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Tabulka 4.1: Charakteristiky nákupních situací 

Typ nákupu 
Složka 

opakovaný modifikovaný nový 

poptávka  

kupujícího 

stabilní v kvalit

i dodacích  

podmínkách,  

men�í výkyvy 

v množství 

zm na kvalitativních 

parametr  téhož  

výrobku, nebo 

výrazné zm ny 

v množství, dodacích 

podmínkách 

zcela nové výrobky 

a služby 

dodavatel 

stabilní, osv d ený, 

v t�inou uzav ená 

dlouhodobá smlouva 

možná zm na  

standardního  

dodavatele 

hledání nového  

dodavatele 

situace na trhu 

standardní dodavatelé 

jsou ve výhod , ostatní 

mají malou �anci 

kritická situace pro 

sou asné, p íležitost pro 

nové dodavatele 

volný výb r

dodavatel

hlavní cíle  

kupujícího 

snižování náklad , op-

timalizace velikosti ob-

jednávek a dopravy, 

JiT-dodávky,  

automatizace operací 

možnost posílení  

postavení  

u dodavatele, 

oslovení dal�ích mož-

ných dodavatel

minimalizace rizik spo-

jených s novými doda-

vateli 

strategie  

prodejc

sou asných 

snaha o udržení  

v zásobovacím  

et zci,

nabídka dal�ích  

služeb,  

spolupráce ve vývoji 

rychle reagovat na 

zm ny požadavk

strategie  

prodejc

potenciálních 

p edkládání nabídek 

výhodn j�ích dodávek 

a logistických služeb 

sledování funkce dosa-

vadních dodavatel ,

nabídka lep�ích e�ení 

problém

trvalé sledování mož-

ných zm n

v požadavcích potenci-

álních  

zákazník ,

informovanost  

o sou asných  

i budoucích  

nabídkách  

po et stup

nákupního pro-

cesu  

(viz kap.5) 

jen trvalé sledování 

a hodnocení  

dodavatel

n kolik nebo v�ech osm 

krok
v�ech osm krok


