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Nedokonala konkurence a aplikace cenové diskriminace
ve vybrané spolecnosti

Souhrn

Tématem bakalafské prace je ,Nedokonalda konkurence a aplikace cenové
diskriminace ve vybrané spole¢nosti“. Hlavnim cilem zavérecné prace je zjistit moznosti
aplikace cenové diskriminace ve vybrané spolecnosti. Druhym cilem praktické c¢asti
zavérecné prace je analyza postoje obyvatel Prahy k cenové diskriminaci. Teoreticka ¢ast
ma za cil vytvofit teoretickou zékladnu zahrnujici problematiku nedokonalé konkurence
vysvétlené na konkrétnich prikladech ¢i grafech a teoretické vysvétleni cenové diskriminace
na zaklad¢ vybrané literatury. Teoretickd Cast je vystavéna za pomoci odborné literatury
zabyvajici se se oblasti mikroekonomie. Prakticka Cast vysvétluje procesy ocenéni novych
sluZzeb ve vybraném podniku a nasledné aplikaci cenové diskriminace u zédkaznikl. Prace
dale feSi postoje obyvatel Prahy na cenovou diskriminaci za pomoci vyhotoveni
dotaznikového Setfeni a ndsledného provéfeni zavislosti statistickou metodou. Zavérem

préce je uvedeni veSkerych nabytych poznatkd.

Kli¢ova slova: Nedokonalda konkurence, firma, ekonomie, monopol, oligopol,

monopolisticka konkurence, zisk, duopol, produkce, cenova diskriminace



Imperfect competition and price discrimination applied to a
company

Summary

The topic of this bachelor’s thesis is “Imperfect competition and application of price
discrimination to a company”. Main goal of this thesis is to acquire any information
regarding price discrimination in a chosen company. Secondary goal is to analyse the
mindset of the citizens living in Prague about price discrimination. The theoretical part of
the thesis is supposed to create a theoretical knowledge base including imperfect competition
explained on examples or graphs and theoretical explanation of price discrimination based
on chosen literature. The practical part of the thesis explains the processes included in price
making of newly offered services to customers in a chosen company and an application of
price discrimination that is based on that. Thesis then analyses the mindset of the citizens
living in Prague by using a survey. The survey results were then evaluated and applied into
statistic calculations to prove or deny any association between monthly income and opinions

on price discrimination. Conclusion of the thesis includes all the acquired results.

Keywords: Imperfect competition, company, economics, monopoly, oligopoly,

monopolistic competition, revenue, duopoly, production, price discrimination
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1 Uvod

Tato bakalafska prace pojedndva teoretickém fungovani nedokonalé konkurence,
praktické aplikaci cenové diskriminace ve vybrané spole¢nosti na uzemi Ceské republiky a

postojich obyvatel Prahy k cenové diskriminaci.

Problematika aplikace cenové diskriminace je uplatnéna na spolec¢nosti vyskytujici se
V trznim prosttedi, kde se setkdva strana poptavky poptavajici stfezeni svého majetku a
strana nabidky poskytujici sluzby potiebné k zajisténi majetku poptavajiciho podle smluvni
domluvy. Moznost spoluprace stouto spoleCnosti ve mé projevila velky zajem o

problematiku a stala se i divodem pro rozhodnuti zpracovani této bakalaiské prace.

Na tzemi Ceské republiky probiha stfezeni vice jak desitek tisicti objekti at’ uz
soukromych nebo pravnich a snizujici se ceny pfivadi na tento trh spoustu novych zakazniki,
kteti chtéji chranit to, co je pro né dilezité. Lidé si nechavaji stfezit rodinné domy, byty,
chalupy, vozidla, firemni sidla a mnoho dalS§ich. Cena je pfi poptavani sluzby dilezitym
faktorem pro rozhodnuti zdkaznika a ztoho i vyplyvajici cenové politika a nastaveni

flexibility ceny poskytovatelem sluzby.

Obyvatelé¢ Ceské republiky se stejné jako obyvatelé jinych stati déli do rtiznych
veékovych a socialnich skupin. Jejich zivotni situace mize ovliviiovat jejich moznost nakupu
zboZi a statkli. Cenova diskriminace je v dneSni dobé béZznym zplisobem, jak zpfistupnit

zboZi a statky vice zédkazniklim a napomaha reflektovat jejich Zivotni situaci.
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Hlavnim cilem zavérecné prace je zjistit moznosti aplikace cenové diskriminace ve
vybrané spolecnosti. Druhym cilem praktické Casti zavérecné prace je analyza postoje
obyvatel Prahy k cenové diskriminaci. Teoretickd ¢ast ma za cil vytvofit teoretickou
zakladnu zahrnujici problematiku nedokonalé¢ konkurence vysvétlené na konkrétnich
ptikladech ¢i grafech a teoretické vysvétleni cenové diskriminace na zékladé¢ vybrané

literatury.

2.2 Metodika

rowr

Teoreticka ¢ast zavére¢né prace je vystavéna za pomoci vybrané literatury vénujici se
mikroekonomické oblasti a specificky cenové diskriminaci. Data o cenové politice pro
praktickou cast bakalaiské prace byla ziskana v rozhovoru s fidici osobou vybrané
spole¢nosti a aplikovana na jednotlivé formy cenové diskriminace. Ziskani dat o postoji
zakaznikd k cenové diskriminaci pro druhou ¢ast praktické Casti prace probéhlo pies
dotaznikového Setfeni cileného na vSechny vékové kategorie obyvatelstva Prahy. Veskeré

vySe uvedené sbéry informaci byla nasledné zpracovany do ucelené podoby jak praktické,

tak teoretické Casti zavérecné prace.
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3 Teoreticka vychodiska

Chovani v trznim prostfedi ve smyslu konkurence schopnosti je definovano dvéma
ptistupy, dokonalou a nedokonalou konkurenci. Spole¢nosti pohybujici se na trhu dokonalé
konkurence vychdzi z toho, Ze nabizi homogenni produkt stejné tak jako velké mnozstvi
konkurentii na trh, na kterém poptavku tvoii velké mnozstvi poptavajicich. Vysledkem
takového prostfedi je nemoznost ovlivnit cenu nabizené¢ho produktu. V trznim prostredi
existuje velmi malo odvétvi, které funguji v dokonalé konkurenci, a je tedy potieba definovat

chovani vétsiny trhu za pomoci nedokonalé konkurence (Samuelson, Nordhaus, 2007).

3.1 Monopol

Firma se stdva monopolem, pokud nabizi produkt v dané oblasti jako jedina bez jiného
blizkého substitutu. Zakladnimi pfi¢inami vzniku monopolll jsou trzni bariéry neboli

ptrekazky vstupu, které jsou blize definovany v trznich nedokonalostech (Varian, 1993).

3.1.1 Monopolni zdroje

Zpiisobem vzniku monopolu mize byt vlastnictvi zdroje, ktery je klicovy pro produkeci
vyrobku nebo poskytovani sluzby. V 6. vydani knizni publikace Principles of Economics od
autora N. Gregory Mankiwa je uveden vhodny ptiklad chovani monopolu na oblastnim
prodeji vody. Pokud existuje oblast, ve které maji desitky obyvatell pfistup ke studnam,
cena litru vody bude rovnd meznim nakladiim za dal$i napumpovany litr, pokud ale bude
pristup k vodé limitovan na jednu studnu, vlastnik této studny vytvaii monopol na prode;j
vody a cena za litr piesahuje diky nulové konkurenci a vysoké poptavce mezni naklady
vznikajici s pumpovanim dalSiho litru vody. V béZné praxi jsou suroviny distribuovany ve
velkych ekonomikach mezinarodné na volné piistupné trzni prostiedi, a proto neni mnoho

monopolt, které by vznikly vyhradnim piistupem ke kli¢ové suroviné potiebné k produkci.

3.1.2 Prirozené monopoly

Vznik pfirozenych monopolil nastdva v momentu, kdy je firma schopna nabizet sluzbu
nebo produkt celému trhu za cenu nizsi, nez za jakou by nabizelo produkt nebo sluzbu vice

firem (Samuelson, Nordhaus, 2007).
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Graf 1. Ndklady prirozeného monopolu

C

Zdroj: Mankiw, 2014, s. 302

Graf ¢islo 1 zobrazuje kiivku celkovych primérnych nakladii pfi neomezené produkci.
Je patrné, Ze v podminkéch takto se chovajicich klesajicich nédkladt je zadouci vznik
prirozeného monopolu, ktery dokaze nabizet sluzbu nebo produkt ceny, kterych by vice

vyrobcll zéroven nemohlo doséhnout.

V piipad€é normalnich monopolii pfinasi firmam obavy moznd budouci konkurence,
kterou 1aka do odvétvi vidina ziski, kterych dosahuje dosavadni monopol, a je t€Zké udrzet
si tak pozici monopolu, pokud nema vyhradni vlastnictvi suroviny nebo ochrany statu.
V prostredi, ve kterém pisobi pfirozeny monopol, v§ak vstup konkurence do odvétvi neni

atraktivni diky nemoznosti replikovani nizkych nakladt (Mankiw, 2014).

3.1.3 Monopolni produkce a ceny

Pfi srovnani dokonalé konkurence a monopolu je patrny hlavni rozdil, kterym je
nemoznost firmy v dokonalé konkurenci ovlivnit cenu, za kterou nabizi na trh sviij produkt,
protoze ma maly podil na trhu a pfijima tak cenu vychazejici z trzniho prostfedi. Monopol
vSak pokryva cely trh a mize tak upravovat vysi ceny produktu zménou poskytované

produkce.
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Graf 2: Poptavkova kiivka monopolu a dokonalé konkurence

F F

Zdroj: Mankiw, 2014, s. 304

Poptavka firmy wvyskytujici se v trznim prostiedi dokonalé¢ konkurence tvorii
horizontalni kfivku vychazejici z moznosti prodeje neomezeného mnozstvi produktu v cené,
kterou firma neovlivni. Pozadované mnozstvi poptavky monopolu je ovlivnéno cenou, za
kterou ho nabizi. Pokud je cena snizena, poptdvané mnozstvi produktu monopolni firmy se
zvysuje. V piipadé¢ sniZzeni nabizeného mnozstvi stoupa cena daného produktu. Poptavkova
kiivka v bod¢ b) na grafu cCislo 2 reflektuje moznosti kombinaci ceny a mnozstvi produktu
nabizeného na trh a znemoziiuje mozny chti¢ zneuziti postaveni pro nabizeni velkého

mnozstvi produktu za vysoké ceny (Mankiw, 2014).

Piijmy monopolu tvoii prodané mnozstvi zbozi vynasobené cenou za jednotku
produktu, s ristem nabizeného mnozstvi vSak cena klesa a stejné tak mezni piijmy, které
vyjadiuji ptijmy z kazdé dal$i prodané jednotky, coz znamend, ze mezni ptijmy jsou vzdy

niz$i nez jednotkova cena produktu.
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Graf 3: Maximalizace zisku monopolu

C

Monaopolnf cena

a1 Omax 22

Zdroj: Mankiw, 2014, s. 307

Na grafu ¢islo 3 Ize uré¢it vhodné mnozstvi produkce pro maximalizaci zisku. Bude-li
monopol produkovat mnozstvi Qi1, budou jeho mezni naklady mensi nez mezni piijem a
s produkci dalsi jednotky roste zisk. V bod¢€ Q2 je situace opacnd a mezni ndklady prevysuji
mezni piijmy a firma zvysuje své zisky sniZenim produkce. Maximalizace zisku tedy nastava
v mnozstvi produkce Qmax, kde dochazi k vyrovnani meznich pfijma a nakladi v bodé A.
Cena jednotky je u monopolu vzdy vys$i nez mezni pfijmy a ndklady, u dokonalé

konkurence se mezni piijmy a naklady cené rovnaji.

