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Abstrakt

Préace je zamétena na vysvétleni tvorby cen a problematiky cenové diskriminace. Nejdiive
se prace vénuje vysvétleni teoretickych vychodisek pro lepS§i pochopeni dané
problematiky. Zabyva se chovanim spotiebitele, elasticitou poptavky a tvorby cen
na mezinarodnich trzich. Dale se prace podrobnéji zamétuje na ekonomickou podstatu
cenové diskriminace a jeji druhy. V praktické casti tato diplomova prace obsahuje
piiklady konkrétnich cenovych diskriminaci vybranych vyrobkt. Na zakladé ziskanych

informaci nasledné nabizi navrhy a doporuceni.

Klicova slova
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Abstract

The work is focused on explaining price formation and the issue of price discrimination.
First, the work deals with the description of the theoretical basis for a better understanding
of the issue. It deals with consumer behavior, the elasticity of demand, and price
formation in international markets. Furthermore, the work focuses in more detail on the
economic nature of price discrimination and its types. In the practical part, this diploma
thesis contains examples of specific price discrimination of selected products. Based on

the information obtained, it then offers suggestions and recommendations.
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UVOD

Dtvodem vybrani tohoto tématu byla ochotna zkoumat jev, se kterym se setkavame
v kazdodennim zivoté a ktery nikdo z nas neni schopny ovlivnit. V soucasné dobé
celosvétové digitalizace a ¢im dal vétSiho presunu zivota do virtudlni reality nabyva
problematika cenové diskriminace novych rozméri, nebot se stava Cim dal
roz§itenéjsi strategii obchodnich spoleCnosti. Je nutné dodat, ze 1 v pfipadé osobnich
navstév obchodnich domu se dale rozsifuji rizné typy vérnostnich programu a karet,
které uspesné napomahaji vytvoreni profilu kupujiciho, ktery se pak stava soucasti
marketingového vyzkumu spolecnosti pro stanoveni prodejnich strategii. Pomoci takto
sestavenych profilu jsou pak zdkaznici rozdéleni do kategorii, u kterych prodejce
se snazi odhadnout cenu, ktera by byla pro potencialniho zékaznika adekvéatni jeho

pfijmim a ochoté zaplatit na dany statek danou castku.

Tato diplomova prace se zaméfuje na problematiku cenové diskriminace, se kterou
se dokazeme setkat v ramci mezinarodnich trhti. Cilem prace je najit vhodny ptiklad

cenové nerovnosti a na ném vysvétlit, jakym zptasobem funguje cenova diskriminace.

Ze zacatku vybrané téma bude vysvétleno v teoretické Casti prace, kde bude mozné
najit detailni informace o vyvoji cenové diskriminace. Dalsi ¢ast mé prace bude
zaméfena navybranou spoleCnost, na jejiz prikladu bude téma podrobné
prozkoumano. Jako prvni cil si stanovuji vybrani spolecnosti, se kterou se bézné
muzeme setkat kazdy z nas. Domnivam se, ze na takovém piikladu vysvétlené téma

pro vSechny bude blizsi.

Za druhym a nejdualezitéjsi cil této diplomové prace povazuji zjisténi, zda vybrana
spolecnost vyuziva cenové diskriminace v mezinarodnim obchodu. Aby prokézat
cenovou diskriminaci povazuji za dulezity krok stanoveni hypotéz na zaklade, kterych
v zaveéru diplomové prace bude mozné ohodnotit, zda béhem zpracovani prace byli
dosahnuté stanovené cili. Posledni casti mé prace bude zavér. V této Casti prace se
pokusim shrnout zjis§téné vysledky a odpovédét na otazku, zda béhem zpracovani
diplomové prace jsem dosahla cilti, stanovenych na zacatku jeji zpracovani. Povazuji

za dulezité do zavéru také zahrnout stanovena doporuceni.



METODY A POSTUPY ZPRACOVANI

Tato diplomova prace béhem zpracovani pro piehlednost bude rozdélena do nékolika
Casti. Prvni cast bude obsahovat literarni reSersi, kde se pokusim vysvétlit danou
problematiku a shrnout doposud znamé informace k pojmtm, které budou dale pouzité
pii zpracovani praktické casti diplomové prace. Dal§im krokem bude tvorba hypotéz
asbéru dat potfebnych zprozkoumani problematiky cenové diskriminace

na mezinarodnim trhu.

Pro potfeby této prace jsem zvolila kvantitativni pfistup, budu tedy vychazet
ze statistickych dat. Nasledné budu provadét testovani pfedem stanovenych hypotéz
a diskuze. V zavéru diplomové prace se pokusim shrnout, zda béhem vypracovani
prace jsem dosahla stanovenych cilt. VSechny cCasti této prace plynulé navazuji na sebe

a budou doplnéna o tabulky, grafy a obrazky pro lepsi prehlednost.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V soucasné moderni dobé se neustale vyvijejicich technologie spotiebitelim na trzich
je nabizeno stale vét§i mnozstvi vyrobku, sortiment a kvalita produktu se potad
zlepSuje. Se zménou vyrobnich technologie se méni 1 techniky prodeje vyrobku. Tyto
faktory pusobi na zakazniky s kazdym dnem vic a vic. Ma to tedy velky dopad
na spotiebitele i jeho chovani. Mizeme pozorovat vétSi zpiistupnéni informaci

o vyrobcich a poskytovanych sluzbach.
Soucasné podminky uspokojeni spotiebitele:

- ma vetsi a rychlejsi piistup k informacim, nez kdy pfedtim (internet),

- je obtizné ho zaujmout (velké mnoZzstvi substitutit),

- malo Casu,

- je narocnéjsim kvuli velkému vybéru,

- ma vetsi moc nez kdykoliv pfedtim,

- snadné a rychlé shromazdéni informaci o zékaznicich. (Schiffman

a Kanuk, 2004, 5.78)

1.1 Chovani spotrebitele

Racionalni chovani se tyka rozhodovaciho procesu, ktery je zalozen na volbé, ktera
vede k optimalni Grovni piinosu nebo uziteCnosti pro jednotlivce. Z pifedpokladu
racionalniho chovani vyplyvé, ze lidé by radéji podnikli kroky, které jim prospivaji
nez akce, které jsou neutralni nebo jim Skodi. Vétsina klasickych ekonomickych teorii
je zalozena na predpokladu, ze se vsSichni jednotlivei Ucastnici se urcité ¢innosti

chovaji racionalné (Kozel, 2011, s. 47).

1.1.1 UziteCnost pro spotiebitele

UziteCnosti obvykle rozumime celkovou spokojenost z konzumace zbozi nebo
sluzby. Ekonomické teorie zalozené na racionalnim vybéru obvykle piedpokladaji,
ze se spotrebitelé budou snazit maximalizovat svij uzitek. Je dilezité pochopit
ekonomickou uziteCnost zbozi nebo sluzby, protoze ma piimy vliv na poptavku,
atedy 1 cenu, tohoto zbozi nebo sluzby. V praxi neni mozné zméfit a kvantifikovat

uziteCnost spotiebitele. Nekteti ekonomové se vSak domnivaji, ze pomoci riznych
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modelt mohou nepifimo odhadnout, jaky je uzitek pro ekonomické zbozi nebo

sluzbu (Mansfield, 1990, s. 76-77).
Vnitrni faktory

- demograficky,

- zivotni styl,

- osobnost,

- motivace,

- znalosti,

- presvédcCeni a postoje,

- pocity (Komarkovéa, 1998 s. 89).

Vnéjsi faktory

Na kazdého ze spotiebitelt puasobi spousta raznych faktort, které ovliviuji jeho
chovani. Mezi nejrozsifené)i patii zejména socialni (rodina, socialni status, kultura,
pratelé), kulturni (kultura, subkultura, nabozenstvi, pohlavi, spoleCenska tiida),

osobni a psychologické.
Osobni faktory spotiebitele:

zameéstnani

- individualni povaha,
- vék a zivotni cyklus,

- ekonomicka situace — pfima uméra nakupnich tendenci a piijmu,

- status (Kozel, 2011, s. 50).

Psychologické faktory:

uroven piijma,
- vek,

- povolani,

- zivotni styl,

- osobnost (Kozel, 2011, s. 50).

12



1.1.2 Prebytek spotrebitele

Prebytek spotiebitele je rozdilem mezi Castkou, kterou by spotiebitel byl ochoten
zaplatit (maximalni cena) a &astkou, kterou skute&né zaplati. Castka, kterou je ochotny
zaplatit je stavovana poptavkovou cenou. Skutecné zaplacena Castkou je trzni cena.
Trzni cena je pro kupujiciho maximalni (kterou byl ochoten zaplatit), prebytek
kupujici tedy nedostane. Pro lepS§i vysvétleni pojmu jsem nejdiive rozhodla

pfipomenout pojem celkovy uzitek (Holman, 2002, s. 29-30).

Celkové uspokojeni z nakupu urcitého mnozstvi statku se nazyva celkovym uzitkem.
Meznim uzitkem je potom piirtstek uspokojeni, ktery ma spotiebitel ze spotieby dalsi
jednotky spotfebovaného statku. Kupujici, ktery by pii libovolném zvySeni sluzby
prestal o ni mit z4jem se nazyva meznim kupujicim (Holman, 2002, s. 29-30).

Mezni uzitek s rostouci spotfebou statku ma klesajici tendenci. Pii spotfebé lidi
porovnavaji mezni uzitek statku s jeho cenou. K nakupu dojde maximalné takové
mnozstvi statku, jehoz mezni uzitek je vétsi nebo roven jeho cen€. Pii nakupu kazdého
statku kupujici obé€tuje jinou (alternativni) prilezitost. Rozdé€leni dichodu mezi statky
je takové, pii kterém mezni uzitky statki (podé€lené cenou statku) jsou

rovné (Holman, 2002, s. 29-30).

Cena nakoupeného statku je vzdy mensi nez uzitek zbozi nakoupeného pred tim, proto
mezni uzitek je se spotiebou dalsich statkd je klesajici. V piipad€, ze na trhu se cena
snizi dojde ke zvyseni prebytku kupujiciho. Dobrym ekonomickym ukazatelem mutize
slouzit schopnost ekonomiky dosahnout maximalni vysi souctu pfebytku spotiebiteld

(Holman, 2002, s. 28-30).

1.1.3 Behavioralni ekonomie

V soucasné dobé dodavatel a poskytovatele riuznych sluzeb mohou vyuzit
behavioralni ekonomie (neboli ,,ekonomie chovani“). Je to metoda ekonomické
analyzy, kterd bere v uvahu psychologické vlivy k vysvétleni chovani Clovéka
v souvislostt s ekonomickym rozhodovanim. Podle teorie racionalni volby
maracionalni  Clovék  sebeovladani a neni  ovlivhén  emociondlnimi

faktory. Behavioralni ekonomie vSak uznava, ze lidé jsou emocionalni a snadno
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rozptyleni, a proto jejich chovani ne vzdy odpovida predpovédim ekonomickych
modelt. Psychologické faktory a emoce ovliviiuji jednani jednotliveti a mohou je vést

k rozhodovani, ktera se nemusi byt zcela racionalni (Kotler, 2013, s. 57).

Behavioralni ekonomie se snazi vysvétlit, pro¢ lidé délaji urcita rozhodnuti o tom,
kolik zaplatit za Salek kavy, at’ uz se vénuji vysokoskolskému vzdélani nebo zdravému
zivotnimu stylu, ¢i nikoli, a kolik uSetfit na dichod, mimo jiné rozhodnuti, které

ve svém zivoté musi udélat kazdy ¢loveék (Kotler, 2013, s. 56).

Investofi mohou také rozhodovat primarné na zakladé emoci, napiiklad investovat
do spolecnosti, pro kterou ma investor pozitivni pocity, 1 kdyz finanéni modely

naznacuji, ze investice neni racionalni (Kotler, 2013, s. 57).
Typ statku

Zbozi se pro prehlednost rozdéluje do tii kategorii. Jsou to nezbytné, komfortni
a luxusni. Nezbytné zbozi lidi potiebuji pro zakladni zivot, patii mezi né napiiklad
jidlo a bydleni. Dalsi druh je zbozi, které déla zivot piijemnéjSim a Stastnéjsim, jako
jsou pocita¢, biopotraviny nebo wellness. Luxusni zbozi poskytuje vétsi pozitek

a muze zahrnovat sportovni auto, lod’ nebo drahé hodinky (Kotler, 2013, s. 35).

