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ANTAL ORAZ SODEXO POLSKA

Stowo wstepu

Szanowni Paristwo,

w imieniu partnera merytorycznego Polskiego Stowarzyszenia
Menedzeréw Logistyki i Zakupéw (PSML) oraz autoréw — firm
Antal oraz Sodexo mamy przyjemnos¢ przedstawié¢ Panstwu raport
pt. "Rola i wyzwania dziatéw zakupéw w Polsce".

Niniejszy materiat, opracowany przy wspot-
pracy z liderami i ekspertami branzowymi,
oferuje analize ewolucji funkcji zakupowej
w kontekscie dynamicznie zmieniajgcego sie
otoczenia biznesowego.

Rola zakupéw

w organizacjach
przeszta znaczqgcg
transformacje,
wykraczajgc
daleko poza
ramy rutynowych
operaciji, stajgc
sie strategicznym
partnerem

w realizacji celéw
biznesowych.

Zmiana ta wynika nie tylko z rosngcego zro-
zumienia wptywu zakupdédw na rentownosc
organizacji ale rowniez rosngcym poziomem
regulacji i koniecznosciq aktywnego zarzqgdza-
nia ryzykami prowadzenia dziatalnosci.

Postrzeganie roli dziatu zakupow jest zrézni-
cowane i zalezy od szeregu czynnikow. Duzy
wptyw ma charakter prowadzonej przez
firme dziatalnosci i roli w tworzeniu wartosci,
ale na postrzeganie funkcji zakupowej wpty-
wajg réwniez czynniki zewnetrzne (rynkowe),
wewnetrzna dojrzato$é procesowa oraz
poziom rozwoju funkgcji zakupowej, rozumiany
jako "poziom profesjonalizmu.

W kontekscie dalszego rozwoju funkgji zaku-
powej w Polsce, kluczowe staje sie pytanie, czy
polskie dziaty zakupdéw sqg gotowe wykorzy-
sta¢ technologiczne przyspieszenie na rzecz
inteligentnej specjalizacji. Czy sq w stanie
powtdrzy¢ sukces IT, charakteryzujgcy sie
wysokqg specjalizacjg na arenie miedzynaro-
dowej? Przyspieszajgca transformacja biznesu,
napedzana rozwojem technologii, napie-
ciami geopolitycznymi i konkurencjg z Azji
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Niniejszy raport ma na celu
nie tylko przedstawienie
aktualnych wyzwan,

ale rowniez wskazanie
kierunkow rozwoju, ktore
mogg umochic pozycje
dziatu zakupow w polskich

I miedzynarodowych
strukturach korporacyjnych.

jest tatwiejsza przy scentralizowanych pro-
cesach i kapitale ludzkim. Dlatego, mimo ze
powszechne w Polsce zakupowe centra ustug
nie moggq juz konkurowac kosztami, to przez
swojqg obecnos¢ i sprawnosc¢ operacyjng majqg
przewage i mogq by¢ akceleratorem inteligent-
nej specjalizacji w petni wykorzystujgc efekty
digitalizacji.

Jednym z wnioskéw
ptynacych z raportu
jest rosngca

rola zakupow

W generowaniu
wartosci dodanej
oraz ksztattowaniu
strategicznych
relacji z dostawcami,
podwykonawcami

i otoczeniem
biznesowym.

Wynika to ze wzrastajgcej $wiadomosci wérdd
kadry zarzgdzajqgcej potencjatu strategicznego
prawidtowo zarzgdzanych relacji z dostawcami
i ich roli w generowaniu wartosci dla klienta.

Efektywna funkcja zakupowa to nie tylko umie-
jetne konsolidowanie wydatkéw i optymaliza-
cja kosztéw, ale réwniez angazowanie rynku
dostawcow do rozwigzywania wyzwan bizne-
sowych firmy.

Niniejszy raport, bazujgc na wiedzy i doswiad-
czeniu ekspertéw, ma na celu nie tylko
przedstawienie aktualnych wyzwan, ale row-

niez wskazanie kierunkow rozwoju, ktore

mogg umocni¢ pozycje dziatu zakupdw
w polskich i miedzynarodowych strukturach
korporacyjnych.

Zapraszamy do lektury, majgc nadzieje, ze
dostarczy ona Panstwu nowych perspektyw

i inspiracji do dalszych dziatan.

Z wyrazami szacunku,

Artur Skiba

PREZES ANTAL

Marta Stanczak
CEO CORPORATE SERVICES,
SODEXO POLSKA

Mariusz Gerattowski
PREZES ZARZADU PSML,
CZLONEK ZARZADU IFPSM
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Badanie Antal oraz Sodexo Polska

Tto badawcze i kluczowe

whioski

Rozwdj zawodowy

w zakupach

Wptyw szkolen
na efektywnos¢é

Cyfryzacja
napedza zakupy

Strategiczne
zarzgdzanie
dostawcami

Mozliwosci rozwoju zawodowego sqg pozytywnie
oceniane przez 72% specjalistow i menedzeréw ds.
zakupow, z czego 26% ocenia je jako bardzo dobre.
To wskazuje na atrakcyjnoséc¢ branzy zakupowej jako
Sciezki kariery, oferujgcej stabilne oraz rozwijajgce
srodowisko pracy.

Drugie najczesciej wskazywane zrédto wiedzy
to kursy i szkolenia organizowane przez
pracodawcoéw. Potwierdza to trend inwestowania
w rozwoj kompetencji swoich pracownikéw w celu
poprawy efektywnosci i jakoséci pracy w zakupach.

Wzrost  wykorzystania technologii cyfrowych
w zakupach jest odpowiedzig na potrzebe
efektywnosci i innowacji. Badania pokazujg, ze
72% dziatéw zakupow skupia sie na cyfrowej
transformacji, co utatwia zarzgdzanie danymi
i procesami, jednoczesénie zwiekszajgc wydajnosc
operacyjng.

Okoto 70% centréw ustug wspdlnych i GBS
planuje reorganizacje swoich ustug, co pokazuje
strategiczne podejsécie do zarzgdzania dostawcami
i kosztami. W Polsce firmy inwestujg w rozwijanie
umiejetnosci negocjacyjnych i relacyjnych, ktére sq
kluczowe dla efektywnej wspotpracy z partnerami.

Wartosé dodana
przez zakupy

Optymalizacja
kosztow nadal
priorytetem

Zmiany
w strukturze
dziatéw zakupow

Rozwdj
zainteresowania
nowoczesnymi
technologiami

Znaczenie ESG
w strategii
zakupowej

Dziaty zakupdw coraz czesciej sq postrzegane jako
centra generowania wartosci dodanej, nie tylko
przez oszczednosci, ale rowniez przez strategiczne
zarzgdzanie dostawcami i innowacje. Zrozumienie
potrzeb biznesu i terminowos¢ dostaw, ktdre sq
najwazniejszymi kryteriami w wyborze dostawcow,
sq oceniane na 68% i 84% odpowiednio, podkre-
$lajgc ich znaczenie dla efektywnosci biznesowe;j.

Gtéownym celem dla  65% badanych na
najblizsze trzy lata jest generowanie rocznych
oszczednosci, co ukazuje dgzenie do ciggtej
poprawy efektywnosci finansowej. Optymalizacja
finansowa jest rowniez kluczowym celem dla 62%
respondentéw, co potwierdza znaczenie kontroli
kosztow w strategii zakupowe;.

Zmieniagjgce sie role zawodowe w obszarze
zakupow, w ktorym 78% respondentéw odpowie-
dzialnych jest za poszukiwanie alternatywnych
dostawcdw, ilustrujg adaptacje dziatdéw zakupdw do
coraz bardziej skomplikowanych i konkurencyjnych
warunkow rynkowych.

Chociaz tylko 15% badanych uwaza wdrozenie
sztucznej inteligencji i automatyzacji za kluczowy
element przysztych inicjatyw zakupowych, to jednak
ta tendencja wskazuje na rosngce zainteresowanie
wykorzystaniem tych technologii w branzy zaku-
powej w przysztosci.

Dostosowanie proceséw zakupowych do wytycz-
nych zwigzanych z obszarem ESG - co dla 23%
badanych jest juz elementem planéw strategicz-
nych — podkresla rosngce znaczenie odpowie-
dzialnosci spotecznej i ekologicznej w dziataniach
korporacyjnych.

-
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Badanie Antal oraz Sodexo Polska

1.1.

Struktura grupy zawodowej w Polsce

W Polsce jest ok.

16 100 specjalistow
zajmujgcych sie
zakupami.

Najwiekszymi pracodawcami

dla zakupowcéw w Polsce sq':

ABB

Shell
Philips
Capgemini

AstraZeneca

Hitachi Energy
Lidl Polska
Schaeffler
ArcelorMittal

TABELA 1.

Liczba specjalistéw w poszczegélnych krajach?

KRA]J LICZBA SPECJALISTOW

Wielka Brytania

Francja

Niemcy

Wiochy

Hiszpania

Polska

Holandia

Szwecja

Belgia

Szwajcaria

48 814

48 759

36 793

36 505

24 805

16 099

15131

8343

7882

7542

1 Firmy zatrudniajgce powyzej 50 specjalistow z obszaru zakupdw.

2 Na podstawie Linkedin Talent Insights

Role zawodowe
w obszarze zakupow

Profil zakupowca

w polskim kontekscie
rysuje sie jako osoba
zaangazowanda

w szeroki zakres
dziatalnosci firmowej,
z gtownym naciskiem
na zakupy surowcow
i materiatow do
produkcji, ktore
stanowiq 61%
odpowiedzialnosci.

Zakupowcy zajmujq sie rowniez mobilnosciq
i logistykq (27%) oraz profesjonalnymi ustu-
gami (26%). Mniejszq czes¢ ich obowigzkow
stanowig administracja (19%), IT (17%), marke-
ting (14%), media energetyczne (13%) oraz inne
niespecyfikowane obszary (13%).

W konteksécie rodzaju zakupow wiekszosc
z nich to te bezposrednie (direct purchases),
ktére stanowiq 74%, a posrednie (non direct)
— 45%. Istotnym elementem sq takze zakupy
inwestycyjne (OPEX/CAPEX), ktére obejmujq
26% dziatalnosci zakupowe;j.

Zakupowcy w Polsce zazwyczaj pracujg na
poziomie lokalnym (69%), ale takze majq
obowigzki na szerszym terytorium Europy
(40%) i globalnie (32%).

W kontekscie trybu pracy przewazajgca wiek-
szo$¢ pracuje w modelu hybrydowym (52%),
co sugeruje elastycznos$¢ w lokalizacji pracy.

Wiekszosé¢ zakupowcodw to osoby na stanowi-
skach specjalistycznych (38%) i menedzerskich
(26%), z niewielkqg reprezentacjqg na najwyz-
szych szczeblach zarzgdzania (9%).

Wielkos¢ firm, w ktorych pracujg, przewaznie
kwalifikuje sie joko duze przedsiebior-
stwa (ponad 250 pracownikéw), co stanowi
64% badanej populacji.

Funkcje zakupowe sq czesto umiejscowione
w dziatach zakupoéw firm miedzynarodowych
na lokalne potrzeby (33%) oraz w polskich
firmach na lokalne potrzeby (32%).

Mniejsza czes¢ dziatow zakupow funkcjonuje
jako huby zakupowe w ramach korporacji
miedzynarodowych (23%) lub centra ustug
wspolnych w ramach polskich grup kapita-
towych (9%).

Pod wzgledem branzowym zakupowcy
w Polsce znajdujqg sie gtéwnie w przemysle
produkcyjnym (41%), co odzwierciedla istotng
role tego sektora w gospodarce kraju. Inne
sektory, w ktérych sq obecni, to FMCG (9%),
farmacja (7%) oraz energetyka i paliwa (5%).

Zakupowcy sqg rozlokowani w réznych regio-
nach Polski, z najwiekszg reprezentacjq
w wojewodztwie mazowieckim (23%), dolno-
$lgskim (12%) oraz $lgskim (12%), co pokazuje
geograficzne zréznicowanie centréw przemy-
stowych i biznesowych w kraju.

-
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Badanie Antal oraz Sodexo Polska

Struktury organizacyjne dziatu zakupow

Efektywnos¢ dziatania przedsigbiorstw
zasadniczo zalezy od sprawnej organi-
zacji zakupowej, ktéra nadzoruje procesy
wewnetrzne i wspiera podejmowanie decyz;ji
strategicznych.

Konfiguracja dziatu
zakupow, jego
funkcje i zakres
odpowiedzialnosci sq
zwigzane z ogoing
strukturg firmy i jej
otoczeniem.

Struktury te rozniq sie w zaleznosci od wiel-
kosci i rodzaju przedsiebiorstwa, sektora, liczby
filii, rodzajéw wydatkow zakupowych i innych

czynnikow.

Na pozycje dziatu zakupow w strukturze firmy
wptywajqg rézne aspekty, takie jak:

e zaleznos¢ od rynkéow dostawcodw,

e proporcja kosztow zakupowych w cenie
finalnego produktu,

e innowacyjnosc¢ firmy i stosowanie najnow-

szych praktyk zarzgdzania,
e konkurencyjnosc¢ rynku itd.

W scentralizowanej strukturze wszystkie
dziatania zakupowe lub wiekszos$¢ z nich
jest kontrolowana przez centralng jednostke.
W strukturze zdecentralizowanej zakupy sq
zarzqdzane przez poszczegdlne jednostki
biznesowe, zaktady produkcyjne lub dywizje
(regionalnie lub wedtug grup produktowych).

Coraz popularniejsza staje sie struktura hybry-
dowa, gdzie odpowiedzialnos¢ jest podzie-
lona miedzy centrale a jednostki biznesowe,
np. zaktady produkcyjne.

W ramach struktury hybrydowej wyrdznic¢
mozna zespoty wielofunkcyjne, gdzie odpowie-
dzialnosc jest podzielona zgodnie z funkcjami
w organizacji zakupowej.

Centralny zespot zajmuje sie strategiq zaku-
powq i grupami produktowymi, podczas gdy
operacje sq zdecentralizowane.

Inng formaq struktury hybrydowej jest struktura
ujednolicona, majgca na celu standaryzacje
wymagan wzgledem dostawcow we wszyst-
kich jednostkach biznesowych, np. koncepcja
organizacji opartej na kluczowych kupcach.

Zmieniajgca

sie struktura
przedsiebiorstw
pokazuje, ze
organizacja
zakupowa nigdy nie
jest stata i ciggle sie
adaptuje.

1.2.
Profil zakupowca

W dzisiejszym dynamicznym swiecie
biznesu specjalisci ds. zakupéw
odgrywajq kluczowg role, odpo-
wiadajgc za coraz szerszy zakres
zadan zwiqzanych z biezqcq dzia-
talnosciq firm.

Edukacja zakupowcéw

Edukacja jest bardzo waznym aspektem
wsréd specjalistéw i menedzeréw ds. za-
kupow.

Az 84% zakupowcow w Polsce ma ukonczone
studia magisterskie®. Najpopularniejszymi
kierunkami konczonymi przez zakupowcow sg:

« marketing,

o logistyka, zarzqdzanie materiatami
i tancuchem dostaw,

e administracja i zarzgdzanie
przedsiebiorstwem,

« lingwistyka, filologie,

e biznes, handel,

e miedzynarodowy biznes/handel,

o finanse i rachunkowosé.

Wyksztatcenie zdobywajqg na uczelniach, takich
jak SGH, Uniwersytet Ekonomiczny w Krakowie,

Uniwersytet todzki, Uniwersytet Warszawski
oraz AGH w Krakowie.

3 Na podstawie Linkedin Talent Insights

Ich praca, niegdy$ skupiona gtéwnie na
negocjacjach i logistyce, ewoluuje w kierunku
strategicznego zarzgdzania i optymalizacji
proceséw zakupowych. W efekcie sqg oni
coraz bardziej istotni dla efektywnosci i inno-
wacyjnosci przedsiebiorstw, co podkresla ich
centralne znaczenie w strukturze kazdej nowo-
czesnej organizacji.

Dodatkowo w catej Polsce dostepne sq
studia podyplomowe =z zakresu zarzg-
dzania zakupami oraz skierowane do mene-
dzerow zakupow, m.in. na Akademii Leona
Kozminskiego, Uniwersytecie Ekonomicznym
w Katowicach, Uniwersytecie Jagiellonskim
w Krakowie oraz w Wyzszej Szkole Biznesu

we Wroctawiu.

