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Poszukiwanie potencjatu
oszczednosciowego i przygotowanie :
inicjatyw optymalizacyjnych | .



Program SmartBuyer Procurement Value Creation

Potencjat poprawy wynikow moze wynikac ze specyfikacji, wolume
ryzyka, danych albo sposobu wspotpracy z dostawcami. Wyzwanie g
mozliwosci znalez¢, ocenic i wybrac te, ktore realnie warto uruchomic. ~People in Procurement

WARTOSC UKRYTA POZA CENA ROZPROSZONE
Najwiekszy efekt nie zawsze wynika z obnizki ceny. Pomysty pojawiajq sie w danych, umowach, . _ b
Czesto lezy w TCO, specyfikacji, popycie, procesie kategoriach, dostawcach i procesach, ale fzadkawiaw_-'; !
albo ograniczeniu ryzyka. sq zbierane w jeden uporzqdkoquy~pip$hne -~
_,1-' -' g -

BRAK PRIORYTETYZACJI INICJATYWA BEZ BUSINESS CAgJ:-';

» >
Bez oceny potencjatu, trudnosci, ryzyka Pomyst nie staje sie projektem, JeS|I nie mqﬁ?‘ %4
i zaangazowania biznesu tatwo uruchomic uzasadnienia, wtasciciela, KPI i planu plerWSZ'ych -
dziatania, ktore wyglqgdajq dobrze, ale nie dadzq dziatan. l
szybkiego efektu. -

Procurement Value Creation pomaga przejsc od rozproszonych mozliwosci do uporzgdkowanej listy inicjatyw,
Quick Wins, Business Case i planu pierwszych 90 dni.
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Od identyfikacji mozliwosci do planu pierwszycr'

4 %blg fish

People in Procurement

Ol 02 03 04 06

& & & - = Lo
_/ N N N s U
ZRODLA WARTOSCI ANALIZA INICJATYWY PRIORYTETYZACJA UZASADNIENIE REKOMENDACJA
MOZLIWOSCI s "
* koszt, ryzyko, jakos¢ |, yone i kategorie szybkie efekty *potfencjatitrudnosc . cel i KPI e portfel inicjatyw
« proces i dostawcy S e e dziatania * ryzyko i * plan 90 dni * kolejne kroki
| eca e strategiczne wykonalnosc

AI WSPIERA TWORZENIE WARTOSCI NA KAZDYM ETAPIE

analiza danych * analiza uméw i specyfikacji ¢ benchmarking e lista inicjatyw ¢ uzasadnienie biznesowe °
podsumowanie dla biznesu

Program pomaga przejs¢ od rozproszonych pomystow do uporzgdkowanego portfela inicjatyw, priorytetow
oraz planu pierwszych dziatan. 03



Program SmartBuyer Procurement Value Creation “m,

Z czym uczestnik konczy program

Uczestnik konczy program z uporzgdkowanym pipeline’em inicjaty
oraz materiatami do dalszej pracy z biznesem.

POTRAFI POSIADA

» identyfikowac zrodta wartosci w zakupach * liste inicjatyw opty
 analizowac wydatki, procesy i kategorie * ocene potencjatu | w

* rozpoznawac potencjat oszczednosciowy  uporzgdkowany pipe . - 4

« odrozniac efekt biznesowy od jednorazowej zmiany » wskazane Quick Wins T
 oceniac potencjat, frudnosc i ryzyko inicjatyw  Business Case dla wybranej inicjatywy i ST
« priorytetyzowac dziatania wedtug wptywu * plan pierwszych 90 dni B i N Ry
i wykonalnosci » Executive Summary dla biznesu . f_hj,—___?::__
 przygotowywac Business Case dla wybranej * rekomendacje dalszych dziatan :‘*‘}: L
inicjatywy » wzorce wykorzystania AI w |den’ryf"1’<; ]I mozliwosci

e prezentowac¢ rekomendacje interesariuszom > L £ |

« wykorzystywac Al do analizy i przygotowania e ,ﬁf"' %4
materiatow 7 e

Efektem programu jest materiat pomagajqcy przejsc od rozproszonych mozliwosci poprawy
do konkretnych inicjatyw, priorytetow i planu pierwszych dziatan.

