Esej — Neviditelna ruka trhu

Tématem mé eseje je problematika neviditelné ruky trhu. Chtéla bych se nad timto
ekonomickym jevem zamyslet nejenom v kontextu teoretickych tvah, ale zejména na dvou

praktickych ptikladech.

Vétsina lidi béhem svého Zivota, pii studiu nebo z médii ziskala informaci o tzv. neviditelné
ruce trhu, jejimz duchovnim otcem je Adam Smith. Je to pojem a koncept pomérné historicky,

s ohledem na skutecnost, ze Adam Smith tuto myslenku formuloval koncem 18. stoleti.

Tento snad obecné nejznaméjsi ekonomicky koncept, ktery je také uznavan akademickou obci
a velkym mnozstvim ekonomt, nam v podstaté tika, ze pokud ¢lovek sleduje sviij vlastni
sobecky zajem, pak prospéje spolecnosti vic, nez kdyby bylo jeho prvotnim zdjmem praveé

pouze piispéni spolecnosti jako celku.

Pro bézného ¢lovéka muze byt ponckud obtizné predstavit si pod touto ponékud obecnou
pouckou néco konkrétniho. Pravé smysl, jak miize neviditelna ruka trhu fungovat v
ekonomické praxi a jak mize byt ve spolecnosti nevédomky a spontdnné generovan urcity

fad, aniZ by bylo potieba ingerence statu chci vymezit na nésledujicich ptipadech.

Trh vznika v obecné roviné vznika tak, Ze jednotlivé subjekty ve spole¢nosti maji urcita prani
a urCité potieby a tyto se snazi uspokojit. Soucasné, aby uspokojily tato sva prani a potieby,
snazi se ,,na oplatku“ uspokojit pfani n€koho jiného a mnohokrit nev€édomky pomahaji i v
jinych oblastech lidské ¢innosti, timto vzniké specificky vedlejsi produkt. Obecné na pocatku
stoji ma vlastni ptani, ktera lze uspokojit tim, ze udélam néco pro n¢koho jiné¢ho a za ziskané

prostfedky uspokojim sva vlastni ptani.

Pfesuiime se do roviny ekonomické praxe. Dnes a denné vidime, Ze ze strany mnoha firem
dochazi k neplaceni zavazkil, nedodrZzovani podminek a ani zdkon a pravo nejsou schopny
tyto problémy dostatecné uspokojive fesit. Témét kazdy podnikatel se vystavuje riziku, ze za

svou praci nedostane zaplaceno.



Existuje vSak moznost, jak se tohoto rizika velmi elegantné zbavit, coz ale pochopitelné
vyzaduje urCité naklady. Existuji firmy - pojistovny, které jsou schopny pojistit Vase
pohledavky. Pokud tak dojde ze strany Vaseho obchodniho partnera k neplnéni zavazki,
riziko z majoritni Casti prebird pojistitelska firma. Je na ni, aby se ji podafilo vymoci
pohledavku. V pfipad€, Ze se ji to nepodafi, nese ndklady netuspéchu ona. Vy, jakozto
pojistény, od této firmy dostavate pojistné plnéni, coz v praxi znamend, ze Vam uhradi danou

pohledavku.

Mezi dalsi ¢innosti takové pojistovny patii to, Ze sleduje a mapuje jednotlivé firmy na trhu a
vytvaii si vlastni interni scoring, ¢imz prakticky ohodnocuje rizikovost obchodovéni s kazdou
firmou. Tyto informace jsou pak nabizeny jako sluzba na trhu. Kdyz budu chtit uzavfit
obchod, svého potencidlniho partnera si mohu piedem provéfit tim, Ze si koupim ,,jeho

scoring®. JestliZe zjistim, Ze jeho platebni moralka je velmi Spatna, pak kontrakt neuzaviu.

Timto zplsobem bude tento chronicky neplati¢ trestdn za svéd piedchozi neplaceni. Mnoho
firem dnes tyto sluzby vyuziva, chronicti neplatici tak nezlstanou utajeni, ale naopak se o
nich mnoho firem dozvi a do obchodovani s nimi nevstoupi. Tim se pro tyto neplati¢e vytvari
motivace, aby zacali platit a dostali svym zavazkam, vylepsili sviij scoring a sami sobé tak
pomohli ke zlepSeni vlastni obchodni situace. Nemohou tak jiz vyuzivat informacni
asymetrie, kdy by jejich nekalé jednani zistalo utajeno. Pomérné€ jednoduchym zptsobem se
tak samovolné zlepSuje platebni disciplina mnoha firem, aniZ by musel nastoupit a zasdhnout

stat nebo byt ménen zakon.

