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Monika ODLANICKA-POCZOBUTT

Katedra Zarzgdzania Przedsiebiorstwem i Organizacji Produkcji
Politechnika Slaska

Analiza procesu doboru dostawcow
W nowoczesnym przedsiebiorstwie
produkcyjnym

Wstep

Zewnetrzne i wewnetrzne uwarunkowania rozwoju wspotczesnych
przedsiebiorstw zmieniajg zasadniczo ich priorytety i podejscie do wielu
realizowanych przez nie dziatan. Globalizacja, rozwéj rynkow elektronicznych
i coraz bardziej wyrazna indywidualizacja popytu kreujg przede wszystkim
nowy model dziatania przedsiebiorstw. Dgzenie do pozycji konkurencyjnej
i ograniczenia wewnetrznego potencjalu  coraz  czesciej  sklaniajg
przedsiebiorstwa do weryfikacji charakteru kontaktéow z podmiotami
funkcjonujagcymi w ich otoczeniu. Coraz popularniejsze stajg sie koncepcje
oparte na wnikliwej analizie i ocenie partneréw, z ktérymi przedsiebiorstwo
podejmuje wspotprace oraz okresleniu strategicznych dziatan na przysztos¢ w
zakresie ustalania zrodet dostaw.

Strategiczne ustalanie zrédet dostaw

Strategiczne ustalenie zrodta dostaw wigze sie z poszukiwaniem
odpowiednich partnerow logistycznych spetniajagcych wymogi przedsiebiorstwa.
Wstepna selekcja ofert sprzedazy Ilub dostaw poszukiwanego surowca,
materiatu czy wyzej przetworzonego elementu oraz negocjacje przeprowadzone
z potencjalnymi dostawcami powinny pozwoli¢ na dokonanie wyboru zrodia
dostaw.

Przed rozpoczeciem procesu wyboru dostawcow przeprowadza sie
klasyfikacje dobr, ktdre sg przedmiotem zakupu, ze wzgledu na ich niezbednos$¢
dla procesu wytwarzania lub procesu sprzedazy oraz ze wzgledu na ryzyko
zakupu. Wplyw poszczegélnych, zakupionych débr na wynik podstawowej
dziatalnos$ci firmy mozna mierzy¢ za pomocg takich wskaznikéw, jak np. udziat
w ogo6lnej iloSciowej strukturze zakupu, udziat w catkowitych kosztach
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zaopatrzenia, a takze wedtug znaczenia dla jakosci finalnego produktu i/lub
wedtug znaczenia dla rozwoju przedsiebiorstwa.

Zwykle tworzy sie hierarchie trzech klas i okre$la je jako ABC. Metoda
klasyfikacji débr A B C jest bardzo czesto wykorzystywana do oceny wartosci
danej grupy dobr zaopatrzeniowych wedtug wptywu na wynik dziatalnosci
firmy. Wedtug niej:

> Grapa A to grapa towaréw 0 najwiekszym znaczeniu w obrotach
przedsiebiorstwa, 0 wysokiej wartosci i udziale w zuzyciu
materiatowym,

> Grapa B to grapa posrednia,

> Grupa C to materiaty o znaczeniu.najmniejszym, dla ktérej winno
sie poszukiwaé statych dostawcOw oraz najprostszych procedur
organizacji dostaw [12].

Przy zaopatrzeniu najwiecej uwagi powinno sie poswieca¢ artykutom
zaliczanym do klasy A, poniewaz warto$¢ ich zapasow jest duza, a wystapienie
brakow moze by¢ zwigzane ze stratami w dochodach przedsiebiorstwa.

Czynniki, ktére nalezy uwzgledni¢ podejmujac decyzje o wyborze zrédet
zakupu sg szeroko omawiane w literaturze z zakresu logistyki [5, s.109-11; 9, s.
330-332; 6, s. 267; 1, s. 201]. Do najczesciej wymienianych Kkryteriow,
determinujacych wybor dostawcow mozna zaliczy¢:

» jakos$¢ oferowanych materiatéw, surowcow i péHabrykatow,

e poziom cen i ich stabilnos¢,

» rzetelno$¢, niezawodnos¢, szybkos¢ i terminowo$¢ dostawy, a takze

ich elastycznos¢,

» odlegtos¢ od zrodta dostaw,

» warunki ptatnosci, zwtaszcza za$ terminy,

» oferowane terminy dostaw elementéw lub materiatow,

» warunki reklamacji jakosciowych i ilosciowych oferowane przez

dostawce.