Pro maximalizaci zisku je zvolena cena, ktera vychazi z poptavkové kiivky. Monopol
nastavuje produkci na tiroveit meznich nakladt rovnajicich se meznim pfijmim a cena jiz

dale vyplyva z poptavky, kterd vyprodukované mnoZstvi kupuje jen za ur¢enou cenu.
(Mankiw 2014)
3.1.4  Zisk monopolu

Obecné plati, Ze ziskovost firmy je odvozena od rozdily celkovych trzeb a celkovych
nakladu, tedy:
Zisk =TR—-TC.

15



Ziskovost firmy miizeme vyjadtit i pomoci rozdily ceny a primérnych celkovych

nakladi vynasobenych mnozstvim:

Zisk = (P — ATC) x Q.

Graf 4: Zisk monopolu

amax a

Zdroj: Mankiw, 2014, s. 309

Na zaklad¢ znalosti vzorct pro zisk je mozné vyc¢ist zisk i z grafu Cislo 4, tedy firma
generuje zisk na trovni kiivky BC, ktera ptedstavuje rozdil ceny a primérnych celkovych
nakladt na jednotku, kiivka DC dale pfedstavuje mnozstvi prodaného zbozi a celkova plocha

¢tverce tvoii celkovy zisk firmy (Mankiw, 2014).

3.1.5 Ztrata mrtvé vahy

Pokud by monopol nebyl hnany motivaci maximalniho zisku, ale i pfinosem pro
spolecnost, cena nabizen¢ho produktu by se rovnala priniku poptavkové kiivky s meznimi
naklady. Tim by bylo zajisténo, ze monopol produkuje spole¢ensky efektivni mnozstvi, jako

tomu je v prostiedi dokonalé konkurence (Jurecka, 2013).
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Graf 5: Efektivni mnozstvi vystupu
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Zdroj: Mankiw, 2014, s. 311

Graf 5 zobrazuje situaci, kde poptavkova kiivka zobrazuje hodnotu produktu
potencionalnimu zékaznikovi a kiivka meznich nékladti zobrazuje naklady monopolni
firmy. Efektivni mnozstvi se nachazi v priniku téchto dvou kiivek. Pod efektivnim bodem
je hodnota vyrobku pro konzumenta vyssi nez naklady na jeho zhotoveni, v oblasti nad

efektivnim bodem jsou naklady na produkci vys$si nez hodnota vyrobku pro konzumenta.

Graf 6. Ztrata mrtvé vahy monopolu

Ztrata mrtvé vahy

Cena
monopolu

Monopolni  Efektivni 0
mnoZstyi  mnoZstvl

Zdroj: Mankiw, 2014, s. 312

17



Srovnani bézného monopolniho chovéni, tedy politika nastavend pro maximalizaci
zisku, a monopolniho chovani snazici se o produkci efektivniho mnozstvi je patrné v grafu
¢islo 6. Nastavenim monopolni ceny pifichazi monopol o ¢ast potenciondlniho zajmu u
zakaznikl a ob¢ strany pfichdzi o oboustranné¢ vyhodny obchod. Oblast neefektivnosti
monopolu je zobrazena v trojuhelniku mezi poptavkovou kiivkou a meznimi naklady a je

rovna celkovému uslému zisku zptisobeného cenovou politikou monopolu (Mankiw, 2014).

3.2 Monopolisticka konkurence

Svym chovanim se k dokonalé konkurenci nejvice blizi monopolisticka konkurence,
kterd vychazi z velkého mnozstvi firem nabizejicich diferencované produkty s malym
podilem na trhu, do kterého mohou voln¢ vstoupit a ndsledné¢ i1 odejit. Ptiklad
diferencovaného produktu miize byt osobni pocitac, nabizeny mnoha dodavateli s naprosto
rozdilnymi parametry paméti, rychlosti, velikosti a hmotnosti. Takto diferencovany produkt
je nasledn€ mozno prodavat na trhu za rizné ceny, protoze nabizi kupujicimu rizné moznosti
a kvalitu pozadovaného produktu. DalSimi faktory ovliviiujicim pfijeti rozdilné¢ ceny
diferencovaného produktu jsou preference kupujicich na oblast nakupu a jejich dalsi naklady
spojené pofizeni daného produktu. Pokud ¢lovék chee nakoupit potraviny, predpoklada se,
Ze bude chtit nakoupit v blizkosti svého domova, protoze nakup ve vétsi vzdalenosti mu
pfinasi dalsi ndklady na pfepravu za obchodem, ktery i za nabidku niZ§ich cen pfinasi vyssi

celkové naklady (Samuelson, Nordhaus, 2007).

3.2.1 Monopolisticka firma v kratkém obdobi

Trh monopolistickych firem je podobny monopolnimu, protoze diferenciace
podobnych produkti vytvaii dané firm& monopol na jejich produkt. Z toho vyplyva, Ze
poptavkova kiivka bude klesajici a je mozné aplikovat pravidlo maximalizace zisku, kde
mnozstvi volené produkce vychazi z bodu rovnajicich se meznich nakladii a meznich pfijmui

S naslednym odvozenim ceny z poptavkové kiivky.
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Graf 7: Monopolisticka konkurence v krdatkém obdobi
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Zdroj: Mankiw, 2014, s. 314

Graf ¢islo 7 zobrazuje situace dvou monopolistickych firem v kratkém obdobi. V bod¢
a) je zobrazena firma generujici zisk, protoze cena v daném nabizeném mnozZstvi piesahuje
celkové primérné naklady. V opacné situaci se nachézi firma v bod¢ b), kterd nachéazi svou
cenu vychazejici z poptavkové kiivky nizsi, nez jeji celkové primérné néklady a je ve ztrate.

Takova situace pobizi firmu b) v kratkém obdobi do minimalizace ztrat (Mankiw, 2014).

3.2.2 Monopolisticka firma v dlouhém obdobi

Kratké obdobi nabizi malo prostoru pro vstup konkurence, pokud firma generuje zisk,
stejné tak jako firma a) v grafu cislo 8, laka do svého odvétvi nové vyrobce nabizejici
podobny produkt. Takova situace pfinasi poptavajicimu zakaznikovi vétsi varietu produkti,
z kterych ma na vybér, snizuje individualni poptavku jednotlivym prodejciim, posouva celou

kiivku poptavky doleva a tim klesa zisk jednotlivych firem.

V dlouhém obdobi se firmy nachazejici ve ztraté sklanéji k podnétim opustit trh.
Meéné firem na trhu ale znamena méné produktti nabizenych poptavajicim zakaznikim, ktefi
nasledn¢ uspokojuji své potieby u konkurence, které se snizuji nédklady a rostou ji

S posouvajici se poptavkovou kiivku doprava zisky.

Proces vstupujicich a vystupujicich firem se na trhu opakuje do t¢ doby, dokud se

ekonomicky zisk nerovna nule. Ekonomicky zisk ptedstavuje celkovy pfijem sniZzeny o
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celkové ekonomické naklady, respektive od zisku ucetniho po odecteni explicitnich naklada
odecitd i néklady implicitni (Schiller, 2004). V takové situaci nastdva rovnovaha trhu,
protoze do odvétvi nema zajem zadna nova firma vstoupit a zdroven z néj nechce ani zadna

firma odejit (Mankiw, 2014).

Graf 8: Monopolisticky trh v rovnovaze
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Zdroj: Mankiw, 2014, s. 334

Graf 8 zobrazuje rovnovahu trhu na monopolistickém trhu. Celkové primérné naklady
se protinaji poptavkovou kiivkou na urovni stietu meznich nékladti a meznich ptijmi, coz
znamena, ze firmy generuji nulovy ekonomicky zisk (Mankiw, 2014). Stav, kde je produkce
vys$i, nez na Grovni primérnych nakladu je pfilezitostné oznacovano jako neefektivnost
monopolisticky konkuren¢niho trhu ve srovnani strhem dokonale konkurenénim.
Nedokonalosti v§ak vychazi z diferenciace produkti a rozlozeni podnikateld, ¢imz mohou

napiiklad Setfit poptavajicimu dopravni naklady (Holman, 2002).

3.2.3 Monopolisticka konkurence ve srovnani s dokonalou konkurenci

V obou prostiedich jsou firmy neschopné generovat ekonomicky zisk v dlouhém
obdobi. Vyrazny rozdil je ale v charakteru kiivky poptavky. Zatimco jsme v pfedchozich
tématech uvazovali s klesajici poptavkovou kiivkou, v dokonalé konkurenci je piimka
horizontaln¢ rovna. Jakékoliv zvySeni ceny v prostfedi dokonalé konkurence znamena ztratu

vSech zékaznikll, protoZe konkurence nabizi identicky produkt. Pokud ale bude pozménéna
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cena, tedy zUstane na Grovni stietu horizontalni poptavkové ptimky a nejnizsiho bodu kiivky
primérnych ndkladl, je podnik schopny prodat veskeré vyrobené mnozstvi. Situace
Vv monopolistické konkurenci takova neni a stejné jako bylo jiz zminéno, nabizeji takové
mnozstvi za danou cenu, aby byl maximalizovan zisk a je produkovéno nad urovni
minimalnich moznych primérnych ndkladi. Toto chovani je nékterymi ekonomy
posuzovano jako plytvani zdroji a také uvadi, Ze monopolistickd konkurence vede
k existenci pfili§ velkého mnoZstvi znacek, zbyte¢nym nakladim vynaloZenym ve snaze
zviditelnit se a diferenciaci produktu, ktera zakazniktim ani nepiinasi zvyseni uzitku. Edward
Chamberlin vsak tvrdi, ze vyss$i cena je néco, co zdkaznici ochotné ptijmou, pokud jim bude

nabidnuta Siroka paleta produktt, z kterych si mohou vybrat (McEachern, 1988)

3.3 Oligopol

Trzni struktura, v které nabizi dany produkt pouze malé mnozstvi firem, se nazyva
oligopolni. Rozhodnuti jednoho vyrobce ovliviiuje cely oligopolni trh a veskeré firmy na

tomto trhu jsou nuceny provadét rozhodnuti na zaklad€ podnétii konkurencnich subjekta.

Pokud je na trhu maly pocet firem, maji na vybér se chovat kooperativné nebo
nekooperativné a vychazi ze strategické zavislosti. Nekooperativni jednani znamena, ze
firma nema zaddnou dohodu s konkurenci, coz vede ke stfetu na trhu a cenovym valkam.
Opacnym chovanim je kooperativni spolupraci ve snaze snizit konkurenci, kde firmy tvofi

rizné dohody, provadéji domluvy na nabizeném mnoZstvi a cené, nebo si rozdéluji trh.

Jednotlivé firmy uzavirajici dohody dale tvofi kartel, ktery ma zajem o produkci
vystupl a vysi cen na trovni monopolii. Uzavirani kartell oSetiuji antimonopolni zadkony
ukladajici postihy za nelegalni chovani. Na tuzemi Ceské republiky vykonava &innost
ochrany trhu Utad pro ochranu hospodaiské soutéze, ktery ma piinaset prospéch

spotiebitelim v souladu s pravidly hospodaiské soutéze (Samuelson, Nordhaus, 2007).
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Graf 9: Koluzivni oligopol

Zdroj: Samuelson, Nordhaus, 2007, s. 187

Na grafu ¢islo 9 je zobrazena situace firmy vyskytujici se v oligopolnim prostiedi
nékolika firem, které spolu na zakladé¢ domluvy o cen¢ a produkei tvoti koluzivni monopol.
V této situaci ma firma procentudlni podil odpovidajici rovnocennému rozdéleni trhu vSech
smluvenych firem v tomto koluzivnim oligopolu. Tato situace v bézném zivoté nenastava
Casto, protoze kooperaci naruSuje zahrani¢ni obchod pfinaSejici zna¢nou konkurenci a
necista hra jednoho z Gc¢astnikti nabizejiciho nizsi ceny vybranym zakaznikim, ¢imz zvySuje

své trzni podily. (Samuelson, Nordhaus, 2007)

3.3.1 Rovnovaha oligopolu

Pro maximalizaci zisku je pro oligopolni vyrobce vyhodna spoluprace s konkurenci,
takové chovani je vSak protizdkonné. Individudlni rozhodnuti firem je silné¢ ovlivnéno
chovanim dalSich vyrobcii. Rovnovaha na trhu se opira o teorii her, kde kazdy hrac, tedy

firma, uvazuje o chovani svého protihrace (Samuelson, Nordhaus, 2007).

