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Konferencja ,,Zakupy w spoétkach
0 znaczeniu strategicznym

— wyzwania i korzysci konsolidacji
funkcji zakupowych”

dniach 30.09-01.10.2010 w Krynicy odbyta sie pierwsza konferencja zaku-

powa spotek o znaczeniu strategicznym. Gtéwnym organizatorem konfe-

rencji byta PGE Polska Grupa Energetyczna SA, spétka Marketplanet byta
wspotorganizatorem tego wydarzenia.
Temat konferencji to ,Zakupy w spétkach o znaczeniu strategicznym — wyzwania i korzy-
$ci konsolidacji funkcji zakupowych”. Podstawowe zagadnienia poruszane w trakcie kon-
ferencji to przede wszystkim sposob funkcjonowania organizacji zakupowych w duzych
grupach kapitatowych, przedsiebiorstwach o rozproszonej strukturze wielooddziatowej
oraz takich, ktore realizuja zakupy zgodnie z ustawa Prawo Zamdwien Publicznych. Pod-
czas paneli dyskusyjnych rozmawiano m.in. o najwazniejszych wyzwaniach, gtéwnych
barierach, strategicznym planowaniu, a takze zwigkszeniu efektywnosci organizacji za-
kupowych.
W wydarzeniu udziat wzieli dyrektorzy oraz menadzerowie odpowiedzialni za zakupy
z najwigkszych polskich przedsiebiorstw. Obecni byli przedstawiciele m.in. PKN Orlen
SA, KGHM Polska Miedz SA, PGNIG SA, Enea SA, PZU SA, Kompania Weglowa SA, Tau-
ron Polska Energia SA, Vatenfall Heat Poland SA, Polkomtel SA, Philips Polska Sp. z o.0.
Udziat w konferencji wziat takze dyrektor Dziatu Prawnego z Urzedu Zamowien Publicz-
nych oraz profesor Krzysztof Rutkowski ze Szkoty Gtownej Handlowej, prezes Polskiego
Stowarzyszenia Menadzerow Logistyki.
Podczas konferencji zaprezentowano
najlepsze praktyki w zakresie organi-
zacji procesu zakupowego w grupach
kapitatowych oraz przedsiebiorstwach
o rozproszonej strukturze organizacyj-
nej. Konferencje otworzyt Jan Stasiak,
dyrektor Departamentu Zakupéw w PGE
Polska Grupa Energetyczna S.A., ktéry
opowiedziat o zmianach centralizacyj-
nych w zakupach w Grupie Kapitatowej
PGE, oraz Adam Jonczyk, dyrektor Dziatu
Sprzedazy w Marketplanet, ktéry przed-
stawit $wiatowe trendy w zakupach.
Magdalena Matczak, kierownik ds. zaku-

pow F&I w firmie Philips, zaprezentowata




proces i podejscie do zakupéw nieprodukcyjnych stosowane w ramach struktury organi-

