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TEORIA W PRAKTYCE

Co jest nie tak z Macierzg Kraljica?

Jak wesprzec firme, w ktorej nie
ma polityki zakupowej?

DOBRE PRAKTYKI

Jak i kiedy stosowac aukcje
elektroniczne?

Zakup floty samochodowej.
Case study firmy Amica

SYSTEM ZAKUPOWY

System zakupowy w matych
i sSrednich przedsiebiorstwach

4 argumenty, ktdore przekonaja
zarzad Twojej firmy do wdrozenia
platformy zakupowej

ZARZADZANIE
ZESPOLEM
ZAKUPOWYM

Kim jest nowy ekspert

ds. zakupow? 4 kluczowe
kompetencje i umiejetnosci,
ktorych poszukuja dziaty zakupow

HB Biznes Partner radzi!

Jak budowac zespoty, rozwijac
i dbac¢ o pracownikow dziatu
zakupow?




WSTEP

Zakupy firmowe to bardzo ztozony (i skomplikowany) obszar biznesu.
Dziaty zakupow, do tej pory nie zawsze doceniane, petnig strategicznag
role w firmie.

A przynajmniej powinny. Od dtuzszego czasu staramy sie regularnie
dostarczac¢ dawke wiedzy zakupowej, nie tylko doradzajgc naszym
klientom, ale takze tworzac artykuty i aktywnie udzielajac sie podczas
wydarzen branzowych.

Przez ten czas staralismy sie odpowiedziec¢ na takie pytania jak:

Kim jest kupiec?
Jakie kompetencje powinien posiadac?
Jak zarzadzac¢ zakupami?

Jak usprawniac i automatyzowac procesy?

Czy teoria ma przetozenie w praktyce?

Na te i kilka innych pytan odpowiedzielismy w naszych artykutach,
ktore dzis utozylismy w bloki tematyczne i udostepnilismy
w skonsolidowanej formie.

ZYCZYMY INSPIRUJACEJ LEKTURY
ZESPOt NEXTBUY
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Wptyw dostawcy na wynik finansowy

TEORIA' W PRAKTYCE
L

Co jest nie tak z macierza Kraljica?

O macierzy Kraljica swiat ustyszat w 1983 roku od samego Kraljica

i od razu oszalat nazywajac jg przetomem w swiecie zakupow.

Do dzis macierz Kraljica uwazana jest za podstawowe narzedzie
kategoryzacji wydatkéw w organizacjach. Niestety narzedzie to nie
zawsze sie sprawdza.

Co jest nie tak z macierza Kraljica?

Dr Peter Kraljic zaproponowat swoj sposéb na podziat kategorii
(produktéw/dostawcdw) zakupowych wg kryteridéw wartosci wydatkow
oraz ryzyka dostaw. Wynik przedstawiony zostat w postaci macierzy
(Zrédto: Peter Kraljic, HBR):

PRODUKTY DZWIGNIE PRODUKTY STRATEGICZNE
Eksploatacja z wykorzystaniem catej Rozwijanie dfugotrwatych
mocy zakupowej partnerskich relacji z dostawca
Targetowanie strategii cenowych / Wspotpraca i poszukiwanie
negocjacji innowacji
Duza liczba dostawcow

PRODUKTY STANDARDOWE WASKIE GARDLA

Standaryzacja produktow Niewielka mozliwosc kontrolowania

Automatyzacja procesu (poprawieni dostawcow

wydajnosci) Poszukiwanie alternatyw

Duza liczba dostawcow (substytuty lub zmiana specyfikacji)
Niewielka liczba dostepnych
dostawcow

v

Ryzyko dostaw
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| tak otrzymujemy podziat kategorii/produktéw
zakupowych na:

Produkty strategiczne, gdzie

z dostawcami powinnismy
rozwijac relacje partnerskie.
Nawigzujmy z nimi
dtugoterminowe kontrakty,

ale rowniez stale ich oceniajmy
i mierzmy ich efektywnosg,

tak by zabezpieczy¢ ryzyka
wynikajgce z tej wspotpracy.

Produkty Dzwignie, gdzie
powinnismy wykorzystac¢ nasze
wszystkie mozliwosci
zakupowe by osiggngc
najlepsze wyniki

W negocjacjach. W tym
przypadku pomocne moga
byc¢ eAukcje (aukcje zakupowe
lub sprzedazowe dla B2B).

Waskie Gardta, gdzie
powinnismy skupic sie na
zagwarantowaniu dostaw.
Zauwaz, ze kategorie
produktow trafiajgce do tej
¢wiartki sg zwykle niewielkiej
wartosci, ale bardzo istotne dla
poprawnego dziatania firmy,
dlatego skup sie na
zabezpieczeniu dostaw,

a nie negocjacjach ceny.

Macierz Kraljica swietnie sprawdza sie
podczas budowania strategii dla
poszczegolnych kategorii.

Produkty standardowe, gdzie
skupiamy sie na automatyzacji
procesu (P2P). W przypadku

kategorii z tej ¢wiartki proces P | irzeé¢ alobalni Ki
Zg+aszania' akceptacji ozwala spojrzec globalnie na wszystkie

i realizacji zamowien jest wydatki w organizacji i pogrupowac je,
zwykle duzo drozszy niz sama przy okazji otrzymujac ,gotowq” recepte
wartos¢ zakupow. Dlatego na to, jak zarzgdzac kategoria
automatyzuj proces. w okreslonej grupie.
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Co sprawia, ze Macierz Kraljica czesto nie przynosi

zaktadanych efektow?

