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Warszawa, 10 - 11 lutego 2021

Co oznacza kategoria ,Zarzadzanie tancuchem dostaw"?

. Jakie s3 najwazniejsze elementy procesu zarzgdzania
tancuchem dostaw?

. Jakie sa sktadowe elementow zarzadzania procesem dostaw?

. Jakie sa roznice miedzy nowoczesnym procesem zarzadzania dostaw
a tradycyjnym podejsciem?

. Matryca Kraljica, CPFR.

»  Jakie sa korzysci wynikajace ze stosowania nowoczesnego podejscia?



P Zbigniew Zduleczny

DoSwiadczenie biznesowe zdobywat w pracy w zagranicznych koncernach petnigc rozne
funkcje. Poczawszy od pracy w IBM w Holandii w dziale marketingu przemystowego,
poprzez prowadzenie sprzedazy produktow inwestycyjnych w USA, zarzadzanie spotkami
zagranicznymi w Europie, USA, Azji oraz Ameryce Pd., zaktadanie firmy od podstaw w Rosji
(Media Markt), na wspétpracy z firma japonska i koreanska konczac. Zakres doSwiadczenia
obejmuje sprzedaz, zakupy, marketing, planowanie, budzetowanie, organizacje, budowanie
strategii oraz zarzadzanie w obszarze B2B (produkty inwestycyjne), B2C (produkty
elektroniki uzytkowej) oraz sprzedazy detalicznej (Media Markt Polska oraz Media Markt
Rosja) a takze wprowadzanie e:commerce — pefnione funkcje to szef sprzedazy, szef
zakupow, cztonek rad nadzorczych, dyrektor generalny oraz szef ds. operacyjnych.

W miedzyczasie prowadzit dziatalnoSc szkoleniowa dla firm w zakresie praktyk
biznesowych, rozwigzan dotyczacych handlu detalicznego elektronika uzytkowa oraz
praktycznych metod zarzadzania zespotami, biznesem oraz planowania.

W kazdym aspekcie, szczegolnie dotyczacym pracy w Srodowisku miedzynarodowym,
wnioski i przekonania wynikajg z praktycznych doSwiadczen w pracy na rynkach USA,
Europy, Rosji, oraz pracy w firmach z Holandii, Japonii oraz Korei Pd. (Philips, Media Markt,
Panasonic, LG).
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WARSZTAT

Zarzadzanie tafcuchem dostaw (tutaj w skrocie SCM) jest kategoria obejmujaca praktycznie wszystkie najwazniejsze dziatania prawie
wszystkich firm. Aby dostarczyc sprzedany produkt nalezy wykonac szereg krokow, ktore dotycza produkcji, planowania, sktadowania,
polityki magazynowej, transportu, kwestii finansowych. Cho¢ kazdy z nich mozna rozpatrywac z osobna, sprawne funkcjonowanie na
rynku jest jedynie mozliwe o ile wszystkie etapy powigzane sa w jedna logiczna catosc. Jednak i takie powiazania wewnatrz firmy sa juz
niewystarczajace. Gtoéwni partnerzy w ramach realizacji dostaw muszg byé otwarci na strukturalng wspotprace z wszystkimi
interesariuszami.

Wspotczesne procesy globalizacji oraz mozliwosci monitorowania i kontrolowania proceséw w dowolnym momencie i miejscu
(technologia cyfrowa / internet) narzucaja podejscie catosSciowe do tematu dostaw. Stanowiag o konkurencyjnosci oferty, ktéra obejmuje
nie tylko sam produkt, ale takze proces dostarczania. Biezace monitorowanie statusu dostaw, nawet jednostkowych, jest wrecz
podstawowym wymogiem, cho¢ nie tak dawno, byt to element przetargowy w walce o klienta. Mozliwosci techniczne (biezace
monitorowanie miejsca przesytki, Srodka transportu, okreslanie precyzyjnie czasu dostawy) to jeszcze za mato, aby maéwic o
nowoczesnym podejsciu do tancucha dostaw. Fundamentem jest integracja procesow, ktére dopiero utozone w logiczna catos¢ moga
stwarzac warunki do wykorzystania istniejacych technologii.