Na czele listy przedstawiajgcej réoznorodne
zrédta, z ktéorych pracownicy zdobywajqg
wiedze na temat zakupow, jest praktyczne
doswiadczenie, podkreslajgce wartosé uczenia
sie przez dziatanie (73%). Kursy i szkolenia
organizowane przez pracodawcow zajmujq
drugie miejsce, wskazane przez 58% respon-
dentow, co $wiadczy o znaczeniu wewnetrz-

nych programow rozwoju.

Zewnetrzne szkolenia sq trzecie w kolejnosci,
preferuje je 39% uczestnikdow badania, co
wskazuje na otwarto$é na szerszq perspek-

tywe i zewnetrzne zrédta wiedzy.

iy
~
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Tymczasem zakupowe studia podyplomowe
oraz specjalizacje zakupowe na studiach
pierwszego lub drugiego stopnia zdobyty
odpowiednio 13% i 11% zainteresowania, poka-
zujgc, ze formalna edukacja w tej dziedzinie
przycigga mniejszqg, ale wcigz znaczgcg grupe
zwolennikéw.

WYKRES 1.

Na koncu listy zaledwie 4% respondentow
wskazato na zewnetrzng certyfikacje jako
zrodto swojej wiedzy, co moze sugerowag, ze
taka forma kwalifikacji jest mniej znana lub
postrzegana jako mniej istotna. Wskazywane
certyfikaty zewnetrzne to: CIPS, MCIPS, ASCM,
CCM, CPP CMP, MBA oraz SIG.

Gdzie zdobywates/as wiedze o zakupach?

Zakupowe studia podyplomowe - 13%

Specjalizacja zakupowa na studiach - 1%
pierwszego lub drugiego stopnia °

Certyfikacja zewnetrzna . 4%

0% 10% 20%

Najwiecej, bo az 78%, respondentéw podaje,
ze ich obowigzkiem jest poszukiwanie alter-
natywnych dostawcéw, co wskazuje na wazng
role w zapewnianiu elastycznosci i bezpie-
czenstwa tancucha dostaw.

Blisko tego zadania, z wynikiem 77%, jest przy-
gotowywanie zapytan oraz analiza ofert, co
podkresla znaczenie starannej selekcji i oceny
potencjalnych partneréw biznesowych.
Koordynacja wspotpracy z dostawcami i/lub
klientami zajmuje réwniez wysokie miejsce
z wynikiem 74%, co wskazuje na potrzebe
utrzymania ptynnej komunikacji i dobrych
relacji biznesowych.

30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Negocjacje umoéw ramowych lub finalnych
warunkéw wspotpracy, odpowiedzialnosc
wskazana przez 70% badanych, oraz ocena
dostawcow (68%) podkreslajg waznosc budo-
wania stabilnych i korzystnych umow, jak
réwniez monitorowanie i ocenianie wydajnosci
dostawcow.

WYKRES 2.

Za co jestes odpowiedzialny/a w swoim miejscu pracy?

Poszukiwanie alternatywnych dostawcow

Przygotowywanie zapytan, analiza ofert

Koordynacja wspotpracy z dostawcami i/lub klientami

Negocjacje umdéw ramowych lub finalnych warunkéw
wspotpracy

Ocena dostawcow

Dbanie o terminowos¢ (czas realizacji zlecenia)

Kontrola i minimalizacja wydatkéw poprzez wdrazanie rozwigzan
majqgcych na celu optymalizacje finansowq i operacyjng

Samodzielne planowanie i prowadzenie
wybranych kategorii zakupowych

Opracowanie rekomendacji dotyczgcych wyboru dostawcy

Przyjmowanie, koordynacja zlecen
od klientéw wewnetrznych/zewnetrznych

Projektowanie proceséw zakupowych

Dbanie o jako$¢ dostaw

Prognozowanie oraz tworzenie harmonogramow
dostaw i zakupéw

Rozwoj dostawcdw

Inne

Wsréd innych wymienionych zadan zostaty
wskazane:

e zwiekszanie $wiadomosci zakupowej
W organizacji,

e tworzenie i wspottworzenie procedur
wewnetrznych,

e analiza zapotrzebowania,

e analiza ryzyka wspodtpracy,

e planowanie i realizacja akgcji promocyjnych
od strony produktowej,

e pozyskiwanie dokumentacji jakosciowej
i certyfikatow,

e raportowanie,

I 75
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I 1
I 0%
N 550
I 157
I 477
I 47%
N 457%
N 43%

o

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

e Responsible Sourcing, ESG, ocena
dostawcow pod kgtem regulacji srodowi-
skowych i praw cztowieka,

o tworzenie polityki zakupowej firmy,

e wspotpraca z agencjami celnymi w przy-

padku dostaw na zakupy poza UE, koope-
rantami zewnetrznymi w zakresie ustug,
spedycjami, dziatem technologii i jakosci
oraz klientem,

e zarzgdzanie zespotem, dziatem, funkcjg

zakupowdq, magazynem, ryzykiem, zapa-
sami, partnerami wewnetrznymi,

e zgtaszanie reklamaciji.

-
©

Czesc 1. Role zawodowe w obszarze zakupdw
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hell w
¢ przykiadem tego,
ak inwestycje w szkolenia
I rozwoéj pomagajqg
budowac¢ przewage
konkurencyjng.

KOMENTARZ EKSPERTA

Success story:

Shell Business Operations
— od matego zespotu
do lidera w zakupach

SUPPLY CHAIN COMMERCIAL MANAGER, SHELL

Dzial zakupéw w Shell Business Operations w Krakowie zatrudnia
ponad 600 pracownikéw z 26 krajow. Wszystko zaczeto sie 18 lat temu
z zespotami zajmujgcymi sie transakcjami zakupowymi, poprzez
pierwszy szescioosobowy zespét typu sourcing, do prawdziwie
globalnej organizacji rozwijajqgcej i przyciggajqgcej talenty.

Droga do tego wiodta poprzez zdefiniowanie
modelu kompetencji zakupowych, zintegrowane
z systematycznym wdrazaniem i usprawnianiem
programoéw szkoleniowych dla szybko powiek-
szajgcego sie zespotu. W budowaniu silnego
globalnego zespotu pomogta takze standaryzacja
procesow i systemow oraz wspieranie wspotpracy

pomiedzy zespotami zakupowymi.

Globalny system rozwijania pracownikéw oparty
jest o Indywidualny Plan Rozwoju bazujgcy na
kluczowych kompetencjach zakupowych oraz
liderskich. Model szkoleniowy, ktorym podgza
Shell, zaktada, ze 70% wiedzy pracownik zdobywa
poprzez dziatanie, 20% poprzez interakcje
spoteczne, a 10% poprzez oficjalne szkolenia.

W ramach wspierania zdobywania wiedzy przez
dziatanie doktadamy wszelkich staran, by rozwijaé
indywidualny potencjat pracownikéw, powierzajgc
im odpowiednie projekty oraz stawiajqgc ich przed
ciekawymi wyzwaniami. Wszystkie dziatania
podlegajg regularnemu procesowi udzielania
informacji zwrotnej dotyczqgcej biezqcej pracy, co
pomaga w rozwoju zawodowym.

Interakcje spoteczne rozwijamy poprzez networki
pozwalajgce poszerzy¢ wiedze, a takze rozwijajgc

tzw. kompetencje przysztosci, np. digital.

Oferujemy rowniez platformy do dzielenia sie
wiedzqg oraz dedykowany coaching i mentoring.

Formalne szkolenia w duzej czesci sq organizo-
wane i dostarczane wewnetrznie. Ponadto Shell
oferuje dostep do wielu platform typu e-learning
oraz miedzynarodowych certyfikacji typu CIPS.

Ogromng zastuge w tym procesie odgrywajqg
liderzy naszych zespotéw, ktérzy z pasjg wspie-
rajg pracownikéw w pracy nad kluczowymi

kompetencjami.

Rozwdj dziatu zakupéw w Shell w Krakowie moze
by¢ przyktadem tego, jak inwestycje w szko-
lenia i rozwdj pomagajg budowaé przewage

konkurencyjna.
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Badanie Antal oraz Sodexo Polska

Trzy najbardziej kluczowe kompetencje
wymagane na stanowisku zakupowym to
negocjacje, zarzqdzanie relacjami i dziatanie

pod presjq.

Negocjacje, wskazane przez 59% respon-
dentdw, sg najwazniejszg umiejetnosciqg, co
sugeruje, ze osoba na tym stanowisku musi
by¢ zdolna do efektywnego negocjowania
warunkow czy rozwigzan, ktére sq korzystne
dla wszystkich stron.

Zarzgdzanie relacjami, ktére zdobyto 46%

gtosoéw, jest rowniez kluczowe.

WYKRES 3.

Podkresla to znaczenie umiejetnosci budo-
wania i utrzymywania dobrych relacji
wewnqtrz i na zewnqtrz organizacji, co jest
istotne dla efektywnej wspdtpracy i networ-
kingu. Dziatanie pod presjg, z wynikiem
39%, wskazuje na potrzebe umiejetnosci
radzenia sobie w sytuacjach stresowych, gdzie
szybkie i skuteczne podejmowanie decyzji
jest kluczowe. Te kompetencje razem rysujq
obraz stanowiska, ktére wymaga zaréwno
interpersonalnych umiejetnosci negocjacji
i zarzgdzania, jak i zdolnosci do efektywnego
dziatania w dynamicznych, wymagajgcych
okolicznosciach.

Jakie 3 kompetencje sq najbardziej kluczowe na Twoim stanowisku?

Negocjacje

Zarzqdzanie relacjami

Dziatanie pod presjq

Znajomos$¢ procedur
i procesow wewnatrz firmy

Praca w jezyku obcym, jakim?

Elastycznosc

Zarzqdzanie projektem

Zarzgdzanie zespotem

Zarzqdzanie zmiang,

Opiniowanie lub
przygotowanie umow

Umiejetnos¢ interpretowania
dokumentacji przetargowej

Inne

30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

THE VALUE OF
SPECIALIZED TALENTS

3£ antal

NASI SPECJALISCI,
TWO) SUKCES!

Poznaqj
Outsourcin
w Antal

Outsourcing w Antal to ponad 500 kontraktorow
w branzach IT, Sales & Marketing, HR, SSC/BPO
oraz Engineering, Logistics & Operations.

Nasze wieloletnie doswiadczenie we wspdtpracy z firmami stanowigcych przekréj wielu
branz pokazuje, ze sukces projektu to efekt wspodtpracy ludzi z pasjg wspieranych przez
pouktadane procesy, proste procedury i szczegdtowe planowanie. Nasz dziat Contractor
Care tworzy indywidualnie dopasowane mieszanki ztozone z tych sktadnikow dla
kazdego z naszych Klientéw.

www.en.antal.pl/outsourcing-en

OUTSOURCING W ANTAL
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mlejgfnosm nég’b‘q’acyjne
| analityczne sq krytyczne
w obszarze kompetencji
zakupowych. Kluczowe
sg tez umiejetnosci
komunikacyjne oraz
odpornos¢ na stres.

KOMENTARZ EKSPERTA

Nowe kompetencje
w zakupach: Klucz do
sukcesu w erze cyfryzacji

BUSINESS DEVELOPMENT MANAGER, IT SERVICES ANTAL

W zwigzku z ustawicznym dynamicznym rozwojem technologii
i cyfryzacjq dziatéw zakupéw oraz profesjonalizacjq kategorii zaku-
powych, dostrzegalna jest zmiana w kluczowych kompetencjach

w zakresie dziatéw zakupdw.

Zakres ten rozni sie w zaleznosci od kategorii
zakupowej oraz organizacji dziatu zakupowego
w firmie.

Jedng z podstawowych
jest umiejetnosé przy-
stosowywania sie do
zmian i chec¢ ustawi-
cznego szkolenia sie,
zwtaszcza w obszarze
technologii.

Obecnie juz nie tylko umiejetnosci negocjacyjne
i analityczne sq krytyczne w obszarze kompetencji
zakupowych, nasi respondenci jako kluczowe
wskazali réwniez umiejetnosci komunikacyjne
(zarzgdzanie relacjami — zaréwno wewnatrz, jak
i na zewngtrz organizagcji), a takze odpornos¢ na
stres (umiejetnos$¢ dziatania pod presjqg czasu).

W obszarze zakupow kluczowe zadania wskazane
przez uczestnikdw naszego badania obejmujq
poszukiwanie alternatywnych dostawcow, przy-
gotowywanie zapytan ofertowych, analize ofert,
koordynacje wspotpracy z dostawcami i/lub klien-
tami i w koncu — negocjacje uméw ramowych lub

finalnych warunkéw wspotpracy.

Dlatego tez umiejetnos$¢ analitycznego i strate-
gicznego myslenia, profesjonalizm w dokonywaniu
selekcji, skrupulatnos$¢, uwaznos$¢ oraz wysokie
kompetencje komunikacyjne pozostajg kluczowe
dla skutecznego funkcjonowania w tym obszarze.

Ponadto warto zauwazyé¢, ze te kompetencje majq
istotne znaczenie réwniez na rynku pracy.

W procesach rekrutacyjnych coraz czesciej poszu-
kiwani sg kandydaci posiadajgcy elastyczne
kompetencje, zdolni do adaptacji do roznych
Srodowisk pracy, w tym takze w obszarze outso-
urcingu kapitatu ludzkiego, gdzie aspekt interper-
sonalny odgrywa kluczowq role.
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Badanie Antal oraz Sodexo Polska

1.3.

Wynagrodzenie i rozwoj

Osoby na stanowisku Buyer oraz
Indirect Buyer mogq spodzie-
waé sie miesiecznego wynagro-
dzenia brutto w przedziale od
8 000 do 12 000 PLN.

Natomiast dla stanowisk Senior Buyer
i Strategic Buyer =zakres wynagrodze-
nia ksztattuje sie odpowiednio miedzy
12 000 a 14 000 PLN oraz miedzy 12 000
a 18 000 PLN.

Osoby petnigce funkcje Purchasing Leader
moggq liczy¢ na wynagrodzenie w granicach
od 14 000 do 19 000 PLN, a dla Category/
Commodity Manager jest to zakres
od 17 000 do 20 000 PLN.

Z kolei na stanowiskach Purchasing/Sourcing
Manager oraz Purchasing Director/Head
of Sourcing wynagrodzenie jest znaczgco

TABELA 2.

Miesigczne wynagrodzenie brutto [PLN]*

wyzsze, mieszczgc sie odpowiednio miedzy
24 000 a 30 000 PLN oraz miedzy
30 000 a 42 000 PLN miesiecznie.

Ostateczne wynagrodzenie zalezy od
dos$wiadczenia, umiejetnosci oraz roli i zakresu

odpowiedzialnosci na danym stanowisku.

Osoby na kazdym z ponizszych stano-
wisk mogq liczy¢é na premie od wynikéw
indywidualnych wynoszgcg od 10 do 15%
wynagrodzenia.

Osoby na stanowiskach Purchasing/Sourcing
Manager oraz Purchasing Director/Head of
Sourcing czesto otrzymujqg benefit w postaci
samochodu stuzbowego, z kolei te na stanowi-
skach obejmujgcych zarzgdzanie zespotem lub
kategorig zakupowq, mogq liczy¢ na premie
w wysokosci nawet do 20% wynagrodzenia.

STANOWISKO WYNAGRODZENIE

Buyer

Indirect Buyer

Senior Buyer

Strategic Buyer

Purchasing Leader
Category/Commodity Manager
Purchasing/Sourcing Manager

Purchasing Director/Head of Sourcing

8 000 - 12 000
8 000 -12 000
12 000 - 14 000
12 000 - 18 000
14 000 - 19 000
17 000 - 20 000

24 000 - 30 000

30 000 - 42 000

4 Na podstawie danych Antal.

Najpopularniejszg formqg dodatkowego
wynagrodzenia jest premia zalezna od
wynikéw organizacji, ktérq otrzymuje 56%
pracownikow.