| 04



Program SmartBuyer Procurement Value Creation

Go wyroznia SmartBuyer Procurement Value ,

Program koncentruje sie na identyfikacji potencjatu oszczedno SC
optymalizacyjnych, ktére mozna uzasadni¢ biznesowo i urucho

SZERZEJ NIZ NEGOCJACJE PRACA NA RZECZY

&

Uczestnik prac:UJe na wtasnych kategoriach, AT
danych zakupowych albo studium przypqdku Hwii_aqr
przygotowanym do analizy pofehcj‘uiu—_;f o 1 :

-_-I"

Wartosc moze wynikac ze specyfikacji, wolumenu,
konsolidacji, TCO, procesu, ryzyka albo modelu
wspotpracy z dostawcami.

. f-f.-‘-‘..:" 't"-’} '
_l"':.".- . .l".‘r § i
PRIORYTETYZACJA INICJATYW AI WSPIERA ANALIZE'I REKOMENDKGJE |
-.-F .
Program pomaga ocenic potencjat, frudnosc, ryzyko, Al pomaga analizowac dane, umowy, specyfiiﬁf' .;.
wymagane zaangazowanie biznesu i mozliwosc benchmarki oraz przygotowac liste |n|<:Jcn‘yw j g e
uzyskania szybkiego efektu. Business Case | Executive Summary.

o

Efektem pracy jest uporzgdkowany pipeline inicjatyw, wskazane Quick Wins oraz materiat
do rozmowy z biznesem o kolejnych dziataniach.
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MODUL 1
Gdzie dziat zakupow tworzy wartosc?

Zakres

 zrodta wartosci w zakupach

« oszczednosci, cost avoidance i TCO
* wptyw specyfikacji

* wolumen i konsolidacja zakupow
 standaryzacja

e proces zakupowy

* model wspotpracy z dostawcami

» kategorie o najwiekszym potencjale

Narzedzia: Spend Analysis, Pareto Analysis, ABC Analysis.

Jak id
mozliwos

Zakres

 analiza wydatl
 analiza kategorii
* analiza dostawcow

B . s
* analiza umow A .
 analiza specyfikacji el B A 7 gL
« analiza popytu R e gy Lo
* benchmarking ET - s E ;-"{.f":.r e
« identyfikacja odchylen =~ . = reat '
* identyfikacja Quick Wins ,-f":.fl.,p‘ " e
A
Narzedzia: Benchmarking, Contract Review, Supplier -
Analysis. e o e
= i - .'.:‘ . [ . = I:.
-
‘;:..

Al LAB

Analiza wydatkéw oraz identyfikacja kategorii wymagajgcych dalszej analizy. Analiza dokumentow oraz identyfikacja
potencjalnych inicjatyw.
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MODUL 3

Ktore inicjatywy warto realizowac?

Zakres

* potencjat biznesowy * Business Cas

: < « okreslenie celu Ly
* poziom trudnosci : e
. ryzyko * sponsor biznesowy - e A ,
: S e zakres projektu o L R
* wymagane zaangazowanie biznesu e i P, mu ST
. 2  harmonogram - el e ¥
» dostepnosc danych T v

- x e KPI _ >, A
* Quick Wins : f ﬂﬁ L
« inicjatywy strategiczne * plan pierwszych 90 dni f |

e priorytetyzacja projektow « komunikacja z interesariuszami - '~

]

o ol e

T L
Narzedzia: Impact-Effort Matrix, Risk Matrix, Priority Narzedzia: Business Case, Action’ Plan, KPI s L 1
Matrix. Dashboard. ot M
s
"-"".
Al LAB

Przygotowanie i ocena listy inicjatyw dla wiasnego obszaru zakupowego. Przygotowanie pierwszej wersji
Business Case dla wybranej inicjatywy.
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MODUL 5

Zakres

» analiza danych zakupowych
e analiza umow

» analiza specyfikacji

 Deep Research

* benchmarking

* Executive Summary

* Recommendation Paper

e ograniczenia Al

Narzedzia: Che
Gemini, Claude, I

Al LAB ), (S
Przygotowanie analizy wybrg#e:go 2% 3

—
obszaru zakupowego oraz 1‘.’:
rekomendacji dalszych d_zi_'allqn

Al nie zastepuje oceny biznesowe]. Pomaga szybciej analizowac dane, dokumenty
I mozliwosci, ale decyzja o wyborze inicjatyw pozostaje po stronie cztowieka.

| 08
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Human-Al Workflow
W Procurement Value Greation

Al wspiera analize danych, dokumentéw, benchmarkoéow i przygotowanie rek
Cztowiek odpowiada za ocene potencjatu, wykonalnosci, ryzyka oraz decyzje

01 CEL 04 WERYF

* obszar do analizy - 2rc’>dfra i.dc!ne
* oczekiwany efekt * zatozenia i ryzyka = o

» realnosc efektu _ B .

