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Abstract: Tento prispévek se zaméfuje na oblast vynosti u mobilnich operatord podnikajicich na tizemi Ceské
republiky, které analyzuje jak z pohledu uéetniho, tak manazerského. Cilem pfispévku bylo zjistit, podle jakého
U&etniho systému tito mobilni operatofi vykazuji své vynosy (pravni predpisy CR versus Mezinarodni standardy
Ucetniho vykaznictvi IAS/IFRS) a jakym zpusobem se jejich vynosy vyvijeji v Casové ose poslednich péti
Ucetnich obdobi. Na zakladé zjisténych dat Ize u vSech tfi mobilnich operator( konstatovat konstantni vyvoj
trzeb ve v3ech sledovanych obdobich. Déle bylo cilem definovat hlavni rozdily ve vykazovani vynost mezi
Gdetnim systémem vedenym dle pravnich predpisi CR a IAS/IFRS, mezi které patfi odlisnosti v okamziku
zuctovani vynosu, diskontace prvku financovani, nutnost alokace slev a okamzité vykazani ztratovych smiuv.
Z pohledu revenue managementu doslo k navrhu unifikace produktovych portfolii na B2B, B2C (hlasové sluzby,
internet, televize, dalsi zafizeni) a identifikaci souasnych trendt — napf. v nabidce rodinnych produktovych
portfolii. Na zakladé provedeného desk research doslo ke zjisténi, Ze v mezinarodnim srovnani cenové Urovné
mobilnich sluzeb 36 zemi Organisation for Economic Co-Operation and Development se Ceska republika
dlouhodobé umistuje na poslednich pozicich a i pfes postupné zlevriovani sluzeb tyto pozice neopousti, nebot
trh produktd a produktovych portfolii okolnich zemi zleviiuje rychleji.
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uvoD

V Ceské republice poskytuii telekomunikaéni sluzby v sou¢asnosti vedle mnoha virtualnich operator(i také tfi
mobilni operatofi. Ve vSech tfech pfipadech se jedna o akciové spolecnosti, které jsou individualnimi ucetnimi
jednotkami i dafovymi subjekty, a proto musi vérné a pravdivé vykazovat své vynosy jak v Ucetnim systému,
tak za Ucelem zdanéni. Tento pfispévek se zaméfuje na oblast vynosu, které bude analyzovat jak z pohledu
ucetniho, tak manazerského.

1. PREDHLED LITARATURY

Pocéatky revenue managementu spadaji do obdobi 60. a 70. let jako vysledek zkoumani kapacity obsazenosti
letadel. Po&atky cileného fizeni vynosu se tedy vazou k leteckym spole¢nostem. Do této doby spole¢nosti
pouzivali jenom strategii ,overbooking®, tedy prodej vice letenek, nez je mist v letadle, a to na zakladé
predpokladu, Ze existuje jistd mnoZina lidi, ktefi si letenku zakoupili, ale ve skuteCnosti poleti bud v jiny Cas,
nebo nepoleti. V tomto obdobi ale aerolinky zacinaji pouzivat zlevnéné letenky ve snaze vyhnout se problému
s obsazenosti spoju. (Lieberman, 2004).

V roce 1985 byl implementovan prvni skute¢ny model revenue managementu. Tento systém, ve zkratce uvadén
jako DINAMO (Dynamic Inventory Allocation and Maintenance Organizer Systém) je prvnim modelem, ktery
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realizuje celkovy potencial slev, na zakladé kontroly kapacity. Systém je zaloZeny na principu sniZeni ceny
v reakci na vyvoj cen u konkurence, a to vzdy na cenu shodnou, nebo nizsi (Kalyan T. Talluri, 2004).

Principy revenue managementu jsou aplikovatelné i v dalSich oborech, nejen v leteckém primyslu — napfiklad
v oblasti poskytovani internetovych sluzeb (Nair a Bapna, 2001), ubytovacich sluzeb a pohostinstvi (Bitran
a Mondschein, 1995) Ci neziskového sektoru (Metters a Vargas, 1999).

Za pomoci revenue managementu je mozno fidit logistiku rGznych obor(i, napf. Peng, et al. (2019) pouzili
revenue management pro optimalizaci kontejnerové dopravy.

