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Ocekavany vystup: Zak objasni vliv poptavky a nabidky na tvorbu ceny.

Metodické poznamky: Zvazime, zda zaci ukoly v pracovnim listu nejdfive
vypracuji samostatné a poté bude nasledovat spole¢na
ustni kontrola, nebo budeme kontrolovat zaky hned po
vypracovani kazdého ukolu. Soucasti pracovniho listu
je i metodicky list pro ucitele.




Vliv poptavky a nabidky na tvorbu ceny - pracovni list

a) Rozhodni, ktera ze situaci uvedenych niZe je vwhodnéjsi pro zdkazniky, tedy pro stranu poptavky,
a ktera pro prodejce/vyrobcee, tzn. pro stranu nabidky. SV0je ndzory zapis a strucné oduvodni.

b) Bude se nékterd ze stran snaZit tuto situaci resit? Jak? I tento ndazor zapis a strucné odivodni.

R/

¢ Pod vlivem televizni reklamy se za posledni mésic ztrojnasobil zajem o jeden mléény
vyrobek. Toto zbozi je proto Casto vyprodano — vyrobce ho nestaci dodavat v potiebném

mnozstvi.
Tato situace je VYhodna Pro ..........o.oiuiiiiiii i , protoze
Reseni:
¢ Po slune¢ném jaru ptislo destivé 1éto. Na pultech drogerii ztstaly zasoby opalovacich
NvB pripravki, které obchodnici pofidili na jafe. Pieplnéné byly i sklady firem, které se
5/ @E vyrobou opalovacich pfipravki zabyvaji — naklady na vyrobu ani na ndkup tohoto zbozi
VRS obchodniky tak nebyly pokryty trzbami za jeho prodej.
Tato situace j& VYNOANA PIO .....oveieitit e , protoze
Reseni:

®,

¢ Prti kontrole prodeje a zasob zbozi na konci tydne vedouci prodejny zjistil, ze se vSechna

N jablka, ktera objednal, prodala. Prodavacky nezaznamenaly zadného zakaznika, jenz by
‘(" ) litoval, Ze se na néj toto ovoce nedostalo.
ato SItUACe J& VYHOANA PrO ....o.vniniii ittt , protoze
Tato situace je vyhodn p protoZ
Reseni

Z uvedenych prikladii se pokus vyvodit, které faktory mohou ovlivnit cenu zbozi. Doplii:

Cenu zbozi muze ovlivnit napft.:



Pozn.:

Vliv poptavky a nabidky na tvorbu ceny - list pro ucitele

Piiklady moznych odpovédi jsou oznadeny tuénym pismem. Zaky upozornime, Ze se jedna
o modelové situace a feseni, skutecnost jim nemusi vzdy odpovidat.

1. a) Rozhodni, ktera ze situaci uvedenych nize je vvhodnéjsi pro zakazniky, tedy pro stranu poptavky,
a kterd pro prodejce/vyrobce, tzn. pro stranu nabidky. Svoje nazory zapis a strucné odiivodni.

b) Bude se néktera ze stran snazit tuto situaci resit? Jak? I tento ndzor zapis a strucné odivodni.

7

% Pod vlivem televizni reklamy se za posledni mésic ztrojnasobil zajem o jeden mléény
vyrobek. Toto zbozi je proto Casto vyprodano — vyrobce ho nesta¢i dodavat v potfebném
mnoZzstvi.

Tato situace je vyhodna pro prodejce/vyrobce, protoze mohou vyuzit zajmu zakaznika
(soutézZ je na strané poptavky).

ReSeni:
Vyrobce napi. zvysi ceny vyrobku — vétsi zisky — (roz$ifeni vyroby)
— vySSi cena miiZe také znamenat sniZeni zajmu
zakazniki — (vyroba stihne uspokojit zajem)

®,

¢ Po slunecném jaru pfislo destivé 1éto. Na pultech drogerii zistaly zasoby opalovacich
ptipravki, které obchodnici pofidili na jafe. Pfeplnéné byly i sklady firem, které se
vyrobou opalovacich ptipravkt zabyvaji — naklady na vyrobu ani na nakup tohoto zbozi
obchodniky tak nebyly pokryty trzbami za jeho prode;j.

Tato situace je vyhodna pro zakazniky, protoze mohou vyuZzit zajmu prodejcti/vyrobcu
pokryt naklady na zboZi (soutéZ na strané nabidky).

ReSeni:
Vyrobci/obchodnici mohou sniZit stavajici ceny — zakaznici zboZi nakoupi vyhodnéji
(snaZzi se za sviij dichod, tzn. pfijem, nakoupit co nejvice zboZi) — vyrobcim/prodejctiim

r Mz

se vrati ¢ast nakladu.

Pozn. Zaci mohou nabidnout napt. i vyuziti reklamy.

+«+ Pti kontrole prodeje a zasob zbozi na konci tydne vedouci prodejny zjistil, ze se vSechna
jablka, ktera objednal, prodala. Prodavacky nezaznamenaly zadného zakaznika, jenz by
litoval, Ze se na néj toto ovoce nedostalo.

Tato situace neni vyhodna pro Zadnou stranu, protoze zakaznici chtéji co nejvice zboZi za
CO nejniZsi ceny a prodejci/vyrobci chtéji co nejvétsi zisk.

Reseni:

Zikaznici mohou napi. kupovat jiné ovoce — prodejci budou chtit prodat jablka — snizi
jejich cenu.

Prodejci/vyrobci prestanou jablka nabizet — zakaznikim budou jablka chybét —
prodejci/vyrobci mohou zvysit cenu.

2. Zuvedenych prikladii se pokus vyvodit, které faktory mohou ovlivnit cenu zbozi. Dopli.

Cenu zbozi muze ovlivnit napft.:

a
b.
c
d

Situace na trhu — vztah poptavky a nabidky
Pusobeni reklamy

Pocasi (pFirodni vlivy)

Naklady na vyrobu zboZi

Zdroje: Archiv autorky
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