Osnove
ekonomije

Vijezbe 5.

doc. dr. sc. Danijel Knezevi¢, v. pred




ELASTICNOST POTRAZNJE | PRIHOD

- Poduzec¢a zanima hoce |i povecanje cijena povecati ili
smanjiti prihode.

» Posebno  vazno, primjerice, za  avioprijevoznike,
nogometne eklpe casopise, marketinske agencije... Svi

oni trebaju donijeti odluku o tome hoce li im vise cijene
nadoknaditi nizu potraznju.

Ukupan prihod = cijena x kolicina

- Ako se zna cjenovna elasticnost potrozn|e zna se i sto ce
se dogoditi s ukupnim prihodom kad se cijena promijeni.
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ELASTICNOST POTRAZNJE | PRIHOD

» Kada je potraznja cjenovno neelasticna, snizenje cijene
umanjuje ukupni prihod.

- Kada je potraznja cjenovno elasticna, snizenje cijene
povecava ukupni prihod.

» Kada je potraznja jedinicno elasticna, snizenje cijene ne
dovodi do promjene ukupnoga prlhoda
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ZADATAK 1.A.

A. lzracunajte ukupan prihod poduzec¢a ako je cijena 10 EUR/kom, a
prodana kolicina je 120 komada.

Odgovor: Ukupan prihod= 120 komada x 10 EUR/kom = 1.200 EUR

LC\ ALGEBRA




ZADATAK 1.B.

B. Poduzece je odlucCilo povecati cijenu za 10% sto je dovelo do
pada prodaje od 5%. Izracunaijte:

1.) Kolika je sada cijena proizvoda?

Odgovor: 10 EUR x 1,1 = 11 EUR/kom.

2.) Kolika je sada prodaja?

Odgovor: 120 kom x 0,95 = 114 komada.

3.) Koliki je sada ukupan prihod?

Odgovor: 114 komada x 11 EUR/kom = 1.254 EUR.

4) Koliki je koeficijent cjenovne elastic¢nosti potraznje?
Odgovor: Ed=5/10 = 0,5.
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ZADATAK 1.B.

B. Poduzece je odlucilo povecatl cijenu za 10% sto je dovelo do
pada prodaje od 5%. Izracunaijte:

5.) Radi se o:

a. Elasti¢noj potrazniji.

b. Jedinicno elasti¢noj potrazniji.
c. Neelasti¢noj potraznii.

d. Nista od navedenog.
6.) Objasnite prethodni odgovor.

Promiena cijene od 10% dovela |e do promiene potrazivane kolicine manje od
10%, sto znaci da promjena cijene nije znacajno utjecala na potraznju.
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ZADATAK 1.C.

C. Koliki bi bio ukupan prihod I o kakvoj bi se potrazniji radilo kada bi
smanjenje cijene od 1% dovelo do povecanja prodaje od 10%, a
polazedi od toga da je cijena 10 EUR/kom, a prodana kolicina 120
komada? Objasnite svo| odgovor.

Odgovor:
Ukupni prihod= 132 komada x 9,9 EUR/kom = 1.306,80 EUR.
Radilo bi se o elasticnoj potrazniji.

Promjena cijene od 1% dovela je do promijene koliCine vise od 1%, sto
znaci da promijena cijene znacajno utjece na potraznju (odnosno da
potraznja snazno reagira na promjenu cijene).
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Elasticnosti: sazetak kljucnih pojmova

Veca od jedan (Eb > 1).

Jednak jedan (Ep =1).

Manja od jedan (Epb < 1).

Elasticna
potraznja.

Jedinicho-
elasti¢cna
potraznja.

Neelasticha
potraznja.

Postotna promjena
trazene koliCine
vecCa od postotne
promjene cijene.

Postotna promjena
trazene koliCine
|ednaka postotnoj
promieni cijene.

Postotna promjena
trazene koliCine
manja od postotne
promijene cijene.
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Prihodi se smanjuju
kada cijena raste (tj.
prihodi rastu kada
cllena pada)

Prihodi ostaju
nepromijenjeni kada
cljena pada

Prihodi rastu kada
cilena raste (tj.
prihodi se smanjuju
kada cijena pada)




UvVoD U
PONASANJE
POTROSACA




NACELA IZBORA | PONASANJE POTROSACA

» Svaki dan donosimo odluke o tome kako Cemo provesti vrileme
I na sto cemo (odnosno na sto neCemo) potrositi svoj novac
(primjerice, hoéemo li kupiti pizzu il hamburger, hocemo li kupiti
novi automobil ili popraviti stari, hocemo Ii potrositi dohodak
danas i stedjeti za buducnost? itd. ).

« Krivulja potraznje i cjenovna elasticnost potraznje koje smo do
sada obradili se temelie na rezultatima takvih pojedinacnih
odabira.

- Sliedeci korak je istraziti nacela izbora i ponasanje potrosaca.

- lzuCavanje ponasanja potrosaca je posebno vazno za
marketinske strucnjake.
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POTROSAC PRIMJER:  Roditelji i
- Potrosac |e osoba mala djeca.

POTROéAé koja koristi » Kada roditelji kupuju

(konzumira)  kupliene hranu ili odjecu za

ILI KUPAC? robe ili usluge. malu djecu, oni su

kupcl, dok su mala

djeca potrosaci

KUPAC (korisnici proizvoda).
« Kupac [e osoba koja
kupuje od

prodavatelje robe |l
usluge.




