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מבוא כלכלי
ככל שמחיר של מוצר עולה, כך קטנה הכמות שציבור הצרכנים יקנה. כשהמחיר עולה, הכמות יורדת. וזאת בהנחה ששאר הפרמטרים נשארים קבועים.
ככל שהכמות המיוצרת קטנה, כך יעלה המחיר וזאת בהנחה שכל שאר הפרמטרים נשארים קבועים. 
יש קשר ישיר בין הכמות למחיר: כשכמות קטנה המחיר עולה, כשהכמות גדלה המחיר נמוך.
מונופול
ליצרן מונופוליסטי יש כוח שאין ליצרן בתחרות. 
אם יצרן מקטין את הכמות שהוא מייצר, המחיר יעלה. יש כאן תוספת לרווח מצד אחד אך יש גם הפסד – היצרן מוכר פחות. 
השאלה: האם לצמצם את הכמות ולהעלות את המחיר – תלוי אם הרווח מהעלאת המחיר עולה על ההפסד מהפחתת המכירות.
המונופול תלוי בשוק, הוא לא יכול להעלות את המחיר עד אין סוף. 
מחיר מונופוליסטי אופטימאלי-
המחיר המקסימאלי שניתן לדרוש מבלי לפגוע ברווחים.
כיצד יודעים? שיטת ניסוי וטעיה.
אם מונופול רוצה להרוויח עליו לצמצם כמות ולהעלות מחיר. 
ההנחה הקפיטליסטית – שוק חופשי ומניעת התערבות, ההנחה היא שכאשר אין התערבות השוק מגיע לתוצאה האופטימאלית בעצמו. עם זאת, לעיתים יש "כשל שוק".
ההגדרה הכלכלית של מונופול-
יצרן שבאופן עצמאי יכול להעלות מחיר של מוצר באופן רווחי ולפרק זמן ממושך.
סעיף 26 לחוק ההגבלים העסקיים – מונופול: " יצרן שיש לו יותר מ-50% מנתח השוק".
כדי שיצרן יוכל להעלות מחירים באופן רווחי לפרק זמן ממושך, צריכים להתקיים שני תנאים:
1) נתח שוק גבוה – יצרן בעל נתח שוק קטן (נניח 33%), אם יעלה מחירים, לא יהנה ממקסום רווחים משום שהציבור יקנה אצל היצרנים המתחרים. לפיכך, הוא גם לא מונופול. מהו הסף? כלכלית, אין תשובה. ישנה חזקה כלכלית אך לא מוחלטת שיצרן שיש לו פחות מ-50% לא יכול להעלות מחירים בצורה רווחית באופן עצמאי ולאורך זמן ממושך.
2) חסמי כניסה לשוק – יצרן יחיד בשוק הוא לא מונופול, משום שברגע שייכנס יצרן נוסף, היצרן הקודם ייפול. 
1. חסם כניסה רגולטורי – כאשר המדינה מקשה על יצרנים חדשים להכנס לשוק. (דוג' שוק החשמל. רישיון שקשה לקבל גם הוא חסם כניסה רגולטורי. רישיון שפשוט לקבל הוא לא חסם כניסה.
2. צורך בגיוס הון ניכר – אם עולה סכום כסף ניכר כדי להיכנס לשוק הספציפי, הדבר מהווה חסם כניסה. 
3. פרק הזמן שנדרש לכניסה – יצרן שפועל לבד בשוק ויודע שאם יצרן חדש ירצה להיכנס זה ייקח זמן רב. אם נדרש זמן רב להיכנס לשוק המסויים, משמע קיים חסם כניסה.
כדי שמונופול יהיה חזק בשוק הוא צריך חסם כניסה משמעותי.
שיתוף פעולה אופקי
שת"פ אופקי הוא שתוף פעולה בין אותם יצרנים שמתחרים זה בזה.
"שרשרת ייצור" – מס' יצרנים שפועלים בשרשרת עד לסיום המוצר הגמור.
יצרן חומר גלם          יצרן של המוצר הסופי           משווק
יצרן חומר גלם          יצרן של המוצר הסופי           משווק
יצרן חומר גלם          יצרן של המוצר הסופי           משווק
"קרטל"
תופעה כלכלית בה כמה יצרנים מגיעים למסקנה שאם יפעלו יחד יגיעו לתוצאה שאליה יכול להגיע מונופול = צמצום הכמות והעלאת מחיר לצורך גידול רווחים על חשבון הציבור. זהו כשל שוק. 
ההסכמה אליה מגיעים היצרנים, יכולה לבוא לידי ביטוי בשלושה אופנים:
1. הסכמה על המחיר (העלאת מחיר).
2. הסכמה על הכמות (צמצום).
3. חלוקת שוק – בדר"כ חלוקה גיאוגרפית של שווקים / חלוקת שוק לקוחות.
הקרטל יכול לבוא לידי ביטוי באחת מן הדרכים או כולן.
קרטל אסור PER SE – היינו, אסור תמיד ואין לו הצדקות, טענות או הגנות.
קרטל כפוף לדין הפלילי.
שיתוף פעולה אוליגופולי / שוק אופקי מרוכז
תמחור אוליגופוליסטי – שתי יצרניות מתחרות מגיעות למחיר גבוה וזהה אך ללא הסכמה פורמאלית. תמחור אוליגופוליסטי טהור הוא חוקי.
האפשרות לתמחר באופן אוליגופולי דורשת התקיימותם של מס' תנאים מצטברים בשוק:
1. מידת הריכוזיות בצד היצרנים תהא גבוהה ( פרמטר בסיסי) – התיאוריה הכלכלית גורסת שיש קשר ישיר בין בין מידת ריכוזיות של שוק מסוים לבין רמת התחרות באותו השוק. ככל שהשוק יותר מרוכז כך יהיה פחות תחרותי. ככל שיש יותר יצרנים יהיה קשה יותר להגיע להסכמה הדדית. גם אם מס' רב של יצרנים הגיע לשת"פ, סביר כי זה לא יחזיק מעמד זמן רב. 
כיצד מודדים ריכוזיות של שוק ?
בעבר נהוג היה להשתמש במבחן "ארבעת היצרנים הגדולים", (אך כיום הוא מהווה מבחן משני בלבד) : מבחן כלכלי לפיו אם נתח השוק של ארבעת היצרנים הגדולים ביחד גדול מ70%, השוק מרוכז.
המבחן המקובל כיום הוא "מבחן ה- HHI" –

הHHI מחושב לפי חיבור הריבועים של נתחי השוק של כל היצרנים בשוק מסויים:
יצרן א' 50%: 50 בריבוע = 2500
יצרן ב' 30%: 30 בריבוע = 900
יצרן ג' 20%: 20 בריבוע = 400
                      חיבור כולם = 3,800.
הHHI המקסימאלי האפשרי הוא 100 בריבוע = 10,000.  HHI נע בין 0 – 10,000.
ככל שהHHI גבוה יותר כך השוק מרוכז יותר. 
· שווקים לא מרוכזים
0-1000: מקובל להניח שהשוק לא מרוכז. בדר"כ היצרנים לא יכולים לפגוע בתחרות. בדר"כ שווקים עם יותר מ10 יצרנים ואף אחד לא גדול בהכרח מאחרים.
· שווקים בעלי ריכוזיות בינונית
1000-1800/2000/2400: עפ"י ההנחיות האמריקאיות הטווח הוא עד 1800 HHI
                                                                האירופאיות                          2000 HHI 
                                                הטווח החדש בארה"ב                          2400 HHI 
בישראל אין קביעה של הרשות להגבלים עסקיים מה נחשב ריכוזיות בינונית של שוק. הפסיקה התייחסה לדין הקודם בארה"ב ולכן כרגע אין אנו יודעים מה הקביעה הרלבנטית בישראל.
· שווקים בעלי ריכוזיות גבוהה מאוד
1800/2000/2400- 10,000: עפ"י ההנחיות האמריקאיות הטווח הוא עד 1800 HHI
                                                                האירופאיות                              2000 HHI  
                                                הטווח החדש בארה"ב                              2400 HHI 
בערך 4 יצרנים גדולים כמעט באותו גודל.
"כלכלת אי"
ישראל מכונה כלכלת אי מכיוון שהשכנים שלנו לא משתפים איתנו פעולה מבחינה מסחרית. כלכלה מבודדת.
בישראל אין מספיק צרכנים שיחזיקו הרבה יצרנים גדולים. יש ריכוזיות גבוהה בישראל מצד היצרנים. זה הופך את המצב בארץ לבעייתי משום שהצרכנים נאלצים לשלם מחיר גבוה ממחיר צרכני. 
2. חסמי כניסה לשוק – כאשר אין חסמי כניסה יצרנים לא יכולים לפעול באופן אוליגופולי משום שברגע שיעלו את המחיר, עלול להיכנס יצרן נוסף ולהתחרות בהן. כך יהיו חייבות גם הן שוב להוריד את המחיר למחיר התחרותי. 
3. מידת ריכוזיות נמוכה בצד הצרכנים – כלומר כאשר יש הרבה צרכנים קטנים. ההנחה הכלכלית: ככל שמידת הריכוזיות בצד הצרכנים נמוכה יותר, כלומר יש יותר צרכנים, כך יהיה קל יותר ליצרנים לשתף פעולה ביניהם. 
4. רמה גבוהה של הומוגניות או סטנדרטיזציה של המוצר – ההנחה היא שככל שמוצר בשוק יותר הומוגני או סטנדרטי, כך יהיה קל יותר ליצרנים להגיע לתיאום ביניהם. מוצר הומוגני – מוצר אחיד, שמבחינת הצרכן לא אכפת לא מי היצרן הספציפי. מוצר סטנדרטי – לא בדיוק אותו מוצר מיצרן ליצרן אבל עומד באותם הסטנדרטים. ככל שהמוצר יותר סטנדרטי ואחיד כך יהיה קל יותר ליצרנים להגיע לשיתוף פעולה. לא כך הדבר כאשר היצרנים צריכים להסכים על יותר פרמטרים של מוצר, ואז קשה יותר. מוצר הומוגני- עגבניות, דלק, טבק וכו'.
5. המסחר בשוק מאופיין במספר גבוה של עסקאות קטנות – ההנחה היא שככל ששוק מסוים, מס' העסקאות בו גבוה יותר והיקף העסקאות קטן יותר, כך יהיה קל יותר ליצרנים לשתף פעולה. קשור לפרמטר השלישי. דוג': שוק יצרניות המטוסים – מס' עסקאות קטן עם היקף עסקאות גדול ולכן קשה להגיע לשיתוף פעולה. כל יצרן יפחד לפספס הזדמנות עסקה ולכן יסכים להוריד את המחיר. כלומר ירמה את היצרן עמו שיתף פעולה. אין חשש שהשוק הזה פועל באופן לא תחרותי. לעומת זאת שוק העיתונות היומית למשל, היקף העסקאות קטן ומס' העסקאות גבוה ולכן קל יותר לשתף פעולה. 
6. ביקוש קשיח – בדר"כ ככל שמחיר של מוצר עולה, יקנו ממנו פחות. אולם מוצר עם ביקוש קשיח, גם אם יעלו את המחיר, יקנו ממנו קצת פחות. היקף העסקאות לא ירד באופן משמעותי. ההנחה היא שככל שביקוש בשוק מסוים הוא יותר קשיח (ממוצר מסוים), כך יהיה משתלם יותר ליצרנים לשתף פעולה וקל יותר להגיע להסכמה. ביקוש קשיח יש לסיגריות, תרופות, חלב וכו'- גם אם יעלה המחיר, עדיין ימשיכו לקנות הרבה. המכירות ירדו מעט. ההפך מביקוש קשיח הוא ביקוש גמיש. (קרטל הויטמינים).
7. דמיון בתהליכי הייצור – ההנחה היא שככל שתהליכי הייצור בין היצרנים דומה זה לזה, כך יהיה קל יותר להגיע לשיתוף פעולה. הסיבה לכך היא שככל שתהליך הייצור דומה, כנראה גם המחירים יהיו דומים, הפערים יהיו קטנים ויהיה קל להגיע להסכמה. 
8. היצרניות נמצאות באותה רמת ייצור –  כאשר היצרניות נמצאות על אותה רמת ייצור בשרשרת הייצור (יצרן, משווק סיטונאי, משווק קימעונאי), יהיה להן קל יותר להגיע להסכמה. יצרן שפועל גם בשוק השיווק יהיה לו קשה יותר להגיע להסכמה עם שאר היצרנים משום שהוא שוקל כעת גם אינטרסים של משווק. (דוג': חברות הדלק שהתמזגו עם מזקקות הדלק). 
9. שווקים יציבים מבחינת עלויות ייצור וביקוש – ההנחה היא שככל ששווקים יותר יציבים מבחינת עלויות וביקוש, כך קל יותר להגיע לשיתוף פעולה והסכמה. בשוק דינאמי קשה יותר להגיע לשיתוף פעולה – למשל, שוק הטלפונים הסלולאריים שמשתדרגים לעיתים תכופות וכך גם העלויות משתנות ולפיכך, היצרניות צריכות בכל פעם מחדש להגיע להסכמה לגבי מחירים. לעומת זאת, הכלכלה הישנה היא יציבה וכמעט לא משתנה, שם קל יותר להגיע להסכמה לאורף זמן. 
הפרמטרים מצטברים! ההנחה היא שככל שיותר פרמטרים מתקיימים כך ההסתברות לשיתוף פעולה גדל. יחד עם זאת, גם אם כל הפרמטרים מתקיימים, זה עדיין לא מבטיח שיש שיתוף פעולה בשוק ולהפך.          
ההיבט המשפטי
מונופולים
מונופול מעלה מחירים ומצמצם את הייצור – זו בעיה. 
כיצד נמנע ממונופול להעלות מחירים? פיקוח על המחירים – איסור רגולטורי. הבעיה: יפגע בתמריץ היצרן להתייעל אם ידע שלא יוכל להעלות רווחים. הבעיה העיקרית: התערבות הרגולטור אינה טובה משום שאין דרך לדעת מהו המחיר התחרותי בהיעדר תחרות. לכן אי אפשר לחייב מונופול למחיר מסוים ולקבוע שזה המחיר התחרותי. 
הדין בארצות הברית
חוק ההגבלים האמריקאי הוא THE SHERMAN ACT 1890.
חלק ניכר מהרגולציה בנושא הגבלים בארה"ב מצוי בשני סעיפים בחוק הזה –

1. עוסק בשיתופי פעולה.
2. עוסק במונופולים – אוסר ניצול לרעה של מעמד מונופוליסטי והשגת מעמד מונופוליסטי בדרכים לא הוגנות.
הסעיף עמום מאוד, הפסיקה במשך 120 שנה ניסחה את הכללים. החוק הישראלי לעומת זאת נקט בגישה הרבה יותר מפורטת לגבי מה מותר ומה אסור. 
פס"ד ALCOA (Aluminum company of America) – שנות ה-40
משום ששופטי העליון הפדראלי היו מעורבים במקרה, דן בעניין ביהמ"ש לערעורים – ערכאה אמצעית. אולם החשיבות היא כשל בימ"ש עליון. 
העובדות: אלקואה היא חברת ענק אמריקאית, המפיקה הגדולה ביותר באמריקה של אלומיניום. בנוסף גם מייבאת אלומיניום, ויש גם אלומיניום משוק משני- מיחזור אלומיניום ממוצרים ישנים לחדשים. לאלקואה יש חברת בת המייצרת מוצרי אלומיניום. 
רשות ההגבלים טוענת, שכאשר אלקואה צפתה גידול בביקוש לאלומיניום, מיד הגדילה את יכולת הפקת האלומיניום. כך אף יצרן חדש לא יכול היה להיכנס לשוק.
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                                                                                                       אלקואה הבת        יצרניות מוצרי 
                                                                                                                                     אלומיניום
לפי סעיף 2 ל SHERMAN ACT – על מנת להצליח בתביעה, יש צורך לעמוד בשני תנאים מצטברים: שני תנאים שצריך לעמוד בהם בכל תביעת מונופולין -
1. צריך להראות שהנתבע הוא בעל מעמד מונופוליסטי או קרוב לכך.
2. יש להראות שיש כאן התנהגות בלתי לגיטימית של הנתבע.  
יישום: האם אלקואה מונופול? אם לא, התביעה נגדה נופלת. עולה שאלת הגדרת השוק – האם השוק המשני רלבנטי להגדרת השוק? אלקואה טוענת שכן על מנת שלא תוכרז כמונופול. ביהמ"ש קובע שהשוק המישני לא כלול בהגדרת השוק משום שגם הוא מגיע מאלקואה ויש לה שליטה עליו. 
המרצה לא מסכים עם הקביעה משום שבמשך עשרות שנים הפיקה אלומיניום והחומר בשוק המשני כבר לא נמצא בשליטתה. 
ביהמ"ש שואל  האם האלומיניום שאלקואה מעבירה לחברת הבת צריכה להיכלל בהגדרת השוק?
ביהמ"ש קובע שמה שאלקואה מעבירה לחב' הבת רלבנטי לשוק. 
ביהמ"ש קובע: 
השוק המשני לא רלבטי וחברת הבת כן רלבנטית לצורך הגדרת השוק. לפיכך, לאלוקאה 90% נתח שוק. עוד קובע, כי :
· כאשר ליצרן יש 90% נתח שוק, הוא מונופול. 
· ביהמ"ש אומר כי 33% נתח שוק זה לא מונופול. 
· ולגבי 64% נתח שוק התשובה אינה חד משמעית אם מדובר במונופול אם לאו. הדבר תלוי בנסיבות. 
החלוקה הזו רלבנטית גם היום בתביעה של ניצול לרעה של כוח מונופוליסטי.  
בארץ, סעיף 26 לחוק ההגבלים העסקיים, קובע שיצרן שיש לו מעל ל 50% נתח שוק הוא מונופול. ההגדרה אינה מדייקת משום שלא תמיד מי שהוא בעל 50% מנתח השוק הוא מונופול. 
חשוב!!!:
עניין אלקואה מגיע לביהמ"ש לערעורים וביהמ"ש קובע – 
לא פסול מדעיקרו להיות במעמד מונופוליסטי. עצם זה שיצרן מסוים הוא מונופול זה לא אומר שהוא עבר על החוק. אם היצרן השיג את המעמד המונופוליסטי בזכות יעילות על פני יצרנים אחרים זה לגיטימי.  
ביהמ"ש פוסק נגד אלקואה וקובע כי היא ניצלה כוחה לרעה ע"י כך שצפתה גידול בביקוש ומנעה כניסת מתחרים חדשים. אלקואה ניתלה לרעה כוחה המונופוליסטי. 
ביהמ"ש אומר, שאלקואה יוצרת מצב של עודף ביקוש. מייצרת 70% ממה שיכולה לייצר וממה שהשוק דורש בפועל. יצרן חדש יחשוב שיש מקום ליצרן נוסף בגלל הביקוש הרב שאלקואה לא מצליחה לספק ואז אלקואה תגדיל תפוקה ותסגור את הפער. לכאורה ניתן להבין את הטעם הכלכלי של פסה"ד אולי הבעייתיות היא שכמעט אין עסק שפועל בתפוקה מלאה (דוג': אוטובוס/מלון לא מלאים). 
 ביהמ"ש באלקואה לא יכול לקבוע כי מעכשיו כל מונופול שלא מייצר באופן מלא ומקסימלי מנצל כוחו לרעה!. 
לדעת המרצה, ההלכה הזו לא ישימה. 
חשיבות פסק הדין – חשובות רמות נתחי השוק שנקבעו והאמירה הברורה שמונופול יכול להיות גם לגיטימי. 
הגדרת שווקים
כדי לדעת האם יצרן מסוים הוא מונופול, ראשית עלינו לדעת מהו השוק הרלבנטי. 
פסק דין DU PONT – דו פונט תחילת שנות ה-50 – (כשל הצלופן)
דו פונט היא חברת ענק אמריקאית העוסקת בפיתוח חומרים סינטטיים כגון, גומי, פלסטיק וכו'. השנים – 1920- 1940. דו פונט המציאה את הצלופן ואם יצרן אחר רוצה לייצר צלופן עליו לקבל אישור מדו פונט משום שזה הפטנט שלה. חברת סילבניה קיבלה אישור מדו פונט לייצר צלופן. סילבניה מייצרת 25% מכלל הצלופן בארה"ב ודו פונט 75%.
האם דו פונט מונופול?
1. המוצר - צריך לבדוק מה השוק הרלבנטי- מה המוצר: 
· אם המוצר הרלבנטי הוא צלופן בלבד, אז לדו-פונט 75% מנתח השוק של הצלופן. 
· אם השוק כולל גם מוצרים אחרים כגון עטיפות נייר, אלומיניום ועוד אז לדו פונט יש נתח של 15% מהשוק הרלבנטי הזה. 
כיצד מגדירים שוק?  צריך למצוא את המוצרים שיש ביניהם תחליפיות גבוהה.
מהי תחליפיות גבוהה? אם אני לא יכול לקנות מוצר מסוים או שמחירו עלה האם יש לי אלטרנטיבה אחרת טובה?
אם יש אלטרנטיבה טובה- סימן שהמוצר הנוסף הוא חלק מהשוק. צריך לבדוק האם אלו מוצרים שמספיק קרובים אחד אל השני. מחפשים את התחליפיות הגבוהה ולא רק אם מעט אנשים ימצאו בכך אלטרנטיבה טובה. בודקים שוק רלבנטי מנק' מבט של הצרכנים!
איך מוצאים את המוצרים הקרובים? מחפשים תשובה אובייקטיבית כללית ולא סובייקטיבית לגבי אדם מסוים. מה השוק חושב. 
בפס"ד דו-פונט פותח מבחן כדי לבדוק האם המוצר הוא מוצר נפרד או לא - 
מבחן גמישות הביקוש הצולבת/ המונופול ההיפותטי / מבחן ה SS NIP
אנו נשתמש בשם מבחן המונופול ההיפותטי. 
מטרת המבחן – למצוא את המוצרים המספיק קרובים לדעתם של הצרכנים כדי שיכללו באותו השוק. 
הוראות השימוש במבחן-
בודקים את ההגדרה הצרה ביותר – שוק הצלופן בלבד. שואלים: מה יקרה אם נעלה את המחיר בשיעור משמעותי אך לא גדול בין 5%-10% וזאת בהנחה ויש יצרן מונופוליסטי אחד של צלופן.
האם העלאת המחיר הזו תהינה רווחית עבור אותו יצרן או לא.
· אם העלאת המחיר תהיה רווחית ליצרן האחד ההיפותטי – המשמעות היא שקהל הצרכנים נוכח עליית המחירים לא עבר לקנות מוצרים אחרים (אולי רק מס' זעום של צרכנים עבר). כלומר רוב הצרכנים לא רואים מוצר אחר כאלטרנטיבה טובה או תחליף קרוב.  כלומר השוק הוא רק צלופן. 
· אם מגיעים למסקנה שהיצרן לא מרוויח מעליית המחירים – המשמעות היא שכנראה המוצר הזה לא לבד בשוק וכי כנראה יש מוצר שהוא מספיק קרוב אליו כך שהצרכנים עברו לקנות אותו. 
אחרי שהוספנו את המוצר הקרוב, חוזרים על המבחן – מה קורה אם יש רק יצרן היפותטי אחד של המוצר – מה קורה אם היצרן מעלה מחיר לשני המוצרים – האם העלאת המחירים רווחית ? כך ממשיכים במבחן עד שמגיעים למוצר שהעלאת המחירים תהיה לו רווחית כי הצרכנים ממשיכים לקנות אותו ולא עוברים למוצר אחר. 
כיצד בודקים את המבחן בפועל מבחינה אובייקטיבית – דעת ציבור הצרכנים –

