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Směna, specializace a mezinárodní obchod
„Existují v zásadě tři způsoby jak přimět jiného, aby napomohl dosažení mých cílů: láska, násilí a směna."
David Friedman
5.1
SMĚNA A BOHATSTVÍ
O ekonomii se někdy říká, že je vědou o bohatství - říká nám, co bychom měli dělat, abychom zvětšili naše bohatství. Lidé si přitom obvykle myslí, že bohatství se zvětšu​je pouze výrobou, a ztotožňují růst bohatství s rostoucím množstvím zboží a služeb. Jenže bohatství lze zvětšit i bez zvětšení výroby - pouhou směnou. Nevěříte?
Čokoláda a pomeranče
Martin dostal od tety dvě čokolády a Jirka dostal od strýce dva pomeranče. Každý z nich má rád čokoládu i pomeranče. Ale Martin ví, že až sní první čokolá​du, nebude už mít tak velkou chuť na druhou. Zato by měl ale velkou chuť na pomeranč. Jirka zas ví, že až sní první pomeranč, nebude mít už tak velkou chuť na druhý, ale zato by měl velkou chuť na čokoládu. Proto provedou směnu: Mar​tin vymění s Jirkou jednu čokoládu za jeden pomeranč. Oba na tom „vydělají" -každý z nich je na tom po směně lépe, než kdyby nesměňoval. Martinovo uspoko​jení z čokolády a pomeranče je větší, než kdyby snědl dvě čokolády a žádný pome​ranč. Také Jirkovo uspokojení z čokolády a pomeranče je větší, než kdyby snědl dva pomeranče a žádnou čokoládu.
Jsou Martin a Jirka díky této směně bohatší, než kdyby nesměňovali? Zvětšila tato směna jejich bohatství? Jak by mohla, zapochybujete možná. Vždyť tato směna nezvětšila počet pomerančů ani čokolád - Martin a Jirka mají dohromady stále jen dvě čokolády a dva pomeranče. A přesto jsou bohatší - protože jsou po této směně spokojenější. Směna zvětšila jejich uspokojení.
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Příklad nám říká, že bohatství není měřeno množstvím výrobků nýbrž uspokoje​ním z nich. Jak vidíme, směna může zvýšit uspokojení, aniž by zvětšila množství.
Směna tedy je schopna zvětšovat bohatství sama o sobě.
Význam směny pro zvětšení bohatství (uspokojení) lidí je ještě výraznější v těch pří​padech, kdy se lidé odlišují svými preferencemi.
Směna v zajateckém táboře
R. A. Radford popsal směnu v zajateckém táboře za II. světové války. Váleční zajatci dostávali balíčky od Červeného kříže, ve kterých byly různé druhy potra​vin (marmeláda, čokoláda, káva, cigarety aj.). Každý zajatec dostal balíček stejné​ho složení. Jenže vojáci neměli stejné preference. Například někteří nekouřili a chtěli by raději čokoládu než cigarety. Jiní vojáci zase byli kuřáci a dávali před​nost cigaretám před čokoládou. Začali proto směňovat čokoládu za cigarety. Tato směna zvýšila uspokojení každého směňujícího. Směna zvětšovala jejich bohat​ství, aniž by se zvětšil počet balíčků.
(R. A. Radford: The Economic Organization of a POW Camp. Economica, November 1945, p.189 - 201)
Lidé si někdy myslí, že směna nemůže „obohatit" oba směňující, a pokud „obohatí" jednoho z nich, pak dochází k „ochuzení" toho druhého. Ale to je omyl. Dobrovolná směna obohacuje oba směňující, protože každý z nich je na tom po směně lépe než před směnou. Kdyby tomu tak nebylo, nikdy by dobrovolně nesměňovali. Voják -nekuřák, který vyměnil cigarety za čokoládu, se směnou obohatil, protože má z čoko​lády větší uspokojení než z cigaret. Voják - kuřák se touto směnou obohatil rovněž, pro​tože má cigarety radši než čokoládu.

5.2

SPECIALIZACE A SMĚNA NA ZÁKLADĚ ABSOLUTNÍCH VÝHOD
Viděli jsme, že směna může zvětšit bohatství dokonce i bez zvýšení výroby. Nyní si ukážeme, že význam směny je ještě daleko větší, protože směna umožňuje zvýšení výroby. Jak? Tím, že umožňuje výrobcům, aby se specializovali. Ukažme si na něko​lika příkladech výhody plynoucí ze specializace a směny.
Daňový poradce a automechanik
Pan Růžička si dává seřídit auto k panu Hromádkovi. Ne snad že by si jej neu​měl seřídit sám, ale trvalo by mu to dlouho a on by se nemohl věnovat práci, v níž
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je specialistou - daňovému poradenství. Seřizoval by své auto osm hodin. Ale za osm hodin vypracuje v průměru dvě daňová přiznání pro své klienty a vydělá 1000 Kč. Dá-li své auto seřídit k panu Hromádkovi, zaplatí mu jen 400 Kč. Díky tomu, že se soustředí na tu práci, v níž je lepší, ušetří pan Růžička 600 Kč.
Pan Hromádka si nechává vypracovat daňové přiznání od pana Růžičky. Ne snad, že by to nedokázal sám, ale trvalo by mu to osm hodin. Jenže za osm hodin seřídí v průměru dvě auta a dostane za to od zákazníků 800 Kč. Když svěří své daňové přiznání panu Růžičkovi, zaplatí mu jen 500 Kč. Tím, že se soustředí jen na tu práci, ve které je lepší, ušetří pan Hromádka 300 Kč.
Hamburgery a šlehačkové dorty (absolutní výhoda)
Ve městě jsou dvě restaurace - „U Nováků" a „U Holubů". Každá z nich si sama pro své hosty dělá hamburgery a šlehačkové dorty a zaměstnává na přípravu těchto dvou pokrmů jednoho kuchaře. Kuchař „U Nováků" pracuje 6 hodin. Dělá tři hodiny hamburgery, udělá jich 50 a další tři hodiny dělá dorty, kterých udělá 10.
Kuchař „U Holubů" také pracuje 6 hodin. Dělá rovněž tři hodiny hamburgery, ale udělá jich jen 30, a další tři hodiny dělá dorty a udělá jich 20.
Tyto rozdíly v „hamburgerové produktivitě" a „dortové produktivitě" obou kucha​řů mohou být způsobeny tím, že kuchař „U Nováků" je zručnější při přípravě ham​burgerů, zatímco kuchař „U Holubů" lépe umí dorty. Může to být dáno i tím, že „U Nováků" mají kuchyňské zařízení, které je vhodnější pro výrobu hamburgerů, zatímco „U Holubů" mají naopak kuchyňské zařízení hodící se lépe pro výrobu dortů.
Kolik hamburgerů a dortů vyrobí obě restaurace dohromady? Bude to 80 ham​burgerů a 30 dortů.
Pak majitelé restaurací přijdou na dobrý nápad: restaurace „U Nováků" přesta​ne vyrábět dorty a specializuje se jen na hamburgery, zatímco restaurace „U Holu​bů" naopak přestane dělat hamburgery a budě dělat jen dorty. Kolik potom každá restaurace vyrobí hamburgerů a dortů? „U Nováků" vyrobí 100 hamburgerů, pro​tože zdejší kuchař teď bude dělat celých šest hodin jen hamburgery. „U Holubů" vyrobí 40 dortů, protože zdejší kuchař bude dělat pouze dorty.
Kolik hamburgerů a dortů vyrobí obě restaurace dohromady? Bude to 100 ham​burgerů a 40 dortů. Tím, že se restaurace specializovaly, zvýšila se jejich „společ​ná produkce" o 20 hamburgerů a 10 dortů.
Není přitom nutné, aby se restaurace „U Nováků" změnila v „hamburgerii" a res​taurace „U Holubů" v „cukrárnu". Obě restaurace si mohou hamburgery a dorty navzájem směňovat a uchovat si tak svůj původní sortiment nabídky pro své hosty. Stačí jen, aby se dohodli na nějakém směnném poměru, při kterém obě vydělají -podělí se o výhodu vzniklou ze specializace.
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Takovým směnným poměrem mohou být například 2 hamburgery za 1 dort. Restaurace „U Nováků" pak může s restaurací „U Holubů" směnit dejme tomu 40 hamburgerů za 20 dortů. Kolik pak každá z obou restaurací bude moci prodá​vat svým hostům? „U Nováků" budou prodávat hostům denně 60 hamburgerů a 20 dortů, „U Holubů" budou prodávat hostům denně 40 hamburgerů a 20 dortů. Jak vidíme, obě restaurace na tom budou lépe než před specializací. „U Nováků" budou moci prodat denně o 10 hamburgerů a o 10 dortů více než dříve. A „U Holu​bů" budou moci prodat denně o 10 hamburgerů více než dříve.
Směnný poměr 2 hamburgery za 1 dort je jen jedním z mnoha směnných pomě​rů, na kterých by se restaurace mohly dohodnout. Záleží na jejich vyjednávací schopnosti a ovšem také na cenách hamburgerů a dortů, jaké převládají na trzích. Nám ale stačí poznatek, že existuje alespoň jeden směnný poměr, při kterém na tom každá z obou restaurací bude po směně lépe než před směnou.
Pro větší přehlednost si ukažme přínos ze specializace a směny v následující tabulce:
	Restaurace
	Před specializací
	Po specializaci

