Najnowsze trendy w zakupach .
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Zakupy realizujg coraz bardziej ambitne €
tylko jeden z nich

Coroczne, powtarzalne oszczednosci to podstawowe oczekiwanie wzgle
ostateczny cel ¥

Efektywnosc¢ zespolow zakupowych wymagana przy definicji potrzeb zakupc ar ' budiet-u

il

Zakupy muszg blisko ale i transparentnie wspoétpracowac z Klientami Wewnetrznymi cami, d by o
by znalezé dodatkowa warto$é ~r i
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Ryzyka dostaw w zmiennym otoczeniu geopolitycznym wymagajq aktywnego zarzqdza'” ;
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procesu zakupowego
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Stosowane dotychczas narzedzia IT ogranlc
wspierajg wykorzystanle pe’mego potencjatu

\ W =
,Poszatkowane” —
»,Przestarzate”: ograniczony styk z innymi
absorbujace, generujace % - narzedziami — brak jednego
nieadekwatne dane - spojrzenia na catosé
organizacji

Ograniczona wspoétpraca z
dostawcami, brak
platformy wspétpracy oraz
transparentnosci
wydatkow
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Ograniczony monitoring
oszczednosci




Operacyjnie, zakupy napotykajg na szereg nieefektywnosci
w zakresie wspotpracy pomiedzy przedsiebiorstwami

Zamawiajacy

Dostawcy

Przestarzate procesy: reczna, oparta na obiegu
papierowym wspotpraca, wyodrebnione portale |
rozwigzania obejmujgce tylko jeden proces ~~.

Wyzsze koszty operacyjne i wyzsze koszty B
tancucha dostaw D .-
Dtugi cykl sourcingu i kontraktowania RO / g

Kompleksowe ustugi zakupowe NN N
Wolne albo spdznione zmiany dostaw/materiatow RN

w \V/ /y\
Stabe zarzgdzanie kapitatem i wydatkami \\//’\ ;X
\
K \\\ \) /
N L 4

Brak spojnosci w politykach i procedurach *. )/ y
wewnatrz firmy AN

Zakupy pozaumowne, opdznione ptatnosci, e
nadptaty i zgubione ksiegowania / A N

¥ .’ \
. |
Reczne i nieefektywne zarzgdzanie wiedzg 7 @

o dostawcach ich mozliwosciach ,

Ograniczona transparentno$¢ i podniesione -
ryzyko
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Wiele polskich firm nie korzysta na szeroka skale z narzedzi IT
w zakupach, niektore z nich koncentruja sie tylko na e-aukcjach
Poziomy procesu zakupowego — stopien wparcia narzedziami IT

6 Zarzadzanie

relacjami z
dostawcami

Zarzadzanie

Wybor dostawcy

operacyjne

Baza danych dostawcow/
wskazniki wspotpracy

Zamowienie

— T

Wdrozenie strategii Odbiér

Kategorii/sourcin . l

Wsparcie IT proceséw zakupowych ogranicza sie czesto do wystawiania zamoéwien oraz faktur w systemie klasy ERP,
w procesie wyboru dostawcy prowadzone sg negocjacje elektroniczne

Sredni poziom wsparcia
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Dobre narzedzia zakupowe pomagaja zwiekszy¢ efektywnosc¢
realizacji procesow zakupowych
Funkcje zaawansowanych narzedzi zakupowych — obecne trendy

* Dostep do szerokiej bazy dostawcow, mozliwos¢ poszukiwania dostawcow
Poszerzanie bazy dostawcow alternatywnych oraz dodatkowych informacji o dostawcach
{ « Wspodtpraca zarowno z dostawcami ,lokalnymi” jak i ,globalnym?”

