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Jaromir tuszczewski

Globalny Dyrektor d.s. zakupdw strategicznych

Uznany w wielu organizacjach menedzer, negocjator
oraz konsultant z 18-letnim doswiadczeniem zawo-
dowym zdobytym w miedzynarodowych firmach
produkcyjnych z branzy motoryzacyjnej oraz FMCG.
Praktyk z ekspercka wiedzg w dziedzinie zarzadzania
zakupami, logistyki i inzynierii kosztéw. Swoje do-
Swiadczenie zdobywat pracujgc miedzy innymi dla BP,
NSK Steering Systems, Volvo.
Zarzadzat kategoriami produktowymi obejmujgcymi
zréznicowane komponenty mechaniczne, mechatro-
niczne, elektryczne, elektroniczne, oprogramowanie,
a takze materiaty do produkcji opakowan gietkich. Odpo-
wiadat za budzety zakupowe przekraczajgce 800 000 000 zt
w skali roku, jak rowniez za negocjowanie globalnych uméw
ramowych, kontraktéw komercyjnych, umoéw licencyjnych oraz
badawczo-rozwojowych z dostawcami z catego Swiata.
Obecnie odpowiedzialny za zbudowanie miedzynarodowego ze-
spotu zakupowego w obszarze Electromobility, wybdr strategicznych
dostawcéw oraz stworzenie strategii zakupowej dla kluczowych podzespo-
téw niezbednych do napedu pojazdéw hybrydowychi elektrycznych. Absolwent
Wydziatu Mechanicznego Politechniki Koszalinskiej oraz studiéw podyplomowych Executive MBA.
Prywatnie pasjonat rynkéw finansowych i nowych technologii, aktywny inwestor oraz mito$nik nar-
ciarstwa.

Dziat Zakupdéw i Sprzedazy ma ogromny wptyw na wynik finansowy przedsiebiorstwa oraz jego ptynnosc finansowa.
Jednym z najwiekszych wyzwan w przedsiebiorstwach jest zarzadzanie nieustannie zmieniajagcymi sie cenami surow-
cow oraz kursami walut. Elementy te maja kluczowy wptyw na ceny kupowanych towaréw i ustug, a takze na kon-
dycje finansowa podmiotéw w tancuchu dostaw. Co powinno znalez¢ sie w kontrakcie cenowym? Jak zapewnié so-
bie odpowiednig pozycje negocjacyjng i przygotowaé sie do rozmowy z dostawca/kupcem? Jak sprawnie, szybko
i precyzyjnie oceni¢, czy oferta cenowa jest poprawnie skalkulowana? Jak oceni¢ stan rynku i analizowad przyczyny
ruchéw cen? Odpowiedzi na te i szereg innych pytan znajdziesz wtasnie na tym catkowicie autorskim i bardzo prak-
tycznym warsztacie w obszarze, ktoéry bezustannie stwarza problemy kupcom i managerom zakupow oraz sprzeda-
zy w wiekszosci organizacji zakupowych i sprzedazowych na catym Swiecie. Szkolenie prowadzone jest przez eksperta
z 18-letnim doswiadczeniem w obszarze zakup6éw operacyjnych oraz strategicznych. Przedstawiona podczas warsztatow
metodologia oraz sposéb podejscia do probleméw, to unikalne potgczenie przetestowanychw praktyce rozwigzan zwiagza-
nych z kontraktami zakupowymi oraz obszernej wiedzy prowadzacego na temat funkcjonowania rynkéw surowcowo-walu-
towych. Potaczenie obu obszaréw pozwolito na stworzenie logicznego i opartego na faktach systemu zarzadzania wahania-
mi cen surowcow i walut w relacjach dostawca-kupiec.

