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O czym bedzie ten ksigzka?

Wspodtczesny mainstream biznesowy i rozwojowy kladzie bardzo duzy nacisk na
sprzedaz. Niektorzy autorzy posuwajg si¢ hawet do stwierdzen, ze ,,wszystko jest sprzedazy”

albo, ze ,,zawsze sprzedajemy”.

Przyznam szczerze, ze nie umiem sprzedawac, cho¢ przeczytalem na ten temat wiele
ksigzek. Umiem jednak kupowa¢. Nie bedzie odkrywcze, gdy napisze, ze kazdego dnia co$

kupujemy. Kupujemy to, co sprzedajg inni.

Zakupowcy 1 Sprzedawcy stoja po dwu stronach frontu. Rywalizacja migdzy nami jest
tak pierwotna, jak wyS$cig pomigdzy pociskiem, a pancerzem. Za kazdym razem, gdy
Sprzedawcy wynajduja kolejne sposoby manipulacji sprzedazowej, my Zakupowcy
wynajdujemy nowe sposoby obrony. Pisze my, poniewaz sam jestem zakupowcem. Pracuje w

tym zawodzie od 2016 roku i od tego czasu jest to moje gtéwne zroédio utrzymania.

Ksigzka dotyczy zakupow i zaopatrzenia w biznesie w praktycznym wydaniu. Jest tak
zaprojektowany, aby przekaza¢ maksimum wiedzy praktycznej i teoretycznej w przystegpnych

do przyswojenia lekcjach. Jest efektem:

e zebrania i zapoznania si¢ z wiedzg dostepng w ksigzkach oraz w sieci

e moich doswiadczen z pracy w roznych dziatach zaopatrzenia w korporacjach,
dla ktorych pracowatem

o wykladow z zakupow w biznesie, ktore prowadze na Wyzszej Szkole Bankowe;j

we Wroctawiu i w Opolu

Dodatkowym atutem tego ksigzkau jest fakt, ze niektore z jego czgsci powstaty dzieki
przeprowadzonym éwiczeniom z moimi studentami. Cwiczenia prowadziliémy metoda burzy
mozgdéw, wspdlnie przedyskutowalismy kazde zagadnienie i umiescilismy je w odpowiedziach

do zadan. Elementy te zaznaczylem w ksigzkaie WYTLUSZCZENIEM aby je wyrdznic.



Uwazam, ze sg wazne, poniewaz sg efektem wiedzy i do§wiadczenia wielu osoéb, ktore na co

dzien pracuja w przedsigbiorstwach réznego typu.

Dla kogo jest ten ksigzka?

Ksigzka skierowany jest do wszystkich osob, ktore w krotkim czasie chca przyswoié
sobie podstawy i glowne zasady rzadzace zakupami. Przedstawiona w nim wiedza jest dobrana
w taki sposob aby polaczy¢ teoretyczne aspekty z doswiadczeniami praktykéw. Sam jestem
praktykiem i doceniam szkolenia, gdzie wiedza przedstawiana jest w przystgpny sposob i

szybko tak, abym mogt od razu wdrozy¢ przedstawione zasady w praktyce.
Jesli:

e Przygotowujesz si¢ do rozmowy kwalifikacyjnej na wymarzone stanowisko
e Jeste$ osobg odpowiedzialng za zakupy lub zaopatrzenie w przedsiebiorstwie
e Jestes$ studentem potrzebujagcym dodatkowej wiedzy z zakresu zakupow

e Potrzebujesz szybko nadrobi¢ lub zdoby¢ wiedze z zakupow i1 zaopatrzenia

e Starasz si¢ o awans 1 potrzebujesz tej wiedzy juz teraz

e Jeste$ pracownikiem dzialu zakupow i szukasz rozwoju zawodowego

To ten ksigzka jest wtasnie dla Ciebie.



Kim jestem?

Nazywam si¢ Adrian Prosciak i na co dzien pracuj¢ w migdzynarodowej korporacji
posiadajacej ponad 55 =zakladéw produkcyjnych na calym $wiecie. Pracuje w
miedzynarodowym 1 multi-kulturowym $§rodowisku prowadzac rozmowy z wieloma
narodowos$ciami. Negocjuj¢ kontrakty, prowadze przetargi, pozyskuje materiaty produkcyjne i

cze¢$ci do maszyn, niejednokrotnie z réznych zakatkoéw Swiata.

