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VYKLADOVA CAST UCEBNICE
0 Uvod

0.1 Co je mikroekonomie

Otevirate ucebnici bakalatské mikroekonomie. Stejné jako u jinych pfedméti se mozna ptate,
k cemu je tento predmét uziteCny, jak budou znalosti, které v ucebnici ziskate, v Zivoté
prospésné. Pojem ,,mikro* (z fectiny ,,mikros* — maly) by zdanlivé mohl vést k ndzoru, ze
budete studovat néjakou ,,malou* ekonomii. Proto hned v tvodu povazujeme za potiebné
upozornit na to, ze je to spiSe naopak. Mikroekonomie je nejobecnéjsi ekonomicka véda
a vur¢itém smyslu je i zakladem ostatnich véd o ¢lov€ku a spolecnosti. Jeji studium ma
mimotadné velky vyznam, protoze otevira cestu k pochopeni toho, co se ve spolecnosti
odehrava. Pojem ,,mikro®, pouzity v nazvu, ji odliSuje od makroekonomie (z fectiny ,,makros*
— velky), podobné ekonomické veédy, kterd se vSak zabyva zkoumanim zakonitosti fungovani
hospodaistvi jako celku, chovanim makroekonomickych subjektl a pozndvanim podstaty
makroekonomickych jevl (napf. hruby doméci produkt, inflace, nezaméstnanost
a ekonomicky rust), Glohou vlady a centrdlni banky atd. Mikroekonomie na rozdil od
makroekonomie potom zkouma mechanismus rozhodovani a jednani lidi (domacnosti, firem,
hierarchickych struktur vytvafenych na zakladé vetfejné volby apod.) a poskytuje tak
teoretickd  vychodiska 1 k objasnéni chovani jak mikroekonomickych, tak
1 makroekonomickych subjektl. Pokud bychom méli mikroekonomii néjak definovat, lze to
udélat definici uvedenou v ramecku.

Mikroekonomie je véda, kterd se zabyva problematikou hleddni a vybéru optimalnich
variant vyroby a spotifeby vzacnych a uzitecnych statkl. Jinymi slovy, je to véda, ktera
studuje, jak lidé vyuzivaji vzacné zdroje k uspokojovani svych potieb, piicemz tyto potieby
uspokojuji pomoci produkce statkli, a jak jsou tyto statky rozdélovany mezi jednotlivé
Cleny spoleCnosti.

Nase ucebnice zejména popisuje chovani spotiebitele, firem. Predstavuje zakladni
mikroekonomické zakony a principy, analyzuje trh statki, trh vyrobnich faktort a kapitdlovy
trh. Zkouma tedy realitu zejména ztzv. pozitivniho pohledu — ukazuje, jaka realita je,
a vysvétluje, pro¢ je takova. Pozitivni pohled pfevlada i pfi analyze mikroekonomickych
aktivit statu, kdy zdivodiiujeme, pro¢ dochazi k selhdni trhu a pro¢ je stat fesi. Kazdy text
vSak vychazi z urcitych hodnotovych vychodisek — z néjakého pohledu, jaky by svét mél byt.
Tomuto pohledu se fika normativni — existuje néjakd norma (pfedstava), co je spravné,
zadouct, a co nikoliv. Ekonomicka teorie potom rozliSuje ekonomii na pozitivni a normativni
(viz ramecky). Je-1i to nutné, uvadime v naSem textu i normativni pohled, pfi¢emz obvykle
zdUraznujeme, Ze se jedna o tento druh pohledu.

Pozitivni pohled v ekonomii rozebira ,,co je* — jaka je ekonomicka realita, piipadné co se
stane — ,,jakd bude ekonomicka realita®, pokud se uskute¢ni néjaka ¢innost.

Normativni pohled v ekonomii fik4, jakad by ekonomicka realita méla byt, co je spravné a co
nespravneé.




0.2  Struktura ucebnice a autofi ucebnice

Tato ucebnice se sklada ze dvou ¢asti. Z vykladové a metodické. Ve vykladové jsou nejprve
popsany zakladni pojmy, principy a zdkony mikroekonomie, analyzovano chovani
spotiebitele a firem (producenta). Dale se vénujeme trhu statki véetné problematiky trzni
poptavkové a trzni nabidkové kiivky a jejich elasticit a trznim strukturdm, se kterymi se 1ze na
trhu statkli setkat. Nasleduje problematika trhu vyrobnich faktori, kde specidlni pozornost
vénujeme trhu prace, a kapitdlového trhu. Zavérecnd kapitola se tykd problematiky
mikroekonomickeé role statu.

Protoze ve vykladové ¢asti pouzivame ke znazornéni a popisu ekonomické reality fadu grafi,
a protoze porozumeéni grafiim Cini studentim potiZze, v metodické casti se zaméfujeme na
vysvétleni problematiky grafii a dalSich matematickych prosttedkti. Metodicka ¢ast tedy dava
navod, jak grafy a dalsi prostiedky pouzivané ve vykladové ¢asti Cist i konstruovat. Diive nez
pristoupite ke studiu uc¢ebnice, prohlédnéte si proto ob¢ jeji Casti, at’ ziskate zakladni prehled,
kde hledat odpovédi na jednotlivé otazky.

Z hlediska graft plati: to, co vyjadiujeme prostiednictvim grafil, 1ze vyjadtit i pojmy (opacny
vztah neplati). Grafické vyjadieni ma fadu pfednosti — je nadzorné, intuitivné srozumitelné,
pfimo vybizi k odhaleni nejriiznéjSich symetrii a dava podnét k riznym zobecnénim. Je proto
nutné, aby si kazdy v hlavé vytvoftil ,,operacni prostor, aby se pro n¢j technika pouziti
matematickych prostfedkii a soulad téchto prostiedkl s intuitivnimi predstavami stal nééim
zcela samoziejmym.

Autory textu jsou Petr Wawrosz a Herbert Heissler. Herbert Heissler rovnéz nakreslil vSechny
grafy. Autorsky podil na ucebnici je nésledujici: Petr Wawrosz — 80 %, Herbert Heissler —
20 %.

0.3  Souhrnné vysvétleni vSech symbold, které jsou uzivany v textu

Vlastni symbol Vysvétleni symbolu Anglicky ekvivalent
AC prumérné naklady average cost
ACC ucetni naklady accounting cost
ACP ucetni zisk accounting profit
AFC prumérné fixni néklady average fixed cost
AR prumérné pifjmy average revenue
ARP pfijem z prumérného produktu average revenue product
AVC prumeérné variabilni naklady average variable cost
BL linie rozpoctu budget line
C spotfeba consumption
CC smluvni kiivka contract curve
d poptavkova kiivka po jednom produktu urcité demand
firmy
D poptavkova kiivka demand
individualni poptavkova kiivka, tj. poptavkova
de ktivka jednoho spotiebitele po urcitém demand, consumer
produktu
e elasticita elasticity
E bod rovnovahy (napf. bod, ve kterém se equilibrium
protina nabidkova a poptavkova kiivka)
EP ekonomicky zisk economic profit
EP/Q’ ekonomicky zisk na jednotku
FC fixni naklady fixed costs




urokova mira

interest rate

I investice investments

IC indiferen¢ni kiivka indifference curve

K kapitalové statky capital goods

L prace labor

La puda land

LRAC dlouhodobé primérné naklady long run average cost

MC mezni naklady marginal cost

MQ’ mezni produkt (mezni vynos) marginal product

MR mezni piijmy marginal revenue

MRP ptijem z mezniho produktu marginal revenue product
MRSC mezni mira substituce ve spotfebé g(l)?lrsgli?r?; ézile of substitution in
MRTS mezni mira technické substituce :;rs%ii?;liéite of technical
MRTP mezni mira transformace produktu ;ﬁiﬁgﬁl rate of transformation of
MU mezni uzitek marginal utility

OMC ostatni mezni naklady other marginal cost

OPC naklady obétované ptilezitosti opportunity cost

P cena price

p. a. ro¢n¢ (za rok) per anum

PJ penézni jednotka

PPF hranice produkénich moznosti production possibility frontier
Q vstup quantity

Q' prvni vstup

Q? druhy vstup

QY urcity pocet jednotek prvniho vstupu

Q% ur¢ity pocet jednotek druhého vstupu

Q’ vystup (zpravidla statek) quantity

Q! prvni vystup




Q™

druhy vystup

Q™ urcity pocet jednotek prvniho vystupu
Q% uréity pocet jednotek druhého vystupu
RC reprodukéni naklady reproduction cost
. nabidkova kfivka jedné firmy (individualni suppl
nabidkova kfivka) PPLY
S nabidkova ktivka supply
S uspory savings
SRAC kratkodobé primérné naklady short run average cost
SREP kratkodoby ekonomicky zisk short run economic profit
SREP/Q’ kratkodoby ekonomicky zisk na jednotku
TC celkové naklady total cost
TQ’ celkovy produkt total product
TR celkové piijmy total revenue
TU celkovy uzitek total utility
U uzitek utility
vVC variabilni naklady variable cost
VF vyrobni faktor
w mzda wage
Y ptijem (napf. spotiebitele) income
Y’ budouci ptijem future income
Y'IO0 vynos z investicnich pfilezitosti yield from investment opportunity
znak pro zménu néjaké veliciny, zména je
A definovana jako rozdil konkrétnich hodnot této

veli¢iny

Definice a vysvétleni dilezitych pojmi je Cervené v rameccich. V samotném textu jsou

podstatné pojmy ¢i informace, tam kde je to vhodné, tu¢né. Piiklady jsou modie a kurzivou.

Vysvétleni grafii je zelen€ a kurzivou. Texty kol jsou ve vykladové i metodické ¢asti
fialové, kliCové pojmy na konci kazdé¢ kapitoly vykladové casti hnéde.

10




1 Zékladni pojmy, principy a zakony mikroekonomie

1.1 Vzacnost a uzite¢nost

Mikroekonomie je véda o chovani ekonomickych subjektii, pficemz predpona ,,mikro* ma
zdUraznit, ze se zaméefuje na chovani (jednani) diléich subjekti — jednotlived, spotiebiteld,
osob, které hledaji praci, osob, které nabizeji dalsi vyrobni faktory, domécnosti, firem apod.
Mikroekonomie rovnéz zkouma situaci na jednotlivych diléich trzich — napf. na trhu
automobill, na trhu byt apod. Mikroekonomie se tedy nezabyva ekonomikou jako celkem —
nezkouma agregatni (celkové) ukazatele, napt. kolik se vyrobilo celkem na néjakém uzemi
v ur¢itém obdobi statkil, kolik je na tomto izemi zaméstnanych a nezaméstnanych apod. Tyto
otazky jsou predmétem makroekonomie.

Abychom jesté 1épe vysvétlili rozdil mezi mikroekonomii a makroekonomii, miizeme to
udélat na jednoduchém ptikladu: mikroekonomie zkouma, pro¢ se produkuje pravé takové
mnozstvi chleba a pro¢ je v pekdrnach zameéstnano pravé dané mnoZstvi osob.
Makroekonomie naopak zkoumd souhrnnou produkci, zaméstnanost apod. Soudoba
makroekonomie pifitom uznava, ze celkovy (agregatni) trh se sklada z jednotlivych dil¢ich
trhii. Jinymi slovy, uznava, ze makroekonomické ukazatele, veli¢iny, vysledky apod. maji
mikroekonomické zaklady, lze je odvodit z chovani jednotlivych ekonomickych subjekta.
Znalosti mikroekonomie jsou proto uzitecné i v makroekonomii, a proto vétSina
ekonomickych kurzii zacina nejprve vykladem mikroekonomie a potom pokracuje vykladem
makroekonomie.

Jednim ze zékladnich charakteristickych znakt lidského jednani je, Ze lidé produkuji statky,
ato proto, Ze tyto statky uspokojuji jejich potfeby. Pod pojmem statek (anglicky goods)!
budeme rozumét jak hmotné predméty — napt. chleba, automobil, televizi, dim apod., tedy
véci, pro které se ¢asto pouziva pojem zbozi, tak sluzby, které maji nehmotny charakter —
napf. poradenstvi, ostiithani, pocitacové sluzby apod. Hranice mezi zbozim a sluzbami je
pritom neostrd a neni cilem naSeho zkoumani. Podstatné je, Ze statky jsou pro nas uzite¢né,
protoze uspokojuji naSe potieby.

