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Uvod

Postupujici koncentrace (konsolidace) &udv obchodnich fetzci je empiricky
jednoduSe prokazatelnym a dlouhodobym jeverfiroBenou konsolidaci odvi bude
v pristich ngsicich podporovat i pokles spebitelské poptavky a na saturovanych trzich
rovreéZz velmi rezervované vyhledy spebitelské dvéry. DalSim jevem souvisejicim
s poklesem poptavky je intenzijdi cenova konkurence mezi obchodnimizci. Poklesu
hrubého rozgti budou obchodnici bréanit uplamm tlaku na ndkupni ceny i vitem
prevazre na obratu nezavislych poplatkza marketingové a jiné sluzby, tedy soulirnn
uplatréenim své vyjednavaci silyawi dodavateim. Jak se projevi dlouhoddlbudovanéd
konkurertni vyhoda v podab diferenciace v situaci rostouci koncentrace? #akrakticky
projevuje uplaténi ziskané monopolni sily obchodnikiettzce? Cilem této prace bude
identifikovat teoretické zazemi pro vySe uvedenéziky a sestavit praktickd dopoami
sledujici dopadéthto znén naietzce samotné (dosahovani vysSiho nez normalniha pisk
rastu koncentrace), na dodavatele (vyrobdedpvSim rychloobratkového zboZi — cena
realizovaného vystupu a jeho mnoZstvi) aigimtele (velikost spéebitelského uzitku).

Zakladni témata problematiky koncentrace obchodnichretézci

Rozsah, jakym koncentrace obchodnifelzci mize a roviz zasahuje do hospagdéée
sougze, je patrny P pohledu na tabulka. 1.

Tab. 1: Trzni podil 5 nejétSich retailerd

Trzni podil Top 5 retailert 1993 1996 2002 2004
Svédsko 75,0% 79,4% 95,4%
Irsko 65,0% 62,3% 89,9% 84,4%
Finsko 91,7% 93,9% 83,5%
Belgie 63,2% 60,1% 80,6% 82,8%
Dansko 58,1% 54,4% 78,8%
Rakousko 58,8% 54,2% 87,4% 77,0%
Francie 50,9% 47,7% 66,2% 73,2%
Spanélsko 32,7% 21,5% 74,0% 70,9%
Nizozemi 50,0% 52,6% 80,2% 68,4%
Madarsko 66,4%
Portugalsko 55,6% 36,0% 76,7% 66,4%
Némecko 45,4% 45,1% 77,6% 66,4%
Velkd Britanie 55,7% 50,3% 68,3% 55,7%
Recko 28,3% 11,0% 53,9%
Ceska republika 43,7%
Italie 12,0% 10,9% 72,8% 38,9%
Slovensko 31,4%
Polsko 23,6%
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Zdroj: udaje pro rok 1993 - http://ec.europa.ec/petition/publications - studie pro Evropskou komiEiobson

Consulting 1999

Udaje pro rok 1996 - http://ec.europa.ec/compeiitioblications - studie pro Evropskou komisi - Doibs

Consulting 1999

Udaje pro rok 2002 - https://statistics.defra.gowk - studie Department for Environment, Food Rudal

Affairs 2003
Udaje pro rok 2004 - Planet Retall in Metro Re@ompendium - www.metro-ag.de

Tab. 1 ukazuje dva Kidvé trendy typické pro vSechny evropské Zermrostednictvim
obchodnichtettzci se realizuje naprostéétéina obchodu potravibgkym zbozim, podil
obchodu v rukou 5 neftSich obchodnik na daném trhu se stale zvysuje.

Pisobeni obchodnidetézci zahrnuje hneddkolik mikroekonomickych problémn

e problematiku trhu vstup pri uplatiovani kupni sily obchodnihtetzce wici jeho
dodavateim, tedy situaci monopsonni poptaukyoligopsonni poptavky (nedokonale
sougziciho malého ptiu poptavajicich zbozi na sttanbchodnika a velkého gt
soutzicich vyrobé/dodavatel na ditich trzich) a jeji vliv na:

velikost produktu sogFicich dodavatét

cenu produktu (resp. velikost realizovaného ziskistnag vyrobai/dodavatel) v
kratkém obdobi; na vyvoj struktury ogtvi vyrobadi v dlouhém obdobi;

rozckleni velikosti celkovehofigbytku na spaéebitelsky pebytek (na trhu vstupu
v podol& zbozi nakupovaného obchodnietizcem) a pebytek vyrobce;

velikost naklad mrtvé ztraty (Ubytek spibitelského i vyrobcova uzitku jednak
Z davodu uplatgni monopsonni sily, jednak #Zvbdu strmé (neelastické) nabidky
ze strany vyrohi) na trhu zboZzi nakupovaného obchodnikem;

uplatiovani vertikalnich omezeht zvlastni dodatmé podminky, které si kladou
obchodnici p nakupu u vyrob& (nag. dolozky o exkluzivig, poplatky za
zarazeni zn&kovych vyrobki do sortimentu, dodateé poplatky @ nesplreni
ocekavanych obratovych nebo ziskovychictlbchodnika hrazené dodavatelem
apod.).

e problematiku trhu vystupu - trzni struktura a ujdstani gipadné monopolni sily
obchodnikem (tj. na stramabizejiciho):

vliv na cenu a velikost nabidky zboZi;

vliv. na rozdleni spotebitelského uZitku koncového zakaznika mezi
zékaznika/spoebitele a obchodnika;

velikost naklad mrtvé ztraty z uplagmé monopolni sily obchodnika;

reakce obchodnika na konkurenta a informovano#uacs konkurenta — modely
oligopolu — zavislé na tpdpokladech o chovani konkurence aremzajmu
obchodnika o chovani konkurence, nakladovy¢ivkiach konkurence a jejich
vSeobecné znalosti, feikomoditizace trhu (homogenni produkt).

e problematiku interakce obou frh- tedy trhu zboZi (jako vstupu pro obchodnika) a
trhu zbozi jako trhu vystupu.