1. סקר שוק – דרך לא מדויקת.
2. בודקים מה קרה בפועל בעבר כאשר היצרן העלה מחירים.
במבחן המונופול ההיפותטי יש כשל מהותי ומבני שמכונה עפ"י פסק דין דו פונט 
"כשל הצלופן":
הביקורת על המבחן הזה היא שהמבחן לא באמת יכול לזהות מונופולים ולא יצליח להגדיר נכונה את השוק. 
יצרן מונופוליסטי גובה מחיר מונופוליסטי. מהו מחיר מונופוליסטי? מחיר שאם יצרן יעלה אותו עוד קצת הרווחים של היצרן יצטמצמו. אם היה יכול להעלות את המחיר יותר, הוא היה מעלה. היצרן המונופוליסט היה מוכר במחיר שמעניק לו את הרווח האופטימאלי. העלאת מחיר נוספת תהיה לא רווחית. 
לפי מבחן המונופול ההיפותטי צריך להעלות את המחיר כדי לבדוק אם היצרן רווחי עדיין, אולם ברור שאם היצרן כבר גובה מחיר מונופוליסטי, עוד עלית מחירים כבר לא תהינה רווחית. זהו "כשל הצלופן" הידוע. 
בפס"ד דו פונט ביהמ"ש קבע שהשוק הרלבנטי הוא כל מוצרי העטיפה ולכן דו פונט אינה מונופול. בפועל, לפי רווחיה ניתן לדעת כי היתה מונופול. מבחן המונופול ההיפותטי הראה תוצאה שגויה. 
מבחן המונופול ההיפותטי בעייתי, נשעה בו שימוש רק משום שאין מבחן אחר. השאלה מהו השוק הרלבנטי היא שאלה שהתשובה עליה לא תהיה נכונה ומדויקת. 
בגלל "כשל הצלופן" במבחן המונופול ההיפותטי –
התפתחו מבחנים נוספים ומשלימים – המבחנים צריכים לבוא יחד, מצטברים:
"המבחנים המשלימים": (לא רשימה סגורה)
1. המבחן הפונקציונאלי – בודקים למה המוצרים משמשים, מה הפונקציה של המוצרים השונים. דוג': לקולה ולוויסקי תכליות שונות, קולה-התרעננות, וויסקי-בילוי.
2. מבחן המאפיינים האובייקטיביים – בודקים השתייכות של מוצרים נוספים לשוק הרלבנטי לפי המאפיינים שלהם. דוג': קולה – משקה מוגז לעומת מיץ טבעי – אינו מוגז, ייתכן כי אינם שייכים לאותו השוק. 
3.  מחיר המוצרים – קולה עולה 6 ₪ לעומת וויסקי שעולה 50 ₪. ייתכן כי זו סיבה שלא יהיו שייכים לאותו השוק.
4. מבחן הפרספקטיביות בקרב הנפשות הפועלות – מה היצרנים והצרכנים חושבים? האם מרגישים שיש תחרות בין שני המוצרים? שואלים את הצרכנים- האם זה אותו שוק, האם זה מוצר קרוב?
5.  מבחן מבנה הביקוש וההיצע תוך אפיון לקוחות וספקים מרכזיים – ניסיון לזהות מיהם הלקוחות והספקים הרלבנטיים. האם הם זהים?
אף אחד מהמבחנים לא נותן בעצמו תשובה מספקת ולכן המבחנים מצטברים. 
יש מקרים בעייתיים בהם לא נגיע לשוק הרלבנטי גם לא לפי מבחן המונופול ההיפותטי וגם לא לפי המבחנים המשלימים. 
2. הגדרת השטח הגאוגרפי של השוק – השלב השני בהגדרת שווקים:
כיצד בוחנים שטח גאוגרפי? כמה רחוק הצרכן מוכן להתרחק כדי לקנות את המוצר. אם קילו עגבניות בבאר שבע עולה 5 ₪ ובבית שמש עולה 3 ₪ - האם הצרכן ייסע לבית שמש לקנות עגבניות? כנראה שלא ולכן השוק הרלבנטי יהיה רק העגבניות בבאר שבע. מדובר בשוק נפרד.
מבחינת מוצרים – אנשים לא יסעו יותר מ 15-20 דק' כדי לרכוש את המוצר. 
כאשר מדובר במוצרים יקרים יותר, השטח הגיאוגרפי יהיה רחב יותר. דוג': תושב חיפה, ייסע לתל אביב על מנת לקנות רכב יד שניה. 
יש מוצרים בהם השוק הוא גלובאלי. דוג': (הרחבה שלי) האם הבנק הוא מונופול? מהו השוק? האם יש אלטרנטיבה אחרת? יצחק תשובה למשל יכול לפנות גם לבנקים בחוץ לארץ. 
חשוב להגדיר שטח שוק גיאוגרפי כדי לדעת נתח שוק של יצרן. כי כך אנחנו יודעים מיהם היצרנים הרלבנטיים באותו שוק. 
3. בודקים מיהם היצרנים שפועלים בשוק הזה – 
במידה והגדרנו מוצר ושטח גיאוגרפי של המוצר, בודקים מי הם היצרנים שפועלים בשוק הזה ומהו נתח השוק של היצרן שאנו בודקים לעומת שאר היצרנים באותו איזור גיאוגרפי לגבי אותו מוצר. בודקים את נתח השוק של היצרן שאנו בודקים לפי סך כל המכירות של אותו יצרן מתוך כלל המכירות בשוק הזה. 
הדין הישראלי לעניין הגדרת שווקים:
ערר 10,11/99 תבל נ' הממונה על ההגבלים העסקיים
העובדות: מדובר בתקופה בה חברות הכבלים לא התאחדו ולכל חברת כבלים היה איזור ייחודי בארץ. הממונה הכריז על כל חברת מונופול כעל מונופול בשטח שלה. חברות הכבלים הגישו ערר על החלטה זו. 
הממונה על ההגבלים טוען כי השוק הרלבנטי הוא : שוק הכבלים – הטלוויזיה הרב ערוצית. 
חברות הכבלים טוענות, כי זו הגדרת שוק שגויה וכי השוק הרלבנטי לטענתן כולל שידורי טלויזיה בכלל – ערוץ 1, 2, תחנות לווין, בנוסף כולל גם את האינטרנט, בתי קולנוע, וידאו, די וי די, תיאטרון. לטענתן הממונה בחר שוק צר מדי.
ביה"ד להגבלים עסקיים קובע איך בודקים הגדרת שוק וקובע שהמבחן המרכזי הוא "המונופול ההיפותטי", שאליו מתלווים "המבחנים המשלימים". ביה"ד מגיע למסקנה ששוק הטלוויזיה הרב ערוצית הוא שוק ניפרד.
ה"ג 506/04 שטראוס עלית נ' הממונה על ההגבלים העסקיים 
הממונה הכריז על שטראוס עלית כעל מונופול בשוק הקפה השחור בישראל. שטראוס עלית מגישה ערעור על החלטת הממונה בטענה כי הממונה לא הגדיר נכון את השוק. לטענתה שוק הקפה השחור אינו נפרד וצריך לכלול בו מוצר "שחור בוץ". הממונה מבין את טעותו ולכן מתקן ואומר כי קפה שחור לבישול הוא מוצר נפרד מקפה שחור בוץ. ביה"ד קובע כי הממונה שינה טענותיו תוך כדי הליך בצורה לא משכנעת ולכן מבטל את החלטתו. באוביטר ביה"ד מתייחס למבחנים של הגדרת שווקים: ביה"ד (השופטת מזרחי) אומר כי עד כה נהוג היה לחשוב שהמבחן העיקרי הוא מבחן "המונופול ההיפותטי", אולם בגלל "כשל הצלופן", המבחן הופך לבעייתי בזיהוי מונופולים. השופטת לא אומרת אם המבחן עדיין בשימוש אם לאו. אולם בפרקטיקה בפועל, נעשה שימוש במבחן "המונופול ההיפותטי" בתוספת המבחנים המשלימים. 
התנהגויות שעשויות להיות בעייתיות מבחינת מונופולים – מחיר גבוה / גביית מחיר מונופוליסטי
האם ניתן לומר שכאשר מונופול גובה מחיר גבוה הוא בהכרח מתנהג בצורה מונופוליסטית?
הדין בארצות הברית
יצרן מונופוליסטי רשאי לגבות מחיר גבוה. זה חוקי ולגיטימי. קביעת מחיר מונופוליסטי אינו מהווה ניצול לרעה של כוח מונופוליסטי. קשה לפקח על מחיר מונופוליסטי כיוון שאנחנו לא יודעים מהו מחיר תחרותי בהיעדר תחרות. לא ניתן לקבוע למונופול איזה מחיר לגבות. מחירים משתנים כל הזמן בגלל פרמטרים שונים – אי אפשר שבתי המשפט יעסקו כל הזמן במהו המחיר התחרותי.
הדין בישראל 
האם לגיטימי שמונופול יקבע מחיר גבוה?
רע"א 2616/03 ישראכרט נ' הווארד רייס
תביעה שהוגשה כנגד 4 חברות כרטיסי אשראי בישראל שגובות מעסקים עמלות סליקה – כ.א.ל, דינרס, ישראכרט, אמריקן אקספרס. 
עמלת סליקה – חברות האשראי מקבלות אחוז מסוים מהעסקה שבגינה שילמנו, זה הסכום שבעל העסק מעביר לחברת האשראי תמורת האפשרות שיוכלו לשלם אצלו עם כרטיס האשראי. 
בשלב מסוים נכנסה חברה חדשה שנקראת "אלפא כארד", ועל מנת לצבור מוניטין ולקוחות היא גובה מעסקים עמלת סליקה נמוכה של 2% בלבד. מיד החברות האחרות מורידות גם הן מחירים. כתוצאה מכך, אלפא כארד מאבדת לקוחות, סופגת הפסדים ויוצאת מהשוק. עמלת הסליקה עולה שוב ל4%. הווארד רייס, בעל בית מרקחת שמשלם עמלת סליקה, מגבש קבוצה ומגיש תביעה ייצוגית ע"ס מיליארד ₪, בטענה כי בשעה שניתן לגבות ממנו 2% בלבד, גובות החברות מחיר מונופוליסטי של 4%. ביהמ"ש המחוזי מאשר את הגשת הבקשה ועל כך מערערות חברות כרטיסי האשראי לביהמ"ש העליון. 
ביהמ"ש העליון:
לכל תביעה מונופוליסטית יש שני שלבים עיקריים:
1. האם קיים מונופול? – 
מדובר בתביעה כנגד 4 חברות. האם ייתכן ניצול מעמד מונופוליסטי אסור? האם ייתכן כי כל אחת מהחברות היא מונופול? במוצרים רגילים לא ייתכן מצב ש-4 יצרנים באותו שוק יהיו מונופול. אולם בשוק כרטיסי האשראי, מכיוון שכל בעל עסק רוצה שניתן יהיה לשלם אצלו עם כל סוגי הכרטיסים, הוא משלם עמלות לכל חברת כרטיס אשראי. לכן טוענים התובעים כי כל חברה בפני עצמה היא מונופול. השופטת נאור, לא מקבלת את הטיעון הזה. אולם היא מוכנה להניח לצורך העניין כי כל יצרן הוא מונופול ולפיכך עברנו את השלב הראשון של קיומו של מונופול. נאור מקבלת את הערעור מטעמים שונים. 
2. האם קביעת המחיר הגבוה, מהווה ניצול לרעה של מעמד מונופוליסטי?
יש לציין כי מדובר בשוק דו צידי, כלומר גם הצרכנים הפרטיים וגם בעלי העסקים הם לקוחות. כך גם שוק הטלוויזיה. 
סעיף 29 א' לחוק ההגבלים העסקיים – 
(1) "אסור לבעל מונופולין לנצל כוחו לרעה" – סעיף כללי.
(2) סעיף החזקות – מתייחס לסוגים ספציפיים של התנהגויות שמהוות ניצול לרעה של כוח מונופוליסטי. 
סעיף (ב)(1) – אוסר "קביעת מחיר לא הוגן". 
האם מחיר גבוה מונופוליסטי הוא לא הוגן? מהי כוונת המחוקק? 
השופטת נאור פונה לדין האירופאי (סעיף 29א', מהווה תרגום קרוב לדין האירופאי, אמנת רומא- העתקה). השופטת נאור רואה כי באירופה מפרשים את המונח "מחיר לא הוגן" ככולל מחירים גבוהים. ולכן קובעת כי המחוקק הישראלי מאמץ פרשנות זו. 
באירופה הסעיף הזה הוא אזרחי ובישראל פלילי ולכן טוענות חברות האשראי כי הפרשנות צריכה להיות מצמצמת לפיה מחיר לא הוגן לא כולל מחיר גבוה. השופטת נאור, לא קובעת כי מחיר "לא הוגן" כולל מחיר גבוה/מונופוליסטי, אלא משאירה זאת בצריך עיון. אולם, לצורך המשך הניתוח היא מוכנה להניח שאכן מחיר "לא הוגן" כולל מחיר גבוה. עולה השאלה – אם מחיר "לא הוגן" אינו כולל מחיר גבוה, אז מה הוא כן כולל? מחירי רצפה נמוכים שדוחקים יצרנים חדשים החוצה מהשוק?
נאור אומרת כי בהנחה שסעיף 29א'(ב)(1) אוסר מחיר גבוה, עדיין מי שתובע לפי הסעיף הזה, צריך להראות שהמחיר אינו הוגן. נטל ההוכחה על התובע רייס. רייס מנסה להוכיח כי המחיר הוא מונופוליסטי גבוה לפיכך שכשאלפא נכנסה לשוק ירדו המחירים ל2% ואח"כ כשנדחקה עלו שוב ל4%. טוען שכשאלפא נכנסה לשוק השוק היה תחרותי. אולם השופטת נאור, אומרת כי לא בהכרח ש2% זה מחיר תחרותי כי ייתכן שיצרן חדש שמנסה להיכנס לשוק הוא גובה מחירי חדירה נמוכים מהמחיר התחרותי. עובדה לכך היא שאלפא כלל לא שרדה. רייס לא הצליח להוכיח כי המחיר הגבוה אינו הוגן. 
איך בכל זאת ניתן להוכיח מהו מחיר הוגן? 
· השופטת נאור מסתכלת על מדינות אחרות למשל אירופה, מהו אחוז עמלת הסליקה שגובים שם, אולם אומרת כי לא ניתן לעשות השוואה כזו, עלויות לא זהות.
· ניתן לבדוק כמה עולה ליצרן לייצר את המוצר (נניח 3 ₪) ובכמה הוא מוכר את המוצר בפועל (נניח 6 ₪) ואז זה יכולה להיות עדות לכך שהמחיר גבוה ומונופוליסטי. אולם קשה לדעת באמת מהן עלויות הייצור. 
· נאור אומרת שאם תהיה חוות דעת של כלכלן מומחה אולי כן יהא אפשר לקבוע אם מדובר במחיר גבוה. 
· אם נכנס יצרן חדש לשוק, המחיר יירד. אם המחיר הנמוך מחזיק במשך שנים, אולי נראה בכך מחיר תחרותי. 
השופטת נאור קובעת נטל הוכחה מאוד גבוה, שיהיה קשה לעמוד בו ולכן מקבלת את הערעור לטובת חברות האשראי. 
דעת המרצה – מחזיק בדעה של הדין האמריקאי, שאי אפשר לפקח על מחירים ולקבוע מחיר תחרותי בהיעדר תחרות. 
אפליית מחירים
הדין בישראל –
סעיף 29א' הוא סעיף מרכזי לעניין איסור ניצול לרעה של כוח מונופוליסטי.
סעיף 29א'(ב)(3) -  "יראו בעל מונופולין כמנצל לרע את מעמדו בשוק באופן העלול להפחית את התחרות בעסקים או לפגוע בציבור בכל אחד מן המקרים הבאים:...(3) קביעת תנאי התקשרות שונים לעסקות דומות אשר עשויים להעניק ללקוחות או לספקים מסוימים יתרון בלתי הוגן כלפי המתחרים בהם;". 
הסעיף אוסר קביעת תנאי התקשרות שונים לעסקאות דומות אשר עשויים להעניק ללקוחות או לספקים מסוימים יתרון בלתי הוגן כלפי המתחרים בהם. דוג': יצרן של ממתיק מלאכותי מונופוליסט, מוכר את הממתיק לקוקה קולה ב-10$ לפפסי ב-10$ ולעלית ב8$. היצרן לא עובר כאן על האיסור שבסעיף 29א'(ב)(3) משום שהמחיר הנמוך לא מעניק לעלית יתרון בלתי הוגן כלפי המתחרים שלה. קוקה קולה ופפסי אינן מתחרות בה. כזה מצב של אפליה הוא מותר.
דוג' נוספת – יצרן הממתיק מוכר לקוקה קולה ב- 10$ ולפפסי ב-14$. במצב כזה ניתן לומר כי קוקה קולה מקבלת יתרון בלתי הוגן על פפסי, בכך שתוכל למכור לצרכן במחיר זול יותר – צרכן יעדיף לקנות קוקה קולה ומכך פפסי נפגעת. זה לא בהכרח אסור, אבל סוג האפליה הזו מפעיל את סעיף 29א'(ב)(3). 
מהן עסקאות דומות? 
· כמות – יש הבדל מהותי בין עסקה גדולה לקטנה. בדר"כ העלויות שכרוכות בעסקה גדולה הן הרבה יותר קטנות מאשר העלויות לעסקה קטנה. יש חיסכון בהובלה, במע"מ, אלמנט הסיכון הרבה יותר קטן בעסקה גדולה – כל הכמות שהוא מייצר יש מי שייקח אותה. 
· דרך תשלום – מזומן/אשראי, תשלום נדחה. מי שישלם במזומן יקבל הנחה.
· לקוח ישן / לקוח חדש – ייתכן כי לקוח ישן וותיק, יציב כלכלית שאני סומך עליו, אין ליצרן סיכון ולכן מוכן לתת לו סחורה במחיר נמוך יותר מאשר ללקוח חדש עם סיכון כלכלי. 
חשוב!!! הסעיף לא חל על עסקאות לרוכשים סופיים. אלא רק כאשר מדובר ברוכשי ביניים. רק אז אפליה במחיר תיתן יצרון בלתי הוגן למתחרים. בין צרכנים סופיים אין תחרות. 
הסעיף אינו אזוטרי, להפך, הוא משפיע על כל יצרן מונופוליסטי בישראל. 
מדוע סעיף 29א' (ב)(3) הזה קיים?
נניח קוקה קולה קיבלה הנחה ויש לה יתרון על פני פפסי. קוקה קולה תמכור ב 4 ₪ לעומת פפסי שתמכור ב 5 ₪. לקוחות יעברו לקנות רק קוקה קולה וקוקה קולה תהפוך לבסוף למונופול שיפגע בצרכנים. ( זו הסיבה בגינה קיים איסור על אפליית מחירים. בודקים אם אפליית המחירים טובה או לא לצרכן הסופי.
ביקורת:
החשש הזה שיצרן מונופוליסטי ייתן הנחה (יתרון בלתי הוגן), ואז היצרן המשני שקנה ממנו יהפוך למונופול בעצמו, זהו תרחיש לא הגיוני. משום, שלא הגיוני שאותו יצרן ראשי ירצה להפוך את היצרן שקונה ממנו למונופול. אם הוא יהפוך אותו למונופול, היצרן המשני שהפך למונופול יוכל לסחוט אותו למחירי רצפה משום שיהיה לו כוח מיקוח חזק יותר. היצרן המשני שהפך למונופול, יעלה מחירים וייצר פחות ואם הוא מייצר פחות, משמע הוא גם קונה פחות סחורה מהיצרן הראשי. אנו מניחים שיצרנים רוצים למקסם רווחים ולכן לא ירצו להעניק ללקוח אחד יתרון כלפי לקוח אחר שמתחרה בו. גם אם היצרן הראשי טעה, הוא תמיד יכול לתקן זאת.
מסקנה: התערבות הרגולטור בסעיף 29א'(ב)(3) – האוסר על אפליית מחירים, הינה התערבות מיותרת. דיני ההגבלים לא נועדו להגן על היצרנים המתחרים, אלא על הצרכן.  ולכן לדעת המרצה, הסעיף הזה שמגן על יצרנים מאפליית מחירים מיותר!
הסירוב לסחור / החובה לסחור 
Refusal to deal
מניחים שיש יצרן אחד שהוא מונופול. האם המונופול הזה חייב לסחור עם אחרים? 
הדין בארצות הברית
סעיף 2 ל-SHERMAN ACT, - סעיף כללי האוסר ניצול לרעה של כוח מונופוליסטי.
השאלה: האם יצרן מונופוליסטי שמסרב לסחור עם מישהו נחשב למנצל כוחו לרעה?
פס"ד LORAIN JOURNAL
רקע: עיר לוריין באוהיו, השנים 1933-1948, בתקופה זו בלוריין יש עיתון אחד שנקרא "לוריין ג'ורנל". רק אצלו אפשר לייצר עיתונים. 
לפי השרמן אקט, יש להוכיח:
1. קיומו של מונופול -  אכן לוריין ג'ורנל הוא מונופול.
2. ניצול לרעה של כוח מונופוליסטי.
אחרי זמן מה נפתחת בלוריין תחנת רדיו. הרדיו מתחרה של העיתון, מעתה מי שרוצה לפרסם עצמו יכול לעשות זאת או בעיתון או ברדיו. העיתון שחושש מתחרות, מציב לצרכנים שלו, המפרסמים תנאים, כי אם הם רוצים לפרסם בעיתון הם לא יכולים במקביל לפרסם ברדיו. 
מוגשת תביעה כנגד העיתון, בטענה כי מטרתו לפגוע במתחרהו הרדיו. הרשות טוענת שבכך מנצל העיתון כוחו לרעה, וכי זוהי התנהגות לא לגיטימית כי מטרת העיתון לפגוע במתחרה ולבסוף להמשיך לגבות מחירים מונופוליסטים. העיתון טוען מנגד, כי זו מדינה חופשית וכי זכותו להתקשר עם מי שהוא רוצה. 
ביהמ"ש העליון: ביהמ"ש קובע את הכלל: שבעל עסקים לרבות מונופול, יכול להתקשר עם מי שהוא רוצה. זוהי נק' המוצא. אבל לכלל הזה יש חריג: הזכות הזו מוגבלת והיא לא קיימת כאשר המטרה היא ליצור או לשמר כוח מונופוליסטי.
ביהמ"ש פוסק נגד העיתון ואוסר עליו לא לסחור עם מפרסמים שבוחרים לפרסם גם ברדיו.
(בישראל- החובה לסחור היא אך ורק על מונופולין). 
פס"ד ASPEN SKIING
אזור בקולוראדו בארה"ב עם אתר סקי מאוד יוקרתי. יש שם 4 מדרונות סקי – זה משאב מוגבל משום שלא ניתן ליצור מדרון חדש. 3 מדרונות בבעלות חברת ASPEN ומדרון אחד בבעלות חברת HIGH LANDS. במשך תקופה ארוכה מתחילת שנות ה-60 עד ה-70, היה שיתוף פעולה בין שתי החברות. החברות שיווקו לציבור כרטיסי "סקיפס" שמקנים למשך 5 ימים אפשרות לגלוש בכל אחד מהמדרונות. החברות התחלקו ברווחים בהתאם למס' המדרונות. לקראת שנות ה-70 יש שינוי במוטיבציה של ASPEN והם מעוניינים לנתק את הקשר עם HIGH LANDS. בתחילה הם ביקשו שHigh lands  יקחו רווחים נמוכים יותר. בתחילה הייתה הסכמה ואחרי זמן מה ASPEN מחליטה לנתק קשר ולשווק את המידרונות שלה לבד. ASPEN מוציאה כרטיס גלישה חופשית רק למדרונות שלה. HIGH LANDS בבעיה משום שאנשים רוצים לגוון במדרונות ולכן יעדיפו את חברת ASPEN. 
HIGH LANDS מנסה לקנות את הכרטיסים שASPEN משווקת, להוסיף מחיר ולמכור הלאה לצרכנים עם כניסה גם אליהם ל HIGH LANDS. ASPEN לא מוכנים למכור ל HIGH LANDSאת הכרטיסים. שוב HIGH LANDS בבעיה, נפגעים ומגישים תביעה לביהמ"ש בעילה של "סירוב לסחור". 
ביהמ"ש העליון – 
בתביעה בעילת סירוב לסחור לפי סעיף 2 לSHERMAN ACT  - יש להוכיח שני שלבים:
1. האם ASPEN היא מונופול? – לשם כך צריך לבדוק את נתח השוק של ASPEN –ביהמ"ש מגיע למסקנה שהיא מונופול. אבל כנראה שביהמ"ש טועה, משום שאספן הוא לא המקום היחיד בו עושים סקי. חלק גדול מהאנשים שמגיעים לASPEN מגיעים מכל רחבי ארה"ב. ואם ASPEN תעלה מחירים, אנשים יעדיפו אתר סקי אחר. לפיכך, ASPEN לא יכולה להעלות מחירים לאורך זמן ועדיין להחזיק בנתח השוק שלה. ASPEN לא ירצו להעלות מחירים ולהפסיד לקוחות (ילכו לאתר סקי במקום אחר) ולכן היא אינה מונופול.
ASPEN  לא יכולה להעלות מחירים לאורך זמן. נראה כי ביהמ"ש שגה בהגדרת השוק כאשר קבע כי השוק הוא אתרי סקי בקולוראדו ולא אתרי הסקי בכל ארה"ב. 
2. האם המונופול ניצל כוחו המונופוליסטי לרעה? – ASPEN טוענים שיש שוק חופשי והיא יכולה לסחור עם מי שהיא רוצה או לא לסחור. HIGH LANDS טוענים שאספן סיימו את שיתוף הפעולה איתם כדי לפגוע בהם ולהגיע למעמד מונופוליסטי. 
ביהמ"ש רוצה לדעת האם לASPEN יש שיקול לגיטימי להפסיק את שיתוף הפעולה עם HIGH LANDS.  אולם, לא היה לא שיקול לגיטימי מספיק טוב. לכן ביהמ"ש קובע: שאין סיבה עסקית לגיטימית להפסקת שיתוף הפעולה.  פוסק נגד ASPEN.
בפס"ד LORIEN JOURNAL, העיתון סירב לסחור עם הצרכנים שלו. בפס"ד זה, ASPEN מסרבת לסחור עם מתחרה שלה. למה שהיא תעזור למתחרה שלה????!!!!. אולי עדיף שמתחרים לא יסחרו כלל אחד עם השני, כי אם יסחרו אחד עם השני, זה עלול להביא לשת"פ ביניהם שעשוי למנוע תחרותיות בשוק. ביהמ"ש לקח בחשבון את הטענות הללו. ישנה בעיה לחייב יצרן לשתף פעולה עם מתחרה שלו, זה בדיוק מה שאנחנו בדר"כ רוצים למנוע. למרות זאת, ביהמ"ש קובע שASPEN היתה לא בסדר. הסיבה: משום שעל פי LORIEN JOURNAL באמת מותר לסחור עם מי שרוצים למעט חריג: אם המונופול מנצל לרעה מעמד מונופוליסטי. האם ASPEN מנצלת כוחה לרעה? היא מורידה מדרון אחד ולא מרוויחה מכך. ביהמ"ש רואה בכך משהו חשוד. קובע כי אין לניתוק הקשר שום מניע עסקי (ASPEN  מפסידה מדרון אחד), ולכן זה מראה שהיא מנסה לפגוע במתחרה שלה HIGH LANDS וזה לא לגיטימי. 
בערכאה נמוכה יותר, הועלתה טענה של "משאב חיוני", ביהמ"ש העליון, לעניין הדוקטרינה של "המשאב החיוני", קבע שהוא לא מאמץ את הדוקטרינה הזו, אך גם לא פוסל אותה. (נלמד על הדוקטרינה בהמשך). הדוקטרינה לא התקבלה בארה"ב, אך התקבלה בישראל. 
תיזכורת: הדין בארה"ב – למונופול מותר לסחור עם מי שהוא רוצה אלא אם כן מטרתו לשמר מעמד מונופוליסטי באופן לא הוגן. 
פס"ד KODAK קודאק
יצרנית מצלמות ומכונות צילום יוקרתיות. מוגשת נגדה תביעה בנוגע לשוק מכונות הצילום. 
בשוק יצרניות מכונות הצילום לקודאק יש 23%, נתח שוק. ברור שקודאק לא מונופול בשוק יצרניות מכונות הצילום. 
· השוק הראשי הוא השוק של מכירת המוצרים (מצלמות ומכונות צילום).
·  שוק משני, שוק של חלפים ושירותי תיקון. 
קודאק נתנה שירותי תיקון ותחזוקה ובנוסף היו גם יצרניות אחרות שנתנו שירותים כאלה. קודאק רוצה להיות היחידה שאחראית לתיקון ולכן החליטה לסרב למכור חלפים (שרק היא מייצרת) למכונות שלה, למי שמתקן את המכונות שלה אצל חברה אחרת. בעקבות כך, החברות האחרות נפגעות, יוצאות מהשוק, ומגישות תביעה נגד קודאק על כך שהיא מסרבת לסחור איתן. 
התביעה היא עפ"י סעיף 2 לSHERMAN ACT- - לצורך כך יש להוכיח שני שלבים:
1. האם מדובר במונופול? יצרן שאינו מונופול יכול לסחור עם מי שהוא רוצה ללא הגבלה. מונופול גם כן אלא אם כן מנצל כוחו לרעה באופן לא הוגן. ההגדרה של מונופול זה יצרן שיכול להעלות מחירים באופן רווחי למשך זמן ממושך. האם קודאק יכולה להעלות מחיריה בשוק מכונות הצילום למשך זמן ממושך? לא, כי לא יקנו ממנה. אולי השוק הרלבנטי הוא שוק החלפים-האם קודאק יכולה להעלות את מחירי החלפים למשך זמן ממושך? לא. משום שלאורך זמן יפסיקו לקנות מכונות קודאק. אם תעלה את מחירי החלפים לזמן קצר זה אפשרי אך לאורך זמן זה יפגע בשוק הראשי של מכירת המכונות. לאור האמור לעיל, לקודאק אין כוח שוק, כוח מונופוליסטי בשום מקרה. אם תעלה מחירים, יקנו פחות מכונות.  
קודאק הגישה בקשה למחיקת התביעה על הסף ונימקה כי מבחינה משפטית אין מצב שהיא בעלת מונופולין, בדיוק מהסיבה שציינו לעיל. 
ביהמ"ש הפדראלי העליון: דחה את בקשתה של קודאק למחיקה על הסף. 
ביקורת האקדמיה: לקודאק באמת לא יכול להיות כוח מונופוליסטי ובכל זאת ביהמ"ש אמר שהוא לא יכול כבר בשלב ההתחלתי לקבוע חד משמעית שהוא לא מונופול. 
2. שלב שני בSHERMAN ACT : האם קודאק ניצלה כוח מונופוליסטי לרעה? ביהמ"ש לא יכול לקבוע זאת מהשלב הזה ולכן מחליט לדחות את בקשתה - למחיקת התביעה על הסף.
מוגשת תביעה לפיצויים- הייתה פשרה וכך נגמר התיק. 
הביקורת על פסק הדין נוגעת בעיקר לעניין הגדרת שווקים. 
פס"ד TRINKO שנת 2006-7
פס"ד חשוב ועדכני של ביהמ"ש העליון! סיפור שכמעט באופן זהה התקיים בישראל. 
השוק הרלבנטי הוא שוק הטלפוניה הקווית בניו יורק. החברה היא VERIZON, שהיתה אז חברת הטלפון הקווית היחידה בניו יורק עד שנות ה90. עד 1996 ל VERIZON יש זיכיון בלעדי בניו יורק מטעם הרגולטור, להפעיל רשת טלפון קווי בניו יורק. ב1996, הרגולטור מחליט לפתוח את השוק לתחרות ולהכניס יצרנים חדשים. ואז נחקק הACT-  TELECOMMUNICATION. החוק נועד להגדיל את התחרות. החוק קובע כי מעכשיו מתחרים נוספים יוכלו לקבל זיכיון לפעול בשוק. AT&T מקימה רשת טלפונית בניו יורק. הבעייתיות היא שאם לא מחייבים את הרשת הקיימת להיקשר לרשת החדשה, הרשת החדשה לא יכולה לקום, משום שלקוח של AT&T, לא יוכל בלי אישור של VERIZON לדבר עם לקוח שלה. 
עפ"י החוק החדש, VERIZON חייבת לקשור את היצרנים החדשים בשוק אליה. בלי הקשירה הזו אף אחד לא היה נכנס לשוק הזה ולא תהיה תחרות. נקבע כי לחוק אין השפעה על דיני ההגבלים העסקיים. 
בשנת 1999 מתעוררת בעיה בקישור בין VERIZON לבין AT&T. יצא שלקוח של AT&T מקבל שירות פחות טוב משל VERIZON באשמת האחרונה. AT&T פונה למשרד התקשורת בארה"ב בטענה שההתנהגות של VERIZON מנוגדת לחוק החדש. עפ"י התלונה הזו חוקרים את העניין ומוצאים שVERIZON לא הייתה בסדר ולכן עליה לשלם 3 מיליון $ קנס לרשות התקשורת ו-10 מיליון $ פיצוי ל AT&T. בכך זה לא הסתיים.
ל AT&T יש לקוח בשם TRINKO שהוא משרד עורכי דין והם מחליטים להגיש תביעה ייצוגית נגד VERIZON. בתביעתם הם מתבססים על החוק החדש ועל דיני ההגבלים העסקיים. עפ"י דיני ההגבלים הפיצוי יהיה פי 3 מהנזק שנגרם. בארה"ב אין ערעור בזכות לביהמ"ש העליון. ביהמ"ש העליון קובע שהוא מוכן לדון רק בשאלה של דיני ההגבלים העסקיים: האם VERIZON בכך שהיא מסרבת לקשור, או קושרת לא כמו שצריך, היא עוברת על דיני ההגבלים? האם יש לה חובה הגבלית לקשור את הרשת שלה לרשת של המתחרה? הבחינה היא עפ"י סעיף 2 לSherman ACT. בהנחה שלא קיים חוק ה ACT-  TELECOMMUNICATION, שקובע כי חובה על VERIZON לקשור עם AT&T, האם יש חובה על VERIZON? 
ברור שאם VERIZON לא תהיה חייבת לקשור את עצמה, לעולם לא תהיה תחרות, כי מדובר בענף שמכונה ומאופיין ב"השפעת רשת" = "NETWORK EFFECT". אם לא נאפשר ליצרן ליצור קשר עם VERIZON יהיה לו מאוד קשה. בלי שיתוף פעולה לא יכולה להיות תחרות. מצד שני, בעייתי ליצור קשר בין שתי חברות לפי דיני ההגבלים. ביהמ"ש אומר: אם נחייב יצרנים, מתחרים לשתף פעולה, זה עלול לפגום בתחרות. 
עוד אומר ביהמ"ש שיש 3 נימוקים נגד שיתוף הפעולה בין שתי החברות: 
1. פגיעה בתחרות.
2. פגיעה בתמריץ היזמות – באינטרס, התמריץ היזמי: VERIZON השקיעה כסף כדי ליצור את הרשת שלה, זו השקעה, הרשת יכולה להצליח ויכולה גם להפסיד והיא הייתה מודעת לכך. החלטה של יזם האם להיכנס לשוק הזה, תלויה במה הסיכויים להצלחה לעומת סיכון להפסד וצפי לכמה עשוי להרוויח. בעצם VERIZON מקטינה רווחים בכך שהיא קושרת קשר עם AT&T. ביהמ"ש אומר שייתכן כי במקרים הבאים, אף אחד לא ירצה להיות הראשון שמקים רשת. זה דבר שיפגע בצרכן.
3. סיבה פרקטית – אם יש חיבור בין שתי רשתות. איך נוודא בכל רגע נתון שהקשר, החיבור מתבצע באופן מלא וראוי. מי קובע את התנאים, מה קורה במקרה של שיבושים? האם יש מחיר שוק לקישור הזה? אין, זה לא מוצר שקיים בשוק. איך ייקבע כמה AT&T צריכה לשלם לVERIZON? איך ביהמ"ש ידע אם VERIZON היתה איתם בסדר או לא.בתי המשפט יצטרכו כל הזמן לטפל בתביעות של "לא היה לי חיבור", "נותקה השיחה" וכו'. אם קובעים חובה כזו לחבר בין רשתות חדשות לרשת קיימת זה יחול לגבי כל המדינות בארה"ב.
ביהמ"ש מכריע וקובע כי הכלל הוא כי יצרן רשאי לסחור עם מי שהוא רוצה לרבות מונופול(ASPEN,  LOREIN JOURNAL). לכלל הזה יש חריג: אסור למונופול לסרב לסחור כדי להשיג כוח מונופוליסטי בדרך לא לגיטימית. ביהמ"ש אומר שעם החריג הזה נלך מאוד בזהירות – מה שנקבע בASPEN זה הכי רחוק שביהמ"ש היה מוכן להגיע (חייבו את אספן למכור למתחרה שלה היי לנדס). ביהמ"ש אומר כי הוא לא יהיה ליבראלי עם תביעות כאלה, יהיו נוקשים עם התובעים. 
במקרה דנן, בטרינקו, אין שיתוף פעולה וולונטרי לאורך שנים שהופסק ולפיכך אין מחיר שוק (כמו באספן שם סירבה למכור כרטיסים שיש להם מחיר שוק) ולכן ביהמ"ש קובע כעניין משפטי שאין כאן חובה הגבלית לקשור בין הרשתות. 
שיקולי הנגד משמעותיים יותר משיקולי הבעד. 
פסק הדין מלמדנו שביהמ"ש בארה"ב קובע שהוא יהיה מאוד זהיר עם סוג כזה של תביעות ומאוד לא ליברלי בנוגע ליצרנים שצריכים לסחור עם המתחרים שלהם. 
גם בעניין דנן, טרינקו, עלתה שאלת "המשאב החיוני": הפדראלי קובע שהוא לא מאמץ את הדוקטרינה ולכן בארה"ב, אין הלכה לפיה מיישמים את הדוקטרינה הזו.
דוקטרינת המשאב החיוני – 
מטרת הדוקטרינה – עוסקת במקרים בהם היצרן יהיה חייב לשתף פעולה עם מתחרים שלו .בעייתי לחייב יצרנים לפעול או להתקשר עם יצרנים אחרים, משום שיש שוק חופשי. הקריטריונים לפיהם כן נחייב יצרן לשתף פעולה עם מתחריו: (אם הקריטריונים לא מתקיימים, המונופול לא חייב לשתף פעולה)
1. המשאב צריך להיות חיוני – בודקים את המשאב שמחזיק בו המונופול. האם בלי גישה למשאב, אי אפשר לשרוד בשוק הרלבנטי? האם זהו משאב הכרחי?. לא בכל שוק יש משאב חיוני. אם המשאב חיוני, כן נחייב את המונופול לשת"פ עם מתחריו.
2. המשאב בלתי אפשרי לשכפול – כלומר יש רק סט אחד של המשאב בשוק והוא מוחזק ע"י המונופול. לא ניתן ליצור משאב נוסף. לא בהכרח שאין יכולת פיסית, אלא גם אם אין יכולת כלכלית. למשל: תשתית החשמל בישראל, השוק בישראל קטן מדי כדי להצליח למממן הקמה של תשתית נוספת של חשמל. השוק לא יכול להחזיק שני סטים של משאב. לא בודקים אם המתחרה הספציפי יכול לשכפל את המשאב, אלא מבחינה אובייקטיבית, האם זה בכלל אפשרי. גם אם לא משתלם לאף אחד מבחינה כלכלית לשכפל את המשאב, הפרמטר מתקיים. 
3. השיתוף במשאב חיוני לשיפור התחרות – נניח יש צינור גז/נפט שמוביל גז מנק' A לB. נניח שהוא גם חיוני ולא ניתן לשכפלו. נניח והמונופול מזרים דלק בתפוקה של 100%. הצינור מלא בכל רגע נתון. אם נחייב את המונופול להעניק גישה ליצרן נוסף, האם יהיה טוב יותר לאזרחים, ללקוחות? יש קשר בין כמות למחיר, ולכן אם המונופול מעביר את הכמות המקסימאלית, לא ניתן ע"י צירוף יצרן נוסף להגדיל את התפוקה מהמשאב ולכן אין בכך אינטרס לצרכנים. הצרכן לא ייהנה ממתן גישה למתחרים. יש קשר בין כמות למחיר – אם הכמות קבועה והפרמטרים בשוק לא משתנים, אז המחיר בשוק יישאר אותו דבר. אם הצרכן לא ייהנה מהצטרפות יצרן נוסף, אין סיבה לחייב שת"פ בין היצרנים. אם אי אפשר להגדיל את הכמות ולשנות מחיר אז אין טעם לחייב שת"פ. 
4. בית המשפט יכול לקבוע באופן יעיל את תנאי הגישה למשאב – בTRINKO למשל, ביהמ"ש שדן בתביעה הגבלית, אין לו את הגישה לקבוע מחיר שוק – כלומר כמה AT&T צריכה לשלם לVERIZON. למשל בASPEN, כמה שעולים כרטיסים, זה מחיר השוק. ביהמ"ש הוא לא הגוף המתאים לקבוע תנאי גישה למשאב, בלי לדעת מהו מחיר השוק. אם אין קריטריונים ברורים, אז הפרמטר לא מתקיים. 
5. האם ישנה סיבה לגיטימית לסירוב – גם אם עברנו את כל הפרמטרים והם מתקיימים והמתחרה רוצה לקבל גישה למשאב, אם למונופול תהיה סיבה לגיטימית לכך שלא לתת למתחרה גישה למשאב שלו, למשל אם זה יפגע ברווחים שלו, אז ביהמ"ש לא יחייב שיתוף פעולה. למשל בASPEN, אם ASPEN יאמרו שאם יחייבו אותם למכור כרטיסים למתחרה שלהם והפסגה של המתחרה פחות טובה, המוניטין שלהם יפגע ובטווח המידי יפסידו כסף – זו תהיה סיבה לגיטימית. בעניין זה ביהמ"ש קבע שהפסגה של המתחרה דווקא טובה. 
הדין בישראל לגבי החובה / הסירוב לסחור
סעיף 29 לחוק ההגבלים העסקיים: "לא יסרב בעל מונופולין, סירוב בלתי סביר לספק את הנכס או השירות שבמונופולין".
בשראל הגישה שונה מהגישה בארה"ב – שם הכלל שמונופולין רשאי לסחור עם מי שהוא רוצה ורק אם מתקיים החריג, יהיה חייב לסחור. בישראל חייב לסחור המונופולין, אלא אם יציג סיבות סבירות מדוע שלא לסחור.
פס"ד סברינה שיווק –  בימ"ש מחוזי
סברינה הוכרזה כמונופול בשוק הגרביונים. היא משווקת גרביונים לחנויות ללבני נשים. אחת מהן היא חנות בשם "תחרה" שנמצאת בבת ים. סברינה משווקת אותו סוג של גרביונים תחת שני שמות שונים : "קאן קאן" – שנחשב ליוקרתי יותר ונכר במחיר כפול ו"בל" שנמכר בזול יותר. סברינה המליצה לחנויות למכור במחיר מסוים. תחרה בכל זאת גבתה מחיר אחר, נמוך יותר עבור גרביוני "קאן קאן". כתוצאה מכך, סברינה מפסיקה לשווק לחנות תחרה את הגרביונים מסוג "קאן קאן". יש כאן עניין הגבלי, וזה המלצת סברינה על המחיר ש"תחרה" תגבה. זה הסדר כובל שנקרא קביעת מחיר אנכית (נלמד בהמשך). 
ביהמ"ש עסק בסירובה של סברינה לסחור עם "תחרה".
סברינה טוענת שאין כאן סירוב משום שסה"כ מדובר באותו סוג של גרביונים. ביהמ"ש לא מקבל את הטענה, וקובע שאם הציבור מבחין בין שני המוצרים, אז מבחינתו אלו שני מוצרים שונים. מדובר בהליך פלילי נגד סברינה על כך שעברה על סעיף 29 לחוק . לפי ס' 29 מוטלת עליה החובה לסחור, וכדי שלא תחויב, עליה להראות נימוק סביר.
ביהמ"ש כעניין עובדתי פוסק שהסירוב לסחור נובע מכך ש"תחרה" לא עמדה במחיר המבוקש, ביהמ"ש אומר כי זוהי לא סיבה לגיטימית להפסיק לסחור. ביהמ"ש אומר שסיבה לגיטימית להפסיק לסחור יכולה להיות למשל – אם "תחרה" היתה מאפסנת את הגרביונים בתנאים לא הולמים שיגרמו לפגיעה במוצר ואז יש בכך פגיעה במוניטין של סברינה. במקרה דנן, לא הוכח ש"תחרה" לא היתה בסדר ולפיכך, מרשיע את סברינה. עצם סירובה של סברינה לשווק ל"תחרה" את סוג הגרביון מסוג "קאן קאן", גורם לכך שסברינה מורשעת בכך שהיא עוברת על סעיף 29 לחוק ההגבלים. 
לשם מה נחוץ לנו פס"ד סברינה?
בדיני ההגבלים חשובים לנו הצרכנים הקטנים. איך הציבור נפגע? סברינה היא מונופול. דיני ההגבלים כאן לא צריכים להתערב. הוצאת "תחרה" מהתמונה כאן לא משפיע ולא פוגע בצרכנים. אולם לפי סעיף 29 לחוק ההגבלים, החוק היבש, ביהמ"ש צודק. אולם אין כאן נימוק כלכלי. 
המרצה מבקר את סעיף 29, משום שההוא כלל לא מגן על התחרות. לדעתו ברוב המקרים הסעיף הה מיותר. 
תיק מונופול 1/93 חברת דובק בע"מ – 
· דובק היא יצרנית של סיגריות תוצרת ישראל, החזיקה ב70% נתח שוק. דובק כמובן הכרזה כמונופול.
· חברה נוספת בשוק היתה חברת אלישר, עם 25% נתח שוק-  יבאה סיגריות אמריקאיות. 
· בנוסף היו שתי חברות קטנות יותר : סקאל ודיוויס, יבואניות של סיגריות מיפן ושבדיה, כל אחת עם 1.5% 
· והיו עוד חברות קטנטנות. 
יש מערך הפצה אחד של סיגריות בישראל. והוא מפיץ את הסיגריות של כל היצרנים. זה גוף נפרד שעומד בפני עצמו והוא היה גוף מונופוליסטי. דובק בשלב מסוים מחליטה שהיא רוצה להקים מערך הפצה משלה. היא רוצה להתנתק משיתוף הפעולה עם המתחרות שלה. דובק רצתה לקחת 50% ממערך ההפצה, לקשור איתה קשר כך שיפעל רק איתה. דובק אומרת שיש לה סיבות עסקיות לגיטימיות לכך שהיא רוצה להקים מערך הפצה משלה. מערך ההפצה כפי שהוא היום הוא מונופוליסטי ולדעת דובק הוא אינו יעיל והיא יכולה להסתפק ב50% בלבד וכך תפעיל אותו באופן יעיל. 
                                דיוויס      סקאל               אלישר                         דובק
       