Dobrze wiem jak wazne jest dotrzymywanie terminéw, poniewaz produkujemy w
systemie ciggtym — 24/7. W strukturach mojej organizacji wdrazam réwniez systemy

optymalizacyjne takie jak LEAN, KAIZEN, czy 5S, jestem tez trenerem wewnetrznym.

,»P0 godzinach” z powodzeniem rozwijam wlasny biznes. Jestem zatozycielem i

wiascicielem marki Drewnoluby (www.drewnoluby.eu), realizuj¢ zlecenia, zatrudniam ludzi,

pomagam w sprzedazy 1 promocji, pilnuj¢ produkcji. Weekendami prowadze wyktady na

Wyzszej Szkole Bankowej we Wroctawiu 1 Opolu.


http://www.drewnoluby.eu/

Dlaczego mam kompetencje, by mowi¢ o zakupach w

biznesie?

e Prowadze wyklady i ¢wiczenia z zakupow i1 zaopatrzenia na Wyzszej Szkole Bankowe;j
we Wroctawiu

e W zakupach pracuje od 2016 roku.

e W strukturach mojej organizacji jestem odpowiedzialny za dostawy surowcow, czesci
zamiennych i negocjowanie kontraktow.

e Kazdego miesigca obracam ponad 5 ty$. ton materialdéw sypkich i1 ponad 1 ty$. ton
materialow plynnych

e Korzystam z wiedzy, ktdrg zdobylem w branzy automotive oraz budowlanej

e Prowadze tez wiasny start-up i wiem jak wazna jest optymalizacja kosztowa i

procesowa



Jakie mam wyniki?

e Srednia ocen moich studentéw nigdy nie jest nizsza niz 4,5

e Nauczam logistyki i zarzagdzania od ponad 5 lat

e Z powodzeniem wdrazam projekty optymalizacyjne u swoich pracodawcoéw

e Zaoszczedzitem dla swoich pracodawcow juz ponad 10 min zi.

e Miatlem przyjemno$¢ pracowa¢ w teamie uruchamiajagcym nowy zaklad
produkcyjny od zera.

e Dzigki zastosowaniu zasad opisanych w tym ksigzkaie moj start-up obnizat ceny
produktéow trzykrotnie w okresie pandemii 1 pdzniejszego kryzysu
gospodarczego.

e Moj obecny miesigczny obrét surowcami: ok. 5000 ton materiatow sypkich i
1000 ton materialdéw plynnych, zarzadzanie asortymentem ok. 2500 typow

cze¢$ci zamiennych dla utrzymania ruchu.

Lekcja 1. Zarzadzanie zakupami

W lekeji tej poruszymy ponizsze zagadnienia:



1. Czym sa zakupy?

2. Czym jest zarzadzanie zakupami?
3. Sourcingowe modele zakupowe.
4. Proces zakupowy .

5. Strategie zarzadzania zakupami.

6. Analiza procesow zakupu w przedsigbiorstwie .

Czym sg zakupy?

Zakupy to kompleksowy proces, ktory obejmuje wszystkie dzialania zwigzane z
uzyskaniem potrzebnych towardéw i ustug w zgodzie z okre§lonymi potrzebami. Ten proces
zaopatruje firm¢ w surowce, materiaty, potfabrykaty, ktore sg nieodzowne podczas produkcji,
a takze w potprodukty czy materialy pomocnicze. Wprowadzanie do przedsi¢biorstwa
materialdw pomocniczych i ustug, ktére nie sg bezposrednio powigzane z produkcja, jest

réwniez czescig obowigzkéw zakupowych.

Poczatek procesu zakupowego definiowany jest przez informacje o potrzebach oraz
specyfikacje techniczne dotyczace produktow czy surowcow, ktoére majg zosta¢ dostarczone.
Na konicu tego procesu otrzymujemy dostawe towarow w okreslonym czasie, za ustalong cene,

w adekwatnej ilo$ci 1 0 odpowiedniej jakosci.

Czym jest zarzadzanie zakupami?

Zarzadzanie zakupami to proces, ktory obejmuje wyszukiwanie, negocjowanie i nabycie
produktow i/lub ustug od dostawcy, co zazwyczaj odbywa si¢ poprzez postepowanie ofertowe
lub dialog/negocjacje z okreslonym partnerem biznesowym. Ten proces ma na celu
zapewnienie, ze kupujacy otrzymuje produkt lub ustuge w jak najkorzystniejszej cenie, poprzez

poréwnanie czynnikow takich jak jako$¢, ilo§¢, czas dostawy i lokalizacjg.

