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Wstep

W Swiecie zaopatrzenia medycznego kazda ztotéwka ma znaczenie. Nic wiec
dziwnego, ze wiele placéwek skupia sie przede wszystkim na jednym parametrze:
cenie jednostkowej. Wydaje sie to logiczne — nizsza cena to przeciez oszczednos¢.
Ale czy napewno?

Z doswiadczenia wiemy jedno: skupienie sie wytacznie na cenie jednostkowej
moze prowadzi¢ do kosztownych btedéw. Ukryte koszty, problemy z dostepnoscia,
opdznienia w dostawach, brak mozliwosci zamowien przez platforme online,
przecigzenie personelu — to wszystko elementy, ktére nie pojawiaja sie w ofercie
cenowej, ale realnie wptywajg nafinanse i sprawnosc dziatania placéwki.

WHtasnie dlatego powstat ten e-book. ZebraliSmy w nim praktyczne narzedzia i
podejscie oparte na analizie TCO — catkowitego kosztu posiadania, ktére
pomagajg spojrzeé na zaopatrzenie w sposob bardziej kompleksowy i strategiczny.
Dodatkowo w e-booku znajdziesz:

Q Opis metody OTIF (On Time In Full), ktéra pozwala mierzy¢ jakos¢ i terminowosé
realizacji zamdwien — to jedno z najwazniejszych kryteridw przy ocenie
dostawcy,

Q Wprowadzenie do koncepcji EOQ (Economic Order Quantity), ktéra pomaga
optymalizowaé wielkos¢ zamowien i zmniejszac koszty logistyczne,

Q Liste konkretnych pytan do dostawcow, ktdre mozesz wykorzystaé juz przy
najblizszejrozmowie

o Przyktady i scenariusze, ktére utatwig wdrozenie nowego podejscia w Twojej
placowce

Q Poznasz narzedzia, ktore pomagajg liczy¢ nie tylko koszty — ale i efektywnosé

Nasz cel byt prosty: stworzy¢ maksymalnie praktyczny e- book, ktéry nie bedzie
tylko teoretycznym opracowaniem, ale realnym wsparciem w podejmowaniu
madrzejszych bardziej swiadomych decyzji zakupowych.

Jesli chcesz miec realng kontrole nad kosztami, lepiej zarzagdzaé czasem pracy
personelu i wspodtpracowaé z dostawcami, ktdérzy naprawde wspierajg Twojg
placowke —to lektura obowigzkowa.

»Nie chodzi o to, ile ptacisz za produkt.
Chodzi o to, ile naprawde Cie kosztuje.”
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Putapka analizowania tylko ceny

jednostkowej przy wyborze dostawcy

Na czym polega problem?

Wiele placoéwek medycznych przy wyborze dostawcy kieruje sie niemal
wytgcznie ceng jednostkowg produktéw — np. ile kosztuje jedno opakowanie
rekawiczek czy masek. To podejscie wydaje sie logiczne: ,,skoro produkt A
kosztuje 2,10 zt, a produkt B 1,95 zt — wybieram tanszy”. Problem w tym, ze
cena jednostkowa to tylko czes¢ catkowitego kosztu zaopatrzenia.

Ukryte koszty, ktorych nie wida¢ w tabeli cen:

1. Brak statych cen = niestabilnos¢ budzetu

e Niskacenadzi$ nie znaczy niskiej ceny jutro.

e Brakgwarancji =ryzyko podwyzek.
Przykfad: cena rekawiczek wzrosta z 1,90 zt do 2,60 zt w 6 miesiecy = 37%
wzrost.

2. Brak dostepnosci = przestojeichaos
e Oszczednosc 5% na produkcie traci sens, gdy personel traci czas na

szukanie brakujacych srodkow lub trzeba zleca¢ ekspresowe
dostawy.

3. Brak wsparciai btedy w dostawach = straty czasu i pieniedzy
* Niska cena = niska jakos¢ obstugi? Btedy w realizacji, brak infolinii,
dtugi czas reakcji.

Jak sobie ztymradzic¢?

e Zamien cene jednostkowg na koszt catkowity (TCO — Total Cost of
Ownership): uwzglednij cene + koszt dostawy + dostepnosc¢ + czas
realizacji+ wsparcie posprzedazowe
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¢ Negocjuj gwarancje statych cen na najwazniejsze produkty (np.
rekawiczki, Srodki do dezynfekcji).

e Stosuj analize 80/20 — skup sie na 20% produktow, ktére generuja
80% zakupow. Tam warto miec stabilne ceny i dostepnos¢.

widoczne koszty (cena)
to tylko wierzchotek

Cena jednostkowa

Koszty catkowite
 Btedy logistyczne

- Reklamacje
« Czas obstugi
« Brak gwarancji cen

* Niska dostepnos¢

A
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Cenajednostkowa to dopiero poczatek.

Przy wyborze dostawcy zaopatrzenia medycznego wiele placédwek skupia sie
wytacznie natym,ile kosztuje jedna sztuka produktu. To zrozumiate—ale tez mylace.

Prawdziwy koszt wspotpracy to znacznie wiecej niz tylko cena z faktury.

Liczg sie tei: koszty dostawy, dostepno$é produktéw, jakos¢ obstugi, czas reakcji i
ryzyko ukrytych opfat.

Ponizsze zestawienie pokazuje, ze tafiszy pozornie dostawca moze w rzeczywistosci
generowa¢ wieksze wydatki i wiecej problemoéw niz partner oferujgcy kompleksowe
podejscie.

Poréwnanie dwdch dostawcéw — cena jednostkowa to nie wszystko

. Dostawca A Dostawca B
Kryterium . . -
(tanszy na fakturze) (realnie korzystniejszy)
Cena jednostkowa
(np. rekawice chirurgiczne)
Koszt dostawy 25 zt / przesytka 0 zt (dostawa w cenie)

¢ Brak -mozliwe podwyzki [ Tak-state ceny przez min. 3

Gwarancja statych cen . L
co miesigc miesiecy

[ Stata dostepnosé z

Dostepnos¢ produktow ¥ Czesto braki magazynowe magazynu

Jakosé obstugi / kontakt & Ograniczony kontakt, brak [ Dedykowany opiekun,

infolinii szybkie odpowiedzi
Reklamacje / btedy w o . L .
dostawie ¢ 2-3 btedy miesiecznie [ 0-1 btedéw miesiecznie
Czas realizacji 3-5 dni, czesto opdznienia 24-48h standardowo

Mozliwos$¢ automatyzacji [ Panel z historia,

¢ Brak panelu online

zamowien przypomnieniami, statystykami
taczny koszt miesieczny ok. 1100zt ok. 1000 zt
(1000 szt.) (z dodatkowymi kosztami) (bez ukrytych kosztow)
Putapka ceny jednostkowej- ukryte koszty Sk
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Jak korzystac¢ z tabelki porownanie dwdch dostawcow w

praktyce?

1. Wypisz dwéch (lub wiecej) dostawcédw, z ktdrymi wspdtpracujesz lub
rozwazasz wspotprace.

2. Uzupetnij tabele o konkretne dane — nie tylko ceny, ale tez doswiadczenia z
obstugg, dostepnoscig, btedamiczy reklamacjami.

3.  Policz catkowity koszt wspotpracy, nie ograniczajgc sie do ceny produktu —
uwzglednij koszty dostawy, reklamacji, czas pracy personelu itp.

4. Zaznacz na zielono te obszary, w ktérych dany dostawca oferuje realng
wartosc.

5.  Nakoncu ocen, ktéry dostawca daje Ci wiekszg stabilnos¢, bezpieczenstwo i

oszczedno$é czasu —niekoniecznie ten z najnizszg ceng jednostkowa.

Poniewaz poréwnanie i ocena dostawcow moze zabiera¢ duzo czasu to dobrym
rozwigzaniem moze by¢ uzywanie internetowych formularzy oceny dostawcow
zaopatrzenia jak np. www.ocendostawce.pl ,dzieki tej stronie online mozna
dokonac oceny dostawcédw w ciggu 5 minut i uzyskaé rekomendacje do dalszego
dziatania.

www.ocendostawce.pl

Whiosek:

Cho¢ na pierwszy rzut oka cena

jednostkowa u tarszego dostawcy moze Poréwnanie dwoch dostawcow
cena jednostkowa to nie wszystko

wydawac sie atrakcyjniejsza, to w praktyce
moze generowac znacznie wyisze koszty
ukryte. Braki magazynowe prowadzg do
utraty przychodéw z niewykonanych wizyt,
opdznienia zaburzajg ciggtosé pracy zespotu
medycznego, a reklamacje zajmujg czas
administracji. Kazdy z tych elementéw ma
realny wptyw na rentownos¢ placowki.

DOSTAWCA A DOSTAWCA B

« koszty dostawy
« stata dostgpnosc
= szybsza realizacja

Z kolei wspoétpraca z rzetelnym

dostawcg, ktéry oferuje nie tylko produkt, ale i przewidywalno$é, dostepnosé
towarow oraz sprawng obstuge, pozwala zredukowaé ryzyko operacyjne i zwiekszy¢

efektywnosc dziatania. W efekcie nizsza cena nie zawsze oznacza nizszy koszt —a czesto

wrecz przeciwnie.
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Jak czytac ponizsze poréwnanie?

W tabeli zestawiliSmy dwa modele wspdtpracy zaopatrzenia medycznego:

e Opcja A — model wspodtpracy z wieloma dostawcami, bez standaryzacji,

czesto oparty wytgcznie na najnizszej cenie jednostkowej,

e Opcja B — wspotpraca z jednym zintegrowanym dostawcy, ktory oferuje
state ceny, dostepnos¢ produktéw, platforme online i podejscie oparte na

analizie TCO.

To porédwnanie pokazuje, ze nizsza cena jednostkowa nie zawsze oznacza realne

oszczednosci — kluczowe sg efektywnosg, czas, jakos$¢ i stabilno$¢ dostaw.

Opcja B: jeden

Opcja A: wielu dost + fakt
ostawca + faktura
Element dostawcow .

zbiorcza
Liczba dostawcéw 5 1
Liczba zaméwierh miesiecznie 20 2
Sredni czas na 1 zamoéwienie 45 minut 5 minut
taczny czas pracy / miesiac 15 godzin 10 minut
Koszt roboczogodziny (PLN) 45 7t 45 7t
Koszt obstugi / miesigc PLN) 675 zt 7,65 zt
Koszt obstugi / rok (PLN) 8100 zt 92 zt
Liczba faktur do rozliczenia 20+ 1
Ryzyko btedéw / braku Wysokie Niskie
dostepnosci
Mozliwos$¢ negocjacji
gwarangji statych cen Niska Wysoka

Putapka ceny jednostkowej- ukryte koszty ] s
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Rekomendacja:
jak ocenic catkowity koszt wspotpracy z dostawcga?

Przy wyborze dostawcy wez pod uwage nie tylko cene produktu,
ale takze:

m Pytanie kontrolne

Dostepnosé Czy kluczowe produkty sg dostepne ,,0d reki”? Jak czesto zdarzaja sie braki?
Obstuga Jak szybko reaguja na reklamacje i zapytania? Czy mozna zamawiac online?
Jakosé produktow Czy produkty spetniajg normy i sg zgodne z opisem?

Elastycznosé Czy mozna negocjowac warunki? Czy oferuja alternatywy, gdy czegos brakuje?

Gwarancja statych

cen Czy dostawca oferuje gwarancje statych cen na najczesciej zamawiane produkty?

Obszaréw w ktérych mozesz oceni¢ dostawcéw zaopatrzenia dla placéwki
medycznej jest znaczne wiecej. Wazne jest tez aby ustali¢ jak wazne jest dla nas dane
kryterium, a nastepnie oszacowac jak dany dostawca spetnia ten wynik.

