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Uvod

® Hodnoceni spojeni podniku

" Prostrednictvim kontroly zabranuje Komise spojenim, ktera by
pravdépodobneé pripravila zakazniky o tyto vyhody v dusledku posileni trzni
sily podniku. ,Posilenim trzni sily podniku‘ se rozumi schopnost jednoho
nebo vice podnikl zvySovat ceny za ucelem dosazeni vyssiho zisku,
shizovat vyrobu, zuzovat vybér nebo zhorsovat jakost zbozi a sluzeb,
omezovat inovace nebo jinym zplisobem ovliviiovat parametry
hospodarské soutéze. (Smérnice o horizontalnim spojovani, odst. 9)

" Co kdyz uz spole¢nost trzni silu ma? Jak mizou soutézni urady
zabranit zneuziti trzni sily aniz by doslo ke spojovani podniki?



Trocha historie

“ EK - modernizace cl. 82 (102)

" predsevzeti: zavedeni hodnoceni soutézniho chovani z pohledu jeho
dopadu na trh a odklon od stavajiciho hodnoceni podle ,,formulare*

= cesta: pouzivani vice ekonomického pristupu
= aplikace v praxi (Wanadoo, Telefénica, Microsoft, Intel)

= prosinec 2008: Pokyny Komise k pouziti ¢clanku 102 (vylu€éovaci zneuziti)

= UOHS - rozhodnuti aplikovat vice ekonomicky pristup obecné i v
oblasti zneuziti dominantniho postaveni

" Cil: ochrana soutéze jako dynamického procesu (nikoliv konkurenttl) a
zvysSeni spotrebitelského prebytku



Vyuziti trzni sily

= Jak mohou spolec¢nosti vyuzivat svou vyznamnou trzni silu (dominanci)
prostiednictvim cenové politiky strategickym zpusobem, aby mohly
maximalizovat své zisky?

" Je mnoho duvodu pro strategickou cenovou politiku:

= Soutéz s konkurenty (diky této soutézi se spole€nosti zvednou prodeje)

" Vyuziti nynéjsi trzni sily (zvyseni cen nad naklady za u€elem vétsiho zisku
od spotiebiteld)

= Zveétseni nebo udrzeni stavajici trzni sily (cilem cenové politiky je oslabit
nebo vyloucit konkurenty z trhu)

" Neékteré z techto praktik mohou byt nezakonné podle evropského
soutézniho prava (pokud jsou pouzity dominantem)



Jak hodnotime mozné zneuziti dominantniho postaveni?

= Zakladni kroky analyzy:
" Vymezeni relevantniho trhu
" Posouzeni trzni sily

" Posouzeni praktiky (individualni pristup k pripadim)

= Existuji dva Siroké okruhy zneuziti dominantniho postaveni:

" Vylucovaci (zamérené na narusovani procesu soutéze)

" Vykorist'ovaci (excesivni ceny, cenova diskriminace; zameérené na
Skodu spotrebitele/spotrebitell)



Vykorist'ovaci chovani

Je velmi malo precedentl, které by definovaly, jakym zpisobem se ma
posuzovat vykorist’'ovaci chovani

VSeobecné: uctovani si monopolnich cen neni samo o sobé protisoutézni
pokud to neni vysledkem jesteé jiné protisoutézni praktiky a nebo neni
spole€énost v jedine€ném postaveni diky (legalni monopoly, bariéry vstupu na
trh)

“Pouha skute€nost monopolni sily, jakoz i z ni plynouci pozadovani
monopolnich cen, nejenze nejsou nezakonné; jsou dtlezitou soucasti systému
volného trhu. Prilezitost pozadovat monopolni ceny — prinejmensim po kratkou
dobu — je v prvni radé tim, co laka ,,podnikatelského ducha“; vyvolava ochotu
nést riziko, jez prinasi inovace a hospodarsky rust. V zajmu zajisténi vile k
inovacim nebude skute€énost monopolni sily shledana nezakonnou, pokud neni
doprovazena néjakym prvkem protisoutézniho chovani.”“ (Nejvyssi soud USA
ve véci Trinko)



Vylu€ovaci chovani — uzavreni trhu (Pokyny Komise 2009,
bod 19)

= Cilem Komise je zajistit, aby dominantni podniky nenarusovaly uc¢innou
hospodarskou soutéz uzaviranim trhu svym konkurentim
protisoutéznim zplsobem, a tak mély nepriznivy dopad na prospéch
spotrebitell, at’ jiz ve formé vyssSi cenové urovné, [...], i ve formé jiné,
napriklad omezovani kvality €i vybéru pro spotrebitele.