Sg dwa gtdéwne czynniki, ktore sprawig, ze
macierz Kraljica przyniesie wartosc albo nie
przyniesie zadnej:

1. Niepoprawny podziat kategorii w macierzy

2. Brak spojrzenia na kategorie z
perspektywy dostawcy (,sita” firmy vs

,Sifa” dostawecy). Zakupy to stata interakcja
firmy i dostawcy. Nawet jesli odpowiednio
skategoryzujemy nasze produkty na
macierzy Kraljica trzeba sobie zadac
pytanie:

Jakim klientem jestesmy dla naszego
Dostawcy?

Robert Monczka w swojej publikacji
Purchasing And Supply Chain
Management proponuje nastepujacy
segmentacje Klientdw okiem Dostawcy:

JAKIM KLIENTEM
JESTESMY DLA
NASZEGO
DOSTAWCY?

W niego inwestujemy i na nim
sie skupiamy

ma perspektywe by stac sie
Kluczowym, warto poswieci¢
mu duzo uwagi i rozszerzyc¢
wspotprace,

brak planéw na rozszerzenie

wspotpracy, podnosimy ceny

i czekamy az sam zrezygnuje

(lub jesli nie to na nim dobrze
zarobimy)

brak inwestycji w Klienta,
Klient drugiej kategorii
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Whioski przestawione zostaty na ponizszej grafice (Zrédto: Purchasing and
Supply Chain Management. R. Monczka):

ROZWOIOWY
Poszukaj mozliwosci
rozwoju dostawcy

NIEISTOTNY
* Zmien dostawe

ROZWOIOWY
= Dostawca zainteresowany

z zaleinosc z
dostawcy

NIEISTOTNY
= Siabe dopasowanie
= Zmien dostawce

KLUCZOWY
Maksymalizujzyski

EKSPLOATACIA
*  Zakontraktuj dostawy lub
zmien dostawce

DZWIGNIE

STANDARDOWE

KLUCZOWY
Bardzo silna pozycja wobec
dostawcy
Utrzymuj relacje

ERSPLOATACIA
= Wysokie ryzyko
Szukaj alternatyw

Perspektywa dostawcy

Perspektywa kupca

ROZWOIOWY
= Szukajobszarow
wzajemnej zaleznosci

NIEISTOTNY

=  Wysokie ryzyko

= Zwieksz swojg atrakcyjnost
przed dostawcg

STRATEGICZNE

WASKIE GARDEA

ROZWOIOWY
Zwieksz wzajemng relacjez
dostawcy

NIEISTOTNY
Zmien dostawce

KLUCZOWY

Utrzymuj relacjg
diugoterminowg

EKSPLOATACIA

*  Whysokie ryzyko
Zwieksz swojg atrakcyjnosc
przed dostawcg

KLUCZOWY
Zwieksz relacje
Utrzymaj relacje
diugofalowsg

ERSPLOATACIA
Szukaj alternatyw lub
atrakcyjnoséprzed
dostawca

* Macierz Kraljica to bardzo dobre narzedzie pozwalajgce na holistyczne spojrzenie na zakupy

i klasyfikacje produktdéw/kategorii, co jest podstawg do budowania strategii dla Kategorii
* Macierz Kraljica zadziata, jesli bedziemy pamietac, ze Zakupy to nie tylko perspektywa
Kupca. To rowniez perspektywa Dostawcy, ktdrg nalezy uwzglednic przy tworzeniu strategii

dla Kategorii.

e Stosowanie Macierzy Kraljica nie oznacza, ze musimy wszystko robic¢ recznie. System
zakupowy NextBuy dostarcza funkcje, ktére mozesz dopasowac do strategii przyjetych dla
poszczegolnych cwiartek macierzy Kraljica.
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Jak wesprzec firme, w ktorej
nie ma polityki zakupowej?

Dobrze skonfigurowane, profesjonalne
i opracowane procesy zakupowe

w firmach moga przynie$s¢ ogromna
wartosc.

Trudno oszacowac ile doktadnie firma
moze zaoszczedzic¢ dzieki dobrze
funkcjonujgcej polityce zakupowej
poniewaz naktada sie na

to wiele procesoéw, natomiast
oszczednosci to nadal priorytet

dla 79% CPO wg raportu Deloitte.

Wyobrazmy sobie nastepujacy
scenariusz. Dotgczasz do firmy,

w ktdérej kazdy dziat kupuje wedtug
wtasnych zasad, od wielu dostawcow,

a proces akceptacji odbywa sie mailowo
lub ustnie.

Oczywiscie, taki model moze swietnie
funkcjonowac, jednak

na pewno nie prowadzi on do
oszczednosci, a wrecz przeciwnie.
Dostajesz zadanie - opracowanie polityki
zakupowej w firmie. Ogromne wyzwanie,
ktore moze zakonczyc¢ sie sukcesem.
Wszystko zalezy od tego jak sie do tego
zabierzemy i skoordynujemy tzw.
change management.

Od czego zacza¢, zeby nie zwariowac?
Oto podpowied?Z!
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JAK WESPRZEC FIRME, W KTOREJ NIE MA POLITYKI ZAKUPOWEJ?

6 pierwszych krokow, ktére nalezy podjaé,
aby wesprzec¢ firme w budowaniu polityki zakupowej.

1. Wez gteboki oddech

Czeka Cie dtuga droga, ktora, jezeli
zabierzesz sie do tego madrze, na pewno
zakonczy sie sukcesem.

2. Przeprowadz analize
kategorii

Mozesz wesprzec sie Macierzg Kraljica,
Wiecej o tym, jak przeprowadzic¢
prawidtowa analize w infografice ponizej.

