
CENOVNE STRATEGIJE 
in

PREDATORSTVO
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• X-PHONES lahko proizvede GSM terminal 
z mejnim stroškom 100 EUR

• sedaj prodaja GSM po 200 EUR
• ima monopol / prevladujoč položaj
• ob vstopu konkurenta X-PHONES spusti

ceno na 50 EUR, dokler konkurent ne 
zapusti trga

Izgleda kot
predatorstvo?
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• Letalski prevoznik ima visoko ceno (300) na liniji, na
kateri ima monopol

• Nizkocenovni prevoznik vstopi na trg (150)
• ???



???

� Ali lahko prejšnji monopolist spusti cene? 
� Ali pa je zniževanje cene že predatorstvo?
� Za koliko lahko spusti, če mu je sploh dovoljeno spustiti?
� Kaj bo relevantno za presojo? Katere cene? 
� Morebiti stroški? Kateri?
� Ali je potrebno dokazati namen? Namen česa?



1. CENOVNE STRATEGIJE
(i) Cenovne strategije v praksi
(ii) Cene z vidika konkurenčnega prava

2. PREDATORSTVO
(i) Definicija
(ii) Presoja
(iii) Razvoj v praksi EU
(iv) Problemi



Z ANTITRUSTOM POVEZANE 

CENOVNE STRATEGIJE



CENOVNE STRATEGIJE

PREDATORSTVOVPLIV ELASTIČNOSTI

CENOVNA DISKRIMINACIJA 
(različne cene / isto blago oz. storitve)

TENDERSKA CENAABSORPCIJA 
(cena pokrije nekatere fiksne stroške, 
ne pa vseh - niti ne vseh variabilnih)

CENOVNO VODSTVO 
(cena sledi rivalu)

CENA MARGINALNIH STROŠKOV 
(stroški za proizvodnjo 1 ali nekaj izdelkov)

PSIHOLOŠKE CENE 
(1.99)

KONTRIBUCIJSKE CENE 
(prispevek = prodajna cena – variabilni stroški)

IZGUBARSKO VODENJE 
(prodaja pod ceno zaradi pridobitve druge prodaje)

CILJNA CENA 
(postavljena glede na planirano profitno stopnjo)

PERCEPCIJSKA CENA 
(value pricing; utemeljena na percepciji potrošnika)

STROŠEK-PLUS CENA 
(= povprečni strošek +  nameravani dobiček)

SKIMMINGPENETRACIJSKE 
(nizka cena / velik obseg)



S PREDATROSTVOM POVEZANE 
CENOVNE PRAKSE



PENETRACIJSKE CENE

• Cena postavljena za penetracijo trga
� 1 / 4 strategij rasti (razvoj proizvoda / razvoj trga / penetracija / diverzifikacija)

� vstop (penetracija) na obstoje či trg z obstoje čimi 
proizvodi 

• “Nizka cena” naj zagotovi velik obseg
• Tipično: proizvodi masovne porabe

� čokolada
� hrana
� gospodinjski proizvodi

• Primerno tudi za proizvode z dolgim življenskim
ciklusom



Strategije rasti

• Penetracija (obstoječ trg, obstoječi proizvodi) 
Najboljši način: pridobitev strank (tržnega deleža) rivalov

• Razvoj proizvodov (obstoječ trg, novi proizvodi)
McDonalds vedno v fast food, toda pogosto uvaja nove burgerje

• Razvoj trga (nov trg, obstoječ proizvod): 
Lucozade: najprej preparat za otroške bolnike, kasneje za ciljno 
skupino športnikov

• Diverzifikacija (novi trgi, novi proizvodi)



POSNETJE TRGA
(Price skimming)

• Posnemanje dobička s trga pred vstopom
konkurentov
� tržna strategija postavitve relativno visoke cene na

začetku, sčasoma pa se cena znižuje
� začasna oblika omogoči, da si podjetje hitro povrne

potopljene stroške preden vstopijo konkurenti z 
nizkimi cenami

� primerno za proizvode s krakim ciklusom ali tiste, ki
bodo v prihodnosti soočeni s konkurenco, npr. po
poteku patentne zaščite

• Playstation, digitalne tehnologije, novi DVDji





Skimming 1 (+ 2)



PERCEPCIJSKA CENA 
(Value pricing)

• Cena postavljena glede na potrošnikovo percepcijo
o vrednosti blaga

• Cena glede na potrošnikovo VREDNOTO, ne nujno
glede na dejansko VREDNOST proizvoda

