Wdrozenie Al w Zakupach - dlaczego, co i kiedy?

Ponad 3 lata minety juz od momentu, gdy 30 listopada 2022 r. zostata publicznie
udostepniona testowa wersja ChatGPT (w wersji GPT-3.5), co wielu umownie
przyjmuje jako poczqtek gorqczki ztota naszych czasdw czyli ogromnej mody ha
oprogramowanie bazujgce na sztucznej inteligencii.

Wyceny spodtek bazujgcych na Al szalejg, kolejne technologiczne jednorozce
powstajqg jak w przemystowej stadninie, a kazda branza szuka zastosowan sztucznej
inteligencji, ktére pozwolq jej pracowac lepiej, szybciej i bardziej efektywnie. Nawet
czytelnicy tego artykutu bedqg sobie zadawaé pytanie, w jakim stopniu zostat on
stworzony przez algorytmy Al. Dociekliwych uspokajom — w zadnym. Nie jestem
technologicznym troglodytq i regularnie uzywam Chata GPT m.in. jako wyszukiwarki
do bardziej skomplikowanych kwerend albo do sesji brainstormingowych, ale nie
tym razem. Inspiracjg do artykutu byto moje niedawne wystgpienie nt. Al w
codziennej pracy kupca” podczas konferencji Al for buyers, do ktoérego
przygotowywatem sie do$¢ ditugo i ktére pomogto mi uporzgdkowaé moje
doswiadczenia, mysli i opinie na ten temat. W tym artykule dziele sig nimi z Wami.

Wracajgc do tematu — zadajgc sobie te trzy pytania, kazdy menedzer zakupéw
moze lepiej zdecydowa¢, gdzie sztuczna inteligencja pomoze zrobi¢ w jego
organizaciji najwiekszg roéznice i w co warto zainwestowa¢ czas, uwage i finanse
firmy.

Dlaczego wdrazaé Al w Zakupach?

Zakupy sq funkcijq, ktéra podlega nieustajqcej ewolucji w oczach Zarzgddw firm na
catym Swiecie. Jej pierwotng funkcjq jest zapewnienie stabilnosci dostaw towardw,
materiatdw i ustug i z tego przede wszystkim jest i bedzie rozliczany Dyrektor
Zakupdw. Nie mniej istotna jest rola zapewnienia transparentnosci procesu
wydawania firmowych pieniedzy. Oddanie jej Biznesowi (sytuacija, gdy wtasciciel
budzetu sam decyduje, z kim i na jakich warunkach dokona zakupu) jest
problematyczne i moze prowadzi¢ do naduzyC. Dlatego mniej wigcej od lat 60. XX
wieku w rozwinigtych gospodarkach firmy zaczety wprowadza¢ dedykowane
funkcje zakupowe.

Problem z postrzeganiem Zakupéw jako ,stréza nocnego” firmowych pieniedzy jest
taki, ze sptyca to ich role do pilnowania procesu i patrzenia na rece Biznesowi. Nie
jest to rola ani wybitnie przyjemna, ani tym bardziej strategiczna. Firmy tak



zarzqdzajgce Zakupami tracq tez ogromny potencjat, ktoéry drzemie w ich
tahcuchach dostaw oraz relacjach z dostawcami i kooperantami. Jak obrazuje
ponizsza grafika, przejscie z roli podstawowych czynnosci zakupowych do realizaciji
Zakupodw jako funkciji strategicznej, wymaga dwéch rodzajow rozwoju:

e Rozwdj ewolucyjny — stopniowe podnoszenie kwalifikacji Zespotu,
zwigkszanie wydajnosci pracy, podnoszenie wartosci dla $ledzonych
miernikow KPI

e Rozwdj rewolucyjny — przechodzenie na wyzszy poziom doskonatosci
zakupowej przez wejscie w nowq role (taktyczng, potem strategiczng),
stworzenie lub rozwdj zespotu oraz ekosystemu dostawcodw i partneréw
biznesowych ktérzy te role pomagajq realizowaé
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PrzejScie z pierwszego do trzeciego stopnia doskonato$ci w Zakupach pozwala z naszego
doswiadczenia ograniczy¢ koszty o 4-6% rocznie