3. Wybierz metode matych
kroczkéw

W firmach o nieopracowanej polityce
zakupowej, zespoty zakupowe majg
ograniczone zasoby ludzkie. Dlatego warto
zaczac¢ od mniegjszych rewolucji.

4. Sprawdz, jak to dziata dzis

Zastosuj system, ktory pomoze Ci to
monitorowac i weryfikowac.

5. Zaangazuj dziaty

ktdre kupujg regularnie i standardowo (np.
zakup materiatow biurowych, sprzetu IT dla
pracownikow, gadzetow marketingowych,
szkolen).

6. Odtworz modele
procesow zakupowych

Na podstawie rozmow z menedzerami.
Podpowiedz jak usystematyzowac zebrane
informacje znajdziesz ponizej.
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SYSTEM ZAKUPOWY

JAK | KIEDY STOSOWAC AUKCIJE
ELEKTRONICZNE?

ZAKUP FLOTY SAMOCHODOWEJ?
NIC PROSTSZEGO!
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SYSTEM ZAKUPOWY
|

Jak ikiedy stosowac aukcje
elektroniczne?

Aukcja angielska zakupowa to jedna z najczesciej stosowanych
aukcji. Charakteryzuje sie tym, ze dostawcy zaproszeni do aukgcji
stopniowo obnizajg cene za swoje ustugi lub towary. Efekt koncowy
to jak najnizsza cena za ustuge, ktora spetnia wymagania kupujgcego.

Jakie sg dobre praktyki aukcji angielskiej zakupowej (odwréconej),
ktore usprawnia proces, a przede wszystkim wynegocjujg najlepsza
cene za najwyzszej jakosci ustugi?

Przed rozpoczeciem aukcji warto wystac
zapytania do interesujgcych nas dostawcow,
aby poznac rynek i zaprosi¢ do aukcji tylko tych,
ktorzy spetniajg podstawowe wymagania.

Czas bazowy aukcji to ok. 20 min.

To wystarczajgcy czas na zapoznanie sie

z zasadami aukgji, a na tyle krotki, zeby wywotac
efekt rywalizacji miedzy dostawcami.

Istotne jest ustalenie o jakg wartos¢ oferta musi
by¢ przebijana - z reguty postgpienie jest na
poziomie 0.25% do 0.5% wartosci aktualnej oferty.
Wowczas aukcja nie wydtuza sie i jest skuteczna.

Aukcja zakupowa moze by¢ wykorzystywana przy
zakupie wszystkich produktow i ustug, ale
najwiekszg korzysc¢ przynosi przy zakupie
produktow popularnych (wg macierzy Kraljica,
bytyby to produkty ,dzwignie” oraz ,standardowe”
- ale o macierzy Kraljica innym razem), gdzie
relacja z dostawca, czy producent nie ma dla nas
wiekszego znaczenia oraz nie ma duzej
rozpietosci cenowej.
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|

Aukcja holenderska zakupowa - ustawiana jest jak najnizsza cena, ktora wg
ustalonego wczesniej parametru (np. co 30 sek.) jest podwyzszana o rowniez
wczesniej ustalong wartosc (np. 1000 PLN). Pierwsza zaakceptowana przez
kupujgcego oferta wygrywa aukcje.

kilka dobrych rad:

V‘ Tak jak w przypadku aukcji angielskiej, warto zbadac rynek przed
rozpoczeciem aukcji i zaprosic¢ tylko tych przedstawicieli, ktorzy
spetniajg podstawowe wymagania.

v‘ Na podstawie wiedzy rynkowej ustawic interwat czasowy,
po ktorym wzrasta cena oraz jej wartosc¢ (np. wspomniane 30 sek.
i 1000 PLN)

w przypadku zakupu ustug lub produktéw o duzej rozpietosci

vj Aukcja holenderska zakupowa swietnie sprawdza sie
cenowej i oraz ograniczonej liczbie dostawcow.

ODKRY)J aukcje elektroniczne

razem z NextBuy!

ws;@m& z listy Fortune 500

FIRmy | korzystaja z e-aukcji

az o tyle mozna skrocié czas
9 0 % procesu zakupowego dzigki

aukcjom elektronicznym

= o~ a nawet wigcej mozna
1 5 % zaoszczedzié na zakupie

towaréw dzigki e-aukcjom
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Zakup floty samochodowej?
Nic prostszego!

Kwestia wyposazenia przedsiebiorstwa we flote samochodowg dotyczy juz nie
tylko duzych firm, ale rowniez tych o sredniej wielkosci. Osoby odpowiedzialne
za wymiane lub zakup nowych pojazdow stajg przed nie lada wyzwaniem.
Podejmujac takg decyzje muszg wzigc pod uwage wiele czynnikow, kryteriow
oceny i roznorodnosc jaka oferuje rynek. Jak to uporzagdkowac, zeby nie
zwariowac i podjac najlepszg decyzje?

Sprzedaz aut do klientow biznesowych to czesto filar funkcjonowania firm
produkujacych lub importujgcych samochody. Stad bardzo korzystne oferty
dla przedsiebiorcow. Dilerzy samochodowi proponuje roznorodne pakiety,
ktore mogg uwzgledniac nie tylko sam zakup pojazdu, ale rowniez obstuge
floty, oferte szytg na miare oraz sposoby finansowania. Co wiecej, przekonanie,
ze cena odgrywa kluczowa role przy wyborze floty samochodowej dla firm jest
juz od dawna nieaktualne. Jak podaje serwis Biznes-Firma dzis liczy sie
bezpieczenstwo i ekonomicznosc, a wiec musimy wzig¢ pod uwage kolejne
czynniki, ktore sprawiaja, ze wybor floty samochodowej staje sie co raz bardziej
skomplikowany.