Pokud jsou na trhu dva hréci, ktefi uvazuji o produkci na trovni maximalizace zisku,
oba budou chtit vyprodukovat mnoZstvi odpovidajici pilce trzni nabidky, které dava
dohromady mnozstvi piinasejici maximalni zisk. Jestlize se vSak jeden hrac¢ rozhodne pro

produkci vyssi s pfedpokladem konkurenta produkujicim polovinu mnoZzstvi, které by
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ptfineslo maximalni zisk, dostava se prvnimu hraci vyssiho zisku, protoze i pres klesajici
cenu za jednotku prodaného produktu ma vyssi podil na trhu. Timto zplisobem mize
uvazovat 1 hra¢ druhy, coz vede k nabizeni zbozi v mnozstvi sniZzujicim ceny jednotky

produktu.

Z ptikladu tohoto chovani vyplyva, ze firmy konajici ve vlastnim zajmu vedou
k produkci vy$§iho mnozstvi zbozi za nizsi cenu, na rozdil od monopolu, ktery produkuje

mnozstvi vychazejiciho z maximalizace zisku.

Rovnovéha na takovémto trhu je popisovana ekonomickym teoretikem Jonathanem
Nashem, z které vychazi situace chovani jednotlivych hraci. Jestlize kazdy hra¢ v trznim
prostfedi voli nejlepSi strategii vychazejici ze strategii zvolenych ostatnimi hré¢i,

oznacujeme tuto situaci za Nashovu rovnovahu (Mankiw, 2014).

3.3.2 Courtonuav model

Tento model se opira o piedpoklad, ze na trhu se vyskytuji pouze dvé firmy, které
spole¢né jsou oznacovany za duopol. U tohoto modelu existuje ptedpoklad, Ze jedna firma
nepiedpoklada zménu produkce druhé firmy pii zméné vyse vlastni produkce. Vystupy prvni
firmy vychazejici z konstantnich Grovni vystupu druhé firmy jsou popisovany reakéni

ktivkou. Rovnice popisujici reakéni kiivku je nasledovna:

g1 = f1(q2)

Reakeni kiivka druhé firmy je poté analogicky zapsana jako:

92 = f2(q1)
Rovnovéha v tomto modelu nastava tam, kde se jednotlivé reakéni kiivky protinaji.

Graf ¢islo 10 stav této rovnovahy zobrazuje protnutim bodd q2* a qi* (Soukupova, Hoftejsi,

Macdakova, Soukup, 2006).
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Graf 10: Courtoniiv duopolni model
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Zdroj: Soukupova, Horejsi, Macdakova, Soukup, 2006, s. 337

3.3.3 Oligopol s cenovym viiddcem

Existuje-1i podnik, ktery svym rozsahem ma vyrazny vliv na trh a je obklopen podniky
mensSiho charakteru, stava se dominantni firmou. MenSi podniky se dale nachdzeji na
konkuren¢nim okraji, kde dale aplikuji principy jako v dokonalé konkurenci, tedy za cenu
ptevzatou od dominantniho podniku jsou schopny prodat neomezené mnozstvi a poptavkova

kiivka je horizontalni.

Rozdil mezi trzni poptavkou a nabidkou firem pohybujicich se na konkuren¢nim okraji
predstavuje velikost vystupu dominantni firmy. Dominantni firma vychazi ze zlatého
pravidla maximalizace zisku a poklada svlij vystup na uroven rovnosti meznich nakladu a
piijmu, kterému odpovida individualni poptavkova kiivka po produkeci této firmy. Podniky
pohybujici se na konkuren¢nim lemu poté produkuji mnozstvi v cené nastavené dominantou
a nabizeji zbylé mnozstvi odvozené z kiivky celkové poptavky po tomto produktu

(Soukupova, Hotejsi, Macakova, Soukup, 2006).

24



3.3.4 Model se zalomenou poptavkovou kfivkou

Model vychazi ze situace, kde oligopolni producenti nabizi diferenciovany produkt a
zména jednoho producenta mize a nemusi vyvolat reakci u konkurence. Pokud se firma
rozhodne snizit ceny, ostatni firmy ji budou nésledovat. Pokud se ale jedna firma rozhodne

cenu zvysit, nevyvolava to reakci u konkurence.

Graf 11.: Zalomend poptavkova kiivka

Kélg N
B

Zdroj: Soukupovda, Horejsi, Macdkova, Soukup, 2006, s. 346

Graf 11 zobrazuje jiz zminénou situaci oligopolisti, ktetfi bud’ reaguji, nebo nereaguji
na akt konkurenta. Kiivka d zobrazuje stav, kdy ostatni oligopolist¢é na zménu ceny
nereaguji., tedy iniciator sniZeni ceny zvysSuje poptavku po jeho produktu a obsazuje ¢ast
trhu, o kterou pfipravil své konkurenty, ktefi nereagovali na zménu, snizenim ceny. Ktivka
d* naopak zobrazuje reakci na zménu ceny, ktera pii snizeni zpusobi to, Ze iniciator neobsadi
¢ast trhu, kterou planoval timto krokem, ale snizi cenu produktu pro vSechny konkurenty a
poptavka bude stoupat jen mirné (Jurecka, 2013). Pokud by se rozhodl vyrobce zvednout
cenu a konkurenti by nereagovali, pouze by se pfipravil o zdkazniky (Soukupova, Hotejsi,

Macékova, Soukup, 2006).
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3.3.5 Vliv poctu producentii na oligopol

Se zvysujicim se poctem prodavajicich klesa vliv jednotlivcl na trh v daném odvétvi
a klesa vliv cenového efektu, podle kterého zvysujici produkce sniZzuje ceny a profit
Z jednotky prodaného produktu. S rapidnim ristem trhu se snizuje vliv firem na trhu, cenovy
efekt se zcela ztraci a firma dale piejima cenu z trzniho prostiedi. Vysledek ristu takového
trhu je pfechod z oligopolniho prostfedi do dokonalé konkurence a cena produktu se

pfiblizuje meznim nakladim.

3.4 Zdroje trznich nedokonalosti

Zatimco vstup na trzni prostfedi v dokonalé konkurenci nema zadné bariéry a firma
mize na trh volné vstoupit i z ného vystoupit, v nedokonalé konkurenci existuji jisté limity

a nedokonalosti (Mankiw, 2014).

3.4.1 Naklady a uspory z rozsahu

Prvnim hlediskem trzni nedokonalosti, které nejvice ovlivituje trzni strukturu, je
existence uspor z rozsahu vétsich firem. Pokud existuje odvétvi, kde dany druh produktu
nabizi malé mnozstvi vétSich firem, klesaji t€émto firmam naklady na produkci z divodu
uspor zrozsahu. Mald firma, nabizejici podobny produkt, ktera by chtéla konkurovat
Vv takovém prostiedi vétsi firmé, by musela nabidnout sviij produkt za cenu, kterou by se
svymi naklady obtizné€ udrZela z dlouhodobého hlediska. Odvétvi umoznujici velké uspory
Z rozsahu maji tendence byt uspokojovany jednim nebo vice velkymi dodavateli, kteti dale
funguji jako dominantni firmy na trhu uspokojujici vétSinu poptavky po daném produktu.

Graf 12: Vlivy ndkladii na trzni strukturu

VARNIVAN IS

A 7o A
Zdroj: Nordhaus, Samuelson, 2007
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Vlivy na trzni strukturu plynoucich z rostoucich nakladi byly vhodné popsany v 18.
vydani knizni publikace Ekonomie autory Paul. A. Samulson a William D. Norhaus v nize

uvedeném grafu 12.

Graf 12 v bod¢ a) zobrazuje situaci, kde se pii nizké produkci dostava vyrobce
vV daném odvétvi rychle do svych minimdlnich primérnych nakladi. Pokud by dané firma
chtéla zvysit svou produkcei, jeji ndklady by rapidné rostly. Takové podminky umoznuji
efektivni fungovani vétstho mnozstvi firem zaroven pii malé produkci a odpovidaji
fungovani dokonalé konkurence. Bod b) v grafu zobrazuje situaci, kdy firmy dosahuji bodu
primérnych nakladd ptfi vyssi produkci a dochdzi k vynosim zrozsahu, umoznujici
fungovani mensiho poctu firem v daném odvétvi, utvarejicich oligopol. V poslednim bod¢
c) je zobrazena trzni situace, ve které firma s konstantnim rozsifovanim produkce snizuje
své ndklady a uspokojuje celou poptavku na trhu. Pokud dochdzi ke kontinualnimu snizovani
nakladi se zvySujicim se rozsahem firmy, dochéazi ke vzniku pfirozeného monopolu, ktery
dale funguje efektivnéji nez velké mnozstvi malych firem, které by chtély uspokojit stejnou

poptavku (Samuelson, Nordhaus, 2007).

3.4.2 Prekazky vstupu

Ptekazkami vstupu jsou vlivy, které vytvareji limity a zt€zuji podminky vstupu dal§im
firmdm do odvétvi. V pripadé€ velkého mnozstvi prekézek v odvétvi se pak bézne vyskytuje
jen mensi pocet firem s malym tlakem konkurence. Vlivy jsou dale ¢lenény na pravni,

strukturalni a strategické (Munoz-Garcia, 2017).

Mezi velké omezeni vstupu na trh patii pravni omezeni ve formé patentt, cel, kvot a
omezeni vstupu. Pfi zakoupeni patentu je udéleno docCasné pravo uzivat technologii a
procest potiebnych k vytvoreni daného produktu. Patenty jsou udélovany i statem a vytvari

patentové monopoly z divodu podpory inovacni ¢innosti (Frank, 1995).

Koncesované monopoly jsou dal§im omezenim vytvafenym statem a mohou byt
ud€lovany vetejné prospésnym firmam. V piipadé udé€leni koncese se firma zavazuje
omezovat své zisky a poskytovat vSestrannou sluzbu, obdrzi vSak ale vyhradni pravo danou

¢innost na vymezeném uzemi provozovat (Samuelson, Nordhaus, 2007).
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Vladni regulaci mohou byt nastavena cla, kterd funguji jako ochrana vnitrostatniho
trhu pomoci omezeni dovozu. Cla umoziuji ochranu firem na Gzemi dané¢ho statu, mohou
tim ale 1 podporovat podminky vzniku monopolu. ZruSenim cla se oteviraji hranice
zahrani¢nim firmam a vznika vétsi konkurence, soucasné také ptichazi na trh, ktery lokalni

nebyl lokalné uspokojen, firmy, které dodavaji poptavané mnozstvi (Frank, 1995).

Vstupni investice je v mnoha odvétvich také chapana jako prekézka vstupu. Vstup do
vyroby produktu, ktery piedchdzi vysoka vstupni nakladova investice na vyvoj a samotnou
konstrukci, je chapan jako nepickonatelnd piekazka pro mnoho firem (Samuelson,
Nordhaus, 2007).

