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Clanek 101 (byvaly élanek 81 Smlouvy o ES)

" 1. S vnitfnim trhem jsou neslucitelné, a proto zakazané, veskeré dohody mezi podniky, rozhodnuti sdruzeni
podnikl a jednani ve vzajemné shodé, které by mohly ovlivnit obchod mezi Elenskymi staty a jejichz ucelem
nebo dusledkem je vylou€eni, omezeni nebo naruseni hospodarské soutéze na vnitfnim trhu, zejména ty,
které

" pfimo nebo nepfimo ur€uji nakupni nebo prodejni ceny anebo jiné obchodni podminky;
" omezuji nebo kontroluji vyrobu, odbyt, technicky rozvoj nebo investice;
" rozdéluji trhy nebo zdroje zasobovani;

= uplatiuji vac¢i obchodnim partneram rozdilné podminky pfi plnéni stejné povahy, ¢imz jsou néktefi
partnefi znevyhodnéni v hospodarské soutézi;

" podminuji uzavfeni smluv tim, ze druha strana pfijme dalSi plnéni, ktera ani vécné, ani podle obchodnich
zvyklosti s pfedmétem téchto smluv nesouviseji.

= 2. Dohody nebo rozhodnuti zakazané podle tohoto ¢lanku jsou neplatné od pocatku.
= 3. Odstavec 1 v8ak mUze byt prohlasen za neucinny pro:

" dohody nebo kategorie dohod mezi podniky,

® rozhodnuti nebo kategorie rozhodnuti sdruzeni podniku a

" jednani ve vzajemné shodé nebo jejich kategorie,

které pfispivaji ke zlepSeni vyroby nebo distribuce vyrobkld anebo k podpofe technického €i hospodarského
pokroku, pfi¢emz vyhrazuji spotfebitelim pfiméfeny podil na vyhodach z toho vyplyvajicich, a které

" neukladaji pfislusnym podnikim omezeni, jez nejsou k dosazeni téchto cili nezbytna;

" neumoznuji ttmto podnikim vyloucit hospodarskou soutéz ve vztahu k podstatné ¢asti vyrobku timto
dotCenych.
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content/EN/ALL/?uri=CELEX:52008XC1018(03)

" TomTom/Tele Atlas (EK, 2008) -
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Prehled

" Horizontalni dohody

" Kartely

® Nehorizontalni fuze



Uvod

" Horizontalni dohody jsou uzavirany mezi podniky, které pusobi na stejné
urovni na trhu, tzn. mezi soutéziteli

= Asi nejznaméjsi formou horizontalni spoluprace je kartel, jehoz vysledkem
muze byt dohoda o pevnych cenach nebo objemech vyroby ¢i rozdéleni
trha

" Horizontalni dohody mohou vést k znaénym hospodarskym pfinosum,
zejmeéna pokud spojuji doplnujici se Cinnosti, odbornosti nebo aktiva

" Napf. rozdéleni rizik, uspory nakladu, zvyseni investic, slou¢eni know-how atd.

" Na druhé strane mohou dohody o horizontalni spolupraci veést k naruseni
hospodarské soutéze, pokud spoluprace stranam umoznuje zachovat,
ziskat nebo zvysovat trzni silu



Vseobecny analyticky ramec (1/2)

" Horizontalni dohody mohou mit nejen pozitivni, ale i negativni vlivy na
hospodarskou soutéz => analyticky ramec pro posouzeni dopadu
horizontalni dohody podle Clanku 101 se sklada ze dvou Casti.

= Prvni €ast: Omezuje dohoda hospodarskou soutez jakozto cil nebo znatelné
omezuje hospodarskou soutéz svymi dopady, coz vede k uchovani anebo
ziskani Ci zvyseni trzni sily stranam dohody?