1. Model, wyposazenie i klasa.

2. Oferta serwisowa, w tym dostepnosc
samochododw zastepczych.

3. Oferta zarzadzania flotg samochodowa.
4. Ubezpieczenie.

5. Wartos¢ rezydualna.

6. Sposdb finansowania
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ZAKUP FLOTY SAMOCHODOWEJ? NIC PROSTSZEGO!
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Jak kwestie zakupu floty samochodowej rozwigzata
Amica - lider w produkcji urzgdzen AGD na rynku
polskim?

Co raz czesciej okazuje sig, ze przedsiebiorstwa odchodzg od kupowania samochodéw

na wtasnos¢ - zardwno za gotdwke, jak i na kredyt - na rzecz leasingu i (coraz czesciej)
wynajmu dtugoterminowego. Wg. portalu Bankier.pl leasing zwieksza ptynnos¢ srodkow
obrotowych firmy, poniewaz finansowanie odbywa sie ze srodkdw obcych, a ponadto
ksiegowany jest na kontach pozabilansowych, dzieki czemu nie zaktéca docelowej struktury
kapitatu firmy.

ROZWIAZANIE

Zespot NextBuy, znajac juz podstawowe zatozenia procesu, zaproponowat 2-etapowy proces

ETAP1

—0

Na podstawie uzyskanych od
dostawcdw danych, Klient wybrat
finalng marke samochoddw, ktére
spetniaty jego wymagania

Stworzenie podstawowej
minimalnej specyfikacji odrebnie
dla kazdej klasy samochodu (klasa
D,C oraz uzytkowa) oraz wyjscie na
rynek do wbranych przgz Amica ceny za sztuke, w zaleznosci od zakvv.al.ifikowa’r dostawcéYV do
producentdw bez ograniczen drugiej rundy wykorzystujac

) segmentu samochodu.
ofertowych. Do pierwszego etapu modut oceny ofert w NextBuy.
przetargu wykorzystano modut
przetargowy NextBuy, ktory
pozwala na elastyczne tworzenie
zapytan ztozonych z réznych
rodzajow pytan, zatgcznikdw i

Na podstawie minimalnych
danych zaproszono dostawcdw do
pierwszej rundy. Celem byto
uzyskanie informacji dotyczacej

tabel.

Do drugiej rundy zaproszono firmy Dzieki wystandaryzowaniu Klient przystapit do dyskusji nt.
leasingowe, ktére miaty ztozy¢ zapytania wystanego do finalnych warunkdw umowy
oferty leasingu na wybrane dostawcow, NextBuy poréwnat z wybrang firma

modele samochoddw oferty w sposdb automatyczny

i uporzadkowat je od
najkorzystniejszej do najmniej
korzystnej co utatwito weryfikacje
ofert przez Klienta.

CAtE CASE STUDY DOSTEPNE NA-STRONIE NEXTBUY




\ :> NEXTBUY

PORADNIK MENEDZERA ZAKUPOW

DOBRE PRAKTYKI

SYSTEM ZAKUPOWY W MALYCH
| SREDNICH FIRMACH.
CZY TO W OGOLE MA SENS?

4 KLUCZOWE ARGUMENTY, KTORE
PRZEKONAJA ZARZAD TWOJEJ FIRMY DO
WDROZENIA PLATFORMY ZAKUPOWEJ
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DOBRE PRAKTYKI

System zakupowy w matych
i Srednich firmach.
Czy to w ogole ma sens?

Mate i srednie firmy (czyli wedtug

europejskich standardow zatrudniajgce

od 10 do 250 pracownikéw, firmy 99%

ponizej 10 pracownikow sg definiowane

jako mikro firmy) stanowig 99% rynku MALE | S'REDN|E
Unii Europejskiej, generuja najwieksza FIRMY NA RYNKU UE
liczbe zatrudnionych oraz stanowiag

wazny element kazdej szybko

rozwijajacej sie gospodarki. Tylko w

Wielkiej Brytanii powstaje 97 tysiecy

matych lub srednich firm rocznie! Mate

i Srednie firmy wydajg miedzy 45% a

60% przychodu na zakup surowcow i 45 - 6 0 %

ustug. Wtasciciele matych i srednich firm

wydajg rowniez co raz wiecej na WYDATKI MALYCH |

rozwigzania cyfrowe w chmurze. SREDNlCH FIRM NA
ZAKUP SUROWCOW
| USLUG

Biorgc pod uwage wszystkie te liczby,
ksztattuje sie nastepujacy obraz: mate
i Srednie firmy to czesto kregostup
gospodarki, dbajgce o cyfryzacje

i chetnie adaptujgce nowinki
technologiczne. Z uwagi na skale
biznesu madrze inwestujg w proste
rozwigzania Saas, ktore odpowiadajg
na ich potrzeby, réwniez zakupowe.

W przypadku matych i srednich firm,
rozwigzania typu SaaS majg najwiekszy
sens ze wzgledu na proste wdrozenie,
przystepna cene, elastycznosc

i dostepnosc¢ z kazdego miejsca.

To samo dotyczy systemodw zakupowych.
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SYSTEM ZAKUPOWY W MAtYCH | SREDNICH FIRMACH
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5 powodow, dla ktérych e-procurement ma sens
w SME (matych i srednich firmach)

Po co wtfasciwie matym i srednim firmom systemy zakupowe skoro wszystko mozna
umiesci¢ w plikach, wysta¢ emailem lub po prostu zadzwonic?