                               
                                                     מערך הפצה
רשות ההגבלים מתנגדת מכמה סיבות עיקריות:
· הניתוק של דובק ממערך ההפצה עשוי לפגוע באלישר פגיעה מסוימת , כי ייקח לה זמן עד שתוכל לארגן לעצמה מערך הפצה משלה. 
· רשות ההגבלים קובעת שאם דובק תיקח חלק ממערך ההפצה תהיה פגיעה ביבואניות הקטנות כי הן לא יוכלו להחזיק במערך הפצה משל עצמן. 
דובק טוענת : יש כאן "בעיית נציג", בכל הקשור למערך ההפצה. המפיצים לא מקבלים שכר, אלא אחוזים מהמכירות. דובק משלמת להם כ6% והאחרים משלמים כ7.5%. יוצא שאם אנחנו מפיצים אנחנו ננסה למכור את הסיגריות שעבורן נקבל אחוזים גבוהים יותר מהמכירות טוענת דובק.  דובק טוענת שבעצם כך היא נפגעת. וכי זו סיבה עסקית לגיטימית לגמרי.
הרשות מתנגדת והעניין מגיע לביה"ד להגבלים עסקיים. 
השופטת נאור יושבת בדין – 
קובעת שדובק רשאית להקים מערך הפצה עצמאי, אך צריכה להמתין 4 חודשים על מנת שאלישר תתארגן. ובנוסף תצטרך דובק להמשיך לשווק גם את הסיגריות של המשווקות הקטנות, כדי שיוכלו להמשיך ולשלם איזה אחוז שהן רוצות למפיצים. 
לדעת המרצה – זו החלטה בעייתית כי זה לא ברור מדוע ביה"ד עוזר לעסקים הקטנים. זה מקביל למשל למסקנה שאנחנו רוצים להתחרות בקוקה קולה ולא נוכל להקים מערך הפצה. האם קוקה קולה חייבת לעזור לנו להפיץ את מוצרינו? 
בעיה נוספת לדעת המרצה היא, שמדובר בהסדר כובל: שת"פ בין יצרנים הוא אסור. 
הבעיה עם פס"ד דובק היא שרשות ההגבלים החליטה שדוקטרינת "המשאב החיוני" חלה בישראל מכוח פס"ד דובק. כי בלי מערך הפצה אי אפשר לשרוד בשוק הסיגריות. לדעת המרצה – הדוקטרינה לא מתאימה. משום שבשוק יהא עוד סט אחד של המשאב הזה והוא של אלישר. אין כאן משאב חיוני. עצם העובדה שדיוויס וסקאל לא יכולים לשכפל את המשאב זה לא אומר שחלה הדוקטרינה. המקרה של דובק לא מתאים לדוקטרינה וכך גם ביהמ"ש אומר. רק רשות ההגבלים קבעה שהדוקטרינה השתרשה בישראל וזאת מכוח פס"ד דובק. 
החלטה של הממונה בעניין בזק והוט (מזכיר את פס"ד TRINKO)
המצב בישראל הוא שבזק בתחילה היתה מפעילה בלעדית של רשת טלפון קווי, עפ"י חוק הבזק. המחוקק בישראל רוצה ליצור תחרות בשוק הזה ולכן מפריט את בזק ובראשית שנות ה-2000 מתקנים את חוק הבזק וקובעים שניתן להעניק זיכיונות ליצרנים חדשים ובנוסף קובע חוק הבזק המתוקן כי יש חובה על בעלי הרשתות הקיימות ליצור קשר בין הרשתות כולן. – עד כאן זה כמו החוק בארה"ב. הוט בתחילה לא כל כך רוצה להיכנס לשוק הזה. בשנת 2006 העובדים של בזק לא כל כך אהבו את התיקון הזה בחוק, הם לא רצו תחרות. עובדי בזק התחילו בשביתה איטלקית – זוהי לא שביתה פורמאלית. העובדים במהלך השבתה נמצאים בעבודה אבל עובדים פחות. כתוצאה מכך, החיבור להוט הופך להיות לקוי. יד הפרעות שנמשכות כמה שבועות. עד שנוצר ניתוק מלא בין הרשתות. העובדים של בזק לא מתקנים את הניתוק. להוט היה נתח שוק נמוך. ורוב השיחות של הוט היו ללקוחות בזק. לפיכך, כמעט לא היה ללקוחות הוט למי להתקשר. וזה באשמת עובדי בזק. הנהלת בזק, פנתה לביה"ד לעבודה להוציא צו כדי שהעובדים יחזרו לעבוד כרגיל. 
רשות ההגבלים העסקיים, מכריזה על התנהגותה של בזק כעל ניצול לרעה של מעמד מונופוליסטי. החלטת הממונה באה אחרי פס"ד TRINKO. הממונה מאזכרת אותו ........
הרשות אומרת שבזק התכוונה לפגוע במתחרה ולכן יש כאן ניצול לרעה של כוח מונופוליסטי. זה בעייתי משום שאנחנו לא יודעים מכך עד כמה חייב מונופול לעזור למתחרים שלו. זו החלטה מאוד רחבה שלא קובעת גבולות. הרשות מתעלמת מפס"ד TRINKO ולדעת המרצה זו שגיאה. בזק מגישה ערעור על החלטת הממונה. גם בערעורים לא עלו טיעונים של TRINKO. ביה"ד לא קיבל את הערעור אלא קיבל את טענת הממונה. 
תמחור טורפני
מקרה א': כשיצרן מוריד מחירים אבל לא למחיר של מחירי הפסד זה לגיטימי ולא טורפני.  סיטואציה: 
· יצרן מונופוליסטי עם 90% נתח שוק. עלות הייצור ליצרן הגדול היא 3 ₪=C
· נכנס יצרן חדש עם 10% נתח שוק. עלות הייצור לקטן – 5 ₪=C. 
היצרן הגדול יוכל לנסות לדחוק את היצרן הקטן מהשוק ע"י כך שיוריד את המחיר מכירה מ7 ₪ ל4 ₪. הקטן יפסיד ולא ישרוד. אין עם זה בעיה משום שאפשר שייכנס בטווח הרחוק יצרן נוסף שעלות הייצור שלו תהיה נמוכה יותר והיצרן הגדול לא יוכל לדחוק אותו החוצה. יש בכך תחרות שאנחנו דווקא רוצים לעודד. כל עוד היצרן המונופוליסט מוריד מחיריו לרמה שהוא עדיין מרוויח, לא מתחת לעלויות ייצור, אין עם זה בעיה כי זו תחרות.
אחד התנאים לתמחור טורפני הוא שמדובר בהורדת מחיר למחירי הפסד. 
מקרה ב': היצרן הגדול יוריד את המחיר מכירה ל1 ₪=P, יספוג הפסדים וינסה להחזיק מעמד כדי  לדחוק את היצרן הקטן החוצה מהשוק. במצב כזה עשוי להיות תמחור טורפני. מצב בו הצרן מוריד מחיריו למחירי הפסד, זו כבר לא תחרות לגיטימית.  מצב כזה עשוי לדחוק מחוץ לשוק יצרן שהוא לא פחות יעיל. תחרות היא דחיקה החוצה של יצרן שהוא פחות יעיל.  רוצים לקדם תחרות יעילה. במקרה זה היצרן הגדול לא מנצל יתרון יעילות כדי לדחוק יצרן קטן החוצה. יש לציין כי תרחיש כזה לא אפשרי כלל, לא ריאלי. הניתוח הכלכלי המודרני אומר שהתרחיש הזה לא כל כך ריאלי. הסיבה לכך היא שאם היצרן הגדול מוריד מחירים למחירי הפסד, הוא יפסיד בדיוק כמו שיפסיד היצרן הקטן בהנחה ששניהם לא מפסיקים לייצר. בעצם, מפני שיש לו נתח שוק גדול יותר ומוכר יותר יחידות הוא באופן יחסי מפסיד הרבה יותר ליצרן הגדול. כך שליצרן הגדול אין שום סיבה לעשות זאת. ההפסד שלהם יחסי לגודל שלהם. ההתנהגות של היצרן לא יוצרת יתרון ליצרן הגדול, כי הוא מפסיד הרבה יותר. בנוסף, ליצרן הקטן יש אופציית התנהגות טובה יותר עבורו, אנחנו מניחים שגם היצרן הגדול וגם הקטן ממשיכים לייצר ומפסידים. אבל לקטן יש אפשרות לגרום לכך שהגדול יפסיד עוד יותר ממנו. היצרן הקטן יפסיק בינתיים לייצר, ישלח עובדים לחופשה, לא יזמין חומרי גלם , ההוצאות יפחתו. עדיין יש לו קצת הפסדים אבל היצרן הגדול עכשיו עובר ל-100% נתח שוק והוא מפסיד עבור כל יחידה שהוא מייצר במחיר מאוד מאוד נמוך. כאשר המחיר יורד הכמות עולה. היצרן הגדול מייצא כמות מאוד גדולה ביחס למה שייצר קודם לכן. היצרן הקטן גורם ליצרן הגדול להפסיד עוד הרבה יותר. נראה שמבחינת היצרן הגדול הורדת מחירים למחירי הפסד אינה כדאית לו.  היצרן הגדול מוכן להפסיד כסף כדי להוציא את המתחרה שלו. כלומר מוכן להפסיד רק אם הוא יודע שבעתיד יוכל להרוויח הרבה יותר. נניח הא מצליח להוציא את היצרן הקטן מהשוק, אבל הרווחים העתידיים לא מובטחים לו בהכרח. יכול להיות שבעתיד ימציאו מוצר חדש שיהפוך את המוצר שלו למיושן. כלומר סתם כך הפסיד כסף. כל זה מחזק את התפיסה שהתנהגות טורפנית של יצרן גדול, זה כנראה צעד עסקי לא חכם.  
תמחור טורפני בארצות הברית – 
הדין האמריקאי חשוב לנו משום שאין פסיקה בישראל.
הלכה ברורה של בתי המשפט בישראל בעניין הזה היא:
פס"ד UTAH PIE שנות ה-50
השוק הגיאוגרפי הוא יוטה. המוצר הרלבנטי הוא תחתיות למאפים (פאי). UTAH PIE בשלב הראשון היא מונופול בתחום הזה ומשווקת אותם לסופרמרקטים, היא מוכרת את החתיות במחיר מסוים. בשלב מסוים שתי חברות מקליפורניה מתחילות לשווק גם הן את התחתיות שלהן ביוטה. אותן שתי חברות מוכרות ב12$ ליחידה בקליפורניה ואילו ביוטה מוכרות ב11$ ליחידה. בשלב הראשון יוטה היא בעלת 100% נתח שוק. בשלב השני החברות מקליפורניה נכנסות לשוק ומשווקות גם ליוטה ומוכרות זול יותר ממה שהן מוכרות בקליפורניה. לאחר זמן מה UTAH PIE מגיעה ל60% נתח שוק וכל אחת מהחברות מגיעה ל20% נתח שוק. 
UTAH PIE מגישה תביעה כנגד החברות הקטנות בעילת תמחור טורפני. היא טוענת שהמתחרות גובת מחיר לא הוגן. היא לא יודעת אם לחברות הקטנות זה מחיר הפסד, אבל היא אומרת שאם בקליפורניה הן מוכרות ב12$, אז איך זה שעם תוספת הובלה עד ליוטה הן מוכרות ב11$? לא יכול להיות שזה לא מחיר הפסד. 
ביהמ"ש העליון בארה"ב, מקבל את התביעה של UTAH PIE. וקובע כי לא יכול להיות שזה הוגן וראוי שהמתחרות הורידו את המחיר בצורה כזו וזה לא מחיר הפסד.
לדעת המרצה, זו החלטה מגוחכת משום שהיצרן הגדול לא נדחק, ובמקום שיאמרו שזה מצב מצוין ויקדמו תחרות, ביהמ"ש פוגע בתחרות וע"י כך גם במתחרים. 
מדוע פס"ד UTAH PIE חשוב לנו?
אם נאפשר באופן ליבראלי להגיש תביעות כאלו, כל יצרן בשוק ידע שאם הא חותך מחירים, כבר למחרת יקבל תביעה על תמחור טורפני. אנחנו נדכא את התחרות. דיני תמחור טורפני בעצם מסוכנים לנו. 
פס"ד UTAH PIE הוא פס"ד ישן שאינו תואם את פסקי הדין המודרניים!!! זו לא ההלכה המקובלת, אך היא משקפת את הסכנה שיש בעילה הזו. 
קיימים שני פסקי דין רלבנטיים בעניין הזה:
פס"ד MATSUSHITA פס"ד אמריקאי משנות ה-80
את התביעה מגישות חברות טלויזיה אמריקאיות- יצרניות טלויזיה אמריקאיות (X) נגד 21 יצרניות של טלוויזיות יפניות (Y). 
 התובעים האמריקאים טוענים ש21 היצרנים היפנים הגיעו ביניהם להסכמה כבר בשנות ה50 שהן מעכשיו מוכרות טלוויזיות בארה"ב במחירי הפסד. התביעה נדונה בביהמ"ש העליון בשנות ה-80 ובשלב זה נתח השוק של היצרנים האמריקאים היה 40%. היצרנים היפנים כבר לפני 30 שנה התחילו למכור במחירי הפסד לטענתם כשמטרתם של היצרנים היפנים להוציא את היצרנים האמריקאים מהשוק. האמריקאים טוענים שזה מצליח ליפנים משום שנתח השוק של האמריקאים ירד ל-40%. היצרנים היפנים הגישו לביהמ"ש בקשה למחיקה על הסף בטענה כי הסיפור העובדתי של האמריקאים כל כך מופרך שאי אפשר לקבל אותו. על פניו היפנים צודקים. אבל באותו מועד היה את פס"ד UTAH PIE, שלפיו יתרן שמוריד מחירים – ישר פוסקים נגדו. לדעת המרצה, טענת האמריקאים מופרכת ואכן גם ביהמ"ש קובע כך ודוחה את תביעת האמריקאים על הסף. 
ביהמ"ש קובע-
· באופן פורמאלי ורשמי ביה"ש מקבל את הניתול הכלכלי שגורס שתמחור טורפני בדר"כ לא יכול להצליח. תמחור טורפני כאסטרטגיה עסקית, לא כדאי ולכן רק במקרים נדירים מנסים לנקוט באסטרטגיה הזו. רק במקרים נדירים עוד יותר האסטרטגיה הזאת גם יכולה להצליח. 
· ביה"ש אומר שמדובר בסיפור מגוחך משום שהשוק האמריקאי לא קטן. האם הגיוני שהיפנים כבר 30 שנה מוכרים במחירי הפסד לשוק הגדול בעולם ועדיין שורדים. אם הפנים באמת מוכרים במחירי הפסד הם לא היו שורדים. לא יכול להיות שהיפנים יצליחו אי פעם להחזיר את ההשקעה הזו אם ככה. גם אי אפשר להבטיח שלא יקומו חברות נוספות שימכרו במחירי הפסד. 
· ביהמ"ש דוחה על הסף את טענת החברות האמריקאיות משום שזוהי תחרות רגילה ואין כאן הורדת מחירים למחירי הפסד.
· ביהמ"ש אומר שבהנחה והטיעון של האמריקאיות נכון, יש כאן בעיית טרמפיסט. נניח ובאמת 21 חברות יפניות הגיעו להסכמה שהם מוכרים במחירי הפסד בארה"ב. נניח ואנחנו אחד הצרנים היפנים, ביהמ"ש אומר שלכל יצרן יפני יש אינטרס לרמות את השותפים שלו. כיצד? איך גורמים למחיר לרדת? מייצרים יותר. צריך להציף את השוק בטלוויזיות ואז הן יימכרו בזול מאוד. זה אומר שהיפנים הסכימו למכור המון טלוויזיות במחירי הפסד. בעצם התמריץ של כל חברה יפנית זה לייצר פחות טלוויזיות ושאחרים ייצרו יותר.  יש כאן בעיית טרמפיסט. חברה יפנית תעדיף שחברות אחרות יישאו בהפסד. ביהמ"ש אומר שלא יכול להיות שעם כזאת בעיית טרמפיסט באמת המצב יימשך 30 שנה. 
נניח והצליחו לדחוק את החברות האמריקאיות מהשוק וירצו להעלות את המחיר -> לצורך כך ייצרו פחות.  אם על כל יחידה מרווחים הרבה כסף, אז אין אינטרס לייצר פחות. שוב יש בעיית טרמפיסט, כי כל חברה תירצה לייצר יותר ולהרוויח יותר.  קשה להגיע לשיתוף פעולה כזה ולהמשיך אותו לאורך זמן ועוד למשך 30 שנה. ביהמ"ש קובע שהסיפור הזה כל כך מופרך ולכן הוא דוחה את הטענה על הסף. 
פסה"ד לא קובע לנו מתי באמת מתקיים תמחור טורפני. 
חשיבות פסק דין MATSUSHITA –

לא נותן מבחן מתי אפשר להצליח בתביעת תמחור טורפני. אבל פסה"ד בכל זאת מסמל את התפיסה שהשתנתה בארה"ב. ביהמ"ש מאמץ את הניתוח הכלכלי המודרני, לפיו תמחור טורפני הוא מסוכן ובפועל כמעט לא קיים. אבל בכל זאת ביהמ"ש לא קובע מה הפרמטרים להצלחה בתביעה בעילה של תמחור טורפני. קובע שיש לחשוד בתביעות כאלו. 
פס"ד BROOKE GROUP (ברוקי גרופ) שנות ה90 – פס"ד שמשלים את החסר!
העלילה עצמה התרחשה בשנות ה80. השוק הרלבנטי הוא שוק הסיגריות, הטבק בארה"ב. שוק בעייתי מאוד. חברות הטבק בארה"ב הן חברות ענק עם רווחים אסטרונומיים. יש מס' חברות טבק גדולות- 
· בראון – מחזיקה ב-12% מנתח השוק.
· ליגט –מחזיקה ב2-5% מנתח השוק.
· REYNOLDS- 28% מנתח השוק.
· PHILIP MORRIS- 40% מנתח השוק. 
· חברות קטנות נוספות – נתח שוק לא משמעותי.
כל החברות מייצרות סיגריות תחת מותגים מסוימים : קנט, מלבורו וכו'. בפועל מדובר באותו מוצר. אך בשביל אנשים חשובה להם הסיגריה שהם אוהבים. ישנה חשיבת רבה בפירסום השוק הזה. ליגט היתה יצרנית משמעותית בעבר. אך לאורך השנים הפסידה נתח שוק והגיעה ל2-5%. בנתח שוק כזה היא כבר לא יכולה לעמוד בהוצאות הפירסום ולכן מבינה שלא תוכל לשרוד כך בשוק הסיגריות הממותגות. לכן, ליגט מחליטה לעשות שינוי באסטרטגיה העסקית שלה, היא מחליטה להמציא מוצר חדש – סיגריות גנריות. אלו סיגריות פשוטות שלא יודעים מי היצרן שלהן וקונים אותן ביחידות. אין צורך לפרסם אותן וליצור מותג ולכן אפשר למכור אותן בזול. המוצר הזה של ליגט מצליח, הן מצליחות להעלות את נתח השוק אבל במחירים יחסית זולים לשאר המותגים. בראון בעלת 12%, מתחילה גם היא לייצר סיגריות גנריות והיא חותכת מחיריהשל ליגט בסיגריות גנריות. לכן, ליגט מגישה תביעה כנגד בראון על תמחור טורפני. 
ליגט טוענת, שבראון מוכרת את הסיגריות הגנריות שלה במחירי הפסד וכי הסיבה לכך היא שבראון מאיימת על ליגט שתפסיק את מכירת הסיגריות האלה בזול משום שזה פוגע ברווחים שלה על הסיגריות הממותגות ושאם לא תפסיק, בראון תגרום לה להפסיד. 
גם כאן מדובר בהליך של מחיקה על הסף.
בראון טוענת, שהטענות של ליגט כל כך מופרכות שיש לדחות את התביעה על הסף. 
ביהמ"ש הפדראלי העליון בארה"ב, דוחה את תביעתה של ליגט על הסף. כלומר מקבל את טענתה של בראון. 
ביהמ"ש קובע את המבחנים שצריך להצליח בהם כדי להצליח בתביעה של תמחור טורפני. ישנם 2 מבחנים מצטברים:
1. מחירי הפסד – הטורפן קובע מחירי הפסד, מחירים נמוכים יותר ממחיר העלות שלו לייצר. 
2. ישנה הסתברות מסוכנת לכך שהיצרן הטורפן יצליח בעתיד להחזיר את ההפסד – יש אובייקטיבית הסתברות להצלחה עתידית להחזרת ההפסד. 
ביהמ"ש אומר שליגט לא עומדת במבחנים האלה. היא צריכה להראות שבראון מוכרת את הסיגריות הגנריות במחירי הפסד. באופן עקרוני, קשה להוכיח זאת משום שהעלויות של היצרן היריב זה לא מידע הנתון למתחרה. קשה מאוד לעמוד בתנאי הראשון. 
ביהמ"ש אומר, למה שבראון יתנדבו להיות אלו שימכרו במחירי הפסד, כדי שאחר כך כל היצרניות האחרות תיהנינה. גם זה מחליש את הטיעון של ליגט ולכן דוחה את התביעה על הסף. 
אחרי פס"ד BOOKE GROUP אין הצלחה בתביעה של תמחור טורפני בארה"ב. 
פסק הדין קובע רף שקשה לעמוד בו וביהמ"ש עושה זאת מתוך כוונה. 
ביהמ"ש אומר כי הוא לא רוצה לדכא תחרות ולכן לא מונע התנהגות כזו שהיא בעצם תחרותית. 
המרצה, מסכים עם עמדת ביהמ"ש. 
הדין בישראל בנוגע לתמחור טורפני –
סעיף 29א'(ב)(1) לחוק ההגבלים (סעיף שהסתמך עליו הווארד רייס בנוגע למחירים מונופוליסטים). 
הסעיף אוסר קביעת מחירים לא הוגנים. אם מתחרה מוכר במחירי הפסד, אז יש בכך חוסר הגינות. 
הסעיף קובע כי "יראו כניצול לרעה של מעמד מונופוליסטי במקרה של קביעה של רמת מחירי קנייה או מכירה בלתי הוגנים של הנכס או של השירות שבמונופולין".
אין בשראל פסק דין שמתעסק באופן ישיר עם תמחור טורפניץ ולכן אין מבחנים באופן ברור. אולם, היו כמה תיקי מיזוג בהם עלתה אגב אורחא שאלת התמחור הטורפני. נראה כי ההנחה היא שהמבחנים הם – המבחנים שהתקבלו בארה"ב. 
נושא שקשור לתמחור טורפני:
"הגנת ינוקא" (תינוק,עולל)
מדובר בשוק שנכנס אליו יצרן חדש. יש יצרן גדול ורוצים שהשוק יהפוך להיות תחרותי. כשרואים שעומד להיכנס יצרן חדש, הרגולטור מעניק לו איזושהי הגנה מפני היצרן הגדול. הוט למשל קיבלה הגנות ינוקא מפני בזק ועד היום ממשיכה לקבל. כך גם חברת הלוויין יס שנכנסה לשוק הטלוויזיה הרב ערוצי וקיבלה הגנת ינוקא מהרגולטור – ממשרד התקשורת בעיקר. אין חוקיות מסוימת וכלל שקובע מתי יצרן חדש יקבל הגנת ינוקא. 
כיצד הגנת ינוקא באה לידי ביטוי?
יש שורה של אפשרויות להגן על היצרן החדש – נתרכז ב-2 אפשרויות הרלבנטיות בעיקר לשוק הטלפון הקווי בישראל:
1. הגבלה על המחיר של היצרן הדומיננטי - ההגנה אוסרת על היצרן הדומיננטי להוריד מחירים. כשהוט נכנסה לשוק, היה חשש שבזק תוריד מחירים כדי להקשות על הוט ולכן משרד התקשורת אסר על בזק להוריד מחירים. עד היום אסור לה לעשות זאת. 
2. הגבלת היצרן הדומיננטי להתחרות באמצעות שיפור המוצר – דוג': נאסר על בזק לשדרג את המוצר שלה. עד לפני שלושה חודשים היה אסור לבזק להציע חבילת טריפל כמו של הוט. היום אסור לה למכור את הטריפל בהנחה ולהוט מותר. 
דוג' נוספת: כשהלוויין יס נכנס לשוק, הוטל איסור על הכבלים מכוח הגנת ינוקא לספק לצרכנים חבילה אטרקטיבית יותר. הוגשה על כך עתירה לבג"ץ:
בג"ץ 782/98 ערוצי זהב נ' שרת התקשורת
הטענה היתה שהגנת הינוקא לטובת יס פוגעת בופש העיסוק והשוויון. בג"צ קבעף שאולי יש כאן פגיעה, אך היא מידתית ועומדת בתנאי פסקת ההגבלה. ולכן דחה את העתירה. ביהמ"ש מוכן לאשר הגנות ינוקא מבחינה חוקתית. 
ביקורת על הגנת ינוקא :
· הגנת ינוקא גורמת לפגיעה בצרכן. אם לא מאפשרים לבזק לתת הנחות ו75% מהשוק קונה מבזק את המוצר, הצרכן נפגע משום שאינו  מקבל הנחות ולא חבילות אטרקטיביות שהיו יכולים לקבל אילולא הגנת ינוקא. 
· הגנת הינוקא ניתנת לאורך זמן כדי שהיצרנים החדשים יחזיקו מעמד בשוק. לדעת המרצה, גם יצרנים קטנים, אם הם יעילים הם יישארו. לא קל להוציא יצרנים יעילים מהשוק. אם היצרן החדש אינו יעיל, ברגע שהגנת ינוקא תתפוגג, הוא לא יחזיק מעמד לטווח הרחוק. אם הוא יעיל, הא לא זקוק להגנת ינוקא.  הגנת ינוקא פוגעת בצרכנים לדעת המרצה. 
· מה שקובע אם תתפתח תחרות בשוק מסוים, זה המבנה של השוק. אם השוק יכול להחזיק רק יצרן אחד, בסופו של דבר בשוק יהיה רק יצרן אחד, עם הינוקא או בלעדיה. לדעת המרצה, הגנת הינוקא מזיקה, היא פוגעת בצרכן וההשפעות העתידיות שלה נראות מאוד מפוקפקות. 
דוגמא להגנת ינוקא אבסורדית:
שוק מסופי המטען של נתב"ג – לנתב"ג היה מונופול ארוך שנים בבידוק המטען שעולה על המטוסים. נכנסה חברה חדשה שפועלת בשטח שדה התעופה בן גוריון. הגיעו יצרנים חדשים ורצו גם הם להיכנס לשוק הזה ואמרו שהם יכולים לעשות את הבידוק גם מחוץ לנתב"ג. שר התחבורה סירב לתת את הזיכיון. ולכן עתרו לבג"ץ. שר התחבורה אומר, שהוא רוצה להגן על היצרן החדש והקטן בנתב"ג ולכן נותן הגנת ינוקא ע"י כך שימנע יצרנים חדשים באותו שוק. בעצם משתמשים כאן בהגנת ינוקא כדי למנוע תחרות. זו הגנת ינוקא אבסורדית. 

