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ABSTRAKT

SULAN, Jaroslav: Uplatnenie Cenovej diskrimindcie. — Ekonomickd univerzita v
Bratislave. Fakulta podnikového manazmentu, Katedra podnikovohospodarska. — Veduci
zavereénej prace: Ing. Nora Grisakova, PhD. — Bratislava: FPM EU, 2015, 61s.

Hlavnym cielom tejto diplomovej prace je urcenie vplyvu aplikovania cenovej
diskriminacie na objem prepravenych osob a vysku trzieb v konkrétnom podniku.
Diplomova praca je rozdelena na pét kapitol. Obsahuje 9 obrazkov, 13 tabuliek a 9 grafov.
V prvej kapitole sme sa venovali skimanej problematike z teoretického hl'adiska. Kapitola
obsahuje definiciu nedokonalej konkurencie, cenovej diskriminacie, jej foriem
a podmienok, ktoré musia byt splnené ak chceme cenovl diskriminaciu aplikovat'.
V druhej kapitole sme si stanovili hlavny ciel’ a parcialne ciele, ktorymi ho dosiahneme.
Tretia kapitola obsahuje metodiku prace a metddy, ktoré sme pri skimani pouzivali.
V Stvrtej kapitole sme najskor predstavili analyzovany podnik a situdciu na Slovensku
vV danom odvetvi. Sledujeme tu tiez vplyv réznych faktorov na jeho €innost’. Piata kapitola
je venovana diskusii, hodnoti vysledky a dava odporac¢ania pre podnik. Splnili sme ciel,

ktory sme si urcili.

KPucové slova:

Cenova diskriminécia, verejnd hromadné doprava, dopravny podnik



ABSTRACT

SULAN, Jaroslav: Application of Price Discrimination. — The University of Economics in
Bratislava. Faculty of Business Management, Department of Business Economy. — Thesis
supervisor: Ing. Nora Grisakova, PhD. - Bratislava. FPM EU, 2015, 61p.

The aim of this thesis is to determine the effect of applying price discrimination on the
volume of transported passengers and the amount of sales in a particular company. The
thesis is divided into five chapters. Contains 9 images 13 tables and 9 graphs. In the first
chapter we focused on problems of research from a theoretical point of view. The chapter
contains the definition of imperfect competition, price discrimination, its forms and
conditions that must be fulfill if we want to apply price discrimination. In the second
chapter we set the main goal and partial objectives which help us achieve main goal. The
third chapter contains the methodology of work and the methods that we used in the
investigation. In the fourth chapter, we first introduce the analyzed company and the
situation in Slovakia in the sector. We see here also the impact of various factors on its
business. The fifth chapter is devoted to the discussion, evaluate the results and make
recommendations for the company. We met the goal we set ourselves.

Key words:
Price discrimination, public transport, the transport undertaking
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Uvod

Cenovu diskriminaciu mnozstvo I'udi vnima ako negativny jav, kedy spolo¢nost’ jej
aplikovanim na svoje podnikanie len sleduje maximalizadciu zisku. Na cenova
diskriminaciu sa treba vSak pozriet’ aj z iného pohladu, kedy podnik vyuzivajuci cenovu
diskriminaciu stanovuje svojim spotrebitel'om za svoje produkty a sluzby rozdielne ceny.
Podnik tymto sleduje cenové zvyhodnenie urcitych skupin svojich spotrebitelov ako su
dochodcovia, Studenti, mladé rodiny a podobne. Cenova stratégia teda umoziuje svojim
spotrebitel'om s roznymi dopytovymi funkciami nakupovat’ ich vyrobky aj v pripade, Ze by
st ich inak nemohli zadovazit.

Na rozdiel od podniku, ktory preddva za jednotkovii cenu, modze cenova
diskriminacia zvySovat, alebo znizovat celkovy prebytok na trhu. Hlavnym ciel'om
predkladanej diplomovej prace preto bude, analyzovanie vplyvu jednotlivych faktorov na
objem prepravenych o0sob a tiez objemu trzieb sledovaného podniku.

V teoretickej Casti si zadefinujeme nedokonalu konkurenciu a jej formy, v ktorych
sa na trhu objavuje. Nasledne si objasnime zékladné tri formy cenovej diskrimindcie, ktoré
su Casto vyuzivanym ndstrojom podnikov na nedokonale konkuren¢nom trhu kvoli
zvySovaniu zisku. Okrem troch zékladnych foriem si predstavime aj cenova diskriminaciu
V Case a diskrimindciu stanovenia cien v S§pickach. Na danti problematiku sme sa pozrieme
aj z pohl'adu druhého autora, ktory rozliSuje len dve formy cenovej diskriminacie a to
priamu a nepriamu cenovu diskriminaciu.

V praktickej Casti aplikujeme teoretické poznatky v oblasti cenovej diskriminacie
a prostrednictvom vytvarania scenarov budeme nasledne hodnotit’ ich vplyv na ¢innost’
podniku. Pozrieme sa na pozitiva a negativa tejto cenovej stratégie a na zaklade toho
stanovime svoj vlastny nazor na dant problematiku. Scenare budeme vytvarat
prostrednictvom faktorov, ktoré majii rozny vplyv na rdzne skupiny s rozdielnou
dopytovou funkciou. Na zdklade scendrov budeme vyhodnocovat ako cenova
diskriminacia arozdelenie spotrebitelov do skupin vplyva na objem predaja a trzieb
podniku. Vyhodnotenim spravania tiez uré¢ime aké opatrenia by podnik mal zaviest’ aby bol
Vv blizkej buducnosti schopny reagovat’ na zmeny a ovplyvnit’ vysku zisku.

Tému cenova diskriminacia som si vybral z viacerych dovodov. Dana téma je
vel'mi rozSirend a vo svojich réznych formach ovplyviiuje takmer kazdého. Bohuzial

stretol som sa s pristupmi l'udi, ktori nie si vel'mi oboznameni s touto témou, a pri zacuti



slova ,,diskriminacia“ hned’ cenovll diskriminaciu povazuju za negativny prostriedok. Aj
ked’ je t¢éma momentalne aktudlna a vel'mi rozsirena nie je prili§ pochopena a to je jeden

Z hlavnych dovodov, preCo som sa rozhodol pre tato konkrétnu tému.
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Sucasny stav rieSenej problematiky

R6zne podmienky, ktoré sa na trhu vyskytuja, urcuji, Ze konkurencia moze mat’

rozne podoby. Tieto podmienky, prostrednictvom ktorych je trh charakterizovany,

nazyvame trhovou Strukturou. Celkovo pozndme dva typy trhovych Struktur:

dokonale konkuren¢ny trh, ktory moze existovat po splneni nasledovnych
podmienok’:

Na trhu vystupuje vel'ké mnozstvo predavajucich, ¢o podniky obmedzuje v tom,
aby boli schopné regulovat’, alebo inym spésobom posobit’ na vysku ceny alebo na
objem produktov v odvetvi.

Trh je obsadeny velkym poctom malych spotrebitelov, z ktorych Ziadny nie je
dostato¢ne velky alebo silny na to, aby vedel hybat s cenou. Kupujuci su teda
cenovymi prijemcami, ktori musia cenu akceptovat’.

Dokonala konkurencia predstavuje na trhu taku situaciu, kedy maji podniky vol'ny
vstup, alebo vystup z odvetvia. Na trhu teda moézu nastat’ dve situdcie, kedy
dominuje cena nad nakladmi, resp. naklady nad cenou. V prvom pripade podniky
dosahuju zisk, ¢o ma za nasledok prichod novych spolocnosti s ciel'om ziskat’ Cast’
trhového podielu, ale tiez vkladanie ziskanych zdrojov uz etablovanych podnikov.
Ak nastane druhy pripad, podniky svoje zdroje radsej presunu do iného odvetvia,
ktoré im vie zarucit’ vyssSie zhodnotenie vynalozenych zdrojov.

Dal3im predpokladom fungovania dokonale konkurenéného trhu je existencia len
dokonale nediferencovanych produktov. Bezny spotrebitelia nie st schopni urcit’,
ktorému podniku dany vyrobok patri a na zaklade tejto podmienky sa spotrebitelia
pri ndkupe rozhodujl len na zéklade ceny vyrobku.

Poslednou podmienkou je dokonald informovanost’ o vyvoji cien a technologii. Ak
by sa firma rozhodla ur¢it’ vySku cien svojich vyrobkov nad hladinu stanovenu
trhom, nebude schopnd kupujtcich presvedcit’ o ndkupe, o bude mat’ za néasledok
spédtné zniZenie ceny. Ak chce podnik uskuto¢iiovat’ zmeny cien musi disponovat’

informaciami o vyvoji vSetkych cien na trhu.

L FENDEK, M. - FENDEKOVA, E. 2008. Mikroekonomicka analyza. Bratislava : lura Edition, 2008. ISBN
978-80-8078-180-4, s. 298.
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e nedokonale konkurentny trh, ktory je v podstate opakom dokonale
konkuren¢ného trhu ana jeho vytvorenie staci aby bola porusend, ¢o len jedna

Z vyssie spomenutych poziadaviek.

,,Dokonale konkurencnd firma byva oznacovana ako ,,price taker*, tj. ako firma,
ktora prebera cenu (tzv. cenovy prijemca). Toto oznacenie vyjadruje skutocnost, Ze pre
firmu je cena jej produkcie a cena vstupov exogennd, tj. Zvonka dana velicina, takze ani
jednu z nich neméze ovplyvnit. “

K nedokonalej konkurencii dochadza ak sa podniky pokusaju o prevzatie kontroly
nad trhom, avtedy nastava zlyhanie celého trhového mechanizmu. V nasledujucich

kapitolach sa pozrieme na rézne formy nedokonale konkurenénych trhov, formy podnikov

na takomto trhu a ich cenovu politiku.

1.1 Nedokonala konkurencia

Optimalny stav, kedy sa na trhu nachadza vel'ké mnozstvo superiacich, ale zaroven
vyrovnanych firiem sa nazyva dokonala konkurencia. Podniky v tychto podmienkach nie
su tvorcami ceny, ale su cenovymi prijemcami, cena im je dand trhom. Ako priklad mozno
uviest’ podnik, ktory zvysi cenu svojho tovaru, o ma za nasledok odchod zékaznika ku
konkurencii s lacnejSou ponukou.

Opakom dokonalej konkurencie je stav, kedy podniky st schopné ovplyviiovat’ ceny
svojich produktov asluzieb anazyva sa nedokonald konkurencia. Podniky disponuja
velkou trhovou silou, ktord vyuZivaji na vytlacanie konkurencie, napriklad
prostrednictvom cenotvorby, preto podniky byvaju oznaované aj ako ,,price-makers®. 3

Podniky st v dneSnej dobe vystavené otvorenym trhom, ktoré prichadzaji do kontaktu
globalizacia, ale aj napriek tomu stale existuju faktory umozZnujuce vzniku podnikov
S vyraznejSimi podielmi na trhu. Tuto rovnovahu narasaja hlavne pravne normy. Mnoho
podnikov tieto prava vyuZziva ako opatrenia pred konkurenciou. Vlastnikovi davaji vyhodu
najmaé patenty a licencie.

Mnoho autorov sa v deleni nedokonalej konkurencii zhoduje.

2 HOREJSI, B. 2011. Mikroekonomie. Vydavatel'stvo: Management Press, 2011. ISBN 978-80-7261-218-5,
s. 250.

¥ BASOVA, A. - HOLJENCIK, J. 2013. Financie prirodzenych monopolov. Bratislava : Vydavatel’stvo
EKONOM, 2013. ISBN 978-80-225-3827-5, s. 10.
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Pozname tri druhy nedokonalej konkurencie®:
e Monopol
e Monopolisticka konkurencia

e Oligopol

1.1.1 Monopol

Monopol je podnik predavajuci produkty a sluzby, pre ktoré neexistuje ziadny
blizky substitat. Na rozdiel od konkuren¢nych podnikov, ktoré si cenovymi prijemcami,
monopol si ceny stanovuje sdm. Cena je stanovena nad margindlnymi nakladmi, ¢im
maximalizuje svoj profit. Spotrebitelia kupuju pri vysokej cene monopolu menej, ako by
kupovali pri konkurenéne stanovenej cene, o sa rovna marginalnym nékladom.”

., V kazdom pripade vsak monopol nie je nikdy absolutny, neobmedzeny, uplny. Vzdy
existuju viac, ¢i menej dokonalé substituty, dokonca aj vtedy, ked je podnik na trhu sam,
stale sa boji, ze sa objavia novi konkurenti a preto jeho spravanie sa je menej deformované
ako to, ktoré popisuje elementarna teoria. «6

V prostredi monopolov sa stretavame aj s pojmom $tatny monopol. Monopol tohto
typu vznikd, ak je zdkonom vyty¢ena pozicia podniku, ktory ma na starosti obstaranie
dohodnutého produktu alebo sluzby. Stat obvykle tymto sposobom riesi obstaravanie
produktov nevyhnutnych pre fungovanie spolo¢nosti, akymi s napriklad elektrina, plyn,
voda alebo zelezni¢na siet. Ak $tat chce, aby na trhu ostala zachovana zdrava hospodarska

sutaz, je nevyhnutné aby mal staly dohl'ad nad fungovanim trhu. Na Slovensku ma dozor

nad spravodlivou sut'azou Protimonopolny urad Slovenskej republiky’.

* LISY, J. a kol. 2007. Ekondémia v novej ekonomike. 2. preprac. a dopln. vyd. Bratislava : lura Edition, 2007.
ISBN 978-80-8078-164-4, s. 193.

® PERLOFF, J.M. 2004. Microeconomics, Third edtition. Pearson Addison Wesley. 2004. ISBN 0-321-
18197-2, s. 351.

6 ETNER, F. 1993. Mikroekonémia. Prvé vydanie. Bratislava: ELITA, 1993. ISBN 80-85323-17-6, s. 305.

" SCHILLER, B.R. 2004. Mikroekonomie dnes. Computer Press, a.s., 2004. ISBN 80-251-0109-6, s. 225.
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Obrazok ¢. 1 Vplyv §tatu na monopolnu cenu- cenova reguliacia
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Pramen: HOLMAN, R. 2007. Mikroekonomie. 2. vyd. Praha : C.H.Beck, 2007. ISBN 978-80-7179-862-0. s.
251.