= Porovnanim situace, ktera nastane po dohodé se situaci, kdyby na trhu
dohoda nebyla, dojdeme k omezeni hospodarskeé soutéze:

= ,[z]a uCelem prokazani skuteénych nebo potencialnich omezujicich ucinkld na
hospodarskou soutéz je tudiz nezbytné vzit v ivahu hospodarskou soutéz mezi
stranami a hospodarskou soutéz ze strany tfetich osob, zejména skuteCnou nebo
potencialni hospodarskou soutéz, ktera by probihala v pfipade, ze by dohoda
neexistovala.” (Odst. 29 Pokynu)



Vseobecny analyticky ramec (2/2)

= V druhé Casti se podle analytického ramce posuzuje, zda omezeni
hospodarské soutéze mohou ziskat vyjimku podle ¢lanku 101 odstavce 3,
protoze v jejich dusledku dojde k rustu efektivnosti stran dohody v celkovy
prospéch hospodarské soutéze na trhu.

= Rust efektivnosti musi splfiovat tfi kumulativni podminky:

" Rust efektivnosti musi byt pfimo pfiCitatelny dohodé a ,omezeni [hospodarské
soutéze] musi byt nezbytna k dosazeni [...] rustu efektivnosti.”

" V dasledku dohody nemohou byt strany dohody schopny ,vylougit
hospodarskou soutéz ve vztahu k podstatné ¢asti produktu, které jsou
témito dohodami dotéeny.”

" Rust efektivnosti musi byt ,[...] dostatec¢né prenesen na spotrebitele, takze
tém jsou prinejmensim vynahrazeny omezujici u¢inky dohody; nepostacuje
proto pouze efektivnost, ktera svédci stranam dohody [...]."

= Cim v&tsi je trzni sila stran, které jsou soudasti dohody, tim mensi je
pravdépodobnost, ze bude vysSi efektivhost prenesena na spotrebitele v
takoveé mire, ze prevazi negativni dopady na spotrebitele.



BA/AA/lIberia — kooperace dvou (skoro) neprekryvajicich se
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= Site BA a AA se neprekryvaji kromé nékolika tras mezi Londynem a USA =>
kooperace (,virtualni fuze") eliminuje soutéz na primych spojenich

= Meél by dopad kooperace byt posuzovan samostatné na kazdé trase?

" Kooperace povede k mnoha ,efficiencies® (lepsi naCasovani letu, lepSi
vérnostni program, zamezi dvojim marzim)

= Kooperace eliminuje soutéz na primych spojenich mezi USA a Londynem,
ale i zde muze dojit k nabidce kvalitnéjsiho produktu

= Balancovani - Jsou efficiencies vySSi nez negativni efekty?



Kategorie dohod

" Vymeéna informaci

“ Dohody o vyzkumu a vyvaoiji

“ Dohody o vyrobé

“ Dohody o nakupu

“ Dohody o obchodnim vyuziti

= StandardizaCni dohody



Vymeéna informaci - uvod
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Ruzné podoby - udaje mohou byt sdileny (i) pfimo mezi soutéziteli nebo (ii)
neprimo prostrednictvim spolecného organu (napfriklad obchodniho
sdruzeni) (iii) nebo prostrednictvim treti strany jako napf. organizace
provadeéjici vyzkum trhu nebo dodavatelu spoleénosti ¢i maloobchodniku

Vyména informaci muze byt hlavni aktivitou anebo muze byt soucasti
horizontalni dohody (napfiklad strany dohody o vyrobé si sdéluji urcité
informace o nakladech)

Pozitivni dopady — feSeni problému s asymetrickymi informacemi,
zvySovani efektivity srovhavanim osvéd€enych postupu, uspory nakladu
snizenim zasob, umoznénim rychlejSich dodavek vyrobku; vymény informaci
mohou taktéz prinést pfimy prospéch spotrebitelum, a to snizenim nakladu
na hledani a zlepsenim vybéru.