zacyjnej Philipsa. Ciekawym zagadnieniem dla uczestnikdw konferencji okazat sie podziat
obowiazkéw miedzy departamentami odpowiedzialnymi za dziatania strategiczne i opera-
cyjne: daleko posunieta specjalizacja spowodowata, ze te drugie zostaty przeniesione poza
struktury koncernu do firmy zewnetrznej. Doswiadczenie tak duzej organizacji i przedsta-
wiony proces ewolucji funkcji w ciggu ostatnich 15 lat pozwolit uczestnikom na poznanie
szans i zagrozen poszczego6lnych modeli i rozwigzan procesowo-organizacyjnych.
Kolejnym przyktadem najlepszych praktyk zakupowych, z jakim mogli zapozna¢ sie
uczestnicy konferencji, byt projekt optymalizacyjny, ktéremu zostat poddany proces za-
kupowy w ramach struktur Vattenfall Heat Poland. Roman Soczéwka, dyrektor Departa-
mentu Zakupow oraz Damian Jedrzejczak, kierownik Wydziatu Zakupéw zaprezentowali
podejscie przyjete przez Vattenfall przy reorganizacji i budowie efektywnej struktury
zakupowej. Ustrukturalizowane, sfazowane podejscie do zmian bazujace na definiowa-
niu dziatan na poziomach od strategicznego, poprzez taktyczne i operacyjne pozwolito
na budowe efektywnego rozwiazania organizacyjno-procesowego dostosowanego do
potrzeb i zakresu dziatalnosci Vattenfall. Restrukturyzacja relacji z dostawcami oraz roz-
budowa rynkéw zaopatrzeniowych jako kolejna dzwignia zakupowa juz dzi$ przynosza
korzystne efekty dla organizacji. Bardzo wazny okazat sie takze czynnik ludzki i budowa
kompetencji zespotu zakupowego. Jak podkreslali prelegenci - posiadanie wyszkolonej
kadry, reprezentujgcej wymagane postawy i poziom kompetencji (w strukturze Vaten-
fall — bazujacej na profilach stanowiskowych opracowanych w ramach projektu zmian
i dostosowanych do potrzeb organizacji) jest bardzo istotnym czynnikiem sukcesu.

W trakcie dyskusji poruszono réwniez kwestie roli klienta wewnetrznego oraz podziatu
odpowiedzialnosci za specyfikacje techniczng pomiedzy kupca a klienta wewnetrznego.
Dyskusja bazowata na tezie, iz kupiec (lub - w zaleznosci od struktury firmy — kupiec
prowadzacy) to partner do dyskus;ji z klientem wewnetrznym, jednak poziom ich part-
nerstwa i wiedzy kupca o produktach czy ustugach niezbednych w pracy klienta we-
wnetrznego jest zalezny i od potrzeb organizacji, i od poziomu dojrzatosci kultury organi-
zacyjnej firmy (im bardziej skomplikowana jest struktura i dziatalnos¢ przedsiebiorstwa,




tym wiekszej wymaga specjalizacji i wiedzy od kupcow). Uczestnicy zgodzili sie, ze

model kompetencji technicznych/branzowych kupca winien bazowa¢ na idei zespotéw
cross-funkcjonalnych, gdzie istnieje jasny podziat obowigzkéw pomiedzy poszczegdl-
nymi cztonkami zespotu. Kupiec to osoba, ktéra moderujac dyskusje, zadajac wtasciwe
pytania, moze mie¢ istotny wptyw na specyfikacje, jednakze finalna odpowiedzialnos¢
za dopasowanie technicznego opisu przedmiotu zamoéwienia oraz zdefiniowanie warun-
kéw technicznych produktu spoczywa na kliencie wewnetrznym. W kompetencji kupca
lezy natomiast, obok prowadzenia negocjacji, konfrontowanie wymagan w stosunku
do sytuacji na rynku oraz dostawcéw, i to jego odpowiedzialnoscia jest pobudzanie do
dziatania klienta wewnetrznego tak, aby zaplanowana transakcja przebiegta sprawnie
i satysfakcjonujgco. Uczestnicy zgodzili sie takze, iz bardzo istotnym wymiarem wdroze-
nia najlepszych praktyk jest silne poparcie ze strony zarzadu. Determinacja menedzera
zakupow winna by¢ bardzo silnie wspierana na poziomie zarzadczym po to, by zapewni¢
wiasciwe warunki do wdrozenia eliminacji naturalnego oporu wobec zmian.