• Statusni izdelki, ekskluzivni proizvodi



LOSS LEADER
prodaja pod stroški zaradi povečanja druge prodaje

• Proizvode se namenoma prodaja pod 
stroški, da se vzpodbdi drugo prodajo

• supermarketi: steklenica zelo sicer zelo drage žgane
pijače za le 3 €, da se privabi kupce, ki kupujejo
druge proizvode

• realizacija prodaj drugih proizvodov več kot pokrije
izgubo na žgani pijači

• zastonj mobilni terminal ob sklenitvi paketa



PSIHOLOŠKE CENE

• Igra na percepcijo kupca
� Klasičen primer: £9.99 namesto £10.99
� Bata x,99

• Povezava tudi s percepcijskimi cenami o 
percipirani vrednosti blaga
� visoko ovrednoteno blago glede na to, kaj

potrošnik MISLI o tem da je primerna cena



CENOVNO VODSTVO
(Price Leadership)

• “pokerski vložek”
• če obstaja cenovni vodja, težave rivalov s 

cenovno konkurenčnostjo: če so …
� … previsoki : izgubijo tržni delež
� … prenizki : price leader izenači ceno in rivala 

izrine s trga



TENDERSKE CENE

• ZJN + zasebni tenderji
• kartelni Eldorado?
• Z vidika predatorstva (ne)problematične 

!?



CENOVNA DISKRIMINACIJA

• Zaračunavanje različnih cen za istovrstno 
blago / storitve na različnih trgih

• Zahteva: 
� 1: vsak od trgov mora biti varen pred 

penetracijo(impenetrable)
� 2: za vsak trg se zahteva različno cenovno 

elastičnost na strani ponudbe



CENOVNA DISKRIMINACIJA

• 27/76 United Brands: diskriminacija
… primeri zaračunavanj tudi do 100 % 
različnih cen v različnih državah, če to ni
posledica objektivnih kriterijev, pač pa glede
na tržni položaj, ki ga ima podjetje

• 226/84 British Leyland: cenovna d.
…zaračunavanje različnih cen za
homologacijske dokumente za določena
vozila brez objektivne utemeljitve je 
diskriminacija

• AKZO
diskriminacija, predatorstvo, navzkrižno 
subvencioniranje 



PREDATORSTVO

• Usmerjanje v izrinjanje konkurenta
• Namenoma znižanje cen / ali / ponujanje “daril”

(ekonomisti!!!) zaradi 
� izrinjanja rivalov (ponavadi manjših, šibkejših)
� onemogočanja vstopa novih

• Protikonkurenčno - če je dokazljivo



Leva stran (zadnjih 10 slidov)



2. CENOVNO PREDATORSTVO



PREDATORSTVO vs. ……

• Predatorstvo • Dumpinške cene
• Oderuške cene
• Nenormalno nizke

cene
• Nelojalne cene
• …



TERMINOLOGIJA

• Predatorstvo / cenovno predatorstvo
• Roparstvo / roparske cene
• Uničujoče cene / destroyer prices
• Oderuške cene (Evrokorpus)



UMESTITEV PREDATORSTVA

• obravnava v kontekstu zlorabe
• oblika izključnostnih cenovnih zlorab
• v antitrustu: samostojno dejanje / iz čiščen lik v 

okviru zlorabe na področju cen
• tudi v drugih kontekstih v zlorabi: predatorstvo

kot samostojna vstopna ovira
• sorodno v NK: nelojalno zniževanje cen tisto, ki 

ima jasen načrt tekmeca pregnati s trga ali ga 
uničiti



PREDATORSTVO KOT VSTOPNA OVIRA 
PER SE

• vstopne ovire (velikost, moč, kanali, essential 
facilities, ekonomija obsega, predpisi …)

• predatorstvo lahko vstopna ovira samo po sebi -
predatorski odzivi na vstop

• ECJ:
“… dominantno podjetje znano po predatorskih
praksah iz preteklosti , je v določenih primerih 
mogoče kvalificirati kot vstopno oviro sam 
sloves , da je podjetje predatorsko …”



OVIRA PER SE:
PREDATORSKE / LIMITNE

• z vidika prisotnosti na trgu in vstopa razlika (oec) 
PREDATORSKE / LIMITNE cene

• Limitne : povezane z vstopom na trg
� postavi jih obstoječe podjetje dovolj nizko, da odvrne

vstopajoči konkurent pa se, ko opazuje nizke cene, 
odloči, da ne bo vstopil v panogo, saj sklepa, da se 
cene po vstopu ne bodo spremenile, 

• Predatorske : povezane z obstoječimi konkurenti
• Problemi limitnih cen podobni problemom

predatorskih cen



IDEJA
v izhodišču in s temeljno definicijo enostavna

• “Pravilna” & enostavna & racionalna

ECJ: “ … predatory pricing may be a rational policy
by a dominant undertaking when it is pursued in one 
sector in order to protect profits and market share in 
another sector. That, in our view, is a form of 
recoupment. In the circumstances of this case, we 
would not expect the Director to adduce any further 
evidence of recoupment !!!! in order to prove an abuse 
of a dominant position.”