SCM pozwala nie tylko na skuteczna walke o klienta, daje takze precyzyjne dane, ktore stanowig podstawe do statego optymalizowania
procesow, do obnizki kosztow funkcjonowania, w rezultacie do poprawy wyniku finansowego. Podstawowa zmiane do SCM w ujeciu
tradycyjnym stanowi punkt wyjscia, a mianowicie uzgodnienie / ustalenie potrzeb zakupowych naszych partneréw. Wydaje sie to
dziwne na pierwszy rzut oka, poniewaz tancuch dostaw to droga od materiatu poprzez wytwarzanie, wreszcie oferowanie i transport
do kontrahenta w przypadku zamkniecia sprzedazy. Okazuje sie, co jest juz oczywiste w dzisiejszych relacjach, ze wszystko to musi byc
podporzadkowane zakupom finalnego klienta badz konsumenta. Zorientowano sie, ze zbudowanie relacji, ktére pozwalaja wspalnie
planowac dziatania prowadzace do sprzedazy i dostawy finalnemu klientowi, daja zdecydowanie wiecej korzysci, zwiekszajg
elastycznos¢ dziatania w ciagle zmieniajacych sie warunkach rynkowych oraz pozwalajg unikac zbednych kosztow. Przyktadem takiego
podejscia jest chociazby CPFR. W efekcie daje to przewage konkurencyjna lub pozwala utrzymac sie na rynku.

Tak wiec zasadniczym warunkiem powodzenia tak okreSlonego procesu SCM jest nie tylko znajomosc rynku i branzy, lecz ustalenie
sposobu zorganizowania procesow dostaw w Scistej wspotpracy pomiedzy wszystkimi podmiotami tego procesu. Kluczowym stowem
jest wspdtpraca.

Cele i korzysci dla uczestnikow warsztatow

. Zapoznanie sie z fundamentami zarzadzania tancuchem dostaw (SCM).
. Okreslenie warunkow zorganizowania efektywnego SCM.
. Odwrbdcenie znanego cyklu — rozpoczecie od planu sprzedazy ,sell-in" --> realizacja planu --> weryfikacja wynikow, na

rozpoczecie od planu sprzedazy kontrahenta ,sell-out”--> okreSlenie planu sprzedazy ,sell-in" --> wspdtpraca
z interesariuszami w celu realizacji planu sprzedazy w sensie fizycznym --> weryfikacja wykonania planu.

. Okreslenie przyktadowych korzysci wynikajacych z uwzgledniania wymogow zorganizowanego zarzadzania tancuchem
dostaw.

Do kogo adresowany jest ten warsztat?

. Do zarzadzajacych dziatalnoscia firmy: dyrektor sprzedazy, dyrektor administracyjny/finansowy,

. Do zarzadzajacych tancuchem dostaw na poziomie operacyjnym: kierownicy sprzedazy, logistyki, kierownicy kluczowych
klientéw, planisci, administracja sprzedazy,

. Do wspotpracujacych z dziatami sprzedazy: cztonkowie zespotow logistycznych, finansowych, administracyjnych,
planistycznych.

Warsztat , Systemy Motywacyjne w Call/Contact Center” zorganizowany przez
Business Media Solutions Sp. z 0.0. byt przygotowany i prowadzony bardzo
profesjonalnie.Poruszone zagadnienia przedstawity tematyke w wielu ujeciach,
prelegenci (praktycy) w wyczerpujacy sposob prowadzili panele, dzielgc sie swoim

doSwiadczeniem przekazali cenne wskazowki. Dodatkowo warsztaty stwarzaja
okazje do nawigzania wielu kontaktow biznesowych, jak rowniez wymiany
doSwiadczen. Kazdemu polecam.

Robert Walczyiiski, Multimedia Polska S.A.
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MACIERZ KRALIJICA
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FINANSOWEGO
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GLOWNI “UDZIALOWCY" SCM )
*ROLE SPRZEDAZY, KUPCA, LOGISTYKI, PLANISTOW,
FINANSOW...

