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Konkurence a regulace
V této kapitole si ukážeme, že omezení konkurence - tento závažný problém tržní ekonomiky - je dáno zejména překážkami vstupu na trh. Je-li vstup na trh volný, konkurence si najde cestu a prosadí se.
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Konkurence a regulace
7.1
OTEVŘENÉ TRHY A REGULACE VSTUPU NA TRH
Co je to konkurence? Tradiční pojetí spojuje konkurenci s počtem výrobců na trhu. Podle tohoto pojetí je konkurence tím větší, čím více firem je na trhu. Toto chápání kon​kurence je však příliš statické a v konečném důsledku může vést k nesprávným hospo​dářským politikám.
Podívejme se však na konkurenci v dynamickém slova smyslu: konkurence není tržní stav nýbrž tržní proces - proces, ve kterém se prosazují nejlepší firmy. Konkurence nezávisí na momentálním počtu firem na trhu, ale na otevřenosti trhu. Je-li trh ote​vřený pro vstup nových firem, je to trh konkurenční, i kdyby na něm momentálně byla třeba jen jediná firma.
Licencovaný trh restauračních služeb
V jednom městě je celkem padesát přibližně stejně velkých restaurací. Na kaž​dou z nich tedy připadají pouhá 2 % trhu. Kdybychom vycházeli jen z počtu kon​kurentů na trhu, mohli bychom dospět k závěru, že konkurence mezi restauracemi bude velmi intenzívní a že proto budou udržovat své ceny na úrovni odpovídající nulovému ekonomickému zisku, budou si hledět zákazníků, obsluha bude vzorná, kvalita jídel vysoká a nalévání pod míru vzácnou výjimkou.
Jenže trh restaurací v tomto městě je licencovaný. Když si chce někdo otevřít novou restauraci, musí k tomu získat od města povolení - licenci.
Městská rada dospěla k závěru, že „hospod je už ve městě dost" a přestala vydá​vat další licence. Nějakou dobu to nevadilo. Ale později, s tím, jak se důchody oby​vatel města zvyšovaly a jak také do města přijíždělo stále více turistů, začala poptáv​ka po restauračních službách narůstat. Najednou byly všechny restaurace plné.
Když pan Novák vidí, že zákazníků je více, než kolik kapacita jeho restaurace stačí pojmout, začne zvyšovat ceny. Také již tolik nekontroluje a nehoní svůj per​sonál. Jednak se nebojí, že bude mít málo hostů, a jednak si nechce personál pohněvat - vždyť kuchaři a číšníci jsou teď vzácnější než zákazníci.
Jak roste ekonomický zisk restaurací, objevují se noví podnikatelé, kteří by rádi ve městě otevřeli novou restauraci. Jenže rozhodování městských radních je těž​kopádné. Nejsou motivováni k tomu, aby sledovali situaci na trhu restauračních služeb (mají jiné starosti). Spíše naslouchají majitelům existujících restaurací, kteří lamentují, že by je příchod nových konkurentů zruinoval.
Nepružnost a neochota města vydávat nové licence vede k tomu, že trh restau​račních služeb v tomto městě není dostatečně otevřený příchodu nových konku​rentů. Nabídka dostatečně nereaguje na růst poptávky. Ceny v restauracích jsou vysoké, personál nevlídný a neochotný, „mouchy v polévce" a nalévání pod míru
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přestávají být výjimkou a stávají se běžným jevem. Restauratéři se těší vysokým ziskům. Ale spotřebitelé musejí sahat hlouběji do kapes a mnozí z nich, znechuce​ni klesající kvalitou služeb, přestávají raději do restaurace vůbec chodit.
Konkurence na trhu počítačových čipů
„Nový počítačový mikroprocesor, který na trh hodlá uvést americká firma Natio​nal Semiconductor, by mohl snížit cenu osobních počítačů až pod hranici 400 dolarů. Společnost by se tak stala mimořádně tvrdým konkurentem společnosti Intel, která z více než 90 % ovládá světový trh čipů... National Semiconductor loni získala firmu Cyrix, jejíž čip Media GX umožnil snížení ceny počítačů pod tisíc dolarů. Během několika měsíců levné počítače ovládly víc než třetinu amerického maloobchodního trhu. Intel byl tehdy přinucen k obrovskému snížení cen a k vývoji vlastních levných čipů. S dalším poklesem cen počítačů se počítá již o letošních vánocích".
(Lidové noviny, 7. 4. 1998)
Jak je možné, že Intel, který ovládá 90 % trhu počítačových čipů, zdokonaluje své produkty a snižuje ceny? A jak je možné, že padesát restaurací, z nichž každá ovládá pouhá 2 % trhu, zvyšuje ceny a kvalita jejich služeb klesá? To přece odporuje běžnému názoru, že je intenzita konkurence přímo úměrná počtu firem na trhu.
Intenzita konkurence nezávisí na počtu a síle existujících konkurentů, ale také (a dlouhodobě především) na počtu a síle potenciálních konkurentů - konkurentů, kteří sice ještě na trhu nejsou, ale mohli by na něj snadno a rychle vstoupit.
Zatímco trh počítačových čipů je otevřeným trhem, licencované trhy tolik otevřené nejsou. Vstup na licencované trhy závisí na ochotě či neochotě úředníků vydávat nové licence. A úředníci nejsou motivováni k tomu, aby sledovali situaci na trhu a aby na růst poptávky pružně reagovali vydáváním nových licencí. Naopak často podléhají tlakům existujících výrobců na trhu, kteří je přemlouvají k nevydávání nových licencí.
Hlavním důvodem omezení konkurence je omezení vstupu na trh. Důvody jsou velmi rozmanité, ale téměř vždy za nimi nalézáme dobrý úmysl státních úředníků, kteří věří, že ve své funkci mohou zlepšovat fungování trhů. Věří, že oni vědí nejlépe, kolik má být v jejich městě restaurací, taxíků nebo supermarketů.
Poslechněte si, jaké argumenty používají obchodníci, kteří už na trhu jsou, aby zabránili vstupu nových konkurentů na trh.
Drobní prodejci bojují proti supermarketům
„Dvě protichůdné petice k rozšiřování supermarketů řeší radnice v Českých Budějovicích. Na nekalou konkurenci obřích supermarketů ve městě si v první petici stěžují drobní obchodníci. Žádají zároveň městské zastupitele, aby další výstavbu těchto středisek nepovolovali.
Autoři druhé občanské aktivity, kterou sepsali obyvatelé města, naopak radnici žádají, aby se počet velkých obchodních center v Českých Budějovicích zvýšil.
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Obě petice podepsalo shodně čtyřiapadesát signatářů. , Supermarkety vyrostly pouze v severní části města, zatímco v jižní chybí,' řekl jeden z autorů žádosti, za výstav​bu obchodních center'. Lidé tak podle jeho slov nemohou využít výrazně levnější nabídky supermarketů...
Malí obchodníci tvrdí, že velkých obchodních center už je ve městě dostatek a radnice by neměla povolovat výstavbu dalších., Supermarket Terno nás ještě pří​liš neovlivnil. Po dokončení obchodního centra Interspar nám však výrazně klesly tržby,' uvedla majitelka jedné prodejny potravin. Další výstavba supermarketů může podle ní některé drobné obchodníky zcela zlikvidovat. ,To by znamenalo, že například lidé bez auta nebo důchodci by byli odkázáni na cizí pomoc, protože do příměstských částí, kde jsou supermarkety, se jen těžko dostanou,' tvrdí majitelka prodejny. Kvůli poklesu tržeb už musela propustit tři prodavačky. ,Zánik malých obchodníků tak samozřejmě zvyšuje nezaměstnanost,' dodala.
Radnice se k oběma peticím staví rozpačitě.,Podobné stížnosti je nutno řešit citli​vě v souvislosti s připravovaným územním plánem města', uvedl mluvčí radnice."
(Lidové noviny, 16. 5. 1998)
Všimněte si, co říkají obchodníci obávající se konkurence supermarketů. Místo aby jednoduše řekli, že mají obavy o své zisky a o svou vlastní existenci, vyslovují obavy o lidi bez auta, o důchodce a o nezaměstnané. Supermarkety nikde na světe nezlikvi-dovaly drobné obchodníky. Jejich konkurence zničila jen ty obchodníky, kteří nebyli dost pružní a neuměli se přizpůsobit novým požadavkům trhu - například změnou svého sortimentu a služeb.
Ale zůstaňme ještě u tohoto příkladu. Na čí stranu byste se postavili? Všimněte si bezradnosti městských úředníků, kteří nedovedou posoudit, kolik a jakých obchodů by ve městě mělo být. Pouze spotřebitelé vědí, kde chtějí co nakupovat a jaké obcho​dy chtějí kde mít. A svá přání dokážou spotřebitelé projevit pouze na trhu (prostřed​nictvím svých poptávek), nikoli prostřednictvím petic. Nebylo by tedy lepší, kdyby se spotřebitelé a výrobci „střetávali" na trhu se svými poptávkami a nabídkami, místo aby se „střetávali" na radnici s peticemi?
Najdeme mnoho příkladů, kdy stát „přivírá dveře" pro vstup nových konkurentů na trhy.
Pražští taxikáři musí složit zkoušku
„Ke zkoušce z místopisu a z právních předpisů se mohou hlásit pražští taxi​káři od začátku října. Zkoušeni budou v libovolný všední den od 8.00 hod v Ústa​vu dopravního inženýrství v Libni. Po složení písemného testu bude adept sklá​dat ústní a praktickou zkoušku, včetně znalosti obsluhy taxametru. V případě úspěchu získá taxikář za 200 Kč průkaz odborné způsobilosti, bez něhož nesmí vykonávat své povolání. V případě, že uchazeč u zkoušky neuspěje, může podat přihlášku k opravě nejdříve za šest měsíců. Pokud taxikář nesloží zkoušku do října 1999, hrozí mu správní řízení a pokuta. Firmě, pro níž by taxikář bez opráv-
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nění vydaného magistrátem jezdil, hrozí pokuta až jeden milion korun či dokon​ce ztráta koncese."
(Lidové noviny, 3. 9. 1998)
Pokud se tedy v Praze setkáte s vysokou cenou nebo s hrubostí taxikáře, může​te být klidní - má zkoušku z místopisu a z právních předpisů.
Kolik stojí zkouška
V dubnu 2002 natočila televize Nova pomocí skryté kamery reportáž mezi taxí​káři. Reportéři se od taxíkářů dozvěděli, že se zkouška dá od úředníků koupit za cenu 7 až 20 tisíc korun. Úředníci prý záměrně konstruují obtížné otázky, aby ceny zkoušek zvýšili.
Veterinární zákon
V květnu 1999 projednával náš parlament návrh veterinárního zákona, který požadoval od zvěrolékařů, aby státní veterinární správě doložili, že mají pro výkon svého povolání zařízené ambulance. Mnoho zvěrolékařů však vykonává své povo​lání „v terénu" a k návštěvám svých zvířecích pacientů potřebují jen auto. Zatím​co dosud stačilo veterinářům, aby pouze oznámili veterinární správě, že zahajují činnost, nový zákon by od nich vyžadoval podmínky, které by mnozí z nich nemohli splnit a museli by kvůli tomu přestat vykonávat povolání.
Posilovny a vysokoškolský diplom
Myslíte si, že by provozovatelé posiloven měli mít vysokoškolský diplom? Naši zákonodárci si to mysleli, a proto před časem schválili novelu živnostenského zákona, která dovolovala provozovat tělovýchovná zařízení, masérské a rekondič​ní služby jen lidem s vysokoškolským vzděláním. Co měli dělat ti, kteří vysoko​školské vzdělání neměli? Přihlásit se na vysokou školu nebo odejít z trhu? Naštěs​tí přišli zákonodárci brzy k rozumu a schválili novou novelu, podle které postačí pro provozování těchto služeb osvědčení o rekvalifikaci.
Finanční způsobilost autodopravců
Naše Poslanecká sněmovna schválila novelu silničního zákona, která podmiňu​je podnikání v autodopravě tzv. finanční způsobilostí: autodopravci budou muset prokázat, že mají roční zajištění 330 tisíc Kč pro jedno vozidlo a 180 tisíc Kč pro každé další vozidlo.
Novelu zákona uvítaly velké dopravní firmy ze Sdružení Česmad Bohemia, podle kterých to zkvalitní dopravu. Ale malým autodopravcům, kteří nakoupili na splátky kamióny a nemají dost volné finanční hotovosti, hrozí krach nebo odchod z trhu.
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Lékárny a počítače
Naši poslanci schválili novelu zákona o léčivech, která přikazuje majitelům lékáren vést evidenci léčiv na počítačích. Pro většinu lékáren to není problém -dávno takovou evidenci vedou. Ale je u nás mnoho malých lékáren, které si nemo​hou dovolit vydat desetitisíce korun na pořízení výpočetní techniky. Novela záko​na tak hrozí zlikvidovat malé lékárny.
Kvalifikovaný prodej propan-butanu
V prosinci 2001 přinesla televize zprávu, že z malých obcí mizí prodejny pro-pan-butanových lahví. Důvod? Nový zákon předepisuje, aby měl prodejce maturi​tu na střední škole technického směru.
„Televize bez hranic"
Evropská unie má směrnici „Televize bez hranic", která vyžaduje od televizních společností členských států EU, aby věnovaly minimálně 50 % vysílacího času pořadům evropské produkce. Cílem této směrnice je chránit evropské filmové a televizní producenty před americkou konkurencí.
Pod tlakem této evropské směrnice se stejný požadavek dostal v lednu roku 2000 i do našeho zákona o rozhlasovém a televizním vysílání. Způsobí to velké problémy našim soukromým televizním stanicím, které v současnosti nakupují velkou většinu pořadů z USA.
Obhájci směrnice „Televize bez hranic" tvrdí, že má umožnit rozvoj evropské filmové a televizní produkce. Ale proč by měli být evropští tvůrci motivováni ke kvalitní tvorbě, zmizí-li tlak americké konkurence? Cožpak to není v první řadě právě konkurence, která je zdrojem takových motivací?
Vlády se snaží chránit spotřebitele před nezodpovědností výrobců. U některých výrobků stanovují minimální bezpečnostní nebo ekologické požadavky. U potravin zákony omezují výskyt nebo množství přísad, které mohou ohrozit zdraví. Někdy jsou tyto zásahy státu odůvodněné, jindy ne. Vlády by se však vždy měly řídit pravidlem, že jejich zásahy na ochranu spotřebitele nesmí uzavřít trhy příchodu nové konkurence. Jen otevřené trhy jsou zárukou ekonomické efektivnosti, protože na otevřených trzích efektivnější firmy v konkurenčním procesu vytlačují méně efektivní firmy. Trhy, které nejsou zcela otevřené, jsou strnulé a málo efektivní, protože neefektivní výrobci na nich dlouho přežívají.
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7.2 CECH
Zvláštním případem omezení konkurence na trhu je cech. Cechy byly běžné ve stře​dověkých městech, ale nejsou výjimkou ani dnes. Pouze si dávají jiné názvy. My však tento pojem budeme používat, protože vystihuje podstatu věci - potlačení konkurence na trhu, právě tak jako to dělaly středověké cechy.
Cech je sdružení výrobců, které má tu moc (danou od státu), že může zabránit vstu​pu nových konkurentů na trh. Na trhu mohou prodávat pouze členové cechu. Koho cech nepřijme do svých řad, ten je z trhu vyřazen.
Cech se odlišuje od tzv. kartelových dohod (o kterých se můžete dočíst v dodatku). Členové cechu nemusí být vázáni žádnou vzájemnou dohodou o množství a cenách -u dnešních cechů je běžné, že si jeho členové mezi sebou konkurují. Cech potlačuje konkurenci tím, že brání vstupu nových firem na trh.
Ukažme si princip a chování cechu na následujícím příkladu.
Cech taxikářů
Taxikáři musí získat od města licenci (povolení) k provozování taxislužby. Před​stavme si tuto hypotetickou situaci. Jedno velké město vydalo omezený počet licencí a rozhodlo, že další licence vydá jen tehdy, když s tím bude souhlasit cech taxikářů. Cech taxikářů tím fakticky získal možnost zablokovat novým taxikářům vstup na trh.
Omezený počet taxíků na trhu způsobuje, že je cena taxislužby vyšší než nákla​dy, takže členové cechu dosahují ekonomického zisku. Ten by lákal na trh nové taxikáře. Ale cech odmítá na trh nové konkurenty vpustit, a tak ekonomický zisk na trhu přetrvává.
Podívejte se na obrázek 7-1. Kdyby cech neomezoval vstup dalších taxikářů na trh, byl by počet taxíků ve městě 2 000 a cena 18 Kč/km. Když cech, jehož členy je 1300 taxikářů, nedovolí vstup nových taxikářů na trh, bude počet taxíků 1300 a cena 25 Kč/km. Ekonomický zisk (rozdíl mezi cenou a jednotkovými náklady) je 10 Kč/km.
Na obrázku vidíte, že toto omezení konkurence poškozuje spotřebitele: snižuje počet taxíků a zvyšuje cenu. Vidíte také, že vyvolává neefektivnost - počet taxíků je suboptimální, protože mezní užitek je větší než mezní náklady.
Nebylo by lepší trh taxislužby otevřít, a tím na něm zvýšit konkurenci? Zamyslete se nad touto otázkou: myslíte si, že se nízká cena a vysoká kvalita prosadí spíše regulací nebo konkurencí?
Ve středověku byly řemeslnické cechy běžné. Jejich členové si mezi sebe hned tak nějakého konkurenta nepustili.
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Obr. 7-1 Trh ovládaný cechem - Kdyby byl trh otevřený, rovnovážný počet taxíků by byl 2 000 a rovno​vážná cena by byla 18 Kč/km. Omezí-li cech počet členů na 1300, udrží cenu na 25 Kč/km a eko​nomický zisk na 10 Kč/km.
Středověký cech krejčovský
Cech krejčích ve městě pražském si ostražitě hlídal svůj trh. Sdružoval určitý počet krejčích a stanovoval jim ceny. Ceny stanovené cechem nebyly pochopitelně nikterak nízké. Cech nedovolil, aby si krejčí vzájemnou konkurencí „kazili ceny".
Když se chtěl nějaký nový krejčí stát členem váženého cechu krejčovského, neměl to vůbec lehké. Adept musel dělat zkoušku, ve které by prokázal své krejčovské umění. Když se mu to nepodařilo, cech jej za člena nepřijal a krejčí nesměl ve městě své řemeslo provozovat. A že byli členové cechu na nové adepty přísní, o tom nemu​síte pochybovat. Vždyť každý nový krejčí jim „ukrojil" z jejich podílu na trhu.
Středověké cechy fakticky potlačily konkurenci na trzích. V učebnicích dějepisu se dočtete, že se staly brzdou hospodářského růstu měst, který se mohl plně projevit tepr​ve tehdy, když byly cechy zrušeny. Ale podívejme se, jaká je situace dnes.
Cech
Česká komora architektů, inženýrů a techniků
Pokud jste v Česku vystudovali stavební fakultu a chtěli byste provozovat samo​statnou projektovou činnost, zjistíte, že vám k tomu vysokoškolský diplom nesta​čí. Dokonce vám nestačí ani několik let praxe. Musíte získat autorizaci od České komory architektů, inženýrů a techniků, která vám ji ovšem udělí, jen když u ní složíte zkoušku. Přesvědčíte-li zkoušející - vaše konkurenty na trhu projektových služeb - že jste dostatečně kvalifikovaní, abyste jim mohli konkurovat, získáte autorizaci a s ní také povinné členství v komoře.
Lékaři a atestace
· České republice existuje ze zákona povinné členství lékařů v lékařské komo​
ře. Česká lékařská komora tím získává možnost ovlivňovat vstup nových lékařů do
povolání. A této možnosti také využívá.