Sugeruje to, ze premie sq czesto powigzane
z 0gdélng wydajnosciq i sukcesem firmy, co
motywuje pracownikéw do dziatania na rzecz
wspolnych celéw. Drugqg najczestszg formag
sq premie zalezne od wynikdw indywidual-
nych, ktére wynoszq 47%. Premie doceniajgce
zaangazowanie pracownika otrzymuje 28%
respondentéw, co pokazuje, ze firmy doceniajq
takze inne aspekty pracy pracownikow, nie
tylko mierzalne wyniki, ale takze zaangazo-
wanie i wktad w kulture pracy.

WYKRES 4.

Odsetek pracownikéw otrzymujgcych premie
od wygenerowanych oszczednosci wynosi
20%, co wskazuje na to, ze w niektérych
rolach sg one uzaleznione od zdolnosci do
redukcji kosztéw lub zwiekszenia efektywnosci
operacyjnej.

W odpowiedzi ,Inne’, wybranej przez 14%
respondentdow, najczesciej wskazywany byt
brak premii, dodatki typu kafeterie, opieka
medyczna, karta sportowa, dodatkowy bonus
uznaniowy, akcje firmy, premie stazowe oraz
Swigteczne.

Jakie formy wynagrodzen dodatkowych i premii sq najczesciej oferowane

na Twoim stanowisku?

Od wynikéw organizacji _ 56%
Od wynikéw indywidualnych _ 47%
Doceniajgce zaangazowanie pracownika _ 28%
Od wygenerowanych oszczednosci _ 20%
Nie otrzymuje premii - 14%

Inne - 6%

0% 10%

W aspekcie czynnikéw wptywajgcych na
otrzymanie premii najwieksze znaczenie ma
osiggniecie celéw zakupowych, na co wska-
zato 58% respondentéw.

Kolejnym waznym wskaznikiem sq uzyskane
oszczednosci, ktore sqg kluczowe dla 45%
badanych. Realizacja projektéw zakupowych
zostata wymieniona przez 38% uczestnikdow
ankiety jako istotny element wptywajqgcy na
premieg.

20%

30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Zwiekszenie liczby dostawcdw oraz obnizenie
ich liczby sg znacznie mniegj istotne, odpo-
wiednio 6% i 5% respondentéw uwaza je za

wptywajgce na otrzymanie premii.

Z kolei kategorie ,Inne” wybrato 20% respon-
dentéw, badani wskazujg zaleznos¢ od
wynikow firmy, wynikéw zespotowych, oceny
rocznej, dyspozycyjnosci, realizacji innych KPI
oraz za staz pracy.

N
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WYKRES 5.

Od czego zalezy otrzymanie premii?

Osiagrigcia calow zokupowych - N 5.
Uzyskonych oszczednosci - I '
Realizacji projektéw zakupowych _ 38%

Zwigkszenia liczby dostawcow |} 6%

Obnizenia liczby dostawcow [l 6%

Nie otrzymuje premii  [Jl| 5%

e I 20%

0% 10% 20%

Najczesciej spotykanqg praktykq jest nali-
czanie premii raz w roku, co dotyczy 51%
respondentow.

Premie kwartalne sq drugim najpopularniej-
szym schematem, z odsetkiem 22% badanych,
a miesieczne premie sq przyznawane 20%
specjalistom i menedzerom z dziatu zakupow.

WYKRES 6.

30% 40% 50% 60% 70%  80% 90%  100%

Premie potroczne sqg stosunkowo rzadkie,
wynoszq jedynie 6%. Pozostate 13% respon-
dentow wskazato na inne niestandardowe
metody naliczania premii, ktére rézniq sie
w zaleznoséci od stanowiska czy firmy.

Jaka jest czestotliwosé naliczania premii na Twoim stanowisku?

Roczna [, 517

Potroczna | 6%

kwartalna | T 22

Miesieczna || GGG  20%
inna [ 13%

0% 10% 20% 30% 40%

Najwazniejszym czynnikiem decydujgcym
o awansach i podwyzkach w organizacjach
jest osigganie wyznaczonych celéw, na co
wskazuje 62% respondentow.

Znaczna cze$¢ badanych, czyli 44%, uwaza,
ze kluczowe jest takze wychodzenie z inicjaty-
wami lub prowadzenie projektow. Umiejetnos¢
rozwigzywania problemoéw to kolejny istotny
aspekt, ktéry zdaniem 40% ankietowanych
wptywa na decyzje o awansie.

50% 60% 70% 80% 90% 100%

Staz pracy lub doswiadczenie sq réwniez
brane pod uwage, o czym $wiadczy 37%
odpowiedzi.

Mniej istotne, lecz nadal wazne, sq czynniki,
takie jak podnoszenie kwalifikacji, ktore 20%
respondentow uznaje za determinujgce.

Sumienna praca z kontraktami ma wptyw na
awans wedtug 13% badanych.

WYKRES 7.

Co w Twojej organizacji w najwiekszym stopniu determinuje awans/

podwyzke?

Osiagerie celov | '

Wychodzenie z inicjatywami/projektami _ 449,

Umiejetnos¢ rozwigzywania problemdw _ 40%

Staz pracy/doswiadczenie _ 37%

Podnoszenie kwalifikagji _ 20%

Sumienna praca z kontraktami - 13%

Inne - 12%

0%  10%

Wiekszosé, czyli 72% ankietowanych, pozy-
tywnie ocenia swoje mozliwosci rozwoju zawo-
dowego, z czego 26% ocenia je jako bardzo
dobre, a 46% jako raczej dobre.

Neutralne stanowisko, okreslone jako "ani
dobrze, ani zle’, zajmuje 18% respondentow,
co sugeruje pewien stopieh niepewnosci co
do ich przysztych mozliwosci zawodowych
w zakupach.

WYKRES 8.

30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Tylko 1/10 badanych wyrazita negatywne
opinie na ten temat, co pokazuje, ze wigkszos¢
pracownikéw czuje sie komfortowo z obecnymi
i przysztymi mozliwosciami rozwoju w dzie-

dzinie zakupodw.

Jak oceniasz swoje mozliwosci rozwoju zawodowego w obszarze zakupéw?

sordzo dobrz N 26

Roczej dobrze | /5.

Ani dobrze, ani zle _ 18%
Raczej zle - 7%
Bardzo zle . 3%

0% 10% 20% 30%

40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

N
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bardzo wysoki
ktérego pracodawey nie

sq w stanie zaak: __e_.pi‘"owac':; "

natomiast kandydaci
oczekujq dalszego wzrostu
wynagrodzen, pracy
zdalnej lub hybrydowej

i jasno okreslonych celow.

KOMENTARZ EKSPERTA

Nowa era zakupow: Jak globalne
wydarzenia wptywajq na strategie

firm i wynagrodzenia

BUSINESS UNIT DIRECTOR, ANTAL ENGINEERING & OPERATIONS, ANTAL

Sytuacja postpandemiczna, niestabilna sytuacja geopolityczna, zmiana
tancucha dostaw wywotana agresjq Rosji na Ukraine, dyrektywy Unii
Europejskiej, wzrost ptacy minimalnej — to nie jedyne, lecz istotne czyn-
niki wptywajgce na tendencje wynagrodzen i obecne wyzwania biznesowe

zakupowcow.

Dzialy zakupéw przechodzqg olbrzymie przeobra-
zenie spowodowane potrzebami biznesowymi. Jeszcze
niedawno najwiekszym wyzwaniem byto zamowienie
odpowiednich komponentéw lub wyspecjalizowanych
ustug potrzebnych do funkcjonowania organizacji.
Dzi$ wolumeny produkcyjne czy zamowienie i ich fore-
casty nie sq tak dynamiczne, marze rosnaq, lecz koszty

przechodzq rowniez na dostawcow.

Ma to olbrzymie przetozenie na role zakupow
w firmach, aby nie tylko wykorzysta¢ odpowiednie zdol-
nosci i kompetencje negocjacyjne z dostawcami, ale
réwniez zainicjowac i wprowadzi¢ projekty oszczedno-

Sciowe wewnatrz firmy jak u strategicznych dostawcow.

Wiele organizacji postanowito lub wywarto na swoich
gtéwnych partnerach przeniesie magazynéw lub
zaktadow produkeyjnych z Azji do Europy, co oczywiscie
dywersyfikuje zrodta, lecz wptywa na wzrost kosztow.
Jednoczes$nie i europejskie projekty sq przenoszone do
bardziej efektywnych regionéw lub panstw Afryki.

Rewidowanie strategii zakupowych, poszukiwanie
oszczednosci, alokacje kompetencji powodujqg, iz
pracodawcy majqg zdecydowanie wyzsze wymagania
co do kandydatéw niz 12 miesiecy temu. Pozyskanie
odpowiedniego specjalisty czy eksperta stanowi czesto
wyzwanie. Wynagrodzenia osiggnety bardzo wysoki
poziom, ktérego pracodawcy nie sq w stanie zaakcep-
towaé¢, natomiast kandydaci oczekujq dalszego wzrostu
wynagrodzen, pracy zdalnej lub hybrydowej i jasno

okreslonych celéw.

Pracodawcy w wiekszosci chcg budowaé kompetencje
i zaangazowanie poprzez prace w biurach. Smiato
mozemy stwierdzi¢, iz wystepujgca polaryzacja ocze-
kiwan dziatow zakupdéw sprowadza sie do wiedzy
z danego obszaru, jak i kompetencji interpersonalnych.
Pracy. Umiejetnos¢ osiggania wyznaczonych celdw,
wychodzenie z inicjatywami, inicjowanie projektow
zakupowych, generowanie oszczednosci, rozwigzy-
wanie problemoéw - to na chwile obecng kluczowe
kompetencje, ktorymi kierujg sie pracodawcy przy

wyborze pracownika do dziatu zakupow.

Duza liczba ofert pracy, jok i zapytan skierowana
do pracownikow dziatéw zakupow powoduje, iz
z perspektywy mozemy $miano stwierdzi¢ o rynku
pracy kandydata. Sprecyzowane oczekiwania co
do wiedzy i kompetencji pracodawcy powodujqg, ze
procesy rekrutacyjne trwajg zdecydowanie dtuzej nich
w analogicznym czasie rok temu. Istnieje pewna grupa
pracownikow/kandydatéw, ktérzy pomimo wysokich
zarobkéw i pracy w miedzynarodowych projektach
nie czujg wptywu na realne dziatania organizacji i sq
w stanie zaakceptowac wynagrodzenie na podobnym
poziomie réwniez zamieniajgc prace zdalng na model
hybrydowy. Kluczowq role odgrywa w tym przypadku
zaréwno dystans lub czas dojazdu do miejsca pracy, jak
i bezposredni przetozony. W ostatnim czasie widzimy
zwiekszenie budzetéw na stanowiska kierownicze, ktore
w pewnym momencie zrownaty sie poziomem wyna-

grodzen z ekspertami.
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Zarzgdzanie

finansami « .
I dostawcami
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Badanie Antal oraz Sodexo Polska

Zarzqgdzanie zakupami odgrywa
istotng role w kazdej organizacji.
Polega na zdobywaniu, kupowaniu
i zarzqdzaniu produktami oraz ustu-
gami, ktére sq niezbedne dla dzia-
talnosci firmy.

Skuteczne zarzgdzanie zakupami gwarantuje,
ze firma otrzymuje wtasciwe produkty i ustugi
w odpowiednim momencie oraz po korzyst-
nych cenach.

Dobre praktyki

w zarzqdzaniu
zakupami pozwalajq
firmie osiggng¢
wiekszqg efektywnos¢
i kontrole nad
procesami
zakupowymi,
przynoszqgc korzysci
operacyjne.

Wsrod rekomendowanych praktyk przetargo-
wych wedtug IAA, PSML oraz SAR sg m.in.>:

o okreslenie celéw przetargu - 3 typy
potrzeb wobec procesu przetargowego
i pozyskiwania informacji o rynku: RFI
(zapytanie o informacje), RFQ (zapytanie
o ceng), RFP (zapytanie o propozycje).

e nie wigcej niz 5 — zaproszenie nie wiecej
niz 5 firm do RFP (zapytanie o propo-
zycje) i nie wiecej niz 3 do RFQ (zapy-
tanie o cene). W RFP nierealistyczne jest

5 https:/www.skutecznyprzetarg.pl/przetargowe-bingo/

oczekiwanie, ze mozna rzetelnie oceni¢ 100
slajdow prezentacji od 5 Agencji. W RFQ
oferty cenowe od min. 3 Agencji gwaran-
tujg wystarczajgcg konkurencyjnosc.

profesjonalny i przemyslany brief — precy-
zyjnie okreslone cele i dobrze zidentyfiko-
wane wyzwania, grupa docelowa, zadanie

i zakres oczekiwanych rozwigzan.

jawny budzet — dobdr zakresu i $rodkow
zalezy bezposrednio od budzety,
dlatego warto go podawac¢ w przetargu.
Szczegodlnie dotyczy to RFP (zapytania

0 propozycje).

obiektywne i jawne kryteria, wagi ocen
- pozwalajg opracowaé oferte lepigj
dopasowang do rzeczywistych celow.
Zgadywanie celdw w niejasnych kryteriach
W niczym nie poprawia efektywnosci pracy.
Klarowny i jakosciowy feedback na zakon-
czenie procesu. Rzetelna i dostatecznie
pogtebiona ocena propozycji Agencji.
To takze rekompensata dla inwestycji
firmy i ochrona interesu biznesu poprzez
staranne, rzetelne, uczciwe i obiektywne
przetargi.

2.1.

Zarzgdzanie budzetem i dostawcami

Znaczgca czesé respondentéw
dysponuje bardzo duzymi srodka-
mi finansowymi. Niemal 1/3 bada-
nych stanowiq osoby zarzqdza-
jace budzetami przekraczajgcymi
50 milionéw ztotych.

1% respondentéw zarzqdza budzetem
do 1 miliona ztotych i taki sam odsetek oséb
odpowiada za budzety w przedziale od 1 do
3 miliondéw ztotych.

WYKRES 9.

Niewiele mniej, bo 10% badanych, zarzgdza
kwotami od 3 do 5 miliondéw ztotych.

Podobna liczba osdb, 11%, odpowiedzialna jest
za sumy od 5 do 10 milionow ztotych.

W przedziale od 10 do 20 milionéw ztotych
znajduje sie 12% respondentow, a od 20 do
50 milionow ztotych — 14%.

Jaki jest sredni roczny budzet zakupowy, za ktéry jestes odpowiedzialny/a?

Do 1 miliona ztotych | 1%

Od 1do 3 milionéw ztotych || 1%

Od 3 do 5 milionéw ztotych - 10%

Od 5 do 10 milionow ztotych || 1%
Od 10 do 20 milionéw ztotych - 12%

Od 20 do 50 milionéw ztotych _ 14%

Powyzej 50 milionéw ztotych _ 32%

0% 10% 20% 30%

Najwazniejszymi aspektami przy wyborze
dostawcéw okazaty sie jakosé produktéow/
ustug, zdolnos¢ dostawcy do spetnienia
wymagan (w tym ilos¢ i terminy) oraz cena,
kazdy z tych czynnikéw zostatl okreslony
jako wazny bgdz bardzo wazny przez ponad
80% badanych.

40%  50% 60% 70% 80% 90%  100%

Nieco mniej wazna jest wiarygodnosé
dostawcy, w tym aspekty finansowe i zgod-
nos$¢ z przepisami (67% odpowiedzi wazne
lub bardzo wazne), podobnie jak komplekso-
wosc¢ oferty i etyczne postepowanie dostawcy,
ktore sq istotne dla odpowiednio 60% i 57%
respondentdw.

w
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Pozostate czynniki, takie jak warunki ptatnosci,
jakosc obstugi klienta, posiadane certyfikaty,
obecnosé¢ dostawcy na biatej liscie podatnikdw
VAT, innowacyjnos$¢ rozwiqzan dostawcy,
preferencje klienta wewnetrznego, sq wazne
dla nieco ponad potowy badanych.

WYKRES 10.

Z kolei najmniej wazne sq lokalizacja dostawcy,
referencje, zrbwnowazony rozwéj uwzgled-
niajgcy systemy ESG czy raportfowanie
niefinansowe, ktére sq istotne jedynie dla

ok. 1/3 badanych.

W jakim stopniu ponizsze czynniki wptywajq na wybér dostawcow?

