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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
Typy jednani

Predatorske ceny
Mixed bundling
Rabaty

Margin squeeze

Vazany prodej (tying) Odmitnuti dodavek

Vwhradni prodej (single
branding)




l. Uvod

Dominantni podnik muzZe pouzivat rizné formy jednani, které
mohou mit obdobny negativni dopad

e Formalni pristup nedava smysl

ale mohou mit rovnéz i pozitivni dopad
e Smysl dava ekonomicky pristup a hodnoceni dopadii

Chicagska skola, Post-Chicagska Skola (10)

Problematické mohou byt obvykle trhy, kde existuji znacné
uspory z rozsahu na strané nabidky nebo poptavky



l. Uvod
Naklady

e Cenova jednani a nakladové testy
e Test stejné efektivniho konkurenta, test primérene efektivniho

konkurenta
nakladové standardy
podniky 5 vice padniky s jednim
produkty produktem
c o/ c
neprimé ATC Spoleéné naklady
naklady B (fixni, variabilni) Fixni naklady
Fixni nakladyveskersrs +
LRAIC + Zapusténeé naklady
Zapustene naklady™
primé o _
naklady AAC Fixni naklady ™ "> Fixni naklady ™
AVC Variabilni naklady Variabilni naklady




l. Uvod
Naklady

e Casové hledisko

e Zadné naklady nejsou ,,z podstaty” fixni nebo variabilni

e Poznamky k nakladim
e Zapusténé naklady
e Spolecné naklady
e PIné priraditelné naklady (interni alokace nakladu)
e Naklady uslé prilezitosti



Cenova diskriminace



I1.1 Cenova diskriminace
Uvod

e Definice a formy
e Viz kurz mikroekonomie

e CD 3. stupné: monopolista, ktery
maximalizuje zisk stanovi cenu pro kazdou
Skupinu zdkaznik( s ohledem na elasticitu
poptavky dané skupiny

e Resp. (jsou-li mezni naklady konstantni)

e Tzv. Ramsey pricing rule

e Typy ze soutézniho hlediska
e Vylucovaci, vykoristovaci
e Primarni, sekundarni

(pi — MC(q;))
Pi

1

pi 1+ <

Pj 1+ 1




1.1 Cenova diskriminace
Uvod/CD 2. stupné

e Monopolista znd skupiny zdkaznikt, ale neni schopen
jednotlivé zakazniky rozdélit do skupin

e Redenim je pro monopolistu takové cenové schéma, pfi
kterém se zakaznici sami ,,roztridi“ do skupin

e Klicem k roztridéni je ochota zakazniku platit za produkty
nabizené monopolistou
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1.1 Cenova diskriminace
Uvod/CD 2. stupné/Pfiklad-ceny letenek

e Podnik neumi rozlisit, kdo je ,,byznysovy cestujici“ (B) a kdo
yturista” (T), ale vi, Ze byznysovy cestujici je ochoten platit vyrazné
vic (u) za mista v prvni tridé

e Stanovi proto ceny za mista v prvni tfidé (p?!) a ostatni mista (p?)
tak, aby se zakaznici sami ,roztfidili, tzn., aby si byznysovy cestujici
vybrali mista v prvni tridé a turisté ostatni mista

Jak ceny nastavit?

e Kazdy cestujici musi preferovat , jeho” misto

® uBl-pl S uBZ_pZ A uTZ_pZ S uTl_pl
e Kazdy cestujici musi preferovat variantu cestovat pred variantou
necestovat

o utl-pl>0 A u2-p2>0
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1.1 Cenova diskriminace
Uvod/CD 2. stupné/Pfiklad-ceny letenek

Dva cestujici (B,T), letadlo ma jedno sedadlo 1. tfidy a jedno
sedadlo 2. tridy

Valuace zakaznikl jsou
e utl=5000 uB2=2 000
e ul=2500 u™=1500

Jestlize podnik ,,umi primo roztridit” zakazniky stanovi ceny
pt=5000ap?=1500

Jestlize je ,,neumi primo roztfidit” stanovi ceny tak, aby byla
splnéna predchozi omezeni. Ceny, které maximalizuji zisk jsou

pl=4500ap?=1500

Podnik stanovi vice cenové citlivym zakaznikiim cenu na drovni
jejich valuace (u=0); jsou indiferentni mezi , koupit ¢i nekoupit”

Méné cenoveé citlivym zakaznikim stanovi cenu tak, aby byli ve
volbé produktu (1. ¢i 2. tfida) indiferentni
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I1.1 Cenova diskriminace
Uvod

e Ekonomicky pristup — jaky ma cenova diskriminace dopad na
spotrebitelsky prebytek a celkovy prebytek?

e Negativni dopad:
e Na spotrebitele - cenova diskriminace I. stupné
e Pokud nedochazi ke zvyseni Urovné vystupu

e V ostatnich situacich nejsou zmény v celkovém a
spotrebitelském prebytku jednoznacné

e Jsou pozitiva>negativa nebo pozitiva<negativa?
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I1.1 Cenova diskriminace
Uvod

Mnoho duavodu, pro¢ podnikim dava smysl stanoveni riznych cen,
které nemusi byt v disledku v neprospéch soutéze a spotrebitell

e Vysokeé fixni naklady

e DosazZeni ocekavané vynosnosti (vyvoj, inovace)

e Zpfistupnéni produktu cenové citlivym skupinam zakaznikd
e Prekonani nakladd na prechod zdkaznika

