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zakupy, oszednasci,
centrum zakupu role w procesie zakupu

Mirostaw ANTONOWICZ

ZAKUPY PRZEDSI EBIORSTW NA RYNKU — WARUNKI SUKCESU

Autor w swoim referacie przedstawia problematyk&upéw zaopatrzeniowych w
gospodarce rynkowej. Wskazuje na icheraraz mdliwosci wplywu na dziataln@
przedsgbiorstwa. Wskazuje na wagnicjatyw usprawniajcych proces zakupu i ol
centrum zakupu w procesie nabywania débr zaopatmgich przez przedsiiorstwa.

PURCHESES BY ENTERPRISES IN THE MARKET — CONDITIONS FOR
SUCCSES

Author in his article describes problematic aspeasftpurchasing of supplies in the
market economy. He points their role as well aki@rfce on enterprise activities.
Moreover he points the importance of initiativesakhimprove purchasing process and the
role of purchasing center in process of buyingpdigs by companies.

WSTEP

Jw w 1990 roku Anna Milen na kanwie dyskusji tlzewielkich korporacji
wskazywata 2 w wieku XXI zakupy mog odgrywa strategiczno a relw dziatalngci
biznesowej przedsbiorstw. Tym bardziejze zakupy w dobie globalnej gospodarki mysz
bra¢ pod uwag wszelkie korzyci i straty powstajce w procesie zaopatrzehia
wytwarzania w aspekcie celu fiaowego tj. zdobycia rynku. Nacisk kfadziony jest n
stopien zaspokojenia potrzeb nabywcéw z punktu widzeniarafanego produktu i
wyboru konkurencyjnegdrodia zakupu. Wprowadzenie konkurencji w wyboezédet
zaopatrzenia oraz eliminacja dzialarzeciwstawigjcych sobie nabywci dostawce $
konieczndcia, a zarazem dragdo uzyskania pozytywnych efektow na rynku. Celest j
taczne widzenie interesow nabywcy i dostawcy i @ timbinacje dostawcow, kanatow,
form i warunkéw zakupu aby przy pmlanym przez nabywc poziomie jakéci
minimalizowa przyszte koszty produkcji i handlu. W strategiachrketingowych znajduje
odzwierciedlenie idea rozszerzenia orientacji mamgewej w kierunku instytucjonalnych
zakupéw rynkowych. Dostrzeno bowiem szczegdllne miawosci obnizania kosztow
tkwigce w zakupach szczegélnie w procesie przygotowigmizebiegu procesu zakupow.

POJECIE | ROLA ZKUPOW W GOSPODARCE RYNKOWEJ

! Akademia Leona Kimiskiego
2 W ujeciu waskim pojecie zaopatrzenia i zakupu trakfako tazsame
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Wraz z procesem koncentracji przetisdrstw na podstawowym ,core biznesie” i
pozbywaniem si funkcji pomocniczych na zewtrz rasnie rola zakup6w. Kupuje storaz
wiecej na zewstrz i coraz wegcej zada powierza sj dostawcom. Wydawasie by mogto,
ze w gospodarce rynkowej problem zakupéw jest drzggiy. Tymczasem trendy biznesu
Swiatowego wskazuj ze jest akurat odwrotnie. Rola funkcji zakupéw wangacjach
rosnie. Wynika to z prostej przyczyny, funkcja pochtania dia i rosraca puke pieniedzy i
moze wplywa na zysk operacyjny przegbiorstwa poprzez redukcje kosztéw zakupu.
Przedsibiorstwa wydaj na zakupy od 20 do 70 % swoich wptywow.

Rola zakupow w przedgiiorstwie zatem jest ogromna i sprowadzeadny innymi do:

= Negocjowania warunkéw dostaw z dostawcami np. wyln&tawcy;

= Przygotowanie i skladanie zaméwieve wspéipracy z innymi dziatami, np.
produkcp; finansami;

= Nadzorowania i kontroli dostaw;

» Stosowania technik marketingu zakupow dla optyraajizwyboru dostawcow i
szukania oszezincici dziatan.

