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Abstract

The introduction of the article describes forms of growth of the transport
service value from different points of view. From the functionality of
transportation services point of view, from the solving of customers problems
point of view, from the experience from transportation service point of view
and from the importance of the transportation service point of view.

In other parts of the article there are compiled possibilities and ways of
increasing the transportation service value from different points of view. From
the customer of the transportation service point of view, from the profitability
of the relation between the transportation service provider and the customer
and from the utility of transportation services user point of view.
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Uvod

V dopravni praxi a teorii existuje nékolik doporuceni jakou cestou zvySovat
hodnotu prepravni sluzby pro zakaznika. Mezi nejCastéji doporucované
zplsoby patfi:

e odliSeni nabidky od konkurence: zakaznik akceptaci dané nabidky
sam ziskava vramci prepravniho trhu konkurencni vyhodu. Pro
odliSeni nabidky sluZzeb mizeme volit nékolik zplsobli -
komplexnost poskytovanych sluZeb, personal poskytujici sluzby,

12



Jird Cép, Nina Kudlackov3, Vlastimil Melichar

cena a image firmy. Pokud je nabidka sluzby reakci na potreby
zakaznika, zlepsi se tim postaveni poskytovatele sluzby na trhu,

e inovace poskytovanych sluZzeb vychazejici zpotieb zakaznika.
Poskytovatel sluzeb tim ziska postaveni preferovaného
poskytovatele. To mu umozni dale prohlubovat vztahy se
zakaznikem.

Rlst hodnoty pro zdkaznika miiZze mit nékolik forem, které mohou mit
riznou vahu vyznamnosti. Tyto formy mohou mit podobu:

e funkénosti prepravnich sluzeb,
e TeSeni problémi zikaznika,
e zazitku z prepravni sluzby,
e vyznamu prepravni sluzby.

Funk¢nost prepravnich sluZzeb se projevuje predevSim v zajiStovani
fungovani prepravniho retézce. Uvedena podoba vykazuje tyto vlastnosti:

e schopnost vytvaret dopravni sité pro zabezpeceni dopravni obsluhy
libovolného mista osidleni,

e schopnost prepravovat libovolné velkd nebo libovolné mala
mnozZstvi zboZi a materialy,

e stupeii rychlosti prepravy, méreno rychlosti dodani zboZi a doby
cestovani,

e stupen Casové jistoty dopravniho vykonu - dosazeni cile prepravy
a spolehlivost dodrZeni stanoveného tdaje,

e mira pohodlnosti dosazeni a pouziti dopravniho prostiredku,

e stupei bezpecnosti a spolehlivosti pirepravni sluzby,

e stupeii poskytovani dalSich (dopliikovych) sluZeb.

Tyto vlastnosti nemaji stejnou vdhu ani mezi sebou, ani pro srovnani
jednotlivych druhi dopravy a dopravnich systémd.

Poskytovatelé piepravnich sluzeb pouzivaji nékolik zplisobi jak pomahat
zakaznikovi pii snizovani jeho nakladi. MlZe to byt napi. pomoc pii
snizovani administrativnich nakladii pfi objednavani piepravy, pomoc pfi
snizovani skladovacich nakladli, poskytovani prepravnich a logistickych
sluzeb vramci outsourcingu, napt. skladovacich a distribu¢nich operaci
apod.
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V praxi musi proces poskytovani prepravnich sluzeb tvorby hodnoty pro
zdkaznika vychdzet ze spolupriace mezi marketingovym managementem,
managementem Kkvality a technology. Tyto vazby jsou jednou z dulezitych
podminek budouci spokojenosti aloajality zakaznik(i. Tohoto stavu bude
dosaZeno pouze za predpokladu, Ze poskytovatel uvedenych sluZeb nabidne
zakazniklim hodnoty pievysujici nabidky konkurence.