Per se pristup je nevhodny, je potfeba analyza pripad od pfipadu
e posouzeni zneuziti dominantniho postaveni
e zavadeéni regulace spocivajici v zakazu diskriminace (nediskriminacni
klauzule)
Byla by uniformni cena blize k ,,vyssi“ Ci ,,nizsi“ cené (distribucni
efekty)?
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1.1 Cenova diskriminace — priklad regulace Ofgem
Literatura

e Stole (2007), Armstrong (2008)
e Corts (1998)

Duopolni model cenové diskriminace (2 podniky, 2 trzni segmenty)
Kazdy podnik vnima ,,silny“ a ,,slaby” trh (segment trhu)
dalsi predpoklady (loajalita zakazniku,...)
Podstatné pro reakce podnikd je vnimani trhi
o Best reply symmetry (BRS)
o Best reply assymetry (BRA)

Podniky mohou stanovit agresivnéjsi ceny, jestlize je diskriminace
povolena

Je-li diskriminace zakdazana, podniky se ,,stahnou na silnéjsi trh”
o BRS — je mozna intenzivneéjsi soutéz

o BRA —je pravdépodobna méné intenzivnéjsi soutéz
15



1.1 Cenova diskriminace — priklad regulace Ofgem
Zakladni fakta

e Maloobchodni trh prodeje elektriny (a plynu) ve Velké
Britanii, 14 regionu

e Rozdily v cenach podniku dle regiont a dle zpUsobu platby

e Pred liberalizaci trhu

e V kazdém regionu - lokalni inkumbent (elektrina), narodni
inkumbent (plyn)

e Liberalizace trhu
e Plyn (1996-1998), elektfina (1998,1999)

e Vstupy: lokdlni inkumbenti na elektfiné z jinych region(, narodni
inkumbent na plynu (sniZzeni cen a snaha o ziskani zakaznik()
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1.1 Cenova diskriminace — priklad regulace Ofgem
Zakladni fakta

e Stavvroce 2008

e Typicky regionalni trh — 2 inkumbenti (lokalni, narodni), 4 dalsi
konkurenti

(stejni hraci na narodnim trhu s plynem)

e Ceny a marze regionalnich inkumbentl v priméru o 10 % vyssi nez
ceny konkurentl a nez jejich vlastni ceny nabizené v jinych regionech
a trzni podil 50 %

e Znacnad loajalita zakaznikl k inkumbentim (nutnost podstatného
snizeni ceny pro ziskani zakaznika)
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1.1 Cenova diskriminace — priklad regulace Ofgem
Loajalita zakazniku - odbocka

e Spise maly podnik s 200 tisici zakazniky (méné nez 1 % trhu)
by pfi prumérné rocni platbé zakaznika za elektrinu ve vysi
600 GBP celil pri rozhodnuti snizit cenu o 2 % za ucelem
ziskani novych zakaznikt nakladum (snizeni prijmu) ve vysi 2,4
mil. GBP

e Je vsak snizeni ceny o 2 % dostatecné pro prekonani loajality
zakaznikd k inkumbentim?
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1.1 Cenova diskriminace — priklad regulace Ofgem
Zavedeni nediskriminacnich klauzuli

e Cile regulace Ofgemu
e Odstranéni rozdill v cenach (marzich)

e QOdstranéni nevyhod pro ,zranitelné” skupiny zakazniku

o Patfi mezi zakazniky, ktefi méné meéni dodavatele a tvori znacnou ¢ast
tzv. non-switchers

o Ofgem se soustredil spiSe na urcitou skupinu zakaznik(, nez na celek

e Povinnost nediskriminace zavedena v zari roku 2009

e Pro dodavatele elektriny anebo plynu, ktefi maji vice nez 50 tis.
zakazniku

e Zamezeni Uctovani rozdilnych marzi v riznych regionech

e Soucast SirsSi regulace

e Informace pro spotrebitele, srozumitelnost tarifuq,...
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1.1 Cenova diskriminace — priklad regulace Ofgem
Zavedeni nediskriminacnich klauzuli

e Ofgem, 2008:

“The actions of the most active consumers in driving prices down is
not currently providing sufficient price protection to those who do
not themselves participate in switching supplier frequently.
Suppliers’ ability to charge different prices enables them to hold
prices higher to the inactive than the more active consumer
groups. The relative inactivity of vulnerable consumer groups is
hence of particular concern in this regard.”
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1.1 Cenova diskriminace — priklad regulace Ofgem
Zavedeni nediskriminacnich klauzuli

e Scénar, se kterym Ofgem pracoval
e Best reply symmetry a snizeni cen na ,silnych” trzich (in-area)

e ,Silny“ trh pro inkumbenty na elektriné — domovsky trh (in-area)
e VyssSiceny (marze) a vysoky trzni podil (vysoka ziskovost)

e British Gas (,globalni“ inkumbent)

e Narodni, nikoliv lokalni, pristup k trhu a stanoveni cen
e Cenové rozdily zplUsobeny cenovou politikou dodavatelu elektfiny

e Je opravdu scénar best reply symmetry pravdépodobny?
e RWE, 1.12.2008, reakce na zavedeni regulace Ofgemem:

,The remedy [a prohibition on undue price discrimination] would
have malign and unintended consequences: ... Fixed margins over all

propositions would destroy the competitive market.”
21



1.1 Cenova diskriminace — priklad regulace Ofgem
Zhodnoceni dopadu regulace

e Ofgem, 2011, The Retail Market Review

e Cenové rozdily byly zredukovany (konvergence cen)

e Zvysily se hrubé i Cisté marze

e Doslo ke zvySeni urovné cen

e Mira prechodu zakazniki mezi dodavateli se podstatné snizila

e Ekonometricky model Ofgemu z roku 2008

e 1% zvyseniceny i-té firmy v porovnani s primérnou trzni cenou je
doprovazeno 2,5% zmeénou churn — spotrebitelé méni dodavatele ¢im
jsou rozdily v cenach vétsi

e Pzn. vliv zakazu diskriminace dle typu platby
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1.1 Cenova diskriminace — priklad regulace Ofgem
Zhodnoceni dopadu regulace
Typical electricity bill*, 2005-2012

£/customer/year — Customer bill — Other costs and VAT
— Wholesale energy cost — Rolling average net margin
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*‘Covers standard tariffs with electricity consumption of 4MWh/year.

Figures are welghted by payment method and market share. Source: Ofgem
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1.1 Cenova diskriminace — priklad regulace Ofgem

Zhodnoceni dopadu regulace
Typical gas bill*, 2005-2012

£/customer/year — Customer bill =— Other costs and VAT
800 — Wholesale energy cost — Rolling average net margin

700
600

500

400
300

200

D f‘/—’./\(
-100

200

Qct Apr Oct Apr QOct Apr Oct Apr Oct Apr Oct Apr Oct Apr Qct
05 06 o7 08 09 10 11 12

‘Covers standard tariffs with electricity consumption of 16.9MWh/year.
Figures are weighted by payment method and market share. Source: Ofgem




1.1 Cenova diskriminace — priklad regulace Ofgem
Zhodnoceni dopadu regulace

e Ofgem, 26.10.2012

e ,Following the consideration of responses to our consultation

and further development of our Retail Market Review (RMR)
proposals, the Gas and Electricity Markets Authority (,the
Authority") has decided not to re-insert SLC 25A for a further
two-year period or for any other period at this time.”

,While we have decided not to re-insert SLC 25A for a further
period, we will be monitoring very closely the pricing practices
of all suppliers as part of our general market monitoring
activities. If at any time we have compelling evidence to suggest
pricing practices which are unjustified are returning to the
market, we may commence a full review of this area and
consider developing new licence conditions to address our
concerns.
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1.1 Cenova diskriminace
a ruzné formy jednani

e RUzné formy jednani v sobé zahrnuji ¢i mohou zahrnovat
prvek cenové diskriminace

e Vyhradni dohody
e Rabaty

e Spojené prodeje
e Predatorské ceny
e Stlaceni marzi

e Cenova diskriminace a predatorské ceny
e Je potreba premyslet o dopadu jednani nikoliv o jeho forme
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Predatorské ceny
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1I.2 Predatorské ceny
Definice

e bod63

,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 imysliné zpusobuje ztraty nebo

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

e Stanoveni ceny na urovni, kdy neni dosahovan zisk
e Dvé komponenty predace

e obeétovani zisku v kratkém obdobi
e schopnost vynahradit ztratu ziskem v dlouhém obdobi

e Zneuziti dominance vs legitimni (extrémni) cenova konkurence
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1I.2 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 ziskl nizkad cena vede ke zvySeni prospéchu pro spotrebitele

Zisk
Zisk po uspesne
Zisk pred predaci
0 predaci L
Zirata pf 2ac
predaci
Ztrata
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1I.2 Predatorské ceny

Co je to,obéet“?
e Cenové nakladovy test:

bod 64: ,Komise pouZije priimérné eliminovatelné naklady jako vhodné vychodisko pro
posouzeni toho, zda si dominantni podnik zpusobil nebo zpUsobuje ztraty, kterym bylo
mozno zabranit. Jestlize dominantni podnik Uctuje cenu nizsi nez primérné eliminovatelné
naklady u celého svého vystupu nebo jeho casti, 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 prumérné eliminovatelné naklady proto bude Komise ve
vétSiné pripadu povazovat za jednozna¢nou znamku obéti .“

Bod 65: ,Pojem obéti vSak nezahrnuje pouze ceny nizsi nez primérné eliminovatelné
naklady). S cilem prokdazat predatorskou strategii miZze Komise rovnéz ovéfrit, zda udajné
predatorské chovani vedlo z kratkodobého hlediska k nizsim Cistym vynostiim, neZ by bylo
mozno ocekavat v pripadé priméreného alternativniho chovani, to je, zda si dominantni
podnik pfivodil ztratu, které bylo mozno zabranit.