Z tej tez przyczyny zakupy zaopatrzeniowe zamy zdefiniowa jako funkcje
odpowiedzialp za pozyskiwanie wypogania, materialdbw , komponentéw, e¢éei,
urzadzen, ustug poprzez nabywanie, dziawienie lub pozyskiwanie w inny legalny sposéb
(np. leasing) w celu zycia do produkcji , eksploatacji lub odsprzeyfa Bardziej
rynkowe ukierunkowane na kreacfynku i dostawy paicie zakupdw prezentuje A. V.
Welle. Jego zdaniem zakupy to zgizanie zewetrznymi zasobami firmy w taki sposéb,
aby zaopatrzenie w niegtine do funkcjonowania organizacji produkty, ustug
umiejtnosci i zasoby wiedzy oraz zadzanie jej czynniiami podstawowymi i
wspierajcymi bylo zapewnione na najlepszych warunkachatem zgodnie z koncepcja
tancucha wartéci Portera zakupy dodajwartasci organizacji wspierafg dziatalndci
podstawowe firmy np. logistykczy marketing i sprzedaTym bardziejze coraz cgiciej
nabywcow dobér  klasyfikuje siwedtug wkiadu w rentowrié przedsibiorstwa® Wobec
powyzszego strategie dziatania w sferze zakupow i ighor (co jeszcze w XX wieku
potW|erdZ|+ P. Kralijc) zaley od:

Strategicznego znaczenia zakupow materialowych ntgkécie wartdgci jakie one
dodaj do asortymentu oferowanego przez przguerstwo, udziatu
procentowego kosztéw materiatowych w koszcie catiyaw;

" Ztozonasci rynku zakupow mierzonej nie tylko poda tempem substytucji,
rozwoju technologii, wyspowaniem struktur rynkowych w formie monopolu lub
oligopolu, czy ztaondécig dziatalndci logistycznej.

Kraljic podkrelat, ze poprzez ocensytuacji przedsbiorstwa w konteécie tych dwoch
zmiennych naczelne kierownictwo i najggy rang menederowie odpowiedzialni za
zakupy mog okresla¢ typ strategii zakupowych ktérych wymaga dana firnsby
wykorzyst& swoj sile nabywca w konfrontacji z wanymi dostawcami oraz redukowa

3 K. Lysons: Zakupy zaopatrzeniowe, PWE Warszawat2G0 13

4 H. Kardasz: Rola zakup6w i jej wptyw na politykzbesowe, Eurologistic nr 4/2008 s. 106

% V. Kumar: Customer Lifetime Value — The PathProfitability” Foundations Trends in Marketing. V@Iino 1
/2007 s.5-7
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ryzyko towarzysgce zakupom do akceptowalnego minimfifio oznacza tate, iz firmy
musz posiadd tzw. umiegtnosci kupieckie, dziki ktérym umacniana dazie pozycja
firmy na rynku poprzez zdoldoi do obnkania kosztéw zewgirznych zakupéw w relacji
do przychodéw. Msna to zaobserwowa analizugc model ewolucji zakupow
zaprezentowany przez D.M Jonesa.

(zob. tab. nr 1)

Tabela nr 1. Stadia rozwoju funkcji zakupéw, agzame z nimi niiwosci i znaczenie

dla przedsibiorstwa.
Stadium Rozwoju Mozliwosci Znaczenie dla
Przedskbiorstw
I. Narodziny Funkcja zakupéw nieNiewielkie lubzadne
stanowi spdjnej cakui
II. Uswiadomienie Uzyskanie oszginasci Sprawné¢
administracyjna: niewielkie
oszzcednéci w  wyniku
konsolidacji od 2 do 5%;
Ill. Rozwoj Kontrola i rozwoj| Obnizka kosztéw od 5 dg
mozliwosci  w  zakresie| 10 %
ustalania cen

prowadzenia negocjacji
dotyczicych zakupoéw;

IV. Dojrzatos¢ Wykorzystanie zasady Obnizka kosztéw od 1o do
80/20, angzowanie | 20 %, kosztow zakupu od
specjalistow ds. zakupéw,do 10 %

obnizka kosztéw, pocgki

[==Y

zarzdzania baza
dostawcow;

