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TRENDY W BRANZY ZAKUPOWEJ

Czy jestes gotowy na...VUCA?

Ostatnia dekada w branzy
zakupowej

Zeszty rok w branzy zakupowej byt rokiem ewolucji —
nie byto drastycznych zmian. Od wielu lat mozna
zauwazy¢ tendencje stopniowego profesjonalizmu
zakupow w firmach. Rosng dziaty, rosnie ilos¢
pracownikéw  zakupow  w  catkowitej puli
pracownikéw firm. Wida¢ to réwniez we wzrastajgcej
frekwencji stuchaczy na zakupowych kierunkach
studiow podyplomowych, a takze po liczbie
uczestnikdbw w  organizowanych  konferencjach
zakupowych.

W zesztym roku pojawita sie réowniez silna presja
kosztowa, w ktdrej ograniczeniu istotng role odgrywa
dziat zakupow. Dlaczego? To wtasnie dziat zakupdow
jest w stanie ogranicza¢ wydatki czy wptyw wzrostu
cen, sprawiajac, ze nasza firma staje sie bardziej
konkurencyjna od przedsiebiorstw, ktére nie sg
w stanie tak szybko reagowac na szybko zmieniajgce
sie warunki rynkowe.

Obecnie jesteSmy w okresie 10 lat nieprzerwanego
wzrostu gospodarczego. To bardzo dobrze, bo firmy
mogty sie swobodnie rozwija¢. Powoduje to jednak,
jak wczesniej wspomniatem, rosngcg presje kosztowa
zwigzang  takie @z brakujgcymi zasobami.

Najczesciej brakuje nam  zasobdéw  ludzkich.
W skali polskiej i swiatowej. W zwigzku z tym firmy,
ktore budowaty swojg przewage konkurencyjng
jedynie na tanich pracownikach, majg lub bedg mie¢
problemy.

Czym jest VUCA?

Ostatnio, duzg popularnos¢ zdobywa pojecie VUCA,
co jest akronimem od Volatility, Uncertainty,
Complexity i Ambiguity. Pojecie, ktére szturmem
zdobywa jezyk biznesowy na catym Swiecie.
Pojawia sie wiele niewiadomych, czasem anomalii —
nie jesteSmy w trakcie konkretnego, silnego trendu,
ktory bedzie kontynuowany jeszcze wiele lat,
wiec juz dzisiaj musimy sie przygotowywac sie na
rdzne scenariusze.
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Skrét VUCA pojawit sie juz we wczesnych latach 90.
XX wieku i pierwotnie byt rozpropagowany przez
amerykanskg armie w odpowiedzi na koniec Zimnej
Wojny. Musiato ming¢ wiele lat, zanim na powaznie
zaczeto uzywa¢ go w biznesie. Przyjmuje sie,
ze przetomowym momentem byt kryzys na rynkach
finansowych, w latach 2008-2009. Od tego czasu
w wielu korporacjach gtosno méwi sie o tym, czym
jest VUCA i jak moze odnosi¢ sie do zjawisk
biznesowych.
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VUCA a dzialy zakupow w polskich firmach

Wspodtczesne realia, trafnie opisane przez skrét VUCA
sg zmienne, niepewne, ztozone i niejednoznaczne.
Umyst otwarty na mozliwe scenariusze, zdobywanie
wiedzy i umiejetnos$¢ szybkiej adaptacji to klucz do
nawigacji rzeczywistosci petnej niepewnosci i ryzyka.
Ale czy dzialy zakupdw w polskich firmach s3
przygotowane na VUCA? Moim zdaniem nie do
konca...

Grono profesjonalistéw zakupowych wyrosto w ciggu
ostatnich 10 lat — czyli tak jak wspominatem,
10 lat dobrobytu - w $rodowisku trudnym, ale dosy¢
sprzyjajgcym, mato ryzykownym i mato zmiennym.
Nie mieli, gdzie sie przygotowaé. Wydaje mi sie,
ze te bardziej dojrzate organizacje, ktére widziaty
rozne kryzysy w przesztosci mogg by¢ lepiej
przygotowane. Generalnie mysle, ze polskie firmy
nie sg za dobrze przygotowane na VUCA.

