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13. Nákupní strategie 

Vzhledem k trvale rostoucímu významu nákupu v managementu podnik  (kap. 2) 

je nedílnou sou ástí podnikové strategie i ur ení zásad ízení nákupních inností. 
ad  strategických rozhodnutí jsme v novali pozornost v p edcházejících kapito-

lách. Smyslem této ásti publikace je shrnout a doplnit metody používané p i for-
mulaci zásobovací strategie. 

Východiskem ur ení vhodné strategie je p edev�ím portfoliová nákupní analýza. 

Vychází zejména z klasifikace ABC a XYZ nakupovaných položek (viz odd. 3.2. 
a 3.8) posuzující vliv položek na hospoda ení firmy a ze situace na trhu odrážející 

postavení kupujících a prodávajících na p íslu�ném segmentu trhu. Oba faktory ved-
ly ke klasifikaci ty  skupin výrobk  a služeb v tab. 3.4. Pokusme se charakterizovat 
základní strategické zásady u t chto segment  nakupovaného zboží a služeb. 

13.1 Diferenciace nákupních strategií podle situace na trhu 

a významu nakupovaných položek pro firmu 

Nejv t�í problémy iní formulace dlouhodob j�ích zásad ízení nákupu u strate-

gických položek, tedy položek s mimo ádným významem pro podnikání firmy, ale 
také s nejvy��ím rizikem event. nedostatku vzhledem k p evaze poptávky nad na-
bídkou. Strategie firmy by se proto m la v tomto p ípad  opírat o tyto zásady: 

- trvalé partnerské vztahy podložené dlouhodobými, minimáln  ro ními hospo-
dá skými smlouvami, 

- spolupráci v oblasti p edvídání poptávky na del�í asový horizont a návaznou 
koordinaci plánování,  

- spolupráci ve výzkumu a vývoji, 

- trvalý monitoring konkuren ních zákazník  dodavatele a zm n jejich strategie, 

- sledování a p edvídání zám r  dodavatele v cenové politice, 

- zpracování a aktualizaci možných náhradních e�ení p ípadného výpadku dodávek, 

- centralizaci rozhodování až na nejvy��í stupe ízení firmy. 

P ebytek nabídky nad poptávkou u substitu ních položek naopak umož uje 

- pln  rozvinout výb rové ízení a využít optimaliza ních rozhodovacích metod 

p i výb ru dodavatel ,

- vybrat jednoho až t i dodavatele, kte í nejlépe spl ují zvolená kritéria, 

- využívat vzájemné konkurence dodavatel  pro dal�í snižování cen a zlep�ování 

úrovn  jejich služeb, 

- uzavírat krátkodob j�í smlouvy na st ední úrovni ízení, 

- požadovat p esné pln ní dodacích termín .


