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Metodicky list/anotace: Se zaky vést besedu o diivodech nakupu organizaci

a rysech jejich kupniho chovani. Vysvétlit typy kupnich situaci a proces kupniho
rozhodovani organizaci obecné a na prikladech.

K procvi¢eni tématu ¢erpat zkuSenosti zakl z odborné praxe ve firmach, vytvorit

jednoduchy rozhodovaci strom z ekonomické oblasti.
Téma lze vyu€ovat i v jinych oborech.



Chovani organizaci pri nakupu
Duvody nakupu:

Vytvorit zisk

Snizit naklady

Splnit pravni zavazky

Uspokoijit potfeby zaméstnancu
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Rysy kupniho chovani organizaci

. Rozhodnuti o nakupu trva delsi dobu

. Na rozhodnuti se podili vetsi pocet
kompetentnich ucastniku

. Nakupovane vyrobky jsou casto
technicky narocné

. Existuje vyssi riziko nakupu



Typy kupnich situaci

1. Prvni nakup (novy problém)
2. Modifikovany (opetny) nakup

3. Primy (opakovany) nakup
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Proces kupniho rozhodovani

V organizaci
Zjisteni problemu
Specifikace zakladnich udaju o potrebée
Specifikace vyrobku
Hledani dodavatele
Posuzovani nabidek dodavatelu
Vyber dodavatele
Objednavka Ci kupni smlouva
Zhodnoceni nakupu



Otazky a ukoly

1. Formulujte nejCastejsi pozadavky
prodavajiciho a kupujiciho
pri dvoustranné smene (napr. pocitacove
site, balici linky apod.).

2. Kteri ,ovlivhovatelé” se nejspise zucastni
rozhodovani o nakupu pocitacove site?

3. Sestavte rozhodovaci strom na zvolenou

podnikovou situaci (kupr. zda poridit stroj
na uver Ci na leasing).
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