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zamowienia publiczne w praktyce

Efektywna wspotpraca cross-funkcjonalna przy kompleksowym przetargu komponentow
produkcyjnych negocjowanym z uzyciem teorii gier.

lga Sokalszczuk
Pawet Lapicz

BSH Sprzet Gospodarstwa Domowego Sp. z o.0.



BSH NA SWIECIE

ORFCNY. WF W TKICH.REGIONACH
o s‘m_ents,_

¥ T
[ L
N » 3 e, - w- ey B

‘Tan

W " ‘-—;A-‘, AICLL] PN S w n o womow oW . it
W REmEERINN 1 '
m e O LA ey

o WA 0NN T 01— T Sk . |
- I EAPSEARAANY MR TR s ML LAFRARRELE. REAR RS
. l CTRIT T A

T T TRLL : "
_ -l : QI‘I_I!E: LD - NENER)

{ SR T R

- . ~“ ! z: ‘:'1. .'L, ~ ' - . ;
\ L:‘ L LTI Ve t_a-Qg‘ B s

Y v
¢ prew

iny
8 fabryk

AGD, fabryka , ' Wroctaw — fabryka kuchenek i pralek
Oficjalne otwarcie — wrzesien 2017




CHARAKTERYSTYKA BRANZY AGD

Wyzwania

Bariery wejscia na rynek- technologia; ekonomika skali, zasieg terytorialny branzy AGD

Dostepnos¢ substytutow- brak
Sita przetargowa dostawcow- niska, pozycja negocjacyjna BSH jest lepsza niz dostawcow
Sita przetargowa nabywcéw- silna gdyz bezposrednio wptywa na zyskownosc¢ firm Skutki pandemii

Stopien konkurencji wewnatrz sektora- bardzo silna konkurencja (Whirlpool, Electrolux, Haier, Beko, Samsung)

Bariery wejscia Ogolny wzrost

na rynek kosztow
5
4
o 3 Zapewnienie
Stopien B ciagtosci w tancuchu
konkurencji 2 Dostepnosc dostaw
wewnatrz substytutow
sektora .
Potrzeba ciagtego
udoskonalania
produktow
sezonowosc
Sita Sita
przetargowa przetargowa

nabywcow dostawcow




ZESPOt PROJEKTOWY

Stanowisko: Advanced Tactical Purchasing
Senior Specialist

Stanowisko: Buyer

Listopad 2015 Czerwiec 2017 Sierpien 2020
Marzec 2012 Praktykant - Program stazowy w Advanced
Referent (czesci dziat zarzadzania Niemczech - Tactical
elektroniczne, Styczen 2020 ewaluacja i Global supply chain Purchasing
elektromechaniczne, Kupiec/ Global Category ryzykiem management Senior
metale) Manager (czesci metalowe) dostawcow trainee Specialist

Maj 2015 Maj 2016 Czerwiec 2018
Kupiec/ Country Referent ds. Advanced
Commodity Manager odpowiedzialnosci Tactical

(czesci elektromechaniczne) korporacyjnej Purchasing
Specialist




GLOBALNY tANCUCH DOSTAW - STRUKTURA

PM2 Metals SU1 Audit, Release

PM3 Electric

@ PM1 Plastics @ @ SU2 Supplier Enabling Methods
PM4 Electro- . .

mechamcs @ SU3 Cost and Value-Stream

Engineering
PM5 Packagln
Printed
PM6 Tools . @ SU4 Performance,
@ suppliers Risk Mgmt.

PMR Refrlgeratl SUS Tactical
. PI\/IP Project Purchasing @ @ Purchasing

PMC Cooking PMD Dish care SU7 Corporate Methods

SU6 S lier Master Dat
PML Laundry care sl upplier Master Data

Zakupy Produkcyjne Zarzadzanie Dostawcami




PION ZAKUPOW PRODUKCY|NYCH

Zakres obowiazkow dziat Zakupow produkcyjnych:

o O

O O O O O O

Utrzymywanie relacji biznesowych z dostawcami
Negocjowanie kontraktow

Prowadzenie procesu wyboru dostawcow (RFQ, weryfikacja i
poréwnanie ofert, negocjacje, wdrozenie dostawcy do
wspotpracy)

Wsparcie w tematach eskalacyjnych

Analiza rynku i potencjatow

Ewaluacje dostawcow

Wyszukiwanie synergii miedzy fabrykami w celu bundling’u
Planowanie prognoz biznesowych i generowanie raportéw
Przygotowywanie strategii dla poszczegdlnych grup
materiatowych,

