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LEKCJA 5.  

Kompetencje 
i rozwój zawodowy kupca 

Każdy kupiec chcący dobrze wykonywać swoją pracę powinien się cią-

gle dokształcać. Jest kilkanaście dziedzin i umiejętności, w kierunku 

których warto się rozwijać.  

W tej lekcji poruszymy następujące zagadnienia: 

1. Jakie kompetencje powinien mieć kupiec? 

2. Jakie cechy charakteru powinien mieć kupiec? 

3. W jakich dziedzinach powinien rozwijać się kupiec? 

4. Jakich umiejętności powinien nabywać kupiec? 

5. Jakich umiejętności nabywa kupiec z doświadczeniem? 

6. W jakich kierunkach rozwoju może iść kupiec? 

7. Gdzie szukać wiedzy na temat zakupów, technik i rozwoju 

osobistego kupca? 
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Jakie kompetencje powinien mieć kupiec? 
Przypomnijmy najważniejsze kompetencje kupca:  

1. Umiejętności negocjacyjne. 

2. Elastyczność. 

3. Znajomość rynku.  

4. Bezkonfliktowe rozwiązywanie problemów. 

5. Znajdowanie nowych rozwiązań, kreatywność. 

6. Nastawienie na efekty.  

7. Własne kontakty, znajomości.  

8. Umiejętność pracy pod presją czasu.  

9. Umiejętności analityczne.  

Zestawienie kompetencji, jakie powinien mieć kupiec, przedstawia rysu-

nek 5.1. 

 
Rysunek 5.1. Kompetencje kupca, miękkie i twarde 

Źródło: opracowanie własne autora  
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Jakie cechy charakteru 
powinien mieć kupiec? 
Kupiec powinien być: 

1. Odważny. Dobry kupiec powinien mieć odwagę podejmować 

ryzykowne decyzje, które mogą przynieść korzyści dla firmy, 

a także negocjować z dostawcami, nawet jeśli to oznacza 

konfrontację. Odwaga jest także niezbędna w sytuacjach, 

które wymagają szybkiego podejmowania decyzji. 

2. Analityczny. Umiejętność analitycznego myślenia jest niezbędna 

w pracy kupca. Musi on analizować różne dane i informacje, 

aby zrozumieć trendy rynkowe, ceny, konkurencję itp. Powinien 

być również w stanie interpretować dane finansowe, takie jak ceny, 

koszty, marże, zyski i straty. 

3. Otwarty i dociekliwy. Musi być dociekliwy, aby zrozumieć 

potrzeby klientów, dostawców i rynku. Musi być otwarty na ciągłe 

uczenie się i rozwijanie swoich umiejętności. 

4. Przyjazny (otwarty na ludzi). Powinien być przyjazny i umieć 

nawiązywać relacje z różnymi osobami. Powinien być w stanie 

komunikować się efektywnie z dostawcami, klientami i innymi 

członkami zespołu. Umiejętność budowania dobrych relacji 

jest kluczowa w tej roli. 

5. Dobry negocjator. Musi mieć duże umiejętności negocjacyjne. 

Powinien być w stanie negocjować warunki umów z dostawcami, 

aby uzyskać korzystne warunki dla firmy.  

6. Zdolny do trzeźwego myślenia. Powinien zachować trzeźwość 

umysłu nawet pod wpływem silnego stresu. Powinien być w stanie 
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podejmować decyzje pod presją i radzić sobie ze stresem 

w efektywny sposób. 

7. Zdolny do prognozowania przyszłości. Powinien być w stanie 

przewidywać zmiany na rynku i się do nich dostosowywać. 

Prognozom podlegają między innymi trendy rynkowe, popyt 

na produkty lub usługi, ceny dostawców i wiele innych czynników, 

które mogą wpłynąć na biznes. 

Jaki kolor charakteru ma kupiec? 
 Niebieski — analityczny. Jest skrupulatny i dociekliwy. 

Znajdzie miejsce w tekście, gdzie nie ma przecinka, albo błąd 

w wyliczeniach kilka miejsc po przecinku. Zazwyczaj spokojny, 

niewchodzący w konflikty. Spokojny i wyważony. 

 Czerwony — dominujący. Nastawiony na cele, dynamiczny. 