Przedstawiony zbior kryteridw nie zawsze odpowiada potrzebom analizy
w konkretnej firmie. Dlatego po sporzadzeniu zbioru potencjalnych dostawcow
dokonuje sie ustalenia kryteriéw, ktére majg istotne znaczenie dla odbiorcy.

Istnieje wiele metod wyboru dostawcy, opisywanych w literaturze
przedmiotu [2, s. 73-77; 11, s. 72-77; 13, s. 171-178]. Postepowanie przy
wyborze dostawcy moze zosta¢ ujete w okreslony algorytm postepowania,
zaproponowany przez prof. Krawczyka. Polega on na realizacji poszczeg6lnych
krokéw postepowania, takich jak: krok 1 - ustalenie listy kryteriow i ich
uporzadkowanie, krok 2 - ustalenie wag dla poszczeg6lnych kryteriéw, krok 3 -
okreslenie regut obliczania czastkowych korzysci, krok 4 - obliczenie ocen dla
kandydatow oraz krok 5 - wybdr najlepszego kandydata [8, s. 146-149].

Wybranym powinien by¢ kandydat, ktory uzyskat maksymalng liczbe
punktéw. Jezeli uzyskane wskazanie budzi pewne watpliwosci, nalezy
uwzgledni¢, ze w trakcie postepowania wprowadza sie¢ wiele subiektywnych
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ocen, ktore majg wptyw na koncowy wynik. Majgc watpliwosci, czy oceny byty
uzasadnione, nalezy powt6rzyé postepowanie wprowadzajac  nowe,
skorygowane parametry. Nie nalezy jednak dokonywac¢ ,dobierania”
parametréw z zamiarem wskazania wczesniej upatrzonego kandydata.

Ocena dostawcy za pomoca punktowania powinna stanowic istotng
pomoc w obiektywizacji postepowania. Nie moze jednak by¢ wytgczng jego
podstawg. Zawsze nalezy pamieta¢, ze zwigzki miedzy podmiotami
gospodarczymi, a takimi sg dostawcy i odbiorcy, musza odpowiada¢ ogo0lnie
obowigzujagcym standardom kontraktéw rynkowych.

Negocjacje z dostawcami

Wstepna selekcja otrzymanych ofert i dokonanie wyboru ofert uznanych
za powazne i rokujgce nadzieje pozwalajg na rozpoczecie procesu negocjacji.
Jest to element dokonywania ostatecznego wyboru dostawcy. Negocjacje to
»proces komunikacyjno - decyzyjny, w ktorym strony dobrowolnie starajg sie
rozwigza¢ konflikt tak, aby uzyskany rezultat byt mozliwy dla nich do
przyjecia” [3, s. 13]. Podobng definicje negocjacji proponuje Ken Burnett:
»~negocjacje to proces prowadzacy do zaspokojenia potrzeb obu stron przy
zachowaniu rownowagi” [4, s. 347],

Proces negocjacji powinien przebiega¢ wedlug nastepujacych faz:
prezentacja stanowisk, obrona i ,zbijanie” argumentéw, poszukiwanie
sposobow oddziatywania na partneréw przy wykorzystaniu dostepnych
srodkéw, ocen przyjetych rozwigzan, zastrzezen, propozycji i kontrpropozycji,
wybor rodzaju porozumienia, przyjecie uzgodnionego rozwigzania, odstgpienie
od negocjacji, postepowanie arbitrazowe [7, s. 34-35].

Przedmiotem negocjacji w procesie zaopatrzenia materialowego sg
z reguty nastepujace zagadnienia:

Z Uzgodnienia techniczne. Ich wynikiem powinno by¢ peine
przekonanie potencjalnego nabywcy, ze kontrahent moze wykonac
potrzebne mu materiaty wzglednie wyzej przetworzone elementy lub
podzespoty w odpowiedniej ilosci ijakosci.

