ZESZYTY NAUKOWE POLITECHNIKI POZNANSKIE]J
Nr 84 Organizacja i Zarzadzanie 2021

Zuzanna SIKORSKA”®

WERYFIKACJA W SRODOWISKU BIZNESOWYM
WYMAGANYCH PRZEZ PRACODAWCOW KOMPETENCJI
NA STANOWISKU SPECJALISTY DS. ZAKUPOW —
BADANIE WLASNE

DOI: 10.21008/5.0239-9415.2021.084.10

Na przestrzeni ostatnich lat dostrzezono rolg i znaczenie dziatu zakupdw w organiza-
¢ji, co tym samym wymusza na pracodawcach zatrudnianie kompetentnych pracownikow,
ktorzy beda mie¢ odpowiednie umiejetnosci i do§wiadczenie zawodowe. W niniejszym
artykule podjeto problematyke istotnych kompetencji specjalistow ds. zakupoéw. Powo-
dem zainicjowania prac badawczych jest zauwazenie luki w dotychczasowych opracowa-
niach z zakresu zarzadzania kompetencjami w zakupach, a takze wczes$niejsze badania
wlasne autorki (analiza ofert pracy). Celem artykutu jest odpowiedz na pytanie, czy wy-
magania stawiane specjalistom ds. zakupow, ktére odnajdujemy w ogtoszeniach o prace,
znajdujg odwzorowanie w rzeczywistosci biznesowej oraz jak praktycy oceniajg istotno$¢
wymaganych kompetencji. Analiz¢ przeprowadzono za pomoca ilosciowej metody ba-
dawczej (kwestionariusz ankiety, badanie wykonane metodg CAWI) wsrdd osob zatrud-
nionych w dziatach zakupoéw. Na wstepie dokonano przegladu literatury poswigconej
kompetencjom pracownikow. Nastepnie przedstawiono i omoéwiono wyniki badan wias-
nych. Zaprezentowano roéznice w wymaganych kompetencjach i cechy wspoélne dla trzech
grup stanowiskowych (asystent, specjalista, kierownik). W zakonczeniu przedstawiono
wnioski, ktore charakteryzuja wymagania stawiane pracownikom zakupdéw. Zgodnie
z odpowiedziami respondentéw uzyskane wyniki zdecydowanie potwierdzaja trafno$¢
doboru kompetencji do poziomu stanowiska w przebadanych ogloszeniach, jednak wy-
magania sg do$¢ schematyczne i nie uwzgledniaja zmiany rangi zakupdéw oraz przemian
zachodzacych w tych dziatach.
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1. WPROWADZENIE

Nieustannie zmieniajaca si¢ sytuacja na rynku pracy, coraz to nowe wymaga-
nia pracodawcoéw oraz zmiany zachodzace w przedsigbiorstwach zmuszajg do
ciagtego doskonalenia posiadanej wiedzy, umiejetnosci oraz do zdobywania no-
wych kompetencji. Przedsigbiorstwa starajg si¢ dopasowa¢ do nowych warun-
kéw 1 tym samym mozna zauwazyC, ze czesciej niz dotychczas poszukiwani
sa specjalisci ds. zakupow. Jeszcze nie tak dawno dziat zakupow nie odgrywat
tak znaczacej roli jak obecnie. Ogloszenia o prace na stanowiska w dziale za-
kupow byly nieliczne, a stawiane wymagania przysztym kandydatom do$¢ sche-
matyczne.

Aby dowiedzie¢ si¢, jakie oczekiwania co do posiadanych kompetencji maja
pracodawcy wzgledem specjalistow ds. zakupow, przeprowadzono dwuetapowy
proces badawczy. Pierwszy etap badania, ktérego wyniki zostaly juz opubliko-
wane w ,,Zeszytach Naukowych Politechniki Poznanskiej”, polegal na przeana-
lizowaniu aktualnych ofert pracy dostgpnych na publicznych internetowych por-
talach posrednictwa pracy (Sikorska, Hadas, 2020, s. 201-214). Do badania
zakwalifikowano 89 ogloszen, wybierajac oferty wedlug kategorii ,,Zakupy”.
Szczegotowa analiza pozwolita na opracowanie listy wymagan, ktore wedtug
pracodawcow powinien spetnia¢ kandydat ubiegajacy si¢ o prace w dziale za-
kupow. Ogloszenia dotyczyly zatrudnienia na terenie catej Polski. Drugi etap
polegat na weryfikacji, czy otrzymane podczas pierwszego etapu badania wy-
niki znajduja odwzorowanie w rzeczywistosci biznesowej, a takze poznaniu opi-
nii praktykéw na temat wymaganych kompetencji oraz preferowanych wyma-
gan w zakupach. Niniejszy artykut stanowi niejako opracowanie otrzymanych
wynikow.

Celem pracy jest odpowiedz na pytanie, czy otrzymane podczas pierwszego
etapu badania wyniki znajduja odwzorowanie w rzeczywisto$ci biznesowej oraz
jak praktycy oceniajg istotno$¢ kompetencji specjalistow ds. zakupow.

Na poczatku artykutu dokonano przegladu literatury przedmiotu z zakresu za-
rzadzania kompetencjami oraz zaprezentowano aktualne podejs$cie do tematu
kompetencji z perspektywy pracy w dziale zakupow.

W procesie badawczym przeanalizowano odpowiedzi ankietowanych doty-
czace istotno$ci wymaganych kompetencji przez pracodawcoéw w ogloszeniach
rekrutacyjnych. Szczegdétowe wyniki badan oraz ich doktadne opracowanie omo-
wiono w ponizszych rozdziatach niniejszej pracy.

