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ANOTACE

Prace se zabyva rozborem matematického fenoménu Braessiv paradox, jenz spadd do oboru
teorie her. Paradox ukazuje, ze pfidanim dodatecného kanalu se mize tok informaci ¢i zbozi

paradoxné zpomalit. Zavér prace analyzuje tento paradox na dvou praktickych piipadech.
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Development of price under the influence of Braess‘s paradox
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The bachelor thesis is devoted to mathematical phenomenon of Braess’s paradox, which is
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Uvod

V dnes$nim uspéchaném svéte mame kazdy jeden z nds za cil véci urychlit, ukratit ¢i ulehdit.
Vyplati se nam to vSak pokazdé? Na tuto otazku jiz zndm odpovéd’. Cilem mé bakalaiské
prace je popsat Braesstv paradox, ktery ukazuje, ze ne vzdy se ptidanim dodate¢ného kanalu
tok informaci urychli. V zdvéru mé prace rozeberu zpiisob stanovovani cen ve vybranych

podnicich s ohledem na tento jev.

Bakalatska prace se sklada ze 4 hlavnich Casti. V prvni popisuji zakladni pojmy teorie
her a jakym zptisobem souvisi s ekonomii. Dale vysvétluji, jakym zptisobem funguje Nashovo

ekvilibrium a jak lze vyuzit v rozhodovacich procesech.

V druhé kapitole se zabyvam samotnym Braessovym paradoxem. Popisuji ho na
modelovém dopravnim ptikladu, v némzZ se cestujici piepravuji zbodu A do bodu B.
Na jednoduchém vypoctu jejich nakladt dokazuji, ze piiddnim nové kratsi trasy se naklady

paradoxné zvysi.

Teoretickou ¢ast zavrSuji tieti kapitolou, kterd pojednava o principech stanovovani
cen. Zpocatku zminuji cile podniku pfi stanovovani cenové politiky a dale rozebiram teorii
cen Vv dokonalé konkurenci. Dale se vénuji jednotlivym koncepcim stanovovani cen, a to
nakladové, poptavkové a konkurenc¢né orientované koncepci. V zavéru kapitoly zminuji

vyuziti cenovych strategii, které podnik mize vyuzit pii uvadéni nového produktu na trh.

Posledni kapitola moji bakalatské prace popisuje modelové situace aplikace Braessova
paradoxu. V prvni ¢asti rozebiram, co by se stalo v ptipadé, ze by spole¢nost Apple Inc. piisla
s novym modelem smartphonli iPhone za razantné niz$i cenu. V druhé casti pak rozvadim
aktualni situaci ve spolecnosti Sony Corporation Group poté, co jeji herni divize vydala

novou a dlouho o¢ekévanou konzoli PlayStation 5.



1 Zékladni pojmy teorie her

,, Teorie her je védnim oborem, ktery spada do matematické ekonomie a teorie rozhodovani.
Zabyva se rozborem Sirokého spektra rozhodovacich situaci napric vsemi jeho ucastniky. Pod
pojem hra spadaji veSkeré konflikty zajma, ““ (Dlouhy, 2009, s. 8) které nevznikaji pouze u her
salonniho typu (napt. Sachy ¢i poker), ale v podstaté piti jakékoli konfliktni situaci na rovni
narodohospodaiského a politického déni, a to na regiondlni, celostatni ¢i mezinarodni urovni.

Konflikty zajma mohou vznikat u podnikd, instituci a jednotliveu.

Konflikt zajmt se uskute¢iiuje v konfliktnich situacich. Popisem téchto konfliktnich

situaci se zabyva teorie her a vyuziva k nému matematické prostredky.

Matematika jasné a jednozna¢né ur¢uje piedpoklady a pravidla hry. Obchazi tak skryté
predpoklady a zaroven vysvétluje omezeni teorie. Samotnad matematika vSak neni dostacujici
pii procesu rozhodovani — nemusi byt spolehlivym rozhodovacim faktorem. Je potieba také

zohlednovat lidsky faktor ucastnikii, zejména oblast kognitivni védy, pfevazné psychologie.

K popisu konfliktni situace se pouzivaji pojmy (Tabulka 1), které se vztahuji piimo
k realné konfliktni situaci nebo lze pouzit pojmy vyuzivané v teorii her. Zakladnim pojmem je
hra. Pod pojmem hra si lze predstavit jakykoli konflikt ¢i rozhodovaci situaci, ve které
vystupuji jednotlivi G€astnici hry neboli hra¢i. Ve hie se miZe objevovat dva a vice hract

(jedinci, podniky, staty apod.). Kazdy hra¢ si pro hru voli strategii z prostoru strategii.

Hra¢ pti hie voli optimalni strategii. Jedna se o strategii, ktera hrac¢i v dané konfliktni
situaci zajisti maximalni vyhru neboli vyplatni funkci. Vyplatni funkce je vysledek hry, tedy
vyhra hrace. Tato vyhra mize byt kladnd 1 zdpornd. VysSe vyplatni funkce zéalezi na vSech
ucastnicich konfliktni situace. Inteligentnim hracem se nazyva hra¢, ktery disponuje
veskerymi informacemi o hie a ktery se snaZi maximalizovat hodnotu své vyplatni funkce.

(Dlouhy, 2009, s. 7-9)
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Tabulka 1 - Pojmy teorie her (Dlouhy, 2009, s. 9)

Teorie her Ekonomicka realita

hra konfliktni/rozhodovaci situace

hrac ucastnik (jedinec, podnik, stat apod.)

strategie konkrétni alternativa pribéhu hry

prostor strategii vesker¢ alternativy, z kterych si hra¢ muze
vybrat

optimalni strategie konkrétni nejlepsi alternativa pribéhu hry
k dosazeni vyhry

vyplatni funkce vysledek hry, vyhra (i zapornd)

inteligentni hra¢ ucastnik konfliktu, ktery ma dokonalé informace
a maximalizuje vyhru

1.1 Uplatnéni v ekonomii

Teorie her mé Siroké uplatnéni v manazerském rozhodovani, pii kterém manazer hleda
optimalni strategii. VétSina modell teorie pracuje se zjednoduSenymi modely, proto neni
jednoduché je vyuzit pfi redlném rozhodovani, jelikoz tato zjednoduSeni mohou mit velky
dopad na vybér vhodné strategie. Analyza situace vSak i pres tyto obtize mize vyznamné

pomoci pii rozhodovani k dosazeni pozadovaného cile. (Stehel, 2019, s. 15-16)

Pokud si podnik za tento svij cil ur¢i stanoveni cen v podniku, mizeme tento cil
povazovat za hru. Podnik pak musi stanovit strategii a zanalyzovat mozné kroky protihract
(tedy konkurentl) a v zavislosti na o¢ekavanych vysledcich stanovit vlastni cenovou strategii.

Dale musi podnik pokracovat v odhadech, jak na jeho strategii bude reagovat protihrac.

,»1€0rii her lze aplikovat na trini prostiedi predevsim v situaci, kdy jsou kroky
Jednotlivych subjektii na trhu na sobé vzajemné zavislé a reakce jednoho z hraci mize, ale
nemusi, vyvolat protireakci druhého.* (Tyll, 2014, s. 72) Zakladnim piedpokladem uspéchu
je umét se vzit do role protihrace a pohlizet na situaci jeho pohledem. V ndvaznosti na to az

pak Ize stanovit vlastni kroky. (Tyll, 2014, s. 72)
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1.2 Nashovo ekvilibrium

,Nashovo ekvilibrium neboli Nashovo rovnovazné reseni je definovano jako nejlepsi
strategie. Pokud se hrac od této strategie odchyli, pohorsi si ve vyplate.
(Dlouhy, 2009, s. 20) Je to tedy takové feseni problému, ve kterém plati, Ze pokud néktery

Z hract nedodrzi jeho optimalni strategii, zatimco jeho protihra¢ ano, vyhra se mu snizi.
Matematicky je Nashova rovnovédha definovéna takto:
Vi, x; € Si: fi(xi, xZ) 2 fi(xi ;)
kde:
Si jsou mozné strategie hrace 1,
f(x) ptedstavuje vyplatni funkci,
Xi je strategie hrace i a x.j je strategie ostatnich hraci.

Pokud plati vrovnici ostrd nerovnost, jednd se o striktni Nashovu rovnovéhu
a zadnému z hracl se nevyplati ménit svoji strategii, protoze by se jeho vyplatni funkce
snizila. (Stehel, 2019, s. 43) K nalezeni Nashovy rovnovahy je tieba urcit sedlovy prvek
radku. Takové C¢islo pak odpovidd Nashové rovnovaze vryzich strategiich.