Z Uzgodnienia organizacyjno - techniczne dotycza mozliwosci
sprostania przez dostawce wymaganiom nabywcy w zakresie terminow
dostaw.

Z Technika transportu i przetadunkéw towaréw bedacych przedmiotem
wynegocjowanych  dostawach. Chodzi tu przede wszystkim
0 uzalezniony od technicznych warunkéw dostawcy i odbiorcy wybor
Srodkéw transportu i ustalenie, czy i w jakich sytuacjach bedzie to
transport wiasny, a w jakich realizowany na zlecenie przez
wyspecjalizowane organizacje spedycyjne itransportowe.

Z Zasady odbioru jakosciowego i ilosciowego oraz zglaszania
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i honorowania reklamacji jakosciowych i ilosciowych w okresie
realizacji negocjowanych uméw.
S Ceny towaru [ 13, s. 169-171].

Prawidtowe  przeprowadzenie negocjacji wymaga  wilasciwego
przygotowania poprzez zebranie odpowiednich informacji. Jednym ze zrodet
zewnetrznych informacji w obszarze zakupéw sg oferty dostawcoéw. Jednakze
uzyskane informacje cechuje pewna subiektywnos$¢, bowiem sg one zazwyczaj
sporzadzane przez dostawce, ktéry zamierza wptyna¢ na decyzje potencjalnego
odbiorcy. Wystepuje tutaj konflikt interesow pomiedzy odbiorcg a dostawca,
gdyz zalozone cele sg rozbiezne. Z tego wzgledu istotne jest prowadzenie
negocjacji w celu wypracowania wspélnych rozwigzan, zawarcia umowy
i ustalenia warunkéw wspotpracy.

Negocjacje okres$la sie jako efektywne wtedy, kiedy w ich wyniku udaje
sie rozwigzac zasadnicze problemy, utrzymaé dotychczasowe stosunki, a nawet
je polepszyé.

Mozna wymieni¢ trzy Kkryteria pozwalajagce uznaé negocjacje za
efektywne:

 Umozliwiajg osiggniecie ,,madrego” porozumienia, ktére zadowala obie
strony,

e Przebiegajg ,,sprawnie” - nie sg bardziej czasochtonne i kosztowne niz
to konieczne,

e Sg ,harmonijne” - bardziej pomagajg, niz szkodzg dobrym stosunkom

interpersonalnym [10, s. 454].

Wybo6r zrédta dostawy i przeprowadzone negocjacje 0znaczajg
zakoriczenie procesu przygotowawczego operacji zakupu i stwarza podstawe do
formalnego zawarcia umowy sprzedazy lub umowy dostawy.

Klasyfikacja materiatow i dostawcow
w badanym przedsiebiorstwie

Analize doboru dostawcow przeprowadzono w przedsiebiorstwie Alstom
Konstal S.A., ktdre jest czotowym producentem taboru szynowego w Polsce.
Firma jest jedng z przemystowych jednostek operacyjnych (IBU) Koncernu
Alstom w Europie i zajmuje sie gtdwnie produkcja wagonéw metra, lekkich
pojazdéw szynowych oraz wagondw transportowych. Pojazdy szynowe réznego
rodzaju oraz maszyny specjalne produkowane przez firme, gtdwnie dla potrzeb
odbiorcow krajowych, byty réwniez przedmiotem eksportu do wielu krajow
Swiata. Firma oferuje szeroki wachlarz produktéw dla transportu publicznego
w zakresie taboru pasazerskiego, towarowego oraz ustug i infrastruktury.

Na podstawie przeprowadzonych badan mozna stwierdzié, ze firma
Alstom Konstal S.A. jest firmg nowoczesng, ktéra dazy do ulepszania
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i utrzymywania kontaktéw z dostawcami. We wsp6tpracy z nimi podejmuje
dziatania, ktore umozliwiajg nawigzywanie blizszych relacji opartych na
obustronnym zaangazowaniu. W dazeniu do rozwijania dtugotrwatej wspotpracy
0 znaczeniu strategicznym szczegdlng role firma przypisuje klasyfikacji
materiatéw i witasciwemu doborowi dostawcy.