· roce 1995 prosadilo vedení lékařské komory podmínku dvou atestací (zkou​
šek) pro získání licence k výkonu samostatné lékařské praxe. Bylo to nespravedli​
vé a diskriminační opatření, které očividně bránilo vstupu nové konkurence na trh
lékařské profese. Členové lékařské komory (kteří sami získali licenci ještě za pod​
mínky jedné atestace) znevýhodnili mladé lékaře, kterým zabránili otevřít si lékař​
ské praxe. Mladí lékaři museli několik let praktikovat v nemocnicích a čekat, až
budou připuštěni k atestaci.

Až v roce 2000 sjezd České lékařské komory podmínku druhé atestace koneč​ně zrušil. Ne všichni lékaři tím byli nadšeni. Předseda Svazu smluvních lékařů zdravotních pojišťoven v televizní debatě rozhodnutí lékařské komory odsoudil a řekl: „Pacient má právo na stejnou péči od všech lékařů". Myslíte, že měl prav​du? Není to spíše tak, že pacient má mít právo vybrat si lékaře?
Ale když už člověk investoval do vystudování lékařské fakulty, nakonec se k výko​nu povolání přece jen dostane. To v USA mají lékaři rafinovanější systém - kontrola přístupu do povolání začíná už ve školních škamnech.
Udělování lékařských licencí v USA
Jak uvádí M. Friedman, Americká lékařská společnost má velmi účinný systém, jak kontrolovat počty lékařů. Aby člověk mohl vykonávat lékařské povo​lání, musí dostat licenci. Aby dostal licenci, musí být absolventem ne jakékoli lékařské školy, nýbrž schválené školy. A víte, kdo schvaluje seznam těchto škol? Rada pro lékařské vzdělávání při Americké lékařské společnosti. Tato Rada schvaluje také přijímání studentů do schválených lékařských škol a tímto způso​bem kontroluje hned na samém počátku i počty budoucích adeptů lékařského povolání. Pokud nejsou připuštěni ke studiu, neobjeví se pak ani jako žadatelé o licenci k výkonu povolání.
Konkurence a regulace
Americká lékařská společnost to odůvodňuje tím, že má péči o profesní úroveň budoucích lékařů. A ta přece nemůže být ponechána pouze trhu, ale musí být kon​trolována představiteli lékařského povolání. Péče o kvalitu lékařů je sice chvály​hodná, ale poněkud pokrytecká. Je totiž jasné, že lékaři nemají zájem na tom, aby byl jejich počet příliš vysoký, protože pak by šly jejich platy dolů. Jenže méně lékařů znamená menší konkurenci a menší konkurence, jak známo, přináší nižší kvalitu - to platí i o lékařském povolání.
(M. Friedman: Capitalism and Freedom. The University of Chicago Press, 1962)
Požadavky svazu autodopravců
V roce 2000 se na trhu automobilové dopravy projevoval přetlak nabídky, který tlačil ceny autodopravy dolů. Společenství autodopravců Čech a Moravy tvrdilo, že mnoho autodopravců pod tlakem zničující konkurence jezdí za dumpingové ceny, a požadovalo, aby vláda omezila počty vydávaných koncesí na autodopravu. Jejich požadavek nalezl pochopení u ministra dopravy a spojů, který rovněž mínil, že by vláda měla počet autodopravců na trhu přísněji regulovat. To by zajisté zabránilo „zničujícímu" poklesu cen autodopravy.
Novodobé cechy obvykle blokují vstup na trh tak, že od nových zájemců vyžadují různé kvalifikační zkoušky. Jsou-li takové zkoušky skládány před komisí cechu, je to vskutku pikantní. Konkurenti zkouší své konkurenty, zda jsou dost kvalifikovaní na to, aby jim mohli konkurovat.
Ale i když jsou tyto zkoušky organizovány státem, situace není o mnoho lepší. Stát​ní orgán musí do zkušební komise povolat lidi, kteří výkonu dané profese rozumějí -a to jsou většinou opět lidé z cechu.
Cechy a komory obvykle obhajují své privilegium kontrolovat vstup na trh tvrzením, že „kontrolují kvalitu" - že chrání spotřebitele před nekvalitními výrobky a službami výrobců, kteří nemají dostatečnou kvalifikaci. Ale spotřebitel nemusí být chráněn cechem - sám ví, jestli chce kupovat zboží či služby kvalitnější a dražší nebo méně kvalitní ale levnější. Ve skutečnosti chrání členové cechu sami sebe - před novými konkurenty.
7.3
ANTIDUMPINGOVÁ POLITIKA
Jako jeden z možných způsobů nekalé konkurence se někdy uvádí tzv. kořistnický (predátorský) dumping. Dumping znamená, že výrobce prodává za nižší cenu, než jaké
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jsou jeho náklady. Je prováděn s cílem zničit konkurenty a získat na trhu dominantní (případně monopolní) postavení.
„Kořistník" (predátor), firma s velkým kapitálem, se pokusí vytlačit konkurenty z trhu tím, že sníží svou cenu dokonce pod své náklady. Sama „vydrží" ztrátu, protože má velký kapitál. Spoléhá na to, že ostatní konkurenti „nevydrží", že nebudou schopni tak dlouho prodávat za tak nízké ceny a nakonec podlehnou - odejdou z trhu a vyklidí jej „kořistníkovi". Ten, jakmile získá monopolní postavení, jej využije ke značnému zvýšení cen a vytvoří monopolní zisk, který jej více než odškodní za předchozí dočas​nou ztrátu.
Ale má takové chování logiku?
„Kořistník" na trhu cementu
Představme si tuto hypotetickou situaci. V jisté zemi je několik domácích cemen​táren. Pak se však jedna velká zahraniční cementárna pokusí ovládnout celý trh a zachová se jako „kořistník". Sníží cenu svého cementu pod své náklady a touto dravou konkurenční strategií usiluje o zničení domácích cementáren.
Domácí cementárny jistý čas odolávají. Hledají způsoby, jak snížit náklady, aby mohly konkurovat nízkým cenám „kořistníka". Rozhodně se nehodlají vzdát tak snadno a určitou dobu bojují o udržení na trhu. Nakonec však podlehnou v nerov​ném boji a vyklidí „kořistníkovi" trh. Ten využije získané monopolní postavení k tomu, že zvýší ceny, aby se vysokými zisky odškodnil za minulé ztráty, kdy pro​dával „pod náklady".
Ale jakou jistotu má „kořistník", že zůstane na tomto trhu sám? Ačkoli se mu poda​řilo zničit konkurenty, nepodařilo se mu vytvořit žádné bariéry pro vstup nových kon​kurentů na trh. Když zvýší cenu a dosahuje vysokých zisků, stane se  "jeho" trh lukra​tivní pro jiné cementárny. Jeho vítězství proto může být jen dočasné.
Bude snad náš „kořistník" používat stejnou taktiku proti každému, kdo by se pokoušel vstoupit na „jeho" trh? Sníží cenu pod své náklady, kdykoli se střetne s novou konkurencí? To by se mu nakonec mohlo pořádně prodražit.
Je možné, že existovaly případy „kořistnického dumpingu", ale není jisté, že na něm „kořistníci" skutečně vydělali. Je však mnoho případů, kdy konkurenti obviňo​vali úspěšnou firmu z „kořistnického dumpingu" jen proto, že byla levnější než oni.
Samotný pojem „prodej za cenu pod náklady" je velice ošidný. Pod jaké nákla​dy? Cožpak je možné veškeré náklady firmy „rozpočítat" na výrobek? Část nákla​dů má povahu fixních nákladů (nájemné, údržba základního zařízení nebo kance​lářského vybavení aj.), které mohou být v době, kdy se firma rozhoduje o ceně, utopenými náklady. Je například možné, že se firma chce pouze zbavit nadměrných zásob. Připomeňme si znovu příklad, který jsme již dříve použili k ilustraci utope​ných nákladů.
Konkurence a regulace
Jahody paní Hromádkové
Paní Hromádková má stánek s ovocem a zeleninou. Ve středu nakoupila jahody po 30 Kč za kilogram a prodává je po 40 Kč. Domnívala se, že jahody do konce týdne prodá, ale v sobotu ráno má ještě jahod velkou zásobu. Tuší, že je do večera po 40 Kč neprodá a že budou jahody v pondělí shnilé. Proto sníží cenu na 20 Kč.
Paní Hromádková by se ve své situaci neměla ohlížet na cenu, za kterou jahody koupila. Tyto náklady jsou utopené. Pokud ji její konkurenti budou obviňovat z „dumpingu", budou jí křivdit. Pani Hromádková neprodává „pod náklady". Pro​dává „pod utopené náklady". A to je podstatný rozdíl.
Do takové situace, jako paní Hromádková se svými jahodami, se dostávají různé firmy se svými zásobami zboží často. Proto také existují různé výprodeje za snížené ceny. Ve všech takových případech jde vlastně o „dumping".
Někdy výrobci skutečně prodávají „pod náklady", ale to samo o sobě ještě nezna​mená, že chtějí získat na trhu monopol. Nová firma, která chce proniknout na trh, si je vědoma, že ji zákazníci neznají, a proto po přechodnou dobu používá „zaváděcí ceny".
„Kořistnický dumping" však bývá častým strašákem, kterého domácí výrobci využívají, aby přesvědčili vládu o nutnosti ochrany domácího trhu před dravými zahraničními „predátory". Ale pokud vláda zavede antidumpingová cla vůči domně​lým či skutečným zahraničním „kořistníkům", pak právě tímto opatřením omezí konku​renci.
Stížnost amerických oceláren
České ocelárny byly obviněny z dumpingu na trhu USA. Obří americké ocelár​ny US Steel Group a Bethelem Steel podali v únoru 1998 stížnost proti českým výrobcům oceli za to, že prý prodávají své výrobky na americkém trhu za ceny pod náklady, čímž porušují antidumpingové zákony USA.
Proč by české ocelárny prodávaly své výrobky pod náklady? Že by v tom byla snaha o „kořistnický dumping"? České ocelářské výrobky mají na americkém trhu (v porovnání s produkcí amerických oceláren) asi takovou váhu jako kapka vody v moři. Může někdo uvěřit tomu, že se za „dumpingem" českých oceláren skrývá snaha zlikvidovat americké ocelárny a získat dominantní postavení na americkém trhu oceli?
V roce 1998 patřila americká ekonomika k nejsilnějším a nejdynamičtějším na světě. Proč vůbec americké úřady přikládaly stížnostem amerických ocelářů tako​vou váhu? Protože dovoz zahraniční oceli snižuje cenu oceli na americkém trhu. A americká ocelářská lobby je velmi silná a má velký politický vliv.
Antidumpingová politika
„Dumping" českých oceláren na trzích EU
„Evropská unie se rozhodla ztrestat české ocelárny za údajný dumping. Uvalila na dovoz ocelových a železných trubek českých výrobců dodatečná cla... Na výrobky Nové huti a Vítkovic bylo uvaleno při vývozu do zemí ,patnáctky' clo ve výši 5,1 %, na trubky chomutovské firmy ve výši 28,6 %.
Aktérem žaloby je Výbor na obranu průmyslu ocelových a bezešvých trubek jménem osmi výrobních a sedmi obchodních podniků z Německa, Itálie, Francie, Rakouska, Španělska a Švédska.
Fakta z důvodové zprávy komise: Podíl českých firem na trhu s bezešvými trubkami v Evropské unii stoupl v roce 1996 z 6,7 % na 9,6 %. Při exportu do EU uplatňovaly ceny o 21,2 % až 43,2 % nižší než výrobci členských zemí EU. Produkce trubek v EU klesla z 1 136 640 tun v roce 1992 na 938 184 tun v roce 1996. Podíl ,domácího' průmyslu na trhu s tímto zbožím se snížil ze 75,2 % na 67,3 %.
Závěr komise: Je tudíž zjevné, že průmysl EU utrpěl významnou újmu ve formě poklesu prodeje a podílu na trhu, snížení počtu pracovních míst a finan​čních ztrát."
(Hospodářské noviny, 18. 11. 1997)
Všimněte si - veškeré argumenty proti českým vývozcům trubek jsou vedeny z pozice ochrany zájmů západoevropských výrobců trubek. Ani slovo o tom, jak to ovlivní zájmy západoevropských odběratelů trubek. Ani slovo o tom, jaký to bude mít dopad na ekonomickou efektivnost samotné „patnáctky". Rozhodujícím argu​mentem byla „újma průmyslu EU" (přesnější by ovšem bylo říci „újma výrobců trubek").
Ale nejen zahraniční, i domácí firmy bývají svými konkurenty obviňovány z „kořist-nického dumpingu".
Tlak supermarketů
V průběhu 90. let se na českém trhu obchodních služeb začaly prosazovat velké prodejní řetězce supermarketů, které představovaly pro maloobchodníky tvrdou konkurenci. Velké obchodní řetězce totiž nakupovaly zboží v obrovských množ​stvích a získávaly tím velké množstevní slevy. To jim umožňovalo prodávat za nižší ceny, než za jaké byli schopni prodávat malí obchodníci. Ti začali obviňovat supermarkety z nekalé konkurence. Tvrdili, že supermarkety prodávají ceny pod náklady a že to dělají s promyšleným cílem zlikvidovat malé obchodníky. „Až nás vytlačí z trhu, nasadí vysoké ceny," říkali.
Konkurence a regulace
Zostření konkurence na trhu piva
Ve druhé polovině 90. let se zostřila konkurence na českém trhu piva. Malé pivovary (přesto, že měly výhodu nižšího zdanění) stále hůře odolávaly konkuren​ci velkých pivovarů, které měly nižší náklady a navíc začaly uvádět na trh levná nízkostupňová piva. Některé z malých pivovarů nebyly schopny těmto levným pivům konkurovat a dostávaly se do potíží.
Malé pivovary hovořily o „cenové válce", kterou proti nim rozpoutaly velké pivovary a která má jediný cíl - zničit konkurenci, ovládnout trh a poté nasadit vysoké ceny. Prezident Českého svazu malých nezávislých pivovarů tvrdil, že velké pivovary drží cenu piva uměle dole a jakmile zlikvidují konkurenci, budou se snažit „nahnat" své minulé ztráty. „Čím déle bude pivo tak levné jako dnes, tím bude potom dražší," varoval.
Jsou nízké ceny velkých supermarketů odrazem jejich nižších nákladů, nebo jsou nástrojem na likvidaci menších obchodů? Jsou levná piva velkých pivovarů výsledkem jejich efektivnosti, nebo jsou promyšlenou strategií zaměřenou na zničení konkurence? Probíhá na těchto trzích normální konkurenční boj, který prospívá spotřebiteli, nebo se jedná o „kořistnický dumping", který nakonec povede ke zvýšení cen? Máme se „těšit" na budoucí vysoké ceny v supermarketech a na velké zdražení piva? Na odpověď si musíme počkat. Ale pozorné sledování těchto trhů by nám mohlo v blízké budoucnosti prozradit, zda je „kořistnický dumping" reálnou hrozbou, nebo zda je jen „strašákem", kterým rádi mávají méně úspěšní výrobci.
Dumping je dnes jedním z nejpoužívanějších důvodů pro ochranářství v zahraničním obchodě. Světová obchodní organizace umožňuje vládám, aby své výrobce před „dum​pingem" chránily zaváděním antidumpingových dovozních cel, minimálních cen nebo dovozních kvót.
Asijská obuv v Evropě
V Evropské unii existovaly do roku 1994 dovozní kvóty na obuv z asijských zemí. Když byly kvóty zrušeny, začaly být evropské trhy zaplavovány levnou asij​skou obuví, což vedlo Evropskou unii k hledám jiných ochranářských opatření. V roce 1996 byli asijští vývozci obuvi obviněni z dumpingu a v roce 1997 byly na čínskou, thajskou a indonéskou obuv v Evropské unii stanoveny minimální ceny 5,7 EČU za pár. Navíc některé evropské země obnovily dovozní kvóty na čínskou obuv.
Antidumpingová politika nemá v podstatě žádná smysluplná kritéria k tomu, jak posoudit „cenu pod náklady". Přesto se vlády, ve snaze chránit domácí výrobce, anga​žují v antidumpingových řízeních, nad kterými někdy zůstává rozum stát.
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Golfové vozíky z Polska
R. D. Roberts popisuje případ, kdy americké ministerstvo obchodu zahájilo antidumpingové řízení proti dovozu golfových vozíků z Polska. Nemohlo ale pro​vést srovnání jejich ceny s cenou na polském trhu, protože polský výrobce žádné golfové vozíky na polském trhu neprodával. Ministerstvo proto rozhodlo, že se pro účely srovnání použije cena kanadských golfových vozíků prodávaných v Kanadě (!). Protože cena kanadských vozíků byla vyšší než cena polských vozíků, bylo tím podle ministerstva „nade vší pochybnost" prokázáno, že polský výrobce vozíků provádí na americkém trhu dumping.
(R. D. Roberts: The Choice: A Fable of Free Trade and Protectionism. Prentice Hall, Englewood Cliffs (NJ), 1994)
I čeští vývozci mají neustále velké problémy s obviňováním z dumpingu.
Největší české případy obvinění z dumpingu
· květnu 1998 ostravské Vítkovice konečně vyhrály pětiletý spor s Kanadou,
která uvalila 116% antidumpingové clo na některé druhy válcovaného plechu z Vít​-
kovic. Kanada musela clo zrušit.