Majac te dane mozna dokonac analizy wynikéw i na podstawie uzyskanych danych
podzieli¢ dostawcéw na np. 3 grupy

e dostawcy kwalifikowani

e dostawcy rezerwowi www.ocendostawce.pl

e dostawcy spadkowi

Jak czesto oceniac dostawce zaopatrzenia medycznego?
Minimum raz na 6 miesiecy, a w przypadku duzej placéwki medycznej lub
czestych problemoéw- co kwartat.
W zwiazku z tym, ze procesy oceny dostawcowi ~ Regularna

podliczania wynikéw moga zabiera¢ bardzo ©c€na dostawcow
to lepsze zaopatrzenie

duzo czasu, to warto korzysta¢ z dostawcow, (o e e

ktorzy sami udostepniajg narzedzia do oceny
online, jak na przyktad www.ocendostawce.pl
gdzie mozna dokonaé¢ oceny dostawcow w
ciggu 5 minut.

Putapka ceny jednostkowej- ukryte koszty >
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Whiosek: Cena jednostkowa to nie wszystko — liczy sie

koszt catkowity wspotpracy.

W Swiecie zaopatrzenia medycznego koncentrowanie sie
wyfgcznie na cenie jednostkowej produktu to czesty btad, ktory
moze prowadzi¢ do ztych decyzji zakupowych. Cena widoczna na
fakturze to tylko jedna z wielu sktadowych kosztu, jaki ponosi
placowka. Nie uwzglednia ona m.in. kosztéw dostawy, obstugi
zamowienia, reklamacji, btedow logistycznych, opdznien ani
dostepnoscitowarow.

Dostawca oferujacy nizszg cene jednostkowa moze w praktyce:

czesciej popetniac btedy w dostawach,

dziata¢ wolniej i mniej elastycznie,

nie gwarantowac ciggtosci zaopatrzenia w kluczowe produkty,
nie oferowac panelu online ani systemu przypomnien,

nie zabezpieczac ceny przed nagtymi podwyzkami.

Z kolei partner strategiczny — z profesjonalnym systemem, sprawng

logistyka i statymi warunkami moze mie¢ nieco wyiszg cene jednostkowgq,

ale w ogdlnym rozrachunku oferowac nizszy koszt catkowity (TCO — Total

Cost of Ownership), mniejsze ryzyko i wieksze bezpieczerstwo operacyjne.

TCO (D ° # Wniosek:

TOTAL COST Nizsza cena jednostkowa
e nie oznacza nizszego
€L kosztu catkowitego.

+

Podczas gdy dostawca z nizsza
jednostkowa moze wydawac sie

,,BO liczy S|e nie tylko cena, ale tanszy, inne czynniki — takie jak
. wielkos¢ zamdwienia czy dodatkowe
wszystko, co naprawde kosztuje korzysci — moga czesto czynic

oferte konkurenta rozwigzaniem
korzystniejszym finansowo.

Putapka ceny jednostkowej- ukryte koszty 10
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Dlaczego cena jednostkowa to nie wszystko?

1. Cena to tylko wierzchotek kosztow
,Koszt produktu to tylko poczatek—a nie koniec—rachunku.”

Nawet jesli produkt kosztuje mniej, dochodzg: optaty za dostawe, czas pracy personelu na
sktadanie/reklamacje, ryzyko opdznien, nieprzewidywalnosé cen.

Przyktad: tanie rekawiczki zamowione u niesprawdzonego dostawcy mogq kosztowac
0,10 zf mniej, ale spézniona dostawa wstrzymuje przyjecia pacjentow. lle to kosztuje?

2. Tani dostawca = wiecej pracy dla personelu

Wiecej telefonéw, maili, $ledzenia dostaw, reklamacji, notatek i... stresu. Kazda godzina
pracy administracji czy pielegniarki ,,ratowania dostawy” to koszt nawet 50-70 zt brutto.
Wyzsza cena produktu u sprawdzonego dostawcy to czesto oszczednosc czasu i nerwow.

3. Nizsza cena moze oznaczac nizszg jakosc
Produkty niskiej jakosci mogg skutkowac wiekszym zuzyciem (wiecej opatrunkéw, wiecej
par rekawiczek dziennie), a nawet zagrozeniem dla pacjenta. A reklamacja? Czas + ryzyko
opdznien + nieprzyjemnosci.

4. Braki magazynowe sg droisze niz wyzsza cena

Jesli produktu zabraknie w srodku dnia, to nie tylko problem — to utracony przychdéd, np.
odwotana wizyta, niezrealizowany zabieg.

5. Brak stabilnosci cen to ukryte ryzyko

Dostawca bez gwarancji cen moze podnosic stawki co miesigc. Przez rok moze to by¢ wzrost
nawet 0 15—-20%, niezauwazony przy kazdym pojedynczym zamowieniu.

6. Dostawca to partner, nie tylko sprzedawca

Dobry partner oferuje co$ wiecej niz produkt:
wsparcie, terminowos¢, jakosé, elastycznosé, ’
pomoc w trudnych sytuacjach.

,W relacjach biznesowych wartos¢
wspotpracy wykracza poza cene —
liczy sie tez zaufanie i
niezawodnosc¢”

Putapka ceny jednostkowej- ukryte koszty 11 Sk
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Jak sobie radzi¢ z putapka analizy
wytacznie ceny jednostkowe;j?

1. Zmien sposob myslenia: od ceny do wartosci

Zacznij od edukacji wewnetrznej: poinformuj osoby zamawiajace, ze nie chodzi
o to, by ,kupi¢ najtaniej”, ale by kupi¢ madrze —z uwzglednieniem wszystkich
kosztow | ryzyk, ktore wigzg sie zwyborem konkretnego dostawcy.

Zamiast pytac , ile kosztuje sztuka?”, zapytaj:
»ile mnie kosztuje ta wspofpraca miesiecznie, catosciowo?”

2. Wprowadz wewnetrzne kryteria oceny dostawcow (nie
tylko cenowe)

Przy wyborze lub ocenie dostawcy stwérz wtasng matryce, ktéra zawiera
np.:

Kryterium Waga (%)  Ocena (1-5) Wynik
Cena jednostkowa 20%
Stabilno$¢ cen (gwarancja) 15%
Czas dostawy 15%
Obstuga reklamacji 10%
Jakos¢ produktow 10%
Obstuga klienta / kontakt 10%
System do sktadania zamodwien 10%
Historia wspétpracy / opinie 10%

Aktualizuj ocene co 3 lub 6 miesiecy.Traktuj to jak strategiczny audyt, a nie

jed t kcje.
pojedynczq transakdle www.ocendostawce.pl

|
meringer
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3. Zbieraj i analizuj dane operacyjne
Zacznij mierzyc to, czego do tej pory nikt nie mierzyt:
e |le czasu tygodniowo poswiecacie na sktadanie i $ledzenie
zamowien?
e lle razy w miesigcu wystepujg reklamacje?

e Jakie sg koszty ,, dostawy ekspresowej” lub przestojow?

V4

Te dane przelicz na ztotowki i dodaj do ,,ukrytego kosztu zakupu”.

4. Zmieniaj model wspotpracy z dostawcami
e Negocjuj gwarancje cen (np. stata cena na 3—6 miesiecy).
e Wybierz dostawce z platformg online, ktoéra oszczedza czas i
eliminuje pomyfki.
e Ustal zakres asortymentu podstawowego, ktory musi by¢
dostepny zawsze ,,0d reki”.
e  Stworz masterliste produktéw i wspodtpracuj nad nig cyklicznie z

dostawca.

STALYCH CEN ZE SWOIM

'\/‘ NEGOCJUJ GWARANCJE
| DOSTAWCA ZAOPATRZENIA

A
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Wzor rozmowy z dostawcq — Negocjacja gwarancji cen

Etap rozmowy  Uczestnik Tres¢ wypowiedzi

.., Dzien dobry, chciatbym wréci¢ do tematu warunkdéw
. Przedstawiciel o .
Otwarcie lacowki cenowych, szczegdlnie stawek za produkty, ktére
P zamawiamy regularnie.

Oczywiscie. Czy cos$ sie zmienito po stronie

Reakcja Dostawca .
) zapotrzebowania?
. .. Nie, zapotrzebowanie jest stabilne. Problemem s3
Zgtoszenie Przedstawiciel . i . . S
. zmienne ceny —mielismy kilka podwyzek bez zapowiedszi,
problemu placéwki

co utrudnia planowanie budzetu.

.., Nawet 5-10% rdznicy w cenie wptywa znaczaco na nasz
- Przedstawiciel = . " . . . .
Uzasadnienie miesieczny koszt zaopatrzenia. Potrzebujemy wiekszej

placowki przewidywalnosci.
Chcielibysmy ustali¢ gwarancje cen na kluczowe produkty
Propozycja Przedstawiciel  (rekawiczki, maseczki, srodki do dezynfekcji) na minimum
placéwki placéwki 6 miesiecy. W zamian mozemy zadeklarowac lojalnos¢
zakupowa i state wolumeny.
Odpowiedz Dostawea 6 rme.mecy to sporo —standardowo gwarantujemy 3
dostawcy miesigce.
. Przedstawiciel Zgoda n.a 3 m|e5|ac.e z .mozllyvo.sua przedtuzenia, jesli
Kontrpropozycja . warunki rynkowe sie nie zmienia. Prosze o dokument lub
placowki
aneks do umowy.
Finalizacja Dostawca Przygotujemy aneks na 3 miesigce z klauzulg alertu (np.

powyzej 15% wzrostu kosztdw surowcéw).

Przedstawiciel Swietnie. Dziekuje —to pomoze nam zaplanowa¢é budzet i

Zakoriczenie . . )
placéwki uprosci wspoétprace.

A
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5. Uwzglednij ryzyka i koszty posrednie w analizie

Cena jednostkowa nie uwzglednia:

e utraconych przychoddéw przez braki towaru,

e  kosztu czasu pracy personelu zaangazowanego w rozwigzywanie
problemow,

e wzrostu cen w dtuzszej perspektywie,

* opodznien, ktére wptywajg na planowanie pracy personelu.

Ocen dostawce
nie po cenie,aTCO

Czy masz gwarancje stalej ceny na produkty medyczne?
Czy dostawy sg realizowane terminowo (wg umowy)?
Czy masz dostep do platformy online do zaméwien?
Czy masz staly dostep do kluczowego asortymentu?
Czy mozesz uzyskac wsparcie administracyjne?

/| Czy reklamacje sg rozpatrywane w kilku etapach?

/| Czy wspdlpraca pozwala zaoszczedzi¢ czas personlu?

| Czy znasz calkowity koszt wspélpracy (TCO)?

Jesli masz co najmniej 7 odpowiedzi TAK -
wspolpraca jest oplacalna.

Jesli nie, przeanalizuj TCO.

A
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6. Komunikuj w zespole: dlaczego to wazne
Zaangazuj osoby z rejestracji, administracji, gabinetdw i pionu medycznego.
Pokazim, ze wybodr dostawcy wptywa nie tylko na budzet, ale tez na komfort
pracy, stres i bezpieczenstwo pacjentéw.
Mozesz przygotowac krotkie zestawienie ,Co zyskujemy, wybierajgc
madrze?” iomawiac to np.raz na kwartaf na spotkaniu.

Spotkanie edukacyjne: TCO a komfort pracy personelu

Czas

trwania e

Czes¢ spotkania

Powitanie, cel spotkania —zrozumienie, jak wyboér

1. Wprowadzenie 5 minut
dostawcy wptywa na prace personelu.
2. Prayktad z2ycia 10 minut Przyktad tanich reka\A{lczek i jego skutk|:.opozn|et1|a',,
chaos, stres. Pokazanie wykresu ,lodowiec kosztow”.
3. Interaktywne 10-15 Pytania do zespotu: ile czasu i stresu generujq braki
pytania minut towardw? Jak wptywa to na codzienng prace?

Wyjasnienie, czym jest TCO. Co warto bra¢ pod
10 minut uwage: dostepnos¢, jakosé, obstuga, platforma
online.

4.TCO jako nowe
podejscie

5. Korzysci dla 5 minut Mniej stresu, wiecej spokoju, przewidywalnos¢ i
personelu wiecej czasu dla pacjenta.

Zbieranie pomystéw: co usprawnic¢? Jakie zgtoszenia?

