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* The evaluation of acquirer with the evaluation scalé |

Abstract

The process of personnel selection and evaluation is very important. Although there are lots of selection
methods, specific evaluation scales have not been created for acquirers. This paper emphasizes the main
elements to be kept in mind on the evaluation process: skills, knowledge and behavior which are necessary for
as efficient procurement activity using the scale of acquirer evaluation. .
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Introducere |

Vom vorbi despre cumpéritor, persoans fizicé: vom vorbi despre om si nu despre
~ serviciul de cumpérituri. Dacd suntefi cumpéritor dvs. sau responsabil de cumpériturile
mtreprmderu dvs. sau responsabil cu recrutarea cumpdérdtorilor §i administrarea carierei
lor, veti citi altfel aceasts grild. In orice caz, trebuie si vorbim despre el cu prudents 51
rezervii: cum s& reduci un om sau chiar o functie la un parametru masurabil?

Cum si Indriiznesti si propui misuri antropometrice si si masori aptitudinea in
aceastd meserie care necesitd caliti{i atit de variate §i ,,umane”? Cum s& indriznesti s#
notezi cumpdritorul? Si totugi, o astfel de grild este necesar#: schematic#, rudimentard
chiar, ea evitd erorile grosolane care conduc la o judecati aga-zisa giobald. Intuitia

rdméne, cu sigurantd, indispensabild in materie de oameni, dar trebuie ca aceasta si fie
etalat, organizat3 in jurul punctelor de refermtﬁ analitice.
 Exist3 cel putin 2 metode de evaluare gi selectie a unui cumpﬁrﬁtor

1) s# vezi doar partea negativé: nu ne vom aminti decét de mcndente nu suntem
uimiti decét de inadecviri,

2) ate lasa clgtigat de s1mpana (sau antlpatla) pe care orice om o inspiré altuia §i. -
. care se exprim3 apoi sub form# de judecati de valoare (profesionistd): tridarea clasici a
judec#tii sau — ca intotdeauna — afectele cfistigd teren asupra rafionalului chiar daci s-ar
putea crede c& o grild eviti astfel de capcane.

* Asistent 1a Universitatea ,,Alexand_m Toan Cuza" lagi, Facultatea de Economie §i Administrarea Afacerilor




398 NELU FLOREA

Directorii de Resurse Umane au obiceiul capcanei afective si isi iau masuri de
precautie din instinct, ei utilizeazi intotdeauna o grild cu mai multe criterii. Dar, aceasti
grild este prea generaldl pentru a lua in calcul criterii specifice meseriei de cumpiritor, pe
care €i o ignord in ansamblu. Directorii Cumpérétorilor (care au totusi obiceiul s% ofere
instructii cu privire la deciziile importante de cumpiérare construind un tabel comparativ)
se mulfumesc cu o intuitie generald — dominati din picate de simpatie. Ori, ei cunosc
criteriile specifice meseriei de cumpdritor.

Grila propus# este o sintez3 a acestor doud abordiri in 36 de intrebiri, grupate pe 3
capitole. Prima parte se referi la aptitudini. Ea va servi la fel de bine la angajare (pentru
recrutarea individual# gi formarea echipelor), ca si 1a intrevederile anuale ulterioare.

A doua parte se referdl la cunogtinte. Acestea sunt evolutive de la intrarea pe post
pand in ultima zi.

- A treia parte evalueazd comportamentul pe post (la locul de munc#). Ea nu este.
utilizabild dect-dupi un anumit timp petrecut in functie, apoi poate fi utilizati periodic
pentru a pune in cauzi judecata dvs., ,aderengele” dvs. la judecata initiala.

Dousi atentiondri inainte de a incepe:

¢ grila nu infocuieste filtrul testelelor aplicate de un recrutor profesionist unui
candidat. Ea nu este dect un ghid pentru ca patronul si-I poatd observa pe
cumpdrdtor la lucru, $i nu un ghid pentru psihometrie in cabinet,

e indicatorii” propusi nu reprezinti dect sugestii, indicative.
Aptitudini |

1) Sinﬁtatea aparentﬁ Indlcatorx aspectul general? Absenteism in trecut?
Sporturi?

2) Sinitatea pentru slujbi (fﬁr& a abdica astfel de la legislafie gi etic).
Indicatori: oboseals aparenti la interviu lung gi sustinut? Rezistenti ia factori de stres
specific meseriei de cumpiritor (chiar reactii spontane la evocarea lor)? Adaptabilitate
la deplasri profesionale (alimente, somn, perturbirl)? Sim{ al umorului (rispuns la
stres)?