	
	Vyrobí a prodá
	Vyrobí
	Prodá

	
	hamb.
	dortů
	hamb.
	dortů
	hamb.
	dortů

	„U Nováků" „U Holubů"
	50 30
	10
20
	100 0
	0 40
	60 40
	20 20

	celkem
	80
	30
	100
	40
	100
	40


Příklady ukazují, jaký je princip specializace a směny na základě tzv. absolutní výhody. Pan Růžička má absolutní výhodu oproti panu Hromádkovi ve vyhotovení daňového přiznání, protože to dokáže za kratší dobu, a pan Hromádka má zase oproti panu Růžičkovi absolutní výhodu v seřizování aut. Restaurace „U Nováků" má abso​lutní výhodu oproti restauraci „U Holubů" ve výrobě hamburgerů, protože její kuchař dokáže vyrobit více hamburgerů za den. Restaurace „U Holubů" má zas absolutní výho​du ve výrobě dortů. Absolutní výhoda znamená, že je člověk (firma, země) v něčem lepší než jiní lidé (firmy, země).
Specializace a směna na základě absolutních výhod se uplatňuje i v mezinárodním obchodě, a to na stejném principu, jak to ilustruje příklad s oběma restauracemi.
Český nábytek a německé stavební stroje
Německé firmy vyrábějí stavební stroje levněji, než by je mohly vyrábět české firmy. Čeští truhláři zas dokáží vyrábět nábytek levněji než němečtí truhláři. Proto je pro obě země výhodná specializace. České stavební firmy nakupují raději německé stavební stroje, což zvyšuje výrobu těchto strojů v Německu a snižuje
Specializace a směna na základě komparativních výhod
jejich výrobu v ČR. Němci zas dovážejí český nábytek, což „vytlačí" část němec​kého nábytku z trhu. Obě země na této specializaci a obchodě vydělají (tak, jako vydělají restaurace specializující se na hamburgery a dorty). Zvyšují tím svou sou​hrnnou produkční schopnost.
5.3
SPECIALIZACE A SMĚNA NA ZÁKLADĚ KOMPARATIVNÍCH VÝHOD
V předchozí části jsme zkoumali specializaci v případech, kdy má každý v něčem abso​lutní výhodu, tj. je v určité činnosti lepší než ten druhý. Ale co když má jeden absolutní výhodu ve všech činnostech, zatímco druhý je ve všem horší? Existuje i pak nějaký prostor pro specializaci a směnu? Nebo je taková specializace a směna pro toho, kdo je ve všem lepší, zbytečná a nevýhodná? Následující příklady nám to pomohou objasnit.
Spisovatelka a písařka
V jednom městě žije úspěšná spisovatelka románů, která je zároveň velmi dob​rou a rychlou písařkou. Vlastně je nejlepší písařkou ve městě. Tato spisovatelka pracuje osm hodin denně. Za šest hodin vymyslí v průměru osmnáct stránek romá​nu (tři stránky za hodinu) a dvě hodiny je přepisuje.
Druhá nejlepší písařka v tomto městě by přepsala osmnáct stránek za tři hodi​ny, tedy o hodinu déle, než je přepisuje spisovatelka sama. Vyplatí se přesto spi​sovatelce tuto písařku zaměstnat?
Průměrný honorář spisovatelky za stránku románu je 100 Kč. Kdyby ušetřila dvě hodiny svého času vynaloženého na přepisování textu, mohla by za den vymyslet o šest stránek více, a vydělat tak o 600 Kč více. Musela by ovšem dávat plat písařce. Předpokládejme, že písařka požaduje za svou tříhodinovou práci 300 Kč. Pak se spi​sovatelce vyplatí písařku zaměstnat, protože, i když z dodatečného výdělku 600 Kč odečte plat písařky, stále jí zbude 300 Kč navíc oproti tomu, co vydělala dříve, když si ještě text přepisovala sama.
Specializace spisovatelky umožnila vzniknout šesti stránkám románu denně navíc, přinesla jí o 300 Kč denně navíc a ještě umožnila zaměstnat písařku s den​ním platem 300 Kč. A to vše přesto, že písařka přepisuje text pomaleji.
V tomto příkladě je spisovatelka absolutně lepší v obou činnostech - ve vymýšlení románu i v jeho přepisování. Přesto přenechala přepisování textu písařce - specializo​vala se na tu z obou činností, u které je relativně lepší. Ačkoli má u obou činností absolutní výhodu, u vymýšlení románů má komparativní (relativní) výhodu.
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Co je komparativní výhoda a proč je výhodné se podle ní specializovat, to nám ještě názorněji ukáže následující příklad, který je jen číselnou úpravou dřívějšího příkladu dvou restaurací.
Hamburgery a šlehačkové dorty (komparativní výhoda)
Vraťme se k příkladu dvou restaurací připravujících hamburgery a dorty, ale změňme údaje takto: restaurace „U Nováků" má lepší kuchyňské vybavení, a proto její kuchař vyrábí za první čtyři hodiny 90 hamburgerů a za další dvě hodiny 20 dortů. V restauraci „U Holubů" kuchař vyrábí za první čtyři hodiny 30 ham​burgerů a za další dvě hodiny 15 dortů.
Má-li restaurace „U Nováků" absolutní výhodu u hamburgerů i u dortů, má pro ni smysl specializovat se a směňovat s druhou restaurací? Může na tom vydělat, když restaurace „U Holubů" vyrábí jak hamburgery, tak i dorty pomaleji?
Lze snadno ukázat, že i v tomto případě je specializace přínosná pro obě strany - stačí, aby se restaurace „U Nováků" specializovala na to, v čem má kompara​tivní výhodu. Tu má u hamburgerů, protože je dokáže vyrábět třikrát rychleji než restaurace „U Holubů", zatímco v dortech je sice také lepší, ale relativně méně než u hamburgerů.
Když se restaurace „U Nováků" specializuje jen na hamburgery, vyrobí jich denně 135. Dorty přenechá druhé restauraci, která jich pak vyrobí denně 45. Zatímco původ​ně vyrobily obě restaurace dohromady 120 hamburgerů a 35 dortů, po specializaci vyrobí dohromady 135 hamburgerů a 45 dortů. Tato specializace tedy zvětšila jejich souhrnnou produkční schopnost o 15 hamburgerů a 10 dortů denně.
Předpokládejme, že se obě restaurace dohodly na směnném poměru 1,5 ham​burgeru za 1 dort a že restaurace „U Nováků" směňuje s restaurací „U Holubů" 36 hamburgerů za 24 dortů. Kolik hamburgerů a dortů bude pak každá restaurace schopna prodávat svým hostům? Restaurace „U Nováků" bude moci hostům pro​dávat 99 hamburgerů (135 - 36) a 24 dortů a restaurace „U Holubů" bude moci hostům prodávat 36 hamburgerů a 21 dortů (45 - 24). Každá z obou restaurací je na tom lépe než dříve. Názorně nám to ukazuje následující tabulka.
	Restaurace
	Před specializací
	Po specializaci

