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LEKCJA 5.

KOMPETENCJE
| ROZWOJ ZAWODOWY KUPCA

Kazdy kupiec chcacy dobrze wykonywac swojg prace powinien sie cig-
gle doksztatcac. Jest kilkanascie dziedzin i umiejetnosci, w kierunku
ktérych warto sie rozwijac.
W tej lekcji poruszymy nastepujgce zagadnienia:

1. Jakie kompetencje powinien mie¢ kupiec?

2. Jakie cechy charakteru powinien mie¢ kupiec?

3. W jakich dziedzinach powinien rozwija¢ sie kupiec?

4. Jakich umiejetnosci powinien nabywac kupiec?

5. Jakich umiejetnosci nabywa kupiec z do$wiadczeniem?

6. W jakich kierunkach rozwoju moze is¢ kupiec?

1. Gdzie szuka¢ wiedzy na temat zakupodw, technik i rozwoju
osobistego kupca?

54
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JAKIE KOMPETENCJE POWINIEN MIEC KUPIEC?

Przypomnijmy najwazniejsze kompetencje kupca:
1. Umiejetnosci negocjacyjne.
2. Elastycznosc¢.
3. Znajomos¢ rynku.
4. Bezkonfliktowe rozwigzywanie problemoéw.
5. Znajdowanie nowych rozwiazan, kreatywnos¢.
6. Nastawienie na efekty.
1. Wiasne kontakty, znajomosci.
8. Umiejetnos¢ pracy pod presja czasu.
9. Umiejetnosci analityczne.

Zestawienie kompetencji, jakie powinien mie¢ kupiec, przedstawia rysu-
nek 5.1.

Twarde: takie jak analiza

danych. znajomosé jezykow

obeych, znajomoié systemow,
procesow itp.

Wiasne - . Elastycznosd
kontakty, Umiejgtnosci
majomosc o negocjacyjne Znajdowanie
Znajomodé U"HLI,I:‘["O)U Bezkonfliktowe nowych rorwigzan, Nastawienle
s i = i bl —
k) probleméw
Znajomost Network. Umiejetno$e Umiejetnosé
jeryka networking nawigzywania pracy pod
angielskiego kontaktow presjq czasu

Migkkie: takie jak
inteligencja emocjonalna,
flow, elastycznosé,
umiej¢tnosé dopasowania
sig do sytuacji

RYSUNEK 5.1. Kompetencje kupca, miekkie i twarde

Kup ksigzke

Zrédto: opracowanie wtasne autora

Pole¢ ksigzke
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JAKIE CECHY CHARAKTERU
POWINIEN MIEC KUPIEC?

Kupiec powinien by¢:

1. Odwazny. Dobry kupiec powinien mie¢ odwage podejmowac
ryzykowne decyzje, ktére moga przynies¢ korzysci dla firmy,
a takze negocjowac z dostawcami, nawet jesli to oznacza
konfrontacje. Odwaga jest takze niezbedna w sytuacjach,
ktore wymagaja szybkiego podejmowania decyzji.

2. Analityczny. Umiejetnosc¢ analitycznego myslenia jest niezbedna
w pracy kupca. Musi on analizowac rézne dane i informacje,
aby zrozumie¢ trendy rynkowe, ceny, konkurencje itp. Powinien
by¢ rowniez w stanie interpretowac dane finansowe, takie jak ceny,
koszty, marze, zyski i straty.

3. Otwarty i dociekliwy. Musi by¢ dociekliwy, aby zrozumie¢
potrzeby klientéw, dostawcoéw i rynku. Musi by¢ otwarty na ciagte
uczenie sie i rozwijanie swoich umiejetnosci.

4. Przyjazny (otwarty na ludzi). Powinien by¢ przyjazny i umie¢
nawigzywac relacje z r6znymi osobami. Powinien by¢ w stanie
komunikowac sie efektywnie z dostawcami, klientami i innymi
cztonkami zespotu. Umiejetno$¢ budowania dobrych relacji
jest kluczowa w tej roli.

5. Dobry negocjator. Musi mie¢ duze umiejetnosci negocjacyjne.
Powinien by¢ w stanie negocjowa¢ warunki umoéw z dostawcami,
aby uzyskac korzystne warunki dla firmy.