1. transparentnosc¢

Jednym z najwiekszych problemow firm z grupy SME jest dynamiczny
przyrost w krotkim czasie. W ciggu kilku lat firmy rosng z 5 osob (z reguty
zatozycieli) do 50, czy 100. Wowczas komplikuje sie kwestia zachowania
transparentnosci procesow zakupowych, bo o ile pliki maile sg
wystarczajgce przy 10 osobach (choc¢ nie zawsze, wszystko zalezy od
rodzaju dziatalnosci), to przy 50 lub wiecej osobach z réznymi potrzebami
zakupowymi przeptyw informacji moze byc¢ utrudniony (szczegolnie jezeli
pracujg z roznych biur/miejsc).

2. niewielkie zasoby ludzkie

—o Mate i srednie firmy w pierwszych latach swojej dziatalnosci

skupiaja sie przede wszystkich na generowaniu zyskow poprzez
sprzedaz i rozwdj biznesu, mniej na operacyjnym wsparciu.
Dojrzate organizacje z grupy SME réwniez nie tworza
rozbudowanych zespotow zakupowych. A doba ma tylko 24
godziny. Dlatego aplikacje zakupowe Swietnie wspierajg prace
zakupdw w SME automatyzujgc procesy operacyjne,
dostarczajgc szablony, czy gotowe raporty. Swietnym
przyktadem na tle europejskim jest np. Finlandia, czy Hiszpania,
gdzie w matych i srednich firmach outsourcuje sie wiekszos¢
procesow (przede wszystkim IT, ale rowniez zakupy) poprzez
wsparcie pracownikow odpowiednimi systemami (raport EY).

3. dostep do dostawcow

Réznorodnos¢ dostawcow i regularne weryfikowanie rynku

to klucz do oszczednosci. Dzieki aplikacjom zakupowym

Z gotowaq i sprawdzong baza, mate i srednie firmy mogg dowolnie
kontaktowac sie i sprawdzac¢ nowych dostawcow. Podczas gdy duze
firmy majg w tej kwestii mniejszg elastycznos¢, w matych i srednich
firmach taka forma swietnie sie sprawdzi.
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SYSTEM ZAKUPOWY W MALYCH | SREDNICH FIRMACH
-

5 powoddw, dla ktérych e-procurement ma sens
w SME (matych i srednich firmach)

4. analiza wydatkow

To kolejny proces, ktdory mozna przede wszystkich zautomatyzowac
dzieki systemowi zakupowemu z modutem raportow, a w efekcie
uzyskac rzetelne dane, na podstawie ktorych decyduje sie o strategii
firmy. Takie dane sg kluczowe w przypadku SME, gdzie kazdy koszt
bedzie miat znaczenie.

5. usprawnienie komunikacji

Hasto modne i powtarzane na wszystkich biznesowych
_o konferencjach. Ale tak naprawde wazne w kazdym biznesie.

Wydaje sie, ze w matych i srednich firmach nie ma problemu

z komunikacja, bo tak naprawde kazdy zna sie z kazdym, kazdy

moze podejs¢ do kazdego, a w najgorszym przypadku napisac

wiadomos¢ mailowa. Nic bardziej mylnego. Patrz punkt 1.

Komunikacja i sprawny przeptyw informacji jest kluczowy

W zachowaniu transparentnosci procesow zakupowych

i w realizowaniu wspodlnej strategii firmy.

Kazda mata lub srednia firma jest inna, wiele zalezy od branzy,
ale kazda potrzebuje sprawdzonych dostawcow, jasnych
procesow, automatyzacji tego, co da sie zautomatyzowaci...
oszczednosci.
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DOBRE PRAKTYKI

4 kKluczowe argumenty, ktore
przekonaja zarzad Twojej firmy do
wdrozenia platformy zakupowe]j

Sposob w jaki traktowane sg zakupy
(nie tyle jako dziat czy zespdt, a rola)

w firmie zalezy od jej ztozenia, wielkosci, branzy 50 %

i wielu innych czynnikow. Bywa, ze zakupy

firmowe sg czescig wiekszego zespotu CEO NIE WIE CZYM
administracyjnego, czasami raportujg do CFO, ZAIJMUJE SIE DZIAL
czasami do innych managerdéw, a czasami sg Z AKUPOW

niezaleznymi bytami. Stad tez wynika ich rozne
postrzeganie. Nadal, mimo ze kompetencje
zespotdéw zakupowych dynamicznie sie zmieniaja,
kroluje kilka mitow w tym temacie.

58%
CEO UWAZA, ZE
ZESPOtLY

ZAKUPOWE SA
NIEEFEKTYWNE

A teraz czas na fakty. Wedtug badan
jednej z firm consultingowych okoto
50% CEO nie ma pojecia czym tak
naprawde zajmuje sie dziat
zakupow, a wedtug innego badania,
58% CEO uwaza, ze zespoty
zakupowe sg nieefektywne

i wymagajg reorganizacji. Jak
zmienic to podejscie i obali¢ mity?
Platformy zakupowe i przetargowe
okazujg sie w tym przypadku
doskonatym rozwigzaniem!

Nie tylko usprawniajg prace kupcow,
ale réwniez przynoszg ogromng
wartosc dla kadry zarzadzajgcej.
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ARGUMENTY, KTORE PRZEKONAJA ZARZAD TWOIJEJ FIRMY
-

4 argumenty, ktére pomoga przekonac zarzad do
zainwestowania w platforme zakupowa

POKAZ JAK DZIAtAJA DZIALY
ZAKUPOW

Kazdy zarzad chce by¢ liderem w swojej
branzy. Wszystkie firmy z listy Fortune 500
zdecydowaty sie na zainwestowanie w
platformy umozliwiajgce prowadzenie
e-aukcji i zaobserwowaty znaczace
oszczednosci, nawet do 15% na zakupie
produktéw i ustug i do 90% na czasie
poswieconym na proces zakupowy.
Platformy przetargowe z dostepnym
modutem aukcji online sg swietnym
rozwigzaniem w tym przypadku.