Bod 67: ,,Stejné vykonnym soutéziteldm muze trh uzavrit obvykle jen stanoveni cen nizsich
neZ dlouhodobé primérné prirtistkové naklady.”
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1I.2 Predatorské ceny
Modely

e Model signalti

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

e Model reputace

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

e Multi-market predation

e Model financni predace

e Nedokonalé kapitalové trhy (asymetrie informaci na strané
investor()
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1I.2 Predatorské ceny
Modely
e bod 68

,...Komise obvykle provéfi, zda a jak domnélé chovani snizuje
pravdépodobnost hospodarské soutéze ze strany konkurentu. Napfriklad je-li
dominantni podnik |épe informovan o nakladech nebo jinych trznich
podminkach nebo muze-li zkreslit trzni signdly tykajici se ziskovosti, mlze
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 mozného vstupu, mulze byt prokdzdno, Zze dominantni podnik
usiluje o povest podniku jednajiciho predatorsky. Je-li cilovy konkurent zavisly
na vnéjsim financovani, mohly by vyznamné poklesy cen ¢i jiné predatorské
chovani dominantniho podniku nepfriznivé ovlivnit vykonnost tohoto
konkurenta, takie mulze byt vainé ohrozen jeho pfistup k dalSimu
financovani.”
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1I.2 Predatorské ceny
Poznamky

e Predace je uc€inné mozna jen na trzich s bariérami (opétovného)
vstupu (a bariérami pro expanzi) a dostatecnym finanénim zazemim
dominanta (deep pocket requirement)

® Recoupment

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

e Predaci usnadnuje
e Uplatnénicenova diskriminace (selektivni sniZzeni cen)
e Existence vice trhi (leverage, krizové financovani, multi-market contacts)
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1I.2 Predatorské ceny
Poznamky

e Predacni kapacita

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

e Propady poptavky a predace

e Neni potreba prokazat odchod konkurenta z trhu
e Konkurent stdle mize byt na trhu a nasleduje cenotvorbu dominanta
e Ale je potreba o situaci na trhu ,,premyslet”

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

e Argument vyssi efektivnosti se nepovazuje za pravdépodobny
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1I.2 Predatorské ceny
Zpusob analyzy
e Evaluace ekonomickych podminek, zda je predace vibec
mozna

e Cenove-nakladovy test

e Zohlednéni argumentu zvyseni efektivnosti a objektivniho
ospravedlnéni
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1I.2 Predatorské ceny
Srovnani cen a nakladu
e AKZO pravidlo (Areeda-Turner test, USA 1975)

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

e Posun k ,,modernim® nakladovym kategoriim

P <AAC = predace
AAC < P < LRAIC —> dalsi okolnosti k prokazani dmyslu
P > LRAIC (ATC) —> predace nepravdépodobna

e Prokazovani umyslu — zpravidla zalozeno na ziskani internich

dokumentu

e Vytlaceni konkurenta mulze byt vyslovné uvedeno v cilech a planech dominanta
(prani poskodit konkurenci, ale neznamend automaticky predaci)

e Je potieba porovnavat priumérné veli¢iny s primérnymi, mezni
veliciny s meznimi -
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1l.2 Predatorské ceny

Srovnani cen a nakladu - prik

ad

e letecky prepravce - jeden let denné, 100 sedadel

P=1000; TR, .,=100 000; TC,(=MC,)=50 000
Obsazenost: 75%: TR,=75 000; 9,=25 000

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

Nova obsazenost letu: 60 %, TR,=120 000; TC,=100 000; 1,=20 000
Linka zUstdva ziskova, ale zisk se zvysSenim 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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1l.2 Predatorské ceny
P<AVC

e Mozné dlvody pro stanoveni P < AVC
Zavadéni produktu

Prekonani nakladll na prechod zakaznika
Pozndvani trhu (learning-by-doing)
Sitové efekty

Prodej zastaralé nebo kazici se produkce

e Tézko pouzitelna argumentace v pripadé dominantniho
podniku
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1I.2 Predatorské ceny
Poznamky

e Wiliamsonovo pravidlo, Baumolovo pravidlo

e Pripady

Cardif Bus, 2008

Wanadoo (France Telecom), 2003
Aberdeen Journals, 2002

NAPP, 2001

Deutsche Post, 2001

Student agency (UOHS)
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Vazané a spojené prodeje
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1.3 Vazané a spojené prodeje
Uvod

e Tying — zakaznici, kteri kupuji jeden produkt (vazajici produkt), musi
koupit rovnéz jiny produkt (vazany produkt)
e Technicky zaklad (produkty funguji jen spolu) nebo smluvni zaklad
e Napf. kopirka a toner nebo mobilni telefon a hovorné
e Vazany produkt mlze byt pofizen samostatné

e Bundling - produkty jsou nabizeny a ocenovany spolecné

e Cisty bundling - produkty jsou nabizeny spoleéné v pevné stanoveném
poméru (napr. Word a Excel nebo prava a leva bota)

e SmisSeny bundling - produkty jsou dostupné i samostatné, soucet cen
samostatnych vyrobk( je vsak vyssi nez cena spolecné prodavanych
vyrobkU (napr. double-play nebo denni menu a jidelni listek)
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1.3 Vazané a spojené prodeje
Uvod