                       יצרניות קטנות 
                              הבקשות להיכנס 
                                לשוק הבידוק.
עדיין במונופולים-
הסכמי קשירה
כאשר יצרן מונופוליסט מכריח את הצרכן לרכוש מוצר נוסף בנוסף למוצר שלגביו יש לו מונופול, זו קשירה. למשל: דיו למדפסות שאתה מחויב לקנות מחברה מונופוליסטית ממנה רכשת את המדפסת. דוג': בעבר מחשבים נמכרו בנפרד – קופסא ומוניטור (מסך) בנפרד. בעבר לשוק המחשבים יש יצרן אחד – IBM. IBM היתה במשך עשרות שנים יצרנית המחשבים היחידה בעולם. נניח בשוק המסכים יש הרבה יצרנים – כלומר שוק תחרותי, מי שרוצה את המחשב שלו, צריך לקנות אצל אותו היצרן גם את המסך. כלומר, המונופוליסט מכריח! זוהי קשירה. 
איך ניתן לבצע קשירה? 3 אפשרויות לבצע קשירה –

1. קשירה הסכמית- בהסכם הרכישה של המחשב, הצרכן מתחייב לרכוש את המוניטור (המסך) של אותו יצרן. 
2. קשירה טכנית – מחבר את המחשב והמסך יחד. מחוברים כך שלא ניתן להפעיל אחד בלי השני. דוג' לקשירה טכנית היא פלאפון עם מצלמה. המצלמה מחוברת טכנית לפלאפון ולכן מי שרוכש את הפלאפון רוכש גם את המצלמה עם הפלאפון. 
3. כפייה כלכלית – היצרן אומר שהצרכן לא מוכרח לרכוש את המסך שלו. אולם אם יקנה יקבל הנחה מאוד גדולה. כפייה כלכלית גדולה יותר היא כאשר מקבלים את המוצר השני בחינם. כפייה כלכלית היא כאשר מקבלים את המוצר השני בהנחה משמעותית ואז הצרכן מעדיף לרכוש את שני המוצרים מאותו היצרן. דוג': מייקרוסופט היא מונופול בתחום ההפעלה- WORD העניקה בחינם לכל מי שרכש את המוצר שלה, גם את דפדפן האינטרנט. היא עשתה זאת כדי לפגוע בנטסקייפ והיא גם הצליחה. נטסקייפ נמחקה מהשוק. 
קשירה לא בהכרח מבוצעת ע"י מונופול. אם זה לא ע"י מונופול אז אין בעיה. 
הבעיה היא רק כאשר הקשירה מתבצעת על ידי מונופול!!!
מדוע הסכמי קשירה בעייתיים?
· החשש הוא מפני "מינוף" של כוח מונופוליסטי. ההנחה היא שאם יש לנו יצרן מונופוליסטי של מחשבים, מי שרוצה לקנות מחשב, חייב לקנות גם מסך. ואם היצרן מציע לו בחינם לקבל מסך יחד עם המחשב או אם מחייב אותו לקנות מסך יחד עם המחשב, בעצם אותו יצרן יהפוך להיות גם מונופול בתחום המסכים. החשש הוא שהיצרן גם יגבה מחיר מונופוליסטי על המחשבים וכעת גם על המסכים יגבה מחיר מונופוליסטי. 
הדרך בעזרתה יצרן מונופוליסטי זוכה בשוק המסכים, זה לא בדרך לגיטימית, לא בזכות כך שהוא יותר יעיל בשוק המסכים. אם היה יעיל, לא היה זקוק להסכם קשירה. אם יצרן כזה דוחק את המתחרים שלו מהשוק לא משום שהוא יעיל, זה לא לגיטימי. 
· הפגיעה בצרכנים היא, שבמקום שצרכן יקנה מוצר אחד, גורמים לו ובעצם מחייבים אותו לקנות 2 מוצרים. 
עם זאת,
התיאוריה הכלכלית המודרנית, מראה שכמעט אי אפשר למנף כוח מונופוליסטי משוק אחד לשוק אחר (כלומר ממוצר אחד למוצר אחר). ההנחה הכלכלית היא – 
נניח שהיצרן המונופוליסטי מייצר מחשבים והמחיר המונופוליסטי של המחשב הוא 100$. מהו "מחיר המונופוליסטי"? המחיר האופטימלי מבחינת המונופול. אם היה גובה 99$ או 101$ הוא היה מרוויח פחות. מחיר מונופוליסטי, הוא המחיר שמעניק למונופול את הרווח המקסימלי.  נניח והמחיר התחרותי של מסכים הוא 20$. מלכתחילה לפני הקשירה, הצרכן לקח בחשבון שישלם 120$. נניח והיצרן המונופוליסטי רוצה לקשור ולהשיג כוח מונופוליסטי גם בשוק המסכים ולכן קושר את המסך למחשבים, עכשיו הצרכן קונה את שניהם. משלם עבור המחשב 100$ ועבור מוניטור(מסך) משלם 40$ (או כל מחיר אחר מעל 20$ -כלומר מחיר מונופוליסטי), לצרכן אין ברירה. סה"כ יוצא לצרכן 140$. אם צעד זה יהיה רווחי מבחינת היצרן אז הוא הצליח למנף כוח מונופוליסטי משוק אחד לשוק שני. ההנחה היא שבמקום להרוויח, היצרן פשוט יפסיד. אם היצרן יגבה מחיר גבוה יותר עבור המסכים, הוא יקטין את הרווחים שלו. "מונופול" הוא מי שיכול להעלות מחיר מעל הרמה התחרותית למשך זמן ממושך. המחיר לצרכן יהיה 140$ ומבחינת הצרכן, לא אכפת לו איך מחלקים את המחיר, השיקול הרלבנטי לו הוא כמה עולה סה"כ החבליה ולכן מבחינת הצרכן, זה בדיוק כמו לשלם 20$ עבור המסך ו120$ עבור המחשב. מה הבעיה באופציה הזו? הביה היא שגובים מחיר שהוא לא המחיר האופטימאלי עבור המחשב – אם הוא גובה מחיר גבוה יותר, הרווחים שלו קטנים וזה בדיוק מה שלכאורה היה קורה אם היה ממנף את הכוח המונופוליסטי שלו משוק אחד לשוק אחר. "המינוף" – הכוונה היא שאתה גובה מחיר מונופוליסטי גם על המוצר הראשון וגם על המוצר השני. 
גם לפי הדוגמא של ה-140$ חבילה כוללת, אנו יודעים שיקנו פחות בגלל המחיר הגבוה. אולם הדוגמא האחרונה שמפצלת את ה-140$ ל-120$ מחשב ו-20$ מסך, ממחישה לנו מדוע תהיה ירידה ברווחים של המונופול. מבחינת היצרן, מחיר שגבוה מהמחיר המונופוליסטי הוא כבר מחיר שלא יהיה לו רווחי. לפיכך, המינוף לא אפשרי. 
אם הסכמי הקשירה לא נוסעים מרצון למנף שוק נוסף, מדוע לקשור שני שווקים יחד? 
· הרבה פעמים זה כדי ליצור מוצר חדש טוב יותר. לדוג': טלפון סלולארי, זו דוגמא שקושרים איתו שורה של מוצרים כמו שעון מעורר, אינטרנט, מצלמה. 
· אולי כדי להקטין עלויות ע"י הקשירה. 
· יעילות.
מתי מדובר בקשירה של שני מוצרים ומתי במוצר אחד? איך מזהים קשירה?
למשל, נעליים. מחייבים אותנו לקנות זוג נעליים ולא נעל אחת. האם יש בכך קשירה? 
המבחן המקובל –
בודקים האם יש ביקוש ממשי למוצרים בנפרד. 
לדוג': זוג הנעליים, אין ביקוש ממשי למוצרים בנפרד. הביקוש הכללי הא לשתי הנעליים. כיוון שאין ביקוש נפרד, זו לא תהיה קשירה. זו ההגדרה המקובלת, אך היא גם בעייתית. הסיבה לכך היא: שייתכן שבמועד מסוים, מוצרים הנמכרים יחדיו ייחשבו לקשירה ובעתיד, זה יראה מאוד טבעי שזה מוצר אחד. 
קשירה, תלוית נסיבות וזמן. 
בענייני קשירה צריך קודם כל לשאול האם יש קשירה. משום שאם אין קשירה, המגבלות לא חלות. 
הדין בארצות הברית בנושא הסכמי קשירה
פס"ד INTERNATIONAL SALT – משנות ה-50 ועד היום מהוה הלכה בארה"ב.
השוק הרלבנטי הוא שוק המלח. יש יצרנית מונופוליסטית של שני סוגי מכונות: 
1. מרסק גושי מלח. 
2. הזרקת מלח לקופסאות שימורים. 
יש מונופול בתחום ייצור המכונות האלה ל INTERNATIONAL SALT. 
החברה מחכירה את המכונות בליסינג לתקופה של 10-15 שנים. היא קיבלה תשלום כל שנה עבור המכונה, היא היתה אחראית לתחזוק המכונה. היא חייבה את כל מי שעושה שימוש במכונה שלה, לרכוש ממנה מלח. כנגד הקשירה הזו שהיתה הסכמית, כל מי שרצה לחכור מכונות, מחויב בהסכם גם לקנות את המלח מאותה החברה. 
מגישים תביעה נגד החברה, שבעצם הקשירה הזו, הא פוגעת בתחרות. זה בתקופה שביהמ"ש חשב שכן אפשר למנף כוח מונופוליסטי. שעכשיו החברה גובה מחיר גבוה יותר עבור המלח. 
ההלכה -
ביהמ"ש אומר, שכשיש יצרן מונופוליסטי, אסור לו PER-SE לבצע הסכמי קשירה. איסור PER-SE זה איסור חד משמעי, מוחלט! אין צורך להוכיח נזק, פשוט אסור! ביהמ"ש חשב שהסכמי קשירה זה דבר מזיק שנועד לפגוע בצרכנים. 
חברת INTERNATIONAL SALT ניסתה לטעון, שיש לה סיבה לקשירה וזאת מכיוון שאם עושים במכונות שימוש במלח לא מספיק איכותי, המכונות מתקלקלות והם אחראיים לתיקונים ולכן מעדיפים שייעשה שימוש רק במלח שלהם. 
אולם לביהמ"ש לא אכפת מהסיבה, משום שזה איסור PER-SE על הסכמי קשירה. ביהמ"ש אומר שחברה צריכה לאפשר ללקוח החוכר מכונה, לקנות מלח מאותה איכות ממשווק אחר. הבעיה היא שחברת INTERNATIONAL SALT לא יכולה לפקח על כך שבאמת החוכרים יקנו מיצרן שימכור להם באמת מלח איכותי. הדרך היחידה לוודא זאת, זה לקנות את המלח מאותה החברה. את ביהמ"ש זה לא מעניין משום שזה איסור PER-SE.
זו עדיין ההלכה באה"ב לעניין הסכמי קשירה !
באילו מקרים כדאי לקבוע כלל של איסור PER-SE? 
באופן כללי, במקרים בהם יש התנהגות שהיא תמיד מזיקה ומעט מועילה. אז כדאי לקבוע כלל של איסור PER-SE. 
ברגע שיש איסור מוחלט יש הרתעה, חוסכים בכך עלויות משפט. 
האם המקרים של הסכמי קשירה תואמים לסכימה הזאת? כלומר האם הם כמעט תמיד מזיקים? 
ביקורת האקדמיה על ההלכה בפס"ד INTERNATIONAL SALT -
היום יודעים שיש הרבה סיבות חיוביות להסכמי קשירה. ולכן בפועל ההתנהגות הזאת של הסכמי קשירה, היא בדר"כ מועילה ולכן לא כדאי לאסור PER-SE את כל המקרים. כשהרגולטור אוסר פעילות מועילה הא פוגע במשק.  למשל קשירה בין פלאפון לאינטרנט, זה שילוב יעיל ופוגע לאסור זאת.  זאת הביקורת הגורפת שנמתחה על פסק הדין באקדמיה. 
אין אחד באקדמיה שחושב על הסכם קשירה שיש לאסור אותו PER-SE. 
יחד עם זאת, זו עדיין ההלכה בארה"ב. 
פס"ד קצת שונה מההלכה בארה"ב:
פס"ד MICROSOFT – ביהמ"ש לערעורים
בשנות ה-90, MICROSOFT, חברה פעילה בחום התוכנות, יש לה מונופול בשוק תוכנות הפעלת המחשב – "WINDOWS". 
· בהסכמי קשירה קודם כל בודקים האם יש מונופול ובאיזה מוצר.
בעבר היו כמה חברות שפיתחו תוכנות הפעלה. לפני WINDOWS  היתה את חברת DOS. ואח"כ MICROSOFT יצאה עם WINDOWS. 
ביהמ"ש קבע, ש MICROSOFT, היא מונופול בשוק תוכנות הפעלת המחשב.
באמצע שנות ה-90, ההתחלה של האינטרנט וחברה בשם NETSCAPE מפתחת את דפדפן האינטרנט הראשון, תוכנה שהופכת להיות מאוד פופולארית. MICROSOFT לא אהבה את זה שנוצר ענק מחשבים נוסף ולכן מפתחת את ה-EXPLORER, וקושרת אותו לWINDOWS קשירה טכנית. MICROSOFT קשרה טכנית, התקינה אוטומטית את הדפדפן ובנוסף היתה קשירה הסכמית וקשירה כלכלית – הדפדפן ניתן בחינם.  אין מגבלה טכנית להחזיק את שתי התוכנות דפדפן של שתי החברות, אבל זה מיותר.  בעקבות הקשירה הזו, NETSCAPE נמחקה.
מוגשת תביעה נגד   MICROSOFTעל קשירה אסורה. כאן באמת רואים שהקשירה היתה מזיקה –הוציאה יצרן מהשוק. רשויות ההגבלים טוענות שההלכה היא שעל הסכמי קשירה יש איסור PER-SE. בערכאה הראשון בוושינגטון D.C ביהמ"ש אומר שיש איסור PER-SE ולכן צריך לפרק את MICROSOFT. 
MICROSOFT מגישה ערעור ובטענתה אומרת שהיא חברת הייטק, פועלת בשוק הכלכלה החדשה, הסטארט אפ. בשוק הזה יש שני מאפיינים:
1. הרבה פעמים כשחברה מתחדשת, היא הופכת להיות מונופול, זה שוק שיש בו הרבה מונופולים.
2. דבר נוסף שמאפיין את השווקים האלה, זה קשירה – הרבה פעמים החדשנות באה ע"י אינטגרציה בין מוצרים. 
MICROSOFT טוענת, שאם נחיל כלל של איסור PER-SE כאן, זה יהרוג את שוק ההיי-טק. טיעון עם היגיון. 
העניין מגיע לביהמ"ש הפדראלי – 
לביהמ"ש לערעורים יש דילמה, משום שיש את ההלכה שהסכמי קשירה זה אסור PER-SE. ביהמ"ש יכול לאבחן, כדי לחמוק מהלכה מחייבת. כלומר ביהמ"ש אומר שהמקרה שונה מהמקרה שלגביו נקבעה ההלכה ואומר שזה מקרה ייחודי ושונה שלא נכלל תחת האיסור PER-SE. 
נקבע, שבשוק ההיי טק, כשקושרים שתי תוכנות קיים כאן מבחן שונה: RULE OF REASON = כלל הסבירות.  כלומר, בודקים לפי הנסיבות:
· בודקים האם הקשירה פוגעת בצרכנים, בתחרות במקרה הספציפי.
· האם יש לכך הצדקה כגון: חסכון בעלויות, פוטנציאל שלילי לעומת חיובי.
עושים איזון ובודקים האם מאשרים את הסכם הקשירה או לא. 
ביהמ"ש מחזיר את הדיון לערכאה דלמטה על מנת שתבחן את המקרה לפי כלל הסבירות. 
הממשל הרפובליקני (נחשב ליותר ליבראלי) עלה ואז רשות ההגבלים היתה יותר נכונה לסגור את התיק. MICROSOFT לא פורקה והתיק נסגר. 
פסה"ד הוא של ביהמ"ש לערעורים. מכללא ניתן לומר שביהמ"ש מאמץ את ההלכה הזו. אך ההלכה של INTERNATIONAL SALT עדיין בתוקף, אולם יש בה כרסום. 
הדין בישראל בנוגע להסכמי קשירה –
סעיף 29א'(ב)(4) לחוק ההגבלים העסקיים – יראו בעל מונופולין כמנצל את מעמדו בשוק לרעה כאשר הוא מתנה את "ההתקשרות בדבר הנכס או השירות שבמונופולין בתנאים אשר מטבעם או בהתאם לתנאי מסחר מקובלים אינם נוגעים לנושא ההתקשרות". 
סעיף זה חל רק על יצרן שהוא מונופול, כך גם בארה"ב.
הקשירה נדונה בפסק דין אחד:
ה"ע 2/96 הממונה על ההגבלים העסקיים נ' ידיעות אחרונות
הממונה על ההגבלים הכריז כבר בעבר על ידיעות אחרונות כמונופול בשוק העיתונות היומית בעברית. יותר מ50% נתח שוק. ידיעות אחרונות בעיתון סוף השבוע מצרפת גם את המקומון לפי איזור גיאוגרפי. המקומון מוכנס לעיתון כמו מוסף ולא לחוד. במקומות מסוימים בארץ, ידיעות צירפה את המקומון בחינם. במקומות אחרים הצירוף של המקומון כלל גם תוספת מחיר. 
כללי:
· עיתון=10 ₪.
· מקומון= 3 ₪. 
איזור א':
· עיתון + מקומון = 10 ₪
איזור ב':
· עיתון + מקומון = 13 ₪.
איזור ג':
· עיתון + מקומון = 11.5 ₪. 
הממונה טוען כי יש כאן קשירה טכנית. בנוסף טוען, כי באזורים א' וג' יש כפייה כלכלית. (גם האזורים שמקבלים הנחה על המקומון, זו כפייה כלכלית לטענתו). עוד טוען, שהקשירה צריכה להיות אסורה. הממונה טוען, 
· שהסכם קשירה של מונופול משמש ל"מינוף" (בפועל ראינו שזה לא כך והוכחנו זאת). הממונה טען שזה דבר פוגע ולכן האיסור צריך להיות PER-SE כמו בפס"ד ITERNATIONAL SALT. 
· שהקשירה מזיקה ופוגעת במתחרים – מעריב ובארץ שלהם אין מקומונים בכזו תפוצה ולכן צרכן יעדיף את ידיעות עם המקומון על פני המתחרים. 
· בנוסף טוען, שכל המוציאים לאור המקומיים שמוציאים מקומונים, גם הם ייפגעו. 
· כי גם הציבור ייפגע, משום שאם העיתונים האחרים ייפגעו תהיה פגיעה במגוון הדעות. העיתונות היא כלב השמירה של הדמוקרטיה, תהיה בעיה אם יהיה רק עיתון אחד. אסור לאפשר ליצרן אחד להפוך למונופול. 
· הצרכנים גם ייפגעו מבחינה כלכלית – ברגע שידיעות תהפוך למונופול בשוק המקומונים היא תעלה את המחיר והצרכן ייפגע. 
על מנת לבדוק את הטענות, ביה"ד משתמש בדעת מומחה פרופ' גרונאו לכלכלה. גרונאו מגיע למסקנה:
· כי הקשירה לא פוגעת במתחרים, היא לא גורמת לכך שיקנו פחות מעריב או הארץ, להפך, אנשים פשוט קוראים יותר עיתונים. בתקציב שחסכו על המקומון של ידיעות הם יכולים לקנות מקומונים אחרים. עובדה שלא קונים פחות מקומונים אחרים ולכן המתחרים לא נפגעים. גרונאו אומר שהצרכן נהנה. 
אמרנו כי מתחרים וצרכנים לא נפגעים, האם יש סיבה להתעקש על איסור הקשירה?
לדעת הממונה, כן. צריך להיות איסור PER-SE.
ביה"ד קובע, כי אין כאן קשירה טכנית, כי אפשר בקלות לזרוק את המקומון לפח. קל לנתק. האם יש כפייה כלכלית? ביה"ד אומר שיש כפייה כלכלית כשהמקומון ניתן בחינם. כאשר יש הנחה, ההנחה לא הוכחה ככל כך משמעותית עד כדי כך שמבטלת את כוח הבחירה של הצרכן ולכן אין כאן כפייה כלכלית לגבי ההנחה. אלא רק איפה שהמקומון ניתן בחינם. יש קשירה באזורי א'! 
האם הקשירה אסורה?
עד שביה"ד נתן החלטה, גם מעריב והארץ קשרו את המקומונים עם העיתון הראשי. ביה"ד אומר שזה הפך לכללי מסחר מקובלים בשוק.
לדעת המרצה, המבחן הנכון הוא מבחן הסבירות – RULE OF REASON, כלומר לראות כל מבנה לגופו. האם יש פוטנציאל לפגיעה וכו'. אולם, ביה"ד לא יכול להפעיל מבחן של סבירות מלא כי החוק לא מאפשר לו.
עד כאן מונופולים!

קרטלים ושיתוף פעולה אופקי אחר
                                         שיתוף פעולה אנכי
    
· שיתוף פעולה בין יצרנים זה שיתוף פעולה אופקי.
· שיתוף פעולה בין שלושת הסוגים הוא שיתוף פעולה אנכי. 
· קרטל הוא סוג של שיתוף פעולה אופקי.
· שיתוף פעולה אופקי מזיק יותר משיתוף פעולה אנכי.
קרטלים
יש שלושה סוגים של קרטלים:
1. הסכם על המחיר.
2. הסכם על הכמות.
3. הסכם על חלוקת שוק.
כשיצרנים מגיעים להסכם קרטליסטי, מעלים מחירים והצרכן ייפגע, זה אסור PER-SE. 
HARD CORE CARTEL, הגבלה עירומה, קרטל עירום.
אותם מקרים שברור שהם קרטלים, הם אסורים PER-SE. זה משהו שביהמ"ש קבע כבר לפני 100 שנה. לגבי הקרטלים הברורים אין בעיה, יש מבחנים ברורים לגביהם. 
סעיף 1 לSHERMAN ACT עוסק בקרטלים :
קובע שאסור לשתף פעולה באופן שיפגע בחרות או בצרכן. לשון מאוד מעורפלת, אמורפית. ביהמ"ש בארה"ב היה צריך לפתח מבחנים שקובעים מה מותר ומה אסור. החוק הישראלי שבא בעקבות החוק האירופאי, יותר מפורט לעניין קרטלים, קרטל ברור הוא אסור PER-SE. 
קרטלים זה דוגמא למקרה שאו שתמיד הם מזיקים או שכמעט תמיד. 
קרטלים זה סוג של התנהגות שמשתלם כדאית לומר שזו התנהגות אסורה תמיד באופן גורף בלי הגנות, סייגים והצדקות. לכן, לא כדאי ליצרן להרים טלפון למתחרה שלו ולתאם מחירים. בגלל שזה אסור, PER-SE יש מקום להטיל כאן גם ענישה פלילית. 
אפשר בתחום הקרטלים ואכן קורה בפועל במטילים עונשים כבדים. 
בארצות הברית מוטלים עונשי מאסר כבדים. בישראל, גם יש עונש מאסר אבל לא באותו היקף. 
לדעת המרצה, זו גישה נכונה. אבל הבעיה היא שלא תמיד קל לזהות אם שיתוף פעולה אופקי מסוים הוא קרטל או משהו אחר. 
הדין בארצות הברית לגבי קרטלים
פס"ד APPALACHIAN COALS שנות ה-30 בארה"ב
תקופת השפל הכלכלי אחרי המפולת של הבורסה בארה"ב ב-1929. מיליונים מאבדים עבודה, בתים. יש מכרות פחם באזור שמכונה APPALACHIAN בארה"ב. כל מכרה בבעלות פרטית נפרדת. חוצבים פחם מהקרקע. אם יגיעו להסכם על המחיר שימכרו בו, זה יהיה קרטל. אולם זה לא מה שהם עושים. 
המכרות מקימים סוכנות שיווק שמעכשיו המכרות מעבירים את הפחם שלהם רק לאותו גוף שיווק ולא כל אחד מוכר בנפרד. הפחם של שלושת המכרות נמכר ע"י גוף השיווק באופן מאוחד לצרכנים: חברות כוח, רכבות וכו'. 
                                                                               


