(Dlouhy, 2009, s. 20)

Pti hledani sedlového bodu matice mohou nastat tfi situace. Prvni z nich je ptipad, kdy
ma matice pouze jeden sedlovy prvek, tento prvek piedstavuje Nashovu rovnovéhu. Pokud
ma matice vice sedlovych prvkd, jejichz hodnoty jsou stejné, pak jsou tyto sedlové prvky
alternativy optimalni strategie. A posledni pfipad, tedy kdy matice nedisponuje Zadnym
sedlovym prvkem, znamend, Ze rovnovazné strategie se nepodafilo danym zpisobem nalézt.
Neznamena to vSak, Ze feSeni neexistuje vibec, pouze to znali, Ze existuje V neryzich
strategiich a dosavadni vyklad neni dostacujici k nalezeni rovnovaznych strategii ve vSech

rozhodovacich situacich, které je mozné vyjadfit matici. (Dlouhy, 2009, s. 20-21)

Takovym ptikladem muze byt naptiklad jednoducha a v§em zndma hra Kémen, niizky,
papir. U té lze snadno vypocitat, ze rovnovazna strategie pro kazdého hrace je stfidani
jednotlivych moznosti se stejnou pravdépodobnosti: (kdmen, nizky, papir) = (0,33, 0,33,

0,33). Pokud by se hra¢ ¢. 1 odchylil od této strategie (zejména, pokud by se jednalo

0 opakovanou hru), hra¢ €. 2 by pravdépodobné upravil styl jeho hry — napt. hrac ¢. 1 zacne
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Cast¢ji pouzivat variantu niizky a hra¢ ¢. 2 v reakci na to zacne pravidelnéji pouzivat kdmen

a zvysi tak své moznosti vyhry. (Dlouhy, 2009, s. 23)
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2 Braesstuv paradox a jeho vlastnosti

Braesstiv paradox je fenomén popsany zejména v dopravé, kdy se pridanim jedné ¢i vice cest
pro posileni aurychleni dopravni komunikace mize celkova cesta paradoxné prodlouZit.
Naopak ubranim jedné z cest se mtize cesta paradoxné urychlit. Matematik Dietrich Braess
tento paradox popsal v roce 1968 na jednoduchém dopravnim modelu (Braess, 1968). Pozdéji

se ukazalo, Ze se paradox skute¢né¢ objevuje v infrastruktufe.

Jeden ze znamych ptikladt popisuje rakousky matematik Walter Knodel (1969), kdy
Vv némeckém mésté Stuttgart byly v roce 1969 vystavény nové silnice pro zlepSeni tamni
dopravni situace. Ta se zhorSila, a proto byly nové silnice uzavieny. Po uzavfeni téchto cest se
dopravnich tepen — newyorské ulice 42nd Street na Manhattanu, pii ptilezitosti oslavy Dne
Zemé v roce 1990. Bylo o¢ekavano razantni zpomaleni dopravy, celkovd dopravni situace na

Manhattanu se vsak paradoxné zlepsila (Cornell University, 2016).

Tento fenomén nastdva diky nekooperativni povaze hract (cestujicich), kteti chtéji
minimalizovat své naklady na cestovani (penézni i Casové). V tomto ptipadé neberou ohledy
na ostatni hrace a jejich naklady. Mira provozu v dopravé se odviji od toho, jakou si hraci
vybiraji cestu. Jejich preference pak zohlediuji, jak jsou vysoké naklady ¢i jaka cesta je
casové nejkratsi na cestovani. Oc¢ekdvany provoz na silnici je zaloZen na piedpokladu, Ze
nejvyhodnéjsi cesty (nejméné nakladné ¢i Casové naro¢né) budou i nejvice vytizené. (Xin

Huang, 2006, s. 10)

Predpoklada se, Ze pokud se cestujici chté&ji dostat do urcité destinace, do které vede
nekolik cest, vyberou tu, ktera je pro né nejvyhodnéjsi. Pokud by se timto vSak fidili vSichni
cestujici a pouzili by tedy stejnou cestu (dejme tomu, Ze tu Casove nejkratsi), tato cesta by se
zacpala a doba celkového cestovani by se tak prodlouzila. Doba cestovani by se mohla
prodlouzit natolik, Ze touto cestou jiZ neni nejvyhodné&jsi cestovat. Pak by néktefi z cestujicich
zacali vyuzivat novou Casov¢ nejkratSi cestu a situace by se opakovala 1 u této nové cesty.
Takto by se cesty mezi jednotlivé cestujici rozdé€lily a vzniklo by ekvilibrium, kdy zadny

z cestujicich nechce zménit jeho cestu na jinou z alternativ. (Bloy, 2007, s. 3)
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Podle Wardropa (1952) existuji uréité principy pii volbé trasy, které vyusti ve dva
typy ekvilibria, a to:

e Uuzivatelské ekvilibrium — doba jizdy na vSech vyuzitych trasach je stejna ¢i kratsi nez
na téch cestach, které by jedno vozidlo ujelo na jakékoliv nevyuzité trase, a

e Systémové optimum — primérna doba jizdy na vSech cestach je minimalni.

Pokud si cestujici zvoli svou trasu nezéavisle ve svém vlastnim nejlepSim zdjmu
s ohledem na dopravni podminky vyplyvajici z volby ostatnich, jedna se o uzivatelské
ekvilibrium. V piipad¢, Ze cestujici spolupracuji pii vybéru tras tak, aby vytvorili vzor
dopravnich toki, které poskytnou maximalni uzitek pro komunitu, jde o systémové optimum.
V praxi se predpoklada, ze pro ekvilibrium v jakémkoli toku je uplatiovan pravé prvni

princip, tedy uzivatelské ekvilibrium. (Wardrop, 1952)

V dopravé tento fenomén vznika diky Nashové ekvilibriu, kdy si Zadny z cestujicich
nemuize polepsit tim, Ze zméni jeho optimalni strategii, zatimco ostatni cestujici ji ménit
nebudou. Vysledkem této ,,sobecké™ strategie kazdého cestujiciho je prevence, aby zadny

Z cestujicich nedorazil do destinace dfiv.

2.1 Vyskyt v energetickych sitich

Paradox vSak nemusi nastat pouze v dopravé, nybrz takika v jakémkoli toku dat (internet,
elektrické ob&hy, tok zbozi apod.). Pravé pii uspokojovani stale rostoucich energetickych
potieb maji energetické spolecnosti moZznost pfidat do stavajici sit€ nové elektrické vedeni.

Ptidanim nového elektrického vedeni vSak mize také nastat Braessiv paradox, ktery je

Mrwe

V energetické siti vSak tento paradox vznikd kvili tzv. ,,geometrické frustraci®.
Geometrickd frustrace se vyskytuje ve vétsin€ slozitych sitich, ale ne ve vSech. Vyzkumnici
zjistili, Ze geometricka frustrace se pravdépodobnéji vyskytuje u novych elektrickych vedeni,
ktera se nachézeji v oblastech sité, kde je jiz mnoho stavajicich elektrickych vedeni silné
zatizeno. Pfetizend vedeni maji obecné vétsi pravdépodobnost, Ze ztrati synchronizaci

a zpusobi vypadek napajeni. (Witthaut, 2012)

2.2 Modelovy ptiklad

Braesstiv paradox lze popsat na nasledujicim zjednoduseném dopravnim modelu, ktery
zohlednuje osobni néaklady cestujicich. M&me za to, ze se subjekt chce dostat z bodu A do
bodu B. Cestujici ma na vybér ze dvou moznych cest, a to AUB a AVB (Obrazek 1). Trasa
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AU a VB bude pro cestujiciho znamenat naklad 50 + X (j.), kde X znaci pocet cestujicich na
této trase. Trasa AV a UB vaze naklady pro cestujiciho 10x (j.).

Obrdzek 1 — Trasy z bodu A do bodu B

V ptipad¢, ze se bude chtit z bodu A do bodu B zaroven dostat celkem 6 cestujicich,
kteti mohou vyuzit cestu AUB ¢i AUV, bude kaZzdy znich hledét pouze na své vlastni
naklady na cestu a zvoli tedy tu variantu, na které vynalozi minimalni naklady. Vzhledem
k symetrii cest a uzivatelskému ekvilibriu pfidéleni cestujicich k jednotlivym cestam, ktera
nastane po rozdéleni cest cestujicimi vzhledem k minimalizaci ndkladd, kazdé z cest bude mit

3 cestujici.
Naklady na cestu AUB tak miizeme vypocitat jako:

AUB =50 + x + 10x
AUB =50+3+10x3
AUB = 83

A nésledné cestu AVB vypocitame takto:

AVB = 10x + 50 + x
AVB =10x3+50+ 3
AVB = 83

Po dosazeni do rovnice tedy vyplyva, Ze naklady na cestu AUB a AVB budou totozné,
ato 83 (j.) na osobu.

S pribyvajicim provozem naklady na cesty stoupaji, a proto byla pfidana nova trasa

UV, ktera ma za cil ulevit celkovému provozu na cestaich AUB a AVB (Obrazek 2). Naklady
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na tuto vzdalenosti kratsi trasu budou UV = 10 + X (j.). Pfidanim této trasy vznikaji dvé nové
moznosti pii cestovani z bodu A do bodu B, a to cesta AUVB a AVUB.