Strategické chovani monopolu muize byt také chapano jako vstupni bariéra pro vstup
novych podnikli. Pokud se monopol rozhodne, ze bude vést s novymi podniky cenovou
valku a klesne s cenou docasné i do ztrat, vyzene tak jakoukoliv konkurenci, ktera neni na
trhu jeste zab&hla a nemize si toto dovolit. V1iv chovani monopolu timto zptisobem muize
odradit 1 jakékoliv potencionalni zajemce, ktefi by chtéli vstoupit na tento trh (Munoz-

Garcia, 2017).

Akvizice mize byt do jisté miry prostiedkem pro monopolni firmu, jak zastavit
prichod nové konkurence do odvétvi. Operace akvizice je zalozena na potencidlni koupi
konkurence a slouené pak maji vétsi Sanci na uspéch a také a zvySeni spotiebni ceny
(Schiller, 2004).

3.5 Cenova diskriminace

Dochazi-li v trznim prostiedi k prodeji stejnych vyrobkl riznym spotiebitelim za
rizné ceny, 1 kdyz néklady na produkci pro dané spotiebitele jsou stejné, jedna se o cenovou
diskriminaci. Aplikace takového chovani neni mozna v prostiedi dokonalé konkurence,
protoze prodejce je schopny prodat neomezené mnozstvi v trzni cenné a zvySeni ceny

znamena ztratu zakaznika.

Cenova diskriminace je pfirozenym zplisobem maximalizace zisku monopolisty.
Pokud se firmé podafi vhodné upravit cenu vyrobku tak, aby odpovidala cen¢, za kterou je
zékaznik ochotny dany vyrobek koupit, zvySuje firma své zisky vice, nez kdyby nabizela

produkt za fixni cenu.

28



K tomu, aby byla cenové diskriminace aplikovatelna, musi byt firma schopna rozlisit
trh poptavky podle jednotlivych kategorii, které jsou schopné a ochotné za vyrobek zaplatit
rozliSnou cenu. Kategorie rozliSeni byvaji bézné podle veku, pfijmu nebo geografické
lokality. Cenové diskriminaci, ktera je aplikovana pomoci nabizeni vyrobku za riznou cenu
Vv zavislosti na izemi, je Casto pfedchézeno zplisobem obchodu nazyvanym arbitraz, ktery je
zaloZen na nakupu zbozi jinou firmou na trhu s nizsi cenou a dal$im prodejem na trhu s vyssi
cenou. Firma vyuzivajici arbitrazniho prodeje generuje zisk na zéklad¢ rozdilu ceny
produktu na dvou trzich a znemoziuje ptivodnimu vyrobci cenové diskriminovat zakazniky

rozdilného geografického polozeni (Mankiw, 2014).

K celkovému ekonomickému blahobytu obyvatelstva cenova diskriminace ptispiva
snizenim mrtvé vahy, kterd bézné vznika v prostfedi nedokonalé konkurence a znaci
neefektivnost firmy ve formé uslych pfijmt plynoucich od zdkaznikl, ktefi si produktu
nevazi dostate¢né nato, aby ho zakoupili za trzni cenu vychazejici z pravidla maximalizace

zisku, ale zaroveii jsou ochotni zaplatit cenu, kterd je vySsi nez mezni néklady.

3.5.1 Cenova diskriminace prvniho stupné

Pti aplikaci cenové diskriminace prvniho stupné se vyhodnocuje nejvyssi mozna mira,
kterou je zdkaznik ochoten zaplatit. Jednotka produkce je dale prodana tomu zékaznikovi,
ktery si ji nejvice ceni a zaplati za ni nejvyssi cenu. V piipadé aplikace cenové diskriminace
prvniho stupné, kterd je také oznaCovédna za dokonalou cenovou diskriminaci, nevznika
zadny spotiebitelsky piebytek a veskery piebytek piichazi vyrobci produktu. V praxi tento
druh cenové diskriminace neni velmi aplikovan, protoZe ur€eni maximalni ochoty zdkaznika
zaplatit za statek nebo sluzbu danou cenu neni lehce proveditelné a vyZzaduje enormni

mnozstvi informaci (Varian, 1993).

3.5.2 Cenova diskriminace druhého stupné

Tato cenova diskriminace je také oznacovana jako cenova diskriminace nelinedrniho
ocefiovani. Nelinedrni charakter vychazi ztoho, Ze mnoZstvi poptavaného produktu
ovlivituje cenu, za kterou poptavajici mize tento produkt ziskat. Na rozdil od cenové
diskriminace prvniho stupné je druhy stupen bézné aplikovan v trznim prostedi (Varian,
1993).
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3.5.3 Cenova diskriminace tretiho stupné

Jedna se o nejbéznéjsi formu cenové diskriminace, kde ceny vychazi z roz¢lenéni
poptavky do skupin. Skupiny mohou byt definovany riiznorod¢ v zavislosti na charakteru
nabizeného statku nebo sluzby. Ptikladem déleni do skupin mize byt v€kova struktura nebo

déleni podle socialni skupiny na studenty, déti, dichodce a dospélé (Varian, 1993).

3.5.4 Analytika cenové diskriminace

V situaci, kde monopolni firma je ptesné schopna urcit zdkaznikovu ochotu zaplatit za

jejich vyrobek, hovotime o dokonalé cenové diskriminaci.

Graf 13: Blahobyt s a bez cenové diskriminace

lal Monopolista s jednotnou cenou Ibl Monopolista pii cenové diskriminaci

Frebytek
spotiebitele

Cena Ztrata mrivé vahy
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Zdroj: Mankiw, 2014, s. 316

Graf 13 zobrazuje situace piebytku zakaznika a vyrobce v situacich cenové
diskriminace a bez ni. V bod¢ a) dochazi k nastaveni ceny produktu na uroven vyssi, nez
jsou mezni naklady, ale to vede k nezdjmu nékterych potencionalnich zékaznikd, ktefi o
vyrobek maji zajem, pouze ale za nizsi cenu. Jednotna cenova politika tedy vede ke ztraté
mozného zisku a vznikaji ndklady mrtvé vahy. V dokonalé cenové diskriminaci je vSak
mozné cilen¢ nastavit cenu individualni, tak jak zobrazeno v bod¢ b), a nulovat naklady

mrtvé vahy. Veskeré odvozené nadbytky z trhu ziskava firma v podobé vyssiho zisku.

Predpoklady dokonalé¢ cenové diskriminace funguji pouze teoreticky, v béZném

trznim prostfedi neni moZzné jednoznacné urcit individualni ochotu spotiebitele zaplatit
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danou ¢astku. Firmy v bézné praxi rozdéli spotiebitele do skupin, ale ani ¢lenové uvniti
stejnych skupin nemaji jednoznacny pfistup k cen¢ vyrobku. Vysledny efekt nedokonalé
cenové diskriminace neni mozné jednoznacné urcit a miize piebytky na trhu snizit i zvysit,

ale vzdy dochazi ke zvySeni ziskii monopolnich firem (Mankiw, 2014).

3.5.5 Priklady cenové diskriminace

Po pfiblizeni teoretickych vychodisek aplikace cenové diskriminace je vhodné

specifikovat bézné se vyskytujici formy cenové diskriminace na trhu.

Nabizeni zlevnéného vstupného je nastroj bézné se uzivajici na trhu sluzeb, ktery
zvySuje poptavku po sluzbach skupinami lidi, které obecné vychéazeji z jinych finan¢nich
situaci, a jejich ochota zaplatit danou sluzbu se tedy 1isi. Piikladem mohou byt lisky do kina,
kde firma nabizi moznost vstupu do kinosalu na stejné sedadlo za riiznou cenu vzhledem
k v€kové kategorii a socialnimu statusu. Studenti, dichodci a déti dostavaji standardné nizsi
cenu, protoze se predpoklada, Ze jejich ochota zaplatit jednotnou nabizenou cenu nebude
stejna, jako ochota dospélych lidi. V kinech jsou také nabizeny ¢lenské karty, podle kterych
je mozné nakupovat listky do kina levné&ji, kino tedy snizuje svij zisk z prodaného listku,
ale zavazuje tak zdkaznika k opakovanym navstévam, ¢imz snizuje vliv konkurence

(Munoz-Garcia, 2017)

Poskytovani pauSalnich tarifi je dalSi z nejbéZnéjSich piipadli uplatnéni cenové
diskriminace v dnesni dob&. Konkurencni boj o zakazniky je podnétem poskytovateli pro
nabidku riznorodé ceny novym zakaznikim, ale i vérnym zdkazniklim zvazujicim odchod
ke konkurenci. Vychozi ceniky pak tvoti opérny bod, ktery je pfi uzavirani smlouvy velmi

flexibilni (Mankiw, 2014).

Cenové kupony jsou dalsi béznou formou tvofeni rozdilnych cen pro zakazniky. Firma
namisto sniZeni ceny produktu jednotné nabizi voln& piistupné kupoény, které umozni
zakazniky nabizeny produkt koupit levnéji. Toto chovani se opét opird o ochotu zaplatit
danou cenu za produkt. Clovék bez finanéni tize nejspise nebude aktivné vyhledavat slevové

kupoény na béZny sortiment a zaplati plnou cenu, ale nezaméstnany ¢loveék nejspise kupony
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bude vyhledéavat. Firma tedy diky kupdnim vytvoti rozdilnou cenu pro zékazniky v riznych

postavenich a vytvaii pozitivni cenovou diskriminaci (Samuelson, Nordhaus, 2007).

Letecké spolecnosti vyuzivaji cenové diskriminace ke kontinudlnimu obsazovani
letadel. Letenky nabizené k letim mimo S$pi¢ku jsou nabizeny za nizsi cenu, protoze pfi
neobsazeni sedadel vznikaji letecké spolecnosti néklady s letem, ktery je realizovan i bez
plného obsazeni letadla. Opakem jsou lety ve Spicce, kdy jsou nabizeny letenky za ceny
vyssi, protoze poptavka po danych letenkdch bude garantovdna. Rozdily nalezneme i1 u
skupin cestujicich letadlem, protoZze ochota pracovné cestujiciho zakaznika zaplatit letenku,

je vyssi nez ochota zakaznika cestujicim za zabavou (McEachern, 1988).

Doposud se cenova diskriminace tykala nabizeni riiznych cen riznym zdkaznikim, je
ale vSak mozné cenové diskriminovat i stejného zékaznika v zavislosti na odebiraném
mnozstvi. Je bézné nabizet nizsi cenu velkym odbératelim, protoze s vétSim poctem kust
klesa zdkaznikova ochota zaplatit plnou cenu za dany produkt. Firmy proto snizuji cenu za

jednotku se zvySujicim se pozadavkem na mnozstvi zakaznikem (Mankiw, 2014).
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4 Vlastni prace

V této ¢asti bakalarské prace jsou popsany moznosti aplikace cenové diskriminace,
které jsou postaveny na cenové politice zavedené ve vybrané spolec¢nosti. Data pro popsani
aplikace cenové diskriminace vychazi z hovoru s vykonnym pracovnikem dané spole¢nosti
a vetejné dostupnych dat popisujici ¢asti procest potiebné k pochopeni cenotvorby. Dale se
tato vyhodnocuje zpracované dotaznikové feSeni ve snaze zjisténi postoje obyvatel Prahy

k cenové diskriminaci.

4.1 Cenova politika

Ke stanoveni cenové politiky dané spolecnosti je nutné ¢astecné definovat trh, ve
kterém se dana spole¢nost podnikd. Na uzemi Ceské republiky existuje poptivka po
zabezpeceni at’ uz soukromych nebo firemnich objektd. Tato poptavka je uspokojovana

celou fadou spolecnosti poskytujicich rizné zabezpecovaci sluzby za mési¢ni poplatek.

4.1.1 Vznik ceny

Pti vzniku ceny dané sluzby, ktera je pripravovana k budoucimu zavedeni na trh, jsou
Vv prvotni fad€ uvazovany provozni naklady, tedy fesi se, kolik bude danou spolecnost stat
provoz budouci sluzby celkem. Ddle jsou definovany hlavni nékladové polozky a jejich

vyznam.