Idealnie przygotowany dziat zakupdw (o ile taki
istnieje) to  taki, ktéry rozumie  biznes.
Wie co biznesowi jest potrzebne, wie, kto jest w
stanie spetni¢ te potrzeby rynkowe. Identyfikuje
ryzyka i wie, jak nimi zarzadzaé. Inaczej zarzadza sie
ryzykiem zmiennosci cen, np. nie ma ryzyka,
ze nie kupimy benzyny — w realnych scenariuszach
nie bierze sie takiej opcji pod uwage — i to ta wtasnie
tg zmiennoscig trzeba zarzadzaé. Ograniczy¢ rdznice
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kosztéw lub sptaszczaé zmiennosé. Czym innym jest
niepewnos¢, gdy nie wiemy, czy dostawca bedzie
w stanie realizowa¢ zamdwiong ustuge. | tu juz nie
zabezpieczymy sie mechanizmami, takimi jak na
zmiennos¢ cen. Mozemy sie ubezpieczy¢, ale to tylko
zminimalizuje  strate. W przypadku, gdy nie
dostarczymy towaru do klienta, bo nasz dostawca
nie zrealizowat dla nas dostawy to problem
pozostaje. Skuteczny dziat zakupdéw ma portfolio
narzedzi na rézne okazje i wykorzystuje je zgodnie
z aktualng sytuacjag wewnetrzng i zewnetrzna.
To nie jest jedno narzedzie, ktore zawsze stosuje sie
w kazdej sytuacji. Punktem wyjscia jest zrozumienie
co biznesowi jest potrzebne. Bez tego nie ma szans.

Zarzadzanie zespotem a VUCA

W momencie, kiedy firma musi zmierzy¢ sie z nieprzewidywalng sytuacjg, z ktérg dotychczas nie miata stycznosci,
to nie pojedyncza osoba, a interdyscyplinarny zespdt bedzie mdgt sobie z nig poradzi¢. Dlatego tez, zarzadzanie
zespotem w Swiecie VUCA, powinno odbywaé sie w sposdb otwarty i transparentny. Osoba zarzgdzajgca musi
wiedzie¢, ze wazna jest praca zespotowa, ze nalezy caty czas sie uczy¢ i nie zawsze jej zdanie jest najwazniejsze

i nie zawsze ma racje.

Rola managera zakupdw jest rozna w zaleznosci od skali biznesu i rodzaju. Wspdlng cechg, ktérg mozna jednak
wyrézni¢ to budowanie zespotu i zarzadzanie talentami. Tak, jak kazdego managera — to nie dotyczy wyfgcznie
zakupow. Rola pozwala rozwija¢ ludzi, edukowa¢ — po to by mogli mierzy¢ sie z wyzwaniami rynkowymi.
Rola by wiedzie¢ co sie dzieje na Swiecie, wychodzi¢ poza swoje pole wewnetrzne, spotykaé sie z innymi
managerami. Uczenie sie od innych firm to najlepsza rzecz, jakg mozna zrobié. Po co uczy¢ sie na wtasnych btedach,

skoro mozna skonsultowac sie z innymi?
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Jak odpowiedzieC na zmiany w dzisiejszym swiecie?

Podejscie, ktére nalezy zastosowad,
by minimalizowa¢ wptyw zmiennego
otoczenia to przedstawienie pojecia
VUCA 1z innej perspektywy. Nalezy
spojrze¢ na VUCA jako.. potgczenie

elementow: Vision (wizja),
Understanding (zrozumienie), Clarity
(przejrzystosc) i Agility (zwinnosé).

Srodowisko VUCA zmusza nas do
skupienia sie na tym, co jest mozliwe,
prawdopodobne. Przede wszystkim
bardzo wazne jest to, by czerpad
wiedze z kazdych mozliwie dostepnych
nam zrodet oraz doswiadczen innych
firm czy managerdéw. Istniejg narzedzia
i metody, tj. np. zarzadzanie ryzykiem

VOLATILITY

UNCERTAINTY

VUCA

COMPLEXITY

AMBIGUITY

Zapraszam na  szbstg

edycje

i analiza FMEA (analiza rodzajow
i skutkébw mozliwych  btedow),
umozliwiajagce nam zidentyfikowanie
obszaréw, ktére potencjalnie s3
narazone na ryzyka i opracowanie
planéw, ktdére mogg uratowac nas
w sytuacji kryzysowej. Dodatkowo,
to co lezy u podstaw dziatalnosci

dziatow  zakupow, czyli dbanie
o koszty to budowanie swoistej
poduszki finansowej przedsie-

biorstwa na potencjalnie trudniejsze
czasy. Ponadto nawigzywanie bliskich
relacji ze strategicznymi dostawcami
pozwala jeszcze lepiej identyfikowac

mozliwe scenariusze. Partnerska,
transparentna wspotpraca  jest
optacalna dla obu stron na wielu
pfaszczyznach. W sytuacji kryzysowej
taki kontrahent bedzie nas wspierat.

Jednoczesnie, nie powinnismy
zapomina¢ o tzw. planie B -
czyli dostawcach alternatywnych,

szczegolnie w sektorach narazonych
na duze fluktuacje i ze znaczacym
udziatem pracy ludzkiej.

