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שלב המבוא : 

אנו מסבירים אילו תנאים צריכים להתקיים על מנת שיצרן ייחשב למונופול : 

1. נתח שוק גבוה

2. חסמי כניסה
ראינו שככל שיש ליצרן נתח שוק גבוה יותר, יש לו השפעה גדולה יותר על המחיר של המוצר.

כעת נבדוק את החשיבות של חסמי הכניסה שלנו.

אם יש לנו יצרן מלפפונים אחד בי"ם יש לו 100% נתח שוק וקילו עולה 4 ₪.

היצרן רוצה למקסם רווחיו ומעלה את המחיר ל 7 ₪. במקרה כזה, כל היצרנים ממקומות אחרים במהירות רבה יתחילו  לשווק לתוך י"ם. מכך אנו למדים כי גם אם יש נתח שוק מאוד גבוה אבל אין חסמי כניסה, לא יכול יצרן להתנהג כמונופול. במילים אחרות, צריך שיהיה ליצרנים אחרים קשה להיכנס לאותו שוק המדובר.

כעיקרון, ישנם 3 סוגים של חסמי כניסה עיקריים : 

1. חסמי כניסה רגולאטורים – למשל שוק החשמל, רק חברה אחת, חברת החשמל קיבלה זיכיון בלעדי מהמדינה שזה אומר שאם אנו רוצים מחר להקים חברת חשמל מתחרה, אנו לא יכולים. או למשל להקים בנק, צריך רישיון ישנם תנאים מאוד מאוד גבוהים להקמת בנק או להיכנס לתחום הסלולר, המדינה כרגע לא מאפשרת יותר (הרגולאטור – רשויות המנהל) הדוגמא הכי טובה היא אל על, היא היחידה שיש לה הרישיון להפעיל קו מישראל לניו יורק בצורה שוטפת, ישנן חברות אחרות המעוניינות אולם המדינה מונעת מהן.
השאלה היא מה המדיניות? גם נהג מונית צריך רישיון אולם שם אין חסם כניסה, באל על יש חסם כניסה כיוון שזו המדיניות! בכל מיני תחומים ישנם חסמים.
גם אם יש חסם כניסה, יש מקום שהוא גבוה יותר ויש כזה הוא קטן יותר.
(כאן נכנס גם עניין של פטנט)
2. הצורך בגיוס הון או בהשקעה כספית ניכרת -  בשוק החשמל, אם אנו מעוניינים להתחרות בחברת החשמל למשל לספק לגוש דן חשמל, גם אם אין מגבלה חוקית, עלינו להשקיע המון המון כסף, עניין זה לא כל אזרח יכול לעשות. יכול להיות שהסכום שצריך לגייס הוא לא ריאלי ועל כן עניין זה מהווה חסם כניסה. 
3. משך הזמן -  כלומר משך הזמן לכניסה משמעותית לשוק, ישנן לא מעט תעשיות שלהיכנס אליהן לוקח המון זמן! למשל חברת החשמל, ייקח לנו המון זמן לרכוש את הקרקע ולהקים את המפעלים וקווי חשמל וכו' נניח שלוקח 10 שנים. אם אני חברת החשמל, אני יודע שיש לי 10 שנים בהן אני בטוח ואני לבד מונופול. על כן, יצרן חדש לא משפיע על המונופול בטווח הקצר בינוני.
נחזור לשוק המלפפונים, אם בירושלים יש יצרן אחד והוא יודע שלמתחרים ייקח 4 שנים להגיע לירושלים, הוא יעלה את המחיר!.

האם חברה יכולה להיות מונופול לעולם?

IBM הייתה פעם המונופול הבלעדי והמוחלט לייצור מחשבים, הייתה תחושה שהיא תמיד תהיה מונופול. 

אולם בשנות ה 80 הייתה מהפכה טכנולוגית וממכונה ענקית של מחשב עשו אותה קטנה מאוד ואז נכנסו 
APPLE ויצרנים קטנים של מחשבים מהמזרח וIBM , חברה גדולה עדיין קיימת אולם היא לא מונופול! ואפילו 

הפסיקה להתעסק עם חומרה. כלומר אמפירית, מונופול לא יכול להישאר מונופול לנצח.

אז אם זה מצב של מונופול, ומונופול זה דבר רע שכן הוא מצמצם ייצור, איך נלחם בזה?

1. נעצור את המחיר – נגיד למונופול שהמחיר X זה המחיר המקסימאלי בו אתה יכול למכור, למשל חברת החשמל – המחיר הוא מפוקח.

האם זה טוב? ההנחה שיש כלכלה חופשית, שלא מתערבים בכלכלה, זה נכון אולם ישנו מצב של כשלי שוק – בו חוסר התערבות לא מביא לתוצאה אופטימאלית. מונופול, זה סוג של כשל שוק! שכן אנו לא מגיעים לתוצאה אופטימאלית. על כן אולי זה בסדר להתערב.

הסיבה שבגינה לא מפקחים על מחיר היא שמאוד קשה לדעת מהו המחיר הנכון, אם יש מונופול על מלפפונים בירושלים והמחיר הוא 8 ₪ לכמה נוריד אותו?! אני לא יודע מה זה מחיר תחרותי! 

דוגמא : כשבזק בינלאומי הייתה מונופול לשיחות חו"ל היא הייתה מונופול וקבעו לה מחיר נגיד 5 ₪ לדקה וחשבנו שהוא תחרותי וסביר, לאחר מכן שנכנסו מתחרים, ירד המחיר ב 80% !!! אז רואים שלא ניתן ממש לקבוע מחיר תחרותי.

היום יש פיקוח על דלק, אגרה של רשות השידור ועוד. אולם ההגבלות האלה הן לא מכוח ההגבלים העסקיים.

הרעיון של קביעת המחיר הוא רעיון בעייתי ולא ייתן לנו פיתרון מושלם ועל כן, כמדיניות של דיני ההגבלים העסקיים זה לא פיתרון שנעשה בו שימוש נפוץ.

2. פירוק היצרן לחברות נפרדות –  אם רואים חברה אחת גדולה שמשתלטת על כל השוק, יבוא הממונה על ההגבלים העסקיים ויפרק את החברה למספר חברות נפרדות ותיתן את הפלחים של השוק ותחלק אותן בין החברות.

נכריח את הבעלים למכור את החברה לאחר. נניח שאין בעיה חוקתית. מה הבעייתיות? למה כן ולמה לא?

למה לא? -  בשל היעילות של הגודל – מדובר בתופעה נפוצה האומרת שככל שהחברה גדולה יותר ככה היא יעילה יותר, העלויות שלה קטנות יותר, למשל מאפיה קטנה עולה לה יותר כסף לייצר כיכר לחם מאשר מאפייה גדולה! אז אם נפרק את החברה נפסיד את יתרון הגודל מה שיכול להוביל אפילו לעליית מחירים.

3. הורדת החסם הרגולטורי -  אם הסיבה שיש מונופול זה בגלל שיש חסמי כניסה גבוהים למשל אל על והקו לניו יורק אז אם מונופול זה לא טוב, שהמדינה פשוט תוריד את חסם הכניסה ונעלמה הבעיה המונופוליסטית! תשובה זו היא טובה אולם היא טובה רק למקרים האלה שבהם המונופול בא בשל רגולציה. רוב חסמי הכניסה הם לא בגלל רגולציה ושם זה לא יעזור.

אולם ניתן גם לתקוף מונופול שנגרם עקב חסמי כניסה בשל השקעות הון, ניתן להגיד שאם חברה סלולאריות רוצה להיכנס והיא צריכה כעיקרון להשקיע תשתית רבה, אז נכריח אותה לתת לחברה החדשה את השימוש בתשתית. נניח שבאמת ניתן להכריח חברה סלולארית לתת לאחרים להשתמש במשאבים שלה, אבל אם היא קובעת את המחיר שימוש במכשירים שלה זה לא יעזור כי היא תיקח כסף רב מהחברה החדשה.

אולם אם נגיד שאנו קובעים לחברה הוותיקה מחיר שימוש אותו היא תגבה מהחדשה, אז אנו נכנסים שוב לעניין קביעת המחיר!!  (ראה נקודה ראשונה)  כלומר אי אפשר להגיע למחיר תחרות לא ע"י המדינה ובטח שלא ע"י החברה הנותנת את שירותיה.

כלומר, השימוש במוצרים קיימים שאין להם שוק חופשי, לקבוע להם מחיר זה דבר שלא ניתן לעשות אמפירית. ניתן לקבוע מחיר אבל כנראה שהוא יהיה גבוה.

עלויות של חברה זה דבר שניתן למניפולציה, אם אני קובע את המחיר עפ"י עלויות אז החברה היא שתקבע זאת כי היא קובעת עלויות. 
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סיימנו את ההתייחסות במבוא למונופולים, עברנו על אפשרות של הדרך לטפל במונופולים, ראינו שאין פיתרון מושלם ומלא ועל כן, עקרונית, דיני ההגבלים העסקיים לא מתיימרים לפתור את בעיית המונופול. מונופול זה דבר חוקי לכן אנו רואים את מיקרוסופט גובה איזה מחיר שהיא רוצה ועוד.  אולם ישנן התנהגויות של מונופולים שהן עשויות להיות אסורות. אולם עצם קיומו של המונופול מבחינת ההגבלים העסקיים הוא חוקי.
כשנסיים את פרק המבוא נראה מה מותר למונופול לעשות ומה אסור.

בשוק תחרותי שיש 100 יצרנים יש תחרות אולם אם יש 1 דומיננטי אז ישנו מונופול. כמו כן, ישנו מצב ביניים.

מצב הביניים נקרא : שוק אוליגופולי/מרוכז.

אין מספר מסוים לכמה יצרניות צריכות להיות בשוק על מנת שיהיה שוק אוליגופלי , מדובר על מצב ביניים עם כמה מתחרים. אין הגדרה חד משמעית מספר סף אם יורדים ממנו אז הוא אוליגפולי ואם עולים ממנו הוא תחרותי.
עקרונית, ישנה נטייה עפ"י המודלים הכלכליים שהמחירים בשוק  אוליגופולי יהיו יותר גבוהים מרמת המחירים שיכולה להיות בשוק תחרותי מחד אבל גם יותר נמוכים מרמת המחירים של שוק מונופוליסטי.
שוק תחרותי                                                   שוק אוליגופולי                                              שוק מונופוליסטי
דרכים לתיאום מחירים בשוק אוליגפולי :
הדוגמא הכי טובה היא הקרטל : 

אם ישנם 3 חברות גדולות בתחום מסוים : הם יודעים שאם הם בהסכמה ירימו את המחירים שלהם אז הצרכנים ימשיכו לבוא אליהם. אם רק אחד יעלה מחירים הוא יפסיד אולם אם ישנה הסכמה עם האחרים שכולם יעלו בו זמנית, לצרכנים לא תהיה ברירה זה קרטל. קרטל הוא אסור! זה פלילי! האנשים נכנסים לכלא אם הם נתפסים. זו העבירה הכי רצינית של הגבלים עסקיים.
עקרונית, ישנן 3 דרכים להסכמים קרטלסטיים : 

1. להסכים להעלות מחירים – אם המחיר הוא 5 ₪ אז אנו מסכימים לעלות ל 8 ₪. (הדרך הנפוצה)

2. הסכם על צמצום כמות הייצור, אם כל אחד מייצר 1000 יחידות בשבוע וביחד 3000 אז אם כל אחד יוריד 300 יחידות לשבוע, הביקוש למוצר יעלה והמחיר יעלה.
למשל קרטל אופק (דלק גולמי בין מדינות) ההסכם הוא לגבי המכסה, כל אחת מייצרת כמות X של דלק

וככה הם מחלקים לעולם.

3. חלוקה של שווקים -  אם יש 3 יצרניות, ו3 אזורים מרכזיים למשל ת"א ירושלים וחיפה. 
שלב א – 3 היצרניות מייצרות לכל הארץ
שלב ב – כל ייצרן מקבל אזור ובכך הוא הופך למונופול ומעלה מחירים.
כל אלה לא חוקיים!!!
מבחינה כלכלית זה מזיק, כי הצרכן מפסיד.  מבחינה משפטית, מי שנתפס הולך לכלא.
דוגמא נוספת  - תמחור אוליגפורי

ניקח דוגמא : יש 2 תחנות דלק אחת ליד השנייה במקום מבודד ולא צפוי לאחת נוספת.

כל נהג שעובר צריך לתדלק או בראשונה או בשנייה.

נניח שבמצב הראשוני מחיר הדלק הוא 5 ₪ לליטר. ואז בעל תחנה A מבין שאם המחיר ששתיהן ימכרו יהיה 7 הן ירוויחו יותר. הוא הולך ל B ומדבר איתו ואכן המחיר עולה ל 7 ₪. זה קרטל!!! בית סוהר!!.

אז מה יעשה במקום??? בעל תחנת A בא לתחנה ופשוט משנה אצלו את המחיר מ 5 ₪ ל 7 ₪. רק אצלו מבלי לדבר עם איש! 5 דקות אח"כ בא בעל תחנה B ורואה שהמחיר אצל המתחרה עלה ל 7 ₪. יש לו 2 אפשרויות : 

1. להשאיר 5 ₪ ויבואו אליו הרבה אנשים אבל אחרי שעה A  יוריד גם הוא!

2. להשוואת את המחיר ל 7 ₪. ואז שניהם ירוויחו!!
ופה, אין קרטל פורמאלי!!! הם לא דיברנו אחד עם השני!!!.
אז ראינו שע"י תמחור אוליגפורי יש תוצאת קרטל ללא הפליליות.

אז מה ניתן לעשות? 

1. ניתן לפקח ולהגיד מחיר מקסימום אולם אמרנו שישנה בעיה בהצעה זו שכן אנו לא יודעים מהו המחיר הנכון(דוגמת בזק בינ"ל). אבל נניח שאנו כן יודעים מהו המחיר הרי רוב השווקים הם אוליגפולים ובכל שוק יש תנודות של המצב בשוק אז מה נשים רגולאטור על כל שוק ושוק שיפקחו עליהם?
זה שרואים שמחיר עולה אצל כל היצרנים ב X % אז יכול להיות שזה קרטל או תמחור אוליגפורי אבל גם יכול להיות מאוד שזה שוק תחרותי שהיו צריכים להעלות את המחיר!.
2. נפרק את השוק האוליגפורי לכמה יצרנים – גם פה ישנה בעיה, היעילות של גודל! אם יש 3 יצרניות גדולות ואם נפרק אותן אולי לא יהיה תמחור אוליגפורי אולם המחיר לא יהיה יעיל כבר.
3. אם המדינה מונעת כניסה של גופים נוספים לשוק – פה ניתן לפתור את הבעיה ע"י כך שהמדינה תרשה לגופים נוספים להיכנס.
על כן, אין פיתרון מובהק! 

רעיון של גיא – אם יש 3 מתחרים אז אומרים להם שב 3 חודשים הבאים תעשו מה שאתם רוצים, אח"כ הראשון שמוריד מחיר, כל השאר המחירים שלהם מוקפאים ל חצי שנה. הראשון מוריד והוא מוכר הרבה לחצי שנה ואחרי חצי שנה  שוב מותר לכולם להוריד בלי להקפיא ואחרי עוד 3 חודשים שוב הקפאה.

אז אם אף אחד לא הוריד זה אומר שזה שוק תחרותי.

אם מישהו הוריד זה אומר שהמחירים היו גבוהים ואחרי זה כולם ירידו שוב למחיר הנורמאלי.

אבל גיא אומר שבכלל לא יגיעו לזה כיוון שב 3 חודשים הראשונים לפני ההקפאה הראשונה אף אחד לא יחכה שמישהו יקפיא אותם אלא ישר יורידו.
מאפיינים של שווקים מרוכזים/אוליגפולים שעשויים להקל על שת"פ בין היצרנים.
שת"פ יכול להיות קרטל פורמאלי או תמחור אוליגפולי.

1.מידת ריכוזיות השוק בצד היצרנים – (שוק מרוכז = הרבה כוח ביחד אחת = אין הרבה יצרנים)

עפ"י התיאוריה הכלכלית המקובלת, ככל שלשוק יהיה פחות יצרנים, כך יהיה יותר קל ליצרנים להגיע לשת"פ בניהם.

לדוג' : אם יש 20 יצרנים בשוק מסוים והם רוצים להגיע להסכמה ביניהם ככל שמספר היצרנים גדל ככה יהיה קשה יותר להגיע להסכמה.
כמו כן, כשיש מעט יצרנים, קל יותר לגלות אם מישהו מרמה את האחרים. אם יש 3 יצרנים ונניח שהם הסכימו להעלות מחירים מ 5 ₪ ל 10 ₪, לכל אחד מהם יש אינטרס לרמות קצת את האחרים היינו במקום למכור ב 10 ₪ למכור ב 9 ₪ ואז כולם יבואו אליו.

אם יש 3 יצרנים ואחד מוריד מחירים, ל2 האחרים יהיה קל לגלותו. שכן אם אני אמור למכור ל 33.3% ופתאום אני מוכר ל 15% אז מישהו מרמה!!!. ועל כן לא משתלם לרמות כי אתה יודע שיתפסו אותך.

אז אם אין סיבה לרמות זה מצה לשת"פ פורה.

אבל אם יש 20 יצרנים זה בעייתי לגלות מי מרמה. כל אחד יש אינטרס להוריד מ 10 ל 9 ואם לכל אחד יש נתח של 5% והוא יורד ל 4.8% לכל השאר אז זה לא כל כך ברור שמישהו מרמה.

וגם אם יהיה חשד כזה, איך נמצא מי זה? ועל כן בכזה מצב יש אינטרס לרמות. ועל כן אני ארמה!!! ואם אני מרמה אז גם האחרים ירמו. ועל כן אין כל כך סיבה לשת"פ מלכתחילה.

מה הרף לשוק מרוכז? אין רף חד משמעי אולם יש בכלכלה למצוא כלל אצבע למה ייחשב שוק מרוכז (אין הרבה יצרנים) בעבר היה נהוג לקחת את נתחי השוק של 4 היצרניות הגדולות בשוק ולצרפם ואם ביחד הם היו אחראים על X% למשל 45% או 70% אם עקפנו רף מסויים אז השוק הוא מרוכז, זה היה נהוג פעם.

כיום, נהוג לעשות שימוש במבחן ה HHI על שם הכלכלנים שהגו את הרעיון הזה.

נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 06 נובמבר 2007
מאפיינים של שוקים שמקלים על שת"פ

הסברנו מדוע ככל שיש יותר יצרנים ככה קשה יותר לשת"פ בניהם. ככל שמצמצמים את מספר האנשים ככה קל להם יותר להגיע להסכמה. ככל שיש פחות יצרנים ככה קל יותר לגלות מישהו שמרמה ולהפך.

מה הרף לשוק מרוכז? - המשך

כיום נהוג לעשות שימוש ב HHI – הנוסחה היא : חיבור הריבועים של נתחי השוק של כל היצרנים בשוק

HHI מקסימאלי יכול להיות 10,000 זה במקרה שיש מונופול (כיוון ש 100% בריבוע = 10,000)  זה כשיש יצרן אחד. אולם כשיש אין סוף יצרנים ה HHI ישאף ל 0 וזה הטווח, מ 0 ל 10,000

דוגמאות : יש 3 יצרנים : ל ראשון 50% לשני, 30% ולשלישי 20% : 

חישוב = 50*50 + 30*30+ 20*20 = 38,000 זה ה HHI , הריכוזיות.

ככל שהמספר גבוה כך השוק יותר מרוכז וככל שהוא נמוך יותר הריכוזיות נמוכה יותר.
ככל שהשוק מרוכז יותר יש פחות יצרנים או הרבה יצרנים אבל ל 2 יש את הרוב בנתח השוק. 
שוק מרוכז = למספר אנשים מצומצם יש נתח שוק גדול!.