Zakupy mozna generalnie podzieli¢ na dwie gltowne kategorie: bezposrednie i
posrednie. Wydatki bezposrednie odnoszg si¢ do tych zwigzanych z procesem produkcyjnym,
takimi jak surowce, komponenty czy czesci, i sg silnie powigzane z zarzadzaniem tancuchem

dostaw. Z drugiej strony, wydatki posrednie obejmuja szeroka game zakupow niezbednych do



prowadzenia codziennej dziatalnosci firmy. Zakres tych wydatkoéw jest bardzo szeroki, od
materiatow biurowych, poprzez uslugi korespondencyjne, archiwizacji, utrzymania floty
samochodowej, organizacji podrézy stuzbowych, ustug medycznych dla pracownikow, ustug

PR i1 marketingowych, sprzetu, az po ustugi doradcze, IT i outsourcingowe.

Definicja zarzadzania zakupami fatwa do zapamigtania

e Proces poszukiwania produktow zgodnych z postawionymi warunkami
e Zakupy seryjne i zakupy indirect

e Zachowanie stabilnosci procesu zakupowego

e Zachowanie ptynnos$ci produkcji

e Negocjacje biznesowe

e Zarzadzanie i ocenianie dostawcoOw

Procurement a sourcing

Zakupy to kluczowa funkcja w organizacji, ktorej zadaniem jest pozyskiwanie
niezbednych materiatow, ustug 1 sprzetu. Zakupy prowadzi si¢ wedlug dwu typow modeli
zakupowych. Modeli sourcingowych i procurement.

Sourcing to proces, ktory polega na identyfikacji potencjalnych zrodet, ktére moga
dostarczy¢ kluczowe produkty lub ustugi dla nabywajacej organizacji. Procurement z kolei to
funkcja w organizacji, ktora obejmuje tworzenie specyfikacji, analize wartosci, badania rynku
dostawcow, negocjacje, realizacj¢ zakupow, zarzadzanie kontraktami, kontrole stanow

magazynowych, zarzadzanie przeptywem towaréw, ich odbior i przechowywanie.

Sourcingowe modele zakupowe

e Podstawowy model dostawcy jest oparty na transakcjach 1 zazwyczaj ma stalg cene
dla roznych produktéw 1 ushug, ktore sg tatwo dostgpne na rynku z minimalnym

zréznicowaniem.



e Model dostawcy zatwierdzonego korzysta z podejscia transakcyjnego, gdzie towary
1 ushugi sg nabywane od dostawcéw, ktorzy speiniaja ustalone kryteria
wydajnosciowe lub inne kryteria selekc;ji.

e Preferowany model dostawcy rowniez opiera si¢ na podejsciu transakcyjnym, ale
r6zni si¢ od innych modeli transakcyjnych tym, ze kupujacy przechodzi do relacji z
dostawcg, w ktorej mozliwe jest dodanie wartosci dostawcy do dziatalno$ci
kupujacego w celu osiggniecia strategicznych celow.

e Model dostawcy oparty na wynikach, czyli model ustug zarzadzanych, to zazwyczaj
formalne, dhlugoterminowe porozumienie, ktoére 1taczy relacyjny model
kontraktowania z modelem ekonomicznym opartym na produkcji, zwiekszajac
odpowiedzialno$¢ dostawcdéw za umowy oparte na poziomach ustug (SLA) i/lub
obnizajac koszty.

e Model biznesowy oparty na pozyskiwaniu zasobéw jest hybrydowym modelem,
ktory laczy ekonomiczny model oparty na wynikach z relacyjnym modelem
kontraktowania. Firmy tworza wspdlne rozwigzania w celu tworzenia 1 dzielenia si¢
warto$cia, ktéra wykracza poza ramy kontraktow.

e Model wspdlnych ustug to zazwyczaj wewnetrzna organizacja, ktora pracuje na
zasadzie outsourcingu na warunkach rynkowych. Procesy sg czgsto centralizowane
w jednym miejscu, ktore obcigza jednostki biznesowe lub uzytkownikow za ustugi,
z ktorych korzystaja.

e Partnerstwo kapitalowe to prawno-wigzaca struktura, ktéra moze przybiera¢ rozne
formy prawne, takie jak zakup dostawcy, utworzenie filii, wspolne przedsigwzigcia

lub zawarcie porozumien kooperacyjnych.