Provoz pultu zabezpecovaci spole¢nosti je jedna z kli¢ovych ¢innosti, bez které neni
mozné ¢innost provozovat. Pult je misto, kde operatofi monitoruji stav stteZenych objekti a
reaguji na vzniklé udalosti. Mezi nejbéznéjsi udalosti patii poplach, coZ znamena, Ze objekt
byl naruSen a je tedy podle nastavenych smluvnich podminek se zdkaznikem potieba
patfi¢né reagovat, dale miZze byt na objektu vyvolana panika, kterd znaci kritickou situaci
na objektu vyvolanou zdkaznikem. Vzniklych situaci mize byt cela fada, ale pro pochopeni
¢innosti pultu neni je potfeba blize definovat. Jednotlivé ¢innosti trvaji urity ¢as straveny
vyhodnocovanim a feSenim situace at’ uz samostatné nebo se zdkaznikem. Tento Cas je
méten, ohodnocen finanéné a zahrnut do mési¢nich nakladt plynoucich z provozovani

konkrétni sluzby.
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Mzdové naklady jsou dalSi polozkou feSenou pii ohodnocovani sluzeb. Nejsou
uvazovany pouze naklady zaméstnanct potfebnych na provozovani konkrétni sluzby, ale
komplexn¢ se zahrnuji mzdové naklady vSech zaméstnanct zajiStujicich chod pobocky a

jedna se o naklad, ktery neovliviiuje charakter noveé nabizené sluzby.

Z partnerskych vztaht vyplyva dalsi velka nakladova polozka. Spole¢nost Zasahova
sluzba s.r.o0. vytvofila projekt pod nazvem KRUH, ktery ma za kol sjednocovat jednotlivé
poskytovatele zasahu na izemi celé republiky. Primarni vyhodou pro spolec¢nost touto praci
feSenou je, Ze tento projekt umoznuje vyuziti vozidel ostatnich partnerskych spolecnosti. Pro
bliz§i pochopeni je potieba definovat pojem vyjezdova skupina. Jednd se o vozidlo s
posadkou, které ma ptidélenou oblast a dany pocet objektli pod svoji spravou, na které musi
zasahovat Vv ptipadé vzniklych udalosti. Kazdé vozidlo ma pro danou oblast nastavené
maximalni mnozstvi objektii, které je schopné obsluhovat pii soucasném nastaveni
smluvnich podminek, pokud by mnozstvi objektii v dané oblasti stouplo nad pfijatelnou mez,
kde vyjezdové vozidlo neni jiz schopno spliiovat dojezdovy Cas a mnozi se vznik
poplachovych udalosti na vice mistech zaroven, je nutné ptidat do oblasti vozidlo dalsi, které
nasobi celkové naklady. V praxi tedy ptijde hlaSeni na pult, které je vyhodnoceno dle pokynii
a dale se vysila vyjezdové vozidlo s ukolem zabezpecit dany objekt. V ptipad¢ provozovani
na posadku, na udrZbu vozidla a pohonné hmoty. Pokud jsou vyuzivany vozidla externé
pomoci partnerského €lenstvi ve zminéném projektu KRUH, plynou néklady pausalni za

pocet takto zprostiedkované sttezenych objektii partnerskymi vozidly.

Pro bliz$i ptedstavu vyuZiti vozidel, a tedy 1 jejich vliv na naklady, v rdmci tohoto

projektu poskytuje na svém webovém portalu www.zasahovasluzba.cz zakladni statisticky
ptehled vedeny vzdy za poslednich 12 mésici. Soucasné je evidovano 89 tisic
uskutecnénych zasahti za posledni rok, které vyustili v zadrzeni 79 pachateli a 495
zjiSténych naruseni objektd. Ztéto statistiky je patrné, ze pouze 0,556 procent
uskutecnénych vyjezdli za posledni rok bylo zptisobeno naruSenim objektu pachatelem.
Néklady vyplyvajici z uskutecnénych vyjezda jsou z 99,444 procent na zaklad¢ planych
poplachli zptsobenych nejbéznéji chybnou manipulaci se zafizenim uzivatelem, nebo

spusténim zafizeni zdvadou, popiipadé zvifetem v pii venkovnim stieZeni. Vyjezdy jsou
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hrazeny v obou ptipadech vyjezdu a je tedy patrné, Ze plané vyjezdy piinasi velkou polozku

do nakladi spolecnosti pii oceniovani sluzby zahrnujici vyjezdy.
Graf 14: Viivy vwjezdii na ndaklady

Cinnost vyjezdovych skupin

M Zjisténé naruseni

B Plané poplachy

Zdroj: Vlastni zpracovani v MS Excel na zakladé dat z http://www.zasahovasluzba.cz/

Naékladovych polozek je v této sféte podnikani cela fada. Hlavni zminéné nakladové
polozky a veskeré dalsi spole¢né tvoti uplné vnitini naklady, které reflektuji veskeré naklady
spojené s provozem cinnosti a poskytovanim dané sluzby. Tyto naklady jsou opérnym

bodem pro tvorbu ceny v daném podniku.

Jakmile jsou uplné vnitini naklady stanoveny, vstupuji do ocenovani dal$i procesy
jako nastaveni marze, vyhodnocovani vlivu konkurence a poptavky. Prvni feSenou polozkou
je vzdy nastaveni minimalni marZe, kterou podnik stanovuje minimalni zisk, kterého chce
danou sluzbou dosahovat. Obecné plati, ze marze se nastavuje na minimalni hodnotu 30
procent, ale je velice subjektivni v zavislosti na charakteru sluzby. Pokud existuje sluzba
povazovana za bézné vyuZzivanou velkym mnoZstvim zdkazniki, neni marze pfili§ vysoka a
zisk se generuje primarn¢ z velkého mnozZstvi zakazek realizovanych pro tuto sluzbu.
Existuji vSak 1 sluzby unikatni, u kterych neni ptedpoklad velké poptavky a zde je zisk

A4

zprostiedkovan pomoci vys$si marze. V téchto piipadech je vyssi marze odiivodnéna tim, ze

vewr

na pultu potiebu feSeni nestandardnich procest a poptavajici tedy pii musi respektovat vyssi

cenu.
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Az po stanoveni minimalni marZe je v daném podniku feSen vliv konkurence. Pokud
konkurent nabizi sluzbu velmi podobnou, existuji dvé varianty postoje podniku. Prvni
variantou je, ze navrzend podnikova cena je nizsi nez konkurencni. V tomto piipadé podnik
zvysuje svou marzi a ptiblizuje svou cenu konkuren¢nim podnikiim. Jakmile by se podnik
ocitl v situaci, kde navrzena cena je vyssi nez konkurenéni, je bud’ marze snizena tak, aby
cena byla blize konkurenci, nebo se sluzba nastavi takovym zplisobem, aby jeji vyssi cena
méla jasn¢ argumentovatelné opodstatnéni na urovni vyssi kvality poskytované sluzby
zékaznikovi. Pfi snizovani ceny sluzby pomoci marze se nikdy neklesa pod pozadovanou
minimalni Groven, pokud se nejednd o vyjimecné piipady, kde je ptipustné kratkodobé
negenerovani zisku, nikdy vsak ztraty, protoze dany zékaznik méa do budoucna potencial na
vEtsi piinos. Tato situace nastava velice ziidka a jedné se vzdy o velké subjekty poskytujici

sluzby stfezeni od dané¢ho podniku.

Vlivy poptavky jsou v daném podniku feSeny na trovni ocenovani sluzeb az na
poslednim misté. V ptipad€ nové sluzby je proces nastaveny tak, Ze se nejprve definuje nova
sluzba, ta se uvede na trh a v ptipadé, Zze o sluzbu zajem neni, je redefinovana podle

.

pozadavku trhu. Dodate¢né sledovani postoji zakazniki se bézné fesi pomoci kampani, kde
pracovnici na niz§im stupni kontaktuji vybrané vzorky zékazniki a sleduji jejich ndzory na
nové poskytovanou sluzbu. Z téchto hovori se vytvaii vystup a jednd se o zminéné
redefinici. Pokud o sluzbu neni z4jem ani po jeji upravé, je vyfazovana z nabidky. Ukonceni

nabidky urcité sluzby je velice nestandardni a z pravidla neni ani provadéno.

4.1.2 Vyvoj cenovych trendi

Nastaveni ceny pfi definovani nové sluzby, tak jako bylo feSeno vySe, neni findlni.
Ceny prochazi svym vyvojem na ro¢nich bazich a piti kaZzdoro¢nim feseni byznys planu si
dana spole¢nost provadi ¢asteCnou analyzu zmén nédkladii na provozovani své Cinnosti. |
presto, ze mira inflace jiz dlouhodobé vykazuje kladnou hodnotu, neni to podnétem pro

spole¢nost adaptovat cenu zvySenim
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Graf 15: Mira inflace
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Zdroj: Vlastni tvorba v MS Excel na zdklade dat z CSU, 2018

V ramci podniku nejsou vedené evidence o konkrétnim vyvoji ceny sluzeb v Cislech,
ale na zéklad¢ sdéleni vykonného zaméstnance maji ceny sluzeb degresivni charakter, tedy
v ¢ase se cena jiz dlouhodobé snizuje. Dlvodem snizovdni ceny je primarné narlst
konkurence v jednotlivych oblastech primarné diky jiz zminovanému projektu KRUH, ktery
umoznuje vyuzivani vyjezdovych jednotek ostatnich spolecnosti v ramci partnerskych
vztahl. Zatimco dfive byly meziroéni zmény v cenach poskytovanych zakaznikiim
markantni, v dnes$ni dobé trend vykazuje ustaleni. Odhadovany pokles ceny za posledni 15

let je uvadén na jednu Ctvrtinu pitvodni ceny.

4.1.3 Cenova diskriminace

Ve sféfe podnikani ve sluzbach je bézna diferenciace ceny podle zakaznika, ktery
danou sluzbu poptava. V odvétvi zabezpeceni soukromych a firemnich objektd je cenova
diskriminace taktéz aplikovana, nebo alespon v podniku poskytujici zabezpeceni feSené¢ho

V této bakalatskeé praci.

Forma cenové diskriminace nejbéznéjsi v daném podniku je takova, kde zakaznici se
star§im datem uzavieni smlouvy plati podle cenikt platnych v dobé zahajeni spoluprace
s podnikem. V praxi to znamena, ze pokud ma zakaznik smlouvu dlouhodobé, cena

automaticky podle novych cenikii aktualizovana neni. Uvedeme-li si fiktivni piiklad
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zakaznika, ktery si uzavtel v roce 2003 smlouvu s pausalem ohodnocenym ve vysi 2000 K¢
za mésic, v dnesni dobé by podle odhadovanych trendd vyvoje cen mohl platit pouze 500
K¢ za mésic vramci stejného rozsahu sluzeb. Projevi-li zédkaznik zajem o revitalizaci
smlouvy, vyhodnocuje se bud’ uprava smluvnich podminek za pomoci dodatkii ke smlouve,
nebo se musi smlouva vypovédét a zalozit nova. Tento krok vychazi z individualni studie
konkrétni smlouvy, protoze nékteré, zejména ty star§itho data, maji zastarale nasmlouvany
vSeobecné podminky a je s adaptaci ceny zahodno i provést kompletni aktualizaci. Pokud se
jedna o smlouvu, kde smluvni podminky jsou v porovnani s novymi smlouvami aktualni a
jedna se pouze o zménu ceny dle novych ceniki, fesi se iprava dodatkem. Pokud zakaznik
neprojevi sam zajem o tuto revitalizaci, bude oproti novym zakaznikim cenové

diskriminovan.

Z hlediska loajalnosti zakaznikd nedochazi u dané spolecnosti k cenovému
zvyhodnéni. Pokud je zdkaznik u spole¢nosti dlouhodobé, neni to faktorem pro vytvoreni

specialni nabidky zakaznikovi v ptipadé jeho zajmu.

