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Nakupovani v organizacich

* Mohlo by se zdat, ze nakup v organizaci je Cisté
racionalni a na faktech zalozeny proces.

*\/ organizacich ale zatim pracuji lidé a ti jak znamo
délaji rozhodnuti, nikoliv organizace jako takova.

* Organizace na rozdil od jednotlivce vytvari jakousi vnitrni
podnikovou kulturu ktera prirozené ovlivauje také nakup.
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Rozdily v nakupovani rodin a organizaci

* Podniky maji objektivné a jasné nastaveny nekteré krtéria
nakupu.

* Maji cil maximalizace zisku €i hodnoty pro akcionare.

* Budou casto vazat své rozhodnuti na ekonomické efekty
nakupu.

* Organizace oproti rodinam casto nakupuiji reciprocne.
* Prodame vam automobily a vy reciprocné koupite nase tiskarny.



Nakupni centrum

* Jednotka tvorena radou expertu na svou specifickou oblast.

e Kazdy z nakupniho centra muze hrat v procesu nakupu svou
roli.

* Napriklad: ucetni, marketér, logistik, pravnik, financni reditel,
nakupci, produktovy manazer.

* Cim duleZitéjsi je nakup, tim je zapojeno vétsi mnoZstvi
expertu.

e Zaroven se dulezité nakupy resi ve vyssich patrech
organizacni struktury.



Attribute* Buyer Rating Operations Rating

Ease of placing orders 4.01 3.71
Line-item availability 4.55 4.31
Package clearly identified 4.46 4.82
Meets appointments 4.46 4.73
Delivers when requested 4.87 4.70
Delivered sorted and segregated 4.36 4.75
Palletizing/unitizing capability 3.72 4.37
Master carton packaging quality 3.81 4.48
Shelf unit packaging quality 3.97 4.29
Complete/accurate documentation 4.54 4.81
Well-documented deal/style codes 4.36 4.60
Length of order cycle 414 3.61
Consistency of order cycle 4.38 3.88

*Measured on a scale of 1 to 5, with 5 being very important and 1 being not at all important. All are significantly different at
the .05 level.



Typy nakupu

*Straight rebuy

* Opakovany nakup
* Modified rebuy

* Modifikovany nakup
* New task

* Prvni (novy) nakup

Straight
rebuy

Modified
rebuy
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Prvni nakup

e Zakaznik kupuje néjaky produkt nebo sluzbu poprvée
(novou kancelarskou budovu, novy bezpecnostni
systém, strojni vybaveni apod.)

e Cim vy3$3i jsou v takovém pripadé naklady nebo riziko,
tim vice lidi se podili na rozhodovani a tim vice
informaci se snazi ziskat.

* Prvni nakup je pro marketingové pracovniky nejvetsi
prilezitost a vyzvu.
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Modifikovany nakup

e Situace, kdy chce nakupujici zménit specifikaci produktu.
* Mohl nakoupit novy stroj, nebo zmeénit vyrobni proce.

* Mohlo dojit k rozSireni aktivit coz vyzaduje jiny zpusob marketingové
komunikace. Nakupujici tak modifikuje pozadavky na svou
marketingovou agenturu.

* K modifikovanému nakupu mohou vést také pravidelné kontroly a
hodnoceni dodavateld.

* \V tento moment dochazi opét k zvazovani alternativ a soucasny
dodavatel muze byt v nejistoté. Ostatni dodavatelé na tuto chuvili
cekaji a budou se snazit nabidnout sé produkty.



Opakovany nakup

* \/étSinou se jedna o zasoby a komponenty do vyroby, kancelarskeé
potreby a podobné opakované nakupované produkty.

e Ze seznamu dodavatelu je pak vybran jeden konkrétni, se kterym se
transakce realizuje.

* Existuji tzv. Whitelisty a blacklisty.

* \V nékterych pripadec (JIT) je proces nakupu plné automatizovan a
neni nutna pritomnost zaméstnance.

* Cilem prodejce je ziskat malou zakazku a tu postupné rozsirovat
kvantitativneé i produktove.



Popiste co by mélo byt ve vasem idealnim dome




Principy presvedcovani

* Princip atomaticity
* Noha ve dverich
* Nizky mic
* To neni vse
* | koruna pomuze

*Princip vzacnosti
* Princip reciprocity




Principy automaticity

* Princip je postaven na tom, ze radu nasich rozhodnuti
deélame automaticky.

e Lide stravi velkou cast casu béhem dne v
automatickém rezimu.

* Daniel Kahneman tomu rika systém 1
* Je rychly, efektivni a setri energii mozku
* Déela chyby
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Principy automaticity

* Klasicky experiment

* Student je v knihovne tesne pred pouzitim kopirky pozadan figurantem o laskavost. Volba
formulace otazky figuranta determinuje jak uspésy je ve svém pozadavku. Ze tri variant je

VVVVVV

nejuspésnejsi ta, ve ktere je uvedeno slovo ,protoze” (94% a 93%). Co je ale z hlediska )
automaticity zajimavé je, ze v pripade, kdy byl pouzity zcela nerelevanvnti argument (protoze
potrebuji kopirovat) se mira souhlasu zménsila jen nepatrné.