U

50 +x 10x

A 10 +x B

10x 50 + x

Vv

Obrazek 2 — Trasy z bodu A do bodu B s pridanim zkratky UV

Pokud budeme hledat nové ekvilibrium, zjistime, Ze cesta AUVB se stava nevyhodnou
anebude tedy nadale cestujicimi vyuzivana. Pokud tedy nyni bude zaroven cestovat
6 subjektti zbodu A do bodu B vyuziji pouze cesty AUB, AVUB a AVB. Kazdou z cest
vyuziji pouze 2 cestujici. Pfi stanovovani nakladi bereme ohled na fakt, ze v jeden moment
Cast z tras (AV a UB) zaroven budou vyuzivat celkem 4 cestujici a naklady za tuto trasu se tak

zdvojnasobi.
Naklady za cestu AUB vypocitame jako:

AUB =50 + x + 2 x 10x
AUB = 50 + 2+ 2 x (10 X 2)
AUB =92

Néklady za cestu AVB vypocitame jako:

AVB =2 X 10x + 50+ x
AVB =2 % (10 X 2) 4 50 + 2
AVB =92

A naklady za cestu AVUB vypocitame nasledovné:

AVUB =2 X 10x 4+ 10 + x + 2 X 10x
AVUB =2x (10X 2) + 10 + 2+ 2 x (10 x 2)
AVUB = 92
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Z vypocta nyni vyplyva, ze naklady na jednotlivé cesty pro 6 cestujicich budou 92 (j.)
za osobu. Prestoze nova cesta méla ulehéit dopravé a zaroven snizit naklady cestujicich,
paradoxné se tyto naklady zvysily. Zde se tedy objevuje Braesstiv paradox, ktery popisuje, ze
pfidanim dodate¢ného kanalu (v tomto ptipad¢ trasy), kterd ma za cil ulehcit a urychlit tok
informaci (cestujicich), paradoxné¢ mulze zapfiCinit zpomaleni ¢i zvySeni nékladu.
(Alperovich, 1997, s. 145-150) V piipadé, Ze by naklady na novou trasu UV byly ohodnoceny
jinym zpusobem (méné vyhodnym), mohlo by dojit k situaci, kdy by trasy AUB a AVB byly
vyhodnéjsi a vyuzivany stejnym zptisobem jako v situaci, nez byla pfidana trasa UV (k zadné

zmeéné ve zpisobu vyuzivani tras by tedy nedoslo).
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3 Princip stanovovani cen

Podle zdkona ¢. 536/1990 Sb., Zakona o cendch je cena ,,penézni cCastkou, kterd je sjednana
pri ndkupu a prodeji zbozi. Cena se sjednava pro zbozi vymezené ndazvem, jednotkou mnozstvi
a kvalitativnimi a dodacimi nebo jinymi podminkami sjednanymi dohodou stran, popripade
ciselnym kodem. Podle urcenych podminek mohou byt soucasti ceny zcela nebo zcasti naklady
porizeni, zpracovani a obéhu zbozi, zisk, prislusna dan a clo.* (Zékon €. 526/1990 Sb., Zakon

o cenach)

vvvvvv

podnikatelského cile a odbytu zbozi. Na soucasném trhu vSak pifebrala hlavni roli zejména
komunika¢ni, vyrobkova a distribu¢ni politika. Na dokonalych trzich ma tedy cena

podiizenou tlohu.

V marketingovém programu podniku vystupuji ¢tyfi zékladni nastroje, a to produkt,
cena, propagace a distribuce. Vyuzivanim téchto néstrojl, jejich kombinaci a vyvijenim
dalsich aktivit jako je napf. hledani vhodné strategie firmy, vyzkum trhu a jeho segmentace
apod. je vytvafen pravé marketingovy program, jehoz cilem je dosazeni nejvhodnéjsiho
vyuziti prvkl marketingového mixu pro vytvotreni optimalni marketingové strategie podniku.

(Kotrbova, 1993, s. 7-27)

Pfi volbé vyse ,,spravné ceny* produktu a metody jejiho stanoveni podnik bere v potaz
jak situaci na trhu (konkurence, troven poptavky a nabidky), tak i situaci vnitropodnikovou.
U konkurence podnik musi respektovat zejména jejich pocet a vySi trzniho podilu,
nakladovou situaci a vyvoj poptavky. Na uréeni ceny pusobi i mnoho dalsich faktord
v podniku jako napf. jeho vyrobni moznosti, Groven vyrobnich a prodejnich nakladt, vyse
o¢ekavaného zisku apod. (Kasan, 1991, s. 149) Podle Kotrbové (1993, s. 23-27) se stanoveni
ceny produktu obvykle odviji od cilti podniku v cenové oblasti, kterou chce podnik v ramci

svého marketingového mixu dosahnout. Mezi tyto cile mlze patfit:

¢ dlouhodoba stabilizace cen na ur¢itém trhu,
e reakce na ceny konkurence,
e udrzeni ¢i zlepSeni podilu na trhu nebo

e maximalizace zisku.
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K odvozeni optimalni ceny je vsak tfeba stanovit vSeobecna pravidla, ktera 1ze odvodit
pouze abstrakci od konkrétni situace pomoci trznich model. Na zaklad¢ analyzy modelu je
mozné urceni ceny nebo informaci ke stanoveni optimalni ceny. Dale je tfeba brat v potaz to,
Ze tato ,,optimalni* cena je optimalni pouze na zékladé modelu odvozenych informaci, které
vychazi ze zjednodusenych piedpokladd jeho fungovani. V klasické teorii cenovych modeli

1ze hovorit o tfech nejdilezitéjsich trznich formach — monopol, oligopol a monopolisticka
konkurence. (Kasan, 1991, s. 149)

3.1 Teorie ceny v dokonalé konkurenci

V klasické teorii ceny je ziejmé, Ze jednotlivec — vyrobce ¢i prodejce, nema v podminkach
dokonalé konkurence takika zZadnou moznost vytvaiet vlastni cenovou politiku. Cilem této
politiky je pti modelovych podminkach uré¢it prodejni ceny, které povedou k maximalizaci
zisku, jenz jsou povazovany za podnikatelsky cil. Zisk je definovan jako rozdil mezi vynosy

a naklady, kde se vynosy i naklady odviji od mnozstvi prodaného zbozi.

Ke konkretizaci rozhodovacich modeli cenové politiky je zapotiebi mit znalosti
0 vnitropodnikovych a externich udajich. Vnitropodnikové informace lze ziskat zejména
z vnitropodnikového ucetnictvi. Informace o nakladech jsou v idedlnim ptipad€ shrnuty
v nakladové funkci. Mezi tyto udaje patfi napi. velikost podniku, jeho umisténi, vyrobni

zafizeni, jakost vyrobku, kapacity apod.

Externi udaje neboli informace o trhu, které budou spolehlivé, jsou mnohem
Jedna se zejména o strukturu nabidky a poptavky, trzniho chovani konkurence a trzniho

chovani poptavajicich.

Pro tvorbu cen lze vyuzit mnoha nastrojii, jako je vySe ceny, platebni nebo dodaci
podminky a rabaty. Pravé tyto nastroje (kromé vySe cen) umoziiuji diferencované vystupovat
na trhu a ziskavat si tak podil na trhu. Pokud je cena jediné, co se na trhu méni, tento trh sp&je
k dokonalosti. Princip realizovani vyssich ziski spociva v pouziti i ostatnich nastroju, diky

kterym prodejci vytvaii nedokonalé trhy.

Modely cenové politiky se zakladaji na velmi zjednoduseném vyobrazeni skutecnosti,
které s sebou nesou urcité predpoklady, naptiklad fakt, Ze poptavajici a nabizejici vystupuji na

dokonalém trhu a parametrem bude pouze cena (ostatni nastroje zlstanou konstantni).
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Na dokonalém trhu tedy neni moznost realizace aktivni cenové politiky. K navySeni

ziskovosti miiZze nabizejici pouze snizovat naklady. (Wohe, 2007, s. 421-434)

3.2 Metody stanovovani cen

. Vpraxi je rozhodovani o konkrétni vysi a urovni ceny spojeno zejména s otdzkou
minimalizace rizik na ukor optimdlni cenové politiky. Podle konkrétnich okolnosti se pri
urcovani cen vychazi bud’ vice z nakladii, konkurence, ¢i orientace na poptavku. Je mozno
hovorit o magickém trojuhelniku cenové politiky. “ (Kasan, 1991, s. 162) Timto rozhodovanim
vSak nelze urc€it pravidla cenové tvorby, ale pouze vymezit jejich piedpoklady s ohledem

na ostatni ucastniky trhu a jeho fungovani.

Pfi stanovovani cen vychazi podnik z teorie cen v dokonalé konkurenci a k tomu voli
Z metod stanovovani cen. Je vSak bézné, Ze podniky nevyuZzivaji pouze jednu tuto metodu, ale
vzhledem k velkému mnozstvi ostatnich hledisek musi cenovou politiku provadét komplexné.

(Kasan, 1991, s. 162)

3.2.1 Nakladové koncepce ceny

I pfesto, Ze v trzni ekonomice neexistuje pfima souvislost mezi cenou a naklady (vyjimkou je
urovani spodni hranice ceny), kalkulace nakladl a udaje z ni vyplyvajici maji pfi tvorbé cen
velky vyznam. Prvni metoda stanoveni ceny se nazyva cost plus pricing (average costs per
unit plus a desired profit) a je pii stanovovani ceny pouzivana velkym mnozstvim podniki

diky své jednoduchosti.

~Prodejni cena produktu se rovna celkovym primérnym nakladiim podniku plus sumeé,
ktera predstavuje zisk, kterého chce podnik dosdahnout, eventuelné prirazku fixné stanovenou
V procentech prumérnych nakladu. Naklady jsou vyjadiend hodnota vSech vstupii Ccili
vyrobnich faktoru viozenych do vyroby produktu.* (Kotrbova, 1993, s. 9) Koncept nakladové
ceny bere ohled na riizné typy nakladii, jenZ maji rGznym zpisobem podil na kone¢ném
vynosu podniku. Vyuziva se k tomu klasifikace nakladd podle jejich vztahu k objemu
produkce. (Kotrbova, 1993, s. 9)

Néklady (n) v obchodnich podnicich odpovidaji ndkupni cené, kdezto v primyslovych
podnicich odpovidaji vlastnim ndkladiim na jednotku produkce. Naklady se daji ur¢it pomoci
kalkulaci. Jedna se o kalkulaci d€lenim, kalkula¢ni pfirazky a kalkulaci Gplnych nakladi.
Urceni ndkladl pomoci kalkulace délenim lze u podnikd, které se zamétuji pouze na jeden

vyrobek. V piipadé€, ze podnik vyrabi vice vyrobku, se zpravidla kK uréeni nakladt pouziva
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kalkula¢ni ptirazky. Jestlize ze se naklady urcuji kalkulaci s Gplnymi néklady, je tieba
zahrnout vlastni ndklady, pomérnou ¢ast fixnich nakladii a pfipadné i pomérnou ¢ast rezijnich
fixnich ¢i rezijnich nakladi, které jsou obsazeny v nékladech jednotkovych (n). (Wohe, 2007,
S. 440-443)

Podle Wohe (2007, s. 440) podnik pro stanoveni prodejni ceny (¢) musi:

e kazdému vyrobku ptifadit pomérnou ¢ast fixnich, poptipad¢ rezijnich naklada,
e stanovit spravnou ziskovou piirazku (ZP), ktera bude odpovidat charakteru
vyrobku a

e stanovit ocekavanou vysi prodeje.