! pouzivan anglicky termin ,vertical restraints“gkf Ize volr preloZit jako chovani omezujici hospdsiou
soutz v dodavatelsko-odipatelskych vztazich (tedy souvisejici s vertikaltéikem zbozi);



Mikroekonomické aspekty trhu vstupu — obchodniretézec vs. vyrobce

K ilustraci problematiky trhu vstuip pouziji studii gipravenou jako material pro
Evropskou komisi pr&v o vlivu obchodnichietzci na hospod&kou soutZz v Evropské
unii.? Vychodiskem ukazujicim vliv obchodnidletzci je jednoduchy model monopsonu
(znamy pedevSim ze studia monopsonu na trhu prace, apli#oyastejnym zpsobem na
situaci na trhu jiného vstupu nakupovaného obchodezcem, jakym je pravzbozi).

Obr. 1: Model monopsonu — obchodnfetézec poptavajici vyrobni faktor (zbozi
pro dalSi prodej)
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Pozn.: zdroj: Dobson Consulting; Buyer Power aadrtpact on Competition in Food Retail Distributi®actor
of European Union, 1999, Nottingham: Dobson Coirsgyltkapitola The Economics of Monopsony and Buyer
Bargaining Power, str. 10

Kiivka S na obr.¢. 2 ukazuje nabidku zbozi dodavatele/vyrobcigyki D pak
poptavku jediného poptavajiciho, tj. obchodnfle€zce. Obchodnietézec zde neni price
takerem, nybrz rize ovlivnit (vyjednat) cenu vstupu. Obchodnikovanopsonni sila se
projevuje tim, Ze kvka nabidky zboZi obchodnintatzci dodavatelem/vyrobcem je rostouci
(pokud chce obchodnifettzec ziskat dalSi jednotku zboZi, pak musi zvySiucé za
piedchazejici nakoupené jednotky zbdzBn. mezni naklady vstupu jsou rostouci, a t&ekr
rychleji nez pimérné néklady faktoru, které jsou identickéivkou nabidky faktoru.

2 Dobson Consulting; Buyer Power and its Impact asm@etition in Food Retail Distribution Sector of
European Union, 1999, Nottingham: Dobson Consultiapitola The Economics of Monopsony and Buyer
Bargaining Power, str. 8 - 17

® Tento teoreticky fedpoklad je zajimavym paradoxem vzhledem Kk intodtiptijimanému nazoru, Ze
zvySovanim nakoupeného objemu musi &utlesat cena nakoupené jednotky. Tento teoretidieggoklad
muaze byt roviZ vyswtlenim, pr@ se v utitych praktickych pikladech pouhou kumulaci objénmeddi ziskat
logicky nizSi nakupni cenu igkratovani Ezné velikosti vyrobnich, obchodnich kapacitzmé velikosti
podniki v odwtvi vyrobai).



Monopson dosahuje optimalniho ziskiéi pakupu vyrobniho faktoru na jme&iku
kiivky D a meznich nakladfaktoru. Vlivem monopsonu na stéanbchodnihdetzce doslo
k tomu Ze bude vyrobeno mensi mnoZstvi vstugun(isto %) nez v dokonale konkuréni
situaci, a byl realizovan tento vstup (zbozi) zaShicenu (w misto w) nez v gipad
dokonale konkuretmiho trhu.

Druhym efektem je zmenSeni spi#aského uzitku @@bytku pro obchodnika i
vyrobce) — zatimco v dokonale konku¢ah situaci by byl uzitek obou subjéktefinovan
trojuhelnikem piisetiku kiivky nabidky (S) s vertikdlni osou, bodem b ajsatiku
poptavkové kivky D s vertikalni osou, vifjpadt nedokonalé konkurence je tento sgelesky
uzitek zmenSen o trojuhelnik vyzZieny na obrg. 2 body d, b a a.iRom doSlo k dalSimu
zmenSeni febytku vyrobce, a to tak Ze v nedokonale konktmésituaci pebytek vyrobce
vyznauje jen trojuhelnik prseiiku kiivky nabidky (S) s vertikalni osou, bodu d a body w

Monopsonni silug kupni vyjednavaci silu) podporuiji tyto podminRy:

* poptavajici na daném trhu utv&yznamny podil celkové poptavky a existuji bariér
pro rozsteni pd@tu poptavajicich (prakticky lze &hit na trhu zjiS¢nim miry
koncentrace - zpravidla se pouziva celkovy traodilppsti nejvétSich obchodnik);

» kfivka nabidky vstupu je rostouci ébeno elasticitou nabidky na trhu vstip
v piipadt monopsonu neelasticka nabidkaispbuje, Ze monopson sniZuje mnozstvi,
které by mohlo byt vyprodukovanonldzitym poznatkem pak je, v situaci, kdy se
jedna o neelastickou nabidku oligopslumonopolu na strannabidky, pak nelze cely
efekt @icitat pouze monopsonu, ale je nutné zahrnout do awéau i pisobeni
nedokonalé konkurence v nabidce, kterd jiZ nenazoezavisla na poptavce);