V. Zaawansowanie Dewolucja ( ewolugj®bnizka kosztéw do 28
zsepna) funkcji zakupow, %;uwzgkdnianie wszelkich
silna scentralizowana kosztow nabycia
kontrola, zarzdzanie| zarzdzania tacuchem
tancuchem dostaw. dostaw 0 30 %

Zaawansowanie praktyk
zakupowych

Zrédto: K. Lysons: Zakupy zaopatrzeniowe, PWE Warsz2004 , s. 25
USPRAWNIANIE ZAKUPOW
Zakupy a szerzej gospodarka materiatowa gmzgsadniczy wplyw na zdoléci

konkurencyjne przedsbiorstwa z uwagi na swoj wplyw na sterowanie ¢@mghcymi
kategoriami kosztow tj. np. kosztami materialowyRdsztami wizania kapitatu, kosztami

® P Kralic: Zakupy musgsta: si¢ czescia gospodarki zaopatrzeniowej: Harward Business Rexie9/10 1983r. s.
110.
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inwestycyjnymi i kosztami ogélnymi. Inicjatywy oszgncsciowe powodujce redukcije
kosztow skutkuyj wzrostem zysku operacyjnego. Ocz§wie zaley to od skali analiz,
stosowanych metod usprawnieych i rodzaju podejmowanych decyzji zmieszgich do
uzyskania konkretnych efektow. Jadn takich metod asdecyzje typu ,Make or buy”.
Przy tego typu decyzjach o charakterze ekonomiczmyusz by¢ brane pod uwag
nastpujace czynniki poréwnawcze: poréwnania jakowe, kosztowe, gospodarki
finansowej, czasowe, ryzyka. Zakupy w ogodle w fammazna usprawni& na wiele
sposobéw. Wybor zaly od zasob6w analitycznych, zdoledodo zintegrowania dziadai
woli menederéw do przytaenia naleytej uwagi funkcji w aspekcie wykorzystania jej
mozliwosci wpltywu na dziatalné& przedstbiorstwa. Metody te rig sie bowiem w
zakresie uzyskiwanych oszgnaici i wymaganej pracochtongo. W sposéb systemowy
przedstawia to tabela nr 2.

Tabela nr 2. Inicjatywy usprawnigje dzialalné¢ zakupow

Dostosowanie Wprowadzenie Oszacowanie
procedury zakupu | negocjacji on-line | catkowitych
Umiarkowana do wanosci kosztow
pracochtonnagsé transakcji uzytkowania w
czasie cykluwycia
produktu
Skoordynowanie | Rozbicie ceny na | Sprawdzenie czy
Srednia procedur komponenty przy | optaca s
pracochtonncsé uzytkowania dla kupowaniu kupowa, czy
pracownikéw firmy | produktow wytwarza
ztozonych samemu
Przygotowanie listy] Zintegrowanie Oszacowanie jaki
Duza pracochtonngé | akceptowanych zakupéw w firmie i| zysk osiaga
dostawcow u dostawcow dostawca
Umiarkowana
skala Srednia skala Duza skala
uzyskiwanych uzyskiwanych uzyskiwanych
0szczdnosci 0szczdnosci 0szczdnosci

Zrédio: K. Ciechowicz: Lepsze zadzanie dzialalnécig zakupow, Harward
Business Review nr 2/2007 s.86

Jak mana z tabeli wywnioskowabiorgc pod uwag kryterium pracochtonnii i skali

oszczdnadici dziataniem usprawniggym ktére mana polect firmom jest oszacowanie
catkowitych kosztow gytkowania towaréw lub ustug w cyklaycia kupowanego
produktu. Koszty catkowite winny stanawi podstaw podejmowanych decyzji
zakupowych. Tak jak w marketingu integracja dziata stosowanych instrumentéw
przynosi najwiksze efekty tak i w zakupach skoordynowanie i jedesnécé
zastosowanych metod usprawn@jch w danej sytuacji rynkowej firmy pozwoli na
uzyskiwanie najwikszych efektow oszednasciowych.. Generalnie jednak proces
optymalizacji zakupéw zdaniem Ciechow€siitada sj z 7 etapow.