Przebieg procesu zakupowego

1. Rozpoznanie, analiza potrzeb i oczekiwan — wewnetrzne dziatania, ktore obejmuja
zrozumienie celéw biznesowych, ustalanie krotkoterminowej strategii dla calej
kategorii wydatkéw, a nastgpnie definiowanie technicznych kierunkéw i wymagan

biznesowych.



2. Badanie rynku — po zrozumieniu rzeczywistych potrzeb i wymagan, firma powinna
skierowa¢ swoje oczekiwania na rynek. Kluczowym elementem na tym etapie jest
zrozumienie poziomu konkurencyjnosci ofert, identyfikacja trendow i ustalenie, co
moze przynies¢ najwickszg korzys¢ dla firmy.

3. Planowanie budzetu projektu — zawsze warto zastosowac margines bezpieczenstwa w
budzecie, zakladajac 15-30% wiecej niz wynika to z naszych kalkulacji. Twoj przyszly
Ty podzigkuje Ci za to, uwierz mi!

4. Wyszukiwanie dostawcow — poszukiwanie firm, ktore moga dostarczy¢ potrzebne
towary lub ustugi. Dzi§ zazwyczaj robimy to w sieci, jednak warto sprawdzi¢ tez
lokalny rynek metoda wywiadu (niektérzy mali dostawcy nie majg stron
internetowych).

5. Podpisanie umowy o zachowaniu poufnosci — szczeg6lnie wazne, gdy planowane sa
ztozone i/lub utajnione projekty.

6. Komunikacja z dostawcami — prowadzenie procesu zapytania o ofert¢ (RFQ z
angielskiego: Request for Quotation”), negocjacji lub renegocjacji. Proces ten jest
obecnie realizowany na wiele sposobdw, coraz czgsciej z wykorzystaniem chociazby
platform zakupowych, ktore gromadzg setki dostawcoéw gotowych do odpowiedzi na
zapytanie.

7. Analiza - propozycji/warunkow przedstawionych przez potencjalnych partnerow
biznesowych. Tu nalezy zwrdci¢ szczegdlng uwage na ocen¢ ryzyka, kompleksowa
analize kosztéw posiadania oraz najlepsza oceng warto$ci przed podjeciem ostatecznej
decyzji o wyborze partnera/rozwigzania.

8. Negocjacje i finalizowanie uméw — na tym etapie wazne jest doktadne przeanalizowanie
umowy z potencjalnym dostawca. Nie mozna zaakceptowaé zapisOw, ktore sg
sprzeczne z interesem naszej organizacji.

9. Rozpoczecie/kontynuowanie wspotpracy operacyjne;j.

10. Zarzadzanie dostawcami (i relacjami z nimi) - regularna ocena jakos$ci wspolpracy i jej
stabilno$ci na podstawie ustalonych kryteriow oceny: sytuacji finansowej, ciaglosci

dzialania, bezpieczenstwa, oraz potencjalnych ryzyk (operacyjnych, reputacyjnych).

Grupa przedmiotow zakupu
Przedsigbiorstwa kupuja surowce i materiaty o ré6znym stopniu przetworzenia i
technicznej gotowosci zastosowania. Roznorodnos¢ asortymentu wymusza odpowiednie

podejécie do procesu planowania 1 organizacji zakupdéw. O tym, jak wazna rzecza dla



przedsi¢biorstwa jest zaopatrzenie moze swiadczy¢é mnogos¢ dylematow jakie firma napotyka

podczas zakupow oraz decyzji, ktére w trakcie tego procesu musi pod;jac.

Wybrane grupy przedmiotow zakupu:

e surowce 1 materiaty wejSciowe, podlegajace w danym przedsigbiorstwie przetwarzaniu
w procesach aparaturowych badz obrébezych,

e polfabrykaty podlegajace obrdbcee,

e gotowe elementy kooperacyjne, montowane w wyrobach finalnych przedsiebiorstw,

e specjalizowane podzespoty i zespotly,

e materialy powszechnego zastosowania,

e paliwa state, ptynne, gazowe, a takze - energia cieplna, elektryczna i inna.

Strategie zakupowe

Strategie pozyskiwania débr wzgledem liczby dostawcéow

e jeden dostawca (single sourcing),

e jeden dostawca bedacy zarazem monopolistg W odniesieniu do
nabywanego produktu (sole sourcing),

e dwoch dostawcow (dual sourcing),

e wielu dostawcoOw (multiple sourcing).