W firmie istnieje rozdzielenie strumieni materialowych w postaci grup
asortymentowych. Kartoteka asortymentowa obejmuje nastepujace grupy:

> Komponenty A - materialty o duzym znaczeniu dla wyrobu finalnego
(wptywie na posta¢ finalng), lub materiaty o duzym udziale
wartosciowym w kosztach projektu. Do grupy tej zlicza sie: drzwi, okna,
zestawy kotowe, systemy hamulcowe, systemy napedowe, przekiadnie,
silniki, klimatyzacja, przej$cia miedzywagonowe.

y Komponenty B - grupa materiatow, ktére z uwagi na swoje znaczenie dla
wyrobu finalnego oraz udziat iloSciowy i wartosciowy w kosztach
projektu nie zostaty zaklasyfikowane w grupie A i C komponentéw.

> Komponenty C - materiaty 0o znacznym udziale iloSciowym, a niskim
wartosciowym w kosztach projektu. Do grupy tej zalicza sie: artykuly
ztaczne, kleje.

Zakup komponentéw A jest dokonywany na poziomie Koncernu Alstom,
gdzie funkcje koordynatora petni EKCL1 Takie rozwigzanie podyktowane jest
stopniem istotnosci tych elementéw wykorzystywanych w produkcji oraz ich
wartoscig. Z uwagi na to, Koncern decyduje o wyborze kluczowych dostawcéw
tych komponentéw dla wszystkich podlegtych jednostek produkcyjnych. W
kazdej jednostce produkcyjnej Koncernu wyznaczeni sg liderzy sekcji
komponentéw klasy A, odpowiedzialni za koordynacje zakupu i dostaw tych
elementéw we wspotpracy z EKC. Zakup komponentow B i C jest dokonywany
autonomicznie przez Alstom Konstal podobnie jak w przypadku innych
jednostek Koncernu.

Za dobdér dostawcow w firmie Alstom Konstal S.A. odpowiedzialni
sg kierownicy i handlowcy Dzialu Zaopatrzenia. Dziat ten na podstawie
posiadanego rozeznania na rynku dostawcow, otrzymanych ofert, opinii Dziatu
Logistyki i Zespotu ds. Oceny Dostawcéw stale pracuje nad doborem
optymalnych dostawcow materiatow i wyrobdw, potrzebnych do produkc;ji.
Proces ten ma na celu znalezienie takich dostawcow, ktorzy sg w stanie spetnié
oczekiwania firmy oraz nawigzanie partnerskich stosunkow. Proces selekcji
dostawcow w firmie Alstom Konstal przedstawia rysunek 1

Dziat Zaopatrzenia w porozumieniu z Dziatem Jakosci odpowiada
za opracowanie listy dostawcow, ktorzy powinni zosta¢ poddani audytowi
w ramach danego projektu. Przeprowadzenie audytow u dostawcéw pozostaje
w gestii audytorbw SQAZ2 Przed dokonaniem zakupu odpowiedzialny
handlowiec Dzialu Zaopatrzenia dokonuje doboru dostawcy z Listy

1EKC- External Key Component
2 Koordynator SQA = Koordynator Jako$ci Dostawcow
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Kwalifikowanych  Dostawcow. Zasadg podstawowg jest korzystanie
z dostawcoéw oznaczonych statusem Gioéwny Dostawca. Jezeli brak takich
dostawcéw na liscie, wyboru dokonuje sposrod firm oznaczonych statusem
Dostawca Warunkowy. Korzystanie z Rezerwowych Dostawcéw jest mozliwe
jedynie w sytuacjach wyjatkowych, np.: gdy dostawca jest monopolistg na
rynku.

Arkusz zawierajacy
dane o dostawcach

dostawcy

Rys. 1 Proces selekcji dostawcow
Zrédto: opracowanie na podstawie materiatow firmy Alstom Konstal S.A.

W przypadku, gdy na Liscie Kwalifikowanych Dostawcow nie ma
odpowiedniej firmy, Dziat Zaopatrzenia musi przeprowadzi¢ rozpoznanie rynku.