TRANSPARENTNOSC WPLYWA
NA EFEKTYWNOSC

Wg Forbes transparentnos¢ moze,

a nawet powinna, by¢ budowana na
wszystkich poziomach biznesu i we
wszystkich jego obszarach oraz na kazdym
etapie budowania firmy (im wczesniej, tym
lepiej). Entrepreneur publikuje zestawienie
firm, ktére odniosty sukces wtasnie poprzez
dbanie o transparentnos¢. Rolg zarzadu jest
kompleksowa kontrola najwazniejszych
procesow firmowych. Przy duzej skali
biznesu jest to trudno, ale nadal kluczowe.
Systemy zakupowe utatwiajg jasny przeptyw
informacji, kontrole procesdw oraz
komunikacje.

POKAZ GDZIE SA PIENIADZE

Mimo ze priorytety CFO i CEO zmieniajg sie
i dzis w top 5 kluczowych kwestiach dla
kadry zarzgdzajacej jest m.in.
wprowadzanie innowacyjnych rozwigzan
w firmie, nadal wyniki finansowe (w tym
oszczednosci) firmy sg dla nich priorytetem.
Chcac przekonac zarzad do wdrozenia
systemu zakupowego warto pokazac
twarde statystyki i raporty.

DOBOR DOSTAWCOW WPLYWA
NA POSTRZEGANIE MARKI.

Wizerunek firmy to jeden z priorytetéw
kadry zarzagdzajgcej poniewaz ma on wptyw
na rozwoj marki, Swiadomosc i postrzeganie
produktu czy ustugi, ktérg dana firma
oferuje, a tym samym na zysk. Marki takie

jak: Danske Bank, czy RBS publikuja

polityke doboru dostawcdw. Inwestujg

W poszukiwanie najlepszych dostawcow,
ich rzetelng ocene i sprawdzenie.
Najwieksze znaczenie bedzie to miato

w branzy retail (np. obecna kampania
informacyjna Lidl dotyczgca dostawcow
sprzedawanych produktow), branzy
produkcyjnej (przeciez dostarczone
potprodukty Swiadcza o jakosci produktu
koncowego), kosmetycznej itp. Platformy
zakupowe umozliwiajg stworzenie
zestawienia oceny dostawcow oraz
weryfikacje juz podczas wystania zapytania
pod katem CSR, zgodnosci z polityka firmy,

jakosci produktoéw, ekologii itp.
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PORADNIK MENEDZERA ZAKUPOW

ZARZADZANIE
ZESPOLEM
ZAKUPOWYM

KIM JEST NOWY EKSPERT DS. ZAKUPOW?
4 KLUCZOWE KOMPETENCIJE

| UMIEJETNOSCI, KTORYCH POSZUKUJA
DZIALY ZAKUPOW.

HR BUSINESS PARTNER RADZI! JAK
BUDOWAC ZESPOtY, ROZWIJAC | DBAC
O PRACOWNIKOW DZIALtOW ZAKUPOW?
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ZARZADZANIE ZESPOLEM ZAKUPOWYM

Kim jest nowy ekspert ds. zakupow?

Rozpoczyna sie nowa era w zakupach B2B, z czego wszyscy liderzy biznesu
oraz szefowie dziatow zakupow doskonale zdajg sobie sprawe.

Training remains the primary strategy for talent development

We encourage the

QFBCUFErTEnT Laamm Lo
take part in
MIBM-Procuremant
training

WEI~ Engage in We have
placements developed a
withiin the procurerment
regt afthe acaderny
LSiness andfar a
304 pracuremert

training
S4% curriculurm
We have ‘ﬂ

atcelerated 28 0,

©12%

We have develaped a
schoal leavers programme

87% CPO zapytanych w ankiecie
Deloitte na rok 2017 zgadza sie,
ze pracownhicy to najwazniejszy
czynnik, niezbedny do
sprawnego funkcjonowania
dziatow zakupoéw i to na rozwoju
pracownikow powinni skupiac
sie menedzerowie.

Obraz zakupodw nieustannie sie zmienia, jak
rowniez rola cztonkdéw dziatéw. Liderzy
zakupowi poszukujg nowych kompetencji i
umiejetnosci. Dawniej wierzono, ze idealnym
kandydatem jest ktos, kto jest swietny w
wyszukiwaniu dostawcow i potencjalnych
oszczednosci. Ale to juz przesztosé! Dzis CPO
szukajg raczej strategicznego podejscia i
zatogi, ktéra tgczy to, co biznes chce osiggnag,
Z tym, w czym moze pomaoc zespot zakupowy.

Area of training focus planned for 2017

71% 66%
Technical .
prmuﬁsment Soft skills

=

9%

fa 1 Fl-:l a formal
Digital traiming is
skills planned

Powodem, dla ktérego liderzy zakupowi
szukajg nowego podejscia jest fakt,

ze zespot, ktory prezentuje strategiczne,
skupione na wynikach stanowisko potrafi
budowac silniejsze relacje, wpada na lepsze
pomysty i toruje droge do zaangazowania
zakupow w najbardziej strategiczne

i dochodowe projekty. Dlatego CPO szukajg
zaréwno nowych kompetencji

i umiejetnosci, jak i inwestujg w szkolenia
pracownikéw, ktdre nie sg zwigzane

Z samym procesem zakupowym, a dotycza
szeroko pojetej sciezki strategiczno-
biznesowej. Powyzej strategia rozwoju
talentéw w liczbach oraz zestawienie
szkolen, ktore zostaty zaplanowane

(i prawdopodobnie zrealizowane) w 2017
roku dla zespotéw zakupow.
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KIM JEST NOWY EKSPERT DS. ZAKUPOW?
|

4 kompetencje i umiejetnosci, ktore ekspert ds.
zakupow musi posiadac.