6. Wspdlne ustalenia | 5-10 minut .
Jak uproscic¢ procesy?

E-mail zapraszajqcy na spotkanie edukacyjne

8 Zaproszenie na krétkie spotkanie - zmiana dostawcy zaopatrzenia

Dzien dobry,
zapraszam Cie na krotkie spotkanie, podczas ktérego porozmawiamy o tym, jak wybor
dostawcy wptywa na komfort naszej pracy, stres oraz bezpieczenstwo pacjentow.

Pokazemy, czym jest TCO (Total Cost of Ownership) i dlaczego warto patrze¢ szerzej
niz tylko na ceng jednostkowg produktow.

[ Termin: [data i godzina]
[ Miejsce: [np. pokdj socjalny / sala konferencyjna]
[ Czas trwania: ok. 45 minut

Bedzie praktycznie, krotko i konkretnie.
Do zobaczenial

[Twoje imie i nazwisko]
[Stanowisko]

A
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Pojecie OTIF w zaopatrzeniu placowki

medycznej OTIF:

OTIF — definicja:

OTIF (%) = (Liczba dostaw na czas i w petnej ilosci /
taczna liczba dostaw) x100

Co oznacza OTIF w praktyce?
e  On-Time: Dostawa dotarta zgodnie z ustalony terminem.
e In-Full: Wszystkie zamoéwione produkty zostaty dostarczone (brak
brakéw, zamiennikdéw, btedow).

Dlaczego OTIF jest wazny w zaopatrzeniu placowki
medyczne;j?
e Wysoki OTIF = mniejsze ryzyko brakéw i opdznien w pracy
personelu.
e Niski OTIF = wiecej czasu na reklamacje, wiekszy stres i ryzyko dla
pacjentow.
e  OTIF ponizej 95% w branzy medycznej moze wskazywac na istotny
problem w logistyce dostawcy.

Kiedy warto analizowac OTIF?

1. Comiesieczna lub kwartalna ocena dostawcow
e Abynabiezgco monitorowac jakos¢ wspotpracy
e W celu wychwycenia spadkéw efektywnosci, zanim pojawig sie
wieksze problemy.
e Przydatne do podejmowania decyzji: przedtuzamy umowe czy
szukamy nowego partnera?

A
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2. Gdy wystepujg problemy operacyjne

Czeste opdznienia, btedy w dostawach, reklamacje?

OTIF pozwala przejs¢ od emocji do konkretdw — masz liczby, nie
tylko odczucia.

Mozesz pokazaé dane dostawcy i rozpoczgé rzeczowg rozmowe.

3. Przy analizie catkowitych kosztow (TCO)

OTIF ma bezposredni wptyw na ukryte koszty:
czas pracy personelu,
zakupy awaryjne,
utracone wizyty.

To wskaznik fgczacy logistyke z finansami.

4. Przed negocjacja umoéw lub wyborze nowego dostawcy

OTIF z poprzednich okreséw moze by¢ argumentem w
negocjacjach (np. gwarancja jakosci).

Pozwala poréwnac¢ dostawcdow nie tylko cenowo, ale tez pod
wzgledem niezawodnosci.

5. Przy wdrazaniu polityki zakupowej lub standaryzac;ji

Podsumowanie:

OTIF warto analizowaé:

Chcesz uporzagdkowac zaopatrzenie? OTIF staje sie jednym z
kluczowych KPI

Pomaga budowac system oceny dostawcéw — obiektywny i
powtarzalny.

regularnie (co miesigc lub kwartat),
w sytuacjach problemowych,
przy podejmowaniu decyzji

strategicznych o dostawcach,
jako narzedzie do budowania
bardziej efektywnej placéwki.

OTIF w zaopatrzeniu placowki medycznej 18
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Jak wykorzystac wskaznik OTIF w analizie
kosztow zaopatrzenia placowki medycznej?

1. OTIF jako miernik jakosci wspotpracy z dostawca
Wysoki OTIF (np. 98-100%) oznacza, ze dostawca:
e nie powoduje przestojow ani chaosu,
e nie generuje potrzeby zamdwien awaryjnych,
* nie angazuje personelu w poprawianie btedow.
To przektada sie na:
* nizsze koszty operacyjne

e mniej godzin pracy administracji
e wiekszg przewidywalnos$¢ dziatania placowki

2. Koszt niskiego OTIF — ukryte wydatki
Dostawca z niskim OTIF (np. 85-90%) moze wydawac sie ,tanszy’

)

jednostkowo, ale generuje:
e  Koszty reklamacji i obstugi bteddw (czas i pienigdze)
e Konieczno$¢ zakupdw awaryjnych z drozszych zrédet
e  Ryzyko utraty przychoddéw (np. z odwotanych wizyt)
e Obnizenie morale i efektywnosci personelu

Przyktad:

Brak dostawy rekawiczek = 1h straty czasu x 4 osoby
x 60 zt/h = 240 zt ,,niewidocznego” kosztu.
A to tylko jedno zamdwienie.

<=t o T

OTIF w zaopatrzeniu placowki medycznej 19 >

meringer



3. OTIF jako narzedzie do porédwnywania dostawcow
e  Poréwnujgc dwdéch dostawcdw, oprocz ceny jednostkowej ocen

ich OTIF:

Dostawca OTIF (%) Cena Koszt reklamacji / Efektywnos¢

jednostkowa  awarii wspotpracy

Dostawca A 99% 1,00 zt Niski Wysoka
Dostawca B Wysoki (czeste btedy) @

4. Jak wdrozy¢ OTIF w praktyce?

e Sledz OTIF w Excelu lub systemie ERP co miesiac.

e  Wprowadz go jako KPI dla kazdego dostawcy (np. minimum 97%).
e Uwzglednij OTIF przy ocenie i renegocjacjach umowy.
e Reaguj, gdy wskaznik spada: kontaktuj sie z dostawcg, weryfikuj proces.

Podsumowanie:

e  QOTIF to nie tylko wskaznik logistyczny — to narzedzie strategiczne, ktére
pomaga mierzy¢ koszt chaosu. Wysoki OTIF = mniej stresu,

e mniej strat, wieksza efektywnos$¢ dziatania placowki.

Jak wykorzystac¢ OTIF w zaopatrzeniu placowki
medycznej?

« Efektywne zarzadzanie OTIF pomaga
unikac brakow i opoznien w dostawach.
. 97%

¢ Regularny pomiar OTIF pozwala
analizowac koszty i jakosc
wspotpracy z dostawcami.

* Efektywne zarzgdzanie OTIF
pomaga unikac brakéw i opdzZnieri
w dostawach.

» Regularny pomiar OTIF pozwala Zaméwienia O;I'IF

analizowac koszty i jakosc
wspotpracy z dostawcami.

A
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Tabela monitorowania OTIF —zaoptrzenie placowki medycznej

Zamodwienia

Zamoéwien Dziatania korygujace

. o .
Dostawca e OTIF (n’a .czas i | OTIF (%) | Uwagi/ Btedy / Whioski
w catosci)
1 dostawa Obserwowac przez
. . o P
Styczeni | Firma A 20 19 95% | opézniona kolejne miesiace
1 pomytka w
Styczen Firma B 15 13 86,7% produkcie, 1 Zgtoszona reklamacja
Luty Firma A 22 22 100% | - Bardza dobra jakost
wspotpracy
2 opdznienia, 1 brak Umdwi¢
) o , .
Luty Firma B 14 11 78,6% dokumentu dostawy spotkanie,
1 btedna Dostawca
Marzec Firma A 25 24 96% pozycja zareagowat szybko,

Jak korzystac z tabeli?

e Wpisuj dane co miesigc dla kazdego dostawcy.

e Obliczaj OTIF = (dostawy poprawne / wszystkie dostawy) x 100.

e Ustal minimalny akceptowalny poziom, np. 97%.

e Notuj przyczyny btedéw — to pozwala wykry¢ wzorce (np. brak
dostepnosci, btedy w pakowaniu)

e Analizuj tendencje i powtarzajgce sie problemy.

»Spokoj zespotu i bezpieczenstwo pacjenta
zaczynajq sie od dobrze zrealizowanej dostawy
— monitoruj OTIF”
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Formularz OTIF — ocena realizacji danego zamdwienia

Numer zamdwienia [Wpisz numer lub date]

Data zamdwienia [DD/MM/RRRR]

Planowana data dostawy [DD/MM/RRRR]

Data faktycznej dostawy [DD/MM/RRRR]

Zamowione pozycje [np. 10]

Dostarczone pozycje [np. 9]

Dostarczone w catosci? [Tak/Nie]

Dostarczone na czas? [Tak/Nie]

OTIF spetnione? [Tak, jesli oba warunki spetnione]
Uwagi do realizacji E)np%it:]rizlgij:]dnej ez & CHE
Osoba oceniajaca / data [Imie i nazwisko / data oceny]

Instrukcja stosowania formularza OTIF:
Wypetnij dane zamdwienia:
e Podaj date ztozenia zamdwienia, numer i nazwe dostawcy.
Sprawdz daty:
e Pordwnaj date zaplanowanej dostawy z datg faktyczna.
e Jeslirdznica przekracza ustalong tolerancje (np. 1 dzien), uznaj jako
spdznienie.
Ocena kompletnosci:
e (Czy wszystkie zamowione pozycje zostaty dostarczone?
e (Czyilosci sie zgadzajg?
e (Czy produkty sg zgodne ze specyfikacjg?
Ustal status OTIF:
e OTIF = TAK, jesli dostawa byta na czas i kompletna.
e W kazdym innym przypadku zaznacz NIE.
Zapisz uwagi:
e QOpisz, co byto niezgodne — brak, zamiennik, pomytka, opdznienie, itp.

Wypetnione formularze OTIF warto archiwizowac i podsumowywac
miesiecznie, by sledzi¢ jakos¢ wspdtoracy z dostawcq i podejmowac trafne
decyzje zakupowe.

A
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Zastosowanie EOQw placowce medycznej

EOQ, czyli Economic Order Quantity (Ekonomiczna Wielkos¢ Zamdwienia),

to technika optymalizacji zapaséw i zamdwien, ktérej celem jest

minimalizacja tgcznych kosztéw zwigzanych z zamawianiem i

przechowywaniem towaréw. W kontekscie placéwki medycznej, EOQ

pomaga w ustaleniu najbardziej optacalnej wielko$ci zamdéwienia dla lekéw,
materiatow medycznych czy sprzetu, aby zmniejszy¢ koszty magazynowania

i czestotliwo$é zamowien.

Wazne elementy EOQ:

e Koszt zamowienia (S): koszt obstugi jednego zamdwienia (np. proces
zamawiania, odbior, administracja).

e  Koszt utrzymania zapasu (H): koszt przechowywania jednostkowego
produktu przez okreslony czas (np. koszty magazynowania, strat,
zamrozonego kapitatu).

e Sredni roczny popyt (D): przewidywana iloé¢ jednostek potrzebnych w
ciggu roku.

¢ Jednostkowa cena (C): cena zakupu jednej jednostki, jesli jest to
istotne dla kalkulacji.

Przyktadowe wyliczenie EOQ

Wyjsciowe zatozenia dla obliczenia EOQw placowce medyczne;j:

1. Roczny popyt (D): ilos¢ jednostek danego materiatu lub leku, ktére beda
potrzebne w ciggu roku.
e Przyktad: 6000 sztuk

2. Koszt zamowienia (S): koszt zwigzany z realizacjg jednego zamodwienia,
obejmujacy czynnikiadministracyjne, logistyczne, czas pracownika.
e  Przykiad: 20zt

3.Koszt trzymania jednostki na magazynie (H): roczny koszt przechowywania
jednejjednostkiasortymentu.

