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ANOTACE

Tato diplomova prace se zabyva problematikou teorie her a jeji aplikace v konkuren¢nim
prostiedi. Snahou je podat uceleny pohled na moznosti aplikace teorie her v oligopolnich
podminkach, které jsou pro tuto aplikaci idealni. Prace se snazi podat navod, jak je mozné
pomoci teorie her fesit nékterd ekonomicka rozhodnuti. Soucasti prace je i vytvoreni prikladi
rozhodovacich situaci, se kterymi se mohou oligopolist¢é na trhu setkat a porovnani

konkrétnich dvou oligopolnich spolec¢nosti.

KLICOVA SLOVA

Teorie her, konflikt, konkurence, oligopol

TITLE

Theory of games in competitive environment

ANNOTATION

This dissertation deals with issues of the games theory and their application in the competitive
environment. The effort is, to tender the whole view of possibilities of games application in
oligopolistic conditions, which are ideal for this aplication. The thesis attempts to provide
instructions how to use game theory to solve some economic decisions. The thesis also
includes examples of a decision-making situations which may oligopolistic companies meet

on the market and compares two specific oligopolistic companies.

KEYWORDS

Game theory, conflict, competition, oligopoly
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Uvod

Kazdy z nas se musi denné rozhodovat, rozhodovani tvoii nedilnou soucast nasich zivott.
At uz jde o rozhodovani, co si dame rano k snidani nebo o rozhodovéani, které¢ akcie na burze
nakoupit. K feseni nékterych rozhodnuti tedy staci pouha intuice, jina vyzaduji tvarci pfistup,
kreativitu nebo odborné znalosti. VSichni se ovSem snazi dosdhnout co nejlepsich vysledkai,
a proto je potieba zvolit spravnou strategii. Pokud nase rozhodnuti nezévisi na okolnich
vlivech nebo rozhodnuti jinych osob, je pro nds volba strategie jednoduchd. Jestlize ale
vysledek naSeho rozhodnuti zévisi i na rozhodnuti jinych subjekti, stavd se situace

komplikovangjsi a v téchto piipadech nam mulze pomoci teorie her.

Piedev§im v manaZerskych pozicich je spravné rozhodnuti velmi duleZité. Spatna
rozhodnuti mohou dost negativné ovlivnit vyvoj celé spole¢nosti nebo dokonce zavinit jeji
bankrot. OvSem i rozhodnuti, ktera sice nevedou ke ztratdm, nemusi byt zrovna nejlepsi.
Manazefi vSech spolec¢nosti by se neméli nikdy smifit s nejjednodus§$im moznym feSenim
situace, ale hledat fteSeni co nejefektivnéj$i, aby doséhli zvySeni prosperity firmy,

konkurenceschopnosti a prestize.

Kdyz vedle sebe postavime redlnou rozhodovaci situaci a hru, zjistime, ze tyto dva pojmy
jsou si hodné blizké. Kazdy hra¢ se obycejné snazi ziskat co nejvetsi vyhru nebo alespon co
nejmensi ztratu. Toho dosahne volbou spravné strategie, s jejiz pomoci usiluje o naplnéni

téchto cild.

Snaha vyuzit matematické prostiedky pro rozbor nékterych spole¢enskych her se zacala
objevovat s rozvojem matematiky. Cilem analyz bylo ziskat pfehled strategickych moznosti
hract a vyhodnoceni nejlepsiho postupu, ktery by maximalizoval Sanci ur¢itého zisku nebo
minimalizoval ztratu v dané hfe. Rozbor hernich situaci pak poskytoval zpétné podnéty, které
pomahaly rozSifovat a dopliiovat matematické discipliny. Naptiklad matematicka disciplina

teorie pravdépodobnosti vdé¢i za sviyj vznik piedevsim hie v kostky.

Rozhodovaci situace, ve kterych proti sobé stoji alespoil dva ucastnici a alespon jeden
z nich je racionalni, cilevédomy, nazyvame situacemi konfliktnimi. S konfliktem se mtizeme
setkat v raznych podobach, at uz v bézné hie jako je poker nebo fotbal, v podobé
konflikty si jsou v né¢em podobné. Ucastnici konfliktu se snazi dosahnout svého cile, obvykle
maximalizovat zisk, mohou mezi sebou uzavirat riznd spojenectvi a snazi se vybrat tu

nejlepsi cestu k vitézstvi.



Pivodné byla teorie her brana spiSe jako disciplina akademickych matematikli, postupem
Casu zacala nachdzet své uplatnéni i v béZzném zivoté. Vyuziti teorie her je znacné rozsahlé
a uplatnéni nachazi v riznych oblastech jako jsou jiz zminéné spolecenské hry, vojenské

operace nebo konkurencni trhy.

Idealni pro aplikaci teorie her je oligopolni struktura, na kterou se ve své praci zaméeiim.
V této struktuie se nachdzi omezeny, relativné maly pocet firem, které jsou ve svém
rozhodovani vzajemné zavislé. Tim, Ze je na trhu jen maly pocet firem, mlze kterakoliv
Znich ovlivnit trzni cenu. Volba vhodné strategie ma zéasadni dopady na hospodateni
a prosperitu firem. Oligopolisté jsou si védomi toho, Ze pokud jeden z nich zméni cenu nebo
objem produkce, bude to mit dopad na vSechny ostatni. Z toho je zfejmé, ze jednotlivé

spole¢nosti musi zvazit dopady svého rozhodnuti na rozhodovani ostatnich firem.

Toto téma jsem si vybrala pro jeho rozmanitost, obsdhlost a moznost aplikace do praxe.
V prvni kapitole se budu zabyvat teorii her, jeji historii, zakladnimi pojmy a principy. Druhou
kapitolu vénuji popisu konkurenéniho prostiedi a trznich struktur nedokonalé konkurence. Ve
tieti kapitole pak zaméfim svou pozornost na jednu z trznich struktur, konkrétné na oligopolni
strukturu. V posledni kapitole se pak budu snazit aplikovat vybrané modely teorie her na

konkrétnim oligopolnim trhu.

V teoretické casti prace bude zvolena popisna metoda pro objasnéni vSech pojmil
tykajicich se teorie her, konkuren¢niho prostiedi a oligopolu. K popisu téchto pojmia budou
vyuzivany poznatky z literdrnich prament. V praktické ¢asti potom vyuziji deduktivni metodu

pro ptedstavu, jak vybrané modely mohou v praxi fungovat.

Cilem této diplomové prace je nastinit zakladni principy teorie her, ukazat jejich

mozné vyuZiti v ekonomické praxi a to konkrétné v podminkach oligopolni struktury.



1 Teorie her

Teorie her, védni obor fazeny do matematické ekonomie, se zabyva modelovanim
a analyzou rozsahlého spektra konfliktnich a rozhodovacich situaci. Pivodné vznikala teorie
her jako disciplina, kterd se snazila o analyzu salonnich her, jako jsou napf. Sachy nebo
karetni hry. Pozd¢ji se ukazalo, ze salonni hry mohou ptedstavovat jakési analogové modely
pro realné konflikty a tyto modely teorie her se zacaly vyuZzivat 1 pro rozbory racionalniho

chovani v ekonomickych rozhodovacich situacich.

Casem se pfiSlo na to, ze konflikty jsou pouze specidlnim piipadem obecnéjSich
rozhodovacich situaci, ve kterych dochazi k vaznéjSimu stfetnuti zajma vystupujicich
ucastnikli. Pfesnou hranici mezi tim, kdy dochazi k pouhé rozhodovaci situaci a kdy

k vaznéjsimu konfliktu, 1ze ur€it jen velmi obtizn¢, v n€kterych ptipadech nelze urcit vitbec.

Jak je fe¢eno v knize Johna von Neumanna a Oskara Morgensterna Theory of Games and
Economic Behavior, v§echny definice a dedukce teorie her jsou mnohem $irs§i nez by se zdaly
byt. Proto je velmi dilezité snazit se dat soucasné ustni vyklad kazdé hlavni matematické
dedukci. Tento postup by pak mél 1épe objasnit v nematematickém jazyce, co matematické
techniky znamenaji, a tim také poukazat na to, jak pomoci nich mtze byt 1épe dosazeno cile,

nez by tomu tak bylo bez nich. [11]

Pousti-li se teorie her do feSeni typickych konflikti z hospodatské oblasti, mohou byt
vysledky matematicky slozité a nejednoznacné. 1 z téchto tézko feSitelnych konflikth lze
vyvodit urCité pouceni, jak se vyhnout pravdépodobnym chybam. Déle je tu také moZnost

nabidnout postup, pomoci kterého je moZné usilovat o dosaZeni vytyceného cile.

Kazdy manaZer by mél mit piehled o hlavnich typech konfliktnich situaci, se kterymi se
muze pii fizeni spole¢nosti setkat, a o jejich zpisobech feSeni. Nikoliv proto, aby si pii
hrozicim konfliktu sedl a vypocital jeho skvélé feSeni, ale spiSe aby se snazil takovému stfetu
zajmu predejit nebo alespon aby mél vzdy k dispozici spravné argumenty, které je potieba pfi
jednani uplatnit. Nebo také aby védél, Ze se mize setkat se situaci, ve které zadna optimalni

strategie neexistuje. [8]



1.1 Historie

Béhem let postupné teorie her prochézela urCitym vyvojem. Vychazela fada publikaci,
byly formulovany nové myslenky a objevovaly se dalsi oblasti pro vyuziti teorie. V dnesni
dob¢ nachazi teorie her uplatnéni v Sirokém okruhu obort jako je napt. ekonomie, politické a

ostatni spolecenské védy.

Teorie her se vénuje studiu konfliktnich rozhodovacich situaci, ve kterych vystupuje vice
ucastnikli a pouziva terminologii a formalni aparat zalozené¢ na zkoumdani jednotlivych
jednoduchych modelt konfliktnich rozhodovacich situaci, kterymi mohou byt nejcastéji riizné
typy spolec¢enskych her. Dosazené vysledky v pocatcich teorie her byly velmi skromné a
hlavnim cilem bylo pouze zlepSit herni strategie. Jako védni disciplina se dostala
do podvédomi ekonomie a spolecenskych v&d aZz po vydani knihy Johna von Neumanna a
Oskara Morgensterna ,,Theory of Games and Economic Behaviour* (Teorie her a ekonomické
chovani) v roce 1944. Ugelem této knihy je predstavit projednani nékterych zakladnich otazek
ekonomické teorie, které vyzaduji veétsi pozornost, nez jaké jim je veénovano v bézné

literatute. [11]

Prvni snahy o rozbor her 1ze nalézt uz v roce 1713. V tomto roce objevil Angli¢an James
Waldegrave metodu, kterd vedla k vitézstvi v karetni hfe Le Her (ptivodni karetni hra dvou
hracu, ke které je zapotiebi 52 karet) a ktera nesla mnoho znakti moderni teorie her. Ziskané
poznatky ale nebylo mozné aplikovat na Zadnou jinou situaci. To se povedlo az
francouzskému matematikovi Emilu Borelovi ve dvacatych letech minulého stoleti. Ten
dokazal spojit problémy karetni hry s redlnymi situacemi, jako prvni definoval smiSenou
strategii spolu s minimax feSenim pro hry dvou hracu se tfemi ¢i péti moznymi strategiemi.
Borel také vymyslel novy pfistup ke hte, podle kterého je potfeba hrat tak, aby bylo riziko

prohry co nejmensi, a to bez ohledu na to, jak hraje soupef. [7]

,»Roku 1838 jeden z prvnich matematizujicich ekonomi Augustin Cournot navrhl model
duopolu, v némz studoval optimalni chovani duopolistd, smétujici k maximalizaci jejich
ziskl. Pojem feSeni, ktery zde pouzil, byl pozdé¢ji zobecnén a nazvan (Cournot) Nashova
rovnovaha. Je to ustiedni koncepce racionalniho chovani pouZivana pii analyze stfetu zajml

bez moznosti kooperace mezi i¢astniky konfliktni situace.* *

Vroce 1928 dokazal John von Neumann ve své praci ,Zur Theorie der
Gesellschaftsspiele® matematické tvrzeni, které bylo pozdé€ji oznacované jako zakladni véta

o maticovych hrach. Roku 1944 byla vydana vySe zminovana kniha mad’arského matematika

! MANAS, Miroslav. Teorie her a konflikty zajmii. Praha: Oeconomica, 2002. 114 s. ISBN 80-245-0450-2. s. 6.



Johna von Neumanna a némeckého ekonoma Oskara Morgensterna ,,Theory of Games and
Economic Behaviuor®, od které¢ se zpravidla datuje vznik teorie her. Tato kniha se stala
zakladnim dilem teorie her a ustanovila teorii her jako novou ekonomickou védni disciplinu.
V této publikaci autofi shrnuli a podstatné rozvinuli dosud znadmé vysledky analyz
teoreticko-hernich modelti v oblasti modelovani ekonomickych a rozhodovacich procest,
které v sobé Casto nesou prvky konfliktu. Pozd¢ji Oskar Morgenstern vzpomind, ze kdyz se
rozhodovali o nazvu knihy, uvazovali také o nazvu Obecnd teorie raciondlniho chovani.
Podle mnohych nazorii by tato védni disciplina nejspis pfiSla o sviij atraktivni nazev. Ariel

Rubinstein v doslovu k vydani knihy Teorie her a ekonomické chovani pise:

»len, kdo prisel s ndzvem teorie her, byl génius nejen v matematice, ale také v praci
s vefejnosti (public relations). Predstavte si, ze by se kniha jmenovala Teorie racionality
a rozhodovani v interaktivnich ekonomickych situacich. Ziskala by si kniha a teorie her jako
celek takovou popularitu? Slovo hra zni mladé¢ a je duvérné znamé. Kazdy z nas hraje hry, at’

v r T r sy L 2
uz deskové, pocitacové nebo politické.*

Tato kniha znaéné pfispéla k rychlému vyvoji teorie her. V letech 1950 az 1957 byly
vydany Princetonskou univerzitou ¢tyti sborniky ,, Contributions to the Theory of Games vol.
L 1L 11l a IV*. Roku 1952 vysla piehlednd uéebnice ,,Introduction to the Theory of Games*

J. C. C. McKinseyho, ktera rozsitila teorii her i mimo oblast specializovanych pracovnikii.

DalSim velkym pfinosnym dilem byla kniha R. D. Luceho a H Raify ,,Games and
Decisions®, vydana roku 1957. Zde jsou srozumitelné objasnény zakladni principy, o které se
matematicky formalizovana teorie her opira. Diky této publikaci byly usmérnény tendence
povazovat teorii her za Cist¢ matematickou disciplinu, ve které neni potieba se pfili§ starat
o interpretaci ziskanych vysledkd v oblasti realnych konfliktt, nebo alesponn v oblasti
salonnich her. Diky tomu se udrZelo spojeni mezi vyvojem matematické teorie a
modelovanim rozhodovacich situaci a toto spojeni pravdépodobné zajistilo 1 dalsi dynamicky

rozvoj teorie her. [7]

Dtlezitym meznikem vyvoje teorie her je rok 1951, kdy Ameri¢an John Forbes Nash jr.
zavedl pojem rovnovahy. Tento pojem piedstavuje situaci, kdy hra¢ voli strategii pfi danych
strategickych volbach protihraci. Je to tedy stav, kdy zadny z hract nemuze ziskat vyssi zisk

zménou své strategie (pokud strategie ostatnich hracu zistaly beze zmény). [1]

2 DLOUHY, Martin; FIALA, Petr. Uvod do teorie her. Praha : Oeconomica, 2007. 114 s. ISBN 978-80-245-
1273-0.s.7.



Kniha R. Isaacse ,,Diferential Games* z roku 1965 oteviela nové odvétvi teorie her, které
nazyvame teorii diferencialnich her. Z této oblasti se sleduji rozhodovaci situace, ve kterych
strategie predstavuji zptisob chovani v uréitém casovém intervalu. Strategie jsou popsany jako

funkce ¢asu a v uréitych pfipadech jsou zadany jako feSeni diferencialnich rovnic.