Bod 49:

e Vazany a spojeny prodej jsou bézné postupy, které maji
zakazniklim poskytnout lepsi vyrobky nebo nabidky
hospodarnéjsimi zpUsoby. (pozitivni efekt)

e Podnik, ktery ma dominantni postaveni na jednom trhu (nebo vice
trzich) vyrobku, které jsou predmétem vazaného nebo spojeného
prodeje nazyvaném (vazajici trh), muze spotrebitele poskodit
vazanym nebo spojenym prodejem tim, ze uzavre trh pro ostatni
vyrobky, které jsou soucasti vazaného nebo spojeného prodeje
(nazyvany vazany trh), a nepfimo vazajici trh. (negativni efekt)

e Je negativni efekt vétsi nebo mensi nez pozitivni efekt?
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1.3 Vazané a spojené prodeje
Vztah produktu

e Podstatné je, zda jsou vazané produkty v komplementarnim
vztahu nebo nezavislém vztahu

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

e Nezavisly vztah — produkt Y ma hodnotu i pokud neni
spotrebovan s produktem X
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1.3 Vazané a spojené prodeje
Komplementarni produkty

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

trhu produktu B

e Podnik se rozhodne nabizet produkty X a Y jen spolecng,
nikdo nebude porizovat samostatné produkt Y a konkurenti

na trhu produktu Y budou vytlaceni z trhu

e Je takové jednani monopolisty pravdépodobné (racionalni)?
e Odpoved Chicagské Skoly: Neni
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1.3 Vazané a spojené prodeje
Komplementarni produkty/argument Chicagské skoly

e Spojeny prodej by pro monopolistu nebyl profitabilni, protoze
bez spojeného prodeje miize ziskat minimalné stejny prospéch.
e Cim jsou konkurenti na trhu produktu Y efektivnéjsi nez
dominantni podnik, tim vetsi prospéch ziska dominantni podnik
bez spojeni prodejl
e Spojeni prodejl (a uzavreni trhu) je méné profitabilni (Whinston,. 1990)

e V zajmu dominantniho podniku je, aby vyrobek Y byl

eVV/

podniku umoznuje extrahovat zisky na trhu produktu X (teorie
jednoho monopolniho zisku - single monopoly profit)

e Ale nemuze vzniknout situace, kdy pro dominantnimu podniku
dava smysl uzavrit konkurentdm trh spojenim prodeji?
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Komplementarni produkty/Post-Chicagska skola

Odpovéd Post-Chicagské skoly: Mize

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

Podnét k uzavirani trhu vsak muiZe existovat, pokud
postaveni monopolisty na trhu produktu X jisté neni, tak
tomu muze byt v situacich, kdy je mozny:

e Soucasny vstup konkurenta na oba trhy (Choi a Stefanadis, 2001)

e Vstup konkurenta na trh produktu X v budoucnu (Carlton a
Waldman, 2002)

Dominantni podnik spojenim prodeju chrani svoje postaveni
na primarnim trhu
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1.3 Vazané a spojené prodeje
Komplementarni produkty/Post-Chicagska skola/odbocka

e Dlilezité je, zda existuje vztah mezi aktudlni Grovni soutéze
na sekundarnim trhu a urovni soutéze na primarnim trhu v
budoucnu (v nasledujicim obdobi)

e Ddlezitou roli hraji Uspory z rozsahu a sitové efekty
e Dosazeni kritické urovné prodeju (kritického mnozstvi zakaznik)

e Spojeny prodej ma obdobny mechanismus uzavreni trhu jako
vyhradni dohody nebo predatorské ceny

e Spojeny prodej odebira poptavku od konkurenta a oslabuje Uroven
soutéze, které dominantni podnik Celi (by ¢elil) na primarnim trhu
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Pripad Microsoft (USA, 2001)

Podstata: spojeny prodej prohlizece Explorer s OS Windows
(vlastné komplementarni produkty)

StéZzovatel: spolecnost Netscape (prohlize¢ Netscape Navigator)
DOJ a soudy shledaly, ze Microsoft zneuzil dominantni postaveni

Je ndkladné vytvaret rlizné verze aplikaci pro ruzné OS
Sitové efekty
e Cim vice je rozditeny OS, tim vétéi je motivace vyvojara ,psat” pro néj aplikace

e Cim vice rozmanitych aplikaci je kompatibilnich s OS, tim vétsi uzitek ma OS
pro uZivatele

Vyrazné uspory z rozsahu (mezni naklady blizké nule)

Odveétvi je charakteristické vysokymi bariérami vstupu a nachylné k
existenci (pretrvavajiciho) dominantniho postaveni
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Pripad Microsoft (USA, 2001)

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

Netscape mél potencial byt rozsSirenou platformou kompatibilni s
riznymi OS — vyvojari aplikaci by vytvareli aplikace pro Netscape
bez ohledu na OS

To by, ale znamenalo snizeni bariér vstupu a ohrozeni postaveni
Microsoft na trhu OS

Netscape a Sun planovali novy projekt, a to vlozeni inovativnich
funkci do prohlizece (namisto do OS) zplisobem, kdy by uZivatel
nepotreboval aktualizovat OS

Netscape byl realnou hrozbou pro monopolni postaveni
Microsoftu na trhu OS

e To bylo patrné i z internich komunikace Microsoftu
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Pripad Microsoft (USA, 2001)

e 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. Over time Netscape will add memory management, file
systems, security, scheduling graphics and everything else in
Windows that applications require. 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.”