Negativni dopady — umoznuje podnikum zjistit trzni strategie svych
konkurentl a tak jednat ve shodé



Vymeéna informaci — hlavni obavy

= ZvySenim transparentnosti trhu muze vyména strategickych informaci
usnadnit koordinaci chovani spolecnosti

" Muze dojit k uzavreni trhu, pokud jsou soutézitelé, ktefi nemaji stejné
informace

" Dopad vymény informaci na trh je nicméné zavisly na specifickych
podminkach na trhu, protoze urcité trzni podminky mohou usnadriovat
dosazeni stabilni koordinace

= Napf. transparentnost, vysoka koncentrace, stabilita, symetriCnost

" Klicovy dopad ma charakteristika vymény informaci — strategické
informace, pokryti trhu, souhrnné/individualizované udaje, stafi udajum
cetnost vymény informaci, verejné/neverejné informace, verejna/neverejna
vymeéna informaci

1



Vymeéna informaci — rust efektivnosti
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Informace o nakladech muze umoznit spolecnostem stat se vice efektivni,
dodavat vyrobky na trh s vysokou poptavkou anebo vyrobu produktu

LI 4.4 4

Vyména udaju o spotrebitelich, jejich rizikovosti muze byt ku prospéchu
nejen spole¢nostem a tak nepfrimo spotrebitelim, ale i pfimo spotrebitelim

Pro splnéni podminky nezbytnosti musi byt prokazano, ze stejného vysledku
nemuze bat dosazeno, ze charakteristika vyménovanych dat predstavuje

LA &4

Rust efektivnosti musi byt pfenesen na spotrebitele, aby prevazil omezujici
ucCinky na hospodarskou soutéz

Nesmi dojit k vylouCeni hospodarskeé souteze na podstatné Casti trhu



Dohody o vyzkumu a vyvoji
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Na co ma dohoda vliv? (SouCasné anebo budouci) vyrobky a technologie,
nebo vyzkumné a vyvojove Cinnosti

" Inovace muze vést k vyrobku (nebo technologii), ktery bude soutézit na trhu se
stavajicim vyrobkem (nebo technologii)

" Inovace muze vést ke zcela novému vyrobku (novy relevantni trh)

MuaZe dojit k omezeni hospodarské soutéze riznymi zpusoby

= Zpomaleni nebo omezeni inovaci => méné vyrobku ¢i horsi vyrobky, které se
dostavaji na trh pozdéji

" Spoluprace v oblasti vyzkumu a vyvoje muze snizit urovern hospodarské soutéze
mezi stranami dohody mimo tuto dohodu bud na stejném trhu anebo na trhu
mimo oblast pusobnosti dohody

Nicméné obecné je nutno rozliSovat mezi dohodami o vyzkumu a vyvoji a
dohodami, které poskytuji rozsahlejSi spolupraci zahrnujici razné faze
vyuzivani vysledkl (udélovani licenci, vyroba, nebo uvadéni na trh)



Dohody o vyrobeé
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Dohody o vyrobé a obzvlasté spolecné vyrobni podniky mohou primo omezit
hospodarskou soutez, i kdyz strany dohody prodavaji vyrobky nezavisle na
sobé

Klicovou obavou dohody o vyrobé je, ze mohou vést ke koordinaci
dodavatelskych aktivit v dusledku vétSi shodnosti nakladu a vymény citlivych
informaci

Prostfednictvim spolecné vyroby mohou spolecCnosti (i) uSetrit naklady, které
by jinak vynakladaly dvakrat, (ii) vyrabét s nizSimi naklady, (iii) zvysit jakost
vyrobku, spoji-li své dopliujici se odbornosti a know-how atd.

Klicem ke zhodnoceni celkovych dopadu dohody o vyrobé tedy je porovnani
negativnich dopadu dohody s jejimi pozitivnimi dopady.



Dohody o nakupu - uvod

15

Cilem ujednani o spoleCném nakupu je obvykle vytvorit silu kupujiciho,
ktera muze prinést snizeni cen nebo kvalitnéjsi vyrobky &i sluzby pro
spotrebitele. Sila kupujiciho vSak muze za urcCitych okolnosti také vyvolat
obavy z naruseni hospodarské soutéze.