V prabehu dalsich let pak vychazelo velké mnozstvi publikaci a studii, které se zabyvaly
problematikou teorie her. Jednou z nich byla i kniha ,,The nucleolus of a characteristic
function game* z roku 1969 od D. Schmeidlera, ve které bylo navrzeno pozoruhodné feSeni
a jednoznacnosti. Velmi pfirozenym pozadavkem je, aby vSechny konflikty byly feSitelné
pomoci jednoho principu. Dals§i Zadouci vlastnosti je dale jednoznacnost feSeni, protoze
s nejednozna¢nym feSenim vyvstava dalsi problém, a to které z alternativnich feSeni skute¢né
pouzit. Pojem nukleolus mé vSak jednoduchou definici a jeho feSenim je jednoprvkova
mnozina. V pozdéjSich publikacich byla také navrzena metoda, kterd umoZiiuje najit

nukleolus pomoci aparatu linearniho programovani. [7]

Za zminku stoji 1 jméno autora N. N. Vorobjeva, prukopnika teorie her v Sovétském svazu,
ktery vydal sborniky ,,Matri¢nyje igry*, ,,Beskonecnyje antagonisti¢eskije igry* a ucebnice
teorie her pro ekonomy ,,Teorija igr, lekcii dla ekonomistov-kibernetikov*. Také dalsi rusti
autori, jako N. N. Krasovskij a L. C. Pontrjagin pfispé€li k rozvoji oblasti teorie diferencialnich

her.

Vysledky ziskané v oblasti teorie her vychdzi také v mnoha odbornych ¢asopisech. Jednim
z hlavnich byl €asopis ,,International Journal of Game Theory®, ktery byl zaloZen v roce 1971.
[7]

Vyznamnd dila samoziejmé& vychazela 1 v CeStiné nebo slovenstiné. F. Turunovec a
M. Chobot vydali v roce 1967 publikaci ,, Teoria hier”. Miroslav Manas vydal v roce 1974
knihu ,,Teorie her a optimélni rozhodovani*“ a M. Chobot a A. Turnovcova vydali roku 1980
rozsahlé dilo ,,Modely rozhodovania v konfliktnych situaciach a za neurcitosti. V letech
1967 a 1968 vychazela prace K. Winkelbauera ,,Strategické hry*, ktera vychazela jako ptiloha

k ¢asopisu ,,Kybernetika“.

Jednim z vyznamnych okamzikl vyvoje teorie her byl rok 1994. V tomto roce byla
udélena Nobelova cena ekonomiim Johnu C. Harsanyimu, Johnu Nashovi jr. a Reinhardu

Seltenovi za jejich piinos k vykladu ekonomického chovani z hlediska teorie her.

Roku 2005 byla udélena Nobelova cena za ekonomii za vyuZiti teorie her. Thomas C.

Schelling a Robert J. Aumann ziskali Nobelovu cenu za ekonomii. Komise ocenila jejich



piinos k problematice konflikti a spoluprace aplikaci teorie her. Hlavni pfinos jejich prace
tkvi ve vysvétleni problematiky obchodnich a cenovych valek a v poznani pfi€in, pro¢ jsou
zodpoveédét, proc jsou nekteré skupiny lidi, organizace €i staty tspésné prosazuji spolupraci,
kdezto jiné trpi konflikty. Jejich prace byla zalozena na teorii her jako dominantnim pfistupu

k této odveké otazce.

V soucasnosti zahrnuje rozsahla bibliografie odborné literatury z teorie her v celosvétovém

méfitku kolem 200 nejvyznamnéjsich dél.

Teorie her byla vyuzita pro sestaveni mnoha modell. Jednd se napf. o abstraktni
ekonomické modely (modely rtstu, konkuren¢ni modely, modely viceuroviiového planovani),
modely rozhodovani za rizika a neurcitosti nebo modely pro optimélni vyuziti vyrobnich
zdrojii. Své uplatnéni nasla i v kybernetice pfi modelovani ,,chovani* systému a jejich vztaht
K jinym systémim. Obrovskym piinosem bylo i vyuziti teorie her v matematické statistice
a aplikované matematice (linedrni programovani) a své uplatnéni nasla také ve vojenské

oblasti. [1]

Nejvétsim piinosem teorie her je, Ze ovliviiuje zpisob mysleni a logicko-intuitivni piistup
k feSeni fady riznych problémi mimo jiné zejména v oblasti ekonomiky. Dalsi rozvoj teorie
her je uzce spojen s uplatnénim aplikaci ve spoleCenské praxi a vyuzivanim prostredki

vypocetni techniky.

1.2 Piredmét teorie her

Predmétem teorie her je modelovani a feSeni rozhodovacich situaci, kde se stretavaji rizné
zajmy lidi, skupin lidi nebo organizovanych systémt, a to v oblastech primyslu, sluzeb,

obchodu, vojenstvi a mnoho dalSich.

Vyznamnou skupinu rozhodovacich situaci pfedstavuje skupina konfliktnich

rozhodovacich situact, které spliuji nasledujici podminky:
- Ucastnici rozhodovaci situace jsou minimaln¢ dva,

- kazdy ucastnik rozhodovaci situace zna mnozinu strategii svého chovani, ale i chovani

svého protivnika,

3 Novinky.cz [online]. 10.10.2005 [cit. 2012-02-10]. Nobelova cena za ekonomii udélena za vyuziti teorie her.
Dostupné z WWW: <http://www.novinky.cz/ekonomika/67011-nobelova-cena-za-ekonomii-udelena-zavyuziti-
teorie-her.html>,



- kazdy tcastnik rozhodovaci situace zvladne ocenit efektivnost své volby Vv jakékoliv

situaci, ktera mize nastat (pfi libovolnych strategiich volenych protivniky),

- kazdy tcastnik rozhodovaci situace vybira z mnoziny strategii nezavisle na tom, jakou

strategii vyberou protivnici (nema informace o strategiich volenych protivniky),

- nejmén¢ jeden ucastnik rozhodovaci situace je inteligentni hrac, tzn. ze jedna rozumné

a volbou strategie se snazi dosahnout urcitého cile.

Ucastnikem konfliktni rozhodovaci situace se miZe stat i piiroda, tzn. néktery
neinteligentni (neuvédomély) systém, ktery nesleduje zadny cil a jeho chovani je mozné
povazovat za neurcité nebo predvidatelné s jistou pravdépodobnosti. Tento druh konfliktnich

situaci pak fadime do specialni skupiny rozhodovacich situaci — hry proti ptirod¢.

Béhem svého vyvoje se teorie her roz€lenila do mnoha riznorodych odvétvi. Tato odvéetvi
lze jen velmi tézko specifikovat, protoze rizni autofi pouzivaji rizna Clenéni. VSeobecné

pfijaté a znamé jsou nazvy jako maticové hry, kooperativni hry nebo diferencidlni hry. [7]

1.3 Zakladni pojmy

Teorie her se pivodn¢ zabyvala spolecenskymi hrami, jako jsou napt. Sachy, poker apod.
To se také odrazilo v mirné odliSném nazvoslovi, nez na které jsou ekonomové zvykli.
Teoreticko-herni terminologie mize né€kdy vzbuzovat nedivéru v souvislosti se studiem,
které sméfuje k pfipravé na povolani. Jeji velkou vyhodu vSak spatfujeme v jeji obecnosti,
kdy se pfi popisu situace nemusime zamétovat ptimo na specificky druh konfliktu. Napf.
muze se zdat trochu nepraktické hovofit o konfliktu zajmut, kdyz jde o naprogramovani
simulatorti pro piloty vojenskych stihacek, ale matematickd podstata problému miZze byt
uplné stejna jako pii studiu duopolni konkurence. Abychom se v teoreticko-herni terminologii

neztratili, na ivod n€kolik zakladnich pojmt vysvétlim.

vvvvv

ucastnikid. Je to také soubor podminek a pravidel, které urcuji alternativy, které si mohou
jednotlivi hrac¢i volit, v jakém potadi je voli a jaka je jejich vyhra v zavislosti na jimi
uskute¢néné volbé. Tato pravidla musi byt vSem uc€astnikim hry zndma a vSichni je musi
respektovat. Pod pojmem hra si mizeme také ptredstavit matematicky model rozhodovaci

situace. Mnoho rozhodovacich situaci 1ze po urcitém zjednoduSeni a za urcitych predpokladi



popsat pomérne jednoduchymi matematickymi modely a pfi jejich feSeni se fidit spolecnymi
principy, aniz bychom rozliSovali, zda se jednd o hru karetni, ekonomickou, vojenskou,

aplikaci v oblasti socialni, nebo jiné sféry. [7]

Hra¢ — ucastnik rozhodovaci situace, nebo konfliktu, rozhodovatel. HraCem muze byt
fyzickd 1 pravnicka osoba, firma, politickd strana apod. Kazdy hra¢ zna své cile, které si
dokéze seradit podle svych preferenci, a voli si takové strategie, které ho dovedou
k vybranému cili. Hrace délime dle cilevédomosti jejich chovani na inteligentni (uvédomélé,
racionalni) a ,neinteligentni (neuvédom¢lé) hrace. Cilem hrace je maximalizace jeho

koneéného zisku. [1]

Strategie — konkrétni alternativa, kterou si hra¢ vybral. UrCuje cestu, jak se ma hrac
v soucasnosti rozhodovat, aby dosahl budouciho tspéchu. Strategie je zdmér a dlouhodoby

cil.
Optimalni strategie — zvolena varianta, ktera je pro hrace nejvyhodné&jsi

Prostor strategii — seznam vSech dostupnych alternativ, ze kterych si muze ucastnik

rozhodovaci situace vybrat

Vyplatni funkce — vysledek hry, zisk hrace ziskany v zavislosti na volb¢ strategie. Zavisi

na rozhodnuti hra¢e samotného 1 na rozhodnutich ostatnich hracu.

Rozhodovaci situace — situace, ve které vystupuje jeden ¢i vice ucastnikl, ktefi jsou
postaveni pied problém vybéru nejlepsiho feSeni z nékolika moznych variant. Napt. vybér
spravné karty, zavedeni nového vyrobku na trh, porovnani dvou investi¢nich projektd apod.
Nejdulezitéjsi je vybrat takovou variantu, kterd zajisti hraci co mozna nejlep$i mozny

vysledek.

1.4 Modely rozhodovacich situaci

Teorie her vyuziva pro popis a feSeni komplikovanych konfliktnich situaci rdzné
matematické modely. Pod pojmem model si ptredstavime promitnuti charakteristik ur¢it¢ho
objektu na objektu jiném, ktery byl vytvofen pro jejich studium. Matematické modely
pouzivaji pro popis objektii matematicky jazyk.

vvvvv

hlavni podminkou pro dosaZeni vybrané¢ho cile. Jestlize se vedouci pracovnik rozhodne

Spatné, ubiraji se jeho nasledujici aktivity nespravnym smérem, a to nezavisle na tom, zda



jsou provadény dobie nebo Spatné. Pro pojem rozhodovani existuje mnoho riznych definic.
Po obsahové strance se ale vétSina definic shoduje na tom, ze rozhodovani je proces volby

mezi vice variantami.

Dalsim dulezitym terminem je rozhodovaci situace. Jak jiz bylo vyse vysvétleno, jedna se
o situaci, kterd nabizi nékolik moznych variant feSeni. Pro rozhodovatele je zde nejdulezité;si
snaha zvolit takovou variantu, pomoci které¢ by maximalizoval sviij zisk. Tyto situace lze
popsat nékolika moznymi zplsoby. Miizeme navrhnout obecny model rozhodovaci situace
v podob¢ systému matematickych objektii, pomoci kterého pak muizeme popsat riizné typy
rozhodovacich situaci. Rozhodovaci situace jsou vétSinou slozité a nepiehledné, proto je
potteba vyuzit prosttedky matematické analyzy. U rozhodovacich situaci rozliSujeme tii

zakladni modely:
e hra v normalnim tvaru,
e hra ve tvaru charakteristické funkce,

e hra v explicitnim tvaru.

1.4.1 Hra v normalnim tvaru

Hra v normalnim tvaru je nejjednodussim modelem pro popis a feSeni rtiznych redlnych
rozhodovacich nebo konfliktnich situaci. Tento zakladni model vychazi z toho, Ze je potieba
védet, kdo jsou castnici konfliktu, jejich moznosti strategii a mozné diisledky jimi zvolenych

strategii.

Terminem hra¢i oznacCujeme osoby, instituce a jiné mechanismy, jejichZ rozhodnuti
a chovani ovliviiuje vysledek dané situace. Jelikoz mame vzdy konecny pocet hracli, mizeme

je oznacit Cisly 1, 2, ..., N a jejich souhrn ozna¢ime jako mnozinu hraca Q = {1, 2, ..., N}.

Pod pojmem strategie si predstavime soubor vSech moznych rozhodnuti, které ma kazdy
hrac k dispozici. Kazdému hraci i € Q pfislusi jedna mnozina strategii X, ktera tvofi prostor
strategii tohoto hrace. Jestlize si nasledné vSichni hraci vyberou urcitou strategii x; € X, pak
tvoii tyto strategie dohromady N-tici X = [X1, X2, ..., Xp]. Tato N-tice strategii urCuje pro
kazdého hrace disledek, ktery vyplyva z jeho ucasti v rozhodovaci situaci. Pokud lze tento
disledek charakterizovat funkci, kterd nabyva ¢iselnych hodnot, miiZeme kazdému z hraca
prifadit funkci M;(x), i = 1, 2, ..., N. Tuto funkci M;(x) pak nazyvame mnoZinou vyplatnich

funkci, ktera je definovana na kartézském soucinu prostoru strategii X = X3 x Xy x ... x Xy.



Tyto funkce popisuji vysledky vSech hracti. Pokud je hodnota vyplatni funkce M;(x) kladna,

mluvime o zisku (vyhie) hrace i, je-1i zaporna, jedna se o ztratu (prohru) hrace i.
,»V souhrnu mizeme tedy fici, Ze hra v normalnim tvaru je tvofena:
1. seznamem hraca Q : Q= {1, 2, ..., N},
2. prostory strategii jednotlivych hraca Xi, Xo, ..., X,
3. vyplatnimi funkcemi Mj(x), M2(X), ..., Mn(x), které jsou rovnéz piifazeny jednotlivym
hra¢tm.
Hru v normalnim tvaru miizeme tedy kratce zapsat jako posloupnost matematickych objekti:

{Q; X1, X2, voey XN; M]_(X), MQ(X), . MN(X)}. [7] (1)
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1.5 Antagonistické hry dvou hracia

Pod pojmem antagonisticky konflikt si pfedstavime rozhodovaci situaci, ve které vystupuji
dva inteligentni hraci, ktefi se snazi maximalizovat svoji vyhru. Hraci si po volbé svych
rozhodnuti rozd€li mezi sebou castku, jejiz vySe nezavisi na tom, jakd rozhodnuti hréaci
ucinili. Jedna se tedy o situaci, kdy jeden z hraca trati pravé to, co druhy ziska. Soucet
vyplatni funkce je potom roven konstanté¢ K. Matematickym modelem antagonistického
konfliktu je hra v normalnim tvaru s konstantnim souctem, a tu miizeme matematicky vyjadfit

jako:

{Q = {1, 2}; X1, X2; M1(X1, X2); Ma(X1, X2) }, (2)
kde pro vSechna (x1, X2) € X3 X X, plati M1(X1, X2) + Ma(X1, X2) = konstanta.