	
	Vyrobí a prodá
	Vyrobí
	Prodá

	
	hamb.
	dortů
	hamb.
	dortů
	hamb.
	dortů

	„U Nováků" „U Holubů"
	90 30
	20
15
	135 0
	0
45
	99 36
	24 21

	celkem
	120
	35
	135
	45
	135
	45


Lidé si obvykle představují, že se lze specializovat jen v případě, je- li člověk (firma, země) v něčem lepší než jiní. To je specializace na základě absolutní výhody. Příklady nám ale ukazují, že možnosti specializace a směny jsou daleko větší a nejsou omezeny
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jen na absolutní výhody. Dokonce i tehdy, když je někdo horší ve všem a jiný ve všem lepší, mohou se specializovat a navzájem výhodně směňovat. Stačí, aby se specializo​vali na základě komparativní výhody.
Komparativní výhodu má člověk (firma, země) v té činnosti, ve které je lepší než v jiných činnostech. Člověk (firma, země) je vždy v některých činnostech lepší než v jiných činnostech - má vždy v něčem komparativní výhody. Princip komparativních výhod obje​vil na počátku minulého století Angličan David Ricardo (Zásady politické ekonomie a zda​nění, 1817), který jej využil pro obhajobu svobody mezinárodního obchodu.
Specializace na základě komparativní výhody nám rovněž ukazuje zajímavou věc, která se na první pohled zdá být až zarážející: Na příkladu hamburgerů a dortů jsme viděli, že specializace na základě komparativní výhody vedla ke zvětšení výroby dortů přesto, že přesunula výrobu dortů do horších podmínek. Jak je to možné? Když se každá restaurace specializovala na tu činnost, v níž je relativně lepší než v jiných činnostech, každá z nich využila své výrobní faktory (práci kuchaře a kuchyňské zařízení) efektivněji a to zvětšilo jejich produkční kapacitu.
Dospěli jsme tedy k důležitému poznatku: specializace a směna zvětšuje produk​ční schopnosti sama o sobě, aniž by se musel zvětšit kapitál, práce nebo jiné výrob​ní faktory.
Specializace a směna na základě komparativních výhod se uplatňuje i v mezinárod​ním obchodě, a to na stejném principu jako směna mezi oběma restauracemi.
Žádná země světa, dokonce ani ta nejzaostalejší, se nemusí obávat, že by byla vyřazena z mezinárodního obchodu jen proto, že není v ničem absolutně lepší. Vždy se najdou zboží nebo služby, v nichž má komparativní výhodu a které od ní vyspě​lejší země budou rády dovážet. Tak jako restaurace „U Nováků" nakupuje šlehačkové dorty od restaurace „U Holubů".
Je-li ekonomika otevřena mezinárodnímu obchodu, může využívat výhod meziná​rodní dělby práce. Protože je mezinárodní trh daleko větší než domácí trh, mohou se navzájem „najít" výrobci se značnými rozdíly v komparativních výhodách.
Z tohoto poznatku plyne důležitý závěr pro hospodářskou politiku: svoboda mezi​národního obchodu zvětšuje možnosti pro mezinárodní specializaci a přináší pro​spěch všem zemím zapojeným do mezinárodního obchodu. Naopak obchodní ochranářství (dovozní cla a jiné politické překážky v zahraničním obchodě) tyto možnosti omezují. Ve svém důsledku obchodní ochranářství nejvíce poškozuje ty země, které jej uskutečňují a samy se jím vyřazují z výhod mezinárodní dělby práce.
Vyspělé země mívají někdy strach z levného zboží pocházejícího z nově se rozví​jejících zemí s levnou pracovní silou. Západoevropské země se bojí, že budou jejich trhy zaplaveny levnou ukrajinskou pšenicí. Američané se obávají, že budou jejich domácí trhy zaplaveny levným čínským zbožím. Ale budou-li chránit své domácí drahé výrobce před „levnou cizí prací" a odříznou-li rozvíjející se země od svých trhů, mohou v nich vyvolat nezaměstnanost, podnítit tak migraci lidí z chudších zemí do bohatších zemí. Mohou se pak dočkat toho, že budou místo „levné ukrajinské pšeni​ce" a „levné čínské konfekce", zaplaveny „levnými Ukrajinci" a „levnými Číňany".
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5.4
ČÍM JSOU DÁNY KOMPARATIVNÍ VÝHODY
Co dává člověku, firmě nebo zemi onu výhodu před jinými? Proč dokáže pan Růžič​ka vypracovat daňové přiznání rychleji než pan Hromádka? Proč dokáže restaurace „U Nováků" dělat hamburgery rychleji než restaurace „U Holubů"? Proč dokáže německý průmysl vyrábět stavební stroje s vyšší produktivitou než český průmysl? Je to proto, že má k určité činnosti předpoklady. Specializace nebývá věcí náhody.
Co jsou to předpoklady pro specializaci k nějaké činnosti? Může to být přirozený talent. Díky vrozenému talentu může být člověk úspěšným spisovatelem nebo spor​tovní hvězdou. Mohou to být přírodní podmínky. Specifické půdní a klimatické pod​mínky učinily z Kolumbie světového producenta a vývozce kávy, z Kanady vývozce pšenice, z Barmy vývozce rýže. Může to být nahromaděná speciální znalost. Studi​um ekonomie dalo panu Růžičkovi předpoklady k profesi daňového poradce. Pan Hro​mádka zas nahromadil zkušenosti při opravách automobilů. České firmy jsou díky nahromaděné specializované znalosti vývozci broušeného skla, hudebních nástrojů, piva a becherovky. Francie je exportérem kosmetiky, USA vyvážejí počítače a televiz​ní seriály, Maďarsko uherský salám a Rusko vodku.
A konečně to může být také relativní vybavenost výrobními faktory. Ukažme si to na příkladu.
Relativní vybavenost kapitálem a prací
USA mají hodně kapitálu v poměru k práci (v poměru k počtu lidí), zatímco Čína má málo kapitálu v poměru k práci. Jinak řečeno, v USA je kapitál relativně (v poměra k práci) hojný a v Číně je kapitál relativně (v poměru k práci) vzácný. Co je hojné, bývá levné a co je vzácné, bývá drahé. A skutečně. Kapitál je v USA poměrně levný a práce drahá, zatímco v Číně je to naopak.
Co z toho vyplývá pro specializaci? Některé výrobky jsou relativně náročnější na kapitál a některé naopak na práci. Stroje jsou relativně náročné na kapitál, protože jejich výroba vyžaduje velké výrobní haly a drahé strojní zařízení. Kapitálové nákla​dy mají při výrobě strojů poměrně velkou váhu. Která z obou zemí má tedy kompa​rativní výhodu u výroby strojů? Ta, kde je poměrně levnější kapitál - USA.
U textilních výrobků se naopak používá (v porovnání se stroji) poměrně méně kapitálu a více práce, protože jejich výroba není tak mechanizovaná. Kapitálové náklady nemají při textilní výrobě tak velkou váhu, zato pracovní (mzdové) nákla​dy ano. Čína má proto komparativní výhodu u textilního zboží, protože práce je v této zemi levná.
Proto USA vyrábějí relativně levněji stroje než textilní výrobky. V Číně tomu je naopak.
Čím jsou dány komparativní výhody
Příklad nám ilustruje důležitý ekonomický poznatek: země s relativní hojností kapitálu mívají komparativní výhody u výrobků relativně náročných na kapitál. Země s relativní hojností práce mívají komparativní výhody u výrobků relativně náročných na práci. A země s relativní hojností přírodních zdrojů mívají kompa​rativní výhody v komoditách náročných na tyto přírodní zdroje. Teď už si umíte vysvětlit, proč USA vyvážejí letadla a Čína konfekci a hračky? Proč Japonsko dováží pšenici, zatímco Kanada pšenici vyváží?
Někdy jsou komparativní výhody zemí ovlivněny subtilnějšími příčinami, které odhalí​me jen při bližším pohledu a hlubší analýze.
Komparativní výhody v chemickém průmyslu
Před I. světovou válkou mělo Německo světový primát v chemickém průmyslu, a to především díky technické převaze v tomto odvětví. Chemie je odvětví náročné na kapitál, ale také na vědecké a technické poznatky. Německo bylo už tehdy zemí, kde se vědci tradičně těšili velké společenské vážnosti, a také díky tomu vychovaly německé univerzity mnoho vědců a inženýrů v chemických oborech.
Ch. Kindleberger popisuje, jak po prohrané válce se mnoho německých patentů a výrobních postupů dostalo do rukou Američanů. To přispělo k rychlému rozvoji che​mického průmyslu v USA, které se po válce staly světovým vývozcem mnoha che​mických výrobků a dokázaly německému chemickému průmyslu úspěšně konkurovat. (Ch. Kindleberger: Foreign Trade and the National Economy.
Yale University 1962)
Vlády se někdy snaží ovlivnit ekonomickou strukturu země - napodobit výrobní strukturu ekonomicky vyspělých zemí v mylném domnění, že výrobní struktura je pří​činou jejich vyspělosti. Když někteří politikové vidí, že USA s úspěchem vyrábějí leta​dla, Japonsko spotřební elektroniku a Německo stavební stroje, myslí si, že kdyby vláda chránila před zahraniční konkurencí domácí výrobu letadel, elektroniky či stavebních strojů, dosáhla by země obdobné hospodářské vyspělosti jako USA, Japonsko nebo Německo. Domnívají se, že tyto země dosáhly vysoké ekonomické úrovně proto, že si včas „utrhly" pro sebe výrobu technicky náročného zboží a přenechaly jiným zemím výrobu „jednoduchých" výrobků.
Jenže ochrana domácích trhů před zahraniční konkurencí udržuje uměle při životě i takové domácí výrobce, kteří nemají v daném oboru komparativní výhodu. Výrobní specializace země nemůže být dána politikou. Vláda, která nerespektuje zákon kom​parativních výhod, může svou ekonomiku velmi poškodit.
