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Zavery z predchozi hodiny (1/3)

Q Jak mohou spolecnosti vyuzivat svou vyznamnou trzni silu (dominanci)
prostiednictvim cenové politiky strategickym zpusobem, aby mohly
maximalizovat své zisky?

O Je mnoho duivodu pro strategickou cenovou politiku:
O Soutéz s konkurenty (diky této soutézi se spole€nosti zvednou prodeje)

O Vyuziti nynéjsi trzni sily (zvySeni cen nad naklady za ucelem vétsiho zisku
od spotiebiteld)

O ZvétsSeni nebo udrzeni stavajici trzni sily (cilem cenové politiky je oslabit
nebo vylouéit konkurenty z trhu)

O Nekteré z téechto praktik mohou byt nezakonné podle evropského
soutézniho prava (pokud jsou pouzity dominantem)



Zavery z predchozi hodiny (2/3)
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Néekteré spolecnosti nemaji témer zadnou trzni silu i pres velmi vysokeé
podily na trhu (napr. Microsoft/Skype — spole¢ny podil na trhu s
videohovory nad 80%, ale potencialni omezeni od spolecnosti Google,
Facebook a dalsi)

Na druhou stranu muze byt spoleénost dominantni i pri relativné
nevelkych trznich podilech (napr. BA/Virgin — BA méla dominantni
postaveni na trhu prodeje letenek cestovnim kancelarim s trznim
podilem 40%, protoze zadna jina letecka spolecnost nema takovou
pozici na letisti Heathrow jako BA)

Pokud je spolecnost dominantni, pak jeji chovani musi byt v souladu s
¢lankem 102 smilouvy of fungovani EU, ktery zakazuje urcité druhy
chovani dominantnim spole¢nostem



Zavery z predchozi hodiny (3/3)

0 Clanek 102 zakazuje nasledujici chovani dominantim:
0 Vykoristovaci chovani (napf. excesivni ceny, Cl. 102(a))
0 Vyluéovaci chovani (napr. predatorské ceny, Cl. 102(b))
0 Diskriminaéni chovani (napf. diskriminaéni ceny, Cl. 102(b))
0 Vazany prodej (Cl. 102(d))

0 Clanek 102 nezahrnuje jen cenové praktiky, ale i rtizné formy

necenovych praktik, napr. odmitnuti dodavek (typ vylu€ovaciho
chovani)

O Urcité chovani také muize mit nékolik ekonomickych cilli — napf. vazany
prodej muiize mit za cil vykorist'ovat zakazniky, vylou€it konkurenty z
trhu a diskriminovat mezi zakazniky



Vykorist'ovaci chovani (excesivni ceny)



Monopolni cena (1/2)

Price

Supply

Demand

~

' -
qM q" Quantity




Monopolni cena (2/2)

aQ Za predpokladu, ze cena p* znazornuje cenu v dokonale konkurenénim
prostredi, pro spole€¢nost s trzni silou je ziskové zvysit cenu nad p* (v tomto
pripadeé se jedna o monopolni cenu)

O ZvysSeni ceny pusobi Skodu zakaznikiim ze dvou divodu:

O Trojuhelnik C je ,,ztracen“ (omezeni produkce znamena, ze nékteri spotrebitelé

nemohou vyrobek koupit, ackoliv jsou ochotni zaplatit vy$Si ceny nez jsou vyrobni
naklady)

O Trojuhelnik B je ,,ztracen” (zvySeni cen znamena, ze néktefi spotrebitelé si zbozi
nekoupi za vyssSi cenu)



Napravi zakaz cen situaci na trhu?