» dosahovana vykonnost obchodnika (goroeny, kterou je ochoten monopson platit
(cena pi vyrovnani poptavky monopsonu a nabidky) a cekterou skutén¢ zaplati
(t. cena za mnozstvi zbozi, které odpovida bodwximmaizace jeho zisku — tj.
prasetiku jeho meznich naklada poptavky);

» kupni (vyjednavaci) sila obchodnika tedy dovoluyaatnout ceny, které nejsou Uzce
spjaty s usporami nakladvyrobce z uzateni kontraktu, ktery dovoluje uplatnit
uspory z rozsahé snizeni transakich naklad.

Podobr jako na trhu vystupu fiZe k exploataci monopsonni sily na trhu vstupu
vzniknout tajna dohoda mezi kupujicimi.

VySe uvedené teoretické zfty vyswtluji rovnéz rnekteré typické problémy
obchodnichetézai v ndkupnich vztazich. Obvyklou otdzkou, ktefesi nakupni oddeni pi
srovnavani prodejnich cen konkutafth obchodnicltetzci, je fakt, Ze i mensi obchodni
fetézce ¢i nakupni svazy nezavislych maloobchodnikohou nabidnout svym zakaziik
stejreé atraktivni (nizké) prodejni ceny na ddivych polozkach z hlediska cenového image,
jako velké obchodnitettzce. Obvyklou charakteristikouéahto klicovych polozek
pouzivanych pro nastaveni cenového image je vysokea komoditizace, zakaznik

* Dobson Consulting; Buyer Power and its Impact asm@etition in Food Retail Distribution Sector of
European Union, 1999, Nottingham: Dobson Consultikagitola Definition and Measures of Buyer Povetr,
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® Koluzi na strat poptavky podporuji nasledujici podminky — malyeetokupujicich, homogenni produkt,
oteené (i verejné) nakupni poptavky a neelasticita nabidky (neeiéezeni poptavaného mnozstvi znamena
velkou Usporu v nadkupnich cenach).



nerozliSuje nebo historicky nebyl trhem edukovakvalitativnich odliSnostech éthto
klicovych produkii, veSkera sodf o zadkaznika ma pouze cenovy charakter, coz implik
nizkou miru investic do inovace produktt Yyrobnich kapacit — tj. neelastickou nabidku i
v dlouhém obdobi) a vysoky podiliimych (v masové potraviteké vyrolg zpravidla
surovinovych) naklail Vyrobni kapacity d&chto komodit jsou koncentrovany d@&kolika
malo sowtzicich podnik, které obsluhuji jak velké obchodrtettzce, tak drobgsi
konkurenty obchodnik na trhu; pi vysoké koncentraci vyroby je dosahovano Uuspor
z rozsahu — vyrobci jsou dominantnimi éditeli vstupnich surovin jejich produktUspory
zrozsahu se realizuji u produkce pro kazdého Zeazrdli a navySovani mnoZstvi
realizovaného ktiovymi hr&i mezi obchodniky. Zatimco nakupni @tkhi obchodnich
fetézci hledala vys¥tleni stejnych prodejnich (potazmo i ndkupnich despoditizovaného
zbozi spiSe v mimoekonomické oblasti (iracionalhbv@ni vyrobce, preference malych
iettzal dodavateli), vySe uvedeniédky nabizeji zcela jednoduché a zcela ekonomické
vyswtleni.

Vysvétleni spd@iva ve 2krat rychleji rostoucifice meznich néklad Velké obchodni
rettzce svym tlakem na cenu snizuji celkovou velikostdpkce, tzn. kazdy dalSiist
nakupovaného mnozstvi z jejich strany (kter§in@Si postupujici koncentrace velkych
obchodnichretézci prostym fistem pdétu provozoven bez zén v sortimentu, ktery Gze mit
vliv napr. na fist trzniho podilu na Ukor vyrobcovy konkurence)at@va redukci vyramého
mnoZstvi pi dané ced, resp. @ist ceny. Tentoist ceny potom adresuji dodavatelé nigjel

Mriviw s

Stejny jev a stejny dopad pak zaznamenavaji obdhediizce i v fipact kumulace
nakupnich mnozstvi komoditékolika narodnich obchodnickettzci pro cenové jednani
s vyrobci. V této situaci homogenniho produktu viaddojde k dekdvanému soéteni
vyrobal o tento kontrakt diky vySSimu nakupovanému mnaéZzatwaiekavanému snizeni
nakupnich cen diky konkurémim nabidkam.

Zcela opé@nou situaci lze v praxi pozorovat u produlktvysokou mirou diferenciace,
inovace, zpravidla na zatku Zivotniho cyklu vyrobku. Zde naopak vyrobciregnostuiji
velké obchodnietézce, kterym nabizi tyto produkty za ceny odliSnéndéupnich cen pro
mensSi obchodnfettzce. Oivod je ¢isté racionalni — napomaha vyrabuo k efektivhimu
uvedeni vyrobku na trh a k co n&$i penetraci. Soék vyrobdi v nabidce produlits vyssi
piidanou hodnotou a vySSi mirou inovace se neodehnmd&aurovni homogenniho
komoditizovaného produktu, ale s&kitdiferencovanych produki prostor v regéalech.

vy omrw

omezeni ze strany obchodni@izcl zajiSeni dlouhodobé spoluprace — v takto koncipované
konkurerEni situace odliSnych produktbude UspSnym nejen vyrobce, ktery brzy obsadi
dany trh, ale i ten, ktery dokaze zajistit obch&dni (jako jednomu zlankia své distribuce)
CO nejvysSi hrubé roZp.