A
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Krok Dziatanie Wynik

1 Mnozenie 2 x roczny popyt x koszt zaméwienia | 2 x 6000 x 20 = 240 000

Dzielimy wynik przez koszt - -
2 magazynowania jednostki (H) 240 000 = 1,50 = 160 000

3 Obliczamy pierwiastek kwadratowy z wyniku \/ 160 000 = 400

Wynik:
EOQ = 400 sztuk

Instrukcja korzystania z tabeli wyliczenia EOQ
1. W pierwszym kroku mnozysz:
e 2przezroczny popyt (D) —wtym przypadku 6000 sztuk
e iprzezkoszt zamdwienia (S) — wtym przypadku 20 zt
2. Wynik tej operacji zapisujesz w kolumnie "Wynik" dla kroku 1.
3. W drugim kroku dzielisz otrzymany wynik przez koszt trzymania jednostki
na magazynie (H) — wtym przypadku 1,50 zt.
4. Wynik tej operacji wpisujesz do kolumny "Wynik" dla kroku 2.

5. W trzecim kroku obliczasz pierwiastek kwadratowy z uzyskanej wartosci —
w tym przypadku z 160 000.

6. Ostateczny wynik to optymalna wielkos¢ zamodwienia (EOQ), ktora
wpisujesz w koricowg czesc tabeli.

Podsumowanie

Wyliczanie EOQ Economic Order Quantity (Ekonomiczna Wielkos¢
Zamowienia) w placowce medycznej pozwala zoptymalizowaé wielkos¢
zamoéwien, co przektada sie na mniejsze koszty zamawiania i
magazynowania. Dzieki temu mozna ograniczyé nadmiarowe zapasy,
unikng¢ brakéw oraz lepiej kontrolowac wydatki, co zwieksza efektywnosc i
rentownosc¢ placowki.

A

EOQ w placowce medycznej 24 7
meringer



Lista pytan pomocnych w analizie procesow zaopatrzenia w
placowce medycznej:

1. Jakie sg gtéwne zrédta zaopatrzenia (dostawcy, hurtownie, import)?

>

Jakie produkty i materiaty medyczne sg najbardziej wykorzystywane w
placéwce?

Jakie sg kryteria wyboru dostawcow (jako$é, cena, termin dostaw)?
Jak wyglagda obecny proces zamawianiaizatwierdzania zaméwien?

Kto jest odpowiedzialny za analize zapasow i prognozowanie potrzeb?

B BB

Jakie systemy informatyczne sg uzywane do zarzgdzania
zaopatrzeniem?

7. Jakczestodochodzido brakéw lub nadmiaréw zapaséw?

8. Jakie sg czasochtonnosé i koszty zwigzane z procesem zamawiania i
odbioru towaréw?

9. Czy stosowane sg metody optymalizacji standw magazynowych (np.
EOQ, just-in-time)?

10. Jakie sg najczestsze opdznienia lub btedy w procesie zaopatrzenia?
11.Jakie procedury kontrolne sg stosowane przed odbiorem towaréw?
12.Jak wyglada proces rozliczania i ksiegowania zakupéw?

13.Czy wystepujg trudnosci w dostepnosci niektéorych lekédw lub
materiatow medycznych?

14.)Jakie dziatania podejmowane sg w przypadku problemoéw z
dostawcami?

15.Jakie sg gtébwne wyzwania i obszary do usprawnienia w obecnym
procesie zaopatrzenia?

16.Czy sg prowadzone analizy kosztéw i efektywnosci procesu
zaopatrzenia?

17.Jakie sg oczekiwania wobec systemu lub dziatan usprawniajgcych proces
zaopatrzenia?

18. Czyistniejg procedury awaryjne na wypadek brakdw lub opdznien

|
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Brak planowania w zaopatrywaniu

placowek medycznych

Na czym polega problem?
W wielu placéwkach medycznych zamdwienia realizowane sg dopiero
wtedy, gdy zapas produktu jest bliski wyczerpania.
Czesto wynika to z braku systemu monitorowania zuzycia, braku
harmonogramu zamodwien lub z nadmiernego obcigzenia personelu
administracyjnego.

Skutkiem s3:

e Braki materiatéw w sytuacjach krytycznych (np. rekawic,
maseczek, opatrunkéw)

e Nerwowe zamowieniaw trybie ,najuz”, ktore mogg byédrozsze,

e Wieksze ryzyko btedéw (zaméwienia niepetne, do niewtasciwych
dostawcow),

e Stres i chaos organizacyjny, ktéry przektada sie na prace zespotu
medycznego

A
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1 Jaksobie ztymradzic?

Wprowadzenie systemu Automatyzacja zamowien w okreslonych
zamowien cyklicznych odstepach czasu (np.co 2 tygodnie)
na podstawie zuzycia.

Zastosowanie progéw Ustawienie minimalnych stanéw magazynowych
minimalnych dla kluczowych produktéw —system
przypomina o koniecznosci zamédwienia.

Ograniczenie liczby wariantéw produktéw
i wybér kilku kluczowych pozycji,
co upraszcza planowanie i kontrole.

Ujednolicenie asortymentu

Stworzenie harmonogramu Jasny plan, kto i kiedy odpowiada za sktadanie
zamowien zamoOwien —unikamy chaosu i nieporozumien.
Analiza historycznych danych Pozwala przewidywac zapotrzebowanie
zuzycia i lepiej planowac zakupy.

Brak planowania zakupéw nie tylko zwieksza stres i ryzyko bteddw, ale tez realnie
zwieksza koszty operacyjne—placéwka czesto przeptaca za ekspresowe dostawy lub
nadmiarowe zakupy.

Wprowadzenie prostego harmonogramu | <’> :
progdw magazynowych moze zredukowacd \/
problem o ponad 70%. Nowoczesne systemy < ;
zaméwieA(np. platformy B2B z v
przypomnieniami) dajg przewage nie tylko
logistyczng, alei kosztowa.

A
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Aby unikna¢ chaosu i kosztéw wynikajgcych z zamawiania produktéw na
ostatnig chwile, warto wdrozy¢ kilka prostych, ale skutecznych praktyk:

1. Wprowadz cykliczny harmonogram zamowien
Zamiast czeka¢ do momentu, gdy produkt sie koriczy, ustal staty rytm zakupowy — na
przyktad co 2 tygodnie lub raz w miesigcu. Taki harmonogram mozna dopasowac do
specyfiki placowki (np. wieksze zuzycie w sezonie infekcyjnym) i powierzy¢ konkretne;j
osobie jego pilnowanie. Dzieki temu zakupy stajg sie przewidywalne i kontrolowane.

2. Ustal minimalne stany magazynowe

Dla kluczowych produktéw (np. rekawice, gaziki, srodki do dezynfekcji) warto
zdefiniowad poziom, ponizej ktérego nie powinno sie schodzi¢. Gdy zapas zbliza sie do
tego poziomu — system (lub odpowiedzialna osoba) otrzymuje sygnat, ze pora na
zamdwienie. Pozwala to zachowac¢ ciggtosc

dziatania bez zbednego nadmiaru produktéw.

3. Korzystajz danych o zuzyciu ﬁ W ’
Sprawdz, ile konkretnych produktéw zuzyto w ﬁ / @
ostatnich 3—6 miesigcach.Na tej podstawie mozesz E 9 /
przewidywac zapotrzebowanie w przysztosci — ﬁ ﬂ MW @

zwtaszcza w przypadku sezonowosci (np. wiecej
maseczek jesienig). Taka analiza pozwala zamawiac
bardziej Swiadomie i planowo, a nie w reakcji na braki.

4. Ujednoli¢ zamawiane produkty

Zbyt duza liczba wariantéw tego samego produktu (np. rézne marki rekawic) moze
powodowac chaos i utrudniac¢ kontrole zapaséw. Ograniczenie liczby dostawcéw i
ustandaryzowanie asortymentu (np. wybér 1-2 gtéwnych produktéw z kazdej
kategorii) upraszcza zarzadzanie i utatwia planowanie.

5.Zautomatyzuj proces zamawiania

Wykorzystaj platforme zakupowa, ktéra umozliwia tworzenie list zakupowych,
zapamietuje poprzednie zamdwienia i wysyta przypomnienia. Dzieki temu osoba
odpowiedzialna za zaopatrzenie nie musi kazdorazowo zaczynaé od zera — to
oszczednos$é czasu i mniejsze ryzyko pomytek.

A
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4l Przyktad poréwnawczy: zakupy planowane vs. awaryjne

I TS Za.kupy planowane (raz w Zakapy awaryjne (na ostatnig
miesigcu) chwile)

Koszt jednostkowy produktu | 0,80 zi 0,95 zt
0 zt (przy wiekszym . .

Koszt dostawy . 25 zt (kazda pilna dostawa)
zamowieniu)

Caas pr?c.y os.oby 30 min/miesigc 2-3 godz./miesigc

zamawiajacej

Ryzyko braku produktu Niskie Wysokie

Mozliwos¢ negocjacji cen Tak (wiekszy wolumen) Nie

Liczba Flostawcow 1-2 35

obstugiwanych

Zamleszanle'\fu Mate Duze

dokumentacji

Whiosek:

Zakupy realizowane ,na ostatnig chwile” to jedna z najczestszych i
najbardziej kosztownych putapek w funkcjonowaniu placéwek medycznych.
Cho¢ moga wydawac sie elastycznym rozwigzaniem w biezgcej potrzebie, w
rzeczywistosci generujg narastajgce problemy organizacyjne, finansowe i
operacyjne.

W trybie awaryjnym placéwka traci kontrole: produkty sg kupowane w
pospiechu, czesto drozej, bez analizy rzeczywistego zuzycia. Dochodzg do
tego wyzsze koszty dostawy, mniejsza mozliwos¢ wyboru sprawdzonego
dostawcy, a takie wieksze ryzyko bteddw (zte ilosci, zte wersje, brak
dokumentdéw). Co wiecej, taki tryb pracy pochtania czas — personelu
medycznego i administracyjnego — ktéry powinien by¢ przeznaczony na
opieke nad pacjentem.

Dziatato troche jak gaszenie pozaru woda z filizanki— dziata na chwile, ale
nie rozwigzuje zrodta problemu.

A
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Z kolei zaplanowany, przewidywalny model zakupowy (np. zakupy
cykliczne raz w tygodniu lub miesigcu, ustalone progi stanéw magazynowych)
daje ogromne korzysci:

* pozwala uzyskac lepsze ceny dzieki wiekszemu wolumenowi zamdwien,
* zapewnia ciggtosé pracy—bez ryzyka brakow,

¢ oszczedza czas personelui porzgdkuje obowigzki,

e umozliwia analize zuzycia i planowanie budzetu.

Placéwki, ktdre wdrozyty model planowego zaopatrzenia, oszczedzaja
srednio od 10 do 20% miesiecznie na kosztach i czasie, a ich personel pracuje w
znacznie spokojniejszym i bardziej przewidywalnym rytmie.

Planowanie nie ogranicza - planowanie
daje wolnosc i kontrole!

PRAKTYKI W ZAKRESIE |
PLANOWANIA ZAKUPOW
| ZAOPATRZENIA y
-
—
NAJLEPSZE NAJGORSZE
S Planowanie Reagowanie
@' zapotrzebowania g i zamawianie
np. tygodniowe, na ostatnia chwile
miesieczne
@ Ustalanie minimal- Realizowanie
&4 nego stanu dostaw ad hoc,
magazynowego bez harmonogramu
PN Systgmatyczrja Brak monitoringu —e
¢ analiza trendow i progow Ty
i sezonowosci ostrzegawczych \‘-\
Planowanie zaopatrzenia placéwki medycznej Sk
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Harmonogram planowania zakupdéw z kontrolg stanow

magazynowych

Zuzycie Stan Stan Zaméwic?
Produkt Jednostka tygodniowe minimalny _ biezacy (Tak/Nie) © Uwagi

($rednie) v acy
ngaWICZkI op. (100 15 10 3 12 Tak Zamgw wigcej,
nitrylowe szt.) ponizej minimum
Maseczki op. (50 . .
chirurgiczne s2t) 10 8 12 x Nie Stan wystarczajacy
Zreziilf(ei(zji butelka 1L 6 4 3 2 Tak Konczy sie zapas

I . op. (100 Na granicy —rozwaz
Igty iniekcyjne a2t 5 3 3 ! Uwaga Jaméwienie
Papier .
Ik OK

medyczny rolka 7 5 6 2{ Nie

Sposadb uzycia:
e Stanminimalnyto prdg, ponizej ktérego nalezy natychmiastzamoéwié.
e Stan biezgcy powinien by¢ aktualizowany 1x tygodniowo.

e Kolumna ,Zaméwié?”utatwia szybkie podejmowanie decyzji bez analizowania

kazdej pozyciji.