Prowadzenie projektow optymalizacyjnych i depspecyfikacyjnych
w zintegrowanym fancuchu dostaw

Zakres obowiazkow dziat Tactical Purchasing
methods:

o Definicja oraz implementacja zaawansowanych metod

negocjacji w organizacji zakupowej BSH (zakupy produkcyjne,
nieprodukcyjne oraz logistyka)

o Aplikowanie teorii gier i teorii aukcji w negocjacjach,

optymalizujac wyniki wyboru dostawcy

o Konsultacja zespotdw sourcingowych w procesie wyboru

dostawcy

o Moderowanie spotkan monetarnej ewaluacji majacych na

celu ustalenie wszystkich okotocenowych kosztow, ktore
musza by¢ wziete pod uwage podczas finalnych negocjacji

o Tworzenie ,,uszytych na miare” scenariuszy negocjacji,

uzaleznionych od sytuacji konkurencyjnej w projekcie

o Szkolenia organizacji zakupowej z metod negocjacji oraz

przeprowadzania monetarnych ewaluac;ji

o Zwiekszanie utylizacji zaawansowanych metod

negocjacyjnych w organizacji



KONTEKST BIZNESOWY — PRZEPROWADZONY PROJEKT

Przedmiot przetargu:
komponenty
elektromechaniczne do
produkcji suszarki bebnowe;j
Wielkos¢ biznesu: ok. 9
mio€/rok

llos¢ kodow: >100

Znaczacy wplyw surowca na
cene komponentu
Produkcja seryjna o stabilnym
zapotrzebowaniu

(@)
(@)

Ogolny wzrost kosztow

Znaczacy wplyw notowan surowca
na ceng komponentow
Ograniczona pula dostawcow
zZwiazana z know-how
Sezonowosc¢ produkgji
Kompleksowos¢ komponentu (tier
|, 2 zarzadzany przez BSH)

Wiele restrykcji odnosnie wyboru
dostawcy

Dostawcy maja wptyw na 55%
ceny komponentu, reszta jest
regulowana przez rynek

Status quo: Wyzwania w grupie Przygotowanie/zatozenia:
materiatowe;:

(@)

Kontrakt 3 lata

llos¢ dostawcodw min 2, max 3
Stworzenie 3. pakietéw zgodnych
z wymogami technicznymi i
synergiami pomiedzy
komponentami w celu
dywersyfikacji ryzyka
Kody—kolory (wymogi
techniczne) —grupy (synergie)
—pakiety (wolumen)

Commitment cross funkcjonalny
CBD
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Znaczacy
wolumen

Niekonwe
ncjonalne
podejscie
do
negocjacji

Innowacyjny
scenariusz
negocjacji

PRZEPROWADZONY PROJEKT

Niesprzyjajgce
warunki
biznesowe

Inspiracja
dla innych
kupcow




ROZNICA W PRZYGOTOWANIU D EGOCJAC]lI Z UZYCIEM TEORII GIER, A

PODEJSCIEM KONWENCJONALNYM

Konwencjonalny proces nominacji dostawcow
B/S/H/ - Dostawca nie wie, co dostanie za przedstawienie lepszej
. Zmapowani oferty bo decyzja zapada za zamknietymi drzwiami w BSH
A mozliwych - Czesto challenger jest swiadomy, ze kupujacy wykorzystuje
rozwigzan. Rozwoj czesci Zakupy jego oferte w celu zredukowania cen preferowanego
oPraCO}f"a”'e . dostawcy — mata szansa na sukces w negocjacjach, niski impuls
s,tr,a;fg" ) do obnizania cen
zrodiowej. Zapytanie Dyskusje - S 2 ¢ Z A=t i i Ayt o
Negocjacje i i Kontrakt - Brak mozliwosci bezposredniej nominacji po negocjacjach, gdyz
. Zestaw ofertowe / techniczne gocjacj Ocena i decyzja ; : p ! /| I P gocjac) 'g Y’
AR dostawcow. zespot cross-funkcjonalny jest ostatecznym organem decyzyjnym
Dostawca . ;
Jakosé Logistyka
Proces nominacji dostawcéw z uzyciem negocjacji bazujacych na teorii gier - Cross-funkcjonalne porozumienie przed negocjacjami dajace
mozliwosé bezposredniej nominacji w wyniku negocjac;ji
Zmapowanie - Moizliwos¢ wykorzystania optymalnych kombinacji
motzliwych instrumentow negocjacyjnych z wykorzystaniem teorii gier i
rozwigzan. teorii aukgji
Opracowanie . . . .
strategi - Cross-funkcjonalna ewaluacja przed negocjacjami, dajaca
srodtowe;. Zapytanie Dyskusje ewaluacja i T Komunikacja z Negocjacje i : ple’m)’ ?glad !1a. TCO. -
Zestaw ofertowe | techniczne wewngtrzne /SRS dostawcami kontakt - Kazdy z dostawcow, niezaleznie czy jest to istniejacy
dostawcow. z0bowiazan preferowany dostawca, czy tez challenger wie, ze jezeli wygra