Samoziejmé, Ze nékteré potieby lze uspokojit i bez produkce statkd. Napt. potfebu jidla lze
uspokojit tim, Ze snime volné rostouci bortivku, potiebu bydleni 1ze uspokojit tim, ze bydlime
v jeskyni. Jinymi slovy, vyuzivame volné dostupné zdroje. Volnych zdrojt je ovSem malo,
umoziuji uspokojit pouze malou cast naSich potieb. Produkovanim statkli mizeme uspokojit
mnohem vétsi spektrum nasich potieb.

U potieb je dillezité si uvédomit, ze potieba je subjektivni — vztahuje se vzdy k urCitému
Clovéku. Zakladni potieby naprosté vétSiny osob jsou sice velmi podobné, piesto se
v detailech potieby rtiznych lidi budou lisit. Potieba jidla mtize byt uspokojena tak, ze jime
suchy chleba, nebo bohaty obéd o n¢kolika chodech. Potfeba bydleni mize byt uspokojena
tak, Zze bydlime v nezatfizeném holobyt¢, nebo na zamku o mnoha pokojich. Urcity ¢lovek
pritom muze k jidlu preferovat suchy chleba, jiny kufe. Nékdo miize preferovat bydleni
v holobyté, jiny na zdmku. Rlzni lidé tedy maji riizné preference. Ekonomicky feceno, rizni
lidé prikladaji statku riznou uzite¢nost — nékdo preferuje tteba k piti pivo, zatimco jinému
pivo viibec nechutnd, takze jako statek pro n€j neni pivo viibec uzite¢né.

Pokud si muzeme vybrat statek, jenz uspokojuje naSe potieby, tak mikroekonomie
ptedpoklada, ze si lidé vybiraji ten statek, ktery je pro né nejvice uZziteCny a ma pro nds
nejvetsi prinos. Pokud si to ale miizeme dovolit. Tfeba nékdo sice mlize preferovat bydleni na
zdmku, protoze ale nemd na takové bydleni dostatek penéz, musi bydlet v malé garsonce.

' Viimnéte si, Ze slovo goods mé v angli¢ting jasnou souvislost se slovem ,,good*, tedy dobry. Angli¢tina tak de
facto tika, Ze statky jsou dobré, Ze jsou pro nas néjak uzitecné.
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Ekonomicky feceno, pii uspokojovani svych potfeb jsme limitovani nasim rozpoctovym
omezenim — této problematice se budeme dale vénovat (viz kapitola 2.3). Pokud vSak pfti
tomto rozpoctovém omezeni zvolime v ur¢itém ¢asovém okamziku urcity statek — napf. si jej
koupime nebo se jej rozhodneme vyrobit (obstarat), vyjadiujeme dle mikroekonomie touto
volbou skute¢nost, ze prinejmensim predpoklddame, ze tento statek nam v tomto C¢asovém
okamziku pfinasi nejvétsi uzitek a je pro nas nejvice uzitecny.

Z vyse uvedeného plyne, ze hlavni proud mikroekonomické teorie predpoklada racionalniho
clovéka, tedy Cloveéka, ktery voli statky, jez mu z jeho subjektivniho pohledu pfinédseji nejveétsi
uzitek. Hlavni proud mikroekonomické teorie sice piipousti, ze se Clovek mize mylit,
zdraznuje vSak, ze se lidé ze svych chyb u€i a zpravidla je dlouhodobé neopakuji.
Konkrétné: nékdo si mize dat k obédu kuie, zjisti ale, ze mu kuie nechutna. Mikroekonomie
predpoklada, ze tento Cloveék si nebude kute k pifiStim ob&édiim znovu a znovu objednédvat —
pokud by tak c¢inil, tak by se dle hlavniho proudu mikroekonomické teorie nechoval
racionalné. Konstatujme zde, ze existujici mikroekonomické teorie (napt. behavioralni
ekonomie) zde uvedena presvédceni ponékud koriguji a pfipoustéji, ze lidé mohou délat i
systematické chyby, tedy mohou napi. dlouhodobé preferovat statky, které jim nepiinasi
nejvetsi uzitek. Dle téchto piistupti je rozhodovani lidi ovlivnéno emocemi, chybami
v lidském mysleni a dal§imi faktory. Neznamend to ale uplné popfeni racionality. Pokud
bychom ji popfeli, nebyli bychom viibec schopni lidské jednani wvysvétlit. Soudobé
(detaily viz kapitola 2.7).

Mikroekonomie v zdsad¢ nehodnoti lidské potteby. Chape je jako subjektivni a zdaraziuje, ze
do jednotlivych osob nevidime a nejsme tudiz opravnéni tyto potieby hodnotit. Tento
nehodnotici piistup je piednosti i nedostatkem mikroekonomie. Umoziluje vyhnout se
nekone¢nym sporiim o to, co je spravné. Tyto spory ve vétSin€ piipadl z povahy véci nelze
rozhodnout, a to pravé proto, ze rtizni lidé maji riizné potieby, takze budou v téchto sporech
prosazovat nazory, které jsou ovlivnény jejich potiebami. Nedostatkem nehodnoticiho
ptistupu ale je, Ze uspokojovani nékterych potteb v podobé¢ spotteby urcitych statkli mize mit
negativni disledky jak pro clovéka, ktery tyto statky spotfebovava, tak pro jeho okoli,
respektive celou spolecnost. Typickym piikladem je spotieba cigaret, drog apod. Uved'me
zaroven, ze ekonomie si negativni disledky spotifeby nékterych statkii uvédomuje, takze
zpravidla nic nenamitd proti omezeni této spotieby napt. v podobé vyssiho zdanéni, zakazl
apod.

Posledni poznadmka k uzite¢nosti fikd, ze nejen ruzni lidé mohou stejnou jednotku statku
hodnotit rtizn¢ — je tedy pro rizné lidi riizn€ uziteCnd. Dokonce tentyz ¢loveék muze urcity
statek v riznych situacich a v rizném case hodnotit rizné — v riznych situacich a v riznych
casech bude pro stejného konkrétniho clovéka tento statek rtizn¢ uziteCny. Nazorny, byt
ponekud extrémni, je ptiklad sklenice vody. Na pousti mize byt sklenice vody pro ¢lovéka
nesmirn¢ uzitecna a bude za ni ochoten zaplatit téméf cokoliv, v normalnich podminkach
dostatku vody bude uzitek této sklenice zpravidla spise maly.

Statky jsou uzitecné, protoze uspokojuji nase potfeby. Rizné statky nam ptindseji rtizny
uzitek, podle naSich preferenci 1 podle aktualni situace. Pokud miizeme, volime vzdy ten
statek, z néhoz mame nejveétsi uzitek. Mizeme se ovsem mylit.

Mame tedy potieby, které uspokojujeme pomoci statkli. Statky jsou pro nas uZite¢né. Statky
jsou produkovany za pomoci zdroji (vstupi). Tyto zdroje jsou vzacmé. Druhym
charakteristickym znakem souvisejicim s produkci statka, ktery stejné jako uziteCnost
ovliviiuje nase chovani, je vzacnost. Konkrétnimi ptiklady vzacnych zdrojl jsou:

- Pada: mnozstvi plidy na Zemi je omezené.
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- Prace: mnozstvi osob, které jsou schopné pracovat, je omezené.

- Kapitalové statky: Cili statky slouzici k produkci dalsich statkd.

- Vzacny je samoziejme i1 nas lidsky ¢as — jsme smrtelné bytosti, nemame neomezené
mnozstvi ¢asu a v kazdém cCasovém okamziku muzeme délat néco jiného nez to, co
prave délame.

Jsou-li vzacné vstupy, které pouzivame k produkci, nutné musi byt vzacné i vystupy
(produkty) této produkce. Vzacnost zdroji implikuje, ze se musime rozhodnout, na produkci
jakého statku urcity vstup pouzijeme. Konkrétné: pokud urcitou piidu pouZzijeme pro vystavbu
domu, a tedy k uspokojeni potfeby bydleni, jiz tuto ptidu nemtzeme pouzit k péstovani obili,
tedy k uspokojeni potieby jidla.

Nestac¢i se pfitom jen rozhodnout, na produkci kterého statku budou zdroje pouzity, ale i
jakym zplisobem ¢i metodou budou pouzity, ¢ili, jak budeme zvoleny vystup produkovat.
Kazda metoda produkce ma své vyhody a nevyhody, jednotlivé metody zpravidla dale vedou
k odlisnému mnozstvi vyprodukovanych statkti. Konkrétné: obili, které se pan A rozhodl
péstovat na svém pozemku, mize byt k produkci chleba umleto v moderni pekarné, ale také
na primitivnim mlynském zatizeni. Prvni zptisob povede k vétsi produkcei, ale miize zatézovat
zivotni prostfedi. Druhym zplsobem se toho vyprodukuje méné, ale tento zplisob udrzuje
tradice apod. Na producentovi je, ¢emu da ptrednost. Preferovanid volba bude vétSinou
vychézet z toho, ktery zptisob preferuje spotiebitel.

Ze vzacnosti statkli plyne jesté jedno rozhodnuti — kdo bude tyto statky spotiebovavat. Pro
vetsinu statkl plati, Ze jejich spotieba je rivalitni — pokud jej spotiebovava jeden Clovek
(nebo velmi malé mnozstvi osob), uz tento statek nemiize spotiebovat nikdo dalsi.
Mikroekonomie tuto situaci vysvétluje na piikladu kolace: pokud néjaky kola¢ sni tieba
Simon, uZ jej nemiize snist nikdo jiny. Pfipadné u dalsiho statku: pokud n&jakym autem jezdi
rodina Novakova, uz s nim nemohou jezdit Vondrackovi. Obecné je tedy tfeba najit néjaky
mechanismus, prostfednictvim kterého se rozhodne, kdo konkrétn¢ bude jednotlivé statky
spotfebovavat. Ekonomicka teorie potom popisuje jednotlivé mechanismy. V trzni spole¢nosti
je to prostfednictvim poptavky, kdy statky ziskavaji ti, kdo jsou ochotni a schopni za né
zaplatit prislusnou cenu.

Dostavame se tak ke kliCovym otazkam, které patii do problematiky mikroekonomie. Tyto
otazky lze polozit takto:

1. Co se bude produkovat? Kter¢ statky budou produkovany a v jakém mnozstvi?

2. Jakym zpisobem budou tyto statky produkovany a kdo je bude produkovat?

3. Kdo bude vyprodukované statky spotiebovavat?

Konkrétni teSeni otazek zavisi na spoleCenském systému. Napi. v systému centralné
planované ekonomiky bude existovat n¢jaka autorita, kterd bude urcovat, jaké statky budou
produkovany a v jakém mnozstvi, kdo a jak bude tyto statky produkovat, i to, kdo bude statky
spotfebovavat. Tento systém centralné¢ pldnované ekonomiky existoval v byvalém
Ceskoslovensku v letech 1948-1989. Jakym zptisobem jsou feSeny otizky v soudobém
systému trZni a kapitalistické ekonomiky, bude rozebrano v kapitole 4.8.

Mnozstvi naprosté vétSiny zdroji k produkcei statkli je omezené, takze zdroje jsou vzacné.
Logicky jsou potom vzacné i vyprodukované statky.