Obilné zákony ve Velké Británii
V první polovině 19. století byly ve Velké Británii v platnosti tzv. obilné záko​ny (Corn Laws) - vláda na jejich základě aplikovala vysoká cla na dovoz zahra​ničního obilí, kdykoli hrozil pokles cen obilí na domácím trhu. Obilné zákony
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vyhovovaly zájmům landlordů (majitelů půdy). Ti ovládali horní sněmovnu Parla​mentu a dokázali úspěšně bránit všem pokusům o prosazení volného dovozu obilí. Teprve když proběhla volební reforma, která oslabila politickou moc landlordů, dokázali reprezentanti anglické buržoazie (obchodníci a průmyslníci) v roce 1846 zrušení obilných zákonů prosadit.
Jakmile Velká Británie otevřela svůj trh dovozům levného zámořského obilí, drahá domácí produkce obilí začala ustupovat levným dovozům, anglické země​dělství se začalo rychle zmenšovat a kapitál a práce se přesouvaly do průmyslu. V následujících desetiletích začala Velká Británie prožívat rychlý průmyslový růst a stala se proslulou „dílnou světa".
Můžete se setkat s názorem, že tržní proces je něco podobného jako přirozený výběr v přírodě: silní přežívají a slabší hynou. To je omyl. V tržním procesu se prosazuje zákon komparativních výhod, který umožňuje i těm „nejslabším" specializovat se a výhodně směňovat. Nevede k „hynutí" slabších, pouze je „vyhání" z činností, kde nemají komparativní výhodu, do činností, v nichž komparativní výhodu mají.
PŘÍNOSY Z MEZINÁRODNÍHO OBCHODU
Ukážeme si, že mezinárodní obchod je ve své podstatě arbitráž na světovém trhu zboží. Statek je kupován na levném trhu jedné země, aby byl prodáván na draž​ším trhu jiné země.
Příčinou mezinárodního obchodu jsou odlišně položené poptávkové a nabídkové křivky v různých zemích. Ukažme si takový obchod na příkladu.
Dovoz řeckých brambor
V Řecku jsou brambory levnější než v České republice, protože náklady řec​kých producentů jsou nižší. Může to být způsobeno příznivějšími přírodními pod​mínkami nebo lepší technikou pěstování brambor.
Obrázek 5-1 znázorňuje český a řecký trh brambor. Na českém trhu je cena brambor 30 Kč/kg a na řeckém trhu je cena brambor (po přepočtu kur​zem) 20 Kč/kg. Ale je-li možné řecké brambory dovážet na český trh, neudrží se tak velký rozdíl mezi cenou brambor v Řecku a u nás. Obchodníci začnou naku​povat brambory na levném řeckém trhu a vozit je na dražší český trh.
Podívejme se nejprve, co se bude dít na řeckém trhu. Původně tam bylo kupo​vané i prodávané množství QR. Nákupy obchodníků na řeckém trhu ale začnou zvyšovat tamní cenu brambor. Díky tomu budou řečtí spotřebitelé snižovat náku-
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py brambor a řečtí zemědělci budou naopak zvyšovat produkci brambor. Rozdíl mezi domácí nabídkou a domácí poptávkou bude vyplňován vývozem.
Co se bude dít na českém trhu? Původně tam bylo kupované i prodávané množ​ství Qc. Dovoz levnějších řeckých brambor ale začne snižovat cenu brambor na českém trhu. Nákupy českých spotřebitelů se budou zvyšovat a produkce českých zemědělců se bude snižovat. Rozdíl mezi domácí poptávkou a domácí nabídkou bude vyplňován dovozem.
Obchodníci budou zvyšovat nákupy řeckých brambor a dovážet je na český trh, dokud cena brambor na řeckém trhu nebude stejná jako na českém trhu (zanedbá​váme přitom dopravní a další náklady spojené s touto arbitráží).
Jaká cena bude nakonec převládat na obou trzích a jaké množství brambor se bude vyvážet z řeckého na český trh? Konečné řešení ukazuje úsečka X, která vyplňuje mezeru mezi nabídkou a poptávkou v každé z obou zemí. X je množství brambor, které je řeckým vývozem a zároveň českým dovozem. Tento „tok" bram​bor z řeckého na český trh bude udržovat stejnou cenu brambor na obou trzích -na úrovni 23 Kč/kg.
Příklad je velmi zjednodušený, protože předpokládá, že ČR dováží brambory jen z Řecka a Řecko vyváží brambory jen do ČR. Nicméně ukazuje podstatu věci - v zemi vývozu se zvýší cena i domácí produkce a v zemi dovozu se naopak sníží cena i domá​cí produkce.
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Obr. 5-1 Cena řeckých brambor je nižší než cena českých brambor. Díky vývozu řeckých brambor na český trh v objemu X se na obou trzích ustálí stejná cena. Vývoz zvýší cenu a produkci brambor v Řecku a dovoz sníží cenu a produkci brambor v ČR.
Bude tento obchod výhodný pro Řecko i pro Českou republiku? Podívejme se nejprve na užitek. Na řeckém trhu byla původně cena brambor (20 Kč) nižší než na čes-
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kém trhu (30 Kč). To znamená, že mezní užitek brambor byl v Řecku nižší než mezní užitek brambor u českých konzumentů (připomeňme si, že cena, kterou spotřebitelé platí, měří jejich mezní užitek). Vývoz brambor z Řecka do ČR tedy znamená, že ztrá​ta užitku brambor v Řecku je menší než přírůstek užitku brambor v ČR. Vývoz bram​bor z Řecka do ČR je proto z hlediska užitku efektivní, neboť zvyšuje celkový uži​tek z brambor.
Ilustruje nám to obrázek 5-2. Vývoz brambor z Řecka do ČR snižuje množství brambor konzumovaných řeckými spotřebiteli a zvětšuje množství brambor, které kon​zumují Češi. Plochy červených obrazců měří úbytek celkového užitku řeckých spotře​bitelů a přírůstek celkového užitku českých spotřebitelů. Vidíme, že přírůstek užitku českých spotřebitelů je větší než úbytek užitku řeckých spotřebitelů.
Nyní se podívejme na náklady. Původní ceny brambor v Řecku a v ČR ukazují, jaké byly v obou zemích mezní náklady na jejich produkci (připomeňme si, že cena, měří mezní náklady). V Řecku byly mezní náklady nižší (20 Kč/kg) než v ČŘ (30 Kč/kg). Vývoz brambor z Řecka do ČR vede ke zvýšení produkce brambor v Řecku a ke snížení produkce brambor v ČR. Přesouvá část jejich produkce z nákladnějších (českých) do méně nákladných (řeckých) výrobních podmínek, čímž snižuje cel​kové náklady na produkci brambor.
Ilustruje nám to rovněž obrázek 5-2. Plochy šedých obrazců měří přírůstek celko​vých nákladů v Řecku a pokles celkových nákladů v ČR. Vidíme, že úspora nákladů v ČR je větší než přírůstek nákladů v Řecku.
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Obr. 5-2 Vývoz zmenšuje spotřebu brambor v Řecku, což snižuje celkový užitek o plochu červeného lichoběžníka. Naopak dovoz zvyšuje spotřebu brambor v ČR, což zvyšuje celkový užitek o plo​chu červeného lichoběžníka. Zároveň vývoz zvyšuje produkci brambor v Řecku, což zvyšuje náklady o plochu šedého lichoběžníka. Dovoz naopak snižuje produkci brambor v ČR, což sni​žuje celkové náklady o plochu šedého lichoběžníka.
Konečně prozkoumejme, zda je tento obchod výhodný pro každou z obou zemí. Podí​vejme se nejprve na Řecko. Vyváží do ČR X kg brambor za cenu 23 Kč/kg a utrží tedy cel-
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kem od českých spotřebitelů sumu 23 x X Kč. To odpovídá ploše obdélníka abcd na pra​vém obrázku. Tato částka více než pokrývá ztrátu řeckého užitku (červený lichoběžník) i přírůstek řeckých nákladů (šedý lichoběžník). Čistý efekt z vývozu brambor pro Řecko by tedy bylo možno měřit částkou, která odpovídá ploše bílého trojúhelníku dEc.
Nyní se podívejme na Českou republiku. Čeští spotřebitelé zaplatí za řecké brambo​ry rovněž částku 23 x X Kč, což odpovídá ploše obdélníka abcd na levém obrázku (ten je pochopitelně stejný jako obdélník abcd na pravém obrázku). Ale součet přírůstku čes​kého užitku (červený lichoběžník) a úspor českých nákladů (šedý lichoběžník) je větší než tato částka. Celkový efekt z dovozu řeckých brambor pro Českou republiku by proto bylo možné měřit částkou odpovídající ploše trojúhelníku dFc.
Jak vidíme, je tento obchod výhodný pro každou ze zúčastněných zemí.
5.6
ÚČINKY DOVOZNÍHO CLA
Přesto vlády často brání volnému dovozu zahraničního zboží. Nejpoužívanějším nástro​jem obchodního ochranářství jsou dovozní cla. Dovozní clo je částka, kterou dovoz​ce musí zaplatit státu.
Podívejme se nyní, jaký je účinek dovozního cla na obchod a na ekonomickou efektivnost. Obrázek 5-3 ukazuje trh pšenice určité země. Nabídková křivka S odrá​ží mezní náklady domácích producentů a poptávková křivka D odráží mezní užitek domácích spotřebitelů pšenice. Předpokládejme, že cena pšenice na světovém trhu je 100 dolarů za tunu. Je-li dovoz zahraniční pšenice do země bez omezení možný, bude cena pšenice na jejím domácím trhu stejná jako světová cena. Pak domácí spotřeba pše​nice za určité období bude 10 milionů tun a domácí produkce pšenice je 7 milionů tun. Dovoz pšenice je rozdíl mezi domácí spotřebou pšenice a domácí produkcí pšenice: země bude dovážet 3 miliony tun pšenice. Z předchozího příkladu (kde ČR dováží brambory) již víte, že čistý efekt z dovozu pšenice lze ocenit plochou trojúhelníku ABC.