W firmie Alstom Konstal przyjeto strategie ograniczania liczby
dostawcéw. Strategia ta umozliwia firmie lepsze poznanie swoich dostawcow
i budowe blizszych powigzan. Bliska wspotpraca przedsiebiorstwa z jego
dostawcami  pozwala firmie  miedzy innymi na  wynegocjowanie
korzystniejszych warunkow cenowych, terminéw dostaw, itp.

Po dokonaniu oceny i nadaniu odpowiedniego statusu nowy dostawca
wpisywany jest na Liste Kwalifikowanych Dostawcow tworzac baze danych.
Baza danych, opr6cz przechowywania w formie komputerowej, jest
przechowywana w postaci indywidualnych teczek dostawcow.

Baza dostawcOow przedsiebiorstwa obejmuje gtoéwnie podmioty
gospodarcze z terenu Polski i Europy Zachodniej, w mniejszym stopniu
koncentrujgc sie na dostawach z Europy Wschodniej. W Kkazdej grupie
asortymentowej figuruje przynajmniej 2-3 dostawcOw pozycji materiatowych.
Zasadniczo obowigzuje zasada, ze dany poddostawca moze by¢ dostarczycielem
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wyltgcznie wybranego rodzaju materiatéw i surowcéw. W celu zapewnienia
wiasciwej jakosci oraz korzystnych cen nabywanych materiatéw i wyrobow
firma przyjeta zasade ich zakupu bezposrednio u producenta.

Pracownicy dzialu zaopatrzenia niekiedy staja przed koniecznosScig
zakupu nietypowych, rzadko zamawianych materiatow lub muszg szybko
znalez¢ alternatywnego dostawce w przypadku nieprzewidzianych problemow
z dostawami. Baza dostawcéw firmy pomaga w takich sytuacjach szybko
i sprawnie znalezé odpowiedniego dostawce, dostarczajgc potrzebnych
informacji poprzez:

» liste zaakceptowanych dostawcow przedsiebiorstwa,

» informacje dotyczace podpisanych kontraktow,

» dane na temat substytutow wykorzystywanych materiatdw,
» scentralizowany katalog produktéw réznych dostawcéw,

» informacje o innych dostawcach i ich produktach.

Funkcjonalnos$¢ ta moze by¢ réwniez wykorzystywana do wyszukiwania
zamowien podobnych, w celu konsolidacji drobnych zamoéwien w wieksze, co
pozwala na korzystanie z rabatow cenowych i pozwala zmniejszy¢ liczbe
pojedynczych transakcji.

Baza dostawcow umozliwia firmie zwiekszenie przejrzystosci strategii
zakupowej. Rozwigzanie to wspomaga zarzgdzanie peilnym cyklem
zaopatrzenia, od analiz i wyboru dostawcow, poprzez kontrole procesu
zamowien i dostaw, po kompleksowe informacje na temat dostawcéw. Dzigki
temu pomaga obnizy¢ koszty wilasne zakupu, magazynowania oraz utatwia
kontrole iloSciowg i wartoSciowg zakupow. Baza umozliwia dotarcie do
szerokiego grona dostawcOw, o0szczedno$¢ czasu i. przejrzystos¢ procesu
przetargowego.

Proces negocjacji w badanym przedsiebiorstwie

W Firmie warunki zakupu i dostaw z dostawcg na podstawie ustalonej
strategii negocjuje Dzial Zakupdw. Proces negocjacji zorientowany jest na
nawigzanie dlugoterminowej wspoOtpracy. Alstom Konstal kladzie nacisk na
zaangazowanie sie dostawcy w jak najwczedniejsze stadia powstania wyrobu
gotowego firmy. Zwraca sie szczeg6lng uwage na mozliwosci dostawcow
w zakresie zapewnienia jako$ci, niezawodnosci i bezpieczenstwa - co jest
przedmiotem audytu.

Gtéwnym celem negocjacji jest uzgodnienie spraw spornych, zwilaszcza
takich jak: minimalna wielko$¢ zamoéwienia, wybor strategii ksztattowania i
kontroli zapasdw, w przekroju poszczegélnych grup produktéw oraz wskazniki
obstugi logistycznej. Zagadnienia logistyczne, na etapie prowadzenia negocjacji
Dziat Zakupow uzgadnia z dziatem koordynacji dostaw.