Szybko się denerwuje, jednak równie szybko przechodzi nad tym 

do porządku dziennego. Jest nakierowany na zdobywanie, 

osiąganie, wygraną i dominację. 

 Zielony — stabilny. Nie wchodzi w konflikty, nie przyzna się, 

że boli go głowa. Zgodzi się przyjść na spotkanie towarzyskie, 

bo boi się konfrontacji i pytań, dlaczego miałoby go nie być, 

ale w ostateczności nie przychodzi. Nie wyrazi swojego zdania, 

co nie oznacza, że wcale go nie ma. 

 Żółty — towarzyski. Nastawiony na relacje. Lubi być w centrum 

uwagi. Dużo opowiada o sobie i swoim życiu. Zanim przejdzie 

do negocjacji, będzie chciał porozmawiać chwilę na luźne tematy. 

Buduje relacje i na nich opiera swoje działania.  

Zestawienie cech przypisywanych do poszczególnych typów osobo-

wości kupca przedstawia rysunek 5.2. 
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Rysunek 5.2. Infografika przedstawiająca kolory charakterów i główne cechy 

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

Więcej o kolorach charakterów można przeczytać w książkach autorstwa 

Thomasa Eriksona. Serdecznie polecam! 

W jakich dziedzinach  
powinien rozwijać się kupiec? 

1. Analityczne myślenie. Ktoś, kto chce się rozwijać w zakupach, 

powinien stale poprawiać swoje analityczne myślenie, 

by skuteczniej interpretować dane dotyczące zakupów, dostaw, 
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cen, warunków współpracy i zapasów. Zdolność do analizowania 

tych informacji jest niezbędna do podejmowania świadomych 

decyzji dotyczących strategii zakupów. 

2. Systemy informatyczne, systemy zarządzania zapasami. 

Poznanie najnowszych systemów informatycznych, szczególnie 

do zarządzania zapasami, jest niezbędne do efektywnego 

monitorowania i przewidywania potrzeb zakupowych. 

3. Procesy magazynowe i logistyka wewnętrzna. Ich zrozumienie 

umożliwia specjalistom ds. zakupów dokładne planowanie dostaw 

i optymalizowanie procesów. 

4. Koordynacja logistycznych łańcuchów dostaw. Zakupowcy 

powinni znać procesy koordynacji dostaw, aby mogli efektywnie 

zarządzać przepływem towarów od dostawców do organizacji. 

5. Techniki negocjacyjne, NLP, sztuka manipulacji. Ta wiedza 

może być pomocna w negocjacjach z dostawcami, szczególnie 

w obronie przed tymi technikami. 

6. Psychologia. Może pomóc specjalistom ds. zakupów w lepszym 

rozumieniu motywacji i zachowań dostawców. 

7. Narzędzia analityczne. Power BI, a może Excel? Umiejętność 

korzystania z narzędzi analitycznych jest niezbędna do efektywnej 

analizy danych zakupowych. 

8. Prezentowanie danych i tworzenie raportów. Te umiejętności 

są przydatne, aby jasno i przystępnie prezentować wyniki analiz. 

9. Analiza danych, statystyka, prognozowanie. Przydają się, 

aby lepiej przewidywać trendy rynkowe i potrzeby zakupowe. 

10. Języki obce. Ich znajomość jest niezbędna dla kupca, szczególnie 

jeśli firma prowadzi działalność na arenie międzynarodowej. 

11. Analiza rynku. Zrozumienie i umiejętność analizy dynamicznych 

rynków dostaw są kluczowe dla skutecznego planowania zakupów.  
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12. Transport multimodalny. Poznanie multimodalnych operacji 

transportowych (dostawy z Indii, USA, Chin) jest ważne szczególnie 

wtedy, gdy specjalista ds. zakupów musi zarządzać dostawami 

z odległych lokalizacji. Ta wiedza pozwoli skuteczniej planować 

i kontrolować dostawy, minimalizując opóźnienia i zakłócenia 

w łańcuchu dostaw. 

13. Prawo importowe, prawo celne. Ich znajomość jest ważna 

dla zakupowców, którzy importują towary z innych krajów. 