Nasledné¢ 1ze stanovit hledanou cenu nabidky (c) jako:

=n X (1+ P
c=nxQ+ 15

Z vyse uvedenych podminek je patrny nedostatek celé nakladové metody, a tim jsou
mozna chybna rozhodnuti, ktera vyplynou z nerespektovani podminek realizovani zbozi na
trhu, kde je cena odvozena z ocenéni ur¢itého rozsahu odbytu, ktery vSak zavisi pravé na
cené. (Wohe, 2007, s. 440) Pokud se podnik rozhodne, Ze pfi stanoveni ceny bude vychazet
pouze ze vztahll mezi ndklady a Ze jednotlivé druhy nékladl rizné ovliviiuji cenu produktu,
musi si uvédomit, Ze poptavka na trhu nebude vzata v Givahu. Poptavka je pfitom velmi
dialezity proménlivy faktor, ktery cenu v praxi ovliviiuje. Nakladova koncepce stanoveni cen
tedy predpokladd, ze budou prodany veskeré vyrobené produkty. Je-li vyrobeno méné
produktli, nez je stanoveno, kazdy produkt musi byt prodan za vyssi cenu, nez bylo plivodné
stanoveno, aby byly pokryty nédklady na vyrobu a zaroven byl vykazovan zisk. Soucasny trh
vSak tento postup neakceptuje. Praveé kvili této skutecnosti teoretici usoudili, ze ndkladova
metoda stanovovani cen bude mit vyuZiti vté C¢asti primyslu ¢i obchodu, kde vSichni
konkurenti pouZzivaji stejnou metodu stanoveni cen nebo u podnikd, které maji své trhy na
rozsahlém uzemi a vySe dopravnich nakladl a sazeb odrazuje konkurenci. Ukazuje se tedy, ze
pouZiti této metody je daleko rozSifenéjsi, nez se pivodné predpokladalo, jelikoz je hojné

vyuzivano fadou podnikli praveé pro svoji jednoduchost. (Kotrbova, 1993, s. 11)

Pro podnik je dlouhodobé udrzitelné, pokud spodni hranice ceny odpovida

jednotkovym nakladiim. Dlouhodobé miize podnik fungovat za piedpokladu, Ze cena pokryva
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primérné naklady. Pokud cena klesne pod troven jednotkovych ndkladl, podnik prestava byt

konkurenceschopny a musi dojit k pferuseni vyroby. (Wdohe, 2007, s. 442)

V praxi se nakladovy pfistup cen konkretizuje na dva zpisoby tvorby cen —
nakladovou a cilovou cenu. Metoda stanovovani nakladové ceny stanovuje prodejni cenu
produktu jako soucet celkovych primérnych nakladt a tzv. ziskovou pfirazku, tedy fixni

procento z nakladu, kde vyse ptirazky zavisi na druhu vyrobku.

Metoda cilové ceny je zalozena na urcovani cilové miry rentability. Sleduje zejména
zajisténi navratnosti investic a ma pét zakladnich etap. Nejprve podnik rozhodne o zisku,
ktery bude soucasti ceny, jenz je vypocCitdna na zdklad€ cilové miry rentability kapitalu
vlozeného do vyroby. Dale se rozhodne o vyuziti vyrobnich kapacit, které ovliviiuje vyvoj
pramérnych nakladl a vypocitaji se celkové vyrobni néklady pii bézném vyuziti vyrobnich
kapacit. Pozadovand mira zisku je déna potifebnou vysi zisku délenou naklady béZzného

vyuziti vyrobnich kapacit. (Kasan, 1991, s. 163 —164)

3.2.2 Poptavkova koncepce ceny

Poptavkova cena se na rozdil od nakladové orientuje spise podle externich udaju, tedy podle
udaji trhu a chovani poptavky. Situace prodeje produktl je zjiStovana prostiednictvim
pruzkumu trhu. VySe nakladi zde vSak také hraje roli. Vysoké poptavka sice umoziuje zvysit
cenu, zaroven vsak s touto volbou souvisi i Uprava mnoZstvi vyroby, kterd ma zcela konkrétni

dopady na vy3i nakladt. (Kasan, 1991, s. 164-165)

Ukolem podniku v poptavkové orientované tvorbé je zjistit, jaké mnozstvi produkce
muze prodat za jednotlivé ceny. Tento udaj ziska shromazd’ovanim udajii o trzich. Ziskané
informace pak vyuziva pro rozhodovani o cenach, aby dosahl maximalniho zisku. Stanoveni
ceny se tedy stava zavislym na Gsudku zakaznika. Pokud zakaznik vyhodnoti kladn€¢ pomér
mezi cenou a vykonem produktu, odviji se od toho i nasledna tGspéSnost prodeje. Pfi tomto
hodnoceni zdkaznik v§ak nebere v potaz vyrobni néklady produktu, nybrz hledi pouze na své
potieby a miru jejich uspokojeni. Je to tedy uZzitnd hodnota zbozi, kterd urcuje jeho ochotu

zaplatit za dany produkt.

Potfebné informace (tedy ur€eni pfistupu zdkaznika k ocefiovani majetku) muze
podnik ziskat napiiklad jednou z metod dotazovani zdkaznikii nebo pozorovanim jejich
spotiebitelského chovani. Pravé pozorovani byva pro podnik nejprospésnéjsi, jelikoz na rozdil
od dotazovani odpovida redlnému chovani zdkaznikli. Pfi dotazovani miZe podnik ziskat

nepravdivé informace od spotiebitelii, ale pozorovani chovani piinasi vysokou validitu.
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Nevyhodou vsak je jeho nakladnost a moznost vyuziti pouze po dokonéeni vyvoje produktu.
U dotazovani maji zékaznici Casto tendence V odpovédich mlzit ¢i zapirat své redlné

spotiebitelské chovani. Jeho vyhodou je vSak jednoduchost a nizké naklady.

Vysledkem pozorovani ¢i dotazovani spotiebitelt Casto byva zaver, ze rizné skupiny
zakaznikl odlisné vyhodnocuji pfimétenost ceny nebo jinak reaguji na zmény cen. Podnik

V této situaci Casto vyuziva segmentaci trhu na zaklad¢ téchto udajt.

V ptipadég, ze se podafi odhalit podminky, za kterych jsou jednotlivé skupiny ochotny
za urCité produkty zaplatit vice ¢i méné nez ostatni skupiny, lze na zéklad¢ téchto podminek
uskutecnit diferenciaci cen. Prodejni ceny pak mohou byt diferencovany na zékladé riznych
kritérii (Tabulka 2). Diferencovani cen pak umozni maximalizovat zisk prostfednictvim

diferenciovaného zpracovani trhu. (Wohe, 2007, s. 442-445)

Tabulka 2 — Druhy diferenciace cen (Wohe, 2007, s. 445)

Druh cenové diferenciace | Alternativni ceny jsou diferencovany podle:

mnozstevni vyse prodaného mnozstvi

osobni ptislusnosti k uréitym socioekonomickym
skupindm

prostorova mista prodeje

uzivatelska ucelu pouziti

Casova doby pozadovaného vykonu

Jelikoz poptavkoveé orientovand metoda stanovovani cen vibec nezohlediiuje vysi
nakladi, nelze ji stejné jako ndkladovou koncepci v praxi vyuzit izolované. Problém tedy
nenastdva v tom, zda vyuZzit prvni ¢i druhou, ale spiSe vtom, do jaké miry uplatnit obé&

zaroven. (Kasan, 1991, s. 165)

3.2.3 Konkuren¢né orientovana cena

Konkuren¢né orientovana tvorba cen spociva V podfizeni se a pievzeti ceny konkurence.
Podnik tedy nevytvari a nezpracovava vlastni cenovou strategii, ani si neurcuje vlastni ceny.
Ptebirat mlize bud’ cenu, ktera je vysledkem priumérnych nakladi konkurence nebo tzv. ,,cenu

vadce®, tedy cenu konkurenta, ktery ma nejvétsi trzni podil. (Kasan, 1991, s. 166)
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K pouzivani cen, které jsou orientovany na konkurenci, je potfeba vymezit ramcové
podminky, jez se vazou na konkrétni situaci na trhu. Pokud je trh tvofen nékolika
velkoprodejci, pak maji cenové vidcovstvi a mensi prodejci pak stanovi ceny pod urovni
ceny, kterou nabizi velkoprodejci. V piipad¢ oligopolu (napf. prodej benzinu) se cenové
viudcovstvi stfidd mezi jednotlivymi prodejci. Cena homogenniho zbozi je v tomto ptipadé

jednotna. (Wohe, 2007, s. 445-446)