VISION

UNDERSTANDING

VUCA

COLLABORATION

najwiekszej

konferencji

AGILITY

zakupowej w  Polsce

PROCON/POLZAK 2019, ktéra odbedzie sie 21-22 pazdziernika w Hotelu Marriott
w Warszawie. W tej edycji hasto przewodnie to: ARE YOU READY FOR THE VUCA WORLD?
Wiecej informacji na stronie:

Mateusz Borowiecki

>Jin

Wieloletni praktyk, pasjonat, ekspert branzy zakupowej. Ma ponad 15 lat doswiadczenia
w zarzgdzaniu miedzynarodowymi projektami zakupowymi i konsultingowymi (m.in. w sektorze
finansowym, medycznym). Specjalista we wdrozeniach kompleksowych systemow zakupowych
oraz narzedzi IT (lvalua, NextBuy). Zarzadzat projektami optymalizacyjnymi na skale europejska

oraz globalng. Swojg wiedzg i doswiadczeniem chetnie dzieli sie w ramach konferencji
branzowych, spotkan, szkolen, wyktadéw dla studentéw.
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http://www.konferencja-proconpolzak.pl/
https://www.linkedin.com/in/mateusz-borowiecki-optibuy/
mailto:mateusz.borowiecki@nextbuy24.com
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NOWE TECHNOLOGIE
Digitalizacja procesow
zakupowych

Od czego zaczac digitalizacje?

Pierwszym i koniecznym warunkiem do tego, aby rozpocza¢ proces digitalizacji zakupow jest posiadanie
dedykowanych oséb do realizacji zakupéw w firmie — nawet jesli nie nazywa sie to dziatem zakupdw - istotne jest,
aby byty to osoby, ktdre starajq sie kontrolowa¢ procesy zakupowe i wielko$¢ wydatkdw. Zespdt takich osdb moze
by¢ nawet nieustrukturyzowany. Wazne, aby go mieé. Potem nalezy spetni¢ drugi warunek, czyli rozpoznanie
i rozpisanie procesdw zakupowych, ktérymi zajmuja sie kupcy w firmie. W jakim celu? Aby digitalizowac,
trzeba wiedzie¢ najpierw co moze by¢ przeniesione do cyfrowego Swiata!

Zakupy w przedsiebiorstwach mozna podzieli¢ na STRATEGICZNE i OPERACYJNE. W sktad obydwu wchodzi szereg
aktywnosci, ktére mogg by¢ realizowane w systemie zakupowym. Warto takze wyszczegdlni¢ ZARZADZANIE
RELACJAMI Z DOSTAWCA. Przyktadowe aktywnos$ci zakupowe w biznesie z wyréznieniem na procesy zakupowe
przedstawione sg w ponizszej tabeli:

STRATEGICZNE RAPORTOWANIE OPERACYINE

B

Business Inteligence Oceva dostawey Zarzadezanie apasem
Strategia kategoril Plav rozwojn dostawey Planowanie produke)i
Avaliza ryevka Harmonogram andytéw Zapotrzebowanie
Sourcivg Govervavce model Planowavie dostaw
Source to design (RFx) Raportowanie KPT Zamébwienie
Zarzadeanie popytem Analiza wydatkéw Dostawa
Projekty TCO Fakturowavie
Wybér dostawey Platnosé

Zarzadzavie kontraktem

Zacznij od ZMAPOWANIA tego, czym zajmujg sie zakupy — rozdziel procesy, wyszczegdlnij obowigzki kupcow,
okresl interesariuszy. Dopiero potem zastandw sie, ktdore aktywnosci i w jaki sposdb mozesz realizowaé w systemie
zakupowym. Pamietaj jednak, ze system zakupowy wspiera, ale nie zastepuje pracy dziatu zakupdw.




SPROCUREMENT

Funkcjonalnosci platform zakupowych

Jesli po zdefiniowaniu procesow

zakupowych czujesz,

ze

Spend Analisys
o O .
Supplier
WManagement
D eProcurement
o O

jeste$ gotowy na

F U

-

.

zmiane,
na przeanalizowanie tego, czym doktadnie zajmuja sie systemy do zarzadzania zakupami. W wiekszosci z nich mozna
wyrozni¢ 6 podstawowych modutow:

to dobry czas

Contract
W\avmgevnevﬁ*

Sourcivg

Twvoice +o Pay

Firmy najczesciej rozpoczynajg digitalizacje od wdrozenia modutu sourcingu — przeprowadzajg zapytania ofertowe
i aukcje w systemie. Potem stopniowo rozbudowujg system o kolejne moduty. System zakupowy to miejsce,
w ktorym majg znajdowac sie aktywnosci zakupowe — odznaczacd i zapisywaé — po to, aby w kazdej chwili mie¢ do
nich tatwy i szybki dostep. Wazne jest to, ze system umozliwia budowanie historii prowadzonych projektéw.
Dzieki temu tatwie] jest zastgpi¢ odchodzacych pracownikow i wdrozyé nowych, a takze odnaleié przetargi
i prowadzong komunikacje z dostawcg, bez koniecznosci przeszukiwania maili i notatek.