» Jeden spojny system do zarzgdzania procesem i informacjg zakupowg
* Mozliwos¢ wspotpracy wewnatrz firmy oraz z dostawcami na tym samym systemie

Integracja z istniejgcymi systemami
zakupowymi / repozytorium wiedzy

IT
Zaangazowanie Klientow  Latwos$c¢ w obstudze/przyjazno$¢ uzytkownikowi
Wewnetrznych « Zapewnienie uczestnictwa w procesie ,biznesu”, wspotpraca on-line/workflow

* Rozwigzania typu SaaS — Software as a Service — dostepnos¢, mobilnos¢
Latwa modernizacja/dostepnos¢ - ,Bezbolesna” modernizacja narzedzi
* Dostepny helpdesk 24h

.. . .+ Dostep ,live” do realizowanych wydatkéw zakupowych
Transparentnosc wydatkow/ * Raportowanie on-line poziomu wydatkéw

zarzadzanie popytem L, . . 0 . .
a POpY '+ Mozliwos¢ ograniczenia uprawnien w celu ograniczenia popytu wewnetrznego
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Nowoczesne narzedzia wspomagaja zarzadzanie procesami
zakupowymi zarowno na poziomie strategicznym jak i operacyjnym

Zrédto
Kwalifikacja Procesy strategiczne
’ Negocjacje
Analizy / Zapewnienie zarzgdzania strategiami zakupowymi
Strategie na poziomie kategorii oraz procesami

Wybor Dostawey prowadzgcymi do zawarcia umowy/kontraktu

Zapotrzebowanie

-

Ptatnos¢ )
Zatwierdzanie Procesy operacyjne
Faktura
o Usprawnienia dziatan logistycznych i finasowych
Powiazanie Przyjecie podczas realizacji umowy/kontraktu

Z umowg
Zamowienie
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Docelowo dobrym rozwigzaniem dla za
kompleksowa platforma zakupowa

s ; ‘
Sita ,,jedynki”

Uniwersalny dostep — wszedzie, w kazdym czasie Jeden zestaw zintegrowanych rozwigzan

wspierajgcych caty proces
Sourcing Zakup Z:Vr;r?ﬁ(za:rr:iie . s
Jeden biznesowy network do wspotpracy .

z dostawcami we wszystkich procesach

o —

WSPOLPRACA Jeden zestaw doktadnych danych powigzany z

narzedziami optymalizujgcymi

Dane i informacja zarzadcza

Jeden doswiadczony, globalny zespot

wspierajgcy personel Klienta i dostawcow

m o B
© 2014 SAP AG or an SAP affiliate company. All rights reserved.




Wszelkie relacje z dostawcami mozna praktykowac na jednej
platformie

Przyktad SRM — elastyczne narzedzie zwiekszajgce wydajnosc¢ i zapewniajgce kompleksowy obraz
informac;ji zarzgdczej

Automatyzacja procesu zapotrzebowania oraz
zarzgdzania zamowieniami poprzez tatwy w uzyciu
katalog

——
\\»
e

Zapotrzebowanie
| zarzgdzanie

o Centralne ustalanie zrédet dostaw redukuje koszty i czas
zamqmemaml

procesow zakupowych

Centralne kontrakty umozliwiajg zgodnos¢

z politykg zakupowg

Wspotpraca z dostawcami umozliwia zwiekszenie
wydajnosci procesu

Kwalifikacja i ocena dostawcow wspomagajgca
zarzgdzanie dostawcami

Wspotpraca

Centralne ustalanie 2 dostawcami

zrodet dostaw

Centralne kontraky \\ SRM 4

Raportowanie
wydatkow
Kwalifikacja
i ocena dostawcow

Raportowanie wydatkow dostarcza wgladu w kondycje
catego przedsiebiorstwa

Integracja z ERP
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Rowniez w zakupach ,,network” odgrywa core “ ze