Najbardziej zaawansowanqg rolg Zakupdw w organizacjach jest funkcja
strategiczna. Aby jednostka zakupowa byla gotowa jg petni¢, powinna by¢
wyposazona w odpowiednie narzedzia i rozwigzania informatyczne. Wsréd nich
widze ogromnq role narzedzi wykorzystujgcych algorytmy sztucznej inteligenciji i to
na nich skupie sie w dalszej czgsci artykutu.

Zeby zrozumie¢ role Al w budowie strategicznej funkcji zakupowej, musimy
zastanowi¢ sig, w jaki sposéb moze ona poméc kupcom zardbwno w wykonywaniu



lepszej pracy na poziomie strategicznym, jak tez odcigzy¢ ich (uwolni¢ ich czas) od
powtarzalnych dziatah operacyjnych o niskiej wartosci dodanej, za to wysokiej
pracochtonnosci w typowych organizacjach zakupowych. Rozdzwiek pomigdzy
pracochtonnosciq zadan na réiznych poziomach procesu zakupowego w
klasycznych organizacjach, a wartoscig dodang z nich ptynqcq, pokazuje ponizsza
grafika.
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Twojej organizacji?

Mikotaj Kopernik zauwazyt juz w XVI wieku, ze staby pienigdz wypiera mocny z
gospodarki. Analogicznie dzieje sie z procesami zakupowymi. Te o niskiej wartosci
dla realizacji strategii firmy, ale bardzo pilne (np. pilnowanie dostaw albo bieganie
po organizacji sprawdzajgc, czy faktura dla dostawcy zostata juz zaptacona),
wypierajg procesy strategiczne, ktére budujg prawdziwg wartos¢ w diugim
terminie. Jest to nawet logiczne. Bardzo rzadko zdarzy sig, ze Kupiec dostanie bure
za to, ze w terminie nie ztozyt nowej wersji strategii zakupowej w swojej kategorii. Co
sie jednak stanie, gdy kierowca wiozqcy kluczowy materiat produkcyjny bedzie miat
awarie pojazdu i linia produkcyjna stanie z braku surowcdw? Zakupy od razu stajg
sie najwazniejszym dziatem firmy, ale bynajmniej nie jest to w takim wypadku
powédd do radosci!

Co wiec daje wdrozenie Al w Zakupach? Sztuczna inteligencja wreszcie dostarcza
mozliwosci i narzedzi, ktére pozwalajg np. na realizacje kolejnych proceséw w



sposbb zautomatyzowany i uwalniajg czas Kupcdw na dziatania strategiczne,
szczegblnie te wymagajgce umiejetnosci interpersonalnych - trudnych do
powielenia przez Al. Zamiast recznie sprawdzac przez 2 dni rekomendacje systemu
MRP dotyczgce uzupetnienia standw magazynowych, Kupiec dzigki Al zrobi to w
godzing - a pozostatlg czeS€ czasu bedzie mogt spozytkowaé na audyt
potencjalnego dostawcy i spotkanie z jego Zarzgdem, co za rok doprowadzi do
zwigkszenia bezpieczehstwa dostaw i obnizenia kosztéw.

Podsumowujqgc, gdy spytasz w przysztosci “po co mi Al w Zakupach?” - przeformutuj
to pytanie i zamiast tego spytaj “jak Al pomoze mi uwolni€ w niedalekiej przysztosci
co najmniej 20% mojego czasu na strategiczne dziatania zakupowe"? To bedzie
dobry wstgep do wyboru witasSciwych narzedzi i procesdbw do objecia sztuczng
inteligencjq.

Co (jakie funkcjonalnosci) warto wdrazaé w ramach Al w
zakupach?