Tabela 1 przedstawia ramowe wymagania logistyczne, ktore sg podstawg
procesu negocjacyjnego. SzczegOlne uzgodnienia z dostawcg sg niezwitocznie
przekazywane Kierownikowi Koordynacji Dostaw.

Tabela I. Wymagania w zakresie wielkosci dostaw poszczeg6lnych typow
materiatow

Typ materiatu Minimum Maximum Opcja
chemia 1zlecenie produkcyjne 2 zlecenia Dostawy KANBAN/Double
produkcyjne Bin / dostawy na zadanie
element gotowy [wg rys) 1zlecenie produkcyjne 3 zlecenia
produkcyjne
blacha 1zlecenie produkcyjne 3 zlecenia
produkcyjne
profile , rury, katowniki, pret}', 1zlecenie produkcyjne 3 zlecenia
produkcyjne
odlew 1zlecenie produkcyjne 3 zlecenia
produkcyjne
elektryka 1zlecenie produkcyjne 1/3 projektu Dostawy KANBAN/Double
Bin
zlaczne Dostawy KANBAN/Double 1/3 projektu
Bin
drewno 1zlecenie produkcyjne 1/3 projektu

tworzywa sztuczne

elementy katalogowe

hydraulika Dostawy JIT 2 zlecenia
produkcyjne
system hamulcowy Dostawy JIT 2 zlecenia
produkcyjne
Komponenty A - klasy Dostawy JIT 2 zlecenia
produkcyjne
Zrbdto: Opracowanie na podstawie procedury Koordynacji dostaw w firmie Altom Konstal
S.A.
W razie potrzeby dziat koordynacji dostaw wspoétuczestniczy
w negocjacjach, przygotowujac warianty realizacji dostaw zgodne

wymaganiami (tabela 2), uwzgledniajgc koszty transportowe oraz gabaryty

1/3 projektu

1zlecenie produkcyjne

przewozonego fadunku.

Po zakonczeniu

negocjacji dziat

Caty projekt

1/3 projektu

zakupow przekazuje
Koordynacji Dostaw informacje odnosnie tych ustalen, po czym przygotowuje

zamowienie w systemie Gospodarki Materiatowe;j.

Dziat Koordynacji
harmonogramu dostaw (max 1 dzien

Materiatowej.

Dostaw odpowiedzialny jest

Dostawy KANBAN/Double
Bin
Dostawy KANBAN/Double
Bin

za przygotowanie
roboczy) w systemie Gospodarki

do Dziatu

Harmonogram dostaw do przygotowanego zamoOwienia w systemie,
opracowywany jest na podstawie dopasowania faz produkcji harmonogramu
produkcji do odpowiednich  materiatbw w odpowiednich iloSciach
uwzgledniajgc ustalenia umowne z dostawcg.

Przygotowany harmonogram dostaw przesyfany jest do Dziatlu Zakupow,
ktdéry z kolei przesyta go do dostawcy wraz z podpisanymi zamdwieniami.
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Tabela 2. Ustalane z dostawcg logistyczne aspekty umowy

Zagadnienie Ustalenie

Okres realizacji zamoéwienia (dostaw) przy zatozeniu Okres realizacji dostaw [od]->[do]
niezmiennosci ceny zaktadajacy ew. zmiany harmonogramu

realizacji projektu

Gestia transportowa - szacunek kosztéw [liczba] dostaw => koszty transportu
Ustalenie dostaw materiatéw na zadanie [liczba] dni przed dostawa

Okres przesuniecia terminu realizacji dostawy bez zmiany Max Przyspieszenie o [liczba] dni
ceny w przypadku zaistnienia zmian w realizacji projektu Max Opdznienie o [liczba] dni
(konieczno$¢ JIT)

Klauzula mozliwos$ci zmiany terminéw dostaw

Okres wprowadzenia zmiany HD przed dostawg Okres [ilo$¢] dni przed dostawa

Wielko$¢ magazynowego bufora bezpieczeristwa dostawcy  Poziom bufora [ilo$¢]