Ale co když vláda uvalí na dovoz pšenice clo ve výši 10 dolarů na tunu? Jaký to bude mít účinek na dovoz, na domácí produkci a na domácí spotřebu pšenice? Dovozní clo 10 USD/t zvýší cenu pšenice na domácím trhu ze 100 USD/t na 110 USD/t. Jestliže dovoz​ci nakupují pšenici na světovém trhu za 100 USD/t a pak musí odvést vládě clo 10 USD/t, nemohou prodávat pšenici na domácím trhu pod 110 USD/t. Účinek dovozního cla je na obrázku znázorněn červeně. V důsledku zvýšení ceny na domácím trhu se domácí produk​ce zvýší na 8 mil. t a spotřeba klesne na 9,3 mil. t. Dovoz se tudíž sníží na 1,3 mil. t.
Příjem státu z cla bude 13 mil. USD (1,3 x 10 = 13). Na obrázku je znázorněn obdél​níkem EFGH. Jaký bude nyní čistý efekt, který má země z dovozu pšenice? Původní čistý efekt z dovozu pšenice, který odpovídal trojúhelníku ABC, se v důsledku dovoz​ního cla zmenšuje na trojúhelník EBF. Ale musíme vzít v úvahu také výnos z cla. Před-
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pokládejme, že stát použije peníze získané z dovozního cla na nějaký společensky žádoucí účel (například na údržbu silnic). Pak k čistému efektu z dovozu musíme při​číst také užitek ze cla (plocha obdélníka EFGH). Konečný efekt z dovozu pšenice po uvalení cla je tedy dán plochou pětiúhelníku GEBFH.
Tento efekt je však menší, než jaký byl před uvalením cla (plocha trojúhelníku ABC). Uvalení dovozního cla, jak vidíme z grafu, snížilo čistý efekt z dovozu o plochu dvou trojúhelníčků: AEG a HFC.
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Obr. 5-3 Uvalení dovozního cla snížilo čistý efekt z dovozu pšenice z původní plochy ABC na plochu EBF. Protože clo vláda použije na užitečné účely, lze plochu GEFH rovněž započítat do přínosu z dovozu. Čistý efekt z dovozu představuje plocha GEBFH. Plocha trojúhelníků AEG a HFC měří čistou ztrátu vyvolanou clem.
Dovozní cla a dovozní kvóty vyvolávají i jiné problémy - někteří dovozci tyto pře​kážky obcházejí různými podvody.
Dovozní cla na cukr
V březnu roku 1999 zavedla česká vláda vysoké clo na dovoz cukru. Důvodem byla zejména konkurence cukru z Polska, která snižovala cenu cukru na našem trhu. Ministr zemědělství ujišťoval, že jde o přechodné opatření, které potrvá nej​výše do září. Dosavadní clo na cukr bylo 61 % a vláda svým rozhodnutím zvýšila clo na 141 % (!). Tak vysoké clo prakticky vyloučilo zahraniční producenty z kon​kurence na našem trhu.
Bezprostředně po zavedení cla se však dovozy polského cukru překvapivě zvý​šily, a to dokonce za ještě nižší ceny než dříve. Proč? Dovozci cukru začali na hra​nicích deklarovat podvodně nízké ceny dováženého cukru. Tím se vyhýbali place-
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ní vysokého cla. Zatímco dříve byla deklarovaná cena dováženého cukru kolem 4 Kč/kg, po zavedení cla spadla na 2,40 Kč/kg. Ministerstvo zemědělství obvinilo celní správu z neschopnosti zabránit těmto podvodům.
Ekonomové se vesměs shodují, že dovozní cla (a další podobné překážky dovozu) jsou nežádoucími nástroji obchodní politiky a že nejvíce poškozují ty země, které je používají. Ale když se rozhlédneme po světě, vidíme, že téměř všechny země používa​jí nějaká dovozní cla. Proč, když tím poškozují samy sebe? Jedním z nejčastějších vysvět​lení je, že vlády podléhají tlakům domácích výrobců a v jejich zájmu omezují dovozy levného zahraničního zboží.
5.7
ÚČINKY DOVOZNÍ KVÓTY
Jiným nástrojem omezování dovozu je dovozní kvóta. Dovozní kvóta je maximální množství statku, které stát povoluje dovézt. Dovozci musí nejprve získat od státu licenci (povolení) k dovozu. Prakticky to funguje tak, že stát vydá určité množství licen​cí k dovozu daného statku a ty pak přiděluje dovozcům.
Podívejme se, jaké účinky má dovozní kvóta na obchod a na ekonomickou efek​tivnost. Předpokládejme, že vláda stanoví kvótu na dovoz pšenice 2 miliony tun. Svě​tová cena pšenice je 100 USD/t. Pokud by domácí cena pšenice byla nižší než světová cena, dovozci by nedováželi žádnou pšenici. Jakmile je ale domácí cena rovna nebo vyšší než světová cena, dovozci dovezou na náš trh 2 miliony tun pšenice.
Podívejte se na obrázek 5-4. Kdyby dovozní kvóta neexistovala, dovezly by se 3 miliony tun pšenice, na domácím trhu by bylo 10 milionů tun a domácí cena by se rovnala světové ceně 100 dolarů za tunu. Když je v platnosti dovozní kvóta 2 miliony tun, bude se nabídka na domácím trhu rovnat nabídce domácích producentů plus 2 mili​ony tun dovezené pšenice. Nabídková křivka bude S + K, kde K je dovozní kvóta.
Rovnováha domácího trhu bude tam, kde se domácí poptávka protíná s nabídkou S + K. Domácí cena vzroste na 108 dolarů a spotřebované množství na domácím trhu za urči​té období bude 9,6 milionů tun. Z toho 2 miliony tun je z dovozu a 7,6 milionu tun z domácí produkce.
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Obr. 5-4 Dovozní kvóta sníží čistý efekt z dovozu pšenice z původní plochy ABC na plochu KLB. Při-počteme-li ekonomický zisk dovozců KLMN, je čistý efekt z dovozu reprezentován plochou MKBLN. Plocha trojúhelníků AKM a LNC představuje čistou ztrátu zapříčiněnou dovozní kvótou.
Červený obdélník KLMN představuje ekonomický zisk dovozců. Kdyby stát ne​omezoval dovoz kvótou, dovezly by se 3 miliony tun pšenice, které by se na domácím trhu prodávaly za světovou cenu 100 dolarů (náklady na dovoz zanedbáváme). Dovoz​ci by pak žádný ekonomický zisk neměli. Jenže díky dovozní kvótě prodávají dovozci na domácím trhu pšenici za vyšší než světovou cenu - za 108 dolarů - a mají ekono​mický zisk 8 dolarů z každé tuny. Jejich celkový ekonomický zisk je tedy 16 milionů dolarů (2 000 000 x 8).
Jaký je účinek dovozní kvóty na efektivnost? Bez dovozní kvóty by byl čistý efekt z dovozu pšenice reprezentován plochou trojúhelníku ABC. Ten se v důsledku kvóty zmenšil na trojúhelník KLB. Připočtěme k tomu prospěch dovozců -jejich ekonomic​ký zisk daný obdélníkem KLMN. Konečný čistý efekt z dovozu pšenice po uvalení dovozní kvóty je tedy měřen plochou pětiúhelníku MKBLN. Dovozní kvóta tedy sni​žuje čistý efekt z dovozu o plochu dvou trojúhelníků: AKM a LNC.
Jak vidíte, dovozní kvóta, podobně jako dovozní clo, prospívá domácím výrobcům, kterým umožňuje zvýšit produkci i cenu. Ale zatímco dovozní clo přineslo prospěch státu (příjem z cel), dovozní kvóta přináší prospěch dovozcům, kteří získají licence k dovozu.
Mýty obchodního ochranářství
Ceny brambor tlačí vzhůru obchodníci
„Zatímco Ministerstvo zemědělství a bramboráři svalují vinu jeden na drahé​ho, obchodníci si spokojeně mnou ruce. Za kilogram brambor si účtují už více než 14 korun a jejich zisky utěšeně rostou... Obchodníci drží ceny vysoko, přes​tože zemědělci prodávají brambory zhruba za osm korun a dovážené jsou ještě lev​nější... Ministerstvo přitom doufá, že právě dovozy by mohly růst cen zastavit. Pěstitelé se však obávají, že se to nepodaří. Pro dovoz brambor za zvýhodněnou celní sazbu 6 % je totiž určena dovozní kvóta jen ve výši 15 tisíc tun."
(Lidové noviny, 28. 4. 1998)
Název tohoto novinového článku je zavádějící. Nejsou to obchodníci, kteří „tlačí ceny nahoru". Mezi obchodníky existuje konkurence právě tak jako mezi pěstiteli brambor a žádný z nich není schopen s cenou manipulovat. Ale přečtěte si znovu poslední větu článku. Stát uvalil na brambory dovozní kvótu - více než 15 tisíc tun brambor se nemůže do republiky dovézt. Je to dovozní kvóta - nástroj obchodního ochranářství - která drží cenu nahoře. Bez ní by ani katastrofální neúroda nemohla udržet cenu vysoko, protože nedostatek domácích brambor by byl lehce nahrazen dovo​zem brambor ze zahraničí.
Česká republika patří k zemím s velmi nízkými cly. Průměrné celní zatížení našeho dovozu činí necelá 3 % (zatímco v Evropské unii je to asi 8 %). To ale neplatí pro země​dělské dovozy, kde v řadě případů uplatňujeme dovozní kvóty. Zemědělský obchod však podléhá obchodnímu ochranářství ve většině zemí světa.
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MÝTY OBCHODNÍHO OCHRANÁŘSTVÍ
„Pokud by se světové bariéry omezující obchod snížily na polovinu, přineslo by to rozvo​jovým zemím 110 až 140 miliard dolarů ročně."
Horst Kohler,  výkonný ředitel MMF
Téměř všechny země světa uplatňují nějaké formy obchodního ochranářství. Nejčas​tějšími nástroji jsou dovozní cla a dovozní kvóty. Ale mnoho vlád s oblibou uplatňuje i skrytější, méně průhledné formy ochranářství, jako jsou různé ekologické, zdravotní, hygienické, technické, bezpečnostní a jiné požadavky na zboží z dovozu. Například Holandsko vyžaduje u dovážených květin ekologické certifikáty, o kterých rozhodují domácí pěstitelé květin (!).