          מוגשת תביעה של רשות ההגבלים בארה"ב נגד המכרות. 
רשות ההגבלים טוענת, שמדובר בקרטל ושההתנהגות צריכה להיות אסורה PER-SE. היצרנים מבחינה כלכלית הקימו גוף, שהוא אינו באמת נפרד, אלא הוא בשליטתם. יש להם משרדים במכרות וגם בגוף השיווקי. הם מונעים תחרות ופוגעים בצרכן. 
לדעת המרצה, כלל הPER-SE, היה צריך לחול כאן. אבל בביה"ש העליון, נקבע שלא מדובר בקרטל ולא חל כלל הPER-SE. ביהמ"ש קובע כי צריך לחול כאן כלל הסבירות. אולם כאן הסיבה לפסיקה הזו היא כי ביהמ"ש חשש מסגירת מפעלים נוספים שיביאו לאבטלה ולכן אין לראות זאת כהלכה. בין היתר הכרות אמרו שאם לא ישתפו פעולה, יצרנים יצאו מהשוק.
זו לא ההלכה!!! היום לא ייקבע כך! 
פס"ד חשוב! :
פס"ד SOCONY VACUM שנת 1942
שוק הפקת הדלק במערב ארה"ב. התקופה הרלבנטית היא שנות ה-30, במהלך השפל הגדול. אך בשנות ה-40 ניתן פסק הדין וארה"ב כבר יוצאת מהשפל. החברות המדוברות זה חברות אמריקאיות שמפיקות נפט מבארות נפט. בנוסף בשוק יש מפיקות נפט קטנות יותר. שוק הנפט הוא שוק מאוד קופצני ותנודתי, המחירים יכולים לעלות ולרדת באחוזים מאוד גבוהים. יש תקופות מסוימות שמחיר הדלק יורד למחיר הפסד, כך שעולה 50$ כדי להפיק חבית, אולם המחיר בשוק הוא 30$. בדר"כ בשוק רגיל אם מחיר העלות יקר ממחיר המכירה, יפסיקו לייצר ושיווי משקל חדש יחזיר את הייצור. אבל שוק הדלק מיוחד, זה שוק שאי אפשר לצמצם בו את הייצור. אם יש באר נפט שמתחילים להפיק ממנה, אי אפשר להפסיק לשאוב, כי אחרת זה ילך לטמיון. אי אפשר להפסיק את השאיבה. יש מקרים שהיצרניות ממשיכות למכור במחירי הפסד, לעיתים יוצאות מהשוק ומתפרקות. 
בתקופת השפל הכלכלי הגדול, היתה יוזמה של הממשלה הפדראלית, למנוע את המצבים שבהם המחיר של הנפט יורד למחירי הפסד, לא באמצעות כפייה של חוק או תקנה. אלא הממשלה פנתה לחברות הגדולות והציעה להן שכל חברה גדולה תיקח תחת חסותה, חברות קטנות ובמועדים שבהם מחירי הנפט ירדו למחירי הפסד, החברה הגדולה תיקנה את כל הנפט של החברות הקטנות ולא תיתן לנפט הזה להגיע לצרכן הסופי ואז המחיר יעלה. מכיוון שחלק מהנפט לא מגיע לצרכנים, לשוק יוצאת רק כמות קטנה והדבר מעלה את המחיר. כך הממשלה רוצה למנוע נפילת הנפט למחירי הפסד. יש כאן הסכם אופקי בין החברות הגדולות להתנהג כך, לקנות מהחברות הקטנות ולשמור את הנפט לתקופות טובות יותר. הכוונה היתה למתן את ירידות המחירים. הרגולטור יזם את זה, המליץ ולא חייב.  
בשנת 1944, ביהמ"ש מקבל את התיק כבר אחרי השפל. רשות ההגבלים טוענת, שזה שיתוף פעולה אופקי שצריך להיות אסור PER-SE. היא לא רוצה שישתפו פעולה כדי לאזן מחירים. משום שכיצד ידעו מהו מחיר נמוך שמתיר להם לשתף פעולה?
החברות טוענות, שהן פועלות לפי עידוד הממשלה, הרגולטור הציע זאת. ובנוסף, הפועל הן בכלל לא יכלו להשפיע על החמיר כי הן לא יכולות לאגור הרבה נפט, הן ממשיכות להפיק ובכל מקרה הנפט ייצא לציבור. כך שהיכולת להשפיע על המחיר כלל לא הוכחה. היכולת למתן את המחיר ולהקטין את האספקה היא מוגבלת וזמנית. גם יהיה קשה להוכיח מדוע המחירים עולים. החברות טוענות שהמחירים עלו לא בגלל השיתוף פעולה אלא בגלל שכך יצא, היה ביקוש. 
אם צריך להוכיח השפעה על המחיר בפועל שנבע מהשיתוף פעולה, קשה להוכיח ואם לא מוכיחים אין איסור PER-SE.  
ביהמ"ש, מקבל את טענת רשות ההגבלים וקובע את ההלכה הבאה:
ביהמ"ש קובע שכל שיתוף פעולה אופקי שיש לו פוטנציאל לפגיעה במחיר, אסור PER-SE!
זו היתה ההלכה במשך הרבה מאוד זמן וזו עדיין ההלכה אך היא מעט הצטמצמה. 
לדעת המרצה, ההלכה הזו מאוד בעייתית. 
פס"ד TOPCO – שנת 1984
רשת חנויות כמו סופר פארם. בהיקף מאוד ייחודי. כל סניף היה בבעלות פרטית וזה לא זכיין. אין זכיין שמעניק רשות שימוש בשם. אלא זה מיזם משותף. כולם פועלים תחת אותו מותג- TOPCO. 
רשתות השיווק מתחילות לייצר מוצרים על שמן. החנויות יכולות למכור את המוצר במחיר מוזל, כי הן קונות במחיר מוזל מהיצרן. אם כל סניף יקנה בנפרד הוא לא יקבל הנחה כי זה כמויות קטנות עבור כל חנות ולכן קנו כל החנויות יחד את המוצרים וכך יכלו למכור במחיר מוזל לצרכן. פשוט קבוצת רכישה. התנהגותה של רשת הפארם הזו היתה מאוד מצליחה. הם גדלו מ2-3% נתח שוק ל-5%. אבל עדיין נחשבים לרשת קטנה. 
הבעיה: החברות, הסניפים, הסכימו ביניהן ואכן עמדו בכך, שמקום בו יש כבר סניף, הן לא יקבלו לרשת סניף נוסף לאותו איזור. לא מצרפים לרשת TOPCO חנות נוספת באזור שכבר קיימת בו חנות עם אותו השם. 
רשות ההגבלים טוענת, שיש כאן הסכם שיתוף פעולה מסוג חלוקה גיאוגרפית. וכי יש כאן פוטנציאל להשפיע על מחירים ולכן זה אסור PER-SE. באופן עקרוני כל חנות היא בבעלות פרטית, ולא אמור היה להיות שיתוף פעולה ביניהן. 
רשות ההגבלים מתעסקת בהסדר של יצרנים עם 5% נתח שוק. אין לחנויות באמת יכולת להעלות מחירים עם נתח שוק כה קטן. אז מדוע רשות ההגבלים הביאה את המקרה הזה??
הרשות יודעת שאין חשש להעלאת מחירים אבל היא רוצה לחזק את כלל הper-se. שקובע כי בכל מצב שיש שיתוף פעולה אופקי זה אסור PER-SE. 
ביהמ"ש מקבל את הטיעון של רשות ההגבלים. ואומר שעפ"י פס"ד SOCONY VACUM יש כאן שיתוף פעולה אופקי. ביהמ"ש אומר כי אינו יודע אם באמת יש פוטנציאל להעלות מחירים, אבל זה  לא משנה, זה בכל מקרה אסור PER-SE. 
 TOPCO נתנו הסבר מדוע הם מתעקשים על הלוקה הגיאוגרפית, כך הם מונעים בעיית טרמפיסט. כלומר, הרשתות הענקיות כמו WALMART למשל, מפרסמות עצמן במדיה הארצית. לעומת זאת, TOPCO, כל סניף עומד לבדו, אין להם תקציבים לפרסם ולכן כל סניף מפרסם את הרשת באיזור שלו, תולה שלטים, פירסומת ברדיו המקומי וכו'. אם נאפשר באזור מסוים שיתקיימו שני סניפים של TOPCO, זה יותר בעיית טרמפיסט, כי אחד ישקיע כסף בפירסומת והשני יהנה מזה. כל אחד ירצה שהשני יפרסם ואז בסוף אף אחד לא יפרסם. כדי למנוע זאת הם מאפשרים רק ליצרן אחד להיות בשטח מסוים. TOPCO טוענים שבלי החלוקה הזאת הם לא ישרדו. 
ביהמ"ש אומר, שייתכן שהטענה הגיונית, אבל המשמעות של הPER-SE, זה שלפעמים אני מקריב גם מצב שהוא מועיל למען האיסור הגורף של PER-SE על מקרים כל כך רבים שאינם מועילים, אלא מזיקים. 
סיכום ביניים,
קרטלים תמיד היו אסורים PER-SE ולכן הדין מתייחס אליהם באופן פלילי. אסור באופן חד משמעי וזהו. הבעיה היא כשמדובר בקרטל עם כסות כלשהי, כלומר לא ברור אם זה קרטל או לא. ראינו בפס"ד socony vacum עם חברות הדלק, ביהמ"ש העליון קבע נוסחא: שכל שיתוף פעולה בין מתחרים שעלול להשפיע על מחירים הוא אסור PER-SE. ביהמ"ש מתייחס לזה כמקרים שכמעט תמיד מזיקים ולכן קובע כלל שאוסר קרטלים באופן גורף.  פס"ד TOPCO, מס' חנויות עם אותו השם שלא אפשרו לחנות חדשה להיפתח באותו אזור. בעצם עשו חלוקה טריטוריאלית. אותם סניפים לא יכולים להתנהג כמו מונופול ולהעלות מחירים. ביהמ"ש אומר שחלוקת שוק זה אחת הדרכים להגיע להסכם קרטליסטי ובגלל שיש פוטנציאל להשפיע על מחירים, אפילו אם יש לחנויות TOPCO תירוץ לכך (בעיית הטרמפיסט בפרסום). ביהמ"ש אומר שהכלל הוא איסור גורף. התועלת מהכלל הזה עולה על עוד הפסד קטן כמו של TOPCO. TOPCO מתפרקת, אך היא יצרן של 5%, כך שזה לא כל כך משפיע על התחרות. ביהמ"ש מחליט לקיים את כלל ה PER-SE. 
ביהמ"ש אסר על TOPCO להמשיך בנוהג של מניעת אפשרות פתיחת חנויות TOPCO
נוספות באזור שכבר יש חנות כזו. 
פס"ד BMI 1986 
יוצרים של מוסיקה ושירים. יש גוף כזה בארץ ישראל, אקו"ם. כך גם בארה"ב יש גוף שמכונה BMI, שהוא פועל כשלוח של האומנים. מנהל מו"מ עם כל מי שרוצה להשמיע את היצירות של האומנים. BMI מעניקים רישיון להשמיע את היצירות לתחנות רדיו, טלויזיה וכו'.  אחת הלקוחות של BMI זה רשת הטלויזיה CBS. 
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BMI מעניקה "זכויות שמיכה". מעניקה רישיון שכולל את כל האמנים כדי שמי שלוקח את הרישיון, לוקח רישיון להשמיע את כל האמנים במחיר מסוים.  מתנהל מו"מ בין BMI לבין CBS על כמה תמלוגים ישלמו ולא מגיעים למסקנה. 
CBS פונה לביהמ"ש נגד BMI בטענה הגבלית. הנמקת התביעה היא שיש את היוצרים (כמו מייקל ג'קסון, מדונה, אנריקה אגלסיאס אהובי וכו'),  באופן עקרוני היוצרים אמורים להתחרות אחד בשני ובמקום זאת הם פועלים בשיתוף פעולה באמצעות BMI, גוף שמאחד אותם. CBS לא מעוניין לקנות רישיון להשמעת כל היוצרים, הוא טוען שאין תחרות בין היוצרים. CBS טוענים שיש כאן שיתוף פעולה אופקי שעלול להשפיע על מחירים ולכן זה אסור PER-SE. מבחינת CBS אין תחרות, היא צריכה לשלם עבור על יוצר אותו דבר. נראה כי הם צודקים, יש כאן שיתוף פעולה אופקי בעל פוטנציאל להשפעה על מחירים ולכן זה אסור PER-SE. BMI טוענת כי יש לכך סיבות טובות: כל יוצר לא יפנה בעצמו למסעדות, אולמות וכו'. זה לא אפקטיבי ויקר מאוד. וכך גם לגבי הצד השני, בעל העסק שרוצה להשמיע מוסיקה (בי קפה, פאבים, אולמות וכו'), זה לא אפקטיבי שהוא יפנה לכל יוצר לגבי התמלוגים שהא צריך לשלם לו. BMI טוענת שיש כאן הצדקה של יעילות.  מעבר לעלויות העסקה הגבוהות בלי גוף כזה בנוסף טוענת שבלעדיה לא ניתן יהיה לאכוף זכויות שמיעה. דוג': פאב מרוחק, ישמיע שירים של אחד היוצרים. אם אותו יוצר לא יעבור שם ויבדוק באופן אישי, ייתכן כי הפאב ישמיע שירים שלו באופן פיראטי, בלי רישיון. לא ניתן לאכוף זאת בצורה כזו. האמנים לא יקבלו כסף על יצירותיהם בלי גוף כזה. ובעקבות כך, תהיה פחות יצירה. 
CBS טוענים כי עפ"י TOPCO וsocony vacuum, שיתוף הפעולה הזה אסור PER-SE, וזה לא משנה אם יש הצדקות יעילות. הבעיה היא שבעניין TOPCO, ביהמ"ש הרשה לעצמו לוותר על עסק של 5%. לעומת זאת שוק המוסיקה זה שוק ענק שברור שאי אפשר לוותר על שוק כזה. זה שוק של עשרות מליארדי דולרים, זה עשוי להרוס תעשייה שלמה אם נתעקש על כלל של איסור PER-SE. בנוסף זה יהרוס גם את כל בתי העסקים שקונים את הזכויות להשמעת היוצרים. ולכן לא ניתן להחיל כאן את ההלכה של איסור PER-SE. 
על כן, ביהמ"ש משנה את ההלכה של TOPCO שאומרת שכל שיתוף פעולה אופקי עם פוטנציאל להשפיע על המחיר אסור PER-SE. 
ביהמ"ש בBMI משנה את ההלכה וקובע: שיתוף פעולה אופקי בין מתחרים יהיה אסור PER-SE רק אם על פניו הוא פוגע בתחרות ומצמצם תפוקה. ביהמ"ש אומר ששיתוף פעולה לא צמצם תפוקה , להפך שיתוף הפעולה הגבר תפוקה. 
BMI משנה את ההלכה הקודמת. 
אם עכשיו היה מגיע מקרה כמו TOPCO כיצד היה נפסק עפ"י ההלכה הדשה? כנראה שTOPCO היה נבחן אחרת. זה שאנחנו קובעים שהתנהגות מסוימת לא אסורה PER-SE, זה אומר שהיא נבחנת עפ"י מבחן הסבירות – THE RULE OF REASON. נבחן כל מקרה לגופו:
1. כלומר נבחן את הפוטנציאל השלילי – בודקים זאת לפי נתחי שוק, אם נתחי שוק קטנים כמו TOPCO אז יש פוטנציאל שלילי. 
2. גם אם מגלים שיש פוטנציאל שלילי, זה לא אומר שמפסיקים את הפעילות. בודקים האם יש פוטנציאל חיובי. 
3. נאסור את ההתנהגות רק אם הפוטנציאל השלילי עולה על החיובי. 
כלל הסבירות יהפוך את הדיון המשפטי להרבה יותר מורכב יקר וארוך. המשמעות היא שבתי המשפט יצליחו אולי לדון בהתנהגות אחת, תיק אחד מתוך המון. (זו ההלכה של BMI).
לא תמיד יהיה לנו ברור כשנסתכל על המקרים האם על פניו הם נועדו לפגוע בתחרות ולצמצם תפוקה. ב-BMI  למשל יש הצדקות ולכן לא יהיה איסור PER-SE, אלא נפנה לכלל הסבירות. יש מקרים שלא נדע לאן נסווג אותם – לכלל הסבירות או לאיסור PER-SE. 
הבעיה באה לידי ביטוי בפס"ד CALIFORNIA DENTAL ASS(association) 1997
פסק הדין בודק מה קורה במקרי אמצע, בהם לא ברור אם נסווג את המקרה לכלל הסבירות או לאיסור PER-SE. 
מדובר באגודת רופאי השיניים בקליפורניה. זו אגודה וולנטרית, לא חייבם להתאגד בה. בפועל 3/4 מרופאי השיניים בקליפורניה חברים בה. האגודה פועלת לטובת המאוגדים בה מבחינת לובי פוליטי. מציגה לרופאים דילים טובים – ביטוחיי אחריות ובנוסף גם קובעת כללי אתיקה המחייבים את החברים. חלק מכללי האתיקה הם בעייתיים: הכלל הבעייתי הוא : * אסור לרופאי השיניים החברים באגודה לפרסם פירסום מטעה . מהו פירסום "מטעה" – כחלק מהאיסור להטעות אסור לרופאי שיניים לפרסם מבצעים והנחות אסור לפרסם מחירים בכלל. רשות ההגבלים מגישה תביעה נגד האגודה בטענה הגבלית שזו התנהגות שהיא על פניו פוגעת בתחרות ומצמצמת תפוקה. כי אם רופאי שיניים לא יפרסמו מחירים מבצעים והנחות אף אחד לא ייתן הנחות כי הרי המבצעים וההנחות הם לשם פרסום כדי למשוך לקוחות. אם לא יהיו מבצעים והנחות אז גם לא תהיה תחרות, הרי דרך להתחרות זה הורדת מחיר. לכן טוענים שצריך לאסור זאת PER-SE . האגודה טוענת,  שיש לה הצדקות. טוענת שיש תחומים שבהם יש פערי מידע משמעותיים בין המציעים לצרכנים. צרכן לא מבין הרבה בסתימה, במחירים וכו'. לא יכולים להעריך באמת את איכות הסתימה, השירות וכו'. לא ניתן להעריך זאת ולכן אומרים הרופאים שאם יאפשרו פירסום הנחות ומבצעים השירות יגיע לרמה של מוסכניקים. נהוג לחשוב שבעלי מוסכים הם לא ישרים כל כך והאגודה אומרת שאם הצרכן לא יוכל לסמוך על רופא השיניים, זה יפגע בתפוקה, אנשים ילכו פחות לרופאי שיניים. הצרכנים לא באמת יודעים אם יטפלו בהם כמו שצריך. אם יגבו מהם מחיר נמוך זה יגרום לפגיעה במוניטין המקצוע שיגרום להורדת התפוקה ולכן האיסור לפרסם הנחות על פניו מגדיל את התפוקה.  אם יחילו את מבחן ה PER-SE ימנעו מהם להתקין כללי אתיקה כאלה שיורידו לבסוף את התפוקה. ואם יחילו את כלל הסבירות, כלל האתיקה ישאר על כנו. האם זה על פניו פוגע בתחרות או לא? 
ביהמ"ש העליון
אומר שיש לו סקאלה. יש את המקרים הברורים שאסורים PER-SE. אם העובדות באמת כמו שרשות ההגבלים טוענת זה אסור PER-SE. יש את המקרים הברורים שזה כלל הסבירות ויש את המקרים שנופלים באמצע, שעל פניו מבחינה ראשונית לא יודעים כיצד לסווג. 
ולכן ביהמ"ש ממציא בדיקת ביניים: מבחן הQUICK LOOK= המבט המהיר – המבחן הזה נועד לעזור לביהמ"ש לגלות איזה מבחן הוא יישם על המקרה הספציפי – כלל הסבירות שהוא ארוך ומורכב או PER-SE שהוא מבחן קל ומהיר. לכן זה מבחן ביניים, הוא לא נותן הכרע סופית, אלא רק שולח למבחן הנכון. 
כיצד המבחן עובד?
ביהמ"ש מסתכל רק על ההצדקות שמעלים להתנהגות. 
במקרה דנן, יש את ההצדקה שתהא פגיעה בכבוד המקצוע, פערי מחירים וכו'. במבחן המבט המהיר לא בודקים את ההצדקה לעומק, אלא באופן שטחי בלבד. בודקים האם הבדיקה השטחית מאפשרת לנו לפסול את ההצדקה, האם יש בה או אין בה ממש. אם אין בה ממש – הקייס הולך לכלל ה PER-SE. אם מבחינה שטחית ההצדקה לא בהכרח אומרת שמקבלים את ההצדקה אבל גם לא מאפשרת לפסול את ההצדקה, זה אומר שהולכים למבחן הסבירות. כלומר הבחן הארוך ודרכו מגיעים להחלטה. 
 במקרה דנן, ביהמ"ש מפעיל את מבחן המבט המהיר מסתכל וקובע מבחינה שטחית כי הוא לא יכול להגיע למסקנה שניתן לפסול את ההצדקה של ארגון רופאי השניים. ולכן אין ברירה אלא לפנות לכלל הסבירות. זוהי בדיקה ארוכה וממושכת למשך מס' שנים. ארגון רופאי השיניים לא מוכן להיכנס לסחבת כזו, לא שווה לו. במבחן הסבירות יש את שלושת התנאים ההיפותטיים, אין מדד חד משמעי לנזק ותועלת, זה סוג מבחן שקשה מאוד לעמוד בו כתובעים. 
שיתופי הפעולה שדיברנו עליהם עד כה לא היו חבויים ואז לא היה לנו ברור האם זה קרטל או לא. (קרטל ברור הרי נעשה בסתר ואז ידוע שהוא קרטל כאשר מגלים אותו). כאשר מדובר ב hard core cartel אין לנו ספק. על קרטל הענישה מאוד חמורה – עונשי מאסר לפרקי זמן יחסית ממושכים, עונש מקסימלי 10 שנות מאסר. בנוסף גם יש קנסות עד פי 2 מהנזק שהקרטל גרם. בגלל שהקרטלים מפעילים את כלל ה PER-SE אין לנו בעיה. הבעיה היא ראייתית, להוכיח שבאמת יש קרטל, שבאמת היתה הסכמה, מפגשים, שיחות וכו'. זה הקושי של הרשות. 
בארה"ב פותחה תוכנית שמכונה תוכנית החסינות שאומצה בעקבות כך גם בארץ. תוכנית החסינות תעזור להוכיח קרטלים. כיצד עובדת התוכנית? יש 3 יצרנים שעושים קרטל, מסכימים ביניהם, מעלים מחיר מ5 ₪ ל 8 ₪ . הרשות אומרת, שהיצרן הראשון שהוא חבר בקרטל שיבוא אל הרשות ויחשוף את הקרטל וייתן ראיות כנגד כל החברים בקרטל, אותו יצרן ראשון וראשון בלבד יקבל חסינות מלאה מהליכים פליליים.  כלומר לא ישלם קנס פלילי, המנהלים של היצרן לא יעמדו לדין פלילי. הפטור מלא ומראש. ברור שאם הרשות כבר חוקרת ויש לה ראיות לקרטל היא לא תתן חסינות.  החסינות תינתן רק אם לרשות אין מספיק ראיות שיביחו הרשעה או אם בכלל לא חושדת שיש קרטל. רק אז אם זה שלב ראשוני, פנייה כזו, הראשון שפנה יקבל חסינות. 
שני סייגים לקבלת החסינות:
1. התוכנית אומרת שיש יצרן שיזם את הקרטל, נניח חברה אמריקאית שנכנסת לשוק תוספי המזון וחותכת מחירים, מורידה מחירים דרסטית. אחרי שנה פונה למתחרים שלה ואומרת להם, תיראו מה אני יכולה לעשות לכם ולכן תנו לי 50% מנתח השוק ואז אני לא אמשיך להוריד מחירים. הרשות אומרת שבמקרים כאלו מי שיוזם את הקרטל לא יכול לקבל חסינות. הרבה פעמים היוזם הוא לא רק חברה אחת. 
2. לפעמים יש יצרן אחד שבודק אם חברי הקרטל פועלים או לא לפי הכללים של הקרטל. הא כמו שוטר של הקרטל שמוודא שאף אחד לא ירמה. אחד כזה לא יקבל חסינות. זה עבריין ראשי ולכן לא צודק שהוא יהיה מוגן כדי להגן על האחרים. 
יש כאן בעייתיות, כולם עבריינים. למה לתת לאחד חסינות? כי זה יעיל כלכלית. 
התוכנית הזו חשפה הרבה קרטלים. 
יש גם מה שמכונה "חסינות פלוס" – נניח ויש קרטל שאתם חברים בו והקרטל נחשף, מישהו שהא חבר בקרטל דיווח עליו וקיבל חסינות ואז אתם לא יכולים לקבל חסינות. הרשות אומרת שאם מישהו נתפס כחבר בקרטל, אם הוא ידווח על קרטל נוסף שהוא חבר בו, הוא יקבל חסינות על הקרטל הנוסף שחשף והפלוס הוא שהקרטל הראשון שנתפסת בו תקבל חסינות מסויימת, הקלות. ולא חסינות מלאה. 
בשוק הגלובאלי של תוספי המזון שכוללים הורמוני גדילה למשל, התגלו שורה של קרטלים רבים מכוח התוכנית של חסינות פלוס. מדבור בתמריץ אדיר לחשוף קרטלים. מי שחושף, נותן מסמכים, עדויות ועוד. ברגע שאחד מדווח על הקרטל שאר היצרנים בקרטל כבר לא מסתירים כי הם רוצים לצאת מזה כמה שיותר בסדר. 
עד כאן קרטלים!
שיתופי פעולה אופקיים אחרים:
1. מיזמים משותפים Joint ventures
מיזם משותף זה בדר"כ שת"פ של יצרנים שמתחרים ומשתפים פעולה כדי ליצור מוצר חדש. זה יכול להיות גם אלמנט ספציפי של מוצר, יצירת תוכנית שיווק וכו'.  דוג' למיזם משותף: ליגת הכדורסל בארה"ב הNBA מורכבת מ30 קבוצות וכל קבוצה בבעלות פרטית. הקבוצות משתפות פעולה ויוצרות את הליגה. יש תנאים שעשויים להיות מגבילי תחרות כמו תקרת שכר, שהם לא ישלמו יותר מ50 מיליון דולר לשחקנים. זה לכאורה נראה כמו קרטל כי השחקנים בלי הגבלת השכר ייתכן כי יכלו לקבל יותר כסף. בעלי הקבוצות הסכימו ביניהן שהן לא ישלמו יותר כסף וכך אין לשחקן טעם לעבור לקבוצה אחרת. דוג' אחרת היא זכויות שידור- כל קבוצה תדרוש את אותו הסכום עבור שידור המשחקים. אין כאן תחרות, רשות הטלויזיה לא תוכל להתמקח עם קבוצה ספציפית על מחיר. המחיר יהא אותו מחיר . איך צריך לבחון את התתנהגות הזו ? ההלכות הן אותן הלכות (PER-SE וכלל הסבירות). אם אין תקרת שכר קבוצה אחת שהיא העשירה ביותר תקנה את השחקנים הטובים ביותר. תהיה קבוצה אחת או שתיים טובות עם שחקנים טובים והשאר חלשות. בעצם תקרת השכר מגדילה את התחרות, הופים נהנים לראות משחק מותח ולא משחק שהתוצאה בו צפויה מראש – שהקבוצה העשירה ביותר וכמובן גם החזקה ביותר תנצח.  בעצם תקרת השכר לא מצמצמת תפוקה אלא מגדילה תפוקה ומגבירה תחרות. עצם העובדה שיש מתחרים שיוצרים מיזם משותף זה לא אומר שכל דבר הם רשאים לעשות יחד. כמו למשל שתי קבוצות מתחרות במשחק כדורסל ומתאמות את מחירי הכרטיסים ששתיהן ימכרו ב100$. במצב כזה זה שת"פ שנועד לצמצם תפוקה ולפיכך זה אסור PER-SE. אין כאן הגדלת תפוקה, תיאום המחיר לא יביא עוד אוהדים לצפות במשחק. כך אנחנו בוחנים שיתופי פעולה דל מיזמים משותפים, לפי הכללים הרגילים. דוג' נוספת: תחום האופרה – יש מיזם משותף, של שלושה זמרי טנור: דומינגו, פאברוטי וקררס. הם הוציאו דיסק משותף של שלושת הגדולים. זה שת"פ כדי ליצור מוצר חדש. ברור שהדיסק ימכר במחיר אחיד. לפי המבחן, האם על פניו זה שת"פ שמצמצם תפוקה? לא. ולכן לפי ההלכה של BMI זה לא אסור PER-SE. חלים במיזמים המשותפים ההלכות הרגילות של מבחן "המבט המהיר" " PER-SE" ו"כלל הסבירות". 
אם זה לא קרטל מובהק אז אין עונש. 
שלושת הטנורים מלבד הוצאת הדיסק המשותף, העלו את מחירי הדיסקים האישיים שלהם בהתאמה. הם טענו להצדקה כי זה כדי לקדם את הדיסק החדש המשותף שלהם. 
2. החלפת מידע
ברור שאם יצרנים נפגשים בחדר ואומרים שהם מתכוונים להעלות מחירים, כל אחד מספר זאת לשני, זה ברור כקרטל וזה אסור PER-SE. האם נאסור כל החלפת מידע בין יצרנים מתחרים? יצרנים מקימים פורומים מקצועיים למשל חברות הסלולר, נפגשות ומשוחחות בפורום לא סודי ומדברים על התחום שלהם. השאלה היא האם בכלל יש לאפשר קיומו של פורום כזה או אם נאפשר להם להחליף מידע ביניהם. דוג' ברשתות הסלולר יש קישור בין הרשתות, אם לא יהיה קישור הצרכן יפגע. איך נעשה זאת בי לאפשר לחברות להחליף מידע ביניהן? הן הרי צריכות ליצור קשר ביניהן. אם הרשתות האלה יוצרות קשרים כדי נניח להגיש בגצים נגד שר התקשורת, נוצר ביניהן קשר והן עלולות לא לרצות להתחרות אחת בשנייה. נניח ויש קרטל אמיתי סודי, האופציה להיפגש ולדבר בפורום הזה זה רק מחזק זאת. להחלפת המידע יש גם אינטרס חיובי, יש החלפת מידע שיכולה לעזור ליצרנים לדעת טוב יותר מה מתרחש בשוק. ואז זה בסוף עוזר לצרכנים. להחלפת המידע יש את הפוטנציאל השלילי ויש את החיובי. מכיוון שכך, החלפת מידע גרידא זה לא אסור PER-SE, אלא זה ייבחן עפ"י כלל הסבירות (RORׂ).
יש המלצות של הרשויות לגבי כללים בנוגע להחלפת מידע:
· אם החברות מחליפות ביניהן מידע ספציפי על עסקאות קונקרטיות וספציפיות בנוגע להווה הקרוב, זה מסכן אותו.  למשל מתחרה מספר למתחריו על איזה עסקה חתם, באיזה מחיר ובאיזה כמות – זה יהיה בעייתי. אם לעומת זאת היצרן מעביר למתחריו מידע כללי כמו בשנה האחרונה ייצרתי כך וכך יחידות לשנה – זה בסדר. אם יש 3 יצרנים בשוק מסוים, הרשויות ממליצות לפנות לגורם עצמאי, נניח רואה חשבון ולהעביר לו את כל המידע הספציפי בלי שיידעו מי העביר מה.  אותו גוף יעבד את הנתונים וייתן את המידע. כך אין כאן העברת מידע שידועה לאיזה מהיצרנים היא שייכת. 
דוג': בישראל לעניין החלפת מידע בתחום הבנקים, אחרי חקיקה התברר שהמנהלים של הבנקים בנוגע לעמלות, העבירו מידע ביניהן. רשות ההגבלים חקרה אותם חקירה סודית והיגעה למסקנה שזה מה שהם עשו. לא היתה כאן הסכמה פורמאלית למחירי עמלות. רשות ההגבלים קבעה שמדובר בהסדר כובל אך זה לא היה מספיק מובהק כדי שהרשות תגיש נגד הבנקים תביעה. כי זה לא איסור PER-SE. החלפת מידע לא נכלל לאיסור PER-SE. בארה"ב כן ייטו להתערב במקרה כזה לפי מבחן הסבירות. 
3. הנהגת מחירים
פלאפון יצאה בהצהרה שהיא בעוד חודש תעלה מחירים ב20%. יום אחרי זה סלקום יוצאת לעיתונות גם באותה הצהרה ויום למחרת גם אורנג'. לכאורה בעייתי. אם הם יושבים בחדר אחד ועושים זאת, זה קרטל. איך הם מתגברים על ז? לא יושבים בדר אחד אלא יוצאים בהודעה פירסומית וכולם מגיעים לזה בסופו של דבר. האם צריך לאסור זאת? יש פוטנציאל שלילי ברור לעין. אם הנזק כל כך מובהק וברור, למה שלא נאסור זאת PER-SE? כי יש כאן גם פוטנציאל חיובי. צרכן רוצה לדעת מראש שהחברות עומדות להעלות מחירים. בכך שפלאפון מודיעה מראש, היא מאותת לאחרות בואו נעלה את המחיר. אם היא מודיעה ואני רואה שהחברות האחרות לא מתכוונות להעלות גם, אז פלאפון תבטל את ההודעה כי היא עלולה להפסיד מכך. 
הפוטנציאל השלילי ברור , אבל מכיוון שיש גם פוטנציאל חיובי ההודעה הזו לציבור היא לא אסורה PER-SE ואפילו ככלל היא מותרת.  אי אפשר להגיש צביעה על כך נגד פלאפון אלא אם גן נגלה שהחברות הסכימו ביניהן שהן יודיעו מראש על כל שינוי במחיר, נניח עשו זאת באופן סודי בחדרי חדרים זה יהיה אסור PER-SE. 
יכול להיות שזו אותה תוצאה של קרטל אבל לא בהכרח. כאן הורידו לכולן את דמי הקישוריות ולכן אין להן ברירה אלא להעלות מחירים ממקום אחר. אז אם כך, זוהי התנהגות טבעית של החברות בשוק חופשי. 
4. הסכמי MFB (MOST FAVORED BUYER)
יש שני סוגים של הסכמי MFB:
1. שוק מסוים עם יצרן מסוים שמוכר ללקוחותיו את המוצר עם תניית MFB. כלומר מוכר את המוצר ב10 $ נניח ומתחייב בפניו שזה המחיר הכי טוב שהוא נותן לו. לא מוכר לאחר את המוצר במחיר זול יותר. אומר ללקוח " אם תראה לי שמישהו קנה ממני בזול יותר אני אתן לך את ההפרש". זה לכאורה לטובת הצרכנים. דוג' נוספת, אני קונה ג'ינס מגאפ ב100$, אני יודעת שבעוד 3 חודשים בטח יורידו מחירים ולכן גאפ מבטיחה לי שאם יורידו מחירים, אני אקבל את ההפרש. יש לכך פן שלילי – נניח יש הסכם קרטליסטי בין היצרנים שכולם מוכרים ב10$. כולם העלו את המחיר מ5$ ל10$ ועכשיו כולם מוכרים באותו מחיר לפי תניית MFB. אם החברות פועלות כך, תניות הMFB הופכות את השוק ליותר יציב, לא שווה ליצרנים לרמות. התרמית בתנייה הזו הופכת להיות בעייתית – הסכם הMFB גורם לכך שאני מאותת למתחרים שלי שאני לא הולך לרמות אותם. לא רק שלמתחרים שלי יהה אינטרס לגלות אם אני מרמה אותם אלא גם לצרכנים יהיה אינטרס לגלות שאני מרמה ולכן קל הרבה יותר לגלות שאני מרמה . בנוסף אם אני נותן הנחה לחלק מהרוכשים וזה מתגלה, אני צריך לתת הנחה לכולם. ברגע שהתמריץ ךרמות יורד, הקרטל הופך להיות יותר יציב וזה פוגע בצרכנים. 
2. הסכם MFB נוסף – היצרן מוכר את המוצר שלו המחיר הכי זול בשוק ולכך הוא מתחייב. כמו דיוטי פרי. אם מצאת מישהו שקונה במחיר זול יותר אני  מתחייב להפרש. מצד אחד זה טוב לצרכן. אך מצד שני אם יש קרטל כולם מתאמים להעלות מחירים. אני הופך את הרוכשים להיות אלו שילכו ויבדקו האם יש מישהו אחר שמרמה אותי ומפר את ההסכמה של הקרטל. אם היצרנים האחרים יודעים שיש מישהו שבודק אותם כלומר הצרכנים, אז לא שווה להם לרמות ולכן גם לא ירמו והקרטל הופך להיות יותר יציבוזה פוגע בצרכנים. רואים את הפוטנציאל השלילי של הסכמי MFB. האם לאסור אותם אם כך או לא? מכיוון שיש את הפוטנציאל השלילי אבל גם יש את החיובי, לא בטוח שיש קרטל ואז זו התנהגות תחרותית לגמרי (הרי אני נותן תמיד את ההצעה הכי זולה). אי אפשר לאסור את ההתנהגות הזאת. הסכמי MFB הם מותרים אלא אם כן מגלים שהיצרנים הגיעו ביניהם להסכמה למכור כולם בהסכמי MFB. זה עדיין לא אומר שזה יכונה HARD CORE CARTEL. לא הסכימו ביניהם על מחירים. אם יש הסכמה אופקית בין היצרנים לעשות הסכמי MFB, הסכמה כזו אסורה PER-SE. אם כל אחד מסכים בלי קשר לאחר זה מותר. 
המשך שיתופי פעולה אופקיים בארה"ב:
BASING POINT PRICING .5
באזור של שיקגו יש יצרנים של מוצר מסוים, נניח פחם. את הפחם מובילים היצרנים לכל מיני רוכשים בכל מיני אזורים בארה"ב. נניח והיצרנים רוצים ליצור קרטל, להעלות את המחיר מ-5$ ל-8$, תהיה להם בעיה. כל לקוח עדיין יקבל הצעות מחיר שונות מכל אחד מהיצרנים וזאת בגלל ההובלה. המחיר שהלקוח משלם מורכב משניים: 
· המחיר של המוצר.
· מעלות ההובלה.
כמובן שהעלות של ההובלה שונה בגלל הלקוחות הפזורים באיזורים שונים. החשש הוא שאם היצרנים כבר נותנים מחירים שונים, אז אולי מלכתחילה לא יעמדו בהסכם קרטליסטי. זה יפריע לקרטל להצליח. כדי שקרטל יצליח וכדי שיהיה אפשרי לפקח עליו צריך שהמחירים יהיו זהים. כדי להתגבר על כך, התפתח הנוהג לקבוע מחירים עפ"י מחירי בסיס. כל היצרנים מחשבים את ההובלה שלהם כאילו המוצר יצא משיקגו. יוצא מזה שמחיר הפחם הוא אותו מחיר וכן יוצא שהלקוח מקבל את אותו מחיר מכל היצרנים. הדבר עוזר למתחרים לגלות אם אחד מהם מרמה. יוצא שגם אם המוצר יוצא מאזור שקרוב לשיקגו אב ללא משיקגו עצמה, המחיר של ההובלה בכל זאת מחושב כאילו יצאה הסחורה משיקגו. יותר קל לפקח שאף אחד לא ירמה. 