Cela problematika hodnoty pirepravni sluzby vnimané zakaznikem je
nedilné spjata s cenou (jizdného v osobni dopravé a dovozného v nakladni
dopravé). ProtoZe cena je podstatnou slozkou celkovych prepravnich
nakladd, musi existovat vztah mezi cenou anazorem zakaznika na
pfijimanou hodnotu. Cim vy33i je hodnota vnimana zakaznikem, tim vyssi
by méla (mohla) byt cena sluzby. Na druhé stran€, pokud cena prevysuje
vnimanou hodnotu, je pravdépodobné, Ze dojde k poklesu prodeje sluzby.
Management dopravni firmy by mél mit predstavu o tom, co
od poskytovanych prepravnich sluZeb zakaznik ocekava.

V sektoru dopravy existuje maly prostor pro sniZovani cen za poskytované
sluzby. Cena za piepravu je ovliviiovana fradou faktort, které dopravni
firmy nemohou ovlivnit (napf. ceny pohonnych hmot). Vlivem ostré
konkurence na prepravnim trhu se ceny v dopravé udrzuji spiSe na nizké
urovni. Je zrejmé, ze udrZet si dlouhodobé postaveni nizkych nakladi
vdopravé neni vibec snadné a vitézna strategie nizkych cen se
v dlouhodobé perspektivé stava méné spolehlivym nastrojem.

Poskytovatelé prepravnich sluzeb znaji rtzné zplsoby jak predkladat
hodnotnéjsi nabidky sluzeb nebo soubory prinosti pro zakaznika a tak
ziskat jeho zajem nebo naklonnost. Mohou to byt zejména tyto prinosy:

e nabidka individualnich sluzeb,

e nabidka komplexnéjsich sluzeb,

e sestavit programy ,vérnym zakaznikim®,

e poskytovat rychlejsi a flexibilni sluzby,

e dopliitkové (neptepravni) sluzby.
Problematika odliSeni poskytovanych sluzeb je v dopravé znacCné sloZita.
Zv1asté v dopravé je obtizné néjakym originalnim zptisobem se dlouhodobé
odlisit od konkurence. Zadny komplex ptidané hodnoty pro zikaznika sice
nevydrzi vécné, pohotové firmy vsak nepretrzité sleduji a zkoumaji vSechny
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moZnosti a investuji do novych dopravnich a logistickych technologii, které
jejich zakaznici oceni.

Ziskovost zakazniki
Pro posuzovani ziskovosti zakaznikli prepravni sluzby se v praxi pouzivaji
nejcastéji nasledujici méritka:
e trzby od zdkaznika za poskytnuti pfepravni sluzby,
e ukazatele typu marZe, nejcastéji prispévek zakaznika na uhradu
fixnich nakladi a zisku,
e ziskza zakaznika.

Pro stanoveni ziskovosti zakaznikii jsou kromé kalkulace na produkci
prepravni sluzby pouZzivany:

e Ucelové vytvarené operativni evidence (o uplatnénych slevach,
bonusech a poplatcich podle zakazniki)

e informace z Gcetni evidence v pripadé nakupovanych sluzeb, které
jsou soucasti poskytovanych prepravnich sluzeb,

o prehledy vyznamnych specifickych Cinnosti vCetné jejich ocenéni,
které mohou mit formu priplatku (zvySené mytné za jizdu
stanovenou normou, naklddka mimo béZnou pracovni dobu aj.).

Strategii pro fizeni loajality a ziskovosti zdkaznika lze charakterizovat
procesy, které jsou popsany v obrazku 1.