Powstaje zatem pytanie, jakich kompetencji wtasciwie bedg szukac (lub juz szukaja)
szefowie dziatdw zakupow? Opierajac sie na statystykach, wtasnych doswiadczeniu

i badaniach, wyréznilismy 4 kompetencje i umiejetnosci, ktére ekspert ds. zakupow
musi posiadac. A wiec kim jest idealny specjalista zakupowy?

ANALITYKIEM

MENEDZEREM
PROJEKTU

SWIETNIE SIE
KOMUNIKU3JE

LUBI
TECHNOLOGIE

| CHETNIE Z
NIEJ KORZYSTA

Jasne, to umiejetnos¢, ktdra byta juz wielokrotnie wspominana,
ale teraz nie polega jedynie na sprawnym analizowaniu danych
W programie Excel. Teraz liczy sie umiejetnos¢ wizualizowania,
artykutowania i rozwigzywania problemow i koncepcji, a co
najwazniejsze podejmowanie decyzji, opierajac sie na wszystkich
zebranych danych.

Tak naprawde ta umiejetnos$¢ jest pozadana we wszystkich
obszarach biznesu. Ekspert zakupowy inicjuje, planuje, egzekwuje
i monitoruje wyniki. Wymaga to wysokiej samo organizacji

i wielozadaniowosci.

Ta umiejetnos¢ wtgcza rowniez negocjacje, bo przeciez wszystko
zaczyna sie od komunikacji i budowania relacji. | nie mamy tu na
mysli tylko relacji z dostawcami (chociaz bedg one kluczowe

w tancuchu komunikacyjnym), ale przede wszystkim z liderami
biznesu. Ekspert zakupowy potrafi zrozumie¢ cele biznesowe

i wyjasni¢ menedzerom perspektywe zakupowa. Nietatwe zadanie.

Nie oznacza to, ze kazdy ekspert zakupowy musi mie¢ opanowane
funkcjonowanie wszystkich systemow dostepnych na rynku.

Ale zdecydowanie powinien miec silng potrzebe i che¢ poznania
chociaz jednego systemu. Zainteresowanie technologig jest wazne
poniewaz pokazuje to, ze tak naprawde, moze wszystko i nie boi
sie zmian. Wiec kiedy firma zdecyduje sie na wdrozenie nowego
systemu IT, ekspert ds. zakupdw moze w tatwy sposéb poznac
system i efektywnie go wykorzystac. Lub moze zaproponowac
wybrane rozwigzanie systemowe, ktére bedg wspieraé prace
zespotu zakupow i sprawic, ze bedzie on bardziej efektywny.

Oczywiscie, powinnismy wymieni¢ duzo wiecej umiegjetnosci | kompetencji, ktore
bytyby docenione w kazdym zespole zakupowym, takie jak elastycznosc,
zorientowanie na wynik, czy kompetencje finansowe. Ale te wymienione przez nas
zmieniajg sposob postrzegania zespotdw zakupowych, jak rowniez ich role -

Z operacyjnej na strategiczng i biznesowa.




C | 3:3 NEXTBUY

ZARZADZANIE ZESPOLEM ZAKUPOWYM
|

Jak budowac zespoty, rozwijac
i dbaé o pracownikow dziatow
zakupow?

Dzi$ ekspert ds. zakupow jest
jednoczesnie analitykiem, menedzerem WYZWANIE NR 1
projektu oraz wyrdznia sie

umiejetnosciami komunikacyjnymi,

. : . ) Jak znalez¢ osoby,
a takze potrafi wykorzystac¢ technologie

o ~ ktore takie
do usprawnienia swojej pracy. kompetencje
Skoro wiemy juz jakich kompetencji posiadaja?

szukamy, stajemy przed dwoma duzymi
wyzwaniami:

WYZWANIE NR 2

Jak sprawic, zeby
pracownicy zostali
w zespole jak
najdtuzej?

Marta Basinska, HR
Business Partner w
Optibuy - zaprzyjaznionej
z NextBuy spotce, ktora
zajmuje sie consultingiem
dla obszaru zakupow

w firmach, sugeruje
potaczenie tych wyzwan.
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JAK BUDOWAC ZESPOtY, ROZWIJAC | DBAC O PRACOWNIKOW

DZIALtOW ZAKUPOW?
]

HR Business Partner radzi!

,Sg dwie metody - mozemy dobrego
pracownika znalez¢ lub mozemy
dobrego pracownika ,uksztattowac”.

.SA DWIE METODY -

MOZEMY DOBREGO Uwazam, ze druga metoda jest duzo
PRACOWNIKA bardziej skuteczna. Zdolnych,
ZNALEZC LUB

zaangazowanych i chetnych do

. pracy absolwentdw na rynku jest
MOZEMY DOBREGO bardzo wielu - wystarczy
PRACOWNIKA prezentowac sie na targach pracy

U KSZTAtTOWAé". i budowac¢ marke dobrego

pracodawcy wsrod naszej grupy
docelowej. Moim ulubionym
sposobem na pozyskanie studentdw
sg warsztaty na uczelniach, dzieki
ktorym jesteSmy w stanie pokazac
sie jako firma, zaprezentowac to,
czym rzeczywiscie sie zajmujemy

i tych, ktérych nasza branza
zainteresuje po takich warsztatach
zaprosi¢ na rozmowe i finalnie
zatrudni¢. Kiedy mamy juz na
poktadzie takg osobe to wazne jest,
zeby o nig odpowiednio zadbac".