- e .l.r..'" .'__.'I-:.-- .
P O 05 DECYZJA oo PPRRTE S T B 4
« dane zakupowe . _ - ' -—-:_::’ e .
e umowy i specyfikacje * Quick Wins s e Oy
* ograniczenia i zatozenia * Inicjatywy priorytetowe ,.-f"::fff =
* dalsza analiza F Rl s

03 PRACA Z Al 06 UTRWALENIE =7 5
 analiza danych * Business Case .
« identyfikacja mozliwosci * plan 90 dni | -
e warianty inicjatyw * Executive Summary -

Al pomaga szybciej znalez¢ i opisac¢ mozliwosci poprawy,
ale wybor inicjatyw oraz odpowiedzialnosc za efekt biznesowy pozostajq po stronie cztowieka.
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Magdalena Matczak

Trenerka kompetencji zakupowych | Manager zakupow | Project Manager

PROFIL

Manager zakupdéw z ponad 20-letnim doswiadczeniem w miedzynarodowych
organizacjach z sektorow elektroniki, farmacji, przemystu meblarskiego oraz przemystu
spozywczego.

* zarzqdzanie kategoriami posrednimi i produkcyjnymi lokalnie, regionalnie i globalnie,
» prowadzenie projektow zakupowych, transformacyjnych i optymalizacyjnych,

* strategic sourcing, optymalizacja kosztow, outsourcing procesow i ocena dostawcow,

* prowadzenie miedzynarodowych zespotow projektowych.

PODEJSCIE DO SZKOLENIA

Lqczy doswiadczenie menedzerskie w Procurement, optymalizacji kosztow i prowadzeniu
projektow z pracq nad rzeczywistymi obszarami zakupowymi. Uczestnicy pracujq na
wtasnych kategoriach, danych lub case study: szukajg potencjatu oszczednosciowego,
oceniqjq inicjatywy, wybierajq priorytety i przygotowujqg Business Case.

Program koncentruje sie na praktycznej analizie mozliwosci poprawy wynikow. Al
wspiera analize danych, dokumentow i benchmarkow, ale decyzja o wyborze inicjatyw
oraz ocena realnosci efektu pozostajg po stronie cztowieka.

DOSWIADCZENIE MENEDZERSKIE I PROJEKTOWE

Doswiadczenie obejmuje prowadzenie projektow zakupowych, transformacyjnych
i optymalizacyjnych, prace z miedzynarodowymi zespotami oraz wdrazanie
rozwiqgzan w organizacjach globalnych.

20+ L >

doswiadczenia w Procurement, zarzqgdzaniu projek'ra.m‘lf.i p'rgcy-#*‘-f.'hﬂ#r::.'
w srodowisku miqdzynarodowyrr_n“-r--' LB ‘_‘::r-;__ et W ALY _--_.
! . ! . j:"fl'-. - e o
. o e o
5+ LAT - - - ¥ s
. , ‘.n. ¥ .Jr = ’
prowadzenia szkolen dla Iokqlnycﬁ_l:globqlnyéh zespotow
zakupowych polskich i miedzynarodowych koncernéw ,ﬁ?;
=

PROCUREMENT + OPTYMALIiACJ.ﬁ;f‘ N
KOSZTOW + Al =

5 B Ll
3 i

Lqgczy doswiadczenie zakupowe i projektowe z praktykq
identyfikowania inicjatyw oszczednosciowych, przygotowywania
rekomendacji oraz prowadzenia dziatan poprawiajgcych wyniki
Procurement.
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smartBuyer Academy