• Faze: 1-4
• Napake ideje



Faza 0 

• OBLIKOVANJE STRATEGIJE 
podjetja s prevladujočim položajem

• NAMEN cenovne politike
� izločitev s trga obstoječega ali 
� preprečitev vstop na trg novemu



Faza 1
STRATEŠKA /  DOMIŠLJENA POLITIKA CEN 

• CENOVNA POLITIKA PREDATORJA
• zavestna odločitev
• sprejem cenovne strategije
• sprejem implementacijskih ukrepov
• večina dokazov izvira iz tega obdobja

� dokumentacija
� izračuni
� memorandumi
� okrožnice 
� grožnje (AKZO) …



Faza 2: 
IZRINJANJE, IZLO ČANJE

• Uporaba cen, ki so nižje od stroškov
• Posledica

� izločitev konkurenta
� preprečevanje / preprečitev vstopa rivalu / 

potencialnemu konkurentu
• ustvaritev vstopne ovire s ceno
• vstopna ovira per se



Faza 3: RECOUPMENBT 

• Po izločitvi ali preprečitvi vstopa 
� 3.1: obdobje, v katerem podjetje dvigne 

cene in začne z odškodovanjem
� 3.2: odškodovanje te če + akumulacija

dobička do naslednjega vala napadov

• Recoupment (def.): neposredna / posredna povrnitev
finančnih sredstev, porabljenih za aktivnost; v smislu
nadomestila, odškodnine, kompenzacije za izgubo
zaradi z izgubo zaračunanih cen



Faza 4: PRESOJA 

� Faza 4 - presoja



NAPAKE IDEJE

• Predator ne zmore povrniti izgub, če obstaja učinkovita 
konkurenca

• USA: vedno mora biti recoupment!
• Toda …

� del (EU!!!) sodne prakse na strožjem, objektivnem 
kriteriju:
“… kljub tveganju v zvezi z izločitvijo konkurentov ni treba 
dokazovati možnosti povrnitve izgub , ker povrnitev izgub 
zagotavlja že oslabljena konkurenca na trgu, na katerem deluje 
predator.“

• Zaradi predatorskih praks in nizkih cen potrošniki 
kratkoročno sicer pridobijo, vendar bodo praviloma 
dolgoročno cene višje, izbira in kakovost manjša



ELEMENTI

• cene pod stroški
• namen izločitve konkurenta 
• dolgoročna zmožnost povrnitve 

kratkoročnih izgub



VSAKA NIZKA CENA 
- PREDATORSKA CENA ?

• Ni vsaka nizka / posebej nizka cena predatorska
� pocenitev proizvodnje
� globalizacija
� povečan obseg proizvodnje
� reorganizacij
� nove tehnologije
� novi energetski viri
� nakup licence
� statusne spremembe …

• Bistvo konkurence je tekmovanje, tudi cenovno …
� US Supreme Court: “… pravo ne sme vsepovprek posegati v 

svobodo pri kreiranju znižanj cen, postavljanju cenovnih 
rabatov in praks, ki omogočajo potrošnikom delež ugodnosti na 
trgu, tudi če ima podjetje prevladujoč položaj …”



VSAKA NIZKA CENA -
PREDATORSKA CENA?

Zato … temeljni problem 
konkurenčnega prava v 
zvezi s predatorstvom
določitev manevrskega 
prostora: cenovna 
svoboda v. poseg

US Supreme Court 1: 
“… negacija ideje konkurence in 

konkurenčnega prava bi namreč bila, 
če bi se dominantno podjetje odločilo, 
da ne bo uporabilo cenovnih 
konkurenčnih strategij in praks zato, 
ker bi ji zaradi samega dejstva, da 
ima ta položaj, grozil postopek , saj 
dejstvo, da ima subjekt tržno mo č, 
ne zadostuje in prevladujoč položaj
sam po sebi ni prepovedan … “

US Supreme Court 2:
“ … predatorstva ni dopustno 
zamenjevati z normalno 
konkurenco na področju cen, 
zato se ga v praksi prepove 
le, če so izpolnjeni dolo čeni 
pogoji .”