Proč je obchodní ochranářství v celém světě stále tak oblíbené a rozšířené? Lidé (politiky nevyjímaje) zde stále podléhají některým mýtům. Podívejme se alespoň na tři z nich, které jsou nejznámější a v hlavách lidí nejvíce zakořeněné: mýtus ochrany
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domácích pracovních míst, mýtus rovné konkurence a mýtus mladých odvětví. Zřejmě nejrozšířenějším z nich je mýtus ochrany domácích pracovních míst.
„Dovozy nám berou práci"
České doly jsou vystaveny konkurenci levného polského uhlí. „Dovozy uhlí nám berou práci," říkají odbory horníků. A tak vláda v obavě, aby se v uhelných oblastech nezvýšila nezaměstnanost, omezuje dovoz zahraničního uhlí dovozními kvótami.
Ale je to rozumné? Je pravda, že by dovoz zahraničního uhlí vedl k uzavření některých méně rentabilních českých dolů, které by musely propouštět. Ale také by se snížila cena uhlí na našem trhu, což by snížilo náklady našich hutí, energetiky a dalších navazujících odvětví. Jejich výrobky by se pak lépe prosazovaly na trzích a jejich rostoucí výroba by vytvářela nová pracovní místa. Propuštění horníci by mohli najít práci v jiných odvětvích a profesích. Horníkům se pochopitelně příliš nechce rekvalifikovat na nové profese, protože to pro ně znamená náklady a nepří​jemnosti (nemluvě o nejistotě, zda bude nová práce dobře placená). Horník raději řekne „nic jiného neumím". To je pro vládu prekérní situace.
V prosinci 2001 vláda rozhodla, že zachová nezměněné dovozní kvóty na černé uhlí z Polska, protože jinak by těžební společnost OKD musela uzavřít karvinský důl s 4 300 zaměstnanci a odboráři hrozili, že uskuteční protestní stávky. A tu zača​li protestovat odboráři Nové huti, kteří si uvědomili, že drahé uhlí snižuje konku​renceschopnost hutních výrobků a připravuje o práci je. „Je to vydírání," říkali hut​níci na adresu horníků.
Dovozy vytlačují z trhu ty domácí výrobce, kteří nejsou schopni konkurovat zahra​ničním výrobcům, protože mají vysoké náklady a ceny. Pod tlakem levných dovozů jsou domácí podnikatelé nuceni přesunout se na jiné trhy a domácí výrobní faktory (práce, půda a kapitál) se začínají více využívat v odvětvích, v nichž máme komparativní výho​dy. Tato odvětví expandují a vytvářejí nová pracovní místa. Ztracená pracovní místa v odvětvích potlačovaných levnými dovozy jsou nahrazována novými pracovními místy v odvětvích, která expandují díky levným dovozům.
Myšlenka, že dovozy zahraničního zboží zvyšují domácí nezaměstnanost, patří k nejstarším a nejvíce zakořeněným mýtům obchodního ochranářství. Ekonomové jej dávno vyvrátili, ale mnoho politiků mu přesto stále věří. Je to ostatně pochopitelné. Dovozy levného uhlí vyvolají růst nezaměstnanosti hned, zatímco nová pracovní místa se objeví až později. Politikové vědí, že hněv propouštěných horníků padne na jejich hlavy, zatímco pozdější vznik nových pracovních míst bude sotva někdo spojovat se zásluhami vlády.
Mýty obchodního ochranářství
Liberalizace obchodu USA s Čínou
V létě roku 2000 hlasoval americký Kongres o návrhu vlády udělit Číně dolož​ku nejvyšších výhod v zahraničním obchodě. To by znamenalo podstatnou libera​lizaci ve vzájemném obchodě mezi oběma zeměmi. Očekávané hlasování rozděli​lo americkou veřejnost na dva nepřátelské tábory. Proti liberalizaci obchodu byly hlavně odbory, které varovaly, že příliv čínského zboží na americký trh připraví o práci statisíce Američanů. Poukazovaly i na to, že Čína nedodržuje lidská práva. Podle nich by americký Kongres schválením doložky podpořil čínský komunistic​ký režim a nelidské podmínky čínských dělníků.
Naopak za udělení doložky nejvyšších výhod se stavěly banky, telekomunikač​ní a počítačové firmy, automobilky a také farmáři, kteří se těšili, až se jim otevře ohromný čínský trh. Začalo horečné lobbování, které rozdělilo Kongres na dva tábory. Dvě třetiny demokratů se schválením doložky původně nesouhlasilo, hlav​ně kvůli tlaku odborů, které jsou hlavními sponzory a voliči Demokratické strany. Když se však „do hry" vložily velké firmy jako Boeing, Citigroup, General Motors, Motorola, Microsoft a další, které na mediální kampaň i na přímé lobbování u kon-gresmenů ve prospěch udělení doložky vynaložily desítky milionů dolarů, podaři​lo se část demokratů přesvědčit. Kongres nakonec udělení doložky Číně schválil. Liberalizace obchodu by měla oběma zemím přinést ohromné výhody a dále urychlit jejich hospodářský růst.
Jedná se o jeden z historicky největších úspěchů při prosazování myšlenky svo​bodného obchodu. Lidé, kteří liberalizaci obchodu prosazovali, i ti, kteří ji odmí​tali, byli ovšem daleko nejvíce vedeni svými vlastními zájmy.
Dalším mýtem obchodního ochranářství je mýtus rovné konkurence. Jak uvidíme, vyvrátit tento mýtus je již o poznání obtížnější.
„Když oni, tak my také"
Představme si, že vyvážíme do země Alfa jízdní kola za cenu 100 dolarů a dovážíme odtud autosedačky za cenu 100 dolarů. Nepochybně proto, že máme komparativní výhodu v jízdních kolech a nemáme ji u autosedaček. V zemi Alfa je tomu naopak. Naši výrobci by autosedačky vyráběli dráž než za 100 dolarů a v zemi Alfa by se zase vyráběla kola za víc než 100 dolarů. Vzájemný obchod je tedy oboustranně výhodný.
Pak ale země Alfa uvalí na naše kola 10% clo, čímž česká kola na jejím trhu zdraží na 110 dolarů. Česká vláda však žádná dovozní cla na autosedačky nezave​de, takže ty stojí na našem trhu stále 100 dolarů.
Ale brzy se u nás začnou ozývat hlasy: „Když oni, tak my také. Přece si nene​cháme líbit takovou diskriminaci. Soutěž musí být rovná!" Argument rovné kon​kurence vypadá na první pohled přesvědčivě.
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Země Alfa skutečně vytvořila na svém trhu nerovnou soutěž: zvýhodnila domá​cí výrobce kol oproti našim výrobcům kol. Jenže znevýhodnila své spotřebitele, které přinutila kupovat kola za vyšší cenu.
Pomůžeme si my, když na autosedačky země Alfa uvalíme také 10% cla? Naše vláda vybere na clech více peněz. Také čeští výrobci autosedaček na tom budou lépe, když bude znevýhodněna zahraniční konkurence. Ale naši spotřebitelé na tom budou hůře. A celkový efekt z dovozního cla je, jak jste viděli v předchozí subkapitole, negativní.
Jestliže se vláda země Alfa rozhodla poškozovat své spotřebitele dovozním clem, je to její věc. Proč by naše vláda měla na to reagovat tím, že bude poškozo​vat naše spotřebitele? Když váš soused sám sobě vrazí facku, budete na to reago​vat tím, že si jí vrazíte také?
Země, které uvalují na naše zboží dovozní cla, poškozují nás, ale především poškozují samy sebe. Když na to budeme reagovat tím, že uvalíme dovozní cla na jejich zboží, poškodíme je - a sebe poškodíme ještě více.
Také subvencované dovozy vzbuzují dojem, že jde o nepřípustné porušování rovné soutěže, proti kterému je třeba bránit se dovozními cly.
Subvencované dovozy
Vraťme se k příkladu dovozu řeckých brambor. Představme si, že řecká vláda subvencuje řecké producenty brambor, čímž uměle snižuje jejich cenu. Jak k tomu přijdou čeští zemědělci? Vždyť jde o nefér soutěž - konkurenti jsou levnější, pro​tože jsou subvencováni! Čeští zemědělci proto vyzývají naši vládu, aby je buď subvencovala také, nebo aby uvalila na řecké brambory dovozní clo. Dovozní clo zvýší cenu řeckých brambor na úroveň, jakou by měly, kdyby nebyly subvenco​vány. Rovnost konkurence tím bude obnovena.
Ale proč bychom se měli bránit tomu, že máme díky řecké vládě levnější bram​bory? Když nám řecký daňový poplatník přispívá na brambory, proč to máme odmítat? Jaký je v tom pro nás rozdíl, jestli jsou zahraniční brambory levné díky klimatickým podmínkám nebo díky subvencím? Je to záležitost mezi řeckým zemědělcem a řeckým daňovým poplatníkem.
Někteří ekonomové mají na subvencované dovozy jiný názor: když otevřeme domá​cí trh subvencovaným zahraničním bramborům, naše bramborářské oblasti zmizí. Až se jednou cizí vlády rozhodnou se subvencováním přestat, domácí produkce brambor se už stěží obnoví.
Jenže konečným cílem ekonomického systému nejsou bramborářské oblasti nýbrž uspokojení spotřebitelů. Bramborářské oblasti se mohou změnit v jiné produkční oblas​ti a producenti brambor se mohou přeorientovat na jiné výroby, které jsou výnosnější než pěstování brambor.
Mýty obchodního ochranářství
Až se jednou vlády rozhodnou se subvencemi přestat, zareagují na to ekonomiky stejně jako na kterékoli jiné změny, k nimž neustále dochází. Objevují se nové techno​logie, nové výrobky, nové spotřební zvyklosti, mění se ceny surovin a výrobci se musí stále přizpůsobovat těmto změnám podmínek. V tomto měnícím se ekonomickém pro​středí jsou ostatně subvence pozoruhodnou stálicí, protože vlády, které je jednou zaved​ly, se velmi těžko odhodlávají je zrušit.
Dotovaní američtí oceláři