" K. Ciechowicz: Lepsze zasdzanie dziatalnécia zakupow, Harward Business Review nr 2/2007 s.86.
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Sq to nastpujace etapy:
. Wybor i analiza jednorodnych grup nabywcow ;
Wybor wigciwych inicjatyw oszcgdnasciowych;
Stworzenie listy dostawcéw;
Wybor sciezki wdrozenia inicjatyw oszegnasciowych;
Wybor dostawcy ( przetarg i negocjacje);
Wiasciwe wdrazenie nowej umowy;
State monitorowanie rynku zewtnznego i proceséw wewtrznych pod ktem
utrzymania najlepszych warunkéw umowy.

Zmierzajc do osigania oszaainasci w wyniku zastosowania tego procesu nglgo
rozciggng¢ na wszystkie zakupy przegbiorstwa oraz w okigonym cyklu go powtarza
Pracownicy z& zajmupcy sk tymi zagadnieniami w przedsiiorstwie powinni posiada
niezkedny zas6b wiedzy i dwiadczenia tak aby zespoty zakupowe w swoje straktu
mozna byto dopasowa do wanosci i wartcsici dokonywanych zakupow przez
przedsgbiorstwo.

NoorwNE

PROCES ZAKUPOWY | DECYZJE ZAKUPOW E

Z natury rzeczy przedsiiorstwa dokonuj podzialu swoich  zakupéw
zaopatrzeniowych niezddnych do prowadzenia i funkcjonowania biznesu g kiasy:
= zakupy rutynowe powtarzalne;
= zakupy zmodyfikowane (  dokonujemy zmiany dotyclscxeych zasad i
warunkéw);
= zakupy nowe (wymagaje np. poszukiwania nowych dostawcéw).
Rozwazajac proces podejmowania decyzji zakupowych wedlugifor nalery
przyja¢ iz moze on skladésie z 8 etapdw tzn.
Uswiadomienia problemu zakupowego;
Ogodlnego okrélenie potrzeby;
specyfikacji zakupywanego produktu;
Poszukiwania dostawcy;
Zbierania ofert,
Wyboru dostawcy;
Specyfikacji zamowienia;
Oceny wykonania.

NN

Zazwyczaj istotne zakupy o #ej wartéci dokonywane $ przez tzw. , centrum
zakupowe” — czyli zesp6t 0s6b i jednostek w przgulsistwie uczestniegy w procesie
poodejmowania decyzji zakupu. Zdaniem Bonhwy sktad centrum wchodzzlonkowie
wypetiagcy okr&lone role i majcy okrelona wladz i najwigccej do powiedzenia w
przedsgbiorstwie w aspekcie decyzyjém. Nie oznacza to wcalez & to tylko stanowiska
kierownicze. Dla przyktadu - modelowo centrum zakuprzedstawia tab. nr 3. | tu
pojawia s¢ problem. Jak liczne winno bBycentrum zakupu aby byto efektywne w

8 T. Wojciechowski: Encyklopedyczne podstawy margti;, PLACET 2009 s. 273;
9 P. Kotler i inni: Marketing - Podcznik Europejski, PWE Warszawa 2002 s.329
9 Th. V. Bonoma: Kto naprawciecyduje o zakupie? Harward Business Review Botsk12/2006 s. 139
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dziataniach i skuteczne w @ganiu celéw. Za wkxiwg nalery uwaza¢ taky struktue
zespolu zakupowego ktéra jest dopasowana danegei i wartcsci zakupow dla
przedsgbiorstwa. Struktura zespotu ( reprezentacja posgiimgch dziatow firmy) zalset
wowczas winna od dwoch czynnikow : im@éci zakupu dla gtownej dziataldoi
przedsgbiorstwa oraz jego warfoiowej wielkasci. Dod& takze naley, iz motywy zakupu
(np. lokomotyw wielosystemowych) wptywajpcsrednio take na uzyskiwanie korzgi.
Do podstawowych korzgi motywupcych do zakupu natg:
korzysci finansowe — np. oszednas¢ kosztow,
= produktowo — ustugowe np. konkretne cechu produltiugi
serwisowe,
= spoteczno-polityczne- opinia o firmie i jej meaedach;
= konkurencyjne — czy dokonany zakup poprawi zd&iho
konkurencyjne na rynku, poszerzy rynki dziatania;
= osobiste — postrzegana skutec#Zndziatahi menederéw dla
firmy i opinia o nich ksztattowana poprzez decyzjgupowe.