Vylucovaci chovani — faktory vedouci k uzavreni trhu
(Pokyny Komise 2009, bod 20)

Postaveni dominantniho podniku - obecné plati, ze ¢im je dominantni postaveni
silnéjsi, tim vyssi je pravdépodobnost, ze chovani chranici toto postaveni
povede k uzavreni trhu narusujicimu hospodarskou soutéz

Podminky na relevantnim trhu - tyto podminky zahrnuji podminky vstupu a
rozsireni, napriklad uspory z rozsahu a/nebo sortimentu a sit'ové ucinky

Postaveni konkurentli dominantniho podniku - [...] Konkrétni konkurent mtize
hrat vyznamnou ulohu v hospodarské soutézi i v pripadé, ze ma v porovnani s
ostatnimi soutéziteli pouze maly podil na trhu

Postaveni zakaznikl nebo dodavatelll vstupt - pri posuzovani tohoto cCinitele

muze byt zvazena mozna selektivita daného chovani. Dominantni podnik mtize
uplatnovat dany postup pouze na vybrané zakazniky nebo dodavatele vstupu,
ktefi mohou mit zvlastni vyznam pro vstup nebo rozsireni ¢innosti konkurentt,

¢imz se zvySuje pravdépodobnost uzavieni trhu



Vylucovaci chovani — dalsi faktory vedouci k uzavreni trhu
(Pokyny Komise 2009, bod 20)
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Rozsah udajného zneuzivajiciho chovani - obecné plati, ze ¢im je procentni
podil celkového prodeje na relevantnim trhu ovlivnhéném danym chovanim

- v s - r

vyraznéjsimu uzavreni trhu pravdépodobné vede

Pripadné dikazy o skuteéném uzavieni trhu - pokud chovani trvalo dostatecné

dlouhou dobu, muze trzni vykonnost dominantniho podniku a jeho konkurentu
poskytnout primy diikaz o uzavieni trhu narusujicim hospodarskou soutéz. Z
divodu, které lze priCist tdajnému zneuzivajicimu chovani, se podil
dominantniho podniku na trhu mohl zvysit nebo pokles podilu na trhu zpomalit

Primé dikazy o pripadné strateqii k vylouéeni ostatnich soutézitell - interni

dokumenty, které obsahuji pfimé dukazy o strategii k vylou€¢eni konkurentu,
napriklad podrobny plan k uskuteénéni uréitého chovani s cilem vyloucit
konkurenty, zabranit ve vstupu na trh nebo zabranit vzniku trhu, nebo diikazy o
konkrétnich hrozbach s ohledem na opatieni k vylouc¢eni konkurent



Formy vyluCovaciho zneuziti
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Predatorské ceny
Rabaty

Stlacovani marze
(Margin squeeze)

Vazany prodej (tying)

Vyhradni prodej (single
branding)

Odmitnuti dodavek




Koncept stejné efektivniho soutézitele
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Koncept stejné efektivnhiho soutézitele — mohl by i hypotetickému
soutéziteli stejné vykonnému jako dominantni podnik byt v dusledku
dotycného chovani trh pravdepodobné uzavren?
" Pokud stejné vykonny soutézitel muze ucinné soutézit s cenovym chovanim
dominantniho podniku, pak cenové chovani dominantniho podniku nema
nepriznivy dopad na ucinnou hospodarskou soutez

" V opacCném pripadé musi byt posouzen dopad na hospodarskou soutéz, vCetné
toho, zda je chovani dominantniho podniku opodstatnéné a nebo vede k vysSSi

efektivnosti

Vyluéovaci chovani muze vést ke zvyseni efektivnosti (napfr. lepsSi
vyrobek, snizeni nakladu)

® Chovani musi byt nezbytné nutné
" Prospéch z vysSi efektivnosti pfevazi negativni dopady v dusledku vylouceni

" VyluCovaci chovani nesmi eliminovat vetsSinu skutecné nebo potecialni soutéze
na trhu
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Vymezeni dominantniho postaveni

" Vymezeni relevantniho trhu vede k prvotnimu odhadu trzni sily

" Pozor na Cellophane Fallacy!!!