Nezbytné statky obvykle m4ji nepruznou poptavky, zména ceny pravdépodobné
neovlivni poptavku. V piipadé zvySeni ceny benzinu, poptavka se az tak nezméni,
protoze lidé pottebuji k praci své auto. Komfort a luxusni zbozi vétSinou maji pruznéjsi
poptavku, zmeény v ekonomické proménné by mohly vést k niz§i poptavce

spotiebitela (Kotler, 2013, s. 36).

Pro rozdéleni statku je tfeba brat v ivahu nazory a postoje jednotlivych lidi. Produkt,
ktery je komfortni pro vétSinou lidi, pro ¢lovéka s niz§imi piijmy muze vystupovat
jako luxusni (pfikladem by mohlo byt auto). Statek, ktery hodné lidi povazuje
za nezbytny a vyuziva ho kazdy den pro cestu do pace a z ni, pro dalsi ¢loveka, ktery

maji problém zaplatit bydleni a jidlo, bude statkem luxusnim (Kotler, 2013, s. 36).

14



Cena

Dalsim, ne méné dulezitym faktorem, ktery dokaze ovlivnit poptavkovou
elasticitu zbozi nebo sluzby, je jejich cenova hladina. Zména ceny u luxusniho statku
muize zpusobit podstatnou zménu v poptavaném mnozstvi. Napiiklad pokud
ma vyrobce luxusnich automobila skladovy piebytek automobilti, mize spolecnost
snizit své ceny a zvysit tak poptavku. Pokud je cena dostatecné snizena, muze byt viz
cenove dostupny pro spotiebitele, ktetfi si nemohli dovolit ptivodni cenu luxusniho

vozidla (Kotler, 2013, s. 35).

Prijem

Také znamy jako duchodovy efekt, uroven piijmu populace ovliviiuje také pruznost
poptavky po zbozi a sluzbach. Mizeme predpokladat, ze v obdobi recese ekonomiky,
kdy je propusténo hodné pracovnikid, pokles pfijma pro vétSinu populace muze
zpusobit, ze se luxusni zbozi stane vice elastickym. Pokles hospodatského cyklu muze
zpusobit, zelidé budou spofit své penize, misto nakupu luxusnich

statku (Kotler, 2013, s. 36).

Existence substitutu

V ptipadé, ze zakaznici m4i k dispozici snadno dostupnou néahrada
za zbozi, substitut ¢ini poptavku po zbozi pruznou. Alternativni statek déla poptavku
po zbozi nebo sluzbé citlivou na zménu ceny. Jako piiklad mizZeme uvést urodu
pSenice, jejiz cena se muze zvySit v disledku nepfiznivému pocasi nebo

povodnim (Kotler, 2013, s. 37).

1.2 Cile podniku

Strategické cile je budouci zadouci stav, ktery se podnik snazi doséhnout.
Pii stanoveni cili by podnik mél zvazit, aby byli realn¢€ dosazitelné. Stupen dosazeni
cili mize byt dilezitym pro managment pii hodnoceni fungovani podniku. Vétsinou
cile u kazdého podniku byvaji riznorodé, presto by méli spliovat urcita spolena

SMART kritéria. (Ketkovsky a Vykypél, 2002, s. 172)
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Vlastnosti, které by méli obsahovat stavované cile podniku:

S — cile by méli byt stimulujici k nejlepsim vysledkim,

M — dosazeni/nedosazeni musi byt méfitelné,

A — akceptovatelnost obou stran, je tedy zahrnut 1 odbératel,

R — cile by méli byt realné,

T — cile by méli byt Casové omezené. (Ketkovsky a Vykypél, 2002, s. 172)

Mezi nejcastéjsi strategické cile podniku patri:

ziskovost,

- rust firmy,

- podil na trhu,

- rust kvality vyrobku a sluzeb,

- socialni zodpovédnost,

- rust socialnich jistot zaméstnanci,
- efektivnost,

- financni stabilita. (Ketkovsky a Vykypél, 2002, s. 134)

1.3 Cenova strategie

Mezi faktory ovlivilyjici stanoveni ceny patii zejména faktory vnitini a vnéjsi.
Za vnitini 1ze povazovat marketingové cile spoleCnosti, naklady, a také v neposledni
radé prostiedi podniku. Faktory vnéjsi jsou typ trhu, elasticita poptavky, konkurence
a dalsi faktory vnéjsiho prostiedi (Kotler, 2013, s. 38).

Vnéjsi faktory:

struktura trhu, nabidka a poptavka na trhu,

jednani a zdkaznikovo vnimani ceny,
- konkurence a dodavatelé,

pravni normy (Jakubikova, 2008, s. 78-80).
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Vnitrni faktory:

- cile a strategie podniku,
- naklady a jejich struktura,
- strategie marketingového mixu,

- vedeni spolecnosti (Jakubikova, 2008, s. 78-80).

1.4 Stanoveni ceny

Cenova tvorba znamena proces stanoveni cen za prodavané produkty nebo
poskytované sluzby. Rozhodovani o cené je v souladu s cilem podniku, je ovlivnéno
pozici na trhu, kterou spolecnost ma a omezené zakony, tento proces se nazyva cenova
politika. Tento krok dle nékterych autorti byva povazovan za jednu z nejnarocnéjsich
casti marketingového mixu. Rozhodnuti vedeni podniku o cenové tvorbé piimo
ovliviluje trzni vykon a rentabilitu spoleCnosti. Spravné zvoleny zptisob stanoveni
ceny dokéaze pomoci spolecnosti rychlé zacit maximalizovat zisk a zaujmout vyhodné
postaveni na trhu. Prodejcem stanovena cena by v prvni fadé meéla nést informacni
funkci pro kupujiciho aodhadovat reakce zakazniki na rozdilné ceny

produktu (Hanna, 1997, s. 58).

1.4.1 Horizontalni stanoveni ceny

K horizontalnimu urovani cen dochézi, kdyz se spolecnosti rozhodnou stanovit ceny
nebo cenové hladiny zbozi nebo sluzby za slevu nebo prémii. Naptiklad nékolik
maloobchodnich spolecnosti miize stanovit prodejni ceny televiznich pfijimaca s vyssi

prémii a vydélavat tak vyssi zisky. (Ketkovsky a Vykypél, 2002, s. 157)

Maloobchodni spolecnosti se také mohou dohodnout na stanoveni cen televiznich
pfijimaci za snizenou cenu. V takovém piipadé budou spotiebitelé vice naklonéni
nakupu od tajnych podnikti nez od podnikt, které nejsou zapojeny do manipulace

s prodejem. (Ketkovsky a Vykypél, 2002, s. 157)
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1.4.2 Vertikalni stanoveni ceny

K vertikalnimu stanoveni cen dochazi v dodavatelském fetézci vyroby a distribuce
mezi vyrobci, velkoobchody a maloobchodniky. Kdyz se vyrobci dohodnou
na stanoveni minimalnich prodejnich cen, nazyva se to udrzovani prodejni
ceny. V takovém piipadé se mohou vyrobci dohodnout, Ze nebudou jednat
s maloobchodniky, ktefi nabizeji své vyrobky se slevou nebo slevou. Stanoveni
minimalnich prodejnich cen je v USA ze své podstaty nezakonné. Na druhou stranu
se dohoda mezi vice vyrobci o stanoveni maximalni ceny pro dalsi prodej povazuje
za pfinejmensim na prvni pohled konkurenc¢ni, protoze vyslednym vysledkem jsou

nizsi ceny pro spotiebitele. (Ketkovsky a Vykypél, 2002, s. 157)

1.5 Metody tvorby cen
1.5.1 Nakladové orientovana tvorba cen

Nejrozsitenéj§im metodou v kategorii nakladové orientovanych cen je metoda
stanoveni ceny prirazkou. V praxi to znémena, Ze k celkovym nakladim na produkt se
pricte pfirazka (neboli marze). Tuto metoda ale nejde vzdy povazovat za smysluplnou,
nebot’ nezohlediiuje poptavku a ceny konkurence. Pravdépodobnost, ze cena
stanovend touto metodou je optimalni, je velice mala. (Kotler

a Armstrong, 2004, s. 344)

Dalsi metodou v kategorii nakladové orientované tvorby cen je analyza bodu zvratu
(pomoci cilové rentability). Pomoci nakladové funkce — souctu fixnich a variabilnich
nakladt podnik si spocita celkové naklady. Dale jsou urCené ceny vyrobkt a prodané
mnozstvi, kdy spolecnost z piijmia pokryva celkové vydaje. Poslednich krokem
je stanoveni zisku, ktery se pfipocita k pfijmim, kdy podnik pokryva svoje naklady.
Nevyhodou této metody podobné jako u predchozi je skutecnost, ze neuvazuje v ivahu
snizeni poptavky pii zvySeni ceny. Tento postup pomaha podniku stanovit minimalni
cenu, ktera uhradi naklady a pottebny zisk, nebere ale v uvahu zavislost mezi vysi ceny

a poptavkou. (Kotler a Armstrong, 2004, s.345)
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Vyhody:

- jednoduchost zjisténi nakladq,

- poskytnuti nakladové zdavodnitelnou obranu proti naf¢eni z dumpingu,

- naklady pfedstavuji limit, pod ktery stejné nemazeme dlouhodobé jit.

Nevyhody:

- metoda ignoruje existenci substitutd, sezonnosti prodeje produktu a sluzeb, vliv
zivotniho cyklu vyrobka,

- metoda nezohledriuje trzni prostredi,

- nezohlediuje konkurenci (v pfipadé, ze kalkulovana cena je vyssi, nez je cenova

urovein konkurence, negativni dopad na objem prodeje).

1.5.2 Hodnotové orientovana tvorba cen

Tato metoda vyuzivd zejména hodnotu vyrobku zpohledu kupujiciho, nikoliv
prodavajiciho. Stanoveni ceny ma obraceny postup. Management podniku na zakladé
zjisténi marketingového oddéleni zjisti hodnotu vnimanou zékaznikem, na jejiz
zaklad€ bude stanovena cilova cena. Podle konecné ceny jsou pak upravené navrhy
avyroba produktu. Nyni muzeme vidét stale vice spoleCnosti, které vybiraji tuto
strategii stanoveni ceny, aby zakaznikim poskytnout spravnou kombinaci kvality

za adekvatni cenu.

Metoda kazdodennich nizkych cen je dal§im druhem hodnotové orientovanych cen
(anglicky EDLP — everyday low pricing). Zakladem teto strategie je stalé nizké ceny
zbozi. Metoda kazdodennich nizkych naklad ma obraceny piistup, nez v Ceské
republice hojné vyuzivana metoda ,,vysoka nizka“, kde se zbozi prodava za vyssi ceny
nez obvykle. V pravidelnych intervalech se objevuji akéni nabidky, kdy se cena
snizuje dokonce podcenu, kterd se vyuziva v pfipadé pouziti strategie

EDLP (Jakubikova, 2008, s. 137).
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1.5.3 Poptavkové orientovana tvorba cen

Tato metoda stanoveni ceny nevychazi z predpokladu, ze zdkladem ceny jsou naklady,
vynalozené na vyrobu produktu. Jako zaklad ceny metoda vyuziva zakaznikem
vnimanou hodnotu vyrobku nebo sluzby. Pro pouziti tohoto postupu je dulezité presné
urceni nazoru kupujiciho na hodnotu poskytovaného produktu a znalost prub&hu
poptavky po produktu. Diky tomuto pfistupu podnik dokaze zjistit mnozstvi vyrobk,
které mlzou pfi riznych cenach prodat. Nazor nakupujicich se zjistuje pfimym
dotazem zakaznika na pifiméfenost ceny nebo pomoci bodového hodnoceni rtiznych
nabizenych vyrobk. Mezi hlavni nevyhody teto strategie patii slozitost odhadnuti
poptavky. Vypocitavané jsou tedy nékolik variant, které maji pesimistické,
nejpravdépodobnéjsi a optimistické odhady. Tyto odhady se stanovuji pomoci
dotazovani, expertnich odhadu, analyzou trhu nebo také testovanim trhu potencialnich

zakaznikli (Hanna, 1997, s. 62).

Tato metoda vychazi z cenové elasticity neboli reakce zakazniki na zménu ceny, kde
existuji dva druhy poptavky:

- elasticka (pruzna) poptavka, kdy pfi snizeni ceny prodej roste rychlym tempem,
vysledné trzby jsou v diusledku vyss$i. ZvySeni ceny by zpusobilo snizeni
poptavky.

- neelasticka (nepruzna) poptavka, kdy sniZeni ceny sice vede k narustu, ktery
ale neni tak vysoky, jak u poptavky elastické. Poptavka na cenové zmény reaguje

mén€. Vysledné trzby tedy nejsou vyssi nez pii prodeji za puvodni ceny.

