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Bozena Trzaskowska
Transformacja Zakupow jako jedna z dzwigni dla programu
transformacji Orange Polska w latach 2018-2020 ( Orange .one)



Prezentacja osoby i firmy

* Bozena Trzaskowska

* Dyrektor Zakupéw w strukturze il

Transformacja&efektywnosc
raportujgca do Cztonka ExeCom

* bozena.trzaskowska@orange.com
e komorka:501 500 804

* Poprzednie odpowiedzialnosci /pozycje w Orange Polska:

* 2010-2017 Dyrektor fancucha dostaw

e 2007-2010 Dyrektor ds. planowania w tancuchu dostaw
* 2006-2007 Kierownik Projektu

e 2003-2006 Kierownik Rozwoju Sprzedazy

* Przed 2003 praca dla takich firm jak:

* Jean Louis David, Reemtsma, House of Prince, Tchibo w
strukturach sprzedazowo marketingowych

LIDER ZAKUPQW ‘ D 3 h 4 ‘
2020 o
The power of SCM network

Orange Polska S.A.

Wiodaca firma dostarczajgca ustugi
telekomunikacyjne, dziata we wszystkich
segmentach rynku:

ustugi telefonii komérkowej - 15,3 min klientéw

ustugi stacjonarnego szerokopasmowego
dostepu do Internetu i ustugi telewizyjne —
odpowiednio 2,6 min i 1 min klientéw

ustugi telefonii stacjonarnej - 3,7 min klientow
ustugi przesytu danych dla klientow biznesowych

sprzedaz sprzetu telekomunikacyjnego, sprzedaz
energii elektrycznej do odbiorcow koncowych

przychody ze sprzedazy 2019 — 11,4 mid PLN
zysk EBIDTA — 3,006 mid PLN


mailto:bozena.trzaskowska@orange

Kontekst Biznesowy (1/2)

Jakie sg kluczowe wyzwania biznesowe w branzy w jakiej dziata firma?
1. Rynek ustug telekomunikacyjnych w Polsce jest wymagajacy z uwagi na jego nasycenie, silng konkurencje i malejgce ceny

2. Technologicznie ustugi Swiadczone przez operatoréow telekomunikacyjnych sg porownywalne, natomiast kluczowym
elementem zapewniajgcym przewage konkurencyjng jest proponowanie innowacyjnych, zaawansowanych
technologicznie rozwigzan dla klientéw ( indywidualnych, instytucjonalnych) odpowiadajgcych ich potrzebom , jako$¢
Swiadczonych ustug , standard obstugi klienta, ktéry zapewnia satysfakcje klientowi . Dlatego Orange realizuje programy,

ktorych celem jest :
- Poprawa zycia, pracy Klientéw ukierunkowana na satysfakcje z korzystania z naszych ustug
- Inwestycje w linie Swiattowodowe oraz technologie 5G, ktdra przyczynia sie do rozwoju gospodarki i gospodarstw
domowych
- Poprawa efektywnosci operacyjnej wptywajgca na wyniki finansowe firmy

3. Celem dziatan Orange jest umocnienie pozycji lidera w podstawowych segmentach dziatalnosci oraz rozwdj nowych ustug

Jaka role petni dziat zakupow i jakie sg kluczowe cele?

* Dzieki dziataniom transformacyjnym przedefiniowalismy role Zakupdw na Zakupy z funkcji koncentrujgcej sie na redukgji
kosztéw i ograniczaniu ryzyka w zawieranych kontraktach na funkcje strategiczng, ktéra jest zréodtem nt. wydatkdw na
poszczegolnych kategoriach zakupowych w ujeciu E2E w OPL, wspdtuczestniczgcg w tworzeniu strategii zakupowych funkcji
biznesowych, dostarczajgcg regularnych informacje o dostawcach, o innowacjach z rynku w celu eliminowaniu
nieefektywnosci jak rowniez zespotem aktywnie identyfikujgcym potencjat dla generowania nowych inicjatyw,
uproszczen, automatyzacji w ramach naszej firmy .



Transformacja Zakupow jako jedna z dzwigni dla transformacji w programie Orange.One

Rola i waga Zakupéw )) Ocena —punkt start koniec 2017 )) Transformacja
= Bezposredni wptyw na 80%+ catkowitego spendu OPL * 360° przeglad * Cel strategiczny /nadrzedny transformowac sie w
= Zapewnia rownowage pomiedzy takimi elementami jak — Zewnetrzny benchmarking kierunku funkcji generujacej wartos¢ dodang ,

zapotrzebowaniem na zakupy, jakos$é/zakres/standard , jak
rowniez cenami vs dostepny budzet

ograniczajac zadania zbedne, zaniechanie pewnych

— Feedback Zarzadu i Execom - o : )
czynnosci czysto administracyjnych nie zakupowych

— Reco/audyt z Grupy - . f e .
* Angazuje/wspotpracuje prawie ze wszystkimi funkcjami w * Wejscie w role Biznes Partnera, ktodry inicjuje

firmie — Wewngtrzne warsztaty zespotu dyskusje na temat potrzeb , plandw, strategii ,

Zakupow , ale réwniez cross taktvki zak . iast wvk ‘t Bi
= aktywnie kontrybuuje w wyniku EBIDTA OPL, jak réwniez w funkeyjne z udziatem a IV Iza :.I,[’)OWGJ, zamiast wykonywac to co biznes
zaplanowa

realizacji strategii OPL (in 2016, 14% of EBITDA pochodzito kluczowych Business owners

bezposrednio z oszczednosci OPEX , w 2017 ten wptyw wzrdst do * Odbudowanie reputacji w zespole Zakupach dla