Pro zjistovani ziskovosti zdkaznika je dilezité zabyvat se piinosem
marketingu. Marketingova ziskovost zakaznik(i predstavuje piinos urcité
strategie péce o zakaznika. Mit tyto informace lze povaZovat za velice
uzite¢né pro marketingové manaZery. Problém je vsak v jejim méreni.
Dal$im dulezitym hlediskem je zjiStovani CcCinnosti, které zpusobuji
diferenciaci ziskovosti zakaznikl prepravnich sluZeb. Mezi nejvyznamnéjsi
faktory uvedené diferenciace lze zahrnout:

e rozsah Kkomunikace se =zakaznikem a zplsob objednavani
poskytované sluzby,

e rozsah predprodeje sluzeb,

e uplatiiované technologie prodeje jizdenek,

e doby provedeni a platebni podminky poskytovani sluzeb.
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Obrdzek 1 Strategie pro rizeni loajality a ziskovosti zdkaznikii

Ziskovost
Velmi vysoka Investovat do vztahu
Selektivné investovat i
Vysoka . . | naprincipu prizpisobeni
do vztahu pro vytvoreni i .
nakladli zakazniklim
loajality zadkaznika L
Priimeérna pro udrZeni loajality
Investovat do podpory
Kriticka Vyuzit ojedinélé loajality zakaznikd
Zaporna potencionalni prileZitosti | a vytvaret prileZitosti pro
zvySeni vynosi od zakaznik
Loajalita

Zdroj: upravené podle [1]

Poskytovatelé prepravnich sluzeb mohou mit rlzny pristup k méreni
ziskovosti zakaznikd. Faktory ovliviiujici tento pristup souviseji:

e s podnikatelskym prostfedim (postaveni poskytovatele sluZeb na
trhu, postaveni v logistickém retézci, konkurence),

e charakteristickymi rysy poskytovatele sluZeb (pocet a struktura
zakaznikli, komplexnost poskytovanych sluzeb, vyuziti kapacit
dopravnich prostredkt a zarizeni),

e potiebou péce o zdkaznika (ndklady na obsluhu zakaznikd, potieba
segmentace zakaznik{, organizovanost zakaznikd, pocet zakaznikii),

e tUrovni podnikového informacniho systému a jizdnich Fadd veirejné
dopravy.

Ptinosy zakaznika pro dopravni podnik 1ze rozdélit na finan¢ni a nefinan¢ni.
Vzhledem krostoucimu vyznamu nefinancnich prinosi je dulezita jejich
identifikace avyuzZivani pro rozvoj vztahli se zakaznikem. Mezi
nejvyznamneéjsi nefinanc¢ni prinos je obecné povazovana reference. DalSim
prinosem mohou byt rizné informace, které zakaznik jako uZivatel
prepravnich sluZeb poskytuje dopravci.

V dneSni dobé se pro tyto ucely ,uziva“ tzv. strategie CRM (Customer
Relations Management) Néktefi zakaznici prinaSeji podniku velké zisky
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anezplsobuji velké naklady, jini naopak. Znalost ziskovosti kazdého
zakaznika je pro podnik rozhodujici, protoZze umoziiuje rozlisit pristup
k jednotlivym zakaznikiim, podnik tak miiZe minimalizovat naklady na
neziskové klienty nebo jim mize nabidnout vice ziskové piepravni sluzby.
Urcit prijmy plynouci od jednotlivého zakaznika neni relativné sloZité,
evidovat nejen primé naklady na realizaci prepravni sluzby, ale je nutné vzit
v uvahu veskeré naklady na realizaci prodeje a naklady na podporu daného
klienta. Ziskovost zakaznika musi odpovidat skutecnosti, proto je nutné
evidovat vSechny CcCinnosti spojené skonkrétnim klientem (cestujicim,
odesilatelem, piijemcem) a priradit k nému prislusné naklady.

Existuje celd Fada autord, kteri se problematikou hodnoty pro zakaznika
zabyvaji [2]. VSichni autofi se shoduji vtom, Ze jde o subjektivni koncept,
ktery je zaloZeny na osobnim porovnani toho, co uZivatel prepravy ziska
a co pro to musi vynaloZit. To znamena stanovit, jaké jednotlivé dil¢i sloZky
1ze mezi vnimané uzitky zahrnout a jaké prvky tvori zakaznikem vnimané
naklady.