Tab. nr 3. Modelowyuktad centrum zakupéw ( czionkowie i ich role)

Inicjator Osoba inicjuca zakup przedstawigia problem dag
rozwigzania — np. Czionek Zadu odpowiedzialny za
tabor;

Decydent - Prezes Zadu kierupc sk opiniami, np. przedigeniami

zespotu  wybieragego i pozostatych cztonkéw Zadu,
opiniami doradcéw;

Wptywowi Doradcy np. pion sprzegw ustug , Vice Prezes ds. finanséw;
jednostki majce duo do powiedzenia w sprawie wybofu
lokomotyw, jako produktu i dostawcow;

Nabywca pion zakupéw realizuje zgodnie ze specgfd@i i
warunkami zamoOwienia korzystaj z procedur
negocjacyjnych lub przetargowych;

Konsultanci/ stranicy Konsultanci/ strznicy — pion zakupow, pion eksploatagji
taboru, pionéw sprzedga analizuj potrzeby firmy z
uwzgkdnieniem potrzeb rynku i wskaaujpotencjalnych
dostawcow oferacych najbardziej pmdany tabor Z
uwzgkdnieniem parametréw eksploatacyjnazytkowych;

Uzytkownicy pracownicy pionu eksploatacyjnego koraysty z taboru.

Zrodio: Th. V. Bonoma: Kto naprawddecyduje o zakupie? Harward Business Review
Polska 1 nr 12/2006 s. 139

Stad tez najlepszym rozwizaniem jest wywzenie proporcji (w liczebrii centrum
zakupu) mgdzy liczlp menederéw merytorycznych a licabspecjalistow od zakupdw.
Przedstawia to macierz nr 1. Liczba pierwsza ozadiczbe kupcdw wewrtrznych ktérzy
zgtosili zapotrzebowanie i maja wptyw na podjeomtatecznej decyzji, a ktorzyeds
wykorzystywa zakup w swoich pracach, dziataniach. Druga ctdrbczba pracownikéw
pionu( dzialu czy departamentu ) zakupow ktorzyefejtywniej dokonaj zakupow
zgodnie z posiadarwiedz o rynku danego produktu i 8wiadczeniem kupieckim.
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Z macierzy wynika, 4 przy zakupach o dej wadze dla przedsiiorstwa glos
decydujcy map przedstawiciele kgow merytorycznych, specjéti od zakupow
dominup przy zakupach 0 znagze] wartéci. Niewatpliwe znaczenie shb
ekonomicznych jest réwnie vme, albowiem kade obnienie ceny zakupu przy znacej
wartasci transakcji w toku negocjacji wptywa na wynikizedsgbiorstwa.

ZAKO NCZENIE

W gospodarce rynkowej nale dostrzega wszystkie miejsca i nitiwosci obnizki
kosztéw, take te znajdujce sé w dziedzinie przygotowania i przebiegu procesékupal.
Warunkiem osjgniecia pozytywnych rezultatéw jest wykorzystanie thgyich tam rezerw
kosztowych oraz wspéipraca miedzy dostawca i adhioKoncepcje tych usprawriena
ktérych oparte s strategie firm zmierzagych do wygrania walki konkurencyjnej i
poprawy wiasnej pozycji rynkowej muszuwzgkdniac konieczné¢ wzbogacenia i
rozszerzenia podstawowej orientacji rynkowej naeirobszary dziata — np. zakupy i
logistycznego podégia do zargdzania kanatami dostawczymi produktéw do
przedsgbiorstwa.

Macierz nr 1 Efektywna struktura centrum zakupu.

Bardzo

duza 4+ 2 4+ 3 4+ 4
WAZNOSC
dla

Srednia | 3+ 2 3+3 3+4
Przedskbio-
rstwa 2+2 2+3 2+4

Mata
Srednia Dua Bardzo dia
Szacowana warté¢ zakupow

Zrodio: K. Ciechowicz: Lepsze zamzanie dziatalnétia zakupovd, Harward Business
Review nr 2/2007 s.90.
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