                                        יצרן פחם = 
                                        לקוחות =
האם המצב הזה צריך להיות חוקי או אסור?
בתי המשפט אומרים שאם תפסנו את היצרנים על כך שהסכימו על קרטל, אז אין בעיה, זה אסור PER-SE. יצרן לא יכול לחשב את ההובלה כאילו כולם מובילים משיקגו, זה אסור PER-SE. לעומת זאת, אם כל יצרן לבד מחשב את ההובלה שלו כאילו הא יצאה משיקגו, אז אין עם זה בעיה. אם זה הנוהג בלי הוכחה על תיאום אופקי, כלומר אם היצרנים מגיעים לכך לא ע"י תיאום, אז זה לגיטימי. אם יש יותר מדי יצרנים, 100 נניח, קשה להניח שיש ביניהם קרטל לפי הכלל שלbasing point pricing. הbasin point pricing יכול להקל על התקיימות קרטל אבל יש לו גם פן חיובי של הפחתת עלויות עסקה ולכן הא לא אסור PER-SE. בישראל זה לא רלבנטי כי ישראל קטנה. בדר"כ התובלה היא מאותו מקום. אם יש הסכמה לתמחר כך בין כל היצרנים, זה יהיה אסור PER-SE, אבל אם כל אחד עושה זאת בנפרד, זה לגיטימי. 
6. תמחור אוליגופולי 
ההיבט המשפטי. זה שיתוף פעולה שהוא לכאורה לא פורמאלי. 
פס"ד INTERSTATE CIRCUIT –  שנות ה-50, ביהמ"ש העליון, מאוד מאוד חשוב!
Interstate היא רשת של בתי קולנוע במערב ארה"ב יש רשתות של בתי קולנוע נוספות. Interstate יש לה רשת של אולמות קולנוע והיא פונה במכתב ל8 מפיקות של סרטים: דיסני, MGM, UNIVERSAL, ועוד. הא פונה אליהן במכתב ובו מציעה ומבקשת מכל המפיקות שלהבא כשהן מפיצות סרטים שלהן ברשתות הקולנוע, שידרשו שהמחיר של הכרטיס לצרכן יהיה 40 סנט, כלומר מחיר גבוה. נניח ש Interstate היא היחידה שגובה 40 סנט ושאר האולמות גובים 30 סנט, היא תפסיד מזה ולכן היא רוצה שהמפיקות יעלו את המחיר לכל בתי הקולנוע. מדוע שהמפיקות יסכימו? כשהמשווק מעלה את המחיר לצרכן, היצרן לא נהה מזה. למשל מאפייה שמפיצה לחם ברשתות השיווק. המאפייה מוכרת ב10 ₪ לרשת השיווק והמשווקת מוכרת לצרכנים ב20 ₪. האם המאפיה אדישה למחיר לצרכן הסופי? ליצרן אכפת באיזה מחיר המשווק מוכר לצרכן הסופי כי אם המחיר לצרכן יקר יותר, פחות צרכנים יקנו ואז המשווק גם יקנה פחות סחורה מהיצרן. בשוק הסרטים, זה שונה, זה הוא שוק מיוחד משום שאם אני מפיקת סרטים לדוג' דיסני, והפקתי סרט אני אקבל תשלום עבור הצגת הסרט ע"י שותפות עם רשת הקולנוע. נניח 30% מכל מכירות הכרטיסים לסרט, דיסני תקבל. פה כמה אנשים שמגיעים, יותר הכנסות לדיסני. דיסני שותפה להכנסות של רשת הקולנוע. לכן אם הרשת מעלה את מחיר הכרטיסים, הא מקבל יותר, אבל גם המפיקה מקבלת יותר, כי היא שותפה שלה. Interstate פונה לכל המפיקים והם פועלים עפ"י ההצעה של Interstate. כולם דורשים עכשיו מרשתות הקולנוע, שהמחיר לצרכן יהיה 40 סנט במקום 30 סנט. מוגשת תביעה של רשות ההגבלים העסקיים נגד  Interstate ונגד המפיקות. מעניינת אותנו התביעה נגד המפיקות – תביעה בגין שיתוף פעולה אופקי.  
רשות ההגבלים טוענת שהמפיקות שיתפו פעולה. המפיקות טוענות שהאינטראקציה היתה עם Interstate שאינה מתחרה שלהם ועם המתחרים – שאר המפיקות, לא שיתפו פעולה. כל אחד קבע זאת באופן עצמאי. כש Interstate שלחה את המכתב לכל אחד מהמפיקים, היא ציינה על כל מכתב את כל הנמענים. כך שיוצא שכשדיסני קיבלה את המכתב היא ידעה שגם המפיקות האחרות קיבלו. המפיקות טוענות, שהן לא שיתפו פעולה עם אף אחד אחר, הן לא בדקו מי מסכימה ומי לא. ביהמ"ש קובע: אם דיסני באמת לבדה, דורשת מבתי הקולנוע שאת הסרטים שלה יפיצו ב40 סנט, לדיסני לבדה, לא משתלם שהסרטים שלה יוצגו במחיר גבוה יותר ב10 סנט משאר מפיקות הסרטים. זה לא משתלם לה, בהנחה שהמפיקות שוות מבחינת הסרטים. הצרכן ילך לסרטים של חברות אחרות זולות יותר. היצרן שגובה מחיר גבוה יותר יפסיד הרבה לקוחות. ביהמ"ש אומר שאולי המפיקות לא דיברו אחת עם השנייה, זה לא הוכח אבל אתן ידעתן שההצעה הופנתה לכולן. בנוסף ידעו שבבצעה הזו כדאית להן רק בתנאי שהשאר המפיקות יתנהגו כמוכן. מעצם זה שקיבלתן את ההצעה, ביהמ"ש מסיק שהן לקחו בחשבון שגם השאר יקבלו את ההצעה וכי הן ידעו שאם יתנהגו כך המחיר יעלה, התפוקה תרד ואז הצרכן יפגע. 
מבחינת התמחור האוליגופולי הטהור, מה הבעיה? דוג' תחנות הדלק. 
A ו B מעלים מחירים בלי תקשורת ביניהן. ניתן לומר שהקביעה של Interstate חלה כאן, כי A וB סומכות אחת על השנייה, שאחת תעלה והשנייה אחריה ולכן ניתן לומר שפס"ד Interstate אוסר גם תמחור אוליגופולי. ההלכה של Interstate לא נהפכה וממנה אפשר להסיק שתמחור אוליגופולי הוא אסור וזה בעייתי. 
תמחור אוליגופולי מתבסס על כך שאני מעלה מחירים בהנחה שגם המתחרה שלי יעלה. לאסור תמחור אוליגופולי זה בעייתי משום שלא תמיד העלאת מחירים בו זמנית נובעת מהתנהגות קרטליסטי. גם בשוק תחרותי מחירים יעלו בו זמנית בערך ובערך לאותו סכום. עלויות השוק לא תמיד שקופות, כי אנו לא יודעים אם יש נניח עליה בביקוש. אם זה אוסר תמחור אוליגופולי, זה אומר שברשות ההגבלים האם כל עליית מחירים בו זמנית בשוק נובעת מתמחור אוליגופולי. זו בדיקה בעייתית, קשה לדעת מהו המחיר התחרותי בהיעדר תחרות (פס"ד הווארד רייס). זה משהו שרשות ההגבלים וביהמ"ש לא יכולים לעשות, כי הם יהפכו להיות מפקחים על מחירים ולא רק בתעשייה אחת. רשות ההגבלים העסקיים, היא לא רגולטור בענף אחד, אלא היא פועלת בכל השווקים. היא צריכה לפקח על מחירי הסלולר, טלוויזיה, לחם, דלק וכו'. לא יכול להיות רגולטור לכל הענפים גם יחד. אבל אמור לכאורה, מפס"ד Interstate יוצא שזה אוסר תמחור אוליגופולי. 
פס"ד AMERICAN TOBACCO
שנות ה40
תעשיית הטבק מארה"ב, שהייתה תמיד מרוכזת, ותמיד חשבו שהיא אוליגופולי סטית. יש נניח 5 יצרנים שפועלים בשוק. במהלך השפל הכלכלי ראשית שנות ה30 העלו מחירים בו זמנית באותו שיעור בתדירות מאוד תכופה. 19 פעמים בתוך פרק זמן קצר, כולם יחד באותו זמן, הרוב כלפי מעלה והכל בתקופת השפל הגדול כאשר הביקוש נופל ולאנשים אין כסף. בכל זאת המחירים עולים למרות שהביקוש יורד. 19 פעמים כולם מעלים יחד! ביהמ"ש פוסק נגד חברות הטבק, אומר שלא יכול להיות שכשהמחיר צריך ליפול, בלי שום הצדקה כלכלית, לא הגיוני שהמחיר עולה. ועוד כולם בו זמנית 19 פעמים, זה בלתי אפשרי שלא היה תיאום ביניהם. לא תפסו תיאום פורמאלי, לא תפסנו אותם מדברים. לכאורה, גם מפס"ד זה, עולה כי תמחור אוליגופולי הוא אסור. 
שני פסקי הדין האלה לא נהפכו ע"י ביהמ"ש העליון אבל בפועל בתי המשפט לא פועלים עפ"י ההלכה. הם הבינו שהם לא יכולים לפעול כגורם שמפקח על כל הענפים במשק. ולכן בשורה של פסקי דין של ערכאת בתי המשפט לערעורים – ערכאה נמוכה יותר, נקבע שתמחור אוליגופולי טהור – חוקי. העניין עלה למשל פס"ד:
פס"ד ETHYL שנות ה80 – ביהמ"ש לערעורים (לא עליון)
המוצר הרלבנטי זה תוספת דלק לרכבים, תוסף עופרת. החל משנות ה70 יוצאות דרישות רגולטוריות, שהתחילו בקליפורניה, למצוא דלקים יותר ידידותיים לסביבה. כחלק מן יש רכיב תוסף עופרת לדלק שהרגולטור בקליפורניה אוסר בהדרגה לייצר אותו. התעשייה גוועת. היצרניות של התוסף כל שנה מוכרת פחות ופחות, לא מיידית אוסרים את הכל, זה היה בהדרגה. במקרה שלהם, לא היה ספק שהם מתנהגים בצורה אוליגופולית. אבל אין ביניהן שום תיאום פורמאלי, לא היו הודעות לעיתונות. הרשות מגישה נגדן תביעה על כך שהן קובעות מחיר אוליגופולי. ביהמ"ש בא ואומר כשיש רק תמחור אוליגופולי בלי שום דבר נוסף, הוא לא יכול לעשות שום דבר. תמחור אוליגופולי טהור – הוא חוקי. כשלא היה גורם נסיבתי נוסף לתיאום המחירים. העליון לא אישר את ההלכה הזו. 
אבל ביהמ"ש העליון בוחר את התיקים לדון בהם והוא לא בחר לדון הפעם ולכן ניתן להבין שהעליון לא התנגד להלכה הזו. זו כרגע ההלכה הנוהגת. 
טענה לתמחור אוליגופולי טהור- ביהמ"ש לא מתעסק בזה. קבע שאם יש תמחור אוליגופולי ובנוסף יש PLUS FACTOR אז ביהמ"ש יתעסק בזה. מה יכול להיות גורם נסיבתי נוסף -  כמו המכתב בפס"ד Interstate שנשלח למפיקות. אין רשימה סגורה, זה תלוי נסיבות, אבל אם כל מה שיש זה תמחור אוליגופולי, זה לא מספיק. 
ביהמ"ש המחוזי בארץ אישר בקשה להגשת תביעה ייצוגית על תמחור אוליגופולי בלבד. יש על כך ביקורת קשה. אם כל מה שיש זה בנקים שגובים מחיר מעל המחיר התחרותי לדעתנו, זה אוליגופולי טהור ולא תתקבל תביעה כזו. לעומת זאת עניין מחיר העמלות שהוא גבוה מהרמה התחרותית, יש שם פקטור נוסף לגבי העלאת העמלות של הבנקים והגורם הנסיבתי הנוסף שם הוא העובדה שאנו יודעים שמנהלי הבנקים דיברו ביניהם. 
נקבע בפסיקה האמריקאית שפרסום בעיתונות, הסכמי MFB, וbasing point pricing אינו Plus factor. 
לעניין ה Plus factor אין כאן רשימה סגורה, כל מקרה לגופו לפי הנסיבות.
נושא אחרון בארה"ב:
BOYCOTT .7 = חרם (לא חרם צרכנים!!!) 


פס"ד FOGA

· חברות שמייצרות בגדים אורגינאליים, מקוריים.
· יצרני בגדים שמעתיקים את הבגדים המקוריים.
החברות המקוריות נפגעות מהמעתיקניות. לגבי בגדים אין הגנה של פטנטים או סימן מסחר. 
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כולן משווקות אצל כל המשווקים. 
מהמעתיקניות פוגעות בהכנסות של המקוריות וזה נותן להן תמריץ לא לפעול. הן נפגשות ומחליטות ביחד שהן פונות למשווקות ואומרות להן שאם הן ימשיכו לשווק את המוצרים של מהמעתיקניות, המקוריות לא יעבדו עם המשווקות האלה. המתחרות נפגשו והסכימו אם משווק ימכור בגדים של מעתיקניות, על המקוריות יחרימו את המשווק. מוגשת תביעה נגד המקוריות בעילת "חרם". 
ביהמ"ש העליון, קובע ש"חרם" אסור per-se. אפילו אם זה לא צודק, זה כבר התחום של דיני זכויות יוצרים שדנן הם לא הגנו על המקוריות. 
זה מזכיר את פס"ד lorien journal, שם היה עיתון ומפרסמים קטנים ורדיו חדש שנכנס. העיתון אמר למפרסמים שמי שמפרסם ברדיו הוא יחתוך אותו. דיברנו על פסה"ד בנושא החובה לסחור ואמרנו שלמונופול אין איסור per-se. בלוריין ג'ורנל בדקנו חובה לסחור של מונופול.
ובFOGA, בנושא "חרם" אנחנו בודקים כמה מתחרים, האם מותר להם לסרב לסחור, קבוצה שבמשותף שמסרבת לסחור. זה הבדל משמעותי. אם יצרן מקורי אחד מחליט רק הוא להפסיק לעבוד עם משווק שמוכר בגדים של מעתיקניות, לא היתה בעיה, זה לא היה חרם. אבל כיוון שבפסה"ד מדובר בשיתוף פעולה שהן אפילו הודו בו, זה אסור per-se.
סיימנו את הדיון על שיתופי פעולה אופקיים בארה"ב.
שיתוף פעולה אופקי – הדין בישראל 

בארה"ב ראינו שהסעיף הרלבנטי הוא סעיף 1 לshrman ACT. ביהמ"ש במהלך 120 שנה קבע הלכות לסוגי התנהגויות שונים. החוק הישראלי הרבה יותר מפורט. 
· היתרון הוא שיש יותר ודאות;

· החיסרון הוא שחקיקה מפורטת היא פחות גמישה מחקיקה שיפוטית. 
ביהמ"ש לא יכול לשנות חקיקה, זה דבר שיערוך זמן רב.
אין הרבה פסקי דין ישראליים בנושא. כיום רבים חושבים שצריך לשנות את החוק ויש הצעות חוק בכל הנוגע לאוליגופולים.
בדין האמריקאי בעיקר למדנו פסקי דין בשונה מישראל – אצלנו יש יותר סעיפי חוק. 
חוק ההגבלים העסקיים – לעניין הסדרים כובלים, חל סעיף 2 לחוק:
סעיף 2(א) לחוק קובע: "הסדר כובל הוא הסדר הנעשה בין בני אדם המנהלים עסקים לפיו אחד הצדדים מגביל עצמו באופן העלול למנוע או להפחית את התחרות בעסקים בינו לבין הצדדים האחרים להסדר או חלק מהם או בינו לבין אדם שאינו צד להסדר". 
זהו סעיף כללי. 
סעיף 2(ב): סעיף שקובע חזקות שמבלי לגרוע מחוקיות הסעיף 2(א), "יראו כהסדר כובל, הסדר שבו הכבילה נוגעת לאחד העניינים הבאים": 
1. המחיר שיידרש, שיוצע או שישולם.
2. הריווח שיופק.
3. חלוקת השוק כולו או חלקו לפי מקום העיסוק או לפי האנשים או סוג האנשים שעמם יעסקו. 
4. כמות הנכסים או השירותים שבעסק, איכותם או סוגם.
אפשר לראות ניסיון שסעיף 2(א) יהיה סעיף הסבירות וסעיף 2(ב) הוא סעיף הper-se. בהמשך הדרך נראה שיוצא שסעיף הסבירות הישראלי הרבה יותר מחמיר מכלל הסבירות בארה"ב. בנוסף הper-se הישראלי הרבה יותר מרחיב מארה"ב, משום שהוא תקף בנוגע לסוגי התנהגויות הרבה יותר נרחבות מהper-se האמריקאי. 
החוק הישראלי הרבה יותר מחמיר מהחוק האמריקאי!
החוק הישראלי הוא גם אזרחי וגם פלילי וכך גם בארה"ב. הרשויות בארה"ב הגבילו עצמן לחוק פלילי רק על קרטלים מובהקים. בישראל גם זו הכוונה אך זה לא חד משמעי. מתנהלים הליכים פליליים גם בנושאים אחרים. ההפעלה הפלילית בישראל היא הרבה יותר רחבה מבארה"ב.
סעיף 2(א) – סעיף הסבירות הישראלי
מחמיר יותר מה-ROR (rule of reason) האמריקאי. החוק בודק האם יש הסדר שעלול להפחית או למנוע את התחרות. החוק אוסר על כל הסדר עם פוטנציאל שלילי לפגוע בתחרות. הROR בודק גם פוטנציאל שלילי וגם חיובי ולכן ייתכן שיקבעו שזו התנהגות מותרת. אצלנו בסעיף 2(א), מספיק שיש פוטנציאל שלילי לפגיעה בתחרות כדי שההתנהגות תהיה אסורה. 
סעיף 2(ב) – PER SE
יש מצבים קבועים שיהוו הסכמה קרטליסטי אם עושים הסכמים בנושאים האלה. קבלן למשל קונה את כל החומרים ואנחנו משלמים לו. הקבלן מקבל אחוז מסוים מסך ההוצאות. יש לנו יישוב שבונים בו בתים צמודי קרקע. כל הקבלנים מסכימים שיגבו 25%. זו הסכמה על מחיר (סעיף 2(ב)(1)), אסל זה גם נוגע לריווח שיופק(סעיף 2(ב)(2)).
סעיף 2(ב)(3) – "חלוקת שוק..." -  אני מייצר ללקוח הזה ואתה ללקוח ההוא ולא מערבבים.
סעיף 2(ב)(4) – "כמות נכסים או השירותים.." – הסכמה שמייצרים כמות קטנה יותר ממוצר, דבר שיעלה את המחיר.
הבעיה שסעיף 2(ב) רחב מדי וכולל גם הסכמים שהם לא קרטלים. 
יש הסכמים שיכולים לחול על ריווח, מחיר, חלוקת שוק, שהם לא קרטליסטים – למשל פס"ד TOPCO – חילקו את השוק ביניהם, ביהמ"ש פסל את ההתנהגות, אבל ההלכה שונתה בפס"ד BMI. בארץ זה נכנס לסעיף 2(ב)(3) ולכן זה אסור per-se בישראל למרות שיש כאן הצדקות של יעילות. 
יוצא שבישראל אנחנו אוסרים הרבה פעמים על סוגי התנהגויות לא מזיקים ואפילו רצויים. המחוקק מלכתחילה היה מודע לכך שהוא קובע איסור רחב מדי שיפגע בפעילות. אבל המחוקק חשב שניתן יהיה לטפל בבעיה בדרך לפיה אפשר יהיה לאשר הסדרים כובלים. כלומר שהרשות תיתן אישור להסדרים כובלים מסוימים. הרעיון הזה לא טוב, זה יוצר צוואר בקבוק. ברגע שכל עניין לגיטימי עסקי לוקח חצי שנה –שנה כדי לאשר אותו זה כבר לא יעיל. הכוונה היתה לקבוע איסור רחב יותר במודע מתוך הנחה שהוא ייתן אישורים להסדרים מסוימים בהמשך. 
סעיף 1 לחוק ההגבלים, מגדיר מהו "הסדר" – קובע שהסדר הוא הסדר בין במפורש ובין מכללא, בין בכתב ובין בע"פ או בהתנהגות, בין אם הוא מחייב עפ"י דין ובין אם לאו. אפשר לראות שההגדרה של הסדר באופן עקרוני מאוד רחבה. לא רוצים לפספס את המקרים המאוד ברורים. אם יש שני מתחרים שנפגשים באירוע חברתי ועומדים ליד המנגל ואלד חושב שצריך להעלות מחירים והשני קורץ לו, זה יכול להיות הסדר. למשל אם אנחנו רואים החלפת מידע של בנקים בעניין העמלות, אין הסדר מפורש, אבל הרשות אומרת שזה נכנס לתוך ההגדרה הרחבה של "הסדר". 
האם ה"הסדר"
כולל גם "הסדר אוליגופולי" במשתמע?
למשל מתחרה רואה שהשני מעלה מחיר ולכן מעלה גם. 
ביהמ"ש בישראל עד היום – פס"ד הפניקס : ביהמ"ש בחר בשיטה האמריקאית. אם זה תמחור אוליגופולי טהור הוא לא מתעסק בזה מאותן סיבות של ארה"ב, כי קשה לבוא ולומר שהמחיר גבוה מהרמה התחרותית וכי קשה להתנהג כרגולטור. יש לנו את עניין התביעה הייצוגית כנגד הבנקים. זה לכאורה סותר את ההלכה של הפניקס הישראלי, אבל ההלכה הזו תחת ביקורת קשה וערעור לעליון.
פס"ד הפניקס זו ההלכה! 
"קבוצת ריכוז"
סעיף 26 לחוק ההגבלים – סעיף שמגדיר מהו "מונופול": "יצרן שאחראי למעל 50% מנתח שוק". הממונה על הרשות יכולה להכריז גם על מה שמכונה "קבוצת ריכוז"- אם הממונה מזהה שוק שאין בו תחרות או כמעט ואין תחרות, היא יכולה להכריז על הקבוצה כקבוצת ריכוז ויחולו על הקבוצה ההוראות שחלות על מונופולים – כלומר אסור לגבות מחיר גבוה. אולי אפשר להכניס את התמחור האוליגופולי כ"קבוצת ריכוז". 
עפ"י סעיף 2(א) אמרנו שאי אפשר לתקוף תמחור אוליגופולי אבל אולי דרך סעיף 26.  
אם הרשות מכריזה על חברות הסלולר כקבוצת ריכוז, אז יחולו ההוראות שחלות על מונופולים. 
כיצד הממונה יכולה להוכיח שבשוק מסוים אין תחרות?
רשות ההגבלים מעולם לא הכריזה על ענף כקבוצת ריכוז מלבד ענף מסוים – הקלאבמרקטים, מכירה של בתי נופש. אבל זה סה"כ אפיק לא אפקטיבי, אל קיים.
הצעת חוק חדשה רוצה לאפשר לרשות להכריז על קבוצת ריכוז כקבוצה שיש חשש שהתחרות בה לא מלאה. בכל מקרה המצב הנוכחי בתיאוריה מאפשר תקיפה של תמחור אוליגופולי אבל בפרקטיקה זה בעייתי. 

אנחנו עדיין ברכיב "ההסדר" בסעיף 2(א) – 
מה יכול להוות "הסדר"?
מקרה שהחוק מתייחס אליו הוא מקרה שיש חברת אם וחברת בת. מצב שיש חברה אחת שהיא בעלת מניות בחברה אחרת ביותר מ50% מניות.
סעיף 3(5) קובע שאם יש לנו הסדר בין חברת אם לחברת בת וזהו הסדר כובל, ההסדר הכובל הזה פטור. הסיבה היא שמבחינה כלכלית זו אותה יישות למרות שמבחינה משפטית זה שתי יישויות שונות ונפרדות. כאן עולה הטענה – מה קורה כשיש חברת אם ובת עם פחות מ50% מניות ועדיין יש שליטה. נניח אם חברה האם יש 40% ושאר המניות מפוזרות לציבור. דה פקטו לחברת האם יש שליטה בכזה מצב, סעיף 3(5) איננו חל ויש על כך ביקורת והצעת חוק שעומדת על הפרק. 
מקרה נוסף בהקשר הזה שיכול להיות בעייתי- 
יש לנו את בזק, בזק היא חברה בע"מ ויש לה כמה חברות בנות. 

                                                           בזק

                                                       100%                                  100%
              הסדר כובל                בזק בינלאומי                           פלאפון
אם קיים הסדר כובל בין בזק לבין החברות הבנות אז אין בעיה. אולם מה לגבי הסדר בין שתי החברות הבנות? סעיף 3(5) לחוק לא חל כאן. מקרה כזה לא זוכה לפטור וזאת בגלל הפרשנות הדווקאנית של סעיף 3(5). הסעיף לא יחול למרות שהרציונאל הוא שכן יחול גם במקרה כזה. 
עדיין ברכיב "ההסדר" –