דוגמא נוספת : נניח שיש 5 יצרנים : 1  מחזיר 30% שני 25% שלישי 20% רביעי 15% חמישי 10%

HHI = 2250
900 +625+400+225+100 = 2250 HHI

עדיין לא אמרנו מה נחשב מרוכז ומה לא, זה מה שנעשה כעת.

מה המשמעות  של HHI?
· מקובל שבין 0 ל 1000 HHI מדובר בשווקים שהם אינם מרוכזים היינו לפי דיני ההגבלים יש לנו פחות בעיה איתם וזאת בין היתר בשל העובדה שיהיה קשה יותר  להגיע להסכמה.

· בין 1000 ל 1800 HHI   אלה שווקים בעלי ריכוזיות בינונית וכאן כבר יותר קל להגיע להסכמה משווקים מרוכזים , שוק זה קצת יותר מעניין אותנו.
· 1800 + מדובר בשווקים מרוכזים מאוד, במקרים כאלה אנחנו נקדיש להם הרבה יותר צומת לב בדיני ההגבלים.
הרף של 1800 הוא די ישן, כיום מנסים להעלות רף זה. באירופה כבר מסתכלים על 2000.

זה הפרמטר הראשון! אולם ישנם פרמטרים נוספים כמו אופי השוק למשל (לא דינו של המלפפונים כדין שוק התרופות)

מאפיין שני של שוקים שמקלים על שת"פ,  פרמטר שני – חסמי כניסה

שוק מסויים שיש בו חסמי כניסה גבוהים, במקרה כזה אם היצרנים הסכימו על מחיר יהיה להם מאוד קל כיוון שהם יודעים שלא יהיה מתחרה נוסף שיוריד.

למשל, אם המחיר הוא 4 ₪ ויש שוק בעל חסמי כניסה גבוהים והיצרנים מעלים מחיר ל 8 אז הם לא פוחדים כיוון שאף אחד לא ייכנס. אולם אם יש חסמי כניסה נמוכים מאוד אז קשה להעלות מחירים כיוון שיכנסו יצרנים חדשים וימכרו במחיר זול יותר.

אז אם חסמי הכניסה גבוהים,  זה מאפיין של שוק שמקל על שת"פ.

מאפיין שלישי של שוקים שמקלים על שת"פ,  פרמטר שלישי – מידת הריכוזיות של השוק מצד הצרכנים.
ההנחה היא שאם שוק הצרכנים הוא מרוכז כך ליצרנים יהיה יותר קשה לשת"פ, להעלות מחירים באמצעות שת"פ. מאידך, אם הצרכנים מפוזרים זה מקל על שת"פ של היצרנים.

לדוג' : אם יש שוק עם 3 יצרנים ונניח שיש גם רק 3 רוכשים גדולים של המוצר הזה.

המבנה המרוכז של שוק הצרכנים יפריע ליצרנים להעלות מחירים ולמה?

2 סיבות : 

1. כמו שהיצרנים יכולים להגיע להסכמה לגבי העלאת מחירים, כל הצרכנים יכולים להסכים בניהם שהם לא קונים את המוצר אלא אם יהיה ממחיר X  ומטה.
2. במצב שיש 3 רוכשים גדולים, יש לכל אחד מהם יכולת עצמאית לפורר את ההסכמה שכל יצרנים הגיע אליהם. הסבר : אומר רוכש X ליצרן 1 אני מוכן לקנות את כל המוצרים אצלך! אבל תוריד את המחיר מ 7 ל 5, היצרן 1 יגיד, אם אני אומר לא הוא ילך ליצרן 2 וזה לא יהיה אולי בעל כבוד כמוני וכן יוריד לו את המחיר ואז אני הפסדתי! ואז המחיר יורד ואז אולי מלכתחילה לא יסדרו את העניין.

כמובן שיש יוצא מהכלל כגון חרם כלכלי -  על שוק הטונה שארגונים גילו שהם הורגים גם דולפינים אז למרות שהריכוזיות מאוד מאוד קטנה כי כולם צורכים טונה, הגיעו וניצחו את היצרנים שישתמשו בכלי ציד שלא יהרגו דולפינים.

מאפיין רביעי של שוקים שמקלים על שת"פ,  פרמטר  רביעי – רמה גבוהה של הומוגניות או סטנדרטיזציה 
מוצרים הומוגנים הם מוצרים שרמת התחליפיות שלהם מאוד גבוהה. למשל דלק, לא אכפת לי מי ייצר אותו ואיפה. אלה במחצבים בדר"כ כמו גם מלח, פחם ועוד.

מוצר הומוגני טהור = לא אכפת לי מי היצרן

זהו לדוגמא למוצר הומוגני, אם יש  3 יצרי פחם, כל מה שהם צריכים להסכים עליו זה רק על המחיר ועל כן קל יותר להגיע להסכמה. אולם אם נחשוב על מוצר שהוא לא הומוגני כמו למשל רכב, נניח שחברות הרכב רוצות להגיע להסכמה הן צריכות להסכים על מחיר, מאפייני המוצר, נפח מנוע, השקעות בבטיחות, מערכות בתוך האוטו היינו על מנת לשת"פ יש להסכים על מספר גדול של פרמטרים!

ככל שיש להסכים על יותר פרמטרים ככה קשה יותר להגיע להסכמה. ועל כן, ככל שהמוצר הוא יותר סטנדרטי, קל יותר להגיע לשת"פ (כמובן שזה לא מוחלט אלא יחסי)

ישנם תעשיות שלמרות שהמוצר היה ההפך מסטנדרטי ועדיין הגיעו לשת"פ למשל תעשיית טורבינות החשמל, היא לא הומוגנית כיוון שכל רוכש נותן פרמטרים אחרים, למשל חברת החשמל באה לכל ייצרן ומקבלת מוצר שהוא לפי הדרישות שלה (יכולת ייצור מספר ועוד) בכל זאת, יש בהיסטוריה קרטלים מאוד משמעותיים בתחום הזה, היצרניות טורבינות מה שעשו זה פשוט מאוד, בדר"כ הזמנת טורבינות נעשות ע"י מכרז שיציעו לה מחירים, מה שהיצרנים עשו זה חילקו בניהם את המכרזים!!!  היינו אני אקח את חברת החשמל והשני יקח את של בלגיה.

היינו יצרן אחד מציע מחיר גבוה מאוד אבל פחות משל כל השאר ואני מקבל המון כסף וכך גם האחרים.

פה קל מאוד לגלות רמאות כי אם אני רואה מכרז שאני הייתי צריך לנצח בו ואני לא ניצחתי אז אני יודע שרימו אותי ואני גם יודע מי! על כן אנחנו אומרים שהכל יחסי.
מאפיין חמישי של שוקים שמקלים על שת"פ,  פרמטר חמישי – מספר העסקאות
ההנחה היא שככל שמספר העסקאות גבוה, כך יהיה קל יותר לשת"פ.

דוג' – ניקח את שוק העיתונים בישראל – ידיעות ומעריב. אם הם הגיעו להסכמה להעלות מחירים מ 3 ל 5,

מספר העסקאות הוא גבוה מאוד נניח 1 מליון ביום. אם מעריב רוצה לרמות את ידיעות ובמקום 5 למכור ב 4.5. נניח שנתח שוק הוא 50% אז מעריב עושה 500,000 עסקאות אם ידיעות מרמה פתאום מעריב רואה שהוא מוכר רק 350,000 והרווח קטן מאוד אז ישר שמים לב!

אז אם כמות העסקאות גבוה יותר כך הרצון לשת"פ גבוה יותר ואין טעם לרמות.

ניקח מצב בו יש 3 יצרנים שמפיקים פחם. הרוכש של פחם הן חברות חשמל, נניח יש 4 חברות חשמל רלוונטיות, לא כל בוקר החברה מצלצלת למכרות ואומרים תשלחו לנו מליון חתיכות אלא כל עסקה היא ל 20 שנה. על כן יש מספר קטן של עסקאות, איך זה עובד על שת"פ? כל עסקה היא מאוד מאוד גדולה!! נגיד  2 מיליארד דולר (מס' עסקאות נמוך) אז נניח שבעלי המכרות כן הגיעו לקרטל והעלו מחירים מ 3$ ל 5$, 

מה שיקרה זה שכל צרכן יודע שהוא בא עם עסקה מאוד חשובה ומאוד מאוד יקרה! אז הוא בא ליצרן 1 ואומר לו ב 4 עיניים בו תן לי הנחה, במקום 5 תן לי ב 4.5, אין יצרן בעולם שיעמוד בפיתוי הזה!!! מדובר ב מיליארדים. על כן ההסכמה תקרוס כיוון שמאוד מאוד משתלם לרמות וכל יצרן יוריד מהמחיר על מנת שהחברה תקנה ממנו. 

מאפיין שישי של שוקים שמקלים על שת"פ,  פרמטר שישי –  דמיון בהליכי הייצור.
הטענה היא שככול שתהליכי הייצור של היצרנים דומים זה לזה, כך יהיה להם קל יותר להגיע להסכמות

ולמה? כיוון שאם תהליכי הייצור דומים כך העליות דומות ומשכך גם המחיר הרצוי גם הוא דומה 

ולהפך, אם לי עולה לייצר הרבה ולך קצת אז קשה להגיע להסכמות כי אני ארצה שהמחיר יהיה 9 ₪ ואחר יהי 4 ₪. אבל אם עלות הייצור זהה  אז לא יהיה לנו בעיה לקבוע מחיר של 5 ₪ ואז הפער קטן יותר.

נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 13 נובמבר 2007
מבוא – המשך :
פרמטרים שמגדילים שת"פ

נשארו 2 פרמטרים :

מאפיין שביעי מידת קשיחות הביקוש

ישנם מוצרים שהביקוש שלהם קשיח זה אומר שאם נעלה את המחיר של מוצר מסוים, הירידה של הצריכה מאותו מוצר יהיה יחסית מתון כשנשנה את המחיר : 

לדוג' : מי שמעשן סיגריות, אם נעלה את מחיר הסיגריות, אולי יצרכו פחות אבל רק קצת פחות.

בארה"ב אחד מהשווקים המרוכזים הידועים ביותר הוא שוק הסיגריות היו בין 3-5 יצרנים גדולים של טבק וכשמסתכלים על המחירים שלהם רואים שהם הצליחו לשת"פ ולהעלות מחיר.

כאשר הביקוש הוא קשיח, משתלם לשת"פ ולהעלות מחירים שכן כאשר הביקוש קשיח ניתן להרוויח הרבה כסף ואז המוטיבציה לשת"פ גדולה גם היא.

ביקוש לא קשיח מכונה ביקוש גמיש, המשמעות היא שאם נשנה את המחיר באופן יחסי, מספר גדול של רוכשים יפסיקו לרכוש את המוצר. ככל שהביקוש גמיש יותר כך הפוטנציאל לרווח קטן יותר.

לא כדאי להעלות מחיר אם הרבה אנשים יפסיקו לרכוש את המוצר.

זהו פרמטר חשוב שתקף גם לגבי מונופולים, אם הביקוש גמיש ויש מונופול, הוא יעלה את המחירים בצורה מתונה.

ישנה נוסחה לחישוב מידת ביקוש (לא צריך לבחינה)

Ed = ^ Q (x)                                                 
                                                       p(%)   ^                                                                              
                                                                                       מייצג גמישות

P1 = 1
Q1=1000

P2 = 1.25

Q2=800
Q= 20%^

P= 25^%

20/25 = 0.8

כאשר הגמישות היא 1 ומעלה הביקוש נחשב גמיש, אם הגמישות היא 1 ומטה הביקוש נחשב קשיח.

דוג' נוספת למוצר קשיח : ישנן 3 יצרניות לתוספי ויטמינים למזון הן מוכרות את הויטמינים ליצרני מזון והם מוכרים את המוצרים שלהם לציבור הרחב.מבחינת המחיר הסופי  נניח שכשהאדם הפשוט קונה זה עולה 30 ₪ ובתוך המחיר הזה העלות של הויטמינים שהוספו למוצר זה 2% היינו 60 אגורות.

בכזה מצב, אם היצרנים של הויטמינים יעלו מחיר ב 100%, בכמה זה יעלה את המחיר של המוצר? ב 60 אגרות! עלייה מאוד קטנה! בכזה מצב, הפוטנציאל הרווח הוא גדול כיוון שהעלייה של הויטמינים לא ממש משנים את מחיר המוצר. וכך יכולה יצרנים הויטמינים לעשות הון עתק!!!

מעלים מחירים ב עשרות אחוזים והרוויחו עוד מיליארדים.
מאפיין שמיני  היצרנית נמצאות  באותה רמת ייצור

יש 3  יצרנים, 3 יצרנים סיטונאים

 היצרניות נמצאות באותה רמת ייצור, אם נסתכל על היצרנים הראשיים אם הם לא מעורבים בייצור המשני היינו בשרשרת היצור , יגדל הסיכוי לשיתוף פעולה בניהם (אופקי)

נניח  שהיצרן הראשי הראשון התמזג עם משווק סיטונאי הראשון. כעת 2 היצרים שנותרו הרבה יותר קשה להם לשת"פ כיון שהמשווק שהתמזג כעת האינטרס שלו זה לא כמו בהתחלה להעלות מחירים אלא עכשיו הוא גם בשיווק והאינטרס שלו זה אולי להוריד מחירים : 

דוג' : ישנו בית הזיקוק באשדוד ובית הזיקוק בחיפה, בעבר היה מדובר בגוף אחד  וכעת יש 2 גופים.

אלה יצרניות הדלק בישראל, מתחתן ישנן חברות הדלק : פז, סונול, דלק, דור-אלון.

בשלב א' : לחיפה ולאשדוד היה אינטרס להעלות מחירים לחברות השיווק

אבל פז ובית זיקוק אשדוד התמזגו אז מה שקורה זה שמן הסתם לבז"א לא יהיה אינטרס להעלות מחירים לפז.

כאשר אנכית יש שת"פ זה פוגע בשת"פ מאוזן.

היינו בז"א ובז"ן לא ממש ישתפו פעולה!!!! כיוון שכעת בז"א ופז משת"פ ועובדים יחד.

מאפיין תשיעי מידת היציבות של השווקים מבחינת העלויות והביקוש 

ההנחה היא שככל שהשווקים יציבים מבחינת עלויות וביקוש כך גדלה ההסתברות למצוא שת"פ מסיבה מאוד פשוטה! כל פעם שיש עלייה או שינוי משמעותי בביקוש או בעלויות, היצרניות צריכות להגיע מחדש להסכמה!

נושא הדלק – כל הזמן עולה ויורד, אם הן רוצות להגיע להסכמה אז כל יום הם צריכים להיפגש! וזה הופך את שת"פ למאוד מסובך ויקר!

סיימנו את שלב המבוא

נדבר על : מונופולים, הסדר כובל , מיזוגים

נעשה סקירה לדין בארה"ב
הדין הזה חשוב מאוד, עיקר התחום פותח שם ומשם באים המלומדים. פעמים רבות לא תהיה פסיקה בארץ אולם כן תהיה בארה"ב.

עקרונית, בארה"ב ישנם מספר חוקים העוסקים בדיני ההגבלים העסקיים, הם די חופפים אחד לשני 

והחשוב ביותר ובו נעסוק הוא ה Sherman act  החוק חוקק ב1890 החוק חוקק לאור מצב היסטורי בו בארה"ב היה גל של מיזוגים של יצרניות שהובילו אותם למונופולים וגל של קרטלים, הסכמים בין יצרנים להעלות מחירים במוצרים כמו : פחם דלק ועוד.

והציבור האמריקאי פשוט יצא לצעקה! אז הייתה דרישה פופולאריות לחקיקה שתטפל בזה והסנטור שרמן הוא זה שלקח על עצמו להיות המושיע של הציבור וחוקק את החוק הזה שהוא חוק ההגבלים הראשון והמקיף ביותר.
חוק השרמן מורכב מ 2 סעיפים עיקריים : 

1.  סעיף 1 - אוסר על הסכמים המגבילים את התחרות והסחר החופשי סעיף זה קובע שכל הסכם, הסדר או שת"פ עסקי בין לפחות 2 גופים אשר יש בו כדי להגביל את התחרות והסחר החופשי הוא בלתי חוקי.
סעיף 1 קובע שכל הסדר הפוגע בתחרות הוא בלתי חוקי, זה אומר שאין חריגים ואין היתרים וכשנדבר על החוק הישראלי נראה שיש אפשרות לקבל היתרים. אם לסעיף תינתן פרשנות רחבה, המשמעות היא בעצם שכמעט כל הסכם עסקי בין בני אדם איכשהו פוגע בתחרות או בסחר החופשי. למשל  בהקצנה ניתן להגיד שכל מכירה של נכס פוגעת בסחר החופשי שכן עכשיו הנכס הזה כבר לא עומד למכירה, הסחר החופשי נפגע אז זה לא הגיוני!
בתי המשפט עם השנים היו צריכים לפתח קריטריונים ומבחנים די מפורטים בנוגע למה שייחשב מלכתחילה כהסכם או הסדר בלתי חוקי. באופן עקרוני, הפרשנות של הסעיף מאוד מצמצמת.
2. סעיף 2 לשרמן עוסק בניצול לרעה של כוח מונופוליסטי או בניסיון להשיג כוח מונופלסטי. 

אז סעיף 1 עוסק בהסדרים כובלים וסעיף 2 מדבר על מונופולים.

סעיף 2 קובע שכל אדם שינצל את מעמדו לרעה כמונופול או שיבצע התנהגות עסקית שנועדה לרכוש מעמד מונופולי בדרכים בלתי הוגנות, עובר עבירה הגבלית.

אז גם סעיף זה הוא גדול מידי, מזה לנצל מעמד לרעה?! מזה דרכים לא הוגנות!?

 ביהמ"ש קבע קריטריונים בפסיקה מדי מדובר בניצול לרעה ומתי ייחשב ללגיטימי.
נתחיל עם המונופולים : סעיף 2 לשרמן אקט , אנו נבחן את הדין האמריקאי ואז נבדוק את הישראלי.
מונופולים
נתחיל בסקירה של 2 פס"ד מוקדמים בארה"ב : 

1.פס"ד ALCOA = ALUMINIOM COMPANY OF AMERICA
זהו פס"ד מרכזי, פס"ד לא של ביהמ"ש העליון אלא של בימ"ש לערעורים בארה"ב אבל עדיין יש לו חשיבות כשל בימ"ש עליון, המשפט היה צריך להיות בעליון אבל לכל השופטים בעליון היה נגיעה אישית בנושא הנידון ועל כן לא היה הרכב על כן הוא ירד לביהמ"ש לערעורים וחשיבותו היא כשל העליון.

אלקואה עוסקת בייצור אלומיניום והיא הואשמה ע"י שר המשפטים בארה"ב על כך שהיא מנצלת את מעמדה המונופוליסטי לרעה. כאשר ישנו עניין שנוגע לניצול המעמד המונופוליסטי לרעה, יש 2 שלבים לבחינה: 

שלב 1 – מקדמי, לבדוק האם מדובר במונופול או לא, אם נגלה שלא מדובר במונופול אז היא לא יכולה ליצור כוח מונופוליסטי 

שלב 2 – בהנחה שמדובר במונופול, נבדוק את ההתנהגות, האם היא לגיטימית או לא לגיטימית וכך גם נבדוק את המקרה הזה.

האם אלקואה היא מונופול?

לאלקואה, יצרנית אלומיניום גולמי, היא פעילה גם בשוק של ייצור מוצרי אלומיניום היינו מפיקה אלומיניום ואח"כ יוצרת איתם מחבתות. בנוסף לאלקואה, ישנן יצרניות מוצרי אלומיניום נוספות.