Telekomunikaéni pramysl je sice na prvni pohled zasadné odlidny od leteckého primyslu, obé odvétvi vSak maji
spoleCné charakteristiky potencionalné vyuzitelnych pro aplikaci revenuelyield managementu. Jednou z téchto
spole¢nych charakteristik je vysoky podil fixnich nakladu. Jak uvadi Jallat a kol. (2008) ve svém ¢lanku ,Yield
management, dynamic pricing and CRM in telecommunication®, telekomunikacni spole¢nosti neznaji chovani
svych zakaznikd, a proto se snazi snizit velkou variabilitu pozorovanou mezi zakazniky, aby ziskaly urcité
skupiny chovani. To je jeden z duvod, pro€ je jejich komunikace vyrazné cenové orientovana.

V poslednich letech investovaly telekomunikacni spole¢nosti vyznamné prostfedky do vytvafeni zékaznickych
databazi a vyvoji sofistikovanych CRM strategii. Je mozné konstatovat, Ze spoleénosti pochopily, ze zakaznicka
baze patfi k jejimu hlavnimu aktivu, a chapou nutnost investic, fizeni a budovani dlouhodobého vztahu se
zakazniky, zejména v souasném obdobi zintenzivnéné konkurence a klesajiciho indexu ARPU (average rate
per user). V dusledku téchto skuteénosti je telekomunikacni primysl velice zajimavym odvétvim pro sledovani
integrace dynamickych cenovych strategii (Jallatt et all, 2008).

V' neposledni fadé je fizeni vynost ovliviiovano mimo jiné vztahem revenue managementu a finanéniho
G8etnictvi. Nejvétsi telekomunikacni operatofi v Ceské Republice sestavuji svoje finanéni vykazy v souladu
s Mezinarodnimi ucetnimi standardy IFRS. Od 1. 1. 2018 je v platnosti standard IFRS 15 — Vynosy ze smluv
se zakazniky. Tento standard ma zasadni vliv na vykazovani vynos( kromé jinych, pravé v telekomunikacnich
spolecnostech. Hlavnim rozdilem oproti pfedchozimu stavu je realokace vynost mezi sluzbou a zafizenim,
v pfipadé Ze tyto byly prodany spolu v jednom balicku a zakaznik se smluvné zavazal po urcitou dobu
k vyuzivani sluzeb operatora a byla mu poskytnuta urcita sleva. Aplikace tohoto standardu nema vliv na vysku
vykazaného vynosu, ale na ¢as, kdy dojde k jeho uznani (Vdoviak, 2018).

Telekomunikacdni spole¢nosti pusobici na trhu Ceské Republiky pouzivaji rizné cenové strategie. Motivace
k pouziti zvolené strategie muze byt rlizna. Neexistuje ovSem Zadny obecny model pro fizeni vynosu, ktery by
spole€nosti aplikovali na fizeni vynosu.

2. CiL AMETODY

Prispévek aspiruje na dosaZeni dvou cilli. V &asti zabyvajici se vynosy z Ugetniho hlediska je cilem zjistit,
podle kterého tgetniho systému vykazuji mobilni operatofi piisobici na iizemi CR své vynosy a jakym zplisobem
se jejich vynosy vyvijeji v Casove ose poslednich péti Ucetnich obdobi. Tohoto cile bude dosazeno po analyze
ucetnich zavérek uvedenych spole¢nosti zvefejiiovanych na oficialnim webu ¢eského soudnictvi — ve sbirce
listin Obchodniho soudu (viz: www.justice.cz). V ramci finan¢niho ucetnictvi dojde déale k definovani hlavnich
rozdilli ve vykazovani vynosti mezi Ucetnim systémem vedenym dle pravnich predpisi CR a dle IAS/IFRS.
Tento cil bude mozné splnit na zakladé komparace vybranych pfistup( vykazovani vynost dle U¢etnich predpis(
CR (Zakona o G&etnictvi, Vyhlasky &. 500/2002 Sb., a Ceskych éetnich standardu) a standard(i IAS/IFRS.