Mikroekonomie hledd odpovédi na nésledujici otdzky: 1. Co se bude produkovat? Které
statky budou produkovany a v jakém mnozstvi? 2. Jakym zpiisobem budou tyto statky
produkovany a kdo je bude produkovat? 3. Kdo bude vyprodukované statky spotfebovavat?
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1.2 Princip ndkladl obétované ptilezitosti

Z predchazejici subkapitoly plyne dilezity zavér: v redlném zivoté lidé vzdy nardzeji na
alternativy a na alternativni vydaje. Konkrétné¢ se jedna o nasledujici typy vydaju:
- Produkce jednoho statku znamena, Ze zdroje pouzité pro vyrobu tohoto statku jiz nelze
pouzit pro produkci néceho jiného, tedy jiny statek nebude vyroben.
- Pokud pouzivame k produkci ur¢itou metodu, tak zdroje vyuzité pii metodé¢ nemohou
byt vyuzity jinak.
- Pokud n&kdo (n&jaka osoba) spotiebuje statek (za predpokladu, Ze je rivalitni),?
nemiiZe tento statek spotfebovat nékdo jiny.
Ve vySe uvedenych situacich tedy néco obé&tujeme, o néco pfichdzime. Obét ma pro nas
povahu néjaké ztraty, tedy n¢jakych nakladi. Konkrétné:
- Pokud produkujeme né&jaky statek, lze vyjadiit obét (ztratu) €ili ndklad v podobé
uzitku (piijmu) z jiného, nevyprodukovaného statku.
- Pokud pouzivame zdroje jistym zpisobem, lze vyjadfit obét (ztratu) ¢ili néklad
v podobé toho, o co pfichazime, kdybychom zdroj vyuzili jinak.
- Pokud statek spottebuje néjakd osoba, je obé&ti (ztratou) ¢ili ndkladem uZitek jiné
osoby, kterd by mohla statek spotiebovat.
Raciondlni ¢lovék musi vzdy spocitat nejen budouci ndklady, které souvisi s volbou, pro
kterou se rozhodl, ale i vydaje z nevyuZité moznosti. Tuto skute¢nost vyjadiujeme tzv.
principem nakladi obétované prilezitosti (anglicky opportunity cost, OPC). Tento princip
tika, ze uzitek (cena) z toho, co ziskavame, musi byt vétsi nez uzitek (cena) z toho nejlepsiho,
¢eho se vzdame. Jinymi slovy: ndklady obétované pftilezitosti jsou obecné rovny uzitku ¢i
ptijmu/zisku z nejlepsi alternativy, kterou nemtizeme realizovat, protoze jsme se rozhodli pro
alternativu, kterou realizujeme. Jednotlivé kroky realizace principu nédkladi obé&tované
ptilezitosti budou vypadat nasledovné:
1. Vymezime alternativy (varianty), mezi kterymi se rozhodujeme. Samoziejmé
uvazujeme pouze o dostupnych alternativach.
2. Porovname a ocenime piinosy, které bychom z realizace jednotlivych alternativ
ziskali.
3. Rozhodneme se pro tu alternativu, kterd pro nas pfedstavuje nejvétsi ptinos. Ty, které
jsme nezvolili, pak predstavuji ndklady na zvolenou variantu.

Priklad 1.2-1
Co vse jsou naklady obétované prilezitosti:

1. Pokud z mouky upeceme chleba, nemiizeme uz zté stejné mouky upéct rohliky.
O uzitek z rohliku tedy prichdzime, obétujeme ho kviili chlebu. Bude-li producent péct
chleba, nesmi zapomenout spocitat nejen naklady spojené s pecenim (mzdy délnikii,
elektrinu, ...), ale i fakt, Ze pecenim chleba ztraci moznost (z této mouky) péct rohliky.
Prijem z peceni chleba by producent mél mit vyssi nez prijem z cehokoli jiného, co by
mohl (ted, z této mouky) upéct.

2. Pokud pekarna pece chleba jednou technologii, uz mouku a dalsi zdroje nemiize pouZzit
na peceni chleba dalsi technologii. Nevyprodukovany chleba prostirednictvim jiné
technologie a uzitek z néj predstavuje OPC produkce chleba zvolenym zpiisobem.

3. Pokud si Marie koupi chleba, nemiize si za utracené penize koupit néeco jiného. UZitek
pripadné prijem z nekoupeného zbozi jsou jeji naklady obétované prilezitosti.

4. Pokud chleba sni Marie, jiz jej nemiize snist Josef. UZitek, o ktery Josef prichazi, Ize
povazovat za naklad obétované prileZitost.

2 Prozatim budeme piedpokladat, e statky jsou rivalitni. Problematikou nerivalitnich statkli se budeme zabyvat
v kapitole 11.2.
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Pokud nékomu za néco platime (napt. domécnost plati za elektfinu, potraviny apod.), jedna se
o na$ naklad, ktery je vidét. Ekonomicka teorie nazyva tyto naklady explicitnimi naklady,
ato pravé proto, ze ,jsou vidét“, vime, ze tyto naklady platime. Ptikladem explicitniho
nakladu firmy jsou mzdy, ndklady na materidl apod. Néaklady ob&tované pftilezitosti vidét
zdanlivé nejsou, ale existuji a musime s nimi pocitat — ekonomicka teorie proto nazyva
naklady obétované pfiileZitosti implicitnimi naklady. Nazev vyjadiuje, Ze se jedna o skryté
naklady, které se vztahuji k uzitku (pfijmu) z naSi nejlepSi ob&tované prilezitosti, kterou
v disledku toho, co délame, jiz nemiiZeme realizovat. Tyto obétované pfileZitosti a uzitky
(ptijmy) z nich plynouci vskutku vidét nejsou.

Princip nakladl obétované piileZitosti ¢ini studentlim Casto potiZe — je to veelku pochopitelné.
Na jedné stran¢ hovofime o ndkladech, na druhé strané¢ o uvzitku (pfijmu) z nejlepsi
alternativy, a proto je dobr¢ si tento princip prakticky vysvétlit.

Piiklad 1.2-2
Prakticke situace, ve kterych se setkavame s naklady obétované prileZitosti:

1. Sylva se rozhoduje, zda si k obédu da kure nebo veprové maso. Rozhodne-li se pro
veprové maso, je jejim nakladem obétované prileZitosti uzitek z kurete.

2. Lia pracuje jako samostatna auditorka. Pokud by se nechala zaméstnat u nékteré
z velkych auditorskych firem, méla by prijem 60 000 PJ mésicné. Nakladem obétované
prilezitosti Lii jako samostatné auditorky je tedy prijem, ktery neziskava jako
zaméstnanec nékteré z auditorskych firem.

3. Firma Stavo vlastni pozemek, ktery vyuziva ke stavebni vyrobé. Kdyby tento pozemek
pronajimala, mohla by za néj ziskat mésicni najem 20 000 PJ. Nakladem obétované
prilezitosti z vlastniho vyuzZivani pozemku, je tedy pro firmu Stavo prijem, ktery
nemiize ziskat z prondjmu.

4. Rozhodujete se studovat vysokou skolu. Ndakladem obétované prileZitosti potom je
prijem, ktery neziskdte, protoze v dusledku studia vysoké Skoly nemiizete pracovat.

5. Rozhodujete se, zda se mate prestehovat do bytu, ktery jste zdedili. Pokud se
rozhodnete prestéhovat, tak ztracite moznost tento byt pronajmout a prichdzite tak
o mesicni prijem 15 000 PJ. Tento prijem je nakladem obetovanée prileZitosti vaseho
bydleni.

6. Mate 50 000 PJ. Mizete je ulozit do banky na 4% urok rocné. Penize chce rovneéz
pujcit vas pritel. Kdyz mu je pujcite bezurocné, prijdete rocné o 2000 PJ
(=4 %z 50000 PJ). Tyto 2 000 PJ jsou vaSe naklady obétované prileZitosti.

7. Erik byl pozvan na veceri zdarma. Na prvni pohled se jednda o vyhodnou nabidku.
V Case vecere ale bezi v televizi zajimavy hokejovy zapas, ktery chce Erik videt. Pokud
prijme pozvani na veceri, tak jej neuvidi. Je-li tedy uzitek ze zapasu pro Erika vétsi nez
uzitek z vecere, vyplati se mu pozvani na veceri odmitnout.

8. Zdenék si ze dreva, které roste na jeho zahrade, vyrezava dve hodiny lodicku.
Vyrezavani lodicky mu tedy prinasi uzitek. Dievo by ale mohl prodat za 1 000 PJ,
a navic misto dvou hodin vyrezavani by mohl pracovat a vydélat 400 PJ. Proto by mél
mit z lodicky uzitek alespon 1 400 PJ, aby se mu vyrezavani vyplatilo.

Z vyse uvedenych prikladi je zfejmé, Ze s ndklady obé&tované prileZitosti se setkava kazdy
Cloveék po cely svij zivot. Pokud prave ctete tento text, tak va$im nakladem obétované
ptileZitosti je uZzitek (pfijem) z nejlepsi varianty, kterou byste mohli délat misto této Cetby.
Mohli byste tieba vafit, spat nebo sportovat. Protoze Ctete tento text, zfejme mate z jeho Cetby
veétsi uZitek neZ ze spani, sportovani ¢i vafeni. Pfinejmensim si to myslite. Naklady obétované
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prileZitosti jsou pfitom nutné subjektivni a zavisi na osobé, kterd provadi vybér mezi
alternativami. Podivejme se na ptiklad:

Priklad 1.2-3
Subjektivita nakladit obétované prileZitosti:

1. Radana i Radan pracuji jako ucetni. Radana dobre zpiva a mohla by se zZivit jako
zpeévacka. Jejim nakladem obétované prilezZitosti je prijem (a dalsi uzitky — napr. dobry
pocit z toho, Ze je slavny) z byti zpévikem. Radana jako ucetni tedy bude chtit
vydeélavat nejmene tolik, kolik by si mohla vydelat jako zpévak. Radan zpivat neumi.
Kdyby nepracoval jako ucetni, mohl by pracovat jako prodavac. Jeho nakladem
obétované prilezitosti je tedy prijem prodavace. Jako ucetni bude chtit vydélavat
nejméné tolik, kolik by vydeélaval jako prodavac. Prijem prodavace je ale mensi nez
prijem zpevaika. Radana jako ucetni ma tedy vyssi naklady obétované prileZitosti nez
Radan jako ucetni. Radana jako ucetni proto asi bude pozZadovat vyssi plat nez Radan
jako ucetni. Pokud bude tedy nabizeny plat treba 25 000 PJ, muze se s nim Radan
spokojit, kdezto Radana se radéji vyda na péveckou drahu.

2. Na pudeé lze péstovat psenici nebo kukurici, pricemz vynos z obou plodin je stejny.
Tuna pSenice stoji stejné jako tuna kukurice. Ondrej ma vice zkuSenosti s péstovanim
pSenice — vypéstuje ji vice, a pokud bude péstitelem on, je pro néj psenice vvhodnéjsi.
Zdena ma vice zkuSenosti s péstovanim kukurice, a pokud bude péstitelem ona, je pro
ni vyhodnéjsi kukurice.

Néklady obétované prilezitosti vyjadiuji ztratu uzitku (ptijmu apod.) z nejlepsi nerealizované
varianty, kterd mohla byt uskute¢néna misto realizované varianty. Néklady obétované
ptilezitosti je tfeba zahrnout do naSeho rozhodovani.

Explicitni nédklady jsou naklady, které vynakladame ve prospéch jinych subjektii. Jsou vidét.

Implicitni naklady je jiny nazev pro naklady obé&tované ptileZitosti, a to pravé proto, Ze vidét
nejsou.

Néklady obétované prilezitosti maji subjektivni charakter. Zavisi na alternativach
(variantach), které kazdy z nds ma k dispozici.

vvvvvv

co zpravidla determinuje nabizenou cenu urcitého statku. Podivejme se na ptiklad.

Priklad 1.2-4

Albert pouziva zdroj X kvyrobé statku A. Kdyby tento zdroj pouzival kvyrobe statku B,
vydelal by si prodejem statku B 100 PJ. Albert proto (zpravidla) nebude chtit statek A prodat
za méné nez 100 PJ.

Z ptikladu 1.2.4 plyne, Ze i explicitni ndklady maji subjektivni charakter, protoze vychdzeji
znakladii obétované prilezitosti osob, které konkrétni explicitni naklad realizuji ¢i
zabezpeCuji (napt. dodavatelii firmy). Podivejme se na dalsi ptiklad.