· listopadu 1998 uvalila Evropská komise 5% antidumpingové clo na bezešvé
trubky Nové Huti a Vítkovic a vyměřila 28,6% clo chomutovským válcovnám trub
Dioss.
· prosinci 1998 po dvouměsíčním vyjednávání zrušila Evropská unie 25% clo
na motouzy královédvorské Juty. Zároveň ale zavedla minimální cenu, za kterou
smí Juta motouzy prodávat na evropském trhu.

· únoru 2000 donutila Evropská komise v antidumpingovém řízení Moravské
železárny Olomouc zvýšit o 11 % cenu litinových fitingů vyvážených na evropský
trh. Jinak železárnám hrozilo 28% antidumpingové clo.

· květnu 2000 obvinily americké ocelárny Novou Huť a Vítkovice z dumpin-​
gového vývozu bezešvých trubek a žádaly uvalení 172% antidumpingového cla.
Zatím nebylo v této věci rozhodnuto.

· květnu 2000 odstartovala Evropská unie antidumpingové řízení proti českým
vývozcům ocelových lan a kabelů. Ti mají několik měsíců na to, aby dokázali, že
jejich ceny nejsou nižší než výrobní náklady. Jinak jim hrozí 28% antidumpingo-​
vé clo. Čeští vývozci jsou nuceni utratit miliony za právní a účetní expertízy.
Podobné řízení čeká ovšem také exportéry Ruska, Turecka, Thajska, Jižní Koreje
a Malajsie.
(Lidové noviny, 1.6.2000)
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7.4
OCHRANA HOSPODÁŘSKÉ SOUTĚŽE
Ochrana hospodářské soutěže je státní politika, která zejména brání kartelovým doho​dám (o kartelových dohodách pojednává dodatek k této kapitole), povoluje/říze a odha​luje a trestá zneužívání dominantního postavení na trzích.
Státní orgány se často obávají toho, že některá firma získá na trhu dominantní posta​vení, tj. velký podíl na trhu. Setkáte se s názory, že dominantní postavení firmy na trhu vede k potlačení konkurence, že firma může svého dominantního postavení zneužít ke zvýšení ceny. Jenže je-li trh otevřeným trhem, firma s dominantním postavením je nejen pod tlakem stávajících konkurentů (kteří na trhu jsou), ale i pod tlakem potenciálních konkurentů (kteří by na trh přišli, přilákáni vysokou cenou). Intel ovládal 90 % trhu počítačových čipů, a přesto bylo toto jeho „dominantní postavení" velmi prchavé -nijak firmu neochránilo před konkurencí.
Obavy z dominantního postavení vedou k tomu, že vlády kontrolují fúze, čili spojo​vání firem, a brání takovým fúzím, které by mohly mít za následek vznik dominantní​ho postavení. Tato politika ale sama v konečném důsledku může vést k omezení kon​kurence. Podívejte se proč.
Fúze výrobců trubek
Představme si situaci, kdy jsou v zemi jen dva výrobci ocelových trubek. Obě firmy se dohodnou na fúzi, protože je takové spojení kapitálově posílí a umožní jim také snížit výrobní náklady. Avšak stát fúzi nepovolí, protože se obává, že by spojením obou firem vznikla firma s dominantním postavením, což by ohrozilo konkurenci na trhu trubek.
Je to správná politika? Myslíte si, že je lepší, když k fúzi nedojde a obě firmy si budou nadále konkurovat? Dobrá, uvažujme, co se stane, když k fúzi nedo​jde. Místo jedné silné firmy budou existovat dvě menší a slabší firmy, které budou mít vyšší náklady (než kdyby se spojily). Budou sotva schopny odolávat konkurenci větších a kapitálově silnějších zahraničních výrobců trubek, kteří se budou s úspěchem prodírat na trh a vytlačovat z něho obě domácí firmy. Ty pak s velkou pravděpodobností budou od státu vyžadovat ochranu před zahraniční konkurencí: „Když jste nám zabránili ve fúzi, tak nás teď ochraňujte před sil​nějšími zahraničními konkurenty".
Dnešní doba je charakterizována vlnou fúzí. Názor, že fúze jsou snahou o získání dominantního postavení na trhu, je zjevně překonaný. Fúze jsou reakcí na ekonomic​kou „globalizaci". Stále volnější a rychlejší pohyby zboží a kapitálu vytvářejí větší kon​kurenci, ve které mohou obstát jen efektivní firmy. A fúze umožňují snížit náklady. Ve většině případů také vedou ke snižování počtu zaměstnanců.
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Fúze naftových společností British Petroleum a americké Amoco vedla ze zru​šení 6 000 pracovních míst. Fúze Exxonu a Mobilu vedla k propuštění 9 000 lidí (7 % všech zaměstnanců). Sloučením českých pivovarů Plzeňského Prazdroje, Radegastu a Velkých Popovic v roce 2000 přišlo o práci zhruba 300 lidí.
Fúze jsou cestou k hledání optimální velikosti firmy v době, kdy se trhy zvětšují a kdy nové informační technologie umožňují efektivně řídit mnohem větší útvary než dříve.
Fúze bank
V březnu 2000 došlo k fúzi dvou velkých německých bank: Dresdner Bank a Deutsche Bank. Tyto banky měly dříve paralelní sítě poboček a fúze jim umož​nila z původního počtu 3 800 poboček asi třetinu zrušit. V důsledku toho nová megabanka propustí asi 40 tisíc zaměstnanců - více než čtvrtinu lidí, které obě banky zaměstnávaly před fúzí. Na ohlášenou fúzi zareagovala burza prudkým zvý​šením cen akcií obou bank.
Fúze v telekomunikacích
V polovině devadesátých let začala v amerických telekomunikacích vlna fúzí. Jed​nou z největších byla fúze společností MCI Worldcom a Sprint Corporation za rekord​ních 115 miliard dolarů. Důvodem těchto fúzí je snaha snižovat náklady, což se již na trhu projevilo - během čtyřleté vlny fúzí permanentně klesají ceny. Nikdy v historii neměli Američané tak nízké ceny dálkových hovorů a sazeb za Internet. Pokles cen je důkazem toho, že smyslem fúzí je zvýšit efektivnost a snížit náklady. Kdyby jejich smyslem bylo získávání dominantního postavení na trhu, ceny by šly nahoru.
Největšími odpůrci fúzí bývají pochopitelně konkurenční firmy, které se právem obávají, že jim z fúze vyroste schopnější a levnější konkurent.
Zavření Vratislavic má na svědomí Prazdroj, tvrdí Pražské pivovary
„Šéf pražských pivovarů se domnívá, že vinu na uzavření Prvního měšťanského pivovaru v Holešovicích a pivovaru Vratislavice nenese jeho firma, ale Plzeňský Pra​zdroj. ,Lidé budou kritizovat Pražské pivovary, že ukončily provoz dvou svých pivo​varů. Skutečná kritika by ale měla směřovat vůči Prazdroji za jeho cenovou politiku,' řekl šéf pražských pivovarů. Dodal také, že výrazné slevy, které Prazdroj prosazuje, staví do velice obtížné situace všechny tuzemské pivovary. ,Musíme jeho cenovou politiku zastavit, jinak během letošního roku ukončí provoz mnoha dalších výrobců piva.' Z toho důvodu by přivítal, kdyby Úřad pro ochranu hospodářské soutěže defi​nitivně zamítl fúzi Prazdroje a Radegastu..."
(Lidové noviny, 10. 6. 1998)
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U nás musí být fúze schváleny Úřadem pro ochranu hospodářské soutěže. Uskuteč​nění fúze je proto u nás mnohdy dlouhotrvající anabází.
Spojení pivovarů
„Fúzi pivovarů Prazdroj a Radegast projednává v současné době Úřad pro ochranu hospodářské soutěže. Podle úřadu však existují stále silné argumenty proti tomuto spo​jení. Takto zfúzovaný podnik by ovládal přes 40 % českého trhu s pivem. Navíc Pra​zdroj a Radegast prý ani nedokázaly podložit potřebu spojení zásadními argumenty."
(Lidové noviny, 9. 4. 1998)
„I napodruhé zamítl Úřad pro ochranu hospodářské soutěže spojení Plzeňského Prazdroje a Pivovaru Radegast. Jako důvod uvedl, že by došlo k narušení hospodář​ské soutěže, neboť nově vzniklý subjekt by kontroloval více než 40 % pivního trhu...
Spokojeni jsou zástupci Pražských pivovarů, kteří byli největšími odpůrci chy​stané fúze."
(Lidové noviny, 15. 8. 1998)
Teprve v březnu roku 1999 Úřad pro ochranu hospodářské soutěže fúzi Prazdroje a Radegastu povolil. Malé pivovary na to reagovaly protesty a některé dokonce hro​zily soudní žalobou, která by vedla k zákazu fúze. Sdružení malých pivovarů požáda​lo vládu, aby rozhodnutí Úřadu prošetřila v rámci „akce čisté ruce".
Jak máme vůbec posoudit, zda má firma na trhu dominantní postavení? Úřad pro ochranu hospodářské soutěže měří dominantní postavení firmy jejím podílem na rele​vantním trhu. Jenže co je relevantní trh? Úřad často za relevantní trh považuje domá​cí trh. Ale je-li země otevřena zahraničnímu obchodu, je relevantním trhem evropský trh nebo dokonce světový trh. Podíl firmy na evropském nebo světovém trhu je jistě dale​ko menší než její podíl na domácím trhu.
Případ Staples
V roce 1997 zabránila americká Federální obchodní komise (FOK) fúzi dvou obchodních řetězců s kancelářskými potřebami - Staples a Office Depot. Odůvod​nila to tím, že spojením obou firem by vznikl obchodní řetězec se 75% podílem na trhu. FOK přitom vymezila trh jako „trh obchodních řetězců s kancelářskými potřebami" (!). Takové vymezení relevantního trhu odporovalo zdravému rozumu. Kancelářské potřeby neprodávají jen „řetězce s kancelářskými potřebami", nýbrž také tisíce malých obchodů a rovněž velké nespecializované obchodní řetězce jako například Wal-Mart. Při zahrnutí těchto prodejců do relevantního trhu by byl podíl Staples a Office Depot pouze 5% (!). Přesto soud uznal nesmyslně úzké vymeze​ní relevantního trhu a fúzi zastavil.
(W. A. Niskanen: Welcome to the FTC Follies! Kicking Around the Staples-Office Depot Merger, Legal Times 16. 6. 1997)
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Důvodem fúzí je snaha firem snížit náklady. Zákazy fúzí mají za následek, že místo velkých, silných a efektivních firem budou přetrvávat malé firmy, které pak obvykle nedokáží obstát v konkurenci se zahraničními výrobci.
Je-li na trhu malý počet domácích firem, neznamená to ještě nedostatek konkurence. Lze pozorovat, že i při malém počtu firem na trhu bývá mezi nimi velmi tvrdá konku​rence. Ne zákazy fúzí, nýbrž otevřené trhy a svobodný mezinárodní obchod jsou nejlepší zárukou konkurence.
Zřejmě nejvíce kontroverzní politikou ochrany hospodářské soutěže je politika zaměřená proti zneužívání dominantního postavení na trhu. Stát se zde zaměřuje na firmy, které mají velký podíl na trhu, a sleduje, zda nezneužívají svého dominantního postavení k potlačování konkurence. Tato politika má svůj původ v USA, kde má nej​větší tradici a kde také najdeme nejpropracovanější antimonopolní zákonodárství i nej​více velkých soudních sporů týkajících se zneužívání dominantního postavení. Podívejme se na některé případy.
Co otřáslo Hollywoodem
J. Toeplitz líčí, jak v padesátých letech dvacátého století prožil americký filmový průmysl v Hollywoodu jednu z nejvážnějších krizí ve své historii. Obvykle se má za to, že mu ránu uštědřila televize. Jenže ve skutečnosti to bylo jinak.
Až do čtyřicátých let zažíval hollywoodský filmový průmysl zlatý věk. Osm velkých filmových společností zde vyrábělo stovky filmů ročně. Tyto společnosti byly zároveň vlastníky převážné většiny amerických kin, do kterých dodávaly své filmy.
Filmové společnosti vyráběly velké množství levných filmů (B a C) plus něko​lik „šlágrů" (A). Levné filmy byly pro ně zdrojem nízkého, ale stabilního zisku a „šlágry" obvykle přinášely velké zisky. Tisíce jejich kin tak promítaly každý rok stovky filmů a udržovaly hollywoodské ateliéry v chodu jako dobře promazaný stroj.
Kromě toho existovala také nezávislá kina. Když ale jejich majitelé chtěli od fil​mových společností koupit nějaký film „A", museli k němu odebrat také několik desítek levných filmů „B" a „C". To se jim nelíbilo, a tak zažalovali filmové spo​lečnosti pro porušování hospodářské soutěže. Tak začal třináct let trvající soudní spor, který byl ukončen v roce 1946 výnosem Nejvyššího soudu „o rozluce": fil​mové společnosti byly nuceny sítě svých kin odprodat.
Následky tohoto státního zásahu byly pro filmový průmysl drastické. Když se filmové společnosti v padesátých letech zbavily svých kin, přestaly vyrábět levné filmy „B" a „C", protože noví majitelé kin měli zájem jen o filmy „A". Tak se zhroutil celý dosavadní produkční model Hollywoodu. Zatímco před válkou se zde vyrábělo až 700 filmů ročně, na začátku 60. let klesl tento počet na 160. Podíl zisků na hrubých příjmech klesl z 6,8 % na 3,1 %. Počet herců i technických zaměstnanců ateliérů klesl na polovinu. Hollywoodští producenti „naběhli" na
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nový model: začali vyrábět malý počet nákladných velkofilmů, u kterých se z finanč​ních důvodů stále více vyplácelo přesouvat jejich výrobu do zahraničních ateliérů. „Továrna na sny" tak prodělala depresi a redukci, jaká v historii filmového prů​myslu nemá obdoby.
(J. Toeplitz: V Hollywoodu i mimo Hollywood. Orbis, Praha 1967)
Případ Alcoa
D. T. Armentano popisuje, jak americká společnost Alcoa (Aluminium Company of America) měla po dlouhou dobu silné dominantní postavení na trhu bauxitu a hli​níkových výrobků. Člověk by očekával, že bude svého monopolního postavení využí​vat k dosahování vysokých cen. Jenže při bližším pohledu nás čeká překvapení. Alcoa si dokázala po dobu padesáti let (1887 až 1937) udržet dominantní postavení na trhu díky technologickým inovacím a úspěšnému snížení nákladů, což jí umožnilo snížit ceny hliníkového ingotu z 5 dolarů za libru v roce 1887 na pouhých 22 centů v roce 1937 (!). Čekali byste takovou cenovou politiku od monopolu? Ale je to snadno vysvětlitelné: Alcoa se nechovala, jako kdyby byla na trhu sama, protože si byla vědo​ma, že trh je otevřený a může na něj kdykoli vstoupit nová konkurence.
Alcoa nikdy nevytvořila žádné právní ani jiné umělé překážky vstupu na trh. Patenty na elektrolýzu pro produkci hliníku vypršely již v roce 1906. Jedinou „pře​kážkou" pro její potenciální konkurenty byla její efektivnost - její schopnost sni​žovat náklady a ceny, která nedala konkurentům šanci. Za to však měla být potrestá​na. V roce 1939 byla obžalována z monopolního chování. Soud však rozhodl v její prospěch a uznal, že si dominantní pozici na trhu udržovala pouze svou efektiv​ností, která byla v konečném důsledku ku prospěchu spotřebitelů.
Odvolací soud ale v roce 1945 toto rozhodnutí zvrátil a rozhodl, že efektivnost není žádnou omluvou za vyloučení konkurence (!). Soudce doslova řekl: „Alcoa tvrdí, že nikdy nevylučovala konkurenci. Ale my si nedokážeme představit účin​nější vyloučení než konfrontování každého nově vstupujícího s kapacitou již roz​vinutou ve velkou organizaci, s výhodou zkušeností, obchodních kontaktů a elitní​ho personálu".
(D. T. Armentano: Proč odstranit protimonopolní zákonodárství.
Liberální institut, Praha 2000)
Případ Microsoft
Společnost Microsoft během poměrně krátké doby vyrostla v jednu z nejúspěš​nějších firem naší doby. Dosáhla toho díky progresivním inovacím na trhu soft​waru. Její úspěchy byly však zároveň začátkem jejích potíží s americkými anti​monopolními úřady a soudy. Již v roce 1990 začala Federální obchodní komise
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vyšetřovat její údajné monopolní praktiky při pronajímání softwaru. Soudní spor z roku 1994 skončil tehdy smírem.
Brzy nato ale čekal firmu nový soudní spor. Microsoft nabídl totiž výrobcům počítačů i uživatelům svého softwaru zdarma svůj internetový prohlížeč Explorer tím, že jej propojil se svými Windows. Za to jej americké ministerstvo spravedl​nosti obvinilo z monopolních praktik: podle obvinění se Microsoft, který dispono​val „monopolní silou" v operačních systémech, pokusil rozšířit tuto svou „mono​polní sílu" také na trh internetových prohlížečů, a to způsobem, který vylučoval z trhu konkurenční poskytovatele prohlížečů. Tím měl „poškodit konkurenty i spo​třebitele". Proces začal v roce 1998 a v roce 2000 soud rozhodl, že Microsoft poru​šil protimonopolní zákony. Po oznámení soudního verdiktu propuklo mezi bez​prostředními konkurenty Microsoftu nadšení. Nyní hrozí společnosti Microsoft rozdělení.
Microsoft ve skutečnosti nemá na trhu softwaru „monopolní", nýbrž pouze „dominantní" postavení, protože poskytuje nikoli 100 %, ale jen zhruba 90 % licen​cí softwaru. Na trhu jsou dostupné i operační systémy jiných výrobců. Když vstou​pil Microsoft na trh jako malá firma, musel se utkávat s mnoha silnými konkurenty (IBM, Sun, Netscape, Oracle, Apple). Svůj výrazný tržní podíl si Microsoft vydobyl v konkurenčním boji díky soustavným a úspěšným inovacím. Vstup na trh softwaru je přitom volný, takže Microsoftu může kdykoli vyrůst nová konkurence.
Konkurenční výrobci internetových prohlížečů obviňovali Microsoft z toho, že spojením vlastního prohlížeče s Windows a jeho bezplatnou nabídkou výrobcům počítačů jim uzavíral trh prohlížečů. Jenže Microsoft nijak nenutil výrobce počíta​čů, aby kupovali jeho software - mohli si svobodně koupit třeba prohlížeč Navi​gator společnosti Netscape. Úřady obviňovaly Microsoft, že může rozšířením své „monopolní síly" na trh prohlížečů poškodit spotřebitele. Jenže Microsoft nabídl spotřebitelům svůj prohlížeč zdarma.
„Provinění" Microsoftu ve skutečnosti nespočívalo v tom, že by „poškozoval spotřebitele", ale v tom, že „poškozoval konkurenty" - tím, že nad nimi vítězil v konkurenčním boji.
(D. T. Armentano: Proč odstranit protimonopolní zákonodárství.
Liberální institut, Praha 2000)
Provinění Microsoftu ve věci internetového prohlížeče je podobné, jako když se velká automobilka rozhodne montovat do svých automobilů vlastní klimatizaci, místo aby ji kupovala na trhu od jiných výrobců klimatizace. Konkurenční výrobci klimati​zace by ji také mohli obvinit z „nekalých monopolních praktik". Ale jaký to dává smysl? Vylepšení vlastního softwaru o intemetový prohlížeč nebo vylepšení automobi​lu o vlastní klimatizaci není přece nic jiného než vylepšení vlastního produktu. Konku​renci to možná nepotěší, ale spotřebitele určitě ano. Je s podivem, že z tak prosté věci lze udělat dva roky trvající soudní proces.
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Antimonopolní úřady neustále sledují statistiky o tržních podílech firem. Ve skuteč​nosti jsou taková čísla bez významu, protože nevypovídají nic o tom, jak firma dosáhla svého dominantního postavení. Pokud firma dosáhla vysokého podílu na trhu úspěš​nými inovacemi, snižováním nákladů a snižováním cen, svědčí to o tom, že na trhu vládne zdravá konkurence, která je ku prospěchu spotřebitelů. Bohužel je pravi​dlem, že se antimonopolní úřady zaměřují na velké a úspěšné firmy, které dosáhly svého tržního podílu právě inovacemi a snižováním cen. Standard Oil, Alcoa, IBM, Microsoft... to je jen několik případů z dlouhé řady firem, které jsou trestány za úspěch a obviňovány svými konkurenty a úřady z „monopolizace" trhu.
Lidé si někdy myslí, že konkurence vládne jen na trhu, kde je velký počet firem a kde žádná nemá velký tržní podíl. Jenže to je nepochopení konkurence. Konkurence je proces, ve kterém úspěšné firmy vytlačují z trhu neúspěšné konkurenty - a tím přirozeně získávají i velký tržní podíl. Ale jsou-li trhy otevřené, nikdo nezíská domi​nantní postavení navěky. Například americká firma IMB získala díky úspěšným inova​cím dominantní podíl na trhu elektronického zpracování dat, který činil v roce 1952 plných 78 % - ale do roku 1972 klesl na 33 %, Pokles jejího tržního podílu nebyl způ​soben antimonopolní politikou státu, nýbrž jednoduše tím, že na trh vstupovaly nové firmy, které byly schopné IBM úspěšně konkurovat.
Politika státu, namířená proti zneužívání dominantního postavení, přináší, jak zku​šenosti ukazují, více škody než užitku. Státní orgány nemají téměř žádné vodítko, jak rozpoznat „zneužívání dominantního postavení". Svědčí snižování ceny o úspěšném snižování nákladů nebo o kořistnických snahách velké firmy zlikvidovat konkurenci a monopolizovat trh? Svědčí velký tržní podíl o efektivnosti firmy nebo o nekalém potlačení konkurence? Svědčí nákladný výzkum o inovačních schopnostech firmy nebo o její snaze zlikvidovat konkurenci?
Antimonopolní politika státu je vždy a všude prezentována jako ochrana spotřebite​lů před monopoly. Jenže při bližším pohledu zjišťujeme, že je téměř vždy zaměřena ani ne tak na ochranu spotřebitelů, nýbrž na ochranu konkurentů před úspěšnými firmami, které se umějí prosadit jako „vůdci trhu". Nejde ani tak o ochranu konkurence jako spíše o ochranu méně schopných konkurentů.