W zakonczeniu zaprezentowano najwazniejsze wnioski, a rozwazania przed-
stawione w artykule moga stuzy¢ pelniejszemu zrozumieniu istoty zachodzacych
zmian w zakupach. Zastosowano metode studiow literaturowych i porownawcza
oraz badanie ankietowe.
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2. ZNACZENIE KOMPETENCJI W ZAKUPACH

Obecnie niemal kazde przedsigbiorstwo dazy do skutecznego zrealizowania swo-
ich celow oraz strategii biznesowej. Aby tak si¢ stato, musi pozyska¢ odpowiednich
pracownikow. Odpowiednich, czyli posiadajagcych kompetencje, dzigki ktorym za-
réwno organizacja, jak i pracownik beda mogli osiggnac sukces. Ich brak lub nieod-
powiedni poziom prowadzi do problemoéw i nie wspiera organizacji w rozwoju.

Wedlug holenderskiego profesora w dziedzinie zarzadzania zakupami Arjana
J. van Weele zakupy (purchasing) to zarzadzanie zewnetrznymi zasobami przedsie-
biorstwa w taki sposob, zeby dostawy wszystkich towaréw, ustug, zdolnosci pro-
dukcyjnych i wiedzy, ktore sg potrzebne do prowadzenia, utrzymania i zarzadzania
podstawowa 1 pomocniczg dziatalnosciag przedsiebiorstwa, byly zapewnione na naj-
bardziej korzystnych warunkach (van Weele, 2010, s. 7). W polskiej literaturze funk-
cjonuje pojecie zakupow zaopatrzeniowych. Bendkowski i Radziejowska definiuja
zaopatrzenie jako zespot dziatan, ktdre sg niezbedne do nabycia materiatldw potrzeb-
nych dla zapewnienia dziatalno$ci przedsigbiorstwa przy uwzglednieniu wszystkich
czynnikéw majacych wplyw na racjonalizacje procesu zaopatrzenia (2005, s. 40).
Natomiast Leenders, Johnson, Flynn i Fearon stawiajg znak rownosci pomiedzy za-
kupami, zaopatrzeniem i zarzadzaniem dostawami (2006, s. 4-5). W niniejszym
artykule autorka uzywa pojgcia zakupy.

W ostatnim czasie rola zakupéw réwniez wyraznie ewoluowata. Dziaty przestaty
pehi¢ tylko funkcje komorki reagujacej na zgloszenia zapotrzebowania innych dzia-
Iow. Jest oczywiste, ze zakupy staja si¢ procesem podejmowanym przez wielofunk-
cyjne zespoty w calej organizacji. Nie mozna ich juz traktowac jako drugorzgdnej
dziatalnosci w przedsigbiorstwie. Wplyw zakupdéw na wyniki finansowe przedsigbior-
stwa mozna okresli¢, wskazujgc udzial kosztow zwigzanych z zakupami w kosztach
catkowitych (Dabrowski, 2011, s. 59). Co wiecej, zakupy staja si¢ $cislej zintegrowane
z pozostatymi dziatami organizacji. W dalszym ciggu potrzebny jest jednak wzrost
$wiadomosci i roli partnerstwa, m.in. z dostawcami czy otoczeniem biznesu, oraz za-
rzadzanie relacjami z interesariuszami wewnetrznymi i zewnetrznymi, ktdérzy moga
by¢ zréodlem innowacji ukierunkowanych nie tylko na oszczgdnos$ci, ale i na zwiek-
szanie przychodow (Wszendybyt-Skulska, Apollo, 2018, s. 144).

Wedhug Karaska i Cichon zmiany wynikajg z rosngcej $wiadomosci zarzadzajg-
cych i zrozumienia potencjatu wynikajacego z odpowiednio zorganizowanego dziatu
zakupow. Warto$¢, jaka moze wnies¢ efektywna funkcja zakupowa, to nie tylko
umiejetne konsolidowanie wydatkow, ale rowniez m.in. efektywne zarzadzanie ry-
zykiem oraz przewaga konkurencyjng (Karasek, Cichon, 2016, s. 22-23).

Zmiana podejScia wymusita takze sprostanie nowym wymaganiom i spowodo-
wata konsekwencje dla umiejetnosci i kompetencji specjalistow ds. zakupow. Bez
watpienia organizacja jest tak dobra, jak umiejetnosci oraz kompetencje, ktore po-
siada jej personel.
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W literaturze znajdziemy wiele definicji kompetencji, gdyz jest to pojecie szeroko
rozumiane 1 uzywane w réznych znaczeniach (Walkowiak, 2007, s. 68-70). Pochodzi
od tacinskiego stowa competentia i oznacza ,,zgodnosc¢, odpowiednios¢, zakres upraw-
nien, pelnomocnictw” (Markowski, Pawelec, 2003, s. 451). Pierwsze definicje mowily
o tym, ze jest to suma motywacji, cech, wyobrazen o sobie, wiedzy oraz umiejetnosci,
ktore sg niezbgdne, aby prawidlowo wykonywac swojg prace (Syper-Jedrzejak, 2014,
s. 433). Co wigcej, pojecie zwigzane jest z wlasciwosciami osobowymi pojedynczych
pracownikow, ktore sg niezbedne dla odpowiedniego wykonania pracy na danym sta-
nowisku i wlasciwego funkcjonowania organizacji (Harasim, 2012, s. 3).

Kompetencje to zakres uprawnien, obowiazkow, petnomocnictw i odpowiedzial-
nos$ci menedzera; takze zakres jego wiedzy i umiejetnosci:

— koncepcyjnych, takich jak prognozowanie i programowanie dziatan strategicznych,
ktore dotycza rozwoju firmy i jej relacji z otoczeniem,

— administracyjnych, czyli sprawne i efektywne kierowanie firma, koordynowanie
dziatan ré6znych grup oraz zespolow itp.,

— technicznych, czyli kompetencje twarde, jak wiedza specjalistyczna, doswiadcze-
nie i sprawno$¢ w operowaniu rzeczami,

— organizacyjnych, czyli kompetencje migkkie, jak znajomos¢ zasad sprawnej orga-
nizacji i nowoczesnych technik organizatorskich,

— interpersonalnych, czyli umiejetno$¢ wspoétpracy z ludzmi i wyzwalania w nich

tzw. energii spotecznej (Smid, 2012, s. 232).