Strategie zakupowe uwzgledniajace przedmiot zakupu,

e zakupy pojedynczych elementéw (unit sourcing),

e zakupy modutéow (modular sourcing)

Strategie zakupowe wyodre¢bnione ze wzgledu na geograficzny obszar penetracji,

podstawowymi strategiami sa:



e zakupy lokalne (local sourcing),
e zakupy krajowe (domestic sourcing),

e zakupy globalne (globar sourcing).
Strategie uwzgledniajace lokalizacj¢ dostawy, tj. dwie strategie:

e dostawcy zewnetrzni (external sourcing),

e dostawcy wewnetrzni (internal sourcing).

Strategie uwzgledniajace czas dostawy:

e dostawy do magazynu powigkszajgce istniejgce zapasy (stock sourcing),
e dostawy zgodnie z zasadami pull ("ssanie™) i just-in-Time - bezposrednio na

odpowiednie stanowisko produkcyjne.

Strategie uwzgledniajace podmiot zakupow:

e zakupy indywidualne,

e zakupy wspolne.

Strategie nabycia produktow z uwzgl¢dnieniem natury zwiazkow miedzy kupujacym a

sprzedajacym

Poczatkowo dominowaly strategie bazujace na relacjach migdzy dostawca a nabyweca, ktore
skupiaty si¢ na rywalizacji cenowe;j 1 jakoSciowej. Z uptywem czasu (w latach 80.) zaczgtly sie
formowac¢ idee logiczne, takie jak zarzadzanie tancuchem dostaw, ktore zaktadaly bliska

wspolprace, a nawet strategiczne partnerstwo miedzy stronami.

Strategie zakupow o orientacji marketingowej

Ktore wykorzystuja takie narzedzia marketingu zakupowego jak: pozyskiwanie produktu,

kanatly dystrybucji, umowy z dostawcami, ustugi posprzedazowe i ceny.



Strategie zakupow korzystajace z Internetu

Na przyktad e-biznes oraz zastosowanie Internetu do spetniania réznych funkcji w firmie (np.

marketing).

Analiza procesdéw zakupu w organizacji

Aby proces zakupow byt dla firmy korzystny juz od poczatku tancucha dostaw, konieczne
jest przeprowadzenie badania funkcjonowania proceséw zakupu oraz analizy decyzyjnej
dotyczacej tych proceséw. Analiza funkcjonowania procesOw zakupu obejmuje mig¢dzy

innymi:

* badanie skali, tempa oraz struktury zakupu,

* analiz¢ organizacji procesu zakupu,

* badanie mechanizméw magazynowania produktéw,
* oceng zapasow,

* analiz¢ wartosci zakupow.

Istotnym elementem badania funkcjonowania proceséw zakupu jest przeprowadzenie
odpowiednich badan i opracowanie statystyk, ktore beda odnosity si¢ do catego procesu
zakupu. W ramach analizy decyzyjnej dotyczacej procesOw zakupu, firma stara si¢ znalez¢

odpowiedzi na takie pytania jak:

* czy lepiej samodzielnie produkowa¢ czy nabywac od zewnatrz,
* jaka powinna by¢ skala zakupow,

* gdzie lub od kogo dokonywa¢ zakupow,

* ktory typ transportu wybrac,

* czy warto magazynowac zakupione towary.



Na samym poczatku analizy decyzyjnej dotyczacej procesow zakupu, firma musi
odpowiedzie¢ na pytanie, czy bardziej optacalne bedzie dla niej samodzielne wytworzenie czy

tez zakupienie danego towaru.

Firma moze zdecydowaé si¢ na zakup potproduktéw lub sktadnikéw niezbednych do
stworzenia konkretnego produktu, co wymaga doktadnej analizy potencjalnych konsekwencji
takiej decyzji. W ramach analizy decyzyjnej dotyczacej procesoOw zakupu, firma musi takze

okresli¢ ilos¢ towaru, ktéry chee zakupic.

Kluczowym etapem w planowaniu zakupoéw jest optymalizacja kosztow, ktora niesie za
soba ryzyko zwigzane z kosztami zakupu. Na to ryzyko skladaja si¢ migdzy innymi brak
konkurencji wérod dostawcodw, wptyw zakupoéw na wynik finansowy firmy, brak funduszy na
zakup, wzrost kosztow transportu i magazynowania. Rozwigzanie probleméw zwigzanych z
zakupami w firmie zalezy takze od tego, czy firma posiada dzial logistyki zajmujacy si¢

zaopatrzeniem i zakupami.