6. ZdoIny do trzezwego myslenia. Powinien zachowad trzezwos¢
umystu nawet pod wptywem silnego stresu. Powinien by¢ w stanie
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podejmowac decyzje pod presja i radzi¢ sobie ze stresem
w efektywny sposob.

1. ZdoIny do prognozowania przysztosci. Powinien by¢ w stanie
przewidywac zmiany na rynku i sie do nich dostosowywac.
Prognozom podlegaja miedzy innymi trendy rynkowe, popyt
na produkty lub ustugi, ceny dostawcow i wiele innych czynnikéw,
ktdre moga wptynac na biznes.

JAKI KOLOR CHARAKTERU MA KUPIEC?

m Niebieski — analityczny. Jest skrupulatny i dociekliwy.
Znajdzie miejsce w tekscie, gdzie nie ma przecinka, albo btad
w wyliczeniach kilka miejsc po przecinku. Zazwyczaj spokojny,
niewchodzacy w konflikty. Spokojny i wywazony.

m Czerwony — dominujacy. Nastawiony na cele, dynamiczny.
Szybko sie denerwuje, jednak réwnie szybko przechodzi nad tym
do porzadku dziennego. Jest nakierowany na zdobywanie,
osigganie, wygrang i dominacje.

m Zielony — stabilny. Nie wchodzi w konflikty, nie przyzna sie,
ze boli go glowa. Zgodzi sie przyjs¢ na spotkanie towarzyskie,
bo boi sie konfrontacji i pytan, dlaczego miatoby go nie by¢,
ale w ostatecznosci nie przychodzi. Nie wyrazi swojego zdania,
Co nie oznacza, ze wcale go nie ma.

m Z6tty — towarzyski. Nastawiony na relacje. Lubi by¢ w centrum
uwagi. Duzo opowiada o sobie i swoim zyciu. Zanim przejdzie
do negocjacji, bedzie chciat porozmawia¢ chwile na luzne tematy.
Buduje relacje i na nich opiera swoje dziatania.

Zestawienie cech przypisywanych do poszczegélnych typéw osobo-
wosci kupca przedstawia rysunek 5.2.
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Analityczny Dominujacy

wolno reaguje

ny w d aniu
resowany kontaktem z

dociekliwy
doktadny
obiektywny

odrzuca zmiany
cierpliwy
opanowany
wspierajgcy
umie stuchad

RYSUNEK 5.2. Infografika przedstawiajaca kolory charakteréw i gtéwne cechy

Zrédto: https://devenv.pl/typy-osobowosci-
czyli-jak-sie-dogadac-chociaz-jestesmy-z-innych-planet/

Wiecej o kolorach charakteréw mozna przeczyta¢ w ksigzkach autorstwa
Thomasa Eriksona. Serdecznie polecam!

W JAKICH DZIEDZINACH
POWINIEN ROZWIJAC SIE KUPIEC?

1. Analityczne myslenie. Ktos, kto chce sie rozwija¢ w zakupach,
powinien stale poprawia¢ swoje analityczne myslenie,
by skuteczniej interpretowac dane dotyczace zakup6w, dostaw,
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cen, warunkéw wspotpracy i zapaséw. Zdolnos¢ do analizowania
tych informacji jest niezbedna do podejmowania swiadomych
decyzji dotyczacych strategii zakupow.

2. Systemy informatyczne, systemy zarzadzania zapasami.
Poznanie najnowszych systemoéw informatycznych, szczegdlnie
do zarzadzania zapasami, jest niezbedne do efektywnego
monitorowania i przewidywania potrzeb zakupowych.

3. Procesy magazynowe i logistyka wewnetrzna. Ich zrozumienie
umozliwia specjalistom ds. zakupéw doktadne planowanie dostaw
i optymalizowanie procesow.

4. Koordynacja logistycznych tancuchéw dostaw. Zakupowcy
powinni zna¢ procesy koordynacji dostaw, aby mogli efektywnie
zarzadzac przeptywem towaréw od dostawcdw do organizacji.

5. Techniki negocjacyjne, NLP, sztuka manipulacji. Ta wiedza
moze by¢ pomocna w negocjacjach z dostawcami, szczegdlnie
w obronie przed tymi technikami.