" Trzni sila: schopnost soutézitele ovlivnit cenu vyrobku nad uroven, ktera
existuje na (dokonale) konkurencnim trhu

“ Dominance = (velka) trzni sila

= ,Dominantni postaveni [...] vymezeno jako postaveni podniku s takovou
hospodarskou silou, ktera mu umoznuje branit zachovani ucinné
hospodarské soutéze na relevantnim trhu tim, Ze mu poskytuje moznost
jednat do znaéné miry nezavisle na svych konkurentech, svych
zakaznicich a nakonec i spotrebitelich. Dominantni postaveni znamena,
ze tyto konkurencni tlaky nejsou dostateCné ucinneg, a tudiz ze dotyCny
podnik ma po urcCitou dobu vyznamnou trzni silu. To znamena, ze
rozhodnuti podniku vetsinou nejsou citliva na jednani a reakce jeho
konkurentu, zakaznikl a nakonec i spotfebitell. Dominantni postaveni se
obecné odvozuje z kombinace nékolika Cinitelu, jez posuzovany
oddélené nejsou nutné determinujici.” (Smérnice Komise 2009, bod 10)
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Posouzeni dominantniho postaveni (Smernice Komise 2009,
bod 12)

" Posouzeni dominantniho postaveni prihlizi ke strukture hospodarskeé
soutéze na trhu (Pokyny Komise 2009, bod 12):

= tlak vyvolavany stavajicimi dodavkami skute¢nych konkurent a postaveni téchto
konkurentl na trhu (trzni postaveni dominantniho podniku a jeho konkurentu),

= tlak vyvolavany vérohodnou hrozbou budouciho rozsifeni Cinnosti skuteCnych
konkurentll nebo vstupu potencialnich konkurentt (rozSifeni a vstup),

= tlak vyvolavany vyjednavaci silou zakaznikd daného podniku (vyrovnavaci kupni
sila).

" Definice relevantniho trhu predpoklada, ze existuje pozitivni vztah mezi
trznimi podily (koncentraci trhu) a trzni silou, coz nemusi byt pravda!!!

" trhy s nizkymi bariérami vstupu, nadbyteCnymi kapacitami nebo vyrovnavaci
kupni silou

" tendry - nizka vypovidaci hodnota trznich podil

= pravidlo® 40 % - trzni podil je jen zaCatkem pro urCeni dominantniho postaveni
podniku!!!

16



Rozsireni nebo vstup a vyrovnavajici kupni sila (Pokyny
Komise 2009, bod 16 az 18)
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Hospodarska soutéz je dynamickym procesem a posouzeni konkurenénich
tlaka na podnik nemuze vychazet vyhradné ze stavajici situace na trhu. [...]
Podnik muze byt odrazen od zvySovani cen, jsou-li rozSireni nebo vstup

pravdépodobné, vhodné nacasované a dostatecné.

[...] pravni prekazky, napfriklad cla nebo kvéty, nebo mohou mit podobu vyhod,
které vyuziva vyhradné dominantni podnik, napfiklad uspory z rozsahu a
sortimentu, prednostni pristup k zakladnim vstuptm nebo prirodnim zdrojum,
dulezité technologie nebo vytvorena distribucni a prodejni sit’. [...] Vlastni
chovani dominantniho podniku muize rovnéz vytvaret prekazky vstupu,
napriklad pokud podnik vynalozi zna¢né investice, jimz by se museli vyrovnat
novi uéastnici nebo konkurenti [...].

Konkurencni tlak mohou vyvijet nejen skutec¢ni €i potencialni konkurenti, nybrz
i zakaznici. Ani podnik s vysokym podilem na trhu nemusi byt schopen jednat
do znacné miry nezavisle na zakaznicich, ktefi maji dostateénou vyjednavaci
silu. [...] Kupni sila vSak nemusi byt povazovana za dostate¢né ucéinny tlak,
pokud zajiSt'uje pouze to, ze pred trzni silou dominantniho podniku je chranén
urcity nebo omezeny segment zakazniku.
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Monopolni cena

Price
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Supply
A
B C
/ Demand
N
P
qM q* Quantity

Za predpokladu, Zze cena p* znazornuje
cenu v dokonale konkurencCnim prostredi,
pro spolecnost s trzni silou je ziskové
zvysSit cenu nad p* (v tomto pfipadé se
jedna o monopolni cenu)

Zvyseni ceny pusobi Skodu zakaznikum
ze dvou duvodu:

" Trojuhelnik C je ,ztracen® (omezeni
produkce znamena, Ze néktefi spotrebitelé
nemohou vyrobek koupit, ackoliv jsou
ochotni zaplatit vySSi ceny nez jsou vyrobni
naklady)

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



Napravi zakaz cen situaci na trhu?