Jak jiz bylo zminéno vySe, zvétSeni vyhry jednoho hrae znamena automaticky zmenseni
vyhry druhého hrace. Pak tedy strategie XxeXaVYeY nazyvame optimalni, jestlize si pfi
volbé jiné strategie x € X nemize hrac¢ 1 svou vyhru zvysit a stejné tak jestlize hrac¢ 2 zvoli
jinou strategii y € Y nemtiZze si svou vyhru zvysit. Tyto optimalni strategie zaloZzené na
zminéné zasad¢ ,,kdo se odchyli, nemtiZe si polepSit™ oznacujeme jako rovnovazné.

Zakladnim modelem antagonistickych her, ktery fesi teorie her, je maticova hra dvou hract
V normalnim tvaru s nulovym sou¢tem. Hra dvou inteligentnich hract s nulovym souctem a

kone¢nym mnozstvim strategii zndzornuje situaci, kdy ve hie vystupuji pouze dva hraci A a

B, pfitom vyhra jednoho z nich se rovna prohie protihrace, tzn. ze soucet vyplat je roven nule.



Pomoci antagonistickych her mtizeme fesit napt. volbu strategii pfi ziskavani nedélitelnych
zakdzek. Hry dvou hrac¢i mohou mit nekone¢né¢ mnoho podob. Napiiklad hry, které tvoti
pouze jeden tah nebo nekoneéné mnoho tahl. Hra¢i mohou mit také rizné mnozstvi
dostupnych informaci. Dvé véci maji ale hry dvou hrach s nulovym souctem spolecné.
Pokazdé se jedné o rozdilné zajmy dvou hract a vzdy jeden hrac¢ ziskava to, co druhy ztraci.

[7]
1.5.1 Nashova rovnovaha

Tato rovnovaha nastdva ve hrach s nulovym souétem Vv piipad¢, kdy kazdy z hract zvoli
svou dominantni strategii sdm, bez domluvy s protihraem. V rozhodovacich situacich se ale
moc ¢asto nevyskytuje. Jestlize se jeden z hract odkloni od své optimalni strategie, zatimco
jeho soupet ne, jeho vyhra se snizi, v nejlepSim piipadé mulze zlstat stejna. Jinymi slovy:
»ten, kdo se nebude drzet optimalni strategie, si nemuze polepsit“. Takto definované
optimalni strategic nazyvame rovnovazné strategie, které predstavuji tzv. Nashovu
rovnovahu (Nashovo rovnovazné reSeni). Jinak tedy muzeme fici, Ze dvojici strategii
nazyvame Nashovou rovnovéhou, jestlize plati, Ze volba hrace 1 je pfi dané volbé hrace 2
optimalni a soucasné volba hrade 2 je optimélni pii dané volbé hrace 1. Zadny z hra¢a pfi
vybéru své vlastni strategie neznd tah druhého hrace, ale mize ho ocekavat. Nashovu
rovnovahu mizeme tedy definovat jako dvojici takovych vzdjemnych ocekavani a chovani
druhé osoby, ze i po odhaleni volby protihrd¢e nemé zadny z hraci zijem ménit své

rozhodnuti. [1]

,V piipad¢é konecnych prostorti strategii mitizeme hru s nulovym souctem znéazornit matici
A=(),1=12 ..,mj=1,2, .. n Vybér i-t¢ho fadku matice A odpovida vybéru i-té
strategie hrace 1, vybér j-tého sloupce odpovida vybéru j-té strategie hrace 2. Pti vybéru této
dvojice strategii je hodnota vyplatni funkce hrace 1 rovna prvku ajj, hodnota vyplatni funkce

hrace 2 je rovna —aj. Tento model se nazyva maticova hra, matici A nazyvame vyplatni

matici.« *
ail alz ... ain
a1 az22 ... da2n

A=| . . . ©)
dml am2 ... amn

4 DLOUHY, Martin; FIALA, Petr. Uvod do teorie her. Praha : Oeconomica, 2007. 114 s. ISBN 978-80-245-
1273-0.s. 12.



Nashovu rovnovahu nalezneme tehdy, pokud nalezneme sedlovy prvek matice A. Tento
prvek je nejvétSim cislem ve svém sloupci a zdroveil nejmens$im ve svém fadku matice,
protoze hra¢ 2 se snazi minimalizovat vyhru hrace 1, nebot’ vyhra hrace 2 je —a;j. Jestlize a;; je
sedlovy prvek matice, potom i-ta strategie hrace 1 a j-ta strategic hrace 2 jsou optimalni

rovnovazné strategie.

Pfi hledani sedlového prvku matice (Nashovy rovnovahy) mohou nastat nasledujici

situace:
1. Matice ma prave jeden sedlovy prvek (prvek je Nashovym rovnovaznym fesenim).

2. Matice ma dva a vice sedlovych prvki, jejichz hodnoty jsou si rovny, potom tyto

sedlové prvky urcuji alternativni optimalni (rovnovazné) strategie.

3. Matice nema zadny sedlovy prvek, optimalni strategie se danym postupem

nepodatilo najit (neexistuje rovnovazné feseni v ryzich strategiich). [1]
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1.6 Neantagonistické hry dvou hracu

V redlném Zivoté se nejcastéji setkdvame s neantagonistickym typem konfliktd. Jedna se
o situaci, ve které¢ ucastnici rozhodnuti sleduji své zajmy, ty vSak ale nejsou v pfimém
protikladu. Pak tedy vyhra jednoho hrace nemusi znamenat prohru toho druhého.
Nejvhodnéjsim modelem téchto rozhodovacich situaci je hra dvou inteligentnich hraca

s nekonstantnim souctem.

Podle moZnosti spoluprace hra¢li miizeme neantagonistické konflikty rozdé€lit do dvou skupin:
e nekooperativni hry,
e kooperativni hry.

V prvnim ptipadé nemohou hraci pfedem uzaviit dohodu o tom, jakou strategii si vyberou.
Pokud je ale uzavteni takovéto dohody mozné¢, pak mluvime o hie kooperativni. Jestli hraci
dohodu mezi sebou uzaviou ¢i nikoli, zaleZzi jak na situaci, ve které se rozhoduji (napf.
nemohou s protihra¢em komunikovat), tak na vyhodnosti uzaviené dohody (pro hrace je
dohoda vyhodna, jestlize budou oba po uzavieni dohody dosahovat vys§i vyhry, nez by

dosahovali kazdy zvIast’).



Hry kooperativni dale délime dle mozZnosti rozd€leni vyhry mezi hrace:
e kooperativni hry s pfenosnou vyhrou,

e kooperativni hry s nepienosnou vyhrou.

Pro lepsi prehlednost jsem zde uvedla diagram, ve kterém je znazornéno rozdéleni her

podle typu konfliktu.

Teorie her
Antagonisticke Meantagonisticke
hry hry
MNekooperativni Kooperativni
hiry hiry

Hry = pfenasnau Hry s nepfenasnou
wyhrou whrou

Obrazek 1: Rozdéleni teorie her

Zdroj: vlastni zpracovani

1.6.1 Nekooperativni hry

Jak jiz bylo zminéno, v této hie hraci nemohou uzaviit dohodu o spolupraci. Podobn¢ jako
u antagonistickych her zde plati, Ze pokud hraci najdou optimalni strategii a jeden z nich se
od ni odkloni, pfijde o cast své vyhry. V tomto typu her ale neplati, Ze protihra¢ neni

zvyhodnén o ¢astku, o kterou chybujici hrac pfisel. Zde se mize dokonce stat, Ze hrag, ktery



se odkloni od optimalni strategie, poSkodi nejen sam sebe, ale souCasné¢ miize poskodit
podstatné vice i svého protihrace, ktery vSak rovnovéaznou strategii zvolil. Tento efekt placeni
za chyby druhého hrace vede k tomu, Ze se na rovnovazné strategie neklade takovy diraz.
Defini¢ni princip rovnovaznych strategii ,,kdo se odchyli od rovnovazné strategie, mize se
jediné poskodit® je v téchto pfipadech doplnén o dovétek ,,za predpokladu, ze ten druhy se
neodchyli“. Z toho vyplyvd, Ze u neantagonistickych her, nelze rovnovazné strategie vzdy
povazovat za racionalni ndvod k jednani a ¢asto dochazi k tomu, ze zadny navod k jednani

u tohoto typu her podat nelze.

Matematickym modelem pro nekooperativni hry dvou hract je dvoumaticova hra. Tato hra
je tvofena maticemi A a B charakterizujici vyplatni funkce prvniho a druhého hrace. Pokud
prvni hra¢ zvoli i-tou strategii (i = 1, 2, ..., m) a druhy hra¢ j-tou strategii (j = 1, 2, ..., n), pak
hodnota vyplatni funkce prvniho hrace je rovna prvku a;j a vyplatni funkce druhého hrace

prvku bjj. Mezi hodnotami vyher hraca neni piimy vztah jako u her s nulovym souctem. [1]

ail  awr ain bi1 b2 bin
a2z a2 azn b21  b22 b2n
A= B 4)
aml dm2 amn bmi bm2 bmn
Matice A a B se pro lepsi piehlednost spojuji do tabulky nasledujiciho typu:
ail, b1 a2, b2 ain, bin
a2, b21  a22,b22 azn,ban
®)
ami, bm1 amz, bm2 amn, Bmn

Hodnoty vlevo vyjadiuji strategie prvniho hrace a hodnoty vpravo strategie hrac¢e druhého.



U nekooperativnich her miizeme vyuZzit modifikované Nashovo rovnovazné reseni.
Dvojici strategii X’ a y° nazveme Nashovymi rovnovaznymi strategiemi jestlize plati:
fi(x, y°) < f1(x°, y°),

f2(x°, y) < f2(x°, ¥°), (6)
pro viechna X € X, y e Y, kde fy, f, jsou vyplatni funkce.® K rovnovaZnému reSeni pak
dojdeme tak, ze v matici A oznac¢ime vSechna sloupcovd maxima a v matici B vSechna
radkova maxima. Jestlize nektera dvojice prvké dvoumatice je oznacena obéma hraci, pak
jsme nasli rovnovazné resenti.
U dvoumaticovych her mohou nastat nasledujici ¢tyfi situace:

1. Nashovo rovnovazné reSeni v ryzich strategiich je jediné. V tomto ptipadé podéava
navod k optimalnimu feSeni pro oba dva hrace. Tento bod je predstavovan dvojici Cisel

leZicich na priiseciku fadku a sloupce, kde ¢islo vlevo je maximem daného sloupce a ¢islo

vpravo maximem daného tadku.
57 1-3
-20 -11
2. Hra ma vice rovnovaznych reseni, ale jedno z nich je pro oba hrace vyhodné&jsi nez

ostatni rovnovazna reseni (dané rovnovazné reSeni dominuje ostatni feSeni). Hraci zvoli pro

oba nejvyhodnéjsi rovnovazné reSeni.
69 23
10 47
V tomto piikladu existuji dvé rovnovazné strategie 1, 1 a 2, 2. Oba hraci se ale s nejvétsi

pravdépodobnosti shodnou na strategii 1, 1, kterd je dominujici.

3. Rovnovaznych feSeni je vice, vtomto piipadé¢ ale nastava komplikace, ze hraci se
neshodnou, které rovnovazné feSeni zvolit, protoze pro kazdého hrace je vyhodnéjsi jiné

rovnovazné reseni.
39 -32
2-1 84

* DLOUHY, Martin; FIALA, Petr. Uvod do teorie her. Praha : Oeconomica, 2007. 114 s. ISBN 978-80-245-
1273-0. s. 19.




V tomto piipadé by hrd¢ 1 zvolil strategii 2, 2, ale druhy hra¢ by volil strategii 1, 1, ktera je
pro néj nejvyhodnéjsi. Jestlize budou oba hraci trvat na své vybrané strategii, dojde nakonec
k tomu, Ze hraci zvoli strategii 2, 1, ktera je nevyhodna pro oba. Tato situace by byla fesitelna

pomoci vzajemné dohody, ale z hlediska teoreticko-herniho nema feseni.

4. Rovnovazna hra nema zadné rovnovazné feSeni v ryzich strategiich. [1]
25 4,-3
-12 -24
Pokud jsme Nashovo rovnovazné feSeni v ryzich strategiich nenalezli, pouZzijeme smiSené

roz$iteni dvoumaticové hry, protoze plati, ze smiSené rozsifeni kazdé dvoumaticové hry ma

alespoii jedno rovnovazné feseni.

Prostory strategii jsou:

X ={x; X" = [X1,X2, ..., Xm], §:Xi =1,x>0},
i=1
n

Y={y;y =y Y2 . Yol 2 ¥i =1, y>0} 7)
=1

Vyplatni funkce hract maji tvar:

m n
f1(x, y) = 3 3 xibijyj = x'Ay
i1ja

fo(X, y) = izn:Xibijyi =x'By ° (8)

i=1 j=1

V teorii nekooperativnich her také mohou nastat situace, kdy ve hie existuje vice dvojic

rovnovaznych strategii. Na ptikladu si ukazeme, jak mohou tyto situace vypadat.
6,5 —-9,-8
45 57
V této hie se vyskytuji dvé dvojice rovnovaznych strategii: 1, 1 a 2, 2, které¢ jsme nasli

po oznaceni vyplatni funkce — sloupcova maxima u prvniho hrace a fadkova maxima u

® DLOUHY, Martin; FIALA, Petr. Uvod do teorie her. Praha : Oeconomica, 2007. 114 s. ISBN 978-80-245-
1273-0. s. 22.



druhého hrace (tuén€ vyznaceny). Problém je v tom, ze prvni hra¢ dava prednost prvni dvojici
rovnovaznych strategii, zatimco druhy hra¢ by radéji zvolil strategii 2, 2. Protoze ale hraci
mezi sebou nemohou komunikovat a dohodnout se na vhodné strategii, zvoli kazdy strategii
pro sebe vyhodnéjsi. Tak mize dojit k nejhorSimu moznému vysledku -9, -8. Oboustranné
piijatelny vysledek je v této hie dvojice 2, 1, ktera vSak neni dvojici rovnovaznych strategii.
Za dvojici rovnovaznych strategii bychom ji mohli povazovat tehdy, pokud by hraci dodrzeli
tzv. princip oboustranné solidnosti za G¢elem oboustranného prospéchu. Problém je ale v tom,
ze jestlize jeden z hrach tento princip porusi, dojde k jeho zvyhodnéni a zaroven k poskozeni
toho, kdo tento princip dodrzel a zachoval se solidn€. V takové situaci dochazi spiSe k feseni

etického problému a z teoreticko-herniho pohledu tento ptiklad nema feseni.

Dalsi situace, kterd miiZe nastat, je vysvétlena na druhém piikladu.
42 -2-5
-71 97
V tomto piipadé existuji dvé dvojice rovnovaznych strategii 1, 1 a 2, 2. Oproti minulému

ptikladu se ale hraci i bez domluvy pravdépodobné shodnou na dvojici 2, 2.

Pokud existuje mezi dvojicemi rovnovaznych strategii jedna dominujici, mizeme tuto
dvojici povazovat za racionalni navod k jednani hract. Problém ale nastava v piipadég, Ze
ve hie nalezneme vice dominujicich rovnovdznych strategii. Tato situace je vysvétlena

Vv nésledujicim ptikladu.

-4-2 -10 9,7
-2-1 22 0,-2
97 -1-2 -5-4

Zde existuji tfi rovnovazné strategie: 1, 3; 2, 2 a 3, 1; z toho dvojice 1, 3 a 3, 1 jsou
dominujici. JelikoZ se ale hra¢i nemohou mezi sebou dohodnout na spolecné volbé, miize se
nakonec stat, ze hraci zvoli strategie 1, 1 nebo 3, 3, které jsou nerovnovazné a hlavné dosti
nevyhodné. Proto uvadim definici, kde je zaveden pojem charakterizujici ptipad, kdy je

uvedeny jev vyloucen.