6. Psychologia. Moze poméc specjalistom ds. zakupéw w lepszym
rozumieniu motywacji i zachowan dostawcéw.

1. Narzedzia analityczne. Power Bl, a moze Excel? Umiejetnos¢
korzystania z narzedzi analitycznych jest niezbedna do efektywnej
analizy danych zakupowych.

8. Prezentowanie danych i tworzenie raportow. Te umiejetnosci
sg przydatne, aby jasno i przystepnie prezentowa¢ wyniki analiz.

9. Analiza danych, statystyka, prognozowanie. Przydaja sie,
aby lepiej przewidywac trendy rynkowe i potrzeby zakupowe.

10. Jezyki obce. Ich znajomos¢ jest niezbedna dla kupca, szczegdlnie
jesli firma prowadzi dziatalnos¢ na arenie miedzynarodowe;.

11. Analiza rynku. Zrozumienie i umiejetnos¢ analizy dynamicznych
rynkéw dostaw sa kluczowe dla skutecznego planowania zakupéw.
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12. Transport multimodalny. Poznanie multimodalnych operacji
transportowych (dostawy z Indii, USA, Chin) jest wazne szczegdlnie
wtedy, gdy specjalista ds. zakupéw musi zarzadza¢ dostawami
z odlegtych lokalizacji. Ta wiedza pozwoli skuteczniej planowad
i kontrolowac¢ dostawy, minimalizujgc opdzZnienia i zaktécenia
w taricuchu dostaw.

13. Prawo importowe, prawo celne. Ich znajomos¢ jest wazna
dla zakupowcéw, ktérzy importujag towary z innych krajéw.
Pozwoli to unikna¢ niespodziewanych optat i ktopotédw zwigzanych
z przeprowadzaniem transakcji miedzynarodowych.

14. Wiedza o branzy i trendach. Pozwala lepiej przewidywac zmiany
na rynku i zapewnic¢ organizacji pozycje na czele tych zmian.

15. Umiejetnos¢ oceny ryzyka. Ryzyko jest nieodtacznym elementem
procesu zakupow, dlatego specjalisci ds. zakupdw powinni by¢
w stanie skutecznie je oceniac i podejmowac decyzje, ktére
zminimalizuja jego potencjalne negatywne skutki.

16. Etyka i zasady korporacyjne. W Swiecie biznesu etyka i zasady
korporacyjne odgrywaja kluczowa role. Kupcy powinni zna¢
te zasady i ich przestrzega¢, aby utrzymac dobry wizerunek firmy
i budowac¢ dtugotrwate relacje z dostawcami.

JAKICH UMIEJETNOSCI
POWINIEN NABYWAG KUPIEC?

1. Ksztaltowanie relacji w obrebie firmy. Bardzo wazne jest
budowanie silnych wiezi, przede wszystkim z osobami wewnatrz
firmy, dla ktérych tworzymy warto$¢ dodanag, takimi jak pracownicy
dziatéw logistyki, produkcji, inzynierowie z r6znych dziedzin.
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2. Wprowadzanie zmian. Istotne jest skuteczne zarzadzanie
skomplikowanymi projektami i ich realizacja zarbwno w ramach
okreslonej kategorii zakupowej, jak i w szerszym kontekscie
catego tancucha dostaw.

3. Zdolnosc do radzenia sobie z emocjami. Kluczowe jest umiejetne
reagowanie w sytuacjach stresujgcych czy niewtasciwych, a takze
zarzadzanie konfliktami, niezaleznie od tego, czy jest sie
bezposrednio zaangazowanym, czy petni sie role obserwatora.

4. Formutowanie strategii. Istotna jest zdolnos¢ do twérczego
myslenia i rozumienia kontekstu biznesowego, by inicjowac
i realizowac projekty zgodnie z kierunkiem rozwoju firmy oraz
biezaca sytuacja rynkowa.

5. Zarzadzanie ryzykiem. Jest wazne nie tylko przy recesji
gospodarczej, ale powinno by¢ standardowg procedurg podczas
tworzenia nowych proceséw, optymalizacji przeptywow
i zarzadzania skomplikowanymi projektami.

6. Skupienie na osiaganiu konkretnych wynikow. Istotne jest
implementowanie innowacyjnych rozwiazan opartych

na aktualnych danych i okreslaniu mierzalnych celéw na przysztos¢,
z uwzglednieniem wartosci.