e 0Od dubna 1996 zacal Microsoft nabizet spojeny prodej OS a
prohlizeCe za cenu, ktera byla stejna jako cena OS samotného, tzn.
prirtistkova cena za prohlizec byla nulova

e Doprovodné praktiky — pozadavky na OEM, vyhradni dohody s ISP
e 2000: trzni podil Netscape cca 20 %, Microsoft cca 80 %
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Pripad Microsoft (USA, 2001)

e V ¢em spociva teorie ujmy o protisoutéznim uzavreni trhu?

e Omezovanim expanze Netscapu na trhu prohlizect
prostrednictvim nabidky spojeného prodeje (a dalSich
praktik) Microsoft branil vstupu Netscapu natrh OSv
nasledujicim obdobi

e Vytlacovani Netscapu z trhu prohlizecl (sekundarni trh)
bylo motivovano ochranou monopolniho postaveni a
monopolnich ziskli Microsoftu na trhu OS (primarni trh)
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Pripad Microsoft (EK, 2004)

e Podstata: mimo jiné vazani prehravace Media Player s OS
Windows (vlastné komplementarni produkty)

e Stézovatel: Real Player
e EK a soudy shledaly, ze Microsoft zneuzil dominantni postaveni

e Rozdily oproti predchozimu pripadu

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

e Ma opravdu Microsoft podnét vytlacit konkurenta z trhu?
e \/yvoj ukazal, ze je na trhu bézny multi-homing
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Nezavislé produkty/Whinston (1990)/Model

e Spojeny prodej vede k agresivnimu stanoveni ceny, které
odrazuje od vstupu na trh

e Predpoklady modelu

Monopolista (M) ma zajisténé postaveni na trhu produktu X a Celi
efektivnéjsi konkurenci (E) na trhu produktu Y (homogenni produkt)

Zavazek monopolisty realizovat spojeny prodej

Konkurent Celi zapusténym ndkladim vstupu na trh (F)
Bertrandlv model konkurence

Valuace zakaznikd pro produkt X je RX, pro produkt Y je RY
Naklady (c)

CMX< RX’ CEY< CMY< RY’ CMY_ CEY >F RX_ CMX > CMY— CEY
Zisk (TT), cena (p)
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Nezavislé produkty/Whinston (1990)/Model

vazat nevazat

E E

nevstouy meit nevstoW wupit

M_RX_cMXLRY_~MY M—_RX4EY_~MX_~MY
M"'=R*-c"*+R"-c MY=R”*+c*'-c"*-c" >0 TTM=RX-cMX+RY-cMY  [[M=RX+cMX

M

TIE=0 TTE=-F TIE=0 TIE=cMY-cE-F >0
e VAazani a E nevstoupi: pX*Y=RX+RY
e V3azania E vstoupi: pX**Y=RX+cE¥-g  pE=cEY
e Nevazani a E vstoupi: pMX=RX pMY=cMY pEY=cMY.g
e Nevazani a E nevstoupi: pMX=RX pMY=RY
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Nezavislé produkty/Whinston (1990)/Model

e V pripadé uskutecnéni spojeného prodeje monopolistou je
konkurent vytlacen z trhu (byt je efektivnéjsi) a zlistdva mimo trh
dokud plati, Ze RX-¢cMX > cMY_cEY-F

e Pro uzavreni trhu je klicovym zavazek monopolisty realizovat
spojeny prodej (kredibilita zavazku)
e Jestlize konkurent vstoupi na trh, zisky monopolisty jsou v pfipadé spojeného
prodeje nizsi
e Pokud Ize ukoncit spojeny prodej v kratkém Case a se zanedbatelnymi
naklady, monopolista spojeny prodej v pripadé vstupu konkurenta ukondi
e Jestlize konkurent v takové chovani monopolisty , véri“, vstoupi na trh
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Nezavislé produkty/Whinston (1990)/Intuice

e Pokud jsou produkty nabizeny zvlast
e Monopolista realizuje ,jisté” zisky na trhu produktu X

e Na trhu produktu Y je ochoten soutézit jen dokud mu soutézeni na
trhu prinasi pozitivni zisky, tzn. neni ochoten stanovit cenu pod
naklady

e Pokud jsou produkty nabizeny spolecné (spojeny prodej)
e Monopolista realizuje prodej tak, aby extrahoval monopolni zisky na
trhu produktu X

e Je ochoten soutézit agresivné cenou spojeného prodeje (je vlastné
agresivni pri stanoveni ceny za produkt Y) - je ochoten nabizet
produkt Y pod naklady

e V takovém pripadé konkurent (byt efektivnéjsi) nevstoupi na trh
produktu Y
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Uzavreni trhu

e Podminkou je, ze podnik ma dominantni postaveni (nejméné) na
jednom z dotéenych trhu

e Komise obvykle zasahne, jestlize (bod 50)
e Vazajici a vazané vyrobky jsou odlisSnymi vyrobky
e Vazany prodej pravdépodobné povede k uzavreni trhu narusujicimu
hospodarskou soutéz

e Test odliSnosti produkti:

e Klicova je poptavka zdkaznikd - poridil by si podstatny pocet zakaznik(
vazajici vyrobek, aniz by zaroven u téhoz dodavatele koupil i vazany
vyrobek?

e Primy dukaz - maji-li zdkaznici na vybér, porizuji vazajici a vazany vyrobek
zvlast z rliznych zdroja doddvek

e Neprimy dlkaz - pritomnost podnikd specializujicich se na vyrobu nebo

prodej vazaného vyrobku bez vazajiciho vyrobku .