Praktyczne programy rozwojowe dla profesjonalistow Procurement

SmartBuyer Al in Practice

2 dni - Bezpieczna i powtarzalna praca z AI w Procurement

SmartBuyer Category Management
2 dni - Przygotowanie strategii kategorii zakupowej

SmartBuyer Procurement Analytics
2 dni - Przeksztatcanie danych we wnioski i rekomendacje

SmartBuyer Negotiation
2 dni - Przygotowanie, prowadzenie i podsumowanie negocjacji

SmartBuyer Supplier Relationship Management
2 dni - Dobdr modelu wspotpracy i zarzqgdzanie wynikami dostawcow

SmartBuyer Procurement Project Management

2 dni - Prowadzenie projektu zakupowego od potrzeby do wdrozenia

SmartBuyer Strategic Sourc :
P "
2 dni - Projektowanie i prowadzenie procesu wyboru do‘s’rawcow- My =i

L8 i'g
-E‘ _-a.—_ "-J ."' -'h -_.r =

SmartBuyer Contract & Commercml Mggpgeﬁ\e’n'r £ -'

2 dni - Zabezpieczenie i realizacja warunkéw hqm@ww

e

SmartBuyer Procurement Business qufher'
2 dni - Wspotpraca z biznesem i prowadzenle OranIZCICJI do decy: 3

SmartBuyer AI Agents ' -~
-

2 dni - Projektowanie agentow wspierajqgcych procesy

| 11
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Program SmartBuyer Procurement Value Creation

Big Fish. People In Procur

Od ponad 20 lat specjalizujemy sie we wsparciu funkcji zakupo
rynku talentéw z praktycznym doswiadczeniem w rozwoju funkc

Kliknij nazwe obszaru, aby przejsc do oferty.

Rekrutacja ekspertow i liderow Procurement

Pozyskujemy specjalistow i liderow zakupow
— od kupcow i Category Managerow po
Dyrektorow Zakupow i CPO.

Ocena funkcji zakupowej i kompetencji zespotu

Oceniamy kompetencje zespotu, sposob
dziatania funkcji Procurement, model
decyzyjny oraz obszary wymagajqgce
dalszego rozwoju.

KONTAKT

Michat Pigtkowski | 505 045 645

michalpiatkowski@e-bigfish.com.pl | www.e-bigfish.com.pl/

i

Ig fish

People in Procurement

I- -
Rozwoj kompetencji i funkcji ProcurleHr L
Projektujemy programy rozwojowe S
dopasowane do rzeczywistych wyzwan Lo '
biznesowych, kategorii - g
zakupowych i projektéw orgqriizgeﬂ A

Wiedzaq, dane i analizy rynku Procurement = B 1,,-

- ,

—_ ..

. i 4
5oy

Publikujemy analizy dotyczgce rynku ST
talentow, wynagrodzen, kompetencji, AL '
oraz rozwoju funkcji Procurement. .
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	Same negocjacje nie wystarczą, żeby zwiększać wartość zakupów.
	Potencjał poprawy wyników może wynikać ze specyfikacji, wolumenu, konsolidacji, procesu, ryzyka, danych albo sposobu współpracy z dostawcami. Wyzwanie polega na tym, żeby te możliwości znaleźć, ocenić i wybrać te, które realnie warto uruchomić.
	WARTOŚĆ UKRYTA POZA CENĄ
	Największy efekt nie zawsze wynika z obniżki ceny. Często leży w TCO, specyfikacji, popycie, procesie albo ograniczeniu ryzyka.

	ROZPROSZONE MOŻLIWOŚCI POPRAWY
	Pomysły pojawiają się w danych, umowach, kategoriach, dostawcach i procesach, ale rzadko są zbierane w jeden uporządkowany pipeline.

	BRAK PRIORYTETYZACJI
	Bez oceny potencjału, trudności, ryzyka
	i zaangażowania biznesu łatwo uruchomić działania, które wyglądają dobrze, ale nie dadzą szybkiego efektu.

	INICJATYWA BEZ BUSINESS CASE
	Pomysł nie staje się projektem, jeśli nie ma celu, uzasadnienia, właściciela, KPI i planu pierwszych działań.
	Procurement Value Creation pomaga przejść od rozproszonych możliwości do uporządkowanej listy inicjatyw, Quick Wins, Business Case i planu pierwszych 90 dni.
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