Harmonogram

JKontrola standw. Zakupy na czas. planowania
,. ’ " zakupow
Spokoj w placowce : L)? kontrola

: °] stanéw
magazynowych

A
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% Plan odpowiedzialnosci za sktadanie zamdwien -
—“ tygodniowy harmonogram

r--- -7 L B L L L 1
1 1 1 1 1 1 1
1 tark 1 1 1 1 H 1 1 1
i Dzien . | Obszar / Oddziat ' Osoba Lo | Zakres zamodwien , God.zma!. , Forma z.gioszenla / 1
| tygodnia . , odpowiedzialna | | realizacji | narzedzie 1
P S P e R . |
1 1 1 1 1 1 1
1 1 1 1 . 1 1 1
| Poniedziatek | Rejestracja / Recepcja iAnna Kowalska | Artyl.<u{y blurowe, 1do 11:00 | Formularz w panelu X
| | | \ druki, akcesoria | \ zakupowym / Excel
R e e e R e e e e |
1 1 1 1 1 1 1
EWtorek EZabiegowy/ E Piotr Mai E Rekawiczki, Srodki Edo 14:00 E Panel online E
! 1 Procedury ! ) 1 ochrony osobistej 1 ' 1 dostawcy !
Lo e e R N e N |
1 1 1 1 1 1 1
1 1 1 1 1 1 1
| X , - 1 lgty, strzykawki ! v !
1 1 1 1 ’ ’ 1 1 1
! Sroda | Gabinety lekarskie , Dr. Elzbieta | materiaty 1 do 13:00 | Mail do ,
h h . Nowak Lo h \ koordynatora h
h h h | jednorazowe h h h
1 1 1 1 1 1 1
I_ __________ I_________________I _____________ L o __ L 1
1 1 1 1 1 1 1
1 1 1 ", 1 1 1
1 1 i 1 1 i i 1 1 1
| Cowartek : PQradnla/ | Marta Zielinska ! Srodki do dezyr?fekcn, ' do 12:00 Formularz Google / !
' ! Diagnostyka ' ! testy, opatrunki ' | system ERP '
R e L b R e !
1 1 1 1 1 1 1
1 1 1 1 1 1 1
! ! ! ! - L. 1 1 Finalizacja 1
| Pigtek | Koordynatgr  Jakub Wiéniewski 1 Weryfikacja catosci, 1 do 15:00 | zaméwienia |
I 1 zaopatrzenia I 1 wysytka do dostawcy 1 [ I
! ! ! ! ! ! zbiorczego !
1 1 1 1 1 1

Zasady dziatania:

e Kazdy obszar zgtasza potrzeby raz w tygodniu
o statej porze.

e Ostateczne zamdwienie realizuje
koordynator po zebraniu i weryfikacji
wszystkich zgtoszen.

e Zamodwienia trafiajg do jednego, gtéwnego
dostawcy wedtug ustalonego asortymentu.

e Zmiany w harmonogramie wymagaja
zgtoszenia z 24h wyprzedzeniem

,<Jasny plan, sprawne zakupy - zero chaosu, petna kontrola”

A
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Q Cykliczny harmonogram zamoéwien —placéwka

medyczna
L L B a
1 1 1 1
" Typ 1 Czestotliwos¢ Dzien tygodnia / Odpowiedzialna | Forma !
| zaopatrzenia . zaméwienia termin osoba . zaméwienia 1
1 1 1 1
L e i) L it B it S B -
| | | |
! Rekawiczki, ' Co tvdzien Poniedziatek, godz. Koordynator ! Panel B2B/mail / !
1 maseczki, fartuchy | ¥ 10:00 zabiegowy \ formularz online |
1 1 1 1
L e e e - o g e e e e e e e e m— - o 4
1 1
1 1
Srodki E Co 2 tveodnie Sroda, co druga, ::crrs\?\?cezln / E Formularz Google
dezynfekcyjne ! 8 godz. 13:00 Y 1/ arkusz Excel
! pomoc !
1 1
_______________ e
. 1
1. wtorek Rece.p(.:Ja / . | System ERP / mail
miesiaca administracja !
]

Opatrunki,

1
1
1
1
1
1
|
1
L
1
1
|
1
L
1
| Czwartek, godz.
1 P

i strzykawki, igty

I‘_

1

1

1

1

1

|

1

L

1

1

1

1

1

1

1

1

1

11:00

Mail do

<
3]
—
o
=
3]
0
<
o
c
S
o
3
©
R
el
[+7]
N
£
3,
)
©,
@
O
c

;?:;ﬁostyczne Co 2 tygodnie Pigtek, godz. 9:00 E:gig;?ztz/ koordynatqra
zaopatrzenia
Sprzet E .o E Zapotrzebowanie
uzupetniajacy ' Razna kwartat Estattnlfplatek K{o{ordynator ! zbiorcze z
(rzadziej) ! wartaiu glowny ! oddziatéw
Dodatkowe zasady:
e  Kazde zamowienie powinno by¢
poprzedzone sprawdzeniem Cykliczne
stanow magazynowych. zakupy, staty
e  Osoba odpowiedzialna informuje porzqdek -
koordynatora, jesli potrzeba Twoja placoéwka
ztozy¢ zamowienie pilne. dziata bez
e  (Czas realizacji dostaw powinien przestojow

by¢ monitorowany — opdznienia
nalezy zgtaszac.

,Cykliczne zakupy, staty porzadek - Twoja placowka dziata
bez przestojow

A
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Scenariusz oszczednosci — wdrozenie TCO w
zaopatrzeniu placowki medycznej

Sytuacja wyjsciowa — wielu dostawcow,
brak platformy online

m Obecna sytuacja |Koszty ukryte

Rézne warunki, czas

Liczba dostawcow 5 i .
poréwnywania, chaos fakturowy

Liczba zamdwien 20 Czas personelu, obstuga maili,
miesiecznie kontrola dostaw
Przecietny czas ztozenia i . o o

. . L. 45 minut Koszt pracy administracyjnej
rozliczenia 1 zamdwienia
Pracownik administracyjny i

45 z¢ Realny koszt roboczogodziny

(Srednia stawka brutto/h)

Obliczenia - system wspotpracy z wieloma dostawcami
e 20 zamowien x 45 minut = 15 godzin / miesigc
e 15 godzin x 45 zt = 675 zt / miesiac tylko na obstuge zamdwien

Rocznie = 8100 zt

Do tego dochodza:

e btedy w zamdwieniach,
problemy z dostepnoscia produktow,
brak spéjnych warunkéw cenowych,
trudnosci z analizg kosztow.

A
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Model po wdrozeniu TCO i wspotpracy z 1 dostawca
zamowienia przez platforme online

Liczba dostawcow 1

- o 1-2 w miesigcu
Liczba zamowien (z fakturg zbiorcza)

Czas na zamodwienie 5 minut (przez platforme online)

uproszczona — 1 dokumentacja,

Obstuga i analiza zakupéw jasne warunki

Nowe obliczenia i koszty - system wspétpracy z 1 dostawca
e 2 zamodwienia x 5 minut = 10 minut / miesiac
e 10 minut =0,17 godziny x 45 zt = 7,65 zt / miesiac

Rocznie = 92 zt

Efekt finansowy:
e Oszczednos$é roboczogodzin: 14,83 godziny / miesigc
e  Oszczedno$¢ kosztéw administracyjnych: ok. 8 000 zt / rok

e Dodatkowo: mniej btedow, wieksza dostepnosc produktow,
mozliwo$é negocjacji gwarantowanych cen
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Scenariusz zwiekszenia efektywnosci pracy
placowki medycznej

Cel:

Zwiekszyc¢ liczbe realizowanych procedur medycznych i wizyt lekarskich bez
zwiekszania etatdw i kosztow operacyjnych, poprzez optymalizacje
organizacji, przeptywu pacjentow i eliminacje strat czasu.

Krok po kroku — scenariusz

1. Zidentyfikowanie gtownych strat czasu

e Oczekiwanie na produkty i brakujgce materiaty medyczne przed zabiegiem
* Przestoje gabinetuz powoduopdznien w przygotowaniu

e Nadmiarrecznejdokumentacji (rejestracja, zgody, historia choroby)

e (Czaspersonelu poswiecony na sktadanie i kontrolowanie zamowien

- Narzedzie: 1-dniowy audyt pracy gabinetu + obserwacja dnia pracy
lekarza/pielegniarki

2. Wprowadzenie ustandaryzowanych pakietow do procedur

e Gotowe zestawy zabiegowe z podziatem na procedury (np. ,Pakiet:
usuniecie zmian skérnych”, ,Pakiet: badanie cytologiczne”)

e Kazdy pakiet zawiera predefiniowang liste materiatow zuzywalnych

e Szybsze przygotowanie gabinetuibrak poszukiwan produktéw

-> Efekt: skrécenie przygotowania gabinetu o 5-10 minut na wizyte

3. Ograniczenie liczby dostawcow i automatyzacja zamawiania

e Zmniejszenie liczby faktur, kontaktow i nieporozumien

e Wprowadzenie automatycznego uzupetniania zapaséw (np. minimum
logistyczne + platforma online)

e Redukcjazaangazowania personeluw logistyke

- Efekt: odzysk 2—3 godziny pracy administracyjnejtygodniowo

A
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4. Usprawnienie przeptywu pacjentow

e Lepsza koordynacja zapiséw (np. nie rejestrowac pacjentéw na 5-
minutowe procedury na petne 20 minut)

e Grupowanie podobnych wizyt (np. wizyty kontrolne w blokach czasowych)

e Automatyczne przypomnienia SMS — ograniczenie no-show pacjentéw

5. Digitalizacja wybranych procesow

Zgody elektroniczne i pre-rejestracja online
e Usprawnienie dokumentacji medycznej (np. szablony opiséw procedur)
Wysytanie zalecen i materiatéw do pacjenta automatycznie po wizycie

Efekt: skrécenie kazdej wizyty o 3—5 minut przy zachowaniu jakosci opieki

LBl Szacowany efekt koricowy:

Obszar Przed wdrozeniem Po wdrozeniu
Srednia liczba wizyt dziennie/gabinet 18 22-25

Czas przygotowania gabinetu 10 min 3-5 min
Zaangazowanie personelu w zaopatrzenie 5h/tydz. 1-2h

Pacjenci ktorzy nie stawili sie na wizyte 15% 5-7%

Liczba faktur / dostawcow 10+ 1-2

Dodatkowa rekomendacja:
Po wdrozeniu zmian warto przez

4 tygodnie prowadzi¢ monitoring liczby
wizyt, procedur, czasu oczekiwania

i poziomu zapasow, aby zmierzy¢ efekty
utrzymac dyscypline operacyjna.

