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Skuteczne zakupy
w firmach produkcyjnych

Nikt nie kwestionuje roli jednostek organizacyjnych
zajmujgcych sie sprzedazq czy marketingiem w budowaniu
sukcesu firmy. Jednak nawet najskuteczniejsza sprzedaz
nic nie da, jesli dany produkt jest nierentowny, czyli
sprzedawany po cenie nizszej od kosztéw jego produkc;ji.
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POLSKIE PRZEDSIEBIORSTWA zaczynaja do-
ceniac i profesjonalizowac funkcje zaku-
powa, chod¢ na wieksza skale robig to do-
piero od kilkunastu lat. Wplyw zakupdw
na wynik finansowy zmienia sie diame-
tralnie w zaleznosci od branzy. W banko-
wosci czy ustugach IT, gdzie zakupy sta-
nowig 10-20% kosztéw, wptyw ten nie
jest duzy. Natomiast w firmach produk-
cyjnych lub z branzy FMCG odpowiednie
zarzadzanie zakupami (stanowig nawet
80-90% tacznej sumy kosztéw) w du-
zym stopniu jest warunkiem przetrwa-
nia na rynku.

Polskie firmy produkcyjne w szcze-
gélny sposéb powinny dbad o efektyw-
ny proces zakupowy, gdyz konkuru-
ja one zaréwno z firmami europejskimi

(postrzeganymi czesto jako producen-

ci marek premium), jak i tymi z krajow
niskokosztowych. Konkurencjainad-
podaz w wielu branzach produkcyjnych
zmuszaja producentéw do obnizania cen,
amarza zysku operacyjnego juz na po-
ziomie 5% jest w tym sektorze uznawa-
na za dobry wynik.

Zaawansowane

dzwignie zakupowe

W wyniku wysokiej presji na utrzyma-
nie niskich cen firmy produkcyjne sa
zmuszone poswieca¢ duzo wysitku na
dziatania w celu obnizenia kosztéw za-
kupdéw. Na potrzeby prowadzonych
projektéw opracowalismy autorska

Macierz Zakupowga Profitii. Dzieki niej
mozliwe bylo przeanalizowanie dzwig-
ni zakupowych stosowanych przez na-
szych klientéw. Okazato sie, ze wiek-
szo$¢ z nich w celu optymalizacji stoso-
wala tylko podstawowe dziatania, takie
jak negocjacje warunkéw, cenitermi-
noéw, taczenie wydatkéw zakupowych,
na przyktad ograniczanie ilosci dostaw-
céw w ramach jednego asortymentu
czy planowanie. Zdarza sie jednak, ze
nawet niewielkie firmy stosujg bardziej
zaawansowane dZwignie - to one maja
potencjal do prawdziwych oszczednosci
imozliwo$ci budowania trwatej przewa-
gi kosztowej nad konkurencja z branzy.
Zaawansowana dzwignia zakupo-
wa umozliwia na przyktad uzaleznie-
nie przychodu dostawcy z danej transak-
cji od skutecznosci zastosowanego przez
niego rozwigzania - produktu badz ustu-
gi. Swietnym przykladem jest przepro-
wadzony w 2006 roku proces wyboru
dostawcy katalizatoréw dla GK ORLEN,
w ktérym oprécz ceny dostarczanego
produktu wzieto réwniez pod uwage zy-
ski otrzymywane wskutek zastosowania
danego produktu. Analiza optacalnosci
danej instalacji uwzgledniata koszt za-
kupu. Okazalo sie, ze jego wpltyw na cal-
kowity rachunek zastosowania produk-
tu danego dostawcy okazat sie mniejszy,
anizeli powszechnie uwazaty dziaty za-
kupdéw oraz produkecji. Kluczowym ele-
mentem kalkulacji okazata sie wartos¢
dodatkowo generowanych produktow
przez wybranego dostawce.
Zaawansowane dzwignie zakupo-
we moga zapewnic¢ firmie ponadprze-
cietng rentownos¢, a nawet zbudowacd
trwate bariery wejécia na rynek konku-
rencji, ktdra nie jest w stanie ich powie-
li¢. Waznym elementem sukcesu takich
firm, jak Ryanair czy Apple, byto zbudo-
wanie niezwykle sprawnego, szczupte-
go izwinnego fanicucha dostaw. By¢ mo-
ze najwiekszym dowodem uznania dla
umiejetnosci Tima Cooka, szefa taricu-
cha dostaw Apple'a, byta jego nominacja
na prezesa tej firmy po $mierci Steve'a
Jobsa. Z oczywistych wzgledéw préba



skopiowania catej logistykiizakupéw
tych firm przez polskie przedsiebior-
stwa bytaby nierozwazna - kazdy tan-
cuch dostaw trzeba zbudowac wedtug
specyfiki danejbranzy i na potrzeby ryn-
ku dostawcéw. Niemniej jednak warto
podpatrywac dobre praktyki zakupowe
w réznych firmach i starad sie selektyw-
nie zastosowac je u siebie.