Dostawcy

proces negocjacyjny, zostanie nhominowany

Logistyka




PROCES WYBORU DOSTAWCY ZWYKORZYSTANIEM TEORII GIER

Proces nominacji z uzyciem Rozwoj
, teorii gier e zakupy
Okreslenie Stra'ltegla ‘.‘ AR
sourcingowa.

zapotrzebowanla Scenariusz

Zapytanie Analiza i ocena Dyskusje " [ Komunikacja z
negocjacyjny i

ofertowe ofert techniczne : " dostawcami
zielone swiatto,

AL AL
Jako$¢  Logistyka

Zestaw dostawcow.
Negocjacje i podpisanie kontraktu




PROCES WYBORU DOSTAWCY ZWYKORZYSTANIEM TEORII GIER

Quantity Total PVO Total GC

Cal. Year 2020 2020
Fx Px Factory ESN-3 OC LC Material General PC EUR
Ovwerall Result 3031 451 10 459 225
PLC FLCD L59 EUR PLM 15 029 12 529
PLC FLCD L59 EUR PLMN 52914 120 058
PLC FLCD L59 EUR PLN T2 347 132 033
FLC FLCD L59 EUR PLM 58 542 127 654
PLC FLCD L59 EUR PLMN 20 596 A0 714
PLC FLCD L59 EUR PLMN 97 523 B89 534
PLC FLCD L59 EUR PLN 98 477 91 908
FLC FLCD L59 EUR PLM 34 106 111 221
PLC FLCD L59 EUR PLMN 52 477 203 152
PLC FLCD L59 EUR PLM 53 600 306 281
PLC FLCD LS9 EUR PLMN 69 652 127 553
PLC FLCD L59 EUR PLN 35 542 T4 741
FLC FLCD L59 EUR PLM 51 604 T4 007
PLC FLCD L59 EUR PLM 97 331 330 930
PLC FLCD L59 EUR PLMN 58 145 10 328
PLC FLCD L59 EUR PLN 44 735 113 268
FLC FLCD L59 EUR PLM 56 540 70 268
PLC FLCD L59 EUR PLMN 96 361 369 576
PLC FLCD L59 EUR PLMN 35 443 4% 201
PLC FLCD L59 EUR PLN a8 7i3 113 283
FLC FLCD |L59 EUR PLM 66 540 T0 268
PLC FLCD L59 EUR PLMN 96 361 369 576
z . PLC FLCD L59 EUR PLMN 35 443 4% 201
OkreSIenle PLC FLCD L59 EUR PLN 31 942 114 881
3 FLC FLCD L59 EUR PLM 58 221 146 342
zapOtrzebowanla PLC FLCD L59 EUR PLMN 80 733 66 301
PLC FLCD L59 EUR PLM 53 591 197 893
PLC FLCD LS9 EUR PLMN 35 845 128 040
PLC FLCD L59 EUR PLN 57 617 112 614
FLC FLCD L59 EUR PLM 59 540 362 503
PLC FLCD L59 EUR PLM 34 242 32571
PLC FLCD L59 EUR PLMN 9 523/ 20 034
PLC FLCD L59 EUR PLN 82 592 183 271
FLC FLCD L59 EUR PLM 13 237 9 763/
PLC FLCD L59 EUR PLMN 3 439/ 10 657
PLC FLCD L59 EUR PLMN 20 410 175 847
PLC FLCD L59 EUR PLN T8 872 131 652
FLC FLCD L59 EUR PLM 98 158 283 322
PLC FLCD L59 EUR PLMN 44 620 66 986
PLC FLCD L59 EUR PLM 44 186 138 108
PLC FLCD LS9 EUR PLMN 81 517 145 840
PLC FLCD L59 EUR PLN 38 397 257 705
FLC FLCD L59 EUR PLM 37 4089 133 650
PLC FLCD L59 EUR PLM 29 505 3 4458
PLC FLCD L59 EUR PLMN 43 322 159 087
PLC FLCD L59 EUR PLN 27711 90 233
FLC FLCD L59 EUR PLM 80 037 221 015
PLC FLCD L59 EUR PLMN 35 440 32718
PLC FLCD L59 EUR PLMN 61 946 245 237