II.3 Vazané a spojené prodeje
Uzavreni trhu

e Riziko uzavreni trhu narusujiciho hospodarskou soutéz bude vyssi v
pripadé, ze dominantni podnik pouziva strategii vazaného nebo
spojeného prodeje trvale, napriklad prostfednictvim technického
vazaného prodeje, jehoz zruseni je nakladné. (bod 53)

e Cim vy3si je pocet vyrobka, které jsou pfedmétem spojeného
prodeje, tim vétsi je pravdepodobné uzavreni trhu narusujici
hospodarskou soutéz. To plati zejména v pripade, je-li pro
konkurenta obtizné napodobit vyrobky prodavané spolecnég, a to
bud samostatné, nebo ve spojeni s ostatnimi. (bod 54)

e Muze konkurent replikovat spojeny prodej? (dulezité pro zplsob
posouzeni)
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Uzavreni trhu/Rabat za vice vyrobkt/Nakladovy test (bod 60)

e Teoreticky by bylo idedlni, pokud by bylo mozno ucinek rabatu
posoudit ovérenim, zda prirtistkové vynosy pokryvaiji prirtistkové
naklady na kazdy vyrobek, ktery je predmétem spojeného
prodeje dominantniho podniku.

e V praxi je vSak posouzeni prirustkovych vynosu slozité.
e Ve vétsSiné pripadul se proto pouzije jako vhodny ukazatel
prirGstkova cena (P')
e Plati-li pro kazdy j-ty vyrobek dominantniho podniku, jenz je
predmeéetem spolecného prodeje, ze
e P> LRAICY - stejné vykonny soutéZitel pouze s jedinym vyrobkem
by mél byt v zasadé schopen soutézit proti tomuto spojenému prodeji
s dosazenim zisku
e PI<LRAIC'> vtomto pripadé mulze byt i stejné vykonnému
soutéziteli branéno v rozsireni ¢innosti nebo ve vstupu na trh
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Uzavreni trhu/Rabat za vice vyrobkt/Nakladovy test (bod 61)

e Jestlize z dUkazl vyplyva, Ze konkurenti dominantniho podniku
prodavaji spolecné totozné vyrobky, nebo by tak mohli ucinit rychle,
aniz by byli odrazeni moznymi dodatecnymi naklady, bude mit Komise
obecné za to, ze spolu vzajemné soutézi vyrobky prodavané spolecné,
v kterémzto pripadé neni podstatna otazka, zda pfirdstkové vynosy
pokryvaiji prirtstkové naklady na kazdy vyrobek, ktery je predmétem
spojeného prodeje, nybrzZ spiSe to, zda je cena vyrobku prodavanych
spolecné predatorska.

e Je cena spolecného prodeje (P'®) dominantniho podniku vyssi nebo
nizSi nez dlouhodobé priimérné prirtstkové naklady spojeného
prodeje (LRAICB)?

e PB>LRAIC® - stejné vykonny soutézitel, ktery proddva spole¢né
totozné vyrobky, by mél byt v zasadé schopen soutézit proti tomuto
spojenému prodeji s dosazenim zisku

e PB<LRAIC® = vtomto ptipadé mize byt i stejné vykonnému
soutéziteli branéno v rozsifeni Cinnosti nebo ve vstupu na trh
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Rabat za vice vyrobku/a (neprfimd) cenova diskriminace

Obvyklé na mnoha trzich

Predstavme si monopolniho producenta, ktery nabizi dvéma klubdm
(K!, K?) koncert dvou interprett (11, 12), predpokladejme c=0

Kazdy z klubl ma razné preference (R) pro oba interprety, a to
R=10 000 R?=3 500
R%1= 8 000 R%?=4 000

Preference klubu pro oba koncerty jsou negativné korelované

Pro monopolistu by bylo ziskové Uctovat kazdému klubu riiznou
cenu za kazdy koncert. Predstavme si, ze takova cenova
diskriminace je zakazana.

Monopolista by uctoval 8 000 za I*a 3 500 za 12a jeho zisk by byl
23000

MUze monopolista svoji situaci zlepsit (maximalizovat zisk)
prostrednictvim spojeného prodeje?
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Rabat za vice vyrobku/a (neprfimd) cenova diskriminace

e Ano, mUZe — v pripadé spojeného prodeje by uctoval cenu 12000 a
jeho zisk by byl 24 000

e Spojeny prodej je varianta jak realizovat cenovou diskriminace
(neprfimo)

e Nebude mozné uskutecnit v pripade, ze jsou preference velmi silné
negativne korelované

R11=10 000 R12= 300
R?1= 500 R22=5 000
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II.3 Vazané a spojené prodeje
Zvyseni efektivnosti

Snizeni transakcénich nakladl pro spotrebitele
Snizeni ndkladu podniku (distribu¢ni nakladys,...)
Zvyseni schopnosti uvést produkty na trh (nezavislé produkty)

[
[
[
e Zlepseni kvality
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Odmitnuti obchodovat a stlaceni
marzi
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11.4 Odmitnuti obchodovat a stlaceni marzi
Uvod