Po co digitalizowac? Korzysci biznesowe

Wykres przedstawia potencjat korzysci finansowych i procesowych z wyszczegdlnieniem aktywnosci realizowanych

w systemie zakupowym:

~

SRM (ryzyko, ocena
dostawcow, reklamacje)

Zarzadzanie
kontraktami

Analizy wydatkow i
raportowanie

§_‘ POTENCIAL OSZCZEDNOSCI PROCESOWYCH (CZAS)

. e-fakturowanie . E-Katalogi

zapotrzebowania / PO /
przyjecia / akceptacje

. E-Sourcing

. E-Aukcje
Savings i project
® tracking
\ niski POTENCIAL OSZCZEDNOSCIOWY (CENY JEDNOSTKOWE) wysoki

\

/

irédto: OptiBuy 2018

. wielkos¢ babla oznacza relatywna wysokosc kosztéw
wdrozenia rozwiagzania

E-katalogi  oszczedzajg  przede
wszystkim czas pracy zapewniajac
szybki dostep do produktéw.
Przyczyniajg sie takze do
zapewnienia transparentnego
procesu. Przetargi i aukcje to
oszczednos$é czasu, pod warunkiem
mozliwosci stworzenia szablonow.
Im wczesdniej dziat zakupow wtgczy
sie w proces zakupowy — juz na
etapie zapotrzebowania — tym

wieksza mozliwo$¢ poprowadzenia
wiekszych

zakupu w kierunku

oszczednosci.
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Jakie korzysci przynosi firmie digitalizacja procesow

zakupowych?

kontrola wydatkéw w organizacji

wzrost przejrzystosci proceséw zakupowych -
ustrukturyzowanie i uproszczenie

skuteczniejsze zarzadzanie relacjami z dostawcami

redukcja duplikowanych i niepotrzebnych zakupow

minimalizacja niepotrzebnych czynnosci i btedéw procesowych

umozliwienie skupienia uwagi kupcéw na wartosciowych

zadaniach

Problemy z wdrazaniem
systemow zakupowych

Wydaje sie, ze w okresie rozkwitu technologii
wiekszos¢ firm jest gotowa do digitalizacji. Jednak na
drodze do petnej cyfryzacji procesu stoi kilka
przeszkdd. Jednym z gtéwnych problemdéw jest
trudno$¢ w oszacowaniu ROI. W dalszym ciggu
trudno jasno okresli¢c doktadny zwrot z inwestycji
w liczbach. O ile badania pozwalajg na wyliczenie
oszczednosci czasu, tak kwestia oszacowania
inwestycji jest trudna.

Podsumowanie

Co wiecej, firmy majg bardzo wysoko nabudowane
oczekiwania wzgledem funkcjonalnosci systemu
zakupowego. Przyzwyczajenie do ogdlnodostepnych
aplikacji w duzej mierze mobilnych, ktére sg
darmowe, dostepne i proste w obstudze powodujg
btedne skojarzenia z systemem do obstugi procesow
zakupowych. System ten ma wspiera¢ prace,
ufatwia¢ komunikacje, pomaga¢ w realizacji
aktywnosci zakupowych, a nie wykonywaé prace
za pracownikéw.

E-katalogi oszczedzajg przede wszystkim czas pracy zapewniajgc szybki dostep do produktéw. Przyczyniajg sie takze
do zapewnienia transparentnego procesu. Przetargi i aukcje to oszczednos$¢ czasu, pod warunkiem mozliwosci
stworzenia szablondow. Im wczesniej dziat zakupdw witgczy sie w proces zakupowy — juz na etapie zapotrzebowania —
tym wieksza mozliwos$¢ poprowadzenia zakupu w kierunku wiekszych oszczednosci.

Jacek Jarmuszczak D<Rin

Doswiadczony manager zakupow strategicznych i logistyki. Pracowat w centralnych strukturach
miedzynarodowych korporacji m.in. w Philips, Carlsberg, Danfoss. Ekspert w dziedzinie
organizacji procesow zakupowych, zarzgdzania kategorig zakupowa, elektronicznych systemow
zarzadzania zakupami i logistyka. Posiada praktyczne doswiadczenia w zakresie digitalizacji

procesow zakupowych w bardzo duzych, jak i srednich organizacjach.

I


https://www.linkedin.com/in/jarmuszczak/
mailto:jacek.jarmuszczak@nextbuy24.com
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NOWE TECHNOLOGIE

Digitalizacja zakupow 2.0.
przysztosc zakupow w erze cyfryzacji

Digitalizacja w liczbach - jak jest?