ביהמ"ש בדק האם אלקואה היא מונופול בתחום הייצור של האלומיניום הגולמי, בנוסף לאלקואה יש לנו גם ייבוא אלומיניום גולמי מאירופה, בנוסף לאלקואה ולייבוא יש גם מוכרים של אלומיניום משומש (גרוטאות אלומיניום) 

אלקואה יצור מוצרים, אחרי שנים הם כבר משומשים נמכר חזרה לאלומיניום הממוחזר וזה מכר אותם שוב ליצרנים של מוצרי האלומיניום. (כלומר כמעט 100% ממה שאלקואה מכרה בהתחלה חוזר לשוק פעם שנייה כמוצר משומש)

עכשיו ביהמ"ש צריך לבדוק מה רלוונטי בשוק הזה, מה רלוונטי על מנת לבדוק את נתח השוק של אלקואה.

    מחזור אלומיניום                                   יבוא                                                אלקואה 






                                                            יצרני מוצרי אלומיניום                                         אלקואה יצור מוצרים


ביהמ"ש בודק מספר חלופות : 

1.האם צריך לכלול במכירות של אלקואה את מה שהיא מוכרת לעצמה (יצרנית של אלומיניום גולמי ליצור מוצרי אלומיניום – אותה חברה) מבחינה כלכלית תאגידית זה אותו גוף.

ביהמ"ש אומר :

 אפשרות א' – אם אנו מוציאים את החלק שאלקואה מוכרת לעצמה (מתעלמים)  וכוללים גם את הייבוא (אם כוללים אותם אז נתח שוק של אלקואה קטן)  והאלומיניום הממוחזר כאן לאלקואה 33% נתח שוק היתר מכרו הייבוא והאלומיניום הממוחזר.

אפשרות ב'- אם אנחנו כוללים בשוק הרלוונטי גם את הכמות שאלקואה מוכרת לעצמה, גם את הייבוא וגם את האלומיניום הממוחזר, נתח השוק של אלקואה הוא 64%.
בודקים את כל המכירות ומתוכם מה החלק של אלקואה.

אפשרות ג' -  כוללים את מה שאלקואה מוכרת עבור עצמה אבל לא את האלומיניום הממוחזר כיוון שזה גם ככה בא מהאלומיניום הקיים לא יוצרים משהו חדש, כן כוללים את הייבוא ואז הנתח של אלקואה הוא 90%!

מבלי לקבוע עדיין ניתן לראות כמה חשובה הגדרת השוק!! היא יכולה לקבוע לנו את התוצאה הסופית!!! הגדרת השוק אומרת לנו אם בכלל מדובר במונופול או לא מונופול.

ביהמ"ש אומר אמירה כללית שעדיין מצוטטת כיום, הוא אומר שאם המסקנה שלי היא שלאלקואה יש 33% אז אין מונופול!, אם יקבע שיש לה 90% נתח שוק אז ככלל ניתן לומר שיש מונופול.

ואם יקבע שיש 64% אז האם יש מונופול? לפעמים! לפעמים כן ולפעמים לא.

ביהמ"ש אמר שהאופציה הראשונה היא לא הנכונה כיוון שחייבים לכלול גם את המכירה העצמית,  שהיא מוכרת לעצמה כיוון שאם לא הייתה מוכרת לעצמה הייתה מוכרת לחברה אחרת.

ביהמ"ש פסק שהאפשרות השנייה גם היא לא נכונה, לא צריך לכלול את האלומניום הממוחזר! הוא אמר שמתוך האלומיניום הממוחזר אלקואה  ייצרה בהתחלה 90% והיא יכולה לשלוט בכמות כי אם היא תוריד את כמות עכשיו יהיה פחות אח"כ, בגלל שהיא שולטת בזה לא ניתן להגיד שהאלומיניום הממוחזר הוא ייצרן נפרד!!!  ועל כן הוא פוסל את האופציה ה 2. ומקבל את האופציה ה 3 היינו 90%.
נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 20 נובמבר 2007 

מונופולים – המשך 

פס"ד ALCOA    - המשך 
השאלה הראשונה נענתה, אלקואה היא מונופול.
כעת לשאלה הבאה, האם אלקואה עשתה משהו שלילי? 

אלקואה הואשמה בכך שהיא לאורך השנים זיהתה כל פעם שעומד להתרחש גידול ביקוש והגדילה את יכולת הייצוא שלה, בכך היא מנעה כניסה של מתחרים אחרים לשוק.

ביהמ"ש נדרש לשאלה האם עצם זה שיצרנו מונופול, זה כשלעצמו יכול להוות עבירה על דיני ההגבלים העסקיים, ביהמ"ש אומר במפורש לא! אדם  התחרה באחרים וניצח אותם בזכות היעילות שלו, על זה לא נעניש אותו. 

כעת השאלה היא האם הגדלת הייצור ע"י אלקואה לנוכח ציפייה לגידול בביקוש  ובכך מנעה כניסה של מתחרים חדשים לשוק, האם בכך היא ניצלה את כוחה לרעה?

ביהמ"ש פסק שכן! ועל כן הוטלה על אלקואה אחריות. ישנה ביקורת רבה מאוד על הפסיקה הזו, במיוחד על קביעה זו!, וזה למה? כי ביהמ"ש אמר שעצם העובדה שיצרן הוא מונופול לא עושה את זה לא בסדר, ביהמ"ש קבע את זה! ואז מה עושים?! אומרים לאלקואה שבזכות היעילות שלה מצליחה לחזות יעילות בביקוש ולהציע תוסף נוסף שיענה על הביקוש אז איך זה פתאום לא בסדר?! איך זה מתיישב?  לדעת המרצה זה לא מתיישב.

הבעיה העיקרית עם מונופולים זה שהם מצמצמים ייצור (ע"י העלאת מחירים) אלקואה עושה בדיוק ההפך!!! היא מגבירה ייצור!!!  הרווח שלה בכל הייצור היה 10% ביהמ"ש אומר שזה לא מוגזם, זה רווח סביר.

מדובר על פס"ד חשוב, האמירה בסופו של דבר כיום היא שאין להעניש מונופול, יצרן מוצלח, בגלל ההצלחה שלו! הפסיקה הזו כיום היא לא ממש תקפה היינו יצרן שמגדיל ייצור על מנת להתחרות לא יאשימו אותו בניצול בשימוש בכוח מונופוליסטי.

אם אני ייצרן והביקוש הוא 1 מליון טון בשנה ולי יש מפעל אחד גדול, נכון לעכשיו המפעל שלי מכסה את כל הביקוש ואין לאף אחד סיבה להיכנס.

בעוד שנתיים פתאום הביקוש גדל בעוד חצי טון ואני ידעתי את זה ובניתי מפעל מראש שמוכן לייצרן 700 אלף טוב שלא פועל רק מחכה שהביקוש ייגבר. האם זה בסדר?

 מחד - התכלית של הקמת המפעל השני היא למנוע מיצרנים אחרים מלהיכנס הוא נשאר רק על מנת למנוע מאחרים מלהיכנס.

מאידך – הם בנו מפעל זכותם לבנות מפעל ולהפעיל אותו כשרוצים.

אם נלך לפי גישתה יבשה, המונופול ניצל את כוחו לרעה על מנת לאיים על מתחרים חדשים לא להיכנס לשוק! אבל בגישה פרקטית זה לא יהיה כיוון שהחברה לא תשאיר מפעל ריק אלא תקטין ייצור במפעל א' ממליון ל 700 אלף ובמפעל ב' יעשה 300 אלף.

וכך התכלית שלו לא תראה. ואם את זה נאסור  אז קורה שאנחנו לא נותנים לאדם לייצר.

אף ייצרן לא מייצר 100% מהיכולת שלו אלא 70%. אז עקרונית, אם נראה מפעל ריק זה יהיה ברור שהוא עושה את זה על מנת להילחם בתחרות אבל את זה לא נראה כי מבחינה מעשית הוא פשוט יחלק את הייצור שלו. ועל כן היצרן יכול לעקוף את התכלית של מניעת כניסה מתחרים די בקלות.

בפס"ד  DO PONT (דופונט) – מדובר על חברת ענק אמריקאית, פס"ד זה בהקשר למונופולים הוא אחד החשובים ביותר , משנות ה 50, הסיפור היה כך : דופונט יצרה מספר מוצרים אחד מהם הוא נייר צלופן לעטיפת מוצרים. בתחילת המאה ה 19 (1920) אנשים התלהבו מנייר שקוף שניתן לקפלו ושלא נקרע בקלות.

המכירות היו גדלות מאוד, צלופן היה מוצר מאוד מבוקש ו דופונט עשו הרבה כסף!

הביקוש גדל עם השנים, פי 8 מ1912 עד 1934 והרווחים היו מאוד גבוהים. גם כאן ביהמ"ש בדק על מנת לבדוק האם ניתן להחיל חבות הגבלית על דופונט בדק 2 שאלות : 

1. האם בכלל מדובר במונופול. אם כן 

2. האם היה ניצול לרעה של כוח מונופוליסטי.

צלופון  : 
                                       סלבניה (25%)                                                  דופונט (75%)

נייר אחר לעטיפה (נייר פרגמנט, קרטון, ועוד) : 


אז ראשית יש לבדוק האם דופונט היא מונופול, היא מייצרת 75% מניר צלופן וסלבניה מייצרת 25% והאחר מייצרות ניירות אחרים.

אז ראשית יש לבדוק מהו השוק הרלוונטי, אם השוק הוא הצלופן אז לדופונט יש 75% ואז היא כנראה מונופול. אבל אם השוק הוא ניירות עטיפה באופן כללי אז בכזה מצב לדופונט יש 17%! וזה בטח לא מונופול.

איך קובעים מהו השוק הרלוונטי?
עקרונית, אנו רואים שיש פה מוצרים שיש בהם רמה מסוימת של תחליפיות, עקרונית, השוק שלנו יחיל רק את המוצרים שרמת החליפיות שלהם אחד לשני היא מאוד גבוהה כי אחרת לא יהיה אף פעם מונופול!!!

כי אז נגיד שקוקה קולה יש בשוק שלה גם וויסקי ועל כן אנו אומרים שרק מוצרים עם תחליפיות מאוד גבוהה היא בשוק שלה.

כיצד בודקים מהם מוצרים אלה?

 ביהמ"ש בפס"ד חושב על מבחן ומעלה את מבחן "הגמישות הצולבת" – במבחן זה יש כשל פנימי אבל ראשית נסביר את המבחן :  המבחן מאוד פשוט, (עם פיתוח שבא מאוחר מכן )
בוחרים בהתחלה את ההגדרה הכי צרה שניתן לחשוב עליה, במקרה שלנו : צלופן

ואז שואלים את השאלה הבאה : נניח שהיה רק יצרן אחד של צלופן שמייצר את כל הצלופן, האם אותו יצרן היפותטי, היה יכול להעלות את מחיר הצלופן ב 10% ולהרוויח מזה?

אם התשובה היא חיובית, היינו שיכול היה להעלות מחיר ב 10% ולהרוויח אז המשמעות היא שרמת התחליפיות בין המוצא הזה למוצרים אחרים הוא נמוך! כיוון שלא הרבה עברו לרכוש מוצרים אחרים!!!

אם רמת החליפיות הייתה גבוהה אז כשהעלו את המחיר של המוצר הראשי, אני כצרכן הייתי עובר למוצר אחר ואז היצרן הראשי לא היה מרוויח בהעלאת המחיר ב 10%. ואז המסקנה היא שהמוצר הוא לא מספיק ייחודי והשוק הוא רחב וכולל את המוצרים האחרים.

אם הגענו למסקנה שזה לא יהיה רווחי היינו יש תחליף קרוב , השלב הבא : למצוא את המוצר שרוב האנשים עברו אליו.

נניח שמדובר בנייר פרגמנט, אז חוזרים שוב על התהליך מניחים שיש יצרן אחד שמייצר גם צלופן וגם פרגמנט ואז שואלים עצמנו מה יקרה אם יעלה את המחיר של הצלופן ושל הפרגמנט ב 10% אם העלאת המחירים תהיה משתלמת ורווחית אז המוצר הרלוונטי שלנו הוא צלופן ופרגמנט כי אנשים לא עברו לאחרים.

נניח שהתשובה היא שלילית היינו שזה לא רווחי ולא משתלם העלאת המחירים של שני המוצרים ועכשיו אנשים הולכים  לקנות אלומיניום בכזה מצב שוב מכניסים לצלופן והפרגמנט את המוצר שרוב האנשים הכו לרכוש אותו נניח אלומיניום ואז שוב בודקים את המבחן... נניח שיש יצרן אחד של שלושת המוצרים האלה ששוב מעלה מחירים ב 10%.

ברגע שאנו רואים שזה משתלם, פה הבדיקה נגמרת וזה השוק!!!
נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 27 נובמבר 2007
פס"ד du pout   (דופונט) המשך
אם השוק הרלוונטי הוא רק צלופן אז לדופונט יש 75% וזה כנראה מונופול, אם השוק הרלוונטי הוא עוד ניירות כמו אלומיניום פרגמנט וכו' אז יש לה 17% וזה לא מספיק על מנת להיחשב למונופול.

על ביהמ"ש להחליט מהו המוצר הרלוונטי ולצורך קביעה זו ביהמ"ש השתמש במבחן הגמישות הצולבת 

נניח שהיה רק יצרן אחד של צלופן שמייצר את כל הצלופן, האם אותו יצרן היפותטי, היה יכול להעלות את מחיר הצלופן ב 10% ולהרוויח מזה?

אם התשובה היא חיובית, היינו שיכול היה להעלות מחיר ב 10% ולהרוויח אז המשמעות היא שרמת התחליפיות בין המוצא הזה למוצרים אחרים הוא נמוך! כיוון שלא הרבה עברו לרכוש מוצרים אחרים!!!

אם התשובה שלילית, המשמעות היא שיש מוצר לפחות אחד שהוא בגדר תחליף קרוב, אנו בודקים לאן עברו מרבית הרוכשים למשל פרגמנט, ואז אומרים שיש יצרן אחד של פרגמנט וצלופן שוב מעלים מחירים וכך ממשיכים לבדוק עד שהתשובה החיובית ואז יודעים מה השוק שלנו.

ביהמ"ש בדק את המבחן הזה בדופונט והגיע למסקנה שהשוק הרלוונטי הוא כל העטיפות ועל כן לדופונט יש רק 17% דופונט איננה מונופול.

רשות ההגבלים בארה"ב טענה שלדופונט יש מונופול וההתנהגות השלילית של דופונט עפ"י חוק ההגבלים הייתה שלדופונט יש פטנט ליצור צלופן כמו גם סודות מסחריים שנוגעים לייצור, התביעה אמרה שדופונט לא מאפשרת להיכנס לתחום הצלופן כיון שהיא לא מגלה למתחרות פוטנציאליות את הסודות המסחריים שלה, היא לא מעניקה רישיונות לשימוש בפטנטים שלה ובלי זה לא ניתן להיכנס לשוק הצלופנט ובכך מונעת תחרות בשוק. ביהמ"ש לא הגיע לדון בזה כי נקבע מקדמית ש דופונט היא בכלל לא מונופול.

אבל בנוגע לשאלה השנייה, האם מונופול צריך לעזור למתחרה שלו? לשאלה זו נגיע בהמשך.

נחזור למבחן הגמישות הצולבת – המבחן שביהמ"ש בוחן על מנת לבדוק אם יש מונופול.
הכשל של המבחן הוא כזה : מטרתו של המבחן היא לקבוע האם לדופונט יש כוח מונופוליסטי, נניח שדופונט היא כן מונופול, נבדוק האם המבחן יכול לגלות את זה או לא, אם המבחן יכול לגלות אז הוא טוב ואם לא יכול לגלות שהיא מונופול אז הוא לא טוב.

נניח שדופונט היא מונופול אז מה תעשה? תעלה מחירים עד לרמה המקסימאלית, אז אם נעלה את המחיר ב 10% אז לא יכול להיות רווח!!! כי אם היה רווח דופונט עצמה הייתה מעלה מחירים!!

ניישם את המבחן :  ניקח את הצלופן, המחיר שלו הוא בנק' רווחיות מקסימאלית, נעלה את המחיר ב 10% האם דופונט מרוויחה יותר? לא!! כיוון שהמחיר שנמצא עכשיו הוא האופטימאלי.

המשמעות היא שהעלאה נוספת לא תהיה רווחית.

האם העלאת מחיר של 10% תהיה רווחית ? התשובה היא לא, מוסיפים את נייר הפרגמנט וברגע שהוספנו, אנו מגיעים לתוצאה שגויה! כי מוסיפים מוצרים נוספים למרות שלא צריך להוסיף!.

המבחן הזה לא יכול לאתר/ לזהות מצב בו יש מונופול שאעלה מחירים, יכול להיות שהמבחן הזה היה מצוין אם היינו יודעים שדופונט קובעת מחיר תחרותי.
לכן, המבחן הזה זכה לביקורת נוקבת, השם של הביקורת הוא cellophane fallacy  מלומדים עלו על השגיאה הזו וכתבו עליה.

דעת הרוב אמרה אין מונופול ועל כן אין מה לדרוש מדופונט מאידך, ד' המיעוט אמרה שיש ראיות אחרות לפיהן דופונט היא כן מונופול!

· הם הסתכלו על מחיר הצלופן ורואים שהיו תנודות במחיר הצלופן ובאותם שנים  רואים שהמחירים של המוצרים התחליפים לא השתנו!! היינו מחיר הצלופן ירד ב 80% אם ישנם מוצרים נוספים באותו שוק אז גם המחיר שלו היה צריך לרדת!! ואנו רואים שהמחיר שלו לא השתנה ואז צלופן הוא כן שוק נפרד ודופונט הוא מונופול.
· המחיר של צלופן הבה יותר גבוה ממחיר של תחליפי, אם המחירים הם שונים זה כנראה סממן לעובדה שלא מדובר באותו שוק.
· הרווחים של דופונט, הם מרוויחים 30% , חברה ממש רווחית! אז ד' המיעוט אומרים איך דופונט יכולה להרוויח כל כך הרבה בלי להיות מונופול? – גיא : לא בהכרח ניתן להיות לא מונופול ולהרוויח הרבה.
אבל אם מצרפים את כל הסממנים יחד המסקנה המתבקשת היא שצלופן הוא מוצר נפרד! זו ד' המיעוט.

מה שלמדנו מפס"ד אלקואה ודופונט זה ששלב הבחינה האם יש מונופול או לא זה שלב קריטי, עפ"י ס' 2 לשרמן אקט יש 2 שלבים : 

1. האם יש מונופול

2. האם היה ניצול לרעה
אז מפס"ד האלה אנו מגלים כמה השלב הראשון חשוב!

כמו כן, אנו רואים שהקביעה של השלב הראשון היא מאוד בעייתית.

כעת נבדוק כיצד מגידים שווקים היום, ראינו מה היה בעבר, נבדוק מה קורה כיום.

נחלק את הדיון לשניים : 

1. איך מגדירים שווקים בארה"ב.

2. איך מגדירים שווקים בישראל.

בארה"ב

חשוב להגדיר שווקים  על מנת לקבוע האם מדובר במונופול, מונופול מעלה מחירים. על מנת להיות מונופול יצרן צריך שיהיה לו את הכוח להעלות מחירים בצורה רווחית.

אם יש לנו 100 יצרנים קטנים בשוק תחרותי, האם יצרן בודד יכול להעלות מחירים? לא!  

הכוח להעלות מחירים נקרא כוח שוק -  יצרן שיש לו כוח שוק הוא יצרן שיכול להעלות מחירים.

נניח שיש לנו 3 יצרנים בשוק, בגודל שווה, האם בכזה מצב יכול יצרן אחד להעלות מחירים? נראה שכן!

אז לייצרן בודד יש כוח שוק, האם אותו יצרן יכול להעלות מחירים בצורה גבוהה לאורך זמן? לא! כי כולם ילכו לקנות אצל אחרים ורק קצת יישארו אצלו אז יש כוח שוק אבל הוא מתון, לא מדובר בכוח שוק מונפליסטי.

אם יש לנו 2 יצרנים : הראשון של 90% והשני של 10%

הראשון יכול להעלות מחירים לאורך זמן! נגיד שיש לו כוח שוק מונופוליסטי היינו יש לו הרבה כוח שוק.