Zarzadzanie

ztozonoscia produktu

Kupiec wiodacy, czyli ekspert danej ka-
tegorii zakupowej, blisko wspdtpracu-
jacy z przedstawicielem biznesu, tzw.
klientem wewnetrznym, moze mie¢
znaczny wplyw naracjonalizacje, zmiane
specyfikacji kupowanej ustugi lub pro-
duktu. Przyktadem moze by¢ zakup in-
nego rodzaju miesa przez wiodacego pol-
skiego producenta miesnych wyrobéw
gotowych. Po wnikliwej analizie, serii pi-
lotazowych préb produkcyjnych zaini-
cjowanych przez specjalistéw z obszaru
zakupdw, czesto okazuje sig, ze ten sam
efekt koficowy mozna osiggna¢ poprzez
zastosowanie tanszych zamiennikéw
produktowych o podobnych, wysokich
wlasciwosciach smakowych oraz ener-
getycznych. Przyktady udanej wspoétpra-
cy takich tandemdéw zakupowych coraz
czesciej spotyka sie w polskim srodowi-
sku biznesowym. Zakupy znajduja sie
coraz blizej kluczowych obszaréw dzia-
falnosci, z mocnym glosem doradczym,
anierzadko réwniez silnym ,przetoze-
niem” na organizacje.

Wspoélna poprawa procesow
Wiele firm produkcyjnych traktuje
wspotprace z dostawca jako gre o sumie
zerowej, myslac: ,Zyskam na warunkach
zakupowych, tylko jesli dostawca pogor-
szy swoja sytuacje, oddajac czesc mar-
zy". Tymczasem wspdlna poprawa pro-
cesu logistycznego pomiedzy dostaw-

ca a klientem pozwala wygenerowac
dodatkowa marze, ktéra w przejrzysty
sposob moga podzieli¢ sie obie strony.

Jeden z naszych klientéw z branzy mo-
toryzacyjnej wprowadzit w zaktadzie
produkcyjnym automaty na tzw. nor-
malia, czyli drobne czesci eksploatacyj-
ne maszyn i urzadzen. Dzieki temu obni-
zyl nie tylko koszty dostaw (kontrahent
dba o poziomy zapaséw w automatach

i kumuluje dostawy réznych normaliéw
w jednej przesylce), ale réwniez zuzy-
cie (kazde pobranie odbywa sie z wyko-
rzystaniem indywidualnych kart i jest
rejestrowane) i koszty rozliczen faktur
W organizacji.

Wedtug Europejskiego Sondazu
Spotecznego, badajacego m.in. poziom
zaufania spotecznego w poszczegol-
nych krajach unijnych, Polacy niezmien-
nie wypadaja ponizej $redniej. Prze-
ktada sie to, niestety, na niski poziom
zaufania biznesowego - rodzimym fir-
mom trudno jest rozmawiac z kontra-
hentami o dtugoterminowej wspéipra-
cy czy wspolnych inwestycjach majacych
na celu trwalg obnizke kosztéw, lecz wy-
magajacych zwigzania sie z dostawca
na dtuzszy okres. Przyktadem partner-
stwa z dostawca jest projekt firmy LOT
zjednym z producentdéw stodyczy. Do-
stosowat on jedng linie produkcyjna ba-
tonikéw do wytwarzania tzw. palusz-
kéw - batonéw prawie o potowe 1zejszych
niz standardowy produkt. Pozwolito to
znacznie obnizy¢ koszty zakupu batoni-
kow przez LOT, a jednoczesnie stworzy¢
kultowy produkt, ktéry potem wszedt
do masowej sprzedazy.

Elektroniczne
narzedzia zakupowe
W dobie postepujacej e-rewolucji firmy
produkcyjne coraz czesciej siegaja po
elektroniczne narzedzia zakupowe. Pro-
ces zakupowy od momentu analizy ryn-
ku (RFI - ) po zebranie ofert, negocjacje
oraz rozliczenie i ocene dostawcy mo-
ze bardzo efektywnie przebiegac droga
elektroniczna.

Zakup folii stretch dla jednego z du-
zych przedsiebiorstw produkcyjnych
wystarczyl na zaspokojenie dwuletnich
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potrzeb, przebiegt sprawnie i skutecznie,
zapewniajgc znaczny poziom oszczedno-
$ci wzgledem planowanego budzetu oraz
pierwszych ofert rynkowych (ponad 15%
oszczednosci w skali roku). W przypadku
wielu ustug badz débr firmy produkcyj-
ne korzystaja z platform, takich jak: SAP
SRM, Ariba, Marketplanet, Open Nexus,
iValua.

Skuteczne programy
oszczednosciowe

Zastosowanie 3-4 dZwigni uspraw-
niajgcych procesy w danej kategorii
zakupowej moze prowadzi¢ do znacz-
nych oszczednosci w ujeciu rocznym.
Znaszego doswiadczenia wynika,

ze dobrze prowadzone, komplekso-
we programy oszczednosciowe pozwa-
laja obnizy¢ koszty zakupowe 0 3-5%
dla catosci wydatkow.

Jako ze firmy produkcyjne czesto ma-
ja marze zysku operacyjnego wynoszaca
5-10% i wysoki udziat kosztéw zakupo-
wych w tacznych kosztach, wdrozenie ta-
kich programoéw oszczedno$ciowych ma
ogromny wplyw na marze zysku. Jeden
z klientéw Profitii, wiodacy producent
dan gotowych, dzieki wdrozeniu takie-
go programu podniést roczny zysk opera-
cyjny az trzykrotnie.

Nalezy przy tym pamietaé, ze sku-
teczne wdrazanie kompleksowych pro-
gramow oszczednosciowych wymaga
wykwalifikowanej kadry - specjalistéw
zrozwinietymi umiejetnosciami ana-
litycznymi, interpersonalnymii eks-
pertéw w zarzadzanym asortymen-
cie. Takich specjalistéw Profitia ksztalci
w Polsce, wspoétpracujac od prawie 2 lat
z angielskim Chartered Institute of Pro-
curement and Supply (CIPS) - najwiek-
sza na $wiecie organizacja zrzeszajaca
kupcdéw i tworzaca globalne standardy
zakupowe. m
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