Quantity | Quantity |PVO Total |PVO Total
Total Total GC e
=01 018 2018 018
ESN- Materisl

FxPx Facory = | 572 ot | FC FC EUR EUR

Cverall Result 7218362 7014308 9138141| 9384085

PL - |Res| - | |- [numer -1 - -| 72182-| 7o14:2-| 391ssi-| 93284C-

PLC |FLCD |LE® 2001013356 | EUR |PLM 1262 2736

FLG --—-—————

PLC |FLCD |LSS 20010262373 |EUR |FLM 1508 2387 4527 7181

FLC |FLCD LSS 3001024862 |EUR |FLN 2453 2383 10288 118967

FLC FLCD L53 5001034384 EUR PLN 2827 5115 11481 27245

PLC FLCD LSS 8001034985 EUR PLN 2229 2107 2887 12321

PLC FLCD LSS 8001034988 EUR PLN 7977 5228 23931 15678

PLC FLCD 2001024967  EUR PUI 10568

PLC FLCD 2001034372 EUR PLN 2145 16008

PLC FLCD LSS 2001034575 EUR PLN 2082 &118 8278 18248

PLC |FLCD |L5S 8001040222 |EUR |FLN 1258 2460 4088 10280

PLC |FLCD (LSS 8001050477 |EUR [PLM 2454 1285 10452 3735

PLC |FLCD |LES |8001050478 7847 2630 23541 7830

PLC |FLCD |LSS | 2001054871 8422 7E62 25268 22888

FLC FLCD (LSS 8001057531 |EUR PLN 8727 2102 26211 8208

PLC FLCD LSS 8001069288 EUR PLN 107 4738 221 14394

PLC |FLCD |LSS 8001071551 |EUR |[PLM 4828 3369 14484 10107

FLC FLCD |L55 5000515601 EUR |FLN 619 491 18567 1473
PLC FLCD L52 2000520048 EUR PLN 5072 9412 15218 28239
PLC FLCD L52 2000803439 EUR PLN 2430 711 10470 23133

FLC FLCD L52 2000805412 EUR PLN 8517 8345 19551 25035
PLC |FLCD 'L52 2000321059 EUR |PLN 47 9152 141 27459
PLC |FLCD |LE® | 8000874752 EUR |PLM 2614 £028 7842 18287

FLC FLCD LS8 500101323132 EUR |FLM S04 2746 2712 8338
FLC FLCD L53 5001058421 EUR PLN 5818 382 17454 1088
FLC FLCD L55 5001058422 EUR |FLN 28311 5231 8463 15893

FLCD L8 2001082226 EUR |PLM
FLCD LS8 |S001095780 EUR |FLM

FLCD L53 8001013237 EUR PLN 11

PROCES WYBORU DOSTAWCY ZWYKORZYSTANIEM TEORII GIER

Grupy kemponentow Udziat w catosci biznesu  Zdefiniowane pakiety
grupa 1 27.2% pakiet #2
375%  pakiet¥1
), 2 pakiet #3
_— pakiet #3

grupa b pakiet #3

pakiet #2 27, 2%
pakiet #3 11,6%




PROCES WYBORU DOSTAWCY ZWYKORZYSTANIEM TEORII GIER

Pakiet #1 (61,2%) Pakiet #2 (27,2%) Pakiet #3 (11,6%)
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PROCES WYBORU DOSTAWCY ZWYKORZYSTANIEM TEORII GIER

[Request for Quotation

[Comet mmeee
[zl
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[

[22 o o pachage 1 of o b

[Total turnaver - package 1 [FCA} - FLCD

€

Maaa Poza

[E—— ey s
i T sty e omdeded
complon st o /100 et

saacail
=i [ oLYR i) e/
e | - [ e

angaizi9]ic0 o
EB0a012919] 5
TS| 5
anoa0ei0es 5
T 5
000A01ESD) 5 - - - 5 5 - 5 5 5 5 5
000075 5 - - - 5 5 - 5 5 5 5 5
00 5 - - - 5 5 - 5 5 5 5 5
004D 5 [ - - - 5 5 - 5 5 5 5 5
IR 5 - - - 5 5 - 5 5 5 5 5
D 5 - - - 5 5 - 5 5 5 5 5
00163 5 - - - 5 5 - 5 5 5 5 5
EB0IDNI3 5 - - - 5 5 - 5 5 5 5 5
I 5 - - - 5 5 - 5 5 5 5 5
RIS 5 - - - 5 5 - 5 5 5 5 5
FTTH 5 - - - 5 5 - 5 5 5 5 5
I 5 - - - 5 5 - 5 5 5 5 5