. L, | : v
Y ~‘~2' _
A7) |

Katalogi, wsparcie .
dla dostawcow,

— zarzadzanie
informacja
—

Sieé
Ponad 1,5 min
dostawcow i ponad 500

mld. $ rocznie obrotu
w handlu w 190 krajach

-_—

Spotecznos¢
12,000 cztonkow

wymieniajgcych sie
informacjami na
Ariba Exchange

——

© 2014 SAP AG or an SAP affiliate company. All rights reserved. 10



Prognozujemy, ze firmy coraz wiekszy nacisk beda kladly na
uspojnienie wsparcia narzedziowego w procesie

Obszary wsparcia

Sciezka akceptacji wewnatrz firmy

Znajdowanie dostawcow, sourcing strategiczny i kontraktowanie
Wspotpraca w procesie zakupowym i realizacji zamowien
Ocena dostawcow

KUPOWANIE

Sprawna realizacja procesu do faktury do ptatnosci
Dynamiczne rabatowanie, finansowanie taricucha dostaw i wierzytelnosci

Marketing, sprzedaz, obstuga i wykonanie 1 zestaw
Przekazanie faktury i ptatnos$¢ narzedzi
zakupowych

Koszty rozproszonego wsparcia narzedziowego

Wiekszy stopien skomplikowania procesu

Koniecznos$c¢ tworzenia i utrzymywania wiekszej liczby inter-face’déw - zwielokrotnione
koszty tworzenia narzedzi pomocniczych

Ryzyko ,dziur” w procesie i wykonywania czesci pracy recznie np. w przypadku braku
eksportu danych

Dtuzszy czas szkolenia nowych pracownikow —
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Jeden pakiet narzedzi zakupowych moze wspierac€ praktycznie cata

organizacje

Pelny i zintegrowany pakiet Source-to-Pay, zaréowno w formie on-premise jak i w chmurze

Analiza I Sourcing

wydatkow I I
Identyfikacja Lepszy sourcing
potencjalnych Analiza rynku (m.in.
05ZCZ@dnosCi poszukiwanie alternatywnych

(kategorie, warto$¢)

Agregowanie
wolumenow

dostawcow)
Zarzgdzanie ryzykiem

Jednostki zaangazowane

Zakupy
Klient Wewnetrzny

Zakupy
Kontroling

Zarzadzanie
umowami

Zarzadzanie dostawcami

Redukcja ryzyka
kontraktowego

Zarzagdzanie ryzykiem dostaw

Kontrolowanie terminoéw
zakonczenia umow
ramowych

Zakupy
Departament prawny

Zakup na poziomi
operacyjnym %‘

Zarzadzanie
fakturami

Zapewnienie zgodnosci ze
standardami korporacyjnymi

Aktywne zarzgdzanie bazg
dostawcow

Sktadanie zamowien

Klient Wewnetrzny

Zarzgdzanie ptatnosciami

Maksymalizacja zwrotu
Z zarzgdzania gotowkg na
ptatnosci

Ksiegowosc¢
Finanse

Aukcje elektroniczne to jedynie wycinek potencjalu wsparcia procesu jakie moze zapewnié¢ narzedzie. Przyktadowo, przy
zmianach procedur zakupowych narzedzie moze by¢ gilébwng metoda egzekwowania nowych standardéw.
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Na jednej platformie mozna zrealizowa¢ cele biznesowe zaréwno
kupujacych jak i dostawcow

Obustronna obietnica wartosci
Z narzedzia najnowszego typu skorzystajg rézne jednostki organizacji i dostawcy

e mm |

Cele Kupujgcych/ Zamawiajacych ﬁﬁ-—u Cele dostawcow g
Zakupy | tancuch Dostaw Sprzedaz i marketing | Obstuga klienta
Finanse | IT Ptatnosci | Business development

Wzmocnienie sity zakupowej i redukcja kosztow transakcyjnych Polepszenie czasu i transparentnosci ptatnosci

Nowe zrodta dostaw Nizsze koszty obstugi klienta

Mitygacja ryzyk tancucha dostaw Wzrost sprzedazy

Obnizenie kosztow fancucha dostaw Wyzsze zadowolenie Klienta

Zdobycie lepszej transparentnosci i przewidywalnosci
Zarzgdzanie kapitatem obrotowym