- 3) Avizul medxcului de medicina muncli A se observa c3 acest aviz binar (apt /
inapt) poate fi mult mai vtil decat simpla formalitate la care este pe nedrept redus: cu
- conditia de a explica bine medicului inainte, ce inseamni viata unui cumpdritor la dvs.,
obignuinfa lui de a vedea o mare populatie in situatie profesionali de la un an la altul,
ceea Cce va permite si vé scuteasci de multe greseli, diunitoare atit candidatului cét si
departamentului dvs. .
' 4) Igiena vietii. Indicatori:' evocarea spontani a vietii sale casnice §i a timpului
liber? L-ati vitzut la masd? Si apoi (somnolenta datoritd pranzului, euforia....)?

5) Rationament. Indicatori: modul in care intervievatul isi ,rafioncazs” (adici
descrie motivele) alegerile, eventual profesionale, sau exirase din siniitatea aparenti pe _
care dvs. ii cerefi s3 le justifice. San3tatea aparents i}i distinge repede rationamentul a
' postenon (wrationalizarea™) din ,rafionamentul decizional”, adesea evident si esential
meseriei de cumpéritor.

6) Intuitia. Indicatori: ,.simful” siiu in ceea ce priveste oamenii? Se plinge ci a
fost nedreptétit, decepfionat in viat3 de oameni? Isi d1 seama céind este mingit?
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7) Imaginatia practici. Indicator: propune el alte solutii la problemele comerciale
pe care dvs. le evocati ca fiind rezolvate? Problemele comerciale evocate sunt far3
solutie?

8) Putere de afirmare. Indicator: vocea sa? Gradul de for;ﬁ linigtitd abordind
problema salariului? Capacitatea sa de a contrazice o afirmatie indoielnic# in prezenta
dvs.? Revine asupra problemelor ce 1l intereseazi, pe care dvs. le-ati rezolvat sau nu in
timpul intrevederii?

9) Siguranta de sine in profunzime. Indicator: intrebati-o pe secretara dvs.?

10) Stﬁpﬁnirea de sine. Indicatori: cteva pete rosii apirute pe fatii (fiecare cu ale
lui orice ai face, nu poti scipa de ele!)? Un exemplu: reactia lui daci brusc ii talap
vorba?

11) Puterea de a asculta efectiv. Indicatori: prezenta lui v& indeamni si vorbiti?
THcerile lui sunt reci sau calde? Simfifi ci ceea ce 1i spunefi este important si profund?

12) Stabilitatea emotionala. Indicatori: reactie la evociri afective, pozitive (sofie -
copil-périnti) si / sau negative (situatie de rivalitate, rivali)? :

13) Curiozitate "activdi (esentiald in meseria de achizitor). Indicatori: pune
intreb¥ri? V& pune multe intrebiiri daci 1i dati o informatie pe jumitate asupra unei
chestiuni oarecare?

Aceste intrebéri vizeazi clarificarea aptitudinilor in functiile de compéritor.

Cunostingele

14) Cunostinte generale tehnice. Indicatori: nivelul s3u de studii tehnice de bazi?
Stagii de formare profesionald urmate(sau chiar numai cerute) de atunci? Citeste o
revisti tehnologic# (abonat de dvs. sau de el insugi acas#)? Convcrseazé cu mgmeru dvs.
de la cercetare — dezvoltare?

15) Cunostinte comerciale generale. Indicatori: studiile sale comerciale de bazi?
A urmat de atunci sau micar a cerut, formiri complementare asupra evolutiei mediului
comercial? Converseazi cu personalul dvs. de la Vanzari §i Marketing?

16) Cunostinfe aplicate in meseria de cumpiiritor. Indicatori: formatia de bazi
in cumpérituri? O completeazi el? V-a cerut si cumpdrafi c#irti despre fluxuri, despre
calitatea total#i, despre parteneriat? A cumpirat si a citit la serviciu ciirfi aseméniitoare?

. 17) Limbi striiine. Indicatori: ce limbi striine vorbeste (citit, scris, vorbit)? A
triit in tinerete in strdindtate (dupd, se invatd limba, dar nu se mai invatd ,celelaite”)?
Ultimele filme a mers si le vadid? Asteptind si fie primit de dvs., a risfoit Capitalul sau
Economistul?

18) Cunoagsterea produselor din departamentul dvs. Indicatori: cunoagte doar
gamele dvs. de fabricafie? Cunoagte produsele concurentilor dvs.? Se intereseazi
spontan Tn domeniul pentru care dvs. lucrafi in aval?

19) Cunoagsterea tehnicilor departamentului dvs. Indicatori: a cerut si viziteze
atelierele dvs.? Se Intoarce s& le mai viziteze incd o datd? Se informeazi in privinta”
noilor achizitii de masini pe care le face{i? Converseazii cu inginerii dvs. de productie?