Rlzné formy - Ize provadét prostfednictvim (i) spole¢né kontrolované
spole¢nosti, (ii) spoleCnosti, v nichzZ ma mnoho podniku maly podil, nebo (iii)
smluvniho ujednani (aliance)

Spole€¢ny nakup nejen ovlivauje trhy, kterych se bezprostredne tyka ujednani
o spoleCném nakupu, tj. relevantni nakupni trhy, ale také navazujici
(prodejni) trhy, na nichz ucastnici ujednani o spole€ném nakupu pusobi
Jako prodavajici.



Dohody o nakupu — hlavni obavy, rust efektivnosti

" Pokud soutézitelé na navazujicim trhu pofizuji znaénou ¢ast svych vyrobku
spole€né, jejich motivace k cenové soutézi na navazujicim trhu muze byt
znacné omezena (protoze maji stejné naklady)

= Maji-li strany znacCny stupen trzni sily na nakupnim trhu, existuje riziko, ze
mohou dodavatele nutit k omezeni sortimentu nebo snizeni jakosti vyrobku
(zakon o vyznamné trzni sile)

= Silu kupujiciho je také mozné pouzit k vylou€eni konkuren€nich kupujicich
omezenim jejich pfistupu k vykonnym dodavatelum

" Dohody o nakupu primarné umoznuji uspory nakladu (nizSi kupni ceny, nizsi
dopravni a skladovaci naklady) ale také zavadéni novych vyrobku na trh

16



Dohody o obchodnim vyuziti

= Spoluprace mezi soutéziteli pfi prodeji, distribuci nebo propagaci jejich vyrobku

= KliCové jsou dohody o distribuci (pokyny k vertikalnim omezenim), o kterych budeme
mluvit pozdé;ji

= Dohody o obchodnim vyuziti mohou vést ke (i) stanoveni cen, (ii) omezeni objemu
vyroby, (iii) rozdéleni trh a (iv) vyméné strategickych informaci

® Na druhou stranu muze umoznit vyrobctim vstoupit na trh, na ktery by jinak nemohly
vstoupit

" VS8eobecné, spolecna distribuce muze vést k vyznamnému rustu efektivnosti
plynoucimu z uspor z rozsahu nebo sortimentu, zejména u mensich vyrobku

17



Standardizacni dohody
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Cilem je vymezit technické nebo jakostni pozadavky, které maiji splfiovat souCasné
nebo budouci vyrobky

To vede nejen k integraci trhu, ale zaroven normy, které stanovi technickou
interoperabilitu a kompatibilitu, Casto podnécuji hospodarskou soutéz

Na druhou stranu, normy, které stanovi podrobné technické specifikace vyrobku nebo
sluzby, mohou omezit technicky rozvoj a inovaci (pokud je vybrana jen urCita
technologie, tak konkurenc¢ni technologie mohou byt vylou€eny z trhu)

Stejné tak soucasti vysledné normy mohou byt prava dusevniho vlastnictvi, ke
kterym nemusi byt umoznén pristup anebo je pristup umoznén za diskriminacnich
podminek



Prehled

" Horizontalni dohody

" Kartely

® Nehorizontalni fuze

19



Uvod

20

Tzv. ,,nahé* horizontalni dohody (o cenach nebo rozdéleni trhu) maji jen negativni
dopad na spotrebitele

= Efektivni kartel vede prakticky k (nejvyssi mozné) cené jako u monopolu

Kartel spoleCnosti, ktery ma pod kontrolou tvorbu cen a rozdélil se jednotlivé Casti
trhu, neCeli konkurencnimu tlaku, a nemusi tedy pfichazet s novymi produkty,
zvySovat kvalitu ani snizovat ceny. Vysledkem je, ze spotrebitelé plati vic za nizsi
kvalitu.

Podle soutézniho prava EU jsou kartely nezakonné. Komise vymeéruje spoleCnostem
v kartelu vysoké pokuty. Jelikoz jsou kartely nezakonné, udrzuji se vétSinou v
tajnosti, a dukazy o jejich existenci se proto hledaji jen tézZko.

