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21 pazdziernika

sroda

08:15 - 08:50 Rejestracja uczestnikow

08:50 - 09:00 Przywitanie i rozpoczecie Konferencii

09:00 - 09:20 Intro Okiem Kupca

e Al w procuremencie - jak Chicago Bulls”

e W zakupach jest jak Dennis Rodman: trudny do okietznaniq,
czasem robi cyrk, ale uméwmy sie, zbiera pitki (i oszczednosci)
jak nikt inny na boisku.

Jacek Jarmuszerak e W reseqrcrmu.to nasz nqjlepsz;{ sl.<rzyd’rowy Scotty Pippen:

Trener/ Konsultant wystawia Swietne opracowania i raporty.
Okiem Kupca e Raportowanie do zarzqdu to wisienka na torcie. Czysty Michael

Jordan czyli celne i efektowne wsady. Zadnego lania wody.

Krotko, widowiskowo i zostawia zarzqd z otwartymi ustami.

tukasz Jedraszkiewicz
Konsultant Zakupowy
Okiem Kupca

09:20 - 09:40 Zbudujwtasnego agenta zakupowego - niech pracuje

za Ciebie!

e Agenci Al zwiekszajg produktywnos¢ kupca o 20% - prawda
czy fatsz? °oe0
e Stawianie celdw biznesowych przy budowaniu agentow - ~

czym jest sukces w takich projektach?

Mariusz Turek e Jak zbudowaé wtasny stos technologiczny dla Agentow Al °°
Partner Profitia e Od pomystu do wdrozenia w 90 dni ®o
o0



09:40 -10:00

Anna Waszkiewicz
Menager, Ekspert i
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Zakupy na level up: sprawdz dojrzatosc,
zanim rynek sprawdzi Ciebie

e Sprawdz, na ktdorym jestes poziomie — szybka
diagnoza dojrzatosci zakupowej: od operacyjnego
,0garniamy temat” po strategiczne ,zakupy napedzajqg biznes”.

e Odkryj, co blokuje awans — procesy, dane, kompetencije,
technologie, dostawcy i wspotpraca z biznesem pod lupq, bez

Praktyk Zakupowy korpomowy i pudrowania rzeczywistosci.
e Zbuduj plan gry na kolejny poziom — dziataniaq, priorytety i KPI,
dzieki ktorym zakupy przestajq by¢ centrum kosztow, a
Zzaczynajq robic strategiczng robote.
10:00 -10:20 Od ,czekajcie na przetarg” do ,idziemy razem na rynek”

Grzegorz Filipowski

Head of Procurement

Excellence - Poczta
Polska

— CO haprawde zmienia role zakupow

Koniec zakupow jako ,ostatniej bramki”
e Dlaczego kupiec powinien wejS€ do rozmowy zanim powstanie OPZ.
e Procedura nie jest problemem. Problemem jest decyzja podjeta bez
rynku, bez danych i bez planu.
e |dziemy razem na rynek”, czyli jak kupiec przestaje obstugiwac
potrzeby, a zaczyna wspottworzy€ rozwigzania.
Na przyktadzie Poczta Polska S.A.

10:20 -10:40 5k bezpiecznie kupowac cyber bezpieczehstwo

Pawet Czajka

Dyrektor Departamentu
Zakupow,

Erste Bank Polska

e Poza certyfikatami i marketingiem - jak technicznie
zweryfikowac€ realng skutecznosS¢ narzedzia.

e Kupujgc ochrong, nie tworz nowych wektorow ataku.
Zasady bezpiecznej integracji z architekturqg IT.

e Dostawca jako potencjalny insider threat.
Ocena ryzyka third-party.

10:40 - 1110

Przerwa kawowad

11:10 - 11:30

Adam Skorupa
Dyrektor Zakupow
AFRISO

Twoj CX jest tak dobry, jak Twdj najgorszy dostawca
- Customer Experience zaczyna sie w zakupach

* Procurement = experience designer
Nie kupujesz czeSci - projektujesz dosSwiadczenie klienta
e Supplier experience wptywa na wyniki o0
Negocjacje = cena

o0

Negocjacje = priorytet dostaw, dostepnos¢, elastycznos¢, innowacja
e Firmy zarzgdzajq CX, ale ignorujq SX (supplier experience) ¢e
e Ocena dostawcy, a moze NPS ? o0



Konferencja
& KIEM

11:30 - 11:50

Konferencja

TBA

11:50 -12:10 CPO to sufit czy trampolina? Jak zakupy otwierajq drzwi
do zarzqdzania catq firma.