Priklad 1.2-5
1. K péstovani pSenice je treba odlisné hnojivo nez k péstovani kukurice. Nakup hnojiva
je pro osobu (napr. Oldricha), ktera se rozhoduje, co péstovat, explicitnim nakladem.
Hnojivo pro psenici i hnojivo pro kukurici nékdo (tFeba BozZena) vyrabi. To, co je pro
Oldricha nakladem, je pro BoZenu prijmem. Pokud se Bozena rozhodne vyrabét
hnojivo pro psenici, uz nemiize vyrabét hnojivo pro kukurici. BoZena zvazuje, co je pro
ni vwhodnéjsi a bude vyrabét to hnojivo, z kterého ma veétsi prijem, pripadné i uZitek —
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Bozena treba miize mit velké potéseni a uspokojeni z produkce hnojiva pro kukurici
a malé potéseni a uspokojeni z produkce hnojiva pro psenici. Potom miize hnojivo pro
kukurici vyrabeét i tehdy, kdyz z nej ma nizsi prijem, nez je prijem z hnojiva pro pSenici.
Kdyz zapocte své uzitky, bude pro ni vyroba hnojiva pro kukurici stale vyhodnéjsi. To,
co je pro Oldricha explicitnim ndkladem (cena hnojiva), zavisi na nadkladech
obétované prilezitosti Oldrichova dodavatele (zde BozZeny). Respektive na nakladech
obétované prilezitosti dalsich dodavatelii. Oldrich si asi vybere (za predpokladu stejné
kvality hnojiva) toho nejlevnéjsiho dodavatele hnojiva. I cena hnojiva tohoto
dodavatele bude vychazet z jeho OPC.

2. Firma chce k rozvozu pizzy zameéstnat ridice. Mzda Fidice je pro firmu explicitnim
nakladem spojeny s rozvozem pizzy. Naprosta vétsina ridici ale muze délat i néco
jiného a praci ridice prijmou tehdy, pokud bude jejich prijem a uZitek z této prace
VWiSI nez z jejich jinych prilezitosti. To, co je pro producenta (zde rozvozce pizzy)
explicitnim nakladem, zavisi na nakladech obétované prileZitosti jeho dodavatelii (zde
ridicu).

3. Firma zminénd v predchozi situaci si chce auto, které bude pouzivat k rozvozu pizzy,
koupit. Prodejce auta stanovi takovou cenu auta, ktera vychazi z jeho obétovanych
prilezitosti (napr. za kolik by mohl auto prodat nebo vyuZzit jinde). I zde plati, Ze to, co
je pro producenta (zde rozvozce pizzy) explicitnim nakladem, zavisi na nakladech
obétované prilezitosti jeho dodavateli (zde prodejcu aut).

Pozorny ctendi si jisté vSiml, ze v predchozich piikladech pracujeme jak s piijmem, tak
s uzitkem. Presnéji bychom méli hovofit o uzitku z pfijmu (napt., jaky uZitek méa zemédélec,
pokud prod4d kukufici). To ale neni v praxi potfeba. Pfijem a uzitek dokazou lidé
bezprostfedné porovnavat. Pfitom jsme schopni vcelku sloZitého porovnavani kombinace
pfijmu a uzitkd. Ukazme si to na ilustrativnim ptikladu.

Priklad 1.2-6

Alois miize pracovat jako provazolezec nebo jako skladnik. Jako provazolezec ma vyssi prijem
nez jako skladnik. Nevyhodou je, Ze miize z provazu spadnout a ublizit si. S praci provazolezce
je spojeno rovnez casté cestovani — uzitkem pro Aloise je moznost vidét spoustu mist, ktera by
Jinak nevidel, nakladem je ale odlouceni od kamarddii. Jako skladnik by Alois pracoval v
jednotvarném prostredi, coz snizuje jeho uzitek. Na druhou stranu by to mel blizko do prace
a mohl by se vice vénovat dalsim svym konickum (tFeba rybareni). Pri rozhodovani, které
zamestnani zvolit, Alois urcité neporovnava jen prijmy z jednotlivych zaméstnani, ale i dalsi
uzitky, respektive ztraty uzitkii. Jeho rozhodnuti zavisi na mnoha faktorech. Aloisovo
hodnoceni téchto faktoru je subjektivni, nékdo jiny miize hodnotit tyto faktory jinak. Napriklad
Alois md rad cestovani, a proto miuze byt jeho uzitek z moznosti videt nova mista vysoky.
Bedrich, ktery by take mohl jako provazolezec pracovat, cestuje nerad, ma malé déti a chce
byt s nimi a jeho uZitek z cest je tudiz nizky.

I explicitni ndklady maji subjektivni charakter. VySe explicitnich ndkladl zéavisi na
nakladech obétované pftilezitosti téch, ktefi tyto ndklady zabezpecuji (dodavatelé apod.).

1.3 Hranice produk¢nich moznosti

Faktor vzéacnosti a princip nakladii obétované pfilezitosti si miZzeme vyjadfit prostiednictvim
hranice produkénich moznosti (PPF — z anglického production possibility frontier). Tento
pojem vyjadiuje maximalni mozné kombinace vSech statkll, které v uréitém systému (napf.
v n&jaké firm&, ve viech firmach na tzemi Pardubického kraje, ve viech firmach v CR) lze se
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vSemi zdroji, jez jsou vtomto systému aktudlné k dispozici, vyprodukovat. Pokud se
nachdzime na hranici produkénich moznosti, tak zvysit produkci jednoho statku o jednotku
nelze jinak neZ sniZzenim produkce jiného statku o n&jaky pocet jednotek. Cili pokud jsme na
hranici produkénich moznosti, tak rozhodnutim zvysit produkci néjakého statku ptichdzime
o uzitek ze snizeni produkce jiného statku. Podivejme se na obrazek 1.3.1.

Obrazek 1.3.1: Hranice produkénich moZnosti

Q~|__PPF
QIZ A
LQIZ B
0 (211A QllB QI1

L

Predpokladejme, Ze ekonomika produkuje pouze dva statky — Q" a Q. Predpoklddejme ddle,
Ze se nachdazime na hranici produkcnich moznosti v bodé A (tj. produkujeme Q4 jednotek
statku Q'a Q4 jednotek statku Q7). Chceme pritom zvysit produkci statku Q' kdy chceme
produkovat Q' jednotek statku Q7 tj. chceme se posunout do bodu B. V takovém pripadé
musime sniZit produkci statku Q7% z Q7?4 jednotek na Q7?p jednotek. Ndiklady obétované
prilezitosti zvySeni produkce statku Q7 z Q4 na Q" jednotek maji tedy podobu snizeni
produkce statku Q7 z Q%4 na Q g jednotek. Pokud se v praxi producent rozhoduje, zda zvysit
produkci statku Q1 a snizit produkci statku Q ?, musi si spocitat, o kolik se mu diky rozsirent
produkce Q1 zvysi zisk a o kolik se mu v diisledku poklesu produkce statku Q7 zisk snizi.
Pokud je zvyseni zisku diky rozsireni produkce statku Q7 vétsi neZ sniZeni zisku v diisledku
poklesu produkce statku Q7, vyplati se mu zvysSeni produkce Q1 a sniZeni produkce Q7
uskutecnit.

U hranice produkénich moznosti se jeSt¢ na chvili zastavme. Standardni tvar hranice
produkénich moZznosti (ktery je na obrazku 1.3.1) fikd, Ze pokud neustale zvétSujeme produkci
jednoho statku (napt. Q') o stejny podet jednotek (napi. stale o jeden kus) na tikor produkce
druhého statku (napt. Q"2 jehoz produkci tedy snizujeme), tak diive nebo pozd&ji bude dalsi
roz$ifeni produkce jakéhokoliv statku vyzadovat, abychom se vzdali vice a vice jednotek
zbyvajiciho statku. Diivodem je skute¢nost, ze k produkci prvniho statku zaéneme pouzivat 1
zdroje, které se vice hodi k produkci druhého statku. A to proto, Ze zdroje, které se hodi
piedevsim k produkci prvniho statku, jiz nejsou k dispozici. Nazorné€ to vysvétli piiklad 1.3.1
a obrazek 1.3.2.

Piiklad 1.3-1

Producent zvysuje produkci statku Q' (rohlikii) a sniZuje produkci statku Q7 (parkii). Ditve
nebo pozdeji zacne pro peceni rohlikii pouzivat délnika, ktery je Sikovnéjsi pri vyrobé parkii—
a to proto, ze délnici, kteri jsou Sikovnéjsi na peceni rohlikii, jiz nejsou k dispozici. V takovém

18



pripade je logickeé, Ze tento deélnik, odbornik na parky se prilis na peceni rohlikii nehodi
a vyrobi tak rohliki malo. Jeho presunutim na rohliky ale producent ztrati hodné parkii.
V souhrnu tedy presunutim tohoto délnika z parkiu na rohliky producent sice mirné zvysi
produkci rohlikii, vyrazné ale poklesne vyroba parkii. Pokud bude producent v presunu
produkce z parku na rohliky pokracovat, bude muset diive nebo pozdéji presunout dalsiho
délnika, ktery je jesté vice Sikovny pri vyrobé parkit a méné Sikovny pri peceni rohlikii. Pokles
produkce parkii bude jeste vetsi a prirustek produkce rohlikii jesté mensi.

Obrazek 1.3.2: Obvykly tvar hranice produk¢énich mozZnosti
QIZ
13 Q
12

10 @

v, ;

PPF
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Pokud na hranici produkcnich moznosti rozsirujeme produkci statku Q ze ctyr jednotek na
Sest jednotek, tj. o dvé jednotky, tak miizeme snizit produkci statku Q7 z 13 na 12 jednotek, tj.
o jednu jednotku. Pokud ale na hranici produkcnich moznosti rozsirujeme produkci statku Q™
z 8 na 10 jednotek (opét o dvé jednotky), tak musime produkci statku Q7 sniZit z 10 na 8
Jjednotek, tedy o dvé jednotky. Ditvodem je skutecnost, ze vyrobni faktory, které jsme presunuli
z produkce druhého statku na produkci prvniho statku (na zvyseni produkce prvniho statku z §
na 10 jednotek), se vice hodi k produkci druhého statku.

Pohyb po PPF znamend, ze producent substituuje produkei jednoho statku produkei druhého
statku. Pomér, ve kterém se tak déje, se nazyvd mezni mira transformace produktu
(MRTP) — producent de facto transformuje jeden produkt na druhy. MRTP mlzeme vyjadfit
jako zlomek, kdy v ¢itateli uvadime, o kolik produkce urcitého statku roste, a ve jmenovateli,
o kolik produkce zbyvajiciho statku klesa — pro ziskani zmény pouZzijeme absolutni hodnotu.
Pokud tfeba producent zvysuje produkci druhého statku a snizuje produkei prvniho statku, ma
MRTP tvar (rovnice 1.3.1):°

MRTP = |4Q?|/|4Q""

3 Samoziejmé v realité miize producent jednak zvySovat produkci druhého statku a zarovei sniZzovat produkci
prvniho statku nebo opacné zvySovat produkci prvniho statku a snizovat produkci druhého statku. Ve druhé
situaci md MRTP tvar MRTP = AQ'1/AQ"?. V piikladu 1.3.2 je v situaci zvySovani produkce druhého statku
a snizovani produkce prvniho statku MRTP rovna 1/2. V opacné situaci, kdy se zvysuje produkce prvniho statku
a snizuje produkce druhého statku, je MRTP rovna 2. Oba pohyby jsou rovnocenné a oba vyjadfuji, Ze cenou
jednotky druhého statku jsou dv¢€ jednotky prvniho statku.
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Priklad 1.3-2
Podivejme se na obrdzek a predpokildadejme, Ze producent se pohybuje z bodu B do bodu A.

MRTP potom je:
MRTP = 12 - 131 _ 1/2
= Te—a Y

MRTP mé vyznam pfi stanoveni cen statkli producenty. Podivejme se na piiklad:

Priklad 1.3-3

Predpokladejme, ze MRTP pekarny Delta je 1 chleba za 15 rohlikii — pekarna bud’ miize za
poucziti stejného mnozstvi zdroju vyrobit jeden chleba, nebo 15 rohlikii. Aby ji bylo jedno, co
bude produkovat, mel by byt chleba 15krat drazsi nez rohlik. Bude-li chleba pouze 10krat
drazsi, vyplati se pekarné produkovat rohliky. Opacné, bude-li chleba 18krat drazsi, vyplati
se pekarné produkovat chleba.