1.1.2 Monopolisticka konkurencia

Najviac vyskytujicim sa typom na nedokonalom trhu je monopolisticka
konkurencia. ,, Délezitou vlastnostou monopolisticky konkurencného trhu je otvorenost
trhu. Neexistuju Ziadne bariéry vstupu na trh, na trh moze kedykolvek prist nova
konkurencia. V dosledku toho sa tu presadzuje tendencia k nulovému ekonomickému
zisku. “®
Ako jednoduchy priklad moZno uviest’ trh s reStauracnymi sluzbami. Ak resStauracie
budu dosahovat’ na trhu zisk, prildka to novych prevadzkovatel'ov reStauracii s cielom tiez

dosiahnut’ zisk a ukrojit’ si trhovy podiel. Ak ich vSak pride privela, za nasledok to bude

mat’ znizovanie zisku az nakoniec klesne na nulu.

1.1.3 Oligopol

Trh, na ktorom posobi niekol’ko malo firiem nielen kratkodobo, ale aj dlhodobo, sa

nazyva oligopol. DIhodobo méze oligopol na trhu pdsobit’ len v pripade, kedy je optimalna

¥ HOLMAN, R. 2011. Ekonomie. 5. vyd. Praha : C.H.Beck, 2011. ISBN 978-80-7400-006-5. s. 137.
14



velkost' podniku zna¢na asucasne dopyt na trhu relativne maly. Tieto podmienky
umoziuju ziskova existenciu len niekol’kym spolo¢nostiam a to aj dlhodobo. V porovnani
s monopolistickou konkurenciou sa na oligopolnom trhu nemusi ani z dlhodobého hl'adiska
zacat prejavovat trend veduci k nulovému ekonomickému zisku®.

Neznamend to vSak, ze podniky si na trhu nekonkuruju. Namiesto cenovej
konkurencie podniky radsej diferencuju svoje produkty asluzby, alebo ponukaju
kvalitnejSie produkty ako konkurencia. Podniky nedosahuji zisk prostrednictvom
uzatvarania cenovych dohdd, ale vyrovndvaji svoje hranicné naklady s hrani¢nym
prijmom.

Na trhu sa ale neustale uskuto¢iiuji zmeny, a preto ni¢ nemusi trvat’ vecne.
ZvySenie dopytu, alebo pokles ndkladov podnikov privold nova konkurenciu. Vstup
konkurenta stla¢i cenu dole a tym sa znizi aj ekonomicky zisk.

Na zndzornenie si mézeme uviest’ slovensky telekomunikac¢ny trh. Donedavna na
trhu posobili len dvaja poskytovatelia tohto typu sluzby. Zmena prisla so vstupom nového
konkurenta, spolo¢nostou O2 Telefonica, ktora uplne zmenila situdciu na trhu. Zmeny sa
tykal spdsob poskytovania sluzieb anajméd ich cena. Ak uz bolo spomenuté, vstup
konkurenta znizi zisk podnikov, ale na druhej strane mé prospech pre spotrebitelov, ktori

dostavaju lacnejsie a kvalitnejsie tovary a sluzby.

1.2 Cenova diskriminacia

Cenovu diskriminaciu mézeme chapat ako ,Jav, Kedy diskriminujiica firma
stanovuje za rovnaké produkty rézne ceny rézmym spotrebitelom, bez existujicich
nakladovych dévodov. Motiviciou pre cenovii diskrimindCiu je samozrejme moznost
realizovar’ vyssi ekonomicky zisk nez v situdaCii bez cenovej diskrimindcie a sucasne tym
ziskat' na svoju stranu urcitu cast spotrebitel'ského prebytku. «10

Podnik sa teda rozhoduje za aku cenu bude predavat’ a v akom mnozstve. Nie je v§ak
mozné ovplyviiovat’ oba tieto faktory naraz, pretoze je nemozné predavat rovnakeé

mnozstvo pri nadmernej cene. Nastava teda situdcia, kedy monopol neurcuje optimalnu

9 VARIAN, H.R. 1993. Mikroekonomie, Moderni pristup. Vydavatelstvo: Victoria Publishing Praha, 1993.
ISBN 80-85865-25-4. s. 457.

10 MUSIL, P. 2007. Mikroekonomie: stiedné pokrocily kurz.. Vydavatel'stvo: Ale§ Cengk, s.r.0., 2007. ISBN
978-80-7380-207-3. s. 140.
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cenu, ale stanovuje cenu vyssiu ako V pripade dokonalej konkurencie, pretoze aj napriek
vyssej cene dokaze vyrobky predat’.

Podnik Vv pozicii monopolu méze stasne s cenovou stratégiu vyuzivat aj cenovu
diskriminaciu, metodu, ktora stanovuje rozdielne ceny pre jednotlivé skupiny, do ktorych
si podnik svojich zakaznikov roztriedi. Tato metoda vsak nie je spravodliva, pretoze
zvyhodiiuje jednu skupinu na ukor druhej. Cenova diskrimindcia sa vyuziva s cielom
nadobudnut’ trhovy prebytok spotrebitel'ov a premenit’ ho na zisk podniku. Na zaklade
toho, akym sposobom si spolo¢nost’ vytvori jednotlivé ceny vyrobkov rozliSujeme cenovi

diskriminaciu prvého, druhého, alebo treticho stuptia®’.

1.2.1 Cenova diskriminacia 1. stupia

Na trhu je to zriedkavo vyskytujlci sa jav, pretoze predavajuci mdze tento typ
diskriminacie vyuzivat’ len v pripade, ze pozna kupujuceho, resp. je schopny jednoznacéne
ur¢it maximalnu cenu, za ktoru je kupujuci ochotny vyrobok kupit. V skutoc¢nosti vSak ale
podniky vacSinou nepoznaji vysku maximalnej ceny, ktort st kupujlci ochotni vyplatit’.
Redly svet ale neumoziuje nikomu disponovat’ takymito informaciami, pretoze aj ked’ su
kupujtci schopni zaplatit' viac, neurobia to a nepriznaji to na tkor svojich zdrojov.
Predédvajuci ma vSak moznost’ ziskat’ informdacie o svojich zakaznikoch a na zaklade nich
ur€it’ sumu, za ktorti by bol kupujuci ochotni kupovat’, jedna sa vSak len o odhad zo strany
podniku, ked’Ze spotrebitel by kvoli svojej ochrane neposkytol pravdiva odpoved.

Predéavajtci by teda vyrobky predaval tym konzumentom, ktori st ochotni platit’ najviac.

1 FENDEKOVA, E.- STRIESKA, L. 2007. Mikroekonémia. Bratislava: Vydavatel'stvo EKONOM, 2007.
ISBN 978-80-225-2304-2, s. 221.
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Obrazok ¢. 2 Cenova diskriminacia prvého stupia
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Prameii: HOREJSI, B.2011. Mikroekonomie. Vydavatel'stvo: Management Press, 2011. ISBN 978-80-7261-
218-5, s. 298.

Vyssie uvedeny graf nam predstavuje situaciu kde podnik predava svoj produkt
Styrom spotrebitel'om a kazdy z nich je pripraveny za jednotku tovaru zaplatit’ réznu cenu.
Potom by predavajuci predaval prvému spotrebitel'ovi jednu za 7 €, d’alSiemu za 6 €,
predposlednému za 5 € aposlednému za 4 €. Bez uplatnenia cenovej diskriminacie
a uspokojeni vSetkych spotrebitel'ov vSak nastava situacia, kedy by musel predavajuci
stanovit’ cenu na 4 € a celkovy prijem by bol 16 €. U spotrebitel'ov by ale prislo k prebytku
vo vysSkach 3€, 2 € a 1€, ¢o predstavuje celkovy prebytok 6 € na tikor zisku podniku.

V pripade, ze predavajici pouZije cenovl diskrimindciu prvého stupiia a cenu
stanovi kazdému na zéklade ich kipnej schopnosti, tak podnik ziska prebytok spotrebitel’a
na svoju stranu a celkovy prijem bude mat’ hodnotu 22€. VysSie spomenuta diskriminacia
sa Casto oznacuje aj ako dokonald cenové diskriminacia. Medzi podnikmi, ktoré¢ moézu
diskriminovat’, resp. nemé6zu diskriminovat’ ndjdeme dva rozdiely.

Prvym rozdielom je produkcia vysSieho vystupu pri dokonale diskriminujicemu
podniku ako pri nediskriminujicej spolo¢nosti. VysSia produkcia mu nikdy nespdsobi
problémy v pripade zniZeného dopytu, pretoZze podnik by znizil cenu tym zdkaznikom,
ktori nekupujti a na druhej strane by cenu zvysil tym zakaznikom, ktori st ochotni zaplatit’
viac.

Druhym rozdielom prebytok, ktory vznikd nediskriminujicemu podniku, a ktory

nasledne odcerpava diskriminujlica spolo¢nost. Problém vznika vtedy, ked’
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nediskriminujtica spolo¢nost’ stanovuje rovnaku cenu pre vsetkych a to na takej urovni, aby
nebola privysokd. Ak by vsSak chcela ziskat prebytok, ktory u spotrebitelov vytvara
a stanovila by cenu vyssiu, ostatnych zakaznikov by stratila.

Ako sme si uz spominali ziskat’ od zdkaznikov ich maximum je prakticky nemozné,
preto sa v praxi vyuziva tzv. nedokonala cenova diskriminacia prvého stupiia a zaklada sa

na odhade maximalnej ceny zakaznika.

1.2.2 Cenova diskriminacia II. Stupia

Cenovu diskriminaciu druhého stupna mozeme oznacovat’ ako cenovu stratégiu, kedy
podnik vyZzaduje rézne ceny za odlisné jednotky rovnakého produktu od jedného a toho
istého zakaznika. Jedna sa teda o typ diskriminacie zavislej od objemu predajalz.

Kedze podniky vyuZivajuce tento typ diskriminacie rozdel'uju vyrabané mnozstva do
blokov, ktorym stanovuju rozdielne ceny, niektori autori oznacuju cenovu diskriminaciu
druhého stupiia ako ,,Multi-Part Pricing*.

Cenova diskriminacia prvého stupiia ma rovnaké znaky ako diskriminacia druhého
stupnia v tom smere, ze obe sluzia k od¢erpaniu spotrebitel'ského prebytku kupujuceho. Nie
st vSak Gplne odlisné a maju rozdielnu charakteristiku v dvoch veciach®®:

e pre vSetkych spotrebitel'ov plati rovnaka Struktira sadzieb druhého stupna, o
znamend, Ze firma neurCuje ceny na zaklade rozdielnej individualnej elasticity
dopytu kupujtcich,

e relativne maly pocet sadzieb sposobuje, Ze pri diskriminacii druhého stupiia mozno

ziskat' len &ast’ spotrebitel'ského prebytku™.

S cenovou diskrimindciou druhého stupiia sa stretdivame V monopolizovanych
odvetviach ako su vyroba apreprava vody, alebo inych foriem energii. V tychto
odvetviach cenova politika vychadza z toho, Ze spotrebitel potrebuje urcité minimalne

mnozstvo tohto typu produktu. Preto stanovi vyssiu cenu P1 pre dolny index pri nizSom

12 FENDEKOVA, E. - STRIESKA, L. 2007. Mikroekonémia. Bratislava: Vydavatel'stvo EKONOM, 2007.
ISBN 978-80-225-2304-2, s. 222.

13 HOLKOVA, V. - VESELOVSKA, A. 2014. Mikroekonémia. Vydal: Sprint 2 s.r.0., 2014. ISBN 978-80-
89710-12-6, s. 300.

14 Spotrebitel'sky prebytok (z anglického origindlu Consumer Surplus): je rozdielom medzi sumou, ktord je
spotrebitel’ ochotny za produkt alebo sluzbu zaplatit’ a tym, o v skuto€nosti zaplatil.
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objeme Q1, a pre druhy blok, ktory bude mat’ spotrebu vacsiu Q2, stanovi nizsiu cenu P2
na jednotku.

Tu sa stretdvame s pojmami preplatok, resp. nedoplatok. V pripade odberov energii
domaécnosti platia fixny poplatok, ktory sa meni na zéklade realneho odberu. Ak odberatel
spotrebuje menej z objemu prvého balika, jedna sa o preplatok, ktory je spotrebitel'ovi
vrateny. Naopak, ak prekro¢i objem a vstipi do objemu druhého bloku, vsetky jednotky
navyse su spoplatnené nizSou sadzbou, ktord domdacnost’ uhradi vyplatenim nedoplatku,

ktory vznikol.

Obrdazok ¢. 3 Cenova diskriminéacia druhého stupia

MC

2.blok,

1.blok

Q1 Q* \ MR Q

Pramen: HOLMAN, R. 2007. Mikroekonomie. 2. vyd. Praha : C.H.Beck, 2007. ISBN 978-80-7179-862-0. s.
247.

Na trhu kde je dopyt zabezpeCovany klesajucimi hrani¢nymi a priemernymi
nakladmi prirodzeny monopol vyuZivajlci cenovll diskriminaciu druhého stupnia, dokaze
realizovat’ zvySeny objem pri nizSich nakladoch. ZvySenie vystupu zapric¢inilo dosahovanie

zvysenie uspor z rozsahu a tak moze rast’ zisk sibezne s prinosom pre spotrebitel’a.

1.2.3 Cenova diskriminacia IIl. Stupia

Podstatou tejto formy cenovej diskriminacie je rozdelenie spotrebitel'ov do skupin

podrla ich elasticity dopytu ateda jednotlivé skupiny maju svoje vlastné krivky dopytu.
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V praxi je relativne stalo aplikovana ato v pripade, ak podnik zrealizuje dve nasledovné
podmienky™:

1. Musi existovat’ kritérium rozdelenia spotrebitel'ov do réznych skupin (segmenty
trhu). Tymto kritériom su vyrazné rozdiely v cenovej elasticite dopytu po danom
produkte, ktoré mézu byt ovplyvnené rozdielnou uroviiou dochodkov jednotlivych
skupin, rozdielnymi preferenciami alebo rozdielnymi moznostami nakupu
substitltov.