3.3 Strategie cenové politiky

Podnik pfi uvadéni produktu na trh muze pii stanoveni ceny vyuzit ze dvou typu taktik.
Jednak se jedna o vysi zavadéci ceny jako takové nebo o volbé strategie sbirani smetany ¢i
penetracni ceny. Pfi volbé cenové taktiky bere podnik ohled na charakter produktu, jeho
zivotniho cyklu a postavenim konkurence na trhu. Mezi nejrozsifenéjsi cile cenové politiky
podniku mtze byt dlouhodobd stabilizace cen na trhu, reagovani na ceny konkurence

a udrzovani ¢i navyseni podilu na trhu. (Kotrbova, 1993, s. 23-25)

V momenté¢, kdy podnik uvadi produkt na trh, rozhoduje se, zda na trh uvadi luxusni
vyrobek nebo vyrobek masovy. Pfi uvadéni luxusniho vyrobku podnik zvoli vysokou
zavadeéci cenu. Naopak u masového vyrobku zvoli zavadéci cenu nizkou. V ptipadé vysoké
zavadéci ceny bude podnik ziskavat vysoky jednotny zisk pfi malém objemu prodeje. Nizka
zavadéci cena naopak piinese velky objem produkce s nizkymi jednotlivymi zisky. ,,Pri
stanovovani zavadeéci ceny je treba brat ohled na charakteristiky, jako je druh produktu,
vrstva zakaznikii, trzni segment, uprednostiiovany nastroj odbytové politiky a prodejni cena.
Je dobré si uvédomit, ze prechod z nizké zavadéci ceny na vyssi je vyloucen, naopak to vsak

mozné je.* (Wohe, 2007, s. 446-447)

Strategie sbirani smetany je prostiedkem, kterym podnik muze dosahnout pifedem
stanoveného podilu na trhu. Produkt je nabizen za vysokou uvodni cenu, ¢imZ je od¢erpana
koupéschopna a na cenu nereagujici poptavka. Nasledné¢ dochézi k postupnému snizovani
ceny a produkt se stava dostupny pro stale SirSi skupinu zdkaznikl.. Strategie muze byt
uspésna pouze do doby, nez konkurence nezane na trhu nabizet podobné ¢i stejné zbozi.

Proto je spiSe vhodna pro produkty, které jsou chranéné patentem ¢i uzitnymi vzory.

Za to strategie penetracni ceny je spiSe vhodné u zcela novych, naro¢nych, odlisnych
¢1 vysoce napadnych produktli, u kterych si zdkaznik nemiize udélat dostatecnou predstavu
0jejich hodnoté. Strategie je zaméiena na rychlé a trvalé proniknuti na trh. Hlavnim

principem je nizk4 zavadéci cena, kterd ma odradit vstup konkurence na trh. Mé za cil ziskat
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podniku monopolni postaveni na trhu a pokud mozno ho co nejdéle udrzet. Tato strategie
vSak obnasi podminku vysoké produkce. Podnik musi byt schopen vyrabét vysokou sériovost

a mit k tomu dostate¢ny kapital. (Kotrbova, 1993, s. 25)
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4 Aplikace Braessova paradoxu

Pro aplikaci Braessova paradoxu v nasledujici kapitole vyuziji nejprve modelovou situaci,
kterda zaroven zohledni stanovovani cen novych produkti. Braessiv paradox je velice
specificky, jelikoz v pfipad€, ze se objevi, diky svym vlastnostem se tok dat, zbozi ¢i penéz
zpomaluje nebo zdrazuje. Proto tato situace bude pouze modelova, jelikoz zadny z racionalné
smyslejicich podnikti neklesne s cenou natolik, aby na prodeji zacal tratit. Pokud by se

v néjaké realné situaci objevil, podnik by ho okamzité odstranil.

V druhé ¢asti zavérecné kapitoly moji bakalaiské prace rozeberu jiz vzniklou situaci,
kde pfi prodeji nového produktu vznikl Braesstv paradox, avSak ne zcela vinou dané

spolecnosti.

4.1 Modelova situace vzniku Braessova paradoxu

Pro prvni takovou modelovou situaci vyuziji americkou spole¢nost Apple Inc., ktera je
nejvetsi  technologickou spolecnosti na svété. Zaroven je nejvyznamnéjSim vyrobcem
smartphont, notebook, tableti a mimo jiné i vyvojatem vlastnich softwart. Apple Inc. se
vyznacuje vlastnim uzavienym ekosystémem, ktery si vytvofil. Diky nému jsou jeho produkty
v dokonalé symbidze. Spolecnost se také vyznamné lisi kvalitou svych produkti, které souvisi

s jejich vyssi cenou, neZ jakou nabizi konkurencni spole¢nosti.

V nasledujici ¢asti se konkrétné zamétim na jejich prodej smartphoni iPhone. Ty jiz
od roku 2007, kdy prvni iPhone vysel, tvofi hlavni pfijem spole¢nosti. I nyni, kdy Apple Inc.

rozsitil své produktové portfolio, tvofi iPhone zhruba 50 % jeho pfijmu.

Apple Inc. vroce 2018 piestal vydavat oficialni statistiky o mnozstvi prodanych
smartphont iPhone. Od té doby se tak jedna pouze o odhady prodejii. Jeden z dostupnych
odhad je, ze v roce 2021 bylo prodano zhruba 242 milionti kust smartphonti iPhone, za néz

spole¢nost vygenerovala 191,9 miliard dolart (cca 4,6 bilionu korun).

Mezi jejich hlavni konkurenty Vv odvétvi smartphontii patii Samsung a Xiaomi.
Nicméné Apple Inc. je lidrem trhu diky excelentni hardwarové a softwarové integraci
a neustalym inovacim, které od ngj ptebiraji ostatni konkurenti na trhu. Mezi takové inovace

patii naptiklad rozpoznani otisku prstl, FacelD ¢i Apple Pay. (Singh, 2022)

Jelikoz jsou smartphony iPhone cenové vyraznéji drazsi nez smartphony od ostatnich
znacek, spoleCnost pfiSla v roce 2016 snovou strategii, kdy poprvé vyrobila novou fadu

iPhone SE, kterd byla cenové dostupnéjsi nez ostatni modely iPhone. Apple Inc. tim chtél
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zacilit na nové uzivatele, které dosud pouzivali smartphony od ostatnich znacek a ziskat tim
nové zékazniky. Pfedpokladal, ze timto krokem si zdkaznici smartphony iPhone oblibi
a stanou se tak stalymi zakazniky Apple Inc. IPhone SE vyuziva design starSich modela
v kombinaci s modernim hardwarem. Od roku 2016 vySly i nové modely — iPhone SE

2.a 3. generace.

4.1.1 Vypocet Braessova paradoxu

Pro nasledujici modelovou situaci budeme cerpat z oficidlnich stranek Apple Inc. (Apple
(Ceska republika), 2022), kdy ve druhém &tvrtleti roku 2022 budeme poéitat s nasledujicimi
cenami jednotlivych modelt iPhone (Tabulka 3). Uvedené ceny zohlediuji nejlevnéjsi mozny

nakup modela iPhone (tedy ty s nejmensi dostupnou paméti).

Tabulka 3 - Ceny jednotlivych modelii iPhone (Apple (Ceska republika), 2022)

Model Cena
iPhone SE (2. generace) 9.790 K¢
iPhone 11 11.490 K¢
iPhone 12 19.990 K¢
iPhone SE (3. generace) 12.490 K¢
iPhone 13 22.990 K¢

Uvazujme, ze Apple Inc. diky neustalé inovaci vynalezl zcela novou technologii
vyroby smartphonti. Planuje vyrobit novy model smartphonu iPhone SE (4. generace) a diky
této inovaci klesnou veskeré naklady na vyrobu na 1 K¢ za kus (obdobna situace by nastala
I v realisti¢téj$im ptipadé, a to pokud by vyroba nového modelu stala napi. 1.000 K¢). Proto
se rozhodl, Ze tento novy model bude prodavat za 5.290 K¢, jelikoz mé v planu ptilédkat zcela

novou klientelu, kterd doposud neméla se smartphony iPhone Zadnou zkuSenost.

Z vetejné dostupnych informaci o datech vydani jednotlivych modeld smartphoni
iPhone vime, ze Apple Inc. nejprve vydava iPhone SE a nasledné v ten samy rok vyda zcela
novy model iPhone. To by znamenalo, Ze firma za par mésici také vyda i iPhone 14. Mé&me
za to, ze tento model bude prodéavat za ,.klasickou* cenu, a to i pfes to, ze ndklady na vyrobu

budou taktéz 1 K¢ za kus. Novy model proto vydaji za 25.590 K¢.

V tento moment by jiz nastal Braesstv paradox, jelikoz spole¢nost by zacala ptichazet
0 velkou cast zisk. To mizeme dokazat nasledujicimi vypocty. Budeme vychazet z udajii
0 objemu trzeb smartphond iPhone za rok 2021, kdy se prodalo celkem 242 miliont kusi

smartphont iPhone za 4,6 bilioni K¢. JelikoZ nezndme ptesné informace o procentudlnim
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rozlozeni jednotlivych modelli, méjme za to, zZe prodej nejnovéjsiho modelu kazdoroéné ini
80 % zprodeji. Cenu zbylych 20 % budeme pocitat jako primérnou cenu veskerych
dostupnych modelu (Tabulka 3) véetné nového modelu iPhone 14 za 25.590 K¢, ktery bude
také zahrnut do zbylych 20 %, protoZe by jeho prodeje byly S nejvétsi pravdépodobnosti
,»zastinény* novou levnou alternativou. Primérna cena veskerych zahrnutych modelt by pak
¢inila 17.057 K¢.