* Pardon, potrebuji okopirovt 5 stranek, muzu té predbéhnout?
(60% souhlas)

* Pardon, potrebuji okopirovt 5 stranek, muzu té predbéhnout,
orotoze specham? (94% souhlas)

* Pardon, potrebuji okopirovt 5 stranek, muzu té predbehnout,
orotoze potrebuji kopirovat? (93% souhlas)




FIGURE 13.1 MinDLESS COMPLIANCE EXPERIMENT
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SouRrce: Adapted from Langer, E.)., Blank, A., and Chanowitz, B. (1978). The Mindlessness of
Ostensibly Thoughtful Action: The Role of ‘Placebic’ Information in Interpersonal Interaction. fournal
of Personality and Social Psychology, 36:635-642.




Technika nohy ve dverich

* Po malém pozadavku nasleduje velky
pozadavek.

e Zname z telemarketingu

* Telefonat se ma tykat ucasti ve vyzkumu ale nakonec se
z néj vyklube prodejni technika

e Pokud bychom dostali informaci o tom, ze se jedna o
nabidku, pravdépodobné bychom nepokracovali v
hovoru.

 Jakmile uz jsme ale poskytli svuj Cas, je vétsi Sance, Ze si
nabidku nejen vyslechneme.




Technika nohy ve dverich

* Klasicky experiment

 V Kalifornii se védci snazili podomnim ,,prodejem® presvedcit lidi, aby si
pred dum nechali vystavit velkou osklivou ceduli ,Jezdéte opatrné”.

* Pouze 17% lidi souhlasilo.

e Kdyz zménili zplsob a poprosili nejprve o umisténi malé cedulky ,,Bud’
dobrym ridicem® a poté se zeptali na vétsi, souhlasilo 76%!

 V dalSi varianté scénare experimentu misto malé cedule pozadali o
podpis petice. Zde pak s umisténim velké cedule souhlasilo jen 48%.
Automaticky tak souhlasime s vetsim zavazkem, ktery naseduje po
mensim ale ve vétsi mire jen pokud se jedna o zavazek z podobné
oblasti (mala cedulka -> velka cedulka) nez z jiné oblasti (petice -> velka
cedulka)



FIGURE 13.2 FoorT-IN-THE-DOOR TECHNIQUE
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Technique. Journal of Personality and Social Psychology, 4:195-202.




Technika nizkého mice

* \/yuzivané pri prodeji automobilu.
* Nejdrive je nabidnuta atraktivni verze nabidky auta.
e Zakaznik je nadseny a zacnou se vyplnovat papiry.

* Zakaznik jiz souhlasil s nakupem, mentalne jiz vlastni
produkt a ma k nému jiz vztah.

* V prubehu ale vyjde najevo, ze puvodni nabidku neni
moznée realizovat.

* Zakaznik ale jiz produkt chce. Udelal rozhodnuti a mentalne

se stal vlastnikem.




Technika nizkého mice

*Klasicky experiment
* Studenti byli pozadani o ucast na experimentu.
e Rada z nich souhlasila, jelikoZ experimenty byvaji pro
studenty zabava a navic mohou néco malo vydélat.
* Poté jim byla poskytnuta doplnujici informace, ze se
experiment kona v sobotu v 7:00. 56% prislo.

* Pokud se studentu ptali rovnou, zda prijdou v sobotu na
7:00 na experiment prislo pouze 24% oslovenych.

&



Technika nohy ve dverich a nizkého mice

* Jedna se o techniky zalozené na teorii zavazku.
* Lidé neradi méni sva rozhodnuti.

e Zpusobuje jim to neprijemny pocit.

* Ten vychazi z vnitrni disonance.

e Udrzi si tedy slibeny zavazek i kdyz se puvodni dohoda
zmenila.

e Studentsky experiment a nabidka osklivého poutace
na zahradé jsou toho dukazem.



Technika ,to neni vse”

* Puvodni nabidka je postupné vylepsovana.

* Finalni verze nabidky tak vypada v porovnani s
ouvodni verzi skvéle.

e Zakaznik pak neporovnava nabidku v kontextu
konkuecnich nabidek.



Technika ,to neni vse”

*Klasicky experiment

* Prvni skupiné byl nabidnuty dortik za 75 centu.

* Nez stihli ucastnici experimentu reagovat, byly jim
nabidnuty zdarma dve susenky.

* Nabidku prijalo 73% studentu

* Druhé skupiné pak byl nabidnut dortik a dveé
susenky za 75 centu.

* Nabidku akceptovalo jen 40% studentu.
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Technika i koruna pomuze

* Velmi uspésna technika pri fundrisingu

*\/ experimentu se skupina zadatell prezentovala
klasickym heslem: ,,Prispéli byste prosim na charitu?”

*\/ tomto pripadeée byla uspésnost (souhlas) pouze 28%.

* Dodanim informace o tom, ze ,,i koruna pomuze“ se
zvysil souhlas s poskytnutim daru na 50%.



Princip vzacnosti
Nejvzacnéjsi ceskoslovenskou

v v ; : amk drazil shératel
e Urcité zndme z ekonomie tem&F osm miliond Za prund

e\/ obchodnim jedna'm’ se VYU2I'V3': republiky stala étyFi koruny
* Posledni na skladé
* Limitovana edice
* Brzy konci vyprodeje
* Limitovana nabidka
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Princip reciprocity

e Kdyz vam neékdo udéla sluzbu, mate pocit povinnosti mu ji
oplatit.

e Casto ale oplacime mnohem vétsi sluzbou, nez nam byla
chytre poskytnuta.

* Charita rozdava malé darky a lidé poté maji pocit, ze by se
meli rozhodnout néco darovat.

e Univerzity posilaji absolventum drobné darky (nalepky,
magnetky na lednici atd.) a poté zadaji o sponzorsky dar.
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