Pfi nastavovani cenové diskriminace funguji dana pravidla, kterd primarné vychazi
z toho, ze zakaznik nikdy nedosahne na takovou cenu, kde by na ném spolecnost
nevyd¢lavala. Pokud existuje bézny zakaznik, ktery ma stieZzen pouze jeden objekt,
napiiklad rodinny diim, a Zadal by o Gpravu ceny, neni pravdépodobné vyhovéni ze strany
spolecnosti. Diivodem je, Ze marze pro standardni sluZzby neni vysoké a pfi poskytovani
slevy by se tento zakaznik vyrazné piiblizil k hranici, kde by na ném spolecnost piestala
vydélavat. Pokud uvazujeme fiktivné€ nastavenou minimalni marzi na urovni 30 procent, ma
zakaznik Sanci na ziskani slevy ve vysi 10 procent a podnik stéle realizuje v urcité vysi zisk.
Pokud se zdkaznik rozhodne na zdklad€¢ tohoto sdéleni vypoveédét smlouvu, neni
pravdépodobné prohlubovani nabizené slevy jen proto, aby si spole¢nost zdkaznika udrzela.
Podobné plati 1 v ptipadé, ze zdkaznik pouze stfezeni poptava, pokud nebude mit o stieZeni
jednoho objektu beze slevy zajem, smlouva se neuzavie.

Ma-li dana spolecnost zakaznika v jiném postaveni, tedy na rozdil od vySe popsaného
zékaznika bud’ poptava, nebo jiz vyuziva sluzeb ve vétSim rozméru, je benevolence
k poskytnuti slevy vy$si. Zakaznik poptavajici zabezpeceni komplexni, napiiklad stieZeni

rodinného domu, rekrea¢niho objektu a vozidla zarover, jiZ je pro spolecnost perspektivnéjsi
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a pfi uzavirdni smlouvy nebude mit problém pti pozadavku na lepsi cenu dosdhnout alespon
na 10 % ulevu z tarifd pro jednotlivé objekty stiezeni. Tento piipad ponizeni ceny je
oznacovan za cenovou diskriminaci druhého stupné a vychdzi z odbéru vice sluzeb
najednou. Neni, ale aplikovana automaticky, tak jako to mize byt tfeba u potravin v akei pii

odbéru vétsiho mnozstvi v obchodé.

Dalsi forma cenové diskriminace pouzivané v dané spolecnosti je feseni objektl, které
jsou rozmérné a nepodléhaji obecnym cenikiim. Pro zabezpeceni prostort, které jsou velmi
rozséhlé jsou tvotfeny individualni nabidky, které zpracovavaji obchodni zéstupci nejbéznéji
po osobni obhlidce na objektu. V téchto ptipadech je bézna vyssi zaklad ceny a nasledna
marze, kterd muze dosahovat i dvojnidsobku marze pro objekty béZznych rozméri a
parametru. Flexibilita ceny je pro tyto zdkazniky vyssi a v ptipadé feSeni pozadavku na ulevu

J4

muze byt nabidnuta procentualni sleva takova, ktera by nebyla mozna pro zédkazniky bézné.

Z hlediska cenové diskriminace je V této spoleCnosti velmi dileZita perspektiva.
Ziskovost zakdzek je hlavnim ukazatelem pro vyhodnoceni jakékoliv Ulevy, ale nevyhdzi
pouze ze soucasné¢ho stavu, spole¢nost uvazuje i u budoucich vyhlidek s konkrétnim
zakaznikem. Nastavime-li si fiktivné poptavku velké spolecnosti, kterd zfizuje na tizemi
Ceské republiky nadrozmémé sklady a potfebuje je mit zabezpeteny, je zabezpetovaci
spole¢nost ochotna pfistoupit na podminky, které z kratkodobého hlediska neptinasi zisk,
ale ani nepfinasi ztratu, protoze je vidén u zakaznika potencial budouci spoluprace a
pripojeni dalSich objektl a rozsiteni celkové palety poptavanych sluzeb. Tyto ptipady jsou

vSak vzdy vyhodnocovany zcela individualné a neni jich velké mnoZstvi.

Pracovni hierarchie mé u dané spole¢nosti také vliv na moZnosti cenové diskriminace
u zakaznikt. Podle stupné, na kterém se zaméstnanec v hierarchii vyskytuje, je nastavena
jind hranice pro nabizeni maximalni vysky slevy. Jedna-li se o obecné aplikovatelny
pozadavek zdkaznika, ktery mulzZe vyhodnotit i operdtor na telefonu, je schopny dany
zameéstnanec provést telefonickou domluvu na cenové tleve, naptiklad fiktivnich 10 procent
a domluvi se na vystaveni dodatku ke smlouvé. To samoziejmé plati pouze tehdy, ma-li
zékaznik jednoznaény narok na takovou slevu. Pokud je zakaznik s nabidkou neuspokojen,

nebo se jedna o objekt, ktery nelze obecné zatadit a vyhodnotit, je mozné predat pozadavek
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na obchodni oddéleni, kde se jiz zabyva pozadavkem zaméstnanec specializovany
k vyhodnoceni konkrétniho zakaznika. Hranice na obchodnim oddé€leni jiz mize byt vyssi a
zékaznik, ma-1i nato narok, mize dostat nabidku slevy naptiklad 20 procent. Opét existuji 1
vyjimecné piipady, kde rozhodnuti a feSeni problému musi provést kompetentnéjsi
zaméstnanec, konkrétné obchodni feditel. Znovu plati, Ze na vyssi hierarchické pozici je

strop pro nastaveni cenové diskriminace vyssi.

Dalsi formou cenové ulevy muze byt zpusobeno v daném podniku situaci feSeni
reklamacniho fizeni se zdkaznikem. Lidsky faktor mize vyustit k chybnému provedeni
firemniho procesu a tim zplsobit nezajisténi objektu smluvenym zptisobem. Nesplnéni
smluvenych podminek mulze zédkaznik feSit v ramci reklamace, kterd se bud’ uznava nebo
zamita. V ptripad¢ uznani reklamace se dostavd zakaznikovi telefonické omluvy a navrh
napravného feSeni. Je-li uznana reklamace potieba fesit jinym zptisobem, dochéazi k finan¢ni
kompenzaci, nejbéznéji k jednordzovému odpusténi ceny za pochybeni pii poskytovani
sluzby. Vznikaji vSak 1 ptipady, kde feSeni reklamacéniho fizeni je ukonceno domluvou o
¢asteCném ponizeni ceny na pausalu 1 pro dalsi obdobi a zdkaznik tak Cerpd sluzbu v jiné
cené nez ostatni zakaznici, prestoze mu v dalSich mésicich je poskytovana sluzba jiz v plném
rozsahu a kvalité. Znovu plati, Ze vyhodnocovani slevy vychazi z finan¢niho propoctu

konkrétniho zakaznika tak, aby nikdy nedoslo k poklesu pod ocekdvanou minimalni marzi.
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4.2 Dotaznikové Setreni

V této ¢asti bakalarské prace bylo provedeno netplné dotaznikové Setfeni pro zjiSténi
postoje obyvatel mésta Prahy k cenové diskriminaci. Veskeré odpovédi respondentii na
dotaznik byly tfidény jednostupiiové s ndslednym zobrazenim vysledkii do grafii. Vytvoreny
dotaznik byl vetejné ptistupny a sifeny pomoci medialnich siti s moznosti odeslani odpovédi
ve dnech 16. 2. 2018 — 4. 3. 2018. Dotazniku se v tomto ¢asovém rozmezi zucastnilo 230
respondentl. Struktura dotazniku byla navrZena do Sesti otdzek s tfemi hlavnimi otazkami a

ttemi otdzkami navrzenymi s cilem klasifikovat bliZe respondenta.

Graf 16: Pohlavi respondentii

Pohlavi (230 odpovédi)

= Zena

Zdroj: viastni zpracovani

V nasbiranych odpovédich od respondentii jsou zeny zastoupeny vétsinove 67 % a

muzi v menSin€ s 33 % podilem.
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Graf 17: Vekova struktura respondentii

Veékova struktura (230 odpovédi)

3%

4

= Pod 18 let 19-30let = 31-50let =51 avicelet

67%

Zdroj. viastni zpracovani

Dominantni zastoupeni vékové kategorie 19-30 let (67 %) je nejspiSe opodstatnéno
zpusobem S§ifeni tohoto dotaznikové Setfeni, které bylo primarné rozeslano elektronickou
podobou na socidlnich sitich mezi studenty CZU a je tedy piedpoklad, Ze respondenti této
vékové kategorie jsou studenti prave této univerzity. Dalsi vékové kategorie jsou zastoupeny
Vv tomto Setfeni 15 % podilem pro v€kovou kategorii 19-30 let, 15 % podilem pro kategorii

pod 18 let a pouhymi 3 % pro kategorii 51 a vice let.

Graf 18: Meésicni diichod respondentii

Mésicni dichod (230 odpovédi)

= Bez pfijmu = Do 10 tis. K¢ = Od 10 do 20 tis. K¢
Od 20 do 30 tis. K¢ = Vice jak 30 tis. K¢

Zdroj: viastni zpracovaini
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Na zaklad¢ teSené problematiky cenové diskriminace byl u respondentd zjisStovan
jejich mésicni dichod pro snazsi pochopeni jejich postoji u nejednotné postaveného
cenového trhu. Nejcetnéji jsou v tomto Setfeni zastoupeni respondenti s pfijmem do 10 tis.
K¢ s 31 % podilem a respondenti bez pfijmu se zastoupenim 29 %. Tento vysledek je
odiivodnén opét zplisobem $iteni dotazniku, ktery byl nejspise primarné studenty vysokych
Skol bez zaméstnani na plny tvazek. V mensim zastoupeni byli respondenti s pfijmem od 10
do 20 tis. K¢ s 10 % a s ptfijmem vysSim nez 30 tis. K¢ taktéz v 10 %. Zastoupeni s 20 %

v kategorii mzdy od 20 do 30 tis. K¢ se ptisuzuje zam&stnanym respondentim

Graf 19: Postoje respondentii k moznosti riiznorodosti cen

Vadi Vam, Ze zakaznici mohou mit pfi ndkupu
rdzné ceny? (230 odpovédi)

3%

m Ano, zakaznici maji mit stejné ceny
= Ne, souhlasim s rozdélenim zédkaznikd do rdznych skupin
Nevim

Postoj zavisi na druhu produktu nebo sluzby

Zdroj: Vlastni zpracovadni

Jedna ze tii hlavnich otazek dotazniku se zabyvala postojem respondenti k situaci, kde
jeden subjekt nabizejici na trhu sluzby nebo statky, nabizi svym zakaznikiim rozdilnou cenu
Vv zavislosti na interné nastavenych podminkach cenové politiky vii¢i zdkaznikovi. Pii
polozZeni otazky byla respondentim pomoci dodatecného vysvétleni pod otazkou Castecné
vysvétlena problematika na piikladech béznych forem cenové diskriminace, aby se zamezilo

nepochopeni otazky respondentem.
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Respondenti se na tuto otdzku vyjadiili nejcetnéji odpoveédi ,,ano, souhlasim
s rozdélenim zékaznik do rtznych skupin® s 58 % zastoupenim. To naznacuje tomu, ze
respondenti mésta Prahy obecné podporuji rtiznorodost ceny a chapou, ze modifikace ceny
muze piinaset benefit skupinam obyvatel s riznym socialnim statusem, tato otdzka vSak
nereflektuje postoj k cenové diskriminaci druhého stupné. Druha nejéetnéjsi odpovéd byla
,,postoj zavisi na druhu produktu nebo sluzby* s 24 % zastoupenim. Lze tedy interpretovat,
ze respondenti chdpou cenovou diskriminaci u statkii a sluzeb nezbytnych, které kazdy
¢lovek potiebuje ke svému zivotu a nesouhlasi s riiznorodosti cen u statkt a sluzeb zbytnych,
které nejsou potiebné k zivotu ¢loveka a jejich koupé€ vychazi ¢isté z rozhodnuti kupujiciho.
Respondenti s odpovédi ,,ano, zakaznici maji mit stejné ceny* zastupuji v tomto Setieni 18
% odpovédi a jejich postoj reflektuje nesouhlas s vytvafenim cenovych rozdili za stejné
sluzby nebo statky pro stejné zédkazniky. Lze usoudit, Ze takto smyslejici kupujici jednoduse

nevidi odivodnéni v tom, aby za stejnou véc musel zaplatit vice nez kupujici jiny.