= Zakaz neprimérenych cen se muze zdat jako jednoduchy zpusob
napraveni situace na trhu

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

" Pokud si spole¢nost uctuje cenu monopolni cenu, pak by takova cena byla
zakazana jako excesivni

" Ve skutecnosti jsou vsak pripady, v kterych Komise pouzila €l. 102 a
zakazala excesivni ceny, velmi vzacné

" Jednim z mala pripadu, v kterych Komise zasahla proti nepfimérenym
cenam, je pripad United Brands — jaky je regulatorni ramec pro zasah
proti neprimérenym cenam? (také posuzovano evropskym soudem)
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United Brands (Case 27/76, 1978)
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V roce 1975 byla spolecnost United Brands nejvétSim vyrobcem bananu na svété a
nejvétsim dovozcem znackovych (,Chiquita“) a neznackovych banand do EU

" Ceny v Dansku, Nizozemsku, Belgii, Lucembursku a Némecku byly témér dvakrat
vySSi nez ceny ucCtované v Irsku. Byly tyto ceny pfrilis vysoké? Dle Komise ano.

Evropsky soud zrusSil zavér Komise o nepfimérenych cenach, protoze EK neprovedla
radné srovnani cen a nakladu (vlastné nevzala vlibec v uvahu naklady UB).

Komise: ceny v Irsku predstavuji horni mez pro naklady (jinak by tam UB neprodavala)

= ALE firmy maji nejen marginalni naklady, ale obvykle také velmi vyznamné fixni
naklady, které musi byt pokryty.

" Vyhodné prodavat banany v Irsku, i kdyZz cena nemohla pokryt primérné
celkové naklady kvuli nizkym pfijmum (pokud cena pfekroCi mezni naklady)

" Fixni naklady pak musi byt kompenzovany vySSimi cenami v jinych Clenskych
statech, kde jsou spotrebitelé ochotni platit vySSi ceny

" NizSi ceny v Irsku tedy nemohou poskytovat presvédcivy dikaz o tom, Ze
celkové trzby UBC jsou daleko vy$Si nez naklady na dovoz bananu



Mohou vubec byt ceny excesivni?
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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.*

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

" Vyhlidka, ze spoleénosti budou moci Uc¢tovat ceny nad naklady ex-post je
to, co pohani dynamickou hospodarskou soutéz ex-ante (inovace, rizikové
investice atd.)

" Vysoké ceny ,ridi“ soutéz na trhu, protoze signalizuji ziskovost riiznych
prumyslovych odvétvi a tedy poukazuji na existenci trhti, do kterych vstup
novych konkurentl bude mit pozitivni vliv na spotrebitelsky blahobyt
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Uvod

“ Vyhradni dohody maji stejny efekt jako snizeni ceny

" Napr. vyhradni dohody s riuznymi restauracemi a koncertnimi saly

" Prestoze néktefi zakaznici preferuji Colu a jini zakaznici preferuji Pepsi, tak napf
restaurace nebo koncertni saly obvykle maji jen jednu z téchto znacek

" To je z toho dlvodu, Ze restaurace jako takova nema zZadnou preferenci ohledné
téchto dvou znacdek a z diferenciovanych vyrobkd se stavaji homogenni vyrobci a
tedy je intenzivnéjsi soutéz na trhu

= Zakaznici tedy velmi Casto poradaji tendry na vyhradni dohody

" Intel — vyrazné slevy vyrobcum pogitacu, 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
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Kdy mohou byt vyhradni dohody problematické?

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

" To je také zakladni myslenkou pokynti Komise k pouziti €lanku 102

25

Moznost, ze povinnost vvhradniho odbéru povede k uzavieni trhu

narusSujicimu hospodarskou soutéz, vznika zejména v pripadé, kdy bez této

povinnosti vyvijeji konkurenti, kteri na trhu nejsou v dobé sjednani

povinnosti pritomni nebo ktefi nemohou soutézit o Uplné dodavky pro
zakazniky, vyznamny konkuren€ni 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 znacka 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)




CRV Holding

" 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)

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

" Holandsky soud toto rozhodnuti zrusil:
" Konkurenti spole¢nosti CRV maji podobné portfolio a kapacitu
" Konkurenti tedy mohou soutézit o celou poptavku zakaznika

= Soutéz probiha na ,,urovni zemédeélce* a ne na ,,urovni kravy*“
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Protisoutéezni dopady a castecné vylouceni z trhu

27

Vérnostni slevy a vyhradni dohody maji tendenci k posileni hospodarské
soutéze v distribuci => nemohou byt protisoutezni z ekonomického hlediska

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

= Vyuziti exkluzivnich dohod a podobnych praktik k omezeni pfistupu na trh
konkurentlm, aby jeji soupefi nemohli dosahnout minimalni velikosti pro efektivni
fungovani v daném odvétvi.