Y

Obrazek ¢. 1: elasticka poptavka
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(Zdroj: Vlastni zpracovani podle Ketkovsky, 2004, s. 23)

P,

D(P)

—

Q: Q Q Q

Obrazek ¢. 2: neelasticky poptavka
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: Ketkovsky, 2004, s. 23)

1.5.4 Cena stanovena podle konkurence

Strategie intenzivniho marketingu:

- cena je vySsi nez u konkurence,

- takovéa cena je stanovena v pripadé, ze mame vyssi naklady predevs§im na podporu
prodeje a propagaci znackové zbozi,

- tuto metodu mizeme vyuzit v pfipadé, ze zbozi ma néjaké mimoradné vlastnosti
(vyrobek, ktery ma vyssi kvalitu nez konkuren¢ni nebo vyrobek nové generace).

V tomto piipadé méame moznosti rychlejsiho vstupu na trh. Cenu snizime
s konkurenty az se konkurence dostane na stejnou uroven vlastnosti/kvality)

(Ketkovsky, 2004, s. 37).
Strategie pasivniho marketingu:
- cena je niz§i nez u konkurence,

- zvolime niz$i cenu, abychom ziskali vy$si podil na trhu. Tuto metodu muze zvolit
pouze v piipadé, ze zakaznik je presvédCen o vysoké kvalité naSeho

vyrobku/sluzby. Nizsi cena by neméla ovliviiovat nazor zakaznika na kvalitu.

21



Necenova konkurence:
- cena je stanovena na stejné urovni,

- muaze zvolit pouze v pfipadé, Ze mame vyS$§i uroveni oblasti rozsifeného

vyrobku (Ketkovsky, 2004, s. 37).

1.6 DPH

Ve své diplomové prace jsem se také zaméfila na dan z pridané hodnoty, jako jeden
z dulezitych faktort, ktery dokaze ovlivnit ceny v jednotlivych statech. DPH neboli da
z ptfidané hodnoty vznikla v 1.1.1993, kdy nahradila dfive pouzivanou dai z obratu.
Zakladnim legislativnim dokumentem v soucasné dobé€ upravujicim standardy DPH

v Ceské republice je zakon & 235/2004 Sb, o dani z pridané
hodnoty (zakonyprolidi, © 2010-2021).

DPH se plati pfi nakupu zbozi a sluzeb, vzhledem k tomu, ze plati pro vétSinu sluzeb
a produktu se také nazyva univerzalni nebo také vSestranna dan. Princip této dané
spoCiva vtom, ze kazdy dodavatel, pokud je zaregistrovany jako platce dané
je povinen zaplatit ¢ast z hodnoty, kterou ziskal za poskytnuti svého produktu nebo
sluzby odbérateli. Vyplaceni probiha pouze u obchodu, které jsou pfedmétem dane.
Jsou ale1i situace, kdy odbératel ma pravo pozadat o vraceni dané, ktera byla dodavateli
zaplacena pii obchodii. Mezi vyhody DPH patii skutecnost, Ze je snadno vymahatelna,
a je tim padem t€zsi se ji vyhnout (zakonyprolidi, © 2010-2021).

DPH patii mezi nepiimé dané z diivodu, ze neni mozné ze zacatku urcit poplatnika
dani, ktery bude platit da na konci. Zakon ale definuje, ktera je platcem dan¢ a odvadi
tuto nepfimou daii statu. V Ceské republice platcem dané se povinné musi stat kazdy
subjekt, jehoz obrat nepfetrziteé za 12 mésict prevysil 1 mil. korun ¢eskych. Vyjimkou
z tohoto pravidla miZze byt subjekt, ktery provadi pouze osvobozena plnéni, v tomto

ptipadé nema ale narok na odpocet dané (business, © 1998-2021).

0d 1.1.2015 DPH v Ceské republice je stanoveno na sazbach 21 %, ktera je zakladni
pro vétsinu zbozi a sluzeb. Dale je stanovena dalsi sazba, ktera je snizena a ¢ini 15 %.
Posledni sazbou je druha snizena sazba, ktera je stanovena ve vysi 10 %. Zbozi, pro

které plati tato nejnizsi sazba dokdzeme najit v piiloze zakona o DPH (pfiloha €. 3a
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k 1.1.2015). Plati naptiklad pro kojeneckou vyzivu, vybrané mlynské vyrobky, léky,
knihy a hudebniny (business, © 1998-2021).

1.7 Cenova diskriminace

Je mikroekonomickou strategii podniku, kdy zakaznikiim je nabizeno stejné (nebo
velice podobné) zbozi na réiznych trzich za rozdilné ceny. Utelem teto metody
je maximalizace zisku. Rozdil v cen¢ se urCuje na zaklad¢ analyzy chovani zakaznika
a elasticity poptavky po produktu. Podnik vyuzije teto strategie v ptipadé, ze zakaznik
je ochoten zaplatit na produkt vice. Jednim z projevu tohoto jevu je poskytnuti slev

nebo naopak zvysSeni ceny vytipovanym skupinam zakaznikt (Holman, 2007, s. 57).

Dale se muzeme také setkat s pojmem diferencialni tvorba cen®, kdy rtznym

kupujicim se Gctuji rizné ceny za stejné mnozstvi a stejnou kvalitu produktu.
Cenova diskriminace na trhu lze provést pouze za urcitych podminek:
- nedokonala konkurence,

- existence alespon dvou skupin spotiebiteltl, které maji odlisné funkce poptavky

(senior x student),
- prodavajici musi byt schopen stanovit dvé ceny.
Pro maximalizaci zisku prodavajiciho by méli byt splnéné dalsi dvé podminky:
- mezni piijem kazdé skupiny kupujiciho by se mél rovnat meznim nakladim,
- mezni pfijem kazdi skupiny kupujicich by mél byt stejny.
V ptipadé, ze by cenova diskriminace byla zakazana prodejci by museli cenu

movitejSim zakaznikim snizit a zaroven  ji navysit meéné

solventnéjsim (Holman, 2002, s. 39).
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1.7.1 Vyhody cenové diskriminace

Z pohledu podniku

Maximalizace zisku: Firma je schopna pfeménit prebytek spotiebitele na prebytek
vyrobce. Ve strategii cenové diskriminace prvniho stupné se veskery piebytek
spotfebiteld méni na prebytek vyrobc. Rovnéz se vaze na preziti, protoze mensi
firmy jsou schopny lépe prezit, pokud jsou schopny nabidnout rizné ceny v dobé vétsi
a nizsi poptavky.

Uspory z rozsahu: Udtovanim riznych cen se objem prodeje pravdépodobné
zvySi. Vysledkem je, ze firmy mohou tézit ze zvySovani své produkce smérem ke
kapacité€ a z vyuziti Uspor z rozsahu.

Z pohledu spotrebitele

Niz$i ceny: Presto, ze ne vSichni spottebitelé vyhravaji, zdkaznici, ktefi maji vysoce
elastickou spotiebitelé mohou kvili cenové diskriminaci ziskat prebytek spotiebitelti
z niz§ich cen. Napiiklad v kiné maji vstupenky pro seniory a déti obvykle cenu

se slevou na vstupenky pro dospélé.

1.7.2 Nevyhody cenové diskriminace

Vyssi ceny: Jak je uvedeno vyse, néktefi spotiebitelé budou Celit niz§im cenam,
zatimco jini budou Celit vys§im cenam. Spotiebitelé, ktefi Celi vyS§Sim cendm (napft.
spotiebitelé, ktefi si kupuji letenky béhem hlavni sezony), jsou znevyhodnéni.
Snizeni prebytku spotiebiteli: Cenova strategie sniZzuje piebytek spotiebitell

a prevadi penize od spotiebitelt producentim, coz vede k nerovnosti.

1.8 Cenova diskriminace 1. Girovné

V tomto piipadé cenové diskriminace je potifeba, aby monopolni prodejce urcil
maximalni cenu (také se nazyva rezervni cena), kterou kazdy konkrétni zakaznik
je ochoten za dany vyrobek zaplatit. V pfipadé, ze tuto rezervni cenu zna dokaze

kazdy vyrobek prodat za nejvyssi cenu, kterou zékaznik je ochoten zaplatit.
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d=AR=MR

Obrazek ¢. 3: cenova diskriminace 1. arovné

(Zdroj: Jurecka 2010, s. 159)

Z obrazku vidime, ze ¢tvrta jednotka bude posledni jednotkou, kterou podnik vyrobi,
aby ziskal maximalni ekonomicky zisk (plocha A, B, C). Celkové piijmy znaci plocha

A, B, 0, 4 a celkové naklady predstavuje plocha C, B, 0, 4.

Ekonomicky zisk v této situaci vidime pomoci rozdilu dvou ploch. Mezni naklady nam
predstavuji derivaci celkovych nakladi, kterou predstavuje plocha pod kiivkou

meznich nakladi (Musil, 2009, s. 151).

Mezni naklady v tomto pripadé se rovnaji dlouhodobym meznim nakladim. Pomoci
derivace kratkodobych MC dokazeme ziskat variabilni naklady. Vyse fixnich nakladu
bychom urcit nedokazali, nebot’ fixni naklady jsou konstantni, tudiz derivaci bychom

dostali vysledek 0 (Musil, 2009, s. 151).

Zde se mizeme setkat s problémem u monopolu. Jedinou variantou, jakym zpisobem
monopolni podnik sam od sebe chovat alokacné efektivné, je pouze v piipade,
ze uplatiiuje cenovou diskriminaci prvniho a zfejmé i druhého stupné. V praxi se tento
druh cenové diskriminace je neuplatnitelny. Monopolni spole¢nost bude smeétrovat
k alokacné neefektivnimu chovani, vzhledem ktomu, Ze chce maximalizovat
ekonomicky zisk, kdy mezni pfijem se rovna meznim nakladim. Vyuziti cenové

regulace dokaze primét monopol jednat alokacné efektivné (Musil, 2009, s. 151).
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1.8.1 Dokonala cenova diskriminace prvniho stupné

Je jedinou formou cenové diskriminace, pfi které podnik dokaze ziskat cely
spotiebitelsky prebytek. Dokonala forma zde znamena schopnost diskriminovat
spojité a menit cenu pri nekonecné malych zmeénach

produkce (Holman, 2002, s. 591).

1.8.2 Nedokonala cenova diskriminace prvniho stupné

Nedokonalou cenovou diskriminaci prvniho stupné je situace, kdy diskriminujici
podnik urci rozdilné ceny pro urcité segmenty spotiebitell, u nichz zna jejich financni
moznosti. Ziskava tedy cely spotfebitelsky prebytek (dokonala cenova diskriminace)
a disledkem je to, ze pfijem z dodateCné jednotky produkce je stejny s cenou
produkce. Kiivka mezniho pfijmu se shoduje s poptavkovou kiivkou diskriminujiciho

podniku (Holman, 2002, s. 593).
Maximalizace zisku nastava, pii splnéni zlatého pravidla, ze MR = AR =P =d,
pro maximalni zisk plati, ze P=MR = MC = AR =d.

Podnik bude vyrabét takovy objem produkce, pfi kterém funkce meznich naklada
protne funkci individudlni poptavky spotrebitele. Pfi maximalizaci ekonomického

zisku se podnik fidi stejnym pravidlem, jako podnik v dokonalé konkurenci.

Spolecnost je schopna ziskat cely spottebitelsky prebytek pouze v pripadé ze pokud
umi zmeénit cenu produkce pro nekonecné malé zmény produkce. Toto by nebylo
mozné zajistit u diskrétnich statk (statky, které lze nakupovat pouze v celych

jednotkach, napt. v ks) (Holman, 2002, s. 593).

1.9 Cenova diskriminace 2. irovné

Druhy stupen cenové nerovnosti — rozdilnd cena je stanovena na zakladé rozliseni
mnozstvi nakoupeného zbozi. V ptipadé, ze probihda nakup vétSiho mnozstvi
je kupujicimu nabidnutd nizsi cena, nez kdyby koupil pouze jeden kus. S timto
druhem cenové diskriminace se muzeme setkat nejvice u velkoobchodu, hlavné
v primyslovém odvétvi. Cim vic spotiebitel odebira, tim je niZ8i cena za kus. Cast

prebytku spotiebitele dostava prodavajici. V praxi tento druh se oznacuje jako
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mnozstevni slevy nebo nelinearni stanoveni ceny. Je potieba ale také myslet na to,
ze veétsi mnozstvi neni jedinym hlediskem, které muze snizit cenu. Dulezita je také
kvalita  poskytovaného  produktu, kterd v neposledni tadé ovliviuje

cenu (Musil, 2009, s. 139).