Jakos¢ produktow/ustug

Zdolnos¢ dostawcy do spetnienia wymagan
(m.in. ilo$¢, terminy)

Cena

Wiarygodnos¢ (np. finanse, compliance)

Kompleksowos¢ oferty

Etyczne postepowanie dostawcy

Warunki ptatnosci

Posiadane certyfikaty

Jakos¢ obstugi klienta

Obecnos¢ dostawcy na biatej liscie podatnikdw VAT

Preferencje klienta wewnetrznego

Innowacyjnos¢ rozwigzan dostawcy

Lokalizacja lub sie¢ logistyczna dostawcy
(np. firma miedzynarodowa z kilkoma lokalizacjami)

Referencje dostawcy

Zrownowazony rozwoj
(np. system ESG, raportowanie niefinansowe)

I, oo
K
I, o

I 5o
I 5o
B
I 53
I 297

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Najwazniejszym kryterium w ramach ocze-
kiwan wzgledem dostawcéw okazuje sie
terminowosé i niezawodnosé, ktérg wskazato
az 84% respondentow.

Kolejnym kluczowym aspektem jest rozumienie
potrzeb biznesu, podkreslone przez 68% bada-
nych. To wskazuje, ze dostawcy muszqg nie tylko
dostarcza¢ produkty lub ustugi na czas, ale
takze dobrze rozumie¢ specyfike i wymagania
firm, z ktérymi wspotpracujg.

Ponadto 57% ankietowanych uwaza, ze
biezqce wsparcie jest istotne, a 56% podkresla
znaczenie proaktywnego podejscia do relacji,
co sugeruje oczekiwanie na dynamiczng
i angazujgcq wspotprace.

WYKRES 11.

Innowacyjnos¢, choé nieco mniej istotna, jest
nadal wazna dla 23% respondentow, wska-
zujgc na potrzebe ciggtego doskonalenia
i adaptacji do zmieniajgcego sie rynku.

Mniejsze znaczenie, ale wcigz brane pod
uwage, ma edukowanie na temat reprezento-
wanej branzy (13%), ciggte rozszerzanie oferty
(9%) oraz wspodtpraca marketingowa (4%).

Wyniki te pokazujg, ze cho¢ dominujqg kwestie
zwigzane z niezawodnosciq i zrozumieniem
biznesu, kompleksowe podejscie do wspot-
pracy rowniez odgrywa wazng role w defi-
niowaniu idealnego ,partnera biznesowego”.

Jakie dodatkowe kryteria powinien wedtug Ciebie spetniaé dostawca,
abys mégt nazwaé go ,partnerem biznesowym”?

Edukowanie na temat
o,
reprezentowanej branzy - 13%

Ciagte rozszerzanie oferty - 9%
Wspotpraca marketingowa . 4%

Inne I 2%

0% 10% 20%

23%

30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

w
~N

Czesc¢ 2. Zarzgdzanie finansami i dostawcami



w
(-]

o
v
©
o
a
o
X
9]
o
o)
n
N
o]
I
o
©
S
c
<
.2
c
9]
RS
o]
sl

w podejmo

ktore wspierajg celé

zwigzane z'

ddgrywa klu¢zowq role

iu dzic

"

KOMENTARZ EKSPERTA

ESG w tancuchu dostaw:
rola dziatu zakupow
W Zrownowdazonym rozwoju

COO, SODEXO POLSKA

W ciggu ostatniej dekady doswiadczyliSmy zasadniczych zmian zacho-
dzgcych w niespotykanym dotqd tempie. Zmienia sie uktad sit na geopo-
litycznej mapie swiata, zmienia sie sposéb dziatania biznesu i rynku pracy
w zwiqzku z rozwojem technologii, zmienia sig klimat i Srodowisko.

Szczegodlnie to ostatnie stanowi obszar, ktérego
znaczenie i wptyw na przysztos$é biznesu jest wcigz
nieproporcjonalna do podejmowanych dziatan.
Skutkiem dotychczasowej beztroski w tej sferze
jest fakt, ze obecnie przedsiebiorstwa stojg przed
ogromnymi wyzwaniami zwigzanymi ze zrow-
nowazonym rozwojem. Dziat zakupéw odgrywa
kluczowq role w podejmowaniu dziatan, ktére

wspierajqg cele zwigzane z ESG.

Po pierwsze, moze ksztattowac strategie zaopa-
trzeniowe, preferujgc dostawcow, ktérzy prze-
strzegajg zasad zréwnowazonego rozwoju,
minimalizujg emisje CO, i dbajg o prawa
pracownikéw. Wybor takich partneréw handlo-
wych przyczynia sie do poprawy wizerunku firmy
i budowania zaufania klientéw oraz inwestoréw.
Swiadczy tez o faktycznym braniu odpowiedzial-
nosci za caty tancuch dostaw i wywieranie pozy-

tywnego wptywu na rynek dostawcow.

Po drugie, dziat zakupéw moze aktywnie anga-
zowac¢ dostawcow w realizacje celow ESG
poprzez biezgce monitorowanie ich dziatan,
wymagajgc od nich cyklicznego raportowania
na temat ich wptywu na srodowisko, spoteczen-
stwo i tad korporacyjny. Tym sposobem wysyta
dostawcom jasny sygnat, ze deklaracje lub
dorazne jednorazowe dziatania nie wystarczg,

konieczny jest plan dziatan dtugofalowych na

rzecz zrbwnowazonego rozwoju.

Wreszcie dziat zakupéw moze ukierunkowywaé
zarowno dostawcow, jak i swojg organizacje,
nadajgc tempo zielonej rewolucji. W przypadku
dostawcéw moze wprost definiowac priory-
tety i oczekiwania w zakresie zrbwnowazonego
rozwoju pozyskiwanych produktéw lub ustug.
We wtasnej organizacji zas dziat zakupéw moze
inspirowa¢ i by¢ motorem zréwnowazonego
rozwoju, przedstawiajgc najciekawsze i najbar-
dziej zaawansowane rozwigzania dostepne na
rynku oraz uwzgledniajgc w swoich katalogach
preferowanych dostawcow tych, ktérzy najlepiej

wywigqzujqg sie ze zobowigzan w tym zakresie.

W dobie rosngcej swiadomosci spotecznej i pres;ji
na zrownowazony rozwoj dziat zakupdw staje sie
kluczowym graczem w osigganiu celéw zwigza-
nych z ESG i tworzeniu wartosci dla firmy i jej inte-
resariuszy. Jego $wiadome i przemyslane dziatania
oraz dokonywane wybory majqg realny wptyw nie
tylko na funkcjonowanie wtasnej organizagji, ale
przede wszystkim ksztattujg swiadomosé catego
srodowiska i otoczenia biznesowego, posrednio
wptywajgc na sposob funkcjonowania wszystkich

jego uczestnikow.
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Badanie Antal oraz Sodexo Polska

2.2,

Proces zakupowy i dobre praktyki

zakupowe

Efektywne zarzgdzanie zakupami
odgrywa kluczowgqg role w kazdej
firmie. Sprawnie prowadzony pro-
ces zakupowy moze generowaé
znaczne oszczednosci i zapewniaé
przewage konkurencyjng.

Analiza wynikow dotyczgcych czestotliwosci
audytowania dostawcoéw pokazuje, ze wiek-
szos$¢ firm, czyli 51%, przeprowadza audyty
raz na rok lub rzadziej. To sugeruje, ze wiele
organizacji polega na rocznych przeglgdach
jako gtownym mechanizmie monitorowania
i oceny swoich dostawcow. Znaczqgca liczba
respondentow (16%) wskazuje, ze ich dostawcy
w ogole nie sq audytowani, co moze wska-
zywadé na mniejszq rygorystycznos$¢ w zarzqg-
dzaniu relacjami z dostawcami lub na wysoki
poziom zaufania do nich.

WYKRES 12.

Pozostate odpowiedzi wskazujg na mniegj
czeste, ale regularne audyty: 10% firm audy-
tuje swoich dostawcdw co pot roku, a 8% robi
to co kwartat.

Najrzadszym podejsciem jest audytowanie
dostawcow raz na miesigc lub czesciej, co jest
praktykowane jedynie przez 3% respondentéw.

Ponadto 13% firm przeprowadza audyty
jednorazowo przed rozpoczeciem wspot-
pracy, co sugeruje, ze dla czesci organizagji
wstepna weryfikacja jest wystarczajgcym $rod-
kiem zapewnienia jakosci i bezpieczenstwa
wspotpracy.

Jak czesto audytowani (zdalnie lub on site) sg dostawcy?

Jednorazowo przed - 13%

rozpoczeciem wspdtpracy

Co roku lub rzadziej | 51

Co pot roku - 10%
Co kwartat - 8%

Raz na miesiqc lub czesciej . 3%

Nie sq audytowani _ 16%

0% 10% 20% 30%

40% 50% 60% 70% 80% 90%  100%

Najczesciej sledzonym parametrem jest termi-
nowos¢ dostaw, podkreslana przez 85% firm.
Réwniez 75% badanych zwraca uwage na
zgodnos$¢ dostaw z zaméwieniami, co poka-
zuje, ze doktadnosé w realizacji zaméwien
jest dla nich kluczowa.

Dodatkowo 63% respondentdw monitoruje
liczbe lub wartos¢ reklamacji, co $wiadczy
o wysokiej uwadze na jakos$¢ dostarcza-
nych produktéw lub ustug. Poziom kosztow
jest obserwowany przez 51% firm, a jakos¢
obstugi klienta jest wazna dla 44% badanych,
co podkresla zainteresowanie nie tylko bezpo-
srednimi aspektami produktowymi, ale rowniez
wsparciem po zakupie.

WYKRES 13.

Mniej czesto monitorowane wskazniki to
responsywnos¢ dostawcow, ktéra jest wazna
dla 26% respondentow, oraz specyficzne KPIs
z umowy, na ktére zwraca uwage 22% ankie-
towanych. Tylko 12% firm uznaje poziom inno-
wacyjnosci za wazny wskaznik, co sugeruje, ze
innowacje nie sq priorytetem dla wigkszosci
organizacji w kontekscie codziennych dostaw.

Ponadto tylko 3% badanych podato inne,
niespecyfikowane wskazniki, a 4% przyznato,
ze nie wie, jakimi kryteriami sgq monitorowani
ich dostawcy. Te wyniki pokazujg, ze wiekszos¢
firm koncentruje sie na terminowosci, zgod-
nosci oraz jakosci jako kluczowych wskazni-
kach w relacjach z dostawcami.

Jakimi wskaznikami monitorowani sq dostawcy?

Terminowosciq dostaw

Zgodnosciq dostaw
z zamowieniami

Responsywnosciq

Liczba/wartosciq reklamacji

Poziomem kosztéw

Poziomem innowacyjnosci

Jakosciq obstugi klienta

Specyficznymi KPls z umowy

12%

Inne . 4%

Nie wiem l 3%

0% 10% 20% 30%

26%

22%

85%

75%

63%

51%

44%

40%  50% 60% 70% 80% 90%  100%
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Wspétczesne firmy stosujq rézne
zaawansowane metody zarzqg-
dzania dostawami, co jest klu-
czowe dla utrzymania konkurencyj-
nosci na rynku.

Najczesciej stosowanqg  praktykg jest
ocena dostawcow, wykorzystywana przez
79% badanych. Daje to mozliwos¢ ciggtego

monitorowania i oceny wydajnosci dostawcow.

Umowy ramowe, popularne w przypadku 66%
badanych, wskazujqg na strategiczne podejscie
do dtugoterminowych relacji z dostawcami.

Audyty dostawcow, stosowane przez
59% respondentéw, sq kolejnym waznym
elementem zapewniajgcym zgodno$¢ z usta-
lonymi standardami.

Dodatkowo 55% badanych stosuje kluczowe
wskazniki wydajnosci, co pozwala na mierzenie
i optymalizacje efektywnosci wspdtpracy

z dostawcami.

Tworzenie partnerstw strategicznych oraz
analiza TCO - obie praktyki stosowane przez
35% respondentow - $wiadczg o zaanga-
zowaniu w gtebokg integracje i zrozumienie
finansowych aspektow dostaw.

Dalsze praktyki obejmujg kategoryzacje
ABC i XYZ (32%), warsztaty z dostawcami
(31%) oraz katalogi produktow (29%), ktére
utatwiajg zarzgdzanie zapasami i poprawiajg
komunikacje.

Mniej popularne metody, takie jak kate-
goryzacja wedtug macierzy Kraljica (15%)
i wykorzystanie szachownicy zakupowej
AT Kearney'a (6%), rowniez odgrywajqg role
w tworzeniu bardziej zaawansowanych stra-
tegii zakupowych.

79-.

badanych wykorzystuje ocene

dostawcéow

66-.

badanych wykorzystuje
umowy ramowe

59-.

badanych stosuje audyty
dostawcéw

55

badanych stosuje kluczowe
wskazniki wydajnosci

35-.

badanych stosuje tworzenie
partnerstw strategicznych
oraz analize TCO

32

badanych wykorzystuje
kategoryzacje ABC i XYZ

31

badanych wykorzystuje
warsztaty z dostawcami

WYKRES 14.

Jakie praktyki stosowane sq w Twojej firmie?

Ocena dostawcy

Umowy ramowe

Audyt dostawcy

Okreslanie kluczowych
wskaznikéw wydajnosci (KPI)

Tworzenie partnerstw
strategicznych

Analiza TCO
(Total Cost of Ownership)

Kategoryzacja ABC i XYZ

Warsztaty z dostawcami

Katalogi

Kategoryzacja wedtug
macierzy Kraljica

Wykorzystanie szachownicy
zakupowej AT Kearney'a
(The Purchasing Chessboard)

Nie wiem

Inne

35%

35%

32%

31%

29%

15%

6%

| 2

3%

0% 10% 20% 30% 40%

50%

55%

60%

66%

59%

70%

80%

79%

90% 100%
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oprzez zwiekszony

elektrycznej w produkcji
catkowity slad klimatyczny
IKEA zmniejszyt sie

o 5% w wartosciach
bezwzglednych w FY22

w poréwnaniu do FY21.

udziat odnawialnej energii\\

KOMENTARZ EKSPERCKI

Energetyczna rewolucja:
wspotpraca w dgzeniu do
100% odnawialnej energii

BUSINESS DEVELOPMENT MANAGER, INDIRECT PROCUREMENT, IKEA

Dla nas dostawcy i ustugodawcy to jedni z najwazniejszych part-
neréw w rozwoju. Razem rosniemy i rozwijamy nasze firmy, szukajgc

nowych sposobéw dziatania w sposéb spotecznie i Srodowiskowo

odpowiedzialny.

Dzielgc odpowiedzialno$¢, musimy zapewnié, ze
unikalny asortyment IKEA jest produkowany we
witasciwym czasie, ilosci, jakosci oraz po niskich
kosztach dla stale rosngcej bazy klientéw. Dzieki
naszym ambitnym planom wzrostu stale poszuku-
jemy nowych partnerdw, ktérzy podzielajg nasze
wartosci i ambicje i dgzg do wywierania korzyst-

nego wptywu na ludzi i planete.

Odpowiedzialnos¢
za caty fancuch
wartosci daje IKEA
unikalng mozliwos¢
wywierania
pozytywnego
wptywu na ludzi,
spoteczenstwo

i planete.

IWAY - nasz kodeks postepowania dla dostawcow,
zostat stworzony w celu zapewnienia lepszych
warunkow srodowiskowych, spotecznych i pracow-
niczych, a takze w celu umocnienia standardow
dobrostanu zwierzgt. IWAY jest obowigzkowy dla
wszystkich dostawcow i ustugodawcow IKEA.

Podejmujemy ambitne

kroki w kierunku

bardziej zréwnowazonej
przysztosci poprzez
wspotprace z partnerami,
wspotpracownikami i klientami.

Dla przyktadu — w 2021 roku uruchomilismy
program pilotazowy w Polsce, Chinach i Indiach,
w ktorym zdecydowali$my sie wspiera¢ naszych
partneréw biznesowych w zakresie zuzycia energii
elektrycznej z odnawialnych zrédet.