Protisoutézni vylou€eni nemusi byt uplné; staci jen castecné vylouceni
pokud dojde k dostateCnému omezeni k pfistupu na trh, aby konkurenti
nemohli dosahnout dostateCnych uspor z rozsahu

" Napfiklad muze dominantni spoleé¢nost udélit tzv. ,zpétné rabaty“, pokud
zakaznik koupi velkou ¢ast vyrobku od dominantni spoleCnosti

" Logikou retroaktivnich rabatu je, ze zadkaznici musi koupit uréité mnozstvi
vyrobkU, aby dosahly slevu na celé koupené mnozstvi



Zpétné rabaty - grafické znazornéni a bod 40 Pokynli

Komise 2009

* (s

g
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,Rabaty se zpéetnou platnosti mohou
obecne veést k vyznamnému uzavirani
trhu, jelikoz v jejich dusledku muze byt
pro zakazniky méné zajimave prejit v
pripade malého mnozstvi poptavky k
jinému dodavateli, pokud by to vedlo
ke ztraté rabatu se zpétnou platnosti.
Potencialni schopnost rabatu se
zpétnou platnosti vést k uzavreni trhu
je v zasadé nejvétsi u posledni
zakoupené jednotky vyrobku pred tim,
nez je prekrocena prahova hodnota.
[...] Cim vySSi je rabat jako procentni
podil celkové ceny a Cim vySSi je
prahova hodnota, tim vétsSi je podnét
pod prahovou hodnotou, a tim

v s

uzavreni trhu skuteCnym Ci
potencialnim konkurentlim.”




Metodika pro zpétné rabaty (body 41 a 42 Pokynu Komise
2009)
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o[- ..] muze-li systém rabatu zamezit rozSifeni nebo vstupu i stejné vykonnych
soutézitelu tim, Ze jim ztézuje uspokojeni Casti poZzadavku jednotlivych
zakazniku. V této souvislosti Komise odhadne, jakou cenu by konkurent
musel nabidnout, aby odskodnil zakaznika za ztratu podmineného rabatu,
pokud by tento odeSel od dominantniho podniku s Casti své poptavky
(,prislusné rozpéti“). Efektivni cenou, které by se konkurent musel
prizpusobit, neni primérna cena dominantniho podniku, nybrz bézna

(katalogova) cena po odedlteni rabatu, o ktery zakaznik prijde pfi zméné

dodavatele, vypoctena pro prislusné rozpéti prodeje a pfislusné obdobi. [...]"

J[...] U pfirustkovych rabatu jsou pfislusnym rozpétim obvykle posuzované
prirastkové nakupy. U rabatu se zpétnou platnosti je obvykle dulezité v ramci
konkrétniho trhu posoudit, s kolika z nakupnich pozadavku mohou zakaznici

realné prejit ke konkurentovi (,sporny podil“ nebo ,sporna cast”). Je-li

pravdepodobné, ze by byli zakaznici ochotni a schopni prejit s velkou cCasti
poptavky k (potencialnimu) konkurentovi pomérné rychle, prislusné rozpéti je
pravdépodobné pomérné velke. [...]"
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Uvod

“ 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 existuji bariéry vstupu (Ci expanze), bude ztrata dominanta nizsi
nez jeho zisk

Zisk
ZisK po uspésne
Zisk pred predaci
predaci
0 >
Ztrata pri éas
predaci
Ztrata
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Cenové nakladovy test (Body 64 az 67 Pokynu Komise 2009)

32

,Komise pouzije primérné eliminovatelné naklady jako vhodné vychodisko pro
posouzeni toho, zda si dominantni podnik zpUsobil nebo zpusobuje ztraty, kterym
bylo mozno zabranit. Jestlize dominantni podnik uc¢tuje cenu nizSi nez prumérné
eliminovatelné naklady u celého svého vystupu nebo jeho €asti, nevraci se mu
naklady, kterym by bylo mozno zamezit tim, ze by se tento vystup nevyrobil:
zpusobuje si ztraty, kterym by bylo mozZno zabranit. Ceny nizSi nez prumérné
eliminovatelné naklady proto bude Komise ve vétSiné pfipadu povazovat za
jednoznacnou znamku obéti.”

,Pojem obéti vSak nezahrnuje pouze ceny nizsi nez prumérné eliminovatelné
naklady). S cilem prokazat predatorskou strategii mize Komise rovnéz ovéfit, zda
udajné predatorské chovani vedlo z kratkodobého hlediska k niz§im Cistym vynosum,
nez by bylo mozno oCekavat v pfipadé priméfeného alternativniho chovani, to je, zda
si dominantni podnik pfivodil ztratu, které bylo mozno zabranit.”