1. dokaz o cenah pod stroški + 
2. namen + 

3. recoupment



DOKAZNA DIABOLI ČNOST ZARADI 
POGOJEV

• Matsushita v Zenith Radio 475 US 574 (1986):
Mistaken inferences in cases such as this one are especially 
costly, because they chill the very conduct that the antitrust 
laws are designed to protect. There is little reason to be 
concerned that, by granting summary judgment in cases 
where the evidence of conspiracy is speculative or 
ambiguous , courts will encourage conspiracies

• US Supreme Court torej:
� postavi stroge kriterije
� tožžžžeča stranka izpolnjevati stroge pogoje
� zato primeri predatorstva v ZDA "redko poskušani in 

še bolj redko uspešni” (Emch / Leonard)



KONCEPTI PRESOJE -
RAZVOJ



KONCEPTI PRESOJE

• Standard Oil 1911
• Chicaška šola
• Areeda-Turner 1975

� AKZO 1986
� Compagnie Maritime Belge 1996
� France Telecom 2003 - 2009



STANDARD OIL

• izhodiš če: okorni sum, da bo monopolist pridobil 
dolgoročno korist, če s kratkoročnim 
zaračunavanjem nizkih cen s trga izrine manjše
konkurente in onemogoči vstop novim

• okornost & neargumentiranost:
� koncept ne pokaže, da bo prevladujoče podjetje 

kasneje dejansko sposobno nadomestiti izgubo + 
ustvariti dobiček

� pogreša se tudi primerjave med predatorstvom in 
drugimi tržimi strategijami 



CHICAŠKA ŠOLA
dominantno podjetje cilje doseže bolj uspešno in ceneje z drugimi 

metodami in strategijami

• kritika Standard Oila: predatorstvo je za 
monopolista dražje kot za manjše konkurente / 
vstopajoča podjetja
� ker mora zaradi velikosti pokrivati izgube na veliko 

večjem delu trga
� tudi kot tehnika: v vrsti primerov ceneje konkurente 

preprosto prevzeti
� zaradi recoupmenta nastane širok prostor za vstop 

konkurence po nižjih cenah (isti prijemi, ki jih predator
uporabi za izrivanje - zlasti nizki potopljeni stroški - so 
na voljo rivalom pri vračanju)

� riziko za predatorja, da mu recoupment sploh ne bo 
uspel



AREEDA/TURNER
Predatory Pricing and Related Practices under Sect. 2 of the Sherman Act 

(Harvard Law Rev. 1975) 

• ekonomija, ekonomija
v konkurenčnopravno presojo vnaša na ekonomskih 
kategorijah utemeljeno jasnost in natančnost

• odmik od 
� miselnih vzorcev o motivih podjetij 
� predpostavljanja, kako naj bi se trg razvijal v 

prihodnosti

• Ciniki: Se pa po drugi plati ni mogoče izogniti občutku, da 
jasnost relativno hitro izgine, ko se v presoji določene zadeve 
hkrati pojavijo ekonomisti in pravniki



A/T:
monopolistove politike cen …

• niso predatorske
� kratkoro čno 

maksimirane cene
� cene po ali nad

celotnimi stroški
� cene po ali nad

razumno pričakovanimi
kratkoročnimi mejnimi 
stroški

• so predatorske
� cene pod razumno 

pričakovanimi 
kratkoročnimi mejnimi 
stroški



Areeda - Turner test

• Ali ima podjetje prevladujoč položaj?
� NE - ni prevladujočega položaja: KONEC 

PRESOJE
� DA

• “predatorjeva” cena < mejni stroški
� PREDATORSTVO

• “predatorjeva” cena > mejni stroški
� NI PREDATORSTVA



Še korektiv A/T, ker kratkoročnih mejnih
stroškov ni mogoče vedno ugotoviti

• Kratkoročnih mejnih stroškov ni mogoče 
vedno ugotoviti = predpostavljeno 
protizakonita cena 
� po ali nad pričakovanimi povprečnimi 

