrodowisku miedzynarodowym.
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»  Tytut warsztatu:

1. Opis warsztatu w pigutce
W obecnych czasach dziat zakupéw ma nie tylko przynosi¢ wartos$¢ firmie poprzez
oszczednosci, ma rowniez tworzy¢ wartosc dzieki wspdtpracy z innymi dziatami.
Warsztat pomaga zrozumiec role dziatu zakupdéw w organizacji, pozwala spojrzec na
podejmowane dziatania szerzej niz tylko z perspektywy celdw stawianych przed
kupcami.

2. Dla kogo:
warsztat skierowany jest do wszystkich pracownikéw dziatu zakupow (specjalistow,
kupcéw, kierownikdéw czy managerdow dziatu zakupdéw), ktdrzy dzieki swoim swiadomym
dziataniom chca przynosic¢ wiekszg wartosé firmie, przygotowac zespét do nowej funkciji
zakupowej, dzieki ktorej firma zdobedzie przewage konkurencyjna.

3. Stopien zaawansowania: sredniozaawansowani/ zaawansowani

4. Metody szkoleniowe:
wyktady teoretyczne, dyskusje moderowane, ¢wiczenia grupowe.

5. Czas trwania: 8h- w tym przerwy kawowe, lunch (mozliwos¢ szkolenia online
badz stacjonarnie. Skontaktuj sie w celu ustalenia szczegétow)

6. Program warsztatu:
1. Ewolucja funkcji zakupowe;.
2. Czym jest myslenie systemowe?
3. Czym jest system w ujeciu funkcjonowania dziatu zakupow?
4. Analiza interesariuszy dziatu zakupéw.
5. Kupiec ambasadorem myslenia systemowego.

7. Korzysci z udziatu dla uczestnika:
Dzieki udziatowi w warsztacie uczestnicy zrozumiejg badz poszerzg swojg perspektywe
postrzegania roli dziatu zakupdéw w firmie, korzysci ptyngce z myslenia systemowego
i bycia ambasadorem holistycznego podejscia. Podczas warsztatu zostang
zidentyfikowani interesariusze, ktérzy bedg pomocni w dowozeniu wartosci firmie.
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Tytut warsztatu:

Opis warsztatu w pigutce

Warsztat pomagajacy wypracowac umiejetnosc udzielania informacji zwrotnej

na temat wspotpracy z dostawcami. Jego efektem jest wypracowanie kryteriéw

i standardu oczekiwan wzgledem dostawcow do zaimplementowania w ramach dziatu
zakupow, ktdry bedzie podstawa do udzielania im feedbacku. Udzielanie informacji
zwrotnej dostawcom wbrew pozorom nie jest tym samym, co udzielanie feedbacku

w innych sytuacjach.

Dla kogo:

warsztat skierowany jest do wszystkich pracownikéw dziatu zakupoéw (specjalistéow,
kupcow, kierownikéw czy managerdéw dziatu zakupéw), ktérzy chcg udzielaé informacji
zwrotnej dostawcom, lecz nie wiedzg w jaki sposdb podejs¢ do tematu; dla osdb, ktére
rozumiejg badz chcg zrozumiec role informacji zwrotnej przy budowaniu
dtugoterminowych relacji, ktédrym zalezy na zbudowaniu kultury feedbacku jako
standardu pracy w firmie.

Stopien zaawansowania: sredniozaawansowani/ zaawansowani

Metody szkoleniowe:

wyktady teoretyczne poswiecone feedbackowi, dyskusje moderowane, ¢wiczenia
praktyczne w parach, gamifikacja — podsumowanie wiedzy poprzez gre typu escape
room.

Czas trwania: 8h- w tym przerwy kawowe, lunch (mozliwos¢ szkolenia online
badz stacjonarnie. Skontaktuj sie w celu ustalenia szczegétow)

Program warsztatu:

1. Wptyw percepcji na proces komunikacji i odbidr rzeczywistosci.

2. Kryteria wspotpracy z dostawca.

3. Standard oczekiwan w firmie.

4. Techniki udzielania feedbacku, wspierajgce rozwdj dostawcéw i owocng
wspotprace.

. Dekalog skutecznej komunikacji i udzielania informacji zwrotnej.

6. GAMIFIKACJA — nauka poprzez grywalizacje — Studium przypadku,

escape room online

9]

Korzysci z udziatu dla uczestnika:

Dzieki udziatowi w warsztacie uczestnicy zrozumiejg istote feedbacku w budowaniu
relacji biznesowych, prze¢wiczg w praktyce udzielanie informacji zwrotnej, nakreslanie
oczekiwan wzgledem wspoétpracy z dostawcami.
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»  Tytut warsztatu:

1. Opis warsztatu w pigutce
Warsztat pomagajgcy wypracowac umiejetnosc przyjmowania feedbacku, spostrzegania
informacji zwrotnej jako okazji do doskonalenia wtasnego warsztatu pracy, usprawniania
funkcjonowania dziatu zakupéw jako wsparcia w osigganiu celéw biznesowych firmy.