,otejné vykonnym soutézitelum muaze trh uzavrit obvykle jen stanoveni cen niZzSich
nez dlouhodobé pramérné prirustkové naklady.”



Modely predace
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Model signalu

" Dominant aplikuje nizkou cenu, ktera odrazuje konkurenty od vstupu na trh.
Informacni asymetrie - konkurent nevi jaké jsou naklady dominanta.

Model reputace

= Dominant je znam tim, Ze vzdy na vstup reaguje snizenim ceny. Opakujici se
strategie a jeji kredibilita

" Predace na vice trzich ke zvyseni reputace

Model financni predace

= Je-li cilovy konkurent zavisly na vnéjsim financovani, mohly by vyznamnée
poklesy cen Ci jiné predatorské chovani dominantniho podniku nepfiznive ovlivnit
vykonnost tohoto konkurenta, takze muze byt vazné ohrozen jeho pfistup k
dalSimu financovani.“ (bod 68 Pokyntu Komise 2009)



Zpusob analyzy a par poznamek

“ Analyza je zalozena na nasledujicim analytickém ramci:

34

Vyhodnoceni ekonomickych podminek, zda je predace vibec mozna
Cenové-nakladovy test

Zohlednéni argumentu zvySeni efektivnosti a objektivniho ospravedinéni (obvykle
nepravdépodobné)

Poznamky

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

Neni potfeba prokazat odchod konkurenta z trhu

= Konkurent stale mUze byt na trhu a nasledovat cenotvorbu dominanta

Meeting competition defence
= Akceptovano v rozhodovaci praxi (Irish Sugar, 1997)
" Neakceptovano, pokud P<AAC



Srovnavani cen a nakladu

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

P <AVC => predace
AVC <P <ATC => dalSi okolnosti k prokazani umyslu

P>ATC => predace nepravdépodobna

Posun k ,,modernim*“ nakladovym kategoriim

P < AAC => predace
AAC <P <LRAIC => dalSi okolnosti k prokazani umyslu
P > LRAIC (ATC) => predace nepravdépodobna

" Prokazovani umyslu — uloha internich dokumentu
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Vytlaceni konkurenta muze byt vyslovné uvedeno v cilech a planech dominanta
(pFani poskodit konkurenci, ale neznamena automaticky predaci)
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Uvod

37

Tying — s koupi produktu (vazajici produkt) musi byt koupen jiny produkt
(vazany produkt), i kdyz vazany produkt muze byt pofizen samostatné

" Technicky zaklad (produkty funguiji jen spolu) nebo smluvni zaklad

" Napf. kopirka a toner nebo mobilni telefon a hovorné

Bundling - produkty jsou nabizeny a ocenovany spolecne

= Cisty bundling (napf. prava a leva bota) vs smideny bundling - sou&et cen
samostatnych vyrobku je vSak vy$Si nez cena spoleCné prodavanych
vyrobku (napf. denni menu a jidelni listek)

Vazany a spojeny prodej jsou bézné postupy nabidnout zakaznikiim
vyrobky lepsi kvality anebo za nizsi cenu (pozitivni efekt)

Dominant s vyrobky, které jsou predmétem vazaného nebo spojeného
prodeje muize spotrebitele poskodit uzavienim trhu pro ostatni vyrobky,
které jsou alternativami danym vyrobkum (negativni efekt)



Vztah produktu
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Podstatné pro premysleni o véci je, zda jsou vazané produkty v
komplementarnim vztahu nebo v nezavislém vztahu

= Komplementarni vztah - produkt Y (sekundarni produkt) nema hodnotu, pokud
neni spotfebovavan s produktem X (primarni produkt)

" Nezavisly vztah — produkt X ma hodnotu i pokud neni spotfebovan s produktem X

Predstavme si nasledujici situaci - podnik vyrabi produkty X a, je
monopolistou na trhu produktu X a €eli konkurenci na trhu produktu Y

" Podnik se rozhodne nabizet produkty X a Y jen spoleCne, nikdo nebude pofrizovat
samostatnée produkt Y a konkurenti na trhu produktu Y budou vytlaceni z trhu
Je takové jednani monopolisty pravdépodobné (racionalni)?