Rozdilem od cenové diskriminace prvni trovné je u této diskriminace pro kazdého
spotiebitele stejna cenova sazba a rozliSné ceny jsou stanovené rizné za ruzna
nakoupena mnozstvi. Podnik provadéjici cenovou diskriminace tohoto druhu stanovi
maximalni cenu za vétsi objem produkce, nikoliv maximalni cenu za kazdy prodany
kus. Cenova diskriminace druhého stepné je typicka pro trhy, které maji rostouct
vynosy zrozsahu. Rozdilna cena tady umoziuje rast vystupu pii snizujicich se

nakladech na jednotku produktu (Macakové, 2009, s. 105).

Je potreba si dat pozor na zaméfiovani se systémem mnozstevnich slev. Mnozstevni
slevy ale funguji tak, ze niz§i cenu ma vSechno zakoupené mnozstvi, ne jenom to

zbozi, které bylo zakoupeno nad ur€ity stanoveny objem (Macéakova, 2009, s. 105).

V praxi tento druh diskriminace neni pfili§ Casty a je té€zko proveditelny. Sem mizeme
zahrnout naptiklad vyrobu elektrické energie. Pfi nadkupu velkym odbératelem
urcitého stanoveného mnozstvi produkce dokaze dalsi energii prodavat spotiebitelim
za niz8§i cenu. Velky odbératel v podstaté tim dotuje nizsi ceny elektfiny pro
doméacnosti a mensi odbératele. Tento model fungoval do doby, kdy stat ceny elektfiny
nereguloval pouze pro podniky. Pro domacnosti se ceny umélé drzeli na nizsi arovni

(Macakova, 2009, s. 105).
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100 300 400 0

Obrizek C. 4: cenova diskriminace 2. Grovné

(Zdroj: Jurecka, 2010, s. 157)

Tmaveé zobrazené pole na obrazku znazornuje plochu pftirtstkt celkového zisku za
rizna kumulovana mnozstvi produkce, které podnik prodava za tii rizné ceny. Na
zakladé obrazku vidime, ze podnik bude chtit prodavat mnozstvi do kterého mu roste
zisk, bude to 400 ks statku. V ptipadé, ze podnik proda vice nez 400 ks, jeji celkové
pfijmy sice budou rust, vyse tohoto pfirtistku ale bude nizsi nez priristek MC. Celkové
naklady by byli vyS$§i nez pfijem zdodatecné prodaného mnozstvi. Té€sné pod
poptavkou kfivkou také muzeme vidét bilé trojuhelniky, které nam ukazuji Casti
prebytkl spotiebiteld, kterou podnik neziskal, i presto, ze provadél cenovou
diskriminaci. Cely pfebytek spotiebitele by podnik dokazal ziskat pouze v piipade¢,

kdyby uplatiioval 1. urover cenové diskriminace (Jurecka, 2010, s. 153).

1.10 Cenova diskriminace 3. irovné

Zakladem tretiho stupné cenové diskriminace je rozdéleni zakazniki do nékolika
spotiebitelskych skupin, kazdé z nich je pfidélena svoje ,,individualni“ cena.
Prikladem diskriminace tfeti urovné je divadlo, kdy navstévniky jsou rozdélené kina

na seniory, dospélé a déti, prestoze kazdy zaplati jinou cenu, kdyz vidi stejny

film (Jurecka, 2010, s. 156).
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Podminky vzniku cenové diskriminace 3. tirovné:

- existence kritéria rozdéleni trznich segmentd (min. dvé skupiny spotiebitellr)
tim, ze jsou vyrazné rozdily v cenové elasticité poptavek po vyrabéném zbozi.
Napt. rozdéleni spotiebiteld na ekonomicky aktivni obyvatelstvo, studenty
a diichodce. Bézni spotiebitelé vétsinou reaguji na zmeény ceny méné citlive,
nebot’ maji niz§i cenovou elasticitu poptavky na rozdil od spotiebitelt, ktefi
maji nizké piiymy (Jurecka, 2010, s. 156).

- izolovanost trhii — prodej zbozi, které je urCené pro trh s nizkou cenou. Na trhu
s vyssi cenou by vedl k vyrovnani ceny na obou trzich. Neni dovoleno,
aby jednotlivé skupiny mohly mezi sebou s danym produktem obchodovat.
Pokud by tato podminka splnéna nebyla, firma by cenovou diskriminaci
nemohla uskutecnit. Nakupovali by u ni totiz pouze jen ti, kterym by firma
prodavala zbozi levnéji. Tyto zakaznici by potom prodavali zbozi s drazsi
cenou tém, kterym jichtéla prodat sdraz§i cenou puavodni

firma (Jurecka, 2010, s. 156).

E,
T MC

MC=MR,=MR, \
e MR;
MR;
N d,
MR,

Q¥ Q* Q¥ Q

Obrizek €. 5:cenova diskriminace 3. arovné
(Zdroj: Jurecka, 2010)
Na vyse uvedeném obrazku si mizeme vidét dvé funkce poptavky d, a d, . Kazda
z nich predstavuje jeden trzni segment, ktery nakupuje produkci firmy. Také vidime,

ze poptavky d, a d, maji jinou cenovou elasticitu. d, znali spotiebitele, jez jsou
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méné citlivi na cenu, d, je poptavka spotrebitelt, ktefi jsou k cen¢ citlivejsi, mohou

to byt napfiklad dichodci nebo studenti (Jurecka, 2010, s. 156).

Podnik nejprve urci rovnovazné mnozstvi své produkce, které bude dodavat pro cely

trh. Toto mnozstvi v grafu je odvozeno z priseciku funkci MR a MR, , ktera je funkci

mezniho pifijmu celého trhu. Mizeme vidét, ze tento bod je horizontalnim souctem

obou funkci MR, a MR,, obou trznich segmentd. Maximalni ekonomicky zisk

dosazitelny spolecnosti je vbodé O* T (JureCka, 2010, s. 156).

Dalsim krokem podniku je spravné urcit, jakym zpusobem toto mnozstvi spravné
rozdeli pro oba trzni segmenty. Pro maximalizaci zisku se musi vyrovnat funkce MR
a MC obou trznich segmentt. Spravného vysledku dosahne, pokud vynese bod, kde
MC = MR, najednotlivé funkce MR, a MR,. Pomoci tohoto kroku zjistime vysi

rovnovazného mnozstvi produkce pro oba trzni segmenty a cenu nasledné urci tim,
ze vynese mnozstvi Q *, a O *, na pfislusné poptavkove kiivky. Zakaznici, ktefi jsou
citlivéj$i na zmeénu, nakupuji za cenu P,, tedy niz§i cenu nez spotiebitelé, ktefi jsou

na zménu méngé citlivi (Jurecka, 2010, s. 156).

V nékterych zdrojich literatury se mizeme setkat také s Ctvrtym stupném cenoveé
diskriminace. Zde se také setkavame se s riznou cenou pro zakazniky, zde avsak hraje
roli rozdil v nakladech. Tento druh diskriminace je také oznaCovan jako reverzni
cenova diskriminace, protoze v tomto pfipadé naklady nenese spotiebitel,

ale prodejce (economishelp, © 2021).

Prikladem cenové diskriminace je cestovni ruch. Letecké spole¢nosti a jiné cestovni
spoleCnosti Casto pouzivaji rizné ceny pro cestujici. Cestovni produkty a sluzby jsou
prodavany konkrétnim socialnim segmentiim. Letecké spolecnosti obvykle pfifazuji
konkrétni kapacitu riznym rezervacnim tifidam. Ceny také kolisaji na zakladé doby
cestovani (denni doba, den v tydnu, ro¢ni doba). Ceny kolisaji mezi spole¢nostmi

1 v ramci kazdé spolecnosti (economishelp, © 2021).
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Formalni diferenciace produktu

Kdyz se nad timto problémem zamyslime napadne nas otazka, zda by o nebylo lepsi,
kdyby vSem spotiebitelim byla nabidnuta stejna cena? Ve vétSiné piipad€ by to
skutecné lepsi nebylo z divodu segmentace trhu. Rizné segmenty zakaznik(i maji
rizné charakteristiky a rizné cenové preference na zakladé€, kterych jsou ochotni
zaplatit ¢i nikoliv. Pokud by vSechny produkty méli ,, praimémé ceny*, lidé s nizsimi
cenovymi body by si to nikdy nemohli dovolit. Podobné by jej mohli hromadit ti, ktefi
maji vyss$i moznosti. Ekonomové také identifikovali trzni mechanismy, pomoci nichz
muize stanoveni statickych cen vést k neefektivnosti trhu jak na strané nabidky, tak

na stran¢ poptavky (economishelp, © 2021).

1.10.1 Segmentace

Segmentace trhu je marketingovy pojem, kterym oznacujeme rozdé€leni potencialnich
kupujicich do skupin nebo segmenti se spoleCnymi potiebami a ktefi reaguji podobné
na marketingovou akci. Segmentace trhu umoziiuje spole¢nostem zaméfit se na rizné
kategorie spotiebitelt, ktefi vnimaji plnou hodnotu ur€itych produkti a sluzeb

navzajem odli§né€ (economishelp, © 2021).

Obecna kritéria segmentace:

- odli$nost nebo jedinecnost od jinych skupin,

- reakce nebo podobna reakce na trh,

- homogenita nebo bézné potieby v ramci segmentu (economishelp, © 2021).

Segmentace trhu je rozsifenim prizkumu trhu, ktery se pomaha urcit cilové skupiny
spotiebiteld, aby pfizpasobily produkty aznaCky na miru zpisobem, ktery
je pro konkrétni skupinu atraktivni. Cilem segmentace trhu je minimalizovat riziko
urCenim, které produkty maji nejvétsi Sanci na ziskani podilu na cilovém trhu,
a urCenim nejlepsiho zpusobu dodavani produktd na trh. To spoleCnosti umoziuje
zvysit celkovou efektivitu soustfedénim omezenych zdroji na Usili, které piinasi

nejlepsi navratnost investic — ROI (economishelp, © 2021).

31



Typy segmentace trhu:

o geograficky podle regionu nebo oblasti,

e demograficky podle veéku, pohlavi, velikosti rodiny, pfijmu nebo zivotniho
cyklu,

e psychograficky podle socialni tiidy, zivotniho stylu nebo osobnosti,

e behavioralné podle ptinosu, pouziti nebo reakce (economishelp, © 2021).

Vyhody demografické segmentace:

- vylepSena personalizace. Segmentovany trh vam umoziuje prezentovat rizné zpravy
raznym skupinam. Stejny produkt muze byt zobrazen riznymi zptisoby — naptiklad
auto muze byt prodavano jako vozidlo vhodné pro rodiny s rodi¢i, zatimco pary, které

nemaji déti, maji jiné vyhody, naptiklad vhodnost pro dlouhou dovolenou za volantem,

- vylepSena vyznamnost produktu. Diky tomu mizeme zajistit, aby se lidem, ktefi vidi
marketing, zobrazily produkty, které jsou pro né relevantnéjsi. Demograficky
marketing je nejvic uziteCny pro reklamu koSer nebo halal produktli spravnému
publiku. Reklama, kterd ukazuje muslimskému masu bez halalu, by mohla riskovat

izolaci zakaznika a odlozeni jeho budoucich nakupt od podniku,

- vylepSena ucinnost reklamy. Kdyz se zamétime na stejny piiklad, tak nemé vyznam
plytvat marketingovym rozpoctem pro zékaznika, ktery neni ovlivnén timto
nabozenskym nazorem. Demograficka segmentace podnikim umoziuje cilit
na nejrelevantnéj§i zékazniky a zajistit, aby v rozpo¢tu na reklamu byl minimalni

odpad (smartinsights, 2021).

1.11 Segmentace versus cileni

Pti provedeni segmentace zakaznikd je dualezité si uvédomit, ze segmentace a cileni
neni to stejné, 1 presto, ze mohou byt izce svazané. Segmentace trhu nespociva o cileni
na konkrétni zakazniky, ale o vytvareni skupin na zakladé riznych vlastnosti, které
sdileji amdji spolecné. Demografickd segmentace nam umoziuje shromazdit
zakazniky takovym zpusobem, ktery vam umozni urcit nejlepsi zpusob, jak jim

propagovat produkty nebo sluzby. Ve chvili, kdy segmentaci mame provedenou,
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mizeme se zaméfit na konkrétni segment — cileni samotné je akce, pii které se
podivate najiz definovany segment trhu a zeptame se sami sebe, jak je muzeme
konkrétn€ oslovit. Jednim ze zptuisobu, jak 1épe vysvétlit, jak se segmentace a cileni

lisi, ale spolupracuji, je marketingovy model STP (smartinsights, 2021).