Mechanika rynkow
Podstawy inzynierii kosztow
Rynki walutowe i surowcowe
Strategia negocjacyjna
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Program

8:45 Rejestracjaiporanna kawa

9:00 Oswoic ,Bestie”: zrozumienie mechaniki rynkow
« Sity wptywajace na rynki walutowe
« Sity wptywajace na rynki surowcowe

10:15 Przerwa kawowa

10:30 Podstawy inzynierii kosztow (praca w grupach)
« Udziat surowca w koszcie wytworzenia produktu (struktura kosztéw na przyktadzie wybranego produktu)
« Nie daj sie ,wkreci¢”, czyli praktyczny, szybki i precyzyjny sposéb weryfikacji oferty cenowej

12:00 Przerwa na lunch

12:30 Rynki walutowe i surowcowe (praca w grupach)
« Zrédta informacji: wykresy oraz indeksy przydatne przy analizie sytuacji na rynkach walutowo-surowcowych
« Interpretacja informacji: wskazniki pozwalajace okresli¢ stan rynku oraz trend cenowy
+ Zbudowanie wykresu wraz z zestawem wskaznikdéw okreslajacych stan rynku
+ ,Keep cool”, czyli jak analiza sytuacji rynkowej pomaga w rozmowach/negocjacjach z dostawca

13:00 Przerwa kawowa

14:00 Wstep do budowania strategii negocjacyjnej
+ Kluczowe dane, ktére trzeba zabezpieczy¢ juz na etapie akceptacji oferty , Tarcza Negocjacyjna”,
+ Mechanizm rewizji cen w kontrakcie cenowym
» Metodyka analizy danych na przyktadzie (praca w grupach)
+ Zbudowanie wykresu wraz z zestawem wskaznikow okreslajacych stan rynku

« ,Wilk syty i owca cata”: Czy mozna zabezpieczy¢ sie przed wzrostem ceny surowca jednocze$nie
akceptujac wyzsze ceny kupowanego produktu?

15:30 Strategia negocjacyjna (praca w grupach)

+ Zadanie do rozwigzania z wykorzystaniem wczes$niej przekazanych informacji
+ Przedstawienie rozwigzania zadania przez kazda z grup
+ Whnioski i pytania koficowe; spojrzenie na wybrane przez uczestnikdéw rynki surowcowo-walutowe

17:00 Zakonczenie szkolenia; wreczenie certyfikatow Uczestniko

W zawigzku z praktycznym charakterem warsztatu
kazdy uczestnik proszony jest o zabranie wtasnego laptopa
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Grupa docelowa

Osoby odpowiedzialne za negocjacje cenowe,
kontrakty komercyjne (zakupowe/sprzeda-
zowe), budzety materiatowe, oferty cenowe
(kupcy, managerowie zakupow, kadra zarza-
dzajaca, sprzedawcy)

Adres szkolenia:

Golden Floor Tower
ul. Chtodna 51
00-867 Warszawa

Kontakt do producenta:

Julianna Bukowska
Project Manager

Kontakt do kierownika
sprzedazy:

Aneta Slepowroniska
: Project Advisor
T:+48 223792961 tel:+48 22 37929 17

Organizator

MMC Polska jest niezaleznym organizatorem
spotkan biznesowych w Polsce. Spétka
organizuje  szkolenia,  konferencje i
kongresy dedykowane specjalistom, kadrze
menadzerskiej oraz zarzadom wiodacych
firm w Polsce. Szkolenia i konferencje
prowadzone s3 przez znanych praktykéw,
ekspertow posiadajacych wieloletnie
doswiadczenie w swojej branzy. Kongresy
maja charakter miedzynarodowy, skupiaja
petna reprezentacje rynku, zaréwno firm,
jak i administracji centralnej i regulatora.
MMC Polska organizuje réwniez szkolenia
zamkniete w petni dopasowane do potrzeb
klientéw. Efektem organizowanych wydarzen
jest podniesienie kwalifikacji pracownikoéw,
zdobyciewiedzy praktycznejorazzwiekszenie
przewagi konkurencyjnej. Wspotpracujemy
m.in.z: Orange, T-Mobile, Play, Polkomtel, PKN
ORLEN S.A, PGNiG, Tauron Polska Energia,
Hawe SA, Emitel, KPMG, PwC, E&Y, Deloitte,
UKE, URE, KNF, PKO BP, PEKAO SA, PZU, NBP,
Asseco Poland, Intel, Comarch. W sktad Grupy
MMC Polska wchodzi: MM Conferences S.A.,
MMC Events oraz MMC Design

E-mail: j.bukowska@mmcpolska.pl a.slepowronska@mmcpolska.pl
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