7.5
MONOPOL A SUBSTITUCE
Monopol je pojem, který se v ekonomii vyskytuje opravdu často. Jak si ale ukáže​me, mělo by se s tímto pojmem zacházet opatrněji a nepoužívat jej k označení situací, které ve skutečnosti mají s opravdovým monopolem málo společného.
Monopol a substituce
„Monopol" na plísňové sýry
V roce 1996 chtěly dva české mlékárenské podniky uskutečnit fúzi. Úřad pro hospodářskou soutěž však váhal s jejím povolením, protože tyto podniky jsou jedi​nými českými výrobci plísňových sýrů. Jejich spojením by skončila jejich vzá​jemná konkurence - nový podnik by měl „monopol".
Byla obava z takovéhoto „monopolu" odůvodněná? Vůbec ne, přinejmenším ze dvou důvodů:
Za prvé - i kdyby existoval jediný český výrobce plísňových sýrů, nebude jejich jediným dodavatelem na trh, protože na trhu jsou také plísňové sýry ze Slovenska a z Francie, které budou českému výrobci nadále konkurovat. Proto nelze mluvit o monopolu.
Za druhé - plísňový sýr je příliš úzce vymezený produkt. Má celou řadu velmi blízkých substitutů - jiných druhů sýrů, které jim mohou s úspěchem konkurovat. Proto (dokonce i kdyby existoval jen jediný dodavatel plísňových sýrů na náš trh), ztěží lze mluvit o monopolu.
Z příkladu plynou dvě důležité věci. Monopol se nevztahuje k výrobě, nýbrž
k trhu. Není vůbec zajímavé, zda existuje pouze jediný český výrobce nějakého zboží. Podstatné je, zda existuje jediný dodavatel nějakého zboží na český trh. Pouze v tako​vém případě by mohlo jít o monopol.
Ale ani to ještě nestačí. Muselo by jít o takové zboží, které nemá blízké substituty. Má-li zboží blízké substituty, není příliš smysluplné hovořit o monopolu, protože blízké substituty představují dostatečnou konkurenci. Mělo by možná smysl hovořit o monopolu na trhu sýrů, ale nemá valný smysl hovořit o monopolu na trhu plísňových sýrů.
Jak vidíme, každá řeč o monopolu musí začít definováním produktu. Čím úžeji je produkt definován, tím spíše nalézáme „monopoly". Definujme například produkt jako osobní automobil značky Škoda Felicia - a zjišťujeme, že jeho výrobce má na něj „monopol", neboť tento typ auta nikdo jiný nevyrábí. Jenže zároveň platí, že čím úžeji je produkt definován, tím spíše má blízké substituty, a tím méně má proto smysl mluvit o monopolu.
Ale pokud existuje jediný dodavatel produktu, který nemá blízké substituty, je užití pojmu monopol více oprávněné a obava z monopolu více odůvodněná.
Podívejme se na několik příkladů monopolů.
Monopol Českých drah
České dráhy jsou jediným provozovatelem osobní železniční dopravy u nás. Když však začaly zvyšovat jízdné, zaznamenaly úbytek zákazníků - mnoho lidí začalo jezdit autobusem nebo vlastním autem. České dráhy stály tváří v tvář kon​kurenci - nikoli sice konkurenci jiných provozovatelů osobní železniční dopravy, ale konkurenci jiných druhů dopravy. Je sice pravda, že nejde o velmi blízké sub​stituty železniční dopravy, protože do některých obcí autobusy nejezdí, nebo tam
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jezdí velmi řídce, a ne všichni lidé mají auto. Určitě se nejedná o tak blízké sub​stituty, jako má například plísňový sýr. Avšak i vzdálenější substituty mohou, jak je vidět, do jisté míry úspěšně konkurovat. Ačkoli mají České dráhy monopol na železniční dopravu, nemají monopol na dopravu.
Monopol je taková tržní situace, kdy na trh daného produktu dodává jediná firma. Tato firma tedy není vystavena konkurenci jiných firem, které by dodáva​ly stejný nebo podobný produkt. To však neznamená, že monopolista není vystaven žádné konkurenci. Je vystaven konkurenci substitutů daného statku. Čím vzdále​nější jsou tyto substituty, tím větší je tržní síla monopolu.
Všechno závisí na vymezení relevantního trhu a na definování produktu. Když vyme​zíme relevantní trhy úzce a když úzce definujeme produkty, budeme nalézat monopoly na každém kroku. Jakmile vymezíme relevantní trhy široce a široce definujeme pro​dukty, pak sotva nějaké monopoly nalezneme.
Podívejme se opět na firmu Alcoa. Ta je dodnes v mnoha učebnicích uváděna jako klasický případ monopolu na trhu hliníku v letech 1887 - 1937. Jenže když vezmeme v úvahu dovozy hliníku ze zahraničí, pak byl podíl Alcoa na trhu jen 90 %. Ovšem jen v primární produkci hliníku. Kdybychom do trhu hliníku zahrnuli také dodavatele sekundárního (odpadového) hliníku, který je téměř dokonalým substi​tutem primárního hliníku, byl by podíl Alcoa na trhu jen asi 66 %.
Dvacáté století je charakterizováno rostoucí velikostí firem a v mnoha případech také snižováním počtu výrobců v odvětví. Dříve to někteří ekonomové považovali za příznak směřování od volné konkurence k „monopolnímu kapitalismu", kde bude konkurence slabá a trhy budou ovládány velkými producenty. Ale ukázalo se, že ani růst velikosti podniků, ani zmenšování jejich počtu v odvětví nevede k oslabení konkurence. Vezmě​te si třeba automobilový průmysl. Je v něm jen několik velkých výrobců. Myslíte, že je konkurence na trhu automobilů slabá? Výrobci automobilů si konkurují velmi ostře -kvalitou i cenou.
Konkurence se prosazovala i díky pokroku v dopravě a v komunikačních technolo​giích, které umožnily lepší, rychlejší a levnější propojení lokálních trhů v národní trh a národních trhů ve světový trh. V minulých stoletích byly sice firmy menší, ale půso​bily na malých lokálních trzích, které byly špatně propojeny. Právě to oslabovalo kon​kurenci. Dnes jsme svědky stále většího a lepšího propojování trhů, nejen díky technic​kému pokroku, ale i postupnému zmoudřování vlád, které, zdá se, stále lépe chápou výhody mezinárodního obchodu a přestávají mu klást tak velké překážky jako v mi​nulosti.
Technický pokrok přináší soumrak monopolů a oligopolů. Oligopol televizních sta​nic byl rozleptán kabelovými televizemi a satelitním vysíláním. Fax a e-mail jsou tak
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blízkými substituty pro listovní zásilky, že silně oslabily monopol pošty. Mobilní tele​fony připravily o faktický monopol náš Telecom.
Lidé stojí fronty na odhlášení telefonu
„Mnozí lidé se nehodlají smířit se zdražením paušálů na pevné telefonní linky, které připravuje od února Český Telecom. Jeho klienti hromadně odhlašují své telefony. Například v Ostravě čekali včera lidé ve frontách na zrušení svých pev​ných linek více než hodinu, ve Zlíně půl hodiny. I v dalších městech denně odhla​šují telefony desítky lidí."
(Lidové noviny, 4. 1. 2002)
Monopolní síla nesouvisí ani tak s velikostí firmy jako spíše s obtížností nebo nemožností substituce. Budete marně hledat monopoly mezi gigantickými elektrárna​mi, ocelárnami, bankami nebo automobilkami. Najdete je spíše jinde - má jej majitel galerie s unikátními sbírkami obrazů nebo majitel lanovky na Sněžku.
Najdeme řadu případů, kdy konkurence substitutů znemožnila monopolistovi využí​vat jeho monopolní výsady.
Na začátku 90. let zažíval Špindlerův Mlýn nebývalý zájem turistů. Město se tedy pokusilo toho využít a začalo od návštěvníků vybírat „mýtné". Lidé přijíždě​jící do Špindlerova Mlýna ke svému překvapení „narazili" na závoru a byli vpuš​těni do města jen po zaplacení nemalého poplatku.
Někteří návštěvníci zaplatili, ale mnozí se otočili a odjeli do jiných horských středisek. Městské radě to příliš nevadilo - je lepší méně návštěvníků, kteří zapla​tí, než mnoho návštěvníků, kteří neplatí. Ale vadilo to místním podnikatelům. Méně návštěvníků ve městě znamenalo méně hostů v hotelích, penziónech a res​tauracích, méně kupujících v obchodech, méně zájemců o jízdy lanovkou. Tlak místních podnikatelů přispěl k tomu, že město nakonec „mýtné" zrušilo.
7.6
MONOPOL A REGULACE CENY
Nyní si vysvětlíme, co je rovnováha monopolu. Ukažme si problém nejprve na pří​kladu.
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Monopol na autobusovou přepravu
Představme si město, kde autobusovou přepravu provozuje jen jedna firma. Firma má monopol a využije jej ke stanovení vysokého jízdného. Obrázek 7-2 nám ukazuje, jak vysoké jízdné firma stanoví, aby maximalizovala zisk. Q udává rozsah autobusové přepravy. Jelikož je firma jediným provozovatelem autobusové dopravy ve městě, je poptávka po její dopravě zároveň tržní poptávkou. Firma maximalizuje zisk v bodě, kde se křivka jejích mezních nákladů protíná s křivkou jejího mezního příjmu. Bude tedy provozovat přepravu v rozsahu QM a docilovat cenu PM.
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Obr. 7-2 Rovnováha monopolu - Poptávka d po statku monopolu je totožná s poptávkou D celého trhu. Monopol maximalizuje zisk tam, kde se mezní náklady MC rovnají jeho meznímu příjmu MR. Poskytuje proto množství QM a dociluje cenu PM. Ekonomický zisk z jednotky statku je dán úseč​kou m a celkový ekonomický zisk je znázorněn šedým obdélníkem.
Příklad ukazuje, že monopol dosahuje ekonomického zisku, který obvykle nazývá​me monopolním ziskem.
Jaký je vliv monopolu na ekonomickou efektivnost? To zjistíme, když porovnáme mezní náklady s mezním užitkem. Množství QM není efektivním množstvím, protože jeho mezní užitek je vyšší než mezní náklady. Monopol tedy vyvolává neefektivnost - poskytuje menší než optimální množství.
Nemělo by za těchto okolností město regulovat jízdné? Podívejte se na obrázek 7-3. Společensky efektivní by byl rozsah přepravy QR, kde se mezní náklady rovnají mez​nímu užitku. Kdyby město stanovilo maximální jízdné na úrovni PR, firma by porov-
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návala mezní náklady s touto cenou a zvyšovala by množství až do QR. Město by sta​novením tohoto maximálního jízdného přimělo monopol poskytovat efektivní objem autobusové přepravy.
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Obr. 7-3   Regulace ceny monopolu - Když bude monopolu stanovena maximální cena PR, zvýší nabízené množství na QR a monopolní zisk z jednotky statku klesne na r.
Má tedy město regulovat jízdné? Než odpovíte „ano", položte si důležitou otázku. Je vstup na trh autobusové přepravy v tomto městě otevřený? Jestliže ano, jestliže na tento trh mohou vstupovat nové firmy, schopné provozovat autobusovou přepravu, pak regulace ceny může mít nakonec nežádoucí důsledky. Pokračujme v příkladu.
Když město nebude jízdné regulovat a ponechá firmu, aby jej stanovila na úrov​ni PM, bude firma dosahovat ekonomický zisk o velikosti „m" z každého kilomet​ru přepravy (rozdíl mezi cenou a průměrnými náklady). To učiní z autobusové pře​pravy v tomto městě velmi lukrativní podnikatelskou příležitost a přiláká na tento trh další firmu (nebo firmy), což nakonec přivodí konec monopolu.
Když ale bude město jízdné regulovat na úrovni PR, bude ekonomický zisk pouze ve výši „r", což znamená, že „lákadlo" pro další potenciální konkurenty bude menší a město bude muset po delší dobu snášet autobusový monopol.
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Není to jedno? Vždyť cestující budou před monopolem chráněni regulací jízd​ného. Jenže monopol nepoškozuje spotřebitele pouze vysokou cenou. Nemá-li firma konkurenci, přestává dbát o kvalitu svých služeb. Nedbá o dodržování jízd​ních řádů, o čistotu autobusů, o slušné chování řidičů.
Čemu byste dali jako cestující přednost? Placení vyššího jízdného s nadějí na brzký rozpad monopolu, nebo placení nižšího jízdného s výhledem na dlouhý život monopolu?
Monopol nepoškozuje spotřebitele pouze vysokou cenou, ale také tím, že bez tlaku konkurence nedbá na kvalitu ani zlepšování svých výrobků a služeb. Lepší než regulovaný monopol je žádný monopol. A konec monopolu přijde, budou-li se na trh prodírat nové firmy. Míra dravosti tohoto jejich pronikání je ovšem přímo úměrná výši ceny a zisku na takovém trhu.
Pokud je monopolní cena regulována, může si monopolní firma dál pohodlně vege-tovat na trhu jako „líný monopol", který se nemusí bát konkurence. Skutečně, regula​ce ceny často vede k zakonzervování monopolu - změní krátkodobý monopol v monopol dlouhodobý.
Podívejte se, co dokáže příchod nové konkurence na trh.
CSA zlevnily let do Bratislavy na méně než polovinu
„ČSA začaly nabízet letecké spojení z Prahy do Bratislavy a zpět za 1 990 ko​run. Dosud letenka vyšla na 4 790 korun. Nízká cena by měla přesvědčit ty, kteří se nechali zlákat slovenským dopravcem SkyEurope (zpáteční letenka za 1 980 ko​run), a také motoristy."
(Lidové noviny, 17.5. 2002 )
Letenka z Bratislavy do Košic stojí jako jízda vlakem
„Konkurenční souboj dvou leteckých dopravců na Slovensku snížil ceny za lety mezi Bratislavou a Košicemi. A to natolik, že letenka se již v určitých případech stává levnější než jízdenka vlakem. Národní dopravce, Slovenské aerolinie, ozná​mil, že stanovuje cenu letenky na 2 211 slovenských korun. Při zakoupení nejdří​ve jednu hodinu před odletem nabízí letenku dokonce za 1 221 korun.
Konkurenční SkyEurope Airlines, který letos vstoupil na slovenský trh, nene​chal na sebe dlouho čekat. Od včerejška nabízí cestování mezi dvěma největšími slovenskými městy za ceny od 737 korun. Tato cena je již přibližně stejná jako jíz​denka vlakem kategorie InterCity."
(Lidové noviny, 12. 4. 2002)
Dalším důvodem, který svědčí proti regulaci monopolní ceny, je selhání motivací. Přečtěte si příklad.
Monopol a regulace ceny
Selhání motivací monopolu
Teplárna má monopol na dodávky tepla, a stát jí proto reguluje cenu. Cena je stanovena tak, že si teplárna může k průměrným (jednotkovým) explicitním nákla​dům přičíst státem stanovenou přirážku.
Podívejme se, jaké jsou motivace teplárny snižovat své náklady. Vedení teplár​ny by mohlo například zlepšováním organizace snižovat počet zaměstnanců. Mohlo by hledat efektivnější technické a výrobní postupy směřující k poklesu nákladů. Mohlo by hledat levnější dodavatele paliva. Mohlo by investovat do rekonstrukce teplovodu, aby snížilo ztráty z úniků tepla. Mohlo by dělat mnoho dalších věcí směřujících k úspoře nákladů. Ale proč by to dělalo? Vždyť cena je „postavena" na jednotkových nákladech. Každé snížení nákladů by znamenalo, že teplárna bude muset snížit cenu. Za těchto okolností nemá teplárna žádné motivace k tomu, aby snižovala náklady.
Bude to možná ještě horší. Je-li teplárně jedno, jaké má náklady, je jí jedno, jest​li hospodaří dobře nebo špatně. Je jí jedno, kolik zaměstnává lidí a jak její zaměst​nanci pracují. Že to nakonec zvýší její náklady? A co má být? Růst jejích nákladů se přece promítne do vyšší ceny jejího tepla. Státní regulační úřad nebude vedení teplárny honit, aby dobře hospodařilo. Úředníci regulačního úřadu nevědí, zda jsou náklady teplárny příliš vysoké nebo ne.
Selhání motivací je vážným problémem regulace monopolních cen. Je důvodem k tomu, aby stát raději monopolní ceny nereguloval a místo toho udělal vše proto, aby se trh otevřel nové konkurenci.
Monopoly s regulovanými cenami často nadhodnocují své náklady, aby mohly účto​vat vyšší ceny.
Teplárny neoprávněně předražují teplo
„Četní dodavatelé tepla nepřiměřeně zvyšují jeho cenu, když ročně vykazují náklady minimálně o půl miliardy korun vyšší, než ve skutečnosti jsou. Vyplývá to z informace ministra průmyslu a obchodu vládě. Šetření Státní energetické inspek​ce a cenové kontroly Ministerstva financí u zhruba 500 výrobců a distributorů tepla s nepřiměřeně vysokou cenou tepla potvrdily četné nedostatky v kalkulaci ceny tepla. Například u palivových nákladů byla chybná kalkulace ceny ve 27 % případů. U mzdových nákladů byla jejich nepřiměřená výše zjištěna ve čtvrtině případů."
(Lidové noviny, 26. 6. 1998)
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7.7
STÁTEM VYTVOŘENÉ MONOPOLY
Monopol v pravém slova smyslu předpokládá splnění jedné důležité podmínky - musí existovat nějaké bariéry vstupu na trh, které brání jiným firmám, potenciálním konkuren​tům, aby na trh pronikly.
Je-li vstup na trh vázán na povolení státu a dá-li stát toto povolení pouze jedné firmě, získá tato firma administrativní monopol.
Monopol České pošty
Česká pošta získala od státu do roku 2003 monopol na doručování listovních zásilek. Aby svůj monopol nezneužívala, stát reguluje České poště ceny listovních zásilek, kontroluje kvalitu jejích služeb a její hospodaření. Česká pošta nakonec zůstala státním podnikem. Nebyla privatizována, protože stát neviděl důvod priva​tizovat monopolní podnik.
Evropské poštovní monopoly
V evropských zemích jsou pošty tradičně státními monopoly v oblasti doručo​vání listovních zásilek. V poslední době se však v některých zemích Evropské unie prosazují tendence liberalizovat trh poštovních služeb a dokonce privatizovat stát​ní pošty. Důvodem je tlak konkurence substitutů, zejména elektronické pošty. Poš​tovní monopoly jsou příliš nepružné a neefektivní.
Pošty se ale privatizaci a liberalizaci poštovního trhu brání. Říkají, že by to vedlo k uzavření mnoha malých ztrátových poštovních úřadů. Dalším jejich argu​mentem je, že doručování listovních zásilek je jakýmsi veřejným statkem - něčím, co je stát povinen občanům zajistit za stejnou cenu, bez ohledu na vzdálenost mezi odesílatelem a adresátem.
Tyto argumenty však na politiky pomalu přestávají působit. Evropská komise hodlá od roku 2003 prosadit rozsáhlou liberalizaci poštovního trhu. Vlády někte​rých zemí (Francie, Itálie, Španělska) se však stále staví proti tomu. Dokonce i Velká Británie, země s nejsilnější liberální tradicí, lpí v tomto případě raději na tradici monopolu britské Post Office. Nový poštovní zákon ale změní britskou poštu od roku 2001 v akciovou společnost (i když jediným akcionářem bude pro​zatím stát), což je snad blýskáním na lepší časy.
Německo je v tomto případě o krok napřed. Deutsche Post, ještě nedávno nehybný a ztrátový moloch, byla přeměněna na akciovou společnost a její nové vedení z ní uči​nilo efektivní firmu, která se chystá uvést své akcie na trh. Je to první krok k liberali​zaci poštovního trhu. Německá vláda dokonce připravuje privatizaci pošty. V listopa​du 2000 uvedla na trh 278 milionů akcií Deutsche Post, což je 25% podíl ve firmě. Akcie šly na dračku - poptávka výrazně převyšovala nabídku.
Státem vytvořené monopoly
Nedostatek konkurence nemotivuje monopol ani ke zlepšování služeb, ani k hospodárnosti a podnikavosti. Ani sebevětší státní dohled není schopen dosáhnout toho, čeho dosahuje konkurence.
Protože jde o dlouhodobý monopol bez šance, že na trh vstoupí nová konkurence, stát reguluje takovým monopolům ceny. Jenže takové regulované ceny bývají často vyšší, než kdyby byla na trhu konkurence. Skutečně - státem vytvořené monopoly mívají vysoké ceny (i přes to, že jsou státem regulovány). Je to jednak proto, že bývají málo efektivní a mají vysoké náklady, a jednak proto, že dokáží regulační úřad přesvědčit o nutnosti vysoké ceny. Regulační úřad totiž neví, jaké jsou skutečné náklady monopolu. Pro monopolistu proto není těžké úřad přesvědčit, že jeho náklady jsou vysoké a že proto i regulovaná cena musí být vysoká. Americký ekonom George Stigler nazval regulační úřad „ovládnutým strážcem" - ten, kdo reguluje, je ve skutečnosti ovládán tím, kdo je regulován.
Jinou firmou, která získala od státu monopol, je SPT Telecom.
Telekomunikační monopol
Firma SPT Telecom získala od české vlády časově omezený monopol na mezi​národní a meziměstské hovory. Získala jej výměnou za slib, že Telecom uskuteční velké kapitálové investice do telefonizace země. Vláda sice reguluje Telecomu ceny, ale tato regulace není nijak snadná.