Aby Komise pfiméla spolecnosti pfedavat interni dukazy o kartelech, zavedla tzv.
,politiku shovivavosti“. Prvni spole€nost z kartelu, ktera dukazy poskytne, nemusi
platit pokutu.



Pokuty

= Pokuty jsou zaméfeny na prevenci, tzn., Ze musi trestat a odrazovat

= KliCové vstupy pro vymezeni pokut

Procentni podil z hodnoty relevantnich trzeb — az 30 % v zavislosti na zavaznosti
protipravniho jednani

Doba trvani — procentni podil z hodnoty relevantnich trzeb se vynasobi poCtem let a
mésicl béhem nichz dochazelo k protipravnimu jednani (€im delSi je protipravni jednani,
tim vétsi je Skoda)

Zvyseni a snizeni — pokutu Ize zvySit (opakované porusovani pravidel) nebo snizit
(omezena ucast); v pfipadé kartell je pokuta dodate¢né navySena o 15-25%

Celkovy strop — vyse pokuty je omezena na 10 % z celkového ro¢niho obratu spolecCnosti

Snizeni z davodu shovivavosti — Komise aktivhé podporuje spolecnosti, které jsou
zapojené do kartell, aby se pfiznaly (pokuta mize byt dokonce prominuta)

Snizeni z davodu narovnani — v pfipadé kartelll miaze byt pokuta snizena o 10 %, dosahne-
li Komise se spoleCnosti narovnani

= Je dobre, aby soutézni urady byly transparentni pri stanovovani pokut?

21



Ramec hodnoceni Skod zpusobeny porusenim
antimonopolnich pravidel ES

“ Prvni klicova otazka: Jaka by byla situace na trhu, kdyby nebyla
narusena hospodarska soutéez?

= Zodpovezeni této otazky je obvykle velmi obtizné, protoze vyzaduje
stanoveni urovné hospodarskeé soutéze, ktera neni znama

® Druha kliCova otazka: Kdo je ovlivhén nesoutéznim chovanim?
" Primi zakaznici: plati vysSi ceny a maji tak vysSsi naklady

= Zaroven mohou zvysit ceny svym zakaznikum (tzv. nepfimym
zakaznikum) a prenést tak na né urcitou ¢ast vysSich cen

= Je rozdil mezi celkovym a Cistym dopadem na pfimé zakazniky

" Neprimi zakaznici: plati vySSi ceny za meziprodukt

22



Ramec hodnoceni skod - kartely
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Celkovy dopad na pfimeé
zakazniky = X +Y

Pokud je poptavka velmi
neelasticka, Y je malé a
vyhodnoceni se zameéruje
na X

X = (P,-P,)*QH

P, and Q jsou cena a
mnozstvi produkce béhem
trvani kartelu a jsou znameé

P, je cena ,pfi neexistenci
kartelu” a musi byt
odhadnuta



Odhad cen “pri neexistenci kartelu” (1/2)
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Pro odhad ceny pfi neexistenci kartelu je zapotrebi, aby existovalo obdobi
bez kartelu

Potom je mozné pouzit ceny v obdobi bez kartelu a vyvodit z nich ceny
béhem trvani kartelu

Rozdily v podminkach v téchto dvou obdobich mohou mit také vliv na
cenové odchylky, a proto je musime vzit v uvahu

= Zakladni ekonomicky postup spocCiva ve stanoveni vztahu mezi poptavkou a
nabidkou (cena, objem vyroby) v obdobi bez kartelu

" Napf. ceny mohou byt specifikovany jako funkce variabilnich nakladu,
konkurencCniho prostredi, kapacity, a cen na souvisejicich trzich.



Odhad cen “pri neexistenci kartelu” (2/2)
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Prehled

" Horizontalni dohody

" Kartely

® Nehorizontalni fuze
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Uvod
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Co jsou to nehorizontalni fuze?