Néktefi odbornici doporucuji zahrnout do prvkd hodnoty (prinosti)
i psychologické ptinosy (zazitky a emoce) z pouzivani prepravnich sluZeb.
Jedna skupina odborniki doporucuje stanovit hodnotu pro zakaznika
prepravni sluzby jako vzajemny pomér niZe uvedenych velicin, tj. pomér
mezi vnimanymi piinosy a vnimanymi naklady vynaloZenymi na dosaZeni
téchto prinost. Druha skupina odborniki doporucuje, Ze je vhodnéjsi
pouzivat rozdilovy ukazatel uvedenych velicin.

Na zakladé toho bychom mohli pro vSechny uzivatele prepravnich sluzeb
stanovit slozky hodnoty takto:

e funkéni hodnota (hodnota premisténi, hodnota mista a Ccasu,
hodnota doplikovych sluzeb),

e z3azitkova hodnota (hodnota proZitku procesu poskytované sluzby,
rozsah dojmi z ,cesty” apod.),

e psychologickd hodnota (psychologicky piinos pro uZivatele
dopravy, napi. zpouZziti modernich dopravnich systémd, napf.
vysokorychlostni Zeleznice),

¢ naklady na ndkup a vyuziti pfepravni sluzby,
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etickd hodnota (preference moralnich aspektd nakupu a vyuziti
prepravni sluzby).

Zhlediska prinost, které uzivatelé prepravnich sluzeb v souvislosti
s akceptaci jejich nabidky ocekavaji, miizeme konstatovat, Ze pocitovany
uZzitek je vdzan zejména na ndasledujici atributy (obr. 4):

atributy uzitku prepravni a logistické sluzby a procesu jejiho
prodeje (empatie a ochota personalu poskytujici sluZzbu,
komunikace se zdkaznikem, kvalita logistickych sluzeb -
dostupnost, piesnost, spolehlivost, rychlost, atd.)

emocionalni a socidlni uZitky (socidlni a ekologické dimenze
dopravni sluzby, image dopravce, znacka dopravni sluzby)

etické zazitky (seri6znost pfi jednani se zakaznikem, plnéni smluv,
vytizovani stiZznosti a reklamaci).

Obrdzek 2 Slozky hodnoty prepravni sluzby pro uZivatele

+  funkénf uzitek —  cena za prepravni
prepravni sluzby sluzbu
+ emocionalnf a socialn{ — naklady na
uzitek obstarani sluzby
+ etické zazitky — naklady na
pojisténi

vnimana hodnota pro
uzivatele

Zdroj: upravené podle [4]

Na druhé strané naklady vnimané uZivatelem piepravnich sluzeb, které
musi vynaloZit v souvislosti s vyuZzitim nabidky téchto sluzeb, tvori tyto

poloZKy:
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e pojiStovaci sluzby (cestovni pojisténi).

Poznani atributii hodnoty pro uzivatele pirepravnich sluzeb a jejich Grovné
v porovnani skonkurenci umozZnuje tvorit nabidku téchto sluZeb tak,
abychom se odlisili od konkurence.

Poznani hodnoty pro uzivatele prepravnich sluzeb je vychodiskovym
bodem pro jeho nakupni chovani. Kromé toho existuje celd fada dalsich
faktortd, které nejsou zpravidla primo méritelné. Pritom je potrebné
rozliSovat nakupni chovani jednotlivce, domacnosti ¢i organizace. Toto
chovani je ovliviiovano faktory, které cClenime na psychické, socialni,
ekonomické a technologické. Specifickou problematikou je nakupni chovani
pracovnikii ndkupu; v nasem pripadé nakupu piepravnich sluzeb. Jejich
chovani je raciondlnéjSi a je dano jasné definovanymi poZadavky
na zajisténi prepravnich sluzeb. Tento nakup se miiZze provadét primo
u dopravce nebo u zprostiredkovatele (napft. speditéra).