2. Nie je mozny vzajomny predaj medzi spotrebite'mi, pretoze potom by niekto zo
skupiny s nizkou cenou mohol predavat’ produkt niekomu so skupiny s vyssou

cenou, ¢o by viedlo k strate rozdielov medzi cenami.

VysSie dve uvedené predpoklady uréuji do akej miery moze spoloc¢nost
ovplyviiovat’ ceny roznym spotrebitel'skym skupinam.

Podnik musi okrem uz spomenutych podmienok dodrzat' eSte jednu nevyhnutnu
podmienku, a to stanovenie cien v takej vyske, aby dosiahol hrani¢ny prijem z predaja Casti

vystupu bol v kazdej skupine rovnaky:
MR1=MR2=..=MRn

Ak by tomu tak nebolo, monopol by presunul ¢ast’ vystupu do skupiny B s vic¢Sim
hrani¢nym prijmom, ¢im by sa znizila cena pre skupinu B, ale zaroven by to spdsobilo
zvysenie ceny pre skupinu A.

Dal$ou podmienkou je, aby sa hrani¢ny prijem z predaja v kazdej skupine rovnal
hrani¢nym nakladom:

MR1=MR2=..=MRn=MC

Nesplnenim druhej podmienky, a teda hrani¢ny prijem by bol vyssi ako st hrani¢né
naklady(MR >MC), by mohol podnik zvySenim vystupu zvysit’ aj svoj zisk. To by malo za
nasledok pokles cien, tym by sa znizil aj hrani¢ny prijem a vyrovnal by sa zvySenymi

hraniénymi nékladmi.*®

> HOREJSI, B. 2011. Mikroekonomie. Vydavatel'stvo: Management Press, 2011. ISBN 978-80-7261-218-5,
s. 298.

® SEKERA, B. - BRCAK, J. 2002. Mikroekonomie. Vydavatel: Profess Consulting, 2002. ISBN 80-7259-
030-8, s. 162.
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Trh mozno rozdelit' na skupiny s rdéznymi vlastnostami, ateda kazdd skupina
disponuje urcitou elasticitou dopytu, resp. na zmenu ceny reaguje rozlicne. Cenovi
diskriminaciu je mozné aplikovat’ len v pripade ak jednotlivé skupiny zakaznikov maja
odli$nu elasticitu a na zaklade toho moze stanovit’ kto bude platit’ viac a kto menej.
Amorosovo-Robinsonova relacia na zaklade vztahu hraniénych trzieb a zmenami cien
tovarov pri nezmenenej elasticite dopytu porovnava na jednotlivych trhoch ceny.

Relacia ma nasledovny tvar®’:

MR:P(l_TlP))

Pouzitim tejto relacie na vzt'ah rovnosti hrani¢nych prijmov a nakladov dostaneme:

MR1=P1( _ﬁ):PZO_e(}‘%):MRZ

Nasledne dostaneme vzt'ah pre porovnanie cien na dvoch rozdielnych trhoch:

— 1 —  —
p1 1- e(P2) (e(P2)—1) e(P2) ) ak e(P1) > e(P2),potom P1 < P2
Pz T~ (e(PD—1) e(p1) ‘oK%

Pe - e(P1) ak e(P1) < e(P2),potom P1 > P2

Zo vztahu mozno uréit, ze ak je cena Pl na prvom trhu niz§ia ako cena P2, tak
elasticita e(P1) na prvom trhu je vécsia ako elasticita e(P2) na druhom trhu. Na zaklade
toho moézeme urcit, ze podnik si bude urCovat’ vysSie ceny na trhoch s neelastickym

dopytom.

Obrazok ¢. 5 znazornuje cenovu diskrimindciu tretieho stupnia, ktory na zaklade

dopytu jednotlivych skupin urcuje vysku cien, za ktoré bude podnik ponukat’ svoje tovary.

" CHAKRAVARTY, S.R. 2002. Microeconomics. Allied Publishers PVT. LIMITED, 2002. ISBN 81-7764-
348-7, s. 357.
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Obrdazok ¢. 5 Cenova diskriminacia tretieho stupia

P

T T

MR:

Q1 Q2 Qr Q

Prameni: SLOMAN, J. 2006. Economics, Sixt edition. Pearson Eucation Limited, 2006. ISBN 978-0-273-
70512-3, s. 198.

Spotrebitel'ské skupiny charakterizujo dve krivky, priCom prva skupinu
charakterizuje krivka d1, ktord predstavuje dopyt a krivka MR1 vyjadrujica hrani¢ny
prijem. Druhti skupinu oznacuju obdobné krivky, ale s inymi indexmi, a teda krivky d2
a MR2. Celkovy vystup QT podnik urcuje na zdklade bodu, v ktorom sa hrani¢né prijmy
MRT z predaja oboch skupin rovnaji s hranicnymi nakladmi MC. Sa¢tom hrani¢nych
prijmov oboch skupin dostaneme krivku MRT, ktora s krivkou MC v mieste prieseénika
urcuje optimalny vystup podniku QT. Vystup pre obe skupiny podnik ur¢i podla vzt'ahu
MR1=MC=MR2, ateda z priese¢nika krivick MRT a MC vedieme vodorovnu priamku,
ktora pretne krivky hranicnych prijmov a z ktorych nésledne uré¢ime vySku vystupu
podniku. Cenu P1, za aku bude predavat prvej skupine acenu P2 druhej skupiny
spolo¢nost’ ur¢i nezavisle podla dopytu.

Podniky zavadzaju cenovl diskrimindciu treticho stupfia najmé spotrebitelia
s dopytom elastickej$im ako priemerny dopyt a ich reakcia na zmenu ceny je citlivejsia.
Medzi najzndmejSie skupiny spotrebitel'ov, kde sa tento typ diskriminicie vyuZiva st

Studenti, ¢i dochodcovia, ktorym st poskytované zl'avy za r6zne sluzby a tovary.
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1.2.4 Cenova diskriminacia v ¢ase

Tato forma cenovej diskriminacie je znacne rozsirena a praktizuje sa v nickol’kych
podobach. Najviac rozSirenou je diskrimindcia, ktord sa vyuziva pri prichode
technologickych a technickych noviniek na trh, kedy spotrebitelia platia rozdielne ceny
vV rozdielnom case. Prichod noviniek na trh sprevadzaji vysoké tivodné ceny, ¢o ma za
nasledok rozdelenie spotrebitelov do dvoch skupin. Prva skupinu tvoria spotrebitelia
s vysokym prijmom a st ochotni nakupovat’ za vyssiu cenu. Po uspokojeni dopytu prvej
skupiny a teda nasytenia tohto trhu podnik znizi cenu pre druhu skupinu, ktort tvori

podstatne vac¢si pocet spotrebitel'ov ¢akajucich na znizenie ceny.

Obrazok ¢. 6 Cenova diskriminacia v ¢ase

p
Pl
)
MC=AC
D2
Ql MRI Q2 MR2 Q

Prameii: HOLKOVA, V.-VESELOVSKA, A. 2014. Mikroekonémia. Vydal: Sprint 2 s.r.o., 2014. ISBN 978-
80-89710-12-6, s. 301.

Na obrazku vysSie mozeme vidiet' dve skupiny spotrebitel'ov, kde sme si jednu
skupinu, ktord je ovela mensSia a je charakteristickd malym dopytom, oznacili D1 a druht
vacsiu a elastickejSiu skupinu sme oznacili D2. Rozdielne hrani¢né prijmy (MR1, resp.
MR2) st odvodené z odlisnych dopytovych kriviek. Firma pri uvedeni nového vyrobku na

trh stanovi vysoku cenu P1, ktord je cielend pre skupinu spotrebitelov s neelastickym
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dopytom a ktora ich zbavuje ich prebytku. Po nasyteni tohto segmentu trhu znizi cenu na
uroven P2 pre druhti, vac¢siu skupinu kupujacich.

Podniky poskytujice svoje produkty denne 24 hodin vyuzivaju diskriminaciu
stanovenia cien v $pi¢kach. Svoju dennu prevadzku rozdel'uje na silnt a slabd. Silna
prevadzka je charakteristickd vys$Sou cenou, ktord je oddvodnend vysokym dopytom
a nedostato¢nou kapacitou spoloc¢nosti. Opakom je slaba prevadzka, kedy je dopyt nizsi,

kapacity tym padom dostatocné a ceny stanovuje na nizsej Grovni.

Obrdazok ¢. 7 Cenova diskriminacia stanovenia cien v Spickach

P

P2 [----\----

P1

D1
Q1 \ @ \ MR?2 P

Prameti: HOLKOVA, V.-VESELOVSKA, A. 2014. Mikroekonémia. Vydal: Sprint 2 s.r.o., 2014. ISBN 978-
80-89710-12-6, s. 302.

Dopyt v ¢ase mimo Spicky predstavuje krivka D1, ktora je elastickejSia ako krivka
D2 zobrazujica dopyt spotrebitel'ov pocas zvysSenej spotreby. Cenova stratégia spolocnosti
vychadza zo vztahu MR1=MC, resp. MR2=MC, na zaklade ktorého v ¢ase Spicky podnik
stanovuje cenu aobjem vyssi (Q2, P2) ako v case mimo S$picky (QI, P1). Podnik
prostrednictvom takto vedenej stratégie, kedy mé stanovené rdzne ceny pocas zvysenej
a zniZenej spotreby, je schopny vytvarat’ vyssi zisk v porovnani s vyuzivanim jednotnej

ceny.
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1.3 Cenova diskriminacia podl’a McAfee

Cenovu diskriminaciu rozdelenti na tri druhy, ktoré sme si uz predstavili
zadefinoval Arthur Cecil Pigou. Autor Randolph Preston McAfee, ma ale na diskriminaciu
iny pohlad. Podl'a McAfee-ho ma Pigou-ova definicia diskriminacie vazne nedostatky.
Nevidi ziaden vyznam, pre¢o by mal byt druhy stupen cenovej diskriminacie medzistupen
medzi diskriminaciou prvého a tretieho stupna. Namiesto toho tvrdi, ze diskriminécia
prvého a treticho stupnia st prikladom toho, Ze rozdielne skupiny spotrebitelov platia
rozdielne ceny za rovnaké produkty, zatial’ Co diskriminacia druhého stupiia poukazuje na
to, ze spotrebitel'sky trh je charakteristicky skupinami s rovnakymi cenami a spotrebitelia
sa sami selektuju do réznych skupin na zaklade mnozstva. A teda je vyhodnejSie Clenit

diskriminaciu na nepriamu (diskriminacia 2. stupnia) a priamu (diskriminacia 1. a 3.

stupna).

Obrdzok ¢. 8 Vzt'ah medzi cenovou diskriminaciu podl’a McAfee a Pigou

McAfee

Priama cenova
diskriminacia

Pigou

Cenova diskriminacia
II. stupnia

Cenova diskriminacia =

Nepriama cenova
diskriminacia

Cenova diskriminacia
. stupna

Pramen: Vlastné spracovanie

1.3.1 Priama cenova diskriminacia

Za predpokladu, Ze na trhu st pritomné zakladné podmienky cenovej diskriminacie,

tj. na trhu vystupuji podniky s trhovou silou, spotrebitelia s roznou silou dopytu a bez
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schopnosti rozhodovat’ o cene, tak potom st spotrebitelia deleni, ¢i uz podl'a jednej alebo
viacerych nasledujucich charakteristik™®:
1. Geografia.
2. Narodnost'.
3. Vek.
4. Zamestnavatel'.
5

Historia nakupu.

Ako priklad urovania cien podla geografickej polohy mozno uviest” cenotvorbu
liekov. Je vSeobecne zname, ze ceny liekov sa v roznych krajinach radikalne liSia, aj ked’
sa jedna o susediace krajiny. Takto je tomu aj v Spojenych Statoch, kde st ceny lickov
vySSie v porovnani s Kanadou a Mexikom, ¢o vedie starSich Tudi ainych silnych
uzivatel'ov liekov k pokusom o zakupenie liekov v zahrani¢i.

Daldim prikladom moZu ceny vstupeniek do kina, kde cena vstupeniek pre deti
byva niz$ia ako cena pre dospelych, pretoze ti disponuju vyS$im prijmom.

Pouzivanim priamej cenovej diskriminicie moze predajca zvysit’ svoj zisk, avsak,
ked diskriminacia nebude precizne stanovena, moéze o predaj prist, kvoli nastaveniu
vysokej ceny, ktoru kupujici nebude ochotny zaplatit’. Priama cenova diskriminacia preto

vyzaduje detailné informécie o platobnej ochote kazdej skupiny spotrebitelov™™.

1.3.2 Nepriama cenova diskriminacia

Nepriama cenova diskriminacia je charakteristicka tym, Ze podniky zmenou
vyrobkov, kombindciami cien a mnozstiev, ¢i vyZadovanim od spotrebitel'ov nakup vacsi
ako jeden produkt, vytvarajii menu moZznosti pontkané vSetkym kupujicim, z ktorého si
vyberu ¢o im vyhovuje najviac. Vsetci maju teda rovnaky subor moznosti, ale spotrebitelia
maju moznost’ ,selfselect”, tj. sami seba moézu zaradit do skupin s réznou uUroviou
dopytu®.

Nepriama diskriminacia moéze podl'a McAfeeho nadobudnut’ nasledovné formy:

'8 McAfee, R. P. (2008). Price discrimination. Issues in Competition Law and Policy, 1, 465-484.

¥ FROEB, L.M.-MCCANN, B.T. 2010. Managerial Economics: A Problem Solving Approach, Second
Edition, 2010. ISBN 978-1-439-07798-6, s. 167.

% FROEB, L.M.-MCCANN, B.T. 2010. Managerial Economics: A Problem Solving Approach, Second
Edition, 2010. ISBN 978-1-439-07798-6, s. 175.
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Mnozstevné zlavy- jednou z najvyznamnejSich foriem cenovej diskriminacie. Tovar
sa predava za rozne ceny, ktora sa odvija od poctu zakupenych produktov,
napriklad ak zakaznik kapi produkt, d’al§i dostane za polovicu. Mnozstevné zlavy
mozu byt’ porazené arbitrazou, kedy spotrebitelia nakupuju vo vel’kych mnozstvach
anasledne ich predéavaju individualne za vyssiu cenu. Ako priklad mozno uviest’
rolky papierovych utierok, ktoré sa predavaju za 2€ za kus. Podnik bude ale
ponukat’ aj multi-pack balenie s 24 rolkami, za cenu 24€, kus za 1€. Multi-packy
vytvaraju pre podnik zisk, pretoze pre podnik predstavuju znizovanie nékladov a
tiez lepSiu cenu pre skupiny citlivé na ceny.