" Vertikalni fuze - podniky pusobi na riznych urovnich dodavatelského fetézce
(pfedchazejici trh/upstream, navazujici trh/downstream)

" Konglomeratni fuze - podniky plsobi na uzce souvisejicich trzich (napf.
komplementarni vyrobky, vyrobky patfici do téhoz vyrobkového sortimentu)

Komise musi posoudit, ,zda by spojeni nemohlo zasadné narusit u¢innou
hospodarskou soutéz, zejména v dusledku vzniku nebo posileni
dominantniho postaveni na spolecném trhu nebo na jeho podstatné
¢asti.“ (Odst. 1 Pokynu)

Postup analyzy

" Vymezeni relevantnich trhu
= UrcCeni trzni sily

® Ohodnoceni teorii ujmy

" Ohodnoceni zvySeni efektivnosti



Vertikalni integrace a ekonomicka teorie

" Vyznamné nizsi potencial negativnich ucinku ve srovnani s
horizontalnimi fuzemi

" Rozdilné podnéty podniku

" Absence unilateralnich efektt

= Znacny potencial zvyseni efektivnosti
" [Internalizace double marginalization
= 2 spolecnosti s trzni silou (P>MC), po fuzi je upstream cena P=MC
" Snizeni transakcénich nakladu
= LepSi koordinace vertikalni struktury

" One-stop shopping

" Negativni efekty pravdépodobné u podniku s vyznamnou trzni silou

= Vytvareni bariér vstupu
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Soutézni obavy
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Vytvoreni nebo posileni dominantniho postaveni, uzavreni trhu a
shizeni schopnosti/podnétu konkurovat

= ZvySovani nakladu konkurentu
Nekoordinované efekty

" Omezeni pfistupu konkurentll ke vstupum - fuze vede ke zvySeni nakladu
konkurentll na downstream trhu

" Omezeni pristupu konkurentll k zakaznikim - Fuze omezuje pfistup konkurentd
na upstream trhu k zakaznikim

Koordinované efekty
= Zména konkurencniho prostfedi a usnadnéni koordinace (tacitni/explicitni koluze)
Prenos monopolni sily (monopoly leveraging) a uzavreni trhu

,Bezpeény pristav” - ,Komise pravdépodobné nezjisti problémy (at uz v
podobé koordinovanych nebo nekoordinovanych ucéinkud) v pfipadé
nehorizontalnich spojeni, je-li podil nového subjektu na trhu po spojeni na
kazdém z dotCenych trha nizSi nez 30 % a HHI (Herfindahl-Hirschmanuv
index) po spojeni je nizSi nez 2000 (Odst. 25 Pokynu)



Nekoordinované ucinky — omezeni pristupu ke vstupiim

Subjekt na :
predchazejicim trhu L L ____.
(trzni sila) Zvy&eni nakladd konkurenti?

(ZvySeni
efektivnosti?) ’l

Subjekt na navazujicim
trhu

\ Snizeni konkurencniho tlaku?

—> Celkovy ttinek na spotiebitele?
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Nekoordinované uc€inky — test omezeni pristupu ke vstupiim

" Ma spojujici se subjekt schopnost omezit pristup ke vstupiim?
" Nutnost existence vyznamné trzni sily na upstream trhu

" Nezbytnost vstupu, nakladova vyznamnost vstupu, diferenciace
produktu, kriticka komponenta

= Kapacitni omezeni konkurentl, mira diferenciace produktu, exkluzivni
kontrakty, vyvoj in-house

= Zména trzni sily konkurentl na upstream trhu

" Ma spojujici se subjekt motiv k omezeni pristupu ke vstupium?
= Ziskovost strategie - analyza marzi (upstream, downstream)
= Blizkost konkurence na downstream trhu
= Kapacitni omezeni spojujiciho se subjektu

= Meélo by uzavreni trhu negativni dopad na soutéz na trhu a na
spotrebitele?
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Nekoordinované ucinky — omezeni pristupu k zakaznikiim