Pozwoli to uniknąć niespodziewanych opłat i kłopotów związanych 

z przeprowadzaniem transakcji międzynarodowych. 

14. Wiedza o branży i trendach. Pozwala lepiej przewidywać zmiany 

na rynku i zapewnić organizacji pozycję na czele tych zmian. 

15. Umiejętność oceny ryzyka. Ryzyko jest nieodłącznym elementem 

procesu zakupów, dlatego specjaliści ds. zakupów powinni być 

w stanie skutecznie je oceniać i podejmować decyzje, które 

zminimalizują jego potencjalne negatywne skutki. 

16. Etyka i zasady korporacyjne. W świecie biznesu etyka i zasady 

korporacyjne odgrywają kluczową rolę. Kupcy powinni znać 

te zasady i ich przestrzegać, aby utrzymać dobry wizerunek firmy 

i budować długotrwałe relacje z dostawcami. 

Jakich umiejętności  
powinien nabywać kupiec? 

1. Kształtowanie relacji w obrębie firmy. Bardzo ważne jest 

budowanie silnych więzi, przede wszystkim z osobami wewnątrz 

firmy, dla których tworzymy wartość dodaną, takimi jak pracownicy 

działów logistyki, produkcji, inżynierowie z różnych dziedzin. 
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2. Wprowadzanie zmian. Istotne jest skuteczne zarządzanie 

skomplikowanymi projektami i ich realizacja zarówno w ramach 

określonej kategorii zakupowej, jak i w szerszym kontekście 

całego łańcucha dostaw. 

3. Zdolność do radzenia sobie z emocjami. Kluczowe jest umiejętne 

reagowanie w sytuacjach stresujących czy niewłaściwych, a także 

zarządzanie konfliktami, niezależnie od tego, czy jest się 

bezpośrednio zaangażowanym, czy pełni się rolę obserwatora. 

4. Formułowanie strategii. Istotna jest zdolność do twórczego 

myślenia i rozumienia kontekstu biznesowego, by inicjować 

i realizować projekty zgodnie z kierunkiem rozwoju firmy oraz 

bieżącą sytuacją rynkową. 

5. Zarządzanie ryzykiem. Jest ważne nie tylko przy recesji 

gospodarczej, ale powinno być standardową procedurą podczas 

tworzenia nowych procesów, optymalizacji przepływów 

i zarządzania skomplikowanymi projektami. 

6. Skupienie na osiąganiu konkretnych wyników. Istotne jest 

implementowanie innowacyjnych rozwiązań opartych 

na aktualnych danych i określaniu mierzalnych celów na przyszłość, 

z uwzględnieniem wartości. 

Idealny kupiec  
Idealny kupiec powinien być: 

1. Analitykiem. Nie chodzi tylko o sprawne analizowanie danych 

za pomocą programu Excel; kluczowa jest umiejętność 

wizualizacji, artykulacji i rozwiązywania problemów i koncepcji, 

a co najważniejsze, podejmowania decyzji na podstawie 

zgromadzonych danych. 
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2. Menedżerem projektu. W rzeczywistości ta umiejętność jest 

ceniona we wszystkich dziedzinach biznesu. Specjalista ds. zakupów 

inicjuje, planuje, egzekwuje i monitoruje wyniki. Wymaga to dużej 

samodzielności i zdolności do wielozadaniowości. 

3. Mistrzem w komunikacji. Ta umiejętność obejmuje również 

negocjacje, ponieważ wszystko zaczyna się od komunikacji 

i tworzenia relacji. Nie chodzi tylko o relacje z dostawcami 

(chociaż są one kluczowe w łańcuchu komunikacyjnym), 

ale przede wszystkim z liderami biznesu. Specjalista ds. zakupów 

potrafi zrozumieć cele biznesowe i przedstawić menedżerom 

perspektywę zakupową. To nie jest łatwe zadanie. 

4. Entuzjastą technologii. Nie oznacza to, że każdy kupiec musi 

znać wszystkie systemy dostępne na rynku. Ale z pewnością 

powinien mieć silne pragnienie i chęć poznania przynajmniej 

jednego systemu. Zainteresowanie technologią jest ważne, 

ponieważ pokazuje, że kupiec nie boi się wyzwań i jest otwarty 

na zmiany. Dlatego gdy firma zdecyduje się na wdrożenie nowego 

systemu IT, specjalista ds. zakupów będzie w stanie szybko 

przyswoić nowy system i skutecznie go wykorzystać. Może nawet 

zaproponować wybrane rozwiązania systemowe, które będą 

wspierać pracę zespołu zakupów i zwiększą jego efektywność. 