כעת נשאלת השאלה, יש לנו יצרן ואנו רוצים לבדוק אם מדובר במונופול או לא, למה שלא נבדוק באופן ישיר האם יש לו כוח שוק מונופוליסטי???

למשל קוקה קולה, יש גם פפסי יש גם RC , 

נבחן את קוקה קולה, האם יש לה כוח שוק מונופוליסטי, האם היא העלתה את המחירים!!!

אם לחברה יש כוח להעלות את המחירים בשוק. היינו לא נבזבז זמן בהגדרת שוק אלא פשוט נבדוק האם יכולה להעלות מחירים אם יכולה אז היא מתנהגת כמו מונופול ואז היא מונופול.

אולם ישנה בעיה עם פיתרון זה כיוון שנניח שפחית עולה 10 ₪ אם הייתי יודע שמחיר תחרותי הוא 3 ₪ אז עקרונית הייתי יודע שקוקה קולה היא מונופול! כי המחיר עלה! אולם הבעיה היא שאני לא יודע מה המחיר התחרותי!!!  אם ניקח את מיקרוסופט, מחיר של וינדוס, 100$ האם זה מחיר תחרותי? אין לנו מושג!!!

אז ניתן לטעון אוקי, אתה לא יודע מה מחיר תחרותי אבל תבדוק את הרווח, אם הרווח גדול אז אולי זה מונופול? האם רווח גדול יכול להעיד על מעמד מונופלסטי?

1. ניקח בחשבון שהרבה פעמים קשה לזהות רווח גדול, כי הרבה פעמים זה תלוי בחשבונאות.

2. יש חברות שמייצרות מגוון של מוצרים, ונניח שיש מונופול רק במוצר אחד הנתונים בנוגע לרווח מדברים על כלל המוצרים  וייתכן ששם אין רווח גדול אבל אם היינו יכולים לקחת רק את המוצר הספציפי היינו מגלים שיש רווח גדול
3. גם בשוק תחרותי חברות יכולות להרוויח הרבה מאוד כסף!. למשל בשוק ההיי טק שם הסיכון גבוה מאוד מי שמצליח הרווח מאוד גבוה.

אז ההנחה שבאמצעות רווח גדול של חברה לזהות האם מדובר בחברה מונופוליסטית או לא היא מאוד מוגבלת. כיוון שמחד ייתכן שהיא מונופול אולם לא נזהה רווחים גדולים אולם מאידך ייתכן שיש לה רווחים גדולים אבל היא לא מונופול!  אז לא מספיק לדעת רווח אלא גם יש לדעת סיכון.

אם כן, רווח גבוה של חברה הוא לא אינדיקציה טובה ועל כן אין ברירה אלא לנסות לגלות האם מדובר במונופול או לא בדרך שהיא תחליפית, מהי הדרך התחליפית? 
להגדיר את השווקים ולאתר את נתח השוק של החברה 
למשל קוקה קולה, נניח שהשוק הוא שוק הקולה, ואז יש לבדוק מה הנתח של קוקה קולה משוק הקולה.

ההנחה היא שככל שנתח השוק גדול כך כוח השוק שלה גבוה וככל שיהיה גבוה יותר כך נתח השוק שלה מונופוליסטי. 

בארה"ב אם יש דרך לגלות באופן ישיר שיצרן מסוים הוא מונופול מה טוב אולם במרבית המקרים לא נוכל לדעת. אם אנו יודעים שקוקה קולה מוכרת ב 10 ₪ אבל מחיר תחרותי הוא 3 ₪ אז מה טוב אבל בדר"כ לא נדע ועל כן, כן משתמשים בהגדרת השוק.

במבחן של הגדרת השוק הרלוונטי נקבעו 3 שלבים : 

1. הגדרת המוצר הרלוונטי – למשל בבדיקה האם קוקה קולה היא מונופול באים להגיד מה השוק הרלוונטי? קולה, משקאות קרים, משקאות תוססים, משקאות בכלל ועוד.

2. הגדרת השוק הגיאוגרפי מצד הצרכנים – למשל האם מאפיית ברמן בירושלים היא מונופול והשק הוא לחם אחיד, אז כעת השאלה היא על איזה מקום מדובר? ירושלים? חיפה? כל הארץ? אם רק על ירושלים אז היא יכולה להיות מונופול אבל אם גם ת"א אז יש לברמן רק 20% 
אז קודם כל בודקים את הצרכנים, אם אני צרכן שרוכש לחם בירושלים האם מה שמעניין אותי זה מה שקורה בירושלים או גם בת"א? כנראה רק ירושלים.
3. מהו השוק הגיאוגרפי מצד היצרנים –  מאפיה שנמצאת בי"ם יש לבדוק האם יצרניות אחרות מבחוץ שלא נמצאות פיזית בשוק הגיאוגרפי שלך האם הן תופסות נתח שוק בטריטוריה שלך 

כיצד אני בודק שלבים אלה? המבחנים : 

1. הגדרת המוצר הרלוונטי – בנוגע למבחן הגמישות הצולבת, ראינו שיש בעיתיות אולם ישנם בתי משפט בארה"ב שכן משתמשים בו ויש כאלה שלא משתמשים בו. אין לנו הכרעה חדש משמעית.
על כן, פותחו מבחנים נוספים שהם לא בהכרח נותנים לנו תשובה חד משמעית : 

מבחן ראשון – מאפיינים אובייקטיבים  –  למשל בדוג' הצלופן, כשרוצים לבחון שוק רלוונטי אז אנו רואים שצלופן הוא גמיש, שקוף ועוד וניירות אחרים הם לא גמישים ולא שקופים אז הצלופן הוא שוק נפרד. 

זה נותן לנו אינטואיטיבית תשובה.

נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 04 דצמבר 2007
שיעור הבא אין שיעור.

ראינו שבבדיקת ניצול כוח לרעה של מונופול יש 2 שלבים : 

1. האם בכלל מדובר במונופול

2. אם כן, האם הייתה התנהגות שלילית.
אנחנו בשלב 1, איך יודעים אם חברה היא מונופול, אנו יודעים שמונופול מעלה מחירים ודיברנו על כוח שוק והשאלה היא האם ליצרן יש כוח להעלות את המחירים בצורה משמעותית ועדיין להרוויח זה כוח שוק מונופוליסטי, שאלנו למה לא לבדוק האם יצרן מסוים שהצליח להעלות את המחיר בשוק אזי ראיה לכך שהוא מונופול אולם הבעיה היא שאף פעם לא נדע מהו מחיר השוק האמיתי.

ואז שאלנו למה לא להשתמש במבחן הרווח – אולם גם כאן ראינו שחברה יכולה להיות רווחית מאוד ולא היות מונופול, על כן, בשל העובדה שקשה מאוד להשתמש במבחנים כאלה כדי לקבוע אם יש מונופול אז פותח תחליף : נתח שוק, אם יש לחברה נתח שוק גדול מאוד כנראה שהוא מונופול ויכול להעלות מחירים.

נתח שוק זה תחליף קרוב לכוח שוק אולם הם לא זהים.

על מנת להגיד נתח שוק יש לקבוע מהו השוק הרלוונטי ולכך יש 3 שלבים : 

1. הגדרת המוצר הרלוונטי

2. הגדרת השוק הגיאוגרפי מצד הצרכנים
3. מהו השוק הגיאוגרפי מצד היצרנים
(מבחן 2 ו 3 הם מבחנים משלימים)

כיצד אני בודק שלבים אלה? המבחנים : 

1. הגדרת המוצר הרלוונטי – בנוגע למבחן הגמישות הצולבת, ראינו שיש בעיתיות אולם ישנם בתי משפט בארה"ב שכן משתמשים בו ויש כאלה שלא משתמשים בו. אין לנו הכרעה חדש משמעית.
ישנה הצעה של גיא לפיתרון הכשל : אם יש נייר פרגמנט, נייר צלופן, נייר אלומיניום, עטיפת נייר

אם אנו רוצים לבדוק האם היצרן צלופן הוא מונופול או לא, ראשית יש לבדוק מה השוק הרלוונטי ועל כן מפעילים את מבחן הגמישות הצולבת, נניח שאם מעלים צלופן אז זה לא רווח מוסיפים פרגמנט ואז זה כן רווחי, עפ"י מבחן בגמישות, השוק הרלוונטי הוא הצלופן והפרגמנט והתשובה הזו יכולה להיות שגויה שכן יתכן שהצלופן הוא מונופול אולם לא בטוח שכן יתכן שהצלופן הוא כבר במחיר אופטימאלי מבחינתו (זה הכשל) המבחן כן נותן לנו בצורה אמינה זה אלה שווקים בוודאות הם לא רלוונטיים שהם כל היתר! אלומיניום וכו' אז גיא אומר שניתן לעשות שימוש במבחן על מנת לקבוע אילו שווקים הם בוודאות לא שייכים.
על כן, פותחו מבחנים נוספים שהם לא בהכרח נותנים לנו תשובה חד משמעית : 

מבחן ראשון – מאפיינים אובייקטיבים–  למשל בדוג' הצלופן, כשרוצים לבחון שוק רלוונטי אז אנו רואים שצלופן הוא גמיש, שקוף ועוד וניירות אחרים הם לא גמישים ולא שקופים אז הצלופן הוא שוק נפרד.  זה נותן לנו אינטואיטיבית תשובה

מבחן שני - המבחן הפונקציונאלי - 

אנו מסתכלים על הייעוד של המוצרים, לכאורה צלופן ונייר פרגמנט  נועדו לאותה תכלית ולאותו שימוש 

מבחן שלישי – עלויות הייצור : 

אם צלופן עולה לייצר 1 ₪ למטר ופרגמנט עולה 30 ₪ למטר אז אולי לא מדובר על אותו שוק מוצר.

מבחן רביעי – מחיר לצרכן : 

אם קוקה קולה עולה ליטר 7 ₪ וליטר מים עולה 4 ₪ זה יכול להעיד על כך שלא מדובר על אותו שוק

מבחן חמישי – מבחן הפרספקטיבות של הנפשות הפועלות : 

הן הרוכשים והן היצרנים, פונים לצרכנים ושואלים אותם מה אתם חושבים? צלופן ופרגמנט שייכים לאותו שוק?, לא שייכים לאותו שוק?.

זו לא רשימה סגורה, ייתכנו מבחנים נוספים. כל המבחנים האלה הם מבחנים שאין להם מדעיות מדויקת, מדובר במבחנים יותר מידי הערכתים או אינטואיטיביים,  הבעייתיות היא שהשימוש במבחנים עשוי להוביל אותנו במקרה נתון לכמה אפשרויות סבירות היינו אדם א' ואדם ב' יכולים להשתמש במבחנים ולהגיד לתוצאה אחת או לשתי תוצאות שונות. והתשובה לשאלה האם מדובר במונופול היא מאוד קריטית!

אז את התשובה לסיווג השוק לא נפתרה, היא הייתה ועדיין בעייתית.

ישנם מקרים מסובכים כמו דלק לנסיעה, וישנם מקרים מסובכים יותר כמו הצגת תיאטרון, האם יש לכלול גם את המקומות האקסקלוסיביים, הצגות ילדים וכו'.

זהו המצב בארה"ב.

2. הגדרת השוק הגיאוגרפי מצד הצרכנים –נניח שהגענו למסקנה שהשוק הרלוונטי הוא סופרמרקטים, ונניח שאנו בודקים האם סופרמרקט מסוים בירושלים מהווה מונופול או לא, אז חשוב שנגדיר את השטח הגיאוגרפי שכן אם השטח הוא שכונה מסוימת אז כנראה שהסופר הזה מהווה 80% מהמכירות ואז אולי הוא מונופול אולם אם השטח הגיאוגרפי הוא כל מ"י אז הנתח שלו הוא 0.001% אז יש להגדיר ומתחילים מהצרכנים.

אנו לוקחים את השטח הצר ביותר – השכונה – אז השאלה היא האם הצרכן שעובד בשכונה הזאת האם כשהוא הולך לבצע רכישה האם הוא שוקל ללכת למקומות אחרים, האם זה רלוונטי מבחינתו. 
אם לא היינו הולכים רק סופר הזה אזי זהו השטח הגיאוגרפי הרלוונטי וכנראה שיהיה מונופול.

אם ישנם צרכנים לא מעטים שהולכים למקומות אחרים פרברים כאלה ואחרים אז זה אומר שהשכונה היא לא שוק גיאוגרפי שעומד לבדו אולם אם הם הולכים ויוצאים לקנות מחוץ לשכונה אז השטח הגיאוגרפי גדל.

דוג' נוספת : יזם גדול שמחפש מימון והוא גר בנתניה האם יחפש מימון רק בסניפי בנק בנתניה?  לא! הוא הולך לכל העולם. אולם אם היזם הולך לקנות בסופר השכונתי אז כנראה שהוא לא ילך לחו"ל.

3. הגדרת השוק הגיאוגרפי מצד היצרנים –
הגענו למסקנה שמצד הצרכנים השטח הגיאוגרפי הוא השכונה והם לא הולכים לרכוש במקומות אחרים אולם ייתכן שזה לא מונופול? כן! לא סיימנו את הבדיקה שלנו, יש לבדוק האם יצרנים אחרים יכולים להיכנס לשטח הזה אם המחירים בו יעלו. הרי מונופול מעלה מחיר אם רשתות אחרות יראו שניתן להתחרות בו היינו שהמחירים גבוהים, רשתות אחרות יכנסו לשכונה כיון שניתן להרוויח ובעצם יצרו את התחרות ועל כן כשבודקים את השוק הרלוונטי יש גם לבדוק את השטח הרלוונטי מצד היצרנים ואם אנו מגלים שיצרנים אחרים שלא נמצאים פיזית בשוק יכולים להיכנס מאוד מהר לשוק הזה אז יש לכלול גם אותם.

שוק הדלק למשל יהיה יותר בעייתי להיכנס, למצוא מקום וכו'.

בדוגמא של הסופרים אם ישנם עוד 3 סופרים שיכולים להיכנס לשוק אז אם רוצים לקבוע את נתח השוק של היצרן שלנו שמייצר , על מנת לקבוע את נתח השוק שלו יש להוסיף גם את הנתח הפוטנציאלי של היצרנים שיכולים להיכנס לשוק.

נחשוב על מלפפונים, אם הצרכנים בירושלים אומרים שהם ייסעו לקנות מלפפונים רק בירושלים, מבחינת היצרנים, יש משווקים שמשווקים לירושלים, ת"א, חיפה ועוד. אם המשווקים לירושלים יעלו את המחירים של המלפפונים שלהם, מחר משווקים לחיפה ישווקו גם לחיפה!  אז כשבודקים את נתח השוק של היצרנים לירושלים יש לקחת בחשבון גם את היצרנים שמשווקים לחיפה.

המצב בישראל
גם היא השתמשה ל שלושת השלבים שלעיל, אנו לא נחזור על 2 המבחנים האחרונים (גיאוגרפי אצל היצרנים והצרכנים) אנו נתמקד במבחן הראשון הגדרת המוצר הרלוונטי
נדבר על 2 פס"ד רלוונטיים :  

1. ערר 10,11/99 תבל נ' הממונה על הגבלים העסקיים – מדובר על ערר על החלטה של הממונה להכריז על חברות בכבלים כמונופולים בתחום אספקת שירותי טלוויזיה רב ערוצית בתשלום, בכל אחד מאזורי הזיכיון בו הן פועלות. הממונה הכריז על כל חברת כבלים כבעלת מונופול באזור שלה. הטענה של חברות הכבלים הייתה שהם לא מונופול שכן יש כבלים אבל יש גם את ערוץ 2 , ערוץ 1, אינטרנט, וידיאו, קולנוע, הצגות תיאטרון, אירועי ספורט, לוונים פרטיים. הוויכוח היה איך מגדירים את השוק, מהו המוצר הרלוונטי, אם 

כבלים זה שוק נפרד אז הם בעלי מונופול אולם אם מכניסים את היתר אז הם לא מונופול.

העניין הגיע לביה"ד להגבלים עסקיים והוא צריך להחליט.

השופט עדיאל ישב בדין, והתייחס לשאלה איך מגדירים את שוק המוצר, השופט קובע שהמבחן הראשי הוא מבחן הגמישות הצולבת! לא מתייחס לכשל שיש למבחן הזה. ובנוסף עושים שימוש במבחנים של השימוש הפונקציונאלי, מאפיינים אובייקטיבים, עלויות ייצור וכו'.

למרות שזה מה שהוא קבע, השופט עדיאל התבסס בעיקר על המבחנים האחרים כאשר הוא הגדיר את השוק.

בשורה התחתונה השופט עדיאל קבע שהכבלים זה מוצר נפרד.

2.  506/04 שטראוס עלית – הממונה על ההגבלים -   הממונה הגדירה את שטראוס כמונופול בתחום הקפה השחור, שטראוס עלית טענה שבתחום צריך לכלול גם את מה שקרוי קפה מבושל. העניין הגיע לערר והשאלה היא האם קפה שחור הוא שוק נפרד שאז לעלית כנראה יש מונופול או שיש לכלול גם את הקפה המבושל שאז לעלית אולי אין מונופול. 

השופטת מזרחי יושבת כרגע בביה"ד והתחילה בבחינה היא מדברת בהתחלה על מבחן התחליפיות הצולבת ומתייחסת לראשונה לכשל הצלופן ומסבירה למה המבחן לא אמין, יש לו בעיית אמינות אולם היא לא ממשיכה לא אומרת האם יש לעשות בו שימוש או לא. בנוסף, היא בודקת עפ"י המבחנים האחרים וקובעת שהממונה טעתה! כשהיא בחנה את הקפה השחור היא לא בחנה גם את הקפה המבושל.

מכיוון שהם לא בדקו בכלל האם קפה מבושל יכול להיות בשוק או לא היא פסלה את ההחלטה. היא אומרת שכרגע לא ניתן להגיש שקפה שחור הוא שוק נפרד אולם אם תעשו בדיקות ותגיעו למסקנה שקפה שחור הוא שוק נפרד אז זה בסדר ואולי זה יגיע אליי שוב אבל בגלל שבכלל לא בדקתם, ההחלטה הזו מבוטלת.

אז יוצא שיש הכרות בפסיקה הישראלית למבחן הגמישות הצולבת.

חוק ההגבלים העסקיים, ס' 26, קובע מזה מונופול, יצרן שיש לו נתח שוק של מעל 50% מנתח השוק, הוא מונופול! ועל כן האלמנט של הגדרת השוק הוא קריטי וכמו שראינו הוא גם בעייתי.

ש"ב

שלום לכולם, לשיעור הקרוב (מועד השיעור יפורסם על ידי המזכירות) אנא קיראו את פסקי הדין הבאים:

רע"א 2616/03 ישראכרט נ' הוארד רייס;
עת"מ (עתירה מנהלית) 1061/05 מנורה איזו אהרון בע"מ נ' עירית חיפה

שני פסקי הדין מופיעים באתר הרשות להגבלים עסקיים (כמו גם במאגרים הרגילים)
נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 18 דצמבר 2007
שיעור אחרון היה ב 4.12.07

ס' 26  קובע שיצרן המחזיק נתח שוק של מעל 50% הוא מונופול, בנוסף, הסעיף מאפשר להתייחס ליצרן המחזיק בפחות מ 50% כמונופול וזה במידה ש ניתן לכך אישור משר המשרד והתעשייה בהמלצת הממונה על ההגבלים העסקיים (בפועל זה לא נעשה).

רצו להשיג חוסר וודאות ובהירות בהגדרת מיהו מונופול, האם מנעו את אי הבהירות?! לא! כיוון שהבעיה היא בהגדרת השוק.  נתח השוק של יצרן מסוים צלוי בהגדרת השוק ועל כן לא הצלחנו לפתור את בעיית חוסר הוודאות.