„Zatímco majitelé telefonních přístrojů se závistí sledují vlnu zlevňování telekomu​nikačních služeb v zemích Evropské unie... o rychlejší růst cen telekomunikačních slu​žeb usiluje Telecom. Zatímco v západní Evropě ceny telekomunikačních služeb po otevření trhu na začátku roku prudce klesají, SPT Telecom, který má až do konce roku 2001 zaručený monopol, se naopak dožaduje rychlejšího růstu cen. ,Pokud v příštím roce nedojde k přehodnocení tarifní politiky vlády, bude společnost nucena ke zredu​kování výše investic,' prohlásil zástupce generálního ředitele Telecomu."...
(Lidové noviny, 11. 2. 1998)
Telecom má díky svému monopolu zřejmě vyšší zisky, než jaké by měl, kdyby o monopol přišel. Svědčí o tom tyto události na burze cenných papírů:
Růst akcií Českého Telecomu
V březnu roku 2000 projednával Parlament nový telekomunikační zákon. Ne​bylo jisté, zda monopol Telecomu bude nebo nebude zrušen. Nakonec poslanci v telekomunikačním zákonu prodloužili monopolní postavení Českého Telecomu do roku 2003. Na tuto zprávu ihned zareagovala burza cenných papírů, kde došlo k okamžitému růstu poptávky po akciích Telecomu a k velkému růstu jejich cen. Ten, kdo před třemi dny nakoupil akcie Telecomu například za sto tisíc korun, vydělal dvanáct tisíc korun. Celkem tak akcionáři Telecomu vydělali na tržní hod​notě akcií přes 30 miliard korun. Naopak akcie potenciálních konkurentů Teleco​mu, jako jsou zejména České radiokomunikace, šly rapidně dolů.
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Ceny akcií jsou obvykle citlivým barometrem, který odráží očekávané zisky firmy. Jestliže prodloužení monopolu způsobilo tak velký růst cen akcií, je jasné, že monopolní postavení Telecomu přináší vyšší ceny a vyšší zisky, než jaké by mohl telekomunikační gigant dosahovat, kdyby na jeho trh „vtrhla" nová konku​rence.
Někdy stát vytvoří monopoly, o kterých ani nemáme tušení, a jsme překvapeni, když se o nich náhodou dozvíme.
Monopoly ČSAD
V květnu roku 2000 přinesla televize Nova pozoruhodnou zprávu. Autobusové spo​jení mezi obcemi u Uherského Brodu zajišťovala regionální autobusová společnost ČSAD dvěma spoji denně. Pak na trh vstoupil soukromý autodopravce, který zvýšil počet denních spojů na šest. Obyvatelé obcí tím byli potěšeni. Jenže soukromému autodopravci byla brzy odebrána licence na provozování dopravy v této oblasti. Důvod? Autobusové spoje mezi těmito obcemi jsou prý ztrátové a ČSAD dostává ročně od státu dotaci 40 milionů korun na jejich provozování. Podle zákona o silniční dopravě pak již na takových dotovaných linkách nesmí jezdit nikdo jiný.
Tímto způsobem stát vytváří regionální monopoly ČSAD na „ztrátových lin​kách". Ale jak je možné, že soukromý autodopravce měl zájem na těchto linkách jezdit, a to bez státních dotací? Napadá nás jediná smysluplná odpověď - zřejmě jsou tyto autobusové linky ztrátové jen pro ČSAD.
Nezdá se vám, že vytváření takových monopolů odporuje zdravému rozumu? Ale podí​vejme se blíže na tyto případy vytváření monopolů státem - co mají společné? Ve všech případech jde o „obchod": stát potřebuje od firmy zajistit nějaké dodávky nebo služ​by, které jsou ve „veřejném zájmu", a za to jí dá monopol. Od České pošty potřebuje zajistit doručování listovních zásilek i v těch nejzapadlejších vesnicích. Stát má totiž obavy, že by tam soukromí podnikatelé neudržovali „ztrátové" poštovní úřady. A tak raději firmě, která na sebe takový závazek vezme, poskytne monopol. Podobné důvody vedly k vytvo​ření telekomunikačního monopolu. SPT Telecom slíbil, že bude investovat do telefonizace i těch nejzapadlejších koutů země (což by možná soukromí podnikatelé neudělali, protože to neslibuje zisky), a za to dostal od státu na několik let monopol. A stejný obchod dělá stát s regionálními autobusovými společnostmi ČSAD: za slib, že budou provozovat spoje i mezi malými obcemi, kde jezdí málo lidí, dostanou od státu dotace i s monopolem.
Tyto „obchody" mezi státem a jím vytvářenými monopoly však nejsou ani nutné, ani přínosné. Soukromí podnikatelé pochopitelně nebudou v zapadlých koutech země inve​stovat do telefonizace, udržovat poštovní úřady nebo provozovat autobusové spoje - při regulovaných cenách. Ale když budou ceny deregulovány a budou se vytvářet volně pod vlivem poptávky a nabídky, budou tyto trhy fungovat stejně dobře jako kterékoli jiné trhy - bez dotací i bez monopolních výsad.
Státem vytvořené monopoly
Typickým sektorem, ve kterém mnoho států vytvořilo regulované monopoly, je ener​getika. Elektrárenské a plynárenské monopoly začaly vznikat již na počátku 20. století. Ačkoli zpočátku fungovala v těchto odvětvích konkurence, stát zde postupně prosadil monopolizaci a regulaci, obvykle se zdůvodněním, že se jedná o „přirozené monopoly". Ve skutečnosti se přirozený monopol (jak uvidíte v následující subkapitole) týká nanej​výš distribuce elektřiny nebo plynu, nikoli jejich výroby.
U nás je typickým příkladem státem vytvořeného monopolu plynárenství, které je zároveň podřízeno tuhé státní regulaci. Naše plynárenství je ukázkou toho, jak jde monopolizace a regulace ruku v ruce.
Plynárenský monopol
Náš energetický zákon stanoví striktní podmínky, za kterých je dovoleno pod​nikat v elektroenergetice, plynárenství a teplárenství. Podnikat v těchto odvětvích smí jen ten, kdo k tomu získá státní povolení - autorizaci. Žadatel o autorizaci musí prokázat, že má k podnikání v energetice technické, materiální i finanční předpoklady. Zejména požadavek finančních předpokladů favorizuje velké firmy a brání malým podnikatelům ve vstupu do těchto odvětví.
V dovozu zemního plynu má státem zaručený monopol státní podnik TRANSGAS. Ten dodává plyn osmi regionálním distribučním plynárenským společnostem -REGASům, které mají monopol na dodávky plynu spotřebitelům na daném území.
Monopolní plynárenské společnosti mají povinnost dodávat plyn všem zákazní​kům na daném území. Stát jim pochopitelně reguluje ceny dodávek plynu.
Také zde jde o „obchod" mezi státem a plynárenskými podniky. Stát jim udělí mono​poly na dovoz a distribuci plynu a ony se zas zaváží, že budou zásobovat plynem kaž​dého zájemce.
Nicméně v posledních letech se ve světě prosazuje tendence k deregulaci a otevírání trhů s energiemi.
Deregulace energetiky
V
Evropské unii se prosazuje tendence k deregulaci energetiky, která přinese
zánik elektrárenských i plynárenských monopolů. Podle směrnice Evropské unie
má být otevřen vstup do přenosových sítí a odběratelé si budou moci vybrat svého
dodavatele plynu nebo elektřiny. Budou také deregulovány ceny energií.
Otevírání energetických trhů začalo už dříve ve Švédsku, Velké Británii a v USA. Všude přineslo značný pokles cen. Ve Švédsku konec elektrárenského monopolu sra​zil ceny na polovinu. Když Velká Británie v roce 1990 otevřela trh elektřiny, poklesla její cena pro domácnosti z deseti na osm pencí. Ve Švédsku a v USA byly ceny elek​třiny poloviční ve srovnání s Německem, které trh neotevřelo.
V
roce 1998 začalo také Německo s otevíráním trhu s elektřinou. To spustilo
vlnu fúzí a snižování cen. Němečtí producenti elektřiny, kteří na regulovaném trhu
docilovali světově nejvyšší ceny, si uvědomili, že konkurence sníží jejich naději na
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přežití, a proto fúzovali, aby snížili náklady a ceny. Během jednoho roku se sníži​ly ceny pro velkoodběratele v průměru o 40 % a pro domácnosti o 15 %. Podle odborníků je vyloučeno, že by toto snížení cen bylo jen přechodným důsledkem cenových válek. Je to důkaz, že otevření trhů nové konkurenci vede vždy k pokle​su cen, zatímco monopolizace a regulace drží ceny vysoko.
Česká vláda se k otevírání trhů s energiemi staví stále zdrženlivě. Podle nového energetického zákona sice distributoři budou muset do svých sítí pustit konku​renční dodavatele, ale vybírat si mezi dodavateli elektřiny nebo plynu budou moci zatím pouze velkoodběratelé (tedy průmyslové podniky), nikoli domácnosti.
7.8
PŘIROZENÝ MONOPOL
Přirozený monopol vzniká z důvodu přirozených bariér vstupu na trh. Tato situace nastává tehdy, když jsou dodávky zboží či služby vázány na určitou přenosovou síť, jako je potrubí, kabelové vedení nebo koleje. Vybudování takové „sítě" bývá drahé a tvoří přitom podstatnou část nákladů. Proč to vede k monopolu, to nám ilustrují následující příklady.
Monopol na rozvod vody
Voda je odběratelům dodávána sítí potrubí. Majitel tohoto potrubí nemá žádnou konkurenci, protože taková potrubní síť na rozvod vody je v každém městě jen jedna. Spotřebiteli by se možná líbilo, kdyby existovaly dvě paralelní vodovodní sítě patřící dvěma konkurenčním firmám a kdyby měl doma vyvedeny dva vodo​vodní kohoutky, z nichž by si mohl vybrat, který použije. Jenže existence dvou paralelních potrubí by byla velmi drahou záležitostí. Žádné ze dvou konkurujících si firem by se nevyplatilo budovat své potrubí, kterým by dodávala přibližně jen polovinu spotřeby vody ve městě.
To vede k tomu, že se na trhu prosadí jen jedna firma. Kdyby se na počátku na trhu náhodou utkaly dvě firmy o to, která z nich ovládne trh rozvodu vody ve městě, buď by jedna z nich (možná i pod hrozbou cenové války) trh vyklidila, nebo by mezi nimi došlo k fúzi. Je-li trh velký, možná by došlo k dohodě o rozdělení trhu, kde by pak každá z nich dodávala vodu do své části města. Každopádně to povede ke vzniku monopolu či monopolů - neboť v daném městě nebo v jeho jednotlivých částech bude vodu nakonec rozvádět jen jedna firma.
Monopol na rozvod elektřiny
Elektřina je ke konečným odběratelům rozváděna přenosovou sítí elektrického vedení. Majitel této sítě bude mít monopol na rozvod elektřiny, protože se žádné další
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firmě nevyplatí budovat další, paralelní síť elektrického vedení. Existence dvou tako​vých rozvodných firem a dvou přenosových sítí by totiž znamenala, že každou přeno​sovou sítí bude procházet přibližně jen polovina poptávané elektřiny. Zbudování a udr​žování vlastní sítě by proto bylo pro každou z obou firem příliš drahé.
Model přirozeného monopolu nám ukazuje, proč se na některých trzích udrží jen jedna firma.
Příkladem může být trh rozvodu elektřiny. Rozvod elektřiny je vázán na přenosovou síť. Náklady na vybudování přenosové sítě jsou dominantní nákladovou položkou. Jde přitom o fixní náklady, které vznikají bez ohledu na to, kolik elektřiny bude touto sítí dodáváno.
Obrázek 7-4 nám ukazuje, proč se na takovém trhu udrží jen jedna firma. Křivka AC je křivkou průměrných nákladů na distribuci elektřiny. Každá firma, která by chtě​la distribuovat elektřinu na trh, by musela mít přenosovou síť. Proto by měla právě tuto křivku průměrných nákladů. Proč má křivka AC klesající průběh? Protože podíl fixních nákladů na celkových nákladech je velký. Proto křivka AC klesá ještě i za svým průni​kem s křivkou tržní poptávky.
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Obr. 7-4 Náklady v „síťovém" odvětví - V síťovém odvětví křivka průměrných nákladů AC klesá ještě za svým průnikem s křivkou tržní poptávky D. Budou-li na trhu dvě firmy a každá bude dodávat množství 0,5 Qo, budou obě ztrátové, protože náklady každé z nich budou AC,, ale cena bude Po.
Křivka D je tržní poptávkou po distribuci elektřiny. Z obrázku je zřejmé, že při množ​ství Qo existuje nulový ekonomický zisk, protože se průměrné (jednotkové) náklady AC
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rovnají ceně. Představme si, že by na trhu byly dvě firmy a každá by dodávala elektřinu vlastní přenosovou sítí. Pokud by na každou z nich připadala například polovina trhu, tj. 0,5 Qo, činily by průměrné náklady každé z obou firem AC1,. Ale protože by obě dohro​mady dodávaly na trh množství Qo, docilovaly by každá cenu jen P0. Byly by tedy obě ztrátové. Přitom by si každá z nich uvědomovala, že kdyby získala celý trh, její průměr​né náklady by značně klesly. Každá z obou firem má proto silnou motivaci získat celý trh. Nakonec jedna z firem trh vyklidí nebo se obě firmy spojí v jedinou. Tím můžeme vysvětlit, proč se na takovýchto trzích udrží jen jedna firma, která tak získá přiro​zený monopol.
Na obrázku 7-5 vidíme, jaké množství bude chtít firma - jakmile zůstala na trhu sama - dodávat a jakou cenu bude docilovat. Rovnováha monopolu nastává v průniku křivek MR a MC. Množství QM je množstvím distribuované elektřiny, při němž firma maximalizuje zisk, a PM je cena distribuce (nikoli cena výroby) elektřiny, kterou bude distribuční firma docilovat.
Vidíme zároveň, že neregulovaný přirozený monopol bude dosahovat monopol​ního zisku, a to o velikosti úsečky „m" z každé jednotky (rozdíl mezi cenou Pm a průměrnými náklady). Množství QM však není společensky efektivní. Efektivní by bylo množství Qs, při kterém jsou mezní náklady rovny meznímu užitku (křivka MC protíná křivku poptávky D). Takové množství by ovšem vyžadovalo cenu Ps.
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Obr. 7-5   Přirozený monopol - Neregulovaný přirozený monopol bude dodávat QM a docilovat cenu PM. Jeho zisk z jednotky produkce bude m. Efektivní množství by však bylo množství Qs.
Jelikož se jedná o přirozený monopol, kde není naděje, že se prosadí konkurence, měl by stát cenu regulovat. Jak velký cenový strop by měl stanovit? Může stanovit tako-
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vý cenový strop, aby eliminoval monopolní zisk, čili aby cena pokryla právě jen prů​měrné náklady. Pokud stát reguluje cenu na nižší úrovni, monopol už by měl ztrátu, kte​rou by mu stát musel pokrýt formou subvence.
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Obr. 7-6   Stát reguluje distributorovi elektřiny cenu na úrovni PR. Při této ceně nemá monopol žádný eko​nomický zisk - cena se rovná průměrným nákladům.
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Obr. 7-7 Stát reguluje provozovateli metra cenu na úrovni Ps. Při této ceně má podnik ztrátu „s" z každé jednotky výkonu, kterou mu stát musí pokrýt subvencí. Množství výkonu je efektivní, protože se mezní užitek rovná mezním nákladům.
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Některým přirozeným monopolům stát stanoví cenový strop, který odčerpá mono​polní zisk, ale nevyžaduje poskytování subvence. Tento případ je znázorněn na obráz​ku 7 - 6, kde je distributorovi elektřiny stanoven cenový strop na úrovni PR.
Jiným přirozeným monopolům stát stanoví cenový strop dokonce na nižší úrovni, než činí jejich průměrné náklady, a zároveň jim poskytuje subvenci na pokrytí ztráty. Tento případ je znázorněn na obrázku 7-7, kde město reguluje jízdné v metru. Město se rozhodne stanovit nižší jízdné, protože považuje metro za jakousi „veřejnou službu" obyvatelům města (svou roli může sehrát i snaha omezit automobilový provoz ve městě). Stanoví proto jízdné na úrovni Ps a zároveň poskytuje dopravnímu podniku subvenci „s" na každou jednotku přepravního výkonu, protože tato subvence právě kryje ztrátu (průměrné náklady jsou vyšší než cena). Je zajímavé, že tento druhý případ je ekonomicky efektivnější než první případ, protože jednak jsou průměrné náklady nižší a jednak se právě při ceně Ps mezní náklady rovnají meznímu užitku.
Povšimněme si přitom, že takovýto přirozený monopol se vztahuje pouze k roz​vodu, nikoli k výrobě. Do elektrárenské přenosové sítě může mít přístup více elek​trárenských podniků vyrábějících elektřinu. Pouze kdyby se jeden z výrobců elektři​ny stal zároveň i majitelem přenosové sítě, mohl by ostatní výrobce elektřiny - své konkurenty - omezovat ve vstupu do této sítě, a tím by mohl svůj monopol na rozvod elektřiny rozšířil i v monopol na výrobu elektřiny. Ostatní výrobci elektřiny by totiž v takovém případě ztratili možnost konkurovat, protože by neměli volný přístup k odběratelům. To byl u nás případ Českých energetických závodů (ČEZ), velkého výrobce elektřiny, který zároveň vlastnil přenosovou síť.
ČEZ a přenosová soustava
V průběhu privatizace ČEZ nebyla od tohoto gigantického výrobce elektřiny oddělena přenosová soustava. To již od počátku kritizovali regionální výrobci elektři​ny. Také dovozci elektřiny dlouho bojovali za oddělení přenosové soustavy od elektrárenské společnosti ČEZ. Díky vlastnictví přenosové sítě se ČEZu dařilo udržet výrazné dominantní postavení na českém trhu elektřiny.
Oddělením přenosové sítě od dominantního výrobce elektřiny se prosadí konkuren​ce ve výrobě elektřiny. V rozvodu elektřiny však nadále zůstává přirozený monopol.
Příklady nám ukazují, co jsou přirozené bariéry vstupu na trh. Vstup na trh druhé firmě sice nikdo nezakazuje, ale brání jí v něm vysoké náklady, které by musela vynaložit na vybudování vlastní přenosové soustavy (potrubí, elektrického vedení, kolejí), bez níž není možné zboží dodávat.
Regulace ceny přirozeného monopolu je však v praxi vždy obtížná, protože stát musí zjišťovat skutečné náklady monopolu a monopolům se mnohdy daří tyto náklady nad​sazovat, aby docílily vyšší regulovanou cenu. Vážným problémem je také selhání moti​vacímonopolu, o kterém byla již řeč dříve.
Kdo má zájem na regulaci
7.9
KDO MÁ ZÁJEM NA REGULACI
Položme si nyní otázku: Kdo má zájem na regulaci? Jsou to státní úředníci, spo​třebitelé nebo snad dokonce regulované firmy?
Když někdo prosazuje regulaci, vždy říká, že jde o ochranu spotřebitelů. Z toho bychom mohli usoudit, že regulace existuje na ochranu spotřebitele - jednou před monopolem, jindy zas před nízkou kvalitou. Americký ekonom George Stigler přistoupil k otázce regu​lace jinak: neptal se (jak je to obvyklé), zda je žádoucí regulovat ty či ony trhy, ale zkou​mal, proč je stát vůbec začal regulovat. A dospěl k překvapivému poznatku: stát neregulu​je „na objednávku" spotřebitelů nýbrž „na objednávku" regulovaných firem.
Tento poznatek je na první pohled překvapující. Proč by firmy chtěly být regulovány? Jenže regulace přináší regulovaným výrobcům značné výhody. Především regulace chrá​ní výrobce před konkurencí, protože stát kontroluje vstup nových firem na regulova​ný trh a vyžaduje od nich splnění přísných technických i finančních podmínek. Firmy se proto nemusí tolik obávat příchodu nových konkurentů na svůj trh.
Regulace přináší regulovaným výrobcům i další výhody. Jak jste viděli, regulace bývá často spojena s udělováním regionálních či jiných monopolů. V některých pří​padech dokonce stát poskytuje dotace k regulovaným cenám. Vzpomeňte si napří​klad na naše plynárenské monopoly nebo na dotované regionální autobusové společ​nosti. Co myslíte - kdo by se bránil deregulaci na těchto trzích? Spotřebitelé nebo regulované firmy? Nemusíte vůbec pochybovat o tom, že nejvíce by se deregulaci brá​nily regulované firmy. Vždyť deregulace by je připravila o jejich výsady. Příchod nové konkurence na „jejich" trhy by je mohl zničit. Není náhodou, že téměř ve všech přípa​dech, kdy vlády chtěly přistoupit k odstranění regulace, to byly vždy regulované firmy, které měly z deregulace největší obavy a stavěly se jí nejvíce na odpor.
Pokud jste si tedy až dosud mysleli, že výrobci touží po volných neregulovaných trzích a že regulace prosazují úředníci nebo svazy spotřebitelů, budete muset svůj názor opravit. Výrobci rádi získávají státní ochranu před konkurencí, a to i za cenu, že budou regulováni. Tento „obchod" je pro ně vždy výhodný. A zároveň je nevýhodný pro spo​třebitele. Jak zkušenosti ukazují, regulace nikdy a nikde nevede k nízkým cenám ani k nízkým ziskům regulovaných firem. Například regulované elektrárenské a plynáren​ské společnosti patří všude k těm nejvíce ziskovým. Nejsou to spotřebitelé, nýbrž výrobci, kdo mají zájem na regulaci. Regulace nechrání spotřebitele, chrání výrobce před novou konkurencí.
Konkurence a regulace
SHRNUTÍ
· Omezení konkurence je způsobeno překážkami vstupu na trh. Jsou-li trhy
otevřené, konkurence si najde cestu a prosadí se, i když to někdy trvá delší dobu.