W miare przechodzenia na wyzsze szczeble zarzadzania maleje rola umiejetnosci
technicznych i organizacyjnych, ro$nie natomiast znaczenie umiej¢tnosci koncepcyj-
nych oraz administracyjnych (Smid, 2012, s. 232).

Kompetencje pracownika mozna rozpatrywac na trzech poziomach, czyli:

— co pracownik powinien wiedzie¢,
— co pracownik powinien zrobié,
— jak pracownik powinien to zrobi¢ (Serafin, 2016, s. 18).

Rostkowski (2004) ujmuje definicj¢ kompetencji jako wszystkich cech pracowni-
kéw, takich jak wiedza, umiejetnosci, doswiadczenie, zdolnosci, ambicje, wyznawane
wartoscli, style dzialania, ktorych posiadanie, rozwijanie i wykorzystywanie przez pra-
cownikéw umozliwia realizacj¢ strategii firmy, w ktorej sa zatrudnieni. Wedlug
Filipowicza (2004) kompetencje to dyspozycje w zakresie wiedzy, postaw 1 umie-
jetnosci, ktore pozwalajg realizowaé zadania zawodowe na odpowiednim poziomie.
Jak mozna zauwazy¢, wspolny mianownik wigkszosci definicji pojecia stanowia
wiedza, umiejetnosci oraz do§wiadczenie (Sikorska, Hadas, 2020, s. 204). W nowo-
czesnych koncepcjach zarzadzania kompetencje ujmuje si¢ w znaczeniu wiedzy,
umiejetnosci i doswiadczenia czlowieka. Sg miarg oceny przedsigbiorstwa pod
wzgledem organizacyjnym, ekonomicznym i spotecznym oraz pewna wlasciwoscia.
Jezeli sg odpowiednio dobrane, rozwijane i wykorzystywane, moga znaczaco przy-
czyni¢ si¢ do poprawy sprawnosci i efektywnosci dziatania, realizacji celow oraz
osiggania znaczacej przewagi konkurencyjnej przez przedsigbiorstwo (Sidor-Rzad-
kowska, 2011, s. 3).
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Z kolei definicje umiejetnosci tradycyjnie kojarzono z poziomem wyszkolenia, aby
spelni¢ wymagania na stanowisko pracy. W przesztosci zawody okre§lano mianem
»wykwalifikowanych” lub ,niewykwalifikowanych”, co jest klasyfikacja wzmoc-
niong przez masowa produkcje. W konsekwencji standardowe miary umiej¢tnosci wy-
wodzg si¢ gtdownie z charakterystyki umiejetnosci technicznych.

Charakter zawodow zmienit si¢ i bedzie si¢ stale zmieniac, dlatego kluczowe ele-
menty pracy decydujace o tym, czy jest ona ,,wykwalifikowana”, czy ,,niewykwali-
fikowana”, mogg ulec zmianie. Starsze metody oceny umiejetnosci nie sg juz po-
strzegane jako istotne przez pracodawcow, przynajmniej w niektorych branzach
i zawodach. Sg oni coraz bardziej zainteresowani definiowaniem umiejetnosci wy-
maganych na danym stanowisku w bardziej obiektywny sposob w celach zarobko-
wych i szkoleniowych (Cousins, Lamming, Lawson, Squire, 2008, s. 113-114).

Z raportu Procurement Leaders, badania przeprowadzonego we wspotpracy
z BAIN & COMPANY (CPO Planning 2021 — Top priorities and recommendations)
wynika, ze jednym z priorytetow szefow zakupow jest rozwoj kompetencji zespotow
zakupowych, takich jak: wspolpraca, kreatywne rozwigzywanie problemow, umie-
jetnos$ci cyfrowe, zarzadzanie ryzykiem, zdolnosci analityczne. Dlatego tez zamia-
rem autorki badania byta weryfikacja, czy przedsiebiorstwa monitoruja nieustanny
rozwdj roli zakupoéw w swoich organizacjach i czy zatrudniajg kompetentnych pra-
cownikow. W przesztosci pracodawcy przez cale dziesigciolecia wystepowali w roli
,»rozdajacych karty”, to oni oferowali zatrudnienie pracownikom. W ciagu ostatnich
kilku lat nastgpity w tym zakresie istotne zmiany (Bielinska, Osbert-Pociecha, 2019,
s. 178). Palmer (2018, s. 26) potwierdza, ze tylko na przestrzeni 2018 r. ,,krajobraz”
rekrutacji zmienit si¢ radykalnie, a tendencje zwigzane z nieskuteczno$cig procesow
rekrutacyjnych (ghosting) nabierajg alarmujacego tempa, co oczywiscie wywotuje
autentyczne zaniepokojenie organizacji. Natomiast wedtlug ,Harvard Business
Review” za 80% fluktuacji odpowiadajg zle decyzje o zatrudnieniu, ktére wynikaja
z bledow juz na etapie rekrutacji i selekcji pracownikdéw. Wiasnie dlatego tak istotne
jest, aby juz na tym etapie odpowiednio dobra¢ kandydatow.

W organizacjach wyrozniamy trzy zasadnicze rodzaje rol zakupowych:

— rolg strategiczng, czyli zarzgdzanie zewnetrznymi zasobami firmy w celu podnie-
sienia jej wartos$ci,

— role taktyczng, gdzie zakupy to funkcja stuzaca do osiagniecia synergii kosztowych,

— rol¢ operacyjng, gdzie zakupy to realizacja sktadanych zapotrzebowan po najniz-
szym koszcie przy zachowaniu wymaganej ilosci, jakos$ci i1 koniecznych termi-

now (Hadas, Ragin-Skorecka, Klimarczyk, 2014, s. 10).