Zwiekszony udziat odnawialnej energii elektrycznej
w produkgji to jeden z kluczowych czynnikow przy-
czyniajgcych sie do tego, ze catkowity $lad klima-
tyczny IKEA zmniejszyt sie o 5% w wartosciach

bezwzglednych w FY22 w poréwnaniu do FY21.
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Dqgzenie do 100% energii
odnawialnej

Ze wzgledu na pozytywne rezultaty IKEA
zdecydowata o wigczeniu do programu dzie-
sieciu dodatkowych rynkéw: Czech, Niemiec,
Wioch, Litwy, Portugalii, Rumunii, Stowac;ji,
Szwecji, Turcji i Wietnamu.

tgczne zuzycie energii elektrycznej na produkcje
na tych rynkach odpowiada 0,27 miliona fon
CO,, czyli 13% $ladu klimatycznego z produkgji.
Wdrozenie rozpoczeto sie w roku kalendarzowym
2023.

Dqgzenie do 100%
energii odnawialnej
jest kluczowe dla
ograniczenia zmian
klimatu.

Wiemy, ze wielu naszych partneréw biznesowych
ma trudnosci z zakupem 100% energii odnawialnej
i ze tylko czes¢ moze by¢ wytworzona na miejscu
(on site).

Wspotpracujge, pokazalismy, ze mozliwe jest uczy-
nienie energii odnawialnej dostepnq i bardziej

przystepng cenowo.

Mamy nadzieje, ze to réwniez zainspiruje inne
firmy do wsparcia swoich dostawcow w ten sam
sposdb.

Zwiekszony udziat energii
elektrycznej z odnawialnych
zrodet

Poczqgtkowo skupilismy uwage na trzech
rynkach, gdzie slad klimatyczny ze zuzycia
energii elektrycznej byt najwiekszy — Chiny,
Indie i Polska.

Gtownie za sprawqg programu udziat odna-
wialnej energii elektrycznej zuzywanej w celach
produkcyjnych w Chinach wzrdst z 32% w FY21
do 64% w FY22. Oferty z korzystnymi cenami na
energie odnawialng w Indiach i Polsce zostaty
pomyslnie sfinalizowane i weszty w zycie w FY23.
W Polsce zabezpieczono umowy zakupu energii
(PPA) z wiatru i stonca, zapewniajgc tym samym
tanszq energie elektryczng w poréwnaniu do ceny

rynkowe;.

IKEA fgczy ze sobg
rézne inicjatywy, aby
pomoc partnerom
biznesowym osiggng¢
100% zuzycia energii
odnawialnej w swoich
operacjach.

Po pierwsze program, ktéry umozliwia zakup 100%
energii odnawialnej, gdzie IKEA zapewnia lokalne
rozwigzania, takie jak skonsolidowane umowy
ramowe oraz umowy zakupu energii, aby umoz-
liwi¢ partnerom zuzycie 100% energii odnawialnej.
Takie podejscie pomaga w pokryciu zapotrzebo-
wania na energie elektryczng, ktéra nie moze byé

wytworzona na miejscu.

W ramach drugiej inicjatywy wspomagamy part-
neréow biznesowych chcgcych zainwestowadé
we wiasng generacje poprzez umowy ramowe

z dostawcami, ktérzy oferujq takie rozwigzania.

Trzecia inicjatywa jest oferowanym przez IKEA
finansowaniem przeznaczonym dla naszych
partneréw biznesowych w wysokosci 100 M EUR.
Program zostat ogtoszony w grudniu 2019 roku
i jest kluczowym wktadem w osiggniecie zatozo-
nych celow, ktére sg zgodne z ambicjg ograni-
czenia globalnego wzrostu temperatury ponizej
1,5°C, oraz wspiera dtugoterminowe relacje
biznesowe.

e =
/ ///é%ﬁ ’@//:% c/ /!_égmpe-‘r'e'hcje_ menedzerow w.Twojej organizacji, zbuduj efektywny zespot,

cownik przychodzi
ibm

Pro

Przywédziwo to V\__Iyzwqr_\ie .num'er.1 dziatéw HR, w Pdiscé i na é\'lv.iec.:ie,' : g

kfo@/vx;,srjoh/ﬁ/(éo&qgo zamierzone cele. Skontaktuj sig z nami, by otrzymaé petng ofertg

/ usfué Antal HR Consulting.
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Siegniecie po nowoczesnhe
metody — uwzgledniajqgce
m.in. KPl i TCO - majq
szanse w diuzszej
perspektywie dostarczy¢
lepsze efekty i znaczgcg
optymalizacje.

KOMENTARZ EKSPERCKI

Optymalizacja

zakupow: od audytu
do efektywnosci

BUSINESS DEVELOPMENT DIRECTOR, SODEXO POLSKA

Efektywnos¢ proceséw zakupowych to temat szeroko omawiany
przez firmy. W czasach, gdy optymalizacja jest jednym z najczesciej
wymienianych priorytetow przez biznes, zakupy staty sie obszarem,
na ktéry zarzqdy firm patrzqg z duzg uwagq i nieukrywanq nadziejqg.

Stale rosngce
zapotrzebowanie

na ekspertyze i parcie
ku ,optymalizacji”

w zakupach sprawito,
ze Swietnie rozwija
sie rynek konsultingu
I posrednictwa

w zakresie wsparcia
ustug zakupow
wewnetrznych.

Popularnym trendem staje sie nawet czesciowy lub

catkowity outsourcing tych proceséw.

Jednak gdy sprébujemy odpowiedzie¢ na pytanie,
czym sq ,dobre” praktyki zakupowe, niezaleznie,
czy w odniesieniu do kategorii bezposrednich, czy
posrednich, warto spojrzeé¢ na dane, ktore najle-
piej pokazujqg stosowanie réznych praktyk zakupo-
wych na co dzien.

Patrzgc na wyniki niniejszego badania, nasu-
wajqg sie dwa kluczowe wnioski na temat fego, co
uwazamy za istotne, a co by¢ moze nam umyka.

Po pierwsze, audyt dostawcéw
to praktyka nr 1.

Niezaleznie od branzy, produktu czy specyfiki
zamoéwienia obowigzek audytu dostawcy pojawia
sie zawsze i wszedzie. Nierzadko jego zakres okre-
Slony jest tak szeroko, ze trudno uwierzyé, aby
faktycznie dato sie go rzetelnie przeprowadzi¢ bez
zatrudniania zewnetrznych firm audytorskich. Nie
bez powodu powgtpiewam w rzetelng realizacje

i przydatnosc tak szeroko zakrojonych audytow.
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Bo okazuje sig, ze w Swietle wynikow niniejszego
badania to, co audytujemy najczesciej, to raczej
uniwersalne kryteria, ktére niekoniecznie dajqg
peten obraz, czy kontrakt jest lub bedzie realizo-
wany w sposob najbardziej korzystny.

Patrzymy najczesciej na kryteria, takie jak termi-
nowos$¢ dostaw czy zgodnos¢ zamowienia,
a o wiele rzadziej myslimy o kryteriach, takich jak
Key Performance Indicators — zespdt kluczowych
parametrow - ktére definiowane sq najczesciej
z operacyjnej perspektywy. To wtasnie one o wiele
doktadniej pozwalajg uporzadkowaé i przewi-
dzie¢, a takze precyzyjnie zamkngé w formie
umowy lub zamowienia to, co frudne do prze-
widzenia w kontekscie wspotpracy z dostawcqg
w danej kategorii.

Co ciekawe, wsrod czesto stosowanych wskaz-
nikow do monitorowania dostawcoéw sq ,liczba
i poziom reklamacji” oraz ,poziom kosztéw’, a tymi
trudno efektywnie zarzqdzaé w szerszej perspek-
tywie czasu, jesli przy ocenie dostawcy pominiemy
KPIs i ograniczymy sie do terminowosci dostaw czy

zgodnosci dostaw ze specyfikacjg zamowienia.

Po drugie, mimo rozwoju dziedziny
zakupéw, wdrazanych innowacji

i proceséw, nadal najchetniej
siegamy po dobrze znane
narzedzia oraz rozwigzania,
niekoniecznie sprawdzajqce sie

w obecnych czasach.

Analizujgc wykres 14, ponownie mozna zauwazyé
dominacje proceséw ocen lub audytow
dostawcédw z wyraznym wsparciem zawierania

dtugoterminowych umow wspdtpracy ramowe;.

Blisko 55% ankietowanych deklaruje co prawda
prace przy pomocy wskaznikéw KPI, co wzbudza

pewng nadzieje.

Jednak dominacja dwéch pierwszych odpowiedzi
sugeruje, ze chociaz KPI znajdq sie w umowach, to
réznie moze by¢ z ich pozniejszqg faktyczng wery-
fikacjq i egzekucja.

Niepokojgcy jest tez niski poziom stosowania
analiz TCO, ktora szczegdlnie w branzy przemy-
stowej powinna by¢ jednym z gtéwnych kryteriow
podczas podejmowania decyzji zakupowych
z uwagi na mozliwy duzy wptyw na biznes.

Dodatkowo TCO zapewnia wyjgtkowy pomost
miedzy oczekiwaniami operacyjnymi a wyzwa-
niami zakupowymi. Daje niepowtarzalng mozli-
wos¢ zbudowania zrozumienia i wspotpracy
wewngtrzorganizacyjnej, gdzie potrzeby biznesu,
zarzgdu, sprzedazy, operacji i zakupdéw majg

szanse na znalezienie wspdlnego mianownika.

Dlatego mimo, ze znane i sprawdzone metody
monitorowania wydajnosci i wspdtpracy mogqg
wydawa¢ sie atrakeyjng i bezpieczng drogg, to
siegniecie po nowoczesne metody - uwzgled-
niajgce m.in. KPl'i TCO - majqg szanse w dtuzszej
perspektywie dostarczy¢ lepsze efekty i znaczgcq
optymalizacje. | chociaz przestawienie sie na nie
moze poczgtkowo wydawac sie trudne, to doce-
lowo takie rozwigzanie jest w stanie zaoferowac
znaczng oszczednos¢ czasu i zasobodw, korzystnie

wptywajgc na jakosé.

Dodatkowo znalezienie dostawcy, ktory zna,
rozumie i dziata w taki wtasnie sposob, daje
mozliwosc¢ przejscia do zarzgdzania konfraktem
w modelu ,output based’, gdzie rozmowe rozpo-
czynamy od okreslenia celéw i miejsca, w ktérym
chcemy sie znalez¢, a stare, dobrze znane ,specy-
fikacje” zostawiamy sobie na deser.
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Wedtug globalnego badania
Deloitte wsréd najwazniejszych
celéw firm w roku 2023 znalazty sie:

» zwiekszenie wydajnosci operacyjnej (74%),
e poprawa ESG/CSR (72%),
« transformacja cyfrowa (72%),

e poprawa marz poprzez redukcje kosztéw
(71%).

Z kolei wedtug McKinsey przyszty ekosystem
zakupodw ksztattujg cztery megatrendy®:

01.

Coraz bardziej
wielobiegunowy swiat,
ktéry podwaza wzajemne
powigzania globalnych
tancuchéw wartosci.

W zwigzku z tym liderzy ds. zakupow prze-
noszg uwage z poprawy kosztéw na odpor-
nosc i pomoc firmom, ktére dostosowujq sie
do zmiennych warunkéw rynkowych.

02.

Postepy w dziedzinie
sztucznej inteligencji i uczenia
maszynowego, ktére mogq
szybko wydoby¢ gtebokie
spostrzezenia z wczesniej
nieustrukturyzowanych
danych.

Zakupy mogq wnieé¢ kluczowy wktad poprzez
zwiekszenie przejrzystosci wydatkow i wyko-
rzystanie ruchow na rynkach dostaw.

03.

Zmiany demograficzne,

w tym kurczenie sie sity
roboczej i rosngce luki

w umiejetnosciach, ktére
nasilajg konkurencje o talenty
cyfrowe.

Zadaniem dziatéw zakupdw jest przyciggniecie
i pielegnowanie kandydatéw z umiejetnosciami
analitycznymi i kompetencjami w zakresie
danych potrzebnymi do uwolnienia wartosci ze
zwinnych sposobow pracy i cyfrowych modeli
operacyjnych.

04.

Przejscie na energie
niskoemisyjng, zmieniajqce
sie systemy zasoboéw i energii.

Dziat zakupow moze przejgé¢ wiodgcq role
w minimalizowaniu emisji w tancuchu wartosci,
zabezpieczaniu ekologicznych materiatow
o wysokim popycie i zarzgdzaniu naktadami
kapitatowymi wymaganymi do osiggniecia
zerowej wartosci netto.

6 https://www.mckinsey.com/capabilities/operations/our-insights/a-new-era-for-procurement-value-creation-across-the-

-supply-chain

Trwatg zmiang na rynku moze
by¢ multisourcing. Mimo powrotu
funkcjonowania tancuchéw dostaw
do stanu sprzed pandemii, firmy
zmienity czesé swoich praktyk.

W celu zwigkszenia bezpieczehstwa dostaw
przedsiebiorstwa doprowadzity do dywersyfi-
kacji dostawcow i zamiast jednego lub dwoch
zaufanych jest wiecej dostawcdw, na ktdérych
mozna polegaé w sytuacjach kryzysowych
(multisourcing zamiast podwdjnego lub poje-
dynczego zaopatrzenia).

Firmy dziatajgce w Polsce dobrze wykorzy-
staty kryzys i dokonaty wielu oddolnych zmian
w celu poprawy elastycznosci i efektywnosci,
zainwestowaty w umiejetnosci swoich pracow-
nikow oraz przyspieszyty procesy cyfryzacji
i automatyzacji.

Wyniki przedstawione na wykresie jasno wska-
zujq, ze firmy ktadq duzy nacisk na finansowq
strone zarzgdzania zakupami na najblizsze
trzy lata.

Giownym celem
wedtug 65%
badanych jest
generowanie
oszczednosci rok do
roku, co swiadczy

o ich dgzeniu do
ciggtej poprawy
efektywnosci
finansowe;.

Blisko z tym zwigzana jest optymalizacja finan-
sowa, ktoéra jest priorytetem dla 62% respon-
dentéw, co potwierdza znaczenie kontroli

kosztow w strategii zakupowe.

Dodatkowo okoto 1/3 badanych stawia na
projekty zakupowe majgce na celu podnie-
sienie jakosci ustug dostawcodw, co podkresla
dgzenie do budowania trwatej wartosci
poprzez wysokq jakos¢ wspotpracy.

Redukcja stawek oraz liczby dostawcow dla
Y4 respondentéw wskazuje na proby uprosz-
czenia i zwiekszenia przejrzystosci tancuchow

dostaw.

Jednym z nowszych
trenddw jest takze
dostosowanie proce-
sow zakupowych

do wytycznych

ESG, codla 23%
badanych jest juz
elementem planéw
strategicznych.

Podkresla to rosngce znaczenie odpowiedzial-
nosci spotecznej i ekologicznej w dziataniach
korporacyjnych.

Interesujgcym elementem jest takze inte-
gracja nowoczesnych technologii, jak wdro-
zenie sztucznej inteligencji, ktore 15% badanych
uwaza za kluczowy element przysztych
inicjatyw zakupowych. To moze sygnalizowac¢
kierunek, w ktorym bedzie sie rozwijata branza
zakupowa, dgzgc do wykorzystania Al do
automatyzacji i optymalizacji procesow.

4]
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WYKRES 15.

Jakie gtéwne cele zakupowe zostaty postawione w Twojej organizacji

na najblizsze 3 lata?

Wygenerowanie
oszczednosci rok do roku

Optymalizacja finansowa

Projekty zakupowe majqgce
na celu podniesienie jakosci
ustug dostawcow

Obnizenie stawek

Obnizenie liczby dostawcow

Dostosowanie procesu
zakupowego do wytycznych
zwigzanych z obszarem ESG

Zwiekszenie liczby
dostawcow

Wdrozenie Al

Nie wiem

Inne

Przewaza przekonanie, ze najbardziej
kluczowq role odegra automatyzacja, ktérg
wskazato 68% badanych.

Jest to sygnat, ze firmy dgzq do zwiekszenia
efektywnosci i obnizenia kosztéw operacyjnych
poprzez wdrazanie nowoczesnych technologii.