סעיף 5 לחוק ההגבלים – מדבר על "קו פעולה שקבע איגוד עסקי לחבריו העלול לפגוע בתחרות, גם הוא ייחשב כהסדר". קו פעולה שקובע איגוד עסקי לחבריו. דוג': לשכת רופאי השיניים שקובעת שאסור לפרסם הנחות, סעיף 5 לחוק אומר שזה הסדר. 
"בין בני אדם המנהלים עסקים"
בני אדם שאינם מנהלים עסקים, אם יגיעו להסדר זה לא יהיה הסדר כובל.
אם אנחנו רוצים לארגן חרם צרכנים כנגד חברה ואנחנו לא בני אדם שמנהלים עסקים, אם נעשה הסדר כזה שפוגע בתחרות זה לא מהווה הסדר כובל. 
בפס"ד שף הים, השופט חשין, אומר שהכוונה היא להסדר בין אנשי עסקים. בפסה"ד היה הסדר בין שותפים שטענו בביהמ"ש שזה לא הסדר כובל, משום שכשהגיעו להסדר הם לא עשו עסקים, אלא היו בנפרד. ביהמ"ש קבע שזה נכנס להגדרה של "בין בני אדם המנהלים עסקים". ההגדרה לא כוללת את הצרכן הסופי. 
"עלול למנוע או להפחית את התחרות"
ניסיון להכניס את מבחן הסבירות כמו בארה"ב אבל לא משתווה לו. 
סעיף 3 לחוק ההגבלים הוא סעיף הפטורים- הסעיף מונה מקרים שמהווים הסדר כובל, אבל קובע שכאשר התנאים מתקיימים ההסדר הכובל לא פסול. הפטורים: 
1. הסדר שכל קביעותיו נקבעו עפ"י דין – יש מקרים שהמחוקק מתיר הגעה להסדר עפ"י דין. בלשכת עוה"ד היה תעריף של הלשכה והיה אסור לעוה"ד לגבות פחות מהתעריף. זה נראה כמו קרטל, זה פוגע בתחרות אבל זה חוקי מכוח הדין. זה יכול להוות הסדר כובל, אבל זה עדיין פטור. 
2.  הסדר שכל כבילותיו נוגעות לשימוש בזכויות יוצרים בין בעל הזכות לבין מי שמקבל את הרישיון. למשל מייקרוסופט, אם אנחנו מקבלים אישור ממנה לעשות שימוש בתוכנת הוורד שלה, ברישיון הזה יש איסורים רבים: אסור להעתיק אותה ולהעבירה הלאה. המגבלות האלה מהוות הסדר כובל, אך הן פטורות מכוח החוק.
3. מכונה סעיף הקניונים – מתעסק בשימוש במקרקעין- מאפשר למי שמקנה זכות במקרקעין, להגביל את השימוש במקרקעין של מי שמקבל את הזכות – זה בא לידי ביטוי בקניונים. יש את היזם שהקים את הקניון, המבנה, החנויות ועכשיו הוא מחפש רוכשים או שוכרים לחנויות. בעל הקניון מחליט לרוכש מה יעשה בחנות שלו ומגביל אותו. אם בעל העסק רוצה לשכור חנות בקניון, לייצר פלאפל, יש איזור של מאכלים.
העסק מחויב לקנות רק את מה שהוא קבע מראש. בהסכם שכירות החנות מחויבת למכור מוצר ספציפי. זה הסדר כובל, כי אתה לא יכול להתחרות במי שאתה רוצה.
יש פטור על התנהגות הזאת. משום שההסדרים האלה לא נועדו לצמצם תפוקה אלא להגדיל תפוקה. 
כדי שקניון יצליח הוא צריך מגוון של מוצרים. אם לא יהיה תמהיל נכון של עסקים, זה יצמצם תפוקה בקניון.
4. גידול ושיווק של תוצרת חקלאית- כל מה שקשור לגידולים חקלאיים בישראל, הענפים האלה קרטליסטים לגמרי (מועצת הלול למשל מחליטה כמה ביצים ישווקו וכו'). למה דווקא התחום הזה מקבל פטור גורף? משום שיש לגבי חקלאי חוק בישראל שמקבל הרבה הקלות. בנוסף האלמנט הציוני. לתחום החקלאות יש פטור גורף בדיני ההגבלים.  
5. חברת אם וחברת בת (דובר לעיל).
6. הסכם בלעדיות דו צדדי – מצב שיש לנו יצרן ומשווק ליצרן, היצרן מתחייב למשווק, שהוא ישווק רק באמצעותו והמשווק מתחייב לשווק רק מוצריו. זה הסדר כובל אבל הוא פטור.
7. הסדרים שנוגעים לתובלה בינלאומית בים ובאויר –פטור שבמהותו אופקי. בעבר היה מאוד רחב ותוקן וצומצם. עיקרו אותו מתוכן. לא צריך להרחיב על כך.
8. מוכר עסק שמתחייב לא להתחרות בקונה – מישהו רוכש עסק והקונה של העסק רוצה לרכוש את המוניטין ומבקש מהמוכר שלא יתחרה בו. זה הסדר כובל. סעיף קטן (8) נותן פטור לכל המקרים האלה. זה סעיף הגיוני כי אם לא נאפשר זאת, הרבה אנשים לא יקנו עסקים. 
9. הסדרים שנוגעים להעסקה ותנאי עבודה שארגוני מעסיקים וארגוני עובדים הם צד לעניין- למשל שביתת הפרקליטים שלא עובדים עד שלא מעלים להם את השכר. זו התנהגות קרטליסטית. זה הסדר כובל. זה איגוד שפועל יחד כדי להעלות שכר. 
סעיף 4 לחוק ההגבלים העסקיים – קובע את האיסור על הסדר כובל – אסור להיות צד להסדר כובל אלא אם כן ניתן להסדר אישור עפ"י דין או פטור ע"י הממונה. 
סעיף 6 לחוק ההגבלים העסקיים – מדבר על התאמת פעולה של מי שאיננו צד להסדר הכובל. בכך שהוא מתאים פעולה יתייחסו אליו כאילו הוא כן צד להסדר. נניח שבשוק מסוים יש שלושה יצרנים שמגיעים להסדר קרטליסטי להעלות מחיר ל-8 ש"ח היצרן הרביעי לא שיתפו אותו והוא רואה את העלאת המחיר של מתחריו ולכן גם מעלה את המחיר. יוצא שהוא נהנה מהקרטל, יש הסדר כובל והוא לא צד לו. עפ"י סעיף 6 יתייחסו לצד הנוסף הזה כאילו הוא גם צד להסדר כובל. 
אם הוא לא יודע על הקרטל אז לא חל הסעיף! אם זה תמחור אוליגופולי אז זה לא הסדר כובל ואין בעיה.  
כפי שאמרנו, סעיף 2(א) ו(ב) מגדירים מהו הסדר כובל. לפי סעיפים אלה בוחנים האם הסדר הוא הסדר כובל או לא. ככל שהסדר מסוים נופל תחת סעיף החזקות, המשמעות היא שמדובר בהסדר כובל ולא צריך להראות שהוא פוגע בתחרות לעומת סעיף 2(א) אז צריך להוכיח שיש פגיעה בתחרות. 
סעיף 3 הוא סעיף הפטורים. בארה"ב אין מונח "הסדר כובל" אבל שת"פ אסור הוא אסור ואי אפשר לתת לו אישור מראש, ביהמ"ש בודק בדיעבד.
אי אפשר בארה"ב לקבל מראש אישור להסדר כובל. אם השת"פ לא יעיל ומצמצם תפוקה, ביהמ"ש אוסר אותו ואם לא אז מתיר אותו. בישראל החוק אוסר באופן די גורף שיתופי פעולה שהם לגיטימיים ונקבע באופן ייחודי עפ"י המודל האירופי אפשרות לקבל פטור מראש, היתר להסדר הכובל מראש. הסעיפים הרלבנטיים הם סעיפים 7-15 לחוק ההגבלים.
סעיף 7 לחוק – מדבר על בקשה לביה"ד בנוגע לאישור הסדר כובל – נניח יש שלושה יצרנים שרוצים להיות מעורבים בהסדר כובל, זה לא חוקי ויש לזה נפקות פלילית ואזרחית. הם רשאים לפני שמיישמים את ההסדר לפנות לביה"ד לבקש רשות.
סעיף 8 לחוק – מדבר על שמיעת הממונה והתנגדויות מצד נפגעים פוטנציאלים: איגודים עסקיים או ארגוני צרכנים. יש לנו יצרנים שמגישים בקשה לאישור הסדר כובל, ביה"ד שדן בבקשתם, ישמע גם את המתנגדים להסדר הכובל, צרכנים למשל, הממונה על ההגבלים, איגוד מעסיקים או איגוד צרכנים. ביה"ד רוצה לשמוע כל מי שההסדר עלול להשפיע עליו. 
סעיף 9 לחוק – קובע שביה"ד יאשר את ההסדר הכובל כולו או חלקו אם הוא סבור שהדבר הוא לטובת הציבור ורשאי הוא להתנות את אישורו בתנאים. ביה"ד צריך לבדוק האם ההסדר לטובת הציבור. בנוסף אם יש חשש שניתן יהיה לנצל את ההסדר לרעה אפשר שביה"ד יקבע תנאים. 
סעיף 10 לחוק – קובע רשימה לא סגורה של שיקולים שביה"ד צריך לשקול כאשר נדרש לדון באישורו של הסדר כובל. כלומר כיצד ביה"ד יקבע אם ההסדר הכובל לטובת הציבור כולו או לא. הפרמטרים:
1. ייעול הייצור והשיווק של הבטחת איכות או הורדת מחירים. כלומר אם ההסדר הכובל יעיל או יגרום להורדת מחירים, ייצור יעיל, ביה"ד רשאי לקבוע- אם ההסדר מגדיל תפוקה, ביהמ"ש יהיה רשאי לאשרו. כך גם בארה"ב.
2. הבטחת היצע מספיק של נכסים או שירותים לציבור. כדי שלא יהיה מחסור ממוצר מסוים, ביה"ד יכול לאשר ליצרנים להיקשר בהסדר כובל. נניח רוצים לשתף פעולה כדי לדאוג להספקת המוצר. 
3. שוק של נניח יצרן אחד מונופוליסט וכמה רוכשים, ברור שליצרן המונופוליסט יש כוח שוק ביחס לרוכשים. אם הרוכשים יצליחו להתאגד באופן כזה שיאזנו את הכוחות ביניהם לבין המונופול, ביה"ד יאשר מצב של הסדר כובל כזה. אותו דבר גם מצב בו יש כמה יצרנים ורוכש אחד גדול שיש לו כוח ביחס ליצרנים. ביה"ד יכול לאפשר התאגדות של היצרן שיש לו פחות כוח וע"י כך זה יגרום לאיזון הכוחות ובעקבות כך להורדת מחירים. כדי לאזן כוח שוק של יצרן מסוים ביה"ד יכול לאפשר ליצרן מסוים להתאגד כדי ליצור כוח שוק נוגד. 
4. "מניעת פגיעה לענף החשוב למשק המדינה". דוג': פס"ד אפלאצ'יאן קולס, סוקוני – חברות דלק שהיו מעורבות בשת"פ על מנת לשרוד תקופה קשה. אם יצרנים באים לבית דין ואומרים שאם לא יאשר את ההסדר הם יקרסו, אז ביהמ"ש יכול לאשר. זה בעייתי כי ביה"ד לא יוכל לדעת באמת האם הן עלולות לקרוס או לא ולא יוכל באמת לפקח. בכל מקרה לביה"ד מותר לשקול זאת.
5. שמירה על המשך קיום מפעלים כמקור תעסוקה באזור שבו עלולה להיווצר אבטלה ממשית כתוצאה מסגירתם או מצמצום הייצור בהם. נניח ואנחנו מדברים על איזור בדרום בלי הרבה חלופות תעסוקה והאבטלה גבוהה, למשל מפעלי טקסטיל שנמצאים שם. ייתכן שבמחיר הנוכחי לא יכולות לעמוד וייאלצו להיסגר. אם יבקשו לעשות קרטל ולהעלות מחירים כדי לשרוד, ביהמ"ש רשאי לשקול נימוק כזה בחשבון. 
האם ראוי שביהמ"ש ישקול שיקולים כאלה ויאפשר ליצרנים להעלות מחיר? זה יבוא על חשבון הצרכנים שישלמו יותר. זו החלטה שבאופייה היא פוליטית ולכן יש ביקורת שאומרת שלא ראוי שביהמ"ש יקבל אותה. גיא שגיא מסכים עם הביקורת. אבל מכיוון שבשוק הישראלי יש הרבה ייבוא מחו"ל של טקסטיל, ועל הייבוא אין לביהמ"ש השפעה, אם מפעלי הטקסטיל יעלו מחירים, הצרכנים יעברו לקנות טקסטיל מיובא. ולכן היכולת להגן על תעסוקה באמצעות הסדר כובל, היא מוגבלת. כי השוק בישראל הפך להיות שוק גלובאלי. וליצרנים הישראליים אין כוח שוק. 
6. שיפור מאזן התשלומים של המדינה ע"י צמצום היבוא או הוזלתו או ע"י הגדלת הייצוא וכדאיותו – דוג' : נניח מצב שיש לנו את הכבלים בישראל, הלוויין, ערוץ 10 וערוץ 2. כל הרשתות, הגופים המשדרים האלו, רוכשים תוכניות בחו"ל, סרטים, סדרות וכו'. אם לא נאפשר לגופים המשדרים להתאגד ביניהם, נניח יש את חברת NBC עם תוכנית מסוימת, יפנו אליה רוכשים בישראל, הלוויין, הכבלים והם יגידו שימכרו את זה למי שיציע את המחיר הכי גבוה. יצא שהחברות הישראליות יצטרכו לשלם הרבה כסף עבור התוכניות אם לא נאפשר להן להתאגד יחד. ולכן רוצות להחליט מראש איזה גוף משדר ירכוש מה ואז יציעו מחיר נמוך יותר. אנחנו מורידים עלויות של החברות הישראליות. ולכן יש את סעיף 7 לחוק שיכול לאפשר לצרכנים הישראלים ליהנות מפגיעה של הצרכנים שבחו"ל כלומר של החברות האמריקאיות. גם אם זה בא על חשבון ציבור אמריקאי.




                                                                                                      אישור ביה"ד
יש לציין כי היצרנים הישראליים עלולים לעמוד לדין על פגיעה בשוק הגלובאלי. 
סעיף 11 לחוק – האם אישור להסדר כובל הוא לנצח? סעיף 11 קובע שביה"ד יקבע את תקופת האישור להסדר הכובל. נניח לשנתיים או 4 שנים. זה לא אישור לנצח!. אם ביה"ד לא קבע תקופה, התקופה של האישור תהיה התקופה שעליה הסכימו הצדדים או 3 שנים לפי פרק הזמן הקצר יותר. במקסימום תוך 3 שנים, אם ביה"ד לא קבע מועד, האישור להסדר הכובל פוקע. 
סעיף 12 לחוק – דן בביטול ושינוי האישור. גם אם ניתן האישור, ביה"ד יכול לבטלו או לשנותו. אם הממונה או מי שנפגע מהאישור טוען שחלו שינויים מהותיים בנסיבות, יכול לפנות לביה"ד לביטול או שינוי האישור שניתן. 
סעיף 13 לחוק – מאפשר לביה"ד להעניק אישור זמני להסדר כובל – אם הוגשה בקשה לקבלת האישור על ההסדר הכובל וניתנה המלצה של הממונה ולכאורה תנאי סעיף 10 (השיקולים שביה"ד צריך לשקול) מתקיימים. בכזה מצב ביה"ד רשאי לתת אישור זמני שלא יעלה על שנה. יש בעיה עם ההליך של האישור להסדר כובל, זה הליך משפטי רגיל ולכן אורך זמן. יש מקרים בהם בקשת הצדדים רלבנטית לעכשיו ולכן הממונה, אם יאמר שהא מסכים למתן האישור ואין לו התנגדות ועל פניו בלי חקירת ביה"ד לעומק, תנאי סעיף 10 מתקיימים, ביה"ד יכול לתת להסדר היתר זמני שיהיה בתוקף עד שנה כל עוד ביהמ"ש בודק את ההסדר לעומק. אם יש החלטה של ביה"ד בזמן הזה, ההיתר הזמני יפקע. 
עד עכשיו דיברנו על ההליכים בפני ביה"ד.
סעיף 14 לחוק –  חשוב!!! מדבר על האפשרות של הממונה להעניק לצדדים פטור מהצורך לבקש אישור מביה"ד להסדר הכובל. כלומר כדי לקבל היתר להסדר אפשר לפנות לביה"ד או לממונה כדי לקבל פטור מלפנות לביה"ד. הממונה יעניק פטור בהתקיים שני תנאים מצטברים:
1. שההסדר אינו מגביל את התחרות בחלק ניכר מן השוק או שאין בו כדי לפגוע פגיעה של ממש בתחרות בשוק. 
2. שעיקרו של ההסדר אינו בהפחתת התחרות או במניעתה ואין בו כבילות שאינו נחוצות למימוש עיקרו.
התנאי הראשון דורש שהפגיעה בתחרות לא תהיה חמורה. אם הפגיעה חמורה, לממונה אין אפשרות להעניק פטור. 
התנאי השני אומר שהפוטנציאל לפגוע בתחרות הוא אלמנט משני למטרה העיקרית של ההסדר, ההסדר לא נועד לפגוע בתחרות, זה תוצר לוואי הכרחי. למשל פס"ד TOPCO – חנויות סופר פארם עם 6% נתח שוק וההסדר של חלוקה טריטוריאלית, הפוטנציאל לפגיעה בתחרות לא משמעותית ובנוסף החלוקה לא נועדה לפגוע בתחרות אלא למנוע בעיית טרמפיסט בפירסום. כזה הסדר עפ"י ס' 14, צריך לזכות בפטור של הממונה. 
שני התנאים הם מצטברים!. 
סעיף 15 לחוק – מדבר על ביטול הפטור: אדם שעלול להיפגע מההסדר הכובל, איגוד עסקי או ארגון צרכנים רשאים לערור בפני ביה"ד להגבלים עסקיים על הפטור שהעניק הממונה.  
אפשר לראות שכוונת המחוקק הישראלי היתה לקבוע הגדרה רחבה למה הוא הסדר כובל במודע שהגדרה זו כוללת גם הסדרים רצויים שלא פוגעים בתחרות ולכן החוק מאפשר לצדדים לפנות לביה"ד או לממונה לקבל פטור או אישור ולקיים את ההסדרים. כך יצליחו לסנן את ההסדרים, האסורים ולאפשר קיום של הסדרים רצויים. זו מתודה אירופאית. הבעיה היא צוואר בקבוק – ההגדרה של הסדר כובל מאוד רחבה. אם על כל הסדר כזה שהוא חיובי, צריך לפנות לביה"ד ולממונה זה יוצר עומס ולכן לוקח הרבה זמן. זה הסדרים יומיומיים שאם לא נאפשר אותם אנחנו נפגע בשוק. באירופה הבינו שזה לא עובד. לא יעיל להגיש בקשה לאישור אם לוקח הרבה זמן, כמה חודשים עד שמקבלים אישור. אפילו ההיתר הזמני לוקח זמן.
באירופה זנחו את הפטור הנקודתי והחליטו לנסח פטורים גורפים וזה יושם גם בישראל. באירופה קבעו פטור גורף -> BLOCK EXEMPTION. במקרים מסוימים, ההסדר פטור בלי לבקש היתר וזה לא מהווה עבירה על החוק. זה פטור גורף. המחוקק הישראלי הבין שראוי שיאמץ את הרעיון של הפטורים הגורפים ו..
לכן הוסף סעיף 15א' לחוק – חשוב מאוד!!! הסעיף מדבר על פטורי סוג, שזה פטורים גורפים. סעיף 15א' קובע שהממונה רשאי באישור הועדה לפטורים ומיזוגים לקבוע כללים לסוגי הסדרים כובלים אשר הצדדים להם יהיו פטורים מקבלת אישור ביה"ד ובלבד שמתקיימים בהם כל אלו:
1. ההסדר אינו מגביל את התחרות בחלק ניכר מהשוק או שאין בו כדי לפגוע פגיעה של ממש בתחרות בשוק. 
2. עיקרו של ההסדר אינו בהפחתת התחרות או במניעתה. 
התנאים האלו הם אותם תנאים של סעיף 14 – הממונה רשאי להעניק פטור להסדרים שהפגיעה בתחרות היא משהו משני ותפל. 
הממונה בהתאם לסעיף הזה ניסח והוציא כמה פטורי סוג. 
פטורי הסוג נמצאים באתר הרשות להגבלים עסקיים. 
סעיף 15א' קובע שהפטור סוג יהיה למשך תקופה של 5 שנים אלא אם כן נקבע מועד קצר יותר. פטור הסוג אחרי 5 שנים פוקע. אבל בפועל הממונה מאריכה אותו. 
סעיף 16 לחוק – דן במקרים בהם שונה ההסדר הכובל באופן מהותי לאחר שניתן האישור או הפטור לגביו ואז דינו כהסדר כובל חדש. הכוונה היא שאם ישנם שלושה יצרנים נניח שרוצים להיקשר בהסדר כובל, פונים לפי סעיף 9 לביה"ד, ביה"ד נותן אישור ואחרי זה ההסדר משתנה מהותית. ברור שהאישור שניתן להם כבר לא בתוקף משום שניתן להסדר מסוים ולא להסדר אחר שונה באופן מהותי ואם יעשו זאת הם חשופים לתביעה. 
לעניין פטורי הסוג – יש ללמוד לימוד עצמי לקראת המבחן מס' פטורי סוג: 
· פטור סוג להסכמים שפגיעתם בתחרות קלת ערך.
· פטור סוג למיזמים משותפים.
· פטור סוג להסכמים לביצוע מחקר ופיתוח. 
WWW.ANTITRUST.GOV.IL קישורית לפטורי סוג -> רשימה. 
המבחן עם חומר פתוח.
התוצאה המשפטית של הסדר כובל – חברות שלא קיבלו פטור – אם אתם חברים בהסדר כובל ולא קיבלתם אישור או פטור. מה הנפקות המשפטית?
סעיף 43(א)(1) לחוק – מאפשר לממונה להכריז על קיומו של הסדר כובל, הבנקים שהחליפו מידע בנוגע לעמלות, התקשרו אחד לשני ודיברו על כמה גובים עמלות, רשות ההגבלים חקרה ובסוף ההליך הממונה הכריזה שמדובר בהסדר כובל. מה התוצאה המשפטית? המשמעות היא שנטל הראיה עובר לכתפי החברות שערכו את ההסכם הכובל. 
סעיף 43(ה) לחוק – קובע שקביעת הממונה תהא ראיה לכאורה לנקבע בה, בכל הליך משפטי. הבנקים יצטרכו להוכיח שלא מדובר על הסדר כובל על אף הכרזת הממונה. ההכרזה יוצרת חזקה משפטית שמדובר בהסדר כובל, האם בדיון בפני ביה"ד בנוגע לערר, האם ההכרזה תהווה ראיה לכאורה? ביהמ"ש השאיר את השאלה הזו בצריך עיון. באופן עקרוני נטל ההוכחה מוטל על התובע ומפני שהממונה הכריזה על הסדר כובל, נטל ההוכחה עובר לצדדים להסדר הכובל וזה נטל משמעותי. 
סעיף 30 לחוק החוזים – תקנת הציבור. הסכם שנוגד את תקנת הציבור הוא הסכם בלתי חוקי. זה אומר שהצדדים להסדר הכובל לא יכולים לתבוע את מי שהפר את ההסדר הזה. אי אפשר לאכוף את ההסדר. בא לידי ביטוי בפס"ד שף הים. 
סעיף 47(א)(1) לחוק ההגבלים – השתתפות בהסדר כובל מהווה עבירה פלילית. 
סעיף 50 לחוק ההגבלים – הסדר כובל מהווה עוולה נזיקית. המשמעות היא שמי שנפגע מהסדר כובל רשאי להגיש תביעה/תביעה ייצוגית נגד המשתתפים בהסדר. פס"ד הווארד רייס, הבנקים, המאפיות. 
סעיף 45-46 לחוק – חושפים את המשתתפים בהסדר הכובל לחיפוש וחקירה. אפשר לזמן אותם לחקירה, להיכנס לבתים שלהם. 
פס"ד בעניין שיתופי פעולה אופקיים בישראל – (אין הרבה פסקי דין):
פס"ד טבעול נ' שף הים – 
טבעול מייצרת מוצרים דמויי בשר וקיבוץ אילון מייצרת מוצרי דגים – סורימי. ב1989 מקימות שותפות. מקימות חברת בת שאמורה לפתח מוצרים חדשים. טבעול תמשיך לפתח ולשווק מוצריה בנפרד וכך גם קיבוץ אילון. ב1993 החברות מחליטות שהשותפות לא רווחית ומחליטות להתפרק. במועד פירוק השותפות השתיים מנהלות מו"מ לפירוק השותפות ומגיעות לנוסח של הסכם פירוק שיתוף לפיו כל חברה תחזור לעסוק בעיסוק שלה והחברה האחרת במשך 5 שנים לא תתחרה בה. "הסכם אי תחרות". בשנת 1997 הצבא יוצא במכרז לחצי מיליון שניצלים מן הצומח (זהו התחום של טבעול). טבעול וקיבוץ אילון ניגשות למכרז ואילון זוכה במכרז. טבעול מגישה תביעה כנגד אילון ומתבססת על דיני החוזים על כך שהחוזה ביניהם קובע אי תחרות למשך 5 שנים ואילון הפרה את החוזה. טענת ההגנה של אילון היא שההסכם בינה לבין טבעול מהווה הסדר כובל לא חוקי ולכן אין לו תוקף. 




מקרה כזה בארה"ב, כיצד היה נבחן? האם זה היה אסור PER SE? או האם היה חל כלל הסבירות? האם מדובר בהסדר שעל פניו מצמצם תפוקה או לא? האם יש הצדקה הגבלית להסכם אי התחרות? לכל אחת מהחברות יש ידע סודי ונניח אם לא נאפשר להן אח"כ להימנע מלנצל את הידע של השנייה. נניח נגיד ויש הסכם אי תחרות הוא אסור. מלכתחילה הן לא ירצו להיכנס לשותפות. אם לא נאפשר לקבוע הסכמי אי תחרות הוא אסור. מלכתחילה הן לא ירצו להיכנס לשותפות. אם לא נאפשר לקבוע הסכמי אי תחרות כשהם מתפרקים הן לא ירצו שותפות מלכתחילה. ייתכן שהסכם השותפות דווקא יעיל לשוק. אם באמת החברות היו אומרות שיש להסכם אי התחרות יכולת להגדיל תפוקה, כי אם לא יוכלו להגביל זאת לא ייכנסו לשותפות. אבל עובדה שנכנסו להסכם שותפות גם בלי ידיעה באותו שלב שהן יקבעו את הסכם אי התחרות. ולכן לעניין פסה"ד אם בדין האמריקאי הסכם אי התחרות היה תנאי להסכם השותפות מלכתחילה, אז תנייה זו לא היתה PER SE כי יש כאן הצדקה. אני לא סתם רוצה לחשוף מידע סודי למתחרה פוטנציאלי שלי. ככל שהתנאי הזה (אי תחרות) מכללא או מפורש היו מגיעים אליו בחוזה השותפות, היו נוטים לאשר אותו.  הבעיה שהם הגיעו להסכם אי התחרות במועד הפירוק, כלומר זה לא מנע מהן להיכנס לשותפות. יש כאן פוטנציאל שלילי ואין חיובי ולכן לדעת המרצה זה ייכנס לכלל הPER SE לפי הדין בארה"ב. 
בפסה"ד טירקל אמר בדעת מיעוט, בעקבות הטיעון של טבעול אומר שסעיף 2(א) לא חל כאן משום שזה לא בני אדם שמנהלים עסקים. הסכם אי התחרות נכרת ביניהם כבני אדם שמנהלים עסק ולא עסקים ולכן אין הסדר כובל וטבעול מנצחת לדעתו.
השופט חשין בדעת רוב, לא מקבל את דעתו של טירקל. חשין אומר שהכוונה של סעיך 2(א) זה בלשון פשוטה – אנשי עסקים. הסדר בין אנשי עסקים, לא משנה כמה עסקים הם מנהלים, הסדר ביניהם יכול להוות הסדר כובל. ולכן סעיף 2(א) כן חל כאן. ולכן יש כאן הסדר כובל!. השופט חשין אומר שזה נכון שסעיף 2(א) ו(ב) רחבים הרבה יותר מאשר בארה"ב, יש את ההרחבה מצד אחד ומצד שני אומר שיש אפשרות לתת אישור להסדר הזה. הפתרון של מתן אישור זה בעייתי משום שיש עומד על בתי המשפט, אין יעילות, יש סחבת ולכן מורה למחוקק לתקן את החוק. במקרה דנן, יש הסדר לחלוקת שוק וזה נכנס לסעיף 2(ב) – שקובע שכל מה שנכנס אליו מהווה הסדר כובל בלי הוכחה של פגיעה בתחרות. חשין אומר שזוהי חזקה חלוטה. יש כאן הסדר כובל שלא זכה לאישור ולכן אינו חוקי.  יש מצד אחד את אי החוקויות של ההסדר ומצד שני את חוסר תום הלב של קיבות אילון. הם מעלים טענה חסרת תום לב כלפי אי חוקיות ההסכם. כשיש סכסוף חוזי בין צדדים, ביהמ"ש בוחן את האינטרסים רק של שני הצדדים. בהגבלים עסקיים זה לא המצב, יש את הצדדים ויותר מזה, יש את הציבור, את הצרכנים. תום הב הוא רק בין הצדדים להסכן ולכן זה לא רלבנטי כלפי הציבור. 
השופטים גולדברג ודורנר, אומרים בדיון הנוסף שקיבוץ אילון חסר תום לב. אבל אם יאמרו שההסכם לא חוקי אבל יאכפו אותו בכל זאת בגלל חוסר תום הלב של אילון זה יפגע בציבור ולכן למרות שקיבוץ אילון אכן חסר תום לב, אין לנו ברירה אלא לקבל את טענתו שמדובר בהסדר כובל אסור. אם נאכוף את ההסדר נפגע בצרכנים. ולכן יש התנגשות בין תום לב של אחד הצדדים לבין טובת הציבור, טובת ציבור הצרכנים עדיפה.
עד כאן שת"פ אופקי בישראל ובכלל. 
שיתוף פעולה אנכי – הסדרים אנכיים
הסדר אופקי זה בין מתחרים על אותה שרשרת ייצור – 
הסדר אנכי זה שחקנים על שרשרת אנכית. קשר אנכי על שרשת הייצור – 
הסדרים אנכיים:
1. קביעת מחיר אנכי – היצרן אומר למשווק באיזה מחיר הוא רוצה שימכור את המוצר. 
2. חלוקת שוק אנכית – יש יצרן עם משווקים והיצרן אומר שכל משווק שלו צריך לפעול באזור ספציפי. זו חלוקת שוק אנכית, מכיוון שהיצרן הוא זה שקובע למשווקים את הטריטוריה. 
                                                      
3. הסדרי בלעדיות – יש יצרן ומשווקים והיצרן אומר למשווקים שהם ישווקו רק אותו באופן בלעדי. זה הסדר בלעדיות. 
נחלק את הדיון לשניים:

