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Strucna anotace:

Prezentace je zamérena na vysvétleni pojma dané problematiky, na poznani souvislosti mezi nabidkou a poptavkou.

Rotnik: &
Obor vzdélani: 63-41-M/01 Ekonomika a podnikani

Metodicky pokyn: Z4ci si vytvareji na zékladé prezentace poznamky a snazi se ve spoluprdci s vyucujicim
sami odvodit faktory urcujici dynamiku trhu.

Vysledky vzdélavani: Zak umi vysvétlit zakladni pojmy, ovlada zasady spole¢enského chovdani a profesni

vystupovani

Pokud neni uvedeno jinak, uvedeny material je z vlastnich zdrojt autora.
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Psvchologie
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Obchod a obchodni Cinnost z
psychologického hlediska




Trh -v jeho ramci dochazi ke sméné zbozi

Zbozi - produkt urceny ke sméné
Prochazi ctyrmi fazemi spolecenského
reprodukcniho procesu: - vyroba

- distribuce

- Smeéna

- spotreba
Prodej je podminén jednak vlastnostmi zbozi,

jednak psychologickymi vlastnostmi konzumentu.
Obchoduje se s vyrobky, statky a sluzbami. )



— material, vlastnosti, tvar, oznaceni,
méritko, povrchova Uprava, barva, chut, viiné apod.

— vazanost na vnéjsi realitu ( znac¢ka,
zastoupeni na trhu, dostupnost opraven a nahradnich dilu, cena)

— vyjadruje skutecnost, ze mnohé
vyrobky maiji Sirsi vyuziti (pleny x prachovky,
panska tilka x minisaty apod.)

— souviseji s jeho
personifikaci, popr . s identifikaci se zbozim
( oblibeny parfém, mdda, zivotni styl apod.) )



Nabidka a poptavka

.

Zastoupeni zbozi Pozadavky
na trhu spotrebitelu

Vztah mezi nabidkou a poptavkou urcuje
dynamiku trhu.



Nabidka

\ hmotna - vyrobek

nehmotna — specificka forma
komunikace

Z tohoto hlediska muze jit o nabidku:

Primarni osobni obchodnik x zakaznik

Primarni hromadna propagace zbozi

Sekundarni - zbozi o sobé ( obal, design...)
zvyhodnéné nakupy, nazory a

minéni o zbozi (verejné minéni, citova

nakaza...) )

Terciarni



K zamérnému ovlivnéni poptavky slouzi nejriznéjsi komunikaéni aktivity
z oblasti reklamy a propagace.
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Toto pusobeni je tim U€inngjsi, ¢im ma SirSi zabér
je promyslengjsi
je diferencovangjsi

|épe pracuje se zpétnou
vazbou

V pocatcich vyvoje trzniho hospodarstvi poptavku nejvice ovlivhovalo :
mnozstvi a charakter populace
ceny zbozi
realné pfijmy obyvatelstva

Postupné se vice prosazuiji — motivace, o¢ekavani, postoje,
hodnoty apod. )
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