variabilnimi stroški
� tudi cena pod razumno pri čakovanimi

povprečnimi variabilnimi stroški



OCENA A/T

NAPREDEK
� zaradi premika iz 

spekulativne metode v 
ekonomsko utemeljen 
model

KRITIKE
� zlasti proti temu, da 

lahko povprečni mejni 
stroški nadomeščajo 
kratkoročne mejne 
stroške

� težavno razmejevanje 
med fiksnimi in 
spremenljivimi 
kategorijami



A / T v EU

• AKZO 1986
• Compagnie Maritime Belge 1996
• saga France Telecom 2003 - 2009



C-62/86 AKZO proti Komisiji

• A / T močno vpliva na EK, CFI, ECJ
• toda EU praksa se ne odreče v celoti 

dokazovanju namena - AKZO 
• ECJ v AKZO (monopol): “… prodaja pod 

povprečnimi skupnimi stroški je lahko dejanje 
zlorabe, če je izkazano , da je imelo dominantno 
podjetje namen izlo čiti konkurenta”



(C-395, 396/96 P) Compagnie Maritime 
Belge SA & Dafra-Lines A/S proti Komisiji

• Podobno ECJ v Compagnie Maritime Belge
(oligopol): 
� There is an abuse of a dominant position where a liner 

conference in a dominant position, having a share of 
over 90% (!) of the market in question and only one 
competitor , selectively cuts its prices in order 
deliberately to match those of its competitor …“
(para 6 povzetka v sodbi)



MANEVRSKI PROSTOR ZA 
RELATIVIZACIJO AKZO NAMENA

• AKZO - dejstva
� prevladujoč položaj, vodilni svetovni proizvajalec
� proizvodnja organskega peroksida = aditiv za moko + 

surovina za proizvodnjo PVC
� predatorske cene proti ECS (majhen proizvajalec

peroksida, prodajal omejeno, zlasti mlinarjem)
� namen: izrivanje iz sektorja proizvodnje plastike: 

AKZO je zagrozil ECS z uničenjem, če ne bo nehal
dobavljati peroksida predelovalcem plastike (ostani na
svojem dvorišču) 

� AKZO tudi mlinarjem ponudil roparske cene
� nizke cene navzkrižno nadomesti s prelivanjem od

prodaje drugih proizvodov



MANEVRSKI PROSTOR ZA 
RELATIVIZACIJO AKZO NAMENA

• EK
� ne uporabi A/T
� predatorstvo utemelji na grožnjah in namenu izrivanja
� predatorske celo cene nad povpre čnimi skupnimi stroški

• ECJ
� zloraba objektivno pogojena + izklju čitveni namen
� uporabi strukturirani test na temelju modificiranega A/T AAA-

link1-test predatorstva.ppt

• cene pod povprečnimi variabilnimi stroški so predpostavljeno 
predatorske

• cene nad povprečnimi variabilnimi, toda pod povprečnimi 
skupnimi stroški niso predpostavljene, so pa predatorske, če je 
dokazano, da je obstajal namen izključitve konkurenta.

• izključitveni namen dokazan z vrsto neposrednih groženj



DVE POGLAVITNI NAPAKI AKZO TESTA

1. NAPAKA: Not the purpose, but effect (Italian
Arts): zahteva dokaz namena (narobe), ne 
pa učinka (pravilno)

2. NAPAKA: relativizacija objektivne 
ekonomske metode

3. Relativizacija napak: specifi čnost primera



DVE POGLAVITNI NAPAKI AKZO TESTA

PROBLEMI V PRAKSI
� kjer namena ni bilo mogoče tako enostavno dokazati 
� kjer tržna moč in prevlada nista bili tako močni
� namen sam po sebi ni problematičen
� predator, ki ima le namen izključitve konkurenta in 

mu izključitev ne uspe, škodi zgolj sebi / potrošnikom 
so nizke cene celo pogodu, sploh če ne uspe 
recoupment

PRAVILNO: predatorstvo torej pravilno 
utemeljiti na u činku - analizirati 
distorzijo na trgu !!!



SAGA FRANCE TELECOM 
WANADOO / ORANGE



WANADOO: OZADJE, DEJSTVA

• France Télécom 72 % Wanadoo
• ADSL storitve: Wanadoo ADSL in Pack eXtense
• FT: skoraj 100% trga grosistične prodaje ADSL storitev
• Drugi ponudniki lahko in so ponujali podobne ADSL 

storitve
� vezani na uporabo infrastrukture FT
� omejena razveza lokalne zanke zagotovljena, 

neomejena pa ne
• Razvijajoč trg



Preiskava EK v Wanadoo

• 2000-2001: sektorska raziskava - široko (lokalna zanka, ADSL)
• 12/2001prve ugotovitve