Ziskovost vztahii poskytovatele prepravni sluzby se
zakaznikem

Ziskovost vztahli dopravniho podniku se zakaznikem se vztahuje
k ziskovosti v urcitém ¢asovém obdobi, tj. pfijem ze vztahu (u prepravnich
sluzeb prevazné trzby zjizdného a piepravného) - naklady = ziskovost.
Doba, po kterou se ziskovost urcuje, je jeden rok. Ziskovost stanovena timto
zplsobem je absolutni hodnota. To znamen3, Ze rozsah vztahu zahrnuje
v sobé rozmeér ziskovosti. Pfi hodnocen{ ziskovosti vztahu se zdkaznikem se
musi prihliZzet kinvesticim, které bylo nutno vlozit, aby vztah vznikl
(napiiklad pofizeni novych dopravnich prostredki). Ziskovost vztahi se
vyviji zvySovanim trzeb dosaZenych v ramci vztahu a snizovanim nakladg,
které vznikaji jejich udrZzenim.

VSechny vztahy se zdkazniky by mély byt z hlediska dlouhodobého ziskové
(pripadné kompenzovany pri zajistovani vykont verejné sluzby v prepraveé
cestujicich v regiondlni linkové autobusové a drazni osobni dopravé).
Problémem vSak miiZe byt, Ze s urcitosti nelze stanovit délku vztahu, vyjma
vykonl verejné sluzby vregionalni a celostatni prepravé cestujicich
avramci vykonl integrovaného dopravniho systému verejné osobni
dopravy.
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Mezi znamé marketingové zdsady patii mnohokrat uvadéna ,pravda“, Ze
nejlepsi zakaznici jsou vérni zakaznici. Naklady na né jsou udajné nizsi
anavic vystupuji jako referenc¢ni zakaznici - doporucuji nase sluzby jinym
zakazniklim. Ne vs$ak vSichni marketingovi odbornici s uvedenym tvrzenim
souhlasi. Existuji studie, ve kterych se uvadi, Ze vztah mezi loajalitou
a ziskovosti firmy je mnohem slabs$i s riznymi odstiny. Mezi dal$i znama
tvrzeni patfi:

e stali zakaznici sniZuji firmé naklady,

e loajalni zdkaznici za stejné sluzby plati vyssi ceny,

e loajalni zdkaznici pomahaji firmé.
V programech zakaznické loajality by se mél klast diiraz na cesty, jak mérit
vztah mezi loajalitou a ziskovosti takovym zplisobem, ktery by lépe urcil, na
které zakazniky zamérit své usili. Existuje nékolik metod jak roztridit
zakazniky podle toho jak casto nakupuji piepravni sluzby a kolik za né
utraceji.
Zadny obecné platny recept na to, jak ze zakaznické loajality udélat
ziskovost neexistuje. Vhodné piistupy se lisSi podle poskytovateli sluzeb,
podle charakteristiky zakaznikGi a komplexnosti poskytovanych sluzeb.
Nemélo by se jednoznacné zastivat stanovisko, Ze kdyz se posiluje
zakaznicka loajalita, zvySuje se soucasné i vlastni zisk. Jediny vhodny
pristup jak posilit vazby mezi zisky a loajalitou je ridit oboje soucasné
s vyuziti maxima znalosti o chovani zakaznikd.