Réznica polega na tym, ze strategiczna rola zakupowa okresla zakupy jako jeden
z kluczowych obszaréw dziatalnosci przedsigbiorstwa. Natomiast rola taktyczna
koncentruje si¢ wokot oszezednosci, zas podejscie operacyjne jest identyfikowane
z klasyczng implementacjg funkcji zakupu. Jest to realizacja ztozonego popytu po
najnizszych kosztach przy zachowaniu wymaganej ilosci, jako$ci i terminéw (Ha-
das, Ragin-Skorecka, Klimarczyk, 2014, s. 11). W wigkszo$ci przedsigbiorstw rola
zakupow przeksztalca si¢ z operacyjnej w strategiczng, a co za tym idzie — kupcy
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muszg stale podnosi¢ swoje kompetencje, m.in. $ledzi¢ aktualne trendy i praktyki
w obliczu zachodzgcych zmian. Ro$nie §wiadomos$¢ i rola partnerstwa z dostaw-
cami, podwykonawcami i §rodowiskiem biznesowym, a takze zarzadzanie relacjami
z interesariuszami (Sikorska, 2019, s. 222). Uwaza si¢, ze zakupy majg szans¢ prze-
jecia roli innowatora w przedsigbiorstwie, m.in. wlasnie dzigki odpowiedniemu za-
rzadzaniu i wykorzystaniu relacji, np. z dostawcami, co przetozy si¢ wtedy rowniez
na wzrost konkurencyjnosci (Bednarek, Gatka, Sienita, Walo, 2016, s. 9).

Mimo Ze zakupy jako funkcja biznesowa zostaly zauwazone stosunkowo dawno,
w latach 50. XIX w. (Monczka, Trent, Handfield, 2005, s. 20-24), to w dalszym ciagu
brakuje w literaturze odniesien do kompetencji wymaganych w zakresie zarzadzania
zakupami w przedsigbiorstwie. Niemniej jednak warto zaznaczy¢, ze wzrasta §wiado-
mos$¢ w tym obszarze i zwigksza si¢ rola zakupow we wspotczesnych przedsiebior-
stwach. Odchodzi si¢ od reagowania tylko na biezace zapotrzebowania w organizacji
na rzecz wspotpracy z pozostatymi komoérkami firmy, a docelowo — wilaczenia dostaw-
cow 1 ustugodawcow w funkcje petnione przez firme, tj. strategiczna rola zakupow
(Hadas, Ragin-Skorecka, 2017, s. 45). W organizacjach, w ktorych prawidtowo po-
strzega si¢ znaczenie roli zakupow, sa tworzone m.in. strategie zakupowe. Strategia
taka powinna by¢ podporzadkowana ogdlnej strategii przedsigbiorstwa i uwzgledniaé
wystepujace w otoczeniu zjawiska i warunki (Hadas$, Klimarczyk, Ragin-Skorecka,
2014). Wtedy mozemy rowniez moéwic o strategicznej roli dziatu zakupow. Tym sa-
mym dlatego tak wazne jest zweryfikowanie, jakie sg oczekiwania wobec specjalistow
ds. zakupdw i czy zostalty one odpowiednio zdefiniowane.

3. METODYKA PROCESU BADAWCZEGO

Powszechnie uwaza si¢, ze specjalista ds. zakupow / kupiec to ktos, kto jest od-
powiedzialny za przygotowywanie zapotrzebowan sktadanych przez pracownikow,
a nastepnie wybiera najtansza propozycj¢ i zamawia. W rzeczywistosci jednak rola
kupca jest duzo szersza, a jego dziatania przynosza realne korzysci na wielu polach
funkcjonowania przedsiebiorstwa i nie polegaja tylko na wyborze najtanszej oferty.
Z pracy dziatu zakupoéw korzysta w organizacjach niemal kazdy, jednak mato kto
rozumie, co doktadnie robig jego pracownicy.

W celu zdiagnozowania, jak praktycy oceniajg istotno$¢ kompetencji specjalistow
ds. zakupow, autorka przeprowadzita badanie wsrdod osob pracujacych w dziatach
zakupow. Zaproszenie do udziatu w badaniu zostato przestane do ankietowanych bez-
posrednio przez autorke. Aby mozliwie jak najszybciej przebada¢ respondentow, za-
stosowano metode badania ankietowego (skorzystano z formularza ankiety Google).
Ankieta odbyla si¢ w formie anonimowej na mi¢dzynarodowym portalu spoteczno-
Sciowym specjalizujacym sie¢ w kontaktach zawodowo-biznesowych LinkedIn. Zo-
stala przeprowadzona w Il kwartale 2020 r. Autorka do badania zakwalifikowata
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163 osoby, uzyskano 107 poprawnie wypelnionych formularzy. Tym samym zano-
towano ok. 66-procentowy zwrot ankiet. Bez watpienia §wiadczy to o wysokim za-
interesowaniu tematykg oraz dobraniem odpowiedniej grupy badawczej. Co wigcej,
juz na etapie zbierania danych respondenci wykazali si¢ duzym zainteresowaniem
i poprosili o przestanie otrzymanych wynikow.

Formularz zostal podzielony na trzy czgsci. Pierwszg stanowity pytania odno-
szace si¢ do przynaleznosci demograficzno-spotecznych oraz oznaczenia organiza-
cji, w ktdrej obecnie pracuje respondent, cze$¢ drugg — pytania kolejno dotyczace
kompetencji w trzech grupach stanowiskowych:

— grupa 1 — praktykant / stazysta / asystent,

— grupa 2 — mlodszy specjalista ds. zakupoéw / specjalista ds. zakupow,

— grupa 3 — kierownik.