Kupony- kupény funguji na principe hodnoty ¢asu. Jednotlivci si svoj ¢as cenia na
zdklade mzdy, teda l'udia s nizkym prijmom maju tendenciu byt citlivy na cenu
aich hodnota Casu je nizSia. Spotrebitel’, ktory chce uSetrit’ je schopny stravit
hodinu preberanim kupdénov a uSetrit’ 10€ z hodnoty 100€. Tato forma je teda
vhodna len pre zakaznikov, ktory si svoj ¢as hodnotia sumou nizSou, ako 10€.
Kupony sa vyuzivaji napriklad v potravindch, ¢i novinovych stankoch.

Balicky- predajca poskytuje spotrebitelovi pri predaji extra sluzbu, tj. Ze
k zakipenému tovaru dostane zakaznik tovar, alebo sluzbu k tovaru zadarmo.
Diskrimindcia na zdklade vykonu (z anglického originalu Performance-based
discrimination)- typ diskriminacie, kedy predajcovia ponukaju dva takmer
identické vyrobky, odlisené vykonom. Toto urobilo IBM sich popularnou
laserovou tlac¢iarniou pridanim ¢ipu, ktory spomalil tla¢ na polovicu. Potom tieto
tla¢iarne preddval pod nazvom IBM laser-printer E za priblizne polovicu
rychlejSieho zariadenia.

Obmedzenia na ndkup aucel (z anglického originalu Placing restrictions on
purchase and use)- ak je mozné ich uplatnit, mdézu rozdelit’ spotrebitel'ov do
roznych skupin na zaklade ich elasticity dopytu. Tato formu vyuzivaji letecké
spolo¢nosti, ktoré ponukaji nizSie ceny pre zékaznikov nakupujtcich letenky
vopred alebo im nevadi ostat’ cez noc pocas soboty. Tymto sa snazia poskytnut’
lepsie ceny l'ud’om cestujicim za oddychom, ako tym, ktori cestuji pracovne.
Diskrimindcia zaloZend na vedomostiach (z anglického originalu Knowledge-based
discrimination)- druh zlavy zalozenej na informaciach, ktora je dostupna 'ud’om,
ktori si ju vedia vypytat. Ako priklad mozno uviest’ hotely. Zakaznici, ktori si

vedia vypytat zlavu predstavuju pre hotel Cloveka pravidelne vyuzivajiceho
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podobné sluzby, poznajiceho svoje moznosti, na zdklade ktorych reaguje na
znizenie ceny. Spotrebitel’ teda dostane zlI'avu vychddzajucu zo svojej vedomosti.

e Nelinearna cenotvorba (z anglického originalu Nonlinear pricing)- podniky
s linearnou cenotvorbou ponukaju svojim zdkaznikom kazdu kupenu jednotku za
rovnaka cenu. Opakom je nelinearna cenotvorba. Ak spotrebitel chce dany
produkt, najskor musi zaplatit’ fixny, vstupny poplatok. Po zaplateni Startovného
poplatku bude platit rovnaku cenu za kazdi dalsiu jednotku. Tuto metodu
vyuzivaju najmi podniky poskytujuce verejné sluzby, elektrina, voda, plyn,
s cielom navySenia zisku, kedy zakaznik zaplati mesany poplatok, a za kazdua

jednotku navyse priplaca.

Obrazok ¢. 9 Nelinearna cenotvroba

P o,
Linearna cenotvorba

Nelinearna cenotvorba

Fixny poplatok

Q

Prameni: RAO, V.R. 2009. Handbook of Pricing Research in Marketing. Edward Elgar Publishing, 2009.
ISBN 978-1-84720-240-6, s. 357.
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1.4 Predpoklady aplikovania cenovej diskriminacie

Cenovu diskriminéciu by chcelo vo svojom podnikani aplikovat’ vel'ké mnozstvo

podnikov, ale inapriek snahe tak mnohokrat urobit’ nemézu. Ak chce podnik uspes$ne

zaviest’ cenovu diskriminaciu musi splnit’ nasledovné tri podmienky:

1.

wFirma musi mat’ urcitu trhovu silu (schopnost stanovit cenu nad hranicou
marginadlnych nakladov). Na druhej strane nemoze nikdy uspiet, ak akémukolvek

zdkaznikovi stanovi cenu vyS$siu ako konkurencia.

Firma musi byt’ schopna vyvolat’ v zakaznikoch ochotu platit’ za kazZdu jednotku
a tuto ochotu platit' musi prisposobit zakaznikom alebo poctu jednotiek. Firma
musi byt schopna identifikovat, komu moze stanovit vyssiu cenu. Podobne, ak klesa
dopytova krivka jednotlivca, firma by mala byt schopnd stanovit' roznu cenu pre

rozne mnozstvo jednotiek ktorémukolvek zakaznikovi.

Firma musi byt schopna predchddzat’ alebo aspoii limitovat’ opdtovany- spiitny
predaj. To znamend, Ze zdkaznici, ktori platia nizsiu cenu budii opdtovne predavat
tovar zdkaznikom, ktorym bola stanovend vyssia cena. Akykolvek pokus stanovit
jednej skupine vysSiu cenu ako inej je predurcemy na zneuzivanie pomocou
opdtovného predaja. Ak skupina, ktorej bola stanovena niZsia cena moze opdtovne
predat tovar druhej skupine za nizsiu cenu ako jej stanovil monopol, potom nikto
Ztej druhej skupiny si nebude chciet' kupovat tovar priamo od monopolu.
Obmedzovanie opdtovného predaja je nevyhnutné pre vSetky typy cenovej

. e e 7. 21
diskriminacie. ‘

Prostrednictvom cenovej diskriminacie sa mnoZstvo spotrebitelov spatnym

predajom za vysSie ceny pokuSa dosiahnut’ zisk a preto podniky, ale aj Stat sa snaZia

svojim zdkaznikom predaj skomplikovat’ az znemoznit’:

2l KUFELOVA, L-MIKUSOVA, N. 2008 Motivy apodmienky cenovej diskrimindcie v konkurencnom
prostredi in Ekonomika, financie a manazment podniku II. : vedecka konferencia doktorandov Fakulty
podnikového manazmentu [CD-ROM]. Bratislava: Fakulta podnikového manazmentu EU, 2008.
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Sluzbami: predat’ sluzby opétovne je nemozné, prvy zakaznik nema moznost’ ju
predat’ dalSiemu, preto sa s diskriminaciu stretdvame CastejSie v odvetviach
s tovarmi.

Zarukou: vyrobca zavedie pravidlo, podl'a ktorého sa bude zaruka vzt'ahovat’ len na
prvého kupujuceho a teda nebude platit’ pri d’alSom predaji. Zaruku a s fiou spojené
naklady by musel znaSat’ druhy predéavajuci, ktorému by sa potom opitovny predaj
neoplatil.

Znehodnotenim- vyrobca znehodnoti svoj produkt a tym ho ochrani pred pouzitim
na iné ucely. Ako vyborny priklad mozno uviest’ alkohol, ktory je mozné vyuzit’ na
vyrobu alkoholickych napojov, medicinske ucely alebo technické vyuzitie. Ak ma
podnik v zaujme predavat’ alkohol na pitie za vysSiu cenu, prida do alkoholu
ingrediencie, ktoré ho znehodnotia a nebude mozné ho viac vyuzivat na vyrobu
alkoholickych népojov.

Transakcnymi ndkladmi- produkt, Ktory je pri opdtovnom predaji zatazeny
nakladmi tak vysokymi, Ze produkt uz na d’alsi predaj nie je zaujimavy. Jednym zo
spdsobov na zvysSenie nakladov su cla, napriklad vyrobca ktory stanovy vyssiu cenu
v USA sa nemusi obavat’ exportu do Eur6py, kde je cena vyrobku vyssia, lebo cena
vyrobku s clom by bola v kone¢nom désledku vyssia ako cena v Europe.
Zmluvnymi podmienkami- podnik sa modze pred spitnym predajom jednoducho
ochréanit’ zavedenim podmienok do zmluvy, ktoré buda sucast'ou predaja a zakazu
kupujiicemu d’alsi predaj bez pravnych nésledkov.

Vertikalnou integraciou- aplikujme si tito metddu na podnik, ktory predava
nerezovu ocel’ vyrobcovi luxusnych naramkovych hodiniek a vyrobcovi ocel'ovych
profilov. Ocel je odberatel'om predavand za rozdielne ceny a tak vyrobca profilov
by ocel’ mohol spétne predavat’ ocel’ vyrobcovi hodiniek. Vyrobca ocele sa moze
rozhodnut’ pre vyrobu ocelovych profilov a stane sa z neho vertikdlne integrovany
podnik. Opétovny predaj nie je mozny, pretoze podnik kontroluje svoju diviziu na
vyrobu profilov, zakazuje tiez predaj ocele a vysSia cena profilov prinati vyrobcu
hodiniek kupovat ocel’ od vyrobného podniku.

Viadnymi intervenciami- vlada mdZe zakonnymi opatreniami povolit podnikom
posobit’ kolektivne a tym sa vyhnut' d’alSiemu predaju. Vldda napriklad reguluje
pestovatelov ovocia a zeleniny, kol’ko mdéze predat cerstvého ovocia a kolko

ovocia na d’alSie spracovanie.

30



2 Ciel’ prace

V naSej zavereCnej praci sme si za hlavny ciel’ stanovili vytvorit’ uzsi pohl'ad na
vybrany podnikatel'sky subjekt, ktory uplatiuje cenovu diskriminaciu, zvolit’ si vhodné
faktory anasledne uréit vplyv tychto faktorov na podnikovil ¢innost sledovaného
subjektu. V nasledujucej Casti sa teda sustredime na analyzu konkrétneho podniku a na
faktory, sktorymi podnik prichadza do interakcie ana vyhodnotenie ich vplyv na
sledovant spolo¢nost’.

Kvoli dosiahnutiu hlavného ciel'a sme si ur¢ili aj Ciastkové ciele, prostrednictvom

ktorych stanoveny ciel’ dosiahneme v teoretickej i praktickej Casti prace.

Pre teoreticku Cast’ sme si stanovili nasledovné parcialne ciele:

e charakterizovanie nedokonalej konkurencie aje formy, vakych sa na trhu
vyskytuje,

e zadefinovat’ cenovu diskriminaciu a jej zakladné formy podl'a r6znych autorov

e pozriet’ sa na cenovu diskriminaciu aj z pohl'adu inych autorov,

e objasnit’ predpoklady, ktoré na trhu musia byt’ splnené, ak chce podnik aplikovat’

cenovu diskriminaciu.

Ciastkové ciele pre prakticki ¢ast prace:
e charakteristika vybranej spolo¢nosti,
e definovanie odvetvia, v ktorom podnik pdsobi,
e urcit’ akymi prostriedkami a v akej forme aplikuje cenovll diskriminaciu,
e diagnostikovat, ako ro6zne faktory posobia na hospodarsku ¢innost’ podniku,
e prostrednictvom vysledkov, ktoré sme dosiahli stanovit zavery a odporucit aku

opatrenia by podnik mal aplikovat’.
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3 Metodika prace a metody skumania

V nasej praci sme pouzili metddy, ktoré ndm poslazili na dosiahnutie nasich vopred
stanovenych cielov. Ich pouzitim a aplikovanim na vybrany podnik chceme dosiahnut
urcity stav.

Objektom naSej zaverecnej prace je podnik, ktory vo svojej Cinnosti vyuZziva
cenovu diskriminaciu. V praktickej Casti sme nadobudnuté poznatky z teoretickej Casti
predkladanej prace aplikovali na podnik, ktory na trhu pdsobi ako poskytovatel’ verejnej
hromadnej prepravy.

Pri spracovavani teoretickej Casti sme vychadzali z domécej, ale aj zahrani¢nej
literatiry aby sme v praci obsiahli vietky potrebné informécie. Udaje sme nelerpali len
Z kniznych zdrojov, ale vo velkom rozsahu sme Cerpali aj z internetovych zdrojov, pretoze
dant problematiku zobrazovali v najaktudlnejSom obraze. Internetové zdroje sme vyuzivali
hlavne v praktickej c¢asti. Pracovali sme hlavne s vyroénymi spravami sledovanej
spolo¢nosti, ktoré sme ziskavali priamo Zzich internetovej stranky atiez sme Cerpali
z webov, z ktorych sme ziskali rozne databazy a Statistické udaje.

Aby sme v praci dosiahli ¢o najlepsie spracovanie ziskanych tdajov, vyuzivali sme
viaceré metddy. Pri naro¢nejSich problémoch, ktoré mali komplexnti podobu sme vyuzivali
metddu analyzy, pomocou ktorej sme ich vedeli rozlozit' na menSie Casti. Syntézu sme
vyuzivali pri chapani stivislosti, pretoZe ndm pomohla poznat’ vzt'ahy medzi nimi.

Vysledky, ktoré sme ziskali, ale aj vopred zozbierané tdaje sme porovnavali
Vv priestore a ¢ase a aby sme ich jasne a zretel'ne zobrazili, vyuzili sme v praci grafické
zobrazenie pomocou grafov atabuliek. Aby sme sa vyvarovali pripadnému skresleniu
vplyvom iného c¢initel'a, vyuzili sme metodu abstrakcie, ktord ndm pomohla ignorovat

nepodstatné javy.
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4  Vysledky prace

V tejto kapitole sa najskér zameriame na odvetvie osobnej prepravy na Slovensku.
Najskor sa pozrieme na celoplosni prepravu a potom sa detailnejSie zameriame na
prepravu Vv Bratislavskom kraji z pohl'adu vsetkych typov osobnej prepravy, nakoniec sa
sustredime konkrétne na mestski hromadnt prepravu. Vplyv cenovej diskrimindcie na
podnik budeme sledovat’ na Dopravnom podniku Bratislava, a.s., ktory v praci najskor

predstavime a na zaver vyhodnotime dosledky faktorov na jeho ¢innost.

