
Supply Chain Managment
platforma wymiany doświadczeń, podział na dwie sekcje 
tematyczne

• Co oznacza kategoria „Zarządzanie łańcuchem dostaw”?

• Jakie są najważniejsze elementy procesu zarządzania 
 łańcuchem dostaw?

• Jakie są składowe elementów zarządzania procesem dostaw?

• Jakie są różnice między nowoczesnym procesem zarządzania dostaw 
 a tradycyjnym podejściem?

• Matryca Kraljica, CPFR.

• Jakie są korzyści wynikające ze stosowania nowoczesnego podejścia?
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PRELEGENCI

Zbigniew Zduleczny
Doświadczenie biznesowe zdobywał w pracy w zagranicznych koncernach pełniąc różne 
funkcje. Począwszy od pracy w IBM w Holandii w dziale marketingu przemysłowego, 
poprzez prowadzenie sprzedaży produktów inwestycyjnych w USA, zarządzanie spółkami 
zagranicznymi w Europie, USA, Azji oraz Ameryce Pd., zakładanie firmy od podstaw w Rosji 
(Media Markt), na współpracy z firmą japońską i koreańską kończąc. Zakres doświadczenia 
obejmuje sprzedaż, zakupy, marketing, planowanie, budżetowanie, organizację, budowanie 
strategii oraz zarządzanie w obszarze B2B (produkty inwestycyjne), B2C (produkty 
elektroniki użytkowej) oraz sprzedaży detalicznej (Media Markt Polska oraz Media Markt 
Rosja) a także wprowadzanie e:commerce – pełnione funkcje to szef sprzedaży, szef 
zakupów, członek rad nadzorczych, dyrektor generalny oraz szef ds. operacyjnych.

W międzyczasie prowadził działalność szkoleniową dla firm w zakresie praktyk 
biznesowych, rozwiązań dotyczących handlu detalicznego elektroniką użytkową oraz 
praktycznych metod zarządzania zespołami, biznesem oraz planowania.

W każdym aspekcie, szczególnie dotyczącym pracy w środowisku międzynarodowym, 
wnioski i przekonania wynikają z praktycznych doświadczeń w pracy na rynkach USA, 
Europy, Rosji, oraz pracy w firmach z Holandii, Japonii oraz Korei Pd. (Philips, Media Markt, 
Panasonic, LG).



WARSZTAT

„Warsztat „Systemy Motywacyjne w Call/Contact Center” zorganizowany przez 
Business Media Solutions Sp. z o.o. był przygotowany i prowadzony bardzo 
profesjonalnie.Poruszone zagadnienia przedstawiły tematykę w wielu ujęciach, 
prelegenci (praktycy) w wyczerpujący sposób prowadzili panele, dzieląc się swoim 
doświadczeniem przekazali cenne wskazówki. Dodatkowo warsztaty stwarzają 
okazję do nawiązania wielu kontaktów biznesowych, jak również wymiany 
doświadczeń. Każdemu polecam.
Robert Walczyński, Multimedia Polska S.A.
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Zarządzanie łańcuchem dostaw (tutaj w skrócie SCM) jest kategorią obejmującą praktycznie wszystkie najważniejsze działania prawie 
wszystkich firm. Aby dostarczyć sprzedany produkt należy wykonać szereg kroków, które dotyczą produkcji, planowania, składowania, 
polityki magazynowej, transportu, kwestii finansowych. Choć każdy z nich można rozpatrywać z osobna, sprawne funkcjonowanie na 
rynku jest jedynie możliwe o ile wszystkie etapy powiązane są w jedną logiczną całość. Jednak i takie powiązania wewnątrz firmy są już 
niewystarczające. Główni partnerzy w ramach realizacji dostaw muszą być otwarci na strukturalną współpracę z wszystkimi 
interesariuszami.