Podziatl na grupy jest wynikiem etapu pierwszego badania (Sikorska, Hadas, 2020,
s. 201-214). Czes¢ ostatnia dotyczyta kompetencji wspdlnych dla wspomnianych
powyzej grup. W ocenie istotnosci badanych kompetencji zastosowano siedmiostop-
niowg skale Likerta.

3.1. Wyniki badan

Przebadang grupe w wigkszosci reprezentowali kierownicy ds. zakupow (57 osob)
oraz specjali$ci ds. zakupow (48 osob), a najmniej liczng grupe (2 osoby) asy-
stenci ds. zakupow. Do grupy specjalistow zaliczono osoby, ktore nazwaty swoje
stanowiska nastepujaco: specjalista ds. zakupow (25 osob), starszy specjalista ds.
zakupow (18 osoéb), global category manager (3 osoby) oraz mtodszy specjalista
ds. zakupow (2 osoby). Poziom obecnego stanowiska oraz doswiadczenie zawo-
dowe respondentéw przedstawiono na rysunku 11 2.

Poziom obecnego stanowiska

_ Asystentds. zakupdw

Specjalista ds.

Kierownik ds. zakupdw

Rys. 1. Poziom obecnego stanowiska (opracowanie wlasne)
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taczna dlugos¢ doswiadczenia zawodowego w pracy
w Dziale Zakupow

1-2 lata

3-4 lata

Powyzej 8 lat
5-7 lat

Rys. 2. Laczna dtugo$¢ doswiadczenia zawodowego w pracy w dziale zakupow
(opracowanie wilasne)

Reprezentowang branze, wielkos¢ oraz kraj glownej siedziby przedsigbiorstw,
w ktorych pracuja respondenci, przedstawiono kolejno na rysunkach 3,41 5.

Branza
19 09

Il przedsigbiorstwo
budowlane

B przedsiebiorstwo
0.9 farmaceutyczne

W\~ przedsiebiorstwo handlowe

przedsiebiorstwo
logistyczne

R przedsiebiorstwo
produkcyjne

rzedsigebiorstwo
produkcyjno-handlowe

~eeerprzedsiebiorstwo ustugowe

ceveer,

Rys. 3. Branza, w ktdrej pracuja ankietowani (opracowanie wlasne)

Wielkosci przedsiebiorstwa wediug liczby zatrudnionych

Bl Duze przedsiebiorstwo (powyzej 249 0sdb)
I ate przedsiebiorstwo (10 a 49 osab)
Srednie przedsiebiorstwo (50 a 249 ostb)

Rys. 4. Wielkos$¢ przedsigbiorstwa wedlug liczby zatrudnionych (opracowanie wtasne)
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Kraj gléwnej siedziby przedsiebiorstwa

Zjednoczone Emiraty Francja
0 0%

9% 19%
Wielka Brytania Holandia
5% 2,8%
Wegry P Miemcy
08% 8,4%
Szwecja

5 69

5 6%
Szwajcaria
7%

étanyzjednaczone f

6,5%

Polska
e 5

5.9%

Rys. 5. Kraj glownej siedziby przedsigbiorstwa (opracowanie wlasne)

3.2. Istotno$¢ kompetencji w badanych grupach

W trakcie badania respondenci zostali poproszeni o dokonanie oceny istotno$ci
kompetencji w trzech wspomnianych wczesniej grupach. Dobor kompetencji w po-
szczegdlnych grupach byl wynikiem pierwszego etapu badan wilasnych. Dostepna
skala ocen (skala Likerta, siedmiostopniowa) sktadata si¢ z nastepujacych odpowiedzi:
zdecydowanie nie zgadzam sig, nie zgadzam sig, raczej si¢ nie zgadzam, nie mam zda-
nia, raczej si¢ zgadzam, zgadzam si¢, zdecydowanie si¢ zgadzam. Autorka w opraco-
waniu przytacza wypowiedzi respondentéw, poniewaz mieli oni réwniez mozliwos¢
wyrazenia swojej opinii co do sugerowanych wymagan w kazdej grupie. Rozwazania
i wyniki badan przedstawione ponizej stanowig niejako spis istotnych kompetencii,
ktorych rozwoj u pracownikow pozwala na efektywne zarzadzanie procesem zakupo-
wym. Ponadto moga stanowi¢ inspiracj¢ w procesie oceny, rekrutacji czy rozwoju ze-
spotow zakupowych. Wyniki zaprezentowano kolejno na rysunkach 6, 7 1 8.

Czy ponizsza kompetencja jest istotna?
Grupa 1 — Praktykant / Stazysta/ Asystent

W %% % wskazan zdecydowanie
nie zgadzam sig

Il % wskazar nie zgadzam sie

Kreatywnosc

Nastawienie na zadanie/cel ¥ i T

=TI % wskazan racze| sie nie
) zgadzam

% wsk d
Ny % wskezan nie mam zdanie

Otwarto &

Sumiennos¢ i od powiedzialno $¢

Umiejetno&¢ dobrej organizacji
pracy

Umiejetnos¢ komunikacy 3 T

R % wskazan racze] sie
iy - e
i

HEE 9% wskazar zgadzam sie

111 % wskazan zdecydowanie

T sig zgadzam

0% 20% 40% B0% 80% 100%

Umiejgtnos¢ pracy w zespole

Rys. 6. Istotnos¢ kompetencji w grupie 1 — praktykant / stazysta / asystent
(opracowanie wlasne)
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Czy ponizsza kompetencja jest istotna?
Grupa 2 - Mloclszy specjalista ds. zakupéw / Specjalista ds. zakupéw