Rentabilita zakaznika prepravni sluzby

Dopravni spole¢nosti mohou mit i ztratové zakazniky. Velmi dobie znamé
Paretovo pravidlo 80:20 rika, Ze 20 % nejlepSich zakaznikl vytvari cca
80 % zisku firmy. Z toho vyplyva zavér, Ze firma by mohla zvysit svij zisk,
kdyby se ji podarilo sniZit podil ztratovych zakaznikd. Dale plati, Ze nejvétsi
zakaznici nemusi prinaset nejvétsi zisk. Je to tim, Ze nejvétsim zakaznikiim
se poskytuji rozsahlejsi sluzby a slevy, které do zna¢né miry sniZuji jejich
rentabilitu. Naopak mens$i zakaznici plati obvykle plné ceny, vyZaduji
minimalni sluzby a tim nepatrné snizuji sviij prinos pro poskytovatele
sluzby. Do urcité miry lze za nejlepsi zakazniky povaZovat zakazniky stiredni
velikosti, ktefi plati témér plné ceny a jsou jim poskytovany solidni sluzby.
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Poskytovatelé piepravnich sluzeb by neméli usilovat o uspokojeni vSech
zakaznik, protoZe néktefi zakaznici Casto prichazeji s takovymi pozadavky,
jejichz realizace je nevhodnd nebo ztratova, nebo se mohou zasadnim
zplsobem lisit od trzniho zaméteni.

Pro naSe potieby miiZeme rentabilnim zakaznikem nazyvat uzivatele
prepravnich sluzeb, ktery v pribéhu c¢asu vytvari tok pijmi pievysujicich
tok nakladl vynaloZenych na jeho ziskani a na obsluhovani.

V této souvislosti je tifeba poznamenat, Ze diiraz je kladen na vytvareni toku
prijma a nakladd v pribéhu ekonomické doby Zivota zakaznika u daného
poskytovatele sluzby anikoliv zjedné obchodni transakce. Mnoho
poskytovateld sluzeb nedokdzou individudlni rentabilitu zakaznikd
vyhodnocovat.

Zisk poskytovatele sluzby bude tim vétsi, ¢im vétsi bude jeho schopnost
vytvaret hodnoty, ¢im efektivnéjsi budou jeho interni operace a ¢im vétsi
bude jeho konkuren¢ni vyhoda. Firmy museji vytvaret nejen vysokou
hodnotu absolutni, ale i relativni ve srovnani s hodnotou konkuren¢nich
sluzeb. Ta musi byt vytvarena pri priméienych nakladech. V podnikatelské
praxi se firmy snazi dosahovat konkuren¢éni vyhody a udrZovat je.
Konkurenc¢ni vyhody totiZz umoZznuji poskytovat zakaznikim vysoké
uspokojeni, opakovanym nakuplim sluzeb a vysoké rentability. Mezi hlavni
hodnoty ocekavané zakaznikem patii vysokd kvalita poskytovanych
prepravnich sluzeb.

Rentabilita pirepravni sluzby

Jednim zdtlezitych faktorti vytvareni UspéSnych vztahli mezi
poskytovatelem prepravni sluzby a zakaznikem je sdileni informaci na
zakladé otevienosti a dlvéry. Piistup kinformacim umoZiiuje rozvoj
kreativnich napadi a hledani prijatelnych teSeni v problematickych
oblastech.

Dopravni podniky vynakladaji zna¢né tsili na tvorbu systému pro sbér,
tridéni a analyzu velkého mnozstvi informaci o zakaznicich v ramci napf.
prazkumi poptavky po prepravnich sluzbach. Tyto informace miiZeme
v podstaté rozdélit na faktické a nefaktické (zaloZené na pocitech). Pro
fizeni zakaznikl je dilezité mit strukturovany systém téchto informaci,
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vCetné procesu jejich aktualizace. Takovy systém je zakladem pro rozvojovy
plan kazdého zakaznika.

Pfesny format a obsah rozvojového planu zakaznika bude zaviset na
rozsahu prepravnich sluZzeb poskytovanych zakaznikovi. Do ur¢ité miry je
to ovlivnéno charakterem a oblasti podnikani naSeho zakaznika. KaZdy
rozvojovy plan by mél obsahovat zejména tyto okruhy:

e strucny popis soucasné situace prodeje prepravnich sluZzeb danému
zakaznikovi,

e podil poskytovatele prepravnich sluZeb na podnikani zakaznika,

e uvédoméni si duleZitosti prepravnich sluzeb pro produkty
zakaznika,

e odhad kvality vztahi se zakaznikem a zakaznikovi piinosy.