V Casti pfispévku zabyvajiciho se vynosy z hlediska managementu dojde k navrhu unifikace produktovych
portfolii (za Ucelem dalSi védecké prace autor(i) a dale k dili analyze produktovych portfolii do té miry, aby bylo
mozné identifikovat hlavni trend, ktery mobilni operatofi rozvijeji na Gzemi CR &i globélné. Tohoto cile bude
dosazeno provedenim deskripci vefejné dostupnych materialu zvefejiiovanych vybranymi operatory. Na zakladé
desk research dojde k porovnani hladiny cen produktovych portfolii v CR se zemémi OECD.
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3. VYSLEDKY A DISKUSE

3.1 Charakteristika ucetnich systém( mobilnich operator(, deskripce vynost

Mobilni operatofi poskytujici své sluzby na Gizemi CR jsou auditovanymi G¢etnimi jednotkami a dle Zakona
o Ugetnictvi CR zvefejiiuji Ucetni zavérky a vyroéni zpravy za Gdelem informovani jak internich, tak externich
stakeholderu. Z analyzy U¢etni zavérky vyplyva, Ze spole¢nost Vodafone Czech Republic a.s. U¢tuje a vykazuje
Udaje o finanéni situaci, vykonosti a jejich zménach dle pravnich predpisti CR a zbyvajici dva mobilni operatofi
(tedy O2 Czech Republic, a.s. a T-mobile Czech Republic a.s.) reportuji Ucetni vykazy v souladu
s Mezinarodnimi standardy finan¢niho vykaznictvi IAS/IFRS.

NiZe uvedena tabulka demonstruje volbu G&etniho obdobi, komparuije velikost vynosi a demonstruje vykonnost
téchto vybranych ucetnich jednotek:

Tab. 1: Vybrané (daje z ucetnich zavérek mobilnich operatorl

Nazev operatora Vodafone 02 T-mobile

Ugetni systém Pravni predpisy IAS/IFRS IAS/IFRS
CR

Rozvahovy den (posledni uzaviené ucetni obdobi) 31.3.2019 31.12.2019 31.12. 2019
Trzby za prodej vyrobkU a sluzeb, trzby za prodej zbozi 14 161 38 760 28 483
Ostatni provozni vynosy v mil. K& 436 160 542
Provozni vysledek hospodafeni v mil K& 1678 7241 7118
Finan¢ni vysledek hospodareni v mil. KE -133 -356 -227
Vysledek hospodafeni pfed zdanénim v mil. K& 1545 6 885 6 891
Vysledek hospodareni po zdanéni v mil. K¢ 1285 5460 5471

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2020
Z vySe uvedené tabulky vyplyva, Ze objemem trzeb a ostatnich provoznich vynost jsou spole¢nosti 02 a T-

vyznamného konkurenta vysi ostatnich provoznich nakladu a niz8i ztratou z finanéni ¢innosti. Komparaci zisku
(at' jiz pfed zdanénim nebo po snizeni o splatnou a odlozenou dan z pfijmu) Ize konstatovat jejich rovnocenné
postaveni na trhu.

| kdyz vSechny tfi spoleCnosti mobilnich operatorli generuji vynosy prodejem mobilnich a fixnich
telekomunikacnich sluzeb (jakymi jsou napf. poskytovani hlasovych a datovych sluzeb, internetovych sluzeb,
SMS sluzeb, ICT sluzeb, a dale prodejem mobilnich a fixnich zafizeni), Ucetni jednotky uctujici dle IAS/IFRS
musi v souladu se standardem IFRS 15 (Revenues) vykazovat vynosy v okamziku pfevodu pfislibeného zboZi
nebo sluzby na zékazniky a to v hodnoté, ktera odrazi protihodnotu, na niz ma ucetni jednotka dle vlastniho
ocekavani narok (vyménou za zboZzi nebo sluzby). Pficemz produkty a sluzby mohou byt prodavany samostatné,
nebo v balicich (tzv. bundlech).