Naklady zde nehraji roli, protoze pokud producent je na PPF, stoji ho produkce 1 chleba
nebo 15 rohlikii stejné.

Z ptikladu 1.3.3 plyne:

- Ma-li producent moznost stanovit cenu jednotlivych statki, které produkuje, mély by
cenové poméry téchto statkii odpovidat jejich MRTP (poméru, ve kterém producent
muze zaménit produkei jednoho statku zbyvajicim statkem).

- Lisi-li se cenové poméry a MRTP statkii, vyplati se producentovi produkce statku,
ktery je pro n¢j cenove vyhodnéjsi. Bude tak mit vétsi ptijem a zisk.

Protoze PPF vyjadifuje maximum, které 1ze s danymi zdroji vyprodukovat, logicky plati, Ze
body pod PPF nejsou produkéné efektivni — vtakovém piipadé totiz zdroje nejsou
vyuzivany efektivné a se zdroji by §lo vyrobit vice statkli (mnozstvi statkt, které tvoti PPF).
Body nad PPF zase jsou s dostupnymi zdroji a technologiemi nedosazitelné, tato mnozstvi
statkli neni ekonomicky systém schopen se zdroji a technologiemi, jez ma k dispozici,
vyprodukovat. Pouze v bodech na PPF je ekonomicky systém produkéné efektivni — se zdroji
a technologiemi, ktery ma tento systém k dispozici, vyrabi maximalni mozné mnoZzstvi statkd.
Hranice produkénich moZnosti neni neménna. Z historie vime, ze v minulosti byli lidé
schopni produkovat mnohem méné statkd neZ dnes. Pokud se zvySuje mnoZstvi vSech statkd,
tj. pokud mizeme zvysit produkei tak, aniz bychom museli sniZit produkci nékterého statku,
posouva se 1 hranice produkénich moznosti. Graficky vyjadieno: pii zvySeni se posouva
vpravo nahoru, tj. severovychodné.* Hlavni pfi¢inou tohoto posunu je technologicky pokrok.
Naopak pokud dochazi ke sniZzeni produkce vSech statki, tak se hranice produkénich moznosti
posouva vlevo dolt, tj. jihozapadné.

4 Vyrazy severovychodng, jihozdpadné apod. jsou odvozeny z pohybu na mapé, jejiz vrchol je vzdy orientovan
k severu a jsou vhodné&jsi nez vyrazy doprava nahoru apod. Obecné plati tyto vztahy: severovychodné = doprava
nahoru, jihozapadné = doleva doltl, severozapadné = doleva nahoru, jihovychodné = doprava dolt.
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Obrazek 1.3.3: Posun hranice produkénich moznosti

Q"

0 Qll
Predpokladejme, ze v ekonomice se produkuji pouze dva statky. Pokud se zvysuje maximalni
mnozstvi obou statkii, tak se hranice produkcnich moznosti posouva z polohy PPF1do polohy
PPF>. Pokud by se naopak maximadlni mnozstvi vSech statku, které miize ekonomika

vyprodukovat, snizovalo (napr. z divodu valky, nemoci apod.), posunula by se hranice
produkcnich moznosti z polohy PPF1do polohy PPF3.

Hranice produkénich moznosti (PPF) vyjadiuje maximalni mnozstvi statkt, které mize dany
systém vyprodukovat. Nachazime-li se na PPF, tak nelze zvysit produkci jednoho statku
jinak neZ za cenu snizeni produkce druhého statku. Posunout hranici produkénich mozZnosti
muze napiiklad technologickd inovace (smérem k vétsi produkei) nebo piirodni katastrofa
(smérem k mensSi produkci).

Mezni mira transformace produktu (MRTP) vyjadiuje, o kolik se pii pohybu na PPF pii
zvySeni produkce jednoho statku musi snizit produkce zbyvajiciho statku.

MRTP determinuje, jaké ceny by statky mély mit, aby producentovi bylo jedno, co bude
produkovat. LiSi-li se MRTP od cenového poméru statk, vyplati se producentovi
produkovat ten statek, ktery mu piindsi vyssi zisk.

1.4 Princip komparativni vyhody a princip absolutni vyhody

S pojmy naklady obétované pftileZitosti a hranice produkénich moZnosti souvisi jesté pojem
komparativni vyhoda. Ekonomicka teorie obecné fikd, ze néjaké Cinnosti by se mél vénovat
ten subjekt, ktery ma v této ¢innosti nejmensi naklady obétované ptileZitosti, ¢ili ve které ma
v této ¢innosti komparativni vyhodu. K porozuméni je nejprve nutno rozlisit mezi absolutni
vyhodou a komparativni vyhodou. Podivejme se na definice v ramecku.

V ptipadé absolutni vyhody se jednotlivé subjekty (firmy, lidé apod.) srovnavaji mezi sebou
v riznych cinnostech. Absolutni vyhodu ma ten, kdo je v této Cinnosti produktivnéjsi
(vyprodukuje vice, vydéla vice).

V ptipadé komparativni vyhody porovnavaji jednotlivé subjekty, ve které Cinnosti maji ve
srovnani s ostatnimi subjekty nejmensi naklady obétované piilezitosti. Cinnosti s nejmensimi
naklady obétované piilezitosti by se lidé méli vénovat.
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Snadno miiZe nastat situace, Ze néjaky subjekt ma pii srovnani s ostatnimi ve vice ¢innostech
absolutni vyhodu. Neznamena to ale, Ze ma ve vSech komparativni vyhodu. Protoze rozliSeni
mezi absolutni a komparativni vyhodou ¢ini studentim urcité obtiZe, vysvétlime si je na
ptikladu.

Priklad 1.4-1
Predpokladejme, ze

- Pavla za hodinu maximalné usije bud’ 4 svetry, nebo 60 Cepic.

- Blanka za hodinu maximalne usije bud’ 2 svetry, nebo 10 cepic.
Je zrejmé, Ze Pavla je produktivnéjsi v obou cinnostech — usije jak vice svetru, tak vice Cepic.
Pavla ma tedy v obou cinnostech absolutni vyhodu. Lze si to rovnéz predstavit tak, Ze na
vodorovnou osu naneseme svetry a na svislou osu cepice. Na kazdou osu potom naneseme
maximum svetrii a cepic, které miize kazda z dam vyprodukovat. V pripadé Pavly jsou tato
maxima 4 svetry a 60 Cepic, v pripadé Blanky 2 svetry a 10 cepic. Kdyz tato maxima spojime,
dostaneme PPF Pavly, respektive PPF Blanky — obé maji tvar primky. Je ziejmé, ze PPF
Pavly lezi dale nez PPF Blanky.
Skutecnost, ze ma Pavla absolutni vvhodu, neznamena, ze by méla délat obé cinnosti a Blanka
zadnou. Pokud se Pavia rozhodne pro jednu cinnost, nemuze uz délat druhou, vznikaji ji tedy
naklady obétované prileZitosti.
Jak ndklady obétované prileZitosti spocitame? Zjistime OPC jednoho vyprodukovaného
svetru, respektive jedné vyprodukované cepice.
Nejprve z pohledu svetru:

- Pokud Pavla Sije jeden svetr, neusije 15 (= 60/4) cepic.

- Pokud Blanka sije jeden svetr, neusije 5 (= 10/2) cepic.
Nizsi OPC pri produkci jednoho svetru ma Blanka. Prijde jen o 5 cepic, Blanka prijde o 15
Cepic.
Opacné z pohledu cepic:

- Pokud Pavla sije jednu cepici, neusije 0,066 (= 4/60) svetru

- Pokud Blanka sije jednu cepici, neusije 0,2 (= 2/10) svetru
Nizsi OPC pri produkci jedné cepice ma Pavia. Prijde jen o 0,066 svetru, Blanka prijde o 0,2
svetru.

Plati tedy, Ze ackoliv subjekt neméa zadnou absolutni vyhodu, mize mit v néjaké aktivité
komparativni vyhodu. Ekonomickd teorie komparativni vyhody zduraznuje proto, Ze
specializaci na zakladé komparativni vyhody si lze polepSit, 1ze vyprodukovat vice,
respektive si lze vydélat vice, nez pokud se doty¢ni nespecializuji. Vysvétleme si to opét na
ptikladu.

Priklad 1.4-2

Pokracujme v zadani prikladu 1.4.1. Predpokladejme, Ze za hodinu aktualné Pavla usije 2
svetry a 30 cepic, Blanka usije 1 svetr a 5 cepic. Celkova produkce je tedy 3 svetry a 35 cepic.
Pavla a Blanka nechteji snizZit ani celkové mnozstvi vyprodukovanych svetrii, ani celkové
mnozstvi vyprodukovanych cepic. Budou vsak rady, kdyz alespon jednoho nebo obou statkii
vyprodukuji vice.

Z hlediska OPC (viz priklad 1.4.1) by se Pavla méla specializovat na cepice, Blanka na
svetry.

Blanka maximalné usije 2 svetry, zvysi tedy produkci svetri oproti stavu pred specializaci
o jeden. Aby celkova produkce svetru neklesla (byla stale 3 jako pred specializaci), musi
Pavla stale usit jeden svetr. Produkce druhého svetru, ktery Sila pred specializaci, se ale vzda
a misto néj mize usit dalSich 15 Cepic navic. Pred specializaci jich usila 30. V dusledku
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specializace 45. Plati dale, Ze Blanka, protoze usije oproti stavu pred specializaci navic jeden
svetr, neusije 5 cepic. Celkova produkce je potom po specializaci na zakladé komparativni
vwhody nasledujici:

- svetry: 3 kusy (2 od Blanky a I od Pavly)

- Cepice: 45 (vsechny od Pavly).
Produkce svetrii tedy diky specializaci na zakladé komparativni vyhody neklesla a produkce
Cepic vzrostla.

Komparativni vyhoda, respektive mezni mira transformace produktu (MRTP) determinuji
i sménné poméry mezi jednotlivymi producenty. Opét se podivejme na priklad.

Priklad 1.4-3
Pokracujme v zadani prikladiu 1.4.1 a 1.4.2. Predpokladejme, Ze obé damy byly pred
specializaci spokojené s vilastnictvim mnozstvi svetrii a cepic, které produkovaly — Pavla méla
k dispozici 2 svetry a 30 cepic, Blanka 1 svetr a 5 cepic.
Po specializaci ma Pavla 1 svetr a 45 Cepic, Blanka k dispozici 2 svetry. Pavla tedy potrebuje
ziskat od Blanky alespon 1 svetr. Opacné, Blanka potrebuje ziskat od Pavly alespon 5 cepic.
Pokud by se obe damy dohodly na sménném poméru 1 svetr za 5 cepic, bude po sméné mit
Pavla 2 svetry a 40 cepic, Blanka 1 svetr a 5 cepic. Pavla na tom bude o 10 Cepic lépe nez
pied specializaci, Blanka stejné jako pied specializaci. Pavla si tedy alokacné (paretovsky)’
polepsi — bude mit vice cepic a vétsi uzitek nez pred specializaci.
Pokud by se damy dohodly treba na sménném poméru 1 svetr za 8 Cepic, alokacné si polepsi
obé damy:

- Pavla bude mit 2 svetry a 37 Cepic (o 7 Cepic vice nez pred specializaci).

- Blanka bude mit 1 svetr a 8 cCepic (o 3 cepice vice nez pred specializaci).
Kdyby sménny pomér byl 1 svetr za 15 cepic, alokacné by si polepsila pouze Blanka. Méla by
1 svetr a 15 cepic (o 10 cepice vice nez pred specializaci). Pavla by méla 2 svetry a 30 cepic,
tedy stejné jako pred specializaci.
Obecné Ize konstatovat, Ze sménny pomeér bude:

- zjedné strany ohranicovat MRTP Blanky. ta bude chtit za jeden svetr minimalne 5

Cepic (jinak receno, pokud se vzda jednoho svetru, postaci ji 5 cepic)
- zdruhé strany MRTP Pavly: ta bude ochotna za jeden svetr dat (zaplatit) maximalné
15 cepic.