Definice: Necht' | je libovolnd mnozina indext takova, ze Xg, Ya, 1 € |, jsou dvojice
rovnovaznych strategii hry. Tuto soustavu dvojic rovnovaznych strategii nazveme zaménnou,
jestlize se funk¢ni hodnoty Mi(X, y) a Ma(X, y) nezméni, dosadime-li za X libovolné X, j € I,

azay libovolné yg, k € 1.

Zde je uveden piiklad hry se zdménnou soustavou dvojic rovnhovaznych strategii

9,7 -10 97
-2-1 22 0,-2
97 -1-2 97

V této hie vezmeme za | mnozinu | = {1, 2, 3, 4} a polozime X) = 1, ya) = 1; X) = 1, Y2) = 3;
X@) = 3, Ye) = 1; X@) = 3, Ya) = 3. Soustava X Y i e {1, 2, 3, 4}, je zameénna. Kdybychom
do | pfidali index dalsi dvojice rovnovaznych strategii Xs) = 2, Y = 2, soustava by jiz

o 7
zaménna nebyla.

Dvojice rovnovaznych strategii tedy poskytuji v neantagonistickych nekooperativnich

hrach racionélni ndvod pro jednani hraca v piipadech, kdy:
1. ve hie jsme nalezli pravé jednu dvojici rovnovaznych strategii,
2. ve hie jsme nalezli praveé jednu dominujici dvojici rovnovaznych strategii,

3. vSechny dominujici dvojice rovnovaznych strategii tvofi zdménnou soustavu.

vvvvvv

Nekooperativni hra je nejcastéji vyfeSena tak, ze najdeme dvojici rovnovaznych strategii,
ktera je ve skuteCnosti v dané hie jedind. Pokud nedojde ani k jednomu vysSe uvedenému
ptipadu, mizeme fici, Ze ve vySetfované hie feSeni neexistuje. Existuje také moznost nalézt
néjaky dal§i dodate¢ny princip, podle kterého by bylo mozné tfeSeni konfliktu najit. Tato

moznost je ale ve vétSing pripadu znaéné problematicka. [7]

Dvoumaticové hry Casto vyuzivame ke klasifikaci konfliktli se dvéma ryzimi strategiemi
u kazdého hrace, pfedevsim pak u konfliktd, které nemaji zaru¢ené normativni feSeni. Protoze
s témito konflikty se mizeme setkat i v bézném zivoté, je velmi uziteéné znat pro tyto ptipady

teoreticky model pro ziskani urcitého nadhledu na rozhodovani.

! MANAS, Miroslav. Teorie her a jeji aplikace. Praha : SNTL - Nakladatelstvi technické literatury, 1991.
280 s. ISBN 80-03-00358-X. s. 97.



Existuji také modely konfliktt, které maji dokonce sva jména a s nimi spojené legendy,

které usnadnuji si jejich podstaty zapamatovat. Mezi nejznamé;jsi patii:
- véziovo dilema
- konflikt typu manzelsky spor

- konflikt typu kurata

1.6.1.1 Véznovo dilema

Problémem modelu je, ze feseni, které je pro ob¢ strany vyhodné, sice existuje, ale na
druhou stranu je nedostupné. Potiz je v tom, Ze jednostranné poruSeni soliddrniho jednani
hrace, ktery se odchylil od principu solidnosti, vede k jeho podstatné vyhodé¢, a zaroven

k nevyhodé druhého hrace, ktery na oboustrannou solidarnost spoléhal. [1]

Nazev modelu je odvozen od teoretické situace, kdy dva vézni, kteti spachali loupez, jsou
uvéznéni v cele oddélené jeden od druhého a maji na vybér ze dvou moznych strategii: bud’ se
mohou priznat (Strategie oznacena P) a nebo nepriznat (strategie N). Pokud se jeden pachatel
priznad a druhy ne, dostane prvni pachatel niz$i trest a naopak druhy dostane trest vyssi.
Jestlize se ale oba nepfiznaji, bude jim udélen nizsi trest nez kdyby se oba pfiznali a tim se

vzajemné usveédcili. Model pak mize vypadat ndsledovné:

Tabulka 1: Véziiovo dilema

P N
-4; -4 -1; -6
N -6; -1 -3;-3

o

Zdroj: upraveno podle[1]

ProtoZze se hra¢i nemohou mezi sebou domluvit a spolupracovat spolu, budou
pravdépodobné volit strategii priznat. Toto rovnovazné feSeni s vyplatami (-4; -4) je ale horsi
neZ kdyby oba pachatelé zapirali a zvolili strategii s vyplatami (-3; -3). Volba této strategie
vSak nesplituje podminky Nashovy rovnovahy, protoze pokud hra¢ zmeéni strategii a pfizna se,
muZe si polepsit, tedy dostane snizeny trest, zatimco druhy hrac si odsedi Sest let. Nashovo
feSeni je v tomto piipadé rovnovazné, ale neni efektivni, protoze volbou nepriznat by oba

hraci ziskali. [7]



1.6.1.2 Konflikt typu manZzelsky spor

Vtomto typu konfliktu se setkdvame s problémem, kdy v modelu existuje vice
rovnovaznych feseni a zadné z nich neni dominujici. Tim padem neni hra¢tim jasné, kterou
strategii si vybrat. Konflikt typu manzelsky spor se d& jednoduse vysvétlit na piikladu

rozhodovéni jednoho manzelského paru. Vyplatni matice by mohla vypadat takto:

Tabulka 2: Manzelsky spor

Manzelka
F N
0;0
1;2

2;1
N 0;0

Manzel

Zdroj: upraveno podle [1]

Manzelé stoji pred rozhodnutim, jak stravit spolecny vecer ve mésté. Manzelka by chtéla
jit na nakupy v obchodnim centru, zatimco manzel by radé¢ji navstivil fotbalovy zépas. Kazdy
se rozhoduje samostatné bez vzdjemné domluvy. Jestlize stravi vecer spolecné, ziska kazdy
Z nich jednu jednotku uzitku, poptipad¢ dvé jednotky, kdyz zvoli program, ktery preferuje.
Pokud stravi vecer kazdy zvlast, uzitek nebudou mit zadny. Manzel pravdépodobné zvoli
prvni fadek, protoze preferuje fotbal, manZzelka zas zvoli druhy sloupec, protoze by radé&ji Sla
nakupovat. Nakonec se tedy oba dostanou na feSeni ve vyplatni matici (0; 0), které neni

ptiznivé ani pro jednoho. [1]

1.6.1.3 Konflikt typu kurata

vvvvvv

soupefici firmy pfi feSeni téchto probléml, neztratily svou prestiz. Pfredpokladejme, ze dvé
firmy, napt. té€Zebni spole¢nosti, piisobi ve stejné oblasti. Kazda z firem mlze projevit bud’
ustupnost (strategie U) nebo neustupnost (strategic N). Jestlize ob& spole¢nosti od svého
zaméru ustoupi, je vysledek neutralni, nic se nestane. Pokud ale ustoupi pouze jedna firma,
znacné si pohorsi svou pozici a na druhou stranu firma, ktera neustoupi si svou pozici zlepsi.
Posledni moznosti je situace, kdy Zadnd z firem neustoupi, a tim dojde ke krajné

neptiznivému disledku u obou hraci. Model dvoumaticové hry pak mtize vypadat takto:

Tabulka 3: Kufata

U 0;0 -10; 10
N 10; -10 -15; -15

Zdroj: upraveno podle [1]



Z vyplatni matice je vidéet, ze se zde nachazeji dva rovnovazné body (N, U) a (U, N), které
ale nedédvaji navod k raciondlnimu chovani. Strategie (N, U) je vyhodna pro prvni spolec¢nost
a naopak pro druhou spolecnost je vyhodnéjsi strategie (U, N). Protoze obé firmy budou chtit
zvolit pravé tu strategii, ktera je pro né¢ vyhodnéjsi, sejdou se nakonec V pozici vyplatni

matice (N, N), ktera je pro obé znacné nevyhodna.

Tento model je také nekdy prezentovan jako chovani dvou mladikd, ktefi se bavi tim, ze
sednou do svych vozl a rozjedou se ptimo proti sob¢é. Kdo prvni uhne, ztraci prestiz. Pokud
oba mladici zvoli strategii uhnout, skon¢i hra remizou, v opa¢ném piipadé, kdy zadny z nich

neuhne, kon¢i hra katastrofou. [1]



2 Konkurenc¢ni prostredi

Pojem konkurence (z latinského concurrere — ,,vést spolu®, ,,bézet spolu®) ma nékolik
vyznamtl. Obecné jde o rivalitu, soutézeni o moc, uspéch nebo néklonnost. Z ekonomického
hlediska se jedna o proces stfetavani protichtidnych z4jmu trznich subjektd (domdacnosti,
statd, firem), situace, kdy dva a vice subjekti usiluje o stejny cil. Mize se také jednat
o hospodaiskou souté¢z mezi podnikateli. Konkurence je jeden ze zakladnich ptfedpoklada
fungovani trzniho systému a efektivniho vyuzivani zdroji, motivuje k zamétfeni se na
konkrétni ¢innost a ke snaze vykonavat tuto ¢innost co mozna nejlépe a nejefektivnéji. Kazdy,
kdo vstupuje na trh, chce realizovat své ekonomické zajmy, své cile a snazi se ziskat vyhody
nad ostatnimi Uc¢astniky trhu. Toho vSeho vSak zpravidla dosahuje na ukor jinych ucastnikt

trhu.

Podle vyznamného ekonoma Josepha A. Schumpetera je konkurence dynamickym
procesem, ktery je pohdnén inovacemi. Inovace ovSem vyzaduje, aby firma, ktera inovaci
provadi, dosahovala mimotadného zisku, ktery plyne z monopolniho ovladdani dané inovace.
Takovy monopol je ale pouze docasny, protoze po né&jaké dobé je inovace napodobovana
ostatnimi firmami a mimofadny zisk z inovace pomalu mizi. Trvani tohoto monopolu je tedy

omezené, ale firmy se snazi dosahovat mimotadného zisku alespon po urcitou dobu. [4]

Za zminku stoji pojem potencidlni konkurence. Jednd se o vysoce pravdépodobnou
konkurenci. Potencidlni konkurence ovlivituje do jisté miry jednéani firem, protoze muze diive
¢1 pozd€ji zménit danou strukturu odvétvi. Potencidlni konkurence existuje tam, kde
nenajdeme velké bariéry pro vstup novych firem do odvétvi 1 vystup z odvétvi a kde je takovy
pohyb firem jen minimaln€ nakladny. Existence potencidlni konkurence redlné¢ omezuje trzni
moc monopolnich a oligopolnich firem. Ty mohou prostiednictvim svého podilu na trhu
nastavit takové ceny, které jim zajisti ekonomicky zisk. To vSak miZze do odvétvi ptilédkat
potencidlni konkurenci pod vidinou vysokého zisku. Ten v8ak mizi v disledku vstupu novych

konkurentts do odvétvi, ktefi svou dodate¢nou nabidkou stlaci cenu na konkurencni uroven.
[5]
Konkurence prochazi neustalym vyvojem a rozliSujeme n€kolik riznych typt a forem.

1) Konkurence mezi nabidkou a poptavkou (napfi¢ trhem)

- prodavajici se snazi prodat zboZi za co moznd nejvyssi cenu a na druhou stranu
kupujici ma z4jem nakoupit co nejlevnéji. Obé strany tedy maji protichidné zajmy

a vysledna cena byvéa dana kompromisem.



2) Konkurence na strané poptavky

- nastava v piipadé, kdy poptavka prevazuje nad nabidkou. Na trhu je nedostatek
zbozi a konkurence mezi spotiebiteli vede ke zvySovani ceny. Rostouci cena poté
vytlacuje z boje ty spotiebitele, kteii nemaji dostatek penéz nebo nejsou ochotni za

tak vysokou cenu nakupovat.
3) Konkurence na stran¢ nabidky

- tuto konkurenci muzeme sledovat v pfipadé, kdy prevazuje nabidka nad
poptavkou. Tento typ konkurence obecné povazujeme za stimul pozitivniho
pohybu trzniho prostiedi, nebot’ pievaha nabidky vyvola pokles cen a poté dochézi
ke snizovani nakladli, protoze firmy se snazi prodat co nejvyhodnéji
a maximalizovat sviij zisk. Snaha vyrobct snizovat néklady pak vede ke zvySovani

kvality a ke zvySovani efektivnosti vyuziti zdrojl.

Smyslem konkurence na strané nabidky je jednozna¢né snaha ziskat vyhodu oproti jinym
firmdm. Vyhoda je potom realizovana v podobé zisku, ktery je vyssi nez u konkurentd.

Konkurenci na stran¢ nabidky, tedy mezi firmami, délime na 2 zakladni formy:

- konkurence cenova, kdy si firmy konkuruji prostfednictvim ceny a projevuje se
snizovanim cen. Smysl této konkurence spoc¢iva v moznosti realizovat vétsi mnozstvi
produkce za niz8i cenu. Firma se snazi ptilakat spotfebitele s cilem ohrozit pozice
konkurenénich firem, které nemusi byt schopny pfi niZs§i cené vyrabét. Snazi se tedy
1 ziskat vyznamngj$i trzni podil. DalSim cilem muZe byt konkurenci uplné znicit
a v budoucnu diktovat ceny,

- konkurence necenova, kde cilem je opét pfilakat zdkazniky, ale jinymi metodami
a prostfedky, napf. riistem kvality produkce, rychlymi inovacemi vyrobkd, servisem,

sluzbami, technickymi parametry vyrobki, dobrym jménem firmy, reklamou, znackou

apod. [3]

Podle podminek, jaké maji vyrobci a prodejci na trhu, a podle charakteru trzniho prosttedi,

se konkurence na strané€ nabidky dé€li na dokonalou a nedokonalou konkurenci.



2.1 Dokonala konkurence

Dokonala konkurence je teoreticky model trhu, ktery pomaha objasnit a vysvétlit situace,
které mohou na trhu nastat, umoznuje myslenkové analyzovat realné trzni situace. Slouzi pro
zakladni pochopeni fungovani trhu a odvijeji se z né¢j dalsi trzni modely. Jedna se o abstraktni
situaci, ktera v realném zivoté neexistuje, avsak nekteré trhy se ji velmi pfiblizuji (napf. trhy
zemédelskych plodin — pSenice, brambory). Je to tedy modelovy typ trzni struktury, ve kterém

plati nasledujici predpoklady:

existuje velky pocet kupujicich a prodavajicich, znichz z4dny nema dominantni

postaveni a nemtize tedy ovlivnit cenu nebo velikost vystupu odvétvi,

- vSechny statky jsou homogenni (stejnorod¢), tzn. Ze jsou stejné nebo alespon natolik
podobné, Ze neni mozné urcit, ktery z nich je kvalitnéjsi,

- neexistuji zadné bariéry vstupu na trh nebo do odvétvi a vystupu z néj, tzn. Ze vSichni
prodavajici i kupujici maji naprosto volny pfistup na trh,

- jsou zde nulové ndklady na proniknuti na trh, nulové jsou i1 ndklady kupujicich

na pfechod od jednoho prodavajiciho k jinému,

- neexistuji zde zadné patenty, ochranné a obchodni zndmky, individudlni podminky
nebo prava, kterd by zvyhodnovala jednoho prodavajiciho subjektu v prodeji dané¢ho

typu zbozi pred ostatnimi,

- vSechny vyrobni faktory jsou dokonale mobilni, tzn. Ze se mohou pohybovat mezi

firmami v ramci jednoho odvétvi i mezi riznymi odvétvimi,

- vSichni prodavajici a kupujici maji dokonalé a stejné dostupné informace o cenach,

mnozstvich zbozi sménovanych na trhu, o v§ech dostupnych technologiich, apod.,

- firmy usiluji o0 maximalizaci zisku, spotfebitelé maximalizuji uzitek.