STP je postup, ktery obsahuje tfi kroky, které kombinuje kazdou z vySe uvedenych

praktik, aby se zlepsil a uspésné uvedl na trh zakaznik(m:

1. nejdiive segmentujeme zakazniky pomoci postupt segmentace trhu,

2. vybér, na ktery z téchto segmentt cilit,

3. tyto informace pouzijeme k orientaci na na$i pozicia identifikaci
nejefektivnéjsiho marketingového mixu k osloveni zakazniky, na které

se chceme zaméfit (smartinsights, 2021).

1.12 Cenova diskriminace v ¢ase

Cenova diskriminace v Case je zaloZena na rozdilné citlivosti spotiebitelil na zmény
ceny produktu. Prodejce nejdiiv stanovi vys$i cenu a Casem ji snizi, aby prilakal
zakazniky s pruzn€jsi poptavkou. Rozdil od cenové diskriminace tfeti irovné spociva
v tom, Ze jednotlivé segmenty trhu vstupuji na dany trh v rizném Case, napf. pii vstupu
nového produktu na trh, protoze jeho cena je pak vyrazné vyssi nez v pozdéjsi dobeg.
Duvod je ten, ze zakaznici s vy§sim dichodem si kupuji novinku a jsou ochotni zaplatit
za to, ze budou prvnimi vlastniky nového produktu. Poptavka jejich cenové elasticity

je malo elasticka. (Pindyck a Rubinfeld, 2018, s. 415-443)

Ve chvili, kdy je tento prvni trzni segment nasyceny, firma stanovi nizs§i cenu, tim
zasahne dalsi segmenty a postoupi vpied, zatimco na trhu stale existuje poptavka, ktera
pfinese  prodavajicimu  podniku  dalsi  ekonomicky  zisk.  (Pindyck

a Rubinfeld, 2018, s. 415-443)
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MC=AC

MR,

Obrazek . 6: cenova diskriminace v Case
(Zdroj: Musil, 2009, s. 67)
Z vySe zobrazeného grafu vidime, ze AC a MC pro celou dobu jsou konstantni.
To tedy znamend, ze dne$ni vyroba a vyroba za dva mésice budou za jinak stejnych
okolnosti mit stejné naklady. V dobé, kdy je zbozi uvedeno na trh ho poptavaji
zakaznici, kteti maji témeéf cenove neelastickou nabidku d,. Cht&i ziskat zbozi jako
prvni. Maximalizace zisku nastava na zaklade rovnosti MC a MR. Rovnovéaznou cenu
zjisti zanesenim rovnovazného mnozstvi Q *, do poptavkové funkce d,. Po né&jaké
dobé se prvni segment nasyti a firma se zaméfi na zakazniky, ktefi maji cenové

elastictéjsi poptavku d,. Podnik bude zase maximalizovat zisk jako u prvniho

segmentu (Musil, 2009, s. 67).

1.13 Stanoveni cen ve Spickach

Jedina forma vyse uvedenych druhli cenové diskriminace, pfi které jsou z urcitého
nakladovy divod stanoveni odlisné ceny pro stejny produkt. Vyrobce podléha vysoké
volatilité (zméné€, nestalosti) poptavky v relativné kratkych ¢asovych intervalech,
je omezen svou kapacitou. Nékteré zbozi je v jedné Casti dne mnohem zadangjsi
nez v jinou ¢ast dne. Vyrobce na tento jev reaguje vyraznou zmeénou ceny. Piikladem

je cena denni a nocni elekttiny (Musil, 2009, s. 68).
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Q

Obrazek €. 7: stanoveni cen ve §pickach

(Zdroj: Musil, 2009, s. 67)

Uvedeny obrazek muze predstavovat napt. dodani elektfiny. Poptavka po tomto statku

je rozdilna ve dne a jina pes noc. Poptavka 41 7de znaci poptavku po elektfiné v noci.
Vyrobce nemusi vyuzivat svou kapacitu v takové mifte jako ve dne, proto oCekavame,
ze jeho mezni naklady budou nizsi. Vyrobce tedy bude maximalizovat svi zisk

P d

. w ’ * W W . /4 . W W ww/ ’ ’
pii mnozstvi Q% acens 1 Béhem dne je poptavka “2 je znacné vySsi, vyrobce vice

vyuziva svou kapacitu, proto ma vyssi mezni naklady na vyrobu elektfiny béhem den.
o w7 . .. ’ r | r w ’ * r
Z prosetiku MC 4 MR, podnik zjisti nové rovnovazné mnozstvi 9%, a dosazenim

d

do poptavkoveé funkce “2 nasledné i cenu g (Musil, 2009, s. 68).

1.14 Legislativni aprava cenové diskriminace

Cenovou diskriminace upravuje antidiskriminacni zakon (zakon €. 198/2009 Sb.,
ptijaty dne 23.4.2009) nafizuje rovné zachazeni a popisuje pravni nastroje ochrany

pted diskriminaci (ppropo.mpsv.com, 2021).

Déle upravu cenové diskriminace najdeme v zakonu o ochrané spotiebitele
- €. 634/1992 Sb. Ve znéni tohoto zakona muzeme najit podrobné informace
oznacich nekalych obchodnich praktik a klamavé konani obchodnikt

(zakonyprolidi.cz, © 2010-2021).

Vzhledem ke zpracovani tématu v mezinarodnim rozsahu jsem se rovnéz zaméfila

na zji§téni, jaké mezinarodni dokumenty upravuji dané téma. V ramci Evropské Unie
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zakonnou upravu cenové diskriminace poskytuje smérnice Evropského parlamentu
arady 2005/29/es ze dne 11. kvétna 2005. Tento dokument je obdobou vySe
uvedeného zakonu z Ceské republiky, najdeme v ném podrobné informace o znacich

nekalych obchodnich praktik a klamavé konani obchodnikti (europa, 2021).
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2 ANALYZA SOUCASNE SITUACE

Pro tuto diplomovou praci jsem zvolila americkou Spickovou spolecnost Netflix, ktera
poskytuje svym zakaznikim sluzby sledovani poradd, filma a seriald online.
Po zaplaceni predplatného zakaznik dostava pristup ke knihovné televiznich poradi,
filmu a seriala oficialni cestou. Spolecnost se od roku 2012 zabyva nejenom nakupem
prav k filmografiim raznych natacecich studii, ale také uspésné sviyj obsah , Netflix
Original®“. Do roku 2016 spolecnost vydala 126 svych seriall a filmu, coz je vice nez
jakykoliv jiny kabelovy kanal. Usili spole&nosti vyrabét novy obsah, zabezpegit prava
na dalsi obsah a expandovat do vice nez 190 zemi vedlo k tomu, Ze spolecnost ziskala
miliardové dluhy - 21,9 miliard USD k zafi 2017, coz je nartst z 16,8 miliard USD
vroce 2016. Ke konci roku 2020 méla spolecnost dlouhodoby dluh ve vysi
16 miliard USD, ktery pouzila k financovani svého ristu. V roce 2018 me¢la
spole¢nost dlouhodoby dluh ve vysi 6,5 miliardy USD. Diky svému rychlému rustu
najdeme spolecnost na 164. misté v zebficku Fortune 500 a na 284. na Forbes
Global 2000. V roce 2020 se Netflix stal nejvétsi zabavni / medialni spolecnosti
podle trzni kapitalizace. Od roku 2010 do roku 2019 méla také spole¢nost Netflix
nejvykonngjsi akcii v indexu akciovych trhi S&P 500s celkovym vynosem

neuvéfitelnych 3 693 %.

Obrizek €. 8: logo spoleénosti Netflix

(Zdroj: netflix, 2021)
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2.1 Predstaveni spolecnosti

Zalozeni spolecnosti: 1997

Zakladatele: Reed Hastings a Marc Randolph

Kde: Scotts Valley, California

Obor podnikani: streamovaci sluzby filmu a seriald, pgj¢ovani DVD

Presto, ze Netflix poskytuje své sluzby uzivatelim hlavné ptes internet najdeme také
pobocky spolecnosti, a to v Kanadé, Francii, Brazilii, Nizozemsku, Indii, Japonsku,
Jizni Koreji a Velké Britanii (netflix, 2021).

Ze zacCatku svého pusobeni se spolecnost zaméfovala na prodej a ptjcovani DVD
disku prostrednictvim poSty. Dale zhruba po roce Netflix prestal svoje DVD prodavat
a ponechal pouze sluzbu zapujceni disku. Rozsifovani pasobnosti podnikani zacalo
vroce 2007 pii zavedeni streamovacich médii, od puajcovani vSak spoleCnost
neustoupila a stavajici sluzby poskytovala nadale. Pouhych tfiroky trvalo dalsi
roz§ifeni do mezinarodniho hlediska, kdy v roce 2010 Netflix vstoupil do Kanady,
Latinské Ameriky a do Karibiku. Nakonec v roce 2013 vstoupil do odvétvi produkce
a debutoval se svou prvni sérii House od Cards. Od této doby se Netflix prevzal
aktivnéjsi roli producenta a distributora filma a seriald. Od roku 2016 vydali 126
ptivodnich seriald vice nez v 190 zemich. Usili, ktera spoletnost vynakladala na
ziskani prav, vytvofeni obsahu a rozSifeni do dalSich zemi pfivedlo Netflix
k miliardovym dluhim. Tak v roce 2017 spolecnost navysila svij dluh na 21,9 miliard
USD (narast o 5,1 miliardy za rok). V soucasné dobé se Netflix stal zajimavou
prilezitosti pro investory, nebot’ i pfes svoje dluhy se za 10 let stal nejvykonngjsi

akciovou spole¢nost v indexu na finanénim trhu S&P 500, celkovy vynos akcie

za toto obdobi €inil 3 693 % (netflix, 2021).
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2.2 Ve kterych zemich Netflix puasobi?
Od roku 2016 poskytovani sluzeb této platformy je rozsifeno po celém svéte. Vyjimku
tvori pouze Cina, Syrie, Severni Koreje a tizemi Krymu.

- S

Obrizek €. 9: mapa pusobeni Netflix
(Zdroj: netflix, 2021)

2.3 Mezinarodni expanze

2007 — pocatek streamovani ve Spojenych statech,
2010 — nabidka streamovacich sluzeb v Kanadé,

2011 — rozSifeni  poskytovani  streamovacich  sluzeb do  Latinské

Ameriky, Karibiku , Belize a Guianas,

2012 — zahajeni expanze do Evropy. Poskytovani sluzeb ve Velké Britanii a Irsku od
4. ledna. Nasledné od 18. fijna byli sluzby poskytnuté
do Danska , Finska , Norska a Svédska,

2013 - rozhodnuti zpomaleni expanze, aby kontrolovat naklady

na predplatné. Rozsifeni v tomto roce probéhlo pouze do Nizozemska,

2014 - roz§ifeni dostupnosti do Rakouska, Belgie,

Francie, Némecka, Lucemburska a do Svycarska,

2015 - expandoval do Austrélie a Nového Z¢landu,

Japonska, Italie, Portugalska a Spanélska,
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2016 — na veletrhu spotfebni elektroniky v lednu 2016 bylo oznameno, ze se Netflix
je  dostupnym  po celém  svét& s  vyjimkou Ciny, Syrie, Severni
Koreje a izemi Krymu,

2017-v dubnu 2017 spoletnost Netflix potvrdila, 7e v Ciné podepsali licen&ni
smlouvy na puvodni obsah Netflixu s ¢inskou platformou pro streamovani

videa IQiyi ve vlastnictvi Baidu (bbc, © 2021).

2.4 Akcie spolecnosti Netflix

Netflix vstoupil na burzu 23. kvétna 2002, kdy nabidl své akcie k vefejnému
obchodovani Siroké vetejnosti (IPO). PocCatecni cena, za kterou bylo mozné si poridit
akcie spolecnosti byla pouhych 15 USD. Za dobu piisobeni na akciovém trhu se ceny
akcii vysplhali na neuvéfitelnych 45 000 % od pivodni ceny. Kurz akcii v dobé

napsani této diplomové prace se pohybuje na ¢astce 484,98 USD (macrotrends, 2021).
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Obrazek ¢. 10: vyvoj ceny akcie spolecnosti Netflixu od roku 2010 do roku 2020

(Zdroj: macrotrends, 2021)

Zajimavosti je, ze v ptipadé nakupu v roce 2002 akcii Netflixu v hodnoté 990 USD

e, ee

roku 2020 by investor mél 924 akcii v hodnoté 340 956 USD (netflix, 2021).
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2.5 Nabizené produkty

V soucasné dobé spolecnost poskytuje ve vSech statech 3 zakladni produkty.