· Omezení vstupu na trh často vytváří stát nebo obce. Stojí za nimi někdy
dobrý úmysl státních (obecních) úředníků, kteří věří, že ve své funkci mohou zlep​
šovat fungování trhů, ale někdy lobbyistické tlaky výrobců a obchodníků, obávají​
cích se příchodu nové konkurence.
· Cech je sdružení výrobců, které má moc (danou od státu) zabránit vstupu
nových konkurentů na trh. Členové cechu mají zájem chránit sami sebe před nový​
mi konkurenty.
· Dominantní postavení firmy na trhu nemůže podstatným způsobem omezit
konkurenci, pokud je trh otevřený novým potenciálním konkurentům.

· Důvodem fúzí je snaha firem snížit náklady. Zákazy fúzí mívají za následek,
že firmy nedokáží obstát v konkurenci s velkými konkurenty.
D Za jednu z praktik, jak potlačit konkurenci, považují někteří ekonomové kořistnický (predátorský) dumping. Je to prodej za cenu pod náklady, a to s cílem zničit konkurenty a získat „dominantní postavení" na trhu. „Kořistnický dumping" však bývá často strašákem, kterého domácí výrobci využívají, aby přesvědčili vládu o nutnosti ochrany domácího trhu před silnými zahraničními konkurenty.
· Monopol je vystaven konkurenci substitutů daného statku. Čím vzdálenější jsou
tyto substituty, tím větší je tržní síla monopolu. Má-li zboží velmi blízké substituty,
nemá smysl mluvit o monopolu.
· Monopol poškozuje spotřebitele, protože (v porovnání s konkurenčním trhem)
prodává za vyšší cenu. Dosahuje tím monopolního zisku. Způsobuje též neefektiv​
nost, protože poskytuje menší než optimální množství statku.

· Regulace ceny může vést k zakonzervování monopolu, protože snížení mono​
polního zisku přestává lákat nové konkurenty ke vstupu na trh.