� Cena < povprečni prirastni stroški
prirastni stroški / incremental costs: skupna sprememba v podjetju, če
proizvede dodatno enoto proizvoda; stroški, ki nastanejo kot posledica
določene poslovne odločitve

� V tem obdobju bi minimalna korekcija cen povzročila izogib predatorstvu

• 3&4/2002: ustna obravnava, inšpekcije

• 8/2002 ugotovitev: 

• cena< povprečni variabilni stroški (1/2001 - 10/2001)
• cena < povprečni skupni stroški (2001)
• predatorstvo



EK - CFI - ECJ

• Odločba EK: 16.7.2003 Predatorstvo
� 3/2001 – 8/2001: cena < povprečni variabilni stroški
� 8/2001 – 10/2002: povprečni variabilni stroški < cena < povprečni

skupni stroški + načrt zavzemanja francoskega high-speed 
internetnega trga

• Vrsta dokazov o praksah France Télécom
• Globa : €10.35 mio

• CFI Dismisses the action; Orders the applicant to pay the costs.

� T-340/03 France Télécom SA v Commission; sodba 30.1.2007
• ECJ Dismisses the appeal;Orders France Telecom to pay the costs.

� C-202/07 P France Télécom SA proti Komisiji; sodba 2.4. 2009



DOMINANCA



TRŽNI DELEŽ KOT POKAZATELJ 
DOMINANCE 



TRŽNI DELEŽ KOT POKAZATELJ 
DOMINANCE

T-340/03 France Télécom SA v 
Commission

“[…] although the importance of market 
shares may vary from one market to 
another, very large shares are in 

themselves , and save in exceptional 
circumstances, evidence of the existence 

of a dominant position”

“Even the existence of lively 
competition on a particular market does 
not rule out the possibility that there is a 
dominant position on that market, since 

the predominant feature of such a 
position is the ability of the 

undertaking concerned to act without 
having to take account of this 

competition in its market strategy and 
without for that reason suffering 

detrimental effects from such behaviour”

Discussion Paper on the 
Application of Article 82

“Market shares provide useful first indications 
of the market structure and of the competitive 
importance of various undertakings active on 

the market”

“The Commission interprets market shares 
in the light of likely market conditions , for 

instance, whether the market is highly 
dynamic in character and whether the 

market structure is unstable due to innovation 
or growth”



TEST PREDATORSTVA

včasih celo, če
cena > ATC

AVC: povpre čni variabilni stroški
ATC: povpre čni transakcijski
stroški
AAC: povpre čni akvizicijski
stroški

if the prices are below average 
total costs (cena < ATC ) but 
above average variable costs 

(cena > AVC), those prices must be 
regarded as abusive if they are 
determined as part of a plan for 

eliminating a competitor

AAC< cena < ATC
+ namen predatorstva

AVC < cena < ATC
+ namen predatorstva

“[...] prices below average variable 
costs (cena < AVC) give grounds 
for assuming that a pricing practice 

is eliminatory and that, …

cena < AACcena < AVC 

per se pravilo

CFI
T-340/03 France Télécom

SA v Commission

EK
Discussion Paper on the 
Application of Article 82

ECJ
C-62/86 AKZO Chemie BV v 

Commission



TEST POVRNITVE STROŠKOV

• ADSL storitve : glavne sestavine stroškov in prihodkov
• naročnik prispeva k mesečnim stroškom in prihodkom skozi dolgo
časovno obdobje (48 mes) in z variacijami
� stroški

• variabilni tekoči stroški: stroški omrežja in strank
• fiksni tekoči stroški
• stroški pridobitve (AAC): oglaševanje, začetni stroški

priključitve
� prihodki

• naročnina
• oglasi, plačljive storitve

• tipični “life-time” stranke: 48 mesecev
• zniževanje stroškov komponent



TEST POVRNITVE STROŠKOV: 
STATIČNO ALI DINAMIČNO?