· קביעת מחיר אנכית וחלוקת שוק אנכית – ארה"ב ואח"כ ישראל.
· הסדרי בלעדיות – ארה"ב ואח"כ ישראל. 
קביעת מחיר אנכי וחלוקת שוק אנכית
הדין בארצות הברית - 
קביעת מחיר אנכי
פס"ד DR. MILES  שנת 1911
יצרן של תרופה עוד לפני שיש את הFDA, מדובר בתקופה שאנשים רוקחים כל מיני תרופות בעצמם. לד"ר מיילס יש נוסחא סודית ויש לה משווקים והיא קובעת להם מחיר מינימום שלא ישווק בפחות מ-2$.              ד"ר מיילס
                                          משווקות
יש משווקת אחת שבפועל מוכרת במחיר 1.5$. ד"ר מיילס תובעת אותה על הפרת חוזה. המשווקת טוענת שההסכמה והקביעה על המחיר זה קביעת מחיר אנכית שפוגעת בצרכנים. כי אם יאכפו זאת, הצרכנים יאלצו לקנות ב2$. ביהמ"ש אומר, שקביעת מחיר אנכי זה בדיוק כמו קביעת מחיר אופקי ולכן זה אסור PER SE. (זו ההלכה שהיתה בתוקף הרבה מאוד זמן).
פס"ד COLGATE קולגייט משנת 1919 
יש משווקים ומחיר מינימום. משווק אחד שמוכר ב1.5$ וקולגייט מפסיקה לעבוד איתו (כמו בפס"ד סברינה שיווק שקבעה מחיר מינימאלי לגרביונים, חנות גבתה מחיר נמוך יותר וסברינה הפסיקה לשווק לה). מה הדין? בשונה מד"ר מיילס, קולגייט אמרה למשוקים שלה שהיא רוצה שהן ימכרו ב2%. קולגייט לא אומרת מה תעשה אם לא יעמדו במחיר וברגע שהמשווקת לא מוכרת במחיר שנקבע קולגייט לא מוכרת לה. ביהמ"ש אומר שאם קולגייט היתה קובעת מראש ונותנת איום ומממשת זה לא לגיטימי משום שזה קביעת מחיר אנכי. אולם אם קולגייט רק ממליצה ולא מאיימת ואח"כ מפסיקה לעבוד עם משווק, זה לגיטימי. ביהמ"ש אומר שיש כאן הבדל. אן יש המלצה על מחיר בלי איום וכשלא עומדים בהמלצה מפסיקים לעבוד עם המשווק זה לגיטימי. אבל אם יש איום זה לא לגיטימי. בד"ר מיילס, המשווק חייב לעשות כך, זה תנאי מחייב בהסכם. כאן היה הסכם בין יצרן למשווק ויצרן לא חייב למכור. ביהמ"ש אומר שאם יש איום להפסיק לעבוד איתם אם לא יעמדו בהמלצה זה כמו ד"ר מיילס וזה אסור PER SE. אבל אם אין איום מותר להפסיק לשווק ואין עם זה בעיה. 
פס"ד קולגייט הוא פס"ד בעייתי משום שלא ברור מה באמת ההבדל כאן, כי הרי הוא נמצא תחת איום גם אם מאוים במפורש וגם אם לא. בנוסף, קולגייט היא חברה גדולה מאוד, מספיק שיש סוכן אחד של קולגייט שלא עומד בדווקנות בתנאי הזה  של לא לאיים והנה קולגייט עברה עבירת PER SE. 
עד עכשיו דיברנו על קביעת מחיר אנכית.
חלוקת שוק אנכית -
פס"ד SCHWINN ׁ ׁ(שנת 1967)
עסק בחלוקה טריטוריאלית. יש יצרנית של אופניים שיש לה משווקים. היצרנית חילקה טריטוריה לכל משווק. הועלתה השאלה האם זה מהווה שיתוף פעולה אסור? ביהמ"ש אמר שגם כאן חלוקת שוק אנכית היא בדיוק כמו חלוקת שוק אופקית והיא אסורה PER SE. 
עד אז ביהמ"ש לא רואה הבדל בןי חלוקת שוק אנכית לאופקית. שניהם אסורים PER SE. ההלכות הללו לא נשמרו, אנו יודעים דגם בנוגע להסדר אופקי זה לא נשמר, הסדר חלוקת שוק אופקי יכול להיות לגיטימי (פס"ד BMI). 
פס"ד SYLVANIA שנת 1977 חשוב!!!!!!!!!!
אחד מפסקי הדין הראשונים שמתחילים לאמץ ניתוח כלכלי מודרני בדיני ההגבלים כחלק מאסכולת שיקגו. יש לנו יצרנית של טלויזיות – סילבניה, עם נתח שוק של 2% ויש לה משווקות. למרות איסור ה PER SE שנקבע בפס"ד SCHWINN, סילבניה מחלקת למשווקות טריטוריות. 
יש לה סכסוך עם אחד המשווקים והא מגיש נגדה תביעה על כך שאסור לסילבניה להגביל אותו בשטח, זה אסור PER SE לפי פס"ד SCHWINN. סילבניה עלתה לאט לאט בנתח השוק ל5% וזאת מהרגע שהתחילה לחלק משווקים לפי טריטוריות. אולם היא עדיין נחשבת לחברה מאוד קטנה. השאלה היא האם באמת האיסור PER SE כאן הוא כלל נכון? 
נתח השוק של סילבניה עולה ולכן יכול להיות שחלוקת השוק תורמת לנו. בפס"ד TOPCO, TOPCO אומרת שיש בעיית טרמפיסט. דנן, יש לי משווק אחד בנתניה. כדי למכור את הטלוויזיות שלי הוא יצטרך לפתוח חנות יפה באזור נתניה ולהחזיק אנשי שיווק, זה עולה כסף וזה ייכנס למחיר של הטלוויזיות של הצרכן. אם אני לא מגביל טריטוריות בלעדיות, ליד המשווק שמשקיע הרבה כסף בחנות, יפתח משווק אחר שלי, מחסן לידו, לא מושקע ויגיד ללקוח ללכת להסתכל בחנות המפוארת ושיבוא אליו אח"כ והוא ייתן לו את אותו מוצר ב30% הנחה. וזאת משום שאין לו הוצאות. אם הוא ינהג ככה המשווק שהשקיע ישקע. ברגע שהמשווק שמשקיע לא מקבל תמורה עבור השקעתו הוא יפסיק להשקיע ואז תהיה בעיית טרמפיסט. כל אחד יאמר שהשני ישקיע. כך גם בפס"ד סילבניה, טענו שעשו חלוקת שוק כדי למנוע בעיית טרמפיסט. כדי שמשווק ישקיע כסף בשיווק ויגדיל רווחים. סילבניה לא מעוניינית לחלק טריטוריות כדי לצמצם תפוקה. אלא להפך, כדי להגדיל תפוקה. היא עושה זאת כדי להגדיל תחרות בינה לבין יצרנים אחרים שאצלה יקנו יותר על ידי כך שהמשווקים שלה ישקיעו בפעולות שיווק. (פס"ד טופקו היה מאוחר יותר). 
ביהמ"ש אומר שחלוקה גיאוגרפית אנכית שונה מאופקית, יש הצדקה להגביל תחרות בתוך המותג  לפעמים כדי לחזק את התחרות עם מותגים אחרים. זה מגדיל תפוקה ולא מצמצם ולכן יש לבחון זאת לפי כלל הסבירות. 
אחרי פסה"ד כל חלוקה גיאוגרפית אנכית נמדדת לפי כלל הסבירות. 
לדעת המרצה, זו החלטה נכונה, החשש משיתוף פעולה אנכי הוא הרבה פחות רציני מאופקי שהוא בין מתחרים. הפוטנציאל השלילי של שת"פ אנכי נמוך מאופקי. 
יש לשים לב! קביעת מחיר אנכית עדיין אסורה PER SE.
פס"ד KAHN שנת 1997 -  עד כאן פס"ד ד"ר מיילס היה בתוקף.
בנושא קביעת מחיר אנכי.
יש לנו חברה שמשווקת דלק באמצעות תחנות דלק פרטיות. היא קובעת מחיר מקסימום 5$. אומרת שלתחנות אסור לגבות יותר מ5$. כמובן שיש תחנה שרוצה לגבות מחיר גבוה יותר ולכן תובעת את המשווקת שלה. עולה הטענה שזה שונה מד"ר מיילס שם היה מחיר מינימום דבר שפוגע בתחרות. כאן המשווקת דווקא מעודדת תחרות. האם צריך לאשר הסדר כזה? האם זה יכול לפגוע בתחרות? יכול להיות שכשיצרן אומר למשווקים שלו עד 5$, כולן יתאגדו סביב המחיר הזה וזה יהיה מעין קרטל.
4.1.2011 שיעור לפני אחרון
חזרה קצרה וממשיכים:
יצרן קובע למשווקים שלו באיזה מחיר למכור מוצרים או מחלק את השווקים לטריטוריות מסוימות. ביהמ"ש בשנים הראשונות לא ראה הבדל בין קביעת מחיר אנכית לקביעת מחיר אופקית, ראה גם את זה וגם את זו אסורות PER-SE. 
ההלכה לעניין חלוקה טריטוריאלית משתנה בפס"ד סילבניה בשנת 1977. זה פס"ד חשוב גם מעבר להקשר של הסדר אנכי משום שהוא מהווה סימן לכך שביהמ"ש הפדראלי בארה"ב מאמץ גישה כלכלית מודרנית בעקבות אסכולת שיקגו. בנוסף, קובע כי חלוקת השוק הטריטוריאלית אינה אסורה PER-SE משום שיש לה הצדקה והיא מניעת בעיית הטרמפיסט. הפסיקה בארה"ב כיום הרבה יותר טובה מהפסיקה בישראל. 
חלוקה טריטוריאלית נבחנת לפי כלל הסבירות – ROR ׂ (RULE OF REASON). 
פס"ד KAHN שנת 1997 נושא – קביעת מחיר אנכית
יצרנית דלק עם תחנות דלק שמשווקות את הדלק שלה. היצרנית קבעה מחיר מקסימום של נניח 5 ₪ לליטר. עפ"י הלכת ד"ר מיילס, קביעת מחיר אנכית אסורה PER-SE, אבל כאן יצרנית הדלק אומרת שאסור לאסור זאת PER-SE משום שמטרתה תחרותית. יש עוד יצרניות דלק והדרך היחידה שלה להתחרות בהן זה לצאת במסע פירסום. לשם הפרסום בטלוויזיה נניח, הכי אפקטיבי לפרסם, זה הנחות. אם היא לא יכולה להגביל את המשווקות שלה למחיר מקסימום היא לא יכולה לפרסם בטלוויזיה את ההנחות. לכן אומרת, כי התחרות מול יריביה נחלשת והצרכנים שלא זוכים להנחות נפגעים מזה. היצרנית טוענת שקביעת מחיר מקסימום עוזר להתחרות באגרסיביות במתחרים. הפוטנציאל השלילי הוא שהמקסימום 5 ₪, יהפוך להיות המינימום משום שכל המשווקים יתאגדו סביב המחיר הזה ואז זה יהפוך למחיר רגיל. ביהמ"ש אומר שהוא רואה את הפוטנציאל החיובי ולמה לא לאסור באופן גורף וקובע כי יש לבחון זאת עפ"י כלל הסבירות ולא עפ"י כלל ה PER-SE.
*חשוב!!! קביעת מחיר אנכית עדיין אסורה PER-SE, פרט לקביעת מחיר מקסימום! בקביעת מחיר מקסימום יחול כלל הסבירות!!!
פס"ד LEAGIN שנת 2007 פס"ד חשוב מאוד!
LEAGIN היא יצרנית של תיקים ואביזרי אופנה לנשים. היא משווקת מוצריה באמצעות חנויות בוטיק. LEAGIN ממליצה על מחירי מינימום, נניח 100$ לתיק, אסור למכור בפחות מזה. (המלצה בלי איום- עפ"י הלכת קולגייט אם אין איום זה בסדר), אולם בפועל כאשר חנות לא מוכרת במחיר שהיצרנית קבעה לה, היצרנית מפסיקה לעבוד עם אותה החנות. 

                       LEAGIN  
               100$ מינימום
        חנויות משווקות
ביהמ"ש מגיעה למסקנה שיש גם יתרונות בקביעת מחירי מינימום אנכיים, יש לכך הצדקות. לכן, לעניין קביעת מחיר אנכי מינימום/מקסימום מומלץ/לא מומלץ הכל ייבחן לפי כלל הסבירות ולא לפי כלל הPER-SE. 
למה קביעת מחיר מינימום יכולה להועיל לתחרות? פוטנציאל חיובי -
הפוטנציאל החיובי זהה לאותו פוטנציאל של חלוקה גיאוגרפית- בעיית הטרמפיסט. נניח יש משווק טלוויזיות והמשווק שוכר חנות יפה עם אולמות תצוגה, עובדים שלבושים היטב ומכשיר את העובדים טוב. דרך השיווק הזו מושכת ביקוש. משקיעים הרבה כסף בשיווק וזה יעלה גם את מחיר המוצר. עלולה להיפתח ליד החנות המפוארת, חנות שהיא בעצם מעין מחסן, בלי חלונות ראווה, רק מחסן וטלוויזיות בארגזים. בעלי המחסן ישלח את הלקוח לחנות היפה לבחור דגם ויקבל אצלו את אותו דגם ב30% הנחה. הוא מרוויח כי אין לו הוצאות שיווק. אם יש את המשווק שמשקיע הרבה כסף, כל הלקוחות ילכו למחסן, הוא יפסיק להשקיע ואז מכירות המוצר יאסדו והצרכן יפסיד. דרך אחת להתמודד עם בעיית הטרמפיסט זה על ידי חלוקת שוק טריטוריאלית. אבל זה לא תמיד אפקטיבי, כי אם יש לי משווק בצפון שמשקיע ובדרום תל אביב משווק שיש לו רק מחסן והוא לא משקיע בשיווק, הלקוח ייסע לחנות היפה בצפון, יתרשם ויחזור לקנות בזול מהמחסן בתל אביב. כך שלפעמים זה לא עוזר. אבל אם קובעים לכל המשווקים מחיר מינימום של נניח 100 $, אותו משווק עם המחסן כבר לא יוכל להציע את ההנחה הזו.  אם הצרן קובע למשווקים מחיר שכולל כבר את ההשקעה בחנות, משווק במחסן לא יכול להוריד מחיר. מחיר המינימום יוצר בין המשווקים תמריץ להשקיע בחנויות, כי כולם מוכרים בערך באותו מחיר ולכן החנות המושקעת יותר, תמשוך הרבה יותר לקוחות. 
מה הפוטנציאל השלילי של קביעת מחיר אנכי?
· נניח יש רק יצרן אחד מונופוליסטי עם משווקים והוא קובע להם מחיר מינימום – 100$. במי זה יפגע? בכל הנוגע ליצרן מונופוליסטי, הצרכנים כבר נפגעים משום שהיצרן מייצר כמות מונופוליסטית. המשווקים לא יכולים לפגוע בצרכן מעבר לזה כי הכמות שתיוצר היא הכמות שתגיע לצרכן והרי כמות = מחיר. המחיר נקבע לפי הכמות. אם היצרן היה מייצר כמות של 1000 יח' והמשווקים היו מוכרים 800 יח', אז היינו אומרים שהמשווקים גם פגעו בצרכנים, אבל לא ריאלי שזה יקרה משום שאין אינטרס למשווקים לא למכור סחורה שנמצאת אצלם. כאשר יש יצרן מונופוליסט, הוא כבר פוגע בצרכנים פעם אחת בכך שהוא מגביל את הכמות והמשווקים לא יכולים לפגוע פעם נוספת. במקרה של יצרן מונופוליסטי, לקביעת מחיר אנכי (מינימום/מקסימום) אין לכך פוטנציאל שלילי. אין חשש לפגיעה בתחרות במצב כזה. 
· סיטואציה נוספת היא, שוק תחרותי של 100 יצרנים. יש יצרן אחד עם משווקים והוא קובע להם מחיר מינימום של 100 ₪. מה הפוטנציאל השלילי? נניח יצרנים אחרים מוכרים לצרכנים הסופיים ב80 ש"חץ האם יש חשש לתחרות? בשוק תחרותי עם 100 יצרנים, אין חשש לפגיעה בתחרות. כי יצרן יחיד מביניהם שיקבע מחיר גבוה יותר ייצא מהשוק. 
· המקרה היחיד בו קיים פוטנציאל שלילי: שוק אוליגופולי! – מדובר נניח בשוק מרוכז, אוליגופולי של 4 יצרנים ולכל יצרן יש משווקים. אין קביעת מחיר אנכית בשלב זה. היצרנים רוצים להגיע ביניהם לשיתוף פעולה קרטליסטי, נניח מוכרים למשווקים מוצר ב8 ₪ - זה המחיר התחרותי. כל היצרנים מוכרים למשווקים במחיר הזה. היצרנים רוצים להגדיל רווחים ולכן רוצים להגיע להסכמה להעלות מחיר ל12 ₪. זו הסכמה שקשה לפקח עליה לכל יצרן יש תמריץ לרמות, למכור במחיר קצת יותר נמוך כדי שהמשווקים יקנו ממנו. בכזה מצב קשה לגלות תרמיות. מדוע? כי המחיר הוא לא שקוף. כשיש נניח 3 משווקים, כל עסקה למשווק מתבצעת ב4 עיניים והמחיר יכול להיות סודי, הוא לא ייחשף לשוק. לא יודעים בכמה היצרן מוכר למשווק שלו. זו עסקה סגורה בין שני צדדים ולכן אם אפשר לרמות בלי שיגלו אותם זו בעיה והקרטל יקרוס. ישנה דרך אחרת – אם כל היצרנים קובעים למשווקים שלהם מחיר מינימום לצרכן הסופי – נניח 13 ₪. זה מחיר לא שקוף, זה מאפשר להם לפקח בצורה אפקטיבית יותר על הקרטל. זה בעצם עוזר לקרטל לפעול ולמנוע משאר היצרנים לרמות בקרטל. זו הבעיה בהסדרים אנכיים בנושא קביעת מחירים. רק כאשר השוק הוא אוליגופולי אז יש פוטנציאל שלילי להסדר אנכי בדרך של קביעת מחיר. גם מחיר מקסימום יכול לפגוע בתחרות בשוק מרוכז, אם היצרן יקבע מחיר מקסימום של נניח 7 ₪, כל המשווקים יתאגדו סביב המחיר הזה ולא יורידו מחירים. בכל זאת, קביעת מחירים אנכית תיבחן עפ"י כלל הסבירות. 
הסדרים אנכיים – הדין בישראל
סעיף 2(ב) לחוק ההגבלים מגדיר מהו הסדר כובל, קובע חזקות וכולל גם הסדרים אנכיים, משום שהסעיף לא עושה הבחנה בין הסדר אופקי להסדר אנכי. 
קביעת מחיר אנכי יהיה אסור עפ"י סעיף 2(ב)(1).
חלוקה גיאוגרפית תהיה אסורה עפ"י סעיף 2(ב)(3).
הניתוח הכלכלי כבר 30 שנה אומר לנו שהקביעה האנכית הרבה פחות מזיקה ויש פוטנציאל חיובי – בעיית הטרמפיסט ולכן הגיעו למסקנה בארה"ב שצריך להתייחס להסדרים אנכיים באופן שונה. פרופ' דיוויד גילה אומר שהסדרים אנכיים צריכים לא להיות אסורים PER-SE. יש תיקון חוק שעומד על הפרק שיחריג את ההסדרים האנכיים מסעיף 2(ב), אבל כרגע החוק עדיין לא שונה והחוק לא מבחין בין אנכי לאופקי ולכן הסדרים אנכיים אסורים PER-SE. 
פס"ד אקסטל נ' קלמא (2004) 
                  אקסטל - יצרנית

      (חלוקת שוק גיאוגרפית+ קביעת מחיר)                       קלמא
יש הסדרים בין אקסטל לקלמא. אקסטל יצרנית אלומיניום וקלמא משווקת. אקסטל הגבילה את המשווקות בחלוקת שוק גיאוגרפית. ההסכם בין אקסטל לקלמא כלל בתוכו תנית בוררות – כלומר במידה ויש סכסוך פונים לבורר וזאת משום שסכסוך משפטי אורך הרבה זמן ולחברות בדר"כ אין את הזמן הזה ולכן נפוץ להכניס תנית בוררות. הבעיה היא שאקסטל טוענת שההסכם הזה הוא הסדר כובל שאסור עפ"י סעיף 2(ב). טוענת שזו קביעת שוק אנכית ולכן גם תנית הבוררות לא חוקית וקלמא יכולה לפנות לביהמ"ש אם היא רוצה אבל לא לבוררות. אקסטל מעדיפה למשוך את הזמן ושלא יהיה הליך בוררות מהיר. 
העניין מגיע לביהמ"ש העליון -  העליון צריך לבדוק האם מדובר בהסדר כובל או לא לעניין תוקף תנית הבוררות. אפשר לטעון שהטענה הזו של אקסטל היא חסרת תום לב, אבל ראינו בפס"ד שף הים שהאינטרס שמסתכלים עליו הוא האינטרס הציבורי – של הציבור הרחב. 
· השופט טירקל- אומר שסעיף 2(ב) רחב מדי. הסדרים אנכיים הם מאוד נפוצים וגם חיוביים. יש הצדקה להסדרים אנכיים ואם נאסור PER-SE, אנחנו נפגע במשק. טירקל קובע כי יש לפרש את סעיף 2(ב) כחל רק על הסדרים אופקיים ולא על אנכיים ואם רוצים לתקוף הסדר אנכי, צריך לפנות לסעיף 2(א) ולהראות שההסדר פוגע בתחרות, זהו סעיף כללי, מעין כלל סבירות. מבחינה כלכלית, לדעת המרצה, גישתו של טירקל נכונה, הסדרים אנכיים לא צריכים להיות אסורים PER-SE. אבל אין מה לעשות החוק לא עושה הבחנה. 
לסיכום, השופט טירקל נגד החלה של סעיף 2(ב) בעניין פסק הדין. יש תוקף לתניית הבוררות משום שההסדר לא אסור PER-SE. 
· השופטת נאור- תומכת ברציולים שמציג טירקל. שלהסדרים אנכיים יש מימד חיובי מהותי לעומת שלילי זניח. יש טעם שלא צריך לחול עליהם איסור PER-SE. אבל אין מה לעשות, סעיף 2 לא עושה הבחנה וככל שיש צורך לעשות הבחנה כזו, המחוקק צריך לתקן את החוק. כל עוד לא תוקן החוק, סעיף 2(ב) חל על הסדרים אנכיים ואז מדובר בחזקה חלוטה, שמדובר בהסדר שפוגע בתחרות. נאור אומרת שהיא שופטת עליון שמחויבת ללשון החוק. נאור מתבססת על דבריו של השופט חשין בד"נ טבעול – שם היה הסדר אופקי, אבל גם שם חשין אמר שיכול להיות שסעיף 2(ב) רחב מדי ואוסר התנהגויות רצויות, אולם זה מה שהמחוקק קבע ואם ירצה לשנות, שיתקן את החוק. היא מתבססת על חשין בדיון הנוסף טבעול נ' שף הים. 
לסיכום, השופטת נאור בעד החלה של סעיף 2(ב) על הסדרים אנכיים, היא בדעת מיעוט. לדעתה אין תוקף לתניית הבוררות משום שהסדר אנכי הוא אסור עפ"י ס' 2(ב). 
· השופטת פרוקצ'יה – לא מתייחסת לשאלה האם הסדר אנכי נכנס לסעיף 2(ב) או לא. היא מרכזת את פסה"ד לדיני בוררויות ודיני חוזים – מתי חוזה לא חוקי, הופך את כל תניותיו לפסולות ומתי לא. בשורה התחתונה אומרת שיש תוקף לתנית הבוררות. 
לסיכום, דעתה של השופטת פרוקצ'יה לא רלבנטית.
השורה התחתונה של פסה"ד היא, שאין הלכה ברורה אם הסדרים אנכיים נכנסים לסעיף 2(ב) או לא. אבל מבחינת הפקטיקה מקובל להניח שהסדרים אנכיים נכנסים לסעיף 2(ב) ולכן אסורים PER-SE. דה פקטו מתייחסים אל האיסור על הסדרים אנכיים כאל איסור PER-SE. חברות שרוצות להגיע כיום להסדרים אנכיים, אם לא נכנסות לפטורי סוג, הן מבקשות אישור מהרשות להגבלים עסקיים. 
מקרה נוסף,
מקרה שלא הגיע לביהמ"ש, אלא לממונה – בקשה לקבלת פטור. לפני קצת יותר משנה, התקבלה ההחלטה הזו. יצרנית של טלפונים סלולריים – APPLE, מייצרת את הI PHONE. מפתחת את האייפון ומעוניינת לשווקו בישראל דרך חברות הסלולר בעיקר פרטנר פלאפון וסלקום. בהסדר איתם יש כל מיני כבילות אנכיות. בין היתר החברות מתחייבות למחיר מקסימום. לכל חברה יש את המחיר מקסימום שלה. המחיר מקסימום הזה לא זהה בין כל רשת שיווק שלה. המחיר מקסימום הזה לא זהה בין כל רשת שיווק שלה וכל חברה לא יודעת את המחיר מקסימום של השנייה. עפ"י סעיף 2(ב), חזקה חלוטה שזה פוגע בתחרות ולכן זה הסדר כובל. APPLE מבקשת מהממונה פטור כדי שלמרות שהוא הסדר כובל, שיהיה חוקי. פטור לפי סעיף 14 – סעיף שמאפשר לממונה להעניק פטור לבקשת אישור מביה"ד. התנאים הם שהפגיעה בתחרות זניחה ושהיא משנית למטרה העיקרית. APPLE מגישה בקשה לפטור והממונה מעניקה לה פטור משום שהסדר אנכי פחות מזיק וגם כי מחיר מקסימום פחות מזיק ממחיר מינימום (פס"ד KAHNׂ). 
                                              סמסונג             נוקיה              APPLE
                                                                                                                           מחיר מקסימום


                                                                                                   פרטנר  סלקום  פלאפון
בשוק של יצרני הסלולר, אין חשש לפגיעה בתחרות. זהו שוק מרוכז עם הרבה התחדשויות. למרות שהשוק מרוכז, אנו לא חוששים שיהיה בו תיאום, אין חשש לפגיעה בתחרות בו ולכן לא נראה שAPPLE יכולה ע"י מחירי מקסימום, לפגוע בתחרות ולכן הממונה מעניקה לAPPLE את האישור הזה. 
מההחלטה הזו, אפשר להניח שההסדר האנכי אכן נכנס לסעיף 2(ב), כי אחרת, APPLE לא הייתה מבקשת אישור מהממונה. הסיבה שAPPLE קבעה לכל חברה מחיר מקסימום אחר הוא כדי להעלות את האפשרות שיאשרו לה את בקשת הפטור, משום שע"י כך שהמחיר שונה וחסוי, יהיה לחברות קשה להתאגד להסכמה. קביעת מחיר מקסימום בארה"ב לפי פס"ד LEAGIN, הייתה פחות בעייתית ממחיר מינימום.
· יש פטורי סוג גבי הסדרים אנכיים אותם נצטרך ללמוד עצמאית. (יאמר בהמשך).
לעניין קביעת חלוקה טריטוריאלית אנכית – 
סעיף 3(6) לחוק ההגבלים העסקיים - סעיף הפטורים. הסעיף מתייחס להסדר בלעדיות דו-צידי - כלומר, היצרן משווק רק באמצעות המשווק ומתחייב על כך והמשווק גם מתחייב לרכוש רק מהיצרן ולא מיצרן אחר, ברור שזה הסדר כובל. זה הסדר שיכול לפגוע בתחרות אבל סעיף 3(6) מעניק לו פטור. בסיפא של הסעיף נאמר ש"הסדר כאמור יכול להיות לכל שטח המדינה או לחלק ממנה". נניח אני יצרן יש לי את ירושלים, ת"א וחיפה. נניח יש לי משווק אחד בירושלים ואני עושה איתו הסדר בלעדיות דו צידי, וכך גם לגבי חיפה ות"א. לכאורה כולם פטורים לפי סעיף 3(6), בפועל עושים חלוקת שוק טריטוריאלית. 
האם סעיף 3(6) באמת חל על מקרים כאלו שבמהותם הם חלוקת שוק טריטוריאלית? 
אפשר לומר שסעיף 3(6) מעניק פטור אבל מצד שני יש את סעיף 2(ב)(3) שלפיו יראו כהסדר כובל "...חלוקת שוק כולו או חלקו לפי מקום העיסוק או לפי האנשים או סוג האנשים שעמם יעסקו". אין לגבי השאלה הזו תשובה, אין פסיקה בנוגע לזה. 
המרצה מניח שאם מדובר בשווקים חופפים אחד לשני כמו במקרה שלנו, ההנחה היא שלא לכך התכוון סעיף 3(6). הכוונה הייתה שיצרן בהסכם דו צידי עם משווק, פועלים כגורם כלכלי אחד. אם יהיו כמה הסכמים כאלו יהיו כבר כמה גורמים כלכליים כאלו ולכן לדעת המרצה סעיף3(6) לא יחול. יצרן לעומת זאת, שעושה הסכם עם משווק אחד באילת, עם משווק אחד בצפון, אין חשש שהמשווק יחרוג מהשטח שלו, ולכן סביר להניח שסעיף 3(6) כן יחול במקרה כזה. בכל אופן זו דעת המרצה אבל אין בעניין הלכה ברורה.
הסדרי בלעדיות – הסדר אנכי נוסף.
על מה נדבר בעניין הסדרי בלעדיות?
· נדבר על פטורי הסוג הרלבנטיים. אחד מהם רלבנטי גם לעניין קביעת מחיר אנכי וחלוקה טריטוריאלית.
נניח, ארומה, כל זכיין מקבל זכיינות לסניף מסוים באזור מסוים, זו חלוקה גיאוגרפית. אפשר גם שהרשת מכתיבה מחירים. אותו דבר במקדונלדס ועוד. ישנו פטור סוג רלבנטי. סעיף 2(ב) לא חל על מונופולים ולכן נוגע לכולם. הסדר בלעדיות גם הוא הסדר אנכי.               
 הדין בארה"ב – 
יש יצרן ומשווקים, יש הסדר בלעדיות דו צידי או חד צידי.
הסדר בלעדיות חד-צידי : 
· שהמשווק מתחייב למכור רק מוצרים של היצרן אבל היצרן משווק גם באמצעות משווקים אחרים.
· יש גם מצב הפוך בו יש מספר יצרנים ונניח משווק אחד או כמה משווקים. היצרן מתחייב למשווק שמשווק רק אצלו אבל המשווק משווק מוצרים של יצרנים נוספים. 
נניח יש יבואן שמייבא VOLVO, AUDI, HUNDA כל היצרניות הללו משווקות אצל אותו יבואן. ויש גם משווק אחר שמשווק את TOYOTA, FORD. ויש את המשווק של RENO, PEJO וכו'.
השוק הזה בנוי באופן כזה שהיצרנים מתחייבים לשווק באופן בלעדי אצל משווק מסוים אבל המשווק לא מתחייב לשווק רק אותם, אלא יכול לשווק גם יצרנים נוספים. מבחינה כלכלית שני הסדרי הבלעדיות החד צידיים הללו הם אותו הדבר. 
נדבר כעת על מקרה בו יצרן, משווק אצל כמה יצרנים אבל המשווק מתחייב לשווק רק את מוצריו של היצרן. מדוע זה הגבלי? החשש הוא מפני סגירת שוק "FORECLOSURE"  בעצם יש אפשרות לחסום את השוק. אם היצרן מחייב את כל המשווקים בשוק באופן בלעדי למכור רק מוצריו שלו, אז מי ישווק את המוצרים של יצרנים אחרים בשוק? זה החשש – חסימות שוק, סגירת שוק. 
מה נקבע לגבי החשש הזה בארה"ב? 
להסדר הזה יש פוטנציאל שלילי בעניין סגירת השוק. אפשר לומר שהסדר כזה יכול להעלות את חסמי הכניסה ליצרנים. יוצרי חסם כניסה ליצרן חדש, כי הוא יצטרך לא רק להיכנס ברמת היצרנים אלא גם ברמת המשווקים. זה עוד עלויות ולכן זה חסם כניסה. 
להסדרי בלעדיות יש גם פוטנציאל חיובי- אם יש משווק שמשווק רק את מוצריו של יצרן אחד, מה הפוטנציאל החיובי? בעניין דובק יצרנית הסיגריות ואלישר היבואנית היה להן משווק משותף. דובק שילמה למשווק עמלה של 8 ₪ ואלישר שילמה 6.35 ₪, המשווק ניסה למכור ביותר אגרסיביות את אלישר וזה גרם לדובק להפסדים. המשווק, אם הוא משווק יצרן אחד באופן בלעדי, הוא חייב לדחוף את המוצר, ואם לא ידחוף הוא יפסיד. כאשר פועלים באמצעות משווק בלעדי, חוסכים "בעיית נציג", המשווק פועל לפי האינטרסים שלנו וכך בעצם חוסכים עלויות (למשל חוסך להציב הרבה מנהלים שיפקחו). בעיית הנציג באה לידי ביטוי במובן הכספי. אם חוסכים בעלויות נציג, היצרן הופך להיות יותר יעיל. מכיוון שיש כאן פוטנציאל חיובי, אי אפשר לאסור PER-SE הסדרי בלעדיות ולכן חל "כלל הסבירות" ה- "ROR". בארה"ב כלל הסבירות הוא הכלל שיחול כאן. 
בתי המשפט קבעו כל מיני חזקות שכאשר הן מתקיימות, הסדר הבלעדיות החד צידי הוא חוקי:
1.                       

 אם הסדר הבלעדיות סוגר פחות מ- 30% מהשוק, חזקה משפטית שהוא חוקי. יכול לחול על מונופול. נגיד יש יצרן אחד שהוא מונופול ויש 10 משווקים. כולם משווקים את המונופול אבל הוא סוגר הסכם בלעדיות רק עם משווק אחד, יתר המשווקים יכולים לשווק גם יצרנים אחרים. הסדר כזה, חזקה חלוטה שהוא חוקי. זה נקבע בפס"ד ג'פרסון פאריש. 30% מהשוק שכפוף לבלעדיות. כמובן שאם יש מצב שאין בו מונופול ויש מונופול ויש 5 יצרנים ויש נניח גם 5 משווקים, ויש יצרן אחד שחתם על הסכם בלעדיות עם משווק אחד, וסגר פחות מ- 30% מהשוק, אז זה בסדר. 
יש לשים לב, אם יש הסדר בלעדיות שסוגר נניח 40%, אין חזקה חלוטה, אלא יחול כלל הסבירות, וייתכן כי זה יהיה לבסוף חוקי.
2. אם מדובר בהסדר בלעדיות קצר מועד – למשל כל פעם מתחייבים מחדש למכור רק את מוצריו של אותו יצרן למשך חודש. אין חשש לסגירת שוק. משום שברגע שיהיה יצרן חדש, הוא יוכל לשווק ע"י המשווקים הקיימים שלא יחדשו את התחייבותם מול היצרן הקודם. הפסיקה בארה"ב מתייחסת לתקופה של עד שנה כתקופה שחזקה שהיא בסדר, קצרת מועד. דה פקטו, אם בית המשפט יראה שהתקופות מתחדשות כל הזמן. בית המשפט יבחן זאת מהותית.
3. בית המשפט יבדוק האם יש חסמי כניסה לשוק שלכאורה נסגר. נניח יש מונופול, תיאטרון והמשווקים שלו הם משווקים של כרטיסים דרך האינטרנט באזור מסוים.    וכל המשווקים מחויבים לשווק רק את התיאטרון באופן בלעדי למשך 5 שנים. יש כאן סגירה של יותר מ- 30% מהשוק לתקופה ממושכת. אבל בשיווק דרך האינטרנט, אין חסמי כניסה. קל מאוד להיכנס לשוק של שיווק באינטרנט. ברגע שיקום יצרן חדש ישר יקום משווק חדש. קל מאוד להקים משווק כרטיסים באינטרנט, העלות זניחה בזמן קצר. זה שוק בלי חסמי כניסה ולכן אין חשש שייסגר. ולכן גם במקרה כזה יאשרו הסדר בלעדיות.
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קרטל הוא סוג מסוים של שיתוף פעולה אופקי שנועד לצמצם כמות ולהעלות מחירים. הסדר כובל כולל שיתופי פעולה אופקיים שהם קרטל וגם שאינם קרטל.


קרטל זה הסוג של הסדר כובל המזיק ביותר!





NBC וחברות אמריקאיות אח'


ערוץ 2, 10, לווין, כבלים





    קיבוץ אילון   5 שנים אי תחרות   טבעול
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