Velcí světoví vývozci oceli - Japonsko, Brazílie a Jižní Korea - obvinili ame​rickou vládu z toho, že za posledních třicet let poskytla americkým výrobcům oceli dotace přesahující 20 miliard dolarů. Američtí spotřebitelé a daňoví poplatníci tak platí vysokou cenu za udržování zastaralého domácího průmyslu. Představitelé amerického ministerstva obchodu naopak tvrdí, že kdo chce vidět opravdový pro​tekcionismus, musí se jet podívat do Japonska.
Americké úlevy exportérům
Vláda USA má program Foreign Sales Corporation, podle něhož mohou velké americké firmy získat významné daňové úlevy (až 4 miliardy dolarů ročně) v pří​padě vývozu svých výrobků. Daňové úlevy v rámci tohoto programu již využívá 6 000 amerických firem včetně takových kolosů, jako je General Motors, Boeing nebo Microsoft. Program již odsoudila Světová obchodní organizace WTO, která jej označila za nelegální subvencování vývozů. Evropská unie již pohrozila, že pokud americká vláda program nezruší, uvalí na některé americké výrobky až 100% clo. Sama Evropská unie však provádí něco podobného, když velmi masiv​ně dotuje evropské zemědělce.
Dalším mýtem obchodního ochranářství jsou mladá odvětví. Podle teorie mladých odvětví (infant industries) by země, která ještě nemá dostatečně rozvinutá průmyslová odvětví, měla svůj průmysl chránit před zahraniční konkurencí, dokud nedosáhne dosta​tečné zralosti. Teprve až se tak stane, může země otevřít své trhy volnému obchodu.
Ochrana mladých odvětví
Představme si zemi, která má komparativní výhody spíše v zemědělství. Její vláda je však přesvědčena, že nejlepší cestou k prosperitě je zpracovatelský prů​mysl. Aby podpořila jeho rozvoj, uvalí vysoká dovozní cla na zahraniční průmy​slové výrobky. Domácí průmysl je malý a slabý, ale vláda věří, že ochrana před dravou zahraniční konkurencí mu dává šanci jak zesílit a získat konkurenční schopnost.
Umělá ochrana domácího trhu vytváří domácímu průmyslu skleníkové prostře​dí a ten se v něm skutečně začíná rozvíjet. Je ovšem omezen jen na domácí trh,
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protože na zahraničních trzích by neobstál v konkurenci. Domácí trh je ale pro úspěšný rozvoj průmyslu malý. Na malém domácím trhu se hůře prosazuje speci​alizace a dělba práce než na velkém světovém trhu.
Domácí výrobci nedovážejí levné a kvalitní zahraniční průmyslové komponen​ty do svých výrobků, protože ty jsou díky vysokým dovozním clům příliš drahé. Kupují proto domácí díly, ale ty se cenově ani kvalitou nevyrovnají zahraničním. Domácí průmysl se tak připravuje o výhody ze směny se zahraničním průmyslem.
Dovozní cla také deformují cenové signály - říkají domácím průmyslníkům, že jsou jejich továrny úspěšné a konkurenceschopné a že do nich mají dále investo​vat. Přitom investují do něčeho, v čem nemají (v porovnání se světem) kompara​tivní výhody.
Průmysl vyrůstající ve skleníkových podmínkách chráněného domácího trhu sotva kdy dosáhne skutečné síly a konkurenceschopnosti. Až jednou země otevře svůj domácí trh, může zjistit, že svou předchozí umělou ochranou vypěstovala něco, co v podmínkách tvrdé světové konkurence není životaschopné. Následky bývají nepří​jemné. Choulostivé rostliny zdárně rostou ve skleníku - odstraňte skleník a zahynou.
Tyto mýty obchodního ochranářství nám dávají odpověď, proč vlády brání svobod​nému mezinárodnímu obchodu a kladou mu různé překážky. Existuje však další nemé​ně závažná příčina obchodního ochranářství - nátlak domácích výrobců na vlády. Připo​meňme si důležitou věc: obchodní ochranářství neprospívá spotřebitelům, ale prospívá domácím výrobcům, kteří trpí konkurencí levnějších zahraničních dovozů. A domácí výrobci - vlastníci podniků a jejich zaměstnanci - dokáží vyvíjet na vlády silný tlak, aby je před zahraničními konkurenty chránily. Zřídkakdy po pravdě řeknou, že jim jde o udržení jejich vysokých cen. Když se domáhají ochrany, argumentují obvykle právě oněmi mýty, na které jsme upozornili. A státní úředníci je rádi vyslyší, protože ochra​nářská obchodní politika jim dává příležitosti k jejich vlastní seberealizaci: sestavová​ní složitých celních sazebníků, vymýšlení sofistikovaných systémů dovozních kvót či kvalitativních požadavků na zahraniční vývozy (ve jménu ochrany spotřebitelů, ale ve skutečnosti v zájmu domácích výrobců). To všechno vytváří pracovní místa pro mnoho úředníků. A pomyslete jen, jak důležitý a mocný je například státní úředník, který roz​hoduje o přidělování omezeného počtu dovozních licencí na zahraniční zboží. Tak vzniká silná zájmová koalice domácích výrobců a státních úředníků, která ochot​ně naslouchá mýtům obchodního ochranářství.
Strategické skopové
„Proč se na většinu zboží uvaluje clo? Pokud si vůbec někdo takovou otázku klade, spokojí se většinou s odpovědí, že musíme naši slabou ekonomiku chránit před zahraniční konkurencí. Podívejme se tedy na naše „národní zájmy" shrnuté v téměř tisícistránkovém českém celním sazebníku. Co vlastně chráníme?
Shrnutí
Zní to neuvěřitelně, ale vůbec nejvyšší celní ochranu má v ČR skopové maso vykostěné (sazba dovozního cla 254,2 %). Ovšem pozor - budete-li skopové maso dovážet ve slaném nálevu, usušené či vyuzené, zaplatíte clo už „jen" 251 %. Tvůr​ci celního sazebníku vůbec tento drah masa zjevně považovali za strategickou komoditu a věnovali mu zvláštní péči. Nebezpečí jeho jednotlivých částí pro náš trh precizně rozlišují: Jehně v celku nebo půlené, čerstvé nebo chlazené má sazbu 151,6 %, předky a půlené předky 146,3 %.
Stanovení sazeb až na desetinná místa vyvolává dojem vědecké metodiky, s níž tvůrci sazebníku hledají „optimální tarif. O to ale neusiluje žádný celní systém na světě. Většinou se jedná o snahu úředníků předstírat odbornost a složitost problé​mu, kombinovanou s jejich ochotou naslouchat rázným zájmovým skupinám. Výsledkem je, že náš trh je chráněn dokonce i proti komoditám, které zde nikdo neprodukuje. Příkladem jsou sazenice ananasu s celní sazbou 19 % (ovšem anana​sy konzervované alkoholem s obsahem cukru a v balení do 1 kg už mají sazbu pouze 8 %) nebo tropické ořechy a tropické ovoce konzervované se sazbou 70 %. Naopak žabí stehýnka lze dovážet bez cla.
I kdybychom ale přistoupili na vysvětlení, že čeští drobní pěstitelé ananasů a tropických ořechů potřebují chránit, v celním sazebníku najdeme i zboží, jehož výrobci mohou sotva předstírat „nedospělost" svých odvětví. Jde kupříkladu o pivo ze sladu (sazba 70 %), zápalky jiné než pyrotechnické (sazba 68 %), noviny a časopisy (sazba 21 %) či obrázková alba, obrázkové knihy a omalovánky pro děti (sazba 50 %). Od cla jsou naproti tomu osvobozeny hudebniny.
Český celní sazebník omezuje i dovoz výrobků, u nichž bychom ze strany moderního sociálního státu očekávali spíše podpora: vibrační a světelné budíky pro neslyšící (sazba 56 %) či sorbit pro diabetiky (sazba 15 %)."
(D. Šťastný: Strategické skopové. Respekt, 4/2000)
Na zasedání Mezinárodního měnového fondu a Světové banky v roce 2000 v Praze řekl výkonný ředitel MMF Horst Kohler pozoruhodnou větu: „Pokud by se světové bariéry omezující obchod snížily na polovinu, přineslo by to rozvojovým zemím 110 až 140 miliard dolarů ročně." V této větě je ovšem skryta ještě jedna myšlenka: kdyby byly odstraněny bariéry omezující mezinárodní obchod, nemusely by možná takové institu​ce, jako je Mezinárodní měnový fond, vůbec existovat.
SHRNUTI
· Bohatství není měřeno množstvím výrobků nýbrž uspokojením z nich. Směna
obohacuje oba směňující. Každý z nich je na tom po směně lépe než před směnou.
· Směna zvyšuje produkční schopnosti, protože umožňuje výrobcům, aby se
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specializovali. Specializace a směna zvětšuje produkční schopnosti sama o sobě, aniž by se musel zvětšit kapitál, práce nebo jiné výrobní faktory.
□
Specializace a směna může být založena na absolutních výhodách. Absolut​
ní výhoda znamená, že je člověk (firma, země) v něčem lepší než jiní lidé (firmy,
země). Specializace a směna může být také založena na komparativních výho-​
dách. Komparativní výhodu má člověk (firma, země) v té činnosti, ve které je rela​-
tivně lepší než v jiných činnostech.
D Specializace na základě komparativní výhody může přesunout výrobu někte​rých statků do absolutně horších produkčních podmínek, a přesto se zvýší jejich produkce. Díky specializaci jsou totiž výrobní faktory využívány efektivněji.
· Svoboda mezinárodního obchodu zvětšuje možnosti pro mezinárodní speci​-
alizaci a přináší prospěch všem zemím zapojeným do mezinárodního obchodu.
Naopak obchodní ochranářství tyto možnosti zužuje. Ve svém důsledku tak nejví-​
ce poškozují ty země, které ochranářskou politiku uskutečňují a které se tím samy
vyřazují z výhod mezinárodní dělby práce.