Zdolnosci Df’lvwminze.i //
koordynowanie
presja czasu
Um\e]etnnsc //
analitycznego myslenia
UmIEJemUSCI //
negocjacyne
Sum\ennnscl //
odpowiedzialno§é
s I _
zawuduwe

n% 25% 50% 75% 100%

Y/ % wskazan zdecydowanie nie zgadzam sig

Il % wskazar nie zgadzam sig

% wskazan raczej sie nie zgadzam
B % wskazari nie mam zdania
B % wskazar raczej sie zgadzam

% wskazan zgadzam sig

Rys. 7. Istotno$¢ kompetencji w grupie 2 — mtodszy specjalista ds. zakupow /
specjalista ds. zakupow (opracowanie wlasne)

Czy ponizsza kompetencja jest istotna?
Grupa 3 - Kierownik

y w4 % wskazan zdecydowanie nie zgadzam sig
ey = ] - _
koordynowanie Il % wskazan nie zgadzam sig
Urniejetnosé pracy pod V/ _ I % wskazar raczej sig nie zgadzam
RERNA SeRal % wskazan nie mam zdania

Umiejetnost % m

analitycznego myslenia

e BB % wskazan zgadzam sig
Umiejetnosci / nern )

negocjacyjne e %% wiskazan zdecydowanie sig zgadzam

V
sumernost | /05
odpowiedzialnosé
7
ooswicne 7724 S
zawodowe

0% 25% 50% 75% 100%

% wskazan raczej sig zgadzam

Rys. 8. Istotno$¢ kompetencji w grupie 3 — kierownik (opracowanie wlasne)

Istotno$¢ sumiennos$ci i odpowiedzialnosci zostata potwierdzona w grupie 1, co
sugeruje, ze ogromne znaczenie ma fakt, ze mimo braku do$wiadczenia zawodo-
wego dla pracodawcy liczy si¢ to, w jaki sposob wykonywane sa obowigzki. Re-
spondenci twierdza, ze ,,poczatki bywajg trudne, ale dobre nastawienie to klucz”.

Komunikacja to wysoko ceniona umiejetno$s¢ w zakupach, czego potwierdze-
niem sg odpowiedzi ankietowanych. ,,Przekazywanie informacji czy wiedzy, za-
dawanie pytan, aktywne stuchanie, rozmowa to codzienna praca kupca”, z pewno-
$cig dlatego tak wysoko zostata oceniona i niezbedna jest na kazdym poziomie
stanowiska.

Otwarto$¢ jest rowniez szczeg6lnie pozadana w pracy kupca, poniewaz jego co-
dzienne obowiazki wigza si¢ z czestym nawigzywaniem kontaktow z dostawcami
lub wewnetrznymi partnerami biznesowymi.

Umiejetnos¢ dobrej organizacji pracy rozumiana jako zarzadzanie sobg w czasie,
a w przypadku grupy 2 przez t¢ kompetencj¢ rozumiemy réwniez ,,organizowanie
pracy podlegtemu zespotowi”, to klucz do osiagnigcia zaplanowanych celow.
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Praca w zespole to umiejetnos¢ przydatna prawie na kazdym szczeblu, w mniej-
szym badz wigkszym zakresie. Gotowos¢ do wspotpracy oraz otwarto$¢ sg cechami
pozadanymi we wspotczesnych relacjach biznesowych.

Przedsigbiorczos¢, zaangazowanie i proaktywne podejscie do problemow, ini-
cjatywa czy nastawienie na zadanie / cel to rowniez cechy, ktorymi wedlug ankie-
towanych powinien charakteryzowaé si¢ kupiec, szczegoélnie na stanowiskach
z grupy 1 1 2: , Kupiec musi mie¢ naturalng tatwos$¢ w podejmowaniu decyzji, my-
$leniu niestandardowym czy przetwarzaniu duzej ilosci informacji”.

Kreatywno$¢ to umiejetnos¢ szczegolnie ceniona w grupie 1. Wedlug ankietowa-
nych to wiasnie praktykant, stazysta czy asystent ze wzgledu na naturalny brak do-
$wiadczenia badz niepelne wyksztatcenie ,,powinni by¢ szczegdlnie pomystowi,
otwarci na nowe idee, proponujacy nieszablonowe rozwigzania”.

Doceniona zostata rowniez umiejetno$¢ analitycznego myslenia: ,,Kompetencja ta
w zakupach jest rozumiana jako umiejetno$¢ porownywania i wyciagania wnioskow
z danych oraz znajomos¢ analiz zakupowych, takich jak m.in. ABC, XYZ, Make or
Buy, TCO, 5 sit Portera, macierz Kraljica, analiza wydatkow (spend analysis)”.

Samodzielno$¢ wedlug ankietowanych jest bardzo wazna na stanowiskach
z grupy 2. Ich zdaniem jest swoistym potwierdzeniem do§wiadczenia czy znajomo-
$ci branzy / rynku. Jednak podkreslajg oni rowniez, ze w zasadzie liczy si¢ na kaz-
dym szczeblu: ,,W pracy kupca istotne sa umiejetnosci priorytetowania zadan oraz
umiejetnosci wlasciwego roztozenia pracy”.

Umiejgtnosci negocjacyjne to pierwsze skojarzenie z wymaganymi kompeten-
cjami w pracy kupca. To przede wszystkim umiejegtne negocjowanie zaréwno z do-
stawcami, jak 1 z wewnetrznymi interesariuszami, osiagganie celow bez szkody
w relacji, to umiejetno$¢ wywierania wpltywu, dyplomacja. Zdaniem respondentow
kazdy zakupowiec powinien zna¢ techniki negocjacyjne oraz rozumiec sens i istote
negocjacji jako wspolpracy, a nie rywalizacji.