Zrownowazony rozwaj jest kolejnym istotnym
kierunkiem, z 55% wskazan. Wzrost tego trendu
pokazuje, ze organizacje coraz bardziej
skupiajg sie na ekologicznych i spotecznie
odpowiedzialnych praktykach, co jest odpo-
wiedzig na rosngce oczekiwania konsumentow
oraz regulacje prawne.

Lokalizacja lub regionalizacja dostawcow,
wskazana przez 43% respondentéw, jest trak-
towana jako wazny sposdb na zabezpieczenie
tancucha dostaw i redukcje ryzyka zwigzanego
z globalnymi zaktdceniami, jak te obserwo-
wane w ostatnich latach.

WYKRES 16.

Cyberbezpieczenstwo, podkreslane przez
39% badanych, rowniez zyskuje na znaczeniu
w kontekscie coraz wiekszej cyfryzacji
proceséw biznesowych, co wymaga od firm
zwiekszonych inwestycji w ochrone danych

i systemow.

Mniej istotne, ale nadal uwzgledniane kierunki
to outsourcing, ktéry 28% respondentow uwaza
za kluczowy w kontekscie skupienia na kluczo-
wych kompetencjach oraz redukcji kosztéw,
oraz insourcing, ktéry zyskuje na znaczeniu
dla 10% ankietowanych, co moze wskazywac
na préby wiekszej kontroli nad kluczowymi
procesami.

Ktére kierunki dziatan zyskajqg wedtug Ciebie najbardziej na znaczeniu

w ciggu najblizszych 3 lat?
Automatyzacja

Zréownowazony rozwoj
Lokalizacja/regionalizacja dostawcow
Cyberbezpieczenstwo

Outsourcing

Insourcing - 10%

Inne

2%

0% 10%  20%

68%

55%

43%

39%

28%

30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
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o swoich dostawcac

konsekwentnie wyk
Deklaracje CSR.

KOMENTARZ EKSPERTA

Strategia CSR i

ESG

w tancuchu dostaw:
rola deklaracji CSR
| wspotpraca z dostawcami

w banku

AMBASADORKA CSR W DEPARTAMENCIE ZAKUPOW CENTRALNYCH, BANK BNP PARIBAS SA

Nasze zobowigzania w tancuchu dostaw to m.in. odpowiedzialny

wybér dostawcéw, réwne traktowanie, promowanie dostawcéw
wspierajqgcych inicjatywy CSR i adekwatna ocena ryzyka wspétpracy

na ptaszczyznie ESG.

W celu kontynuacji odpowiedzialnej polityki zaku-
powej i z myslq o swoich dostawcach Bank konse-
kwentnie wykorzystuje Deklaracje CSR - dokument
bedqgcy dekalogiem wspdtpracy z dostawcami.

Deklaracja CSR
dla dostawcow ma
na celu promocje
odpowiedzialnosci
spotecznej wsrod
interesariuszy

i zachecanie

do wdrazania
odpowiedzialnych
praktyk.

Takie dziatania potwierdzajg konsekwentng poli-
tyke ukierunkowang na rownowazony rozwdj
takze w kontekscie nawigzywania wspotpracy
z dostawcami Banku.

Kazdy dostawca biorgcy udziat w postepowaniu
jest zobowigzany zaakceptowaé tres¢ Deklaraci
CSR. W 2023 r. 211 dostawcow zaakceptowato tresé
Deklaracji CSR, zaréwno w procesie postepowan
przetargowych, jak i w ramach procesu oceny
cyklicznej.
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Badanie Antal oraz Sodexo Polska

W Banku funkcjonuje
kwestionariusz ESG.

Poza dotychczasowymi obszarami weryfikacji
dodano sekcje pytan w zakresie strategii duzych
dostawcoéw na rzecz neutralnosci klimatyczne;.
Dodatkowe pytania dajg dostawcom prze-
strzen do zaraportowania strategii i celéw w tym
obszarze, a takze otwierajg nowy rozdziat wspot-
pracy pod kgtem mierzenia $ladu weglowego. To
wazny krok w przysztos¢ podkreslajacy, jak istotna
jest dla nas tematyka ESG.

Dostawcy
uczestniczgcy
w procesie
onboardingu
do Banku sg
weryfikowani
pod kgtem ESG.

Ilch odpowiedzi potwierdzajqg istnienie polityk
i strategii wewnetrznych zgodnych z oczekiwa-
niami Banku. Wynik dostawcy wptywa na jego
podsumowanie w postepowaniu przetargowym,
dajgc od 0 do 15% w koncowej ocenie oferty,

w zaleznosci od wielkosci podmiotu.

To pozwala nam $wiadomie zarzgdzaé zréow-
nowazonym tancuchem dostaw i efektywnie
wptywaé na komunikacje polityki Banku oraz
Grupy BNP Paribas wzgledem aspektow srodo-

wiskowych, spotecznych i zarzgdczych.

W procesie oceny dostawcow wdrozylismy takze
ocene poziomu ich dojrzatosci, dzieki czemu
dostajemy dodatkowqg wiedze o poziomie zaan-
gazowania naszych kontrahentéw w tak istotne

dla Banku obszary dziatalnosci.

Jako ze dla Banku coraz wieksze znaczenie ma
wspotodpowiedzialnos$é jego dostawcow na
generowanie $ladu weglowego, w 2023 roku przy
wspotpracy z Envirly rozpoczelismy kampanie
zachecajgcg 50 naszych najwazniejszych kontra-
hentow do wykonania takiego pomiaru.

Pozwala nam to
budowa¢ swiadomosé
zrownowazonej
wspotpracy

| jest jednoczesnie
naturalnym
kierunkiem dziatan
Banku wobec
rosngcych wymogoéw
regulacyjnych.

Najpopularniejszym narzedziem
zwigzanym z optymalizacjq pro-
cesow i wdrozeniem nowych narze-
dzi okazuje sie elektroniczna plat-
forma do wewnetrznego proce-
sowania zamoéwien, stosowana
przez 52% respondentéw. To pod-
kresla znaczenie technologii w zwie-
kszaniu efektywnosci i szybkosci
dziatania.

Elektroniczne
zapytania ofertowe
zwigzane z cenq
produktiu (RFQ) sq
drugim najczesciej
stosowanym
rozwigzaniem,

wykorzystywanym
przez 36%
ankietowanych.

Pozwala to na bardziej efektywng komu-
nikacje z dostawcami oraz przyspieszenie
procesu pozyskiwania ofert. Mechanizm
elektronicznych zapytan ofertowych (RFI),
stosowany przez 30% respondentow, réwniez
stuzy lepszemu zrozumieniu ofert dostawcow
poprzez systematyczne gromadzenie i analize
informaciji.

Dalsze 26% badanych korzysta z elektro-
nicznej platformy do kontaktéw z dostaw-
cami, co wskazuje na znaczenie utrzymywania
statego, organizowanego dialogu z partnerami
biznesowymi.

Mniej popularne, lecz istotne, technologie
to rynek elektroniczny (12%), Robotic Process
Automation (RPA) i ChatBot (po 10% dla
kazdego), co pokazuje rosngce zaintere-
sowanie automatyzacjg rutynowych zadan

i usprawnianiem komunikacji.

Z kolei Process Mining, wykorzystywany przez
5% respondentéw, oraz inne narzedzia oparte
na uczqgcych sie algorytmach/Al (9%) wska-
zujg na stopniowe wprowadzanie bardziej
zaawansowanych technologii w celu gtebszej
analizy i optymalizacji procesow.

Warto zauwazyé, ze 23% ankietowanych
wcigz nie korzysta z zadnych wymienionych
rozwigzan, co wskazuje na duze pole do
rozwoju i adaptacji nowoczesnych technologii
lub specyficzne potrzeby tych organizacji.

Wyniki te ukazujq réznorodnosc stosowanych
narzedzi w zakresie optymalizacji proceséw
zakupowych, z wyraznym trendem w kierunku
cyfryzacji i automatyzacji.

(4]
-

Czesc 3. Trendy i kierunki przysztosci
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WYKRES 17.

Ktére rozwigzania zwigzane z optymalizacjg proceséw i wdrozeniem nowych

narzedzi wykorzystujesz w swojej pracy?

Elektroniczna platforma
do wewnetrznego procesowania
zamowien

Elektroniczne zapytania ofertowe
zwigzane z ceng produktu (RFQ)

Mechanizm elektronicznych zapytan
ofertowych (RFI)

Elektroniczna platforma do kontaktéw
z dostawcami

Rynek elektroniczny

Robotic Process Automation (RPA)

ChatBot

Process Mining

Inne narzedzia oparte
na uczqcych sie algorytmach/Al

Zadne

;-

M

M-

l5%

-

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

90%

100%

Najwiekszqg zmianq, jakiej doswiadczyto
57% respondentéw, jest zwiekszona presja
czasowad, co podkresla rosngce wymagania
dotyczqce szybkosci i efektywnosci w reali-
zacji zadan zakupowych.

Dodatkowo 53% ankietowanych wskazuje
na koncentracje na poszukiwaniu nowych
rozwigzan, co $wiadczy o dynamicznym
charakterze pracy i potrzebie innowacyjnego
podejscia do rozwigzywania problemaow.

Koncentracja na zapewnieniu dostaw jest
kolejnym istotnym aspektem, zaznaczonym
przez 47% badanych, co wskazuje na wzrost
znaczenia nieprzerwanych tancuchéw dostaw
w strategiach firm. Wieksza ekspozycja i waga
zakupow w firmie, zauwazalna dla 42%

WYKRES 18.

respondentéw, pokazuje, ze dziat zakupow
coraz czesciej jest postrzegany jako kluczowy
dla sukcesu organizacji.

Zmiany obejmujq rowniez krotszg perspek-
tywe planowania, czego doswiadcza 29%
ankietowanych. Moze to odzwierciedlac
szybkie tempo zmian w ofoczeniu biznesowym
i potrzebe adaptacji na biezgco. Zmiana dyna-
miki relacji klient-dostawca, wskazana przez
28% respondentdw, rowniez jest znaczqca,
sugeruje zmiany w podejsciu do wspodtpracy
i negocjacji.

Mimo wielu zmian 4% respondentéw stwierdza,
ze ich praca nie ulegta zadnym zmianom, co
moze wskazywac na stabilnosé w niektorych
segmentach rynku lub specyficznych rolach.

Jak w ostatnich latach zmienit si¢ charakter Twojej pracy?

Wieksza presja czasowa

Koncentracja
na poszukiwaniu rozwigzan

Koncentracja
na zapewnieniu dostaw

Wieksza ekspozycja i waga
zakupdéw w firmie

Krétsza perspektywa planowania
Zmiana dynamiki klient-dostawca
Nic sie nie zmienito . 4%

Inne I 2%

0% 10% 20%

57%

53%

47%

42%

29%

28%

30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
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Wdrazanie rozwigzan opartych na sztucznej
inteligencji (Al) ma potencjat do znaczqcej
transformacji pracy w wielu obszarach, wpty-
wajgc na réznorodne aspekty dziatalnosci
organizacji.

Najwiecej, bo 48%
respondentéw,
uwaza, ze Al
przede wszystkim
zajmie sie obstugqg
powtarzalnych
proceséw, co moze
znacznie zwiekszy¢
efektywnos¢ pracy
przez automatyzacje
rutynowych zadan.

Dalsze 43% ankietowanych wierzy, ze wdro-
zenie Al poprawi jako$¢ danych, co jest
kluczowe dla doktadniejszych analiz i lepszego
podejmowania decyzji.

Niemal rownie duza grupa - 38% — wska-
zuje na to, ze Al utatwi badanie rynku i wybor
dostawcodw oraz pomoze w analizie wydatkdw,
co moze przyczyni¢ sie do lepszego zarzqg-
dzania kosztami i optymalizacji zakupow.

Wptyw Al na procesowanie zamowien oraz
usprawnienie procesowania przetargow,
w tym przygotowanie, publikacje i analize,
jest rowniez istotny, odpowiednio dla 32% i 31%
respondentéw. Te zmiany mogq skroci¢ czas
potrzebny na realizacje tych proceséw i zwiek-
szy¢ ich przejrzystosc.

Inne aspekty, takie jak przyspieszenie przygo-
towan kontraktéw oraz podniesienie transpa-
rentnoséci w tancuchu dostaw, wskazane przez
30% i 25% ankietowanych, rowniez pokazujqg
potencjat Al do przeksztatcania kluczowych

obszarow dziatalnosci firmy.

Podobnie 25% respondentow uwaza, ze Al
poprawi efektywnos¢ komunikacji z dostaw-
cami, a 19% - z klientem wewnetrznym, co
moze znaczgco wptyngé na relacje biznesowe

i operacyjng sprawnos¢ organizacji.

12% respondentéw uwaza, ze Al zwiekszy
strategiczny charakter ich roli w organizacji,
podczas gdy 6% obawia sie, ze moze to
zmniejszy¢ ich strategiczne znaczenie.

Istotne jest takze, ze 17% ankietowanych
nie przewiduje znaczqgcego wptywu Al na
swojq prace, co moze wskazywaé na réznice
w percepcji mozliwosci technologii w zalez-

nosci od specyfiki branzy lub roli.

WYKRES 19.

Jak wedtug Ciebie wdrazanie rozwiqgzan Al moze wptyngé na Twojq prace

i role w organizac;ji?

Obstuzy powtarzalne procesy

Poprawi jakos$¢ danych

Utatwi badanie rynku i wybor dostawcdw

Utatwi analize wydatkéw, jakos¢ danych

Utatwi procesowanie zamowien

Usprawni procesowanie przetargow
(przygotowanie, publikacje, analize)

Przyspieszy przygotowanie kontraktow

Podniesie transparentnosé
w tancuchu dostaw

Podniesie efektywnosé¢ komunikacji
z dostawcami

Podniesie efektywnos$¢ komunikacji
z klientem wewnetrznym

Zwiekszy strategiczny charakter
mojej roli w organizacji

Zmniejszy strategiczny charakter
mojej roli w organizacji

Inne

Zadne z powyzszych
- nie przewiduje znaczqcego wptywu
tych rozwigzan na mojq prace

487%
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Globalne korporacje
wykorzystujg postep
technologiczny, aby
przeksztafcic i rozszerzyc
obszary dziatania
departamentow
zakupowych.

KOMENTARZ EKSPERTA

Dedykacja firmy
na rzecz cyfrowej

transformacj

funkcji zakupow.

Perspektywa ewolucji roli zakupéw w kontekscie rozwoju

zastosowan Al do realizacji proceséw zakupowych.

HEAD OF DIGITAL PROCUREMENT PROGRAMME, IAG GBS POLAND

Bez wgtpienia przysziosé proceséw zakupowych zwigzana jest

ze sztucznq inteligencjqg i nowymi technologiami.

Globalne korporacje wykorzystujg postep tech-
nologiczny, aby przeksztatci¢ i rozszerzy¢ obszary
dziatania departamentéw zakupowych - obni-
zenie kosztéw nie jest jedynym celem, réwnie
istotne sg renfownos¢, jakosé, wptyw na srodo-

wisko, szybkos¢ i innowacje.

Inwestycje w sztuczng inteligencje, automatyzacje
oraz uczenie maszynowe majg na celu poprawe
proceséw, eliminacje dziatan nieprzynoszgcych
wartosci dodanej oraz stworzenie przestrzeni do
strategicznego, dtugoterminowego zarzgdzania

i planowania.

Nalezy przy tym pamietaé, ze Al i inne techno-
logie nie stanowig rozwigzania samego w sobie.
Wdrozenie kazdego narzedzia, technologii czy
procesu powinno by¢ odpowiedzig na konkretne
i doktadnie zidentyfikowane problemy, a decyzja
o inwestycji powinna by¢ poprzedzona szczego-

towq analizg kosztéw i korzysci.

Tempo rozwoju

sztucznej inteligenciji,
automatyzacji i innych
nowych technologii
sprawia, ze nowe
rozwigzania mogq
szybko sta¢ sie
przestarzate lub po
prostu nieoptacalne.

Istotne jest réwniez doglebne zrozumienie istniejg-
cych proceséw oraz integracja miedzy systemami,

aby nowe rozwigzania byty integralng czesciq

procesu zakupowego i przeptywu danych.
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4.1.