Jednim z pfedpokladli je nemoznost trznich subjektid ovliviiovat cenu, proto je také

dokonale konkurenc¢ni firma nékdy nazyvana ,,price-taker* neboli piijemce ceny. [5]



2.2 Nedokonala konkurence

Pokud neni splnéna alespon jedna vyse uvedena podminka, pak mluvime o nedokonalé

konkurenci, ktera je typicka pro vétsinu trhi.

- mezi prodavajicimi existuji nckteré firmy, které disponuji velkou trzni silou, maji
vysadni postaveni a to jim umoziuje ovliviiovat velikost trzni nabidky a vysi trzni

ceny,

- firmy vyrabi diferencovany produkt, ktery je nahraditelny jen ¢aste¢né¢ nebo neni

nahraditelny viibec,

- smérnice kiivky poptavky po produkci je zapornd, kiivka je tedy klesajici narozdil

od dokonalé konkurence, kde je kiivka poptavky horizontalni,

- firma maximalizuje zisk tim, Ze vyrabi takové mnozstvi produkce, pfi kterém se mezni
pfijmy firmy rovnaji jejim meznim nékladim (v podminkach nedokonalé konkurence
je mezni pfijem vzdy mens$i nez prodejni cena, to je zplsobeno tim, ze pii zvySovani
objemu produkce musi firma snizovat cenu a proto se mezni pfijem rovnd prodejni

cené snizené o usly zisk; u dokonalé konkurence je mezni pfijem roven prodejni cen¢).

Nedokonald konkurence, kterd vladne na velké vétSin€ trhti, zpisobuje, ze firma muze
do jisté miry ovlivitovat vysi svych cen. Napiiklad pokud zvysi cenu produktu, mize nekteré
své zdkazniky ztratit, ale ne vSechny. Néktefi bud’ nevédi, Ze existuji firmy, které produkt
prodavaji levnéji a nebo by pro n€ zména prodavajictho znamenala velké naklady. Né&kteti
zékaznici zlstavaji vérni firm& prosté¢ jen ze zvyku. Také ztohoto diivodu neni kfivka

poptavky horizontalni, ale je klesajici, jak uz bylo zminéno vyse. [3]

Nedokonala konkurence ptedstavuje jednu z forem selhani trhu. Pfi existenci jedné
dominantni firmy mulZe dojit k naruSeni fungovani trzniho mechanismu a ke vzniku
nerovnosti v ekonomice, protoze dominantni firmy mohou svého postaveni zneuzivat

a diktovat si napiiklad cenové podminky.

2.2.1 Priciny vzniku nedokonalé konkurence

1) Nakladové podminky — jednou z pfi¢in vzniku nedokonalé konkurence jsou tspory
Zrozsahu. Jednd se o to, ze primérné nédklady klesaji spolecné s rlistem vyroby.

V dutsledku toho velké firmy vyrabéji levnéji a tim vytlacuji mensi vyrobce.



2) Bariéry konkurence — rozliSujeme dva typy bariér, které vedou k omezeni poctu firem

V odvétvi — pravni restrikce a diferenciace produktu.
Pravni restrikce — piekdzky administrativniho charakteru, predstavuji ochrannd prava,
jejichz vlastnictvi ud€luje majiteli vysadni pravo vyrabét dany produkt. Jednéd se
napiiklad o patenty znemoziujici napodobovani vyrobkli nebo vyrobnich postupt,
udélovani licenci, dovozni cla a dalsi opatieni statu.

Diferenciace produktu — kazdy z vyrobct pfichazi na trh s produktem, ktery se néjak

odliuje od produkti jeho konkurentd. [5]

3) Nedostate¢na informovanost prodavajicich a kupujicich (vyskyt tzv. asymetrické
informovanosti, kdy jedna strana trhu je o produktu vice informovana nez druha,

takova situace miiZze nastat napf. pti prodeji a nakupu ojetych vozidel).

4) Vlastnictvi klicového vyrobniho zdroje/faktoru jednou firmou (n€kolika malo

firmami).

5) Zasahy statu do trzniho mechanismu (napf. regulace cen), ruzné politické okolnosti,

ochranaiska politika statu, cla, regulace trhu apod.

6) Vysoké piekazky vstupu do odvétvi, napt. fixni naklady; vysoké dopravni naklady,

které napomahaji vzniku regionalnich monopolt [6]

2.2.2 Formy nedokonalé konkurence

V redlném ekonomickém svét€ se milzeme setkat srlznymi formami nedokonalé

konkurence a to jak na poptavkové strané trhu, tak i na stran¢ nabidky.

2.2.2.1 Nedokonala konkurence na strané poptavky

U téchto forem se nedokonalda konkurence projevuje omezenim substituce kupujicich

z pohledu prodavajicich. Zde rozlisujeme dvé formy — monopson a oligopson.



Monopson

Vv tomto piipad¢ existuje na trhu pouze jeden kupujici

- S monopsonem se muzeme setkat na trhu vyrobnich faktorti, napt. na trhu prace, kde
existuje pouze jedna firma (jeden kupujici) a neni zde jina moznost, jak ziskat

zaméstnani nebo tieba stat jako jediny kupujici vojenské produkce

- ma plnou kontrolu nad trhem a tudiZz moznost stanovit trzni cenu; muze tedy

nakupovat zbozi za nizsi cenu nez v podminkach dokonalé konkurence

- vznikd jestlize existuji vyrazné piekazky vstupu na trh pro dalsi kupujici (napf.

patenty, statni licence, vysoké vstupni naklady, vlastnictvi ur¢itych zdrojt, apod.)

Oligopson

- tuto formu nedokonalé¢ konkurence ptedstavuje trh, na kterém existuje jen nékolik

malo kupujicich disponujicich s velkym podilem na trhu

- na poptavkové strané trhu existuji bariéry vstupu, proto maji prodavajici velmi

omezené moznosti prodat své produkty jinym firmédm
- nejcastéji se s nim mizeme setkat na trhu vyrobnich faktora

- piikladem mizou byt firmy, které jsou oligopolem v prodeji benzinu, pisobi souc¢asné

jako oligopson pii ndkupu ropy

- stejné jako u monopsonu se zde vyskytuji bariéry branici vstupu dalSich firem — napf.

vysoké vstupni naklady, uspory z rozsahu, licence, patenty, apod. [5]

2.2.2.2 Nedokonala konkurence na strané nabidky

V tomto ptipad¢€ se jednd o situaci, kdy moznosti substituce nabizenych statkd na trhu
jsou pro kupujici do jisté miry omezeny. Na stran¢ nabidky rozliSujeme tfi formy nedokonalé

konkurence — monopol, monopolisticka konkurence a oligopol.



Monopol

Absolutni monopol nebo také tiplny monopol je protipdlem dokonalé konkurence. Jak uz
bylo zminéno vyse, v dokonalé konkurenci existuje mnoho prodavajicich, z nichz zddny nema
tak velky trzni podil, aby mohl ovliviiovat trzni cenu nebo rozsah produkce. Naproti tomu
monopol je jediny prodavajici urcitého vyrobku na trhu, ktery tak ziskdva dominantni
postaveni a absolutni moc nad spotiebitelem. Na trhu neexistuje moznost ziskat substitu¢ni
zbozi ¢i sluzby, které by monopolnimu produktu konkurovaly. Kupujici tedy musi cenu
produktu akceptovat a nebo se bez néj obejit. Rist cen v ptipad¢ absolutniho monopolu je
limitovan pouze koupéschopnosti poptavajicich. Rovnéz zde existuji vyrazné bariéry, které
znemoznuji jinym firmam vstup na trh. Jedna se napf. o bariéry administrativniho typu, jako
jsou patenty, ud€lovani licenci, stditni monopoly (lihovy a tabakovy monopol), dovozni cla
a dal$i opatieni statu. Monopol, ktery vznika v disledku téchto prekazek, mize byt oznatovan
jako administrativni ¢i pravni monopol. Pfirodni monopol vznika tam, kde existuji prekazky
prirodniho razu v podobé nepfistupnosti k potiebnému piirodnimu zdroji jako je napft. nikl,

fosfor, diamanty, hlinik apod. [2]

Pojem ptirodni monopol ale nesmime zaménovat s pojmem ptirozeny monopol. Jedna se
o specidlni ptipad monopolu, ktery vznika v disledku extrémné velkych cenovych prekazek
vstupu na trh. Je to takova situace, kdy vyroba urcitého produktu jedinou firmou je méné
nakladna, nez kdyby stejné mnozstvi tohoto produktu vyrabélo vice mensich firem. Jsou to
firmy, které poskytuji sitové organizované dodavatelské sluzby, tedy sluzby, které potiebu;ji
néjakou rozvodovou sit, at’ uz v podobé€ koleji, potrubi nebo drat. Nej€astéji tomu tak byva
Vv oblasti rozvodu elektfiny, plynu a vody, v oblasti Zelezni¢ni dopravy, kanalizace apod. je

pravdépodobné, Ze vystavba novych siti by byla dost neefektivni a kapitalové velmi narocna.
[5]

Jelikoz monopol je jedinym vyrobcem daného produktu, kiivky individualni a trzni
nabidky jsou zcela totozné. Stejné tak 1 poptavka po produkci firmy a poptavka v odvétvi jsou

stejné, pak jsou totozné 1 individudlni a trzni poptavkova kiivka.

U monopolu Casto dochazi k cenové diskriminaci, kdy firma prodava stejny produkt
riznym skupinam zakazniki za rizné ceny. EXistuji rizné skupiny zakazniki, ktefi se lisi
jejich ochotou platit. Poskytovani riznych slev nebo zvySovani cen je nékdy chapano jako

chovani proti dobrym mravim.



Monopolisticka konkurence

Monopolisticka konkurence je trzni struktura, ktera je charakteristickd velkym poctem
vyrobcl na daném trhu, coz do zna¢né miry pfipomind dokonalou konkurenci. Rozdil je ale
Vtom, Ze firmy nabizi odlisné vyrobky a diky vysoké diferenciaci vyrobkl si vzajemné
fakticky nekonkuruji. Tato forma konkurence se nejCastéji vyskytuje na vétSin€ trhi
hromadn¢ konzumovaného zbozi denni spotieby, kdy na trhu existuji veétsi firmy
s dominantnim postavenim, ale soucasn¢ zde pisobi i fada menSich konkurentd. Dal$im
znakem monopolistické konkurence mtize byt volny vstup a vystup firem na trh nebo mén¢
dokonalad informovanost spotiebiteli. Firmy prosazuji vSechny formy cenové i necenové
konkurence, snazi se zékazniky presvédCit, Zze jejich produkty jsou odliSné nez nabizi
konkurence. Ziskat loajalitu svych zdkaznikli napomdhd firmam i produktové diferenciace,
jako je vzhled vyrobku, baleni nebo pojmenovéni. Ceny vyrobki jsou na takovém trhu ale
konkurence nejsou vyrobci k inzerci motivovani, protoze zde pisobi dokonala informovanost
a produkty jsou homogenni, reklama by vedla pouze k podpoie urcitého produktu a zbyte¢né
by snizovala pfijmy firmy. Reklama mulze také na trhu monopolistické konkurence vést
ke zvySeni poptavky a tedy posunu poptavkové kiivky smérem doprava, protoze zdkaznici

zac¢nou produktu davat prednost. [6]

»Monopolistickou konkurenci Ize chapat i jako dynamickou trzni strukturu. Na pocatku,
kdy je zde jediny diferencovany vyrobce, mize mit podobu monopolu; poté, co zisky prvniho
monopolistického konkurenta pfilakaji dal§i konkurenty, mize mit podobu oligopolu a pfi

vstupech dalSich konkurenti mize posléze nabyt podobu dokonalé konkurence.* 8

Pro lepsi prehlednost zde uvadim tabulku trznich struktur a jejich typickych znak.

8 KERKOVSKY, Miloslav. Ekonomie pro strategické fizeni: teorie pro praxi. Praha: C.H.Beck, 2004. 184 s.
ISBN 80-7179-885-1. s. 116.



Tabulka 4: Trzni struktury

Trzni , Nedokonala konkurence
struktury | Dokonala
Atribut konkurence . isticka
y Monopol Oligopol Monopolisticka
konkurence
Velky pocet T S ,
Pocet firem malych Jedina firma Neko_hk mélo Velkyp ocet malych
; firem firem
firem
Charakter , J edln’ecr{y bez Homogenni . ,
Homogenni blizkych nebo Diferencovany
produktu A . ,
substitutli diferencovany
A Zadny, ceny Silny, firma Césteény, pii “r x o
Vliv firmyna | jsou tvofeny . s L ) Castecny, pomérné
o . muze cenu vzajemné ,
cenu plisobenim . . . maly
urCit sama zavislosti
trhu
Barié T . . “po % s Sy
atiety vs tu,p " Zadné Velmi vysoké Céastecné Velmi nizké
do odvétvi
ROZ\{(?dy Vyroba
elektfiny, o
.oy ‘. X1t automobild,
Typicka odvétvi | Zemédélstvi | vody, plynu, w Maloobchod
y s spotiebniho
zelezni¢ni .
zbozi
doprava

Zdroj: vlastni zpracovani




3 Oligopol

Tieti moznou formou nedokonalé konkurence je oligopol, kterému se budu ve své praci

vénovat podrobnéji.

Oligopol je trzni struktura charakteristicka tim, Ze na trhu existuje omezeny pocet firem
prodavajicich homogenni nebo diferencované produkty. Tyto firmy soustfedi ve svych rukou
velkou ¢ast nabidky a kazda z nich ma velkou kontrolu nad mnozstvim produkce na trhu i nad
trzni cenou. Nékteré firmy mohou celkovou cenu v odvétvi ovliviiovat, resp. nékteré firmy
jsou tzv. tviircem ceny. Dal$im rysem oligopolu je vysokéd vzajemnd zavislost, kterd plyne
z velkého podilu firmy na celkové nabidce odvétvi. Pokud se rozhodne firma v dokonalé
konkurenci zvysit nebo snizit rozsah své produkce nebo zménit jeji cenu, nebude to mit zadny
vliv na ostatni firmy v odvétvi. Pokud se ale takto rozhodne firma v oligopolnich
podminkéch, bude tato zména mit vliv i na ostatni rivaly v odvétvi, nebot’ ovlivni jejich
prodeje a zisky. Oligopolisté tedy navzajem reaguji na zménu ceny, zménu vystupu, kvality
produktu, reklamy apod. Firmy musi pfedvidat, jak jejich rozhodnuti ovlivni chovani
ostatnich firem, jak se zachova konkurent, coz pfipomina hru n¢kolika hraci, kde Gspéch

kazdého z nich zavisi na tazich ostatnich hracu. [3]

Firmy v oligopolnich podminkach maji zna¢nou ekonomickou silu a jsou tedy schopny
branit dal§im z4jemclim, aby na tento trh vstoupili. Vysoce tspé$ny oligopol totiz vzbuzuje
Vv ostatnich firmach, které maximalizuji své zisky, zarlivost. A pokud je trh napadnutelny,
budou se potencialni soupefi snazit proniknout na trh a sdilet vytézek. Jestlize budou Gspésni,
muze byt sila oligopolu zredukovana. Proto lehkost vstupu do odvétvi sniZzuje schopnost silné
firmy diktovat ceny a velikost produkce. Piekazky branici vstupu novych konkurenti na trh
jsou dal§im charakteristickym znakem oligopolu. Objevuji se zde vysoké investi¢ni naklady
spojené¢ se vstupem do odvétvi a utopené naklady spojené se vstupni investici, prekdzky
tvofené patentovou ochranou nebo Uspory z rozsahu vyroby, coZ ptestavuje velkou piekazku
pro malé firmy, protoZe velké firmy jsou schopny vyrabét produkty levnéji s niz§imi naklady.
Dal§imi bariérami mohou byt loajalita zdkaznikd k velkym firmam, kterou lze piekonat
dobrou reklamou nebo dlouhodobé dohody mezi vyrobci a jejich odbérateli, Ze firmy nebudou

pfijimat zbozi od jinych dodavateld. [2]

Typicka oligopolni odvétvi jsou naptiklad vyroba automobilli, zpracovani ropy,

farmaceuticky prumysl, produkce poc¢itacového hardwaru, mobilni operatoti apod.