Karta Multisport i opieka
medyczna to teraz witasciwie
standard, wiec warto zachecic¢
mtodych czyms wiecej np.
ciekawym programem
rozwojowym, ,wtasnym
mentorem” od ktérego mtody
pracownik bedzie mogt sie uczyc
i to, co dzisiaj dla mtodych ludzi
bardzo wazne - ciggtg informacjg
zwrotng na temat jego pracy,
postepodw i obszaréw do poprawy.
Z badan Universum wynika, ze to
witasnie rozwdj jest tym, co
przycigga i utrzymuje
pracownikéw na stanowiskach
wiec moim zdaniem warto w to
inwestowac.”

Marta Basinska

Jezeli jednak zdecydujemy sie

na pozyskanie specjalistow z
rynku, sytuacja jest nieco bardziej
skomplikowana. Znalezienie
fachowcow w dziedzinie
zakupow, ktorzy spetnig
oczekiwania konkretnego
pracodawcy jest bardzo trudne.
Nie mniej to co sprzyja jego
zatrudnieniu i pdzniejszemu
utrzymaniu pracownika na
konkretnym stanowisku to
doktadne przekazanie zakresu
odpowiedzialnosci i wyznaczenie
obszaru, ktérym ma sie zajac.

Marta Basinska radzi: ,Ciggty,
dwustronny feedback, ktérego
celem jest sprawdzenie jak nowy
pracownik sie u nas czuje, jak mu
sie pracuje i przede wszystkim
informowanie go jak my czujemy
sie znim i z tym co dla nas robi."

Podsumowujac, szukaj na rynku,
ale dbaj o to, zeby jasno
przedstawi¢ swoje oczekiwania.
Wodwczas mozesz mie¢ pewnose,
ze Wasz cel jest spdjny. Mozesz
tez szuka¢ mtodych i ambitnych
talentéw, a nastepnie zadbac

o ich uksztattowanie i rozwaj.
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( DOSTAWCY PRZETARGI ZAKUPY KATALOGI PRODUKTOW ANALIZY uUmMowY Andrzej Brzoza

Utwirz Przetargi - powiadomieni Wiecej... Zapotrzebowania - powiadomienia @ Wigcej...

e

Michat Kucharski usunat plik "Atest pdf' z tablicy przetargu  21.11.17 15:17 zaakceptowana zapotrzebowanie Zakup komputerdw 2711171004
Zapytanie ofertowe dot. druku arkuszowego

Michat Kucharski dodat plik "Atest pdf* do tablicy przetargu  21.11.17 15:17 Zapotrzebowanie Zakup komputeréw od Andrzej Brzoza 27 11.17 10:04

Zapytanie ofertowe dot. druku arkuszowego . wymaga twojej akceptacii.
ﬁ « Michat Kucharski dodal wiadomosé na tablicy przetargu 2111171513 Wystano zamdwienie ZAM/2017/59 dotyczace 171117 1423
m Zapytanie ofertowe dot. druku arkuszowego zapofrzebowania - Komputer
Michat Kucharski dodat wiadomosé na tablicy przetargu 211117 1513 zaakceptowano zapotrzebowanie zakup pieca 1711171331
Zapytanie ofertowe dot. druku arkuszowego .
Zaproszenie do przetargu rl zostato wystane do 211117 1452 Zapotrzebowanie zakup pieca od Andrzej Brzoza 171117 13:31
dostawcow. wymaga fwojej akceplacii.

Zgtoszone zapotrzebowania .E Wiecej... Wartos¢ zaakceptowanych zapotrzebowan Zamowienia ﬁ Wiecej...
Zapotrzebowanie Zakup komputerow w kafegorii zostato  06.11.17 12:28 100 Zamowienie Dostawa artykuiow biurowych zostato 2711171043
wystane do akceptacii zaakceptowane przez Jakub Zadrozny.

Zapotrzebowanie Oprogramowanie i sprzet - 041017 10:54 Zaméwienie Zapytanie ofertowe na ustugi szkoleniowe 26.09.17 10:12

przypisanie Kupca w kategoril Oprogramowanie systemowe zostalo 50k zostalo zaakceptowane przez CA Kupiec .

Zapotrzebowanie Oprogramowanie | Sprzetw kategorii  04.10.17 10:48 Zamdwienie zamowienie komputera zostalo 18.09.17 12:29
Oprogramowanie systemowe zosialo wystane do akceptacji I I I I I I zaakceptowane przez CA Kupiec

Zapotrzebowanie Komputer stacjonarny - zestaw DELL  04.09.17 13:16 - Zamdwienie Zakup systemu zakupowego w Kidrym 1108170812
w kategorii Komputery stacjonarne zostato wystane do akceptacii Jjested przypisany jako kupiec zostalo zaakceptowane

Zapotrzebowanie Test nowego zlecenia dla CAw 17.08.17 0852 M ow KW mew ke Zaméwienie Zakup systemu zakupowego zostalo 110817 08:12
kategorii Transport zostato zaakceptowane. zaakceptowane przez CA Kupiec

m Wiacai... listawienia e
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Wszystkie artykuty, badania oraz inne zrodta zostaty
szczegotowo opisane w oryginalnych artykutach
dostepnych na blogu na oficjalnej stronie:



