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l. Uvod

e Shrnuti podstatného z predchozich prednasek pro ucely této
prednasky

e Guidance Komise z prosince 2008

e Horizontalni vylouceni vertikalni vylouceni
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l. Uvod

Predatorske ceny
Mixed bundling
Rabaty

Margin squeeze

Vazany prodej (tying) Odmitnuti dodavek

Vwhradni prodej (single
branding)




l. Uvod - naklady

e Cenova jednani — nakladové testy
o Test stejné efektivniho konkurenta, test primérené efektivniho konkurenta

nakladové standardy
podniky s vice podniky s jednim
produkty produktem
c c/a c
nepfimeé ATC Spolecné naklady
naklady B (fixni, variabilni) Fixni naklady
Fixni nakladyveskersrs *
LRAIC + Zapusténe naklady
Zapusténé naklady™
primé o _
naklady AAC Fixni naklady ™" * Fixni naklady ™

AVC Variabilni naklady Variakilni naklady




l. Uvod - naklady

e Casové hledisko

e Naklady nejsou ,,z podstaty” fixni nebo variabilni
e Zapusténé naklady (sunk cost)
e Spolecné naklady (common cost)
e FDC (interni alokace naklad)
e Naklady uslé prilezZitosti (opportunity cost)



II.1 Predatorské ceny - definice

e bod®63

,V souladu s prioritami v oblasti prosazovani prava Komise obvykle zasahne,
pokud existuji dikazy, Ze se dominantni podnik dopousti predatorského
jedndni tim, Ze si v kratkodobém horizontu umysiné zptisobuje ztraty nebo

nechava ujit zisky (dale jen ,obét“) s cilem uzavfit nebo pravdépodobné
uzavrit jednomu ¢i vice svym skute¢nym Ci potencidlnim konkurentum trh v
zajmu posileni nebo zachovani své trzni sily, a tim poskozuje spotrebitele.”

e Stanoveni ceny na urovni, kdy neni dosahovan zisk



II.1 Predatorské ceny - definice

e Dominant oCekava ziskovost z predace za podminky, ze dojde po jeji
realizaci k omezeni soutéze a diky tomu nasledné k moznosti zvyseni
jeho ceny

Pokud nejsou bariéry vstupu (Ci expanze), bude ztrata dominanta vyssi nez jeho
ziskll nizka cena vede ke zvySeni prospéchu pro spotrebitele

Zisk
Zisk po uspesne
Zisk pred predaci
0 predaci L
Ztrata pfi 22
predaci
Ztrata




I1.1 Predatorské ceny — co je to ,,obét“?

e Cenové nakladovy test:

bod 64: ,Komise pouzZije priimérné eliminovatelné naklady jako vhodné vychodisko pro
posouzeni toho, zda si dominantni podnik zpUsobil nebo zplsobuje ztraty, kterym bylo
mozno zabranit. Jestlize dominantni podnik Uctuje cenu nizsi nez pramérné eliminovatelné
naklady u celého svého vystupu nebo jeho ¢asti, nevraci se mu naklady, kterym by bylo
mozZno zamezit tim, Ze by se tento vystup nevyrobil: zplsobuje si ztraty, kterym by bylo
mozno zabranit. Ceny nizsi nez primérné eliminovatelné naklady proto bude Komise ve
vétsSiné pripadl povaZzovat za jednoznacnou zndmku obéti .“

Bod 65: ,Pojem obéti vSsak nezahrnuje pouze ceny nizs$i nez prilmérné eliminovatelné
naklady). S cilem prokdzat predatorskou strategii miZze Komise rovnéz ovérit, zda udajné
predatorské chovani vedlo z kratkodobého hlediska k nizsSim Cistym vynosiim, nez by bylo
mozno _ocekavat v pripadé priméreného alternativniho chovani, to je, zda si dominantni
podnik privodil ztratu, které bylo mozno zabranit.

Bod 67: ,Stejné vykonnym soutézitelim muUze trh uzavrit obvykle jen stanoveni cen nizsSich
neZ dlouhodobé primérné prirtistkové naklady.”



1I.1 Predatorské ceny - modely

e Model signalu

Dominant aplikuje nizkou cenu, ktera odrazuje konkurenty od vstupu. Informacni
asymetrie mezi dominantem a konkurentem.

e Model reputace

Dominant je znam tim, ze vzdy na vstup reaguje snizenim ceny. Opakujici se
strategie (kredibilita).

Multi-market predation

e Model financni predace
Nedokonalé kapitalové trhy (investori - asymetrie informaci).
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1I.1 Predatorské ceny - modely

e bod68

,...Komise obvykle provéfi, zda a jak domnélé chovani snizuje
pravdépodobnost hospodarské soutéze ze strany konkurentl. Napriklad je-li
dominantni podnik Iépe informovan o nakladech nebo jinych trznich
podminkach nebo muze-li zkreslit trzni signaly tykajici se ziskovosti, muze
jednat predatorsky s cilem ovlivnit ocekavani moznych novych ucastnikd, a
tim odrazovat od vstupu na trh. Jsou-li doty¢né chovani a jeho
pravdépodobné ucinky pocitovany na vice trzich a/nebo v po sobé jdoucich
obdobich mozZného vstupu, muize byt prokdzano, Ze dominantni podnik
usiluje o povést podniku jednajiciho predatorsky. Je-li cilovy konkurent zavisly
na vnejsim financovani, mohly by vyznamné poklesy cen ¢i jiné predatorské
chovani dominantniho podniku nepriznivé ovlivnit vykonnost tohoto
konkurenta, takze muze byt vainé ohrozen jeho pristup k dalSimu
financovani.”
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II.1 Predatorské ceny - dalsi

e Predace je uc¢inné moznd jen na trzich s bariérami (opétovného)
vstupu (a bariérami pro expanzi) a dostatecnym financnim zdzemim
dominanta (deep pocket requirement)

e Recoupment

e Bod 71: ,.. Komise zasahne pouze tehdy, je-li pravdépodobné, Zze dominantni
podnik bude schopen zvysit své ceny nad Uroven pretrvavajici na trhu pred
dotycnym chovanim. Postacuje napriklad, aby chovani pravdépodobné zabranilo
snizeni cen nebo zpozdilo pokles cen, k némuz by jinak doslo. Uréeni poskozeni
spotrebitele neznamena mechanicky vypocet zisk( a ztrat a neni zapotrebi
provadét dikaz o celkovych ziscich. Pravdépodobné poskozeni spotrebitell |ze
prokazat posouzenim pravdépodobnosti, Zze dané chovani vede k uzavreni trhu,
spolu s uvazenim ostatnich Ciniteld, napriklad prekazek vstupu. V této souvislosti
Komise rovnéz zvazi moznosti opétovného vstupu.“ BARIERY VSTUPU!!!

e Predaci usnadnuje
e Cenova diskriminace a selektivni snizeni cen
e Existence vice trhi (leverage, kfizové financovani, multi-market contacts)
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II.1 Predatorské ceny - dalsi

e Predacni kapacita

Zvysovani kapacity je spojené s prohlubovanim ztraty, nikoliv s minimalizaci ztraty
(maximalizaci zisku)

Propady poptavky a predace
e Neni potreba prokazat odchod konkurenta z trhu
Konkurent stale maze byt na trhu
Konkurent za¢ne nasledovat cenotvorbu dominantniho podniku
e Argument ,meeting competition defence”
e Akceptovano v rozhodovaci praxi (Irish Sugar, 1997)
e Neakceptovano, pokud P<AAC

e Argument vyssi efektivnosti se nepovazuje za pravdepodobny
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II.1 Predatorské ceny - dalsi

e Analyza
Evaluace ekonomickych podminek, zda je predace viibec mozna
Cenoveé-nakladovy test
Zohlednéni argumentu zvyseni efektivnosti a objektivniho ospravedInéni
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1I.1 Predatorské ceny - nakladovy test

e AKZO pravidlo (Areeda-Turner test, USA 1975)

e P<AVC —> predace
AVC<P<ATC = dalsi okolnosti k prokazani umyslu
P>ATC —> predace nepravdépodobna