Ostatnie trzy lata wystarczyty wigkszoSci liderow Zakupdw, aby odpowiedzie¢
twierdzqgco na pytanie, ezy warto wdraza¢ rozwigzania Al. Sztuczna inteligencja
zdecydowanie nie jest chwilowg modq czy zbiorem pustych obietnic. Zmienia nasze
zycie w zastraszajgcym tempie i — wszystko na to wskazuje — jest najwigkszym
megatrendem od czasu upowszechnienia Internetu.

Jak jednak ugryz¢ Al od strony Zakupéw? Ktore funkcjonalnosci i narzedzia Al warto
wdrozy¢, a ktdre lepiej odtozy¢ na pbtke do momentu ich lepszego rozwoju? Warto
spojrze€ najpierw na to, jak robig to inni. Ponizsza grafika pokazuje wyniki
niedawnego badania Deloitte, ktére zapytato lideréw Zakupdw o top 5 obszaréw, w
ktérych juz wdrozyli lub wdrazajg rozwiqgzania oparte na Generatywnej sztucznej
inteligenciji. W8réd najczesciej wskazywanych zastosowan zostaty wskazane takie
obszary, jak:

e Analiza wydatkéw (np. budowa kategoryzaciji, czyszczenie baz dostawcow z
duplikatow)

e Zgtaszanie zapotrzebowan (np. Asystenci Al dla Biznesu pomagajgcy im w
przygotowaniu zapotrzebowan zgodnie z wymaganiami Zakupéw



e Zarzqdzanie umowami (np. Wsparcie agentéw Al w procesie negocjacji
tre§ci umowy, wspieranie w wyborze wtasciwych wzordbw umownych w
zalezno$ci od przedmiotu umowy)
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Zeby wybra¢ najlepszy dla danej organizaciji zestaw narzedzi Al wspierajgcych
procesy zakupowe w firmie, stosuje zazwyczaj proste ¢wiczenie analityczne. Razem
z zespotem menedzerskim wypisujemy ok. 50 najczesciej wystepujgcych
(zajmujgcych najwiecej czasu) szczegdtowych procesdw zakupowych w firmie.
Nastepnie, kazdy z tych podprocesdéw oceniamy w 5-stopniowej skali w dwéch
wymiarach:

1) Pracochtonno$é danego podprocesu - §rednia w ciggu roku dla catego
zespotu

2) Strategiczno$¢ danego podprocesu czyli jego wptyw na wsparcie strategii
firmy i dtugoterminowq zmiane w Zakupach

Po ocenie kazdego z podprocesdw, klient grupuje je w cztery podgrupy:

e Procesy o niskiej pracochtonnosci i niskiej strategicznoSci - np. Zarzqdzanie
wyjgtkami dla juz zautomatyzowanego rozliczania faktur - dla mnie majg
najnizszy priorytet do wsparcia Al; byé moze postgpujgca “agentyzacja”
procesdbw bedzie przesuwata prég optacalnosci dla automatyzacii
niektoérych z nich

e Procesy o wysokiej pracochtonnoéci i niskiej strategicznosci - idealny poligon
dla narzedzi wspierajgcych automatyzacje i robotyzacje proceséw. Czy
dzisiaj rozliczanie faktur albo przygotowywanie zamowien dla dostawcéw

zajmujq czas dziesigtkom oséb w Twojej firmie? Jesli tak, to dobra



wiadomo$é- obecnie tatwiej (i taniej) niz kiedykolwiek mozesz je zastqpi¢
robotami
e Procesy o niskiej pracochtonnosci i wysokiej strategicznosSci - trudne do

robotyzacji i pokrycia Al ale mogq przynieS§¢ bardzo wysokq wartoSe.
Przyktadem moze by¢ proces aktualizacji strategii zakupowej dla kategorii —
mogqg byE wspierane np. przez narzedzia Gen Al a nawet dedykowane
oprogramowanie do budowy strategii z funkcjonalnosciami Al (jak np.
Cirtuo)

e Procesy o wysokiej pracochtonnoSci i wysokiej strategicznosci - np.

przygotowanie do negocjacji albo proces negocjacji tresci umowy z
dostawcqg- mogg wymaga¢ dedykowanych wdrozeh narzedzi Al
wspierajgcych konkretne funkcjonalnosci (jak np. SpendGuru wspierajqgce
przygotowania negocjacyjne albo ContractPod Al wspierajacy zarzqdzanie
umowami).