אם אני יצרן שיש לי 55% מנתח השוק אני יוגדר כמונופול (נצא מהנחה שעדיף לא להיחשב למונופול) אז מה הוא יוכל לעשות? לייצר פחות = להעלות מחירים אז הוא כבר לא מונופול אבל היצרן נפגע כי המחירים עלו!!!

אז יש בעיה עם השיטה אולם יש להודות שגם השיטה בארה"ב גם היא לא נקייה בעיות.

המצב הוא שלא משנה איך נלך, אין מצב שנוכל לקבוע מראש האם יצרן מסוים הוא מונופול או לא. 

בכל הנוגע לרף של 50% - עולה טענה שזה מספר נמוך מידי, החזקה בארה"ב היא על 70% ומעלה הוא מונופול ו 50% ומטה הוא לא מונופול ובין 50 ל 70 זה תחום אפור.

אם יש יצרן עם 60%, יש רמת סבירות לא קטנה בכלל שכלכלית הוא לא יכול להתנהג כמונופול.

ככל שהשוק קטן יותר כך הסיכוי גדול יותר שיהיו מונופולים וזה כיון שאין הרבה אזרחים ועל כן לא צריך לייצר כל כך הרבה ואז פחות יצרנים נכנסים לשווקים השונים.

כל זה נוגע לשלב הראשון בבחינת מונופול, סיימנו עם השלב הראשון – מהו מונופול.

כעת אנו עוברים לשלב השני – האם היה ניצול לרעה.

השלב השני – ניצול לרעה
אנו נבדוק איזו התנהגות מותרת למונופולים ואיזה התנהגות אסורה :

1.גביית מחיר גבוה ע"י מונופול – הבעיה העיקרית שלנו במונופולים זה מחיר גבוה שיוצר כשל שוק ואז נשאלת השאלה למה לא לאסור עליהם להעלות מחירים? אז אמרנו שאי אפשר לדעת מהו המחיר! בארה"ב אין הגבלה שכזו. 

ס' 29א(א) –  אוסר על בעל מונופולים לנצל את מעמדו לרעה באופן העלול להפחית את התחרות בעסקים או לפגוע בציבור. מדובר על סעיף מאוד כללי שלא אומר הרבה

ס' 29א(ב) – כבר יותר ספציפי וקובע שירא בעל מונופולין כמנצל לרעה את מעמדו אם עפ"י ס' 29ב(1) המונופולין קובע רמת מחירי קניה או מכירה בלתי הוגנים של הנכס/שירות של המונופולין.

כלומר  לפי ס 29א(ב)(1) אסור למונופול לקבוע מחיר לא הוגן, ס' 29א(ב)(1) לקוח מס' 82 לאמנה האירופית 

שמדבר על הגבלים עסקיים, באירופה הסעיף פורש באופן עקרוני כאוסר על מונופולים לדרוש מחיר גבוה.

אולם הרשות האירופית כאשר היא ניסתה ליישמו ראתה שלא ניתן ליישם את הסעיף הזה כיוון שהם לא יכולים לדעת מהו מחיר גבוה או נמוך כמו גם מזה מחיר הוגן ועל כן הרשות האירופית יצאה בהכרזה שהם לא מתכוונים לפעול כמפקחים על מחירים ולא הולכים לאכוף את הסעיף הזה.

גם הרשות בישראל יצאה בהכרזה שהיא לא הולכת לאכוף את הסעיף הזה בהיבט הזה של אכיפת מחירים גבוהים אבל בהמשך נגיע לכך שהוא כן אוכף אותו לגבי "תמחור טורפני" היינו הורדת מחירים זמנית על מנת להעיף מתחרים מהשוק. אולם הסעיף הזה עדיין רלוונטי! שכן ניתן לתבועה תביעה אזרחית/נזיקית.

בפס"ד ישרכארט נ' הווארד רייס (מן החשובים בהגבלים עסקיים שיצאו בהגבלים עסקיים)

אנו מדברים על שוק כרטיסי האשראי, יש לנו בשלב הראשון 4 חברות :

1. כ.א.ל

2. דיינרס

3. ישראכרט
4. אמריקן אקספרס
עמלת סליקה – ברגע שעסק מקבל את התשלום באשראי, הוא משלם לספק עמלת סליקה ובשלב הראשון עמלת הסליקה הייתה 4% היינו אם אני קונה בסופר בישראכרט אז הסופר משלם 4% שהם 4 ₪ מהעסקה.
חברת אלפא כארד החליטה שגם היא רוצה להיכנס לסיפור הזה ולייצר כרטיס משל עצמה, על מנת להיכנס לשוק היא קבעה עמלת סליקה של 2%, באותו רגע, גם החברות האחרות הורידו את העמלה ל 2%.

לאחר מספר חודשים אלפא כארד החליטה שהיא לא מצליחה בשוק הזה ויצאה. 

ואז, עמלת הסליקה עלו חזרה! יש לנו את הווארד רייס שהוא בעל עסק קטן של בית מרקחת מגיש תביעה ייצוגית בשם עצמו ובעלי עסקים אחרים המקבלים תשלומים באשראי , הטענה הייתה שחב' האשראי קובעים מחיר גבוה ולא הוגן ועל כן הם עוברים על ס' 29א(ב)(1) ובכך הם גורמות לו נזק ולכל בית עסק אחר המקבל תשלומים בכרטיס אשראי. גובה התביעה הוא מיליארד שקל.

תביעה ייצוגית דבר ראשון יש לקבל אישור, ביהמ"ש המחוזי ניתן את האישור, על כך הוגש ערעור לעליון לעצם אישור התביעה.

נתחיל בתביעה, ראשית הווארד צריך להוכיח שס' 26 מתקיים היינו לייצרן יש מעל 50% במקרה הזה מדובר על 4 יצרנים! 4 חברות אשראי. איך יכול להיות שבשוק יש 4 מונופולים?!

רייס אומר שאם ניקח את ישראכרט זה שוק נפרד! ולהם יש 100%

כמו גם אמריקן אקספרס זה שוק נפרד להם יש 100% וכו'.

הטענה הזו היא בעייתית אבל לא תלושה מהמציאות, יש לזכור שמדובר רק בשלב המקדים אבל איך זה יכול להיות אפשרי? כי אם אני בעל עסק שמקבל כרטיסי אשראי נגיד שאני מקבל כרטיס רק של ישראכרט העסקים שלי יפגעו! לא יכול להיות שאני יעבוד רק עם חברה אחת ולא אפגע מזה כי יש הרבה אחרים עם כרטיסים אחרים שלא יקנו אצלי. ועל כן, הטענה של רייס היא שהעובדה שאני עובד עם כ.א.ל לא מספיקה לי אין פה תחרות בניהם, לכל אחד יש שוק משלו וכל אחד הוא מונופול. אין ספק שזה טענה בעייתית אבל לא תלושה מהמציאות, לבעל העסק אין תחליפיות! לא יעזור לו לסגור עם אחד מהם.

ביהמ"ש המחוזי הסכים להניח לצורך העניין שיכול להיות שכל יצרן הוא מונופול. וכך גם ביהמ"ש העליון, השופט נאור קיבלה את הערעור ולא אישרה את התביעה הייצוגית אבל לצורך הנקודה הזאת היא הסכימה להניח שמדובר במונופול.

עכשיו עולה השאלה האם ס' 29א(ב)(1) אוסר על קביעה של מחיר גבוה ע"י מונופולין? האם נלך עפ"י השיטה בארה"ב שלא אוסרת או עפ"י השיטה באירופה? השופטת נאור בוחנת את הכתבים הללו ורואים מהכתוב שהיא מעדיפה את השיטה האמריקאית אולם מה לעשות שאצלנו בחוק יש את הנוסח האירופאי ועל כן השופטת נאור לא קובעת באופן פוזיטיבי שמונופול יכול לקבוע מחיר גבוה ולא יהיה עליו סנקציה.

השופטת נאור אומרת שהיא מוכנה להניח לצורך המשך הדיון שס' 29א(ב)(1) אוסר על קביעה של מחירים מונופוליסטים גבוהים. האם ביהמ"ש קובע פוזיטיבית שאסור למונופול לקבוע מחיר גבוה? לא! אבל מוכן להניח שכן. 

ואז באה השופטת נאור ושואלת אם באמת אסור להעלות למחיר גבוה, האם הוכח שהמחיר היה גבוה במקרה דנן? רייס טוען  תראו!! היה 4% ופתאום 2% ואחרי זה שוב חוזרים ל 4% אז אני יכול להגיד הנה הוכחה!

טענה של חברות האשראי : העובדה שיצרן חדש נכנס והוריד מחירים המחיר שאליו הוא ירד זה לא אומר שזה מחיר התחרות!!! זה רק אומר שהוא רצה לגייס לקוחות ועסקים!!  ייתכן והמחיר התחרותי הוא 10 ₪ ואלפא נכנסו וביקשו 5 ₪ רק כדי להרחיב לקוחות ועובדה שהיא לא עמדה בזה ויצאה החוצה!!!

ביהמ"ש קיבל טענה זו והראייה היא שעובדה שהחברה החדשה קרסה!!! אם היא הייתה ממשיכה מספר שנים במחיר של 2% אז זה אולי יכול להיות אינדיקציה! אבל הם קרסו.

השופטת נאור גם אומרת שקשה מאוד לדעת מה מחיר המוצר שכן קשה מאוד לתמחר עלויות. 

כמו כן לא מספיק להוכיח שהמחיר הוא גבוהה אלא צריך להוכיח מהו המחיר ההוגן! וקשה מאוד להוכיח מהו מחיר הוגן. ועל כן הדחייה נדחתה.

אז מפס"ד אנו יוצאים מפס"ד בכך שהשופטת מסכימה להכיר שמחיר גבוה במונופולין עשויה להוות ניצול לרעה אבל יש לשים לב שלא מדובר בקביעה חד משמעית. מבחינה פרקטית השופטת נאור מציבה תנאים שמאוד קשה לעמוד בהם!!! שהמחיר גבוה, מהו המחיר ההוגן, אלה דברים שקשה לעשותם!.

איך פס"ד מותיר אותנו מבחינת השוק? בפרקטיקה היה מקרה של ייצוג של מונופול שעמד בפני כניסת מתחרה והוא פנה לייעוץ משפטים מה כדאי לו לעשות אחרי פס"ד רייס להוריד מחירים? להתחרות?.

הייעוץ היה תפחיתו מחירים אבל לא בצורה דרסטית, אם תפחיתו בצורה דרסטית יכול מאוד להיות שתקבלו תביעה ייצוגית בעוד שנתיים לעומת זאת אם תורידו מחירים בצורה רגועה ומתונה נגיד 10% אם תראה שהחדש ממש נמוך אז לאט לאט תמשיך להוריד מחירים.

בעצם לחברה שקיימת יש 2 אפשרויות : 

1. להוריד מחירים דרסטית ואז להיות חשוף לתביעה ייצוגית
2. להוריד קצת מחירים ושיעברו לקוחות ממך לחברה החדשה.

3. יש רק לשים לב שבסופו של דבר החברה החדשה תעלה מחירים ואז תהיה באותו נתח שוק כמו במצב שהיית מוריד מההתחלה למחיר נמוך מאוד.
נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 08 ינואר 2008
דיברנו על פס"ד רייס, כעת אנחנו בפס"ד עת"מ 1061/05 מנורה איזו אהרון נ' עיריית חיפה
העותרת היא חברה שעוסקת בביצוע עבודות של התקנה והחזקה של רמזורים. בשנת 2005 ע' חיפה פרסמה בפברואר 2005 מכרז לביצוע עבודות אחזקה ושירותים לרמזורים בשטח העירייה, העבודות האלה כללו עבודות אחזה חודשיות ושמירה על הרמזורים המצוים בעיר. כמו כן במכרז הזה העירייה קבעה מכיר מקסימאלי. החב' הקבלניות צריכות להציע מחיר שהן מוכנות לקבלו עבור העבודה מי שנותן מחיר מינימאלי הוא זה שיזכה. איזו אהרון עתרה כנגד קביעת מחיר מקסימאלי זה : היא טוענת שע' חיפה היא מונופול בתחום הרמזורים, בשטח השיפוט שלה היא מחזיקה 100% מהרמזורים שזה 100% מהשוק ואם מסתכלים על מחוז חיפה שזה כולל קריות אזי יש לה 75% מהרמזורים ואם הנתח שלה הוא בין 75 ל 100 אזי אנו יודעים שעפ"י החוק הישראלי ס' 26 קובע שיצרן המחזיק מעל 50% הוא מונופול.

ניתן לטעון כי ע' חיפה היא גוף מנהלי אולם 
בעע"מ 6464/03 לשכת שמאי המקרקעין בישראל נ' משרד המשפטים קבע ביהמ"ש העליון שרשות מנהלית יכולה להיחשב כמונופול בעניין של הגבלים עסקיים כאשר היא פועלת כגורם כלכלי.

ואכן בפס"ד איזו הארון נקבע שע' חיפה יכולה להיחשב כמונופול אולם מדובר במונופול בשונה מהאוורד רייס, שם דובר על מונופול שגובה מחיר גבוה פה מדובר על מונופול שמקבל שירות, שרוצה שמישהו יבוא ויתחזק את רמזוריו. כיוון שמדובר במונופול שמקבל שירות, הניצול של כוחו זה לא לגבות מחיר גבוהה אלא לשלם מחיר נמוך ומבחינה מהותית מדובר על אותו דבר. ועל כן מהותית התביעה מאוד דומה להווארד רייס.

התבססות על ס' 29א(ב)1) שמדבר על מחיר לא הוגן ומונופול. 

ביהמ"ש דוחה את התביעה, הוא מקבל את הטענות של ע' חיפה שהמחיר שהם הסכימו לשלם הוא מחיר סביר ובהנמקה שלו ביהמ"ש קבע מה הנטל שהתובע צריך להוכיח בסוג כזה של תביעות.

ביהמ"ש קובע שעל התובע להוכיח :

1. מהו מחיר השוק היינו מהו המחיר התחרותי – העניין הזה הוא קשה מאוד להוכיח כיון שיש מונופול מוחלט על הרמזורים וללכת לע' אחרת זה אומר שוק אחר מבחינה גיאוגרפית! כשאין תחרות כמעט ואי אפשר לדעת מהו המחיר התחרותי! ביהמ"ש אומר שעל מנת שהתובע יוכיח שהמונופול גובה מחיר לא סביר עליו להגיש חוות דעת של מומחה שתקבע מהו המחיר התחרותי לעומת המחיר בפועל.

ביהמ"ש גם אומר שהטווח מחירים שהמומחה יתן יהיה ממקד לא פזור בין 100 ל 4000000 ₪!!!!

יהיה קשה מאוד להביא מומחה כלכלי שיתן טווח ממוקד ונמוך מספיק בשביל שביהמ"ש יקבל זאת.

ועל כן, במקרה הזה התביעה נידחת יש לזכור את האמירה של השופטת נאור בפס"ד רייס היא אמרה שקביעת מחיר גבוה היא לאו דווקא אסורה! אלא שם היא הניחה והמשיכה הלאה...

ועל כן אם יבוא לקוח וישאל האם קביעת מחיר גבוה ע"י מונופול מהווה ניצול לרעה? לא! השופטת נאור לא קבעה זו באופן נחרץ!.

פס"ד זה נותן אינטרס מסוים למונופולים לא להוריד מחירים שכן אם יורידו מחירים יוכלו לבוא ולהגיד להם הינה הייתם מונופול וניצלתם את כוחכם!!!! אם ע' חיפה יורידו מחירים אז יוכלו לבוא ולהגיד להם פעם גביתם מחיר מונופוליסטי.
אפליית מחירים
ס' 29א(ב)(3) קובע שיראו בעל מונופולין כמנצל לרעה את מעמדו בשוק באופן העלול להפחית את התחרות והעסקים או לפגוע בציבור בכל אחד מהמקרים האלה (3) : קביעת תנאי התקשרות שונים לעסקאות דומות 

אשר עשויים להעניק ללקוחות או לספקים מסוימים יתרון בלתי הוגן כלפי המתחרים בהם.

מהמ משמעות הסעיף? ישנו מונופול שמייצר מוצר נניח שהרוכשים של המוצר זה האנשים הפשוטים למשל המונופול שלנו הוא סופרמרקט בירוחם (נניח שיש שם 1) נניח שאמיר נכנס לסופר ורוצה לקנות מוצרים והמנה אומר לו לך אני מוכר ב 120% האם זה נכנס לחוק? לא!! כיון שהס' מדבר על מחירים שונים בין מתחרים!

אולם אם יש לנו יצרן של ממתיק מלאכותי והוא היחיד והוא מוכר את הממתיק גם לקוקה קולה וגם לפפסי

הם מוכרים את המוצרים שלהם לציבור הרחב. אז הס' חל על אנשים שהם מתחרים ועל כן הוא לא חל על מקרים בהם מי שרוכש את המוצר הוא הציבור הרחב! כי שם אין מתחרים.

הס' בא להגן על תחרות בקרב יצרנים ועל כן ישנה דרישה שהרוכשים כאן יהיו יצרנים בעצמם על מנת שהסעיף יהיה רלוונטי.



קוקה קולה 



                                                       פפסי קולה

אלה מתחרים!.

מה הרציונאל של החוק הזה? למה אנחנו צריכים להגביל את המונופול שמייצר ממתיק ?

אם היצרן הממתיק שלנו מוכר 100$ לטון ורק לפפסי מוכר ב 95$ לטון בסופו של דבר מה שיקרה זה שפפסי תציע את המשקה שלה בזול יותר כל החברות האחרות יצאו מהשוק כי כולם יעברו לפפסי ואז מה שיקרה זה שהיא תהיה מונופול ותעלה מחירים.

יש לשים לב שזה נכון לגבי מצבים שכולם קונים את אותה כמות.

נבדוק מצבים האם הס' חל עליהם או לא : 

1. יש יצרן ממתיק שהוא מונופול ויש את קוקה קולה שקונה ב 100$ בטון כמו כן יש לנו חברה שמוכרת ממתקים והיא קונה ב 90$ האם הס' יכול? לא! כיון שהאפליה במחיר לא תעניק ייתרון בלתי הוגן כיון שקולה והחברת ממתקים לא מתחרים! אם במקום ממתקים היה פפסי אז הם מתחרים.

2. אם המונופול מוכר את המוצר שלו לרוכשים שהם מתחרים זה בזה אבל מבחינתו (מבחינת המונופול) יש שוני בין הרוכשים : 

למשל אחד רוכש כמות מאוד גדולה והשני מאוד קטנה למשל מונופול שהוא יצרן של מלפפונים הוא מוכר את המלפפונים שלו לרשת של סופרים וגם למכולת האם הוא צריך לתת את המחיר שלו שווה לכולם? 

למה המונופול עשוי לשנות מחירים בניהם? המונופול יגיד שכשהוא מוכר 100 טון מלפפונים עלויות העסקה הרבה יותר קטנות מ 100 עסקאות שונות עם מכולות למשל שוני בעלות הובלה! פה מדובר על הובלה אחת ופה מדובר על הובלות רבות כמו גם הוצאות מו"מ שונות! כמו כן רמת הסיכון, אני הרבה יותר בטוח כשאני יודע שמה שאני ייצר ימכר מיד מאשר לחפש קונים קטנים.

האם בכזה מצב הס' שלנו אוסר מכירה במחירים שונים?

בכזה מצב אנו נטען שהס' 29א(ב)(3) לא אוסר מכירות כאלה כיון שלא מדובר על עסקאות דומות או שנגיד שלא מדובר במכירות הנותנות יתרון בלתי הוגן! כאן הסופר יכול לטעון לא מדובר ביתרון בלתי הוגן כי אני לא כמו מכולת! אני גדול! אני מקטין את סיכוני היצרן כשאת באה אליי זה משהו אחר על מכולת.