· Vážným problémem regulace monopolní ceny je selhání motivací monopo​
lu ke snižování vlastních nákladů.
· Dlouhodobými monopoly jsou administrativní monopol a přirozený monopol.
V těchto případech je regulace monopolní ceny odůvodněná, avšak není vůbec snadná.
· Je-li vstup na trh vázán na povolení státu a dá-li stát toto povolení pouze
jedné firmě, získá tato firma administrativní monopol.
· Přirozený monopol vzniká z důvodu přirozených bariér vstupu na trh - když jsou
dodávky vázány na přenosovou síť, jejíž zbudování vyžaduje vysoké fixní náklady.
KLÍČOVÉ POJMY
Otevřený trh • cech • dominantní postavení na trhu • fúze • kořistnický (predá​torský) dumping • monopol • bariéry vstupu na trh • selhání motivací • administ​rativní monopol • přirozený monopol.
Otázky a příklady
OTÁZKY A PŘÍKLADY
Otázka 1.
Kabelové televizní vysílání je domácnostem poskytováno jedinou kabelovou sítí. Poskytuje ho jediná firma.
V
nákladech na kabelové vysílání mají fixní náklady (náklady na kabelovou síť) tak velký podíl, že se nenaj​
de druhá firma, která by chtěla kabelové vysílání provozovat. Má tato firma přirozený monopol?
Otázka 2.
Kdyby stát zrušil monopol České pošty, připustil konkurenci v doručování listovních zásilek a zrušil
cenovou regulaci na tomto trhu, myslíte si, že by to vedlo k růstu poštovného? Vysvětlete.
Otázka 3.
Zákon někdy definuje dumping jako případ, kdy zahraniční firma prodává na našem trhu za cenu, která
je nižší než její náklady.
Představme si zahraniční automobilku, která vyrábí pět typů aut v různých cenových kategoriích - od
malého a poměrně levného auta až po luxusní drahou limuzínu. Na český trh vyváží svůj nejmenší
a nejlevnější typ auta, které jde u nás dobře na odbyt. Čeští výrobci automobilů vyvolají antidumpin-
gové řízení, v němž by se mělo zjistit, zda zahraniční automobilka neprodává své auto na našem trhu
za cenu pod její náklady.
Je možné objektivně zjistit, jaké jsou náklady zahraniční automobilky na tento typ auta, který k nám
vyváží? Zdůvodněte.
Otázka 4.
Nebývá vám někdy podezřelé, že výrobci prodávají své zboží za stejné ceny? Neříkáte si: „oni se urči​tě domluvili"? Je stejná cena známkou toho, že výrobci „nekale kooperují"?
Otázka 5.
V
únoru 1998 povolil Úřad pro hospodářskou soutěž sloučení společnosti HBSW (vyrábějící Dobrou
vodu) s Karlovarskou minerální vodou (vyrábějící vodu Mattoni). Po sloučení se postavení firmy na
domácím trhu stane velmi silné. Úřad ovšem podmínil svůj souhlas s fúzí tím, že firma musí stanove​
nou část produkce exportovat: v roce 1999 to má být 8 % produkce a v roce 2003 až 46 % produkce.
Podle Úřadu tato podmínka omezuje možnost zneužití silného postavení firmy na domácím trhu.
Je podmínka exportu části produkce racionální? Vysvětlete.
Otázka 6.
Panu Schwarzovi se podařilo skoupit všechna kadeřnictví ve městě. Získal monopol na kadeřnické služ​by ve městě, protože lidem se nevyplatí (z důvodu dopravních a časových nákladů) jezdit ke kadeřní​kům do sousedních měst. Pan Schwarz využije svého monopolu ke zvýšení cen. Jedná se o skutečný monopol?
Otázka 7.
Jeden světoznámý herec vydal knižně své paměti. Práva na vydávání své knihy prodal nakladatelství. Má nakladatelství na vydávání této knihy monopol?
Otázka 8.
Firma si dala patentovat svůj vynález nového léčebného přípravku proti lupům. Patentová ochrana trvá 17 let a během této doby nesmí přípravek vyrábět bez souhlasu firmy nikdo jiný. O přípravek je velký zájem a firma dosahuje po dlouhá leta velmi vysokých zisků. Je to správné?
a) Neměl by stát zrušit patentovou ochranu vynálezů, aby vynalezené výrobky a technologie mohl
vyrábět každý? Vždyť efektivní trhy jsou otevřené trhy.
b) Neměl by stát regulovat cenu přípravku tak, aby firma nedosahovala tak velký monopolní zisk?
Konkurence a regulace
Příklad 1.
V jednom velkém městě je jediná zoologická zahrada. Majitel zoologické zahrady se snaží nalézt takové vstupné, které by maximalizovalo příjem zoologické zahrady. Jaké vstupné by měla zoologická zahrada vybírat, aby maximalizovala svůj příjem? Nalezněte hledané vstupné s využitím funkce mezního příjmu.
Příklad 2.
Na obrázku 7.B jsou nákladové a příjmové funkce firmy, která je jediným dodavatelem daného statku na trh.
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a) Popište zakreslené křivky.
b) Najděte množství, které bude firma nabízet, aby maximalizovala zisk. Je toto množství společensky
efektivní? Zdůvodněte. Pokud není, jaké množství by bylo společensky efektivní? Zdůvodněte.
c) Najděte cenu, za kterou bude firma prodávat.
d) Stát chce regulovat cenu na tomto trhu tak, aby firma dosahovala nulový ekonomický zisk. Nalez​-
něte cenu, kterou stát stanoví firmě jako strop. Zdůvodněte, proč při této ceně bude mít firma nulo​
vý ekonomický zisk.
e) Nalezněte cenu, která by zajistila nejvyšší společenskou efektivnost tohoto trhu. Dosahovala by
firma při takové ceně ekonomický zisk?
Příklad 3.
Firma FRUKTUS je jediným dodavatelem ovocných sirupů na trh, tj. její podíl na trhu je 100 %. Firma SLINEX je dominantním, nikoli však monopolním dodavatelem cementu na trh - její dodávky před​stavují 80 % celého trhu cementu.
a) Která z těchto firem má na trhu větší dominantní postavení? Využijte ve své odpovědi křivky poptáv​-
ky po sirupech FRUKTUS a po cementu SLINEX.
b) Jak bude dominantní postavení obou firem posuzovat Úřad pro hospodářskou soutěž?
DODATEK 1: KARTELOVÁ DOHODA
Situace podobná monopolu vznikne na trhu tehdy, když je na něm několik firem, kte​rým se podaří uzavřít kartelovou dohodu - dohodu o společném, koordinovaném postu​pu na trhu. Také se tomu říká nekalá kooperace. Členové kartelu si stanoví určité kvóty
Dodatek 1: Kartelová dohoda
(dohodnutá množství) svých dodávek na trh a zaváží se, že je nepřekročí a že nebudou prodávat pod určitou dohodnutou cenu.
Ale co z toho členové kartelu vlastně mají? Když se jim podaří potlačit mezi sebou vzá​jemnou konkurenci a udrží vyšší cenu, prodají méně. Je to pro ně vůbec výhodné? Ano, je. Následující příklad nám ukáže princip a smysl kartelové dohody.
Kartelová dohoda penziónů
V jednom městě jsou jen dva malé penzióny: penzión „U ryšavé lišky" a penzión „U černé vrány". Tržní poptávka turistů po volných pokojích v tomto městě je tedy poptávkou po pokojích těchto dvou penziónů. Tuto tržní poptávku udává tabulka.
	Počet pronajatých
	Cena pokoje
	Celkový příjem obou

	pokojů
	(Kč)
	penziónů (Kč)

	(1)
	(2)
	(3) = (1) x (2)

	6
	200
	1200

	7
	180
	1260

	8
	160
	1280        rovnováha kartelu

	9
	140
	1260

	10
	120
	1200        Nashova rovnováha

	11
	100
	1100

	12
	80
	960


Předpokládejme pro jednoduchost, že penzión má pouze fixní náklady (nájem​né za pozemky, údržba budovy, elektřina), tj. jeho náklady nezávisejí na počtu pro​najatých pokojů. To znamená, že mezní náklady jsou nulové. Penzión chce tudíž maximalizovat celkový příjem.
Vyjděme ze situace, kdy každý z penziónů pronajímá 3 pokoje, tedy dohroma​dy 6 pokojů, za cenu 200 Kč (první řádek tabulky). Příjem obou dohromady je 1200 Kč, čili příjem každého penziónu je 600 Kč.
Pak penzión „U ryšavé lišky" uvažuje - co kdyby pronajal čtvrtý pokoj? Pak se počet pronajatých pokojů zvýší na 7 a cena klesne na 180 (druhý řádek tabulky). Penzión „U ryšavé lišky" bude pronajímat 4 pokoje za cenu 180 korun a jeho pří​jem se zvýší na 720 Kč (4 x 180). Rozhodne se proto pronajmout čtvrtý pokoj.
Penzión „U černé vrány" ovšem nebude s touto situací spokojen, protože nyní pronajímá 3 pokoje a dociluje cenu jen 180 Kč. Jeho příjem klesl na 540 Kč (3 x 180). Uvažuje, co kdyby také pronajal čtvrtý pokoj? V tom případě by se počet pronajatých pokojů zvýšil na osm a cena by klesla na 160 Kč (třetí řádek tabulky). Příjem penziónu „U černé vrány" by se tím zvýšil na 640 Kč (4 x 160). Rozhodne se tedy čtvrtý pokoj pronajmout.
Co na to penzión „U ryšavé lišky"? Jeho příjem je nyní také 640 Kč. Ale co kdyby pronajal pátý pokoj? Pak se počet pokojů zvýší na 9 a cena klesne na 140 Kč (čtvrtý
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řádek tabulky). Penzión „U ryšavé lišky" bude pronajímat 5 pokojů po 140 Kč a jeho příjem tím vzroste na 700 Kč (5 x 140). Rozhodne se proto pronajmout pátý pokoj.
Co udělá penzión „U černé vrány"? Když pronajímá 4 pokoje za cenu 140 Kč, jeho příjem je jen 560 Kč. Kdyby také pronajal pátý pokoj, zvýšil by se počet pokojů na 10, cena by klesla na 120 Kč (pátý řádek tabulky) a jeho příjem by se zvýšil na 600 Kč (5 x 120).
Nyní pronajímá každý z penziónů 5 pokojů za cenu 120 Kč a každý z nich má příjem 600 Kč. Penzión „U ryšavé lišky" se rozhoduje, zda má pronajmout ještě šestý pokoj. Počet pokojů by se tím zvýšil na 11, cena by klesla na 100 Kč (šestý řádek tabulky) a jeho příjem by se již nezvýšil - zůstal by 600 Kč (6 x 100). Proto bude raději pronajímat jen 5 pokojů. Stejně uvažuje i penzión „U černé vrány".
Každý z penziónů pronajímá 5 pokojů, protože žádný z nich si nemůže polep​šit tím, že pronajme ještě šestý pokoj. Ale nemůže si penzión polepšit tím, že pře​stane pronajímat pátý pokoj? Co kdyby penzión „U ryšavé lišky" začal pronajímat jen 4 pokoje? Počet pokojů by se snížil na 9 a cena by vzrostla na 140. Jeho pří​jem by klesl na 560 Kč (4 x 140). Proto žádný z obou penziónů sám o sobě nesní​ží počet pokojů z 5 na 4.
Jenže jak vidíte při pohledu na tabulku, pro penzióny by byl třetí řádek lepší než pátý řádek: kdyby pronajímaly místo 10 pokojů jen 8 pokojů (každý 4 pokoje), byl by jejich příjem vyšší. Proč to neudělají? Jak jste viděli, žádný z nich to neudělá sám, protože by si pohoršil. Ale co kdyby se dohodly, že to udělají obal Každý z nich by snížil počet pokojů z 5 na 4, celkový počet pokojů by byl 8, cena by vzrostla na 160 Kč a příjem každého z nich by se zvýšil z 600 Kč na 640 Kč.
Pátý řádek v tabulce našeho příkladu se nazývá Nashova rovnováha (podle jejího objevitele Američana Johna Nashe). Nashova rovnováha nastává tehdy, když každý z obou „hráčů" volí svou optimální strategii sám o sobě, bez dohody s „protihrá​čem". Každý „hráč" se rozhoduje jen sám za sebe a předpokládá přitom, že cokoli udělá, jeho „protihráč" jej v tom nebude následovat.
Co když se ale „hráči" dohodnou, že budou postupovat ve shodě? Pak budou volit optimální strategii společně. Když se jim podaří uzavřít takovou kartelovou dohodu - dohodu o množstvích, která každý z nich bude na trhu nabízet - dostanou se z Nashovy rovnováhy do rovnováhy kartelu. Jak příklad ukazuje, rovnováha kartelu je pro ně lepší než Nashova rovnováha: dosahují vyšší příjem. Pro spotřebitele je však rov​nováha kartelu horší než Nashova rovnováha: kartel dodává na trh menší množství za vyšší cenu.
Jak vidíte, kartelová dohoda prospívá výrobcům. Ale neprospívá spotřebitelům. Omezuje konkurenci, snižuje množství statku a zvyšuje jeho cenu. Znamená odchýle​ní trhu od bodu jeho konkurenční rovnováhy, který, jak víme, je bodem efektivním.
Dnes jsou kartely ve většině zemí zakázány. U nás Úřad pro hospodářskou soutěž trestá jakýkoli pokus o kartelovou dohodu vysokými pokutami.
Dodatek 1: Kartelová dohoda
Pokuta za kartelovou dohodu
V prosinci 1996 se v pracovně ministra průmyslu a obchodu sešli představitelé tří našich největších distribučních společností a.s. Benzina, s.p. Benzina a Čepro. Účastníci schůzky se dohodli na tom, že zvýšení spotřební daně z bezolovnatého benzínu promítnou do cen ostatních pohonných hmot. Tehdejší Ministerstvo pro hospodářskou soutěž označilo toto jednání za pokus o kartelovou dohodu a vymě​řilo distributorům pokutu v celkové výši 60 milionů korun. A to ještě přihlédlo k polehčující okolnosti, že se schůzka konala v pracovně ministra, což mohli účast​níci schůzky považovat za běžnou poradu.
Na podzim roku 2000 jednal Parlament o návrhu na snížení spotřební daně z benzínu. Předseda Poslanecké sněmovny tehdy pozval do své pracovny předsta​vitele velkých prodejců pohonných hmot, jako jsou firmy Agip, Aral, Robin Oil, Benzina a další, aby s nimi projednal dopady možného snížení daní do poklesu cen. Firmy však pozvání na schůzku s poděkováním odmítly. Obávaly se totiž, aby se neopakovala situace z roku 1996 a aby nebyly obviněny z pokusu o kartelovou dohodu.
Kartelovou dohodu však bývá velmi obtížné odhalit. Je-li na trhu jen několik firem, mohou jejich manažeři při neformálním setkání uzavřít ústní dohodu o společném ceno​vém postupu, a i v případě podezření je těžké jim pokus o dohodu prokázat.
Má potom vůbec smysl stavět kartelové dohody mimo zákon? Ano, má, protože nelegálnost kartelů je zároveň činí málo stabilními. Člen kartelu je totiž v silném pokušení kartelovou dohodu porušit, protože na tom může vydělat. Když o něco sníží svou cenu, může získat část trhu na úkor ostatních členů kartelu a ti mu v tom sotva mohou zabránit - když je totiž kartelová dohoda nelegální, sotva se mohou legál​ně domáhat jejího dodržování.
Vraťme se k našemu příkladu kartelové dohody mezi penzióny.
Porušení kartelové dohody
Naše dva penzióny uzavřely kartelovou dohodu: každý z nich pronajímá 4 pokoje, cena je 160 Kč, jejich příjem dohromady činí 1280 Kč, čili příjem každého z nich je 640 Kč.
Jednou ale přijede do města pan Růžička a chce se ubytovat v penziónu „U ryša​vé lišky". Majitel penziónu má již čtyři pokoje obsazené, ale má ještě nějaké poko​je volné. Přemýšlí: má panu Růžičkovi pronajmout pátý pokoj a tím porušit karte​lovou dohodu? Nebo mu má říct, že má obsazeno? Ale možná přijde o dobrého zákazníka, který do města jezdí pravidelně.
Podívejte se opět do tabulky poptávky. Když penzión „U ryšavé lišky" poruší kartelovou dohodu a bude pronajímat pátý pokoj, vzroste počet pokojů na 9 a cena klesne na 140 Kč. Jeho příjem se zvýší z původních 640 Kč na 700 Kč. Jak láka​vé je porušit kartelovou dohodu! Majitel penziónu „U ryšavé lišky" si řekne, že se
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druhý penzión o porušení dohody stejně nedozví (pan Růžička mu to přece říct nepůjde), a rozhodne se proto „tajně" pronajímat pátý pokoj.
Penziónu „U ryšavé lišky" se ovšem vyplácí porušit kartelovou dohodu jen tehdy, když penzión „U černé vrány" bude dohodu dále dodržovat. Jenže penzión „U černé vrány" posléze pozná, že cena klesla, a také si možná všimne, že do kon​kurenčního penziónu chodí podezřele mnoho lidí. Dojde k závěru, že partner poru​šuje kartelovou dohodu. Protože jej nemůže legálními prostředky donutit k jejímu dodržování (kartelové dohody jsou nelegální), začne dohodu porušovat také a bude i on pronajímat 5 pokojů. Tím se počet pokojů na trhu zvýší na 10, cena klesne na 120 Kč a příjem každého penziónu klesne na 600 Kč. Kartel se rozpadl - penzió​ny se dostaly z rovnováhy kartelu opět do Nashovy rovnováhy.
Když penzióny pochopí, že porušováním dohody jsou na tom oba hůře, dohodu obnoví. Jenže pokušení porušit dohodu na úkor druhého je velké a tak se jim kar​telová dohoda za nějaký čas opět začne rozpadat.
Ale i kdyby se penzióny nakonec přece jen „naučily" dohodu dodržovat, hrozí jim další nebezpečí. Kartelová dohoda udržuje vysokou cenu a zajišťuje jim eko​nomický zisk. Takový lukrativní trh ovšem láká nové podnikatele a tak ve městě brzy vyroste třetí a možná i čtvrtý penzión. Naše dva penzióny je budou muset také „vtáhnout" do kartelové dohody. Možná se to podaří, ale čím více je členů karte​lu, tím obtížnější pro ně je navzájem se „uhlídat" a tím větší je pokušení dohodu tajně porušovat na úkor ostatních.
Příklad ukazuje, proč jsou kartelové dohody nestabilní. Ale budou členové kartelu porušovat dohodu opakovaně? Cožpak se nepoučí z chyb a nenaučí se nakonec ve spo​lečném zájmu dohodu dodržovat? Podle některých experimentů jsou-li jen dva členo​vé kartelu, po více opakováních „hry" se obvykle poučí a začnou se řídit strategií jak ty mně, tak  já tobě. Tato jednoduchá strategie znamená, že poruší-li partner doho​du, poruším ji také, a bude-li ji dodržovat, dodržím ji také. V tom případě opako​vání „hry" nakonec vede k dodržování dohody.
Jenže je-li počet členů kartelové dohody vyšší, strategie jak ty mně tak já tobě obvy​kle nefunguje. Existuje ale řada studií i experimentů, které potvrzují, že je-li počet členů kartelu vyšší než dva, kartelové dohody se opakovaně rozpadají.
„Kartelový" experiment
Dan Alger prováděl experimenty zaměřené na dodržování, resp. porušování kartelových dohod v dlouhých obdobích. Dva prodávající uzavřeli kartelovou dohodu a pak prodávali na simulovaném trhu, kde mohli tajně porušit dohodu, pokud chtěli. Algerovy experimenty zahrnovaly velmi dlouhé série až 150 opako​vaných obchodování. Zpočátku se oba prodávající snažili dohodu porušovat na úkor druhého. Později se ale „naučili" dohodu dodržovat.
Dodatek 1: Kartelová dohoda
Když se však počet členů kartelu zvýšil na čtyři, ukázalo se, že je kartelová dohoda nestabilní i v dlouhém období. Ani při velkém počtu opakovaných obcho​dování se členové kartelu „nenaučili" dodržovat dohodu a ta byla opakovaně poru​šována. Experiment tedy potvrdil, že nestabilita kartelových dohod se při vyšším počtu členů prudce zvyšuje.
(D. Alger: Laboratory Tests of Equilibrium Predictions with Disequilibrium Data.
Review of Economic Studies, 54, 1987)
Kartelové dohody na amerických železnicích
M. Friedman uvádí, že na přelomu 19. a 20. století bylo v USA několik velkých železničních společností. Tvrdá konkurence mezi nimi udržovala nízké ceny, a tak se železnice opakovaně pokoušely uzavírat kartelové dohody, které by udržely ceny vyšší. K jejich zklamání však tyto dohody nikdy dlouho nevydržely. Vždy se našel někdo, kdo začal dohodu tajně porušovat. Způsoby porušování dohod byly rozmanité a vynalézavé. Obvykle ten, kdo chtěl získat větší díl trhu na úkor ostat​ních, začal poskytovat rabaty velkým zákazníkům nebo stanovovat odlišné ceny pro různé oblasti. Nakonec ostatní na porušování dohody přišli a kartel se rozpadl.
Co nedokázaly kartelové dohody, dokázal stát. Americké železnice patřily k nej​levnějším na světě a stále si stěžovaly na „zabijáckou konkurenci". A tak byla v roce 1887 založena Komise pro mezistátní dopravu, která postupně začala kon​trolovat podnikání na železnici - rozdělovala tratě, stanovovala ceny. Teprve tehdy se ceny na železnici začaly zvyšovat. Ve dvacátých letech, kdy začal hromadný rozvoj automobilové dopravy, se ukázalo, že železnice je již tak drahá, že nedoká​že automobilové dopravě konkurovat.
(M. Friedman: Free to Choose. Harcourt Brace Jovanovich, Inc., New York 1980)
I legálně existující kartely jsou ohroženy obdobnou vnitřní nestabilitou. Příkladem je mezinárodní kartel zemí vyvážejících ropu - OPEC.
Kartel zemí vyvážejících ropu (OPEC)
· roce 1960 založily země vyvážející ropu „Organizaci zemí vyvážejících
ropu" (OPEC), která se fakticky stala mezinárodním ropným kartelem. OPEC
požadoval od svých členů, aby v zájmu udržení vysokých cen ropy omezili svou
těžbu a udržovali ji na jisté dohodnuté úrovni.