Współczesne procesy globalizacji oraz możliwości monitorowania i kontrolowania procesów w dowolnym momencie i miejscu 
(technologia cyfrowa / internet) narzucają podejście całościowe do tematu dostaw. Stanowią o konkurencyjności oferty, która obejmuje 
nie tylko sam produkt, ale także proces dostarczania. Bieżące monitorowanie statusu dostaw, nawet jednostkowych, jest wręcz 
podstawowym wymogiem, choć nie tak dawno, był to element przetargowy w walce o klienta. Możliwości techniczne (bieżące 
monitorowanie miejsca przesyłki, środka transportu, określanie precyzyjnie czasu dostawy) to jeszcze za mało, aby mówić o 
nowoczesnym podejściu do łańcucha dostaw. Fundamentem jest integracja procesów, które dopiero ułożone w logiczną całość mogą 
stwarzać warunki do wykorzystania istniejących technologii. 

SCM pozwala nie tylko na skuteczną walkę o klienta, daje także precyzyjne dane, które stanowią podstawę do stałego optymalizowania 
procesów, do obniżki kosztów funkcjonowania, w rezultacie do poprawy wyniku finansowego. Podstawową zmianę do SCM w ujęciu 
tradycyjnym stanowi punkt wyjścia, a mianowicie uzgodnienie / ustalenie potrzeb zakupowych naszych partnerów. Wydaje się to 
dziwne na pierwszy rzut oka, ponieważ łańcuch dostaw to droga od materiału poprzez wytwarzanie, wreszcie oferowanie i transport 
do kontrahenta w przypadku zamknięcia sprzedaży. Okazuje się, co jest już oczywiste w dzisiejszych relacjach, że wszystko to musi być 
podporządkowane zakupom finalnego klienta bądź konsumenta. Zorientowano się, że zbudowanie relacji, które pozwalają wspólnie 
planować działania prowadzące do sprzedaży i dostawy finalnemu klientowi, dają zdecydowanie więcej korzyści, zwiększają 
elastyczność działania w ciągle zmieniających się warunkach rynkowych oraz pozwalają unikać zbędnych kosztów. Przykładem takiego 
podejścia jest chociażby CPFR. W efekcie daje to przewagę konkurencyjną lub pozwala utrzymać się na rynku. 

Tak więc zasadniczym warunkiem powodzenia tak określonego procesu SCM jest nie tylko znajomość rynku i branży, lecz ustalenie 
sposobu zorganizowania procesów dostaw w ścisłej współpracy pomiędzy wszystkimi podmiotami tego procesu. Kluczowym słowem 
jest współpraca.

Cele i korzyści dla uczestników warsztatów

• Zapoznanie się z fundamentami zarządzania łańcuchem dostaw (SCM).
• Określenie warunków zorganizowania efektywnego SCM.
• Odwrócenie znanego cyklu – rozpoczęcie od planu sprzedaży „sell-in” -->  realizacja planu --> weryfikacja wyników, na                                                                                                                           
 rozpoczęcie od planu sprzedaży kontrahenta „sell-out”--> określenie planu sprzedaży „sell-in” --> współpraca 
 z interesariuszami w celu realizacji planu sprzedaży w sensie fizycznym --> weryfikacja wykonania planu.
• Określenie przykładowych korzyści wynikających z uwzględniania wymogów zorganizowanego zarządzania łańcuchem   
 dostaw.

Do kogo adresowany jest ten warsztat?

• Do zarządzających działalnością firmy: dyrektor sprzedaży, dyrektor administracyjny/finansowy, 
• Do zarządzających łańcuchem dostaw na poziomie operacyjnym: kierownicy sprzedaży, logistyki, kierownicy kluczowych   
 klientów, planiści, administracja sprzedaży,
• Do współpracujących z działami sprzedaży: członkowie zespołów logistycznych, finansowych, administracyjnych,    
 planistycznych.



PROGRAM

„Udział w spotkaniu okazał się niezwykle ciekawym doświadczeniem – bardzo miło móc w jednym 
miejscu spotkać praktyków, którzy z pasją są w stanie podzielić się rozwiązaniami zastosowanymi w ich 
Contact Center, podzielić się odpowiedziami na trudne pytania, jednocześnie pozostawiając pole do 
merytorycznej dyskusji zarówno w czasie wystąpienia, jak i w kuluarach. Uważam, że jest to wydarzenie, 
w którym każdy, niezależnie od długości swojego stażu i posiadanego doświadczenia, znajdzie wiele 
interesujących tematów i inspiracji. Z chęcią wezmę udział w kolejnej edycji”.
Adrian Malinowski, Bank Zachodni WBK
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niewystarczające. Główni partnerzy w ramach realizacji dostaw muszą być otwarci na strukturalną współpracę z wszystkimi 
interesariuszami.