PRZERWA NA KAWE

PYTANIA / PODSUMOWANIE

.Udziat w spotkaniu okazat sie niezwykle ciekawym doSwiadczeniem — bardzo mito moc w jednym
miejscu spotkac praktykow, ktorzy z pasja s3 w stanie podzielic sie rozwigzaniami zastosowanymi w ich
Contact Center, podzielic sie odpowiedziami na trudne pytania, jednoczesnie pozostawiajac pole do
merytorycznej dyskusji zarowno w czasie wystgpienia, jak i w kuluarach. Uwazam, ze jest to wydarzenie,
w ktorym kazdy, niezaleznie od dtugosci swojego stazu i posiadanego doSwiadczenia, znajdzie wiele

interesujgcych tematow i inspiracji. Z checig wezme udziat w kolejnej edycji”
Adrian Malinowski, Bank Zachodni WBK
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funkcje. Poczawszy od pracy w IBM w Holandii w dziale marketingu przemystowego,
poprzez prowadzenie sprzedazy produktow inwestycyjnych w USA, zarzadzanie spotkami
zagranicznymi w Europie, USA, Azji oraz Ameryce Pd., zaktadanie firmy od podstaw w Rosji
(Media Markt), na wspétpracy z firma japonska i koreanska konczac. Zakres doSwiadczenia
obejmuje sprzedaz, zakupy, marketing, planowanie, budzetowanie, organizacje, budowanie
strategii oraz zarzadzanie w obszarze B2B (produkty inwestycyjne), B2C (produkty
elektroniki uzytkowej) oraz sprzedazy detalicznej (Media Markt Polska oraz Media Markt
Rosja) a takze wprowadzanie e:commerce — pefnione funkcje to szef sprzedazy, szef
zakupow, cztonek rad nadzorczych, dyrektor generalny oraz szef ds. operacyjnych.

W miedzyczasie prowadzit dziatalnoS¢ szkoleniowa dla firm w zakresie praktyk
biznesowych, rozwigzan dotyczacych handlu detalicznego elektronika uzytkowa oraz
praktycznych metod zarzadzania zespotami, biznesem oraz planowania.

W kazdym aspekcie, szczegolnie dotyczacym pracy w Srodowisku miedzynarodowym,
wnioski i przekonania wynikajg z praktycznych doSwiadczen w pracy na rynkach USA,
Europy, Rosji, oraz pracy w firmach z Holandii, Japonii oraz Korei Pd. (Philips, Media Markt, e} - &
Panasonic, LG). . B st e

Co oznacza kategoria ,Zarzadzanie fancuchem dostaw"?

. Jakie sa najwazniejsze elementy procesu zarzadzania
tancuchem dostaw?

. Jakie sa sktadowe elementow zarzadzania procesem dostaw?

. Jakie sa roznice miedzy nowoczesnym procesem zarzadzania dostaw
a tradycyjnym podejsciem?

. Matryca Kraljica, CPFR.
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WARSZTAT

Zarzadzanie tancuchem dostaw (tutaj w skrocie SCM) jest kategoria obejmujaca praktycznie wszystkie najwazniejsze dziatania prawie
wszystkich firm. Aby dostarczyc sprzedany produkt nalezy wykonac szereg krokow, ktore dotycza produkcji, planowania, sktadowania,
polityki magazynowej, transportu, kwestii finansowych. Chot kazdy z nich mozna rozpatrywac z osobna, sprawne funkcjonowanie na
rynku jest jedynie mozliwe o ile wszystkie etapy powiazane sa w jedna logiczna catosc. Jednak i takie powiazania wewnatrz firmy sa juz
niewystarczajace. Gtowni partnerzy w ramach realizacji dostaw musza by¢ otwarci na strukturalng wspotprace z wszystkimi
interesariuszami.

Wspotczesne procesy globalizacji oraz mozliwosci monitorowania i kontrolowania proceséw w dowolnym momencie i miejscu
(technologia cyfrowa / internet) narzucaja podejscie catosciowe do tematu dostaw. Stanowiag o konkurencyjnosci oferty, ktéra obejmuje
nie tylko sam produkt, ale takze proces dostarczania. Biezace monitorowanie statusu dostaw, nawet jednostkowych, jest wrecz
podstawowym wymogiem, choc nie tak dawno, byt to element przetargowy w walce o klienta. Mozliwosci techniczne (biezace
monitorowanie miejsca przesytki, srodka transportu, okreslanie precyzyjnie czasu dostawy) to jeszcze za mato, aby mowic o
nowoczesnym podejsciu do tancucha dostaw. Fundamentem jest integracja procesow, ktore dopiero utozone w logiczng catoS€ moga
stwarzac warunki do wykorzystania istniejacych technologii.