* Dlaczego najlepsi kupcy czesto nie zostajg CPO —ico ztym

Zrobic.
e Jakie projekty i zadania budujg CV menedzerq, nie tylko
specjalisty.
Mateusz Borowiecki e Kompetencje zakupowe, ktore sq walutg w catej organizaciji.
Przedsiebiorca, e Od stotu negocjacyjnego do sali zarzqgdu — Sciezki, ktére dziatajaq.

Ekspert zakupowy

1210 -12:30 Al w zakupach: Pasja, efektywnosS¢ czy juz tylko zabawa?

e Projekty optymalizacyjne przy uzyciu Al.

e Copilot w roli sedziego: btyskawiczne rozstrzyganie sporow
jakosciowych z dostawcami.

* Realne case studies, szczere wnioski i lekcje z codziennej
pracy ze sztucznq inteligencija.

Marcin Zborowski
Site Purchasing
Manager — Thule

12:30 - 1250 Awans w zakupach to proces i odwaga. Jak to zrobicC?

e Praktyczne kroki do Swiadomego planowania Sciezki kariery
w dziale zakupow.

e Jak skutecznie komunikowac swojqg wartoS¢ i wymierne
osiqggniecia przed zarzgdem.

e Kluczowe kompetencije i relacje biznesowe, ktore realnie

R przyspieszajq rozwoj zawodowy.
Kierownik Biura

Zarzgdzania Zakupami

Provident Polska L
®e0
12:50 - 14:00 Przerwa na lunch oo
®e0
®e0



14:00 -14:20

Agnieszka Pigtkowska
Ekspertka i Rekruterka
Zakupowa

Barometr Zakupowy 2026 -
wynagrodzenia w Zakupach
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e |lle naprawde zarabiajq specjalisci, menedzerowie i
dyrektorzy zakupdw w 2026 roku?

e Analiza funkcji zakupowej - od wynagrodzen, przez
kompetencje, po realng role procurement w
organizacjach.

14:20 -14:40

Tomasz Zarzyka
Prezes Zarzqdu Xmart

Al, ERP i Excel - tajemniczy trojkgt analizy danych

e Excel, ERP i Al majq usprawniac¢ zakupy — a czesto tworzg chaos
decyzyjny.

e W wielu firmach dane sq rozproszone miedzy systemami, a
kupcy nadal opierajq sie na intuicji zamiast spdjnej analizie.

e Podczas wystgpienia pokaze, jak Excel, Al oraz dane z ERP mogqg
sie uzupetniaC zamiast konkurowac.

14:40 - 15:00
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Piotr Matlejewski
Wyktadowca Akademicki,
Category Manager TZMO

Jak wytresowa€ smoka? Czyli o zarzgdzaniu
ryzykiem w zakupach
e lLekcje tresury do nadrobienia

e Ryzyko operacyjne — wiemy czy zgadujemy?
e Poradnik oswajania smoka w 6 punktach

15:00 -16:00

Sylwia Krélikowska
Psycholog, Trener Biznesu,

Wszystko dziata, gdy Ty dziatasz. Motywacja, energia i
skutecznoSC w Swiecie petnym oczekiwan i stereotypow

e Jak budowaé motywacje, odpornos¢ psychiczng i
skutecznos¢ dziatania niezaleznie od okolicznoSci.

e W jaki sposbdb spoteczne oczekiwania oraz stereotypy
Zwigzane z ptciqg wptywajq na nasze poczucie sprawczosci,
ambicje, sposdb przezywania emociji oraz definiowania

autorka ksigzek, ekspert w sukcesu.
Radiu ZET i telewizji TVN24
16:00 - 16:30 Przerwa oo
0
16:30 CzeScC artystyczna oo
16:30 - 20:30 Power Networking D L
0
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22 pazdziernika
czwartek

08:15 - 09:00 Rejestracja uczestnikow

09:00 -10:30  Warsztaty

10:30 - 11:00 Przerwa kawowa

11:00 -13:00 Warsztaty

13:00 -14:00 Przerwd na lunch

14.00 Zakohczenie Konferencii

Wszystkie warsztaty odbywac sie
bedqg rownolegle

Liczba miejsc ha warsztaty

ograniczona!