V roce 2022 by se tedy prodalo 181,5 miliond kusu (80 %) za 5.290 K¢ za jednotku.
Za prodeje nového modelu iPhone SE by spole¢nost utrzila 1,024 bilionu K¢. Zbylych
48,4 miliont kust by se tedy prodalo za vySe zminénych 17.057 K¢ na jednotku a spole¢nost

by ztéchto prodeji utrzila 825 miliard K¢&. Trzby spole¢nosti by za rok 2022 Cinily
1,849 bilionu K¢.

Pro kompletni posouzeni Braessova paradoxu musime v tomto piipad¢ porovnat
celkové zisky i s pfipadem, Ze by si spolecnost Apple Inc. cenu nového iPhonu SE nastavila
jako doposud, a model by stal 12.490 K¢. Pak mizeme piedpokladat, Zze by se zménily
poméry prodanych modeli. Za 80 % v tomto piipadé budeme povazovat oba nové modely
ajejich prodeje budou ve stejném poméru, tedy 40 % zcelkovych prodeji bude ze
smartphonu iPhone SE a 40 % ze smartphonu iPhone 14. Zbylych 20 % prodejt budou tvofit
ostatni modely (Tabulka 3). V tomto ptipadé budeme pocitat s primérnou cenou 15.350 K¢&.
S témito cenami by spolecnost utrzila za nové modely smartphoni 3,686 bilioni K¢ a za

ostatni modely by utrzila 742 miliard K¢. Celkové trzby by tak €inily 4,428 biliont K¢.

Na takto zjednodusené modelové situaci lze dokazat, Ze by spolecnost mohla na Spatné
nastavenych cenach za jeden model ztratit az 2,6 bilionit K¢. Musime zde vsak uvazit
| problematiku ,,pietazeni* zdkazniku, tedy Ze ¢im niz§i by byla cena, tim vice zakaznikd by
prechézelo k Apple Inc. od konkurence. Tyto vypocty tento faktor nezahrnuji, jelikoz by na to
spolecnost neméla bez fadné piipravy dostatecné kapacity na vyrobu, a tak by zacala
prichazet o zakazniky stavajici i potencidlni, jelikoZ by nestacila dostat svym zakazkam. Jeji

uslé trzby by tak byly daleko vyssi. Az v tomto ptipad¢ by se tak jednalo 0 Braesstuv paradox.

4.1.2 Dopady na spolecnost

Hlavnim dopadem na firmu by byly obrovské ztraty na trzbach, jak jiz bylo vysvétleno
Vv predchozi kapitole Vypocet Braessova paradoxu. S vydanim nového modelu iPhone SE za
tak nizkou cenu by jeho prodeje také zastinily prodeje ostatnich modeld, které by se

neprodavaly viibec ¢i jen minimalné. Po vydani modelu iPhone 14 by o tento model méla
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zajem pouze ,,vérna“ klientela — tedy ta, ktera si kupuje kazdy rok novy model iPhone ihned

potom, co vyjde.

Apple Inc. by tedy takika priSel 0 veSkeré trzby ze starSich modelt, ale zaroven
I 0 potencialni trzby ze zcela nového modelu iPhone 14. Jeho problém by vsak nebyl pouze
v nedostatku trzeb. Vznikly by také obrovské problémy s vyrobni kapacitou. Diky zcela nové
klientele, pro kterou by byl model iPhone SE financné dostupny, by se enormné navysily

prodeje tohoto modelu.

Vyroba soucastek smartphonti iPhone probiha v mnoha rtznych zemich po celém
svété. Ty jsou pak posilany do dvou tovarnich spolecnosti, kde jsou tyto soucéstky
montovany dohromady. (Costello, 2021) Hlavni spole¢nosti pro montaz smartphont iPhone je
Foxconn, ktera je schopna smontovat na 500.000 kust smartphont iPhone denné. (Barboza,
2022) Pokud by tuto kapacitu naplnili kazdy den v roce, znamenalo by to, Ze je Foxconn
schopny vyrobit az 182,5 milionu kust ro¢n€. Druhou spolecnosti pro montdz smartphonti
iPhone je Pegatron, kterd je schopna smontovat az 30 % z celkového mnozstvi smartphont

iPhone, coz je zhruba 72,6 milionu iPhonii ro¢né. (Bursztynsky, 2022)

Celkova vyrobni kapacita v roce 2021 tedy byla 255,1 milionu kusi ro¢né, z ¢ehoz
zhruba 94,8 % bylo ten rok i prodano. Spolec¢nost by tedy se stavajici kapacitou nedokazala
novou poptavku po takovém mnoZstvi mobilnich telefoni vyrabét a nezvladala by dostat

svym zavazkim.

Novy iPhone SE by byl vSude dlouhodobé vyprodany, coz by zplsobilo zna¢nou
nespokojenost zadkazniki. Vyrobni linky by vyrabély primérné tento novy model, aby mohla
spolecnost dostat svym zavazklim, ¢imz by byla razantn€ potlacena 1 vyroba ostatnich

modelu.

Tato problematika by se dotkla i obéhové ekonomie, jelikoz by se veSkeré modely
iPhone v bazarech staly neprodejné. Témér kazdy, kdo by mél zajem, by si mohl dovolit
model iPhone SE, jelikoz by jeho cena byla velmi podobna jako je ta, za kterou se daji sehnat

starS§i modely iPhone.

Sice se d4 predpokladat, Ze novy model iPhone SE by zadkaznici diky jeho kvalitnimu
zpracovani mohli vyuzivat zhruba 4-6 let oproti cenové srovnatelnym smartphonim

s operacnim systémem Android, jehoz Zivotnost byva podstatné nizsi. I pfesto by tato situace

30



méla velky dopad na zivotni prostiedi, jelikoz by téméf zanikl ob&hovy cyklus nejen

smartphont iPhone, ale i ostatnich znacek.

Veskeré popsané situace by mély obrovsky dopad na dobré jméno a diaveéryhodnost
spolecnosti Apple Inc. Je pravdépodobné, ze by se investoii odklonili od vkladani finan¢nich
prosttedktl do akcii spolecnosti, ¢imz by se snizily jejich ceny a tim i kapital spolecnosti.
Spolec¢nost Apple Inc. mé Sirokou loajalni klientelu. Po tomto sledu udalosti je velmi

pravdépodobné, Ze by se jeji velka cast mohla od spole¢nosti odvratit.

V realité¢ vSak tato situace Snejveétsi pravdépodobnosti nikdy nenastane, jelikoz
spole¢nost Apple Inc. ani z4dnd jind z racionalné smyslejicich spolecnosti ¢i firem neudéla
takovou chybu, ze by i pfes nové technologie a minimalni ndklady snizila ceny natolik, ze by

zacala na prodeji takto tratit.

4.2 Rozbor vzniklé situace Braessova paradoxu

Nasledujici ptiklad se bude opirat o dostupnd data z prodejii nejnovéjsiho modelu herni
konzole PlayStation 5. Konzoli vyrabi japonska spole¢nost Sony Interactive Entertainment
(dale jen Sony). Ta je dcefinou spole¢nosti Sony Group Corporation, ktera je jednim z lidrd
vyroby elektronickych produktti. Zaméfuje se zejména na vyrobu televizorti, hernich konzoli
a mobilnich telefonti. Sony Group Corporation sviij obchodni model déli na 4 kategorie —

elektroniku, filmovy primysl, hudbu a finan¢ni sluzby.

Sony je jednou z nejznaméjsich spolecnosti v interaktivni a digitalni zabave. Stoji za
znackou PlayStation® a souvisejici rodinou produkti a sluZzeb (jednotlivé modely konzoli,
hry a souvisejici software). Pfinasi na trh inovace jiz od vydani pivodni konzole PlayStation

v roce 1994. (O spole¢nosti Sony Interactive Entertainment, 2022)

V listopadu roku 2020 vydala spolecnost Sony velmi ocekavany model konzole
PlayStation 5. Na americkém trhu konzole vysla za cenu 399—499 dolari v zavislosti na tom,
zda zakaznik poZzadoval verzi s fyzickymi disky ¢i digitalni verzi. Na Cesky trh byly konzole
PlayStation 5 uvedeny o tyden pozdé¢ji, a to za doporucenou cenu 13.490 K¢ za verzi
s mechanikou a 10.790 K¢ za digitalni verzi. Pfedobjednavky byly spustény jiz 16. zafi

a konzole se v tu dobu vyprodaly béhem minut takika po celém svété. (Némec, 2022a)

Pfestoze jsou to aktualné témeét dva roky od vydani, konzole je stidle nedostatkovym
zbozim. Pokud si ji chce zakaznik zakoupit, musi se zapsat do predobjednavkového formulare

u jednoho z dodavateld a vyckat na dalsi dodavku, kdy cekaci lhiita mtize trvat i déle nez pul
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roku. Nekteti distributofi vSak v soucasnosti eviduji tolik pfedobjednavek, ze jejich piijem

museli pozastavit.

Dalsi moznosti, jak konzoli ziskat, je pfeprodej od piekupniki. V tomto piipadé vSak
koneény zakaznik vyrazné pieplati. V Ceské republice se tyto ceny pohybuji okolo
16.000-19.000 K¢ (k listopadu 2021). Ve Spojenych Statech vSak koncovy zakaznik za takto
zakoupenou konzoli zaplati 1 pies 1.000 dolarti, tedy za moZnost mit konzoli ihned pteplati

jednou tolik, co by zaplatil u distribuovaného prodejce.