Spole¢nost 02 ve vyroéni zpravé (2020) konkretizuje zpUsob vykazovani vynosu takto: ,V pfipadé smiuv
obsahujicich baliky Skupina tctuje separatné o konkrétnich produktech nebo sluzbach, pokud jsou tyto produkty
nebo sluzby samostatné oddélitelné a maji pro zakaznika v této samostatné podobé pridanou hodnotu. Cena
fakturovana zakaznikem je u téchto smluv alokovana na zaklad poméru cenikovych cen samostatnych plnéni.
Skupina uzavira smlouvy s velkym mnozstvim zakazniki za srovnatelnych podminek. Skupina proto aplikuje
tzv. portfoliovy pfistup na smlouvy, které je mozné seskupit do portfolii se srovnatelnymi podminkami. Skupina
divodné piedpoklada, Ze efekt aplikace portfoliového pfistupu se materialné neodliSuje od efektu individualniho
posuzovani smluv. Skupina aplikuje portfoliovy pfistup na vétsinu smluv s rezidentnimi zakazniky. Oproti tomu
smlouvy s firemnimi zakazniky, ktefi maji smlouvy s individualnimi podminkami a nelze je seskupit do zadného
portfolia, jsou posuzovany a vykazovany samostatné. Pfi uvazovani, zda vynosy vykazovat v brutto (1.
s oddélenym vykazanim naklad) nebo v netto vysi, Skupina posuzuje, zda je ve vztahu majiciho charakter
zastupovani, nebo zprostredkovani. Pokud ano, je klasifikovana jako zprostfedkovatel, a vynosy jsou uznany
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v netto hodnotach, tj. pouze C¢astky odpovidajici marZi nebo realizované provizi. Skupina muZe vstoupit
do vztahu majiciho charakter zastupovani pfi poskytovani sluzeb premium SMS, audiotex nebo ostatnich
sluzeb. Provize hrazené zprostfedkovatelim za aktivace, marketingové akce a jiné aktivity se zahrnuji
do nakladi na prodej za dané obdobi, pokud se nejedna o naklady spliiujici definici pfirtstkovych nakladi
na ziskani smlouvy. Viynosy z prodeje pristroju a ostatniho zboZi jsou vykazany v okamZiku uskutecnéni prodeje,
tj. v okamziku, kdy doSlo k pfedani zbozi distributorovi nebo konecnému zakaznikovi, coZ nastava zpravidla
pfi podpisu smlouvy. V pfipadé, Ze jsou zafizeni dotovana a prodavana v balicich spole¢né se sluzbou, dochazi
k vykazani vynos téchto dotovanych zafizeni rovnéZz v momenté prodeje v hodnot uréené na zaklad poméru
samostatnych prodejnich cen zboZi a sluzeb prodanych v ramci daného baliku. Mobilni zafizeni jsou
zakaznikem uhrazena zpravidla jednorazové pii prodeji. Fixni zafizeni jsou zakazniky uhrazena jednorazove
pfi prodeji anebo jsou prodana na splatky se splatnosti od 12 do 48 mésict. Skupina identifikovala vyznamny
prvek financovani pro vybrané smlouvy na prodej fixniho zafizeni na splatky na 48 mésicu z divodu zohlednéni
Casu mezi platbami zakaznika a dodénim zafizeni. Cena fakturovana na zaklad téchto smluv je diskontovana
urokovou sazbou. Tato sazba je umérna sazbé, ktera by se odrazela v samostatné financni transakci mezi
Skupinou a zékaznikem pfi uzavieni smlouvy. OCekavana ztrata ze smlouvy o zhotoveni je okamZité vykazana
jako naklad, pokud je pravdépodobné, Ze celkové naklady pfedmétu smlouvy pfekroCi celkovy vynos
ze smlouvy.*
Z vySe uvedeného Ize definovat odliSnosti, které maji vliv na vykazovani vynost mobilnich operatord
vykazujicich dle IAS/IFRS od spoleénosti Vodafone Czech Republic a.s., ktera vykazuje v souladu s pravnimi
predpisy CR. Jedna se zejména o tyto aspekty:

e vynosy nejsou dle IAS/IFRS vykazovany v okamziku fakturace, ale po pfevodu rizika na koncového

zakaznika,
e smlouva neni zauCtovana automaticky, ale je provéfovana tzv. pétistupfiovym modelem uznavani
vynosd,

o slevy (které jsou typické pro telekomunikaéni oblast) jsou alokovany k ostatnim plnénim,

o dlouhodobé zakazky nejsou uctovany v okamziku fakturace, ale jsou alokovany do konkrétnich obdobi,

e vyznamny prvek financovani je diskontovan (b&znou trzni urokovou sazbou),

o ztrata ze smlouvy ma byt dle IAS/IFRS vykéazana ihned, pokud je dostatené pravdépodobna.