Udaje uvedené v prikladech 1.4.1 az 1.4.3 Ize zobecnit. Pokud maji jednotlivi producenti
odlisné sklony svych hranic produkénich moznosti (tj. jejich MRTP jim po vykraceni
nevychazi stejné), maji 1 odliSné naklady obé&tované piileZitosti, a tudiz kazdy ma v nécem
komparativni vyhodu. Vyplati se, aby se specializovali a délali aktivitu, ve které maji
komparativni vyhodu, tj. nejmensi ndklady obé&tované piileZitosti. Diky specializaci se
alespoi jednoho statku vyprodukuje vice. Pokud producenti v disledku specializace piestanou
produkovat néjake statky (pfi nespecializaci by je produkovali) a pottebuji/chtéji je, mohou je
ziskat sménou. Sménny pomeér statkd, které potiebuji ziskat, respektive kterych se chtéji
vzdat, je ohrani¢en MRTP producentt, ktefi se smény ucastni. Pokud se po specializaci pii
sméné jako sménny pomer uplatni sménny MRTP jednoho z producentti, aloka¢né si polepsi
zbyvajici producent. Pokud sménny pomér leZzi mezi MRTP obou producentl (G¢astnikii
smény), polepsi si oba producenti.

5> Pojem alokaéni (paretovska) efektivnost je vysvétlen v kapitole 1.6.
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Aby skuteCnost, Ze specializaci na zakladé¢ komparativni vyhody producenti mohou
vyprodukovat vice a alokacné si tak polepsit, byla ziejma, podivejme se na ptiklad, ve kterém
vystupuji penéZni jednotky.

Piiklad 1.4-4

Zakaznici si zadaji rucné pletené kosiky a k tomu viko. Za kosik s vikem jsou ochotni zaplatit
100 PJ.

Robert je v porovnani s Alesem lepsi v pleteni kosikii i vik, za hodinu uplete 2 kosiky nebo 10
vik. Ales za hodinu uplete sedminu kosiku nebo 2 vika. Z hlediska komparativni vwhody ma
Robert ve srovnadni s AleSem vyhodu v pleteni kosikii. Robert uplete za hodinu sice pétkrat vic
vik nez Ales (= 10/5), ale kosikii uplete Robert za hodinu dokonce (po zaokrouhleni)
Ctrandctkrat vic (= 2/(1/7)).

Robert nyni pracuje 6 hodin — 5 hodin plete kosiky (uplete 10 kosikii) a 1 hodinu plete vika
(uplete 10 vik). Celkem si vydela 1 000 PJ. Ales nyni pracuje 7,5 hodin — 7 hodin plete koSiky
(uplete 1 kosik) a pul hodiny plete na tento kosik viko. Celkem si vydéla 100 PJ.

Specializaci na zaklade komparativni vyhody si mohou polepsit Robert i Ales.
Predpokladejme, Ze Robert Sestou hodinu nebude plést vika, ale dalsi kosik. Celkem tak za 6
hodin uplete 12 kosikii, které je schopen s viky prodat za 1 200 PJ, ¢imz si vydeld navic 200
PJ.

Na kosiky ale Robert potiebuje 12 vik. Domluvi se s AlesSem, aby mu je upletl. Ales tak ucini
za 6 hodin. Tim, Ze Ales nyni 6 hodin plete vika pro Roberta, neuplete sest sedmin kosiku.
Protoze Ales nechce pracovat vice nez 7,5 hodiny, v dusledku specializace na produkci vik uz
Zadny kosik neuplete a neni schopen si vydelat svych 100 PJ. Robert ma ale diky specializaci
0 200 PJ navic. Kdyz da Alesovi za 12 vik castku ve vysi 120 PJ, stale bude mit o 80 PJ vice.
Ales si specializact (pletenim vik) vydela o 20 PJ vice, nez kdyz bude plést jak kosiky, tak vika,
a jesté mu zbude 1,5 hodiny casu na néjakou jinou cinnost.

Obecné plati, ze v soudobych pené¢znich ekonomikach pfi zjistovani komparativni vyhody
vychazime z penéZnich jednotek — o jaky pfijem ¢i zisk subjekt pfichazi, pokud by misto toho,
co prave dela, délal néco jiného. Princip komparativni vyhody pfitom zistava stejny. Snadno
muze nastat situace, kdy si jedna osoba z néjaké skupiny osob miiZze vydélat nejvice ve vice
¢innostech. Neznamena to ale, Ze by tato osoba méla délat vSechny ¢innosti — ostatné to
zpravidla ani neni mozné. Naopak, méla by se zaméfit na tu, ve které ma nejmensi naklady
obétované pftilezitosti, tedy na tu, ve které ma komparativni vyhodu. Podivejme se na ptiklad.

Priklad 1.4-5

Jana miize pro svého zaméstnavatele vydelat jako ucetni 50 000 PJ a jako zahradnik 30 000
PJ. Ludék miize pro svého zaméstnavatele vydélat jako ucetni 25 000 PJ a jako zahradnik
15000 PJ. Jana ma tedy absolutni vvhodu v obou cinnostech. Presto to neznamend, zZe by
méla délat obé cinnosti — logicky to ani neni mozné. Proto by se Jana méla vénovat cinnosti,
v niz ma nizsi naklady obétované prilezitosti, tedy ucetnictvi. Pokud v tomto systému staci
vyuzit pouze jednoho ucetniho, bude Ludék deélat zahradnika. Jana jako ucetni a Ludék jako
zahradnik prinesou firme 65 000 PJ, kdezto jejich opacnd kombinace jen 55 000 PJ.

V soudobych penéZznich ekonomikach rovnéZ plati, Ze specializace vychdzi z porovnani
MRTP jednotlivych producenti a cen statkll. Producenti se specializuji podle toho, co se jim

vice vyplati produkovat a na ¢em vice vydélaji.

Piiklad 1.4-6
Vratme se k zadani prikladu 1.4.1. Plati, Ze
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60 cepic __ 15 Cepic

-  MRTP Pavly je =
4 svetry 1 svetr

svetr je 15krat drazsi nez Cepice. Je-li skutecna cena svetru méné nez 15krat drazsi,
vyplati se ji produkovat cepice. Je-li skutecna cena svetru vice nez 15krat drazsi,
vyplati se ji produkovat svetry.

- MRTP Blankyje 10 cepic _ 5 (:epic.
2 svetry 1 svetr
svetr je Skrat drazsi nez cepice. Je-li skutecna cena svetru méné nez Skrat drazsi,
vyplati se ji produkovat cCepice. Je-li skutecna cena svetru vice nez Skrat drazsi, vyplati

se ji produkovat svetry.

Predpokladejme, Ze je svetr 12krat drazsi nez cepice. Potom se Pavle vyplati produkovat
Cepice a Blance svetry, tedy to, v cem maji svou komparativni vyhodu.

. Pavle je potom jedno, co bude produkovat, pokud

Blance je potom jedno, co bude produkovat, pokud

Zdiraznéme v zavéru jesté nasledujici:
- Princip komparativni vyhody fik4, Ze je vyhodna specializace.
- Nicméné dalsi ekonomické pfistupy upozoriiuji, Ze nadmérné specializace mize byt
Skodliva. Tteba v situaci v poklesu poptavky. Podivejme se na ptiklad.

Priklad 1.4-7

Mnoho obyvatel Ceského Krumlova se specializovalo na turisticky ruch. Opustili kviili tomu
i své puivodni profese (treba opravare) a zacali podnikat v cestovnim ruchu — nabizeli napr.
ubytovani a stravovani navstévnikum mésta. Pandemie Covid 19 vedla k prudkému poklesu
poptavky po sluzbach cestovniho ruchu a tito obyvatelé méli nahle problém zajistit si prijem.

Obecn¢ se ukazuje, ze nadmérna specializace muize byt pro takto specializovany subjekt
nevyhodna, protoze v pfipadé poklesu poptavky po produktech tohoto subjektu nemusi mit
jiny ptijem pro svou obzivu.® Z tohoto pohledu existuje jakasi ,,optimalni mira specializace*,
kdy specializujici se subjekt je v piipadé poklesu poptavky schopen délat néco jiného. Jeji
hledéni a stanoveni je ale mimo moznosti tohoto textu.

I kdyz Cloveék (obecné ekonomicky subjekt) nema v zadné aktivité¢ absolutni vyhodu, muze
mit v néjaké vyhodu komparativni.

Pokud se lidé vénuji ¢innosti, ve které maji komparativni vyhodu, vzroste celkova produkce
systému ve srovnani se situaci, kdy tak lidé ne€ini. Specializaci na ¢innost, v niz maji
komparativni vyhodu, si rovnéz lidé vyd¢laji vice nez v situaci nespecializace.

Skutecnost, ze lidé maji komparativni vyhodu, se projevuje tim, ze maji odliSné hodnoty
mezni miry transformace produktu (MRTP).

MRTP jednotlivych producentii determinuje ceny, respektive poméry, které budou ochotni
zaplatit (dat) za statky, jez v dusledku své specializace nevyprodukovali, ale pfi
nespecializaci by je produkovali. Pokud je sménny pomér roven MRTP zjednoho
producentli (Gcastnikti smény), alokacné si polepsi zbyvajici producent. Lezi-li sménny
pomér mezi MRTP producenti, kteti se smény i€astni, alokacné si poleps$i oba producenti.

V penéznich ekonomikach se producenti specializuji tak, Ze porovnavaji ceny statkli a
jejich MRTP. Produkuji potom statky, které jim piinaSeji vétsi piijem a zisk.

¢ Dal$i zminka o nebezpe¢i nadmérné specializace je v kapitole 9.6, zejména piiklad 9.6.7.
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Nadmérnd specializace, byt vychazi zkomparativni vyhody, mtze byt nebezpecna.
Poklesne-li poptavka po produktech takto specializujiciho se subjektu, mize byt pro néj
obtizné zajistit si prijem.

1.5 Princip utopenych naklada

V subkapitole 1.2 jsme se seznamili s naklady obétované ptileZitosti, které lidé musi zahrnout
do svého uvaZovani, a¢ nejsou na prvni pohled vidét. Existuji naopak néjaké néklady, které
lidé v z&dném ptipad¢ do svého rozhodovani zahrnout nesmi? Ekonomické teorie odpovidéa na
tuto otazku kladné a tikd, ze jsou to ndklady vynalozené v minulosti nebo néklady, které jsou
vynaloZeny v pfitomnosti, ¢i v budoucnosti budou v kazdém ptipadé vynalozeny, tj. nelze se
témto nakladim vyhnout. Ekonomick4 teorie nazyva tyto ndklady (ndklady vynaloZené
v minulosti a nédklady, kterym se nelze v soucasnosti a v budoucnosti v zddném piipadé
vyhnout) jako utopené naklady (anglicky sunk cost, SC). Vyraz ,,utopené¢* evokuje, Ze se
jedna o néco ztracen¢ho, s ¢im nema smysl se zabyvat, a to pravé proto, ze tyto naklady uz
byly vynaloZeny (minulost nelze zménit), respektive, ze jsou ¢i budou vynalozeny v kazdém
ptipad¢ (nelze se jim vyhnout). Pokud s utopenymi ndklady pocitdme, délame chybu. Ta
zpravidla spociva ve skuteCnosti, ze pokracujeme v €innosti, do které jsme v minulosti
vynalozili naklady, respektive v Cinnosti, jejiz naklady musime nést, i kdyby cinnost
realizovana nebyla. Naklady spocivaji ve skute¢nosti, Zze misto této ¢innosti mizeme délat
néco jin¢ho, co by ndm tfeba piineslo vétsi uzitek.