O Zakaz neprimérenych cen se muize zdat jako jednoduchy zpusob
napraveni situace na trhu

O Soutézni urady by mohly jednoduse fici, ze vSechny ceny nad p* jsou
nezakonné

O Pokud si spoleénost uc¢tuje cenu monopolni cenu, pak by takova cena byla
zakazana jako excesivni

O Ve skutec¢nosti jsou vsak pripady, v kterych Komise pouzila ¢l. 102 a
zakazala excesivni ceny, velmi vzacné

O Jednim z mala pripadu, v kterych Komise zasahla proti neprfimérenym
cenam, je pripad United Brands — jaky je regulatorni ramec pro zasah
proti neprimérenym cenam? (také posuzovano evropskym soudem)



United Brands (1/2)

O Vroce 1975 byla spolecnost United Brands nejvétsSim vyrobcem banani na
svété a nejvétsim dovozcem znackovych (,,Chiquita“) a neznackovych banani
do EU

O Komise zjistila, ze UBC uétovala ceny v Dansku, Nizozemsku, Belgii,
Lucembursku a Némecku, které byly témér dvakrat vysSsSi nez ceny uctované v
Irsku. Byly tyto ceny priliS vysokeé ?

O Evropsky soud zrusil zavéer Komise o neprimérenych cenach, a to predevsim
proto, ze Komise neprovedla radné srovnani cen a nakladu (vlastné nevzala
vibec v uvahu naklady UBC).

O Podle Komise musi musi ceny v Irsku predstavovat horni mez pro naklady
(jinak by tam UBC neprodavala)



United Brands (2/2)

O Z ekonomického hlediska je tato analyza chybna z prostého dlivodu: firmy maji
nejen marginalni naklady, ale obvykle také velmi vyznamné fixni naklady, které
musi byt pokryty.

O Vzhledem k tomu, ze ob¢ané Irska méli relativné nizké prijmy v té dobé, tak
bylo pravdépodobné vyhodné prodavat banany v Irsku, i kdyz uaétovana cena
nemohla pokryt priimérné celkové naklady (pokud cena prekroCi mezni
naklady)

a Fixni naklady pak musi byt kompenzovany vyssimi cenami v jinych €lenskych
statech, kde jsou spotrebitelé ochotni platit vySsi ceny.

O Nizsi ceny v Irsku tedy nemohou poskytovat presvédcivy dikaz o tom, ze
celkové trzby UBC jsou daleko vyssi nez naklady na dovoz bananii
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Mohou viibec byt ceny excesivni?

O Soudce Wahl Tribunalu v Lucemburku: ,,za predpokladu, ze hlavnim
cilem kazdé spolecnosti (ve volném trznim hospodarstvi) je vytezit
maximum ze svych zakazniku, dovoluji si podotknout, ze si nedovedu
predstavit jak by cena mohla byt sama o sobé excesivni.*

Q Tato citace poukazuje na dva zavazné problémy s jakymkoli zjisteni
excesivnich cen:

O Vyhlidka, ze spole€nosti budou moci uétovat ceny nad naklady ex-post je
to, co pohani dynamickou hospodarskou soutéz ex-ante (inovace, rizikové
investice atd.)

O Vysoké ceny ,fidi“ soutéz na trhu, protoze signalizuji ziskovost riznych
prumyslovych odvétvi a tedy poukazuji na existenci trht, do kterych vstup
novych konkurentld bude mit pozitivni vliv na spotrebitelsky blahobyt
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Vyhradni dohody (rabaty)



Uvod
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Coca-Cola — vyrazné slevy supermarketum, které poskytly vice
(vyrazného) mista této spolecnosti ve svych regalech; vyhradni dohody
s riznymi restauracemi a koncertnimi saly

Intel — vyrazné slevy vyrobcum pocitacu, kteri zakoupili velkou ¢ast
Cipu (80 — 100%) od spolecnosti Intel misto spole¢nosti AMD

Van den Bergh Foods — dominantni vyrobce zmrzliny, ktery pozadoval,
aby maloochodnici, kterym propujcil chladici boxy, nepouzivali tyto
boxy pro vyrobky konkurenénich vyrobcu