Typy predplatného:

BASIC. Tento typ predstavuje zakladni ptfedplatné za cenu 199 K¢. Tato cena
zahrnuje sledovani a stahovani filma a serialu pouze na jedné obrazovce zaroveri.
Kromé ceny a poCtu zafizeni, na kterych sluzba muze byt vyuzivana je také
odlisna kvalita, ktera u kazdého typu je jind. Pro zakladni balicek plati standardni

rozliSeni — mezi 480 p a 720 p (netflix, 2021).

STANDARD. Dalsim typem je piedplatné za 259 K¢&/mésic. Na rozdil od balicku
basic muzete sledovat nebo stahovat filmy a serialy zaroven na dvou zafizenich
soucasn¢é. DalSim vylepSenim od prvniho predplatného je také lepsi kvalita.
Dostupna kvalita sledovani je zde Full HD -1080 p (netflix, 2021).

PREMIUM. Nejdrazsi a poslednim produktem je predplatné za 319 K¢ za mésic.
Za tuto cenu si uzivatele dokazou pustit sledovani nebo stahovani zaroven na 4
obrazovkach. Tento balicek je vyhodny pfi sdileni uctu vice uzivateli (napt. Cleny
jedné rodiny). Tento bali¢ek poskytuje zakaznikiim nejlepsi moznou kvalitu Full

HD (1080 p) a Ultra HD (netflix, 2021).

Basic Standard Premium
Monthly cost* (Czech Crowns) 199,00 Ké 259,00 K¢ 319,00 K&
Number of screens you can watch on at the same time 1 2 4
Number of phones or tablets you can have downloads on 1 2 4
Unlimited movies and TV shows v
Watch on your laptop, TV, phone or tablet v v v
HD available N v
Ultra HD avallable v

Obrazek €. 11: prehled cena poskytovanych sluzeb za odpovidajici cenu

(Zdroj: netflix, 2021)
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Na zaklad¢ informaci na webovych strankach Netflix bylo zjisténo, ze spolecnost ve
vSech zemich poskytuje stejny rozsah sluzeb. Je to tedy predplatné, rozdélené do tiech

casti. Obsah balic¢ku je pro vSechny uzivatelé stejny ve vSech zemich.

2.6 Segmentace zakazniku

Veskeré segmenty na Netflixu jsou rozdélené do nékolika kategorii, zakladni rozdé€leni

je v8ak na makro a mikro segmentaci.

Makro segmentace rozdeluje zakazniky podle demografického, geografického
aveékového hlediska. Toto rozdéleni se vyuziva predevSim kcileni reklamy,

a to hlavné u zakazniku, které zatim Netflix nevyuzivaji,

Mikro segmentace rozdéluje zakazniky zhruba do 2 000 kategorii, a to na zaklade
preferenci a zajma sledovaného obsahu. Tato segmentace se vyuziva potom pro
vylepSeni platformy jako takové. Dale tento druh je rozdélen podle parametrd
vyuzivani uctu. Mezi zkoumané polozky patii napiiklad velikost pouzivanych
technologii, chovani pii prohlizeni, doba sledovani (vecer, vikend, svatky, vSedni

den), historie sledovani a jiné (innovationtactics, 2021).

2.7 Konkurence spolecnosti

Po uspéchu Netflixu hodné spoleCnosti se tento uspéch snazilo zopakovat a
nasledovalo zalozeni fady dalSich pijcoven DVD, a to jak ve Spojenych statech, tak v
zahraniCi. V dobé, kdy kabelové sité a Spickovi poskytovatelé streamovaného obsahu
vSemozné soupefi o vetsi pocet sledujicich ma Netflix mnoho konkurentd. A zatimco
by si soucasni a potencialni akcionafi Nettlixu meli byt védomi toho, které spole¢nosti
predstavuji pro spolecnost nejvétsi hrozby. Dalsi otazku, kterou by si méli také polozit,
zda na té€chto hrozbach skutecné zalezi. Konkurence je dilezita v kazdém odvétvi, ale

situace Netflixu muze byt odlisna.

Netflix zistava nejvetsi sv€tovou streamovaci sluzbou predplatného s pfiblizné

203 miliony placenych predplatiteld po celém svété k bieznu 2021. Konkurence
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spoleCnosti by mohla ukrast podil na trhu — konkrétné Amazon, jehoz sluzba Prime

Video je levngjsi a v soucasné dobé ma 150 miliont uzivatelu.
V soucasné dobé mezi hlavni konkurenty spolecnosti patfi:

- Disney +,
-  HBO Max,
- Paramount +,

- AppleTV +.

Abychom mohli 1épe poznat konkurenci jsem za zaméfila na jednoho z hlavnch
konkurentu, na streamovaci spolecnost Disney +. Disney + je sluzba bez reklam
na vyzadani, ktera obsahuje celou knihovnu filmt Disney spolu s originalnimi
televiznimi serialy Disney. V knihovné jsou zahrnuty tituly od studii Pixar, Marvel,
funkce z podniku Star Wars, stejné jako moznosti National Geographic. Pokud
to nestaci, sluzba zahrnuje také kazdou sezonu filmi The Simpsons a 21st Century
Fox. Predplatitelé¢ ziskaji neomezené stahovani, aby je mohli sledovat kdekoli

a kdykoli se rozhodnou (Netflix, 2021).

Netflix a Disney méli exkluzivni vztah, pfinejmensim do doby, nez se studio rozhodlo
skocit do streamovaci valky. Kdyz Disney oznamil, ze zahaji vlastni sluzbu, ukon¢il
dohodu s Netflixem. Netflix nabidl fadu titult ze studia, ale souhlasil, Ze je vSechny

vyjme ze své sestavy v roce 2019 (Netflix, 2021).
Skutecné hrozby

Prvni a nejzfejméjsi hrozbou pro Netflix jsou naklady na programovani. Spole¢nost
oznamila, Ze v roce 2019 utrati az 15 miliard dolard za obsah. To je velky rozpocet,
ktery lze utratit za obsah, adrazeni véalekby mohlo vést k jest€¢ vy3Sim
nakladim. Netflix vSak roste svou $pickovou linii tak rychle, ze by to mohlo pomoci

vyrovnat tuto obavu (investopedia, 2021).

Souvisejicim problémem je volny hotovostni tok (Free CashFlow), ktery za prvni
¢tvrtleti roku 2020 dosahl +162 miliont USD. To je vyznamné zlepSeni ve srovnani

s 460 miliony USD zvefejnénymi ve stejném ctvrtleti pfedchoziho roku. Spolecnost
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tvrdi, ze jeji FCF se zlepsila diky rostouci provozni

marzi a ziskam (investopedia, 2021).

To, zda muaze Netflix pokracovat v tomto rustu, by vSak mohlo sestoupit z toho,
zda spolecnost muze nebo nemuze navySovat své vydaje. Pokud chce Netflix zvysit
pravdépodobnost, ze se to stane, je pravdépodobné, ze bude muset vydavat velky hit

za velkym hitem (investopedia, 2021).

Druha obava je mnohem jednodussi. Od 15. kvétna 2020 ma Netflix konstantni
12mésicni pomér cena/ zisk 88,17, coz predstavuje relativné vysoky rust.
Ve skuteCnosti ale muze nastat situace, kdy investofi, které uz investovali své penize
do Netflix by mohli zpanikafit a prodat. To by tvrde zasahlo akcie. A to je to, na Cem
investorim zalezi nejvice: cena akcii. Dobrou zpravou je, ze zadny pfimy konkurent
Netflixu neni na stejné tirovni, pokud se bavime o kvalité a cen¢. Pokud situace bude

takovou i nadale, spolecnost zlstane vitézem (investopedia, 2021).

44



2.8 Cena poskytovanych sluzeb

Po tcely teto diplomové prace jsem zvolila nékolik zemi z riznych ¢asti svéta, po lepsi
porovnani mnou byli zvolené také né€kolik zemi, jejichz ceny m4ji stejnou ménu.
Nejdiive jsem zjistila informace, kolik stoji poskytované sluzby Netflixem v pavodni
meéné. Diky tomuto kroku vidime, které ve kterych zemich je vyuzita psychologicka
strategie, kdy cena konci Cislici 9. Opticky toto Cislo vypada pro zakaznika vice
komfortné. Na prikladu Rakouska vidime zvolenou cenu 12,99 EUR, kdy je cena
stanovena psy, logicky nizs§i nez néjaké hranice, kterou podnik urcil, pres kterou
by cena neméla prekrocit. Tato hranice je sestavena z analyzy chovani zakaznikt

a odhadu jejich ochoty zaplatit za tuto sluzbu.

Tabulka €. 1: prehled cen Netflix vybranych zemi v CZK

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: kurzy, 2021)

Zakladni v CZK
V ména (5/2021)
Ceska
republika 259 K¢ 259
Némecko 12,99 € 332
Francie 11,99 € 306
Polsko 43 PLN 242
Rakousko 12.99 € 332
Madarsko 3 190 Ft 228
Anglie £9.99 297
Rusko 799 PRUB 227
B¢lorusko 9.99 € 255
Jizni Afrika 139 ZAR 209
USA $13.99 294
Kanada 14.99 CAD 261
Jizni Korea 12 000 KRW 224
Kolumbie 26 900 COP 152
Chile $8 320 CLP 249

Na zakladé udaji uvedenych v tabulce vidime prekvapujici vysi rozdilu pti porovnani
cen v ruznych zemich. Pro lepsi orientaci ptivodni ceny byli prepocteny k aktualnimu
data. Po pfepoctu z puvodni mény je ziejmé, ze rozdily z cenach ¢ini v nékterych

ptipadech vice nez 100 % ceny. Nejvyssi ceny mezi vybranymi zemi najdeme
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v Rakousku, Némecku, USA a Anglii. Za niz§i kategorii cen by se dali oznacit ceny

v Jizni Koreji, Mad’arsku, Rusku a Kolumbii s cenou 152 K¢ po prepoctu.

2.9 Slozky ovliviiujici stanovenou cenu
2.9.1 Kurzovy rozdil

Pti sledovani rozdilnych cenovych hladin jsem se také zaméfila na vylouceni nebo
alesponl na velké snizeni kurzovniho rozdilu v ¢ase. Proto u sledovanych zemi jsem
provedla srovnani, jakym zptusobem se odvijel vyvoj kurzi kazdé z mén zvlast.
Pro porovnani jsem zvolila rozmezi poslednich 1,5 roku. Ve sledovaném obdobi jsem

provedla prepocet na hodnotu v korunach dle kurzu ke konkrétnimu dni.

Tabulka €. 2: piehled cen a vyvoj kurzu za posledni rok a pil

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: kurzy, 2021)

Zakladni v CZK v CZK v CZK
] ména (5/2021) (11/2020) (5/2020)
Ceska
republika 259 K¢ 259 259 259
Némecko 12,99 € 332 345 360
Francie 11,99 € 306 319 332
Polsko 43 PLN 242 253 261
Rakousko 12.99 € 332 345 360
Mad’arsko 3 190 Ft 228 239 249
Anglie £9.99 297 295 310
Rusko 799 P RUB 227 232 280
Bélorusko 999 € 255 265 277
Jizni Afrika 139 ZAR 209 200 192
USA $13.99 294 312 358
Kanada 14.99 CAD 261 255 273
Jizni Korea 12 000 KRW 224 240 252
Kolumbie 26 900 COP 152 164 175
Chile $8 320 CLP 249 241 258
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2.9.2 DPH

Jako jeden z faktort, které mohou ovliviiovat cenu v kazdé zemi riznym zpisobem
jsem zkoumala, v jaké vysi do ceny pfedplatného je zahrnuto DPH/GST. Odpovéd na
tento dotaz se mi podafilo zjistit na strankach spolecnosti. Vysledkem zjisténi byla
informace, ze vySe DPH/GST se vybira v kazdé zemi podle toho jaka vySe byla statem

stanovend. Plati pouze pro zemé, které ji m4ji stanovenou (Netflix, 2021).

Dal§im krokem pro me bylo porovnani DPH a dané GST ve sledovanych zemich. Pti
sbéru dat vysi DPH v jednotlivych zemich jsem narazila na odliSnost USA. Spojené
staty Americké totiz maji stanovené ruzné vySe dan€ z pridané hodnoty v kazdém
staté. V nékterych statech vySe dan€¢ ma nulovou hodnotu. Proto pro potieby této prace
jsem vyuzila oficialn€ stanoveného priméru, a to ve vysi 7,12 % (aarp, 2021).

