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Obchod a obchodní činnost z 
psychologického hlediska



Trh – v jeho rámci dochází ke směně zboží

Zboží – produkt  určený ke směně

Prochází čtyřmi fázemi společenského 
reprodukčního procesu: - výroba

- distribuce
- směna
- spotřeba

Prodej je podmíněn jednak vlastnostmi zboží, 
jednak psychologickými vlastnostmi konzumentů.
Obchoduje se s výrobky, statky a službami.



Povaha zboží – materiál, vlastnosti, tvar, označení, 
měřítko, povrchová úprava, barva, chuť, vůně apod.

Vztažnost zboží – vázanost na vnější realitu ( značka, 
zastoupení na trhu, dostupnost opraven a  náhradních dílů, cena )

Účelovost zboží – vyjadřuje skutečnost, že mnohé 
výrobky mají širší využití ( pleny  x  prachovky, 

pánská tílka  x  minišaty apod.)

Emocionální vlastnosti zboží – souvisejí s jeho 
personifikací, popř . s identifikací se zbožím
( oblíbený parfém, móda, životní styl apod.)



Nabídka a poptávka 

Zastoupení zboží 
na trhu

Požadavky 
spotřebitelů

Vztah mezi nabídkou a poptávkou určuje 
dynamiku trhu.



Nabídka 

hmotná  - výrobek 

nehmotná – specifická forma            
komunikace

Z tohoto hlediska může jít o nabídku:

Primární osobní            - obchodník  x  zákazník
Primární hromadná   - propagace zboží
Sekundární - zboží o sobě ( obal, design…)
Terciární  - zvýhodněné nákupy, názory a    

mínění o zboží (veřejné mínění, citová    
nákaza…)



K záměrnému ovlivnění  poptávky slouží nejrůznější komunikační aktivity 
z oblasti reklamy a propagace. 
Toto působení je tím účinnější, čím                  má širší záběr

je promyšlenější

je diferencovanější

lépe pracuje se zpětnou         
vazbou

V počátcích vývoje tržního hospodářství poptávku nejvíce ovlivňovalo :
množství a charakter populace
ceny zboží  
reálné příjmy obyvatelstva

Postupně se více prosazují psychologické faktory – motivace, očekávání, postoje, 
hodnoty apod.
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