Déle je mozné z Ucetnich dat vySe uvedenych mobilnich operatort sestavit éasovou fadu a pokusit se definovat
trend, k Cemuz slouzi nasledujici graf €. 1:

Obr. 1: Vyvoj vynost mobilnich operatord (v mil. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani podle vyroCnich zprav spolecnosti, 2020
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Z vySe uvedeného grafu je patrny konstantni vyvoj trzeb ve vSech uvedenych obdobich. Mirné vychyleni
z pfimky je patrné pouze u spolecnosti T-mobile Czech Republic a.s., ktera se po propadu mezi roky 2016 —
2018 dockala v roce 2019 rlstu vynosu.

Stabilita vynosti zapada do vysledku analyzy Ceského telekomunikacniho uradu (2020), ktera prezentuje stalost
trznich podili u jednotlivych mobilnich operatort na izemi CR.

3.2 Analyza produktovych portfolii mobilnich operator(

Na zakladé analyzy produktu vSech vySe zminénych mobilnich operatort autofi navrhuji nasledujici unifikaci
produktovych portfolii:

B2B (produktové portfolia pro firmy) / B2C (produktovéa portfolia pro koncové zakazniky)

1) Hlasové sluzby - volani  Osobni tarify — omezené/neomezené

Pfedplacené karty

2) Internet

- Do telefonu

- Do tabletu, notebooku apod. Pfenos vzduchem

Pfenos kabelem

3) Televize

- Internetova

- satelitni

4) DalSi zafizeni
- Tablety, telefony, chytré hodinky, modemy, routery apod.

Vyvoj produktovych strategii vSech tfi hradd na trhu mobilnich sluzeb v ramci CR se neustale harmonizuje.
Za typicky priklad a zaroven trend Ize oznacit produktovou strategii se zaméfenim na rodinnou nabidku. Prvni
pfiSel na trh s produktovym portfoliem jako rodinného feSeni Vodafone, a to na zaCatku roku 2016
prostfednictvim tarifi Red+. Portfolio bylo uréeno pro B2C a do skupiny mohl zakaznik pfifadit nejen ¢leny
rodiny, ale i blizké osoby. Tarif je uren pro minimalné dvé osoby, av8ak nejvyhodnéji je kalkulovan v pfipadé 4
osob. Tento produkt nasledovala spole¢nost 02, ktera pfiSla na trh s nabidkou rodinnych tarifli na jare 2017 -
produktem O2 spolu. Toto portfolio je zalozeno na stejné mySlence, pouze s prehlednéji strukturovanou
nabidkou. Jako posledni se mySleny ujala spolecnost T-mobile, ktera vstoupila na trh v poloviné unora 2018
s produktem Magenta 1, ktery nabizel varianty tarifnich balickd pro rodiny nebo skupiny. Z daného vyvoje Ize
vyvodit, Ze posledni mobilni operator musel zareagovat na nabidku svych hlavnich konkurent(i a zapojit do své
nabidky taktéZ vyhody pro Sir§i okruh uzivatelt (rodiny, skupiny). Navic diky ¢asoveé ztraté musel T-mobile pfijit
s obménou, kterou jesté konkurence nenabizi. Proto v programu Magenta 1 $lo o kombinaci produkt se slevou,
tzn. slucuji se zde fixni a mobilni sluzby do bali¢ku umoznujiciho zdkaznikovi zapojeni do slevového programu.
Zakladni koncepci pro zékaznika je to, Ze ¢im vice sluzeb bude vyuzivat, tim vétsi slevy pfi vyuzivani produkt
dosahne.

DalSi trend, ktery je mozné sledovat, je poskytovani IP TV (internetoveé televize), jako soucast telekomunikacnich
sluzeb. Spole¢nost 02 byla s touto sluzbou na trhu prvni. Po deli dobé v roce 2016 predstavila svoji televizi
spole¢nost T-Mobile. Poslednim, kdo tuto sluzbu zacal nabizet je Vodafone.

NejzasadnéjSim momentem k poskytovani komplexnich sluzeb véetné pevnych siti v B2C segmentu byla
ve Vodafonu flze se spole¢nosti UPC, ktera probéhla v roce 2020.