20) Cunoaste abaterile de la departamentul dvs. Indicatori: evocd dinamica
pie;elor, tendintele lor pe termen lung? fsi face griji in privinga investitorului ( care este )
in amonte fafii de dvs.? Cunoaste evolutia cursului de materii prime al furnizorului dvs.?
Gandeste in amonte? I5i pune intrebari despre materia §i / sau tehnologia care va inlocui
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actuala dvs. materie primi? Se intreabd despre materiile prime care le vor inlocui pe
acelea ale furnizorului dvs.? :

21) Cunoagterea pietei furnizoare. Indlcaton

a) cunoagterea staticd: {ine un studiu la zi al pietei permanente asupra materiilor
dvs. prime importate? Cunoagte greutatea relativii a acestor produse in portofoliul
furnizorului? Supravegheaza bilanturile §i cheltuielile de exploatare ale acestora din
urma?

b) interes dinamic: dovedeste cii ii face plicerea si vorbeasci despre dezvoltarea
concureniei? Acest lucru il indeamna s evoce mijloacele noastre de a o stimula? -
Suscit3 vocatii asupra pietei din amonte sau aval la acelasi nivel?

22) Cunostinte in domeniul informaticii. Indicatori: se descurcd bine cu noile
soft-uri? Vi vorbeste despre noile computere pentru cumpiirdtorii de asistenta?

Aceste 9 intrebiiri incearcs si clarifice cunogtintele utile in functiile de cumpérator.

Comportamentul

_ 23) Prezentare. Indicatori: se imbraci cu bun gust, adic# in stilul departamentuluﬂ
Se identificd cu firma, aderi la valorile ei?

24) Etica. Indicatori: evitd instinctual orice situatie jenantd? Evitd orice relatie
ambigu3? Nu insistim aici asupra indicatorilor care réimén la discretia dvs.

25) Independentii. Indicatori: ii cere sefului dvs. si aprobe (chiar s& ghideze)
deciziile sale de cump#irare? Nu i cere (riu)? Sugereazi alte metode (bine)?

. 26) Disciplini. Indicatori: critici (sau acceptd) metodele ce au fost hotiréte de /
sau cu seful? Procedurile departamentului? Acceptd critica? Ajunge la tlmp dxmmeaxa
sau spune ,, plec atit de tirziu seara”?

27) Metodii. Indicatori: biroul séu este curat? P#streazi mal multe dosare in curs"
Este un om pierdut firs secretard?

28) Ierarhizarea problemelor. Indlcaton adera imperturbabil la rezolvarea
problemelor prin metoda FIFO (riiu), sau trece de la o problemd la alta rezolvind
sistematic pe ultima venitd (ru)? Stie si o plaseze pe aceasta din urmi in perspectwa
{bine}?

29) Relatla cu colegii sit. Indicatori: este un tip pe care il accepti spontan‘? Pe care
il indrgesti §i care indrigeste mult pe altii? Stie si-si ajute colegii si sé le ,incarce”
bateriile?

30) Relatii cu clientii interni. Indicatori: il asociem cu definifia materiilor de
cumpirat (caiet de responsabilitii{i)? Obtine usor previziunile nevoilor la termen?
Prevede cu usurint ce necesititi existd la momentul oportun? Se plange ci utilizatorul
l-a indepiirtat de Furnizor (notd proasti pentru el)? $tie s& prevind §i s3 remedieze acest
scurtcircuit cu un zimbet? Se vede adesea cu clientii interni, serveste cu acestia prianzul
la cantin?

31) Relatia cu Furnizorii. Indicatori: rela;ule sunt superficiale §i conflictuale;
schimb3 fird incetare furnizorul? Relatiile sunt mentinute constant §i placute? Foloseste
prea mult cuvéntul parteneriat care fi réisplitesc fidelitatea in domeniul cump#raturilor?

32) Initiativa fatd de Furnizori. Doi indicatori cheie sunt de neclintit:

a) numdrul noilor furnizori introdugi cu un an Tnainte pentru materii cumpdrate de
mai mulfi ani, pentru a nu se dezvolta vechile prietenii intre achizitori;
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b) numdrul furnizorilor care au fost inlocuifi anul trecut (sau de contracte
denuntate si renegociate pe baze mai bune).

33) Tehnici de comunicare. Indicatori:

o telefon: stie si fac3, si evidentieze rapid problema §i conturarea unei solutii?

Comunicirile sunt scurte, eficace si destinse?

ascultare: rezumi in putine cuvinte, fidele, ideea elaborati in prezenta sa?

»  scris: stie s scrie putin, pe scurt i clar?

