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Za modifikaci lze považovat i situace, kdy dodavatel požaduje stejný výrobek, ale 

v jiném p epravním a manipula ním balení. V �ir�ím pojetí lze do této supiny ná-

kup  za adit i p ípady, kdy kupující usiluje zm nou požadavk  o zlep�ení svého 

postavení v i sou asným i potenciálním dodavatel m. Modifikovaný nákup je ty-

pický tím, že p vodní dodavatel m že být nadále dodavatelem, ale nemusí jím být, 

pokud není schopen zm n ným požadavk m vyhov t nebo p i uskute n ní formu-

lovaných zm n pro zákazníka navrhuje nep ijatelné podmínky. Rozhodovací pro-

ces je složit j�í, u zákazníka se na n m podílí více útvar , nap . výzkumné a vývo-

jové odd lení, útvary ízení jakosti, výrobní útvary. Rozhodovací pravomoci se po-

souvají na úrove  vedoucích útvar . Kupující využívají této nákupní situace pro 

vyvíjení tlaku na sou asné dodavatele, do hry vstupují dal�í možní dodavatelé. Ri-

ziku možné ztráty zákazníka mohou sou asní dodavatelé p edcházet úzkou spolu-

prací se zákazníky v oblasti výzkumu a vývoje. Nákupní situace je složit j�í, 

mnohdy je t eba použít v�ech osmi krok  nákupního procesu (kap. 5). Zm ny po-

žadavk  zákazník  vytvá ejí p íležitost pro dal�í možné dodavatele, aby se dostali 

do nákupního et zce zákazníka. 

Zm ny výrobního programu, oblasti obchodování nebo poskytování služeb vedou 

k rozhodování o zcela nových nákupech. Takové situace kladou zna né nároky na 

informace, proces rozhodování je velmi složitý, podílí se na n m velké množství 

pracovník  podniku, pro p ípravu rozhodnutí jsou ú elov  ustavovány týmy od-

borník . Rozhoduje se v podstat  o novém dodavateli, se kterým nemá objednáva-

jící zku�enosti. Proto jako jedno z významných kritérií vystupuje do pop edí mi-

nimalizace rizik spojených s výb rem nového dodavatele. Je z ejmé, že se roz-

hodovací pravomoci o nových nákupech posouvají až na nejvy��í hladinu ízení. 

Nákupní proces je vhodné realizovat v plném rozsahu osmi krok  formulovaných 

v kap. 5.  

Základní charakteristiky uvedených nákupních situací jsou uvedeny p ehledn

v tab. 4.1.  


