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Podminky splnéni predmetu

 V prednaskach se naucite jak véci funguji a v seminarich si je sami
vyzkousite délat.

* V kazdém seminari mlzete ziskat body za aktivitu nad ramec fyzické ucasti.

* Nekteré seminare budou soutézni (body ziska jen vitézny tym) nékteré
budou nesoutézni (body ziska kazdy, kdo splni zadany ukol).
* V pribéhu semestru zpracujete jako tym seminarni praci, kterou nejprve

odprezentujete na seminari. Zde dostanete zpétnou vazbu a budete mit
sanci do finalni prezentace zmény zapracovat.

* Hodnotime nejen finalni kvalitu, ale také progres, ktery jste schopni na
zakladé zpétné vazby udélat.



Podminky splnéni predmetu

- A ¥k minimalnd 60%
e aktivita na seminarich maximalné 20 bodu
* prezentace seminarni prace 20 bodU
 zapoctovy test 20 bodU

* celkové je mozné ziskat 60 bodu

e zapocet minimalné 40 bod



Program semestru

« 24.2.2021 - Uvod - body, flow, zadani seminarky, tvorba tyma.

e 3.3.2021 - B2B trhy specifikace

* 10.3.2021 - Obchodni jednani a osobnost nakupciho

e 17.3.2021 - Nakupni chovani v organizacich

e 24.3.2021 - Proces nakupu a hodnoceni dodavatele

* 31.3.2021 - Prezentace SP

 7.4.2021 - Odbornik z Praxe

* 14.4.2020 - Brief - komunikace, vyzkum, vybérove rizeni a tendry



Nakup, jeho ukoly a cile

* nakup ma ve firmach vyznamné a specifické postaveni

 podil nakupovanych polozek tvori 40 — 60% celkovych ndkladu vyrobnich
firem — kazda uspora ovliviuje efektivitu podnikani

proto je tfeba
e volit spravnou nakupni strategii
» spravne vybirat nakupované polozky
 efektivné organizovat samotny nakup a snizovat tak naklady s nim spojené

&



Jak nakupujete v domacnosti?



Nakup, podstata , funkce, ukoly

spotrebitelské trhy — B2C trhy
zakaznik = individualni spotrebitel (jednotlivec, domacnost —
kupuje za ucelem uspokojeni konecné potreby)

trhy organizaci — B2B trhy

zakaznik = firma, organizace — kupuje za ucelem dalsi vyroby,
prodeje, pronajmu, zabezpeceni vlastni Cinnosti, ...

kupujici = konkrétni osoba - nakupci



Nakup
* uzsi pojeti
vsechny cinnosti podniku, které maji za cil ziskani hmotnych i

nehmotnych vstupt do podniku

* Sirsi pojeti
soubor ¢innosti souvisejicich se

* stanovenim potieb materialovych zdrojli na zabezpeceni predmétu cinnosti podnika,
* spojenych s jejich obstaravanim, dopravou, pfijmem, distribuci vstupt

(skladového hospodarstvi), Fizenim zasob a pripadnou jejich Gpravou

pred predanim do vyroby, kontrolou a reklamaci

materialové vstupy je potreba zabezpecit v pozadovaném mnozstvi, kvalité,
sortimentu a Case



Zakladni funkce nakupu

efektivni zabezpeceni pribéhu zakladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich
procesli surovinami, materialy a vyrobky

(= material) i sluzbami a to v potrebném mnozstvi, sortimentu, kvalité, casu a misté

Cile nakupu
. uspokojovani potreb

nedostatek urcitych vyrobk, sluzeb,...
e  snizovani nakupnich nakladu

. snizovani ceny nakupovanych vyrobk
. snizovani celkovych nakladl — dopravni ndklady, pojistné,..

. zvysSovani jakosti nakupu
. zvysovani kvality nakupovanych produkti
. zvysSeni efektivity nakupovaného produktu — ndkup substitutl, vyména dodavatele



Rozhodovani pri nakupu

1.nakoupit nebo vyrobit
vyhody x nevyhody

2.rozhodovani o dodavateli — vybéer dodavatele
zvazit vSechny faktory — pfimeé i neprimé



Pracujte ve eveherch-rraxtroHeieh

Zvolte si néjakou existujici firmu B2B nebo B2C



Co vse firma potrebuje na vstupu?



Jake jsou pro a proti pri vyrobé a pfi
nakupu?



Jake faktory rozhoduji o dodavateli?



Optimdlni je 5 Clend



Nabizena témata SP

* Emoce vs argumenty v marketingové komunikaci na
B2B trhu

* Klicové kompetence obchodniho zastupce
* Od nakupu u dodavatele k nakupu dodavatele

* Generovani leadu a prace s marketingovym
trychtyrem na B2B trhu

* Principy presvedcovani na B2B trhu
e Sila znacky na B2B trzich



Dékuji za pozornost