Dyskusje podczas paneli wzbudzat temat rozdziatu funkcji strategicznej i operacyjnej
oraz mozliwosci zaprzegania mechanizméw ,komercyjnych” w dziatalnosci ograniczone;j
przepisami Prawa Zamoéwien Publicznych. Uczestnicy zaprezentowali bardzo rozbiezne
podejscia — od skrajnie konserwatywnych (brak mozliwosci wtasciwego przygotowania
postepowania zakupowego/przetargowego w zwiazku z ograniczeniami ustawy), po-
przez bardziej otwarte (wykorzystujace niektore mechanizmy dozwolone przez ustawe,
np. badanie rynku), az po prawie w petni komercyjne (dla ktérych ustawa to ograni-
czenie jedynie dla samego procesu przetargowego, niekolidujace z procesem sourcingu
strategicznego czy tez wtasciwego zarzadzania baza dostawcow).

Dyskusja w panelu ,Ograniczenia dla efektywnosci proceséw zakupowych” skupita sie
na zagadnieniu ustawy Prawo Zamdwien Publicznych. Przedstawiciele Grupy Kapitato-
wej PGE Polska Grupa Energetyczna zaprezentowali przyktady zwigzane z najczestszy-
mi problemami spétek stosujgcych przepisy ustawy Prawo Zamoéwien Publicznych przy
dokonywaniu zakupow. Panel ukazat potrzebe tego typu dyskusji zaréwno dla UZP, jak
i podmiotow stosujacych ustawe. Gtéwne wnioski i tezy zostaty spisane i bedg ztozone




przez przedstawicieli Srodowiska zakupowego na rece prezesa UZP z nadzieja, ze zostang

uwzglednione w przysztej nowelizacji ustawy Prawo Zamoéwien Publicznych.

Ostatnim zagadnieniem poruszonym podczas konferencji byta centralizacja funkcji za-
kupowych. Osig dyskusji stata sie prezentacja business case: ,Reorganizacja zakupéw w
Grupie Kapitatowej KGHM Polska Miedz SA”, przedstawiona przez Artura Krdla, dyrektora
naczelnego Centralnego Biura Zakupdw. Prezentacja ukazywata peten zakres tematycz-
ny zwigzany z reorganizacjg zakupéw wprowadzajaca model scentralizowany. Zostata
przedstawiona analiza potrzeb stojacych za podjetymi dziataniami, cele wyznaczone dla
projektu, gtéwne kierunki wprowadzonych zmian, a takze rozbudowane podsumowanie
efektow koncowych wdrozenia. W czesci poswieconej omdwieniu zmian w modelu funk-
cjonowania zakupow Artur Krél zaprezentowat zaréwno aspekty zmian strategii, zmian
procesowych oraz struktur organizacyjnych, jak tez podkreslit znaczenie wsparcia wpro-
wadzanych rozwigzan poprzez wdrozenie kompleksowego systemu informatycznego.
Dyskusje wzbudzit aspekt przygotowania zasobow ludzkich w $wietle wprowadzanych
zmian. Uczestnicy podkreslali, ze skuteczne wdrazanie nowych strategii w obszarze zaku-
pow bardzo czesto pocigga za soba koniecznos¢ inwestycji w zdobywanie dodatkowych
kwalifikacji przez zespoty, czesto tez nieodzowna okazuje sie wymiana czesci personelu.
Przedstawione przez pozostatych prelegentéw wizje modelu zakupéw w ich organiza-
cjach pokrywaty sie w duzym stopniu z modelem wprowadzonym w KGHM. Zaréwno
Matgorzata Mtynarz - dyrektor Departamentu Zakupéw Polkomtel SA, jak i Bogdan Pia-
secki — dyrektor Departamentu Zakupow, Majatku i Administracji PGNIG SA potwier-
dzili skutecznos¢ idei centralizacji funkcji zakupowych na poziomie grup kapitatowych,
wskazujac jednoczesnie, na jakim etapie procesu reorganizacji znajduja sie obecnie ich
organizacje. Istotnym wyjatkiem w dyskusji byta natomiast opinia Lecha Barszczewskie-
go, doradcy prezesa Polimex-Mostostal. Przedstawit on zupetnie inne potrzeby klienta
wewnetrznego dla dziatu zakupdw, wynikajace wprost z odmiennosci gtéwnej dziatalno-
$ci biznesowej firmy. Dziatalnos¢ Polimexu-Mostostal SA jest oparta niemal w stu pro-
centach na strukturze zorientowanej projektowo, co niejako wymusza inng organizacje
pracy stuzb zakupowych w firmie i istotnie ogranicza zakres oraz benefity centralizacji.