Doporweni z této kapitoly sefujici k vyrob@m je zachovavani zdravého pénn
komoditizovanych vyrobk a vyrobki s vyssi pidanou hodnotou a mirou inovace v portfoliu
vyrobce. Takova situace umaje obchodnimiettzcim rovnéz &inné vygZeni vyhod
vyplyvajicich z jejich koncentrace.

Mikroekonomické aspekty trhu vystupu — obchodniFetézec vs. spatebitel

Vliv obchodnich rettzci na trhu vystupu (tedy zboZi nabizeného obchodnikem
kone&nému spakbiteli) v situaci nedokonalé konkurence popisujaled citované
mikroekonomické modely oligopolnich trimozliSujici tyto aspekty:

e uvazovana vzajemna informovanost o krocich konlkeeen



manaZzersky ovliiovand schopnosti sbirat a vyhodnocovat
informace o taktice a politikach konkurence;

« zohlediovani reakce konkureint

manaZzersky ovliovana schopnostii@dvidat a reagovat na
|:> chovani konkurence;

e druh produktu — tj. homogenuii heterogenni produkt

mira jeho komoditizace, kterou man&zabchodnika fipusti ¢i
|:> naopak dinné obchodnik zastavi — jednak u svého sortimentu,
jednak u komplexniho produktu, ktery nabizi svyrkazailim;

» podobnosti odliSnost nakladovychikek konkurent

manaZzersky ovliiiovana schopnogidit své naklady v souladu
s celkovym strategickym konceptem, ktery obchodékluje) a

I:> v neposledniacd® schopnost konkureinttvar nakladové #vky
obchodnika fedvidat.

Tyto b&Zné mikroekonomické modely oligopolu uvazované o vystupu jsou
oligopol s dominantni firmou (Forchheini@rmodel), model se zalomenotikou poptavky
(Sweezyho model), Cournint a Stackleberiy model.

VSechny tyto oligopolni struktury jsou v realittrh, na nichz fsobi v roli
nabizejiciho obchodniettzce na iiznych narodnich trzichifpomny. Pro kazdy zthto
model existuje zajimava aplikace do skiriého s¥ta obchodnichetzci. Jen namatkou
zminim rékteré mozné aplikace.

Piikladem trhu s dominantni firmoutbe byt nap Svédskyretizec ICA s 32,5 %
podilem na Svédském trhu v roce 1996. Pro takowybtrde typické, Ze tento dominantni
obchodnik bude tim, ktery budecavat na zaklagl své nakladovéikky a kiivky poptavky
po jim nabizenych produktechig\prodavany objem a relativni cenovou hladinu naéda
trhu, picemz prostor (prodané mnoZzstvi) pro ostatni obchkydfkonkurerni lem — fringe
competition) se bude zmenSovat, jestlize bude dmthié posunu ivky meznich naklail
dominantniho obchodnika doprava (dominantni obctodide nachazetipsvém fistu
uspory z rozsahu). Posun rostodésti Kivky meznich naklall dominantniho obchodnika
(tedy nabidky jeho zbozi danému trhu) bude znamerEai prodané mnozstviifstejné ce,
pootaeni Kivky meznich néklabl (kifivka bude elasti¢jSi) bude mit za nasledek vyssi
prodané mnozstvitpnizsi ce’. Dominantni obchodnik bude &§pe zvySovat syj trzni
podil i snizovanim relativni cenové hladiny — bt vytlatovat konkuretini lem.

Exploataci oligopolni vyhody stabilitou prodejnicen vys¥étluje Sweezyho model,
ktery predpoklada reakce oligopolni konkurence na zvySdésidiibvani cen. #zvyseni ceny
jednim z oligopolnich konkureint jej ostatni oligopolisté nenéasleduji, proto jatpa tzv.
konvereni kiivka poptavky po oligopolistavvystupu s vySSi elasticitou, kteratspbi, Ze
tento pohyb zfisobuje sniZzeni jeho trzeb oproti ostatnim oligaghiodn. Naopak v situaci
snizeni ceny oligopolistou jej jeho konkurenti edsiji, coz m& za nésledek, Ze usar
poptavky @i daném snizeni ceny (elasticita poptavky po jeboz® je nizsi. Oligopolni
situace tedy nenuti ke sniZovani ani zvySovani Bgrsoutasném pouzivani oligopsonni sily

® podle Dobson Consulting; Buyer Power and its Inhmac Competition in Food Retail Distribution Sectdr
European Union, 1999, Nottingham: Dobson Consultiagitola The EU Retail Share Matrix, str. 5506+ 8



na trhu vstup mazZze takova stabilita prodejnich cen na trhu vystwgst k enormnimu
zvySovani celkovych ziskobchodnika.