PROCES WYBORU DOSTAWCY ZWYKORZYSTANIEM TEORII GIER

Package #1
D1

Matnumber | Matnumber | Matnumber | Matnumber | Matnumber | Matnumber |Matnumber | Matnumber | Matnumber | Matnumber | Matnumber [Matnumber [Mat number [Mat number | Matnumber | Matnumber | Matnumber | Matnumber [Matnumber [Mat number [Mat number | Matnumber | Matnumber | Matnumber | Mat number [Mat numbser [Mat number

15.85€ 1787¢€ i583€ i775€ 1315¢ 1570€( 1685 1685 ¢ 16,68 € 16,76€ wsede|  wasse| s7ie|  isaze 5.12¢€ 18.04€ 5586 i7st€| i3zie|  1576€|  1585€ 1585¢€ 17.87¢€ 1583€ w7pse|  13ise|  is7ae
el 5565 € 10720 € 5.00€ i0552¢ 7888 € 54206 10137€ 10137¢ 11387€ 100,55 € 1307€|  sazie| 0025€|  s67e€ s674€ 10825 € £553€ 074d€|  szae| sasee| ssere 5565 € 107.20€ 5500€ w652€|  7888€| sa20€
g e R : ¢ 18837€|  a08s1€ az6a8€ 44743 € s1034€ sisos€| 2samie|  geagre|  aissee|  44720€|  asssse| saemre| sesese| agspie|  aspi€|  so60s€|  42820€|  ssssse| sossre| sigase| 3gsaze|  amsaze|  aossie|  azsse|  aava3€| 51034€| Sisgse
. ot 26658€|  275.05€ a0458€ 14705 € 19855 € so7o1€| 26806€|  2smpse|  2e043€|  3osose|  31843€| e2111€| wizmse| 277s3€|  277s3€|  2sos0€|  dissae|  a27sve| a2e31€| assse| 2esse|  2sess€|  27sps€|  J0468€|  11705€| I9ESSE| 40701€
T SV 58.05€ 6275¢€ 6087¢€ 6557¢€ 7041€ 7378E| 66ATE 6647 € 66ATE 66ATE 6647€|  3667€ 9s36€| 12054 12054 € 13151€ 12429¢ 14298€| 14320€| 1a574€|  sa0s€ S805€ 6275 € 6087 € 6557€[  T0A1€|  7a7ee
bes o% o% 0% o% o% 7% 15% 5% % % 1 21% 3% 108% 108% 110% 104% 118% 102% 1485 0% 0% o% o% o% 0% 27%
SR 22.49€ 2249¢ 2249¢ 249¢ 2708€ 2708 sanae| samee 733€ 733€ 739€ 739€ 739¢|  33m3e|  33m3e|  2249€ 2249¢ 2249€ 2249€ 2209€| 27s€|  27mse
bes 204%| 2045 204% 200% o% 20% 118%| 162% 0% 0% o% o% o% 25% s0% 204%| 204%| 204%| 204%| 2045 0% 20%
P 12532 € 13353¢€ 13508 € 14330€ 13987 € 12236 € 78.19€ 78.19€ 8066 € 8235 € 8631€| 7a77€l mosre 8602€ 8602€ 253€ 059 10011€| 10852€| 10681€| 12532€ 12532 € 13353€ 13508 € 12330€| 13337¢€| 14296€
bes 0% 6% 0% 5% 8% 785 o% o% 0% 0% o% o% o% 10% 10% 15% a5 15% 8% 2% 0% 0% 6% 0% 5% 78%| 5%
e = F 000 € 000€ 452¢€ as2¢€ 471¢€ 523€ 6A1€ 659€ 129¢ 129¢ 1a7¢ 138¢ 143€ 163¢€ 166¢€ 000€ 000 €

bes a0 251%) 251%| 245%| 264%| 253%| 0% 0% o% o% ox| wacor| mzo
=i 000¢ 0.00€ 000¢ 000¢€ arse arse arse arse a715€|  1a3d€|  22¢ 000¢ 000¢