A
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»Magazyn czy gabinet? Jak Twoje metry kwadratowe moga
zaczac leczyc i zarabiac”

Krok 1: Oszacuj wartos¢ powierzchni magazynowej

Zatézmy, ze magazyn zajmuje np. 20 m.2. Koszt utrzymania tej powierzchni
(czynsz, media, utracony potencjat przychodu): np. 80-150 zt/m? miesiecznie
Roczny koszt ,,zamrozenia” tej przestrzeni:

e 20m?2x100zt/mies.x 12 mies.=24000 zt rocznie

Krok 2: Oszacuj potencjalny przychéd z dodatkowego gabinetu
Jeslizamiast magazynu otworzysz gabinet lekarski, ktory bedzie dziatat:

e 5dniwtygodniux 6 pacjentéw dziennie =30 wizyt tygodniowo

e Sredniprzychdd z wizyty (komercyjnalub z NFZ): 100-200 zt

e Miesieczny przychdd (przy 120 wizytach): 100 zt x 120 wizyt = 12 000 zt/mies.
Rocznie: 12000zt x 12 =144 000 zt

Krok 3: Poréwnanie zysku z utrzymywania magazynu vs. gabinetu

Parametr Magazyn (20 m?) Gabinet lekarski (20 m?)
Roczny koszt / przychéd | —24 000 zt +144 000 zt
Wykorzystanie
przestrzeni pasywne generujgce przychdd

. . . mozliwe zatrudnienie
Potencjat rozwoju zaden

lekarza
Whniosek:

Przeksztatcenie powierzchni magazynowej w gabinet moze oznacza¢ ponad
100 000 zt rocznego zysku dodatkowego, nawet po uwzglednieniu kosztow
lekarzaiwyposazenia.

Comozesz zrobic¢?

e Zoptymalizowaé zaopatrzenie: czestsze dostawy mniejszych ilosci,
monitorowanie standw magazynowych, praca z dostawcg typu Just-In-Time.

e Wdrozy¢ platforme zamdwien online i zapisanymi listami zakupowymi

e Przenies¢ magazyn do mniejszej przestrzeni (np. szafa + jeden regat z kontrolg
zapasu).
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Plan przeksztatcenia magazynu w gabinet
— krok po kroku

1. Ocena pomieszczenia
e Min.12-15m?, dostep do wody, pradu, wentylacji.
e Zgodno$cézprzepisamisanitarnymi(np. Rozp. Min. Zdrowia).

2. Kwestie formalne
e KonsultacjazSANEPID / projektantem.
e  Zgtoszenie zmiany uzytkowania (PINB)—jesliwymagane.

3. Kosztorysi projekt
e  Praceadaptacyjne: 15-40tys. zt (remont + wyposazenie).
e Wyposazenie gabinetu: kozetka, umywalka, meble, oswietlenie.

4. Optymalizacja zapasow
e  Wdrozenie harmonogramuzamowien i poziomow minimalnych.
e  Przeniesienie zapasow do szafy/mniejszego pomieszczenia.
e Zamoéwieniacykliczne + platforma z przypomnieniami.

5. Realizacja
e Demontaz magazynu, prace wykonczeniowe.
e  Montazwyposazenia, odbidr pomieszczenia.

6. Uruchomienie gabinetu
e  Aktualizacja grafiku przyjeé.
e Komunikacja: nowy gabinet, wiecejtermindw, nowy lekarz.

Efekt
e +1nowygabinet=+120wizyt/mies.=+12000 zt/mies.
e  Potencjalny zysk roczny: nawet 100 000 zt+

A
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Case study: Centrum Medyczne ABC

Jak rezygnacja z czterech dostawcow przyniosta spokadj, czas i
wieksze przychody

Kontekst sytuacji:

Centrum ABC to nowoczesna, ale nieduza placowka medyczna w Sredniej
wielkosci miescie. Zatrudniata 5 lekarzy, pielegniarki, rejestratorki i obstugiwata
$rednio 400 pacjentéw miesiecznie. Za zaopatrzenie odpowiadata bezposrednio
kierownik placéwki—Pani Maria.

Wyzwanie

Placowka wspodtpracowata z czterema réznymi dostawcami — kazdy oferowat
nieco tansze produkty w okreslonym zakresie.

Efektem byty:

e Czasochtonne procesy: 4 rdzne zamoéwienia, 4 przelewy, 4 sledzenia dostaw,
4 razy wieksze ryzyko pomytek.

* Czestereklamacjeibraki.
* Trudnosciw analizie kosztow i przewidywaniu budzetu.
e Stresiprzecigzenie administracji.

Problemy narastaty:

e Kazdy tydzien to 4 oddzielne zamodwienia, 4 rézne faktury, 4 Sledzenia
dostaw.

e Pielegniarka czesto tracita czas na sprawdzanie standw i sktadanie
zamowien.
e Gdy czegos zabrakto —zaczynato sie dzwonienie i stres.

e Zdarzyty sie opdznienia, zamienniki, a raz przez brak strzykawek musieli
odwotac kilka wizyt.

,»T0 nie s3 wielkie rzeczy osobno — ale w skali miesigca czuliSmy sie,
jakbysmy gasili pozary.”
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Decyzja
Po analizie kosztéw ukrytych (TCO) i jakosci dostaw (OTIF), Pani Maria
zdecydowata sie przejs¢ na wspotprace z jednym, kompleksowym dostawca,
oferujacym:

e szerokiasortyment,

e platforme online do zamoéwien 24/7,

e gwarancje statych cen na kluczowe produkty,

¢ doradztwo w zakresie optymalizacji zapaséw i EOQ.

Zmiana-jeden krok, wielka réznica

Obszar Przed zmiang Po zmianie

Liczba dostawcow 4 1

Czas pracy ok. 14 h/mies. na <4 h/mies. —
administracji obstuge zamoéwien zamoéwienia online
Reklamacje 2-3 miesiecznie 0 w ciggu 3 miesigcy

OTIF (dostawy
terminowe | kompletne)

ok. 88%

100%

Dostepnos¢
dokumentacji

reczna, rozproszona

automatyczna przez
platforme

Powierzchnia
magazynu

2 regaty

1 regat —druga
przestrzen uwolniona

Dodatkowy zysk

+3 500 zt/mies. z
gabinetu do teleporad

,Spokdj zespotu i bezpieczenstwo
pacjenta zaczynajq sie od wyboru

dostawcy zaopatrzenia.

Case study: Centrum Medyczne ABC

41

|
meringer



Efekty po 3 miesigcach:

e 0Odzyskano 14 godzin pracy personelu miesiecznie — wczesniej
traconych na zakupy i reklamacje.

e 0Obtednych dostawi100% zgodnos$¢ z terminami (OTIF).

¢ Lepsza kontrola kosztow — TCO spadto mimo ze jednostkowe ceny byty
czasem minimalnie wyzsze

e Zespot spokojniejszy, bardziej skupiony na pacjentach, nie na
pakowaniuipoprawianiu btedow.

Co wiecej — po optymalizacji magazynu udato sie zwolni¢ jedng wneke z
regatem, ktdra zostata przeksztatcona w dodatkowy gabinet do teleporad,
generujac 3 500 zt przychodu miesiecznie.

Whiosek Pani Marii:

»Kiedys szukatam oszczednosci w groszach. Dzi$ oszczedzamy tysigce —
czasu, nerwow i pieniedzy —bo mamy partnera, nie tylko dostawce.”

A
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BONUS: 25 pytan, ktdore warto zadac¢ dostawcy
zaopatrzenia dla placowki medycznej

I. CENY | GWARANCIE

1. Czy oferujecie gwarancje statych cen na wybrane produkty?

e Rekomendacja: Wybieraj dostawce, ktéry gwarantuje state ceny na
kluczowe pozycje — unikasz niespodziewanych wzrostow kosztow.
Dlaczego: Statosc¢ cen pozwala lepiej planowac budzet placowki.

2. Jak czesto aktualizujecie ceny w ofercie?

e Rekomendacja: Preferuj firmy z przewidywalng polityka aktualizacji cen
(np. raz na kwartat).

Dlaczego: Zbyt czeste zmiany oznaczajg niestabilnos¢ i potencjalne
problemy z kontrolg kosztow.

3. Czy mozecie zagwarantowac cene na minimum 3 miesigce?

e Rekomendacja: Minimum 3 miesigce gwarancji to standard
bezpieczenstwa.

e Dlaczego: To wystarczajacy czas, by zaplanowac zapasy i kontrolowaé
finanse.

D

. Jak wyglada polityka cenowa przy dtuiszej wspotpracy?
Rekomendacja: Szukaj dostawcow oferujgcych rabaty lojalnosciowe lub
state cenniki przy umowach 6—-12 miesiecznych.

e Dlaczego: Dtuzsza wspotpraca powinna oznaczac realne korzysci.

5. Czy istnieje mozliwos$¢ indywidualnej wyceny najczesciej zamawianych

produktow?

e Rekomendacja: Negocjuj specjalne warunki dla statych, powtarzalnych
zamowien.

e Dlaczego: To daje najwiekszy potencjat oszczednosci — nawet 10-20%
rocznie.

Il. DOSTEPNOSC | LOGISTYKA

6. Jaki procent zamowien jestescie w stanie zrealizowac ,,od reki”?
e Rekomendacja: D3z do minimum 85% realizacji natychmiastowej.

e Dlaczego: Przestoje w dostawie produktow jednorazowych moga
zaktocié prace placowki.
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7. Czy posiadacie wiasny magazyn i system do monitorowania stanéw?

e Rekomendacja: Preferuj dostawcow z wtasnym zapleczem
magazynowym.

e Dlaczego: Tacy dostawcy majg wiekszg kontrole nad terminowoscig i
dostepnoscia.

8. Jak szybko realizujecie dostawy?

e Rekomendacja: Maksymalny czas realizacji nie powinien przekraczac
48h.

o Dlaczego: Szybkie dostawy to mniejsze ryzyko przestojow w opiece
nad pacjentem.

9. Czy informujecie o ewentualnych brakach przed zatwierdzeniem

zamowienia?

e Rekomendacja: System zamoéwien powinien jasno wskazywadé
dostepnos¢ lub proponowaé zamienniki.

J Dlaczego: Pozwala to unikngc¢ zaskoczenia i pilnego szukania
alternatyw

10. Czy oferujecie mozliwos¢ statych harmonogramoéw dostaw?

e Rekomendacja: Zaplanuj z dostawcg cykliczne dostawy (np. co tydzien).

o Dlaczego: Zautomatyzowane dostawy zmniejszajg ryzyko zapomnienia
0 zamowieniu.

Ill. PLATFORMA ONLINE | OBStUGA

11. Czy posiadacie platforme online do sktadania zamowien?

e Rekomendacja: Taka platforma powinna by¢ intuicyjna i dostepna 24/7.

e Dlaczego: Skraca to czas pracy oséb odpowiedzialnych za zakupy.

12. Czy platforma zapamietuje najczesciej zamawiane produkty?

e Rekomendacja: To powinien by¢ podstawowy standard — ogromna
oszczednos¢ czasu.

e Dlaczego: Powtarzalnos¢ w zamdwieniach to norma — automatyzacja
ufatwia zycie.

13. Czy moge przegladac historie zamodwien i faktury?

e Rekomendacja: Umozliwia kontrole nad kosztami i szybkg analize
wydatkow.

e Dlaczego: Brak przejrzystosci = potencjalne btedy i straty.

A
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14. Czy system pokazuje aktualne stany magazynowe u dostawcy?

Rekomendacja: Zawsze wybieraj dostawce z podglagdem stanéw w
czasie rzeczywistym.
Dlaczego: To eliminuje ryzyko zamowien ,w ciemno”.

15. Jak wyglada proces reklamacji — czy moge go zgtosic online?

Rekomendacja: System reklamacyjny online to dzi$ must-have.
Dlaczego: Utatwia egzekwowanie jakosci i minimalizuje straty czasu.

IV. WSPARCIE | EDUKACIA

16. Czy oferujecie szkolenia dla personelu medycznego?

Rekomendacja: Wybieraj partnerow, ktorzy nie tylko sprzedajg, ale

edukuja.
Dlaczego: Zespot lepiej wykorzystuje produkty, zna procedury i

ogranicza ryzyko.

17. Jakie s3 tematy i zakres szkolen?

Rekomendacja: Priorytetem powinny by¢ procedury czystosci,
dezynfekcji, zgodnos¢ z sanepidem.

Dlaczego: Nieprzestrzeganie procedur moze prowadzi¢ do powaznych
sankcji.

18. Czy szkolenia sg ptatne, czy zawarte we wspoétpracy?

Rekomendacja: Szkolenia w cenie wspotpracy zwiekszajg wartosé
oferty.

Dlaczego: To oszczednosé dla Twojej placéwki i motywacja dla
personelu.