Podsumowujac, uczestnicy zgodzili sie co do tezy, iz strategia zakupowa w przedsigbior-

stwach zawsze musi by¢ dostosowana do rodzaju biznesu prowadzonego przez dane
przedsiebiorstwo. Udato im si¢ jednak zdefiniowac tezy, ktére winny przyswiecac¢ w pro-
cesie absorpcji najlepszych praktyk w ramach kazdej organizacji zakupowe;j:

=> rozdziat funkgji strategicznych od operacyjnych;

= pomiar efektow dziatan jednostki zakupowej (strukturalny i roztozony

w czasie);

=  wiasciwa drabina kompetencyjna gwarantujgca zaangazowanie i kompletnos¢
zespotu — czynnik kompetencyjny posiadany i konieczny do pozyskania;

= umocowanie projektu implementacji najlepszych praktyk/optymalizacji

na najwyzszym poziomie w organizacji (poziom zarzadu);

= wiasciwe przetozenie zmian z fazy koncepcji na faze realizacji;
=  system informatyczny i narzedziowanie procesu dopasowane do potrzeb
organizacji i zakresu wprowadzanych zmian.
Robert Bonat

Grzegorz Filipowski;




Rozmowa z organizatorami konferencji:

Janem Stasiakiem — dyrektorem Departamentu Zakupow
PGE Polska Grupa Energetyczna SA

oraz Piotrem Matysikiem - prezesem spotki Otwarty Rynek
Elektroniczny SA (Marketplanet).

Jaka jest geneza powstania konferencji ,,Zakupy w spétkach o znaczeniu stra-
tegicznym - wyzwania i korzysci konsolidacji funkcji zakupowych”?

Jan Stasiak: Rynek konferencji dedykowanych
tematyce zakupowej jest nadal w Polsce dos¢
ubogi. Konferencje, ktére na nim funkcjonuja
s3 w wiekszosci produktami komercyjnymi,
nie do kofica odpowiadajgcymi oczekiwaniom
wszystkich ich uczestnikéw. Po rozpoczeciu
mojej zakupowej przygody w spotce stosu-
jacej przepisy ustawy zamowien publicznych,
przechodzacej proces konsolidacji o niespoty-
kanej w kraju ( a moze nawet w Europie) skali,
w tym réwniez w obszarze zakupéw, odwie-
dzitem kilku moich zakupowych kolegéw ze
spotek sektorowych i po rozmowach z nimi
doszedtem do wniosku, ze poziom organi-
zacji struktur zakupowych, ich efektywnos¢

dziatania sg czesto tak réine, ze warto w jednym miejscu porozmawiac o tych réznicach,

o drodze, jaka liderzy zmian pokonali i generalnie poprzez wymiane najlepszych praktyk

nauczy¢ sie czego$ nowego. Stad pomyst na konferencje typu taylor- made - zorganizo-

wang przez jej przysztych uczestnikéw i odpowiadajgcg w 100% ich oczekiwaniom.

Piotr Matysik: Na pomyst organizacji konfe-
rencji wpadt dyrektor Stasiak z PGE SA. Zwro-
cit sie do Marketplanet z prosba o pomoc
przy organizacji tego wydarzenia. Przyjelismy
jego propozycje, gdyz miato to by¢ pierwsze
spotkanie zakupowe w Polsce organizowane
w catosci przez praktykoéw, ludzi na co dzien
zajmujacych sie zakupami w najwiekszych
polskich spoétkach. Zatozeniem konferenc;ji
miato by¢ stworzenie miejsca wymiany do-
$wiadczen, dlatego tak zalezato nam, aby
w dyskusjach udziat wzieli przedstawiciele za-
rzgdow, dyrektorzy oraz menedzerowie zaku-
pow, czyli osoby odpowiedzialne za funkcjo-
nowanie ztozénych organizacji zakupowych.