Współczesne procesy globalizacji oraz możliwości monitorowania i kontrolowania procesów w dowolnym momencie i miejscu 
(technologia cyfrowa / internet) narzucają podejście całościowe do tematu dostaw. Stanowią o konkurencyjności oferty, która obejmuje 
nie tylko sam produkt, ale także proces dostarczania. Bieżące monitorowanie statusu dostaw, nawet jednostkowych, jest wręcz 
podstawowym wymogiem, choć nie tak dawno, był to element przetargowy w walce o klienta. Możliwości techniczne (bieżące 
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Tak więc zasadniczym warunkiem powodzenia tak określonego procesu SCM jest nie tylko znajomość rynku i branży, lecz ustalenie 
sposobu zorganizowania procesów dostaw w ścisłej współpracy pomiędzy wszystkimi podmiotami tego procesu. Kluczowym słowem 
jest współpraca.

Cele i korzyści dla uczestników warsztatów

• Zapoznanie się z fundamentami zarządzania łańcuchem dostaw (SCM).
• Określenie warunków zorganizowania efektywnego SCM.
• Odwrócenie znanego cyklu – rozpoczęcie od planu sprzedaży „sell-in” -->  realizacja planu --> weryfikacja wyników, na                                                                                                                           
 rozpoczęcie od planu sprzedaży kontrahenta „sell-out”--> określenie planu sprzedaży „sell-in” --> współpraca 
 z interesariuszami w celu realizacji planu sprzedaży w sensie fizycznym --> weryfikacja wykonania planu.
• Określenie przykładowych korzyści wynikających z uwzględniania wymogów zorganizowanego zarządzania łańcuchem   
 dostaw.

Do kogo adresowany jest ten warsztat?

• Do zarządzających działalnością firmy: dyrektor sprzedaży, dyrektor administracyjny/finansowy, 
• Do zarządzających łańcuchem dostaw na poziomie operacyjnym: kierownicy sprzedaży, logistyki, kierownicy kluczowych   
 klientów, planiści, administracja sprzedaży,
• Do współpracujących z działami sprzedaży: członkowie zespołów logistycznych, finansowych, administracyjnych,    
 planistycznych.

CO TO JEST ŁAŃCUCH DOSTAW (SCM)?   
• ELEMENTY SKŁADOWE                                    
• POWIĄZANIA MIĘDZY NIMI

PRZERWA NA KAWĘ

PODEJŚCIE OBECNE/TRADYCYJNE 
• JAK TO BYŁO?
• JAK JEST I DLACZEGO? 

PRZERWA NA KAWĘ

SELL-OUT VS. SELL-IN 
• JAKI ZWIĄZEK Z SCM?
• DOBÓR PARTNERÓW 

PRZERWA NA LUNCH

PLANOWANIE SELL-OUT    - 
• ĆWICZENIA
 SKĄD WIEDZA CO SIĘ SPRZEDA?

PRZERWA NA KAWĘ

PLANOWANIE SELL-IN
• ZWIĄZEK Z SELL-OUT
• JAK PLANOWAĆ WŁASNE ZAKUPY

PRZERWA NA KAWĘ

PODSUMOWANIE
.

9:00 CPFR – CO TO JEST?
• GENEZA
• WARUNKI STOSOWANIA
• KORZYŚCI

PRZERWA NA KAWĘ 

JAK DOJŚĆ DO CPFR?          
• PRZYGOTOWANIE       
• WDROŻENIE,     
• WYKONANIE

PRZERWA NA KAWĘ

WSPÓŁPRACA WEWNĘTRZNA
•REGUŁY OGÓLNE
•EFEKTY

PRZERWA NA LUNCH

MACIERZ KRALJICA                                                           
•RÓWNOWAŻENIE RYZYK DOSTAW I WYNIKU   
  FINANSOWEGO

PRZERWA NA KAWĘ

GŁÓWNI “UDZIAŁOWCY” SCM    
•ROLE SPRZEDAŻY, KUPCA, LOGISTYKI, PLANISTÓW,    
  FINANSÓW…

PRZERWA NA KAWĘ

PYTANIA / PODSUMOWANIE
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