Jak uZ bylo zminéno vySe, firmy mohou mezi sebou soupefit o trzni podil pomoci cenové

nebo necenové konkurence. V oligopolnich podminkéach by ale cenova konkurence nemusela



vést k pozitivnimu vysledku. Pokud se jeden oligopolista pokusi o zvySeni trzniho podilu
snizovanim cen, povede to ke vSeobecné redukei trzni ceny. Ostatni firmy pak budou uzivat
cenové redukce jako zbrané v bitvé o trzni podil, coz je ¢asté chovani mezi konkurenénimi
firmami. Pokud by se tak firmy chovaly dale, doslo by postupem ¢asu ke ,,sklouznuti* ceny az
pod kiivku trzni poptavky a firmy by piestaly byt ziskové. Proto se oligopolisté cenové
konkurenci cCasto vyhybaji a voli rad€ji konkurenci necenovou napi. reklamu nebo

diferenciaci produktu. [10]

U oligopolu hraje vyznamnou roli také nejistota, pokud jde o chovani konkurenti.
Oligopolista naptiklad hodla snizit ceny, pokud piedpokladd, ze konkurenti nepfistoupi
rovnéz k podobnému snizeni. Touto reakci ostatnich si vSak nemtize byt zcela jisty. Misto
toho musi pocitat i s druhou moZznosti, Ze se ostatni firmy cenovému snizeni nepfizpiisobi.
Pokud je ale pravdépodobnost pfili§ mald, rozhodne se moznd oligopolista ke sniZzeni cen
nepfistoupit. Moznou variantou také muze byt, Ze nabidne cenové slevy jen nékolika
vybranym zékaznikiim a bude doufat, Ze ostatni nebudou chtit reagovat na tak malé zmény

trzniho podilu, poptipadé zménu ani nezaznamenaji. [10]

3.1 Déleni oligopolii
Oligopoly miizeme d¢lit podle riznych hledisek. Podle charakteru produkce rozliSujeme:

- homogenni oligopol — kde firmy produkuji viceméné stejny produkt, naptiklad ocel,

cement, hlinik, ropa apod.

- diferencovany oligopol — kde firmy produkuji vyrobky, které¢ do znacné miry
uspokojuji identické potieby, avSak zdkazniky jsou vnimany jako odlisné. Tento typ
oligopolu miizeme najit napt. ve vyrobé automobili, pocitacl, letadel, cigaret,

parfumerickych vyrobku apod.
Déle mtizeme oligopoly délit na:
- jednovyrobkové — oligopolisté produkuji jeden typ dokonale zastupitelného vyrobku

- vicevyrobkové — tyto oligopoly jsou vlastné jednovyrobkové oligopoly, ve kterych

firmy nabizeji vyrobkovy kos. Tento ko§ se muze ale u jednotlivych vyrobcu lisit,

o 24



Oligopoly se daji délit i na dynamické a statické.

- Dynamické oligopoly — modely oligopolu, kde strategie oligopolistd maji povahu
funkci Casu, které udavaji, jak se maji oligopolisté v jednotlivych ¢asovych obdobich

chovat.

- Statické oligopoly — Vv téchto modelech predpokladame, ze oligopolisté nejsou ochotni
riziko dlouhodobych spekulacich podstupovat a radéji vyuzivaji strategie, které se

snazi o maximalizaci v kazdém ¢asovém obdobi zv1ast’.

Podle typu interakce mezi oligopolisty mizeme také rozliSovat kooperativni
a nekooperativni oligopoly. V kooperativnich oligopolech spole¢nosti mohou uzavirat mezi
sebou dohody a nekooperativnich nemohou. Dohody mezi oligopolisty jsou pravnimi
prostfedky tézko vynutitelné. Tyto dohody jsou pro oligopolisty znaéné¢ vyhodné, pro
spotiebitele ale ne. Proto se vlady primyslové rozvinutych zemi snazi tvorbé téchto dohod
zabranovat. Dohody, které nejsou pravné vynutitelné, se nazyvaji koluze. Proto se také Casto

mluvi o oligopolu koluzivnim a nekoluzivnim. [10]

Pro zndzornéni vzajemnych vztahi mezi oligopolisty se ¢asto vyuziva duopol. Duopol je
specialni piipad oligopolu a jedna se o situaci, kdy v odvétvi vystupuji pouze dvé firmy.
Tento model umoznuje sledovat vzijemné interakce mezi firmami bez zbyte¢ného
zkreslovani vlivem velkého poctu firem. Diky duopolu je mozné sledovat vzijemnou

zavislost a ptisobeni obou firem a poté odhadnout i jejich dalsi vyvoj. [3]
Modely duopolu délime obecné do dvou skupin:
1) modely, které se zabyvaji optimalizaci vystupu:
- Cournotuv model,
- Stackelbergliv model,
- Model mnozstevniho kartelu.
2) modely, které se zabyvaji optimalizaci ceny:
- Bertranduv model,
- Model cenového vudce,

- Model cenového kartelu.



4 Aplikace teorie her v praxi

Jak uz zde bylo zminéno, teorii her mizeme nejvice uplatnit v podminkéch oligopolu, kde
pomaha 1épe popsat strategické chovani oligopolnich firem. Kazda z nich musi pfi svém
rozhodovani zvolit vhodnou strategii a zvazit také reakci konkurentl. V této kapitole bych
chtéla poukazat na to, jak mohou byt modely teorie her aplikovany na problémy oligopolnich
trh. Pro svou praktickou Cast jsem si vybrala porovnani dvou obchodnich spolecnosti

Kaufland a Tesco. Na tivod se pokusim ob¢ firmy kratce piedstavit.

4.1 Predstaveni spolecnosti

4.1.1 Kaufland

Némecka spolecnost Kaufland je jedna z nejvétSich obchodnich spolecnosti v Evropé.
Hlavnim poslanim a cilem spole¢nosti Kaufland je udrzet cenové prvenstvi v oblasti
maloobchodu, nabizet komplexni sortiment, u kterého zakaznik nic nepostrada, nabizet vzdy

Cerstvé zbozi a prvotiidni kvalitu.

Spole¢nost Kaufland byla zaloZzena v roce 1930 v Némecku, kde v soucasnosti patii mezi
vedouci potravinaiské fetézce. V Ceské republice byla prvni prodejna oteviena az roku 1998
v Ostravé. V Ceské republice Kaufland provozuje pies 100 prodejen, 2 centralni sklady
a vlastni masozavod. Spolec¢nost plisobi v mnoha zemich Evropy, v soucasné dobé ma
zastoupeni na Slovensku, v Polsku, Chorvatsku, Rumunsku, Bulharsku a jiz zmiiovaném
Némecku a Ceské republice. V zebfitku nejvétsich obchodnikii s potravinami zaujimé

Kaufland 5. misto v Evropé. [13]

Sortiment jako takovy je velmi riznorody. Kaufland nabizi vybér z vice nez 20 000
polozZek zbozi. Jedna se predevsim o Cerstvé zboZi jako je ovoce a zelenina, mlééné vyrobky,
uzeniny, syry a jiné lahtidky u obsluzného pultu nebo Cerstvé pecivo rozpékané v pekarné.
Vedle nabidky potravin zde najdeme i zbozi z oddéleni domacich potieb, textilu, elektra,
papirnictvi nebo hracek. Spolecnost velmi peclivé sleduje vyvoj odprodeje a poptavku
jednotlivych druhli zbozi a podle toho se sortiment neustdle upravuje. Plati, ze sortiment
a cena jsou neustale v pohybu podle poptavky zakazniki a cenové politiky konkurent
Vv daném regionu. Dlouhodobou strategii spolecnosti je byt nejlevnéjSim regionalnim

maloobchodnikem v Ceské republice.



Spole¢nost Kaufland nabizi od samého zalatku svého pusobeni v Ceské republice
sortiment, ktery pochazi od cCeskych vyrobci nebo dodavateli a regiondlni zbozi. Dalsi
dilezitou slozkou sortimentu jsou vlastni znacky, které spolenost nabizi uz témét 10 let.
V soucasné dob¢ nabizi svym zdkaznikim pies 1500 druhti zbozi pod vlastni znackou a to
od Cerstvych potravin, pfes praci prasek az po krmivo pro domaci zvifata. Toto zbozi
odpovida prvotiidni kvalit¢ za nizkou cenu, tedy pomér ceny a kvality musi odpovidat
vysokym ndrokim klientl. Z vlastnich zna¢ek mizeme zminit napiiklad celou fadu vyrobka

znamou pod nazvem K-Classic nebo maso z vlastniho masokombinatu K-Purland. [13]

4.1.2 Tesco

Tesco je obchodni spolecnost, jejiz historie se zacala psat uz v roce 1919 ve Velké Britanii.
V soudasnosti puisobi Tesco ve 13 zemich Evropy, Asie a Ameriky. Do Ceské republiky
spole¢nost vstoupila vroce 1996, kde dnes patii mezi pfedni maloobchodni prodejce
na ¢eském trhu. Jeji strategii je byt vZdy obchodem, ktery se pfizplisobuje konkrétnimu trhu
v dané zemi, prostiedi a zvykiim mistnich zakaznikl. Zakladni poslani spole¢nosti spociva
V neustalé snaze poskytnout zédkaznikiim nejvyssi hodnoty, a ziskat tak jejich dlouhodobou
loajalitu. Filosofii spole¢nosti je snaha poskytnout zdkaznikiim to nejlepsi a stat se obchodem
pro vsechny. Také ztohoto divodu prosazuje jako jediny obchodni fetézec v CR
multiformétovy systém obchodl. Vize spole¢nosti je zaloZena na Sirokém sortimentu, vysoké
kvalité a nizkych cenach zboZi, profesiondlni obsluze zédkaznikii v pfijemném prostfedi a na

neustalém zlepSovani poskytovanych sluzeb. [15]

V Ceské republice spole¢nost provozuje pét zakladnich druht prodejen, &erpaci stanice,
a obchodni centra. Zakaznici si tak mohou pro svilij ndkup vybrat z nasledujicich prodejen:
hypermarkety — velké obchodni jednotky, které nabizeji pod jednou stfechou potravinové
a nepotravinové zbozi; supermarkety — samoobsluzné prodejny s Sirokym vybérem cCerstvych
a trvanlivych potravin a zékladni nabidkou drogistického zbozi; obchodni domy pod nazvem
Tesco, Tesco City a My — vicepodlazni obchodni jednotky v centru velkych mést; expres —
malé prodejny pro kazdodenni nédkup zakladnich potravin; extra — hypermarkety postavené

na konceptu ,,obchod v obchod&®. o

% 0 spolecnosti. Tesco [online]. 2010 [cit. 2012-04-23]. Dostupné z: http://corporate.itesco.cz/profil. html



Nabizeny sortiment spolecnosti je velmi pestry. Vedle znamych znacek spole¢nost aktivné
vyviji a propaguje celou fadu svych privatnich znacek, aby byla zakaznikovi nabidnuta
maximalné Sirokd a pestra nabidka. Na obalech vyrobkt vlastni znacky je umisténé logo
Tesco a jsou k zakoupeni pouze v prodejnach Tesco. Aby byly osloveny vSechny typy
zéakazniktl, nabizi spole¢nost hned nékolik fad Tesco produktli. Jedna se o fadu vyrobki, které
se fadi mezi nejlevnéjsi vyrobky na trhu, dale pak tada vyrobkl, jejichz kvalita odpovida
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vyrobktl vysoké kvality, fada vyrobkl pro zdravy zivotni styl nebo fady ,,light* a bio vyrobk.

4.2 Chovani oligopoli

Ve treti kapitole bylo teoreticky popsdno chovéani oligopoli. Nyni se pokusim jejich
chovani pfiblizit na konkrétnim praktickém ptikladu. Trzni struktura ovlivituje trzni chovani a
vysledky. Proto je nerealistické ocekavat, ze se trzni podily a chovani budou podobat tém

Vv dokonalé konkurenci.

Vime, Ze obé spolecnosti ve skuteCnosti prodavaji trvanlivé polotu¢né mléko za cenu
14,90K¢. Firma Kaufland proda 125 000ks mléka za mésic a firma Tesco jich proda o 30 000
kusi mén¢, tedy 95000 krabic mléka za mésic. Tyto udaje jsou ziskdny na zaklade
kvalifikovanych odhadt. Budeme tedy predpokladat, ze pocatecni podminky na tomto trhu
jsou representovany trzni cenou 14,90K¢ a trznim prodejem 220 000ks mléka za mésic.

Z toho vyvozujeme, ze spole¢nost Kaufland ma podil 57% trzni nabidky a Tesco 43% podil.

Ob¢ spoleCnosti se snazi o stale lepsi vysledky. Firma Tesco by chtéla byt lepsi nez
Kaufland, na druhé strané by ale i1 druha firma rada méla jesté vétsi trzni podil, zejména
z diivodu vétsich ziski. Jak ale docilit zvySeni trzniho podilu? Na dokonale konkurenénim
trhu by mohla samostatna spole¢nost jednoduse rozsitit prodej podle libosti, a to bez velkého
dopadu na trzni nabidku. Ale na oligopolnim trhu by zvySeni prodeje bylo okamzité
zpozorovano ostatnimi oligopolisty. Pak mohou nastat dvé mozné situace — zvySeni prodeje
jedné firmy pfi stavajici trzni cené nebo za cenu niZsi.

Prvni moznosti je zvySeni prodeje pfi stavajicich trznich cenach. V tomto ptipadé¢ by
spolecnost Kaufland zvysila prodej mléka pii stavajici cené 14,90K¢ za ks. Z vySe zminéného
trzniho prodeje vime, Ze spotiebitelé jsou ochotni koupit za tuto cenu pouhych 220 000ks

mesicn€. Proto by jakékoliv zvySeni prodeje u prvni spolecnosti vyvolalo okamzité snizeni



prodeje firmy Tesco. Kdyby tedy chtél Kaufland zvysit prodejnost mléka o 20 000ks mésicné,
spadl by prodej u druhé firmy o téchto 20 000ks dola.

Druhym piipadem, ktery muze nastat, je zvySeni prodeje za sniZené ceny. Spolecnost
Kaufland by mohla praktikovat jinou strategii ke zvyseni svého trzniho prodeje, a to snizenim
ceny mléka. Snizena cena mléka by rozsitila celkovy trzni prodej, a umoznila tak Kauflandu

zvysit prodej bez ptimé redukce prodeje druhé spolecnosti Tesco.

To je ovSem dost nepravdépodobné. Kdyby totiz Kaufland snizil cenu mlé¢ka z 14,90K¢ na
10,90K¢ za kus, hrnuli by se vSichni zakaznici k této spolecnosti a prodej druhé spolec¢nosti
by se uplné zfitil. Vzdy piedpokladame, Ze spotiebitelé chtéji dané zbozi nakoupit za co
vV Tescu za 14,90K¢, kdyZ mohou stejny produkt zakoupit v Kauflandu za pouhych 10,90K¢.
Potom by na trhu vznikl ¢isty oligopol a firma Kaufland by zahltila cely trh. Ve skute¢nosti

by vsak Kaufland ziskal snizenim ceny mnoho, 1 kdyz ne vSechny zakazniky.

Nicméné¢ druha spolecnost Tesco urcité nebude v klidu sledovat, jak ji mizi trzni podil a
zisky. Pravé naopak, jakmile se dozvi o akcich, které konkurencni firma podnika, bude se
néjak branit. V tomto pfipadé méa na vybér ze dvou moznosti. V prvni situaci, kdy se
Kaufland snazi rozsitit sviyj trzni podil pfi stavajici cené 14,90K¢ za kus se mlize Tesco branit

dvéma zptisoby. Bud’ mize zvysit marketingové usili nebo snizit cenu mléka.