Tvrzeni, Ze stabilita prodejnich cen podporuje huonodnoty u obchodnika podim
pohledem z &kolika perspektiwizeni obchodnihéetézce:

» stabilita prodejnich cen, ktera vznikla na z&kladkuSenosti oligopolu s cenovym
pohybem omezuje tendence obchodniet¥zci ke konkuretinim vypadim — tzv.
»hustle strategies” a soueténi se pouze na cenovou konkurenci;

» stabilita cen podporuje vytigni cenové architektury; v situaci malo peativych
prodejnich cen secinng utv&i piedstava zakazniko pongru ceny a hodnot{ ktera
je zékladem pro budovéni cenové architektury i drag; pochopitelnd cenova
architektura zvySujetavéru v celou komunikaci obchodnika

» uvolnéni pozornosti vrcholovych manaeod cenového boje s konkurenci uno@
rozvijet sortimentni skladbu dle planograftvorba dle opermich’ a vykonnostnich
kritérii) a disledny systém kontroly vykonnosti zavedenych plaaod), p&i o
kontrolu naklad obchodnihdetzce a diferenciaci komplexniho produktu

Poslednim fikladem jsou efekty Cournotova modelu — diky 2dimenalnimu
zobrazeni je tento model zjednoduSovan pro sitdacpolu. Bi homogennim produktu, cili
vSech (nebo dvou) firem maximalizovatiprzisk a za pedpokladu, Zze ceny jsou skryté (nebo
stejné u vSech konkurénta Ze se jednotlivi oligopolisté nesnazi anticgtoehovani
ostatnich, pouze natrmreaguji, se pak vyt¥a mnozstevni rozieni trhu dle nakladovych
podminek jednotlivych obchodnidettzci. Prikladem takového trhu fe byt paradoxh
Némecko, kde fisobi rEkolik ryze diskontnichietzca (Aldi, Edeka) vedle convenience
(Rewe) i large quality value (ndp Real&i Metro™, oboji patici Metro Group), ficemz
spotebitel vnima jejich komplexni produkt jako homoger{nerozliSuje mezi ffidanou
hodnotou vyplyvajicich z odliSnych strategickych&epti), tudiz vyZzaduje velmi obdobnou
cenovou hladinu u vSech obchodiik porovnatelného zbozi. Vzhledem k vysokému podilu
diskontéfi, ktefi uvadji ve svém sortimentuipvazrié produkty svych vilastnich ztek, je
této porovnatelné cenové hladiny dosahovandapim privatnich zngk do sortimentu
conveniencedi large quality-value obchodnik Produkt se tedy jevi z pohledu zakaznika
v fack aspeki jako homogenni a jgettzce dle svych nakladovych charakteristik se jegsna
nabizet v co vzajemmejblizSi cenové hladén Logickym vysledkem, ktery uvadi Courfot
model, je potom mnoZstevni rageni (rozé&leni podilu na trhu) dle nakladovych podminek
jednotlivych obchodnik

Mikroekonomické aspekty — vzajemné jsobeni nedokonalé konkurence
obchodnihoretézce na trhu vstupu a vystupu

Poslednim tématem émovanym problematice koncentrace je &mmé fsobeni
obchodnihotettzce v nedokonale konkur&mich podminkdch na obou trzich — tedy trhu
vstupu (uplatovani monopsonni nebo oligopsonni sily) a na trigatupu (uplaiovani
monopolnici oligopolni sily).

" srozumitelsji ,price — value ratio*

8 dophovani zboZi, pojistné zasoby, minimalizace ztrfiradaného zbozi

° obréatka, realizované hrubé retip

10V pifpads némeckéhoretszce Metro se sice jednaietizec velkoobchodniho typu, ale struktura zakazmik
druh prodeje ukazuje na strategicky koncept largdity-value provozoven.



M¢étreni kombinace (tzv. countervailing power) upéatn kupni (vyjednavaci) sily
(buying power) na trhu vstupu a exploatace neddkéoakurerni sily obchodnihdetzce
na trhu vystupu navrhuje Dobsdmprovést porovnanim

e v ¢ase na daném dim trhu vstupu;

» geografickym srovnanim na daném ¢dfi) trhu vstupu;
* porovnanim jednotlivych diich trhi vstupi,

a to pro nasledujici veiny:

» zmetenim celkové firazky - tzn. rozdilu mezi prodejni cenou danéhodpktu na
diléim trhu vystupu a naklady obchodnika (s vyjimkokladi porizeni zbozi, tj.
nakupni ceny zboZi pro obchodnika) a naklady vyepbc

e zmetenim griraZky obchodnika — tzn. rozdilu mezi prodejni aedaného produktu na
diléim trhu vystupu a naklady obchodnika (tj. vSechoyizovaci naklady zbozi a
vSechny nékladyifimo ¢i nepiimo alokovatelné k danému druhu zboZzi);

e zmetenim girazky vyrobce — tzn. rozdilu mezi prodejni cen@aného produktu na
trhu vstupu a vesSkerymi naklady vyrobce.

Dobson navrhuje jako miru ¢eni vzdjemného tsobeni obchodnikovy vyjednavaci
sily a monopolni/oligopolni sily tpdevSim vyvoj podilu irazky obchodnika a fpazky
vyrobce i dané velikosti celkovéipazky, steji jako vyvoj girazky obchodnika afpazky
vyrobce i promenlivé velikosti celkovée firazky (zpisobené @ uz znménou vyrobnich
nakladi nebo tiznymi efekty fisobicimi na sniZzeni prodejni ceny obchodnika — meTice,
vSeobecnyi sezénni pokles sp@bitelské poptavky).