דוג' נוספת : יש לנו רוכשים שרוכשים את אותה כמות אבל אחד הוא מבוסס מבחינה כלכלית ורוכש אחר שיש לו פחות כיס עמוק הוא תמיד שילם באיחור, ביקש שימחקו לו חובות מסוימיים האם ס' החוק ימנע 

לגבות ממנו מחיר גבוה יותר?

התשובה היא שלא! החוק לא ימנע כיון ששוב לא מדובר על עסקאות דומות...!

נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 19 פברואר 2008

מונופלים - המשך

אפליית מחירים – המשך (חזרה) 

עפ"י ס' 29א(ב)(3) לחוק ההגבלים, יצרן שהוא מונופול אסור להפלות במחירים את לקוחותיו אולם אסור לו להפלות במחירים רק בעסקאות דומות היינו אם מונופול יש לו עסקאות עם שני יצרנים שונים אכן יכול לקבוע מחירים שונים. כמו גם אם הלקוחות לא מתחרים גם ניתן למכור במחירים שונים.

אם יש את פפסי ואת קוקה קולה, ופפסי הם אמינים יותר למשל בשלב התשלומים, בכזה מצב יהיה מוצדק למכור לפפסי במחיר נמוך יותר כיון שזו לא עסקה שמעניקה יתרון בלתי הוגן. מה שבדר"כ קורה זה שמונפול שמוכר ללקוח א' כמות גדולה יותר נותן הנחת כמות וזה בדר"כ מוצדק!. בכזה מצב אם פפסי קונים 100 טון וקולה 20 טון ייתכן והדבר מוצדק אולם הוא יצטרך להראות זאת.

אם יש לנו את קוקה קולה, פפסי ועלית
עלית מייצרת לא משקאות אלא שוקולד דלי קלוריות והיא רוכשת את הממתיק מהמונופול ב60$ לטון בניגוד ל 95$ של קוקה קולה ופפסי, עלית מקבלת במחיר הרבה יותר זול אבל עפ"י ס' 29א(ב)(3) אין לנו בעיה! שכן היא לא מתחרה בפפסי ובקולה!.

מקרה אחר שהסעיף בה לטפל בו : 

המונופול של הממתיק המלאכותי מחליט להיכנס לשוק הקולה ומקים חברת בת בשם "קוק" לה הוא מוכר את הממתיק ב 60$. בכזה מצב, המונופול שמוכר לעצמו את מוצר הגלם גם שם הוא יוכל לדחוק החוצה את היצרניות האחרות ועכשיו הוא יהיה מונופול גם בשוק הקולה!!! 

מטרת הסעיף היא למנוע יצרת מונופול גם בתחתית שרשרת הייצור.

מדובר באחד הסעיפים עם הכי הרבה ביקורת!!! – הביקורת -  

אז למה הסעיף הזה מיותר? בכל הנוגע למערכת היחסים עם פפסי וקוקה קולה,  מדוע אין חשש שהצרכנים יפגעו? למונופול עצמו האם יש לו אינטרס שייווצר מונופול חדש מתחתיו?! לא! כיון שאז יהיה לו רק צרכן אחד! ואז הוא יפסיד כסף!  ולמה? נגיד שקוקה קולה יצאה מהשוק בשל העובדה שהמונופול מכר לפלסי בפחות כסף.

ראשית, פפסי קולה תבוא לממתיק ותגיד לו כשהיו עוד מתחרים מכרת לי ב 95$ עכשיו אני  יחיד ואני רוצה ב 85$. הוא ידרוש מחיר נמוך יותר! ועכשיו המונופול הראשי מוצא עצמו מול צרכן שיש לו יותר כוח.

שנית, אם פפסי הפכה למונופול אז עכשיו שוק הקולה מייצר פחות קולה (מעלה מחירים מוריד ייצור) ואז הוא קונה פחות ממתיק וגם כאן המונופול הראשי שלנו מפסיד כסף! קונים ממנו פחות!. אז אם יש מצב כזה? האם צריך להתערב?! לא!!!  כרגע המונופול מוכר במחיר במונופולי שלו, עסקאות עם אחת החברות לא תעזור לו.

 כעת ניקח את האפשרות השנייה, המונופול רוצה להיכנס לשוק הקולה בעצמו ומקים חברת בת ומוכר לה במחיר נמוך יותר, האם החוק יכול למנוע זאת???

אם המונופול נכנס לא ע"י הקמת חברת בת אלא הקמת מחלקה בחברה הקיימת! אין פה מכירה!!! וגם אם נכריח אותו לשלם 100$ כי נסתכל על הפן הכלכלי אז מה זה משנה?! מה שקורה זה מעבר מכיס אחד לכיס השני!

זה עדיין שלי! גם אם אני אעביר 1,000,000$! האם אני אהיה עני יותר?! לא!!!

אז יוצא שהסעיף הזה לא עוזר לנו במקרה כזה.

עד כה הראינו שהסעיף מיותר אולם לא מזיק, כעת נראה למה הסעיף מזיק!!!

ישנה תפיסה שאומרת שבכל מקום שאין צורך בהתערבות רגולאטור ועושים התערבות יש פה הפסד...

ולמה? כי פתאום יש צורך ברגולאטור, בפקידה ועוד... אז אם החלטנו להתערב איפה שלא צריך כבר יש עלויות רבות! וזה הפסד לציבור! מלבד העלויות של הקמת המנגנון, הרגולאטור כשיש לו כוח הוא מתערב! אם צריך ואם  לא צריך אז מה יקרה כאן? אם יש את המונופול שמוכר ל קוקה ב 100 ולפפסי ב 95, הצרכן נהנה כאן! כי יש לו הנחה אבל קוקה לא אוהבים את זה ואז יש עלויות משפט ומה יצא במשפט שפפסי המחיר שצריך למכור לה צריך להיות 100! ואז המחיר לצרכן יעלה!!!
כלומר המונופול שלנו ייתן הנחה לפפסי 95 אבל הוא יעשה זאת רק לטווח שהוא יודע שפפסי  לא תהיה מונופול!!!

דוגמא שקרתה במציאות : 

בז"ן חיפה היא מונופול בייצור דלקים שמוכרת לדור אלון, פז, סונול ודלק למשל מוכרת 1 מליון טון בנזין,  החליטה שאת הכמות של דלק וסולר היא הולכת למכור את הכמויות שלה באמצעות מכרזים. מהי אותה סדרה של מכרזים? מודיעים לרוכשים שלהם שהם הולכים להוציא מכרזים על כמויות של 20 אלף טון. סה"כ הכמות מליון טון.
האם יש פה בעיה בשל ס' 29א? סביר להניח שאחת המתחרות תקבל מחיר טוב יותר מהאחרות! 
החשש היה שיכול להיות מצב שדור אלון למשל קיבלה במחיר נמוך יותר מסונול וזה הסעיף לא מאפשר!

אז ראשית, האם המצב הזה סותר את החוק? התשובה של המשפטים הייתה שלדעתם לא! כיון שמי שקובע את המחיר זה לא היצרן אלא הרוכש!!! אז אני לא עשיתי הפלייה אתם בוחרים במחיר!. אני לא קבעתי שום מחיר!!!

אולם תשובה משפטית זו לא הייתה בטוחה. בז"ן יצאה עם המכרזים וסה"כ המחירים בבנזין היו די קרובים אחד לשני ולכן הממונה על ההגבלים לא התערבה. בסולר היו פערים רציניים והמחירים היו נמוכים ועל כן היא פסלה את ההחלטה! בז"ן לא ערערה וקבעה בעצמה את המחירים והמחיר היה גבוה יותר!!!!

אז מה היא עשתה בכך?! ההתעבות גרמה לכך שהיצרן יפגע ויקבל את המוצר במחיר יקר יותר.

נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 26 פברואר 2008

מונופולים – המשך.

סיימנו אפליית מחירים וכיום נתחיל את הנושא של :

חובה לסחור :
הדין בארה"ב : 

פס"ד Lorain Journal  -   אנו מדברים על עיירה קטנה בארה"ב בין 1933 ל 1948 (15 שנה) יש עיתון אחד קטן ששמו לוריין ג'ורנאל וזה העיתון היחיד שנמצא באזור הזה ויכול לפרסם בית עסק.

ב1948 הוקמה גם תחנת רדיו באותה עירייה וכעת ניתן לפרסם גם שם. כדי למנוע מצב זה העיתון יצא לכל לקוחותיו ואמר להם שמי שיפרסם מעכשיו גם אצל הרדיו לא יוכל לפרסם אצל העיתון.

העניין פגע ביכולת של תחנת הרדיו לשרוד והוגשה תביעה כנגד העיתון בגין ניצול לרעה של כוח מונופולסטי.

הטענה של העיתון הייתה שארה"ב היא מדינה חופשית, יש לי עסק פרטי ויש לי זכות ליצור קשרים עם מי שאני רוצה ולקבוע מה שאני רוצה.

ביהמ"ש העליון בארה"ב הכיר בזכות שיש לכל בעל עסק לנהל עסקים עם מי שהוא יחפוץ אולם ביהמ"ש העליון קובע שהזכות הזו היא לא זכות מוחלטת! נקבע שהזכות קיימת כל עוד אין מטרה ליצור או לשמר מעמד מונופוליסטי. היינו המטרה פה היא שמירה על מונופול ועל כן הזכות לנהל עסקים מוגבלת פה.

פס"ד מרכזי – Aspen Sking  - (מאוד חשוב בנוגע לחובה לסחור)  פס"ד מ 1984 באספן קולוראדו יש 4 פסגות מושלגות שניתן לגלוש בהן. 3 מתוכן בבעלות Aspen Sking והרביעי בבעלות חברה בשם High lands מדובר במקום שלא ניתן לפתח מדרון סקי ועל כן 4 מדרונות אלה הן אלה שיש באזור ואין אחרים.

לאורך שנים ארבעת אלה שיווקו כרטיס חופשי ל 3 או 4 ימים ובזמנים אלה הוא יוכל להיכנס לכל אחד מהמדרונות ולגלוש כמה שהוא רוצה!! ואז בסוף עונה הם התחשבנו בניהם לפי כמה פעמים נכנסו לכל מקום.

בדר"כ High lands קיבלו בין 13 – 18 % וזה מ 62 ועד 77 היינו שת"פ ארוך מועד ב 77-78  אספן סקי הודיע High lands שהיא מעוניינת לשנות את ההסדר ולקבוע נתח קבוע  High lands שיהיה נתח קבוע מההכנסות בשיעור של 13.2% ללא קשר אם יגלשו וכמה. היילינז התנגדו אמרו שהיו שנים עם 18% והצדדים בסוף הסכימו על 15% סכום קבוע.

בשנה שלאחר מכן ב 78 אספן שוב פנו ל High lands ואמרו שבשנה זו הם מוכנים להעביר רק 12.5% מההכנסות High lands לא הסכימו, חשבו שמגיע להם יותר אספן אמרו להם אוקי אנחנו מפסיקים אתכם את שת"פ והתחילו לשווק כרטיס חופשי אך ורק ל 3 המדרונות שלה וזה משאיר את High lands בבעיה מאוד קשה כי אנשים שאוהבים לגלוש מעדיפים מגוון!! ולא רוצה רק מדרון אחד אף אחד לא יבוא לשם.

מה High lands  ניסו לעשות זה לרכוש את הכרטיסים של אספן ולמכור אותם לאנשים שבאים עם תוספות שבתוספת יגולם מחיר נוסף שיקנה את הזכות לגלוש גם במדרון שלהם (של High lands).

אספן החליטה שלא למכור ל High lands את הכרטיסים שלה!!! 

High lands הגישה תביעה שהגיעה לעליון וטענו שאספן היא בעלת כוח מונופולסטי ומנצלת את מעמדה לרעה.

ראשית נקבע אם לאספן יש כוח מונופולסטי -  אספן נמצא בצפון מערב ארה"ב יש אתר סקי נוספים יש גם באירופה ובאספן יש 4 מדרונות שאספן בבעלותה 3 מהם האם מדובר על מונופול?

יש לשאול האם אספן יכולה להעלות מחירים ועדיין ימשיכו להגיע לשם? התשובה היא כנראה שלא כולם!!!

כי כל התיירים שגרים ב NY ובבוורלי הילס ובכל מקום אחר בעולם שרוצה לעשות חופשה סקי אם יראה שבאספן העלו מחירים ילך למקומות אחרים!!! אז יש לבדוק מה היחס בין האנשים שמגיעים לאספן בגלל העובדה שהם "מכורים" היינו ממש קרובים לשם וחייבים להגיע לשם כי לטוס למקום אחר יהיה יקר יותר לבין היחס בין האנשים שגרים למשל ב NY או בכל מקום אחר בארה"ב שיגידו העלו מחירים באספן נלך לאתר גלישה אחר!!! ורוב הלקוחות של אספן הם תיירים מרחוק!!!!!

אז עולות תעיות רציניות האם באמת מדובר במונופול...! אבל זה לא הגיע לביהמ"ש העליון וזה לא דן בשאלה הזו אלא דן בשאלה בהנחה שמדובר במונופול האם היא מנצלת אותו לרעה ברגע שהיא מפסיקה את ההתקשרות עם High lands – מה שהם מנסים לעשות זה לחזק את הכוח שלהם ולשמר אותו ע"י כך שהם מסרבים לסחור ובפס"ד לורן אמרנו שאסור לעשות זאת!!! אסור לסרב לסחור על מנת לשמר או להתחיל כוח מונופולסטי.

ביהמ"ש העליון בארה"ב קובע שככלל אין חובה על מונופול לשתף פעולה עם המתחרים שלו (זה שונה מלוריין שם העיתון סחר עם מפרסמים ופה מתחרה אחד רוצה לרכוש את הכרטיסים של המתחרה שלו) כללל אין חובה למונופול לשת"פ עם המתחרים שלו!!!. היינו לכל בעל עסק יש הזכות להחליט עם מי הוא עושה עסקים אולם זכות זו אינה מוחלטת. ביהמ"ש אומר במקרה שלנו המונופול לא סרב ליצור איזה מיזם חדש עם המתחרה שלו זה לא שכל אחד פועל לבד ואז High lands רוצה לבצע שת"פ ואספן מסרבים אלא יש החלטה של המונופול לשנות מוצר שהצליח במשך שנים רבות! הכרטיס המשולב הזה הוא כרטיס שהלקוחות היו מאוד מרוצים ממנו וכאן אספן מחליטים להפסיק את השת"פ.  ומצב כזה יכול שיהיה לגיטימי אולם המונופול צריך להראות סיבה עסקית לגיטימית לסירוב לסחור למשל אם High lands הרמה שלהם מדרדרת. אם זה היה המצב זו סיבה עסקית לגיטימית אולם עובדתית זה לא מה שהיה. ועל כן High lands מפסידה כספים ונראה שהיא תסגור את האתר.  ביהמ"ש העליון בגלל הנסיבות הספציפיות האלה פסק שהיא ניצלה את כוחה לרעה !

יש פה 2 אלמנטים חשובים : 

1. היה פה שת"פ מוצלח שהצליח במשך שנים. אם לא היה שת"פ כזה כנראה שביהמ"ש לא היה פוסק כנגד אספן.

2. אספן לא הצליחה להראות שום נימוק עסקי לגיטימי להפסקת שיתוף הפעולה!.

2 אלמנטים אלה גרמו לכך שביהמ"ש פסק כנגד אספן.

אם לא היה שת"פ מעולם היינו יש לנו חברה מצליחה עם 3 מדרונות שמצליחה יפה וחברה אחת מקרטעת.

אומרת החברה המקרטעת שעל מנת להצליח אני צריך לקנות כרטיסים מהמתחרה ולמכור ביותר יקר.

אומרת אספן אני לא רוצה לשת"פ ולמה? כדי לא לעזור למתחרה!!! 

עפ"י פס"ד לורן נראה שזה אסור כי יש כוונה לשמר כוח מונופולסטי אולם עפ"י פס"ד אספן אם נחייב את אספן לעזור למתחרה או לשת"פ עם המתחרה שלי אז אם למשל אני אעשה חברת הייטק וארצה לשת"פ עם מיקרוסופט כי יש לי רעיון גדול! ומיקרוסופט לא יסכימו אז אני יכול לתבוע ולטעון למה מיקרוסופוט לא מוכנה לשת"פ איתי ברעיון??!

ביהמ"ש הגיע למסקנה שכזו היא גרועה מאוד והוא חייב לצמצם את הקביעה הזו למצב של מצב בו כל השותפים הצליחו שנים קודם לכן ואין נימוק עסקי סביר.

פס"ד Kodak  -  החשיבות שלו היא יותר בהגדרת השוק ופחות בחובה לסחור. יש לנו את קודק בשוק מכונות הצילום יש לנו את זירוקס ועוד רבים וטובים וברור ש קודק היא לא מונופול!!! קודק מוכרת את מכונות הצילום שלה לחברות גדולות, למשרדים, לממשלה וכו'.

מכונות אלה גם אם הן מצוינות צריכות שירותי תחזוקה ו קודק מעניקה שירותים אלה וזאת ע"י חברת בת שמעניקה שירותי תיקון, תחזוקה, מוכרת חלפים ועוד.

לחברת בת זו קמו מתחרות. הן אומרות אנחנו ניתן לכם טיפול במכונות. קודק לא אהבה את זה ואמרה אני לא מוכרת את החלפים שלי לחברות הקבלניות המתחרות לחברת הבת  וגם לא ללקוחות הרגילים שלי שקונים ממני מכונות צילום ! (כי הם יתנו את זה למתחרים שירכיבו) בסופו של יום היא אומרת שאני לא מוכרת חלפים אלא אם אני הוא זה שמבצע את התיקון.








קודק




      חברות קבלניות מתחרות

חברת הבת של קודק

החברות הקבלניות הגישו תביעה נגד קודק על זה שהם מסרבים למכור להם את החליפים ומסרבים למכור ללקוחות אלא אם הם(חברת הבת) היא זו שתתקין.

ביהמ"ש העליון התמקד בשאלה האם בכלל מדובר במונופול. קודק ניסתה למחוק את התביעה על הסף ע"י כך שהם כלל לא מונופול. קודק אומרים אנחנו בייצור המכונות צילום יש לנו 15% ואנחנו כלל לא מונופול אם אני לא מונופול אז אני יכול לסחור עם מי שאני רוצה!!!!.

אומרים המתחרים אתם מונופול בתחום הקבלניות של סיפוק שירותים היינו בתחום השירותים החליפיים למכונות הצילום אתם מונופול!

איך אנו מוגדרים מונופול? מונופול הוא גוף שיש לו כוח להעלות מחירים למוצרים בשוק שלו האם קודק יכולה להעלות את מחיר החליפים שלה? כן!!! אם אני קניתי 100 מכונות של קודק וזו מעלה את מחיר החלפים שלה לי אין ברירה ועל כן נראה שהם מונופול אבל מה יקרה אם היא תעלה מחירים של החליפים הרי שברור שגם החליפים של המכונות החדשות  מחירם יעלה!! וכל הקונים העתידיים  יגידו רגע!!!  מחיר החלפים שלהם עולה וזאת אפילו בצורה מלוכלכלת!!! ולכן קונים פוטנציאלים  לא ירכשו!!!

ביהמ"ש פסק שלקודק יש מונופול בתחום החלפים!!! ועל כן הוא לא דוחה את התביעה על הסף ובגלל כל מה שאמרנו יש ביקורת מאוד מאוד קשה על פס"ד כי אז לפי פס"ד כמעט כל חברה היא מונופול!!!!

חברת למכונת כביסה היא מונופול כי יש לה חלקי חילוף והיא יכולה להעלות את מחירו (לפי הפסיקה) אולם לפי הביקורת אין מדובר על מונופול כי אם יעלו מחירים קונים פוטנציאלים יכלו ליצרן אחר.