Pochopeni principu utopenych nakladt rovnéz déla studentlim jisté obtize. Opét ma smysl jej
objasnit na praktickych situacich. Piiklad zaroven ukaZe, Ze sutopenymi naklady se
setkdvame ve vSech oblastech naSeho Zzivota. ZdUraznéme rovnéZ, pokud lidé preferuji
aktivitu s utopenymi naklady, vznikaji jim néklady ob&tované ptileZitosti, pfi¢emz zpravidla
prichazeji o néco, co by jim pfineslo vyssi zisk nebo uzitek (viz napf. situace dvé a tfi
ptikladu 1.5.1

Piiklad 1.5-1
Prakticke situace, v nichz se setkavame s naklady obétované prileZitosti:

1. Koupili jste si listek do kina za 100 PJ, ale po nékolika minutach divani zjistite, Ze film

je hrozny a nelibi se vam. Rozhodujete se, zda vydrzet do konce. Musite porovnat
uzitek, ktery budete mit z toho, zZe se na film podivate do konce, a uZitek z néjaké jiné
cinnosti, kterou byste se mohli zabyvat misto sledovani filmu. Vynalozenych 100 PJ
nesmite brat do uvahy, jelikoz je nedostanete zpatky (predpokladame, Ze kino nevracit
penize).
Obdobneé: dlouho cekate u lékare a zvazujete, zda odejit. Pokud to vypada, Ze na radu
prijdete az za nékolik hodin a zda se vam, Ze lepsi by bylo zajit do lékarny a poradit se
tam, nemd smysl uvazovat stylem ,, Kdyz uz jsem tu cekal tak dlouho...” Cas straveny
cekanim je utopenym nakladem.

2. Vminulosti jste si koupili DVD prehravac za 5 000 PJ. V soucasné dobé vsak [ze
vetsinu filmi ziskat on-line, pripadné ulozit na disky, tudiz odpada nutnost mit filmy
na DVD ulozistich. Naklady na zakoupeni DVD prehrdvace jsou utopenym nakladem,
tj. nakladem, ktery se vam jiz nevrati. Nema smysl nakupovat DVD, aby se vyuzil
prehravac. Pokud nékdo nakupuje DVD, a¢ muze filmy sledovat a ukladat jinak, tak
mu vznikaji naklady obétované prileZitosti — prichazi o uzitek. Penize by mohl pouZit
na néco jiného nez na nakup DVD.

3. Firma v minulosti investovala do linky umoznujici vyrabét normalni (nikoliv chytré)
telefony. Mezitim se ale zménila technologie a spotiebitelé poptavaji chytré telefony.
Investice do linky tak jsou pro firmu utopenym ndkladem, nesmi je zahrnovat do svého
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rozhodovani. Nemda smysl vyrabeét obycejne telefony, pokud je spotrebitelé nebudou
kupovat. Firmé by produkci obycejnych telefonu vznikala obetovana prilezitost
produkovat chytré telefony.

Rozhodujete se, zda mate jet do Brna autem nebo viakem. Porovnavdte proto naklady
na benzin pri cesté autem a ndklady na vlakovou jizdenku. U auta vsak neuvazujete s
naklady na povinné ruceni, protoze to budete platit, at’ uz s autem budete jezdit nebo
ne.

Manazer jednoho basketbalového klubu uzavie smlouvu s hracem, pricemz ve smlouvé
byl hraci stanoven plat 5 mil PJ rocné. Ukazalo se vsak, Ze tento hrac neni dobry.
Manazer tohoto hrace presto stale stavi do hry a zdiivodnuje to tim, Ze hrac ma vysoky
plat a je tudiz lepsi, kdyz hraje. Manazer si neuvédomuje, ze plat je pro klub utopeny
naklad, a Ze misto tohoto hrace bude lepsi najmout jiného, ktery vice prispéje
k vitezstvi, a tim prilaka sponzory.

Mozna vas zaujalo, Ze Fada restauraci ma otevrieno, i kdyz je v nich malo hostii. Ptdte
se pro¢? Radu ndkladii spojenych s provozem restaurace musi jeji majitel platit
v kazdém pripadé, at’ hosty ma nebo nikoliv — napr. naklady za prondjem, ndklady na
nakup sporaku, nadobi apod. Tyto ndklady nemiize tedy majitel pri svéem rozhodovani
brat do uvahy, bude je hradit, at’ hosté prijdou nebo ne. Jsou pro néj tedy utopenym
nakladem. Relevantnim ndkladem jsou pro néej jen naklady, jez miize ovlivnit, napr.
naklady na nakup potravin pro pripravu jidla.

Ma zde smysl podotknout, Ze v dlouhem obdobi miize majitel ovlivnit vétsinu nakladii,
které s provozem restaurace nese — miize prondjem zrusit (pokud ji viastni, tak miize
prostor prodat nebo pronajmout nékomu jinému), sporaky a ndadobi miize rovnéz
prodat, zaméstnanciim muze dat vypoved apod.

Jan vyhral v loterii 100 PJ (penéznich jednotek). Vyhru si musi vyzvednout do druhého
dne do 17:00 v jinem mésteé, jinak propada. Zpatecni jizdenka stoji 40 PJ. Viak, kterym
Jan do mesta jel, mél ale zpozdeni a prijel na nadrazi az v 16:30. Pokud chce Jan
vyhru ziskat, musi si vzit taxika, ktery jej bude stat 70 PJ. Jan se rozhodl pro vyhru
taxikem nejet, protoze celkové ndklady na vyzvednuti vyhry (110 PJ = 40 + 70) by
byly vyssi nez viastni vyhra (100 PJ). Zachoval se Jan spravné?

Odpoved’: nikoliv. Naklady na viak ve vysi 40 PJ jsou utopené naklady a Jan s nimi
nesmi pocitat. V okamZiku prijezdu na nadrazi se musi Jan rozhodnout, zda se mu
vyplati utratit 70 PJ, aby ziskal 100 PJ. Protoze vydej je nizsi nez prijem, ma smysl,
aby si Jan vzal taxika.

Manzelé se po letech manzelstvi odcizili a uvazuji o rozvodu. V této situaci cas
straveny spolecnym manZelstvim je utopenym ndkladem. Z hlediska budoucnosti je
nutno brat do uvahy pouze budouct uzitky a naklady souvisejici s manzelstvim.

Utopené naklady jsou naklady vynalozené v minulosti nebo naklady, které v ptfitomnosti a
v budoucnosti vzdy (za vSech okolnosti) musi byt vynaloZeny. Utopené naklady nesmime
zahrnout do svého rozhodovéni.

Pii uvaZovani o utopenych nakladech je tfeba si uvédomit, Ze se vskutku jednd o néklady,
které nelze zménit, které byly, jsou nebo budou zaplaceny v kazdém piipadé. Pokud se
rozhodujeme o n¢jaké aktivité, tak nds musi zajimat pouze nédklady, které miZzeme ovlivnit, t;.
naklady, které nemusime vynalozit. To, jestli se jedna o utopeny naklad, zalezi na ¢ase. Pokud
naklad jesté nebyl vynaloZen a nemusi byt nutné vynaloZen, nejedna se o utopeny ndklad.
Jasné to ukaze nasledujici priklad.
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Piiklad 1.5-2

Rozhodujete se, zda jit do kina. Nez si koupite vstupenku za 100 PJ, tak téchto 100 PJ neni
utopeny naklad. V okamzZiku, kdy si vstupenku koupite (a nelze ji vratit), tak uz se jedna
o utopeny naklad.

Ekonomie upozoriuje, ze lidé ¢asto utopené ndklady do svého rozhodovani zahrnuji. Ma to
fadu diivodl. Podivejme se na ptiklad.

Piiklad 1.5-3
Duvody, proc lidé zahrnuji do svého rozhodovani utopené naklady.

- Nejistota: pokud jsme treba v kiné a film se nam nelibi, nemame a nemuzZeme mit
Jistotu, zda i zbytek filmu bude spatny. Radéji proto v kiné zustaneme. Pokud jste
dlouhodobé nespokojeni v néjakém vztahu a ziistavate v ném, muzete se bat, Ze jiné
varianty budou jeste horsi, respektive nechce se vam do téchto variant investovat.
Cekate-li dvé hodiny u lékare, ne a ne se dostat na fadu, nechce se vam odejit, protoze
nevite, zda za pét minut na vas rada nakonec neprijde a nechce se vam vzdat toho jiz
procekaného casu, prestoze je utopenym nakladem.

- Averze ke ztraté: respektive smutek (a tedy snizeni uzitku) ze ztraty: Priznat si utopeny
naklad znamend priznat Spatné rozhodnuti, néjakou ztratu. Soudobé ekonomické
vyzkumy ukazuji, Ze lidé jsou na ztratu citlivéjsi nez na zisk. Smutek ze ztraty 1 000 PJ
je pro vetsinu lidi vetsi, nez radost ze zisku 1 000 PJ. Ztrata je tedy pro lidi
neprijemnd a chtéji se ji vyhnout, proto radeji dale nesou utopené naklady.

- Vlastnicky efekt: pokud jste si treba v minulosti koupili DVD prehrdvac, tak jste si
moznad na néj zvykli. Mate k nému citovy vztah a nechcete se jej vzdat, i kdyz existuji
jiné lepsi formy sledovani filmii. Této neochoté vzdat se svého vlastnictvi se Fikd
viastnicky ¢i majetnicky efekt.

- Tlak okoli: Pokud priznate, Ze jste se zmylili, tedy se priznate k utopenym ndkladiim,
miize to snizit vase postaveni ve spolecnosti, a tedy i vase uzitky. Vyse téchto ztrat je
vnimana jako vyssi nez utopené naklady. Typickou situaci je neochota manazerii nebo
i politikit pripustit, Ze se v minulosti Spatné rozhodli. Priznani miize u manaZerii
znamenat nizsi prijmy, u politikii ztratu hlasu ve volbach apod.

Lid¢ casto utopené naklady do svého rozhodovani zahrnuji, napt. z divodu averze ke ztrate,
vlastnického efektu ¢i tlaku okoli. Pokud clovek preferuje variantu s utopenymi ndklady,
vznikaji mu naklady obétované prilezitosti — usly zisk nebo uzitek z aktivity, kterou v
disledku své preference nemiize realizovat.

1.6 Efektivnost, produkcni efektivnost, alokacni efektivnost, statickda a dynamicka
efektivnost

Jak jsme ukézali vySe, mikroekonomie se zabyva volbou v podminkach vzacnosti, pficemz
predpoklada, ze lidé pouzivaji vzacné zdroje, aby vyprodukovali Ci si zajistili statky
(vystupy), které jim piinaseji co nejvetsi uzitek. Pokud by tak lidé necinili, nechovaji se dle
mikroekonomické teorie raciondlné. Piedpokladejme, ze néjaky ¢lovek se diva na televizi —
tedy vyuziva svlij vzacny zdroj, ackoliv by si radéji Cetl — ¢etba mu tedy prinasi vétsi uzitek.
V takovém piipad¢ se tento ¢lovek nechova racionalné. Obdobné by se nechoval racionalné
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podnikatel, ktery by ur¢ité kombinace vstupti pouzival k vyrobé mléka, ackoliv, kdyby tuto
kombinaci pouzival k vyrob& vodky, tak by dosahoval vétsiho zisku.’

Charakter vztahii mezi vstupy a vystupy ekonomické cinnosti odrdZi pojem efektivnost.
K tomu, abychom mohli efektivnost spocitat, potiebujeme nejprve vstupy a vystupy néjak
ocenit. Zpravidla to délame prostfednictvim penéz — tedy piisluSnému vstupu a vystupu
pritadime néjakou penézni jednotku v prislusné méné. Nejjednodussi zplsob ptifazeni se
ucini tak, Ze k vystupu pfifadime cenu, za kterou byl (bude) vystup prodan (obecné za kterou
jej lze prodat). Cenu vstupu, za kterou byl (bude) vstup koupen (obecné za kterou jej lze
koupit). Piipadné nepenézni vstupy a vystupy se pak snazime rovnéz alespon piiblizné
vyjadiit penéznimi ocenénimi. Pfi penéznim ocenéni maji vstupy podobu nakladi, vystupy
podobu vynosi, respektive prijmi. Pii penéZnim ocenéni je potom rozdil mezi vynosy
a néklady ziskem (pokud jsou vynosy vétsi nez ndklady) ¢i ztratou (v opacném ptipade).
Efektivnost (anglicky efficiency) potom znamenid maximalni vyuZziti vzacnych zdroji.
Efektivnost rovnéz mizeme chépat jako vztah mezi vynosy a naklady, presnéji jako pomér
mezi vynosy a naklady. V tom ptipad€ lze za efektivni oznait maximdlni pomér vynost
a nékladi. Chceme-li zvysit efektivnost, musime bud’ snizit naklady pti zachovani stejné vyse
vynost (tj. minimalizujeme vstupy), nebo zvysit vynosy pii zachovani Grovné nakladi (tj.
maximalizujeme vystupy). Obecné je cilem dosdhnout co nejvétsi efektivnosti, zpravidla
vyjadiené v podob€ maximalni hodnoty podilu: vynosy (ptfijmy) déleno néklady.