Dalsi trendy Ize sledovat taktéZ u sluzeb pro individualni koncové zakazniky. Jednotlivi mobilni operatori
poskytuji slevy na mobilni zafizeni uzivateli, zavaze-li se k odbéru telekomunikacnich sluzeb na dobu napf. 24
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mésicu. VSichni tfi vySe zminéni operatofi tim do jisté miry pojiStuji vérnost zakaznikl, ktera byla dfive
vynucovana Casovymi tarifnimi Gvazky.
Co se tyée mezinarodniho srovnani cenové trovné mobilnich sluzeb, Cesky telekomunikacni Gfad doklada (nize

uvedenym prehledem (viz obr. 2), ze Ceska republika se vyskytuje dlouhodobé na 21. az 35. pozici mezi 35
zemémi OECD, a to v jednotlivych Urovnich spotfeby (spotfebnich koSich) za obdobi poslednich Sesti let.

Tab. 2: Pozice Ceské republiky ve srovnani cenové drovné mobilnich sluzeb s ostatnimi zemémi
(dle jednotlivych spotfebnich kos() zemi OECD

Ceny s DPH 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Neomezené volani a SMS a 2 GB 28 21 28 28 30 27
Neomezené volani a 350 SMS a 2 GB 29 21 28 28 32 28
100 hovorl a 140 SMS a 2 GB 32 28 29 29 33 35
900 hovort a 350 SMS a 2 GB 28 21 28 29 32 32
300 hovor(i a 225 SMS a 1 GB 32 23 28 31 33 33
100 hovorl a 140 SMS a 500 MB 32 30 30 31 34 35
30 hovorti a 100 SMS a 100 MB 27 29 31 32 31 32
Pocet srovnavanych zemi 34 34 34 34 35 35

Zdroj: Cesky telekomunikacni Ufad, 2020

Pozice Ceskeé republiky se tedy v prib&hu sledovaného obdobi nachazi mezi 10 az 20 procenty nejdrazsich
zemi analyzovaného vzorku (pfi komparaci byly vzdy pouzity ceny operatora s nejnizsi cenou). Co je vSak z vySe
uvedené tabulky taktéz zfetelng, je skutednost, Zze (az na vyjimegnou situaci roku 2013 — kdy byly v Ceské
republice zavedeny neomezené hlasové a SMS tarify za cenu cca 750 K&) se pozice CR dlouhodobé nezlepsuie.
Dle Ceského telekomunikaéniho GiFadu (2000) je to diisledek skutecnosti, Ze pres pokles maloobchodnich cen
véech operatort na tzemi CR probiha proces zleviiovani v ostatnich zemich OECD rychleji.

ZAVER

Na Ceském trhu mobilnich operatort Ize dlouhodobé sledovat tfi vyznamné hrace, ktefi si dle stanoveni trendu
vynosu dlouhodobé drzi stabilni vykonnost. Produktova portfolia Ize unifikovat dle segmentu B2B nebo B2C,
pfitemz Ize pozorovat dlouhodoby trend harmonizace produktovych portfolii mobilnich operéator(i. Pfikladem
z posledni doby je produktové portfolio pro rodiny/skupiny (Vodafone - Red+, 02 — O2 spolu, T-mobile -Magenta
1). V mezinarodnim srovnani cenové Grovné mobilnich sluzeb se Ceska republika dlouhodobé umistuje

na poslednich pozicich a i pfes postupné zleviiovani sluzeb tyto pozice neopousti, nebot trh produktd
a produktovych portfolii okolnich zemi zleviuje rychleji.

Vlyzkum bude dale pokracovat analyzou produktové a komunikaéni strategie mobilnich operatori — Vodafone,
T-mobile a 02, a to nejen v rdmci variant tarifnich bali¢ku pro rodiny, ale vSech produktovych portfolii zviast
v pozici B2C a zvlast B2B.

Za limitu vyzkumu autofi povazuji skute¢nost, Ze mobilni operéatofi (nad rdmec svych vefejnych cenikd) poskytuji
zakaznikum nevefejné nabidky — retencniho ¢i akviziéniho charakteru. Tyto nabidky mohou mit vyrazny dopad
na vynosy inkasované za poskytované mobilni sluzby a mohou vyrazné zkreslovat dopad na vykonnost
mobilnich operator(i véetné dopadu do mezinarodnich srovnavacich analyz.

Podékovani
Tento ¢lanek byl vytvoien v ramci projektu IGA s nazvem: Revenues management mobilnich operatoru
v Ceské republice, €. 2019A0013 Ceské zemédélské univerzity v Praze, Provozné ekonomické fakulty.
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