bes a0 w2EL! 0% 0% o% o% ox| wacor| mzo
e L0641 € 10641 € 10641¢€ 10641€ Azl a14¢ 000€ oa0e oa0e 000€ 000€ 000€ 0g0e opoe| 10641 10641€ L0641€ L0641€ FLIEIN B RER S I FRLE
bes ) G F e 2L snan e e sama | wozmor|  mzew| oo sosee| wzoe| sang  mzng|  wane:|  maesr o maem| oo
e . 000€ 0.00€ 000€ 000€ ERETS ERETS ERELS ERELS 379€|  3GIGE| I6EIE 0.00€ 000€
bes snan e T % % as as o wzeo | szeg )
sl et 79633 € 88131¢€ B4674€ 89L71€ 86872€ 90121€ 64436 € 64336 € 68132 € 70360€ 72056€ 84L30€| ss0slE| T0952¢ T0952€ 75965€ 76042€ s2r7a€| es1are| 79633¢ 79631 € 88131€ 82674€ g9171€| 86872€| 90L21¢€
bes 243 23% 20% 20% 1% 175 0% o 0% 0% o 16% 10% 10% 11% 8% 1% 10% 23% 24% 24% 3% 20% 20% % 7%
v 79633 € 88131¢€ B4674€ 89L71€ 86872€ 90121€ 64436 € 64336 € 68132 € 70360€ 72056€ 84L30€| ss0slE| T0s73¢ 053¢ 155.86€ 15663 € s1500€| sa1sae| 91334€| 79633¢ 79631 € 88131€ 82674€ g9171€| 86872€| 90L21¢€
bes 243 23% 20% 20% 1% 175 0% 0% 0% 0% 0% 0% 16% 10% 10% 11% a5 10% 5% 18% 24% 24% 3% 20% 20% % 7%

8028883€| 3605233€| 10122814€| 4531032€ 7058217€| 2697407€|6250255€| 6250255€( 2799359€| 8153147€| 3635 871E[6779640€|2642827€( 6999468 €| 6999468 €| 3188989¢| B922085€( 2092695€(7261852¢€(2720485¢€|Bo29883¢€| 8029883 €| 3605233€| 10122414€| 4531032€(7058217 €2697 407 €

bes 28% 255 245 25% 4% 2% 0% [ 0% 0% 0 [ a% 125 125 145% 5% 138 75 4% 285 285 255 245 255 4% 2%

- 36043 285¢€

9152378€| 4144655€| 11431853¢€| S5160218€( 7772819¢| 3016325€|3016325€| 74404286( 33723566 9539192€| 4303757€|7537970€|2982198€(3016325¢€| S135258¢€| 37336804( 10244288 €[ 4727351€(7979702¢(3060706€|3016325¢| 9152378 €| 4144655¢€| 11431853 €| S160218€(7772819 €3 016325¢

s 23% % 20% 20% 3% i 1% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 1% 9% 11% 7% 10% 5% 1% 1% 23% 23% 0% 20% 3% 1%

i 40926 446 €

b v o 383904€

otal comparison P 41310350€




PROCES WYBORU DOSTAWCY ZWYKORZYSTANIEM TEORII GIER
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PROCES WYBORU DOSTAWCY ZWYKORZYSTANIEM TEORII GIER

— Scope of awarding and supplier set
— Possible scenarios as outcome of this negotiation
— Conduction of a structured awarding process and commitment to its outcome, i.e.

the process alone determines the final suppliers and the final prices

Development Purchasin Quality Supply Chain
Signature Signature Signature Signature
Name of Development representative Name of Purchasing representative Name of Quality representative Name of Supply chain representative




PROCES WYBORU DOSTAWCY ZWYKORZYSTANIEM TEORII GIER

Start: po komunikacji z dostawcami

Termin skfadania zrewidowanych ofert: dd.mm.rr, hh:mm CEST

Lokalizacja: email

Fazal:
Kwotowanie o ranking

Start: dd.mm.rr, hh:mm CEST
Lokalizacja: email

Fazall:
Nominacja

UCZESTNICY

* Wszyscy dostawcy

Wszyscy dostawcy

PROCEDURA

* W tej fazie, BSH wnioskuje do wszystkich dostawcow uczestniczacych w przetargu o
przedstawienie zrewidowanych ofert dla pakietu #1, #2 i #3.

* Podstawg do poréwnywania dostawcow jest Catkowita Cena Poréwnawcza.