Doswiadczenie zawodowe okazato si¢ istotne w grupie 2 i 3: ,,Znajomos¢ jezy-
kow obcych, umiejetnos¢ przygotowania i implementacji strategii zakupowych (np.
kategorii zakupowej)”. Ankietowani wspomnieli rowniez, ze w procesie rekrutacji
ogromnym atutem mogg okazac¢ si¢ referencje poprzednich pracodawcow, dostaw-
cow bedace potwierdzeniem.

Znajomo$¢ systemow informatycznych jest obecnie wymagana na prawie kazdym
stanowisku. Odpowiedzi ankietowanych potwierdzajg, ze kupiec powinien biegle ko-
rzysta¢ z narzedzi systemu informatycznego przedsigbiorstwa (ERP).

Nie bez znaczenia sg kompetencje przywodcze w zakupach, zdolnosci przywod-
cze / koordynowanie zespotem, poniewaz w grupie 3 zostaly one wskazane jako
najistotniejsze. Wptyw na to, aby praca przebiegata sprawnie i w dobrej atmosferze,
ma kierownik, ktory potrafi zaangazowac zespot wokol wspdlnego celu, okazac
szacunek i pozytywne nastawienie. Wzbudzanie zaufania oraz zach¢canie do podej-
mowania zwigkszonego zaangazowania bez watpienia wpltywa na powodzenie dzia-
fan. Ankietowani ocenili, ze w pracy kierownika ,,bardzo wazna jest migkka czgs¢
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zarzadzania, tj. definiowanie strategii, celow, miernikdw, umiejetnos¢ dostosowy-
wania si¢ do zmian na rynku, umiejetnos¢ rozwijania kluczowych kompetencji ze-
spotu i budowania zespotu na podstawie potrzeb branzy”, a takze ,,umiejetnos$c¢ de-
legowania zadan”.

Kolejno ankietowani wskazali umiejgtno$¢ pracy pod presja czasu, ktora moze
okaza¢ si¢ przydatna szczegolnie w zakupach bezposrednio produkcyjnych.

3.3. Kompetencje wspolne dla badanych grup

Ostatnia cz¢$¢ badania polegata na ocenie kompetencji wymaganych we wszyst-
kich grupach. Respondenci zostali poproszeni o wyrazenie swojej opinii oraz
o wskazanie znaczenia nastepujacych kompetencji wedtug skali: bardzo wazne,
wazne, malo wazne lub niewazne. Poniewaz wspomniane ponizej wymagania poja-
wiaty si¢ w ogloszeniach, na kazdym szczeblu zatrudnienia zostaty uznane i badane
jako wspdlne dla pracownikéw dziatu zakupdéw. Procentowy rozktad wskazan dla
poszczegdlnych kompetencji przedstawia tabela 1.

Tabela 1. Istotno$¢ kompetencji dla wszystkich badanych grup ($redni % wskazan)

Kompetencje Bardzo wazne Wazne Mato wazne Niewazne
Asertywnos¢ 41,12 56,07 0,93 1,87
UmiejgtnoSci prezenta-

. 28,97 58,88 11,21 0,93
cyjne
Umiejetno$¢ zarzadzania

. . 42,99 50,47 4,67 1,87

projektami
Wyksztalcenie wyzsze 6,54 42,99 44,86 5,61
Znajomosé jezykow 49,53 44,86 2,80 2,80
obcych
Znajomos¢ pakietu
MS Office 42,99 51,40 4,67 0,93

Zrédlo: opracowanie wlasne.

Na podstawie otrzymanych wynikow mozna stwierdzi¢, ze najwazniejsza jest
znajomos¢ jezykow obcych. Zdaniem ankietowanych asystent ds. zakupdéw powi-
nien si¢ cechowac przede wszystkim znajomoscia jgzyka angielskiego na poziomie
komunikatywnym, specjalista ds. zakupéw — pozwalajaca na swobodng komuni-
kacje, natomiast od kierownika ds. zakupow wymaga si¢ znajomosci jezyka an-
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gielskiego na poziomie zaawansowanym: ,,znajomos$¢ jezykow obcych to pod-
stawa, co najmniej angielski, umozliwiajaca swobodne prowadzenie rozmow han-
dlowych, w tym negocjacji z partnerami z zagranicy”, ,,zwlaszcza w migdzynaro-
dowym srodowisku jezyk obcy jest narzedziem codziennej pracy”. Dodatkowym
atutem jest rowniez znajomos$¢ innych jezykow. Wsrdd najczesciej wymienianych
byt jezyk niemiecki. Asertywnos$¢ okazala si¢ szczegdlnie wazna na stanowiskach
specjalistycznych i kierowniczych. Jezeli chodzi o znajomo$¢ pakietu MS Office,
ankietowani wskazali, ze szczego6lne znaczenie ma znajomos¢ programu MS Ex-
cel. Nastgpnie umiejetnos¢ zarzadzania projektami — zdaniem respondentow juz na
etapie stanowiska asystenckiego pracownik powinien cechowa¢ si¢ podstawowa
wiedza o minimum jednej metodzie realizacji projektow. Jednak w trakcie pierw-
szego etapu badania dostrzezono, ze rekruterzy nie wspominajg o tej kompetencji.
Zarzadzanie projektami to aktualnie bardzo popularna dziedzina, z ktoérg kazdy
kierownik powinien si¢ zapoznac, dlatego odpowiedz ankietowanych mozna uznaé¢
za szczegolnie istotng: ,,Kupiec musi posiada¢ podstawowa wiedz¢ o minimum
jednej metodologii realizacji projektow”. Umiejetnosci prezentacyjne okazatly sig
istotne jedynie w przypadku stanowisk kierowniczych. Najmniej istotne okazato
sie natomiast wyksztatcenie wyzsze.