VySe zmirny vliv kupni (vyjednavaci) sily obchodnitietzce je¢asto vniméan jako
priznivy celkovému spot@nskému uzitku — a sice seéedpoklada, ze koncentrace umozni
obchodnikovi jednak snizit spravni nakladg&ttze zkuSenostniho efektu, jednak zvysit tlak
na vyrobce v podabkupni (vyjednavaci) sily, coz v kafreém efektu na tratin¢ soutzivéem
(a’ uz oligopolnim nebo jen vysoce koncentrovanémj trizstupu, povede jednozité ke
snizeni cen pro spebitele. Tzn. efekt z omezeni celkové nabidky whveedukce
nabizeného mnoZzstvi vyrobci (cena vyjednana obdkgdpovede Kk nizSimu mnoZzstvi
produkovaného zbozi) bude na tomto trhu, sloZzenékalika desitek tisi¢asto viceméh
zamenitelnych produki, kompenzovan celkovym sniZzenim hladiny prodejnégm pro
konesné spotebitele??

Logickou otadzkou vSakustava, zda je efekt omezeni celkové nabidky zbaZzuZ
snizenim produkce kazdym z vyrdboa hladinu, kde jeS§tmaximalizuji swj zisk pi dané
cere ¢ vdlouhém obdobi opudtim trhu vyrobci s mé&h vyhodnymi nakladovymi
podminkami a méh diferencovanym produktem), bude miti v dlouhéndadid vliv na
celkovy pokles cen pro spebitele. V dlouhém obdobi ke dojit rovez k vysoké
koncentraci na stranvyrobai a zbyvajici produkty silnych vyrobgckteré jsou z definice této
situace vysoce diferencované,&rmkiivku nabidky vstup v jeSg strnejSi (mér elastickou),

M podle Dobson Consulting; Buyer Power and its IrhmexcCompetition in Food Retail Distribution Sectdr
European Union, 1999, Nottingham: Dobson Consultikagitola Definition and Measures of Buyer Povetr,

24 - 33

2 Dobson, W., P., Waterson, M.; Countervailing Poaed Consumer Prices in The Economic Journal, 1997,
Oxford: Royal Economic Society — Blackwell Publishiestr. 419 Www.jstor.org



tzn. cenovy efekt bude ofay — cena budeist. Podminky a alternativy tohoto problému se
snaZi popsat model vyvinuty Dobsonem a Watersopepsany v nasledujicich odstavcich.

Model zobrazuje chovani:

* 1 vyrobce (dodavatele)
* N obchodnichetzci
Za nésledujicich podminek:

» obchodované zboZzi je homogenni (vyrobce nabizi \délmhodnikm stejny produkt);
v okamziku prodeje se vSak jiz jedna o komplexrddpkt, jeho mira diferenciace
(heterogenity) je danatidanou hodnotou sluzeb obchodnika; mira difereectgcje
vyjadiena zprava otéenym intervalem <0, 1), kde 1 znamena dokonaloereiifciaci;
obchodnici tedy nabizeji komplexni produkfisnou mirou substituovatelnosti;

e poptdvka po zbozi nabizeném i-tym obchodnikem &wojma spotebiteiim je
odvozena na zakladpoptavky po zboZi ostatnich obchodnik je ovliviéna mirou
diferenciace obchodnikova komplexniho produktujelayjadeno funkci (1)

1-vy-[1+y(N-2)]pi+yZp;

qi = I7]
(L-7)[1+y(N-1)] (1), kde
o] je mnozstvi prodané i-tym obchodnikem
Dj je cena komplexniho produktu j-tého obchodnik

» 2-kolové vyjednavéani za podminky dokonalych infocimaa obou stranéach

v 1. kole dochazi k sodbnému jednani (nezalezi naradi obchodnik) mezi
jednim dodavatelem a N obchodnireiézci (obchodnici maji stejny trzni podil).
V prvnim kole se projevuje efekt koncentrace obctic rettzca tim, se
snizujicim se p&tem obchodnik po kazdém dalSim jednani (kteréza skowit
uzawenim i neuzatenim kontraktu za danou konstantni cenu) se sniamee
vyrobce uzatit kontrakt s vysSi prodejni cenou;

» ve 2. kole dochazi na zakkdcen dosazenych jednanim s vyrobcem) (w
k soulgZznému (Zadny z obchodriknenm&ni svou prodejni cenu na zakéadeny
jiného obchodnika) a nezavislému stanoveni prodejnéen pro konmé
spotebitele, a to dle pravidla maximalizace zisku olatitika; vysledek pouzité
maximaliz&ni &elové funkce (maximalizace zisku obchodnika na axdkl
stanovené transferové ceny w) v kombinaci funkckimalizujici zisk vyrobce
transferovou cenou umozni odvodit funkci prodegnycproduktu (2):

pW)={1l-y+w[l+y(N=-2)}/[2+y(N=-3)] (2)

13 Dobson, W., P., Waterson, M.; Countervailing Poaed Consumer Prices in The Economic Journal, 1997,
Oxford: Royal Economic Society — Blackwell Publishiestr. 420-430v¢ww.jstor.org



Z rovnice (2) je patrné, ze prodejni cena p jekéi dohodnutych
transferovych cen w (w =;w..., w,) a zavisi na ni¢ diferenciace komplexniho produkty) (
a celkovém pé&u obchodnik (N - prenese#t tedy na koncentraci trhu).

Vztah mezi takto nalezenou prodejni cenou, mirdereiciace komplexniho produktu
poskytovaného obchodnikyy)( a koncentraci trhu vyjadje na zaklad rovnice (2)
obr.¢. 3.