* Bazujac na zrewidowanych ofertach, BSH ustanowi ukryty wewnetrzny ranking na potrzebe
przeprowadzenia finatowej fazy. Zasada przydzielania pozycji w rankingu: (dostawca, ktory
oferuje najlepsza Catkowita Cene Poréwnawczg dla pakietow #1, #2 i #3 bedzie miat pozycje
numer 1. Kolejny dostawca z drugg Catkowita Ceng Poréwnawcza bedzie zajmowat pozycje
numer 2 itd.) Ostatecznym terminem sktadania zrewidowanych ofert jest dd.mm.rr, hh:mm
CEST

BSH przedstawi sekwencyjne oferty na catos¢ biznesu, biorgc pod uwage ukryty ranking z Fazy | jako
kolejnos¢ zapytan.

BSH gwarantuje, ze tylko dostawca numer 1 otrzyma oferty ze wszystkimi mozliwymi opcjami

Maksymalne oferty pakietéw nie mogg by¢ zagwarantowane dla kolejnych dostawcow, jezeli
dostawca numer 1 zaakceptuje oferte na ktérys z pakietow.

Podczas trwania Fazy Il, dostawcy maja mozliwos¢ zaakceptowania tylko jednej z opcji.

Jezeli dostawca w swojej rundzie zaakceptuje oferte, natychmiastowo zostaje nagrodzony biznesem
bez dalszych negocjacji.

Jezeli dostav - odrzuci oferte, BSH wysle oferte do kolejnego potencjalnego partnera biznesowego,
zgodnie z rar “ingiem.

W przypadku, gdy po petnej rudzie, zostang pakiety do nominacji, BSH rozpocznie kolejng runde
zgodnie z kolejnoscig rankingu.

Faza Il zakonczy sie, gdy wszystkie pakiety zostang nominowane lub Cena Poréwnawcza na dany
pakiet z poprzedniej rundy zostanie osiaggnieta.

CEL

v

Uzyj swoich mozliwosci konkurencyjnych i zdobgdz pozycje numer jeden w
finatowej fazie!

Zostan dostawcg, ktéry zostanie nominowany na najwiekszg czes¢ biznesu!



PROCES WYBORU DOSTAWCY ZWYKORZYSTANIEM TEORII GIER

Y 1. Introduction

2. Project details
3. Awarding premises

4. Pricing — Offer Sheet and Cost Breakdown

o. Bonus-penalty

6. Awardina Process

7. BSH Commitment Supplier’s signature

8. Supplier's Commitment M

9. Next steps and contact details




PROCES WYBORU DOSTAWCY ZWYKORZYSTANIEM TEORII GIER

Pakiet #1 Pakiet #2 Pakiet #3
D1 D2 D1 D2 D3 D1 D2 D3

szi‘::::v‘::’ 21434050€ | 22076407€ | 10220748 € 10561 783 € 11012 377 € 3817492 € 3821517 € 4098 195 €

Wz_g!gdny dystans do 0,0% 3.0% 0,0% 2,3% 7.7% 0,0% 0.1% 7,4%

najlepego

Absolutny dystans do

3 0€ 642 357 € 0€ 341 035 € 791 628 € 0€ 4025 € 280702 €
najlepego
Udziaf pakietu w biznesie 59,8% 29,5% 10,7%
1) D1 jest optymalnym S—
Optymalny business case 35813000 € wyborem na p#1, dlatego 2) D1 nie jest optymalnym wyborem na p#2 ze
cel 33 300 000 € te? proponowana cena wzgledu na restrykcje. Dlatego tez, aby zostac
~ . o poréwnawcza bedzie wybranym, musi zrekompensowac réznice,
zna sIa:owa ogn!g:a DLDB' 55 1376?)%’2 obnizona o zaktadany kiedy D2 zostanie nominowany na p#1.
na starlowa - obnizka abs. procent (7,02%) Rekompensate obnizamy o benefit, ktory
Obnizka pakiet #1 - runda | 1504 028 € mamy wybierajac najbardziej konkurencyjna
Obnizka pakiet #2 - runda | 741121 € oferte na pakiet 2. Catosciowo musi
Obnizka pakiet #3 - runda | 267 8r4 € zrekompensowac 642 357 EUR - 341 035 EUR W przypadku braku akceptacji od
= 47 57 > 53 = 301 322 EUR ktoregokolwiek z dostawcow,
oun . -