e Posun k,modernim® nakladovym kategoriim
e P<AAC — predace
AAC< P < LRAIC = dalsi okolnosti k prokazani amyslu
P > LRAIC (ATC) —> predace nepravdépodobna
e Je potreba porovnavat prumeérné veliiny s prumeérnymi, mezni
veli¢iny s meznimi

e Prokazovani umyslu — zpravidla zalozeno na ziskani internich
dokument

Vytlaceni konkurenta mize byt vyslovné uvedeno v cilech a planech dominanta
(pozor: prani poskodit konkurenci neznamena automaticky predaci)
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1I.1 Predatorské ceny - nakladovy test

e AKZO pravidlo (Areeda-Turner test, USA 1975)

e P<AVC —> predace
AVC<P<ATC = dalsi okolnosti k prokazani umyslu
P>ATC —> predace nepravdépodobna

e Posun k,modernim® nakladovym kategoriim
e P<AAC — predace
AAC< P < LRAIC = dalsi okolnosti k prokazani amyslu
P > LRAIC (ATC) —> predace nepravdépodobna
e Prokazovani umyslu — zpravidla zalozeno na ziskani internich
dokument

Vytlaceni konkurenta mize byt vyslovné uvedeno v cilech a planech dominanta
(pozor: prani poskodit konkurenci neznamena automaticky predaci)

e Je potreba porovnavat prumeérné veliiny s primeérnymi, mezni
veli¢iny s meznimi -
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1I.1 Predatorské ceny - nakladovy test

e Priklad: letecky prepravce - jeden let denné, 100 sedadel
P=1000; TR _, =100 000; TCo(=MC,)=50 000
Obsazenost: 75%:  TR,=75 000; ¥,=25 000

Vstup konkurenta na trh, dominant nasazuje dalsi let o stejné kapacité (100) a
stejnych nakladech (50 000), cena se neméni

Nova obsazenost letd: 60 %, TR,=120 000; TC,=100 000; 9,=20 000
Linka zUstava ziskova, ale zisk se zvysenim kapacity poklesl:
MC,=50 000 > MR,=45 000

Mezni naklady na cestujiciho:
obsazenost 75%: MC,= 666,67<P=1000 (50 000/75)
obsazenost 60%: MC, =1 111,11>P=1000 (50 000/45)
AVCP(AACP) < PP< ACE< MCP
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1I.1 Predatorské ceny - shrnuti

zneuziti dominance vs extrémni cenova konkurence
modely predace

duleZitost bariér vstupu

VyVoj cen (cenovy vzorec):

e UmyslIné obétovani zisku/vytvareni ztraty (v kratkém obdobi) za Ucelem
vylouceni konkurence (dominant benefituje z obéti)

e (cenové ndkladovy) test stejné efektivniho konkurenta
(vhodné ujisténi pro statické cenové modely)

e P<AAC = predace
AAC < P < LRAIC = dalsi okolnosti
P > LRAIC (ATC) = predace nepravdépodobna

privodni jev - zvySovani vystupu, predacni kapacita (propady
poptavky)

obrana meeting competition (ne pokud P < AAC)
pravdépodobnost recoupment (v dlouhém obdobi)
zameér dominanta (interni dokumenty)
Wiliamsonovo pravidlo, Baumolovo pravidlo
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II.1 Predatorské ceny

e pfipad Student Agency (UOHS)
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11.2 Odmitnuti obchodovat, stlaceni marzi

e ,..jakykoli podnik bez ohledu na to, zda ma dominantni postaveni, Ci nikoli,
mel mit pravo vybrat si své obchodni partnery a volné nakladat se svym
majetkem...Existence takovéto povinnosti (i za spravedlivou odménu) muze
narusSit motivaci podniku investovat a inovovat, a tim pripadné poskodit
spotrebitele. (bod 75)

e Soutéini problém obvykle - predchazejici (upstream) a navazujici
(downstream) trh, integrovany dominant, nezbytny vstup (bod 76)

Dominantni podnik vytlacuje svého konkurenta, ktery je soucasné jeho zdakaznikem
(motivace!)