Obr. €. 2 — Vliv koncentrace na prodejni cenu zboZi (p)id proménlivé mife
diferenciace f{)
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Y

Pozn.: Zdroj: Dobson, W., P., Waterson, M.; Cowsa#ing Power and Consumer Prices in The Economic
Journal, 1997, Oxford: Royal Economic Society ad&lwell Publishers; str. 425 (www.jstor.org)

Obr. ¢. 2 ukazuje zajimavé vazby, které jsou velasto v rozporu s uvédymi
intuitivnimi zawry v oblasti strategickéhtizeni obchodnichiettzci. S rostouci diferenciaci
(rostoucimy) komplexniho produktu obchodnika (nutnai@knit, Ze dodavatel stale dodava
homogenni produkt) dochazi ke sniZeni prodejni ckomyplexniho produktd® coz je
zpisobeno pedevSim tim, Ze srostouci diferenciaci dominujgedtyavaci (kupni) sila
obchodnika nad jeho prodejni silou — trh vstupuupazovani diferencovaného vystupu se

14 Nutno srovnat s veobecpiijimanym greswédéenim, Ze vy3si mira diferenciace zaije automaticky vy3si
prodejni cenu.
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stavd monopsonnif) coZ ve vysledku vede ke sniZeni prodejni ceny kwoeného
spotebitele.

DalSim pozoruhodnym zji&im je, Ze dochézi k velmi pomalémistu prodejni ceny
dochazi p dané mie diferenciace ifp vyrazné redukci p&iu konkurent mezi obchodniky
(nap. pii redukci p@tu obchodnilt z 20 nad 8), tento efekéistu prodejni ceny se zrychluje
aZz pi velmi malém potu konkurujicich si obchodnik(nag. pri poklesu pétu obchodnik
ze 3 na 2 obchodniky). Je tedgmé, Ze efekt koncentrace trhu fiatrprodejni ceny (a tedy
i zisku z takové operace podporujici koncentracifledb mit vyrazné néasledky a#i wpelmi
malém pétu obchodnili-konkurenti na daném trhu.

DalSi otdzkou, kterd byla nac&ku této kapitoly poloZzena, je vyvoj sp&daského
piebytku. Spoléensky pebytek je sottem spatebitelského febytku a pebytku firmy
(vyrobce)*®

Obecr Izefici, Ze v souladu s ekonomickou teorii je homoggrodukt povazovan
za atribut zvySovani vy@u pro spatebitele; porovnatelnost homogenniho produktu, mak z
podminku dokonalejSi satite mezi nabizejicimi. ZvySovani diferenciace u pkbod
nabizeného obchodnikem je proto povaZzovano za hylsfla zmenSovani sp@enského
piebytku. Vedle tohoto intuitivniho zému (zmen3ovani spibitelského pebytku viivem
rostouci diferenciace) je nutné doplnit, Ze difeface zfisobuje i zmdnu na trhu vstupu,
posiluje postaveni obchodnika a unige pi jeho vyjednavani snizit nakupni cenu i
nakupované mnozstvi pod dokonalekonkdreértransferovou cenu i mnozstvi.

Celkovy vyvoj spoléenského febytku zobrazuje obg. 3. Pozoruhodny je rova
vyvoj v situaci duopolu obchodnik kde v situaci vysoké diferenciace spojené s digmpo
dochazi k tak intenzivni konkurém situaci, ktera finasi naiist spotebitelského febytku
nad Urové spol&enského febytku v situaci 3 a vice konkuréma stras obchodnik. Jedna
se o nasledek prudkého poklesu prodejni ceny komfile produktu prodavaného duopolem
obchodnik zobrazené na obt. 4 @i vysoké mie diferenciace.

DalSim - spiSe potencialnim efektem ustu celkového spotenského febytku
v situaci duopolu - ri#e byt roveZz rozhodnuti vyrobce neobchodovat s jednim ze dvou
obchodnik. Timto rozhodnutim vyrobce igménuje trh vstupu vtrh bilaterdiniho
(oboustranného) monopolu, ktery mu umozni zvyangferovou cenu jeho produktu a zvysit
tedy prostednictvim navySeného vyrobcoviepytku gebytek spol&ensky.

15 Zatimco vyrobce nabizi homogenni produkt, obcHogkii pietvai v diferenciovany produkt, tzn. stava se
jedinym poptavajicim tohoto jemu nabizeného produktobr.&. X neni zobrazen dalsi efekt, tedytistem
miry diferenciace dochazi rotinhk poklesu transferovych cen (w) ze stejnyttadii.

® pro &ely tohoto modelu bylo odvozeni spiémského febytku pouZito dosazeni celkového mnoZstvi
prodaného komplexniho produktu do této funkce:

W(q) =N{g-2%g[1+y (N-1)I}, kde w ... je spotensky pebytek,
q ... je mnozstvi prodaného komplexniho
produktu (identické s mnoZstvim vyrobeného
vstupu)

q=(1-W)[1+ (N-2)JA1+y(N-1)][2+y(N-3)]}
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Obr. €. 3 — Vliv koncentrace na spol&ensky prebytek (W) pfi proménlivé miie
diferenciace f§)
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Zdroj: Dobson, W., P., Waterson, M.; Countervaillhgwer and Consumer Prices in The Economic
Journal, 1997, Oxford: Royal Economic Society ad&lwell Publishers; str. 426 (www.jstor.org)

Zavér

Cilem vySe uvedenych modebylo zhodnoceni pozic z pohledu obchodnieitzcl,
dodavateil (vyrobai) i celkového spokenského uzitku, integrujiciho zajem, ktery bglim
sledovat regulaio utvarejici podminky, v nichz obchodirétzce misobi na své dodavatele i
zékazniky. Z pohledu cil obchodnichietzci zistdva zvySovani diferenciace ddivym

problémem pro tvorbu hodnoty obchodnitéiézci, a to podle zji&#nych teoretickych
poznatki vytéZenych z kupni i prodejni sily.