Jan Stasiak: Zalezato nam takze, aby s$rodowisko zakupowe z réinych przemystow
i branz miato mozliwos¢ kontaktu z najlepszymi praktykami i autorytetami w dziedzi-
nie zakupow i benchmarku wtasnej organizacji zakupowej z najlepszymi. Dodatkowym
celem byto poznanie narzedzi i metod budowy zintegrowanych struktur zakupowych
i poznanie zaréwno zalet jak i wyzwan zwigzanych z ich funkcjonowaniem.

Jakie gtéwne tematy zostaty poruszone podczas paneli?

JS: Program konferencji toczyt sie przede wszystkim wokot tematyki konsolidacji funkgji
zakupowej w firmie i czynnikéw, ktére powodujg potrzebe jej przeprowadzenia. W trak-
cie paneli omowilismy wyzwania stojace przed dziatami zakupdw, toczylismy dtugie dys-
kusje o obecnych i przysztych zmianach w postrzeganiu roli zakupéw w organizacjach,
o tym, na co osoby wykonawcze procurementu powinny zwraca¢ uwage przy prowadze-
niu projektédw reorganizujgcych i usprawniajacych struktury zakupowe. Méwilismy tez
o budowie efektywnych dziatow zakupow, czynnikach ograniczajacych ich funkcjonowa-
nie jak i o zakresie centralizacji zakupow.

Jeden z paneli poruszat temat strategii zakupowej na poziomie grupy kapita-
towej, — jakie elementy powinna regulowa¢; Czy istnieje modelowe rozwia-
zanie dla grup kapitatowych?

PM: Dyskusja dotyczaca strategii zakupowej ukazata roéznice w postrzeganiu roli, jaka
dziat zakupéw petni w organizacji - czy jest jednostka strategiczng czy pomocnicza.
Z drugiej strony ciekawym zagadnieniem okazata sie kwestia podziatu kompetencji po-
miedzy strukturami odpowiedzialnymi za dziatania strategiczne i operacyjne juz we-
wnatrz jednostek zakupowych.

Réznice wsrod uczestnikéw pojawity sie takze w wizji modelu centralizacji zakupdw w or-
ganizacjach. Przedstawiciele KGHM Polska Miedz SA, Polkomtel SA i PGNIiG SA potwier-
dzili skutecznos$¢ idei centralizacji funkcji zakupowych na poziomie grup kapitatowych,
wskazujac jednoczesnie na jakim etapie procesu reorganizacji znajduja sie obecnie ich or-
ganizacje. W dyskusji nie zabrakto jednak zupetnie innego gtosu - byta nia opinia pana Le-
cha Barszczewskiego, Doradcy Prezesa Polimex-Mostostal. Dyskusje pokazaty, ze trudno
sie zgodzi¢ co do istnienia jednej, modelowej i optymalnej dla wszystkich strategii zaku-
powej na poziomie grupy kapitatowej. Wrecz przeciwnie, musi by¢ ona zawsze starannie
dobrana do strategii oraz rodzaju biznesu prowadzonego przez dane przedsigbiorstwo.
Jednak powyzsze przypadki pokazuja, ze mozna nawet w bardzo duzych, rozproszonych
organizacjach poprzez metodyczne i ewolucyjne podejscie oraz wtasciwe zarzadzanie
zmiang osiggna¢ wysoka efektywnos¢ funkcjonowania procesu i znaczne oszczednosci.
JS: Osobiscie uwazam, ze trudno jest zbudowac¢ jedno modelowe rozwigzanie dla grup ka-
pitatowych, bo kazda dziata w réznym otoczeniu biznesowym, ma rézna historie, kulture
organizacyjng i poziom rozwoju struktur zakupowych. Niewatpliwie jednak nalezy korzy-
stac¢ z przyktaddw z literatury przedmiotu jak i najlepszych praktyk rynkowych i okresla¢
strategie do swoich potrzeb, ale tez umiec jg adoptowac do zmieniajacej sie organizacji
jak i otoczenia rynkowego. Kluczowe jest takze by cele strategii zakupowej odpowiadaty
strategii grupy kapitatowej, by sie w nig wpisywaty i przyczyniaty do jej realizacji.