Priklad 1.6-1

Mame k dispozici jeden vstup v hodnoté 100 PJ. Tento vstup miizeme pouZit k produkci
vystupu A v hodnoté 300 PJ, k produkci vystupu B v hodnoté 500 PJ nebo k produkci vystupu
C v hodnoté 1 000 PJ. Efektivni potom je pouzit vstup k produkci vystupu C.

Zde uvedené se tyka produkéni efektivnosti. T¢é tedy dosahneme tehdy, pokud z daného
mnozstvi vstupll vyprodukujeme maximum vystupll. Z tohoto pohledu plati: pokud se
nachazime na hranici produkénich moznosti, dosahli jsme produkéni efektivnosti. Na PPF
nelze zvysit produkei urcitého statku jinak nez snizenim produkce jiného statku.

Produkéni efektivnost znamena, ze urcity systém ze zdroji, které ma k dispozici,
vyprodukuje maximum statki. Na hranici produk¢nich moznosti je dosazeno produkéni
efektivnosti. Produkéné efektivni varianta mé maximalni podil vystup/vstupy.

Nestaci se ale zabyvat pouze produkéni efektivnosti. Podivejme se na ptiklad.

Priklad 1.6-2

Predstavme si situaci, Ze firma se nachdzi na své hranici produkcnich moznosti, pricemz
produkuje hodné jednotek statku Q1 (rohlikii) a madlo jednotek statku Q? (parkii). Jenze lidé
nechteji rohliky kupovat, nabidka rohliki prevysuje poptavku. Naopak parky , jdou na
dracku*, poptavka po nich presahuje nabidku. Ackoliv je firma produkcné efektivni,
z hlediska alokace (= toho, jak jsou zdroje vyuzity) efektivni neni. Pokud by se firma
pohybovala po své PPF, pricemz by zvysila produkci parkit a sniZila produkci rohlikii tak, aby
se na obou trzich nabidka s poptavkou rovnaly, efektivnost by se zvySila, pricemz firma
zustane na své PPF. Touto zménou by se rovnéz zvysil uZitek spotrebitelu — ti by dostali, co si
chteji koupit (tedy parky) a nemuseli by se rozhodovat, zda si pripadné nekoupit rohliky,
o které tolik nestoji.

7 Védomé jsme pouzili piiklad mléka a vodky, abychom ukazali, Ze ekonomie odhlizi od toho, Ze piti mléka
byva povazovano za zdravé a piti tvrdého alkoholu za skodlivé. Nepfedpokladame zde, Ze podnikatel z etickych,
nabozenskych nebo podobnych divodi mize preferovat produkeci mléka.
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Aloka¢ni efektivnost potom miizeme definovat jako situaci, kdy nelze zvysit uzitek jedné
osoby jinak nez snizenim uzitku jiné osoby. Pokud firma uvedena v piikladu 1.6.2 pteskupi
produkci tak, ze zvysi produkei statku Q7 a snizi produkci statku Q ?, pii¢emz ve vysledku se
nabidka a poptavka na trzich obou statkii vyrovna, dosdhneme alokacni efektivnosti.
Konstatujme, ze jako synonymum k pojmu alokacni efektivnost se téz pouziva termin
paretovska® efektivnost. Pojem paretovské zlepSeni potom znadi situaci, kdy se zvysi uzitek
ur¢ité osoby, aniz by se snizil uzitek jiné osoby. V piikladu, pokud firma zvysi produkci
statku Q@ 7 a snizi produkci statku Q ?, tak dosahne paretovského zlepSeni. Paretovské zlepseni
upozoriuje, Zze v redlném zivote existuji i neparetovska zlepSeni, tedy Ze casto si mohou lidé
polepsit, a pfitom snizit uzitek jin¢ho. Nékdy je to védomé. Naptiklad, kdyz osoba A védomé
sni osobé B jeji obéd. Jindy si urcitou aktivitou nékteti 1idé polepsi a jini pohorsi, i kdyz
hlavnim cilem aktivity neni snizit néci uzitek, piicemz zpravidla celkovd suma ziskanych
uzitkl je vyssi nez suma ztracenych uzitkll. Typickym piikladem jsou inovace. Podivejme se
na priklad.

Priklad 1.6-3
Vyndlez osobniho pocitace prinesl Fadé osob uZitek. Vyrobciim psacich stroju ale uskodil — v
dusledku vyndlezu pocitacii se poptavka po psacich strojich prudce sniZila.

Vétsina pfirozenych zmén, které se v lidském zivoté odehrdvaji, nemlze mit povahu
paretovskych zmén, pti téchto zménach si z piirozenych divodii nékdo pohorsi. V prikladu
1.6.3 uvedenou situaci lze zobecnit: osoba A objevi novy vyrobek, ktery zacne byt vysoce
poptavan a v disledku tohoto objevu a jim vyvolané poptavky poklesne poptavka po
vyrobcich osoby B. V takovém pfipad¢é si osoba A nepochybné polepsi, ale osoba B si
pohorsi. Pokud pouZzijeme hodnotové hledisko, mizeme fict, ze by bylo nespravedlivé,
respektive nespravné, zakazovat osobé A, aby objev uc€inila, jen proto, Ze tento objev vedl ke
zhorSeni situace osoby B. Vétsina lidi by rovnéz patrn€ souhlasila s ndzorem, ze nebude ani
spravné nutit osobu A, aby osobé B platila néjakou kompenzaci.

Obecn¢ pravé proto, ze se svét neustdle vyviji, ze se méni lidské preference a potieby,
neustale dochazi k situacim, ze si nékdo polepsi — dokaze zareagovat na tyto meénici se
preference a potieby, respektive dokaze objevit zatim nezndmé lidské potieby (pfed objevem
televize nebyla tfeba zndma potieba divat se na televizi). Ten, kdo takto reagovat nedokéze, si
pohorsi. Jak si jesté¢ ukazeme, nejlepSim zplisobem, jak reagovat na neparetovské zmény, je
podporovat schopnost clovéka inovovat a ptrizpiisobovat se inovacim.

Alokacéni (n€kdy téz paretovskd) efektivnost je situace, kdy nelze zvysit uzitek kohokoli,
aniz by se snizil uzitek kohokoli jiného.

Paretovské zlepseni je takové zlepSeni, kdy si alespon nekteti ucastnici polepsi — zvysi sviij
uzitek, aniZz by se jinym ucastniklim uzitek snizil. MiZze dokonce nastat situace, Ze si
vSichni Gc¢astnici uzitek zvysi a nikdo si nesnizi.

Produk¢ni efektivnost a paretovské zlepSeni spolu souvisi. Pokud v diisledku inovace dochazi
ke zvyseni produkce vSech statktli, dojde jednak k néartstu produkéni efektivnosti a dale za
predpokladu, ze spotiebitelé o dodateCné statky maji zdjem, i k paretovskému zlepSeni —
spotiebitelsky uzitek se zvysi. Inovace Casto dale vedou ktomu, ze se zvysi mnozstvi
dostupnych zdrojii. Ekonomicka teorie nékdy hovoii o tzv. dynamické efektivnosti.
Produkéni 1 alokacni efektivnost jsou statické, nastdvaji pifi urcitém mnozstvi zdrojd,

8 Podle italského ekonoma Vilfreda Pareta.
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respektive urcitém mnozstvi vyprodukovanych statkii. Dynamickd efektivnost spociva
v objevovani novych zdroji, novych moznosti produkce, novych statkli, véetn¢ informaci, co
a jakym zptsobem produkovat. Diky tomuto objevovani jsme schopni uspokojovat nové
potieby, dokonce pii tomto objevovani nové potfeby vytvafime — tyto potieby si lidé
uveédomi, Ze je maji (mohli by mit) az s piislusSnym objevem.

Priklad 1.6-4

S objevem rozhlasového a televizniho vysilani, internetu, mobilnich telefonu vznikla Fada
novych potreb, které se vazou k prislusnym statkiim (napr. mobilnimu telefonu) a které lidé
pred tim neméli. Pred sto lety nikdo nemél potrebu mit v telefonu kvalitni fotograficky aparat.

Dynamicka efektivnost je projevem nasi schopnosti rozpoznavat nové piilezitosti, generovat
nové¢ informace, které jsme pred tim nevlastnili (napi. informace o existenci rozhlasovych a
televiznich vin nebo informace o pottebé posilat SMS zpravy). Staticka efektivnost je
konecna — s danymi zdroji a danymi technologiemi lze vyrobit jen urCity maximalni pocet
statkli, a tedy uspokojit urCity maximalni pocCet potieb. Dynamicka efektivnost je
nekonecna. Vzdy existuji nové prilezitosti ¢i moznosti. Mozna o nich nyni nevime, mtizeme
je ale objevovat. Pfi tomto objevovani samoziejmé délame chyby — nékteré moznosti
nerozpozname, jin¢ Spatn¢ odhadneme (napi. se domnivame, ze po n¢jakém novém statku
bude poptavka, a ona nebude). Dynamicka efektivnost narusuje statickou efektivnost — nase
objevy vedou k tomu, Ze zdroje lze pouzit jinymi zplsoby, k jinym ucelim. Dynamicka
efektivnost tak posouva PPF severovychodné. Zaroven plati, ze staticka efektivnost je
vysledkem minul¢ dynamické efektivnosti. To, ze né&jaky zdroj (vstup) vyuzivame
maximalné, je disledkem naseho objevu, kolik ze zdroje mizeme ziskat.

Priklad 1.6-5

Rozdil mezi statickou a dynamickou efektivnosti Ize vysveétlit na obavach z vycerpani zasob
ropy — jiz mnohokrat byly vysloveny predpovédi, ze v nejblizsich deseti, dvaceti, ¢i padesati
letech budou zdsoby vycerpany, i kdybychom provadeli tézbu a vyuzZivani s nejvetsi moznou
(v té dobé znamou statickou, nemennou) efektivnosti. Zatim se to vsak nestalo. Rozvoj poznani
nam totiz umoznuje se nespokojovat se statickou efektivnosti, ale diky novym poznatkum ji
dynamicky zvySovat. Zatimco na zadkladé statické efektivnosti Ize vyvoj stavu ropnych zasob
odhadnout, uvazujeme-li dynamickou efektivnost, predpovédi se stavaji znacne mlhaveéjsimi.

Produkéni 1 alokacni efektivnosti jsou statické, znamenaji maximalizaci produkce,
respektive maximalizaci uzitku pfi daném mnoZzstvi zdroja, statkii a potreb, které lze
z téchto statkli uspokoyjit.

Dynamicka efektivnost spociva v objevovani novych potieb, novych zdroji (véetné
technologii, informaci, znalosti atd.). Dynamicka efektivnost naruSuje statickou efektivnost.
Zaroven je prave existujici staticka efektivnost vysledkem minulé dynamické efektivnosti.

1.7 Inovace a konkurence

jak zvySovat statickou produk¢éni a alokacni efektivnost. Imovace obecné znamena, ze
producent (¢i jind osoba) pfichdzi s né¢im novym. Jesté jinak je lze definovat jako zaménu
starého (dosavadniho) za nové, lepsi. Inovace bud’ Setfi naklady, nebo zvysSuje uzitek (nebo
oboji). Inovovat lze prakticky vSechno, co spada do oblasti ekonomie: zdroje ¢i suroviny,
které¢ pouzivame jako vstupy, technologie, vyrobky, organizaci vyroby, zplisoby uplatnéni
vyrobkli na trhu, naSe schopnosti, zplisoby nabyvani naSich schopnosti, misto, kde
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