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Marketing

Chování kupujícího a jeho analýza
Nákup pro podnik

Poznat zákazníka znamená poznat jeho nákupní 
chování



Spotřebitel se chová rozdílně podle:

• Nákup pro sebe – svoji potřebu

• Nákup pro organizaci – nákup pro potřeby 
organizace

• Dealeři – nákup za účelem dalšího prodeje



Celý proces spotřeby výrobku lze 
rozdělit do 4 fází

• I. Chování spotřebitele před nákupem
• Vnitřní rozhodování (ekonomika, psychika, sociologie, černá 

skříňka
• Vnější ovlivnění – kultura, rodina sociální skupiny a sociální třídy, 

předchozí zkušenosti
• Fáze životního cyklu – mládenecké období, plné hnízdo 1-3, 

prázdné hnízdo…

• II. Fáze nákupního rozhodovacího procesu
• Problém, hledání řešení, hledání alternativ, rozhodnutí, 

spokojenost x nespokojenost

• III. Jednání spotřebitele při nespokojenosti s výrobkem
• Něco podnikne x nic nepodnikne

• IV. Využití výrobku
• Nechá si ho x nenechá si ho



Nákupní chování organizovaných 
kupců

• Nákup pro podnik

• dealeři



Hlavní typy nákupních rozhodovacích 
procesů

• Prostý opakovaný nákup

• Modifikovaný nákup

– Obdobné věci

– Obměna - nový typ za starý

• Nový nákupní úkol



Typy zákazníků

• Výrobci

• Instituce nevýrobních služeb

• Prostředníci a zprostředkovatelé

• Vládní instituce a státní správa

• Ostatní organizace (církve, charita…)



Charakter poptávky

• Odvozená od spotřebitelské (ovlivnění vlastní 
zkušeností)

• Méně pružná (schvalování)

• Propojená (návaznost jednotlivých oddělení)

• Řetězový charakter (opakování)

• Koncentrovaná (snaha o nákup na jednom 
místě)

• Často nutnost výběrových řízení



Vlivy působící na nákupní rozhodování 
organizovaných kupců

• Faktory opakování (právní prostředí, 
ekonomické podmínky, konkurence…)

• Vlivy na úrovni instituce (cíle, strategie, 
taktika…)

• Interpersonální klima

• Individuální charakteristiky zúčastněných osob



Fáze nákupního rozhodování
1. rozpoznání problému

• Jednotlivec

• 1. rozpoznání problému

– Existuje rozdíl mezi 
očekávaným a skutečností
• Co potřebuju?

• Opravdu to potřebuju?

• Kolik na to mám finančních 
prostředků

• Podnik

• 1. rozpoznání problému

• Bližší určení charakteru 
problému – specifikace

• Většinou nutné 
projednání s vedoucím a 
schválení hledání řešení



Fáze nákupního rozhodování
2. hledání informací

– Reklamní letáky

– Osobní návštěva 
specializované prodejny

– Web

– Řešení dostatečného 
množství finančních 
prostředků – hotovost, 
půjčka, splátky

– Hledání možných 
dodavatelů

– Navázání kontaktů



Fáze nákupního rozhodování
3. Hodnocení alternativ

– Zvažování možností trhu – Zadání nákupních 
možností, event. Dalších 
kritérií

– (výběrové řízení)

– Zhodnocení 
alternativních možností 
dodavatelů

– Zvážení možností 
rozpočtu



Fáze nákupního rozhodování
4. kupní rozhodnutí

– Rozhodování, který 
výrobek či službu 
koupím. Může být 
ovlivněno ještě různými 
vlivy např.:
• Postoje ostatních

• Nečekané vlivy

• Vnímané riziko

– (vyhodnocení 
výběrového řízení)

– Ohodnocení speciálních 
alternativ

– Dojednání smluvních 
podmínek

– Uzavírání smluv



Fáze nákupního rozhodování
5. ponákupní chování

– Porovnání skutečného a 
očekávaného efektu

– Užití

– Zpětná vazba –
spokojenost s výrobkem, 
zhodnocení



Výběrové řízení

• Vždy u veřejných zakázek

• Zákon o veřejných zakázkách č.137/2006Sb v 
platném znění, řeší kdo musí zakázky zadávat 
jako veřejné a jakými pravidly se má řídit



Zadavatel veřejné zakázky

• Veřejný zadavatel

• Dotovaný zadavatel

• Sektorový zadavatel



Veřejný zadavatel

• Česká republika

• Státní příspěvkové organizace
– Školy, nemocnice…

• Územní samosprávní celek
– MÚ, KÚ

• Jiná právnická osoba, která uspokojuje 
potřeby veřejného zájmu, nebo je převážně 
financována státem
– Nadace, soukromé školy…



Dotovaný zadavatel

• Zakázka hrazená více jak z 50% státem

• Stavby, jejichž provoz bude financován státem 
(zdravotní zařízení, školy, silnice…)



Sektorový zadavatel

• Vykonává tzv „relevantní činnost“ 

– Plynárenství, teplárenství

– Výroba a distribuce elektřiny

– Hospodaření s pitnou vodou

– Poštovní služby…



Vyhlášení veřejné zakázky

• Řídí se cenou a typem (služba, výstavba…) 
zamýšlené zakázky – cena se musí vejít do limitu 
výběrového řízení. Podle ceny se rozhoduje o 
způsobu výběrového řízení, způsobu a počtu 
oslovených subjektů a lhůtě pro podání nabídky, 
počtu lidí ve výběrové komisi

• Typy veřejných zakázek:
– Zakázka malého rozsahu

– Podlimitní zakázka

– Nadlimitní zakázka



• Nabídky se podávají v uzavřených obálkách

• Hodnotící komise vybere nejvhodnějšího 
kandidáta a s ním uzavře smlouvu
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Výjimky, kde se nemusí dělat výběrové 
řízení

• Zakázky, kde se jedná o státní tajemství

– Utajované informace

– Nákup zbraní

– Některé soudní posudky…

• Havárie, kde dochází k ohrožení životů nebo 
majetku

• Ostatní, kde je povolena výjimka na základě 
žádosti