4.1 Ekonomické udaje odvetvia

Na Slovensku sa verejnd osobna doprava riadi podl'a Eurdpskej dopravnej politiky,
Stratégiou rozvoja dopravy Slovenskej republiky do roku 2020 a zdsadami Statnej
dopravnej politiky Slovenskej republiky. Regionalna doprava sa planuje na zaklade
uzemnych planov a planov hospodarskeho a socialneho rozvoja.

Mnozstvo prepravenych o0s6b nezaznamenava velké vykyvy av sledovanom
obdobi doSlo len k minimdlnym zmenam. Zmeny V preprave nastavaju len v niektorych
zlozkach dopravy. Najvacsie vykyvy nastali v pozemnej osobnej doprave. Na celkovom
prepravenom mnozstve 0osOb ma najvacsi podiel individudlna preprava. V pripade verejnej
dopravy sa na doprave najviac podiel'a mestska doprava, nasledovana cestnou verejnou
dopravou a najmensi podiel na preprave mala zelezni¢na osobna preprava.

Zelezni¢na doprava na Slovensku je riadena dopravcami , ktori Gizko spolupracuju s
Ministerstvom dopravy, vystavby a regionalneho rozvoja SR. Primestska a regionalna
autobusova doprava je zabezpecovana najmd stkromnymi autobusovymi prepravcami,
ktori svoje sluzby poskytuju na zaklade zmluvnych dohdd so samospravnymi krajmi.

Mestskt hromadnt dopravu na Slovensku prevadzkuji dopravné podniky miest,
alebo externi prepravcovia na zaklade objednavky miest. Linky mestskej hromadnej
dopravy vacsinou neprekracuju hranice mesta, vynimkou je ale napriklad linka, ktora vedie
z Bratislavy do raktiskeho mesta Wolfsthal, ale aj do primestskych casti Bratislavy a to
Chorvatsky Grob a Rajka.
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Tabulka ¢. 1 Vyvoj dopravného trhu — osobna doprava (tis. 0s6b)

Preprava | Zelezni¢na Cestna MESELE ) G s
ROK 0s6b celkom osobna verejna LD CELES a osobna

tis. osob doprava doprava SO doprava
2009 2 609 688 46 667 323142 389 263 1846 439
2010 2 606 149 46 583 312 717 385 594 1859 479
2011 2 642 307 47 531 299 579 417 293 1875479
2012 2617953 45131 245 692 388 239 1891 395
2013 2597 035 44 029 257 097 362 580 1902 683

Pramen: Stratégia rozvoja verejnej osobnej dopravy SR do roku 2020.[online]. [cit. 2015-15-03]. Dostupné
na internete: http://www.telecom.gov.sk/index/index.php?ids=165524

Ako mozno vy¢itat’ z grafu, narast individualnej osobnej prepravy vyvolal pokles
cestnej verejnej dopravy, ¢o ma za nasledok najmé neustaly ndrast mnozstva osobnych
automobilov. Ich mnoZstvo sa neustale na cestach zvysuje, a spdsobuje to problémy, najméa
v ¢ase dopravnej Spi¢ky rano a poobede. Ludia kvoli pohodliu odmietaju cestovat’ inym
typom dopravy ako je individualna, pretoze maju na mysli len pohodlie jednej cesty bez
prestupovania. Vplyv na tom ma aj fakt, ze ceny cestovnych listkov, napriklad v
autobusovej doprave sa stale zvySuju, hlavne u sikromnych spolo¢nosti. Ceny benzinu
a nafty majii vel'mi turbulentné vykyvy a €asto dochadza k vel'mi nizkym cenam, ¢o eSte
viac vplyva na vyber spdsoby prepravy. Tymto potom trpia nielen dopravné spolocnosti,
ale aj sami cestujuci, pretoze hlavne vo velkych mestach dochadza k presyteniu cestnych
komunikacii. Problém nenastdva uZ len pri dochadzani do zamestnania, ale znova sa
objavuje po prichode do prace pri hladani parkovacieho miesta. Dalsim negativnym
faktorom takto vyvijajicej sa prepravy je pretazenie cestnej komunikacie a rychlo
dochadza k jej poSkodeniu. Mesto potom musi vynakladat’ vlastné zdroje na obnovu ciest,
pretoze auta neplatia miestnu dan v mieste pracoviska, ale v mieste trvalého bydliska, ktoré
je casto Vv prilahlych obciach a mestidch. Ostatni prevadzkovatelia za znizenim objemu
prepravenych osob vidia len pokles zisku, ktory vynakladaji pri rovnakom vykone, ale
napriklad pri mestskej hromadnej doprave je situdcia ind. Ako priklad mozno uviest
Dopravny podnik Bratislava, ktory je v iplnom vlastnictve mesta. Podnik teda nesleduje
len zaujmy samotného podniku, ale celého mesta, pretoZze presytenie mestskej dopravy

posobi na celé mesto a jej obyvatel'ov negativne. Poskytovatelia hromadnej, ale aj cestnej
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verejnej dopravy preto permanentne zvysuju kvalitu cestovania ato prostrednictvom
vysokych investicii do obnovovania svojich vozovych parkov, pretoze staré a nepohodIné
vozidla odradzaju cestujucich najviac. Momentalne st trendom vsade pristupné bezdrotové
siete a novsie vozidla byvaji preto vybavené wi-fi pripojenim. S roz$irenim internetu tieZ
suvisi internetovy predaj, ktory je vel'mi oblibeny, pretoze cestujici si méze kupit

cestovné listky z pohodlia domova.

Graf ¢. 1 MnozZstvo prepravenych osob jednotlivymi médmi dopravy v SR
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Pramen: Stratégia rozvoja verejnej osobnej dopravy SR do roku 2020.[online]. [cit. 2015-15-03]. Dostupné
na internete: http://www.telecom.gov.sk/index/index.php?ids=165524

Rovnaka je situacia aj v Bratislavskom kraji, s ktorou sa musi vyrovnat’ Dopravny
podnik Bratislava. Ako si mézeme vSimnut' v nasledujucej tabulke pri takmer rovnakom
pocte prejazdenych kilometrov, méZzeme pozorovat’ neustaly pokles poctu prepravovanych
os0b. Ako sme si uz uviedli, hlavhym problémom poklesu cestujucich je individudlna
osobna preprava. V hlavhom meste sa na tomto poklese najviac podielaju stikromni
prevadzkovatelia taxi sluzieb. Svoje sluzby poskytuju za vel'mi prijatelné ceny a l'udia,
ktori necestuju tak Casto volia tento typ prepravy, lebo je pohodlnejsi, nie prili§ drahy

a hlavne rychly.
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Tabulka ¢. 2 Pocet prepravenych os6b mestskou hromadnou dopravou

Rok Vykony- vozidlové (tis. km) | Pocet prepravenych osob (tis. 0s6b)
2009 44 406 240 212
2010 45 783 237 248
2011 45 307 274193
2012 45 295 251 994
2013 45 107 230 680

Pramen: Vyro¢na sprava spolo¢nosti Dopravny Podnik Bratislava, a.s. za rok 2013. [online] Dostupné na

internete: <www.dpb.sk>

Na zéklade udajov za poslednych 5 rokov spracovanych v tabulke ¢. 2, mozno

jasne pozorovat, aky zasadny pokles nastal v pocte prepravenych osdb hromadnou

dopravou v Bratislave. Mnozstvo vozidlovych vykonov pocas sledovaného obdobia sa

stale drzalo pod hranicou 50 000 tis. km, zatial' co pocet prepravenych oséb ma od roka

2011 vel'mi vyraznl klesajuicu tendenciu.

Graf ¢. 2 MnoZstvo prepravenych osdb a prejazdenych vozidlovych vykonov
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Pramen: Vlastné spracovanie podla udajov z vyrocnej spravy DPB, a.s. [online] Dostupné na internete:

<www.dpb.sk>

Zo vsetkych udajov, ktoré sme brali do uvahy, m6Zeme konStatovat’, Ze situacia na

trhu prepravy os6b zaznamenava vyznamné zmeny. Netykaju sa len Bratislavského kraja,
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ale su viditel'né na celom tzemi. Obyvatelia Slovenska Coraz menej vyuzivaju sluzby
mestskej a primestskej dopravy a nahradzaji ju individudlnou osobnou dopravou.
Predpokladat’ konkrétne d’alsi vyvoj je velmi naro¢né, ale v najblizSich rokoch je
pravdepodobné, Ze sa situacia dostane do Stadia, kedy momentélna infrastruktira nebude
schopna uniest’ tento zvySujlci sa napor sa dopravnych prostriedkov a vtedy pride znova

k navySeniu dopytu po hromadnej doprave.

4.2 Charakteristika spolo¢nosti Dopravny podnik Bratislava, a. s.

Spolocnost’ Dopravny podnik Bratislava, akciova spolo¢nost’ bola zalozena dna 23.
12.1993 ato bez vyzvy na upisanie akcii. Vznik spolo¢nosti bol zapisany na Obvodnom
side Bratislava Idnha 20.4.1994. Hlavné mesto Slovenskej republiky Bratislava je
zakladatelom spolocnosti atiez uplnym vlastnikom, ktoré vlastni 100%-ny podiel.
Zakladnym predmetom ¢innosti podl'a stanov spolo¢nosti je vykonavat’ pravidelni verejnu

cestnil hromadnu mestski dopravu 0sob.

Zoznam ¢innosti Dopravného podniku Bratislava®:

e pravidelnd verejna cestnd hromadna mestskd doprava osob,
e prevadzkovanie mestskych drah,

e vnutroStatna nepravidelnd autobusova doprava,

¢ medzindrodna nepravidelnd autobusova doprava,

e verejna cestnd hromadna nepravidelna doprava osob,

e vyroba a opravy motorovych a dopravnych prostriedkov,

e Skoliaca a vzdelavacia ¢innost’ v oblasti dopravy,

e odtahovacia sluzba,

e poskytovanie dopravnych sluzieb na mestskych drahach,

e ostatné podl'a obchodného registra.

Ako poslanie si Dopravny podnik Bratislava stanovil realizdciu prepravy

obyvatelov hlavného mesta Slovenskej republiky Bratislavy prostrednictvom mestskej

22 Dopravny podnik Bratislava, a.s.: Vyrocnd sprava 2013. [online]. [cit. 2015-11-03]. Dostupné na internete:
< http://www.dpb.sk/o-podniku/verejne-informacie/vyrocne-spravy/>
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hromadnej prepravy. Svoje dopravné vykony podnik realizuje pomocou dopravnych

prostriedkov ako autobus, elektricka a trolejbus.

Sluzby, ktoré podnik poskytuje byvaji kazdy rok zakotvené v Zmluve o sluzbach
vo verejnom zaujme a zabezpecCeni mestskej hromadnej dopravy osob v hlavnom meste SR
Bratislavy na roky 2009 — 2018, ktori podnik uzatvara s mestom Bratislava a jej
predmetom je organizacia linieck MHD a vyska prostriedkov z rozpo¢tu hlavného mesta na

vydavky prevadzky MHD.

Dopravny podnik si tiez stanovil strategické ciele, ktoré ma v plane splnit’ v blizkej
buducnosti. Jednym z hlavnych cielov je efektivne riadit’ dopravu a to aj prostrednictvom
obnovovania vozového parku, ktory by im to ulah¢il. S dopravou je uzko spojena aj
infraStruktura a preto sa tiez sustredia na jej modernizaciu. Splnenim tychto cielov by
naplnili to, Ze pre svojich zékaznikov, cestujucich, by poskytovali kvalitné sluzby. Pre
zjednoduSenie a zvySenie kvality sa podnik tiez ststredi na prevadzku integrovaného
dopravného systému BID.

Ako sme uz uviedli, zakladnou ¢innostou podniku je preprava osdb a preto aj
najvacsiu Cast’ prijmov tvoria trzby z predaja cestovnych listkov. V nasledujicom grafe je
mozné vidiet ako sa jednotlivé zlozky trzieb podielali na celkovych trzbach. Najvacsi
53%-ny podiel mal predaj predplatnych cestovnych listkov, ktoré maju formu cipovej
karty, ktort si spotrebitelia dobijaji na pobockach dopravného podniku. Na vyber maju
moznost’ zakupit’ si mesaéné, trojmesatné alebo ro¢né cestovné. DalSou velkou zlozkou
bol predaj jednorazovych papierovych cestovnych listkov, dostupnych Vv predajnych
automatoch pri autobusovych zastdvkach, alebo vo vybranych stankoch. SMS listky tvorili
9%-ny podiel a najmensiu zlozku predstavuji ostatné trzby, ako napr. odt'ahova sluzba,

Skoliaca ¢innost’ a iné.
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Graf ¢. 3 Struktira trzieb MHD ROK 2013
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B Trzby ostatné
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1 TrZby z predaja jednorazovych

CL
B Trzby z predaja predplatnych CL

Pramen: Vyro¢na sprava spolo¢nosti Dopravny Podnik Bratislava, a.s. za rok 2013. [online] Dostupné na

internete: <www.dpb.sk>

Vroku 2013 mal spolocnost 2908 zamestnancov, ¢o Vv porovnani
s predchadzajucim rokom, kedy podnik zamestnaval 2876 l'udi, predstavuje narast o 32
novych zamestnancov. Z nasledujicej tabulky jasne vidiet, Ze najvacsi podiel na pocte
predstavuju vodici autobusov, pretoZze sa jednd o najviac vyuzivany spOsob prepravy.
Velky podiel tiez tvoria tdrzbari MHD, ktori sa staraji o rozsiahly vozovy park, ktory je
dost’ zastarany a Casto vyZzaduje udrzbu. Pokles mozno pozorovat pri technicko-
hospodarsky pracovnikov kde doslo k poklesu o 10 zamestnancov. | napriek tomu, Ze sa
pocet zamestnancov zvysil, vyplatené mzdové prostriedky sa zvysili minimalne, ¢o sa

odzrkadlilo na priemernej mzde, ktora klesla z 980 € na 965 €.
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Tabulka ¢ 3 Pocet a Struktiira zamestnancov

Vyvoj zamestnanosti ROK 2012 ROK 2013

Priemerny prepocitany stav 2876 2 908
z toho: THP 399 389
udrzbari MHD 502 493
vodic¢i autobusov 914 960
vodic¢i elektriciek 274 268
vodici trolejbusov 252 265
ostatni robotnici 535 533
Mzdové prostriedky celkom (tis.EUR) 34 234 34 235
Priemerna mzda (EUR) 980 965

Prameni: Vyro¢na sprava spolocnosti Dopravny Podnik Bratislava, a.s. za rok 2013. [online] Dostupné na

internete: <www.dpb.sk>

Dopravny podnik Bratislava si rozdelil svojich zakaznikov do dvoch skupin a svoje
listky predava ako listky so zdkladnym cestovnym, ktoré su urcené pre cestujucich bez
naroku na zlavu. Dal§im typom su listky zl'avnené, ktoré su len pre zakaznikov, ktori si
mdzu narokovat’ na zl'avu.