Obowiqzujq zapisy poprzez formularz
(wybierz 1 warsztat)
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Program warsztatow

Al w zakupach: od chatdow do Al agents i

automatyzaciji
e Praca na realnych case studies: wspdlnie rozwigzemy
Tomasz Wudarzewski najczestsze wyzwania operacyjne kupca przy wykorzystaniu
Ekspert systemow IT, sztucznej inteligencji — od btyskawicznej analizy rynku i ofert

Co-Founder Logintrade PO wsparcie w przygotowaniu optymalnej strategii.

e Koniec z recznq "papierologiq’: dowiesz sig, jak bezbolesnie
zautomatyzowac€ zmudne, powtarzalne zadania, zachowujgc
przy tym stuprocentowq kontrole nad przebiegiem procesu
zakupowego i firmowym budzetem.

e Twoj technologiczny niezbednik: zbuduj zestaw gotowych
Michat Szlachcic narzedzi i promptéw skrojony pod Twojqg kategorig, aby w

Ekspert systemow T, petni przygotowaé siebie oraz swéj zespét na nadchodzgcq

Co-Founder Logintrade rewolucje w procuremencie.

Relacje i negocjacje w biznesie

e Jak budowac trwate relacje w biznesie;

e Jak relacje rozumie kupiec a jak sprzedawca;

e Jak wykorzystaC dobre relacje w uzytkowaniu przewag
negocjacyjnych.

Rafat Drohojowski
Trener bizhesu, Menedzer

Od tabeli do strategii — praktyczne analizy dla
Dziatu Zakupow

e Analiza analiz — czyli gdzie lezy problem?
e Analityka — to nie tylko liczby;
e Jak rozwija€ kompetencje analityczne;

Tomasz Zarzyka e Prakt dzi c | d t I .o ® e
Prezes zarzgdu Xmart raktyczne narzedzia w  Excelu do optymalizacji |

automatyzaciji proceséw zakupowych. oo

o0

oo

o0
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PrzesztoSC - terazniejszoSC - przysztoSC w
biznesie oraz w dziataniach lidera

 Wprowadzenie do koncepcji perspektyw postrzegania czasu
Jarostaw Zgud Philipa Zimbardo. Czym jest czas i jak go odbieramy? Jak

Trener, coach, konsultant, 1, 4, iest obiektywny/subiektywny?

wspotwiasciciel MindSet o : : : :

e PodejScie PH. Zimbardo i J. Boyda. Silne | stabe strony
poszczegolnych perspektyw postrzegania czasu.
Autodiagnoza indywidualnych perspektyw postrzegania
czasu. Co oznaczajqg moje wyniki z perspektywy mojej pracy |
Zycia prywatnego?

e Kombinacje réznych perspektyw postrzegania czasu a
wspotpraca i wsparcie w zespole, osigganie wynikdw, radzenie
sobie w zmianach itp. Wptyw moich wynikéw (jako lidera) na
komunikacje, budowanie spdjnego komunikatu i na
wspotprace z innymi.

Warsztaty Let's Connect - TCO w Zakupach Ustug:
Przestah kupowac ceneg, zacznij kupowac zysk

e Jak ukryte koszty ,tanich” ustug pozerajg Twoje budzety —
nauczysz sie identyfikowac i kalkulowac prawdziwy koszt
Jarostaw Pazdro posiadania (TCO)

Dyelaier Billiel e Gotowe narzedzia i matryce TCO, ktoére od razu wdrozysz w

Optymalizacji Kosztow e

Grupy Impel swojej firmie
e Studia przypadkdédw + sesja warsztatowa — przeanalizujemy
prawdziwe przyktady z rynku, a Ty sam/a policzysz TCO dla
swojego aktualnego lub planowanego kontraktu

Kamila Koztowska
Manager ds. Zakupow
Strategicznych Grupy Impel

o0

o0

Marcin Pamuta ¢ o

Manager ds. Zakupow ~ o
Strategicznych Grupy Impel

o0
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