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Q Dokad zmierza firma
i jaki wktad mogg wniesc zakupy?

Jakie podzielamy wartosci
i jakie sg oczekiwane postawy?

Jak jest zorganizowana firma
i jak zarabia pienigdze?

Jaka jest Swiadomosc¢ zakupowa w
organizacji i kompetencje zespotu?




DEFINICJA PROCESU ZAKUPOWEGO

POZIOM POZIOM POZIOM
STRATEGICZNY TAKTYCZNY OPERACYJNY
EDIOXED
PLANOWANIE WNIOSEK REALIZACJA | ZMIANY
= Kalendarz postepowan biorgcy = Specyfikacja zaspokajajaca = Kontrola jakosci i zgodnosci w
pod uwage konsolidacje popytu, potrzebe biznesowa realizacji umowy
obcigzenie zasobow i specyfike = Model kosztowy uwzgledniajacy = Reakcja na zmiany potrzeb i
rynku cykl zycia produktu/ ustugi niedostosowania umowy do ich
*" Powigzanie zakupdw z budzetem zaspokojenia
WYBOR DOSTAWCY
STRATEGIE » Maksymalizacja relacji jakosci do PURCHASE 2 PAY
= QOpracowanie podejscia do ceny z uwzglednieniem ryzyka " Przesuniecie ciezaru kontroli na
wybranych kategorii przez = Dostosowanie kryteridw wyboru zacigganie zobowigzan
pryzmat rynku, ryzyka, wartosci do przedmiotu, cyklu zycia, = 3 Way Matching jako zasada
i wptywu na biznes ryzyka i zaspokajanej potrzeby definiujgca proces
= Retencja wiedzy w organizacji
UMOWA KONTROLA | RAPORTY
SRM =  Wtasne wzory umow oparte = Kontrola realizacji umowy z
= Qpracowanie podejscia do jednolitg strukture i klauzule pierwotnymi zatozeniami (model
kluczowych Partnerow wymagane kosztowy)
= Zaangazowanie Partnerow w =  Wsparcie zakupoéw = Dedykowane raporty zarzgdcze
optymalizacje bazy kosztowej uproszczonych standardowg do uczestnikdw procesu

umowg
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' STRATEGIA, STRATEGIA ZAKUPOWA, STRATEGIA KATEGORII

STRATEGIA
FIRMY

STRATEGIA
FUNKCIJI
ZAKUPOWEJ

STRATEGIA
KATEGORII
ZAKUPOWEJ
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STRATEGIA NA POZIOMIE FUNKCJI MUSI WSPIERAC STRATEGIE FIRMY

STRATEGICZNE CELE

STRATEGICZNE USPOJNIENIE CELOW W GRUPIE

= Ujednolicenie kierunku strategicznego

= Koordynacja rynkowych szans na wzrost

DOSKONALOSC OPERACYJNA

= Efektywne procesy na poziomie grupy

= Redukcja kosztéw ztozonosci i biurokracji

REDUKCIJA BAZY KOSZTOWE)J

= Redukcja kosztéw IT

= Redukcja kosztow funkcji wsparcia

STRATEGIA ZAKUPOWA
JEDEN PROCES, JEDNA ORGANIZACJA

= Zrozumiaty, elastyczny i tatwy proces

=  Nowoczesna i dostosowana do biznesu struktura

SKUTECZNOSC W DZIAtANIU

= Zwinne i pro-biznesowe procesy

=  Pewny swoich kompetencji zespot

NOWA KULTURA WYDAWANIA PIENIEDZY

=  Wiecej za mniej

= Tanio, taniej, PGL

PRIORYTETEM ZAKUPOW JEST WDROZENIE KULTURY MADREGO OSZCZEDZANIA
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' DOBRA KATEGORYZACJA WYDATKOW ULATWIA BUDOWANIE STRATEGII

Aby skutecznie zarzgdzac Kategorig

Zakupowa organizacja musi Produkty i ustugi

posiadac skoncentrowane mieszczgce sig W

kompetencje w jej zakresie, np. definicji Kategorii

Zarzadzanie Nieruchomosciami KOMPETENCIJE RYNEK Zakupowej powinny byc

WEWNETRZNE DOSTAWCOW dostepne w ramach

Rozproszenie kompetencji utrudnia mozliwie jednolitego

skuteczne zarzgdzanie jakoscig, rynku dostawcow

standardami i wydatkami

WARTOSC
ZAKUPOW

Poszczegolne Kategorie Zakupowe
powinny mie¢ znaczgcg wartosc
zarowno z perspektywy firmy, jak i
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' CZYNNIKI WPLYWAIJACE NA STRATEGIE KATEGORII ZAKUPOWEJ

0000

WPLYW WYDATKOW ORGANIZACIA RYZYKO SItA ZAKUPOWA
NA WYNIK RYNKU DOSTAW FIRMY
= znaczacy czy ® monopol, oligopol, = dostepnosé = znaczacy wolumen
niewielki? petna konkurencja produktow na rynku zakupu?
" lider, kilka = dtugosc i ztozonos¢ = rynek dostawcy czy
rownorzednych tancucha dostaw klienta?
podmiotow '

m POLISH |, GlAR ALLIANGE MEMBER 2~ STRATEGIE KATEGORII ZAKUPOWYCH n

IRLINES



POZIOM SZCZEGOLOWSCI STRATEGII KATEGORII DETERMINUJA POTRZEBY

. ZASADY SRM
PROFIL KATEGORII
e
"  mapowanie
= definicja kategorii o dostawcow
= cel kategorii = ryzyka wspotpracy
= okreslenie wartosci = zasady oceny
kategorii STRATEGIA dostawcow
i podkategorii KATEGORII
ZAKUPOWEJ
_— __ STRATEGIA
ANALIZA KATEGORII o

= docelowa liczba

= charakterystyka rynku dostawcow

(m.in. segmentacja,

=  kryteria wyboru i czas
trendy etc.) y y

trwania umow
= definicjai

= jnicjatyw
dekompozycja kosztow Jatywy

optymalizujgce
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' PRZYKLADOWE ELEMENTY ANALIZY — CHARAKTERYSTYKA RYNKU

po produkcie/ po branzy/
ustudze kliencie

SEGMENTACIA geograficzna

TRENDY |
ZMIANY NA
RYNKU

przejecia alianse : nowe produkty
: : ) nowi gracze , :
i potgczenia strategiczne i ustugi

zrodta kosztow
I cen

USTALANIE CENY mechanizmy strategie

co kupujg jaki majg wptyw jaki majg wptyw
i od kogo? na rynek? na dostawce?

KLIENCI
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' PRZYKLADOWE ELEMENTY ANALIZY — DRZEWO DEKOMPOZYCJI CENY/ KOSZTU

liczba miejsc
dostawy

wolumen koszt dostawcy

MATERIALY odlegtosc od
PROMOCYJNE siedziby

dostawcy

cena ‘ wolumen
jednostkowa zamowienia

brandowanie

brandowany
materiat
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' DZIEKUJE ZA UWAGE

PWATROBA@PGL.PL
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