בכל הנוגע לסירוב לסחור – ביהמ"ש אומר שהמטרה של קודק היא לדחוק מתחרים אל מחוץ לשוק ולעניין זה ניתן לטעון שקודק הייתה יכולה להראות טעם סביר לסירוב שלה למשל אולי החברות הקבלניות לא נותנות שירות טוב או הורסות את המכונות אולם בגלל שלא מדובר על שלב ההוכחות ורק שלב מקדמי אזי השאלה הזו לא נידונה. ועל כן ביהמ"ש דחה את הבקשה לדחייה על הסף והגיעו לפשרה.
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מונופלים - המשך

סירוב לסחור – המשך

פס"ד TRINKO   -  כיום הפס"ד החשוב ביותר שניתן לפני שנה וחצי.

העובדות : מדובר על העיר ניו יורק ועל קווי הטלפון שלה. המצב עד 1955 הייתה שחברת טלפון וריזון הייתה המונופול הקווי בעיר נ"י (כמו בזק) מ 1995 נחקק חוק בשם  communication act   שמטרתו הייתה לפתוח את שוק הטלפון הקווי לתחרות והחוק קבע בין היתר שלוריזון לא יהיה זיכיון בלעדי וחברות אחרות יכולות להיכנס.


וריזון : 










ATNT
:






חשוב מכך נקבע כי וריזון חייבת לתת ללקוחות של ATNT לצלצל ללקוחות וריזון ואם יש בעיות בתקשורת בין הלקוחות של שתי החברות אם זה באחריות וריזון עליה לתקנו והבעיה היא שהם לא מיהרו לתקן את הבעיות שבין הכבלים.

חברת ATNT החליטה שהיא נכנסת לשוק הטלפון הקווי אולם הייתה בעיה עם וריזון, וריזון נותנת שירותים של החזקת הקו למשל שומעים טוב/ לא שומעים טוב
/ נופל עץ וכו'.

מסתבר שוריזון לא נתנה ללקוחות ATNT את אותו שירות שהיא נותנת ללקוח שלה. למשל אם כבל בין ATNT לכבל של וריזון נפגע, הם לא היו רצים לתקנו. השירות שנתנו לחיבור עם ATNT הוא הרבה פחות טוב.

זה בניגוד לחוק של 1995!!! ועל כן וריזון קיבלה קנס של כמה מליוני דולרים.  כמו כן החוק קובע במפורש שהוא לא משפיע על דיני ההגבלים העסקיים!! הוא לא קובע חובות חדשות שלא היו קיימות בנוגע להגבלים העסקיים.

אחרי שוריזון קיבלה את הקנס, משרד עו"ד בנ"י בשם טרינקו שהם לקוחות של ATNT החליטו להגיש תביעה ייצוגית נגד וריזון.

אחד הנימוקים היה ניצול לרעה של כוח מונופוליסטי באופן של סירוב לסחור!  וריזון הייתה חייבת לתת שירות דומה לכולם, היא סירבה לעשות זאת ועל כן היא חייבת וצריכה לפצות.

ביהמ"ש העליון פסק – ביהמ"ש בדק האם מדובר במונופול? ווריזון אכן מונופול , כעת יש לבדוק האם יש התנהגות לא לגיטימית. ביהמ"ש אומר דבר כזה – אם אנחנו נחייב חברות שייצרו תשתית ייחודית שנועדה לשרות הלקוחות שלהן לשתף את המתחרות שלהן לאותה תשתית, אנו עשויים להקטין את התמריץ להקים תשתית כזו מלכתחילה. בנוסף, רשויות ההגבלים העסקיים יעשו לתפקד כמתכננים מרכזיים.

מה הכוונה מתכננים מרכזיים? הם יצטרכו לקבוע את המחיר הראוי לשימוש ע"י המתחרים, את הכמות שיש לספק, את תנאי השימוש ואת תנאי ההתקשרות האחרים וזה תפקיד שרשויות ההגבלים לא נועדו למלא ואין ביכולתן למלוא כיאות.

מה הכוונה? רשויות ההגבלים יצטרכו לבדוק האם הגישה ניתנה כיאות או לא כמו גם תנאים ומחיר וכו'.

ביהמ"ש אומר שזה לא התפקיד של הרשות להגבלים!.ואני לא רוצה לתת להם את התפקיד הזה!!!

בנוסף, ביהמ"ש אומר שאם נחייב מתחרים להתקשר זה עם זה אנו עלולים להקל עליהם לקיים שת"פ אסור שהוא מהאויבים המשמעותיים ביותר של דיני ההגבלים כי הם יתאמו מחירים למשל. הרי הם יהיו חייבים לדבר... אז אנו מגבירים את האפשרות שיוצר פה קרטל.

ביהמ"ש ממשיך ואומר, שבאמת עפ"י אספן הכלל הוא שליצרן יש את הכוח לנהל עסקים עם מי שהוא רוצה אבל גם נקבע שאין מדובר בזכות מוחלטת. פה, בטרינקו, ביהמ"ש אומר שצריך להיות מאוד זהירים בחיוב יצרן בשת"פ עם מתחרה שלו. ביהמ"ש מתאר את הנסיבות של אספן שם היה שת"פ ארוך שנים שהופסק ואספן סירבה למכור את הכרטיסים שלה למתחרה שלה כמו שמכרה לציבור הרחב.

בטרינקו ביהמ"ש אומר שהנסיבות האלה לא מתקיימות! כי אין כאן שת"פ קודם שנוצר עקב שת"פ קודם שהיה מרצון חופשי ובנוסף לכך וריזון לא נמנעת מלמכור מוצר שהיא מוכרת לאחרים ל ATNT ! 

חיבור ללקוחות זה ממש לא אותו מוצר כמו חיבור ל ATNT זה חיבור שונה לגמרי.

ביהמ"ש אומר שהמקרה המוביל לגבי החובה לסחור הוא מקרה אספן, וביהמ"ש אומר שהחובה לסחור היא מצומצמת ואנחנו לא נקבע נסיבות נוספות למעט מה נקבע באספן!!!

כשדיברנו על אספן לא ידענו אם יהיו נסיבות אחרות מה יקרה, פה בטרינקו אומר ביהמ"ש לא !!! הנסיבות של אספן אלה הנסיבות היחידות שניתן חובה לסחור.

דוקטרינת המשאב החיוני – קובעת את הכללים או הקריטריונים שבהתקיימם יש בתי משפט בארה"ב שיקבעו חובה לסחור. מהם הקריטריונים (מצטברים)  : 

1. שיהיה משאב חיוני. לא מדובר על חיוניות לצרכן אלא משאב שהוא חיוני ליכולתו של מתחרה לשרוד בשוק. למשל במ"י יש חברת חשמל שהיא גם הבעלים של רשת החשמל במ"י. .נניח שאני רוצה להיות המתחרה שלה ואני מקים חברה קטנה לייצור חשמל האם אני יכול לשרוד ללא מערכת הקישור של חברת החשמל? לא! אז רשת החשמל היא מוצר חיוני!.
2. המשאב צריך להיות כזה שהוא אינו זמין מכל מקור אחר ולא ניתן לשכפלו -  אם אתה יכול לשכפלו צור אותו בעצמך, מה הכוונה בלא ניתן לשכפלו? אם אני יצרן קטן של חשמל באופן עקרוני ניתן ליצור רשת חשמל חדשה אז מה הכוונה? שלא ניתן מבחינה פרקטית לשכפלו  למשל 
שמדובר במונופול טבעי - 
מונופול טבעי מתקיים שהשוק קטן מידי על מנת להחזיק יותר מסט אחד של אותו  משאב.
לדוג' אם לקוקה קולה יש רשת הפצה לכל הארץ, נניח שהעלות שלה לקיים את רשת ההפצה היא 100 מליון דולר. נניח שההכנסות השנתיות שלה הם 150 מליון דולר.
אם השוק רווי וקוקה קולה מספקת לכולם ונהנת מההכנסות, אם פפסי קולה רוצה להיכנס היא צריכה ליצור רשת הפצה האם היא יכולה?! לא!!!  כיון שה 150 יתחלק בין שניהם ובסוף רק רשת אחת תשרוד וזה מונופול טבעי!.  דוגמא אחרת למשל ים המלח... יש לנו חברת ים המלח יש לה כמעט מונופול בשוק העולמי בשל המשאבים הטבעיים שיש רק במקום אחד.
אסור לשכפל מבחינה חוקית  - 
נניח שאנו מדברים על שוק הסלולר ויש רק את פאלפון אם חברה אחרת רוצה להיכנס היא צריכה לעשות אנטנות והחוק אומר, שאסור להעמיד אנטנות נוספות אז זה משא שלא ניתן לשכפלו!!! 
משאבים שנוצרו בעזרת כספי ציבור ולא ניתן פרקטית להקימם בעזרת מימון פרטי בלבד - 
למשל אצטדיוני ספורט, אם יש אצטדיון כדורגל שנבנה ע"י העירייה לטובת קבוצת כדורגל ועכשיו קמה קבוצה נוספת שרוצה לשחק שם והקבוצה הראשונה אומרת לא! זה האצטדיון שלי! אין מצב שהקבוצה השנייה תוכל לבנות אצטדיון חדש! אז המשאב הזה האצטדיון  שנבנה ע"י העירייה יוכל לשמש גם את הקבוצה השנייה כיון שזו אינה יכולה לממן איצדטדיון חדש בעצמה.
3. שיתוף במשאב חיוני לשיפור התחרות בשוק – ניקח דוגמא – אם אני ייצרן של גז בישול ואני הבעלים של צינור מסוים שמעביר את הגז מעיר א' לעיר ב'. נניח שצינור זה הוא חיוני מאוד ושלא ניתן לשכפלו אבל בנוסף אני משתמש בצינור הזה בתפוקה מלאה היינו אני מעביר 100% ממה שניתן להעביר.
אם יוקם יצרן חדש האם זה ישפר את התחרות בשוק. לא!! כיוון שהביקוש הוא אותו ביקוש!!
מה הכוונה? אם 100% תפוקה המחיר הוא 6 ₪ לליטר אז אם נוריד את המחיר ל 5 (היצרן השני) הביקור ירצה לעלות ואם לא ניתן אז יהיה ריב על הגז והמחיר יעלה!
4. ביהמ"ש יוכל באופן יעיל לקבוע את תנאי האספקה של המשאב החיוני – למשל מאוד יקל על ביהמ"ש לקבוע מה תנאי האספקה אם למשאב יש תנאי שוק מקובלים לדוג' פס"ד אספן.
המתחרה הקטן רוצה לקנות את הכרטיסים מאספן האם קריטריון זה מתקיים? כן!!! כי אספן מוכרת כבר כרטיסים!! אז אפשר לדעת כמה כרטיס עולה!!!
דוג' שזה לא יתקיים פס"ד וריזון! אין לנו תנאים ומחיר שוק לכמה עולה להתחברות בתשתית בין חברות. כמו גם לא ידוע תוך כמה זמן צריך לטפל בתקלה!! שבוע? יום? גם בגלל שאולי זה לא אותו חיבורים וגם ייתכן שללקוחות אין זמן אחיד!
5. אין סיבה לגיטימית לסירוב -  גם אם כל הקריטריונים מתקיימים אם וריזון אומרת שאם אני מתחברת עם ATNT המוניטין שלי יפגע כי זו חברה גרועה!!! אז גם בתי המשפט שמכירים בדוקטרינה לא יאשרו זאת כי יש סיבה לגיטימית!.


  ביהמ"ש העליון בטרינקו בוחר שלא להחליט אם לאמץ או לא לאמץ גישה זו,  הוא בוחר שלא להחליט.

שלום לכולם, לשיעור הקרוב אנא קיראו את (ניתן למצוא את שתי ההחלטות באתר הרשות להגבלים):
ע"פ 748/96 סברינה שיווק בע"מ נ' מדינת ישראל, תק' – מח' 2942 (פסק הדין מיום 5.7.99);

תיק מונופול 1/93 חברת דובק בע"מ;

נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 11 מרץ 2008

 מונופולים – חובה / סירוב לסחור

ראינו את הדין בארה"ב

הדין בישראל

 ס' החוק הרלוונטי הוא 29 לחוק ההגבלים העסקיים שקובע : " לא יסרב בעל מונופולין סירוב בלתי סביר לספק את הנכס או השירות במונופולין" ישנו שוני מהותי בין ישראל לארה"ב.

בארה"ב עקרון הבסיס הוא שאין חובה לסחור ורק במקרים חריגים לכאורה כן תקום חובה כזו, בארץ הכלל הוא הפוך, המונופול בארץ אומר שאתה תוכל לא לסחור רק אם יש לך סירוב סביר.

פס"ד סברינה שיווק – (המוביל בארץ בנושא של סירוב לסחור) -  יש לנו את סברינה שיווק יצרנים של גרביונים לנשים והיא מוגדרת כמונופול בשוק ייצור הגרביונים. סברינה מייצרת את הגרביונים והיא משווקת אותם לכל מיני חנויות ברחבי הארץ. לסברינה יש מחיר מומלץ, למשל אומרים לחנויות לא למכור פחות מ 50 ₪ לזוג.

יש לנו חנות בבת ים שמוכרת את הגרביונים בפחות מהמחיר המומלץ. בעקבות כך סרינה החליטה לא למכור לחנות הזו יותר סוג מסוים של גרביונים. החנות התלוננה בגין ס' 29 וסברינה הועמדה לדין פלילי בשלום והורשעה. על כך היא ערערה למחוזי. וזה פס"ד.

לסברינה הייתה טענת הגנה, אני לא מסרבת למכור! אני מייצרת גרביונים לנשים, את הגרביונים אני אורזת ב 2 סוגי עטיפות נפרדים הסוג היוקרתי (קנקן) וסוג עטיפות לא יוקרתי (בל) אני מסרבת למכור רק את העטיפה היוקרתית. אומרים החנות אנו רוצים את היוקרתית!!! אומרת סברינה נספר לכם סוד מדובר על אותו גרביון!! רק העטיפות שונות. ביהמ"ש אומר העובדה שהלקוחות מבחינים בין 2 המותגים זה אומר שיש הבדל ואותו סברינה מסרבת לסחור. ביהמ"ש כממצא עובדתי קבע שסברינה מסרבת למכור בשל המחיר הנמוך שהחנות מוכרת אומר ביהמ"ש זו לא סיבה מספיק טובה!!! ואז ביהמ"ש אומר מה תהיה סיבה סבירה : 

1. אם החנות בבת ים מאפסנת את הגרביונים בתנאים שיכולים להזיק למוצר. כי אז המוניטין של סברינה יפגע.

2. אם החנות הזו מאוד מוזנחת וזה יפגע במוניטין של סברינה זה עשוי להיות סירוב סביר

אולם עובדתית נקבע שזה לא מה שהיה שם.

סברינה ניסתה לקבוע מחיר למשווקים שלה וזה הסדר כובל!!! (נדבר על זה בהמשך( לא ברור למה מדברים על סירוב לסחור ולא הסדר כובל על זה נדבר בהמשך.

בסברינה מדובר על סירוב לסחור עם לקוחות מה שיכול להיות יותר בעייתי זה חובה לסחור עם מתחרים!

האם עצם העובדה שהוא מתחרה יכול להיות סירוב סביר.

בעניין סברינה, ביהמ"ש אומר יש להוכיח מונופול, סירוב לסחור ואז אם הוא היה סביר.

מסתבר שקביעת מחיר על מנת שלא לפגוע במוניטין שלי כי המוצר שלי נמכר בזול וזה עושה אותו מוצר זול לא סירוב סביר!.

פס"ד תיק מונופול 1/93 – דובק בע"מ – שוק הסיגריות בישראל בתחילת שנות ה 90, יש לנו את חברת דובק שאחראית ל 70% משוק הסיגריות, חברת אלישר החזיקה ב 25% מהשוק. והיתר קטנות כמו דיווידס וסקאל שהביא משוודיה ומיפן. מבחינה היסטורית,  בשוק הסיגריות יש מערך הפצה משותף לכולם.

דובק הגיעה למסקנה שההסדר הזה לא טוב לה! ולמה הוא בעייתי?  יש ניגוד אינטרסים למפיצים יש רווח של עמלת הפצה, המפיץ מקבל % מסוים מהמכירות של המוכרים הסופיים.

למשל המפיץ לוקח את הסיגריות של החברות הללו מגיע לקיוסק בעפולה ומוכר להם את הסוגים שהם רוצים המפיץ נותן לקיוסקים את הפקטים של היצריות ומקבל % מסוים.

דובק משלמת לו 6% על כל מכירה הבעיה היא שהמשווקים האחרים משלמים לו עמלה גבוהה יותר ואז למפיץ יש אינטרס לדחוף לקיוסקים את הסיגריות האחרות של מהתחרים ולא דובק כי שם העמלה שלהם גבוהה יותר.

לכן דובק אומרת שאני רוצה מערך הפצה משל עצמי! דובק התכוונה לקחת 50% ממערך ההפצה הקיים להוסיף אולי עובדים משלה.
 הממונה על ההגבלים העסקיים אמר יש פה בעיה! יש פה כוח לרעה של כוח מונופוליסטי! 

ראשית מדובר על מונופול, אם מערך ההפצה יפוצל זה יפגע ביתר המתחרים ובעיקר במתחרים הקטנים מאוד מכיוון שהם לא יכולים להקים מערך הפצה משלהם, האם אלישר תוכל להקים מערך הפצה עצמאי? כן אבל כל היתר לא. ועל כן הממונה אסר על פירוק מערך ההפצה וזה הגיע לביה"ד להגבלים עסקיים.

הממונה אומר יש חובה לסחור! לאפשר לכולם להשתמש במערך ההפצה שלך! יש פה חובה לשתף פעולה עם המתחרים שלך. יש פה בעיתיות לחייב מתחרים לשתף פעולה בניהם. אנו נראה בהסדרים כובלים ששיתוף פעולה בין מתחרים הוא בדר"כ הסדר כובל! אז מה יוצא פה? שאם  נותנים לפרק את המערך יש פה איסור חובה לסחור אבל אם אומרים להם לשתף  פעולה זה הסדר כובל!!!

החלטת ביה"ד – השופטת נאור נתנה את ההחלטה ואומרת דבר כזה יש בעייתיות בחיוב מתחרים לשת"פ בדר"כ אנחנו לא מחייבים שת"פ בין מתחרים! אבל פה יש לנו שיתוף פעולה שכבר היה בעבר שרוצים להפסיק אותו!!!

אולם בשונה מאספן במקרה הזה יש הצדק סביר! דובק רוצה למנוע את ניגוד האינטרסים שמתקיים פה. זה שיקול לגיטימי לא להמשיך.

האם מערך ההפצה הוא משאב חיוני? לא!!! דוקטרינת המשאב החיוני לא מתקיימת כי פרקטית ניתן לשכפל אותו! אלישר יכולה להקים מערך הפצה חדש!

השאלה אם סקאל ודיווידס לא יכולים לשכפל בעצמם משאב כזה זה דוקטרינת המשאב החיוני?  לא!! כי ניתן לשכפל! אם אתה 25% אתה יכול לשכפל אם אתה 1$ אז לא!.

אז אין פה חובה לסחור לא עפ"י אספן ולא עפ"י דוקטרינת המשאב החיוני אז לפי ארה"ב אין אפשרות להכריח אותם לסחור. אבל ביה"ד בישראל אמר דבר כזה, אני מאוד דואג לדיווידס וסקאל אני לא רוצה שהם יצאו מהשוק ועל כן ביה"ד אומר אני מוכן לתת לדובק להרים מערך הפצה עצמאי אבל רק מ 6 חודשים מעכשיו על מנת לתת לשאר להתארגן וגם בתנאי שדובק יתנו לסקאל ודיווידס (ולא לאלישר) לתת למפיצים שלה להפיץ גם את של סקאל ודיווידס באיזה תנאים שירצו!!!

ניתן לבוא ולומר החלטה סבירה! אפשרנו לדובק להקים הפצה משל עצמה, שמרנו על המתחרות הקטנות  ומנענו את ניגוד האינטרסים מאלישר.

האם זו החלטה סבירה?