JednoduSe teceno, neviditelnd ruka funguje ve vySe uvedeném piikladu tim zplsobem, Ze
pojistovna, ktera sleduje sviij vlastni zdjem, tim ze chce minimalizovat riziko, Ze ztrati své
prostiedky, a soucasné chce dosahnout zisku prostfednictvim prodavani informaci o ostatnich
pfispiva k jejich uspéchu. Jedna se o ukéazkovy pfipad toho, ze se trh dokdze vypotadat s
mnoha problémy sdm o sob&. Bez nejmensich pochyb se da podobnych ptikladi najit
mnohem vice - vSechny tyto jednotlivé ptiklady pak tvofi onu neviditelnou ruku trhu, jak

bych chtéla vymezit jeSté na druhém piikladu.



Marketingova strategie je pro podnik velmi dulezita. Podnik si voli zptsob, jak bude na trhu
pusobit. Mezi podnikateli je velmi oblibend strategie odliSeni nebo strategie nizkych cen.
Stanoveni ceny ale nekon¢i u marketingu. Snad kazdy podnikatel stile sleduje své naklady.

Naklady podniku se odrazi v kone¢né cen¢ pro zdkaznika.

Pomoci kalkulace si podnik zjisti horni hranici ceny, pfi které by jiz vyrobek prodejny nebyl,
a dolni hranici ceny, za kterou je jesté mozné, vzhledem k ndkladim podniku, prodavat. Tim
podnik zjisti prostor pro rozpéti v cené a pak skutecné zalezi jen na aktualni situaci na trhu, na

konkurenci €i pruznosti poptavky. Spravna cena je takova, kterou pfijme trh.

Podnik hleda cesty, jak ziskat co nejvétsi trzni podil. Podnik chce své zdkazniky a chce je
ziskat pomoci odliSeni. Jen velmi ztéZka se najde jeSt¢ dira na trhu. Snem kaZdého
podnikatele je nabizet, co druhy nemd. Pokud novych vyrobkid a sluzeb v nabidce prilis
nepfibyva, podnik se snazi odlisit kvalitou nabizenych produktli, zaméfuje se na uzitné
vlastnosti vyrobkll a zejména na doprovodné sluzby, které jsou nabizeny spolu s vyrobkem.
Strategie odliSeni se neopird pouze o dobrou cenu. Naopak, podnikatelé véti, Ze je zdkaznik

ochoten si za kvalitu a sluzby seriézniho prodejce pfiplatit.

Né&kteti podnikatelé vSak sazeji na strategii prodeje levnéjSich produktl. Orientuji se na
masovou produkci a véti, ze jedin€ levné zboZzi je opravdu prodejné. Je vSak nezbytné brat v
uvahu také psychologicky efekt — levné zbozi muze vzbuzovat pocit nedivéry. Mnoho
zékaznikl predpoklada, Ze levné zboZi neni kvalitni zboZi v duchu réeni "Nejsme piece tak

bohati, abychom kupovali laciné véci."

Podnik musi ur€it pomoci kalkulace nakladl cenu, za kterou mize prodavat a prodej pfinese
zisk. Déle se diva na podminky, které panuji na trhu. Srovnava, zda je v souladu s nabidkou
konkurence. Zda pftili§ nevybocuje smérem nahoru — pfili§ drahé zbozi by lidé nekupovali —
nebo zda si mize jesté€ navysit ziskovou pfirdzku. To v piipadech, kdy by byly néklady p#ili§
nizké. Na trhu nasledné sleduje, zda cenu zakaznik akceptuje. Podnikatel sleduje, za kterou

cenu je zdkaznik ochoten nakoupit, jaka cena je vic¢i nabidce jesté piijatelna.

I v tomto kontextu funguje neviditelnd ruka trhu, jako prvek ovliviiyjici nabidku a poptavku
po vyrobcich a sluzbach na trhu. Opétovné dochézi svym zptisobem k samoregulaci trhu

a pisobeni trznich sil, které maji na vyvoj trhu vliv.