Takie Ewiczenie mentalne pomoze Ci wybra¢ procesy z najwyzszym priorytetem do
pokrycia narzedziami sztucznej inteligencji. Powinno Ci takze poméc zawezi€ liste
konkretnych typdéw rozwigzan do rozwazenia.

OczywiScie na samej decyzji zabawa we wdrozenie Al sie¢ nie kohczy. Trzeba
spriorytetyzowa¢ dziatania wdrozeniowe, zdoby¢ budzet i przeprowadzi¢ proces
wyboru i wdrozenia dostawcdw konkretnych narzedzi. Wigcej o tym pisze w
kolejnym rozdziale. W przypadku wdrozenia kilku réznych rozwigzah trzeba tez
rozwazy¢, ktory konkretnie proces bedziesz realizowac z ktérym oprogramowaniem,
aby potgczy€ ich mocne strony i ograniczy¢ ryzyka. Ponizsza grafika pokazuje
przyktadowe potqgczenie zastosowania Chata GPT oraz MS CoPilota — ten pierwszy
lepiej sprawdza sie (przynajmniej obecnie) w analizach opartych o otwartq sie¢
neuronowq, natomiast ten drugi nie ma sobie réwnych przy wnioskowaniu,
analizach i budowie dokumentéw w ramach oprogramowania biurowego w
pakiecie Microsoft.



Chat GPT vs Copilot

Chat GPT Copilot
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Kiedy wdraza¢ Al w Zakupach?

Odpowiedz na to pytanie wydaje sie banalnie prosta - otdz Al trzeba wdrazaé jak
najszybciej Doktadniejszym wiec pytaniem staje sie: jak utozy¢ plan wdrozenia
narzedzi Al, zeby ambitnie lecz realistycznie wyznaczy¢ priorytety dla zespotu

Zakupowego i innych interesariuszy (w szczegdlnosci IT)? Nie kazde narzedzie

zasilane sztuczngq inteligencjq jest rownie proste do wdrozenia. Proste rozwigzania

oparte o generatywnq sztucznq inteligencje (np. Chat GPT czy Gemini) mozna
wdrozy€ praktycznie od reki, podczas gdy inne wymagajq gtebokiej integracii i
dopasowania do istniejgcych narzedzi i proceséw w firmie. Ponizsza grafika zbiera

moje doswiadczenia z czasem koniecznym na wdrozenie trzech typdw narzedzi

zasilanych przez Al:

Narzedzia do wdrozenia w_miesigc: proste rozwigzania nie wymagajgce
integraciji i bazujgce na zewnetrznych bazach danych, takie jaok np Gemini
czy Perplexity

Narzedzia do wdrozenia w_kwartat: te wymagajqce prostej integracji albo
customizacji, ktéra jednak nie trwa zwykle dtuzej niz 4-6 tygodni. Tego typu
narzedzio mozna tez wdrazaé stopniowo - np. Low-codowe
oprogramowanie do budowy agentéw Al w Zakupach powinno umozliwiaé
uzytkownikom stopniowe wiasnoreczne ich tworzenie, bez koniecznoSci
angazowania informatycznych zasobéw dostawcy



e Narzedzia do wdrozenia w_rok: te najtrudniejsze w integraciji, najczesciej

pokrywajqce szereg procesdw lub wymagajgce integracji z ERPem klienta, a

czasami réwniez systemami dostawcéw. Takie narzedzia pozwalajg na
wdrozenie najgtebszych zmian w procesach, ale ich ceng sq na ogét drozsza

licencja i trudny proces wdrozenia.
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* Nauczysz sie sztuki promptowania (np.
ze szkolen otwartych, materiatu nie
brakuje...)

