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Cztery filary Grup zakupowych BATNA MED zapewnig wymagang skale oraz
ekspercka wiedze niezbedng dla skutecznych zakupow grupowych dla Szpitali

Filary grup zakupowych dla Szpitali - BATNA MED

BATNA Group i PROFITIA

* Profitia Management Consultants — lider
doradztwa zakupowego w Polsce

* BATNA Group — operator grup zakupowych
B2B, oferta w 8 kategoriach dla srednich i
duzych firm

* Klienci — najwieksze polskie firmy i organi-
zacje (w tym dziatajace w rezimie PZP) oraz
MSP n

$PROFITIA  pATNAGROUP

Grupy
zakupowe —

Grupa zakupowa Healthtrust

* Skupia ponad 4000 cztonkdéw
* Wspdlne zakupy za ponad $ 21 mid w 2012

* Wspiera BATNA MED dostepem do
swiatowych benchmarkdéw oraz miedzy-

narodowego rynku €

dostawcow
HEALTHTRUST

Polska Federacja Szpitali

* Najbardziej reprezentatywna organizacja
szpitali w Polsce, zrzesza 73 szpitale
cztonkowskie

* Jeden z celow strategii Federacji —
organizacja grup zakupowych

* BATNA MED jest oficjalnym i wytgcznym
partnerem Federacji w zakresie budowy
grup zakupowych

BATNA MED

Zrodto: BATNA MED

Szpitale — cztonkowie Grup

* Zachecamy wszystkie polskie szpitale do
uczestnictwa w grupach zakupowych BATNA
Med

* Dotgczenie do grup odbywa sie poprzez
wypetnienie i przestanie Deklaracji
dotaczenia do Grupy

n
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BATNA GROUP
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Od ponad 4 lat wspieramy wiodgce polskie i miedzynarodowe firmy w trwatych
usprawnieniach zakupowych

Wybrani klienci PROFITIA i BATNA Group
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W oparciu o dane zgromadzone z szesciu szpitali, Batna Med przeprowadzita szereg
analiz kategorii zakupowych oraz szczegétowe rozpoznanie rynku dostawcéw

Analizy przeprowadzone przez BATNA Med
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ANALIZA DANYCH |
KATEGORYZACJA WYDATKOW

ZBIERANIE DANYCH OD
WYSELEKCJONOWANYCH
SZPITALI

[z =

ANALIZA RYNKU
DOSTAWCOW

ANALIZA
BENCHMARKINGOWA

B

* Do analizy przystgpito 6
szpitali z catej Polski

a

* W celu pozyskania szpitali
do | fazy budowy grupy
zakupowej zespo6t wykonat

ponad 250 telefon6w * Kategoryzacje wydatkow

przeprowadzilismy w

* Wystaliémy ponad 50 ofert oparciu o 29 tys. faktur

* W celu uszczegdtowienia
analiz wydatkéw
przeanalizowalismy ponad
300 umow i 50 petnych
dokumentacji
przetargowych

* Odbylismy kilkanascie
spotkan w catej Polsce

Zrédto: PROFITIA Management Consultants

e

* Dzieki danym zebranym od
6 szpitali moglismy
poréwnac réznice w
warunkach handlowych i
cenowych oferowanych na
te same produkty u
réznych dostawcéw lub u
tego samego dostawcy

B

* Podczas analizowania
szerokiego portfolio
potencjalnych kategorii
zakupowych do wdrozenia
przygotowalismy 8 petnych
analiz poszczegdlnych
rynkéw

* Poszukujgc potencjalnych
dostawcoéw dla grupy
przygotowalismy 50 profili
spétek

* Analizie poddaliémy ponad
350 formularzy ofertowych
i 150 SIWZ-6w

n
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Dzieki pracom analitycznym wytypowalismy kategorie zakupowe do wspodlnych
zakupow — np. ptyny infuzyjne, ktdrych rynek jest bardzo konkurencyjny