IDEALNY KUPIEC

Idealny kupiec powinien by¢:

1. Analitykiem. Nie chodzi tylko o sprawne analizowanie danych
za pomocg programu Excel; kluczowa jest umiejetnosc
wizualizacji, artykulacji i rozwigzywania probleméw i koncepcji,
a co najwazniejsze, podejmowania decyzji na podstawie
zgromadzonych danych.
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2. Menedzerem projektu. W rzeczywistosci ta umiejetnosc jest
ceniona we wszystkich dziedzinach biznesu. Specjalista ds. zakupéw
inicjuje, planuje, egzekwuje i monitoruje wyniki. Wymaga to duzej
samodzielnosci i zdolnosci do wielozadaniowosci.

3. Mistrzem w komunikacji. Ta umiejetnos¢ obejmuje réwniez
negocjacje, poniewaz wszystko zaczyna sie od komunikacji
i tworzenia relacji. Nie chodzi tylko o relacje z dostawcami
(chociaz sg one kluczowe w taricuchu komunikacyjnym),
ale przede wszystkim z liderami biznesu. Specjalista ds. zakupow
potrafi zrozumiec cele biznesowe i przedstawi¢ menedzerom
perspektywe zakupowa. To nie jest tatwe zadanie.

4. Entuzjasta technologii. Nie oznacza to, ze kazdy kupiec musi
znac¢ wszystkie systemy dostepne na rynku. Ale z pewnoscia
powinien miec silne pragnienie i che¢ poznania przynajmniej
jednego systemu. Zainteresowanie technologia jest wazne,
poniewaz pokazuje, ze kupiec nie boi sie wyzwan i jest otwarty
na zmiany. Dlatego gdy firma zdecyduje sie na wdrozenie nowego
systemu IT, specjalista ds. zakupow bedzie w stanie szybko
przyswoi¢ nowy system i skutecznie go wykorzysta¢. Moze nawet
zaproponowac wybrane rozwigzania systemowe, ktére beda
wspierac prace zespotu zakupdw i zwieksza jego efektywnosc.

JAKICH UMIEJETNOSCI NABYWA KUPIEC
WRAZ Z DOSWIADCZENIEM?

1. Uwaznos¢, ostroznosé, nieufnosé. Kupiec z czasem zyskuje
umiejetnosc skrupulatnej oceny kazdej oferty i umowy. Wnikliwe
czytanie i rozumienie tekstéw napisanych ,drobnym druczkiem”
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w kontraktach staje sie drugg naturg, a ostroznosc i nieufnosc
sq niezbedne do unikania putapek i manipulacji.

N

. Obycie z dostawcami. Praktyka prowadzi do perfekcji,
a doswiadczony kupiec zyskuje wiedze na temat najlepszych
strategii negocjacyjnych i obstugi réznych typéw dostawcow.
Zdobywa umiejetnosc¢ radzenia sobie z trudnymi sytuacjami
i utrzymywania profesjonalizmu.

(3%

. Obycie z obcokrajowcami, poznanie sztuki handlu uprawianej
w innych czesciach swiata. Doswiadczeni kupcy czesto maja
do czynienia z miedzynarodowymi transakcjami i musza rozumiec
réznice kulturowe, ktére moga wptywacd na proces handlowy.
Ta umiejetnosc jest niezbedna dla efektywnego negocjowania
i utrzymywania zdrowych relacji handlowych.

4. Umiejetnos¢ koordynacji dostaw. Wraz z doswiadczeniem
kupiec zdobywa umiejetnosc¢ efektywnego zarzadzania dostawami
i ich koordynowania, rozumienia wyzwan logistycznych i radzenia
sobie z nimi oraz optymalizacji proceséw zwigzanych z dostawami.

(2,

. Umiejetnos¢ harmonogramowania dostaw zgodnie
z potrzebami produkgji. Doswiadczenie uczy kupca, jak dokfadnie
harmonogramowac dostawy, aby spetnia¢ wymagania produkgji,
minimalizowad op6Znienia i zapewniac ciggtos¢ operacji przy
jednoczesnym minimalizowaniu stanéw zapaséw.
6. Umiejetnos¢ prowadzenia dodatkowych analiz na potrzeby
dziatu. Kupiec nabiera doswiadczenia w analizowaniu danych
i przewidywaniu tendencji, ktére moga wptyna¢ na plany
zakupowe. Potrafi przewidzie¢ mozliwe problemy i przygotowac
strategie na przysztosc.