Subjekt na Konkurenti na 10 { ofistupy k
predchazejicimtrhu | (Eelur sk - o nezen pristpd
zakaznikum?
(ZvySeni T
efektivnosti?) .- X~ .
i n::avazujiclm LCLLCIELLER 2 ZvySeni nakladd konkurent(i?
be navazujicim trhu
(trzni sila)

\

Snizeni konkurencéniho tlaku?
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Nekoordinované ucinky — test omezeni pristupu k
zakaznikum

" Ma spojujici se subjekt schopnost omezit pristup na downstream trh
omezenim svych nakupu od konkurentl na upstream trhu?

= Dulezity zakaznik s vyznamnou trzni silou na downstream trhu
= Uspory z rozsahu, sitové efekty na strané poptavky

" Moznosti jiného uplatnéni vstupu, vliv na investice a R&D

" Ma spojujici se subjekt motiv k omezeni dodavek od konkurenti na
upstream trhu?

= Ziskovost strategie

" Moznost zvySeni cen na upstream a downstream trzich (trzni podil na
downstream trhu)

= Ztraty z neodbéru vstupu (kapacity, diferenciace, nizsi efektivnost)

" Meéla by strategie omezeni dodavek od konkurentlu negativni dopad na
soutéz na trhu a na spotrebitele?
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Koordinované ucinky

" Fuze vede k usnadnéni koordinace na trhu (tacitni, explicitni)

" Test

" Dosazeni podminek koordinace

= Sledovani odchylek od koordinace

" Qdrazujici mechanismus

" Reakce nezucastnénych subjektu
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TomTom/Tele Atlas (EK, 2008) - Uvod
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Fuze nejvétSiho producenta pfenosnych navigacnich zafizeni (TomTom s
trznim podilem 30-50 %) s nejvétSim producentem navigacnich map (Tele
Atlas s trznim podilem 50-70%)

Pouze 2 producenti navigacnich map - duopol (Tele Atlas, NAVTEQ)

Navigacni mapy jsou nezbytnym vstupem pro produkci prenosnych
navigacnich zarizeni

TomTom lidr na trhu v Evrope

Technologicke trhy charakteristické rychlym rozvojem a komplexnosti -
obtizné predpovidat vyvoj trhu

Zarizeni TomTom vyuzivali mapy od Tele Atlas (komplementarni produkty)

Spojeni mélo umoznit integraci map Tele Atlas do zafizeni TomTom a
zrychlit proces vytvareni map a zlepsit jejich kvalitu (rast efektivnosti) Neko

Hlavni obava — omezeni pfistupu ke vstuplm a uzavreni trhu konkurentim
TomTom na downstream (nekoordinované efekty)

= Koordinované efekty - ZvySuje se pravdépodobnost dosazeni koordinace
na trhu?



TomTom/Tele Atlas (EK, 2008) — Nekoordinované efekty (1/2)

= SCHOPNOST - ano

= | kdyz existuje dalSi konkurenceschopny dodavatel (NAVTEQ), ten by
mél podnét zvysit ceny, pokud TomTom/Tele Atlas zvySi ceny
konkurentiim spol. TomTom

= MOTIV - 2?77

" Tele Atlas by mohl prodavat mapy konkurentim TomTom za vySSi ceny
(ztratit Cast prodeju, ale dosahnout vy$Si marze na ostatnich)

" TomTom by mohl zvysit cenu, aniz by ztratil zakazniky (jeho konkurenti
by méli vyssi naklady)

= 2 protichudné efekty

= Benefit: i) zvySeni ceny vstupu a dosazeni vySSi marze, ii)
potencialne vyssSi cena a vySSi trzni podil na downstream trhu

= Ztrata: sniZeni prodeju na upstream

= Zpracovany modely chovani za ucCelem zjisteni, zda by meél spojujici se
subjekt motivaci zvySovat naklady konkurentu
36



TomTom/Tele Atlas (EK, 2008) — Nekoordinované efekty (2/2)