Na obrazku nize mdme zobrazenou mapu, kde jsou vidét rozdily mezi jednotlivymi

staty USA.

Medium
175%-T.07%

1 Low

Combined state and average |ocal sales tax rates; data from July 2020
Sources: Sales Tax Clearinghouse, Tax Foundation calculations, state revenue department websites

Obrizek ¢. 12: vyse DPH v USA

(Zdroj: aarp, 2021)

Na zakladé mnou ziskanych dat jsem zpracovala nasledujici tabulku, kde mazeme
vidét prehled DPH vybranych zemi a nasledné vypocet ceny za produkt v dané zemé

bez dané z pridané hodnoty. Z této tabulky muzeme vidét, Ze rozdil cen v riznych
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zemich neni vlivem dané. Nejvyssi cenovou hladinu produktu mizeme vidét v piipadé
USA (290 K¢) a Némecka (280 K¢). Naopak nejnizsi hodnoty mezi sledovanymi staty
ma Madarsko, Jizni Afrika a Kolumbie. Zajimavosti zji§ténych informaci je velka
diference v hodnotach DPH ve sledovanych zemich. Hodnoty dané z ptidané hodnoty
se ve vybranych statech pohybuji v intervalu od 7,12 % v pfipadé USA do hodnoty
27 %, kterou maji v Mad’arsku. Z uvedenych vysledki nevidime mezi rozdilem v cené

zadnou geografickou souvislost.

Tabulka €. 3: prehled DPH u vybranych zemi

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: avalara, 2021)

DPH (v %) cena cena bez DPH
Ceska republika 21 259 205
Némecko 19 346 280
Francie 20 319 255
Polsko 23 252 194
Rakousko 20 346 2717
Mad’arsko 27 239 174
Anglie 20 300 240
Rusko 20 246 197
Bélorusko 20 266 213
Jizni Afrika 15 200 170
USA 7,12 312 290
Kanada 5 263 250
Jizni Korea 10 239 215
Kolumbie 19 164 133
Chile 19 249 202

Ve vyse uvedené tabulce jsem zjistovala vysi dan€ z ptidané hodnoty u jednotlivych
zemi. Tento krok jsem se rozhodla provést, abych provéfila, zda rozdil v cené neni
zpusoben vy$i DPH v jednotlivych zemi. Pfedpoklad se mi zdal celkem realny,
vzhledem k vysokym rozdilim ve vysi DPH v jednotlivych zemich. Prvnim krokem
bylo zjisténi DPH v % u kazdé zemé. Dale jsem provedla prepocet ceny predplatného,

abychom dostali vysledek ocistény o DPH.

Vysledky, které jsem dostala v tomto krok jsou prekvapujici, nebot’ se samoziejmé
dalo oCekavat znacnych rozdili ve vysi dan€ z pridané hodnoty. Z vySe uvedené

tabulky vidime, Ze rozdil mezi Kanadou (5 %), kterda mé nejnizs§i procento
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a Mad’arskem (27 %) ¢ini az 22 %. Rozdily ve vysi DPH mohou ovlivnit vyslednou
cenu produktu pro zdkazniky. V poslednim sloupci tabulky je uvedena cena, ktera neni
ovlivnéna vysi DPH. Nejnizsi cenu ma Kolumbie s 133 K¢ za produkt i pfesto, ze vySe
dané u této zemé se pohybuje zhruba v priméru vybranych statd. Dale se podivame
na USA, které ma druhou nejnizsi dan, avSak vysi ceny predplatného ma nejvyssi.

U Mad’arska vidime vysledek 174 K¢ a nejvyssi DPH, které Cini 27 %.

2.9.3 Mnozstvi poskytovaného rozsahu

Jednim z diivodu rozdilné€ stanovenych cen by mohla byt kvalita poskytovaného

produktu neboli rizné mnozstvi poskytovanych filma ke streamovani.

Tabulka €. 4: piepocet ceny za kus ve vybranych zemi

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle: www.finder.com, © 2021)

cena cena

pocet (v CZK) (v CZK za kus)
Ceska republika 6129 259 0,0423
Némecko 1785 346 0,1938
Francie 1928 319 0,1655
Polsko 781 252 0,3227
Rakousko 1761 346 0,1965
Mad’arsko 5926 239 0,0403
Anglie 5954 300 0,0504
Rusko 737 246 0,3338
Bélorusko 1784 266 0,1491
Jizni Afrika 680 200 0,2941
USA 5 665 312 0,0551
Kanada 6162 263 0,0427
Jizni Korea 659 239 0,3627
Kolumbie 3461 164 0,0474
Chile 3031 249 0,0822

Vyse uvedena tabulka obsahuje piehled poc¢tu TV potadi, seriala a filmu v riznych
zemi. Stanovena vtomto kroku hypotéza: diference cen v riznych zemich
je zpusobena mnozstvim poskytovanych dil. Aby potvrdit nebo vyvratit tuto hypotézu
dale byla prepocitana cena na jeden kus filmu/seriadlu v kazdém statu zvlast. Pro tyto
ucCely byli dohledané celkové pocty filma a serialu, které maji k dispozici divaci

ve svych statech (finder, © 2021).
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Vysledkem tohoto kroku je vyvraceni vyse stanovené hypotézy. Cena se neodviji
pfimo umérné mnozstvi poskytovanych filma. Tento vysledek vyplyva nejen z hodnot
zjisténych v poslednim sloupci, ale také se da predpokladat uz z diference rozsahu
poskytovanych filmu. Kdyz se podivame na Ceskou republiku vidime, Ze podet
poskytovanych filmu a serialu je ve vysi 6 129 ks. Cena, za kterou Netflix poskytuje
tento rozsah Cechiim je 259 K& Dale se podivame na Chile, kterd ma srovnatelnou
cenu, mnozstvi filma ale ma témér polovicni. Vysledna cena za jeden produkt tedy

vychazi tak dva krat drazsi nez v Ceské republice (finder, © 2021).

& 000

6379 6 361 6 264

6192 6 162 6129

6 000

combined

4 000

2 000

Number of movies and TV shows

Obrazek ¢. 13: piehled zemi s nejvétsimi pocty dostupnych dil

(Zdroj: statista, 2021)
Na vyse uvedeném grafu miazeme vidét zemée, kde uzivatelim je poskytnut nejvétsi
pocet dil ke sledovani. V soucasné dobe¢ nejveétsi filmografii maji k dispozici v Irsku,
Malajsii, Indonésii a na Filipinach. Zajimavosti je, ze uzivatelé v Ceské republice maji
6. nejsirSi poCet dil ke sledovani. V piipadé rovnych cen, by v téchto zemich
by zakaznikim mélo také byt poskytnuto vice filma ateleviznich porada

k dispozici (statista, 2021).
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Netflix Libraries: Cost Per Month ($) and Total Library Size
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Obrazek ¢. 14: znazornéni nezavislosti ceny na poskytovaném rozsahu
(Zdroj: www.statista.com, 2021)

Z vySe uvedeného graf muzeme vidét diferenci mnozstvi poskytovanych potadi
a filma ke sledovani a zaroven rozdil cenovych hladin jednotlivych zemi. Na zaklade
barevného odliseni, kdy zemi vyznaCenad nejtmavsi barvou poskytuje svym
zakaznikim nejvice filmu ke sledovani a stazeni. Naopak zemé obarvené svétlejsimi
odstiny ma nizsi poéty pofadll pro své uZzivatelé. Zadny piimé Gmémy vztah se tedy
nepotvrdil ani z tohoto grafu.

Béhem hledani vysledkd, co konkrétné mohlo ovlivnit diferenci v cenach mnou
sledovaného vyrobku jsem se zaméfila na studie, které tento problém zkoumali.
Prvnim faktorem, ktery byl v nich zkouman byl sménny kurz a jeho ovlivnéni ceny.
Studii, na kterou jsem se zaméfila vypracovali Alberto Cavallo, Brent Neumann
z MIT School of Management Sloan a Roberto Rogobon z University of Chicago.
Zkoumanym predmétem byla diference v cenovych hladinach a chovani obchodnich
fetézcl za této situace. Odbornici porovnali ceny tisicti produkti v internetovych
obchodech Ctyt nejvétsich obchodli. Mezi vybrané obchody patfili zejména Apple,
IKEA, H&M a Zara v 85 zemich, zaznamenané posledni den kazdého tydne od fijna
2008 do kvétna 2013(expeetonline, © 2012—2021).

Podle studie je cenové rozpéti stejného zbozi ve dvou zemich vyssi, pokud tyto dvé

zemé maji flexibilni sménny kurze, nez kdyby tyto dvé zemé mély pevné sazby kurzi.
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Cenové odchylky v nich jsou o 15-40 % nizsi nez v zemich s flexibilnim sménnym
kurzem. Analytici zaroven poukazuji na to, Ze situaci neméni ani naklady na dopravu,
ani kulturni rozdily, ani rozdily v pfijmech obcant riznych zemi. To znamena, ze
nejdilezitéjsim faktorem urcujicim rozdil v cenach stejného zbozi je sménny kurz, v
némz jsou ceny denominovany. Pfikladem jsou ceny zbozi v zemich eurozony, kde se
prakticky nelisi, zatimco mimo ménovou unii dosahuje rozdil u tohoto zbozi desitek

procent (expertonline, © 2012—2021).

Hlavni rozdil v cenach zbozi v dobé globalizace se vSak vytvaii v dasledku riznych
cel a dani v riznych zemich, na druhém misté muazete bezpecné urcit miru trzni
konkurenceschopnosti konkrétni ekonomiky. Pokud ale mluvime o globalnich
meénovych uniich, pak je to téméft idealni prostfedek pro vyrovnani cen stejného zbozi
na trzich. Je vSak tfeba brat v uvahu, ze maloobchodni trh s takovymi zavadécimi
cenami muze rychle ztratit svoji konkurencni slozku, nebot’ ceny obdobného zbozi
jsou piiblizné stejné a prodejce nemusi piichdzet se specidlnimi nabidkami,
aby piilakal kupujiciho. Cim vice ¢lend v ménové unii existuje, tim vétsi je Sance
na ,,rovnomérné” ceny — to, co funguje v eurozonég, se ve svéte¢ dosud neopakovalo.
Na zakladé naseho piikladu ale tento pfedpoklad se nepotvrzuje, nebot vidime,
ze 1 v pripadé stejné mény v ruznych zemich se setkavame s odliSnymi cenami.
Muzeme to vidét, kdyZ se podivame na Beélorusko s cenou 9,99 EUR, Némecko
scenou ve vysi 1299 EUR a  Francie scenovou hladinou

11,99 EUR (expertonline, © 2012—2021).

Podle nezavislého analytika Dmitrije Adamodiva rozdil mezi cenami stejného
produktu v riznych zemich je vSak dobrym piikladem skutecnosti, ze ekonomicka
teorie je docela vzdalena realité. Predpoklad je, ze ,trh vyvazuje vSe* a , ceny se
ustaluji na urovni konkurence”. Ve skuteCnosti ale muze byt docela obtizné najit

objektivni diikazy pro tato tvrzeni (expeetonline, © 2012—2021).

Pozorovany rozdil v cenach lze samoziejmé vysvétlit celkem objektivnimi davody.
Mezi které patfi rizné dané v riznych zemich, naklady na logistiku, ceny pronajmu,
mzdy atd. Predpokladem studie je, ze pokud se védci budou snazit dikladné
analyzovat vSechny vySe uvedené faktory a snazit vyloucit jejich vliv, stéale
nedosahnou pozadovaného , sladéni“ do stejné ceny. Veskeré obchodni sité urcuji

ceny na zaklade¢ efektivni poptavky. Coz opét neni presné vypocitano, ale posouzeno
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spravci siti na zakladé pracovnich zkuSenosti a znalosti

trhu (expertonline, © 2012-2021).

Dale jsem se pokusila provérit hypotézu, ze zemé s pevné stanovenym kurzem maji
rozdily (nebo jsou si rovné), v zemich vymezenych ménovou unii. Tento pifedpoklad

se rovnez nepotvrdil, v Evropské Unii napfiklad najdeme uplné odlisné ceny.