1. Odpornosc na sytuacje stresowe i praca pod presja czasu.
Praca kupca jest czesto stresujaca i wymaga ciggtego dziatania
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pod presja czasu. Z biegiem czasu staje sie odporny na stres,
co pomaga mu podejmowac trzezwe i przemyslane decyzje.

8. Nawiazywanie relacji i networking. Budowanie i utrzymywanie
relacji jest kluczowym elementem roli kupca. Doswiadczenie
pozwala kupcowi zdoby¢ umiejetnos¢ budowania silnych relacji,
ktére moga prowadzi¢ do lepszych umoéw, wiekszej lojalnosci
i dtugoterminowego sukcesu.

W JAKICH KIERUNKACH
MOZE ROZWIJAC SIE KUPIEC?

Praca w zakupach jest wymagajaca. Zakupowiec musi ciagle sie rozwi-
jac. Jest wiele kierunkéw, w ktérych mozna sie wyspecjalizowac, jed-
nak ja wyrézniam trzy gtéwne, przydatne zwilaszcza na rynku polskim
i zachodnim (rysunek 5.3). Sg one zwigzane z rozwojem branz budow-
lanej i automotive w Polsce i Europie.

Techniczne: surowce,

import materiatow,
poszukiwanie dostawcow
surowca i czesci, koordynacja
dostaw

Inwestycje: nowe budynki,
nowe linie produkcyjne,

Ustugi: zakup ustug,
wdroienia oprogramowania,

nowe urzadzenia, rozwadj GDRP(RODO), BHP, audyty,
przedsiebiorstwa, przetargi, przeglady
floty samochodéw

RYSUNEK 5.3. Gtéwne kierunki rozwoju zakupowca
Zrédto: opracowanie wiasne autora
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GDZIE SZUKAC WIEDZY NA TEMAT ZAKUPOW,
TECHNIK ZAKUPOWYCH
| ROZWOJU 0SOBISTEGO KUPCA?

1. Encyklopedia Zarzadzania — https://mfiles.pl/pl/index.php/
Strona_g%c5%82%c3%b3wna.

2. https://jukowski.net/blog.

3. https://olechniewicz.pl/category/zakupy-w-biznesie/.

4. M¢6j blog autorski — https://adrian.creatorsunion.site/blog/.
5. Inne blogi tematyczne.

6. Ksigzki z dziedziny psychologii sprzedazy — aby wiedzie¢,
jakich technik uzywaja sprzedawcy.
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Zakupy w biznesie w praktycznym wydaniu

Relacja miedzy sprzedawcami i zakupowcami we wspodtczesnym biznesie przypo-
mina troche pole bitwy. Celem tych pierwszych jest oczywiscie sprzedaé jak
najwiece] i na jak najbardziej korzystnych dla siebie warunkach. Ci drudzy chcg
rzecz jasna kupié, ale po pierwsze doktadnie to, co jest potrzebne ich firmie, a po
drugie w mozliwie najlepszej cenie... Przy czym wyrazenie ,najlepsza cena” dla
zakupowca oznacza co$ wrecz przeciwnego niz dla handlowca. W zwigzku z tym
sprzedawcy nieustannie uzbrajajg sie w nowe triki, przed ktérymi uczq sie bronié

zakupowcy — i tak to sie toczy.

Autor tej ksigzki wie, o czym pisze. Jako zakupowiec bowiem jest aktywny

od wielu lat, zakupy to jego zrodto utrzymania, ale tez wielka pasja, ktérg
zdecydowat sie podzieli¢ z czytelnikami za posrednictwem tego poradnika.
Jesli zatem chcesz przyswoi¢ gtdwne zasady rzgdzqce zakupami i skorzystaé
zaréwno z przystepnie zaprezentowanej wiedzy teoretycznej, jak i doswiadczen
praktykow, nie czekaj — czytaj!

W ksigzce znajdziesz:

» Podstawowe terminy i zasady zwigzane z zakupami w biznesie
» Reguty rzqgdzgce negocjacjami
* Wskazoéwki, jak z sukcesem wybraé dostawcodw i poddac ich audytowi
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