Nizsze koszty utrzymania systemow

Polepszona dostepnos¢

Lepsza wspotpraca zapewnia korzystne wyniki
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Siec biznesowa usprawnia elektroniczng wspoiprace pomiedzy
partnerami handlowymi

Silna sie€ biznesowa moze stworzyC przewage konkurencyjng i pomaoc organizaciji
zwiekszac¢ swoje przychody i rownoczesnie utrzymywaé wysoki zysk?

4 -1 5% Redukcja cen jednostkowych -— .

Eim i
/ 609% Poprawa w zgodnosci =il 1 Sieé I i

— biznesowa -
4)( Wzrost efektywnosci procesowych FEE EE
=== ===
$ 20% Poprawa zarzgdzania kapitatem Kupcy Dostawcy

obrotowym
65% firm z grupy ,blue chip” posiada zdolnos¢ do

efektywnej wspotpracy ze swojg siecig dostawcow
podczas gdy w grupie firm ,z dolnej potki” takg
zdolnoS¢ ma tylko 21%”.

B2B Integration and Collaboration: Strategies for Building a ROI Business Case,
Aberdeen Group. June 2011

() Dane za: analizy Ariba dotyczgce benchmarkoéw i zaangazowania Klientow
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Trendy rynkowe jednoznacznie wskazujg na koniecznosc¢
modernizacji zakupowych narzedzi IT

Korzysci Kupca

Korzysci dostawcy

4-15% Oszczednosci zakupowe 40%+ redukcja kosztow

70% Oszczednosci na kosztach transakcyjnych 6 dni - redukcja we wskazniku cyklu regulowania

1-4% Oszczednosci ze spojnosci i transparentnosci naleznosci (DSO)

0 o :
$2-3M Oszczednosci rabatowe na 1mld $ wydatkéw adresowalnych 15% wzrost sprzedazy | portfolio

BENCHMARKI*

81% 10,000

% wydatkow .
adresowanych % zamowien i faktur Faktur przeprocesowanych Zamowien przeprocesgwanych
zarzadzana z poziomu w ramach umow przez 1 pracownika przez 1 pracownika
strategicznego® katalogowych % udziat wydatkdw [ @

objetych rabatami za m m
szybkag ptatnos¢

() Dane za: analizy Ariba dotyczgce benchmarkéw i zaangazowania klientéw @ Dla wybranych branz, wg SAP Benchmarking & Best Practices Program
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Dylemat - czy rozwigzanie lokalne? Czy chmura? Czy hybryda?

On Premise Cloud
Dtuzsze wdrozenie Szyt_)kie wdrozgnie |
Konieczno$¢ utrzymywania wiasnej infrastruktury Konieczne posiadanie bezusterkowego,
hardware’owej nielimitowanego dostepu do Internetu
Samodzielne zarzadzanie bezpieczenstwem Serwery umieszczone poza wiasng infrastrukturg
danych Korzysci skali w zakresie bezpieczenstwa danych
Mozliwos¢ funkcjonowania po sieci wewnetrznej — chronione wspodlnie dla wielu firm
bez dostepu do Internetu Niezaleznos¢ od systemu operacyjnego
Mozliwo$é samodzielnego rozwoju, za zgoda Rozwigzanie osiggalne kosztowo dla MSP
licencjodawcy Optymalizacja wykorzystania infrastruktury

informatycznej (serwerow)

W rozwiazaniu hybrydowym czes¢ informacji jest przechowywana lokalnie, a czes¢ w chmurze
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Dziekuje!

© 2014 SAP AG or an SAP affiliate company. All rights reserved.

Dane kontaktowe:

t ukasz Mazurowski

Partner Zarzgdzajacy
lukasz.mazurowski@profitia.pl
+48 604 284 640