4 3
»

Obrazek ¢. 15: piehled zemi, kde maji stanoveny pevny kurz
(Zdroj: wikipedia, 2021)
Zemé, které pouzivaji euro, americky dollar a mény na né navazané:

. eurozona, jejiz centrdlni banka vydava euro,
euro v zemich mimo eurozonu,

. mény pevné navdzané na euro,
mény navazané na euro s fluktuacnim pasmem,

. Spojené stdty americké, jejichz centrdlni banka vyddva americky dollar,
americky dollar v zemich mimo Spojené staty americké,

_| mény pevné navdzané na americky dolar,

mény navdzané na americky dolar s fluktuacnim pasmem (wikipedia, 2021).
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Tabulka 5: Porovnani ceny s primérnou cenou, prumérna mzda

(Vlastni zpracovani dle: worlddata, 2021)

Cenav Cena Srovnani s
puvodni v prumérem Prum. mzda

Zemé méné CZK) (v %) (v CZK)
Ceska

republika 259 K¢ 259 -29 38 644
Némecko 12,99 € 346 29.8 85617
Francie 11,99 € 319 19.6 74 793
Polsko 43 PLN 252 -5.5 27 038
Rakousko 12.99 € 346 29.8 90 627
Mad’arsko 3 190 Ft 239 -10.4 29 068
Anglie £9.99 300 12,5 74 371
Rusko 799 P RUB 246 -7.8 19 829
Bélorusko 9.99 € 266 -0,3 11 416
Jizni Afrika 139 ZAR 200 -25,0 10 633
USA $13.99 312 17,0 116 016
Kanada 14.99 CAD 263 -14 81 664

12 000

Jizni Korea KRW 239 -10.4 59 530
Kolumbie 26 900 COP 164 -38.5 11 479
Chile $8 320 CLP 249 -6,6 26 446

Z vySe uvedené tabulky vidime srovnani rozdilu mezi cenou vkazdém staté
a pramérnou cenou mezi vybranymi staty. Rozdil je pro vétsi prehlednost uveden
v procentech. V pfipadé, Ze vyslednd hodnota vychazi zaporna znamend, Ze cena
v daném staté je nizsi nez primeér.

Predpoklad, ze stanoveni cen muze byt ovlivnéno blahobytem ve staté,

kde je poskytovana sluzba se nepotvrdil.

2.10 Vyvoj trzeb v roce 2020

Presto, ze spolecnost je ziskova ma zaporné Cash Flow. Dliivodem této situace jsou
pfedem zaplacené penéz za licencovani obsahu a produkci pivodniho obsahu.

Tak Casem si spiSe prohlubuje své dluhy.
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USA a Kanada

Trzby ze streamovani ze Spojenych statt a Kanady v roce 2020 o vzrostly o 14,0 %
na 11,5 miliardy USD. Byl to druhy nejpomaleji rostouci region Netflixu pro tento
rok. Zahrnuje vSak témeéf polovinu celkovych piijmu ze streamovani Netflixu se 46%

podilem (Form 10-K, 2021).
Evropa, Stredni vychod a Afrika
Trzby z Evropy, Stfedniho vychodu a Afriky vzrostly v roce 2020 o 40,2 % na 7,8

miliardy USD. Tento region tvoii pfiblizné 31 % celkovych pfijmi spoleCnosti ze
streamovani (Form 10-K, 2021).

Latinska Amerika

Trzby ze streamovani v Latinské Americe vzrostly v roce 2020 o 12,9 %
na 3,2 miliardy USD. Jednalo se o nejpomalejsi region v tomto roce. Zakaznici
z Latinské Ameriky generuji pfiblizné 13 % celkovych pfijmu ze streamovani
Netflixu (Form 10-K, 2021).

Asie a Tichy ocean

Trzby z asijského regionu vzrostly v roce 2020 0 61,4 % na 2,4 miliardy USD. Jednalo
se o nejrychleji rostouci region Netflixu pro tento rok. Zahrnuje vSak nejmensi podil

na celkovych pfijmech ze streamovani na méné¢ nez 10 % (Form 10-K, 2021).

2.11 Naklady spolec¢nosti

- vyroba a nataceni filmu a seriald,

- naklady na nakup prav,

- vyuziti doporuceni pomoci umélé inteligence,
- udrzba rozsahu,

- datova centra pro streamovani svého obsahu,
- patenty a vyvoj softwaru,

- Amazon AWS a technologie,

- marketing, lidské zdroje a infrastruktura (businessmodelanalyst, 2019).

Dalsim zamérem bylo provéfeni struktury nakladi Netflix podle statu nebo alespoii

podle regionu. V tomto kroku jsem se ale setkala s omezenosti dostupnych informaci.
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Kvili tomu se mi nepodaftilo provéfit, zda existuje diference mezi naklady zakaznik,

ktera by mohla vysvétlit velké rozdily v cenach mezi jednotlivymi staty.
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3 VLASTNI NAVRHY RESENIi

V soucasné dobé stanoveni rozdilnych cen produktu a sluzbé€ je bézné vyuzivanou
obchodni praktikou. Tyto rozdily se mohou kryt pomoci slev, zakaznickych karet

nebo osvobozeni pro od platby piislusnikiim urcitych vymezenych skupin.

Z ekonomického hlediska diference cen je snadnou a dostupnou metodou pro zvySeni
zisku spolecnosti, tak 1 z druhé strany slouzi k prospéchu druhé strany. Spotiebitel

diky tomuto jevu dokaze maximalizovat svij uzitek.

RozliSeni cen proto diky ekonomické prospésnosti je povolené, jsou ale stanovené
urcité hranice, které jsou urcené zakonem. Chovani poskytovatele sluzeb by nemélo
zpusobit zadnou nerovnopravnost a zachovat férové jednani vici svym zakaznikam.
Nerovnost rozumime situaci, kdy cenova diference nevznikd zekonomického
hlediska, ale kvili rozhodnuti managementu podniku. Zakaznici jsou v tuto chvili

pouhych nastrojem k dosazeni predem urcenych cilt.

Zakon upravujici cenovou diskriminaci hovoii o rovném zachazeni a o pravnich
ochrannych prostfedich pred diskriminaci. Kazda cenova odliSnost by tedy, pokud
mabyt vsouladu se zakonem, méla byt podlozena rozumnym odivodnénim

uznavanym zakonem.

Pokud tedy podnik vyuzije jakékoliv davodu uvedeného v antidiskrimina¢nim zakonu
by takové jednani mohlo byt v rozporu s pravém na rovné zachazeni. Dalsi legislativni

upravu najdeme také v zakonu o ochrané spottebitele.

Stanoveni riznych cen vsSak ale také muze nastat v situaci, kdy diference neni
zalozena na divodu, ktery vyse uvedeny zakon neobsahuje. Takové situace zkouma
pravo hospodaiské soutéze. Pfedmétem této Upravy je rozliSnost cen, ktera spada
pod zakazané antidiskrimina¢nim zakonem davody.

Z informaci zjiSténych béhem vypracovani této prace nebyl zjistén zadny zdkonem
uznavany divod stanoveni rozlisnych cen pro zakazniky spolecnosti z riznych zemi.
Kwvili omezenosti pristup k informacim se vSak nepodafilo oveéfit predpoklad stejnych
nakladi u zakaznikd z riznych zemi. Vzhledem k tomu, Ze velky rozdil v cenach
se vyskytuje u statu v jednou regionu doporucuji sjednoceni cenové politiky, alespon
v ramci stanovenych Netflixem regionu. Neni vhodnym feSeni zvolit tak velky rozdil

cen. Kvuli tomuto se zakaznici snazi obchazet pravidla a pouzivat pii piihlaseni
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virtualni privatni sit¢ (VPN), kvili kterému piihlaseny uzivatel muze vydavat,
ze se nachazi v jiném statu. Rozdily v cen€ jsou tak velké, ze zaplaceni VPN vychazi
levnéji nez zaplaceni teto stanovené ceny. V soucasné dobé€ vidime snahu Netflix fesit
tuto situaci pomoci rodinnych uctu, které mohou vyuzivat nékolik clenu domacnosti.

Timto se cena za sluzby pro zakaznika dokaze trochu snizit.

Hlavnim mym doporucenim je dostupnost informaci pro divaky, aby bylo zfetelné,
zjakého davodu je nékterym zakaznikim poskytnuta jina cena. Muize
to byt naptiklad vetsi mnozstvi dostupnych seridlu a filmu. Véfim, ze i v piipade
mensiho snizeni ceny (u statu s cenou vys§i nez primérna) by uzivatele prestali
vyuzivat VPN, a nesnazili obchazet obchodni podminky spolec¢nosti. Samoziejmé
sdéleny divod by mél byt pravdivy a uznavany zakonem.

Hlavni cil prace vysvétleni fungovani cenové diskriminace povazuji timto za splnény.
Musim ale uznat, Ze pii vypracovani této prace jsem se setkala se zna¢nym omezenim
ptistupu k informacim. Na zacatku své prace jsem stanovila hypotézu, ze spolecnost
Netflix vyuziva cenové diskriminace pfi stanoveni cen pro své zakazniky. Béhem své
prace jsem nenalezla zadny zakonem uznavany divod pro rozdilnost cen pro divaky

z ruznych zemi.
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4 ZAVER

Tato diplomova prace je zpracovana na téma cenova diskriminace na mezinarodnich
trzich. Mnou byla vybranad Spickova streamovaci spolecnost Netflix, na niz jsme
se pokusila vysvétlit jakym zptsobem funguje cenova nerovnost mezi zakazniky
z ruznych zemi.

Na zacatku své prace jsem stanovila hypotézu, ze spolecnost Netflix vyuziva cenové
diskriminace pfi stanoveni cen pro své zakazniky. Béhem své prace jsem provérovala
mozné divody pro stanoveni riznych cen pro zakazniky z riznych pohledu. Prvnim
krokem bylo porovnani cen ve vybranych zemich. Pro piehlednost nejdiive byl
sestaven seznam cen v puvodnich ménach. Pomoci tabulky dale byl zpracovan
prepocet cenovych hladin na ceské koruny. V tomto kroku jsem rovnéz navrhla riziko
ovlivnéni vysledku kurzovniho rozdilu, nebot’ se pohybujeme v ramci mezinarodniho
obchodu. V této fazi se muj predpoklad potvrdil, kurzovni rozdil ma velky vliv
na porovnavanou cenu. Kurzovni riziko ale neovliviiuje cenu natolik, aby se vysvétlil
celkovou diferenci v cenach. Z diivodu kurzovniho rizika je potieba uvazovat moznou
odchylku. Dals$im ne méné dilezitym krokem bylo zohlednéni vlivu DPH na vysi
jednotlivych cen. Kazdy z vybranych statu stanovuje svoji vlastni vysi dané z pfidané
hodnoty. Pavodni hypotézou bylo tvrzeni, ze rozdil ve stanovenych cenach riznych
zemi je zpusoben /ovlivnén rozdilem ve vysi DPH. Vysledkem bylo zjisténi, ze cena
je opravdu velice ovlivnéna, v nékterych ptipadech dokonce tvorti pétinu celkové ceny
statku. Pro znazornéni vlivu dané z pfidané hodnoty vSak bylo zjisténo, ze vySe DPH
nema stejny vliv na vSechny ceny, a tedy nevysvétluje diferenci. Zemé, kde je
Netflixem stanovena nejvyssi cena zemé ma nejnizsi hodnotu dané z pfidané hodnoty.
Najdeme zde ale 1 uplné opacny piipad. V dal§im kroku byla ovétfend hypotéza, zda
rozdilna cena neni zptsobena poskytnutim rizného mnozstvi produktu zakaznikim
zruznych statd. U této hypotézy by férové bylo stanoveni vyssi ceny, pokud
je zakaznikim nabidnut vétsi obsah v porovnani s ostatnimi zemi. Pro provéreni
tohoto tvrzeni jsem pomoci hodnot, zjisténych v pfedchozich krocich pfepocitala cenu
za jeden kus poskytovaného filmu/serialu. Vysledkem tohoto pfepoctu jsem zjistila,

ze mnozstvi poskytovanych filmi/serialu neovliviiuje vysi stanovené ceny.
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Poslednim stanoveny odhad byl provérovan na zakladé porovnani cen a primérnych
mezd ve vybranych zemich. Provéfenim jsem zjistila, ze mezi vysi primérné mzdy
aceny neexistuje ani pfima umeérnost, ani vztah, ktery by vysvétlil riznost cen
pro divaky z riznych zemi. Spole¢nost tedy nejevi zadné znaky stanoveni vyssSich cen

pro vyspélejsi zemé.

Béhem vypracovani této diplomové prace nebyl zjistén zadny zakonem uznavany
divod stanoveni rozliSnych cen pro zakazniky zriznych statu. Jako omezeni
pii vypracovani vidim nemoznost ovéfeni vysi nakladd a jejich vlivu na cenu podle
statu. Hlavni cil prace povazuji za splnény a problematiku cenové diskriminace

na mezinarodnim trhu za vysvétlenou.
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