Mimo potwierdzenia istotno$ci zaproponowanych w badaniu kompetencji an-
kietowani wsrod kluczowych cech wskazali rowniez te, ktérych zabrakto w oglo-
szeniach, a ktore ich zdaniem powinien mie¢ pracownik dzialu zakupow:

— w grupie 1: zaangazowanie, che¢ nauki / rozwoju, ciekawos$¢ i proaktywnos¢,
rozumiane np. jako czeste zadawanie pytan, umiejetnos¢ szybkiego pojmowa-
nia istoty spraw, wysoka motywacja do pracy, pracowito$¢, terminowosc,
poszukiwanie mozliwosci doskonalenia, che¢ do samodzielnego pogltebiania
wiedzy, cieckawos$¢ poznawcza,

— w grupie 2: specjalistyczna wiedza, czyli znajomo$¢ danej kategorii zakupowej,
znajomos$¢ rynku dostawcow (SMK — supplier market knowledge), znajomos$¢
technologii w zakupach (e-sourcing), zarzadzanie relacjami z dostawcami oraz
odporno$¢ na stres,

— w grupie 3: umiejetnosci komunikacyjne, czyli nastawienie na wspotprace z klien-
tem wewnetrznym (inicjowanie dziatan, otwarto$¢ na informacje¢ zwrotng), umie-
jetnos¢ podejmowania i egzekwowania decyzji, umiej¢tno$¢ wywierania wptywu
na roéznych szczeblach organizacji oraz twarde i spoteczne kompetencje w zaku-
pach, tj. ,,definiowanie strategii, celow, miernikdw, umiejegtnos¢ dostosowywania
si¢ do zmian na rynku”, umiejetnos¢ rozwijania kluczowych kompetencji zespotu
i ,,budowania zespolu na podstawie potrzeb branzy (analizy, negocjacje, zarza-
dzanie zmiang)”.

Podsumowujac uzyskane wyniki, mozna zauwazy¢, ze respondenci zdecydo-
wanie potwierdzajg trafnos¢ doboru kompetencji do poziomu stanowiska w prze-
badanych ogloszeniach.
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4. PODSUMOWANIE

Po przeprowadzonym dwuetapowo badaniu (analiza ofert pracy oraz badanie
eksperckie) mozna bez watpienia stwierdzi¢, ze zbyt ogodlne opisy kompetencji nie
odnoszg si¢ bezposrednio do potrzeb wspolczesnych organizacji. Warto zauwazy¢,
ze w obszarze takim jak zakupy, ktory podlega szybkim zmianom, konieczne jest,
aby zdefiniowane kompetencje pracownicze odpowiadaty przyszilym, a nie prze-
sztym oczekiwaniom pracodawcow. Autorka sugeruje nastawienie umozliwiajace
bardziej strategiczne i proaktywne podejscie, jesli chodzi o rozwdj kompetencji,
w tym kompetencji zakupowych.

W swoich odpowiedziach ankietowani podkreslali, ze w zakupach bardzo wazne
jest doswiadczenie, ktore ,,w procesie rekrutacji moze by¢ szybko zweryfikowane
przez zadanie pytan, m.in. o sposob pozyskiwania dostawcow, doswiadczenie w ne-
gocjacjach czy zakres obowiazkoéw”. Co wiecej, liczy si¢ rowniez otwartos¢ na
nauke czy szybko$¢ przyswajania nowej wiedzy. Specjalista ds. zakupow bez wat-
pienia musi cechowac si¢ tez wysoko rozwinigtymi umiejetno$ciami miekkimi, ta-
kimi jak: komunikatywno$¢, odporno$¢ na stres, tatwo$¢ nawigzywania relacji czy
dobra organizacja pracy.

Zakupy moga dziata¢ efektywnie tylko wtedy, gdy ludzie pracujacy w tym
obszarze posiadaja niezbgdne umiejetnosci i kompetencje, aby dziala¢ w sposob
spetniajacy oczekiwania organizacji. Co wigcej, dotychczas kompetencje migkkie
utozsamiane byly przede wszystkim z pracownikami szczebla zarzadzajacego 1 sta-
nowily niejako oczywiste wymaganie. Respondenci zgodnie jednak potwierdzaja, ze
sa one kluczowe na kazdym poziomie zatrudnienia czy petnionej funkcji w organi-
zacji. Tym samym zostat potwierdzony wniosek postawiony na pierwszym etapie
badania, ze oczekiwania definiowane przez pracodawcow czesto nie oddajg w pelni
ztozono$ci stanowisk zakupowych i nie podkre$laja wagi poszukiwanych cech oraz
umiejetnosci.
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VERIFICATION OF COMPETENCES REQUIRED BY EMPLOYERS
FOR THE PURCHASING SPECIALIST POSITION

Summary

In recent years, the role and importance of the purchasing department in the organization
has been recognized, which forces employers to hire competent employees who will have
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appropriate skills and professional procurement experience. This article deals with the issues
related to the relevant competences of purchasing specialists. The author decided to research
this topic after noticing a research gap in the previous studies in the field of procurement
competency management and the author's previous research (analysis of job offers). The pur-
pose of the paper is to answer the question whether the requirements for purchasing specia-
lists, which we find in job advertisements, are reflected in the business reality and how
experts assess the importance of the required competences. The analysis was carried out with
the use of a quantitative research method (survey questionnaire, research carried out using
the CAWI method) among people employed in purchasing departments. At the beginning,
a literature review was made in the area of employee competencies. Subsequently, the results
of the author’s own research are presented and discussed. The differences in the required
competences and features common to three job groups (Assistant, Specialist, Manager) are
presented. At the end, conclusions are presented that characterize the requirements for pur-
chasing employees. According to the respondents’ responses, the obtained results definitely
confirm the accuracy of the selection of competences to the level of the position in the exa-
mined advertisements, however, the requirements are quite schematic and do not take into
account the changes in the rank of purchases and changes taking place in these departments.

Keywords: qualifications, competences, procurement, purchasing specialist, competency
management



