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Zakupy w biznesie

Forma studiéw: Niestacjonarne
Sposdb realizacji studiéw: Tradycyjne
WROCLAW 2 semestry Certyfikat Rekrutacja zakonczona

Program studiow

Program studiéw podyplomowych na kierunku zakupy w biznesie na Uniwersytecie WSB Merito we Wroctawiu (VII

edycja).
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Liczba miesiecy nauki: 9 Liczba godzin: 176 Liczba zjazdéw: 11 Liczba semestréw: 2

Strategiczne zarzgdzanie zakupami (8 godz.)

. Analizy zakupowe
. Formutowanie strategii zakupowej
. KPI w zakupach

Zarzgdzanie kategoriq zakupowq

Zarzqgdzanie zmiang (8 godz.)

. Planowanie wprowadzania zmiany
Komunikacja w procesie zarzgdzania zmiang
Logistyka w przedsiebiorstwie (8 godz.)
Logistyka w przedsigbiorstwie.

Oceny i rozwéj dostawcoéw (8 godz.)

. Kwalifikacja dostawcéw
. Ocean okresowa dostawcéw
. Zarzgdzanie czarnq listq dostawcéw

Opracowanie programéw rozwojowych

Strategia generowania oszczednosci w zakupach (8 godz.)

. Identyfikacja zrédet oszczednosci
Dzwignie oszczedno$ciowe
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu

art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.
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Dokumentacja w procesie zakupéw (i godz.)

. Polityka zakupoéw
. Zapotrzebowania | plany zakupowe
. Dokumentacja w procesie RFX

Umowy | zaméwienia

Regulacja kompetencji w zakupach (4 godz.)

. Opis stanowiska organizacyjnego kupca i menedzera zakupdéw

Kompetencje centralnych i lokalnych dziatéw zakupdéw

Struktury organizacyjne w zakupach (4 godz.)
Struktury organizacyjne w zakupach.

Kompetencje i rozwéj zawodowy kupcéw (8 godz.)

. Twarde kompetencje kupca
. Miekkie kompetencje kupca

Kompetencje kupcéw na rynkach globalnych

Asertywnosé i komunikacja w kontaktach z dostawcami (8 godz.)

. Asertywno$é w trakcie spotkan z dostawcami
. Wywieranie wptywu

Prostota i jednoznaczno$é w komunikaciji

Trening kompetencji kupca (8 godz.)

. Opcja na wyniki
. Myslenie analityczne i catosciowe

Odpornoéé na stres

Negocjacje zakupowe (8 godz.)

. Techniki negocjacyjne

Gra negocjacyjna

Psychologia zakupéw i sprzedazy (4 godz.)

. Perspektywa kupca

Perspektywa sprzedawcy

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.
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Triki i techniki sprzedawcoéw (8 godz.)

. Model AIDA
. LUszczelnianie klienta”

Dochodzenie do decydentéw

Instrumentarium ekonomiczno-finansowe (8 godz.)
Instrumentarium ekonomiczno-finansowe

Aspekty miedzykulturowe w zakupach (4 godz.)
Aspekty miedzykulturowe w zakupach.

Zarzqgdzanie projektem zakupowym (8 godz.)

. Projektowanie celéw projektu
. Ustalanie harmonogramu

Komunikacja z klientem wewnetrznym i dostawcami

Formy postepowan zakupowych (4 godz.)

. Postepowania otwarte i zamkniete
. Postepowania jednoetapowe oraz wieloetapowe

Formy konkurencyjne

Analiza i wybér zrédet zaopatrzenia (4 godz.)

. Jeden dostawca
. Wielu dostawcdéw

Zakup dzielony

Opracowywanie specyfikacji i zapytan ofertowych (4 godz.)

. Zapytanie o informacje
. Zapytanie o propozycje

Zapytanie o warunki

Analiza i wybér ofert handlowych (8 godz.)

. Wybér jednokryterialny
. Wybér wielokryterialny

Techniki i narzedzia obliczania punktaciji

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.
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Organizacja spotkan handlowych z dostawcami (8 godz.)

. Ustalanie terminu spotkania
. Ustalanie miejsca spotkania

Udziat w spotkaniu

Systemy informatyczne w zakupach (4 godz.)

. Platformy zakupowe
. SRM

Moduty zapotrzebowan systeméw ERP

Aukcje elektroniczne (4 godz.)

. Produkty na aukcjach elektronicznych
. Strategie aukcyjne (aukcja znizkowa, japoriska, holenderska, wielokryterialna)
Widoki dla dostawcéw
Symulacje decyzyjne (16 godz.)
Gra strategiczna - zajecia wyjazdowe dofinansowane przez WSB.
Prawne aspekty zawierania uméw handlowych (8 godz.)

Prawne aspekty zawierania uméw handlowych

Forma zaliczenia

3 o

egzamin sprawdzajqcy projekt lub case
wiedze i umiejetnoséci studies —
indywidualnie lub
zespotowo

https://www.merito.pl/wroclaw/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/kierunki/zakupy-w-biznesie

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku majq charakter wytgcznie informacyjny. Dane te nie stanowiq oferty zawarcia umowy w rozumieniu
art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa miedzy a
studentem zawierana jest w formie pisemne;j.


https://www.merito.pl/wroclaw/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/kierunki/zakupy-w-biznesie

