ABSTRAKT

Behavioralna $tudia zaloZena na pozorovani 30 prazskych predajcov (cca 50% vSetkych predajcov) pri
predaji ,,street newspaper“ ,,Novy prostor* (NP) a ich interakcii so 140 zékaznikmi. Projekt predaja
street newspaper je koncipovany predovsetkym ako socidlny program; predajcovia v nom prijimaju
mnohé sebaobmedzenia, ktoré su v alternativnych spdsoboch Ziadania okoloidicich o finanénu podporu
nepritomné. Teoretické vychodisko vyskumu predpoklada, Ze predajom NP vysielaju predajcovia
zékaznikom signal o svojom potenciale pre ,,kvalitne” vyuZzitie ich prispevku, tzn. Sancu, Ze tento bude
pouZity k osobnostnému rozvoju predajcu (€o v tejto Zivotnej situacii moze znamenat i napr. kvalitné
prenocovanie). Sebaobmedzenia prijaté akceptaciou pravidiel programu NP st potom nakladom na tento
signdl. Jednym z dokladov vhodnosti posudzovat predaj NP optikou signalnej tedrie hier, je existencia
falSovatel'ov (tzv.,pytliakov*) predavajdcich NP bez spominanych obmedzeni a boj pravych predajcov
proti nim. Empiricky experiment dokazal, Ze predajci davajuci signaly aktivne najavo, Cakaju na
zakaznika kratSiu dobu (survival analysis: median 13min x 28 min, p=0.006); naopak signal obmedzenia
(skutoCny Ci predstierany handicap) nie je signifikantne acinny (p=0.461).
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