Deloitte przeprowadzito badanie wsréd 504 CPO
reprezentujgcych 39  krajow, w  ktorym
poruszono tematyke wdrazania innowacji
w przedsiebiorstwach. Jak podaje raport
Deloitte, pomimo uznania technologii
cyfrowych, ich prognozowane zastosowanie
w organizacjach jest niskie. Co wiecej, obecne
tempo wdrazania digitalizacji jest nizsze niz
oczekiwano. Najwieksze tempo wdrazania
cyfryzacji zakupow jest widoczne w transakcjach
procesu P2P, szczegdlnie w sourcingu i zakupach
strategicznych.

Wedtug raportu wptyw cyfrowe] strategii
zakupowej moze by¢ zmierzony za pomocy
stopnia wtgczenia do strategii takich czynnikéw,
jak: cele, wydajnosc, skutecznos¢, zaangazowanie
i doswiadczenie oraz za pomocy poziomu
sukcesu ich wdrozenia. Jednak respondenci
zasugerowali, ze wigczenie celdow do cyfrowej
strategii zakupowej jest niewielkie
i trudne do osiaggniecia. To sugeruje, ze wptyw
oraz korzysci z digitalizacji zakupow uzyskaja
liderzy, ktérzy dokonaja przegladu
i udoskonalenia stosowanej technologii cyfrowej
oraz wizji po to, aby byty one bardziej
zorientowane na dziatanie zwinne i ptynne.
Ponadto, CPO powinni bardziej skoncentrowac
sie na zaangazowaniu i doswiadczeniu.

490

lideréw ds. zaopatrzenia
jest Swiadoma wptywu
swoich dziatéw na ogdlng
strategie cyfrowg catej
organizacji

6%

liderow wierzy, ze taka strategia pozwoli w petni zrealizowac
cele dziatu i zwiekszy¢ wartos¢ catego przedsiebiorstwa

18%

CPO twierdzi, ze analizy
wspierane przez digita-
lizacje s3 wykorzystywane
do optymalizacji kosztéw,
usprawniania procesow
i zarzadzania raportami

CPO ma opracowang
strategie digitalizacji sfery
zaopatrzenia, wspartg
petnym  uzasadnieniem
biznesowym

4599

CPO jest przekonanych
o tym, ze ich zespoty maja
wystarczajgce kompeten-
cje wymagane do maksy-
malnego  wykorzystania
mozliwosci digitalizacji

46%

CPO uwaza, ze gtéwna barierg we wdrozeniu digitalizacji
w dziatach zaopatrzenia i zakupow jest brak integracji i niska

jakos¢ danych




umozliwia  wglad do ztozonych danych
*(transakcyjnych i  zakupowych) w  czasie
rzeczywistym;

| pozwala zautomatyzowaé powtarzalne (rutynowe)
~ zadania zakupowe;
: faczy modele danych w kompaktowe decyzje
.~ biznesowe;

redukuje duplikowane i niepotrzebne
W przedsiebiorstwie

stale monitoruje zadania i procesy zakupoy
analizujac ich biezacy wptyw na przedsiebiorsty
i obowigzujace cele

pozwala na szybka identyfikacje ryzyka, WSpie
decydentow w optymalizacji procer
zakupowych, zwieksza trafnos¢ prognoz popytu

Ponizej hierarchia ukazujgca 4 poziomy zaawansowania modutéw sztucznej inteligencji —
od najprostszegoo (RPA) po najbardziej zaawansowany (Al).

Artificial Tnteligence

Automated Reasoning

Wachive Learning

Robotic Process
Automation

Al — uczy sie na wtasnych doswiadczeniach,
moze bardzo szybko analizowaé duze ilosci danych,
dostosowywac i tworzyé nowe reguty.

AR — technologia tworzy wtasne zatozenia, nadpisuje
i tworzy wiasne zasady logiczne, np. moze
odczytywaé faktury rozne od zdefiniowanych
wczesniej regut.

ML — na podstawie wystarczajgco duzej bazy
przyktadéw technologia adoptuje sie i usprawnia
przedefiniowane reguty. W potaczeniu z RPA jest
czesto mylony z Al.

RPA — nasladuje, odwzorowuje ruchy cztowieka
np. odbiera emaile i $cigga zafgczniki z fakturami
do zaksiegowania.
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Machine learning

POCZATKOWY WSAD REGUt MACHINE LEARNING

DANE
HISTORYCZNE D S
R > R
_ DANE
ML ODPOWIEDZ ZGODNOSC

AKTUALNE

ZGODNOSC

Schemat przedstawia sposdb funkcjonowania ML - do tego niezbedny jest poczatkowy wsad z napakowanymi
danymi historycznymi, wprowadzonymi do systemu. Stopniowo dodawany wsad do algorytmu i dopisywane kolejne
rekordy pozwalajg maszynie na przetworzenie ich i w razie niezgodnosci powrdcenia do cztowieka. W ten sposdb
uczy sie i nadpisuje algorytmy.