Listky je mozné zakupit' v dvoch podobéach. St dostupné ako jednorazové listky,
ktoré sa predavaju v papierovej forme aako predplatné cestovné listky, ktorymi sa
cestujuct preukazuji bezkontaktnou ¢ipovou kartou.

Nasledujtce grafy zobrazuju rdzne typy listkov, ktoré st rozdelené do skupin podl'a
dizky cesty alebo poétu prestupov a vysku zliav, na ktort maji cestujuci narok v porovnani
so zékladnym listkom. Cestujicim st okrem zakladnych zliav, na ktoré ma narok len urcita
skupina, poskytnuti aj iné zlavy ako napriklad turistické celosietové listky, skupinové
cestovné listky alebo prestupné kombinované listky.

Ceny listkov v grafoch s zobrazené v dvoch trovniach. Prva uroven predstavuje
realnu cenu listka, ktori musi cestujici zaplatit. Druhou Uroviiou je zobrazena vySka
zlavy, na ktortt maji zékaznici narok pri vyuziti zI'avy, ktorti im dany typ listka umoziuje
ateda scitanim prvej a druhej Grovne ziskame vySku cestovného v pripade nevyuzitia

zl'avneného listka.
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Graf ¢. 4 Cestovné listky na jednu cestu s ¢asovou platnost'ou

Cestovné listky na jednu cestu s casovou
platnostou:

HMCenav€ MmZlavav€

15. minut - 60. minut - 15. minut - 60. minut - 90 minut - 70 mindt - SMS
zakladné zakladné zlavneny zlavneny nocny spoj predaj
cestovné cestovné

Pramen: Vlastné spracovanie podla udajov DPB, a.s. [online] Dostupné na internete: <www.dpb.sk>

Graf €. 4 zobrazuje zékladné typy listkov, ktoré s zaroven najpredavanejsie. 15-
minatové listky je mozné pouzit’ na jednu cestu, naopak hodinovy listok je urceny pre
dlh$iu cestu s moznost'ou prestupu. Pre cestujucich s narokom na zlavu existuji zl'avnené
listky, ktoré st za polovi¢nu cenu bezného listka. Tieto listky st uréené len pre cestovanie
pocas dna, apreto dal§im typom je 90- minutovy listok, ktory je spoplatneny vySSou
cenou. Poslednym typom je SMS listok, ktory je dostupny kazdému a kdekol'vek, priamo

Vv telefone odoslanim jednej SMS.
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Graf ¢. 5 Prestupné cestovné listky na vymedzeny pocet ciest

Prestupné cestovné listky na vymedzeny
pocet ciest:

HMCenav€ MmZlavav€

4 cesty s platnostou 60 4 cesty s platnostou 60 2 cesty s platnostou 60 2 cesty s platnostou 60
minut minut - zlavneny minut minut - zlavneny

Pramen: Vlastné spracovanie podl'a idajov DPB, a.s. [online] Dostupné na internete: <www.dpb.sk>

Dalsiu skupinu tvoria, ktorych platnost’ je obmedzena poétom ciest. Jeden typ
listkov je urceny pre Styri cesty, druhy pre dve cesty. Oba typy cestovania st obmedzené
¢asom 60 minut a si dostupné ako klasické, ale aj ako zl'avnené listky. Kupou tohto listka
cestujuci v pripade listka na Styri cesty uSetria tridsat’ centov a u zl'avneného polovicu
z tejto sumy ako tomu je aj v predchadzajticej kategoérii. Pri dvoch cestach je podiel zl'avy
mensi ako pri prvom type listkov, ale zZl'avneny predstavuje tiez polovicu zo zl'avy. Tento
typ je vyhodny pre cestujucich pravidelne vyuZzivajlcich sluzby prepravy.

Velmi vyuzivanym typom listkov su listky kombinované, vyuzivané hlavne
U cestujucich bez naroku na zlavu. Vyuzivaju ich najmi rodicia, ktori Casto cestuju
s detmi. Ako mozno vidiet’ na grafe, k dispozicii su rozne kombinacie cestovnych listkov.
Deti do 15 rokov cestuja so zl'avou, tj. 45 centov za 60 minutovt cestu. Podl’a typu listka,
resp. na zaklade poctu cestujucich sa zl'ava pohybuje v intervale od 5 do 20 centov.

Okrem 0s0b je spoplatnena aj cesta s batozinou, ale aj cesta so psom, spoplatnené

su rovnako sumou 45 centov.
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Graf ¢. 6 Prestupné kombinované cestovné listky na jednu cestu s ¢asovou platnost'ou

60 min

Prestupné kombinované cestovné listky na
jednu cestu s ¢asovou platnostou 60 min:

mCenav€ mZlavave€

ldospely+1 1dospely+2 2 dospeli+2 1dospely +1ks 1dospely+ pes 1 zlavneny + pes
dietado 15 deti do 15 rokov deti do 15 rokov batoZiny
rokov

Pramen: Vlastné spracovanie podla udajov DPB, a.s. [online] Dostupné na internete: <www.dpb.sk>

Graf ¢. 7 Turistické celosiet’ové listky s platnost'ou

Turistické celosietové listky s platnostou:

mCenav€

24 hodin 24 hodin - SMS 48 hodin 3dni 7 dni
predaj

Pramen: Vlastné spracovanie podl'a idajov DPB, a.s. [online] Dostupné na internete: <www.dpb.sk>

Turistické celosietové listky st urené pre najma pre turistov, ktori chcu mestsku

dopravu vyuzivat kratkodobo, ale intenzivne s cielom cestovania po mestskych
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pamiatkach. Napriklad, ak si turista zvoli 24 hodinovy listok, ktory méa hodnotu piatich
ciest, vSetky ostatné ma v podstate zadarmo. Pri d’al$ich typoch listkov, ktoré s na dlhsie
casové obdobie su zlavy eSte vicSie. Problémom pri tychto listkoch je, Ze nie je mozné
urcit’ vysku zlavy aka poskytuju. Vypocitat’ vysku zlavy je mozné len na zéklade poctu

ciest, ktoré cestujtici poc¢as daného obdobia uskutocnili.

Graf ¢. 8 Skupinové cestovné listky s platnost’ou 60 minut

Skupinové cestovné listky s platnostou 60
minut:

mCenav€ MZlavav€

maximalne 20 os6b maximalnel dospely + 20 0s6b s ndrokom na
zlavu

Pramen: Vlastné spracovanie podl'a idajov DPB, a.s. [online] Dostupné na internete: <www.dpb.sk>

Poslednou skupinou cestovnych su skupinové listky. Tieto listky vyuZivaji znova
hlavne velké skupiny turistov, ¢i uz sa jednd o turistov zahrani¢nych, ale aj domacich,
najmé Skolopovinné deti na vylete. Preto ma dopravny podnik v ponuke dva typy listkov,
jeden pre cestujucich, ktori nemaju narok na zlavnené cestovanie a velkost’ skupiny je
obmedzena na maximalne 20 osob. Druhym typom je listok uréeny prave pre ulitel'ov na
vylete so ziakmi. Listok je preto skombinovany a je ur¢eny pre jedného dospelého, ucitel’a,
a tiez maximalne 20 0s6b s narokom na zl'avu, Studentov.

Vyska zlavy, ktord je uvedend v grafe, je pre cestujucich dosiahnutelnd len
Vv pripade, Ze pri cestovani na dany typ listku vyuziju maximéalnu moznu kapacitu, ktora je
dostupna pre tieto typy listkov, ¢o je 20, respektive 21 osdb.

Dovodom preco sme analyzovali vSetky typy listkov je spravne pochopenie cenove;j

stratégie spolo¢nosti a tiez spravanie jednotlivych skupin cestujucich.
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Zlavnené cestovné je dostupné len pre urcité skupiny cestujucich a to pre I'udi,
ktori nie st dlhodobo zarobkovo ¢inni. Mézeme sem zaradit’ deti vo veku od 6 rokov do
veku 15. rokov, Studenti zakladnych, strednych a vysokych $kol, najneskor vSak do
dovisenia 26 rokov. Dalsou skupinou st cestujiici so zdravotnymi problémami, t.j. tazko
zdravotne postihnuté osoby (d’alej len ,,TZP*). Poslednii skupinu tvoria najstarsi cestujiici,
ktori dosiahli vek 60 rokov a poberaju starobny, invalidny, ¢i vysluhovy dochodok.

V teoretickej Casti prace je spomenuté, ze pri cenovej diskriminacii je dolezité, aby
podniky zamedzili zneuZivaniu cenovej diskriminacii, resp. opdtovného predaja tovaru
alebo sluzby so ziskom skupine, ktora nemé narok na zlavu. Rovnako tomu je aj pri
sledovanom podniku. Dopravny podnik vyzaduje od cestujicich aby boli schopni svoj
narok na zl'avu preukazat’.

Cestujuci so zlavnenym listkom sa musia vediet preukdzat Studentskym,
dochodcovskym alebo TZP preukazom. Jedinou vynimkou st vo veku od 6 do 15 rokov,

ktoré sa nemusia preukazovat’ prislusnym dokladom.

4.3 Vplyv faktorov na objem prepravenych osob a trzieb podniku

Posledna kapitola bude zamerana na analyzovanie vplyvu cenovej diskriminécie na
zisk Dopravného podniku Bratislava. Prostrednictvom aplikovania elasticity dopytu na
jednotlivé skupiny cestujiicich budeme analyzovat’, aky vplyv maju zmeny cestovného pre
jednotlivé skupiny cestujucich.

Stcasny tarifny systém analyzovaného podniku je stanoveny tak, ze nie je mozné
presne evidovat’ cestujicich, nemozno ich rozdelit’ do skupin ako Studenti zdkladnych Skol,
strednych $kol, vysokych $kol, alebo dochodcovia. Rozdelenie je mozné len na dve
skupiny, ato na plné cestovné a zl'avnené, pretoze podnik nevie pri predaji papierovych
cestovnych listkov jednoznaéne ur€it, ¢i si listok napriklad kupil Student alebo dochodca.

Rozdelenie a podiel predaja zobrazuje nasledujuci graf.
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Graf ¢. 9: Podiel cestujucich MHD v Bratislave podla typu cestovného
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Pramefi: Stratégia rozvoja verejnej osobnej dopravy SR do roku 2020.[online]. [cit. 2015-15-03]. Dostupné
na internete: http://www.telecom.gov.sk/index/index.php?ids=165524

Na grafe zobrazujicom podiely cestujicich vidime ako sa jednotlivé skupiny
podielali na celkovom pocte prepravenych osob. Prirodzene vacésiu skupinu tvoria
cestujuci, ktori cestuju na plné cestovné, pretoze do tejto skupiny v podstate patria
cestujici vo veku od 18 do 60 rokov. Aj ked’ sa mnozstvo cestujucich v sledovanom
obdobi vyvijalo, podiel plnych a zlavnenych listkov si drzi rovnaky podiel na celkovom

objeme prepravenych osob.

4.3.1 Vplyv faktora cena

Pri vypoctoch budeme vychadzat zo vzorcov obsiahnutych v tretej kapitole,
konkrétne zo zakladného vzorca elasticity, ktory sme si upravili a vyjadrili nezndmu Q.
Do upraveného vzorca potom budeme dosadzat hodnoty cenovej elasticity dopytu
z tabulky cislo 4. V tabulke st udaje rozdelené do troch typov, kde dve skupiny
cestujucich maju narok na zl'avnené cestovné, ktorymi su deti, mladistvi a déchodcovia.
Skupinu bez naroku na zl'avu pri cestovani tvoria cestujici so stalym prijmom, ktorymi su
dospeli. V dalSej casti prace budeme pozorovat, ¢i vicSou diferenciaciou v cene

cestovnych listkov vie Dopravny podnik dosiahnut’ este vysSie trzby
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Najviac citlivi na zmenu cenu st dospeli. Zvysenie ceny cestovného o 10%
sposobuje pokles dopytu, v tomto pripade poklesu objemu prepravenych oséb o 2,8%.
U dochodcov a mladistvych je vplyv na zvySovanie ceny mensi, v pripade zvySenia ceny
0 10% dochadza u dochodcov k 1,9%-nému poklesu a u deti a mladistvych len k 1,1%-

nému poklesu.