Analiza EK: modificirani historični računovodski podatki
Wanadoojeva analiza: diskontirani cash-flow

1

1

48

48



Dinami čna analiza diskontiranega
denarnega toka (DCF)

“[…] in many businesses certain costs legitimately yield benefits in time 
periods other than those in which they have been incurred. With such 
costs, it is appropriate that they are recovered over time” (OFT,
Freeserve decision)

Na temelju DCF analize je Wanadoo pokrival svoje AVC v celotnem
obdobju, ATC pa v večini obdobja (98-99 % pokritost v prvih 2 
mesecih)

CFI: “[...] even though [Wanadoo] were to prove that the method which it 
advocates is appropriate in some respects, this would be insufficient 
to prove that the method used by the Commission in the present 
case is unlawful”



NAMEN PREDATORSTVA



NAMEN PREDATORSTVA

Discussion Paper on the 
Application of Article 82“ žžžželimo si prisvojiti / osvojiti trg

storitev trga ADSL s ponudbo all 
inclusive [plus] paket in 

pospeševanje investicij v letu
2001, toda z negativnim u ččččinkom

na bilanco”

“te žžžžave bomo imeli pri prisvajanju
trga, čččče bodo naše cene

previsoke”

Neposredni
namen

Posredni
dokazi

A CEO statement that "when [you] see       
the competition drowning … stick a 

water hose down their throats" was not 
relevant as "the antitrust laws do not 

condemn, without more, such colorful, 
vigorous hyperbole"

Advo, Inc. v. Philadelphia Newspapers, Inc .
(3d Cir. 1995)

Case law ZDA



DOLGOROČNI RECOUPMENT KRATKOROČNIH 
IZGUB



RECOUPMENT

• KDAJ: ko vstopne ovire (spet) obstajajo ali po izključitvi konkurenta
• TIPIČNI R.: zaračunavanje supra-konkurenčnih cen
• RAZLIKE V PRISTOPIH

� USA + ekonomska teorija
• recoupment je bistven del predatorjeve strategije
• treba ga je dokazati

� EU
• rezerviran odnos
• ni potreben dokaz, TODA …

� Tetra Pak (ki pa je specifičen): 
“… additional proof of recoupment not required in the 
circumstances of the case (super-dominance )”

� AG Fenelly v Compagnie Maritime Belge: 
“… recoupment is part of Akzo test … “



Discussion Paper on the 
Application of Article 82

Brooke Group Ltd. v. Brown & 
Williamson Tobacco Corp. (92-

466), 509 U.S. 209 (1993)

“we will have difficulty in pre-
empting this market if our prices 

are too high”

Direct evidence

Indirect evidence

“The Commission was therefore right 
to take the view that proof of 

recoupment of losses was not a 
precondition to making a finding of 

predatory pricing ”

“It will in general be sufficient to 
show the likelihood of 

recoupment by investigating the 
entry barriers to the market, the 
(strengthened) position of the 

company and foreseeable 
changes to the future structure of 

the market. As dominance is 
already established this normally 

means that entry barriers are 
sufficiently high to presume the 

possibility to recoup. The 
Commission does therefore not 

consider it is necessary to 
provide further separate proof 
of recoupment in order to find 

an abuse. ”

T-340/03 France Télécom SA v 
Commission

“ Recoupment is the 
ultimate object of an 

unlawful predatory pricing 
scheme ; it is the means by 

which a predator profits from 
predation. Without it, 

predatory pricing produces 
lower aggregate prices in the 

market, and consumer 
welfare is enhanced.”

http://www.law.cornell.edu/supct/searc
h/display.html?terms=unfair%20and%

20competition&url=/supct/html/92-
466.ZS.html

RECOUPMENT:  RAZLIKE



Obrambni argument 
“Meeting competition in defence”



Neuspešnost obrambe “Meeting competition”

T-340/03 France Télécom SA v Commission Discussion Paper on th e Application of Article 82

“[Wanadoo] cannot therefore rely on 
absolute right to align its prices on 
those of its competitors in order to 

justify its conduct . Even if alignment 
of prices by dominant undertaking on 

those of its competitors is not in itself 
abusive or objectionable, it might 

become so where it is aimed not only 
at protecting its interests but also at 

strengthening and abusing its 
dominant postition .”

“[...] an objective justification is not 
possible if the dominant company is not 
able to show that its conduct is only a 
response to low pricing by others or if 
the Commission, for instance through 

documents seized at the company, has 
been able to demonstrate that the 

objective aim of the conduct is to directly 
foreclose competitors.”



BISTVENI DEL REFORME 82

ODSTOP OD NAMENA

UVELJAVITEV UČINKA



ODSTOP OD DOKTRINE NAMENA -
UVELJAVITEV UČINKA

T-340/03 France Télécom SA v Commission
Discussion Paper on the Application of Article 82

“In applying Article 82, the 
Commission will adopt an approach 
which is based on the likely effects 

on the market ”

Celo ni žžžžji standard : verjetnost
učinka zadostuje, učinka ni treba

izkazati

“The Commission considers in turn 
that demonstrating the specific 

effects of [Wanadoo]’s predatory 
pricing is not decisive !!! for the 

purposes of finding the 
infringement in question ... 