Jak AI zmieni zakupy?

X o B @

Big Data Unikanie ztyeh ~ Preetwarzanie Tdentyfikacia AL Chatbot
Benchmarking wydatkéw danyeh ryzyka

Wsrdod  przewidywanych zmian mozna zauwazy¢é przetwarzanie bardzo duzej ilosci danych (volume)
oraz ich procesowanie (szybkosé¢, dostepnosé, istotnosé danych). Al ma oddziela¢ istotne od nieistotnych informac;ji
w kontekécie prowadzonego projektu. Co wiecej, Big Data Benchmarking, czyli przeszukiwanie i znajdowanie
istotnych danych — na przyktad wsrdd wszystkich dostawcéw w Internecie, pogrupowanie ich wedtug opinii w social
mediach, silne moce obliczeniowe i wyszczegdlnienie najlepszych wynikéw. Zwiekszy sie takze rola wykorzystania
Chatbota. Forma komunikacji z systemem zmieni sie z pisemnej na stowna.

Jacek Jarmuszczak D<Rin

Doswiadczony manager zakupow strategicznych i logistyki. Pracowat w centralnych strukturach
miedzynarodowych korporacji m.in. w Philips, Carlsberg, Danfoss. Ekspert w dziedzinie
organizacji procesow zakupowych, zarzgdzania kategorig zakupowa, elektronicznych systemow
zarzadzania zakupami i logistyka. Posiada praktyczne doswiadczenia w zakresie digitalizacji

procesow zakupowych w bardzo duzych, jak i srednich organizacjach.


https://www.linkedin.com/in/jarmuszczak/
mailto:jacek.jarmuszczak@nextbuy24.com
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SYSTEM ZAKUPOWY

E-katalogi

Rozproszone zakupy w jednym oknie

Czym sg e-katalogi?

Dziat zakupow to jeden z kluczowych filarow
kazdego przedsiebiorstwa. Kazdego dnia
obstuguje i uzupetnia baze dostawcéw
oraz ocenia, w jaki sposéb potoczyta sie
wspotpraca z dostawcyg. Wykonuje kilkaset
transakcji zakupowych i zwigzanych z nimi
przeptywow: materiatowych, informacyjnych
i pienieznych. Czesto dziaty zakupow sg nieustru-
kturyzowane. Dziatajg wedtug skomplikowanych
procedur i czasochtonnych czynnosci. Jak to
zmieni¢? Z pomocy przychodzg e-katalogi.

E-katalogi to zakupowa ,szybka $ciezka”
(fast track), ktéra znacznie usprawnia proces
zakupowy. Znajdujg sie w nim wszystkie wyselek-
cjonowane produkty, uprzednio pogrupowane
w kategorie. Produkty w e-katalogach to zbidr
rzeczy oferowanych przez dostawcow, u ktorych
zamawia dziat zakupow. Jak to dziata?
Kupcy zbierajg oferty od réinych dostawcow,
grupuja je w kategorie i tworzg katalog
w systemie zakupowym. Dzieki temu powstaje
drzewo kategorii, ktore mozna w fatwy i szybki
sposob przeszukiwac oraz mie¢ do niego dostep
w kazdej chwili.

Jakie sq korzysci z wdrozenia e-katalogow?

v" Standaryzacja obstugi proceséw zakupowych w przedsiebiorstwie —

.. zakupy direct i indirect

v" Eliminacja papierowej dokumentacji — proces realizowany jest online
z mozliwoscig petnego raportowania kosztow i prowadzenia ztozonych

analiz w wybranych obszarach przedsiebiorstwa
Eliminacja btedéw (czynnik ludzki) wynikajacych z doboru niewtfasciwych

parametrow zakupowych (np. warunki dostaw , ceny zakupdéw, formy

Optymalizacja czasu realizacji zamoéwien — jeden system z przyjaznym
interfejsem zakupowym i petng dostepnoscig wszystkich materiatéw

A v
ptatnosci)
—
niezbednych do codziennej egzystencji firmy
% v" Biezgcy monitoring i kontrola wydatkéw przedsiebiorstwa
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W jakich przedsiebiorstwach sprawdzg sie e-katalogi?
SKUTKI WDROZENIA AUKCJI ELEKTRONICZNYCH W FIRMIE:

Zrédio: Badania o tematyce zastosowania, postrzegania i uzytkowania elektronicznych narzedzi wspomagajacych procesy zakupowe przeprowadzone na rynku
niemieckim w 2015 r. W badaniu wzieto udziat 197 przedsiebiorstw
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Efektywnos¢ implementacji e-katalogu w przedsiebiorstwie rosnie proporcjonalnie do postepdéw osigganych przez
to przedsiebiorstwo. Duza réznorodnos¢ materiatow, rozproszenie dostawcow, dynamicznie rozszerzane portfolio
produktowe i stale rozwijane innowacje — wszystko to powoduje, ze po osiggnieciu pewnego poziomu dojrzatosci
przedsiebiorstwa na rynku, koniecznym ruchem staje sie wprowadzenie odpowiednich standarddw, procedur
i udogodnien w zarzadzaniu ogromng iloscig danych.