Panel , Ograniczenia dla efektywnosci proceséw zakupowych” z przedsta-
wicielem Urzedu Zamoéwien Publicznych wywotat burzliwag dyskusje wsréd
uczestnikéw. Czy w zwigzku z tym zostang podjete kroki we wspétpracy
z UZP w celu nowelizacji poszczegélnych zapiséw PZP?

JS: Rzeczywiscie panel byt interesujacy i pokazat potrzebe prowadzenia tego typu dysku-
sji dla obu stron — UZP i stosujgcego ustawe. Ustalilismy, ze spotkamy sie w celu podsu-
mowania wnioskdw z panelu i spisania najwazniejszych tez. Zamierzamy je skierowac na
rece Prezesa UZP liczac, ze zostang uwzglednione w przysztej nowelizacji ustawy Prawo
Zamowien Publicznych.

Jakie sg Panéw wrazenia po konferenc;ji?

JS: Jako Organizator i uczestnik moge tylko powtorzy¢ to co méwitem w trakcie kon-
ferencji-, jestem zadowolony zaréwno z mozliwosci powitania tak znakomitych paneli-
stow, moderatoréw i uczestnikdw jak i z poziomu ich zaangazowania w realizacje pro-

gramu konferencji. Nie mam watpliwosci, ze wszyscy przybeda na jej druga edycje.

PM: Jestem bardzo zadowolony z konferencji - zaréwno od strony organizacyjnej jak
i merytorycznej, w jednym miejscu udato sie¢ nam zebra¢ ekspertéw od zakupow z naj-
wigkszych polskich organizacji. Konferencja tym bardziej wydaje sie wartosciowa, gdyz
w jednym miejscu pojawili sie przedstawiciele biznesu - czyli osoby odpowiadajgce za
zakupy z najwiekszych przedsiebiorstw dziatajacych na polskim rynku, swiata naukowe-
go — przedstawiciele Katedry logistyki Szkoty Gtéwnej Handlowe] — katedry, ktéra od
wielu lat jest kuznig kadr logistycznych i zakupowych w Polsce. Na konferencji byt tak-
ze obecny przedstawiciel Urzedu Zaméwien Publicznych. Chyba po raz pierwszy udato
sie podczas jednego z paneli stworzy¢ miejsce dla dyskusji miedzy osobami tworzacymi
PZP oraz osobami dokonujacymi zakupy zgodnie z jej wymogami. W spotkaniu uczestni-
czyli takze najlepsi konsultanci Marketplanet oraz innych wiodacych spotek doradczych,
ktérzy brali udziat w wielu projektach optymalizacyjnych dziatéw zakupéw w réznych
sektorach gospodarki.

Czy konferencja byta jednorazowym wydarzeniem, czy planowane s3
kolejne?

JS: Pozytywne opinie uczestnikow konferencji, wysokie oceny jej poziomu merytorycz-
nego utwierdzity nas w przekonaniu, ze ta konferencja byta bardzo potrzebna. Dlatego
w niedalekiej przysztosci planujemy jej reedycje.

PM: Wierzymy tak jak PGE, ze konferencja byta pierwszym spotkaniem i ze dzieki tema-
tom poruszanym podczas spotkania oraz zaproszonym gosciom, konferencja na state
wpisze sie w kalendarz spotkan menadzeréw odpowiedzialnych za zakupy o charakterze

non-profit w Polsce.