Uzitek jako ekonomicky pojem oznacuje subjektivni pocit uspokojeni
plynouci ze spotfeby statkG ¢i sluzeb, coz v pripadé osobni dopravy
predstavuje preprava osob. V ekonomické teorii se racionadlné chovajici
zakaznik, snazi sviij uzZitek maximalizovat.

Zakaznik se rozhoduje, jaky spotiebni kos$ (tzn. kombinaci statkt ¢i sluzeb)
si zvoli. Volba, pokud ma byt raciondlni, musi vzdy spliovat nasledujici
axiomy:

e axiom uplnosti srovnani - pro libovolné spotiebni koSe A a B je
zakaznik schopen rozhodnout, zda U(A4) je vétsi, mensi, nebo rovno
U(B),

e axiom tranzitivity - pokud 4, B, C jsou spotiebni koSe a plati U(4) >
U(B) a zaroven U(B) > U(C), pak plati U(A) > U(C).

e Obvykle, ne vsak vZdy, spliiuje zakaznicka volba i dalsi dva pomocné
axiomy:

e axiom nepresyceni (vic je 1épe) - tento axiom rik3, Ze vétsi mnozstvi
statku je preferovano pired mensim,

e axiom rozmanitosti - pokud A4, B a C jsou spotrebni kose, kde C je
konvexni kombinaci A a B a je od nich rizny a plati U(A) = U(B) a
U(C) > U(A).

U(A) predstavuje uzitek plynouci ze spotieby spotiebniho kose A. PouZiti
tohoto zapisu v axiomech vyjadifuje miru preferenci. Tzn. U(A) > U(B)

zZnamena, Ze je spotiebni kos A preferovan pred spotirebnim koSem B.
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Pro vyjadieni uzitku vdopravé a této praci mizeme uzitkovou funkci
oznacit

U, ©), kde:

Si

= (nq,...,ng),n; = 0Vi € 1(1)k je ndkladovy vektor
t=(ty, o, tm),tj = 0 Vj € 1(1)m je vektor ¢asové narocnosti
¢ = (c1,-,Cn), C; € RVIL € 1(1)n1 je vektor komfortu
akmneNnN
pak uzitkovou funkci definujeme dle (10)
U(R,EC) = wifi(®) + waf2(F) + wsf3(0) + £(7, £,7)
(1)2
kde fi, f2, f5 jsou uZzitkové funkce pro slozky nakladt, ¢asu a komfortu,
wy,wq, w3 vahové koeficienty, € je subjektivni (chybov4) funkce

zavisici na danych parametrech. Pro vahové koeficienty uzitkové
funkce pak plati (11)

(L)1+(L)2+(L)3=1

(2)
Ulohou je nalézt optimalni uZitek s minimalnimi naklady, minimalnim
¢asem a maximalnim komfortem.

P g - min - P =3 P g =3
U(nopt.J topt., Copt.)5 7 e Nk U(n, topt., Copt.) = U(nopt.J topt. Copt.
i
t e

2 =3

n — - 5 N
NmU(nopt.: ¢, Copt.) = U(nopt.: topt. Copt.

max N - IR N - N
= NnU(nopt.' topt., C) = U(nopt.' Lopt.s Copt.)

(3)
V ramci rozhodovaciho procesu spocitame optimalni uzitek pro jednotlivé
varianty Ci alternativy a vzajemnym porovnanim vybereme tu s nejvyssi
hodnotou optimalniho uzitku, spliiuji podminky (12).