Graf 20: Vyuziti slevovych moznosti respondenty

Jaké vyuzivate slevové moznosti?

2% 1%

|

= Slevové letaky = Vstupné délené podle socialnich skupin
MnozZstevni slevy Nakup letenek last-minute
= Vérnostni tarify u mobilnich poskytovatell ® Jiné mozZnosti

m Slevové moZnosti nevyuzivam

Zdroj: viastni zpracovani

Na grafu ¢islo 17 lze vidét procentudlni vyuziti slevovych moZnosti zicastnénych
respondentl. Otazka nebyla omezena jednou odpovédi a celkem bylo ziskdno 531 odpovédi.

Nejvice obyvatelé Prahy setkavaji s cenovou diskriminaci u sluzeb s rozdilnym vstupnym
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vyplyvajicim ze socidlniho statusu osoby. Typickym piikladem mtize byt vstupné do muzea,
kde studenti, déti a dichodci mohou dostat slevu oproti dospélym. Jedna se o systém bézné
pouzivany a je logické, ze se s nim respondenti Se setkavaji v nejvyssi mife a to v 38 % ze
vSech odpovédi. Lidé se dale béZzné setkavaji se slevovymi letaky ve vys$i 23 % a vérnostnimi
tarify u mobilnich poskytovatelti s 19 % zastoupenim. At uz se jedna o voln¢ pfistupné
slevové letdky nabizené v obchodech, odesilané na adresu odbératele nebo ptidani do
aplikace v mobilnim zatizeni, jsou letaky béZznym zpusobem, jak obchody mohou zvySovat
poptavku po nabizeném zbozi a zaroven umozinovat zakazniklim s horSimi finan¢nimi
podminkami nakupovat produkty za cenu, ktera neni Vv jejich moznostech. U poskytovatelti
mobilnich pfipojeni se mohou zékaznici sekat s vérnostnimi programy, kde se lidem dostava
cen za sluzby, které ostatni nedostanou, a také je mozné dostat cenu v konkurencnim boji
operator, kterd neni bé&zna pro vSechny. Vysledky tohoto Setfeni toto potvrzuji.
S mnozstevnimi slevami se respondenti do jisté miry setkavaji a to konkrétné¢ 11 %. Pokud
by veékova struktura byla jina, dalo by se ocekavat, ze mnozstevnich slev bude vice
vyuzivano naptiklad pfi ndkupu materiala pro vlastni podnikovou ¢innost, u studentt vSak
nikoliv. V minimalni mife lidé vyuzivaji cenovych zvyhodnéni pti nakupu letenek na
posledni chvili a to v 6 % zastoupeni u vSech odpovédi. Diivodem je charakter sluzby, ktery
neni bézny a nepredpoklada se, Ze respondenti hojné¢ vyuzivaji leteckych sluzeb.
V zanedbatelné mife se lidé viibec s cenovou diskriminaci nesetkdvaji, anebo si to spise
neuvédomuji. V ramci moZnosti odpovédi ,,jiné mozZnosti* bylo v 2 % zastoupeni nejvice

uvedeny vérnostni programy u jinych spolecnosti.
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Graf 21: Dulezitost slevy

Je pro vas pfi ndkupu dualezité poskytnuti slevy?
(230 odpovédi)

54%

4%

mAno = Ne Nevim ZaleZi na druhu kupovaného produktu nebo sluzby

Zdroj: viastni zpracovani

V posledni hlavni otdzce byla feSena dilezitost poskytnuti slevy pii koupi statku nebo
sluZzby. Respondenti reagovali zcela jednozna¢né odpovédi ,,zalezi na druhu kupovaného
produktu nebo sluzby* s 54 % zastoupenim. Odpovéd’ v tomto mnozstvi reflektuje, ze
obyvatelé Prahy nevyhodnocuji slevové moznosti obecné, ale zalezi jim na charakteru
poptavaného statku nebo sluzby. Pokud se bude ¢lovék rozhodovat o nakupu zakladnich
potravin, neni pravdépodobné, ze koupi neprovede z ditvodu neposkytnuti ceny, naopak u
statkli zbytnych miize ¢loveék chtit odlozit ndkup do doby, kdy bude mozné provést nakup

za cenu piijatelnou.

4.2.1 Statisticka metoda

Na zaklad¢ ziskanych odpovédi byl sledovan vztah mezi otazkou ¢Eislo 3, kterd se
dotazovala respondentti na jejich mési¢ni diichod, a otazkou ¢islo 4, ktera méla za kol zjistit
postoj respondentti K moznosti nabidnuti jiné ceny ostatnim zakaznikiim Vv ramci cenové
diskriminace ttetiho stupné, i kdyz se jedna o stejny statek nebo sluzbu. Sledovanym
vztahem se mysli, zdali respondentlv postoj k cenové diskriminace tietiho stupné je
ovlivnén tim, jaky ma mésicni ptijem. Jednotlivé relativni ¢etnosti odpoveédi pro zahajeni

vypoctu byly sestaveny do kontingenéni tabulky v programu MS Excel.
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Tabulka 1: Kontingencni tabulka

Pfijem
Postoj k moZnosti cenové . . .| 0od1odo20 | Od20do |Vice jak 30
.. Bez piijmu | Do 10 tis. KE . L. L Celkem
diskriminace tis. KE 30 tis. KE tis. KE
Ano, zakaznici maji mit stejné ceny 6 5 18 3 10 42
Ne, souhlasim s rozdélenim 33 47 11 20 14 125
Nevim 2 1 1 1 2 7
Postoj zavisi 22 10 13 B 56
Celkem b3 b3 33 37 34 230

Zdroj: vlastni zpracovani

Po vytvofeni kontingencni tabulky byly propocitany ocekavané cetnosti podle

nasledovného vzorce:

n.. n..
1
e; = !

n

Tabulka 2: Ocekdvané cetnosti
Pfijem
.. s . .| 0d10do20 | Od20do |Vice jak 30
0ij Bez piijmu | Do 10 tis. KE . L. L Celkem
tis. K¢ 30 tis. Kc tis. Kc

Ano, zakaznici maji mit stejné ceny 11,5043478| 11,50434783 6,026086957| 6,7565217| 6,2086957 42
MNe, souhlasim s rozdélenim 34,2391304| 34,23913043 17,93478261| 20,108696( 18,478261 125
Nevim 1,9173913( 1,917391304 1,004347826| 1,7043478( 1,0347826] 7,578261
Postoj zavisi 5,35652174| 15,33913043 8,034782609| 9,0086957| 8,2782609] 46,01739
Celkem 53,0173913 63 33| 37,578261 34| 220,5957

Zdroj: vlastni zpracovani

Hodnoty o¢ekavanych Cetnosti odpovidaji pravidlim pro dalsi vypocet a aplikace Chi

testu, tedy Zadna ocekavana cetnost neni mensi nez 1 a 80 % ocekavanych Cetnosti je vétSich
neZ 5. Pomoci ocekavanych Cetnosti byla dale stanovena tabulka testovaciho kritéria Kij

pomoci vzorce:
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Tabulka 3: Testovaci kritérium

Piijem
S s . .| 0d10odo20 | Od20do |Vice jak 30
Testovaci kritérium Bez pfijmu | Do 10 tis. KE L L L Celkem
tis. KE 30 tis. KC tis. K&
Ano, zakaznici maji mit stejné ceny 2,63359953| 3,677439285 23,79232072| 2,0885681| 2,3151382] 34,50707
Ne, souhlasim s rozdélenim 0,04484472| 4,755955832 2,681449275| 0,0005875( 1,0853197] 8,568157
Nevim 0,0035591| 0,438933254 1,88218E-05| 0,2910825| 0,9003288| 1,633923
Postoj zavisi 51,7136646( 1,858404811 3,154912479| 1,7683482| 0,0093533| 58,50468
Celkem 54,3956679| 10,73073318 20,6287013| 4,1485863| 4,3101401| 103,2138

Zdroj: Viastni zpracovani
Déle byla stanovena nulova a alternativni hypotéza nasledovné:

Ho = Postoj k cenové diskriminaci neni zavisly na piijmu respondenta

H1 = Postoj k cenové diskriminaci je zavisly na ptijmu respondenta

Nasledné je vypocitana hodnota Chi kvadratu jako suma hodnot testovaciho kritéria
Kij, ktera podle tabulky ¢islo 4 vychéazi 103,2138. Hladina vyznamnosti byla stanovena na a
= 0,05, tabelovana kritickd hodnota je v tomto ptipad¢ rovna 21,026.

Pro zamitnuti nulové hypotézy musi hodnota Chi kvadrat byt vyssi nez tabelovana

hodnota. V tomto piipadé€ byla tedy na zaklad¢ vysledkt akceptovana alternativni hypotéza.

Postoje respondentti k cenové diskriminaci jsou zavislé na jejich piijmech.

48



5 Vysledky a diskuze

Potieba ochrénit sviij zivot, diim, vozidlo, rodinu nebo cokoliv jiného na ¢em lidem
zaleZzi je zcela prirozené. Na trhu, kde lidé poptavaji zabezpeceni, jsou dnes jiz naprosto jiné
podminky, nez jaké byly pted 15 lety. Poptavka se na tomto trhu v dnesni dob¢ setkava se
Sirokou nabidkou od firem specializujicich se na zabezpeceni at’ uz soukromych nebo

firemnich objekta.

Ze zpracovanych dat je patrné, ze subjekty na strané nabidky nemaji tak velkou paku
nad zakaznikem, jako tomu historicky v pocatcich rozvoje celé zabezpecovaci problematiky
bylo. Cenové trendy jsou tlaceny dolt, a i bez konkrétni cenové zaklady lze odhadem
stanovit propady na 25 % hodnoty z pivodnich cen za poslednich 15 let. Divodem takto
velkého propadu i ptesto, Ze inflace nabyva v tomto obdobi kladnych hodnot, je primarné
nartist konkurence poskytujici své sluzby bud’ na &asti tzemi, nebo na tizemi celé Ceské
republiky. Vyplyva i z teorie nedokonalé konkurence, kde podnik vykazujici zisky ptilaka

podniky konkurenéni a cena je dale hnana dolt.

Konkurenci na trhu poskytovani zabezpeceni tvoii jednotlivé pulty centralni ochrany,
jejichZz ¢innost v dneSni dobé neni velmi diferenciovand. Chce-li podnik nabizet sluzby
zabezpeceni, musi zabezpecit kliCcové procesy, které¢ jsou v dnesni dobé chéapany jako
standard. Prvotnim krokem pro moznost zabezpeCeni objektd je vzdy provedeni
elektroinstalaci, které miZou byt provedeny celou fadou montaZnich spole€nosti figurujicich
na tizemi Ceské republiky. Kli¢ové vsak je, aby objekt disponoval ¢&idly schopnymi
registrovat mozné naruseni a ustfednou, ktera je srdcem systému a umoznuje odeslat tyto
poznatky na pult centralni ochrany. Zakaznik si ddle maze vybrat, koho z konkurentt si
vybere a nejedna-li se o velmi okrajové oblasti, ma vzdy na vybér z Sir$i konkurence.
K zajisténi nasledného zabezpeceni musi disponovat poskytovatel vyjezdovymi vozidly a
posadkou se zcela jasnymi pokyny, jak si pii kontrole daného objektu pocit. Poslednim zcela
nezbytnym procesem je pult, ktery pfijimd a vyhodnocuje vzniklé udélosti na objektu.