Jakich umiejętności nabywa kupiec  
wraz z doświadczeniem? 

1. Uważność, ostrożność, nieufność. Kupiec z czasem zyskuje 

umiejętność skrupulatnej oceny każdej oferty i umowy. Wnikliwe 

czytanie i rozumienie tekstów napisanych „drobnym druczkiem” 
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w kontraktach staje się drugą naturą, a ostrożność i nieufność 

są niezbędne do unikania pułapek i manipulacji. 

2. Obycie z dostawcami. Praktyka prowadzi do perfekcji, 

a doświadczony kupiec zyskuje wiedzę na temat najlepszych 

strategii negocjacyjnych i obsługi różnych typów dostawców. 

Zdobywa umiejętność radzenia sobie z trudnymi sytuacjami 

i utrzymywania profesjonalizmu. 

3. Obycie z obcokrajowcami, poznanie sztuki handlu uprawianej 

w innych częściach świata. Doświadczeni kupcy często mają 

do czynienia z międzynarodowymi transakcjami i muszą rozumieć 

różnice kulturowe, które mogą wpływać na proces handlowy. 

Ta umiejętność jest niezbędna dla efektywnego negocjowania 

i utrzymywania zdrowych relacji handlowych. 

4. Umiejętność koordynacji dostaw. Wraz z doświadczeniem 

kupiec zdobywa umiejętność efektywnego zarządzania dostawami 

i ich koordynowania, rozumienia wyzwań logistycznych i radzenia 

sobie z nimi oraz optymalizacji procesów związanych z dostawami. 

5. Umiejętność harmonogramowania dostaw zgodnie 

z potrzebami produkcji. Doświadczenie uczy kupca, jak dokładnie 

harmonogramować dostawy, aby spełniać wymagania produkcji, 

minimalizować opóźnienia i zapewniać ciągłość operacji przy 

jednoczesnym minimalizowaniu stanów zapasów. 

6. Umiejętność prowadzenia dodatkowych analiz na potrzeby 

działu. Kupiec nabiera doświadczenia w analizowaniu danych 

i przewidywaniu tendencji, które mogą wpłynąć na plany 

zakupowe. Potrafi przewidzieć możliwe problemy i przygotować 

strategie na przyszłość. 

7. Odporność na sytuacje stresowe i praca pod presją czasu. 

Praca kupca jest często stresująca i wymaga ciągłego działania 
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pod presją czasu. Z biegiem czasu staje się odporny na stres, 

co pomaga mu podejmować trzeźwe i przemyślane decyzje. 

8. Nawiązywanie relacji i networking. Budowanie i utrzymywanie 

relacji jest kluczowym elementem roli kupca. Doświadczenie 

pozwala kupcowi zdobyć umiejętność budowania silnych relacji, 

które mogą prowadzić do lepszych umów, większej lojalności 

i długoterminowego sukcesu. 

W jakich kierunkach  
może rozwijać się kupiec? 
Praca w zakupach jest wymagająca. Zakupowiec musi ciągle się rozwi-

jać. Jest wiele kierunków, w których można się wyspecjalizować, jed-

nak ja wyróżniam trzy główne, przydatne zwłaszcza na rynku polskim 

i zachodnim (rysunek 5.3). Są one związane z rozwojem branż budow-

lanej i automotive w Polsce i Europie.  

 
Rysunek 5.3. Główne kierunki rozwoju zakupowca  

Źródło: opracowanie własne autora  
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Gdzie szukać wiedzy na temat zakupów, 
technik zakupowych  
i rozwoju osobistego kupca? 

1. Encyklopedia Zarządzania — 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. Mój blog autorski — https://adrian.creatorsunion.site/blog/. 

5. Inne blogi tematyczne. 

6. Książki z dziedziny psychologii sprzedaży — aby wiedzieć, 

jakich technik używają sprzedawcy.  
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