· roce 1973, po egyptském a syrském útoku na Izrael, využil OPEC vyhrocené
politické situace k omezení těžby ropy: její největší producenti - arabské země -
tím chtěly demonstrovat svou politickou solidaritu s Egyptem a Sýrií a ukázat
světu, jakou „zbraní" se ropa může stát v případě vojenského konfliktu. Cena ropy
vzrostla během půl roku více než čtyřikrát!
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V
roce 1979 došlo k politickému převratu v Íránu, jednom z předních expor​-
térů ropy, a následující období politické nestability a chaosu prudce snížilo jeho
těžbu a export ropy. OPEC toho opět využil k velkému zvýšení cen ropy.
Přesto se kartelu OPEC nepodařilo dlouhodobě udržet vysoké ceny ropy. Uká​zalo se, že většina menších členů OPEC opakovaně porušovala kartelem dohod​nuté kvóty těžby a zvyšovala těžbu a export „na svou pěst", neboť bylo (zvláště při tak vysokých cenách) nesmírně lákavé zaplňovat uvolněnou mezeru na trhu. Vyso​ké ceny ropy byly udržovány vlastně jen díky několika velkým exportérům, zejmé​na Saudské Arábii a Kuvajtu. Tyto země dlouho snášely porušování exportních kvót jiných členů kartelu, avšak v roce 1985 došla Saúdské Arábii trpělivost a tento velký exportér ropy zvýšil její těžbu i export. Během roku klesla cena ropy na svě​tovém trhu na polovinu. Až do roku 2000 se kartelu OPEC nepodařilo dosáhnout takových cen, jaké převládaly ještě před rokem 1985.
V
roce 2000 uzavřel OPEC dohodu o kvótách těžby, ale Írán se odmítl připojit.
Odborníci tento krok hodnotili jako vytvoření klínu uvnitř kartelu. V dlouhém
období to může vést k dominovému efektu podvádění.
Kartely jsou nestabilní ještě z jednoho důvodu -jejich vysoké ceny lákají na trh nové konkurenty.
„Pozvánka" pro nové konkurenty
Když se kartelu OPEC podařilo v 70. letech zněkolikanásobit cenu ropy, některé země - jmenovitě Velká Británie a Norsko - začaly těžit ropu z pod​mořských nalezišť blízko svých břehů. Kdyby se ceny ropy tolik nezvýšily, tato těžba by nebyla efektivní, protože náklady podmořské těžby jsou vysoké. Takto však OPEC zvýšením ceny „vtáhl" na trh ropy nové dodavatele, kteří ovšem nebyli členy kartelu a ani se jimi nehodlali stát. Konkurence ropy z nových nale​zišť pomohla zadržet další růst její ceny a oslabila „moc" kartelu OPEC na trhu ropy.
Skutečně - kartelové dohody mívají často tento důsledek. Když se nekale kooperují​cím firmám podaří zvýšit cenu a vytvořit vysoký ekonomický zisk, láká to na trh nové firmy. Nekalá kooperace členů kartelu dokáže zvýšit cenu, ale nedokáže zabránit novým potenciálním konkurentům ve vstupu na trh. Členové kartelu tak prožívají dilema: zvýšit cenu (a přilákat tím na trh nové konkurenty) nebo nezvýšit cenu (a uchovat trh pro sebe)?
Jak vidíte, nemají to nekale kooperující firmy vůbec tak lehké, jak by se mohlo na první pohled zdát.
Dodatek 2: Vězňovo dilema
DODATEK 2: VĚZŇOVO DILEMA
Ve 40. letech položili matematikové John Neumann a Oskar Morgenstern základy teorie her (Teorie her a ekonomického chování, 1944). Ukázalo se, že teorii her lze aplikovat na tržní chování v takových situacích, kdy je na trhu pouze několik prodáva​jících. Malý počet prodávajících totiž umožňuje, aby se prodávající chovali strategicky - aby volili strategie svého chování podle toho, jak odhadují chování svých konkuren​tů. Je to podobné, jako když za karetním stolkem sedí několik hráčů a každý „odhadu​je" své protihráče, aniž se jim může podívat do karet.
Jednou ze zajímavých situací, kterou teorie her popisuje, je vězňovo dilema.
Vězňovo dilema - přiznat se nebo nepřiznat?
Dva muži byli zatčeni pro podezření ze společného zločinu. Byli umístěni do oddělených cel, aby spolu nemohli mluvit. Poté každého z nich navštívil žalobce a řekl mu toto: „Když se nepřiznáš a tvůj komplic se také nepřizná, budete oba na základě nepřímých důkazů odsouzeni na dva roky. Když se přiznáš a ten druhý se také přizná, dostanete každý 5 let. Když se ty přiznáš a on se nepřizná, dostaneš ty 1 rok a on 10 let. Když se však nepřiznáš a on se přizná, dostaneš naopak ty 10 let a on 1 rok."
Jak se každý z vězňů rozhodne? Jak rozřeší své dilema, zda se přiznat nebo nepřiznat? Protože spolu nemohou mluvit, musí se každý z nich rozhodovat bez vědomí toho, co udělá ten druhý.
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Sledujme rozhodování prvního z nich a označujme jeho „výsledky" (délky tre​stu) červenými čísly. Rozhodnutí a „výsledky" druhého označujme černými čísly.
V horním levém poli matice je zachycena situace, kdy se černý nepřizná a čer​vený také nepřizná. V tom případě dostane každý 2 roky. V dolním levém poli je situace, kdy se černý nepřizná a červený přizná. V tom případě dostane červený 1 rok a černý 10 let. V horním pravém poli je situace, kdy se černý přizná a červe​ný nepřizná. Pak dostane červený 10 let a černý 1 rok. Konečně v dolním pravém poli je situace, kdy se černý přizná a červený také přizná. Pak dostane každý 5 let.
Nyní si představím, že jsem červený vězeň. Jak se rozhodnu, když se s čer​ným nemohu domluvit? Nejprve uvažuji případ, že se černý nepřizná, neboli podívám se na levý sloupec matice. Které z obou polí levého sloupce je pro mne lepší? V horním levém poli vidím pro sebe trest 2 roky a v dolním levém poli pouze 1 rok. Je tedy pro mne lepší se přiznat.
Nyní uvažuji případ, že se čemý přizná. Podívám se tedy na pravý sloupec matice a hodnotím jeho horní a dolní pole. V horním pravém poli vidím pro sebe 10 let, kdežto v dolním pravém poli vidím pro sebe 5 let. Je tedy pro mne lepší se přiznat.
Výsledek mého uvažování je jednoznačný: nejsem-li schopen odhadnout, co udělá černý, je pro mne optimální strategií přiznat se.
Ovšem stejným způsobem uvažuje také černý. Ani on neví, co udělá červený, a v takové situaci je pro něho optimální strategií přiznat se.
Oba vězni se tedy přiznají a dostanou každý 5 let.
Rozhodování obou vězňů naznačují jejich šipky. Červený se z horního levého pole raději přesouvá do spodního levého pole, protože (předpokládaje, že se černý nepřizná) je pro něho 1 rok vězení lepší než 2 roky. Podobně se ale také černý pře​souvá, jak ukazuje černá šipka, z levého horního pole do pravého horního pole, tj. přizná se. Ovšem když se oba přiznají, končí oba v pravém dolním poli.
„Dilema vězňů" nám ukazuje, že pokud se strany nemohou domluvit, každá volí svou vlastní optimální strategii, která ovšem nakonec nemusí vést k pro ně opti​málnímu výsledku. V našem příkladě by pro vězně optimálním výsledkem bylo horní levé pole - tj. kdyby se oba nepřiznali. Přesto, jak jsme viděli, volí každý z nich strategii, která nakonec vede k výsledku pro ně horšímu, zachycenému v dolním pra​vém poli.
Proč je pro ekonomy případ „dilematu vězňů" zajímavý? Protože jej lze aplikovat například na takové situace, jako jsou kartelové dohody. Vraťme se k příkladu dvou pen​ziónů.
Dodatek 2: Vězňovo dilema
Dilema členů kartelu - porušit či neporušit dohodu?
Penzióny „U ryšavé lišky" a „U černé vrány" uzavřou kartelovou dohodu. Označ​me je názvy „červený" a „černý". Když oba dohodu neporuší, bude mít každý z nich příjem 640 Kč. Když černý dohodu neporuší a červený ji poruší, bude mít černý jen 560 Kč a červený 700 Kč. Když naopak černý dohodu poruší a červený ji neporuší, bude mít černý 700 Kč, kdežto červený jen 560 Kč. Když oba dohodu poruší, bude mít každý z nich 600 Kč.
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Matice ukazuje výsledky jejich rozhodnutí (jde o obdobu matice z dilematu vězňů). Horní levé pole ukazuje příjmy členů kartelu v případě, kdy oba dohodu neporuší. Dolní levé pole ukazuje jejich příjmy v případě, kdy černý dohodu nepo​ruší, ale červený ji poruší. Horní pravé pole ukazuje případ, kdy černý dohodu poruší a červený ji neporuší. Konečně dolní pravé pole ukazuje případ, kdy oba dohodu poruší.
Nyní si představím, že jsem červený člen kartelu. Mám jistotu, že ten druhý -černý - bude dodržovat uzavřenou kartelovou dohodu? Nemám. Co když začne dohodu tajně porušovat? Nevidím černému „do karet". Zároveň ani on mně nevi​dí „do karet" a není schopen odhalit mé porušení dohody.
Nejsem-li si jistý, zda bude černý dohodu dodržovat, volím svou vlastní opti​mální strategii. Nejprve předpokládám, že černý dohodu neporuší, a podívám se na levý sloupec matice. Vidím, že dolní pole levého sloupce (přinášející mně 700 Kč)
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je pro mne lepší než horní pole levého sloupce (pouze 640 Kč). Proto je pro mne lepší dohodu porušit.
Nyní předpokládám, že černý dohodu poruší, tj. podívám se na pravý sloupec matice. V tom případě je pro mne dolní pole pravého sloupce (600 Kč) lepší než horní pole pravého sloupce (560 Kč), a proto dohodu poruším.
Vidím, že v obou případech je pro mne lepší kartelovou dohodu porušit. Ale úplně stejně uvažuje i černý. Oba tedy porušíme dohodu a skončíme v dolním pra​vém poli, každý s příjmem 600 Kč. Kartel se rozpadá.
Možná, že jakmile poznáme, že dohodu porušujeme oba, obnovíme dohodu a slíbíme si opět, že ji budeme dodržovat. Po nějakou dobu budeme v horním levém sloupci, každý se ziskem 640 Kč. Jenže lákadlo porušení dohody je silné, a proto po čase opět skončíme v dolním pravém poli.
Podíváme-li se na matici v příkladech dilematu vězňů nebo dilematu členů kartelu, vidíme zajímavou věc. Pro oba by bylo nejlepší horní levé pole, ale oni sami, každý za sebe, volí takovou strategii, že nakonec skončí v dolním pravém poli. Členové kartelu uzavřou dohodu, která je má udržet v horním levém poli, ale protože si žádný z nich není jistý dodržováním dohody ze strany ostatních, volí každý z nich strategii, která je oba přesune do dolního pravého pole.
V případě kartelových dohod je Nashova rovnováha neefektivní pro členy kartelu, ale efektivní pro spotřebitele. Jsou však situace obdobné „dilematu vězňů", kdy Nasho​va rovnováha není společensky efektivní a kdy je proto žádoucí zásah státu. Objevíme je zejména u externalit a veřejných statků, o nichž pojednávají dalších kapitoly. (V kapi​tole, pojednávající o externalitách, najdete příklad, který aplikuje „dilema vězňů" na vybavování automobilů katalyzátory.)
SHRNUTÍ DODATKŮ
· Kartelová dohoda neboli nekalá kooperace je dohoda několika firem o spo​-
lečném, koordinovaném postupu na trhu. Je ku prospěchu výrobců, ale poškozuje
spotřebitele vysokou cenou.
· Nelegálnost kartelových dohod je činí málo stabilní, protože jejich dodržení
nelze na členech kartelu vynutit. Členové kartelu jsou v pokušení dohodu na vlast​
ní pěst porušovat a kartel se rozpadá.

D Toto chování členů kartelu lze popsat modelem dilematu vězňů. Směřují k Nashově rovnováze, která je v tomto případě nežádoucí pro kartel, ale žádoucí pro spotřebitele.
Příklady k dodatkům
KLÍČOVÉ POJMY DODATKŮ
Kartel (nekalá kooperace) • vězňovo dilema • Nashova rovnováha.
PŘÍKLADY K DODATKŮM
Příklad 1.
V
roce 1998 se politické strany dohodly, že v předvolební kampani nebudou používat „billboardy" - vel​
koplošné reklamy. Důvodem byla jejich snaha ušetřit - velkoplošné reklamy jsou totiž poměrně drahé.
a) Má dohoda politických stran o nepoužívání „billboardů" nějaký vliv na jejich úspěch ve volbách?
Snižuje nebo zvyšuje jejich vyhlídky na úspěch?
b) Je taková dohoda „potlačením konkurence", podobně jako kartelová dohoda?
c) Poškozuje taková dohoda voliče, obdobně jako kartelová dohoda poškozuje spotřebitele?
d) Pro politickou stranu je před volbami důležitější získat hlasy na úkor svých konkurentů než ušetřit
na nákladech kampaně. Využijte „vězňovo dilema" a ukažte, že politické strany touto dohodou
dosáhly lepšího řešení jak pro sebe, tak pro voliče.
Příklad 2.
Vraťme se ještě jednou k příkladu rybářů, kteří prodávají ulovené ryby na pátečním trhu čerstvých ryb.
V
kapitole „Tržní rovnováha a efektivnost" jsme řešili tento příklad za předpokladu, že mezi rybáři vládne
konkurence. Nyní předpokládejme, že se jim podařilo vytvořit kartel a že na trhu postupují koordinovaně.
Rybáři ulovili 20 000 kg ryb. Vyjděme z předpokladu, že nemají možnost dát ryby zmrazit. Jinak řeče​
no, ryby, které neprodají v pátek, se zkazí a mohou je vyhodit.
a) Budou i v tomto případě rybáři prodávat za cenu „jakou trh dá"? Bude-li poptávka na pátečním trhu
čerstvých ryb velmi nízká, takže se rovnovážná cena trhu bude blížit nule, bude kartel rybářů prodá​
vat za tak nízkou cenu, nebo raději část úlovku vyhodí?
b) Nalezněte cenu, pod kterou rybářský kartel nebude ochoten prodávat. Využijte k tomu pojem „ceno​
vá elasticita poptávky".
c) Nalezněte cenu, pod kterou rybářský kartel nebude ochoten prodávat, pomocí grafického modelu,
znáte-li průběh páteční funkce tržní poptávky po čerstvých rybách.
d) Vysvětlete vztah mezi mezním příjmem a cenovou elasticitou poptávky.
