Abstrakt

Cilem této prace je objasnit, jak komplementarita statkli ovliviiuje rovnovahu na vertikalné
diferencovanych trzich. Komplementarita neni neobvykla. Mnohé diferencovane statky
ptedstavuji z hlediska spotiebitele komplementy, to znamena, Ze jsou uzivany pouze v
kombinaci s jinymi statky, které také mohou mit rtiznou kvalitu (napfi. klavir a sluzby ladice,
pracovni cesta a ubytovani, pocitac a internetovy prohlize¢ apod.).

Komplementarita mezi statky piedstavuje exogenni naklad pro spotiebitele, ktery je tfeba
zaplatit navic k cen¢ jakéhokoli dostupného statku na vertikalné diferencovanych trzich.
Schopnost firem kompenzovat tyto zvySené naklady spottebitele tim, ze uctuji nizsi ceny, je
vSak pouze omezena. Nékteré firmy jsou také nuceny zvysit kvalitu zboZi, které nabizi. Pak
ovSem jiz neplati obecny princip vybéru maximalizujiciho diferenciaci. To, kolik firem bude
mit kladné trzni podily a zda budou obsluhovat v§echny zédkazniky, neni mozné urcit pouze na
zaklad¢ rozdéleni charakteristik zdkazniki (pfijmu nebo preferenci). Pii zohlednéni téchto
fakti tato prace diskutuje mnozstvi moznych rovnovaznych feseni, které byly (az na par
vyjimek) v existujici literatufe dosud ignorovany.

V prvnim ¢lanku jsou exogenni naklady spotiebitele modelovany jako jednordzova dan
uvalena na pfijem spotiebitele. Cilem je ukazat, ze princip maximalni diferenciace nemusi byt
optimalni strategii pii kvalitativnim vybéru pro libovolnou tiroveii exogennich nakladii. Cim
je dan vyssi, tim nizsi je schopnost (piijem) nebo vile (dana preferencemi) spotiebitell platit
za kvalitu. Z toho plyne existence kritické urovné exogennich nakladd, nad kterou je firma
nabizejici niz$i kvalitu nucena zvysit kvalitu svého zbozi, aby udrzela zajem spotiebitele toto
zbozi koupit. Proto v rovnovaze dané zbozi nutné nemusi byt maximalné diferencované od
zbozi vyssi kvality.

V druhém ¢lanku je predstaven ramec vice trhi, na kterych jsou prodavany dva
komplementarni druhy statki, nezavisle proddvané firmami produkujicimi jediny statek,
ovSem konzumované v poméru jedna k jedna. To znamend, Ze kazdé dva statky razného
druhu tvofi vzajemnou kombinaci. Ve vysledku tak statek nabizeny kazdou z firem mtize
figurovat ve vice nez jedné kombinaci. V tomto novém usporadani je ukazano, Ze princip
maximalni diferenciace mlize nabyt nové podoby. Firmy davaji pfednost cendm, pfi nichz
takzvané “kombinace smiSené kvality”, obsahujici jeden statek s vysokou a jeden s nizkou
kvalitou, nejsou prodavany.

Ve tretim ¢lanku je opét analyzovan ramec vice trhii, ovSem jedna z firem je od pocatku
pritomna na obou trzich. Na jednom z trhii ¢eli hrozb¢ vstupu potencialniho konkurenta
nabizejiciho zbozi vyssi kvality, na druhém z trhii Celi hrozbé¢ vstupu potencialniho
konkurenta nabizejiciho zboZi niZsi kvality. Cilem je ukazat, zda by takova firma mohla na
kterémkoli z trhti odradit konkurenta od vstupu na trh tim, Ze bude své zboZi prodavat pouze v
kombinaci. Vysledek ukazuje, ze na jedné stran¢ nikdy nelze zabranit vstupu konkurenta s
vyssi kvalitou, pokud tento vstup posili trovei kvality kombinace nabizené plivodni firmou,
protoze v takovém piipad¢ benefituji obé firmy. Na druhé strané je kombinaci zbozi mozné
zabranit vstupu konkurenta s nizsi kvalitou. Tato schopnost zabranit vstupu konkurenta vSak
zalezi ptfedevsim na rtiznorodosti spotiebitelskych preferenci a na diferenciaci kvality spiSe

nez na cenové a nebo kombinacni strategii ptivodni firmy.