e Odmitnuti dodavek — dodani vyrobku, IPR, interoperabilita, pristup k siti

e Stlaceni marzi (margin squeeze) je de facto konstruktivni odmitnuti dodavek
(ale: rozsudek TeliaSonera?)
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11.2 Odmitnuti obchodovat, stlaceni marzi

e Podminky zasahu pri kumulativhim naplnéni téchto okolnosti (bod 81):

odmitnuti se tyka vyrobku nebo sluzby, které jsou objektivné nutné pro ucinnou
soutéz na navazujicim trhu

odmitnuti pravdépodobné povede k vylouéeni Ucéinné hospodarské soutéze na
navazujicim trhu

odmitnuti pravdépodobné povede k poskozeni spotfebitell

e Specifické pripady (bod 82) - ,skok” v analyze
e Stavajici regulace

e Vyvoj dominantniho postaveni v ramci ochrany zvlastnich nebo vyhradnich prav
nebo bylo financovani ze statnich prostfedkd

e ,Konflikty” reguldtor(

e Llze vzit v potaz, Ze jiz dodavky existovaly, ale neni to nezbytné (bod
84)
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11.2 Odmitnuti obchodovat, stlaceni marzi

e Klicové - nezbytnost vstupu (bod 83)

,Pri zkoumani, zda si odmitnuti dodavek zasluhuje jeji prvoradou pozornost, Komise
posoudi, zda jsou dodavky odmitnutého vstupu pro hospodarské subjekty objektivné
nutné, aby mohly ucinné soutézit na trhu. To neznamena, ze by bez odmitnutého vstupu
nemohl Zadny konkurent na navazujici trh viibec vstoupit nebo se na ném udrzet. Vstup
je_nepostradatelny, pokud neexistuje Zadna skutena nebo mozna nahrada, kterou by
mohli konkurenti na navazujicim trhu pouzit, aby pfineimensim v dlouhodobém horizontu
Celili nepfiznivym dlsledkdm odmitnuti. V tomto ohledu Komise obvykle posoudi, zda by
konkurenti mohli v dohledné budoucnosti ucinné reprodukovat vstup vyrabény
dominantnim podnikem. Pojem reprodukovani znamena vytvoreni alternativniho zdroje
ucinnych dodavek, ktery je schopen konkurentiim umoznit, aby vyvijeli konkurenéni tlak na
dominantni podnik na navazujicim trhu.”

e Prokazani dopadu na soutéz a spotrebitele (motivace)
e Rozvoj produktu, Inovace

e Novy produkt
e ,Vynahrazeni” ziskl na neregulovaném trhu

e Efektivnost - investice
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11.2 Stlaceni marzi (margin squeeze)

e Bod 80:

,V neposledni radé mlze dominantni podnik namisto odmitnuti dodavek uctovat cenu za
vyrobek na predchazejicim trhu, ktera v porovnani s cenou uctovanou na navazujicim trhu
neumoznuje ani stejné vykonnému soutéziteli trvale obchodovat se ziskem na navazujicim
trhu (tzv. ,,zmensovani rozpéti“). V pripadé zmensovani rozpéti jsou referencni hodnotou, z
niz bude Komise obvykle vychdzet pfi uréovani naklad( stejné vykonného soutézitele,
dlouhodobé primérné prirtstkové naklady divize integrovaného dominantniho podniku
na navazujicim trhu.

Margin squeeze je pokladan za protisoutézni, pokud vertikalné integrovany
soutézitel, ktery na upstream trhu prodava vstup, jenz je nezbytnym
vstupem na downstream trhu, pouzije své vyznamné trzni sily na trhu
vstupu ke zvysSeni své velkoobchodni ceny vstupu a/nebo ke snizeni svych
maloobchodnich cen po dostatecné dlouhou dobu tak, aby snizil zisk svym
konkurentim na trhu produktu, ktefi jsou prinejmensim stejné efektivni
jako on, a tim jim zameazil na trhu produktu konkurovat.
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11.2 Stlaceni marzi (margin squeeze)