2. Dla kogo:
warsztat skierowany jest do wszystkich pracownikéw dziatu zakupdw, ktérzy rozumiejg
badz chca zrozumiec istote ciggtego doskonalenia, a sam feedback traktujg jako szanse
na rozwaj wtasnych kompetencji/mozliwosci zespotu; dla wszystkich, ktérym zalezy na
przyjmowaniu informacji zwrotnej w taki sposdb, by inni chetnie z nig przychodzili,
dzielgc sie wtasnymi spostrzezeniami.

3. Stopien zaawansowania: sSredniozaawansowani/ zaawansowani

4. Metody szkoleniowe:
wyktady teoretyczne poswiecone przyjmowaniu informacji zwrotnej, dyskusje
moderowane, ¢wiczenia praktyczne w parach, gamifikacja — podsumowanie wiedzy
poprzez gre typu escape room.

5. Czas trwania: 8h- w tym przerwy kawowe, lunch (mozliwos¢ szkolenia online
badz stacjonarnie. Skontaktuj sie w celu ustalenia szczegétow)

6. Program warsztatu:
1. Wptyw percepcji na proces komunikacji i odbidr rzeczywistosci — skréotowe
przypomnienie.
. Model reakcji na informacje zwrotna.
. Dekalog przyjmowania feedbacku.
. Wypracowanie narzedzia do zbierania informacji zwrotnej i zasad korzystania z niego.
. Wypracowanie standardu pracy z wynikami.
. GAMIFIKACJA — nauka poprzez grywalizacje — Studium przypadku,
escape room online
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7. Korzysci z udziatu dla uczestnika:
Dzieki udziatowi w warsztacie uczestnicy zrozumiejg jakim potencjatem dla
funkcjonowania dziatu zakupéw jest feedback oséb z nim wspodtpracujgcych, jaki wptyw
na czestotliwosc¢ korzystania z narzedzia ma reakcja osoby(osob) feedbackowanych i
podejmowane akcje. Przec¢wiczg w praktyce przyjmowanie informacji zwrotnej,
zwracajac uwage na towarzyszace mu emocje. Podczas warsztatu zostanie
wypracowane narzedzie do zastosowania w codziennej pracy w firmie oraz standard
jego wykorzystania w pracy dziatu zakupdw.
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»  Tytut warsztatu:

1. Opis warsztatu w pigutce
Wraz ze wzrostem znaczenia funkcji zakupowej w firmach, wzrastajg rowniez oczekiwania
wzgledem pracownikéw dziatu zakupdw. Istotne stajg sie kompetencje kupcéw, sposdb
postepowania zarowno w stosunku do klientéw wewnetrznych, jak i do dostawcow. Jak
temu sprostac? Z pomocg przychodza najlepsze praktyki promowane przez wiodace,
bardzo dojrzate biznesowo firmy o wysokiej dojrzatosci funkcji zakupowej.Dla kogo:
warsztat skierowany jest do pracownikéw dziatu zakupoéw (specjalistow, kupcow,
kierownikéw czy manageréw dziatu zakupoéw), ktérym zalezy na sSwiadomym dziataniu w
obrebie zarzadzania zmiana.

2. Dla kogo?
warsztat skierowany jest do pracownikow dziatu zakupow (specjalistow, kupcow,
kierownikéw czy managerdow dziatu zakupow), ktérym zalezy na wzbogacaniu warsztatu
kupieckiego poprzez budowanie samoswiadomosci w obrebie dojrzatosci petnionej funkcji
zakupowej.

3. Stopien zaawansowania: sredniozaawansowani/ zaawansowani

4. Metody szkoleniowe:
wyktady teoretyczne, dyskusje moderowane, ¢wiczenia grupowe.

5. Czas trwania: 8h- w tym przerwy kawowe, lunch (mozliwos¢ szkolenia online
badz stacjonarnie. Skontaktuj sie w celu ustalenia szczegétéw)

6. Program warsztatu:
1. Stopnie dojrzatosci funkcji zakupowe;j
2. Autodiagnoza dojrzatosci kupieckiej.
3. Kluczowe kompetencje kupca.
4. Najlepsze praktyki kupieckie.
5. Kupiec doradcg i zaufanym partnerem biznesu.