1 Zvazujeme kladny i zaporny vliv.
2 Ypsilon neni pouze konstantou, ale funkce zavisla na hodnotovych parametrech.
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Ulohu optimalizace uZitku lze prevést na tlohu linedrniho programovani
atesit ji pomoci simplexové metody. Uzitkova funkce je vtomto pripadé
definovana jako (13)

u(,t,¢) = —w1 (@) — o f2(F) + w3f3(), kde wg + wy + w3 =1
(4)
Optimalni uzitek potom odpovida maximu uzitkové funkce (13)
Uopt = max{u(ﬁ, £ 8),ni >0,Vi=1(1k,t; 2 0,Vj = 1(1)n}
(5)

pro vSechny k-tice nakladt (ny, ..., ny), m-tice casu (t4, ..., t;,) a n-tice
komfortnich sloZek (cq,...,c,). Pokud funkce f;, f5, f3 definujeme
pomoci uzitkl tedy (15,16,17)

k
L@ =) n
i=1
(6)
2GRN
j=1
7)
f3(6) = Z €1
=1
(8)

MUzZeme optimaliza¢ni udlohu pfrepsat do tvaru vhodného pro linearni
programovani s ucelovou funkci uzitku (17)

u(it,¢) = —w 2k ny — wy Yitititws Yot e
9)
apodminkamin; = 0Vi € 1(1)k, t; 2 0Vj € 1()m, w; + w, + w3 =

1m k teSeni lze uzit klasické metody linedrniho programovani, jako
napf. simplexovou metodu ¢i dualni ilohu
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Z hlediska ovétreni popsaného modelu rozhodovani uzivatele dopravy
vpraxi je slozité ziskat relevantni vstupni data. Kazdy uzivatel ma jinak
nastavenou hladinu vnimani, ktera je ovlivnéna jinymi subjektivnimi
faktory. Dilezité jsou atributy konkrétniho prostiedi.

Lze ho pouzit v aplikaci, konkrétni hodnoty vSak budou zavislé na miste,
zplsobu a dobé uziti (tzn., bude dochizet ke zménam z hlediska Casu).
Ziskat vSak je mozné (jejich zobecnéni nepiedstavuje globalni popis. Nutno
sledovat posuny koupé a uzivani v¢etné rozdéleni na segmenty z hlediska
geografického a demografického).

Pro rozbor dalsi problematiky proto neni potrebné ziskavani samostatnych
hodnot, spiSe je zapotiebi vénovat se vzajemnym vazbam a zakonitostem.

Zavér

UzZivatel (zakaznik) dopravy si vybird mezi alternativami, které mu
vzhledem kjeho postaveni prinasi nejvétsi uzitek. Otazkou zlstava, zda
ajakym zpilsobem uZivatele motivovat, a jaké sluzby mu nabizet, aby volil
takovy druh dopravy, ktery je na druhé strané vyhodny z pohledu
udrZitelné mobility, sniZuje externi ndklady dopravy a ptinasi dalsi pozitiva.
V daném kontextu si je nutno uvédomit, Ze ne vZdy uZivatelem vnimany
druh dopravy, jako druh maximalizujici jeho uzitek, je druhem dopravy
nejvyhodnéjsim pro dopravni systém.

V kontextu s Maslowovou hierarchii potreb vyvstava otazka, na jaké arovni
se nachazi prepravni potreby. PrestoZe se mulzZe jevit vzneseny dotaz jako
kontroverzni, u mnoho obyvatel je v sou¢asné urovni kvality Zivota vnimana
doprava jako potieba zakladni, mimochodem stile primo spjata
s ekonomickym vyvojem. Pochopeni vnimani wuzivatele a jeho
rozhodovaciho procesu totiz mize prispét kzefektivnéni dané lidské

svvs

systému v globalnim pojeti.

Prispévek je publikovdn v rdmci feSeni projektu ,Podpora stdzi a odbornych
aktivit pri inovaci oblasti tercidrniho vzdéldvdni na DFJP a FEI Univerzity
Pardubice, reg. ¢.: CZ2.1.07/2.4.00/17.0107". Tento projekt je financovdn z ESF
prostrednictvim OP VK a ze stdtniho rozpoctu CR.
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