= MOTIV —ne

Marze na upstream trhu znacné nizSi nez marze na downstream trhu
(nasvedcCuje motivaci, relativné malé ztraty na upstream trhu)

Nizky podil vstupu na nakladech finalniho produktu (i relativhé vysoké
zvysSeni ceny map by mélo relativné nizky dopad na zvySeni nakladu
konkurentu)

Nizké krizové elasticity na downstream trhu (TomTom by ziskal relativhé
malo prodeju)

Konkurenti na downstream trhu meéli uzavreny dlouhodobé kontrakty se
stanovenym cenovym vzorcem (ochrana proti zvySeni ceny)

Moznost eliminace double marginalization

Nizké naklady na pfechod zakazniku na upstream trhu

" TomTom kupoval [70-90]% digitalnich map od spol. Tele Atlas a zaroven byl
jejim nejveétsi zakaznikem
" NAVTEQ - uspésny globalni hrac
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TomTom/Tele Atlas (EK, 2008) — Koordinovaneé efekty

" V soucCasné dobé neni na trhu koordinace mezi spol. Tele Atlas a NAVTEQ

" Nepravdépodobné, Ze fuze povede k tacitni koluzi na upstream trhu

Nizka transparentnost cen na trhu

Relativné maly poc€et zakazniku, z nichz kazdy ma vysokou hodnotu
Nizké mezni naklady

Slozité koordinovat (geograficka €i zakaznicka segmentace)

Rychlé inovace a snizovani cen (i pfes zvySovani poptavky)
Dosavadni agresivni konkurence

Argument zvySeni efektivnosti

" Neexistuji zadné dukazy, Ze vertikalni integrace spol. TomTom a Tele Atlas
by zvySila moznosti vyrobcl navigacnich map koordinovat své chovani
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Konglomeratni fuze

" Fuze, ktera nema horizontalni aspekt (stejny relevantni trh), ani vertikalni
aspekt (vztah dodavatel-odbératel)

" Ve vétsiné pfipadu nejsou tyto fuze problematické

= Soutezni obava — omezeni pfistupu k trhu

" Pfenos trzni sily prostfednictvim vazani prodeju (tying, bundling) Ci jinych
vyluCovacich praktik

" Test stejny jako v pripade vertikalnich fuzi
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GE/Amersham (EK, 2004) — Uvod

= Komplementarni produkty => Konglomentarni fuze
" GE mimo jiné producent diagnostickych zafizeni (zdravotnictvi)
" Amersham producent Iék( pouzivanych ke zlepSeni kvality snimkd
= Zakaznici jsou predevsim nemocnice
" Pofizuji oba produkty za uc¢elem poskytovani sluzeb pacientiim
" Teorie ujmy - Uzavreni trhu vazanim prodeju (tying, bundling)
" Mixed bundling - balicek produktt prodavany se slevou

" Technicky tying - kompatibilita vlastnich produktt, inkompatibilita vaci ostatnim
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GE/Amersham (EK, 2004) — Mixed bundling

® Ani jeden subjekt nema dostatecCné silnou trzni pozici (EEA)

" Vazani zminénych produktu nebylo zakazniky pozadovano

" Rozdily ve vypisovani tendru na uvedené produkty

" Nemocnice u obou produktu uprednostiuji spise kvalitu nez cenu
" Existence konkurentu, ktefi by mohli pouzit obdobnou strategii

" Nizké bariéry vstupu

= Zaver - implementace strategie by nevedla k uzavreni trhu
konkurentiim

41



GE/Amersham (EK, 2004) — Technicky tying

" De facto neexistuje moznost technologického a exkluzivniho propojeni mezi
uvedenymi produkty

" Neexistuje problém interoperability a nelze jej oCekavat ani v budoucnu
(zakaznici, konkurenti)

" Nejednalo by se o optimalni strategii, spojujici se subjekt by ztratil Cast
instalované zakaznické baze

= Zaver: negativni dopad na soutéz je nepravdepodobny
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