VySe uvedeny model monopsonu se pak snaZiéthitstungovani casto zmiované
vyjednavaci sily, povaZzované spiSe za obtkirantifikovatelnou prorgnnou, do praktického,
i kdyz stale pouze ordinalistického pouziti.

Nalezené mikroekonomické souvislosti ukazujvady obdobnych nakupnich cen pro
vétSi i mensSi obchodniky na daném trhutippd® homogenniho zboZi (komodit), @shji
uspEsSnou exploataci vyjednavaci sily ¥ipads vyrobcem diferencovanych produkt

Citovany Dobsofiv model dava koncentraci do souvislosti stanoveékupni a
Klicova je pak rovnice (2), ktera umozni analyzu (ovSamvySe uvedenych podminek
modelu) situace na konkrétnim trhu. Ukéze, Ze elifeiace ve spolugobeni kupni i prodejni
sily obchodnika neni nastrojeritsstu prodejni ceny, nybrz jen nastrojefistu realizovaného
hrubého rozgti. Pri vysoké mie koncentrace (nappouze 2 soupii obchodniretézce)

Yl

piinaSi vysSi prodejni cenu niz8i mira diferenciacextrémnim pipad se vyrobce na
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takovém trhu mMze diky rozhodnuti obchodovat pouze s jedigigzcem stat monopolistou a
tim razant® zmeénit pomer vyjednavacich sil.

Pro obchodnfetézce je téz dlezité znat konkrétni vliv koncentrace na jejiclogiredi i

na strategicky zdroj konkuréni vyhody — diferenciaci. Koncentracéeptava byt externim
rizikem s obtiza definovatelnymi efekty, stdvd se podminkou trhe, kéerou je mozné
manaZzersky pracovat — tzn. pouZzit ppzhodovani o alokovani préstlki do diferenciace
komplexniho produktu i dané mie koncentrace obchodu, rozhodnuti o nakupd sit
konkurentati pirevzeti¢asti jeho provozoven s aplikaci vlivu takového mmdtuti na vlastni
vyjednavaci silu &i vyrobaim pisobicim na daném trhti tendenci vyvoje prodejni ceny
komplexniho produktu nabizeného koncentr@j&m odwtvim.

Poslednim z&rem je negativni efekt diferenciace na vyvoj spefského febytku a
to i pres klesajici prodejni cenu zboZi s rostouci difges a i v pipact vysokého pétu
soupeicich obchodnichietzci - svyjimkou pouze extrémni situace 2 sdigieh
obchodnihdetzch.
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Prilezitosti a hrozby koncentrace odétvi prevazré potravinarskych
obchodnichietézci

Jana Vrbova
ABSTRAKT

Pokraujici koncentrace obchodnide®zcl s grevazujicim sortimentem rychloobratkového
zboZzi je v evropskych podminkach delpozorovatelnou tendenci, konsolidace saturovanych
trha v dok® nepilis optimistickych spdebitelskych vyhled realitou. Tato situaceiimasi
zmeény v podolé rostouci vyjednavaci (kupni) sily menSihoétpoobchodnil, na druhou
stranu niiZze byt potencialnim inicidtorem zéshé cenové konkurence mezi obchodniky.
Clanek za pomoci modelu monopsonu na trhu vyrobridtkboru (v tomto pipact zboZi
nakupovaného obchodniky) uvaZzuje praktické efelghatiiovani monopsonni sily. V dalSi
¢asti pouzitim citace Dobsonovy studie ukazujéiklpdy vzajemného vlivu zdroje
konkurergni vyhody (diferenciace), nakupni ceny zboZi a mkispcentrace trhu obchodiiik

na prodejni cenu a celkovy sp&dasky pebytek.

Kli¢ova slova: obchodni fetzce, koncentrace, vyjednavaci sila obchodnfek€zci,
diferenciace, spébitelsky uzitek, spotensky uzitek

Opportunities and Threats of concentration of retal market
ABSTRACT

Continuing concentration of retail chains with pagwng assortment of fast moving consumer
goods is empirically visible tendency present imrdpe, overall consolidation of chains on
saturated markets in situation of reserved consuo@imism is inavoidable. Such

circumstances enable changes including growingngugower of retail chains, on the other
hands can start harsh price competition among rengpiretailer. Quoted model of

monopsony on market of production factor (goodsghddior sale by retailer is considered as
production factor) depicts effects of explotatiohbmying power. The other part — using
Dobson’s model and other microecomic models ofopkgny illustrates examples of mutual
effects differentiation (both of complex product meftailer and supplier), buying (transfer)
price, rate of concentration of retail market oltirsg price and consumer excess.

Key words: retail chains, concentration of retail market, ateggion power (buying power) of
retail chains, consumer excess, social welfare

JEL classification: D43, D60, M20
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