O Zpusoby:
Nakladovy, predatorsky, kombinovany
Diskriminacni, nediskriminacni

Marze na trhu

produktu _T
Cena na trhu vstupu
(bottleneck market)

Pred stlacenim marze Po stlaceni marze
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11.2 Stlaceni marzi (margin squeeze)

O Podminky
vertikalni integrace
dominance na upstream (bottleneck market)
downstream neni efektivné konkurencni

nezbytnost vstupu (indispensability, essential facility) pro efektivni
konkurenci na trhu produktu

na trhu produktu neexistuji substituty, k jejichz vyrobé neni potreba
vstupu dominanta

cena vstupu tvori vyznamny podil na nakladech kone¢ného produktu
vyrobky na trhu produktu jsou blizké (dokonalé) substituty
O Analyza:

Analyza strukturalnich a ekonomickych podminek stlaceni marzi na
dotcenych trzich

Aplikace imputacnich (nakladovych) testl
Analyzy zvyseni efektivnosti a objektivnich ospravedInéni
25



11.2 Stlaceni marzi (margin squeeze)

O Nutnost prokazani ucinku (efektu) na trh

v rozhodnuti Deutsche Telekom jsou tomuto vénovany 3 paragrafy, v rozhodnuti
Telefdnica je pak jiz detailni analyza v rozsahu cca 20 stran

O Vztah regulace a soutézniho prava - vyjasnéno v Deutsche Telekom

operator se mlze dopustit poruseni soutéznich pravidel EU, navzdory tomu,
ze vyhovél regulaci ze strany narodnich TU

operator mél i pres regulatorni povinnosti moznost zménit svlj cenovy plan
tak, aby neporusoval soutézni pravidla, a to tim, Ze by cenu za pristup k siti Ci
propojovaci poplatky stanovil pod urovern maximalnich cen stanovenych
regulatorem

O Nakladovy test
LRAIC standard
Pristupy: period-by-period, DCF



11.2 Stlaceni marzi (margin squeeze)

O Pripady EK:
Deutsche Telekom
Telefénica Espana
TeliaSonera



1.2 Odmitnuti obchodovat, stlaceni marzi - shrnuti

e odmitnuti obchodovat:
2 trhy a vertikalni integrace (vylu¢ovani zdkaznika)
nezbytnost vstupu (doktrina essential facility)
(pravdépodobnost) eliminace konkurence a Ujmy spotrebitelim
vznik nového produktu
objektivni ospraved|néni
proti-soutézni jednani vs nefunkcni obchodni vztahy

® margin squeeze:

nezbytnost vstupu, neefektivni soutéz na navazujicim trhu, djma
spotrebitelim
produkty jsou blizké substituty, nakladova vyznamnost vstupu
(cenové nakladovy) test stejné efektivniho konkurenta:

o maloobchodni cena - velkoobchodni cena < maloobchodni LRAIC
muUZe nastat i v pfipadé je-li cena regulovana
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1I.3 Vazané prodeje

tying - zakaznik kupujici od dominanta urcity produkt, musi koupit i dalsi:
technicky (produkty funguji jen spolu)
kontraktacni

bundling (balickovani) - produkty jsou nabizeny dohromady:

Cisty bundling - oba produkty jsou nabizeny jen dohromady a v urCitém pevném
pomeéru

mixed-bundling - oba produkty jsou dostupné i samostatné, ale jejich cena je vyssi, nez
kdyZ jsou vazany
dotyka se vice trh( - je tfeba, aby subjekt byl dominantem nejméné na jednom z
dotéenych trh
test odliSnosti produkt:
vnimani spotrebiteld (nakupuje podstatnd ¢ast separatné - primy dikaz)
existence firem specializujicich se na jeden z produktl (nepfimy dlikaz)

otdzka replikace bali¢kl (¢im vice produktd v bali¢ku, tim vétsi pravdépodobnost
vyluCovaciho efektu)

cenové nakladovy test
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Dékuji Vam za pozornost.

Milan Broucek
milan.broucek@compet.cz

Daniel Donath
ddonath@crai.co.uk
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