,»--.jakykoli podnik bez ohledu na to, zda ma dominantni postaveni, i nikoli,
meél 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)

Problémy v oblasti hospodarské soutéze typicky vznikaji, pokud dominantni
podnik soutézi na ,navazujicim® trhu se zakaznikem, kterému odmitne
poskytovat dodavky (bod 76)

e Podstatny aspekt: dominantni podnik vytlaCuje svého konkurenta, ktery je soucasné jeho
zakaznikem (motivace!)
Pojem ,navazujici trh” se pouziva k odkazu na trh, pro néjz je odmitnuty
vstup nezbytny k vyrobé urcitého vyrobku nebo poskytovani urcité sluzby
(bod 76)

Dodavka vyrobkd, IPR, interoperabilita, pristup k siti

Stlaceni marzi (margin squeeze) je de facto konstruktivni odmitnuti dodavek
(ale rozsudek TeliaSonera?)
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11.4 Odmitnuti obchodovat a stlaceni marzi
Uvod

e Komise zasahne pri kumulativnim naplnéni téchto okolnosti (bod 81):

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

e odmitnuti pravdépodobné povede k vylouceni ucinné hospodarské soutéze na
navazujicim trhu

e odmitnuti pravdépodobné povede k poskozeni spotrebitell

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 prostredk

o ,Konflikt” regulatort

e Lze vzit v potaz, ze jiz dodavky existovaly, ale neni to nezbytné (bod
84)
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11.4 Odmitnuti obchodovat a stlaceni marzi
Nezbytnost vstupu

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 skutecnd nebo mozna nahrada, kterou by
mohli konkurenti na navazujicim trhu pouzit, aby prinejmensim v dlouhodobém
horizontu celili nepfiznivym duisledkiim 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 konkurentlim umoznit, aby vyvijeli konkurenc¢ni
tlak na dominantni podnik na navazujicim trhu.”

e Prokazani dopadu na soutéz a spotrebitele (motivace)
e V\ysSiceny
e Nedostatecny rozvoj produktu a inovace
e Zabranénivzniku nového produkt
e ,Vynahrazeni“ ziskl na neregulovaném trhu
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11.4 Stlaceni marzi (margin/price squeeze)
Definice

e Bod 80:

,V neposledni radé mlze dominantni podnik namisto odmitnuti dodavek ucétovat 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 referenéni hodnotou, z
niz bude Komise obvykle vychdzet pfi uréovani naklad( stejné vykonného soutézitele,
dlouhodobé primérné prirlistkové naklady divize integrovaného dominantniho podniku
na navazujicim trhu.

Stlaceni marzi je pokladano za protisoutézni, pokud vertikalné integrovany
soutézitel, ktery na predchazejicim trhu prodava vstup, jenz je nezbytnym
vstupem na navazujicim 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
konkurentdm na trhu produktu, ktefi jsou prinejmensim stejné efektivni
jako on, a tim jim zameazil na trhu produktu konkurovat.
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11.4 Stlaceni marzi
Zpusoby

e Nakladovy, predatorsky, kombinovany
e Diskriminacni, nediskriminacni

Marze na trhu
produktu

Cena na trhu vstupu
(bottleneck market) W

Pred stlaéenim marze Po stlaéeni marze
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11.4 Stlaceni marzi
Poznamky

e Podstatné aspekty

e Existence dominantniho postaveni na predchazejicim trhu (bottleneck
market)

e Navazujici trh neni efektivné konkurencni

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

e Cena vstupu tvori vyznamny podil na nakladech kone¢ného produktu
e Vyrobky na trhu na navazujicim trhu jsou blizké (dokonalé) substituty

e ZpUsob analyzy
e Analyza strukturalnich a ekonomickych podminek stlaceni marzi na
dotcenych trzich
e Aplikace imputacnich (nakladovych) testU
e Analyza zvyseni efektivnosti a objektivnich ospravedInéni
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11.4 Stlaceni marzi
Poznamky

e Nutnost prokazani ucinku (efektu) na trh

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

e Vztah regulace a soutézniho prava - vyjasneno v Deutsche Telekom

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

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

e Nakladovy test
e LRAIC standard

e Pristupy: period-by-period, DCF



11.4 Stlaceni marzi
Nezbytnost vstupu

e V rozsudku TeliaSonera (body 68-72) ESD uved|, Ze tarifni praktika
vedouci ke stlacovani marzi by mohla mit protisoutézni tcinek, byt
i jen potencialni, i v situaci, kdy velkoobchodni vyrobek neni
nezbytny pro dodani maloobchodniho vyrobku. ESD odkazal v
takovych pripadech na nutnost posouzeni konkrétnich podminek.

e ESD nechape stlaceni marzi jako podtyp odmitnuti dodavat

e Odlisny standard pro prokazani zneuziti odmitnutim dodavat a
stlacenim marzi

e pripad ETNA v. France Telecom-SFR, Cour d'appel de Paris (2006)

e to, ze vstup neni nezbytny samo o sobé neznamena, ze jednani
neomezilo nebo nenarusilo soutéz na trhu



11.4 Stlaceni marzi
Pripady
e Pripady EK:
e Deutsche Telekom

e Telefdnica Espana
e TeliaSonera