SCM pozwala nie tylko na skuteczna walke o klienta, daje takze precyzyjne dane, ktore stanowig podstawe do statego optymalizowania
procesow, do obnizki kosztoéw funkcjonowania, w rezultacie do poprawy wyniku finansowego. Podstawowa zmiane do SCM w ujeciu
tradycyjnym stanowi punkt wyjscia, a mianowicie uzgodnienie / ustalenie potrzeb zakupowych naszych partneréw. Wydaje sie to
dziwne na pierwszy rzut oka, poniewaz tancuch dostaw to droga od materiatu poprzez wytwarzanie, wreszcie oferowanie i transport
do kontrahenta w przypadku zamkniecia sprzedazy. Okazuje sie, co jest juz oczywiste w dzisiejszych relacjach, ze wszystko to musi byc
podporzadkowane zakupom finalnego klienta badz konsumenta. Zorientowano sie, ze zbudowanie relacji, ktére pozwalaja wspélnie
planowac dziatania prowadzace do sprzedazy i dostawy finalnemu klientowi, daja zdecydowanie wiecej korzysci, zwiekszaja
elastycznos¢ dziatania w ciagle zmieniajacych sie warunkach rynkowych oraz pozwalajg unikac zbednych kosztow. Przyktadem takiego
podejscia jest chociazby CPFR. W efekcie daje to przewage konkurencyjna lub pozwala utrzymac sie na rynku.

Tak wiec zasadniczym warunkiem powodzenia tak okreSlonego procesu SCM jest nie tylko znajomosc rynku i branzy, lecz ustalenie
sposobu zorganizowania proceséw dostaw w Scistej wspotpracy pomiedzy wszystkimi podmiotami tego procesu. Kluczowym stowem
jest wspdtpraca.

Cele i korzysci dla uczestnikow warsztatow

. Zapoznanie sie z fundamentami zarzadzania tancuchem dostaw (SCM).
. Okreslenie warunkow zorganizowania efektywnego SCM.
. Odwrbécenie znanego cyklu — rozpoczecie od planu sprzedazy ,sell-in" --> realizacja planu --> weryfikacja wynikdw, na

rozpoczecie od planu sprzedazy kontrahenta ,sell-out”--> okreSlenie planu sprzedazy ,sell-in" --> wspodtpraca
z interesariuszami w celu realizacji planu sprzedazy w sensie fizycznym --> weryfikacja wykonania planu.

. Okreslenie przyktadowych korzysci wynikajacych z uwzgledniania wymogow zorganizowanego zarzadzania tancuchem
dostaw.

Do kogo adresowany jest ten warsztat?

. Do zarzadzajacych dziatalnoscia firmy: dyrektor sprzedazy, dyrektor administracyjny/finansowy,

. Do zarzadzajacych tancuchem dostaw na poziomie operacyjnym: kierownicy sprzedazy, logistyki, kierownicy kluczowych
klientow, planisci, administracja sprzedazy,

. Do wspétpracujacych z dziatami sprzedazy: cztonkowie zespotow logistycznych, finansowych, administracyjnych,
planistycznych.

Warsztat , Systemy Motywacyjne w Call/Contact Center” zorganizowany przez
Business Media Solutions Sp. z 0.0. byt przygotowany i prowadzony bardzo
profesjonalnie.Poruszone zagadnienia przedstawity tematyke w wielu ujeciach,
prelegenci (praktycy) w wyczerpujacy sposéb prowadzili panele, dzielgc sie swoim
doSwiadczeniem przekazali cenne wskazowki. Dodatkowo warsztaty stwarzaja

okazje do nawigzania wielu kontaktow biznesowych, jak rowniez wymiany
doSwiadczen. Kazdemu polecam.

Robert Walczyiiski, Multimedia Polska S.A.
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,Udziat w spotkaniu okazat sie niezwykle ciekawym doSwiadczeniem — bardzo mito moc w jednym
miejscu spotkac praktykow, ktorzy z pasja sg w stanie podzielic sie rozwigzaniami zastosowanymi w ich
Contact Center, podzielic sie odpowiedziami na trudne pytania, jednoczeSnie pozostawiajac pole do
merytorycznej dyskusji zarowno w czasie wystgpienia, jak i w kuluarach. Uwazam, ze jest to wydarzenie,
w ktorym kazdy, niezaleznie od dtugosci swojego stazu i posiadanego doSwiadczenia, znajdzie wiele
interesujgcych tematow i inspiracji. Z checig wezme udziat w kolejnej edycji”

Adrian Malinowski, Bank Zachodni WBK




