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Mezinarodni prizkum Mercuri International “Prodejci musi byt dnes lepSi nez v minulosti a
Procurement Study se zaméfuje na oblast musi tvrdé bojovat, aby ziskali nové klienty. Ve
firemniho nakupu a odhaluje, pro¢ je dnes vetsiné spolec¢nosti je do nakupniho rozhodovani
ziskavani novych firemnich zakazniku tak narocné. zapojeno vice osob a prodejci musi umét jednat se
Prizkum, ktery probihal v dubnu 2013 ve 14 véemi®, fika Ing. Jifi Sedivy, feditel Mercuri
zemich a zahrnoval 14 rGznych oboru, ukazuje, ze: International Central Europe.

e vétSina spoleCnosti je spokojena se svymi

souc¢asnymi dodavateli 10 hlavm’gh chyb, kterych se prodejci
dopousté;ji:
e odbératelé povazuji vétSinu dodavateld
za strategické nebo vyznamné 1. Moc mluvi
e do rozhodovani o ndkupu je zapojeno 2. Moc se ptaji

mnoho riiznych lidi nebo oddéleni 3. Snazi se zalichotit
e prodejci délaji v pribéhu jednani se 4. Zbytecne prodiuzuji jednani
zakazniky Fadu chyb. 5. Interné v ramci své spole¢nosti
nebojuji za zajmy zakaznika

: : ; 6. Slabé argumentu;ji
Manazefi, reditelé a pracovnici nakupnich 7. Nejsou dostatetng pfipraveni
oddéleni ze 700 spole¢nosti odpovidali na 96 8. Snazi se obejit nakupni odd&lent
otazek zamérfenych na vlastni nakupni o L
: : . 9. Ptaji se velmi malo
procesy a na to, jak vnimaji prodejni oddéleni 10. Neposlouchaji

a jejich pracovniky.
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“Prodejci se v dnedni dobé vystavuiji riziku, Z tohoto pohledu se zda byt situace pfi ziskavani

%e bud’ naslouchaji pfili§ malo, nebo se novych zakaznik Ceské republice pro dodavatele
naopak ptaji zbyteéné moc. Zakaznici 0 néco jednodussi.

ocekavaji od prodavajici strany, ze bude
znat jejich situaci a pochopi jejich potieby. Manazefi a pracovnici nakupnich oddéleni jsou
Chtéji s dodavateli vést odbornou diskuzi. stale vice a Gastgji na jednani s dodavateli

Prodejci proto musi byt asertivni, aby

odborné& pripravovani. To plati i v Ceské
dokazali splnit potfeby zakaznikl.“, fika Jifi

republice, i kdyz k vétSimu rozsahu takové
Sedivy.

pripravy se hlasi jen 24% nakupcich (globalné
48%) a i pocet pracovnik, ktefi podle

V Ceské republice to maji priizkumu nejsou pfipravovani vlbec, je v
dodavatelé o néco snadnéijsi Ceskeé republice dvakrat vice (20% proti 10%)

nez v globalnim priméru.

Prodejci jsou hodnoceni pomérné dobre.

Hodnoceni ¢eskych manazer( a ndkupcich se o ; ) .
) . o o ; ,T0 muze byt pro nékteré dodavatele v Ceské
dramaticky nelisi od globalniho priméru. Dvé ) ) ;
_ . . ) ] republice vyhodou, protoze mohou dosahovat
tretiny respondentu jsou v Ceské republice se . ]
i ] o . lepSich podminek, ale také to mize zejména tém
svymi dodavateli spokojeni. | klic¢ové davody pro ) ) . .
N serioznéjSim stéZovat situaci. Nedostatecné
zruSeni spoluprace s dodavateli jsou totozné — ) )
. ) pfipravenym nakupcim se t&Zko argumentuje
cena, kvalita, spolehlivost dodavek. ) ) ) )
o B o . celkovymi provoznimi naklady nebo tfeba i velmi
Pracovnici, ktefi se podileji na prodeji a ) ; B o . o
o 3 o . rychlou navratnosti uvazované investice“, dodava
komunikaci s odbérateli, jsou hodnoceni .
. o Sedivy.
respondenty prizkumu pomérné pfiznivé a v

priméru lépe nez napfiklad ve Francii, Belgii nebo
Polsku. Jednéani jsou povaZzovana za uZzite€na ve
dvou tfetinach pripadu.

A co pracovnikdim nakupu v Ceské republice podle
prizkumu na prodejcich nejvice vadi? Kdyz se
moc ptaji a zbyte€né moc mluvi a prodluzuji
jednani.

Z pruzkumu nicméné vyplyva, ze nakupdi jsou v
Ceské republice ponékud vice otevfeni novym
dodavateliim (50% proti 30%) a také jich prGmérné
za rok vyméni vice nez je obvyklé jinde (7% proti
5%).

WWW.mercuri.cz
Pro vice informaci kontaktujte: mercuri@mercuri.cz