19. Czy zapewniacie wsparcie merytoryczne w zakresie procedur czystosci
i dezynfekc;ji?

Rekomendacja: Partner powinien oferowac dostep do ekspertow.
Dlaczego: To zwieksza bezpieczenstwo pacjentow i personelu.

20. Czy opiekun klienta kontaktuje sie regularnie, by oceni¢ jakos¢
wspotpracy?

Rekomendacja: Postaw na relacje — staty kontakt pozwala szybko
reagowac.
Dlaczego: Brak opieki = stagnacja i brak optymalizacji.

25 pytan, ktore warto zadac¢ dostawcy
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V. TRANSPARENTNOSC | BEZPIECZENSTWO

21. Czy wspotpracujecie tylko z certyfikowanymi producentami?

e Rekomendacja: Zawsze z3daj petnej dokumentacji i certyfikatéw CE,
MDR.

e Dlaczego: To kwestia odpowiedzialnosci prawnej i bezpieczeristwa
pacjenta.

22. Czy produkty posiadajg dokumentacje zgodng z MDR i wymaganiami

sanepidu?

e Rekomendacja: Zgodnos¢ z MDR to wymog prawny w UE — nie podlega
negocjacjom.

e Dlaczego: Brak zgodnosci = ryzyko kar i zakazu uzywania produktow.

23. Czy informujecie o zmianach w dostepnosci zamiennikéw?

e Rekomendacja: Oczekuj proaktywnej komunikacji.

e Dlaczego: Wiesz, z czego zrezygnowac i czym zastgpi¢ — bez paniki.

24. Czy mozna fatwo zakonczy¢ wspétprace bez kar i zobowigzan?

e Rekomendacja: Unikaj dostawcow z ,putapkami” i dtugimi okresami
wypowiedzenia.

e Dlaczego: Elastycznos¢ = wolnos¢ i bezpieczeristwo operacyjne.

25. Czy posiadacie referencje od innych placéwek medycznych

podobnych do mojej?

e Rekomendacja: Popros o konkrety — nazwy, osoby kontaktowe, liczby.

e Dlaczego: Opinie z rynku sg bardziej wiarygodne niz foldery
reklamowe.

Wskazdéwka koncowa:
e Dobrzy dostawcy nie boj3a sie tych pytan.

e Swietni — odpowiadaja na nie jeszcze zanim je zadasz.

OO

A
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Scenariusz wdrozenia: Kompleksowe zaopatrzenie +
platforma online w placéwce medycznej

Etap 1: Diagnoza obecnego stanu (1-2 dni)

Krok|(Dziatanie Cel

11 Zbierz dane o obecnych dostawcach, liczbie faktur, Okreslenie kosztow ukrytych i
" |[reklamacjach, brakach ztozonosci

12 Zapytaj personel administracyjny i pielegniarki o Wydobycie realnych frustracji i
' problemy z zaméwieniami strat czasu

13 Oszacuj faczny czas pracy nad zaopatrzeniem Baza do poréwnania po
"~ |[miesiecznie wdrozeniu

Etap 2: Wybor dostawcy i platformy online (1 tydzien)

Krok||Dziatanie Cel

’1 Wybierz dostawce oferujgcego platforme online, state |[Eliminacja rozproszenia,
" ||ceny, wsparcie i petny asortyment gwarancja jakosci

. . Sl . Sprawdzenie intuicyjnosci,
2.2 || Popros o prezentacje platformy i krotki onboarding

wygody
53 Ustal warunki (np. gwarancje OTIF, czasy dostaw, Formalne zabezpieczenie
"~ ||polityke reklamacji) wspotpracy

Etap 3: Przygotowanie placowki (2—-3 dni)

Krok||Dziatanie Cel
31 Ustal kto sktada zamdwienia i kiedy (np. cykliczny Zapewnienie porzadku i
" ||lharmonogram + osoba odpowiedzialna) odpowiedzialnosci

Zwiekszenie komfortu i
3.2 || Przeprowadz krétkie szkolenie z obstugi platformy 'Q o i
unikniecie btedow

33 Wprowadz arkusz kontrolny OTIF i planowanie Poczatek pomiaru jakosci i
"~ ||zapaséw optymalizacji
Scenariusz wdrozenia platformy online w placéwce 47 >
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Etap 4: Start wdrozenia (pierwszy miesigc)

Krok||Dziatanie Cel

4.1 ||Sktadaj zamowienia wytgcznie przez platforme || Test wygody i stabilnosci procesu
Monitoruj terminy, kompletnosc i jakos¢ .

4.2 Pierwsze dane do oceny OTIF
dostaw

4.3

Zbieraj feedback zespotu (co dziata, co
przeszkadza)

Szybka reakcja i dopracowanie
procedur

Etap 5: Ocena i utrwalenie (po 1-3 miesigcach)

lub zoptymalizuj stany

Krok||Dziatanie Cel
s q Podsumuj OTIF, liczbe reklamacji i czas obstugi [|Twarde dane do poréwnania z
"~ |lzaméwien poprzednim systemem
Policzenie odzyskanego czasu i potencjalnego . .
5.2 Wskaz realne efekty zmiany
zysku
Uwolnij niepotrzebng przestrzen magazynowa L, . .. i
53 Oszczedno$¢ powierzchni i kosztéw

5.4

Zbuduj dokumentacje procesu i zaktualizuj
polityke zakupowg

Utrwalenie nowego standardu pracy

Rezultat wdrozenia:

Uproszczony proces zamowien
Oszczedno$é czasu i kosztow

Lepsze wykorzystanie przestrzeni

Wieksze bezpieczenstwo i przewidywalnos¢

Zespot skupiony na pacjentach, nie na dostawach

Scenariusz wdrozenia platformy online w placéwce
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Niska cena to nie wszystko
ukryty koszt zakupow ,,na zapas”

Dlaczego czasem mniej znaczy wiecej?

Wielu menedzeréw placéwek medycznych z entuzjazmem reaguje na okazje
cenowe: ,Kup wiecej - zapta¢ mniej”. Na pierwszy rzut oka to atrakcyjne.
Przychodzi oferta: niskie ceny przy duzej ilosci, a przedstawiciel handlowy
mowi wprost: ,Warto, bo za miesigc bedzie drozej”.

Problem w tym, ze taki zakup bardzo czesto nie konczy sie oszczednoscia, ale
utratg pieniedzy i ryzykiem organizacyjnym.

Produkty z krotkim terminem - tykajgca bomba w szafce

Wielu mniejszych dostawcoéw, chcac skusi¢ ceng, kupuje duze partie towarow
z krétkim okresem waznosci-czesto na granicy 2-4 miesiecy. Majg nadzieje, ze
,rozejdzie sie” zanim termin minie. Czasem sie udaje - ale coraz czesciej to
Klient staje sie ostatnim ogniwem tego tancucha.

Efekt:

Towar trafia do placowki juz przy koncu okresu waznosci, czasem zaledwie na
1-2 miesigce uzytkowania.

A jesli Klient zamowit wiecej (bo byta ,,promocja”) - czes¢ produktu trafia do
utylizacji. Nikt nie chce ryzykowac zdrowia pacjentow lub wyniku kontroli.

W konsekwencji to, co miato by¢
oszczednoscig, zamienia sie w:

e strate finansowg (utylizacja, zwroty),

e frustracje personelu (produkt, ktory
»sie konczy”),

e ryzyko proceduralne (uzycie produktu
po terminie = naruszenie standardéw).

N«
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iy Przyktad z zycia:

Placowka medyczna kupita 800 opakowan rekawiczek nitrylowych po 9,50 zt
(standardowa cena to 12 zt), oszczedzajac teoretycznie 2000 zt.

Towar miat 3-miesieczny termin waznosci. Po 8 tygodniach zuzyto pofowe.
Pozostate 400 par trafito do utylizacji.

Koszt realny? +1500 zt straty, nie liczac kosztu czasu i miejsca.

~g— Lekcja: Cena jednostkowa to nie cafy koszt. Liczy sie wartos¢
uzytkowa w czasie.

Zarzadzanie zaopatrzeniem w placéwce medycznej to nie tylko wybor
najtanszego dostawcy. To zarzadzanie cyklem zycia produktu - od zakupu do
wykorzystania.

Zysk pojawia sie nie wtedy, gdy ,,0szczedzamy” na jednej fakturze, ale gdy
kupujemy tyle, ile trzeba - w czasie, kiedy to potrzebne - od dostawcy, ktéry
to rozumie.

& Co warto wdrozy¢:

1. Zasada: nie kupuje wiecej niz moge realnie zuzy¢ przed koncem
terminu. W razie watpliwosci - zamdéw mniej, czesciej.

2. Monitoruj daty waznosci w rejestrze przyjec towaru. Popros o raport
od Doradcy lub sam sprawdzaj przy dostawie.

3. Zadaj pytanie dostawcy: , Jaki jest minimalny gwarantowany termin
waznosci?” Profesjonalna firma da Ci jasng deklaracje - np. minimum 4-
6 miesiecy.

4. Wspotpracuj z partnerem, ktéry rozumie tempo Twojej placowki, nie z
hurtownig rotujgcg magazyn kosztem Klienta.
Podsumowanie

Oszczednos$¢ w zakupie to nie tylko cena.

To pewnos¢, ze towar zostanie wykorzystany w petni i na czas. W Meringer stawiamy
na jakos$é, przewidywalnosé i optymalizacje- a nie sztuczne promocje, ktére przynoszg
straty. Pokazemy, jak obliczy¢ wartos¢ zapasu minimalnego i maksymalnego oraz
optymalng czestotliwos¢ dostaw - aby nigdy nie przeptaci¢inie wyrzucac.

Ukryty koszt zakupdéw ,,na zapas” 50 k
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| 7 CASE STUDY: ,,Taniiszy zakup, wieksza strata”-
% przyktad z placowki medycznej

Sytuacja wyjsciowa:
Placéwka medyczna z woj. t6dzkiego otrzymata od jednego z mniejszych

dostawcéw oferte specjalna:

Rekawiczki nitrylowe - cena 9,20 zt netto za opakowanie (standardowo
11,80 zt) Warunek: zamoéwienie minimum 1000 opakowan

Placéwka zazwyczaj zuzywata ok. 400 opakowan miesiecznie
Oferta wydata sie atrakcyjna - uznano, ze ,wystarczy na 2-3 miesigce, a
zaoszczedzimy".

Zakup:
e 1000 opakowan x 9,20 zt =9 200 zt
e Cenaregularna: 1000 x 11,80 zt = 11 800 zt

e Pozorna oszczednos¢: 2 600 zt

! Problem pojawit sie po dostawie:

e 1000 opakowan miato termin waznosci 4 miesigce (do konca lutego)
e W ciggu 2 miesiecy zuzyto 800 opakowan (tempo: 400/mies.)

e Zostato 200 opakowan z 2-tygodniowym terminem

Z uwagi na wewnetrzne procedury - towar nie zostat juz
dopuszczony do uzycia (margines bezpieczenstwa)

200 opakowan trafito do utylizac;ji

Ukryty koszt zakupdw ,,na zapas” 51 x
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Porownanie: Taniej vs Madrzej - czyli jak naprawde
kupowac do placowki medycznej
Ponizsza tabela pokazuje réznice miedzy pozorng oszczednosciag przy zakupie w

niskiej cenie, a realng korzyscig wynikajgcg z przemyslanego modelu zakupu
opartego na TCOianalizie rotacji.