E-katalogi znajda swoje zastosowanie w kazdym przedsiebiorstwie, w ktérym realizowane sg procesy zakupowe.
Niezaleznie od wielkosci firmy, narzedzie to pozwala w mierzalny sposdb usprawni¢ dotychczasowg prace osob
technicznie powigzanych z wystawianiem zamowien, zarzgdzaniem dostawcami i materiatami oraz prowadzeniem
negocjacji kupieckich. Eliminacja czynnosci powtarzalnych i czasochtonnych w procesie zakupowym stanie sie bazg
do redukcji biezgcych kosztow przedsiebiorstwa i kontroli wydatkow.

E-katalogi pozwalajg spojrze¢ na dotychczasowe przeptywy przez pryzmat pracochtonnosci zwigzanej z wysokim
poziomem dywersyfikacji kluczowych elementéw kazdego procesu zakupowego i koniecznoscig jego obstugi.
Rozwigzanie to jest szczegdlnie polecane w firmach, w ktdrych wystepujg zakupy powtarzalne, niezaleznie czy sg to
zakupy produkcyjnie, czy nieprodukcyjne. Manualna obstuga pojedynczych zamoéwien to juz przeszto$é. Sprowadz
rozproszone zakupy w Twoim przedsiebiorstwie do jednego okna systemowego.

Damian Czernik D<Rin

Ekspert zakupowy, posiada 6-letnie doswiadczenie w implementacji systemow zakupowych
w sektorze prywatnym i panstwowym, co sprawia, ze automatyzacja zakupow nie ma przed
nim tajemnic. Ponadto dysponuje wiedzg ekspercka w zakresie przyspieszania negocjacji
z wykorzystaniem aukcji elektronicznych. Od 2016 roku odpowiedzialny za prace wdrozeniowe

platformy NextBuy.


https://www.linkedin.com/in/damian-czernik/
mailto:damian.czernik@nextbuy24.com

SPROCUREMENT

DOBRE PRAKTYKI

Jak sobie radzic¢ z konfliktami
w zakupach?

Dlaczego powstajq
konflikty?

Konflikty miedzy ludZzmi sg zjawiskiem jak najbardziej
naturalnym. Kazdy stara sie w swoim zyciu dazy¢ do
realizacji postawionych celéw. Brak wspodlnego celu,
intereséw oraz wizji prowadzi¢ moze nierzadko do
konfliktu  czy =~ wzajemnego  nieporozumienia.
Z punktu widzenia wielu z nas sytuacje takie nie
powinny mie¢ miejsca, jednak stajg sie one bardzo
czestym  zjawiskiem  wystepujgcym nie  tylko
w realiach Zycia prywatnego, ale réwniez
zawodowego. Kazda  organizacja, niezaleznie
od profilu swojej dziatalnosci musi kupowad towary,
czy ustugi dla zaspokojenia potrzeb swoich, swoich
klientéw czy reszty interesariuszy. Ze wzgledu na
dynamike pracy, jaka wystepuje w dziatach zakupow
podczas catego procesu, potencjat powstania
konfliktu  pomiedzy  kupujgcym a  dostawcg
czy kupujgcym a klientem wewnetrznym jest
niezwykle wysoki.

Czy istnieje sposdb by unikng¢ konfliktu? Zapewne
w wielu sytuacjach mozna byto by go unikngc,
jednak podczas catego procesu zakupowego
wydarzenia sg tak dynamiczne, iz jego powstanie
staje sie nieuniknione, bez wzgledu na to,
jak zaprojektowano organizacje i jak sie jg prowadzi.
Wazine jest to, w jaki sposdb problemy rozwigzywaé,
jak staraé¢ sie je przewidywac¢ i zapobiega¢ ich
skutkom.

Czy kazdy konflikt bedzie miat charaktery
dysfunkcjonalny? Otéz okazuje sie, ze nie.
Czes¢ konfliktdw moze mieé charakter funkcjonalny
i w konsekwencji moze przyczyni¢ sie do zwiekszenia
efektywnosci  poprzez  poszukiwanie  nowych
rozwigzan czy wzroscie aktywnosci i motywacji do
dziatania oséb bedacych w konflikcie.