" Pokud je postaveni monopolisty na trhu produktu X jisté, pak nema
podnet vytlacovat konkurenty z trhu produktu Y

" Pokud neni jeho postaveni jisté, tak dominantni podnik spojenim prodeju
chrani svoje postaveni na primarnim trhu



Pripad Microsoft (USA, 2001) (1/2)
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Microsoft spojil prodej prohlizece Explorer s OS Windows (vlastne
komplementarni produkty) a na tuto praktiku si stéezoval Netscape

Microsoft mél dominantni postaveni
= Je nakladné vytvaret rizné verze aplikaci pro rizné OS

= Sitové efekty: ¢im vice je rozSifeny OS, tim vétsi je motivace vyvojafu ,psat” pro
néj aplikace a tim vétsi uzitek ma OS pro uzivatele

= QOdvétvi je charakteristické vysokymi bariérami vstupu a nachylné k existenci
(pfetrvavajiciho) dominantniho postaveni

Netscape Navigator byl postaven na Javé (Sun Microsystems) a
fungoval i jako zaklad pro mnoho aplikaci (mél trzni podil 50 %)

" Maél potencial byt rozSifenou platformou kompatibilni s riznymi OS — vyvojafi
aplikaci by vytvareli aplikace pro Netscape bez ohledu na OS => snizeni bariér
vstupu a ohroZeni postaveni Microsoft na trhu OS

" Netscape a Sun planovali vlozit inovativni funkce do prohlizeCe (namisto do OS)
zpusobem, kdy by uzivatel nepotfeboval aktualizovat OS



Pripad Microsoft (USA, 2001) (2/2)

= Bill Gates, 1996: ,Netscape’s strategy is to make Windows and other
OSs all but irrelevant by building the browser into a full-featured
operating system. [...] The company hopes that its browser will become
a de facto platform for software development, ultimately replacing
Windows at the mainstream set of software standards.”

" Od dubna 1996 zacal Microsoft nabizet spojeny prodej OS a prohlizece
za cenu, ktera byla stejna jako cena OS samotného (+ dalSi pozadavky)

= 2000: trzni podil Netscape cca 20 %, Microsoft cca 80 %

" DOJ a soudy shledaly, ze Microsoft zneuzil dominantni postaveni

" Omezovanim expanze Netscapu na trhu prohlize€l prostfednictvim nabidky
spojeného prodeje Microsoft branil vstupu Netscapu na trh OS v budoucnosti

" VytlaCovani Netscapu z trhu prohlize€l (sekundarni trh) bylo motivovano
ochranou monopolniho postaveni Microsoftu na trhu OS (primarni trh)
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Pripad Microsoft (EK, 2004)

41

Spol. Real Player si stéezovala na Microsoft, ze mimo jiné vazal prodej
prehravace Media Player s OS Windows

EK a soudy shledaly, ze Microsoft zneuzil dominantni postaveni, i kdyz
existovaly rozdily oproti predchozimu pripadu

" Nebylo pravdépodobné, ze by Real Player predstavoval hrozbu konkurence na
trhu OS (Ci jiném trhu) — neni zfejmé propojeni mezi aktualni soutézi na
sekundarnim trhu a soutezi na primarnim trhu v nasledujicim obdobi

Ma opravdu Microsoft podnet vytlacit konkurenta z trhu?



Uzavreni trhu

“ Podminkou je, ze podnik ma dominantni postaveni (nejméne) na
jednom z dotéenych trh

" Komise obvykle zasahne, jestlize (bod 50)
= Vazajici a vazané vyrobky jsou odliSnymi vyrobky

= Vazany prodej pravdépodobné povede k uzavreni trhu narusujicimu
hospodarskou soutéz

" Test odliSnosti produktu:

" KliCova je poptavka zakaznikl - pofidil by si podstatny pocet zakaznikl vazajici
vyrobek, aniz by zaroven u téhoz dodavatele koupil i vazany vyrobek?

" Pfimy dukaz - maiji-li zakaznici na vybér, pofizuji vazajici a vazany vyrobek zvlast
z ruznych zdroju dodavek

" Nepfimy dukaz - pfitomnost podnikt specializujicich se na vyrobu nebo prodej
vazaného vyrobku bez vazajiciho vyrobku
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Uvod

44

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

Soutézni problém muze obvykle nastat v situaci, kdy na predchazejicim
(upstream) a navazujicim (downstream) trhu pusobi vertikalné
integrovany podnik, ktery disponuje nezbytnym vstupem (bod 76)

® Dominantni podnik vytlaCuje svého konkurenta a souCasné zakaznika (motivace!)

Komise zasahne pri kumulativhim naplnéni techto okolnosti (bod 81):

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

" odmitnuti pravdépodobné povede k vyloucCeni uCinné hospodarské soutéze na
navazujicim trhu

" odmitnuti pravdépodobné povede k poSkozeni spotrebitell



Nezbytnost vstupu a motivace pro odmitnuti dodavek

" Kilicové - nezbytnost vstupu (bod 83): jsou dodavky odmitnutého
vstupu pro hospodarské subjekty objektivhé nutné, aby mohly uc€inneé
soutézit na trhu?

