()4 I KM Studio - szkolenia Wspieramy ludzi w ich dziataniach
studio

»Dzial zakupow: prowadzenie projektow zakupowych
prowadzenie wspélpracy z dostawcami, prowadzenie
negocjacji z dostawcami”
Opis szkolenia:

Szkolenie opanowaniu sztuki zarzadzania dziatem zakupow, wykorzystuje metodologie
zarzadzania projektem w procesie zakupdw. Uczy i ¢wiczy wszystkie procesy/fazy jego
wykonania: Faza/Proces Inicjowania; Faza/Proces planowania projektu: Faza/Proces realizacji
projektu; Faza/Proces monitorowania projektu; Faza/Proces zakonczania projektu. Trening i
uczy jak osigga¢ zalozone cele projektu nie ulegajac negatywnemu wplywowi i nie wywotujac
agres;ji.

Trening stuzy opanowaniu sztuki negocjacji, uczy przygotowania i prowadzenia negocjacji
zakupowych.  Kursanci  pracuja nad  nastepujagcymi  zagadnieniami:  struktura:
cel-plan-negocjowanie -kontrola i reakcja na nieosigganie celu, czym jest projekt zakupowy, kim
sg interesariusze projektu, procesy/fazy projektu, wyznaczanie zakresu i postugiwac sie¢
gléwnymi dokumentami, w ktérych opisany jest zakres/cel projektu: Karta Projektu; Wstgpna
Deklaracja Zakresu Projektu; Deklaracja Zakresu Projektu, ustalanie dla projektu celow w formie
SMART , tworzenie planu kierowania projektem: gtownie w aspekcie, zakresu, kosztéw i czasu,
lecz takze jakosci, komunikacji, ryzyka, zarzadzanie zespotem projektowym, komunikowanie si¢
ze wszystkimi interesariuszami, BATNA, modelu harwardzki negocjacji zakupowych,
asertywnos¢ w komunikacji, wplyw spoteczny w toku negocjacji.

Uzyskane umiejetnosci:
Uczestnik wie czym jest projekt zakupowy, kim sg interesariusze projektu
Uczestnik zna procesy/fazy projektu

Uczestnik umie wyznaczac¢ zakres i postugiwac si¢ gldwnymi dokumentami, w ktérych opisany
jest zakres/cel projektu: Karta Projektu; Wstepna Deklaracja Zakresu Projektu; Deklaracja
Zakresu Projektu

Uczestnik umie ustala¢ dla projektu cele w formie SMART i potrafi postugiwac¢ si¢ celami SMART.
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Uczestnik w toku projektu umie postugiwac sie struktura: cel-plan-negocjowanie -kontrola i
reakcja na nieosigganie celu

Uczestnik umie tworzy¢ plan kierowania projektem: glownie w aspekcie, zakresu, kosztow i
czasu, lecz takze jakos$ci, komunikacji, ryzyka

Uczestnik umie koordynowac zesp6t projektowy

Uczestnik umie komunikowac si¢ ze wszystkimi interesariuszami
Uczestnik umie okreslac¢ jako$ciowe cele w dziale zakupéw
Uczestnik umie przeprowadza¢ audyt u dostawcoéw

Uczestnik umie monitorowa¢ zamoéwienia u dostawcow
Uczestnik umie ocenia¢ dostawcow

Uczestnik negocjujac z dostawcami umie postugiwac si¢ struktura: cel-plan-negocjowanie
-kontrola i reakcja na nieosigganie celu

Uczestnik wie, czym jest BATNA i wykorzystuje t¢ wiedze dla przygotowania i przeprowadzania
negocjacji.

Uczestnik potrafi negocjowaé¢ w modelu harwardzkim

Uczestnik rozumie interesy stojacej za sporem, nie unika trudnych tematéw, jest asertywny w
komunikacji - umie komunikowa¢ nie wzbudzajac agresji i jednocze$nie osiagajac zatozone cele.

Uczestnik w toku negocjacji poréwnuje wykonanie z celem. Umie rozpoznac przyczyne
odpowiedzialng za réznice. Zna sposoby jej usuwania.

Uczestnik wykorzystuje wptyw spoteczny w toku negocjacji i umie rozpozna¢ i odpowiadac na
wplyw wywierany na niego.

Program szkolenia:

1) Rola dzialu zakupéw
Miejsce dziatu zakup6éw w organizacji
Okreslenie jako$ci pracy w dziale zakupow

Prowadzenie wspoétpracy z dostawcami:
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Audyt u dostawcow

Przygotowanie zamowien
Specyfikowanie wymagan dla dostawcow
Monitorowanie zaméwien

Ocenianie dostawcow

2) Czym jest projekt, czym jest projekt zakupowy
Jak prowadzi¢ projekt zakupowy

Kim sg interesariusze i czym jest srodowisko projektu

3) Cel/zakres projektu jest najwazniejszy
Jakie cele przygotowacé
Ile celéw przygotowaé

Cel w formie SMART

4)Procesy projektu

Proces inicjowania projektu
Proces planowania projektu
Proces realizacji projektu
Proces monitorowania projektu

Proces zakonczania projektu

5) Asertywna komunikacja we wspélpracy z dostawcami i negocjowaniu
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Budowanie relacji z dostawca
Asertywnos¢ w kontakcie z dostawca

Sztuka perswazji

6) Negocjacje tres¢ i proces
Jak przygotowywac negocjacje
Co to jest BATNA

Jak prowadzi¢ negocjacje w modelu harwardzkim

7) Negocjacje to wywieranie wplywu

wplyw oparty o wzajemnos¢

wplyw oparty o zaangazowanie i konsekwencje
wplyw nacisku spotecznego

wplyw wynikajacy z bycia lubianym

wplyw autorytetu

wplyw, ktéry pocigga ograniczenie dostepu, niepowtarzalnosé, bezpowrotnosé

Metodologia:
Podczas szkolenia wykorzystujemy nastepujace metody szkoleniowe:

= mini wyktady w Power Point

= gry zespotowe i ¢wiczenia w grupach

* dyskusja na forum

= odgrywanie rél

= praca z kamerg i analiza uzyskanego materiatu
= mini filmiki szkoleniowe
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Informacje organizacyjne:
[lo$¢ godzin szkolenia: 12 godzin / 2dni
Godziny szkolenia: 9:15-15:15
Miejsce szkolenia:ul. H. Sienkiewicza 22, 90-114 £.6dz - KM Studio - szkolenia
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