34) Simtul umorului. Indicatori: sti¢ si detensioneze o suuane conﬂlctualé, sd
relativizeze o problema? Suride cind vorbegte?

35) Avaritia industriali. Indicatori: .

* este autosatisfacut (plin de multumire) dupi o decizie de cumpirare (riu)?

e saueste ros de sentimentul ci ar fi putut obfine *inc putin mai bme” (bun)?

36) Cumpiritura este pentru el :

® o actiune care il nemultumegte i 7l stimuleazi (riu)?

*  sau iegirea necesard dintr-o lungi retentie (bun)?

Aceste intrebdri vizeazi clarificarea elementelor de comportament susceptibil si
contribuie la buna indeplinire a functiei Cum parituri,

Aptitudini inniiscute, cunogtinte dobdndite, comportament observat ... ce ne mai
lipseste? Fard indoiald o legiturd pentru a uni aceste elemente si a face o personalitate cu
care v-ar face plicere s¥ lucrati. Acum, pentru ci afi elaborat acest efort de analizi si
aceasta munci pentru obiectivare, puteti si vi lasati in voia intuitiei, 2 simpatiei!

Propuneri de evaluare a criteriilor inventariate: metoda presupune ca ﬁecare
intrebare s& fie notatd cu pani la 4 puncte in coloana corespunzitoare: :

e 1-rin, '

* 2 -mediocru,

* 3 —mediy,

e 4-bun.

Ceea ce vipropun in tabelul urmitor este doar un exemplu:

Tabel 1 Propunerea de grili pentru achizitor

APTTTUDINI ~ CUNOSTINTE ~ COMPORTAMENT
Dlote

| Note Noke o ~
SEF| @lgg B Slgd| B
112t 3| 4| a . 1| 2 3| 4 : 112t34]|8 . _
Criteri EE# ] : e E | ; fe |
§ _
=
TQTAL

Nota totald obtinuti va fi sub 134 puncte. Coeficientul de ponderare trebuie ales in
functie de tipul meseriei (profesiei) analizate, de piatd, de cultura orgamzatmnala a
firmei 5i de propriul dvs. temperament . Exemplul urmitor a fost realizat §i testatla S.C.
BDM S.A. Suceava pentru personalul din domeniul achizifiilor. Firma are ca obiect de
activitate cumpirarea si comercializarea (dxstnbuua) de produse alimentare, detergenti,
cafea, paste fdinoase, biuturl ricoritoare §i alcoolice.  Punctajul obtinut de 124
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evidentiazi un potential teoretic ridicat care in urma comparidrii cu rezuliatele bune
obfinute in practici de salariat confirmi ¢ grila de evaluare poate fi validatd ca
instrumentul de evaluare si testare specific acestei activitati.

APTITUDINI CUNOSTINTE COMPORTAMENT

Critenii Note < 2 Nate E EE s Note g Tz
| 1234§§:§_1234E,=‘ E,1234E§5‘ E
i " I S 3 * 3
2 g 4 IR T 14
3 ¥ 3 # 3 4
4 " 3 + 3 T4
5 ¥ ras 1 {4 * 3
; g ] * 3 T |4
7 > 3 4 * 3
8 * 4 T4 13
9 ¢ T T3 |4
1D | ¥ T "4 ¥ ]
T 2 3 7 T 4
12 ¥ 3 * 7 - ]
TOTAL 40 40 4
Concluzii

Emotiv, non-activ, secundar: iati caracterul foarte schematic al unui tip de
cumpdritor, zicimént natural 100% care va fi greu de gaisit si extras din viata de zi cu zi.
Dar cumpdritor excelent poate fi si cel pasionat (emotiv — activ — secundar) sau
flegmatic (non - emotiv — activ — secundar). . o |

Cénd se cere unui grup de profesionigti s schiteze, prin tehnica de brainstoming,
trasiturile generale ale cumpéritorului, profilul majoritar este acela al unui adult (40 de
ani, fatd de 30 pentru vinzitor), echilibrat ( fatd de ,,dinamic” pentru vinzitor), stiind si
asculte (in timp ce vénzitorul se spune cd stie si se ,exprime bine”), onest (fafd de
inspiri incredere pentru vénzitor” ceea ce este mai putin semnificativ pentru o eticd
profunds), tenace (fati de agresiv pentru vanzitor). Se vorbeste adesea de asemenea, de”
memoria necesard cumplratorului fafd de spontan cu privire la vénzitor i in fine,
ordinea, organizarea, precum §i capacitatea de muncé. : - .

Dacs se spune ci vénzitorul trebuie s# creadd in produsul sdu §i sd-§i cunoasci
produsul, cumpiritorul trebuie si se identifice cu departamentul séu si cu nevoile
acestuia. :
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