Analiza kategorii ptyndw infuzyjnych przeprowadzona przez BATNA Med

Liderem rynku ptynéw infuzyjnych jest spétka Fresenius Kabi, ‘ Firma przejeta w 2000r. Wytwdrnig Ptynéw Infuzyjnych w Kutnie i ‘
yn o - - . . K jak— R . . - L
N Liderem rynku ptynéw infuzyjnych jest spétka Fresenius Kabi, N Firma przejeta w 2000r. Wytwdrnig Ptynéw Infuzyjnych w Kutnie i
n . . . rq . i . . N
Y rynek zmalat w latach 2002-2006 i wzrést w ostatnich latach —— jako Polski oddziat stata si¢ wiodgcym producentem
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Rynek ptynéw infuzyjnych w Polsce Profil dostawcy: Fresenius Kabi Polska Sp. z 0. o.
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ANALIZA RYNKU DOSTAWCOW PROFILE DOSTAWCOW ANALIZA POROWNAWCZA CEN

* Na rynku istnieje trzech * Spotki zwiekszyty swoje * Zaréwno dystrybutor jak i

gtdwnych graczy przychody w latach 2009-2012 jego producent dostarczajg
ptyny infuzyjne do szpitali
dlatego ich ceny znacznie
rozniq sie

* Liderem rynku jest firma * Zaréwno producenci jak i
Fresenius Kabi dystrybutorzy majg w swojej
ofercie rowniez innych sprzet
medyczny

n
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Na drodze analiz z oSmiu zostato wyselekcjonowanych pie¢ atrakcyjnych
kategorii, ktdre zostang wdrozone w dwoch falach

Macierz wyboru kategorii do zakupéw grupowych
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W | fali wspdlne zakupy zostang przeprowadzone w trzech kategoriach: ptyny
infuzyjne, rekawice medyczne i pieluchomajtki

Kategorie zakupdw dla szpitali wyselekcjonowane do wdrozenia w pierwszych Il falach

Antybiotyki FALA |
Energia Ptyny infuzyjne
ZALETY KATEGORII:
*  Wiekszy w poréwnaniu z innymi kategoriami poziom
Rekawice medyczne wydatkow

zZy m zn
Gazy medyczne * Konkurencyjny rynek

* Brak ograniczen lokalizacyjnych

Pieluchomajtki

Pieluchomajtki

Ptyny infuzyjne FALA I

Rekawice medyczne

Gazy medyczne
ZALETY KATEGORII:

e tatwos¢ standaryzacji produktéw
e Konkurencyjny rynek
Sprzet jednorazowy * Brak ograniczen lokalizacyjnych

Sprzet jednorazowy

Utylizacja odpadow

Zrédto: PROFITIA Management Consultants
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Najwiekszym wyzwaniem a jednoczesnie czynnikiem generujagcym najwieksze
oszczednosci bedzie ujednolicenie zapotrzebowania

Dobdr dzwigni oszczednosciowych do wybranych kategorii zakupowych

REKOMENDACJA DZWIGNI OSZCZEDNOSCIOWYCH Z MACIERZY PROFITIA

Macierz PROFITII

A
S Zakupy w
Negoqalqe. krajach o
w warunkow i niskich
2
E_,. el kosztach
2
w
a
Projektowani Dzielenie sie
e pod zakup zyskiem
Zakupy z
uzyciem
w e-narzedzi
S
(@)
o
8 Wspolna
2 poprawa
o proceséw

taczenie
wydatkow
zakupowych

Grupy
zakupowe

Zarzadzanie
popytem

Pozacenowe
warunki
kontraktu

ZWIAZANE Z PODAZA

Zrédto: PROFITIA Management Consultants

ZWIAZANE Z POPYTEM

v

taczenie
wydatkéw
zakupowych

Zarzadzanie
popytem

Pozacenowe
warunki
kontraktu

Zakupy z
uzyciem
e-narzedzi

Wspolna
poprawa
proceséow

* Zgrupowanie wolumenu
poszczegodlnych szpitali w jednym
przetargu

* Ujednolicenie zapotrzebowania —
wybor jednolitych opakowan,
jednolitych produktéow
spetniajgcych zapotrzebowanie