Intuice

A Vyhradni dohody maji stejny efekt jako snizeni ceny

O Napf. vyhradni dohody s riznymi restauracemi a koncertnimi saly

O Prestoze néktefi zakaznici preferuji Colu a jini zakaznici preferuji Pepsi, tak
napr restaurace nebo koncertni saly obvykle maji jen jednu z téchto znac¢ek

O To je z toho duvodu, ze restaurace jako takova nema zadnou preferenci
ohledné téchto dvou znac€ek a z diferenciovanych vyrobku se stavaji
homogenni vyrobci a tedy je intenzivnéjsSi soutéz na trhu

O Zakaznici tedy velmi €asto poradaji tendry na vyhradni dohody
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Kdy mohou byt vyhradni dohody problematickeé?

O Kdyz jeden ze dvou podnikt neni kredibilni alternativou pro vSechny
zakazniky (jako to bylo napr. s Coke a Pepsi), napr. Intel

O To je také zakladni myslenkou pokynu Komise k pouziti ¢clanku 102

O “Moznost, ze povinnost vyhradniho odbéru povede k uzavieni trhu
narusujicimu hospodarskou soutéz, vznika zejména v pripadé, kdy bez této
povinnosti vyvijeji konkurenti, ktefi na trhu nejsou v dobé sjednani
povinnosti pfitomni nebo ktefi nemohou soutézit o uplné dodavky pro
zakazniky, vyznamny konkurenéni tlak. Konkurenti nemusi byt schopni
soutézit o celou poptavku jednotlivého zakaznika, protoze dominantni
podnik je nezbytnym obchodnim partnerem prinejmensim pro ¢ast
poptavky na trhu, napriklad proto, ze jeho znac¢ka patfi k ,,povinnym
zasobam®, které uprednostinuje mnoho koneénych spotrebitell, nebo proto,
ze kapacitni omezeni u ostatnich dodavatelti jsou takova, ze ¢ast poptavky
muze uspokojit pouze dominantni dodavatel.” (bod 36)
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CRYV Holding

O Holandsky soud nasledoval logiku Pokynu v pripadu CRV Holding, coz
je dominantnim poskytovatelem byciho spermatu v Nizozemsku (asi
podil 80% na trhu). (holandsky soutézni urad toto jednani zakazal)

O CRV Holding poskytoval retroaktivni rabaty pokud 90 nebo 100%
potreb zemeédélce bylo zakoupeno od CRV

A Holandsky soud toto rozhodnuti zrusil:

O Konkurenti spoleénosti CRV maji podobné portfolio a kapacitu
O Konkurenti tedy mohou soutézit o celou poptavku zakaznika

O Soutéz probiha na ,,urovni zemédeélce* a ne na ,,urovni kravy*
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Protisoutézni dopady

a Veérnostni slevy a vyhradni dohody maji tendenci k posileni
hospodarské soutéze v distribuci. Z ekonomického hlediska tedy
nemohou byt povazovany za protisoutézni.

a Protisoutézni dopady ale mohou nastat pokud dominantni spolec¢nost
vyuzije svou trzni silu a pomoci pakového efektu ji prenese na prodeje,
v kterych muize soutézit s mensimi konkurenty

O Zejména mohou protisoutézni ucinky nastat, pokud dominantni firma
vyuziva exkluzivnich dohod a podobnych praktik, aby omezila pristup
na trh konkurentiim, aby jeji soupefi nemohli dosahnout minimalni
velikosti pro efektivni fungovani v daném odvétvi.
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Casteéné vylouéeni z trhu

a Protisoutézni vylouceni nemusi byt uplné; staci jen ¢astecné vylouceni
pokud dojde k dostatecnému omezeni k pristupu na trh, aby konkurenti
nemohli dosahnout dostateénych uspor z rozsahu

O Napriklad mize dominantni spole¢nost udélit tzv. ,,zpétné rabaty“,
pokud zakaznik koupi velkou ¢ast vyrobku od dominantni spoleénosti