Minimalna ilo$§¢ w dostawie [ilos€]

Wielko$¢ opakowan / ilosci handlowe [iloé¢] / opakowanie

Konieczno$¢ dostarczenie specyfikacji bezpieczenstwa Jakie dokumenty

Specyfikacja dostawy - identyfikacja materiatu Opakowanie opisane numerem indeksu ALSTOM
KONSTAL

Opakowania zwrotne [TAK/NIE]

Tolerancja ilosciowa wielko$ci dostawy +/- 2% ilosci harmonogramowanej

Tolerancja terminowa wielkos$ci dostawy +/- 3 dni (robocze)

W przypadku zmian ilosciowych - mozliwo$¢ zmian ilosci w Przedziat zmiany:
stosunku do iloSci zamOwionych + konieczny termin zwigkszenie zamowienia[%]

zgtoszenia zmiany zmniejszenie zamoéwienia [%]
Termin zgtoszenia
Data oraz ilo$¢ realizacji pierwszej dostawy [Data]

Jezeli gestia transportowa po stronie dostawcy

Dni i godziny otwarcia magazynu PN-PT/ g.7.00-14.00

Miejsce dostawy Magazyn gtéwny, hala, stanowisko robocze
Jezeli gestia transportowa po stronie ALSTOM Konstal S.A.

Waga materiatu [ka]

Gabaryty Rozmiar [szer]x[wys]x[dI]

1lo$¢ w opakowaniu szt

Zr6dto: Opracowanie wiasne na podstawie procedury Koordynacji dostaw w firmie Alstom
Konstal S.A.

W przypadku otrzymania od dostawcy potwierdzenia wykluczajacego
logistyczne punkty umowy, Dziat Zakupow dokonuje renegocjacji umowy
w celu uzgodnienia satysfakcjonujgcego poziomu cen oraz optymalnego
poziomu i czestotliwosci realizowanych dostaw. Po uzgodnieniu nowych
warunkéw z dostawcg, Dziat Zakupow dokonuje modyfikacji zamowienia
i przekazuje informacje do Dzialu Koordynacji Dostaw, ktéry nastepnie
modyfikuje harmonogram dostaw.

W przypadku, gdy ustalona strategia zakupéw i logistyki w zakresie
realizacji dostaw ma wplyw na wzrost cen i zagrozenie przekroczenia
wyznaczonego budzetu projektowego, decyzja o ostatecznym ksztalcie umowy
podejmowana jest na poziomie Zarzadu Firmy.

Ostateczna zatwierdzona wersja zaméwienia znajduje sie w systemie

Gospodarki Materiatowej.
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Alstom Konstal we wspétpracy z dostawcami podejmuje szereg dziatan,
aby relacje czysto handlowe polegajgce wytgcznie na zakupie od wybranych
dostawcow komponentdw, podzespotéw produktu lub opakowan przeksztatcity
sie w dlugoterminowe. Firma coraz bardziej zainteresowana jest formami
wspotpracy silniej, angazujacymi dostawcdéw w proces tworzenia jej produktow.

Podsumowanie

Wraz z rosngcg $Swiadomoscig udziatu dostawcow w kosztach i jakosci
wyrobéw finalnych, a tym samym ich wptywu na konkurencyjno$¢ przedsie-
biorstwa coraz istotniejsza role odgrywa proces doboru dostawcow. Badane
przedsiebiorstwo doskonale zdaje sobie sprawe z tego, jaki wplyw na jego
wizerunek na rynku ma odpowiednia polityka w stosunku do dostawcéw.
Tradycyjne relacje pomiedzy dostawcami i kupujagcymi okreslane czesto jako
stosunki pomiedzy ,przeciwnikami” nie majg obecnie racji bytu. Celem
wiasciwego doboru dostawcOw oraz zarzgdzania zakupami jest minimalizacja
kosztow zaopatrzenia przy réwnoczesnym zapewnieniu wymaganego poziomu
jakosci, dlatego celem przedsiebiorstwa stato sie dazenie do wykorzystania
relacji z dostawcami jako zrédta przewagi konkurencyjnej. Poniewaz przewaga
nad konkurencjag w duzej mierze bierze sie z ograniczenia kosztéw i/lub
wyrozniajacej sie oferty, logicznym jest podejscie zaktadajgce, ze cele te
powinny doprowadzi¢ do stworzenia nowej polityki w odniesieniu do relacji z
dostawcami, poprzedzonej doktadng analizg kazdego dostawcy w procesie ich
doboru.