7. Korzysci z udziatu dla uczestnika:
Dzieki udziatowi w warsztacie uczestnicy poznajg poziomy dojrzatosci funkcji zakupowej,
beda mieli okazje zapoznac sie z sylwetka kupca jako doradcy i zaufanego partnera
biznesowego oraz poznajg najlepsze praktyki kupieckie
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»  Tytut warsztatu:

1. Opis warsztatu w pigutce
Kazda firma chce by¢ innowacyjna, a jej konkurencyjnos¢ na rynku realnie wptywa na
kondycje finansowa. Kazda firma zaktada, ze jest skupiona na kliencie i jego satysfakcji, ale
czy rzeczywiscie tak jest? Warsztat ma za zadanie wyposazy¢ uzytkownikéw w zatozenia
metodyki Design Thinking, by wspdlnie z grupg warsztatowa wypracowac proces
zarzadzania innowacja, nad ktérym beda mogli prowadzi¢ dalsze prace w miejscu pracy.

2. Dlakogo:
warsztat skierowany jest do pracownikéw dziatu zakupdw (specjalistow, kupcow,
kierownikow czy managerdow dziatu zakupow), ktérym zalezy na budowaniu przewagi
konkurencyjnej firmy poprzez swiadome zarzadzanie innowacjg i kontakty z dostawcami
oraz klientami wewnetrznymi.

3. Stopien zaawansowania: podstawowe/sredniozaawansowani/ zaawansowani

4. Metody szkoleniowe:
wyktady teoretyczne, dyskusje moderowane, ¢wiczenia grupowe.

5. Czas trwania: 8h- w tym przerwy kawowe, lunch (mozliwos¢ szkolenia online
badz stacjonarnie. Skontaktuj sie w celu ustalenia szczegdtéw)

6. Program warsztatu:
1. Czym jest innowacja i dlaczego jest tak istotna?
2. Rola zakupdéw w zarzadzaniu innowacjg
3. Wprowadzenie do metodyki Design Thinking
4. Wypracowanie procesu zarzgdzania innowacja w firmie
5. Partnerstwo biznesowe vs rzeczywistosc.

7. Korzysci z udziatu dla uczestnika:
Dzieki udziatowi w warsztacie uczestnicy zrozumieja istote zarzadzania innowacjg w
firmie; mozliwosci, jakie daje praca w dziale zakupow w tym obszarze oraz ich role w
budowaniu przewagi konkurencyjnej organizacji. Dzieki krotkiemu wprowadzeniu
poznajg zatozenia metodyki Design Thinking oraz wypracujg sposoby zarzadzania
innowacjg w firmie.
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»  Tytut warsztatu:

1. Opis warsztatu w pigutce
Mawia sie, ze zmiana to jedyny staty punkt w obecnych czasach. Wymaga umiejetnosci
adaptacji, elastycznosci i otwartosci na nowe. Dziat zakupdéw jako zespot ekspertow o
mysleniu strategicznym nabiera na znaczeniu, staje sie filarem stabilizujgcym dziatania
firmy. Dzieki swojej ekspertyzie, odpowiedniemu zarzadzaniu ryzykiem jest w stanie
wspierac firme w transformacji, przygotowac jg na wyzwania. Wymaga to jednak ciggtego
monitorowania obecnej sytuacji w petnej gotowosci do dziatania. Jak przygotowac innych
do zmian? Jak ich przez nie przeprowadzic¢? Jak zarzadzi¢ procesem zmiany wewnatrz
samego zespotu zakupowego? Dzieki szkoleniu uczestnicy poznajg odpowiedzi na
powyzsze pytania.

2. Dla kogo:
warsztat skierowany jest do pracownikéw dziatu zakupéw (specjalistow, kupcow,
kierownikéw czy managerow dziatu zakupdéw), ktérym zalezy na sSwiadomym dziataniu w
obrebie zarzadzania zmiana.

Stopien zaawansowania: sredniozaawansowani/ zaawansowani

i

4, Metody szkoleniowe:
wykfady teoretyczne, dyskusje moderowane, ¢wiczenia grupowe.

5. Czas trwania: 8h- w tym przerwy kawowe, lunch (mozliwos¢ szkolenia online
badz stacjonarnie. Skontaktuj sie w celu ustalenia szczegétow)

6. Program warsztatu:
1. Ewolucja funkcji zakupowe;.
. Proces zmiany. Reakcje, przekonania i postawy.
. Zakupy filarem gotowosci firmy na nadchodzgce zmiany.
. Transformacja modelu biznesowego.
. Kupiec ambasadorem zmiany.
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7. Korzysci z udziatu dla uczestnika:
Dzieki udziatowi w warsztacie uczestnicy zrozumiejg istote zarzagdzania zmiang w firmie,
ich role w budowaniu elastycznosci organizacji. Zwiekszg swojg Swiadomos¢ w temacie
wptywu przekonan, sposobdw pracy i postawy na postrzeganie zmiany (bedg mieli
okazje do dokonania audytu wtasnych przekonan) oraz poznajg metody wspierajace ich
w byciu ambasadorem zmiany.
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