" Vstup je nepostradatelny, pokud neexistuje zadna skuteCna nebo mozna
nahrada, kterou by mohli konkurenti na navazujicim trhu pouzit, aby
pfinejmensim v dlouhodobém horizontu ¢€elili nepfiznivym dusledkim odmitnuti.

" Mohou konkurenti mohli v dohledné budoucnosti u€inné reprodukovat vstup
vyrabény dominantnim podnikem?

" Prokazani dopadu na soutéz a spotrebitele (motivace)
" Rozvoj produktu, Inovace
" Novy produkt

= Vynahrazeni“ ziskll na neregulovaném trhu

= Efektivnost - investice
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Stlaceni marzi

Marze na trhu
produktu

Cena na trhu vstupu
(bottleneck market)

Pred stlacenim marze Po stlaceni marze
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Stla¢eni marzi je pokladano 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 zvyseni své
velkoobchodni ceny vstupu a/nebo
ke snizeni svych maloobchodnich
cen po dostateéné dlouhou dobu tak,
aby snizil zisk svym konkurentim na
trhu produktu, ktefri jsou
prinejmensim stejné efektivni jako
on, a tim jim zamezil na trhu
produktu konkurovat.



Poznamky ke stlaceni marzi

" Poznamky k podminkam

Existence dominantniho postaveni na predchazejicim trhu (bottleneck market)
Navazuijici trh neni efektivné konkurencni

Neexistuji substituty, k jejichz vyrobé neni potrfeba vstupu dominanta

Cena vstupu tvofi vyznamny podil na nakladech konecného produktu

Vyrobky na trhu produktu jsou blizké (dokonal€) substituty

“ Nutnost prokazani ucinku (efektu) na trh

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

" Vztah regulace a soutézniho prava - vyjasnéno v Deutsche Telekom
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operator se muze dopustit poruseni soutéznich pravidel EU, navzdory tomu, ze
vyhovél regulaci ze strany narodnich TU: operator mél moznost stanovit cenu za
pristup k siti Ci propojovaci poplatky pod uroven maximalnich cen stanovenych,
aby neporusoval soutezni pravidla
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Shrnuti (1/2)

" Co kdyz uz spole€nost trzni silu ma? Jak mizou soutézni urady
zabranit zneuziti trzni sily aniz by doslo ke spojovani podnikt?

= Je mnoho duvodu pro strategickou cenovou politiku:

= Soutéz s konkurenty (diky této soutézi se spoleCnosti zvednou prodeje)

= Vyuziti nynéjsi trzni sily (zvySeni cen nad naklady za ucelem vétsiho zisku od
spotrebitel()

= ZvétSeni nebo udrzeni stavajici trzni sily (cilem cenové politiky je oslabit nebo
vyloucit konkurenty z trhu)

= Zakladni kroky analyzy: (i) vymezeni relevantniho trhu, (ii) posouzeni
trzni sily (dominantniho postaveni) a (iii) posouzeni praktiky
(individualni pFistup k pripadim)

= Existuji dva Siroké okruhy zneuziti dominantniho postaveni: vyluCovaci
(zameérené na narusovani procesu soutéze) a vykorist’ovaci (excesivni
ceny, cenova diskriminace; zamérené na skodu spotrebitelu)
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Shrnuti (2/2)

" Vykorist'ovaci chovani: je velmi malo precedentu, které by definovaly,
jakym zplsobem se ma posuzovat vykorist'ovaci chovani

= Uctovani si monopolnich cen neni samo o sobé& protisout&zni pokud to neni
vysledkem jesté jiné protisoutézni praktiky a nebo neni spoleCnost v jedineCném
postaveni diky (legalni monopoly, bariéry vstupu na trh)

" Vyluéovaci chovani miuze byt horizontalniho nebo vertikalniho
charakteru a zaroven miuze jit o cenové nebo necenové zneuziti

= Koncept stejnée efektivnhiho soutézitele — mohl by i hypotetickému
soutéziteli stejné vykonnému jako dominantni podnik byt v dusledku
dotycného chovani trh pravdepodobné uzavren?

" Vyluéovaci chovani muze vést ke zvyseni efektivnosti (napfr. lepsi
vyrobek, snizeni nakladu)

= Pozitivni dopady musi byt porovnany s negativnimi dopady na
hospodarskou soutéez!!!
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