TODA: … It contends that Article
82 must be applied where there 

is a risk of eliminating 
competition, without having to 

wait for the object of driving out 
competition to be achieved”





10 slidov leve strani



ABSORPCIJSKA CENA in 
CELOTNA STROŠKOVNA CENA

• Full Cost Pricing: poizkus, da se cena postavi, da pokrije fiksne in variabilne stroške
• Absorption Cost Pricing: Price cena s epostavi tako, da “absorbira” nekaj fiksnih stroškov ali del fiksnih stroškov



MARGINALNO STROŠKOVNA CENA

• Cena glede na marginalne stroške
• Marginalni strošek: strošek proizvodnje ENEGA dodatnega ali ENEGA manj proizvoda
• MC cene: omogočajo fleksibilnost
• Posebej relevantne pri transportu, kjer so fiksni stroški lahko relativno visoki
• Omogoča variabilne cenovne strukture: 

� npr. let London – New York: če je strošek na dodatnega potnika pokrit, se s prilagodljivimi 
cenami privablja potnike, da se napolni letalo



MARGINALNO STROŠKOVNA CENA

Letalo Brnik – London

•skupni stroški (incl. normalni dobiček) = €15,000 od tega 13,000 € fiksnih stroškov

•število sedežev = 160

•povprečna cena = 93.75

•marginalni strošek na potnika = 2000/160 = 12.50

•če let ni poln, je boljše ponuditi potnikom let za 12.50 in zapolniti sedež, kot a sploh ne 
zapolniti sedeža



KONTRIBUCIJSKE CENE

• Prispevek = prodajna cena – variabilni (direktni stroš ki)
• Cene, ki so postavljene, da se pokrije variabilne stroške in prispeva (contribution) k fksnim stroškom
• V principu podobno prejšnji obliki (marginalne stroškovne cene)



CILJNE CENE

• Cena se postavi, da se doseže določen (nameravan) dobiček



COST-PLUS CENE

• Kalkulacija povprečnih stroškov (AC) + pribitek
• Cena s pribitkom je razlika med stroškom blaga / storitve in prodajno ceno



SUBSUMPCIJA CEN POD 81, 82

• Previsoka 
pretirane cene (excessive pricing);

• Prenizka (glede na variabilne stroške)
predatorske cene (roparska, oderuška; predatory

pricing)
• Visoka na zgornjem trgu in nizka na 

spodnjem trgu 
iztiskanje (margin squeeze)

• Visoka ali nizka, glede na pogodbeno 
stranko oziroma potrošnika

cenovna diskriminacija
• Visoka na enem trgu, podpira ali delno 

ali v celoti pa nadomšča nizke cene na 
drugem trgu 

navzkrižno subvencioniranje
• Visoka ali nizka, odvisna od količine ali 

izklju čnosti 
cene z rabati

• Visoka ali nizka, odvisna pa od tega, ali 
se kupi drugo blago - vezano 
združžžževanje - bundling
� združi se povezane proizvode z namenom

da bi se jih prodalo kot eno enoto
� prodajalec meni, da so značilnosti dveh ali

več proizvodov in storitev, da so ti
proizvodi v potrošnikovih očeh več kot
paket

� izpelje se ga tudi s pomočjo cenovnih
dogovorov, po katerih je nakup snopa
cenejši od seštevka proizvodov iz njega. 

� bundling način za ustvarjanje širšega trga
za proizvode, ki se jih poceni, celo zastonj
prodaja skupaj z dražjimi



Vpliv elastičnosti

• Any pricing decision must be mindful of the impact of price elasticity 
• The degree of price elasticity impacts on the level of sales and hence revenue
• Elasticity focuses on proportionate (percentage) changes

• PED = % Change in Quantity demanded/% Change in Pri ce



Vpliv elastičnosti

• Price Inelastic:
• % change in Q < % change in P
• e.g. a 5% increase in price would be met by a fall in sales of something less than 5% 
• Revenue would rise
• A 7% reduction in price would lead to a rise in sales of something less than 7%
• Revenue would fall



Vpliv elastičnosti
• Price Elastic:
• % change in quantity demanded > % change in price
• e.g. A 4% rise in price would lead to sales falling by something more than 4%
• Revenue would fall
• A 9% fall in price would lead to a rise in sales of something more than 9%
• Revenue would rise