Agentura neposkytujici tento zcela minimalni rozsah nema ani Sanci na Gspéch.

Priirazu na trh S$ir§i paleté¢ poskytovatelti jednoznaéné prospél projekt pod nazvem

KRUH, jimz cilem bylo sjednotit samostatné bezpecnostni agentury a lze konstatovat, ze je
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projekt velice tspéSny. K tomuto roku jiz zastit'uje 44 bezpecnostnich agentur disponujicimi
celkem 215 zasahovymi vozidly. Z podminek plynoucich z partnerstvi v tomto projektu je
umoznéno ostatnim agenturam vyuzivat vozidla konkurence. Tento fakt je velmi vyznamny
V tom, Ze zakaznik si mize ve své oblasti vybrat i pult centralni ochrany, ktery nema vlastni
vozidla v dané lokalité, a pfesto s nim uzaviit smlouvu umoziujici vyjezdovou asistenci na

objekt. Poklesy cen za poskytované sluzby lze z velké ¢asti pfisuzovat i tomuto projektu.

Cenova politika podniku feSené¢ho v praktické Casti této bakalaiské prace vychazi
Vv prvni fad¢ z nakladové analyzy. Pokud ma byt na trh uvedena sluzba, nejsou podnikem
vyhodnocovany pouze naklady spojené pfimo s provozem této Cinnosti, ale i naklady
vedlejsi jednoduse tak, aby byl zajistén chod celého podniku. Je zcela logické si vytvofit
naprosty cenovy zdklad, pfi kterém podnik negeneruje ztrdtu. Druhou feSenou
problematikou v daném podniku je marze, kterou si podnik nastavuje svij minimalné
oc¢ekavany zisk. AZ po stanoveni Gplnych vnitinich naklad a marze uvazuje dany podnik o
konkurenci a je-1i konkuren¢ni cena vyssi, ptiblizuje svou cenu zvySenim marze. Podnik si
timto vytvafi jisty prostor pro Upravu ceny v budoucnu a také zvysuje své zisky u sluzby,
které si zakaznici vazi natolik, Ze jsou schopni platit vice. V situaci opacné je bud’ jednoduse
sniZzena cena k hodnotdm konkurence, nebo se stavi vyss$i cena na kvalit¢ poskytované

sluzby.

Tento podnik nema zcela jednotnou cenu a podobné jako vétSina nabizi své sluzby za
rozdilné ceny. Politika cenové diskriminace nabyvé riznorodych hodnot, ale vychazi ze
stejného opérného bodu, kterym je ziskovost z daného zdkaznika. Marze nebyva u béznych
sluzeb vysoka, sou¢asné byva nastavena na ptiblizné 30 %, a je u nich jista cenova flexibilita.
Vzdy je vyhodnoceno, kolik ze zakaznika plyne zisku a do jaké miry se vyplati mu v ptipadé
jeho pozadavku ulevit z pausalu. Sledovanymi parametry je déale rozsah vyuzivanych sluzeb,
tedy zdali ma zdkaznik vice smluv, jak velké objekty jsou pfedmétem stiezeni a potencial
zakaznika do budoucna. Lze obecné fici, Ze diskriminovani jsou nejvice zdkaznici se starS§imi
smlouvami, protoze nejsou pravidelné aktualizovany a ceny sluzeb maji trend poklesu a
zakaznici, kteti Cerpaji maly rozsah sluzeb. Zakaznik bézny nema velkou Sanci na poskytnuti

slevy, nebo pouze v minimalni mife. Politika vychazi z postaveni daného podniku na trhu a

je opodstatnéné nevydrzovani zakaznika, ktery by se spole¢nosti nevyplatil.
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V dotaznikovém Setfeni byli respondenti nejvice zastoupeni vysokoskolskymi
studenty a Setfeni tedy reflektuje nejvice postoj této vékové skupiny. Pti dotdzani se nato,
zdali respondentim vadi moznost ziskani jiné ceny ostatnimi zakazniky, 58 % z nich
odpovédelo, ze ne. Reflektuje to zdravy pohled na véc, protoze lze jednoznacéné fici, ze
existuji rzné socialni skupiny, které jsou schopny a ochotny zaplatit za statek nebo sluzbu

jinou Castku, a pravé pomoci cenové diskriminace je mozné toto zohlednit.

Lidé pfi dotazani na konkretizovani vyuzivanych slevovych moznosti voli ty
moznosti, které jsou spojeny s béZznym zivotem, a pfevazné na n¢ vznika narok na zakladé¢
jejich statusu. Nejbéznéji lidé vyuzivaji slevovych tulev u sluzeb klasifikujicich skupiny

podle v&ku, podle kterych jsou déle nastaveny rozdilné ceny.

Respondenti odpovidali také na otazku dulezitosti slevy pii planované koupi.
Nadpoloviéni vétsina odpovédéla podle ocekavani tim, ze zéalezi na druhu statku nebo
sluzby, ktery soucasné poptavaji. Trh nabizi celou fadu moznosti a nelze jednoznaéné
vymezit postoj Kk této otdzce obecné. Pokud respondenti nakupuji statky nezbytné,
poskytnuti slevy nejspise nebude parametrem rozhodnuti, u statkli zbytnych to ale mtize byt

velice dulezité.

Bylo sledovano, zdali pfijem respondentl je ma vliv na rozhodnuti respondenta o tom,
zdali mu cenové diskriminace, nebo alespon diskriminace tfetiho stupné plynouciho
z charakteru otazky vadi. Podle statistickych metod bylo zjisténo, Ze vliv pfijmu na tento

postoj je jednoznacny.
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6 Zavér

Tato bakalaiska prace se zabyvala nedokonalou konkurenci a aplikaci cenové
diskriminace v praxi. Teoreticka ¢ast méla za cil popsat jednotlivé trzni struktury v oblasti
nedokonalé konkurence a dale piiblizit problematiku cenové diskriminace. Vlastni Cast

prakticka méla za cil definovat zakladni podnikové procesy a cenotvorbu vybraného podniku

pro naslednou moznost popisu aplikace cenové diskriminace v tomto podniku.

V ramci teoretického popisu nedokonalé konkurence bylo blize piiblizeno fungovani
monopolu, oligopolu a monopolistické konkurence. Dale byla pfiblizena problematika
cenové diskriminace véetné aplikacnich piikladi z praxe. Pro pfiblizeni fungovani trhu byly

také uvedeny mozné zdroje trznich nedokonalosti.

Prakticka ¢ast se zabyvala pohledem na cenovou diskriminaci ze strany podniku a
nasledné i pohledem na cenovou diskriminaci ze strany kupujicich. Dand spole¢nost, u které
byla zpracovana cenova politika, vychazi z hlavnich bodi sestaveni uUplnych vnitinich
nakladl, ohodnoceni sluzby minimalni marzi a az nasledné srovnani s konkurenci. Po
stanovani vychozi ceny az bylo mozné aplikovat cenovou diskriminaci, kterd je zéavisla
kromé vyjimeénych pifipadi na individudlnim piijmu z kazdého zakaznika. DalSimi
parametry hodnoceni pro poskytnuti cenové tlevy v podniku byl rozsah vyuzivani sluzeb a
celkovy potencial zdkaznika ve smyslu budouciho rozsifeni Cerpani sluzeb. Loajalnost
V tomto podniku nema pro poskytnuti slevy vliv. Jednotlivé limity pro sniZeni cen tarifil jsou
zavislé na €lanku hierarchie, kde je zédkaznik posuzovan. Zakaznikovi nikdy nedostdhne

sluzeb za takovou cenu, kdy se spolecnosti jiz nevyplati.

Pohled na cenovou diskriminaci byl ze strany kupujiciho feSen pomoci dotaznikového
Setfeni na obyvatelich mésta Prahy a dale analyzovéan na zakladé 230 respondenti. Dotaznik
byl postaven na 6 otazkéch, z kterych 3 mély za ukol charakterizovat blize respondenty
pomoci dotazu na vék, mésicni pfijem a pohlavi. Z prvnich ttech otazek bylo zjisténo, ze
nejveétsi Cast respondentd tvofily zeny ve véku vysokoskolskych studentli s mésicnim
pfijmem do 10 tis. K¢ V hlavnich 3 otdzkach bylo cilem zjistit postoje respondentil
k moZnostem vyskytu cenové diskriminace na trhu, jaké vyuZzivaji slevové systémy a zdali

je poskytnuti slevy kliCové pro provedeni nakupu statku nebo sluzby. V nejvétSim
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zastoupeni byli respondenti, ktefi respektovali moznost nabidky rozdilnych cen za stejny
produkt nebo statek. Slevovych systémil respondenti vyuzivaji nejcastéji u délené¢ho
vstupného na socialni skupiny. Pro rozhodnuti o ndkupu respondenti nemaji jednotny postoj,
zélezi na druhu kupovaného statku. Za pomoci statistickych metod byla dale fesena zavislost
mezi pfijmem respondentll a jejich postoji K akceptovani cenové diskriminace. Tato
zavislost byla potvrzena a nazory respondentd k cenové diskriminaci jsou tedy ovlivnény

tim, jaky je jejich mési¢ni diichod.

S vyhledem do budoucna Ize &ekat u podniki poskytujici zabezpedeni na uzemi Ceské
republiky ustaleni cen za sluzby a ptiblizeni konecné ceny pro zakaznika blize k minimalni
nastavené marzi. Z toho lze usoudit, Ze cenova diskriminace u béznych sluzeb a zdkazniki
bude aplikovédna v menSim vyskytu. V tomto odvétvi vSak je mozné ocekavat nabidku
novych sluzeb na zdklad¢ soucasnych trendi, kde zacinaji byt ve vys$i mife poptavana
integrace kamerovych systému na pult centralni ochrany. U téchto nové nadefinovanych
sluZeb je mozné ocekavat vyssi marzi za exkluzivitu, jelikoz se nejedné o sluzby bézné se

na trhu vyskytujici.
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Priloha 1: Otazka k postojium respondentii
» » v » 4 . » ve » » *
@ Vadi Vam, ze zakaznici mohou mit pri nakupu ruzné ceny?

Je bézné, Ze jsou nékteré sluzby a statky nabizeny ve stejném rozsahu za riznou cenu. Mezi béZné formy cenové diskriminace patfi napfiklad poskytovani
slev studentam pii listki do kina, riizné tarifni ceny u operdtora, poskytovani slevy pfi nakupu vétsiho mnozstvi statku a mnoho jinych.

O Ano, zakaznici maji mit stejné ceny

O Ne, souhlasim s rozdélenim zakaznikl do rtiznych cenovych skupin

O Nevim

O Postoj zavisi na druhu produktu nebo sluzby

Zdroj: viastni zpracovani

Priloha 2: Otazka vyuziti slev respondenty

» v » » v . *
@ Jakeé vyuzivate slevové moznosti?

Slevové letaky

Vstupné délené podle socidlnich skupin
Mnozstevni slevy

Nakup letenek last-minute

Vérnostni tarify u mobilnich poskytovatelt

Nevyuzivam

000000

D Jiné moZnosti

Zdroj: vlastni zpracovani

Priloha 3: Otdzka duilezitost poskytnuti slevy respondentovi

@ Je pro Vas pri nakupu dilezité poskytnuti slevy? *

O Zalezi na druhu kupovaného produktu nebo sluzby
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Zdroj: Viastni zpracovani
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