Tabulka ¢. 4 Cenova elasticita dopytu po preprave autobusovou dopravou

Skupina cestujtcich Elasticita
Deti a mladistvi -0,11
Dochodcovia -0,19
Dospeli -0,28

Prameni: GNAP, J. - KONECNY, V. - POLIAK, M.: Elasticita dopytu v hromadnej osobnej doprave;
Ekonomicky ¢asopis 7/54/2006; vydava Ekonomicky ustav SAV a Prognosticky tstav SAV, Bratislava;
ISSN 0013-3035

V nasledujticej tabulke su uvedené vypocty za poslednych pat’ rokov. Pri vypocte
sme vychadzali z idajov objemov prepravenych oséb cestujicich na plnti sumu listka.
Objemy prepravenych oséb Qi sme ziskali z grafu ¢islo 9. Cena P; je stanovena podla
platnych sadzieb cestovného v Dopravnom podniku Bratislava. Vyska cestovného ale nie
je rovnaka vo vSetkych rokoch. Prvé dva roky v obdobi ktoré sme sledovali stdlo zdkladné
cestovné 50 centov anasledne od roku 2011 dopravny podnik sadzu cestovného zvysil
0 20 centov na jeden listok. Toto navySenie kazdopadne ovplyvnilo aj zlavnené listky,
pretoze ich hodnota sa udava ako 50% z hodnoty plného cestovného. Zmenu predstavuje
premennd P;, ktora predstavuje zvySenie ceny o 10%, prostrednictvom ktorej budeme
sledovat’ zmenu objemu prepravenych os6b. Zmena objemu a teda objem Q, predstavuje

ako cestujuci reagujil na zvySenie ceny prepravy.
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Tabulka ¢. 5 Vplyv zvySenia ceny na objem prepravenych osob cestujicich na plni

sumu
ROK Q1 P1 €p P> Q2
2009 152375 0,5€ -0,28 0,55€ 148108,5
2010 152113 0,5€ -0,28 0,55€ 147853,8
2011 187707 0,7€ -0,28 0,77€ 182451,2
2012 154697 0,7€ -0,28 0,77€ 150365,5
2013 141876 0,7€ -0,28 0,77€ 137903,5

Pramen: Vlastné spracovanie

V tabul’ke ¢islo 6, sme sledovali 10%-né zvysenie ceny u cestujucich vyuzivajucich
zlavneny typ cestovného. V tabulke sme mali uvedenu elasticitu pre deti, mladez
a dochodcov oddelene, ale kedze sme si povedali, Ze momentalne je tarifny systém
Dopravného podniku stanoveny tak, ze nie je mozné urcit, ktora skupina cestuje na
zlavnené cestovné. Preto sme z tychto dvoch elasticit vytvorili jednu hodnotu pomocou
spriemerovania a do vzorca sme dosadili hodnotu -0,15 nakolko predpokladame, ze st
priblizne rovnako pocetné. Mnozstvo cestujucich Q, sme znova zobrali z grafu ¢islo 9,
cena P; je vo vyske 35 centov, akou je spoplatneny zl'avneny cestovny listok. Cenu P, sme
znova stanovili 10%-nym zvySenim ceny, ktort ked” sme dosadili do vzorca sme ziskali

upravené objemy cestujucich.

Tabulka ¢. 6 Vplyv zvySenia ceny na objem prepravenych osob cestujicich na

zPavnenu sumu

ROK Q: Py €p P2 Q2

2009 87837 0,25€ -0,15 0,275€ 86591,45
2010 85135 0,25€ -0,15 0,275€ 83857,98
2011 86486 0,35€ -0,15 0,385€ 85188,71
2012 97297 0,35€ -0,15 0,385€ 95837,55
2013 88804 0,35€ -0,15 0,385€ 87471,94

Pramen: Vlastné spracovanie

Z vypocitanych udajov mozno konStatovat’, Ze zvySenie ceny spdsobilo pokles

mnozstva cestujucich U oboch skupin. V nasledujucich tabulkdch teraz budeme tieto
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objemy prepocitavat’ vyskou cestovného a budeme sledovat’, aky vplyv ma zmena ceny na
jednotlivé skupiny cestujucich, a ako tito zmena ovplyviiuje vySku trzieb dopravného

podniku.

Tabulka ¢. 7 Vplyv zvySenia ceny na objem trzieb za pIné cestovné

ROK Q1 Py Q1xP; Q2 P2 Q2xP;

2009 152375 0,5€ 76187,5 148108,5 0,55€ 81459,68
2010 152113 0,5€ 76056,5 147853,8 0,55€ 81319,61
2011 187707 0,7€ 131394,9 | 182451,2 0,77€ 140487,4
2012 154697 0,7€ 108287,9 | 150365,5 0,77€ 115781,4
2013 141876 0,7€ 99313,2 137903,5 0,77€ 106185,7
Suma 491240 525233,8

Pramen: Vlastné spracovanie

V prvej tabulke porovnadvame zmenu trzieb u skupiny dospelych cestujucich, resp.
skupiny bez naroku na zl'avnené cestovné. V prvej Casti tabulky prepocitavame objemy
Q1, prepravenych osob ziskanych zudajov dopravného podniku, S nezmenenou cenou
jedného listka P;. To isté sme nasledne urobili s objemom Q,, ktory bol vyvolany
zvySenim ceny na hodnotu P, a touto vy$Sou cenou sme ho aj prenasobili. Trzby za predaj
listkov sme s¢itali pre celé sledované obdobie a dostali sme sumu 491 240 € pre povodné

hodnoty a sumu 525 223,8 € pre upravené hodnoty ziskané na zaklade elasticity dopytu.

Tabulka ¢. 8 Vplyv zvySenia ceny na objem trZieb za zPlavnené cestovné

ROK Q1 Py Q1xPy Q2 P2 Q2xP;

2009 87837 0,25€ 21959,25 | 86591,45 0,25€ 23792,85
2010 85135 0,25€ 21283,75 | 83857,98 0,25€ 23060,94
2011 86486 0,35€ 30270,1 85188,71 0,35€ 32797,65
2012 97297 0,35€ 34053,95 | 95837,55 0,35€ 36897,45
2013 88804 0,35€ 31081,4 87471,94 0,35€ 33676,7
Suma 138648,45 150225,6

Pramen: Vlastné spracovanie

V druhej tabul’ke sme znova porovnavali pdvodné objemy a ceny s vypocitanymi

udajmi z tabul’ky ¢. 6, V ktorej sme prepocitavali mnozstvo prepravenych osdb cestujticich
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na zlavnené cestovné. Zmena objemu pri 10%-nom zvyseni cestovného zvysila aj trzby zo
138 648,45 € na 150 225,6 € za sledované obdobie.

Pri vypoctoch sme vychadzali zréznych elasticit, kedze vtomto pripade na
zvysenie ceny dospeli reaguji viac ako Studenti, ¢i dochodcovia. Dospeli vel'mi Casto
cestujii a vyzivaju dopravu na ucely, ktoré nie su pre nich nevyhnutné a vV pripade
zdraZzenia ich mézu obmedzit, ako napriklad nakupovanie, kultira a iné. Najma Studenti
vSak dopravu vyuzivaji na prepravu spojenu so Stadiom a travenim vol'ného ¢asu. Zasadny
rozdiel je ale v tom, Ze Studenti maju dost’ obmedzené moznosti ako cestovanie nahradit’.
Moznost'ou by bolo vyuzitie iného spoésobu dopravy, napr. taxi sluzby, ale pre Studentov je
to v pripade kazdodenného vyuzivania financne prili§ naro¢né. U dospelych, kedZze vo
viacSej miere vlastnia motorové vozidld je moZnost nahradit’ cestovanie vlastnymi
dopravnymi prostriedkami.

Vyssie spomenuté dovody zapri€inili to, Ze zmena ceny vyvolala rozne dosledky
Vv jednotlivych skupinach cestujicich. ZvySenie ceny spdsobilo pokles mnozstva
prepravenych osdb, ale pokles nebol rovnaky. U skupiny so zlavnenym cestovnym bol
pokles 0 1,5%, zatial’ ¢o u druhej skupiny to bol pokles az o 2,8%. Takato zmena vyvolala
aj rozdielne vysky trzieb za predané listky. Vyska trzieb za predaj plného cestovného sa

zvysila 0 6,92%, zatial’ ¢o u Studentov boli trzby zvysené az o 8,35%.

4.3.2 Vplyv faktora cas

Cestovanie, resp. ¢as straveny v dopravnom prostriedku ma velky vplyv na to,
ktory typ si spotrebitel vyberie na prepravu. Rdzne ucely cestovania pdsobia na

cestujucich odliSnou intenzitou a ¢as je teda vnimany jednotlivymi skupinami rozdielne.

Tabulka ¢. 9 Casové elasticity dopytu po preprave individualnou dopravou a ich

vplyv na prepravny vykon hromadnej dopravy

Ug¢el cestovania Elasticita
Dochadzanie do prace +0,70
Vzdelavanie +0,03

Prameni: GNAP, J. - KONECNY, V. - POLIAK, M.: Elasticita dopytu v hromadnej osobnej doprave;
Ekonomicky casopis 7/54/2006; vydava Ekonomicky ustav SAV a Prognosticky ustav SAV, Bratislava;
ISSN 0013-3035
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Studenti rovnako aj vtomto pripade nevnimaju zmenu &asu tak intenzivne
a elasticita dopytu je nizSia @ ma hodnotu len 0,03. V pripade dochodcov, ktori patria do
rovnakej skupiny ako Studenti budeme uvazovat srovnakou hodnotou, pretoze ich
spravanie je vel'mi podobné. Maloktori dochodcovia st aktivni vodici, alebo vyuzivaji iny
typ dopravy, takze narast ¢asu len vel'mi nepozorovatel'ne zvysi objem cestujucich.

U dospelych je situacia ina. V sGéasnosti, najma v bratislavskom kraji je dost’
znepokojujuca, Co sa tyka Casu stravenom v dopravnom prostriedku pocas prepravy do
prace. V pripade ze pracujuci cestuju do zamestnania na osobnom automobile, Cas straveny
v aute nekonci prichodom k pracovisku. Zamestnanec musi hl'adat’ niekol’ko d’alSich minut
volné parkovacie miesto. Ako priklad mozno uviest zadvod Volkswagen Slovakia.
V pripade, ze cestujete MHD, vystupite priamo pred vchodom do zavodu, ak ale pridete
Vv poobednych hodinidch niekol’ko mintt je potrebnych na ndjdenie volného miesta
a nasledne d’al$ich niekol’ko mintit zaberie cesta od auta k brane.

Toto st dovody, ktoré cestujucich ovplyviuju pri vybere dopravného prostriedku a
Vv pripade, ze dojde k 10%-nému narastu ¢asu tak jazdny vykon, pocet prepravenych osob

V hromadnej doprave sa zvysi o 7%.

Tabulka ¢. 10 Vplyv ¢asu na prepravené vykony dospelych cestujicich

ROK Q1 Py QuxPy Q2 Q2xPy

2009 152375 0,5€ 76187,5 163041,3 81520,63
2010 152113 0,5€ 76056,5 162760,9 81380,46
2011 187707 0,7€ 131394,9 200846,5 140592,5
2012 154697 0,7€ 108287,9 165525,8 115868,1
2013 141876 0,7€ 99313,2 151807,3 106265,1
Suma 491240 525626,8

Pramen: Vlastné spracovanie

V tabulke vyssie sme sledovali aky vplyv ma spravanie cestujtcich na predizenie
dizky cesty osobnym automobilom za pracou o 10%. Tuto zmenu v objeme cestujucich
vyjadruje Q.. Novo ziskané mnozstvo prepravenych osdb je nasledne prenasobené
povodnou cenou cestovného, lebo v tomto pripade neuvazujeme so zmenou ceny listkov.
Sucinom sme ziskali trzby za predaj plnych cestovnych listkov vo vyske 525626,8 tis. €.

V porovnani s povodnou vyskou trzieb doslo k ich narastu o 34386,8 tis. €. V nasledujuce;j
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tabul’ke budeme sledovat’ ako zmenu vnimaju spotrebitelia cestujici na zl'avnené cestovné

listky.

Tabulka ¢. 11 Vplyv ¢asu na prepravené vykony mladistvych a déchodcov

ROK Q1 Py Q1xPy Q2 Q2xPy

2009 87837 0,25€ 21959,25 88100,51 22025,13
2010 85135 0,25€ 21283,75 85390,41 21347,6
2011 86486 0,35€ 30270,1 86745,46 30360,91
2012 97297 0,35€ 34053,95 97588,89 34156,11
2013 88804 0,35€ 31081,4 89070,41 31174,64
Suma 138648,45 139064,4

Pramen: Vlastné spracovanie

Dalsia tabulka je zamerana zistenie vplyvu Gasu pre skupinu cestujicich
vyuzivajucich zlavneny typ cestovného. Najskdr je potrebné zistit' prostrednictvom
elasticity aky vplyv ma 10%-né zvySenie doby stravenej v osobnom vozidle na zmenu
mnozstva prepravenych osdb. Nasledne je objem prenasobeny cenou listka a tym sme
ziskali nové trzby vo vyske 139 064 tis. €, ktoré by dopravny podnik pocas takychto
podmienok mohol ziskat. Porovnanim s pdvodnou vySkou doslo k nepatrnému nérastu

0415945 €.

4.3.3 Vplyv faktora zamestnanost’

V d’alSej Casti sa budeme venovat’ tomu, aky vplyv mé na objem prepravenych l'udi
faktor regionalnej zamestnanosti. Pri vypoctoch budeme predpokladat s poklesom
nezamestnanosti znova 0 10%, ¢o bude mat’ za nasledok narast cestujucich o 2,5%. Aj ked’
sa vsak jedna o nie vel'mi pravdepodobnu predikciu, v dlhodobom ¢asovom horizonte s
podobnymi udajmi je mozné ratat. Tuto hodnotu sme stanovili z dévodu porovnania

s ostatnymi faktormi, ktoré sme uz aplikovali.
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Tabulka ¢. 12 Faktor regionalnej zamestnanosti a jeho vplyv na dopyt po doprave

Faktor Elasticita

Regionalna zamestnanost’ 0,25

Prameii: GNAP, J. - KONECNY, V. - POLIAK, M.: Elasticita dopytu v hromadnej osobnej doprave;
Ekonomicky casopis 7/54/2006; vydava Ekonomicky ustav SAV a Prognosticky ustav SAV, Bratislava;
ISSN 0013-3035

Mozeme ale jednoznac¢ne predpokladat’ narast novych pracovnych miest a pokles
nezamestnanosti, pretoze podla Statistického tiradu mala nezamestnanost' v roku 2013
hodnotu 6,17%, v roku 2014 klesla na 6,13% a predikcie analytikov na rok 2015 hovoria,
ze nezamestnanost bude mat’ v Bratislavskom kraji klesajucu tendenciu aj nadale;j.
Sposobené to je jednak vytvaranim novych pracovnych miest, ale na druhej strane tiez
oc¢akavanym starnutim obyvatel'stva, vd’aka Comu nie je potrebné vytvarat tol'ko
pracovnych pozicii a zamestnanost’ bude i napriek tomu rast’.