Przedsiebiorstwo powinno aktywnie poszukiwa¢ mozliwosci wspdtpracy
z dostawcami, prowadzacych do zmniejszenia u obu stron kosztéw posiadania,
i rownocze$nie nieustannie stara¢ wyrozni¢ sie na rynku poprzez doskonalenie
jakosci, wprowadzanie innowacji w zakresie projektowania, wykorzystanie
unikalnych technologii, przy czym we wszystkie te dziatania powinien by¢
gteboko zaangazowany dostawca.

W przypadku, gdy zwiagzki opierajg sie jedynie na negocjacji cen czesto
bywa tak, ze traci na tym jako$¢ produktow. Dzieje sie tak, poniewaz dostawca
dazac do zminimalizowania kosztow, spetnia jedynie podstawowe wymagania
odbiorcy. Ponadto ucierpie¢ moze tez jakos$¢ obstugi klienta, jezeli dostawca nie
uznaje realizacji zamowienia za priorytetowe.

Wiasciwy dobor dostawcow poprzedzony wnikliwg analizg kandydatow
moze spowodowaé, ze wraz z uptywem czasu relacje dostawca-odbiorca mogg
przeksztatci¢ sie ze sporadycznych zakupow do sojuszu strategicznego, ktorego
celem jest wspdlne osigganie celéw dtugookresowych.

292



Literatura

[1] AbtS., Podstawy logistyki, Gdansk, 1993

[2] ADtS., Zarzadzanie logistyczne w przedsiebiorstwie, PWE, Warszawa, 1998

[3] Brdulak. H., Brdulak J., Negocjacje Handlowe, PWE, Warszawa, 2000

[4] Burnet K., Relacje z kluczowymi klientami, Wyd. Oficyny Ekonomicznej,
Krakdéw, 2002

[5] Coyle J.J, Bardi E. J., Langley C.J. Jr., Zarzadzanie logistyczne, PWE,
Warszawa, 2002

[6] Ficon K., Procesy Logistyczne w pizedsiebiorstwie, Wyd. Impuls, Gdynia, 2001

[71 Kowalska K., Logistyka zaopatrzenia w przedsiebiorstwie, AE
w Katowicach, Katowice, 1996

[8] Krawczyk S., Logistyka w zarzadzaniu marketingiem, AE im. Oskara
Langego we Wroctawiu, Wroctaw, 1999

[91 Krawczyk S., Zarzgdzanie procesami logistycznymi, PWE, Warszawa, 2001

[10] Lysons K., Zakupy zaopatrzeniowe, PWE, Warszawa, 2004

[11] Radziejowska G., Mastej P., Przewodnik do c¢wiczen  Logistyka
w przedsiebiorstwie”, cz.l, Wyd. Politechniki Slaskiej, Gliwice, 2003

[12] Szczepankiewicz W., Logistyka Marketingowa, AE w Krakowie, Krakéw,
1996

[13] Wojciechowski T., Marketing i Logistyka na rynku $rodkéw produkciji,
PWE, Warszawa, 1995

Streszczenie

W artykule przestawiony zostat proces doboru dostawcow
w przedsiebiorstwie zajmujgcym sie produkujgcag taboru szynowego. W oparciu
o wyniki badan empirycznych omoéwiono metody stosowane przez badane
przedsiebiorstwo i znaczenie catego procesu dla mozliwosci osiggania przewagi
konkurencyjnej.

Analysis of suppliers’ selection process in modern
productive enterprise

Summary

In the paper process of suppliers’ selection in rolling-stock enterprise
(producer of rail vehicles) was presented. On the base of results of empirical
researches method applied by studied enterprise were discussed, with paying
attention to importance of the whole process for possibilities of gaining
competitive advantage.
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