* Poréwnanie wielkosci
zapotrzebowan pomiedzy
szpitalami w odniesieniu do
normatywow

* Ujecie korzystnych zapisow w
umowach dla cztonkéw grupy,
redukcja zapisow zbednych
podnoszacych koszty dostaw

* Wdrozenie narzedzia IT do
realizacji wspdlnych zakupdw

* Poprawa wspotpracy z dostawcy
— przeprowadzenie dialogéw
technicznych w wybranych
kategoriach

T ﬂ
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Punktem wyijscia do rozpoczecia wspotpracy jest podpisanie umowy o poufnosci
i zebranie danych niezbednych do realizacji przetargow

Model dziatania BATNA Med

\. Punkt wyjscia: . , . .
. Podpisanie Porownanie Przygotowanie
/ umowy o p warunkow postepowania —

y poufnosci zakupowych powotanie komisji

_____________________

Podpisanie umow,
optaty za
uczestnictwo w grupie

Realizacja
przetargu

<
3 v
Podpisanie . .
g Oswiadczenia* o : ow.o!?lr)ue wspolnej. Odpowiedzi na
_g WS poréwnanie Zarzadzanie popytem dostawcéw,
s poufnosci przez soecvfikacii i opracowanie —> .
) I I pecy J o analiza
© BATNA z Klauzulg specyfikacji we
= .. zakupowych otrzymanych
a przystapienia do wdrazanych fert
Grupy Zakupowej kategoriach. orer
7‘ Opracowanie
dokumentac;ji
b= . przetargowej Udzielenie Podpisanie umoéw
2 Przekazanie petnomocnictwa — Szpital,
:Ic s danych do BATNA dla BATNA Group Dostawca. Optata
i Group o ] do > dla operatora
§ zapotrzebowaniu reprezentowania grupy pobierana
'2 Szpitalaw jest od dostawcy,
=1 Uwaga:* zobowigzanie Batna Group do wykorzystania informacji od Klienta przetargu w zgodzie z SIWZ

tylko w celu przygotowania oferty uczestnictwa w Grupie

Zrédto: PROFITIA Management Consultants
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Pierwsze oszczednosci osiggniemy na poczatku marca 2015 roku

Harmonogram realizacji wspolnych zakupdw grupowych

() Zl

9 10 11

12

ETAP |- BUDOWA GRUPY | PRZYGOTOWANIE POSTEPOWANIA

Finalny termin przystgpienie do Grupy
Opracowanie dokumentacji — | spotkanie komisji 2014-10-20
Akceptacja dokumentacji

ETAP Il - PRZETARG FALA |

Wszczecie postepowania - ogtoszenie o zamdwieniu
Otwarcie ofert/ prosby o uzupetnienie dokumentacji
Ocena ofert i wybdr najkorzystniejszej oferty
Zawiadomienie o wyniku postepowania

Odwotanie KIO V

Zawarcie umowy

Ogtoszenie o udzieleniu zamdwienia

ETAP Ill - PRZETARG FALA Il

Wszczecie postepowania - ogtoszenie o zamdwieniu
Otwarcie ofert/ prosby o uzupetnienie dokumentacji
Ocena ofert i wybor najkorzystniejszej oferty
Zawiadomienie o wyniku postepow

Odwotanie KIO Y

Zawarcie umowy

Ogtoszenie o udzieleniu zamdwienia

Zrédto: PROFITIA Management Consultants 1) Opcjonalnie
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Zachecamy do kontaktu — dziekujemy za zainteresowanie

tukasz Rozdeiczer
Wiceprezes Zarzadu

mail: lukasz.rozdeiczer@batnagroup.pl
kom: (+48) 507 830 303

D
D

Aleksandra Warzecha BATNA GROUP

Konsultant/Koordynator Grup Zakupowych 2 oo

mail: aleksandra.warzecha@batnagroup.pl

kom: (+48) 533 885 999

sarnacrour 58 PROFITIA 11