O Logikou retroaktivnich rabatu je, ze zakaznici musi koupit urcité
mnozstvi vyrobku, aby dosahly slevu na celé koupené mnozstvi
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Zpétné rabaty - grafické znazornéni
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Bod 40 Pokynu k ¢lanku 102

g
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,Rabaty se zpetnou platnosti mohou obecné vést k vyznamnému
uzavirani trhu, jelikoz v jejich dusledku muze byt pro zakazniky méné
zajimave prejit v pripadé malého mnozstvi poptavky k jinému
dodavateli, pokud by to vedlo ke ztraté rabati se zpétnou platnosti.
Potencialni schopnost rabatl se zpétnou platnosti vést k uzavieni trhu
je v zasade nejvetsi u posledni zakoupené jednotky vyrobku pred tim,
nez je prekrocena prahova hodnota. Co je vsak podle nazoru Komise
dulezité pri posuzovani ucinku rabatu zvysujiciho vérnost zakazniku,
neni jednoduse ucinek na hospodarskou soutéz s ohledem na
poskytnuti posledni individualni jednotky, nybrz skuteCnost, ze systém
rabati vede k uzavieni trhu (skuteénym nebo potencialnim)
konkurenttim dominantniho dodavatele. Cim vy$si je rabat jako
procentni podil celkové ceny a €im vyssSi je prahova hodnota, tim vetsi
je podnét pod prahovou hodnotou, a tim vyraznéjsi je proto
pravdépodobné uzavreni trhu skuteénym cCi potencialnim

konkurentiim.*




Bod 41 Pokynu k ¢lanku 102 — metodika pro zpétné rabaty

a ,,Komise zamysli proveérit (jsou-li dostupné a spolehlivé prislusné
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udaje), muze-li systém rabati zamezit rozsireni nebo vstupu i stejné
vykonnych soutézitelll tim, ze jim ztézuje uspokojeni ¢asti pozadavkli
jednotlivych zakazniku. V této souvislosti Komise odhadne, jakou cenu
by konkurent musel nabidnout, aby odskodnil zakaznika za ztratu
podminéného rabatu, pokud by tento odesel od dominantniho podniku
s casti své poptavky (,,prislusneé rozpéti“). Efektivni cenou, které by se
konkurent musel prizplisobit, neni primérna cena dominantniho
podniku, nybrz bézna (katalogova) cena po odecteni rabatu, o ktery
zakaznik prijde pri zméné dodavatele, vypoctena pro prislusné rozpeti
prodeje a prislusné obdobi. Komise vezme v uvahu moznou miru chyb,
které mohou byt zplisobeny nejistotou spojenou s timto druhem
analyzy.“




Bod 42 Pokynu k ¢lanku 102 — prislusné rozpéti

a ,,Prislusné rozpéti, pro néz se vypocitava efektivni cena v konkrétnim
pripade, zavisi na konkrétnich skute€nostech daného pripadu a na tom,
zda se jedna o prirtistkovy rabat nebo o rabat se zpétnou platnosti. U
priristkovych rabatu jsou prislusnym rozpétim obvykle posuzované
priristkové nakupy. U rabatl se zpétnou platnosti je obvykle dulezité v
ramci konkrétniho trhu posoudit, s kolika z nakupnich pozadavkli
mohou zakaznici realné prejit ke konkurentovi (,,sporny podil“ nebo
.Sporna cast‘). Je-li pravdepodobné, ze by byli zakaznici ochotni a
schopni prejit s velkou €asti poptavky k (potencialnimu) konkurentovi
pomeérné rychle, prislusné rozpeti je pravdépodobné pomeérné velké.
Pokud je na druhou stranu pravdépodobné, ze by byli zakaznici ochotni
Ci schopni prejit pouze s malym mnozstvim a postupne, prislusné
rozpéti bude pomeérné malé.”
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