+ Przetestujesz kilka LLMéw i wybierzesz
jeden dla siebie

Copilot

zingflow

Wdrozysz MS CoPilot lub inne
narzedzie taczace Al z codziennymi
zadaniami Kupca

Wdrozysz na petna skale wybrane
rozwigzania klasy LLM
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Dopasujesz narzedzia wykorzystujace
Al wzdtuz catego procesu
zakupowego

Wdrozysz Al w procesie
strategicznym, taktycznym i

operacyjnym

Przetestujesz ,,orkiestratorow™ Al
czyli narzedzia faczace mozliwosci Al
(np. grupy botow lub agentow)

+ Wdrozysz kilkanascie typéw promptow
dla wybranych podprocesow zakupowych

Przetestujesz pierwszych agentow Al
(np. dzieki Zingflow)

Pozyskasz zgode na testowe wdroienie
MS CoPilot (jesli pracujesz w srodowisku
MS Office)

Przetestujesz narzedzia wspierajace
analizy predykcyjne i machine
learning (np. SpendGuru) * Mozesz wdrozy¢ dedykowane
narzedzia klasy CLM (Contract
Lifecycle Management)

Zatézmy, ze decyzja kierunkowa zostata podjeta i przechodzisz do wdrozenia
narzedzi Al w swojej organizacji. Co teraz? Przygotowatem §ciggawke (grafika
ponizej) z mozliwg listg dziatah na najblizsze 30, 90 i 180 dni. Oczywiscie trzeba jq
dostosowa¢ dla Twojej listy narzedzi i priorytetdbw wdrozeniowych, ale jest to
pierwszy krok ktéry mozesz dowolnie modyfikowag.

+ Ocenaobecnie posiadanych narzedzi + Szkoleniadla zespotu — prompty w « Wyb6ér1-2 narzedzi IT
IT pod kgtem pokrycia procesu praktyce, wdrozenie LLM w wykorzystujgcych Al oraz
zakupowego codziennej pracy kupcow adresujqcych luki w pokryciu
procesu zakupowego

- Identyfikacja gtéwnych luk moz-
liwych do zaadresowania narzedziami
zakupowymi

Zebranie ofert od producentéw
narzedzi IT wykorzystujgcych - Zatwierdzenie budzetu z Zarzqdem,
funkcjonalnosci Al proces finalnych negocjacii i
kontraktacji, rozpoczecie

* Wdrozenie pier P tow w + Prezen i demo dla wybranych wdrozenia wybranych narzedzi
Chat GPT (Jub innym narzedziu typu narzedzi (po analizie wstepnych
LLM) — np. Analiza rynku, kwallifikacja ofers + Testowanie zacwansowanych
dostawcow, zapytania ofertowe, ) funkcjonainoséci rozwigzan LLM (np.
reklamacije + Budowa businesscase na dedykowany chatbot)

wdrozenie wybranych narzedzi

(szczegélnie do analizy rynku,
przygotowania strategii
zakupowej, negocjacji, a takze
procesow rozliczeniowych np.
rozliczanie faktur,
cyberbezpieczenstwo)

+ Szczegdtowa lista dodatkowych
elementow procesu i
funkcjonalnosci do pokryciaz
wykorzystaniem narzedzi z funkcjami
Al

Zaangazowanie wigkszej czesci
pracownikow w firmie w prace z
narzedziami LLM (np. prompty do
pisania draftéw specyfikacji albo
kontraktéw)
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Podsumowanie



Al w Zakupach to juz nie moda tylko obowigzek. Zamiast zaklina¢ rzeczywistoS¢ i
szuka¢ przyktadéw halucynacji czy lapsuséw konkretnych modeli sztucznej
inteligencji, lepiej zakasa¢ rekawy i zaczq¢ szuka¢ odpowiedzi na pytania “co
wdrazac” i “jak wdrazac”. Mam nadzieje, ze ten artykut pomoze Ci wykonaé pierwsze
kroki w ich ramach. A jesli bedziesz potrzebowat wsparcia w tym procesie — odezwij
sie. Chetnie pomozemy!