Kryterium Kupujesz ,Taniej” 9 Kupujesz ,,Madrzej” 0
e .Nii’sz.a, ale tylko przy duzych Uczciwa, (.:Io;?asowana do
ilosciach tempa zuzycia

Minimum 12 miesiecy,

Termin waznosci Krotki, czesto < 6 miesiecy deklarowany z gory

Hurtowa, bez analizy realnych | Tylko tyle, ile rzeczywiscie

llos¢ zamawiana .
potrzeb zuzyjesz

Nadmiarowy — zajmuje Utrzymywany w zakresie min—

Zapas magazynowy L . N .
miejsce i przeterminowuje sie | max, bez zalegania

Minimalne — zamdwienia

i i Wysoki .
Ryzyko przeterminowania ysokie E Y

Znikome — wszystko zuzywane

Straty finansowe Realne — zwroty, utylizacja .
zgodnie z planem

Kontrola kosztéw lluzoryczna — niska cena Petna — widzisz koszt
maskuje problemy catkowity (TCO)
Dostawca P.rzypad.kowy, n.le interesuje Partner, I‘<tory apahzwe,
sie Twojg rotacjg doradza i planuje z Tobg
e fyment Staty, systemowy, wspierany
Proces zamowienia Reczny, przypadkowy S enline
Whiosek:

Q Niska cena jednostkowa bez analizy TCO i tempa zuzycia prowadzi do strat.

Q Zakupy ,madrze” = kontrola, spokdj i prawdziwe oszczednosci.

A
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Koszt rzeczywisty:

Element Kwota

Cena za 1000 opakowan 9200 zt
Opakowania niewykorzystane (200 x 9,20 z1) 1 840 zt straty
Koszt utylizacji medycznej (szacunkowo) 250 zt

Koszt czasu + logistyka zwrotéw

RAZEM STRATA

Whioski:

niewycenione, ale istotne

22 000 zt

* Pozorna oszczednosc 2 600 zt = realna strata = 2 000 zt

e Zakup oparty tylko na cenie nie uwzglednit terminu, tempa zuzycia i
rzeczywistego zapotrzebowania

¢ Brak systemu monitorujgcego tempo zuzycia i rotacje magazynowa =

btedna decyzja

Jak mozna byto tego unikngc¢?

«  Zakup na podstawie min-max (dane z systemu, nie intuicji)

Jasna deklaracja minimalnego terminu waznosci przy zakupie

v
«  Zakup 2 x 500 zamiast 1000, mimo ciut wyzszej ceny jednostkowej
v

Wspdtpraca z partnerem, ktéry rozumie cykl zuzycia i nie sprzedaje

koncowek partii

e P8

Ten przypadek nie jest wyjgtkiem.

W wielu placowkach medycznych straty
wynikajgce z przeterminowanego towaru
przekraczajq 510 tys. zt rocznie.

Ukryty koszt zakupow ,na zapas”
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_Ek’ Checklista: Kupuj madrze - sprawdz, zanim zamoéwisz

Przed ztozeniem zamodwienia sprawdzZ ponizsze punkty - to pomoze unikngé¢ utraty
produktéw, przeterminowaniai kosztow ukrytych za ,niskg ceng”.
Przed ztozeniem zamdwienia:
[ Czy znam rzeczywiste tempo zuzycia tego produktu w mojej placéwce?
[ Czy zamawiana ilo$¢ na pewno zostanie zuzyta przed koricem terminu
Waznosci?
] Czy dostawca deklaruje minimalny termin waznosci produktéw przy dostawie?
(| Czy dostaje informacje o doktadnej dacie waznosci jeszcze przed wysytka?
[ ] Czy moge zamowic cze$é teraz, czeéé pdzniej - bez utraty ceny jednostkowej?
W momencie odbioru dostawy:

L] Czy produkty maja czytelnie oznaczony termin waznosci na opakowaniu
zbiorczym?

] Czy termin waznosci zgadza sie z tym, co zadeklarowano?
L] Czy mam wdrozony system / zeszyt / karte przyje¢, w ktdrej zapisuje daty
Waznosci?
Do kontroli raz w miesigcu:
] Czy w magazynie nie zalegajg produkty z krétkim terminem (<3 miesiace)?

| Czy mamy system przypomnien lub oznaczen kolorystycznych, ktére wskazuja
produkty zblizajgce sie do korica waznosci?

| Czy personel zgtasza przypadki, w ktérych produkt trafit do gabinetu juz przy
granicy terminu?

Jesli cho¢ 3 z tych punktéw oznaczytes jako ,,NIE” - warto wprowadzié¢
system zamowien oparty na min-max i dtuzszych terminach
gwarantowanych przez dostawce.

. Rozwigzanie: Wspodtpraca z dostawcg, ktdry:

deklaruje minimalny termin waznosci (np. 6 mies.),
doradza na podstawie rotacji,
* umozliwia zamodwienia cykliczne i system min-max,

)

dostarcza produkty zgodnie z realnym zapotrzebowaniem - nie hurtowo ,na zapas’

A
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Oto 5 praktycznych pomystow, ktére mozesz wdrozy¢ w placowce medyczne;j,
aby unikna¢ strat wynikajacych z przeterminowania produktéw medycznych-
bez zwiekszania biurokracji i obcigzania personelu:

0 1. System kolorowych oznaczen terminéw (red-yellow-green)

Na kazdej pétce lub opakowaniu umieszczaj kolorowa naklejke:
‘ Czerwony - <1 miesigc do korica waznosci
Z6tty - 1-3 miesiace
. Zielony - >3 miesigce
Dzieki temu personel widzi na pierwszy rzut oka, co trzeba zuzyé w pierwszej
kolejnosci.
Sprawdza sie szczegdlnie w gabinetach, szafkach i magazynach pomocniczych.

Q 2. Zasada FIFO: First In - First Out (najpierw to, co przyszto wczesniej)

Podczas przyjmowania towaru zawsze przektadaj starsze partie na przéd, a nowe —
na tyt potki lub szafki.

Dobrze, jesli przy odbiorze osoba przyjmujgca zapisuje date waznosci w rejestrze lub
zeszycie dostaw.

To proste, ale drastycznie redukuje ryzyko zalegania starszego towaru ,w gtebi potki”.

Q 3. Miesieczny mini-przeglad zapaséw z checklisty

Raz w miesigcu wyznacz odpowiedzialng osobe (lub rotacyjnie), ktéra:
e przejdzie przez gabinety / magazyn,
* spisze produkty z terminem <3 miesiecy,

® oznaczy je do priorytetowego zuzycia lub zgtosi do przesuniecia miedzy
gabinetami.

Uzyj prostego formularza.

Q 4. Zamawiaj wedtug systemu min-max, nie ,,na oko”

Ustal dla kazdego produktu:
* minimalny stan zapasu (np. 2 opakowania),
e maksymalny stan (np. 5 opakowan).

Doradca ds. zaopatrzenia moze pomoc dobrac te poziomy na podstawie procedur
rotacji. Unikasz wtedy zakupow ,,na zapas”, ktore konczg sie przeterminowaniem.

A
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Q 5. Wymagaj od dostawcy minimalnego terminu waznosci (np. 24 miesiecy)

Przy kazdym zamowieniu:
* popro$ o potwierdzenie terminu waznosci,
e ustal z dostawcg minimalny akceptowalny termin (np. nie mniej niz 5 miesiecy),
e wprowadz to do umowy lub checklisty przy dostawie.

Dostawcy, ktdrzy rotujg korcdwki partii, czesto ukrywajg krétkie terminy za niska
ceng. Dobry dostawca wie, ze dla placéwki wazna jest pewnos¢ zuzycia, nie tylko

cena.
Podsumowanie:
Erekt
Kolorowe oznaczenia natychmiastowa widocznos¢ ryzyka
FIFO + rejestr petna rotacja zapasow
Przeglady miesieczne szybka reakcja na ryzyko przeterminowania .
System min—max optymalne zapasy bez nadmiaru

Deklaracja terminu
od dostawcy

bezpieczenstwo i planowanie zuzycia .
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Termin waznosci to nie tylko data
to odpowiedzialnos¢

W magazynie kazdej placowki znajduje sie cichy zegar. Nie tyka. Nie dzwoni. Nie
przypomina o sobie. To termin waznosci zapisany matg czcionkg na opakowaniu. Dopoki
nie minie wszyscy sg spokojni. Gdy minie staje sie problemem. Nieprzyjemnym,
kosztownym, a czasem kompromitujagcym. W codziennej rutynie tatwo przeoczyc¢ to, co
niewidoczne. tatwo kupic¢ wiecej ,,bo taniej”. tatwo zaméwic ,,na zapas”, bo ,,moze sie
przyda”. Ale jeszcze tatwiej w ten sposdb straci¢ pienigdze, spokoj, a czasem reputacje.

Przeterminowany produkt nie tylko nie dziata on zaburza zaufanie do procesu. Do
tego, kto zarzadza, kto kontroluje, kto zamawia. | choé nie wywotuje alarmu, jego koszt
jestrzeczywisty w fakturach, utylizacjiistresie personelu.

Dlatego madre zarzagdzanie terminami to nie biurokracja. To standard!.
To profesjonalizm, ktéry robi réznice miedzy chaosem a spokojem.

W dobie kontroli, audytéw, standarddéw jakosci i rosngcych kosztow nie sta¢ Cie na
bycie zaskoczonym przeterminowanym towarem.

Zamien losowos¢ w system. Zrdb z zarzgdzania zapasem narzedzie
kontroli, nie putapke. A jesli nie masz pewnosci, jak to zrobié -

skontaktuj sie z Doradcg, ktéry Ci w tym pomoze.

Bo w zaopatrzeniu nie chodzi o cene.
Chodzi o pewnos¢, ze wszystko, czego potrzebujesz - bedzie na czas, we wtasciwe;j
ilosci i w petni wartosciowe.

,Produkt medyczny, ktdry przeterminowat sie na pétce, to
nie tylko koszt. To sygnat, ze proces zawiddt
zanim jeszcze zostat uzyty.”

Twoj Zespot Doradcow ds. Optymalizacji Zaopatrzenia, Meringer
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Podsumowanie

Efektywne zaopatrzenie placéwki medycznej nie zaczyna sie od niskiej
ceny — zaczyna sie od madrego podejscia.

W tym e-booku pokazalismy Ci, dlaczego warto patrze¢ szerzej: analizowac
TCO, mierzy¢ OTIF, optymalizowa¢ zaméwienia dzieki EOQ i zadawac
wtasciwe pytania dostawcom.

To nie teoria. To praktyczne narzedzia, ktére pomagajg lepiej zarzadzac
budzetem, czasem pracy zespotu i jakoscig ustug w Twojej placowce. To
narzedzia, ktore pomagaja oszczedzac nie tylko pienigdze, ale tez czas,
energieinerwy personelu.

Teraz wszystko w Twoich rekach. Zacznij wdraza¢ choéby jeden element -
i obserwuj, jak poprawia sie codzienne funkcjonowanie Twojej placowki.

Teraz czas na kolejny krok.Umow sie na bezptatng konsultacje, podczas ktore;j:

e  przeanalizujemyobecny model zaopatrzenia Twojej placéwki,
e pokazemy mozliwe zrédta oszczednosciiusprawnien,
e  zaproponujemy konkretne dziatania dopasowane do Twoich realiéw.

Skontaktuj sie znami:

e e-mail: sklep@meringer.pl
e numertelefonu:623320000
e |ubwejdzna: www.sklep.meringer.pl

Zaopatrzenie moze dziatac prosciej, szybciej i taniej.
Pomagamy to osiggnac kazdego dnia.

Wszelkie prawa zastrzezone. ’k
°
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Gotowy na stabilne i przewidywalne ceny?

Dotacz do tysiecy zadowolonych klientow,
ktdrzy juz korzystaja z naszej gwarancji statych cen.

° = .
< W ey y
meringer \ 6

STAEYCH CEN Ochrona Przed Inflacja Gwarancja na 6 m-cy Przejrzyste warunki

~Nasza obietnica uczciwych i stabilnych cen”
,Koniec z nieoczekiwanymi podwyzkami i

niejasng polityka cenowa” Filip Guzielak
Prezes Zarzadu

Wiecej informacji na www.gwarantowaneceny.pl
Kontakt tel: 62 332 00 00 | email: infoceny@meringer.pl

www.sklep.meringer.pl

tysigce produktow w jednym miejscu
dla placowek medycznych



http://www.sklep.meringer.pl
http://www.sklep.meringer.pl
http://www.sklep.meringer.pl
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