Zrédto: Freepik

e
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Podstawy kazdej rozmowy

Sytuacjg idealng bytoby, gdyby wspdtpracujagce ze sobg strony mogly odkryé potencjalne konflikty przed ich
wystgpieniem, a wspdlna praca nad ich odkrywaniem i zapobieganiem stataby sie cennym Zrédtem dla obu stron.
Relacje jakie tworzy sie z dostawcag lub klientem wewnetrznym podczas catego procesu sg niezwykle wazne,

a ich ciggte rozwijanie na dtuzg mete przystuzy sie catej organizacji.

Podstawa relacji, ktére moge przyczynic sie do unikniecia konfliktu sa:

sz.acunek

bez niego wspotpraca bedzie skazana na niepowodzenia

zaufanie

to podstawa relacji - budowanie zaufania powinno trwac caty czas

UCZLIWOSE

wszystkie krotkoterminowe profity, ktére realizowane sg przez ktamanie czy oszukiwanie,
niszczg dotychczasowe prawidtowe relacje

. /7 o
wzajemne korzysci
bez nich partnerstwo stanie na niepewnym gruncie i spowoduje brak motywacji
pomiedzy stronami do pozostania blisko siebie

Zatem w jaki sposdb mozna przyczyni¢ sie do unikniecia konfliktu i rozwigzania go w momencie powstania?
Niestety, nie ma jednej ztotej zasady modwigcej, jak to osiggngé. Mozna jedynie sprobowac i zastanowic sie nad
wdrozeniem pewnych wskazdwek, ktére przystuzytyby sie do rozwigzania problemu.
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Co robic¢ w sytuacji konfliktowej?

Oto 8 dobrych praktyk, ktérymi powinienes sie kierowa¢ w sytuacjach konfliktowych:

1. Zawsze staraj sie unikac¢ konfliktu, a gdy wystapi - I"O’z'JPO'z’aVldj @O
2. (/l“’l"’:’J\{VV\M:) POZJ\‘{WWV‘G Y‘@lﬁ&j@ - dobre relacje ze strong konfliktu

pozwolg na pewne jego wstrzymanie, jednak tylko wtedy, kiedy obie strony beda
chciaty go rozwigzac

3. dei Proak—h(www i szukaj rozwigzania konfliktu
4. Zhierz iVI'FOV'VVWIGjG — zacznij od zrozumienia konfliktu, zidentyfikuj problem

5. deOWMVliij Pl"()'ﬂl@W\ — staraj sie poinformowac strony, ze problem

istnieje. Pozwoli to rozpocza¢ prace nad rozwigzaniem akceptowalnym przez
dostawce czy klienta wewnetrznego

6. Zréb b&f/’é& mo’ago’w i przygotuj potencjalne mozliwosci rozwigzania
konfliktu

7. N@@OGj(Aj rozwigzanie tak, aby spetni¢ potrzeby obu stron

8. ZQPOM@@Q} PI"U»{SZJNW\ kDVI'Flik“'OVV\ — staraj sie wycigga¢ wnioski

na przysztosc

Witasciwa identyfikacja, ocena i zarzadzenie konfliktem wystepujagcym pomiedzy stronami moze skutecznie obnizy¢
koszty konfliktu oraz poprawic¢ skutecznos$é sojuszu pomiedzy stronami. Koszty jakie organizacja moze poniesc
w przypadku konfliktu obejmuje m.in. utrate produktywnosci, napiete relacje, stabe wykorzystanie zasobdéw
czy utracony potencjat wspdlnie podjetych dziatan na rzecz przedsiebiorstwa. W dojrzatej organizacji partnerzy
wspofpracujg ze sobg i dgzg do unikania konfliktow, dlatego tez angazujg sie w strategie, w ktérej wszyscy
wygrywaja. Dziatania takie majg pozytywny i bezposredni wptyw na uczestnikdw procesu zakupowego, poprawe
zaufania i wspotpracy co finalnie przetozy¢ sie moze na zwiekszenie korzysci dla catej organizacji.

Magdalena Cugowska D<Qin|

Absolwentka Akademii Morskiej w Gdyni, Szkoty Gtéwnej Handlowej w Warszawie
oraz Warszawskiej Szkoty Zarzadzania. Od 15 lat zwigzana z zakupami w firmach produkeyjnych
z czego ostatnie 7 lat ScisSle zwigzana z branza offshore, Energy oraz Qil & Gas. Pasjonatka
projektéw zwigzanych z generowaniem oszczednosci kosztowych i procesowych,

a takze budowaniem oraz wdrazaniem projektéw optymalizacyjnych


https://www.linkedin.com/in/magdalena-cugowska-00b491151/
mailto:magdalenacugowska@wp.pl
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Nasi eksperci zrobili na Tobie dobre wrazenie?
Umow sie na bezptatne demo i wyprdbuj nasz system!

ZOBACZ DEMO

Chcesz przeczytaé wiecej?
Zajrzyj na naszego BLOGA, na ktérym regularnie
dzielimy sie wiedzg ekspercky

Opracowanie:
Weronika Cieslicka
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