· Specializace nebývá věcí náhody. Komparativní výhoda může být dána při​
rozeným talentem, přírodními podmínkami, nahromaděnou speciální znalostí nebo
vybaveností výrobními faktory. Vláda, která nerespektuje zákon komparativních
výhod, může ekonomiku velmi poškodit.

· Tržní proces se nepodobá přirozenému výběru v přírodě, kde silní přežívají
a slabší hynou. Zákon komparativních výhod umožňuje i těm nejméně výkonným
specializovat se a výhodně směňovat.

· Mezinárodní obchod je v podstatě arbitráž na světovém trhu zboží. Zboží
jsou kupována na levných trzích a prodávána na dražších trzích.
· Mezinárodní obchod přispívá k efektivnější alokaci světových výrobních zdrojů.
· Mezinárodní obchod je výhodný pro každou ze zúčastněných zemí. Uvalení
dovozního cla nebo dovozní kvóty snižuje čistý efekt z dovozu zboží. Dovozní cla
a dovozní kvóty mají na ekonomiku negativní dopad.

· Přesto vlády často brání volnému dovozu zahraničního zboží. Činí tak obvy​-
kle pod tlakem domácích výrobců, kteří se obávají zahraniční konkurence.

· K nejznámějším mýtům obchodního ochranářství patří mýtus ochrany domá​-
cích pracovních míst, mýtus rovné konkurence a mýtus mladých odvětví.

· Mýtus ochrany domácích pracovních míst vychází z toho, že dovozy vytla-​
čují z trhu domácí výrobce a tím vyvolávají v zemi nezaměstnanost. Ve skuteč​-
nosti ztracená pracovní místa v odvětvích potlačovaných dovozy jsou nahrazo-​
vána novými pracovními místy v odvětvích, která expandují díky levným
dovozům.
· Mýtus rovné konkurence říká, že bychom měli na vysoká dovozní cla jiných
zemí reagovat také vysokými cly. Ovšem země, které uvalují na naše zboží dovoz​
ní cla, poškozují především samy sebe. Když na to budeme reagovat obdobně,
poškodíme je - a sebe poškodíme ještě více.
Otázky a příklady
· Podle mýtu mladých odvětví by země, která ještě nemá dostatečně rozvinu​-
tá průmyslová odvětví, měla svůj průmysl chránit před zahraniční konkurencí,
dokud nedosáhne dostatečné zralosti. Jenže průmysl, vyrůstající ve skleníkových
podmínkách chráněného domácího trhu, sotva kdy dosáhne skutečné síly a konku​-
renceschopnosti.
· Obchodní ochranářství neprospívá spotřebitelům, ale prospívá domácím výrob​
cům, kteří trpí konkurencí levnějších zahraničních dovozů. Vzniká zájmová koali-​
ce domácích výrobců a státních úředníků, která ochotně naslouchá mýtům obchod​-
ního ochranářství.
KLÍČOVÉ POJMY
Směna • specializace • absolutní výhoda • komparativní výhoda • relativní vyba​venost výrobními faktory • dovozní clo • dovozní kvóta • subvence • mýty obchod​ního ochranářství • mýtus pracovních míst • mýtus rovné konkurence • mýtus mla​dých odvětví.
OTÁZKY A PŘÍKLADY
Otázka 1.
Kdyby Slovensko omezilo dovoz českého masa a kdyby se českým exportérům nepodařilo umístit jej na jiných zahraničních trzích, jaký by to mělo dopad na cenu masa na českém trhu?
Otázka 2.
Když Čína začala v devadesátých letech vykazovat vysoká tempa hospodářského růstu, někteří pozo​rovatelé na Západě tím byli zneklidněni. Vypadalo to, že až se dosud spící hospodářský obr probudí úplně, zaplaví světové trhy svým levným zbožím a vytlačí odtud vyspělé země Evropy a Severní Ame​riky. Nepovede to v těchto zemích k vážné hospodářské krizi? Neměly by být tyto země opatrnější při vývozu kapitálu do Číny, která se tak s pomocí kapitálu Západu stává pro Západ hospodářskou hroz​bou?
Otázka 3.
Jeden český politik prosazující omezení dovozu zahraničních automobilů prohlašoval, že „na našem trhu je přetlak nabídky automobilů, proto je žádoucí omezit jejich dovoz". Co byste řekli na toto tvr​zení?
Otázka 4.
Může snížení cel na dovoz banánů poškodit některé naše výrobce?
Otázka 5.
Jeden český politik prohlásil, že „pokud snížíme dovozní cla na pšenici, klesne cena pšenice na našem trhu pod průměrné náklady našich zemědělců, což zlikviduje pěstování pšenice v naší zemi". Myslíte, že je to pravda?
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Příklad 1.
Robinson dokáže za hodinu ulovit jednu rybu a za hodinu nasbírat 10 kokosových ořechů. Šikovnější Pátek dokáže za hodinu ulovit 5 ryb a za hodinu nasbírat 20 ořechů.
Předpokládejme, že každý z nich pracuje 8 hodin denně, z čehož 6 hodin loví ryby a 2 hodiny sbírá oře​chy. To znamená, že Robinson denně uloví 6 ryb (6 x 1) a nasbírá 20 ořechů (2 x 10), zatímco Pátek uloví 30 ryb (6 x 5) a nasbírá 40 ořechů (2 x 20).
a) Jak by se měli Robinson a Pátek specializovat, aby společně zvýšili svou denní produkci ryb a oře-​
chů? O kolik by se jejich souhrnná produkce ryb a ořechů zvýšila díky takové specializaci?
b) Najděte nějaký směnný poměr mezi ořechy a rybami, který by umožnil Pátkovi i Robinsonovi, aby
měl každý z nich více jak ryb, tak i ořechů, než kolik měl před specializací.
Příklad 2.
Dvě ekonomiky, Alfa a Beta, vyrábějí každá letadla a automobily. Tabulka udává jejich náklady v dolarech.
	
	Letadlo
	Auto

	Alfa Beta
	10 mil. dolarů 24 mil. dolarů
	10 tis. dolarů 12 tis. dolarů


Když jsou náklady udány v dolarech, zdá se vám, že Alfa vyrábí letadla i auta levněji než Beta. Jenže podstata nákladů je v obětovaných příležitostech. Náklady na letadla lze chápat jako obětované auto​mobily, které se nevyrobí, budou-li práce a kapitál používány na výrobu letadel. A náklady na automo​bily lze obdobně chápat jako obětovaná letadla, která se nevyrobí, protože výrobní faktory jsou zaměst​nány výrobou automobilů.
Vyjádřete v každé zemi náklady na letadla v obětovaných automobilech a náklady na automobily v obě​tovaných letadlech. Pak řekněte, kde se letadla vyrábějí levněji a kde se automobily vyrábějí levněji.