4.2.1 Piic¢ina vzniku

Pfi vydani konzole Playstation 5 nastal Braessiv paradox, avSak ne zcela vinou Sony.
Poptavka po tomto modelu je tak obrovska, Ze ji spole¢nost nestihd uspokojovat. Na vin¢ je
mnoho faktorti, z nichZ spole¢nost Sony mohla maloktery ovlivnit. Spole€nost se pii vydani
herni konzole drzela ocekavanych cen. Z idaji o cenach pifi vydani ostatnich modelt
(Tabulka 4) vidime, ze se cena posledniho modelu nijak razantné nelisila od ceny modelu
predchoziho. Jedinym momentem, kdy se cena vyjimala, bylo vydani konzole PlayStation 3.
Sony touto cenou své zdkazniky zpocatku Sokovalo, pozdéji vSak vydalo novéjsi verze této

konzole, kdy s cenou mirn¢ kleslo. (Rayner, 2021)

Tabulka 4 - Ceny jednotlivych modelii PlayStation (Rayner, 2021)

Model Rok vydani Cena pri vydani (v dolarech)
PlayStation 1 1994 299

PlayStation 2 2000 299

PlayStation 3 2007 499 nebo 599

PlayStation 4 2013 399

PlayStation 5 2020 399 nebo 499

Nicméné i pfes to, Zze se Sony u vydani PlayStation 5 drzelo zab&hlych cen, existuji
spekulace, zda nemélo cenu mirné navysit. Vyvoj ceny si miizeme vyobrazit v nasledujicim
hypotetickém grafu (Obrazek 3). Vime, Ze Sony pied vydanim konzole mélo v planu vyrobit
10 milionu kust (Batchelor, 2020). Uvazujme tedy, ze to byla maximalni produkce k datu
vydani konzole a v grafu tedy vyjadfuje nabidku (S). Poptavka (D) je v grafu vyjadfena
cervenou primkou, ktera v grafu nejprve protina aktualni nabizenou cenu ($399) a s nabidkou

se stietava az na takika dvojnasobné cené, nez za jakou se momentalné prodava ($799).

32



Zde se nachazi rovnovazna cena (E), coz je idealni cena, ktera vyhovuje jak spotiebiteli, tak

nabizejicimu.
P S — maximalni produkce k 11/2020
E
Y - T R
L R
D
Q

Obrazek 3 — Grafické znazorneni nabidky a poptavky po konzoli PlayStation 5 k datu vydani

Samoziejmé se jednd o Cisty odhad ceny a existuje mnoho faktord, pro¢ ji Sony

u konzole PlayStation 5 nikterak nenavysi.

Jednim z nich je fakt, ze by to poskodilo reputaci, ktera jiz dlouhodobym nedostatkem
dodavek byla poSkozena. I ptesto, Ze jsou lidé schopni zaplatit az dvojnasobek prodejni ceny,
spolecnost Sony si nemlzZe dovolit cenu navysit, jelikoZ by to plisobilo nekale. Dal§im
z faktort je zakaznik. Existuje spousta zdkazniki, ktefi by nebyli ochotni zaplatit vyssi cenu,
obzvlast kdyz konkurencéni Xbox je proddvany za podobné ceny. V momentné, kdy poptavka
takto prevySuje nabidku a je velky nedostatek konzoli, nese se s jeho vlastnictvim jakasi
exkluzivita. A v neposledni fadé je tieba zminit, Ze poptavka se diiv nebo pozdéji stetne

YV ow

s nabidkou a konzole budou u distributort bézné k dispozici. (Chon, 2021)

V piipadé zacatku prodeje konzole PlayStation 5 se neda fict, Ze by byla spolecnost
Sony nepfipravena. Pfed spusténim prodeji spolecnost vyrobila daleko vice kust, nez
Vv ptipadé zahdjeni prodeje konzole PlayStation 4. Protoze konzole vysla v prubéhu pandemie
Covid-19, kdy byla vétsina lidi nucena ziistat doma, razantné se mimo jiné zvysil zajem
I 0 herni primysl. Poptavka tedy neocekavané vysoce narostla. S pandemii vSak souvisi i dalsi
faktor, ktery doposud razantné ovliviluje prodej konzoli, ale i dalSiho elektronického zbozi —
nedostatek Cipl.. Pravé diky uzavieni ekonomik a omezovani pteshrani¢ni dopravy byla
narusena plynulost dodavatelskych fetézcli. Spousta vyrobct téchto Cipli musela své tovarny

nasledné zcela uzaviit a mnoho znich jiz znovu vyrobu neobnovilo. Poptdvka po Cipech
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neustale roste, jejich nabidka vSak razantné klesla. Situaci nepomohla ani obchodni valka
Spojenych Statt s Cinou. Velkou roli zde hrala i nartstajici popularita kryptomén, zejména
jejich tézba, na niz je potieba pouziti grafickych karet, které také obsahuji Cipy. Nedostatek
¢ipu neovlivituje pouze dodavky hernich konzoli PlayStation 5, nybrz takika veskerého
elektronického zbozi od mobilnich telefont a televizi po domaci spotiebi¢e a automobily.

(Gartenberg, 2021)

4.2.2 Rozbor prodeji

Sony Vv nejnovejsi zprave (Cerven 2022) oznamilo, Zze dosdhlo milniku 20 miliond prodanych
jednotek konzoli PlayStation 5. V porovnani s prodeji PlayStation 4 je vSak mirné pozadu.
PlayStation 5 dosahl 20 milionli prodanych jednotek za 568 dni, PlayStation 4 vSak jiz za
471 dni od data vydani (2013). Tento rozdil je vSak pouze diky nedostatku. Pokud by
produkce probihala podle pland, tohoto milniku by PlayStation 5 zcela jist€ dosahl mnohem
diive. V kvartalu od ledna do konce bfezna 2022 Sony prodalo celkem 2 miliony konzoli
PlayStation 5 a 100.000 konzoli PlayStation 4. Celkem tedy Sony prodalo 117,2 miliond
jednotek PlayStation 4. (Romano, 2022)

I ptesto, Ze spole¢nost Sony Group Corporation o¢ekavala vyssi prodeje nové konzole,
jeji herni divize méla v prvnim kvartalu trzby ve vysi 1.06 miliardy dolart (25,5 miliardy

korun). Nicméné tyto trzby jsou oproti priméru nizsi, nez je obvyklé. (Kelly, 2022)

Za nejvétsiho konkurenta konzoli PlayStation se dd povazovat herni konzole Xbox.
Jeho nejnovéjsi model byl vydan pouze o dva dny dfive nez PlayStation 5. Vlastnik konzoli
Xbox Microsoft nezvetejiiuje Cisla tykajici se jeho prodeji, nicméné podle dostupnych
odhadi ma nejnovéjsi konzole Xbox ke stejnému datu pfiblizn€ 14 milionii prodanych kust.
Konzole Xbox Series X se prodava za doporuc¢enou cenu 13.499 K¢, coz je stejna ¢astka jako
za PlayStation 5 s mechanikou. Pfestoze Microsoft udajné nem¢l takové problémy s kapacitou
vyroby jako Sony, pii spusténi prodeje byl Xbox Series X vyprodany a nejméné do biezna

2022 zcela nedostupny. (Némec, 2022b) V soucasnosti je vsak jiz bézn€ dostupny.

Vime, kolik jednotek herni konzole PlayStation 5 se za necely rok od vydani prodalo.
Pokud porovname stejné ¢asové obdobi, tedy zhruba rok od vydani, mizeme fici, ze poptavka
po PlayStation 4 byla mnohem mensi. Za tuto dobu se prodalo pies 10 milionti jednotek, tedy
0 zhruba 3,4 milionu méng, nicméné poptavka po PlayStation 5 zatim zdaleka neni
uspokojena. (PRNewswire, 2014) Sony zaroven oznamilo, Ze v druhé poloviné roku planuje

vyznamné pokrocit ve vyrob¢ konzoli. V novém fiskdlnim roce (duben 2022 az biezen 2023)

34



ma v planu vyexpedovat dal§ich 18 milionu jednotek. Spolecnost toto cislo odhaduje
s ohledem na lepsi dostupnost jednotlivych soucastek, avSak nedostatky v dodavkach jsou
o¢ekavany i v prub&hu roku 2023. (Orland, 2022)

Pritomnost Braessova paradoxu lze vypozorovat i na nasledujicim grafu (Obrazek 4).
Od fiskalniho roku 2013, kdy byl vydan model konzole PlayStation 4, mé graf rostouci trend
az do fiskalniho roku 2019. V nasledujicim roce byla vydana konzole PlayStation 5 a trzby
razantné vzrostly. Nicméné nasledujici rok (2021) trzby mirné klesly. (Earnings Releases,
2022)

Pokud by produkce konzoli PlayStation 5 probihala podle plant, 1ze ptedpokladat, ze
by graf kopiroval trend z fiskalniho roku 2013 a trzby by po vydani nové konzole rok od roku

exponencialné vzrastaly.