Dynamika rozwoju centréw ustug
wspolnych i GBS w 2023 roku

Autorzy raportu Global Shared Services
& Outsourcing Survey 2023 przyjrzeli sig
Centrom Ustug Wspélnych oraz centrom
Global Business Services. Jak wskazujq,
w obliczu dynamicznych zmian gospodar-
czych centra ustug biznesowych wciqz prio-
rytetowo traktujq kwestie redukcji kosztow.

Jak wynika z raportu, okoto 70 proc. GBS
planuje reorganizacje portfela ustug swiadczo-
nych w modelu GBS przy zachowaniu dotych-
czasowych lokalizacji. W przypadku decyzji
o zmianie lokalizacji ponad potowa z nich jest
podyktowana dgzeniem do obnizenia kosztéw.
Warto rowniez zwrdci¢ uwage na fo, ze istotna
czes$c¢ zmian lokalizacji wynika z poszukiwania
pracownikéw o okreslonych kompetencjach.
Decyzje o zmianie lokalizacji, podejmowane
przez ponad potowe GBS, sg podyktowane
dgzeniem do obnizenia kosztow, co rowniez

wptywa na efektywnos$¢ dziatéw zakupow.
Indie, Polska i Meksyk zostaty wyrdznione jako

najpopularniejsze lokalizacje dla Centrow

WYKRES 20.

Ulokowanie funkcji

Ustug Wspolnych, gdzie Polska, obok Butgarii,
Irlandii, Meksyku i Malezji, odnotowata
najwiekszy procentowy wzrost w preferen-
cjach lokalizacyjnych klientow od 2021 roku.
Polska jest ceniona jako lokalizacja GBS ze
wzgledu na dostep do wykwalifikowanych
ekspertéw w zakresie zakupdw, pozytywne
doswiadczenia klientéw oraz bezpieczenstwo
informacji i cyberbezpieczenstwo wynikajgce
z cztonkostwa w Unii Europejskiej’.

Funkcje finansowe, HR i IT nadal dominujqg
w ustugach $wiadczonych przez GBS, jednak
coraz czesciej do tych centréw sq przenoszone
bardziej wyrafinowane elementy procesow
zakupowych, ktére nie tylko dotyczqg transakcji
i raportowania, ale takze wspierajg podejmo-
wanie decyzji strategicznych w organizacji. Az
23% badanych wskazuje, ze pracuje w hubie
zakupowym $wiadczgcym ustugi w ramach
korporacji miedzynarodowej, a kolejne 9%
w cenfrum ustug wspodlnych $wiadczgcym
ustugi w ramach polskiej grupy kapitatowe;.

srarzavmon w e I 33

miedzynarodowej na lokalne potrzeby

Dziat zakupow w firmie polskiej _ 327
(-]

na lokalne potrzeby

Hub zakupowy $wiadczqcy ustugi _ 23%

w ramach korporacji miedzynarodowej

Centrum ustug wspodlnych swiadczgce ustugi - 99

w ramach polskiej grupy kapitatowej

Inne I 3%

0% 10%

7 Global Shared Services & Outsourcing Survey 2023.
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4.2.

Otoczenie prawne i inwestycyjne

Polska posiada obecnie bardzo
atrakcyjne dla inwestoréow wskaz-
niki ekonomiczne. Koszty pracy
i operacyjne w Polsce sq generalnie
nizsze niz w Europie Zachodniej, co
zapewnia efektywne srodowisko
kosztowe dla firm.

Wskazniki ekonomiczne i warunki zatrudnienia

w Polsce®

e 6516,8 tys. — przecietne zatrudnienie
w sektorze przedsiebiorstw

e 5,1% - stopa bezrobocia rejestrowanego
e 23,50 zt/godz. - minimalna ptaca

e 12,5 euro - szacunkowe godzinowe koszty
pracy

e 20% - koszt pracodawcy oprécz wyna-
grodzenia brutto pracownika (% od
wynagrodzenia)

e 7181,67 zt - przecietne miesieczne wyna-
grodzenie w sektorze przedsiebiorstw
brutto

e 3600 zt - miesieczne wynagrodzenie mini-

malne (ustawowe)

W Polsce jest wysoki poziom znajomosci wielu
jezykdw, zwtaszcza angielskiego i niemiec-
kiego, co jest korzystne dla miedzynarodowych
operacji biznesowych. W 2023 roku w rankingu
EF Polska zajeta 13. miejsce posrdd 113 branych
pod uwage regionéw pod kgtem znajomosci
jezyka angielskiego®.

Co wiecej, Polska znajdujgca sie w centralnej
Europie oferuje strategicznqg lokalizacje, ktéra
taczy rynki Europy Wschodniej i Zachodniej. Jest
to uzupetnione przez korzystnq strefe czasowq
(CET), ktéra sprzyja prowadzeniu biznesu na
catym kontynencie.

Potencjat funkcji IT jako wsparcia do rozwoju zaawansowanych

centréw zakupowych

Potencjat do rozwoju wspétpracy polskich
dziatéw zakupéw z sektorem IT jest ogromny
ze wzgledu na duzy talent pool specjalistow IT.

Polski sektor IT zajmuje trzecie miejsce pod
wzgledem konkurencyjnosci wérdd 23 panstw
Europy Srodkowej i Wschodniej i pracuje w nim
ponad pot miliona osob™.

8 Antal, BEAS, investmentpotential.pl

9 EF English Proficiency Index 2023, https:/www.ef.pl/epi/

10 Future of IT 2023, Emerging Europe.

Potencjat  technologii  informatycznych
w rozwoju zaawansowanych technologicznie
centrow zakupowych jest znaczqcy i wielo-
wymiarowy. Dzieki wykorzystaniu IT dziaty
zakupow mogq zwiekszy¢ swojqg efektywnosé
operacyjng, poprawic przejrzystosc i przy-
$pieszy¢ proces tworzenia wartosci, stajqc sie
kluczowymi graczami w organizacjach.
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1. Efektywnos$¢ operacyjna
i wieksza wydajnosé

IT umozliwia dziatlom zakupéw stanie sig
bardziej elastycznymi i efektywnymi. Uzywane
technologie usprawniajq proces zakupowy,
skracajqc czas cyklu i zwiekszajgc szybkosé
podejmowania decyz;ji.

Wsrod obecnie wykorzystywanych rozwigzan
mozna wskaza¢ m.in. rozwigzania e-procu-
rement, e-sourcing, elektroniczne fakfuro-
wanie, oprogramowanie do analizy wydatkéw
i systemy zarzgdzania kontraktami.

Jednak wedtug raportu Deloitte wérod tech-

nologii dojrzewajqcych, ktére przeksztatcajg

zamowienia i charakteryzujqg sie krotszymi

cyklami wdrazania, znajdujqg sie:

e obliczenia kognitywne i sztuczna
inteligencjaq,

e wizualizacjaq,

« infeligentna ekstrakcja tresci, przewidy-

wanie / zaawansowana analityka,

e robotyka,

crowdsourcing.

Z kolei wsérod wschodzgcych technologii
wymieniane sq blockchain, cyber tracking oraz
virtual reality".

2. Zaawansowana analityka
i podejmowanie decyzji

Integracja zaawansowanej analityki w zaku-
pach pozwala organizacjom wykorzystywaé
duze zbiory danych do podejmowania decyz;ji
i optymalizacji strategii zakupowych.

Obejmuje to analize historycznych danych
zakupowych w celu udoskonalania taktyk
negocjacyjnych i zarzgdzania dostawcami,
co moze prowadzi¢ do znacznych oszczed-
nosci kosztow i bardziej strategicznych relac;i

z dostawcami'?.

3. Cyfryzacja i automatyzacja
procesow

Integracja proceséw zakupowych z narze-
dziami cyfrowymi, takimi jak systemy Procure-
to-Pay (P2P) i e-sourcing, pozwala na
automatyzacje rutynowych zadan, co
zwieksza efektywnosé i skraca czas realizacji
zakupoéw.

Umozliwia to réwniez lepsze zarzgdzanie
danymi i procesami decyzyjnymi, a takze przy-
spiesza zdobywanie wiedzy i wglgdu w dane,
co jest kluczowe dla nowoczesnych dziatow

zakupow®.

Ogodlnie rzecz biorqgc, IT przeksztatca dziaty
zakupow w dynamiczne, efektywne i stra-
tegiczne jednostki zdolne do generowania

znaczqcej wartosci biznesowej i innowacji.

Przysztos¢ zakupow jest niewgtpliwie zoriento-
wana technologicznie, przy czym ciggty postep
w IT odgrywa kluczowq role w jej ewolucji.

11 The Future of Procurement in the Age of Digital Supply Networks, Deloitte.

12 Examining the Use of Technology in Procurement Management, ProcurePort, https:/blog.procureport.com/

use-of-technology-in-procurement/

13 Unleash the power of digital in procurement, McKinsey&Company, https://www.mckinsey.com/capabilities/operations/

our-insights/operations-blog/unleash-the-power-of-digital-in-procurement

Antal to wiecej
niz rekrutacja

NARZEDZIA, DORADZTWO, BADANIA RYNKU PRACY

3 F =) THE VALUE OF
o SPECIALIZED TALEN

Antal to wiecej niz rekrutacja. Nasza oferta obejmuje peten zakres ustug HR:
wyspecjalizowane dywizje rekrutacyjne, RPO, Market Research, HR Consulting
oraz Employer Branding.

Nie ma dwadch takich samych projektéw, dlatego do kazdego z Klientow podchodzimy
indywidualnie. Przy wykorzystaniu naszej wiedzy i doswiadczenia, przygotowujemy
zestaw dedykowanych rozwigzan, uwzgledniajgeych specyfike branzy, wyzwania oraz
potrzeby organizacji. Skontaktuj sie z nami i poznaj peten zakres naszych ustug.
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KOMENTARZ EKSPERTA

Success story:

Udana transformacjaq,
czyli zakupy w Polsce

a arena miedzynarodowa
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PROCUREMENT DIRECTOR ASTRAZENECA, PSML

Kto z Was planowat pracowaé w zakupach? Kto z Was, dotqgczajgc do
zakupéw, planowat zostaé tu dtugie lata i rozwijaé kariere zawodowq
wtasnie w tym obszarze?

Odpowiadajgc ,tak’, zapewne jestes wyjgtkiem jak brak kierunkowych studiow czy zasoboéw ludz-

potwierdzajgcym regute, ze do zakupdw wiek- kich posiadajgcych wieloletnie doswiadczenie

szo$¢ oséb od lat trafiata przypadkiem. Ale to w zawodzie.

Jeelom 2 e [Prafeeleny =8 Kieny WiEh ere- Popyt zwigzany ze zwigkszajgcq sie liczbqg ofert

kuje pozniej losowi, przynajmniej w warunkach, . ; . W
pracy, inwestycje w rozwoj pracownikow i préby

w ktoérych przyszto nam rozwijaé¢ zakupy w Polsce. . S R
zatrzymywania pracownikéw w organizacjach

7

spowodowaty szybki wzrost wynagrodzen

] .

T N ° I ° ° d Zakupowe eldorado? w sektorze zakupow. Wynagrodzenia w zakupach
_,:-f Iezq ez n Ie o systematycznie wzrastaty, a najwieksze wzrosty
y Wedtug Deloitte Polska jest w czotéwce prefe- podczas pandemii odnotowano w Polsce w HR

LR () [ ]
ChQCI InweS'l'Owa n Iq rowanych lokalizacji dla Centréw Ustug - 11,5%, tancuchu dostaw, do ktérych zaliczajqg sie

Wspélnych™. W 2022 roku byto ich 1600 (co  zakupy -10,5% oraz IT - 10%".

w feChnOIogie i AI stanowi ok. 70% wszystkich centréw BSS

w Europie Srodkowo-Wschodniej).

. przez pOISkiCh iniyniero,w Co istothe, wsérod wielu branz i zawoddéw Nlemnlej jednak

| F A w centrum ustug wspdlnych znalazty sie wtasnie walka (o) 'l'qlen‘l'y

I ﬁrmy Oder'l'u Od zakupy, ktére sukcesywnie rozwijaty sie przez

f h I Prs ° lata, pomimo niesprzyjajgcych warunkow, takich ll'l"wa.
echnologii nie ma

[ ] [ J [ ]
I n I e de z I e. 14 Deloitte - Polska w czotéwce preferowanych lokalizacji dla Centrow Ustug Wspélnych:

15 Agnieszka Pigtkowska, Big Fish — Rekrutacje i rozwoj zespotow zakupowych — 2022/ Q12023 - okiem Big Fish,
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Wedtug raportu Wyzwania CPO w 2023 bezpie-
czenstwo zatrudnienia i walka o talenty jest
na 4 miejscu z 7 gtownych wyzwan dla Chief

Procurement Officers'.

W wielu krajach dalej brakuje specjalistow
zakupowych, procesy rekrutacyjne ciggng sie
miesigcami, a firmy zatrudniajgce pracownikéw
czasowych zbierajg swoje zniwa w wielu krajach
europejskich. Pomimo znaczgcego wzrostu wyna-
grodzen w Polsce jego wptyw na obsadzanie rol
witasnie u nas byt czesciowo niwelowany przez
wzrost inflacji dla pracownika oraz kurs ztotego

do dolara dla pracodawcy.

Gdzie jednak znajduje sie ta magiczna bariera,
ktora spowoduje, ze rynek zakupéw w Polsce
przestanie by¢ konkurencyjny dla zagranicznych
inwestorow, i jak temu zapobiec? Na ile wojna
toczqca sie za naszqg granicq i potrzeba dywersy-
fikacji ryzyka przez firmy wptynie na zmniejszenie

liczby ofert pracy w zakupach w naszym kraju?

Forum Polskiej
Gospodarki alarmuje,
ze 2024 rok przestaje
by¢ rynkiem
pracownika, a liczba
ofert pracy w catym
kraju znaczgco
spada.

W lutym 2024 roku pojawito sie w Polsce 243,4 tys.
nowych ofert pracy, czyli o 21 proc. mniej niz
w lutym 2023 roku. Najwieksze spadki zapotrze-
bowania na pracownikéw dotyczqg sektora finan-
sowego, specjalistéw od IT oraz pracownikow

zajmujgcych sie w firmach kadrami i rekrutacjg

nowych oséb". Jak zapobiec spadkom zatrud-
nienia w zakupach? Czy i jak Polska pomimo
wszystko moze pozosta¢ waznym graczem na

arenie globalnych zakupow?

Efektywnoscé i digitalizacja

Wobec znaczqcych wyzwan zwigzanych z zatrud-
nieniem w wielu krajach, a takze zarzgdzaniem
i rozwojem talentéw w zakupach oraz rosngcymi
kosztami zasobéw ludzkich, firmy stojq przed
obiektywng potrzebq usprawniania procesow
zakupowych i digitalizacjq, tak by procesy te
byty jak najbardziej efektywne, a zasoby ludzkie
mogty byé wykorzystywane w najbardziej opty-
malny sposéb do aktywnosci o wigkszej wartosci
dodanej.

Specjalisci od proceséw i technologii zakupowych
sq wiec poszukiwani. Warto przy tym pamietac, ze
wiekszos¢ globalnych systemow i proceséw zaku-
powych nie powstata w Polsce, a najwieksi gracze
technologiczni na rynku pochodzq z krajéw Europy
Zachodniej i USA. Niemniej jednak od strony
uzytkownika, mocnych i stabych stron systemow
i proceséw to wtasnie uzytkownicy koncowi -
pracownicy zakupow sredniego szczebla, sami
pracujgcy w oparciu o te procesy i technologie
wczesniej wdrazane przez firmy przez lata, znajq
je najlepiej.

Jak w kazdym biznesie, wiedza o tym, co dziata,
a co wymaga usprawnien, z reguty prowadzi do
zmian i pomystéw na nowe i lepsze.

Na ile biznes IT, preznie dziatajgcy w Polsce
i bedgcy obecnie w lekkim kryzysie, moze pozy-
tywnie wptyngé na usprawnienia i pomdc
w dalszej digitalizacji zakupéw? Czy potgczenie
tych dwodch branz pozwoli nam na wprowadzanie
lepszych narzedzi zakupowych i spowoduje, ze
polski rynek pracy pomimo rosngcych kosztow
dalej bedzie konkurencyjny?