V nasledujticej tabulke sme najskor sledovali, ako sa zmeni objem cestujucich ak
dojde k zvySeniu zamestnanosti v Bratislavskom kraji. Narast zamestnanosti totiz sposobi
va¢si presun pracujucich 'udi, ktori sa budu presuvat’ za pracou. Tento jav potvrdzuje aj
fakt, Ze vo vicsine pripadov sa jedna o nemajetni Cast’ obyvatel'stva, ktorda ked’ze bola
dlhodobo nezamestnana nedisponuje vlastnymi dopravnymi prostriedkami a z toho dévodu

budu na transport do nového zamestnania vyuzivat’ sluzby mestskej hromadnej prepravy.

Tabulka ¢. 13 Vplyv nezamestnanosti na prepravené vykony dospelych cestujucich

ROK Q1 P1 Q1xPy Q: Q2xP1
2009 152375 0,5€ 76187,5 156184,4 78092,19
2010 152113 0,5€ 76056,5 155915,8 77957,91
2011 187707 0,7€ 131394,9 192399,7 134679,8
2012 154697 0,7€ 108287,9 158564,4 110995,1
2013 141876 0,7€ 99313,2 145422,9 101796
Suma 491240 503521

Pramen: Vlastné spracovanie

Faktor nezamestnanost bolo mozné aplikovat, len v pripade predaja celych
cestovnych listkov, takze z tohto dovodu sme uvazovali len s cestujicimi, ktori vyuzivaji

pIné cestovné listky. Je to vSak ovela vécsia skupina cestujtcich, preto je dolezité brat’ do
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uvahy aj tento faktor. Porovnanim trzieb sme zistil, Ze 10%-né zvySenie zamestnanosti by
sa objem cestujucich zvysil 0 19 719 a trzby by sa zvysili o 12 281 tis. €. Dopravny podnik
by sa mal na to pripravit’ a svoj vozovy park by mal neustale aktualizovat’ a pripravit’ sa na

ndrast cestujucich.
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5 Diskusia

Podnikatel'ské prostredie, v ktorom Dopravny podnik Bratislava posobi sa neustale
meni. Aj ked’ je podnik jediny poskytovatel hromadnej prepravy v meste, musi o SVoju
poziciu na trhu bojovat. Podnik v poslednych rokoch zaznamenava znacéné prepady
V objeme prepravenych osob a preto sme analyzovali dant situaciu a vytvarali rdzne
scenare, ako by sa tato nelichotiva situdcia dala odstranit, resp. ¢o v blizkej dobe moze
ocakavat’. Tieto faktory sme sledovali jednotlivo medzi dvoma skupinami cestujucich,
ktoré vznikli na zaklade aplikovania cenovej diskriminacie podnikom. Sledovali sme vplyv
troch faktorov a to cena cestovného, doba cestovania a nezamestnanost’ na vySku objemu
prepravenych osob a vysku trzieb podniku.

Pri vypoctoch sme porovnavali len dve skupiny spotrebitel'ov, konkrétne tych ¢o
cestuju na plné cestovné, ktoré¢ zahtiia dospelych l'udi so stalym prijmom a I'udi cestujicich
na zl'avnené cestovné, ktoré si mézu kuapit’ Studenti, mladez a dochodcovia. Porovnavat’ je
mozné len na zdklade zakiipeného listka, ¢ize rozdelenie do viacerych skupin, napriklad na
tri a to dospeli, Studenti a dochodcovia, nie je mozné. Dovodom je aktualny tarifny systém
Dopravného podniku Bratislava, ktory je nastaveny tak, ze pozorovat’ jednotlivé typy
cestujucich v ramci jednej skupiny nie je uskutoénitelné. Podnik nevie pri papierovych
listkoch jednoznacne urcit,, ¢i si zZl'avneny listok zakuapil dochodca alebo Student.

Dolezité je tiez spomenut’ zvySenie ceny listkov, ku ktorému doslo v roku 2011.
PIné cestovné vzrastlo o 20 centov na hodnotu 70c a zl'avnené cestovné sa zvysilo o 10
centov na hodnotu 0,5€, takze pri vypoc¢toch sme museli vychadzat’ z dvoch rozdielnych
hodnét.

V dnesnej dobe, kedy na Slovensku je jednym z najzavaznejSich problémov vyska
mesaéne mzdy sme sa rozhodli sledovat, ako na cestujucich vplyva zmena vysky
cestovnych listkov. Pri vypocétoch sme pouzivali elasticitu s hodnotou -0,28 pre dospelych
cestujucich, ale v pripade zlavneného cestovného sme museli urobit upravy. Udaje
elasticity dopytu po autobusovej doprave, ktoré sme ziskali boli rozdelené na dochodcov
a mladistvych, preto sme z nich spravili priemer a ratali sme s hodnotou -0,15. Inak by sme
ju nemohli aplikovat’, ked’Ze ako sme si uz spominali, nevieme cestujucich takto rozdelit’.
Tieto hodnoty vyjadruju, ako sa zmeni dopyt po preprave a teda pri 10%-nom zvysSeni ceny
dojde k 2,8 resp. 1,5%-nému poklesu objemu prepravenych osob. U dospelych nastal
pokles objemu prepravenych o 22 086 tis. osob ale zvySenim ceny prislo k narastu trzieb

vo vyske 6,9%. Zvysenie ceny pre cestujucich so zlavnenymi listkami spdsobilo mensi
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pokles adoslo k poklesu 0 6683,3 tis. osob. Mensi pokles, ale sposobil vyssi narast
trzieb preto doslo az k 8,35%-nému narastu trzieb. Pri zdrazeni zl'avneného cestovného
sme pocitili va¢$i narast trzieb, ktory bol spésobeny tym, Ze ¢lenovia tejto skupiny
spotrebitel'ov, ako st Studenti a dochodcovia vyuzivaji cestovanie hlavne na tcely, ktoré
nemozno obmedzit' ato cestovanie do Skoly, alebo k lekéarovi. U dospelych nedoslo
k takému narastu trzieb zdovodu mnozstva ciest, ktoré vedia obmedzit, ako je
nakupovanie a kultara. Vel’ky vplyv ma aj vyuzitie vlastnych dopravnych prostriedkov, ¢o
napriklad u Studentov mozné nie je. Na zéklade tychto zisteni mozno usudzovat’, ze pre
podnik by bolo zvysenie cien cestovného vhodné rieSenie, a doSlo by k zvyseniu zisku,
pretoze by tiez podnik mohol znizit' pocet aktivnych liniek, kedze by klesol objem
cestujucich. Dolezité je ale nezvysit' cenu nad akceptovateln hranicu, ¢o by mohlo
sposobit’ presun cestujucich k individualnym typom prepravy, ako st osobné automobily
a taxi sluzby, ktoré by v pripade vysokého zvysenia ceny boli lacnej$ou alternativou.

Dalsi faktor, ktorého vplyv sme sledovali je ¢as straveny v dopravnom prostriedku.
Pri vypotoch sme vychadzali znova z dvoch elasticit. Na dospelych cestujucich sme
aplikovali elasticitu, ktora vychadza z prediZenia cesty za pracou a ma hodnotou 0,7. Teda
ak sa predizi cesta do prace o 10%, dojde k 7%-nému narastu mnoZstva cestujiicich.
U studentoch sme pouzili elasticitu vychadzajucu z asu predizenia cesty do koly, ktora
ma nizku hodnotu 0,03 z doévodu nie tak vysokej citlivosti na zmenu ¢asu a tiez malého
mnozstva Studentov a dochodcov, ktori disponuju vlastnymi dopravnymi prostriedkami.
U dochodcov sme uvazovali rovnakl hodnotu, pretoZe ich spravanie je vel'mi podobné. Pri
plnom cestovnom prislo k narastu trzieb o 34 386,8 tis €, zatial' ¢o u zl'avnenych listkov
len 0415945 €. Na zaklade trzieb vidiet, ze narast trzieb plnych cestovnych listkov je
neporovnatelne vyssi, ako u zlavnenych. Preto by sa mal dopravny podnik zamerat’ na
posilnenie dopravnych spojov pocas ¢asovych Spiciek, kedy je doprava najviac vytazend a
dopravné prostriedky st preplnené. Obmedzenim negativnych faktorov by tento zvySeny
objem podnik dosiahol rychlejSie a ziskal by aj maximalnu moznu hranicu objemu
cestujucich.

Posledny atiez velmi vyznamny faktor, ktorého vplyv sme sledovali je
nezamestnanost’. Pri vypoctoch sme vychadzali z faktora regionalnej zamestnanosti a jeho
vplyvu na dopyt po preprave. Elasticita dopytu ma pod vplyvom tohto faktora hodnotu
0,25. Na zaklade udajov S$tatistického tradu prislo v poslednych rokoch k poklesu
nezamestnanosti v Bratislavskom kraji apozitivny vyhlad maju aj predikcie do

buducnosti. Pre porovnanie s ostatnymi faktormi teda budeme znova uvazovat' 10%-né
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zvySenie zamestnanosti, ktoré spdsobi ndrast cestujucich o 2,5%. Toto zvySenie by teda
spdsobilo narast objemu cestujucich o 19 719 osbb a zvysenie trzieb o 12 281 tis. €.

Ako sme mohli pozorovat’ pri jednotlivych scenaroch, vzdy dochadzalo k zvysSeniu
trzieb. Rovnako dochadzalo aj k zvySeniam objemu cestujucich, kde vynimkou bolo len
zvysenie ceny listkov, ale v kone¢nom désledku doslo k zvyseniu trzieb. Tiez sme si mohli
v§imnut’, ze rozdelenie do skupin, resp. uplatnenie cenovej diskriminacie, je vel'mi vhodny
prostriedok na zvySenie trzieb. Mohli sme to pozorovat’ aj pri scenaroch. Dopravny podnik
Bratislava by sa mohol zamerat’ na hiektory z faktorov, ¢im by dosiahol vysSie trzby a tym
by ziskal prostriedky na obnovenie svojho vozového parku.

Ako sme zistili uz 10%-né zvysenie dizky asu straveného v dopravnom vozidle ma
za nasledok rapidny narast objemu cestujucich. V blizkej dobe mdze dopravny podnik teda
ocakavat’ opdtovny narast cestujucich, pretoze situdcia s osobnou dopravou sa stale len
zhorsuje.

Cenova diskriminacia nie je vyhodna len z pohl'adu podniku, ktort podnik vyuziva
na rozdelenie do skupin s odlisnymi reakciami typov cestujucich na dosiahnutie vysSicho
zisku, ale tieZ cenovo zvyhodiuje citlivé segmenty spotrebitel'ov, akymi st déchodcovia,

Studenti a podobne.
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Zaver

V tejto zaverecnej praci sme riesili cenovi diskriminaciu a nasledne sme si presli
jej jednotlivymi formami a podmienkami, ktoré musia byt’ splnené v pripade jej zavedenia.
Po spracovani a objasneni teoretickej sféry sme ju aplikovali na prakticky priklad, na
ktorom sme demonstrovali ako ovplyviiuje konkrétny podnik.

Prva kapitola je zamerand na teoretické vymedzenie danej problematiky. Ako prvé
sme charakterizovali nedokonalt konkurenciu a potom si detailnejsie popisali jej jednotlivé
formy. V dalSej Casti prvej kapitoly sme si zadefinovali vSetky tri stupne cenovej
diskriminacie, ale aj dalSie formy ako st diskrimindcia stanovenia cien v Spickach
a cenova diskriminacia v ¢ase. Na cenovu diskriminaciu sme sa pozreli aj z pohl'adu iného
autora, ktory nedefinuje cenovu diskriminaciu v troch stupiioch, ale rozliSuje len priamu
a nepriamu cenovu diskriminéciu.

V druhej kapitole sme aplikovali teoretické poznatky nadobudnuté
z predchadzajticej kapitoly z oblasti cenovej diskriminacie a vytvaranim scenarov sme
sledovali, aky vplyv maju faktory Cas, cena a zamestnanost na ¢innost' podniku, ktory
pouzil cenovu diskriminaciu. Po vyhodnoteni sme dospeli k zaveru, ze vplyv vsetkych
sledovanych faktorov ma pozitivny dopad na trzby podniku a okrem zvySenia ceny
dochadza u vSetkych aj ku zvySeniu objemu cestujucich. Jednotlivé faktory a najmi
jednotlivé skupiny spotrebitelov ale vytvaraji rozdielny vysledok. U dospelych
cestujucich prislo k najvacSiemu ndrastu trzieb zvySenim Casu dochadzania do prace. Trzby
vzrastli 0 34 386,8 tis. € pri 10%-nom naraste ¢asu stravenom v 0sobnom automobile.
Tento scenar moZeme povazovat za velmi pravdepodobny, pretoZe aut stile pribuda
a dopravné zapchy a nedostatok parkovacich miest tento fakt len potvrdzuja. U cestujtcich
vyuzivajucich zl'avnené cestovné sme najvacsi narast zaznamenali pri zvySeni cestovného,
kedy pri 10%-nom zvySeni cestovného doslo k narastu trzieb o 11 577,15 tis. €.

Na zdklade tychto zisteni usudzujeme, Ze podnik by sa mal sustredit’ na
permanentni obnovu svojho vozového parku o mdéze dosiahnut' aj prostrednictvom
mierneho zvySenia cien cestovnych listkov. Je ddlezité¢ aby podnik poskytoval modernu
a pohodlnu cestovni dopravu, pretoze v nasledujucich rokoch moze podl'a naSich zisteni
ocakavat’ zvySenie dopytu po hromadnej doprave.

Mozeme tiez konStatovat, Ze vyuzivanie cenovej diskriminacie je vyhodné rieSenie,

ktoré posobi vyhodne pre podnik ale aj spotrebitelov. Pre podnik predstavuje zvySenie
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zisku a 'ud'om s nizkym prijmom dovol'uje nakupovat’ tovary a sluzby, ktoré by pre nich
boli inak nedostupné.

Myslime si, ze v predlozenej zavereCnej praci sme splnili stanovené ciele
a vytvorili sme ucelenti koncepciu o cenovej diskriminacii a jej vplyvu na objem predaja
a vysku trzieb. Teoretické poznatky, ktoré sme nadobudli sa ndm teda podarilo uspesne

aplikovat’ na konkrétny podnik.
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