Zvyseni marketingového Usili by znamenalo zvySeni nakladd na reklamni kampan nebo
novy obal produktu. Takové pokusy o diferenciaci produktu na trhu existuji kvili tomu, aby
produkty urcité spole€nosti vypadaly jinak a kvalitnéji neZ produkty ostatnich spolecnosti.
Pokud bude tato marketingova strategie UspéSna, dokaze Tesco zvysit prodej nebo alespon

dokaze zabranit Kauflandu, aby zabiral stale vétsi podil na trhu.

Jesté lepSim a rychlejSim zplisobem, jak zabranit firmé Kaufland zvétSovat sviyj prodej, je
sniZzeni cen konkurencni firmy. Pfi takovém cenovém sniZeni nemé Kaufland Sanci zvétsit
svlyj trzni podil pii staré¢ cené. Kdyz Tesco snizi cenu mléka na 10,90KE, je dost
nepravdépodobné, aby Kaufland zvysil prodej pti plivodni cené 14,90K¢ za ks. V tom piipadé
se trzni podil Kauflandu zmensi. Pokud by k tomu opravdu doslo, byla by firma Kaufland

nucena také sniZit svoji cenu a nebo se smifit se snizenym trznim podilem.

To samé hrozi 1 v druhém ptipad€, kdy se firma Kaufland snaZi rozsifit prodej mléka
snizenim jeho ceny. Samoziejmé 1 v tomto piipad¢ se bude druhad firma néjakym zplisobem
brénit, a to napiiklad tak, Ze nabidne svoje slevy. Tim padem by pak Kaufland mél znovu

draz8i mléko nez Tesco a zékaznici by nakupovali u druhé spole¢nosti. To znamena, Ze pokud



se spolecnost Kaufland rozhodne rozsifit sviij trzni podil snizovanim cen, povede to ke
vSeobecnému snizeni trzni ceny. Pokud by takovy boj mezi firmami prostiednictvim
neustalého snizovani cen pokracoval, mohlo by nakonec dojit k tomu, Ze by trzni cena mléka
klesla az pod kiivku trzni poptavky a nebyla ziskova. Proto se firmy takové cenové
konkurenci vétSinou vyhybaji a voli radé€ji konkurenci necenovou V podobé diferenciace

produktu nebo reklamy, na kterou se zaméfim v dalsi ¢asti kapitoly.

4.3 Reklamni hra

V dnesni dobé tvoii prosttedky vynalozené na reklamu vyraznou ¢ast celkovych firemnich
nakladi. PiedevSim pak spolecnosti, které nabizi homogenizované produkty, potiebuji své
zbozi nebo sluzby odlisit od konkurence, déle chtéji informovat spottebitele, pro¢ by si méli
vybrat pravé jejich produkty. Firmy se potfebuji ,,ukdzat a zapsat se tim do podvédomi

zakaznik.

Reklama je dillezitou a v dne$ni dob& uz samoziejmou soucasti trzniho hospodaistvi.
Zékon €. 40/1995 Sb., o regulaci reklamy a o zméné a doplnéni nékterych dalSich zékoni
fika: ,,Reklamou se rozumi oznameni, piedvedeni ¢i jind prezentace Sifené zejména
komunika¢nimi médii, majici za cil podporu podnikatelské cinnosti, zejména podporu
spotfeby nebo prodeje zbozi, vystavby, prondjmu nebo prodeje nemovitosti, prodeje nebo
vyuZiti prav nebo zavazkil, podporu poskytovani sluzeb, propagaci ochranné znamky, pokud
neni stanoveno jinak.* 1 Jinak fe¢eno jedna se o komunikaci mezi zadavatelem a tim, komu
je nabizeny produkt urcen, prostfednictvim néjakého média s komerénim cilem, urcitd forma
komunikace s obchodnim zamérem. Firmy se nesnazi piesvédcit spotiebitele, aby koupil
néco, co vlastné vibec nepotiebuje, ale snazi se ho spiSe informovat o tom, ze maji
k dispozici n&jaky produkt nebo sluzbu, ktera mtize uspokojit jeho potieby. Funkci reklamy je
tedy informovat spotiebitele o nabidce produktli, oslovovat stavajici i noveé zakazniky a snazit

se prodat nabizené produkty.

Kdyz firma v nedokonalé konkurenci propaguje sviij produkt, posouva se jeji poptavkova
ktivka doprava. Je to tim, Ze lidé, ktefi tento produkt zatim neznali a nikdy nepouZzivali, se o

ném dozvédi a nekteti si ho 1 zakoupi. Druhym divodem miiZe byt to, Ze lidé, ktefi nakupuji

10 74kon o regulaci reklamy. Business center [online]. 1998 [cit. 2012-04-14]. Dostupné z:
http://business.center.cz/business/pravo/zakony/regulace-reklamy/



jinou znacku produktu, mohou stavajici znacku nahradit novou. Prvni divod zvysi prodej

celého odvétvi, druhy diivod pouze prerozdéli trzby uvnitt daného odvétvi. [2]

V soucasné dobé uz ve vétsin€ oborl neni problém zbozi vyrobit, ale prodat ho. Také proto
je reklama nezbytnou souc¢asti marketingové strategie, kterd musi pfedstavovat konkrétni
koncepci zamétfenou na zpusoby uspokojovani potteb zdkazniki a dosazeni konkuren¢nich

vyhod.

Firmy a jejich agentury casto fesi problém, jakou formu reklamy zvolit, jakd média pouzit,
kolik penéz vynalozit atd. Dulezitym faktorem je ucinnost jednotlivych forem komunikace
a masovych médii. OvSem volba vhodné formy reklamy neni jednoduchd, protoze kazda
forma komunikace a kazdé¢ médium maji své poslani, své vyhody a nevyhody. Neni
nejlepsiho média, jsou prosté jen média vice nebo méné vhodna a pouzitelna pro jednotlivé
pfipady. Firmy si mohou vybrat z nékolika moznych typt médii, kterymi jsou napftiklad
televize, rozhlas, reklama v novinach a ¢asopisech, venkovni reklama, reklama na internetu

a v posledni dob¢ se stava u firem oblibenou reklama na socialnich sitich.

V ptipad¢ obchodnich spolecnosti, které zde popisuji, jsou jejich moznosti vybéru
obohaceny o dalsi reklamu, a to konkrétné reklamu piimo v obchod¢. Firmy si jsou védomy
toho, ze lidé ptichdzeji do obchodil a supermarketi pfipraveni nakupovat a ¢asto jesté nejsou
rozhodnuti, co pfesné nakoupi. Z dlouholetych vyzkumt reklamy vyplyva, ze kolem 40%
populace je ovlivnéno reklamou pfimo v misté prodeje. Upoutavky na regalech, ochutnavky,
televizni obrazovky s reklamnimi spoty v tomto pifipadé zakazniky neobtéZuji. SpiSe naopak,
pomahaji jim orientovat se v nabidce, upozoriuji je na slevy, novinky nebo soutéze. Velmi
efektivni je spojeni ochutnavky a prezentace v misté prodeje zbozi s dalSimi akcemi, jako jsou

napfiiklad rizné slevy nebo akce 2 + 1 zdarma.

Spole¢nost Kaufland se zaméfuje na marketing v podobé tisténych médii. V prvni fadé
vydava vlastni zakaznické noviny, které jsou koncipované nejen jako reklama, ale také jako
zpravodajské médium. Tyto noviny si firma sama piipravuje, vyrabi a distribuuje, vse
ve vlastni reZii. Samoziejmé se jako ostatni firmy Kaufland soustfedi na reklamu piimo
V obchod¢€ se v§i rozmanitosti od plakati pres cedule, nalepky atd., které jsou pravidelné
obnovovany. Pfi mimotadnych akcich, jako je naptiklad otevieni nové prodejny, vyuziva
spolecnost dal$i marketingové néstroje jako jsou spoty v mistnim rozhlase, ochutnavky
pekafskych ¢€i uzenaiskych vyrobki, propagace ve mésté a okoli prodejny za pomoci

megafonu, distribuce reklamnich novin nebo tiskové sdéleni lokdlnimu tisku. Jako dalsi



metody osloveni zdkazniktli je vyuzivana inzerce v denicich, billboardy nebo webové stranky,
kde je mozné nalézt spoustu zajimavych informaci, at’ uz o samotné spolec¢nosti Kaufland,

o0 zbozi, sluzbach, pracovnich prilezitostech a dal§im.

Spolecnost Tesco je na tom s reklamou podobné. Stejné jako ostatni obchodni spolecnosti
vyuziva tisténou reklamu, v podobé akcnich letdkii a novin, dale pak reklamu piimo
Vv prodejné jako jsou plakaty, upoutavky na regalech, ochutnédvky nebo cedule upozoriujici na
slevy. V porovnani se spole¢nosti Kaufland se Tesco z velké ¢asti soustfedi na akce ,,2 + 1
zdarma®, kde pfi koupi dvou (nebo jiného daného mnozstvi) kusti zbozi dostane zakaznik
jeden kus zbozi zdarma. Dalsi rozdil mezi témito spoleCnostmi miizeme spatfit v televizni
reklamé. Tesco vyuziva k informovani zdkaznikG o akcni nabidce zbozi 1 reklamni spoty
Vv televizi, narozdil od spolec¢nosti Kaufland, kterd tuto formu reklamy nevyuziva. Dale pak
Tesco vyuzivéa dalsi metody osloveni zdkaznikl, podobné jako ostatni obchodni spolecnosti,

tedy billboardy, inzerci v denicich nebo vlastni webové stranky.

Rozhodovani o reklamé je v oligopolnich podminkach velmi dualezité, protoze ne vzdy
reklama pfinasi tizené vysledky. Pokud se vSechny firmy, které plisobi na oligopolnim trhu,
rozhodnou investovat do reklamni kampanég, budou utracet nemalé ¢astky, ale Casto pii mizivé
odezv¢ ze strany spotiebitelil. Odbyt daného odvétvi se sice zvysi, ale rozlozi se mezi vSechny
propagujici vyrobce. Navic se jesté zisk jednotlivych spoleCnosti snizi o naklady vynalozené
na propagaci produktli. Proto by bylo pro spole¢nosti nejvyhodnéjsi od reklamy upustit.
Na druhou stranu, kdyz do reklamni kampang se rozhodne investovat pouze jedna z téchto
firem, ziska Casem tato firma nemalé konkuren¢ni vyhody oproti ostatnim. Jelikoz se ale
jednd o konkuren¢ni firmy na oligopolnim trhu bez moZznosti uzavieni dohody mezi sebou,

byva rozhodovéani firem, zda do reklamy investovat, na jakych trzich a v jakém rozsahu,

velmi obtiZzné. A praveé v téchto situacich miiZe pii rozhodovani pomoci teorie her.

Priklad 1

Na piikladu si ukdzeme, jak takova situace muize vypadat. Obé spolecnosti, Kaufland
1 Tesco, nabizi podobné nebo dokonce i stejné produkty, tudiz rozdily v nabidkach firem jsou
dost malé. Proto je tedy potieba do reklamy investovat a néjakym zplsobem se odliSit
od konkurence. Ob¢ firmy se tedy rozhoduji, jestli spustit reklamni kampan s cilem dosazeni
vétsiho zisku. Bohuzel obé firmy si chrdni svoje data a pfesnd Cisla jim slouzi pouze pro

interni potfebu. Proto v pfikladech vychazim pouze z Cisel uvedenych ve vyrocni zprave,



kterou obé firmy zvefejiiuji na internetovych strankach Obchodniho rejstiiku. Dale se pak
mohu opirat o kvalifikované odhady, ziskané na zékladé rozhovorti s vedoucimi pracovniky
obou obchodnich spolecnosti. A v neposledni tfadé pak vyuzivam teoretickych cisel a
predpokladi.

413

Strategii ,,spustit kampain* ozna¢im proménnou x; a strategii ,,nespoustét kampan* oznac¢im
jako X,. Spole¢nosti jsou oznaceny ,,K* jako Kaufland a ,, T jako Tesco. Ob¢ firmy se snazi
ziskat konkuren¢ni vyhodu na ukor toho druhého a ptipadné zisky nebo ztraty jsou zavislé
na zvolené strategii. Z tohoto popisu je ziejmé, Ze se jedna o antagonistickou hru dvou hrac¢a
s nekonstantnim souctem. Konkrétné¢ pak nekooperativni hra, ve které aplikujeme model
konfliktu véznovo dilema. Vyplatni matice zachycujici zisky pro jednotlivé kombinace

strategii pak mize vypadat nasledovn¢:

Tabulka 5: Reklamni hra 1

firma K
X1 X2
) X1 560; 560 730; 350
firmaT
X2 350; 730 690; 690

Zdroj: vlastni zpracovani

Hodnoty v této matici odpovidaji ziskim, které firmy ziskaji diky investovani do reklamni
kampané. Tyto hodnoty jsou uvedeny v milionech K¢ za rok. Hodnoty vlevo odpovidaji
ziskiim firmy Tesco a hodnoty vpravo ziskim firmy Kaufland. Ob¢ firmy uvadi ve vykazu
zisku a ztraty zisk z prodeje zboZi pfiblizné 7 miliard K¢ za rok. Pfedpokladejme tedy, Ze by

firmy chtély investovat do reklamy 100 milioni K¢.

Pfi podrobném prozkoumani vyplatni matice je vidét, Ze firma Tesco by nejradéji zvolila
variantu ,,spustit kampan*, kde by mohla ziskat zisk 560 nebo 730 milionti K¢. Stejné tak pro
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firmu Kaufland je nejvyhodné&jsi zvolit strategii ,,spustit kampan®, kde by ziskala stejny zisk
jako druha spolecnost, tedy 560 nebo 730 milionti K¢. JelikozZ se ale jedna o nekooperativni
hru, kde se firmy nemohou mezi sebou domluvit, zvoli pravdépodobné obé firmy
strategii ,,spustit kampan“ a tim se dostanou ve vyplatni matici na pozici (1; 1) se zisky
560 milionu K¢. Z tohoto vysledku je patrné, Ze zde funguje princip véziiova dilematu,
c0Z znamena, Ze volbou této rovnovazné strategie ziskaji ob€ firmy méné, nez kdyby se

obé reklamy ziekly. Divodem mensiho zisku jsou néklady spojené s propagaci a zaroven

maléa odezva ze strany spotiebiteld. ProtoZe se ale jedna o konkurenty, kteti se nemohou mezi



sebou domluvit na vzajemné spolupraci, nezbyva jim nic jiného nez se s danou situaci smifit a

pokusit se zvysit zisky néjakym jinym zplisobem.

Priklad 2

Podobna situace muze nastat, kdyz se obé firmy rozhodnou investovat do reklamy. Potom
stoji firmy ptfed rozhodnutim, jakéd komunika¢ni média vybrat a kolik finan¢nich prostiedki
na to uvolnit. Samoziejmé na rizna média je potfeba vynalozit rizné¢ vysoké naklady.
Naptiklad kdyZ se firma rozhodne propagovat svoje produkty v televizi, bude muset do toho

pravdépodobné investovat vice finan¢nich prostiedki.