3 vrste kupaca 1 njihove karakteristike

Skrtice Prosjeéni kupci Rasipnici

s )

‘ j

'Pa nec¢u kupovati majicu 'E, a ova majica je lijepa. Uf.. 'J000j, daj pogledaj ovu
samo za jednu noc¢. al daj pogledaj cijenu... Idem ja majicu! Kako je predobra!

Toéno takvu imam u ormaru.’ pogledati §to ima na akciji. Savr$ena je za zabavu u subotu!

Izvor: Marker.hr, 2021. prema Ekonomska klinika.hr
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VRSTE KUPACA PREMA POTROSACKIM NAVIKAMA

1. SKRTICE (24%) = obozochu stedjeti, vode se onime da je novac stvoren za
cuvanje | racionalno trosSenje. Oni tro$e znatho manje od prosjecnog
potrosaca, imuniji su na reklame i teze je doprijeti do njih. Takoder, imaju
preveliku samokontrolu i rijetko ¢e nesto kupiti zbog uzitka. UV||ek imaju
odredeni iznos koji mogu/smiju potrositi i veCinom su umjereni na omjer
cilene i kvalitete.

2.RASIPNICI (156%) = oni zive kao da sutra ne postoji, san su svakog
prodavaca jer trode bez razmislianja. Oni su vodeni emocijama, na njih
reklame, pogotovo one s emocijoma [ako utijeCcu. Vole rizik, reagiraju
vizualno i prije Ce kupiti nesto sto lijepo izgleda nego li nesto sto le ukusnije.
Kao potrosocn ne razmisljaju o stednji i posliedicama trosenja, veC o svo|oj
koristi i uzitku.

3.PROSJECNICI (61%) = zlatna sredina potrosaca, tip osobe koja promisli prije
kupnje te racionalno razmisljia o potrebi i uzitku trosenja. Prosjecnici se teze
odlucuju na kupnju jer im |e proces odluke dug, okvirno imaju osmislien
budzet koji se moze/smije potrositi i ponekad su vrlo impulzivni pri kupnii.
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Kako se obratiti pojedinim kupcima po njihovoj
vrsti potrosnje?

Pruzite im statistike, Ponudite garanciju Pruzite im jednostavnu i
grafikone i dijagrame. proizvoda. logicnu navigaciju.
Omogucite recenzije za Ponudite Cinjenice | UcCinite proizvod uzbudljivim.
svaki proizvod. drustvene dokaze.
Pisite blogove i ponudite Implementirajte live chat u Ponudite premium |
obrazovni sadrzai. web shop. luksuzne pakete.
Docarajte kupcima koliko  Pripremite kolekciju Cestih  UkljucCite cross-selling i up-
Ce ustedjeti. pitanja. selling strategije.
Spojite pojedine proizvode Razveselite kupce akcijama |zostavite detaljne
u paket. | popustima. karakteristike proizvoda.
Pruzite kvalitetnu Stvorite program vjernosti. Upotrijebite vizualne
korisnicku podrsku. elemente u web shopu.

Marker.hr, 2021. prema Ekonomska klinika
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VRSTE POTROSACA (prema Economy-pedia.com)

6.
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OPTIMISTICNI POTROSAC: traZi ravnotezu izmedu cijene i kvalitete,

zna sto radi, siguran |e u sebe, pouzda se u Iinformacile, voli

sted|et| ali | p|CItItI ne&to vide ako smatra da je prosao dobro pri toj
kupovini.

POTROSAC AKTIVIST: ne samo da udovoliava potrebama nego
proizvodi | usluge trebaju udovoljiti odredenim vrijednostimo
(primjerice, zastita okolisa).

EMOTIVNI ILI IMPULZIVNI POTROSAC: ponese ga trenutak i trazi
trenutno zadovoljstvo troseci.

KONZERVATIVNI POTROSAC: daje prednost cijeni kako bi ustedio.

RACIONALNI POTROSAC: suprotan impulzivhom, sviestan je svoje
odluke o kupnji.

SKEPTICNI POTROSAC: ne voli kupovmu i tesko ga je uvjeriti u
kupnju, nepovijerljiv je, trazi sto vise informacije prije odluke o kupnii.




VAS
POTROSACKI
PROFIL?

Odgovorite na sliedeca
pitanja:

. Sto vas motivira na
kupnju?

« Gdje pronalazite
Informacije o
proizvodima/uslugama?

« Koje izvore informacija
koristite?

- Koliko informacija
prikupljate prije samog
procesa kupnje?

« Koliko alternativa
vrednujete?

. Cime je odredena vasa
posl|edn|o odluka o
kupn|i?

Na temelju odgovora
na pitanja navedite:

» U koju kategoriju
kupaca i potrosaca
biste se svrstali?

- Kojo| kategoriji
kupaca i potrosaca
biste se kao
marketinski
strucnjaci najradije
obratili i zasto?



RAD U
TIMOVIMA -

ZADATAK 1.

ALGEBRA




Kako sliedeci C|mben|C|

utjecu na ponasanje

pOtI’OSCICCI
RAD U e Ekonomski.
TIMOVIMA - o Drustveni.
ZADATAK 2. o Kulturoloski.
« Demografski.
 Psiholoski.

e Marketinski.
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U sestom tjednu nastave (4. - 10. 11.) predviden je
» drugi blic test koji obuhvac¢a gradivo vezano uz IU
3.
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