Trzby herni divize Sony (v mld USD)
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Obrazek 4 - Trzby herni divize Sony v pribéhu fiskalnich let spolecnosti

4.2.3 Dopady na spolecnost

Prekazky stézujici vydani PlayStation 5 zplsobily fadu dalSich problémi pro spolecnost
Sony. Jednim z nejzasadnéjSich dopadl je Ubytek trzeb a ztrata na celkovém zisku. Diky
omezenym dodavkam Cipt se z PlayStationu 5 stalo nedostatkové zbozi, jehoz vlastnictvi
pusobi momentalné exkluzivné az luxusné. Za moznost produkt vlastnit si je pak jistd Cast
zakaznikl ochotna pfiplatit mnohdy aZz dvojnasobek doporucené ceny. Na ostatni zbyva
dlouhd cekaci listina, kterd vSak mnohé od koupé odradi a néktefi i radé€ji ptejdou

ke konkurenci (napf. nové modely konzole Xbox).
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V Cervenci 2022 Sony Group Corporation snizila svou prognézu cistého zisku pro
aktudlni fiskalni rok s odkazem na slabsi herni zisky. Thned nato spole¢nosti prudce klesly
akcie. Poprvé v tomto roce klesly poté, co spoleCnost Microsoft oznamila jeji zdmér koupit
videoherni spole¢nost Activision Blizzard, a to o celych 7 %. Nasledné¢ klesly o dalSich 6,2 %
na 10.970 jend (cca 78 dolart). Provozni zisk z herniho odvétvi klesl v prvnim ¢étvrtleti oproti
pfedchozimu roku, a to kvili pomalejSimu prodeji herniho softwaru a vy$$im nékladim na
vyvoj her. Spolecnost snizila svou prognézu provozniho zisku za fiskalni rok pro své herni

podnikani zhruba o 16 % oproti prvotnimu planu. (Jones, 2022)

Jelikoz nedostatek konzoli je stale aktualni, informace o realnych ztratach ¢i dopadech
nejsou zatim zcela dostupné. Proto jsou nésledujici mozZnosti pouze odhady dopadi, které by
tato situace mohla jest¢ mit. Jednim z nich je odklon investorti od vkladani prostiedkd do
akcii a vyzkumu pro inovace spole¢nosti. Dal$i hrozbou by mohla byt ztrata dodavateld, jenz
by podporovala celkovy upadek spolec¢nosti. Jednim z nejhorSich scénaii, které by mohly

nastat je Uplny zanik herni divize ¢i celé spole¢nosti.

4.2.4 Doporuceni k vydani nového produktu

I ptesto, Ze dostupnost herni konzole PlayStation 5 stale neni optimalni, fanousci jiZ rozebiraji
detaily vydani PlayStation 6. Zatim se vSak jednd pouze o hypotetické debaty, nicméné
ocekavat jeho vydani je namisté. Doufejme, Ze se vSak spole¢nost Sony pouci z netispéchu pii

vydani PlayStation 5 a na tuto pfilezitost se 1épe pfipravi.

Nejjednodussim feSenim by se zdalo byt navyseni ceny nového PlayStationu 6. Jak
jsem vsak jiz zminovala v kapitole 4.2.1, navySeni cen s sebou nese jista rizika. Mohlo by

dojit k poskozeni povésti ¢i odrazeni zakaznika od nakupu.

Dalsim z krok, které by mohlo Sony podstoupit je navyseni produkce. Zejména 1épe
proveést pruzkum trhu v oblasti zdjmu o novy produkt a podle néj se pfipravit na piedprodej
produktu. Nicméné vyroba hernich konzoli m4 komplikovany vyrobni fetézec, takze jakékoliv
zpozdéni ¢i vypadek v dodavkach mlze zpomalit ¢i zcela zastavit vyrobni proces. Takovym

ptipadem byl a stéle je ve vyrobé PlayStation 5 nedostatek ¢ipt. (Chon, 2021)

I ptesto, ze dostupnost ¢ipli spole¢nost neni schopna ovlivnit, jiZ nyni Ize ofekavat
pozitivni vyvoj v oblasti této technologie. Jiz nyni mliZeme vidét plany pro velké zmény
v odvétvi. Taiwan Semiconductor Manufacturing Company (TSMC), specializovany vyrobce
polovodicovych diskli, ozndmil plany investovat 100 miliard dolard v nasledujicich tfech

letech knavySeni jeho vyrobnich kapacit se zamérem uspokojit 1épe poptavku. Intel
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Corporation, jez se specializuje na stejné odvétvi, planuje investovat 20 miliard na rozsifeni
svych tovaren v Arizong. Vysledky téchto investic se projevi béhem nékolika dalSich let, i tak
by to vSak mohlo vyznamné pomoci pfi vydani hypotetického PlayStationu 6 1 ostatni

elektroniky. (Gartenberg, 2021)

Jednim z hlavnich problémd, které prohlubuji problémy s cenou PlayStation 5 jsou
piekupnici. Ti dokazuji, Ze momentalné by cena konzole mohla byt az dvojnasobné vyssi
(kapitola 4.2.1). Sony by tedy mohly na problematice pfekupnikti zapracovat tim, Zze budou
investovat do lepsi technologie. ktera zabrani hromadnym ndkupim. Opatifeni kontrol
IP adres, ID zafizeni, adres, platebnich metod ¢i detekovani tzv. botli (pocitacové programy

k vykonavani automatizované ¢innosti na internetu) by mohlo pomoci k regulaci piekupnikii.

V neposledni fadé by Sony mohla poskytnout vyhodu v zaruceni ndkupu loajalnim
zakaznikGm. Pfi hrani her na PlayStation 4 si hra¢ mtZe zaloZit vlastni profil. Na tomto uctu
se mu pak ukladaji veskeré hracské statistiky. Pokud by Sony tyto statistiky vyhodnocovala
anapiiklad by vybrala urcit¢é procento hract, ktefi hranim her na PlayStationu 4
a PlayStationu 5 stravili nejvice ¢asu, mohla by jim pfed vydanim PlayStationu 6 zaslat
specialni promo kdd, kterym by si hrac¢i mohli zajistit piednostni ndkup nové konzole. Timto

krokem by zvysila oblibenost i loajalitu u vérnych zakaznikt. (Chon, 2021)
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Zavér

Cilem mé bakalafské prace bylo seznamit Ctenafe s problematikou Braessova paradoxu
a nasledn¢ zanalyzovat zptsob stanovovani cen v podniku s ohledem pravé na tento jev.
Prvnim krokem bylo teoreticky rozebrat problematiku. Jelikoz se jedna o rozhodovaci princip,
spada Braesstv paradox do oblasti matematické teorie, konkrétné Teorie her. Nejprve jsem
rozepsala jeji zakladni pojmy a nésledné¢ vysvétlila, jak souvisi s ekonomii. Kapitolu jsem

uzaviela hledanim zptsobu nejlepsiho feseni pti rozhodovani pomoci Nashovy rovnovahy.

Nasledné¢ jsem se presunula k samotnému Braessovu paradoxu, ktery popisuje, Ze se
pridanim dodate¢ného kanalu mize celkovy tok informaci paradoxné zpomalit. Paradox byl
nejprve popsan na dopravé, a tak zmifluji jeho nejzndméjsi ptiklady. Nicméné paradox se
mize vyskytovat v jakémkoli toku informaci. To jsem znazornila v modelovém piikladu

s naklady cestujicich, ktefi se potiebuji dostat z bodu A do bodu B.

Posledni z teoretickych casti je tieti kapitola, ve které jsem se zaméfila na principy
stanovovani cen. Podnik musi k ur€eni cenové hladiny sledovat mnoho vnitropodnikovych
I vn&jsich faktori. Nasledné si téZ muze stanovit cile, kterych chce touto politikou dosahnout.
Dale jsem zminila teorii ceny v dokonalé konkurenci a pak se jiz presunula k jednotlivym
metodam stanovovani cen. Ty vychazeji ztakzvaného ,,magického trojtihelniku®, tedy
z nakladtu, poptavky a konkurence. Na konci kapitoly jsem uvedla i cenové strategie,

z kterych miiZze podnik vychazet pfi uvadéni nového produktu na trh.

V zavérecné kapitole jsem se vénovala praktickym piikladiim Braessova paradoxu.
Nejprve uvadim modelovy piiklad ze spolecnosti Apple Inc., ktera mé v planu vydat novy
model smartphonu iPhone 14 a iPhone SE nové generace. JelikoZz spole¢nost investuje do
inovaci, ma nyni moznost vyroby novych modeli za 1 K¢, a proto se rozhodne pro prodej
modelu iPhone 14 za béZnou cenu u novych modeld a model iPhone SE prodéavat za vyrazné
nizs§i 5.290 K¢, aby rozsifil svou klientelu. Ud¢€lala jsem podrobny rozbor dopadd, které by

toto rozhodnuti mélo pro spolecnost.

Druhé c¢ast kapitoly pojednavéa o spolec¢nosti Sony Group Corporation, zejména jeji
herni divize. Spole¢nost v listopadu 2020 vydala novou herni konzoli PlayStation 5, s jejiz
dostupnosti jsou 1 po témet dvou letech stale obrovské problémy. U vydani této konzole nastal
Braesstiv paradox, nicmén¢ ne zcela vinou spolecnosti. V této ¢asti rozebiram, jak tato situace
nastala, dopady, které ma na spolecnost a na zavér zminuji doporuceni pro hladsi pribeh

vydani pfistiho modelu konzole.
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Vidéli jsme, ze Braessuv paradox muze vzniknout také v ekonomice a pfi planovani
cenové politiky tak mize hrat velkou roli. Nicméné¢ realita by méla byt takova, ze tento jev
nikdy nenastane. Je tak roli kazdého ekonoma fadné zanalyzovat situaci na trhu a nedopustit,

aby mohla podnik na ukor tohoto fenoménu tratit.
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