16 llkhan Ozsevim; The Big 7 challenges for CPOs in 2023: Insights from Mintec,

17 Jakub Klimkowicz — Forum Polskiej Gospodarki; Nadchodzi koniec rynku pracownika? Drastycznie spada liczba ofert pracy,

W czasach, w ktérych wszyscy patrzymy zaréwno
z nadziejq, jak i niepokojem w kierunku Sztucznej
Inteligencji (Al), scenariusz ten wydaje sie by¢
bardzo realny. To, co mogtoby pomdc w realizacji
takiego partnerstwa dwoch branz: IT i zakupowej,

to:

e migracja czesci zasobdéw IT do zakupow
i dalsze wprowadzanie usprawnien technicz-

nych w Polsce,

e partnerstwo publiczno-prawne pomiedzy
polskimi uniwersytetami (z AGH zapoczqgt-
kowane przez PSML) a firmami prywatnymi
w znajdowaniu rozwigzan dla wyzwan zaku-

powych oraz innych dziatow,

e inwestycje polskich firm/ aniotow biznesu

w narzedzia usprawniajgce prace,

e szkolenia z technologii oraz Al dla obecnych

pracownikow zakupowych.
Zmieniajgce sie kompetencje

Niezaleznie od checi inwestowania w technologie
i Al przez polskich inzynieréw i firmy odwrotu od
technologii nie ma i nie bedzie.

Implementacja bezpiecznych rozwigzan Al,
tj. uczgcych sie w oparciu o wewnetrzne dane
firmowe z naciskiem na bezpieczenstwo danych
osobowych i poufnych, albo jest planowanag,
albo juz w tracie wdrazania w wielu miedzyna-
rodowych korporacjach. Nowe technologiczne
standardy z czasem wejdq réwniez do matych

i Srednich przedsiebiorstw.

Od nas, pracownikéw, wymagana bedzie
adaptacja do nowych warunkow, efektywne
uzytkowanie technologii, ale réwniez zmiana
obecnych kompetencji, fzw. reskilling, obejmujgcy
rozwoj kompetencji strategicznego, kreatywnego
myslenia i dalszy rozwdj inteligencji emocjonalne;j,
ktorej Al nie posiada.

Najwiekszym
wyzwaniem, przed
jakim stoimy, jest
zdanie sobie sprawy,
ze jesli 80% dzisiejszej
naszej pracy Al jest

w stanie zrobi¢ za nas
zerowym kosztem,
jakg wartosé¢

jako pracownicy
przyniesiemy
ozostatymi 20%'®?

Na to pytanie warto sobie odpowiedzie¢ w kontek-
Scie umiejetnosci zakupowych i by¢é moze kolej-
nego etapu rozwoju, przed jakim stojg zakupy

w kontekscie roli jakg odgrywamy w firmie.

llu pracownikéw zakupéw za 10 lat dalej bedzie
wysyta¢ zapytania do dostawcow, poréow-
nywac oferty i negocjowa¢ kontrakty z dostaw-
cami? lle z tego zrobi za nas system: poréwna
oferty, kontrakty i napisze wstepng rekomen-
dacje? Czy jestem gotowy/a na przejecie nowych
obowigzkéw zwigzanych ze znajdowaniem
nowych, innowacyjnych, ,zielonych” rozwigzan
dla firmy, wprowadzaniem ich w zycie, zarzqdza-
niem zmiang i strategicznymi relacjami dla firmy

zaréwno wewnetrznymi, jak i zewnetrznymi?

18 CPO Compass 2024 Procurement Leaders;
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Digitalizacja funkgji
zakupowej to z pewnosciqg
kluczowy z naszych
priorytetéw. Dane to
wiedza, a wiedza to
wtadza.

KOMENTARZ EKSPERTA

Przysztos¢ zakupow:
dane, relacje, optymalizacja

SUPPLY CHAIN DIRECTOR, SODEXO POLSKA

Dziat zakupéw w firmie takiej jak Sodexo musi nieustannie ewolu-
owaé, aby sprostaé rosngcym oczekiwaniom i zapewnié firmie prze-
wage na bardzo konkurencyjnym rynku.

Do kluczowych wyzwan, z ktérymi mierzymy sie
obecnie jako dziat, nalezg z pewnosciq digitali-
zacja funkcji zakupowej, selekcja i konsolidacja
dostawcow w celu zapewnienia optymalizacji
kosztowej, a takze poszukiwanie innowagji
produktowych, szczegdlnie w obszarze zrowno-

wazonego rozwoju.

Digitalizacja funkcji zakupowej to z pewno-
$cig kluczowy z naszych priorytetéw. Nie od dzis

wiadomo, ze dane to wiedza, a wiedza to wtadza.

Wdrazamy obecnie
narzedzia, ktore
umozliwiajg nam
szybkq i przejrzystq
analize danych
zakupowych, a takze
fgczenie ich z danymi
finansowymi

i sprzedazowymi.

Dzieki temu mozemy podejmowacé trafniejsze
decyzje zakupowe, optymalizowaé koszty
i budowaé¢ silniejsze relacje z dostawcami.
Bazowanie na takich danych utatwia takze dialog
z kluczowymi partnerami i funkcjami wewngtrz
firmy.

Selekcja i optymalizacja katalogu dostawcéw to
kolejny kluczowy dla nas obszar. Mniejsza liczba
dostawcow pozwala na budowanie solidniejszych
relacji, a to z kolei pozwala na konsolidacje wolu-
menodw zakupowych i negocjowanie korzystniej-

szych warunkéw cenowych.

Oczywiscie decyzje w tym zakresie muszq
by¢ poprzedzone wnikliwg analizg danych.
A w tym nieodzowna jest wspomniana juz wcze-
$niej digitalizacja.

Obok dwoch wymienionych obszaréw trzecim
niezwykle waznym wyzwaniem jest poszuki-
wanie innowacyjnych rozwigzan ze szczegdlnym
naciskiem na obszar ESG. Sprostanie nowym
regulacjom i wymaganiom klientéw, jesli chodzi
o zrownowazony rozwoj, rodzi potrzebe duzego
i statego zaangazowania oraz proaktywnosci ze

strony dziatu zakupow.
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Badanie Antal oraz Sodexo Polska

Metodologia

Badanie zostato przeprowadzone
metodqg CAWI na prébie 922 specjalistow
i menedzeréw dziatéw zakupowych

w dniach 20.03.24-11.04.24.

Poznaqj raporty Antal

Business Environment Assessment Study
OCENA POTENCJALU INWESTYCYJNEGO POLSKICH MIAST
Cykl raportéw dedykowanych gtéwnym osrodkom miejskim w Polsce ma

na celu opis rzeczywistosci biznesowej, w jakiej funkcjonujg firmy. Materiat
pozwala spojrzeé¢ na polski rynek z perspektywy biznesu i wskazaé gtdwne

trendy w rozwoju ekonomicznym przedsigbiorstw.

SPRAWDZ POTENCJAL POLSKICH MIAST —

Raport ptacowy Antal
WYNAGRODZENIA OFEROWANE SPECJALISTOM | MENEDZEROM

Raport przygotowywany co roku, zawiera informacje dotyczqgce poziomu
wynagrodzen specjalistow i menedzeréw na polskim rynku.

Aktywnosé specjalistéw i menedzeréw

na rynku pracy

Cykliczny raport ,Aktywnos¢ specjalistéw i menedzeréw na rynku pracy”
ukazuje aktualne trendy na rynku pracy takie jaok: postawy pod kgtem poszu-
kiwania pracy, liczbe ofert jakg otrzymujg kandydaci, motywacje i warunki do
zmiany zatrudnienia czy gotowos$é do relokacji. W tegorocznej edycji badania
respondentow zapytano réwniez o najczestsze btedy pojawiajgce sie podczas
procesoéw rekrutacji, w ktorych biorg udziat.

Trendy rekrutacyjne
TRENDY W ZAKRESIE REKRUTAC]I SPECJALISTOW | MENEDZEROW

Raport ma na celu zgromadzenie doswiadczen firmy Antal oraz innych przed-
siebiorstw dziatajgcych na polskim rynku, a takze prezentacje najczestszych
praktyk stosowanych przez dziaty HR. W raporcie omawiana jest tematyka
dotyczqgca diugosci procesow rekrutacyjnych, sposobodw ich przeprowadzania
oraz doswiadczen kandydatow. Analizowana jest takze popularnos$c ustug
rekrutacyjnych w réznych sektorach oraz perspektywy nowych technologii
w rekrutacji.

SPRAWDZ WSZYSTKIE RAPORTY ANTAL —

(]
w

Raporty Antal
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Badanie Antal oraz Sodexo Polska

Antal

Antal jest wiodgcg firmg w regionie CEE, zajmu-
jaca sie dostarczaniem rozwigzan w zakresie
rekrutacji statych, consultingu HR oraz outsour-
cingu.

Marka obecna jest w 35 krajach, w Polsce dziata od 1996 roku.

Biura w Warszawie, Wroctawiu, Krakowie, Poznaniu oraz Gdansku prowadzg projekty
w Polsce i za granicq, dla najwiekszych globalnych oraz lokalnych przedsiebiorstw
z wszystkich sektoréw gospodarki.

Obecnie w Antal dziata 10 dywizji rekrutacyjnych oraz zespoty doradzajgce firmom
w ramach oceny i rozwoju pracownikéw, employer brandingu oraz analiz rynkowych.

Nasze ustugi

Elastycznie i kompleksowo podchodzimy do potrzeb pracodawcéw.
Specjalizujemy sie nie tylko w rekrutacji, ale réwniez w doradztwie HR.

Oferujemy ustugi rekrutacji statej, kontraktowej i RPO (Recruitment Process Outsourcing),
a takze zaawansowane rozwigzania wspierajgce rekrutacje czy wzmacniajgce wize-
runek pracodawcy oraz narzedzia stuzgce rozwojowi pracownikéw. Prowadzimy rowniez

badania rynku pracy dostosowane do potrzeb naszych klientow.

i 2,

Rekrutacja Market Research Recruitment Process HR Consulting
Outsourcing

0

=1 V7 7S

Contracting Interim Management Employer Badanie satysfakcji
Branding i zaangazowania

Antal Market Research

Antal Market Research to wyspecjalizowany dziat odpowiedzialny
za przygotowanie raportéw analizujgcych rynek pracy.

W ramach dywizji realizowane sq zaréwno raporty prezentujgce trendy na rynku pracy, jak
i materiaty przygotowane w odpowiedzi na indywidualne potrzeby klientow. Antal Market
Research opracowuje miedzy innymi: raporty ptacowe, raporty wizerunku pracodawcy
czy potencjatu inwestycyjnego w obszarze kapitatu ludzkiego, w okreslonych branzach lub
regionach.

Badania wynagrodzen

Opracowujemy kompleksowe raporty ptacowe w wybranych obszarach rynkowych. Dzigki
specjalizacjom zespotdw w Antal jesteSmy w stanie przedstawi¢ wynagrodzenia nawet
w przypadku wgskich i niszowych grup stanowisk. Kazde badanie projektujemy i przygoto-
wujemy wedtug indywidualnego zapotrzebowania klienta.

Badania wizerunku pracodawcy

W czasach rynku kandydata opinia potencjalnych pracownikéw o firmie ma kluczowy
wymiar przektadajgcy sie bezposrednio na koszty i czas rekrutacji oraz poziom rotacji
dobrowolnej w organizacji. Antal Market Research oferuje przeprowadzenie badania wize-
runku pracodawcy wérdd precyzyjnie okreslonej grupy docelowej wskazanej przez klienta
(np. specjalistow IT). Raport przedstawi silne strony pracodawcy i potencjalne obszary
rozwojowe. Wskaze trafne kanaty komunikacji informacji o firmie czy nowych wakatach.

Badania dostepnosci kandydatéw i potencjatu
inwestycyjnego w obszarze kapitatu ludzkiego

W sytuacji, gdy firma zastawia sie nad inwestycjg w nowym regionie, dostepny kapitat
ludzki moze zawazy¢ o powodzeniu i wysokosci kosztéw catego projektu. Antal oferuje
przeprowadzenie kompleksowych badan okreslajgcych: potencjat edukacyjny w konkret-
nych obszarach specjalizacji, dostepnos¢ kompetencji na danym rynku, skale tfrudnosci
pozyskania pracownikow, przyblizony czas rekrutacji, wynagrodzenia w okreslonych loka-
lizacjach, cechy specyficzne danego regionu wptywajgce na pozyskanie kapitatu ludzkiego,
potencjat relokacyjny oraz analize konkurencji.

Klientom oferujemy réwniez ustuge poréwnania wybranych lokalizacji zaréwno w Polsce,
jak i za granicg.

Chcesz dowiedzie¢ sie wiecej o badaniach rynku pracy
prowadzonych przez Antal?

Skontaktuj sie¢ z nami —»

Antal Market Research
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Badanie Antal oraz Sodexo Polska

Pomagamy spoteczenstwu
osiggng¢ cele zrownowazonego
rozwoju ONZ

ﬁ/‘ =) <D

4
ROWNOSC WZROST GOSPODARCZY MNIE) DZIALANIA
PtCI | GODNA PRACA NIEROWNOSCI W DZIEDZINIE KLIMATU

W Antal realizujemy strategie w sposéb spotecznie odpowie-
dzialny, poniewaz rozumiemy, ze w dzisiejszym swiecie istotne
jest nie tylko efektywne zarzqdzanie kapitatem firmy, ale takze
jej udziat w przedsiewzieciach stuzgcych zréwnowazonemu
rozwojowi.

Rozwijamy kapitat ludzki

Naszg misjq jest sukces ludzi. Dgzymy do umozliwienia zrownowazonego zatrudnienia
przez cate zycie oraz zapewnienia organizacjom mozliwosci optymalizacji zarzgdzania
zasobami ludzkimi.

Nasza wspélna odpowiedzialnos¢
to wspieranie naszych klientow
w rozwoju ich biznesu.

Od lat wspieramy naszych klientow w zrownowazonym wzroscie i prowadzimy réznorodne
dziatania z zakresu spotecznej odpowiedzialnosci biznesu. Inspirujemy naszych partnerow
biznesowych tym samym przyczyniajgc sie do zwiekszenia ich wktadu w zrownowa-
zony rozw@j. Z przekonaniem wdrazamy dziatania wspierajgce realizacje 17 Celéw ONZ
wedtug zasady 3P: People, Planet, Prosperity.

TRZY FILARY ESG ANTAL
3P: People, Planet, Prosperity

ZROWNOWAZONY
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PEOPLE PLANET PROSPERITY

Ksztattujemy rynek pracy

Chcemy wywieraé pozytywny wptyw na rzeczywisto$é zawodowq i by¢ wzorem w prowa-
dzeniu dziatalnosci i podejsciu do najbardziej wrazliwych wyzwan spotecznych. To pomaga
zapewni¢ warto$é ekonomiczng nam i naszym interesariuszom oraz generuje pozytywny
wptyw na polskg gospodarke i rynek pracy.

Dzielimy sie wiedzq

Prowadzenie dziatan edukacyjnych na rzecz rozwoju przedsiebiorczosci w Polsce wpisane
jest w wartosci i kulture organizacyjng Antal. Edukujemy przysztych i obecnych przedsie-
biorcéw, promujemy wiedze i dobre praktyki z zakresu Divercity & Inclusion, wspieramy
rozwoj mtodych oraz aktywnie uczestniczymy w konferencjach skierowanych do biznesu.
Dzielimy sie wiedzqg i doswiadczeniem przygotowujqgc liczne publikacje, tworzgc branzowe
raporty badawcze i opiniotwdrcze opracowania merytoryczne dotyczgce rynku pracy.

Wierzymy, ze dziatania, ktére podejmujemy jako organizacja
odgrywajqg fundamentalng role w ksztattowaniu i tworzeniu
postepu w spoteczenstwie.

Cele zréwnowazonego rozwoju ONZ



Kontakt

Agnieszka Wojcik
COMMUNICATIONS & BUSINESS CONSULTING DIRECTOR
ANTAL

Julia Stanistawska

MARKET RESEARCH SPECIALIST
ANTAL

Jan Szewczyk

HEAD OF MARKETING
SODEXO POLSKA

www.antal.pl

www.sodexo.com
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