18% ) tzw.Demand Planu —roczne potrzeby zakupowe
Proces zakupowy w OPL biznesu , a nastepnie promocja takiego podejscia

w do Biznesu

Strategia kategorii RFP Kontrakt PO/Wydatek

v v \A v

Strategia negocjacyjna /
zakres negocjacji

Strategia kategorii zakupowe;j Realizacja/dostarczenie negocjacji PO zamodwienie / sourcing

Obecne zaangazowanie (zespdt Zakupow dziatajgcy w podwadijnej roli jak Partner Biznesowy (czeéciowo) i administracyjnej funkcji / fina



Zgodnie z uzgodniong strategig transformacji w Grudniu 2017 ,skoncentrowalismy sie na 4 gtownych obszarach

w celu wdrozenia jej w Zakupach
7~

X Rola Zakupow i model wspotpracy T ‘I% Zarzadzanie kategoria
\
* Nowa rola Zakupdw —angazowanie Zakupow na wczesnym * Rewizja mapy kategorii zakupowych , potwierdzenie nowej
etapie tworzenia potrzeby biznesowe;j mapy , okre$lenie docelowego modelu standaryzacji dla kazdej
* Zbudowanie procesu wspoétuczestniczenia Zakupow w kategorii
tworzeniu budzetowych Planéw zakupowych w ujeciu / \ » Perspektywa Klienta zewnetrznego i perspektywa rynkowa
rocznym zapisana na state w strategii kazdej kategorii
tej potrzeby, jaki zakres , czy byta zdef. w Demand plan i kIUCZOWVCh dahsboarddéw z KPI’s
patrzenie duzym obrazkiem vs cata firma ( czy inne funkcje kontrybUtorOW
) ) ) . * Potwierdzenie potrzeby proaktywnego zarzgdzania SRM
maja tez podobne potrzeby , aby konsolidowa¢ zakupy) programu Orange.one

k / (Supplier Relations Management)

1 Struktura organizacyjna & system, proces

) ,
-‘ Klimat, wspoétpraca & kultura

* Koncentracja na kulturze organizacyjnej (efektywnosci) , poniewaz to przekfada sie na « Nowy model operacyjny Zakupéw —wyptaszczenie struktury organizacyjnej (

osigganie lepszych wynikéw , OHS w 2017 pokazat, ze byliSmy w stabej kondycji” , zmniejszenie ilosci szczebli zarzgdczych) , powotanie zespotu odpowiedzialnego cross
domenowo w Zakupach za zarzadzanie procesem zakupowym ( proces, procedury,

potrzebowalismy zwiekszy¢ zaangazowanie i zbudowac zaufanie zespotu ; : >
audyty, compliance, Bl zarzadzanie, narzedzie IT),

* Rewizja misji i wizji zespotu Zakupowego * Nowy model Komitetu Zakupowego promujacy wczesne zaangazowanie Zakupow w
potrzeby biznesowe —zmniejszenie ilosci prezentowanych zamdwien na rzecz

* Aktywne docenianie pracownikéw nie tylko za wyniki finansowe, ale rowniez za postawe omawiania strategii i taktyki negocjacyjnje

 Wdrozylismy cykliczne spotkania z catym zespotem periodycznie co 2 miesigce, nacisk na * Synergia Komitetu zakupowego z Komitetem Inwestycyjnym jak réwniez z Product
transparentnosé informacji, na informacje zwrotng bezposrednia od zespotu, na SR Rl e mitiEl crerie @R smetel el e
inspirowanie zmian bazujac na doswiadczeniach innych Zakupdw z rynku , promowanie

uproszczen



Kondycja zespotu Zakupow -kluczowy czynnik
sukcesu transformacii

# transformacje #tkoncentracja na

zaczelismy od siebie tblisko Biznesu satysfakcji klienta
zewnegtrznego
iisko zespoto (NI
. feedback J

badanie nastrojow sesje lessons learnt



2019 Osiggniete wyniki w ramach zdrowia organizacji*

Ogolny wynik zdrowia organizacji w Zakupach
01 9 VS. 201 7 W) s Pozycja OPL wzgledem benchmrku

Porownanie

Benchmark

B Piorwszy Decyl Pozytywna zmiana w

B ri Kwarty! kwartyla
IenWsZy Kwa .
‘ Drugi Kwartyl . Brak zmiany kwartyla
_ B Trzeci Kwartyl Negatywna zmiana
201 7 b ;éi;wsze{ 201 9 [ | Dolny Kwartyl kwartyla
D - - —
@ = Ogolny wynik zdrowia w
Zakupach wzrosl o 28
punktow
= Zakupy z wynikiem zdrowia
o Trzeeie organizaciji na poziomie 73,
znajduja sie w pierwszym
kwartylu w stosunku do catej
- e
2017 2019
Benchmark Benchmark
globalny globalny

Dziatania podjete z catym zespotem przyniosty pozytywny efekt -wzrost o +28 punktéw © w badaniu nt.
efektywnosci organizacyjnej . Wynik przedstawia efektywnosc¢ organizacyjng w poréwnaniu do globalnej bazy
danych ( ok. 1500 firm, 100 krajach ) oraz okresla zdolno$¢ organizacji do osiggania wysokich wynikow w
przySZfOS,CL *McKinsey methodology



2019 Osiggniete wyniki finansowe ...

Podziat oszczednosci :

Wynik :

12,5%
efektywnosc¢
oszczednosci *

M Cash In
m Cost Reduction

 Cost Avoidance

*12,5% efektywnos¢ oszczednosci = 79% Oszczednosci Zakupowych stanowi (Cash In &
: ratio wartosc¢ osiagnietych redukcja kosztéw ) ktéra ma bezposredni wptyw na
oszczednosci / do wartosci total EBITDA

spendu i oszczednosci

tajemnica Orange Polska S.A. - confidential