; 3) D1 jest optymainym wyborem optymalny business case zostaje
pak!el #1 19 930 000 € / 19 930 000 €|- na p#3, dlatego tez rewidowany, a negocjacje trwaja
pakiet #2 9178 000€| _ 9480-000F| 9 476 000 € proponowana cena bedzie dopéki wszystkie pakiety nie
pakiet #3 3 550 000 € 3 550 000 € 3 550 000 € doktadnie o zaktadany procent w i
pakiet #1 + #3 23 480 000 € 000 €|- cenie startowej a .
pakiet #2 + #3 12 728 000 € '\\1 3 029 000 € Wﬁ €

4) D1 jest optymalnym wyborem
na p#1 i p#3, dlatego tez
proponowana Cena porownawcza
bedzie obniZzona o zaktadany
procent (7,02%0)

5) D1 nie jest optymalnym
wyborem na p#?2, dlatego tei
musi zrekompensowac roznice,
kiedy to D2 zostanie wybrany na
p#1 (patrz pkt. 2)




WYNIKI PROJEKTU

brak

Master tabela

2 Scenariusz negocjacji
3 Wykorzystanie zaawansowanych metod negocjacji w dziale zakupow
4 Koszt KPI

Prosty w konstrukgji

Bardzo rzadko

Ryzyko podwyzki

Uniwersalny plik do
wykorzystania przy kolejnych
RFQ

Optymalizujacy business case

Coraz czesciej

Obnizka -4% ( 1 460 000
EUR)
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PODSUMOWANIE | WNIOSKI

Rady i sugestie po zakonczeniu projektu

Na co warto zwroci¢ uwage!?

Kompleksowos¢ projektu, weczesne ustalenie celu i strategii projektu i inicjatywe
zaangazowanego teamu. Na jaka czes$¢ ceny dostawcy maja realnie wplyw.

Czego nalezy unikac?

Pozostawienia otwartych punktéw po finalnych negocjacjach

Co najbardziej przyczynito sie do osiagniecia sukcesu?

Wczesne zaangazowanie dziatéw cross funkcjonalnych , osiagniecie porozumienia
oraz uzgodnienie czynnikow okotocenowych przed negocjacjami,; wspotpraca miedzy
SU a PU.

Co byto najtrudniejszym elementem projektu?

Kompleksowos¢ i przygotowanie pliku do ofertowania, ilo$¢ limitacji ustalenie
awarding design optymalizujacego business case

Ryzyka i sposob zarzadzania nimi:

Kompleksowosé — zaangazowanie PU, DE i SU w definiowanie pakietow

Trend wzrostu cen— utylizacja konkurencji

Podjecie nieoptymalnej decyzji uwzgledniajacej jedynie cene — Rozbudowana analiza
Bonus/penalty — zaangazowanie dziatéw crooss-funkcjonalnych

Podjecie nieoptymalnej decyzji podczas finalnych negocjacji — Scenariusz
negocjacyjny zaktadajacy elastycznos¢ w celu zapewnienia optymalnych wynikow
Zagrozenie ciagtosci produkcji — Restrykcje i ograniczenia dotyczace dostawcow (
dostawca X nie moze zosta¢ nominowany na pakiet |, dostawca y musi wygra¢ min
pakiet 3, zwyciezca pakietu | nie moze otrzyma¢ nominacji na pakiet 2)

Wartos¢ dodana

O

Dodatkowe korzysci, nie zakladane na poczatku projektu: rozbudowany plik do

ofertowania oraz innowacyjny scenariusz negocjacji

Wplyw na zespot: Scista wspotpraca pomiedzy dziatem zakupow przyjmujacym role

lidera w procesie sourcingowym oraz dziatem rozwoju, jakosci oraz logistyki.

Przedstawienie projektu wewnetrznie w dziale zakupow celem zachecenia do

korzystania z innowacyjnych metod negocjaciji.

Woartos¢ dla dostawcy: jasne zasady przetargu i transparentnos¢ co do wyboru.

Wszelkie szczegoty ustalane przed finalnym wyborem — brak ciagltych negocjac;ji

podczas trwania kontraktu. Posrednia informacja na temat ceny rynkowe;.

Jaki element innowacyjnosci wniost projekt:

= Master plik do ofertowania, wykorzystywany w obecnej pracy kupca, scenariusz
negocjacji optymalizujacy business case

Jak uzyskatas/-e$ poparcie dla projektu w firmie? W firmie wspierane s3 innowacyjne

rozwiazania, propagowane jest podejmowanie ryzyka w celu osiagniecia jak

najlepszych wynikow.