V tomto piipad€ se firmy rozhoduji, zda za reklamu zaplatit 120 nebo 250 milionti K¢.
Firmy jsou oznaCeny stejné¢ jako v predchozim piikladu 1. Vyplatni matice, kterd shrnuje

strategické moznosti kazdého oligopolisty, by pak mohla vypadat nasledovné:

Tabulka 6: Reklamni hra 2

firma K
120 mil. K¢ | 250 mil. K¢
120 mil. K¢ 550; 550 410; 570
250 mil. K¢ 570; 410 630; 630

firmaT

Zdroj: vlastni zpracovani

Z vyplatni matice je vidét, Ze obé firmy by pravdépodobné zvolili strategii ,,investovat
do reklamni kampané 250 milioni K¢*, kde by ziskali stejny zisk ve vysi 630 miliont
K¢. Pri podrobnéjsim prozkoumani vyplatni matice si miZeme vSimnout toho, Ze kdyby
obé firmy investovali pouhych 120 milionli, dosahly by zisku 550 milionii, coZ je
V porovnani se ziskem 630 mil. a investici 250 mil. mnohem vyhodnéjsi. JelikoZ se ale
spole¢nosti nemohou mezi sebou dopredu poradit, kterou variantu zvolit, setkaji se svou

volbou pravdépodobné v pozici (2; 2) vyplatni matice.

Priklad 3

Dosud jsem ptedpokladala, ze rozhodnuti, zda investovat do reklamy nebo ne, resp. kolik
finan¢nich prostfedkl investovat, pfinese obéma firmam stejné vysoky zisk. Ve skutecnosti
tomu tak ale mnohdy nebyva. Zisk spolecnosti je ovlivilovdn mnoha c¢initeli, jako jsou

velikost firmy, velikost trzniho podilu, loajalita zakaznikd, apod.



Proto zde uvadim jesté jeden ptiklad, ktery je alternaci piedeslého piikladu.

Tabulka 7: Reklamni hra 3

firma K
120 mil. K¢ | 250 mil. K¢
120 mil. K¢ 650; 550 510; 450
250 mil. K¢ 570; 490 630; 440

firmaT

Zdroj: vlastni zpracovani

Z vyplatni matice je patrné, ze se zde nachdzi Nashova rovnovdha s dominantni strategii.
Spole¢nost Kaufland pouziva dominantni strategii, tzn. ze nezavisle na rozhodnuti spole¢nosti
Tesco ji vynese strategie, pii které investuje do reklamni kampané 120 mil. K¢, vyssi zisk,
nez kdyby za reklamu zaplatila 250 mil. K& Dominantni strategie ptedstavuje takovou

strategii, pti které firma vybere optimalni strategii bez ohledu na strategii druhé firmy.

Ve vyplatni matici je vidét, Ze firma Kaufland neni zavisla na volbé strategie firmy
Tesco. Jestlize bude Tesco investovat do reklamy 120 mil. K¢, Kaufland zvoli stejnou
strategii. Pokud bude chtit Tesco za reklamu zaplatit 250 mil. K¢, bude Kaufland opét
investovat do kampané pouhych 120 mil. K¢.

JelikoZ obé firmy znaji strukturu hry, spole¢nost Tesco vytuSi strategii spole¢nosti
Kaufland vlozit do reklamy pouze 120 mil. K¢ a tudiz i Tesco investuje stejnou éastku.
To spole¢nosti piinese zisk 650 mil. K& a druhé spole¢nosti 550 mil. K&. Ani jedna z firem
nema tendenci ménit strategii, protoze ani jedna nemiize ziskat vétsi zisk a tedy dosahuji

rovnovahy.

4.4 Cenova strategie

Dal$im vyuzitim teorie her v praxi mize byt ptipad, kdy se spole¢nosti rozhoduji
o cenové strategii. Ta ma velky vliv na dosaZeni cilii spolec¢nosti, protoZe cena miize byt
stanovena podle segmentli, nakladl, konkurence apod. Cena je také jednim z dileZitych
faktorti, ktery puisobi na zdkaznika pifi nakupnim rozhodovani, proto je dulezité zvolit jeji
spravnou vysi. Volbou cenové strategie se zabyva top management obchodnich spole¢nosti.

Obecné se spole¢nost rozhoduje mezi dvéma typy strategii:

1) Strategie trvale nizkych cen — kdy jsou ceny dlouhodob¢ nastaveny na nizké tGrovni.

Firma Casto nepouzivd cenovou propagaci a vyprodejové akce. Této strategii se pak



musi prizptisobit dal$i marketingové proménné, jako naptf. musi se snizit naklady

na provoz, ptizpusobit design prodejny apod.

2) Strategie vysSich cen — které jsou doprovazeny propagacnimi akcemi, které maji za cil

informovat o produktech, upozornit na né a piilakat zakazniky. [12]

Priklad 4

M¢jme tedy piiklad, kdy se spolecnosti rozhoduji, jakou cenu zbozi zvolit. Opét zde
vystupuji firmy Kaufland a Tesco a kazd4 z nich se miize rozhodnout, zda bude vyrobek,
konkrétné zrnkovou kavu, prodavat za 80 K¢ nebo 120 K¢&. Tyto ceny jsou opét ziskany na
zaklad¢é kvalifikovaného odhadu. Tato situace je znazornéna v tabulce, kterd shrnuje rtizné

dopady na zisk, které by toto rozhodnuti vyvolalo.

Tabulka 8: Cenova strategie

firma K
80 K¢& 120 K¢&
) 80 K¢& 470; 460 710; 400
firma T
120. K¢& 410; 690 630; 540

Zdroj: vlastni zpracovani

Hodnoty ve vyplatni matici opct udéavaji zisky spolecnosti v milionech K¢. Z vyplatni
matice je jasné, Ze vynos ze sniZzeni nebo zvySeni oligopolni ceny zéavisi na reakcich
konkurenti. Obé firmy musi zvazit rizika a pfinosy kazdé strategie diive, neZ zméni cenu.
Spolecnost Tesco by preferovala prodej zrnkové kavy za 80 K¢, kdyby totiz firma Kaufland
prodavala kavu za 120 K¢, vyneslo by to prvni spolecnosti nejvetsi zisk 710 mil. K& OvSem
spolecnost Kaufland by také upfednostiiovala prodavat kdvu za cenu 80 K&, protoze kdyby

konkurence prodavala za cenu 120 K¢, mohl by Kaufland dosdhnout zisku 690 mil. K¢.

Obé firmy tedy budou preferovat prodej zrnkové kavy za cenu 80 K¢. V tom piipadé
dosahnou zisku 470 a 460 mil. K¢, tzn. Ze nebudou maximalizovat svij zisk. V tomto

pripadé tedy neni Nashova rovnoviaha tim nejlepSim fFeSenim.



4.5 Shrnuti a doporuceni

Jak jiz bylo feCeno na zacatku praktické Casti prace, firmy si svoje interni data a presna
Cisla dikladné stiezi a nechtéji je nikomu poskytovat. Cilem mé prace bylo poukazat na
mozné vyuziti nékterych principi teorie her v podminkach oligopolu. Na piedeslych
ptikladech, které jsem pomoci deduktivni metody vytvofila, je ziejmé, Ze v oligopolni

struktufe mohou nastat situace, kter¢ lze fesit pomoci teorie her.

Kazdy oligopolista se snazi maximalizovat své individualni zisky, rovnéz ale mysli na
spole¢né zajmy maximalizujici spolecné odvétvové zisky a chtéji se vyhnout chovani, které
by mohlo znicit zisky, o které soutézi. Nikde neni zaruceno, ze bude stanovena cena, ktera
maximalizuje odvétvové zisky. At uz ale bude stanovena jakakoliv cena, bude mit tendenci
ke stabilité, coz je ¢astecné odrazem strategické vzajemné zavislosti charakterizujici oligopol.
Jestlize oligopolisté divétuji jeden druhému, nebudou podnikat velké cenové zmény, ale
snazit se udrzet co nejrentabilnéjsi odvétvové ceny. K tomu ovSem nedochazi velmi snadno.
Rozpor mezi spoleCnym zdjmem maximalizace odvétvového zisku a samostatnym zijmem
maximalizace vlastniho podilu na prodeji a zisku vytvaii velké vnitini napéti uvniti oligopolu.
Pak muze dojit ke konkuren¢nimu snizovani cen a snizeni odvétvovych ziski. Aby tedy
k takovému chovani nedos§lo, musi firmy koordinovat sva rozhodnuti tak, aby odvétvovy
vystup a cena byly udrzovany na urovni, kterd maximalizuje zisk, a aby kazdy oligopolista

byl spokojeny se svym trznim podilem.

Aby bylo téchto vysledkli dosaZzeno, mohou oligopolisté projednavat své spolecné zajmy a
snazit se o dosaZeni dohody. Jednou moznou formou spoluprace mezi firmami je dohoda o
cen¢. Tato dohoda je ale nezdkonna. Mnohem lepsi variantou, jak se sjednotit na jedné ceng,
je cenové vudcovstvi. Pokud oligopolisté na daném trhu nasleduji v ristu cen jednu firmu,

vysledek je stejny, jako by se spoleéné domlouvali na riistu cen.

BohuzZel bez ptesnych dat a Cisel nemlizeme zjistit, jak firmy doopravdy jednaji. I v té€chto
vyse vytvofenych ptikladech nemlizeme védét, jak se firmy skutecné zachovaji, ale spisSe
predpokladat jejich pravdépodobné chovani. V kazdém oligopolu existuje totiZ zna¢na mira
nejistoty, coz je jeden z jeho charakteristickych znakl. To znamend, ze zadny oligopolista si

nemuiZze byt nikdy zcela jisty reakci svych konkurentt.



Zavér

V této praci jsem se zabyvala popisem zékladnich principl teorie her a snazila jsem se
ukdzat jejich moznou aplikaci v ekonomické praxi. Coz bylo hlavnim cilem této prace.
Podrobnégji jsem se potom zaméfila na oligopolni trzni strukturu. Snahou bylo vytvofit

uceleny piehled metod, které by mohli manazeti spoleCnosti vyuzivat jako podklad pro

rozhodovani v komplikovanych a téZko fesitelnych situacich.

Prace byla rozdélena na dvé &asti, na &ast teoretickou a praktickou. Ugelem teoretické ¢asti
bylo postupné ziskat piehled o tom, co vlastné teorie her je, ¢im se zabyva, jaké vyuziva
metody a modely. V druhé kapitole jsem se pak podrobné&ji seznamila s pojmy jako
konkuren¢ni prostiedi, dokonala a nedokonald konkurence, monopol nebo oligopol, na ktery
jsem se zaméfila ve treti kapitole. V praktické ¢asti jsem se snazila aplikovat vybrané metody
teorie her, konkrétn¢ nekooperativni hry, v redlném konkurencnim prosttedi dvou obchodnich

spolecnosti Kaufland a Tesco.

Cil prace, ktery byl stanoven v ivodu, byl podle mého nazoru splnén. Prvni ¢ast cile, tedy
obecné popsat zakladni principy teorie her, byl splnén v teoretické casti, v prvni kapitole
pomoci poznatkt ziskanych z literarnich pramenti. Druha ¢ast cile, vyuziti zakladnich metod a
model teorie her v oligopolnich trznich podminkach, byla splnéna ve ctvrté kapitole pomoci

deduktivnich metod.

Problematika teorie her predstavuje velmi Siroké a obsahlé téma, které mé potencial
ve spousté veédnich disciplin, ve kterych se stfetavaji protikladné zadjmy dvou nebo vice
subjektli. Béhem zpracovani této prace jsem méla moZnost proniknout hloubé&ji do této
problematiky, ziskdvala jsem stile nové informace a podle mého nazoru se jednd o velmi
zajimavou a pro ekonomickou praxi velmi piinosnou védni disciplinu, které by mélo byt

vénovano mnohem vice prostoru a pozornosti.

Namodelovani rozhodovacich situaci pomoci teorie her ndm umoznuje pochopit chovani
vSech Ucastnikii konfliktu. Konkrétné pak v ekonomické praxi miiZeme pomoci ni Iépe
pochopit chovani konkurentd na trhu nebo investorti na burze a tim ziskat lepsi vyjednavaci
pozici nebo konkurencéni vyhodu. Z hlediska konkuren¢niho boje muze byt tedy aplikace
teorie her pro podnik velmi pfinosna. Jeji aplikace do praxe vSak v nékterych ptipadech byva
jen té€zko realizovatelnd. Teorie her je v urcitych aspektech dosti obecna a nékteré jeji modely
jsou obtizn¢ méfitelné. Ne vzdy je mozné ziskat potiebnd vstupni a vystupni data a pouziti

pouhych odhadu a predpokladu vede ke sniZeni piesnosti a vypovidaci schopnosti ziskanych



poznatkli. I kdyz jsou teoreticko-herni analyzy znacné Casové i1 znalostné naroc¢né, jejich

aplikace umoziluje ziskat potfebné podklady a informace pro spravné rozhodnuti.

Ve vétsin€ ekonomickych publikaci, do kterych jsem méla béhem zpracovani této prace
moznost nahlédnout, se objevuje téma teorie her jen velmi okrajové a zjednodusene. Nejvetsi
pozornost je vzdy vénovana modelu Véznovo dilema, ktery ma v redlném Zzivoté nejvetsi
uplatnéni. Podnéty podobné véznovu dilematu pomdhaji vysvétlit mnohé chovani
v kazdodennim zivot¢ 1 v podnikéni, jako jsou naptiklad velké vydaje na reklamu apod. Dalsi
postupy a modely teorie her by své uplatnéni jisté také nasly, ale vétSinou jsou narocné na
vypocet a znalosti. Proto musi G€astnici rozhodovaci situace nebo konfliktu dostate¢né zvazit,

zda ziskané vysledky odpovidaji vynalozenym prostfedkiim na realizaci danych postupt.

Vsichni manazefi, a pfedev§im manazefi spole¢nosti v oligopolnim prostiedi, by se méli
zajimat o modely hernich situaci, které popisuje teorie her, protoze pravé jim by mohly tyto
modely mnohdy pomoci Vrozhodovani. Pravé oligopolni trzni struktura umoziiuje
manazerum vybirat strategie na zakladé odhadu chovani konkuren¢nich spolecnosti, coz

pfimo vybizi k modelovani situaci pomoci teorie her.

Vystupy teorie her se povazuji za obecné platné, musime vSak brat v avahu jisté
zjednodusSeni, které se nachéazi v kazdém modelu. V praxi se potom miizeme setkat se situaci,
kdy dojde ke zkresleni v disledku vychozich ptedpokladi, které neodpovidaji realité¢ v plném
rozsahu. Jelikoz se jedna o modely, ve kterych je podstatnym charakteristickym znakem jejich
zjednoduSeni, musi vSichni uzivatelé téchto modelli brat tento znak na védomi. Pfesto se
teorie her snazi ve svych modelech podat co nejlep$i moZzné navody k rozhodnuti, které

pfinese maximalni mozny zisk.

Vyse zminéné poznatky teorie her jsem se ve své praci pokusila aplikovat na vybranych
obchodnich spolecnostech. Do jaké miry spole€nosti tyto teoreticko-herni prostfedky
vyuZzivaji nebo nevyuzivaji, se mi bohuzel nepodafilo zjistit. Vzhledem K naroc¢nosti dané
problematiky a fady proménnych, které¢ chovani firem ovliviiuji, jsou mé tivahy o chovani
danych obchodnich spole¢nosti a popis danych situaci zjednoduSeny. Jednotlivé piiklady,
které jsem zde uvedla, ale ukazuji, ze teoretické zavéry, které teorie her vyvozuje, jsou plné
platné. Firmy mohou diky nim uSetfit znacné finan¢ni prostiedky, at’ uz se jedna o naklady
na reklamni kampa nebo jiné ndklady, dale jim tyto poznatky mohou pomoci V rozhodovani,
protoze nabizeji navody, jakou strategii zvolit a jak se spravné rozhodnout. Firmy ale musi
pocitat s tim, Ze zde také existuji rizna rizika a nepfedvidatelné aspekty, které se mohou

objevit.



Pifinosem pro mou osobu byla moznost blize se seznamit s teorii her, jejimi modely
a poznatky. Zajimava pro m¢ byla i problematiky oligopolnich trhli. Doufdm, Ze moje prace
pomuze lépe pochopit zdkladni principy teorie her a jejich aplikaci v oligopolnich

podminkach.
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