בעצם הקמנו את דובק מהקמת מערך ההפצה וכבר מנענו מדובק הקמה של מערך עצמאי ויעיל במשך זמן מה! וזה גורם נזק למונופול שמכך משתמע שהמונופול יגבה מחירים גבוהים יותר מהצרכן!!! אז כבר פגענו בצרכן.

כמו כן מי שייצג את דובק הוא ויינרוט שכ"ט לא קטן... שוב העלינו את העלויות של דובק.

וכל זה עשינו על מנת להציל את דיוויס וסקאל שגם ככה אין להם שום השפעה על השוק!

יותר חמור מזה, יש לנו בעיה של מה הדין הישראלי? מתי חובה לסחור ומתי אין חובה לסחור???

עפ"י דובק לא ברור מתי תהיה חובה לסחור עם מתחרים , זה לא בדיוק אספן וזה לא בדיוק הדוקטרינה.

חוסר וודאות בתחום הזה מעלה עלויות!!! אתה צריך יותר ייעוץ משפטי וכו'.

עניין בזק והוט – החלטת הממונה לפני חודשיים -    רשת הטלפונים הנפוצה ביותר היא של בזק, לאחרונה הוט נכנסת לשוק, הרשת של הוט הרבה יותר קטנה. עפ"י חוק הבזק, בתחילה לבזק היה זיכיון בלעדי להפעיל רשת טלפונים קווים, כדי להכניס תחרות לשוק הייתה רפורמה בשוק וניתנה רשות להוט להיכנס לתחום.

בחוק הבזק נקבע שכל מי שיש לו זיכיון להחזיק טלפון קווי חייב להעניק קישור לכל מפעיל של רשת אחרת.




בזק











הוט


אם אין חובה לשים קישור בין הרשתות מי יעבור להוט?! ועל כן יש הגיון בכך שחוק הבזק קובע חובת קישור בין הרשתות. העובדים של בזק לא האבו את זה בכלל!!! כי עובדים של מונופול מדינה תמיד מרוויחים הכי הרבה! אז מה עושים העובדים של בזק? עיצומים! לפני שנה הייתה תקלה בחיבור בין בזק להוט. העובדים של בזק היו בעיצומים ולקח להם 35 שעות לתקן את הפגם, הוט לא יכלו להתקשר עם בזק ובנוסף לאותו ניתוק הייתה שביתה איטלקית, היינו אם היו קלקולים בקישור הם היו מתעכבים ועוד, ומי שנפגע הוא צרכן של הוט!!!

הממונה על ההגבלים העסקיים החליטה לבחון האם הסיפור הזה מהווה בעצם התנהגות לא ראויה של בזק כמונופול בגין סירוב לסחור!
בטרינקו נקבע שיש חובה לפי חוק הcommunication אבל אם בודקים לפי דיני ההגבלים אין חובה!!!

ולמה? כי יש פה מתחרים אני לא רוצה לחייב לשת"פ כמו גם איך אני אוכף את זה?! אני בתור בימ"ש לא חושב שזה כדאי ונכון! אז לפי חוק התקשורת כן ולפי חוק ההגבלים לא! בישראל יש חובה לפי חוק הבזק האם גם לפי חוק ההגבלים?. הממונה הוציאה החלטה שקבעה שיש כאן חובה לסחור! שבזק פגעה בהוט ובשל העובדה הזו גם הצרכן נפגע ועל כן בזק עברה על דיני ההגבלים העסקיים. ההכרזה הזו מהווה ראיה לכאורה בכל הליך משפטי עתידי. מה הבעיה עם ההחלטה של הממונה?

אינטואיטיבית נראה שההחלטה בסדר! אולם ניתן היה לומר שלפי חוק הבזק זה לא בסדר! מי שרוצה לתבוע יש הפרת חובה חקוקה של חוק הבזק למה צריך לדבר על הגבלים עסקיים?

כמו כן ניתן לומר שחוק הבזק קובע חובה לסחור אני מתייחסת אליו כחובה בתעשייה הזאת! ואז יש חובה לסחור אבל רק במקרה הזה ולא בכל המקרים האחרים אבל הממונה באה ואמרה שיש פה מונופול  שבא לפגוע במתחרה וזה אסור לפי דיני ההגבלים ועל כן הם עברו במקרה הזה.

הבעיה עם הקביעה הזו שהיא כל כך רחבה שאנו לא יודעים מה לעשות איתה במקרים אחרים, אז מה כעת יש לכל מונופול חובה לסחור עם מתחרה שלו?! האם יגידו למתחרה באילו תנאים יש לסחור עם המתחרה?

הממונה יבדוק כל תקלה תוך כמה זמן תיקנו אותה?! והיא זו שתקבע כמה זמן זה סביר ?!

לדעת גיא היה עדיף לבוא ולומר אין חובה הגבלית! יש הפרת חובה לפי חוק הבזק.

אם כבר מחילים את דיני ההגבלים אז להגיד שזה מקרה מיוחד! כי פה יש חוק מיוחד אז פה יש הפרה של דיני ההגבלים אבל במקרים אחרים לא אמרנו על מקרים אלה כלום.

עכשיו יש אי וודאות! גוף שהוא מונופול לא יודע מה לעשות! אם אני משתף פעולה עם מתחרה שלי זה הסכם כובל אם אני מסרב לשתף פעולה אומרים לי סירוב לסחור!.

הבעיה היא שההחלטה מאוד רחבה ולכאורה יש להחיל אותם על כל השווקים.

נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 18 מרץ 2008

מונופולים - המשך

תמחור טורפני
נציג דוגמא : 

אם יש לנו 2 יצרנים בשוק : הראשון של 70% והשני של 30%.

כעת נניח שהראשון (A) יותר יעיל מ B והוא מייצר ב 4 ₪ ליחידה ול B  עלות הייצור היא 6 ₪.

נניח שבשלב הראשוני המחיר המוצר בשוק P1 = 6  ₪. מחיר המוצר שווה למחיר העלות השולית (תורת המחירים) הרווח של B כולל משכורת של המנהל למשל או החזר הלוואות.

נניח שיצרן A מחליט שהוא מעוניין להוריד מחיר ואכן מוריד P2 = 5 ₪.

ל B יש 2 אפשרויות למכור ב 5 ₪ ואז כנראה להפסיד או לצאת מהשוק , אם הוא רציונאלי הוא יצא מהשוק

ואם לפני הצעד של הורדת המחירים היו 2 יצרניות בשוק כעת יש יצרן אחד שיש לו 100% מהשוק.

האם זה תמחור טורפני?

לא! בדוג' הזו אין תמחור טורפני, זה חוקי ואין עם זה בעיה, היצרן הגדול אולי דוחק את הקטן החוצה אבל זה בגלל יתרון יעילות וזה אפילו תחרותי. 

אם אחרי ש B יצא A מעלה ל 7 ₪ מה יקרה? אפשרי ש B יחזור פנימה ואז המחיר חוזר לרגיל אבל זה לא חייב להיות אם העלויות של כניסה פנימה הם די גבוהות אז B הבין את הסיפור ומבין שאם יכנס המחיר שוב לא ישתלם לו כי A יוריד שוב. אז הצרכן נדפק כי המחיר יהיה גבוה! האם עכשיו התשובה משתנה?

לא אין מדובר על תמחור טורפני , ננסה להסביר זאת : אנחנו מתמרצים יעילות ותחרות, היצרן הגדול שיש לו יתרון יעילות אנחנו מעוניינים שירוויח מזה ולמה? כי אם יצרן A לא היה משקיע על מנת לפתח את היעילות שלו היינו נשארים עם מחיר 6 למצח, יצרן A השקיע כספים ועכשיו המחיר 7 אבל זה לא יישאר לנצח! אין מונופול לנצח! בשלב כלשהו תיכנס חברה חדשה לשוק C והיא תהיה יעילה יותר ותייצר ב 3 ₪ למשל ואז המחיר ירד אז בכך שאנו מתמרצים יעילות בסופו של דבר נוביל לכך שהצרכן ישלם מחיר נמוך יותר.

נשנה את הדוגמאות  

נניח שיש לנו את A ו B 

עלות ייצור של A   וגם של B היא 4 ₪. היינו הן יעילות באותו מידה.

P1 = 4 ₪.

נניח שיצרן A מחליט למרות שעולה לו 4 ₪ להוריד את המחיר בשוק ל 3 ₪.

אזי קודם כל שניהם יפסידו! נניח כעת של A  יש אורך נשימה ארוך יותר, נניח ש B יכול להחזיק חודשיים ו A יכול להחזיק 6 חודשים ולאחר חודשיים ש B יצא מהשוק A מעלה את המחיר ל 6 ₪ כעת A מרוויח! ואפילו מחזיר הפסיד. פה היצרן שלנו דוחק את המתחרה שהוא לא פחות יעיל ממנו!!! וזה בשונה מהדוגמא הראשונה.

אם בדוג' הראשונה A היה יעיל יותר אז אמרנו זה בסדר כי זו תחרות! אנחנו מעודדים יעילות! במקרה הזה אין פה יעילות יתר אין פה קידום יעילות!!!.A העיף את B רק בגלל שיש לו יותר אורך נשימה. 

אם נאפשר למונופולים להתנהג ככה אז זה אומר שמתחרים יעילים באותה מידה לא יוכלו להיכנס לשוק! בם יצטרכו להיות הרבה יותר יעילים על מנת להיכנס פנימה.

תמחור טורפני – מתבצע כאשר יצרן דומיננטי מוריד את המחירים שלו מתחת למחירי עלות (שלו) בשלב הראשון 

כשיש הסתברות גבוהה שבעתיד הוא יוכל להעלות את המחירים וכך להחזיר את ההפסדים שלו.

בהגדרה זו אנחנו מכניסים את היעילות בכל שאומרים מתחת למחירי עלות.

בעבר היה נהוג לחשוב שמדובר על תופעה מאוד נפוצה ומסוכנת אבל היום מה שמקובל לחשוב שזו תופעה, אם בכלל קיימת, אז היא מאוד נדירה למה?

נניח שעלות הייצור הוא באמת 4 ₪ לכולם A מוריד ל 3 ₪ ומפסיד על כל יחידה שהוא מייצר.

ל B יש 2 חלופות : 1.פחות חכמה – B נשאר בשוק וגם מוריד ל 3 ₪ ומפסיד כסף על כל יחידה שמייצר מי שמפסיד יותר כסף??? A!!!! כי ל A יש 70% מהשוק!!! A מפסיד יותר באופן פרופורציונאלי לגודל שלו.

עקרונית צריך להיות להם אורך רוח דומה, כי הכוח היחסי הגדול של A הוא אומנם גדול יותר אבל אם מוריד מחירים גם מפסיד הרבה יותר! אז במרבית המקרים נראה שאין סיבה שהתנהגות כזו תצליח!

אז במרבית המקרים B יוכל להישאר בשוק לפחות כמו A.

אבל אם למשל A הם מיקרוסופט ויכולים למשוך גם 10 שנים כי יש להם המון כסף.

מה ההחלטה היותר חכמה של B? A מחליט שהוא מוריד מחירים אין בעיה! מה B  יעשה? יפסיק לייצר לתקופה מסוימת! את ההפסדים שלו הוא מאוד צמצם! A עכשיו מוכר 100% ובשל עובדה זו מפסיד הרבה יותר!!! אז במקום להחליש את B הוא מחליש את עצמו!!!. וכעת על מנת ש A יוכל לדחוק את B צריך שיהיה לו כוח פרופורציונאלי אדיר!!!! משהו מטורף שכמעט לא קיים.

אם A לא ייצר 100% תהיה תחרות בין הצרכנים, הביקוש יעלה והמחיר יעלה! ואז B מיד חוזר. זה עוד הפסדים רציניים. אז מי שיפשוט רגל ראשון הוא A .

זוהי הסיבה שבפועל תמחור טורפני לא פועל כי רק במקרים נדירים הוא יכול להצליח.

נקודה חשובה – מאוד קשה להאריך מהי עלות הייצור. מבחינה חשבונאית אני יכול להראות שהעלות שלי היא 4 ₪ או 3 ₪ תלוי מה אני רוצה איפה אני מכניס הוצאות?

על כן שמסתכלים על הספרים מאוד קשה לקבוע מהי עלות הייצור ואז לך תדע מהם ההוצאות.

אז יש התנהגות שבפוטנציאל יכולה להיות מזיקה אבל אנו יודעים שהיא כנראה מתרחשת בתדירות מאוד נדירה. 

מצד שני, אם נאפשר תביעות כאלה מה עשוי להיגרם? מתי אנו נראה תביעות כאלה?

נניח שאני B אני לא יודע מה העלויות של המתחרה שלי, אני לא יכול לדעת, אני יודע דבר אחד! קודם המחיר היה 6 ₪ כעת המחיר יורד ל 4 ₪, אני לא יודע אם זה מתחת למחירי הפסד של A  או לא! מה אני עושה דבר ראשון? מגיש תביעה! (B) A כשהוגשה נגדו תביעה יכול להפסיד ויכול לנצח אם הוא יכול להפסיד אזי מה שיעשה זה ימנע מלהוריד מחירים!!!  כי הוא יודע שאם יוריד מחירים הוא ישר היתבע!  אז גם אם אתה יעיל יותר אתה לא תוריד מחירים. בפועל אנחנו מרתיעים פעולות לגיטימיות! הדוקטרינה של תמחור טורפני יכולה להזיק פעמים רבות לעסקים!!! כי הוא מונע תחרות! אנחנו מונעים מתחרות אמיתית כי הגדול לא יוריד מחירים כי הוא פוחד שיתבעו אותו. A לא ירצה להוריד מחירים מעל או מתחת למחיר עלות! כי הוא לא צריך את הכאב ראש הזה!.

פס"ד בארה"ב
פס"ד UTAH PIE   פס"ד קדום!!!! (להלן :" יוטה"). מדובר על מדינת יוטה בארה"ב, במדינה היה יצרן דומיננטי של פשטידות (להלן :" פאי") לפאי היה 100% מהשוק אבל היא חברה מקומית ופועלת רק ביוטה! בשלב השני נכנסת לשוק חברה שנקרא לה אמריקאי פאי זו פועלת בכל ארה"ב ועכשיו נכנסת ליוטה. אמריקאי פאי הורידה את המחירים מ 10$ ל 8$ והצליחה להשיג 40% מהשוק. פאי נשארה עם 60%.  פאי תובעת את אמריקאי פאי בביהמ"ש על תמחור טורפני.

נניח ש אמריקאי פאי כשהיא מוכרת ב 8$ זה מתחת למחיר עלות שלה האם זה מחיר טורפני? על מנת שיהיה מחיר  טורפני צריך שתהיה הסתברות גדולה שהוא יוכל להעלות מחירים וכך להחזיר את ההפסדים שלו האם זה אפשרי פה?! לא!!! היא יותר קטנה, אמריקאי פאי קבעה מחיר כזה על מנת לעשות מחיר כניסה לשוק. 

לא מספיק שיהיה מחירה במחירי הפסד זה תנאי הכרחי אבל לא מספיק!!!! 

נראה ש אמריקאי פאי לא עשה מחיר טורפני אולם ביהמ"ש פסק שאכן מדובר על תמחור טורפני!!! פאי מנצחת!!! מה קורה כאן? יצרן שנפגע מתחרות תובע את המתחרה שלו ומנצח!. ביהמ"ש קבע ש אמריקאי פאי היא חברה גדולה כלל ארצית ופגעה בחברה מקומית. יש פה פגיעה רצינית בתחרות כי כל חברה חדשה שתרצה להיכנס לשוק ולהתחרות ישר יגישו נגדו תביעה!!!

זה פס"ד ישן שכבר ההלכה לא בתוקף היום!!!!

פס"ד הרבה יותר מודרני  MATSUSHITA  (להלן :" מצו") יש את ארה"ב ויפן, התביעה היא של יצרניות טלוויזיה אמריקאיות הן טוענות שיצרניות טלוויזיה יפניות הגיעו בניהן להסכמה למכור טלוויזיות בארה"ב במחירי הפסד וזה כדי לדחוק את האמריקאיות מהשוק ואז היפניות יוכלו להעלות את המחירים שלהם ולהחזיר את ההפסדים שלהם בגין התקופה הזו לאחר מכן.

האמריקאים מתבססים על התנהגות היפנים שנמשך 20 שנה! הם אומרים שהיצרניות היפניות לא מוכרות במחירי הפסד חודש או חודשיים אלא 20 שנה!! וראיה לכאורה לכך היא שב 1950 אנחנו האמריקאים ייצרנו 100% מהשוק והנה ב 1980 אחרי שהיפנים כבר מעל 20 שנה מוכרים כך אנחנו מוכרים רק 40% אם המצב ימשך ככה אנחנו לא נמכור כלום!

נושא : מגבלים עסקיים יום שלישי 25 מרץ 2008

מונופולים – המשך

תמחור טורפני - המשך
פס"ד MATSUSHITA המשך
פס"ד זה ופס"ד נוסף הם שקבעו את ההלכה לתמחור טורפני שקיים היום כולל בישראל.



האמריקאיות טוענות שניסיון הדחיקה של היפניות נמשך כבר 20 שנה אבל מה גם במועד התביעה לאמרק' יש 40%.

ביהמ"ש העליון פסק : מקבל ומאמץ את העמדה של אסכולת שיקגו [אומרת מה שאמרנו שבוע שעבר שתמחור טורפני זו אסטרטגיה מאד בעייתית כיון שהטורפן פוגע בעצמו הרבה יותר מאשר בקורבן כפי שאמרנו שיעור שעבר].

כמו כן, ביהמ"ש אומר שכל הרעיון של תמחור טורפני מבחינה כלכלית מאוד בעייתי, ולמה? ביהמ"ש אומר שתמחור טורפני זה כמו כל השקעה עסקית, אני משקיע עכשיו כסף על מנת להרוויח בעתיד אז מה הטורפן עושה? משקיע עכשיו כסף (מוריד מחירים) על מנת שבעתיד יוכל להעלות מחירים ולהרוויח. למה זו אסטרטגיה עסקית לא חכמה? כי היא מחייבת השקעה מאוד גדולה בהווה, על מנת למכור בהפסד כדי לגרש מתחרה החוצה כשהרווח בעתיד קודם כל מחירו לא שווה לזה היום, 100 שקל היום לא שווה 100 ₪ בעוד שנה.

עניין שני, זה רווח לא בטוח! אולי תבוא עוד שנתיים חברה ענקית שתיכנס לשוק? 

עניין שלישי, ייתכן שהשוק ישתנה!! למשל בזמן הווקמן חברת ווקמן עושה תמחור טורפני לחברה אחרת מצליחה ואז נכנסים הדיסקים... אז על האסטרטגיה העסקית הזו מאוד בעייתית.

ביהמ"ש מאמץ את עמדה זו במפורש!!!

ועל כן המסקנה של ביהמ"ש ב MATSUSHITA   היא תופעת של תמחור טורפני הן נדירות ורק  לעיתים יותר נדירות הן יכולות להצליח.

זוהי ההחלטה העקרונית, בנוסף לכך, כל מה שנאמר עכשיו זה בהנחה שיש יצרן אחד גדול שמוריד מחירים למחירי הפסד. ביהמ"ש העליון אומר שכאשר מדובר בקבוצה של יצרנים שלכאורה מוכרים במחירי הפסד ההסתברות להצלחה היא עוד יותר קטנה!!! וזה למה? בגלל בעיית הטרמפיסט, כדי שתמחור זה יצליח צריך שכל היצרנים יגדילו את הכמות המיוצרת וימכרו בהפסד, לכל אחד בקבוצת הטורפנים יש אינטרס לרמות! למשל ליצרן א' יש אינטרס למכור לא מליון חתיכות אלא חצי מליון. אם לכל אחד יש אינטרס לרמות יהיה להם גם ככה קשה באסטרטגיה שהיא גם ככה מסובכת וקשה.

אומר ביהמ"ש מדובר ב 20 שנה שאח"כ גם אם יצליחו יצטרכו למכור במצב מונופולסטי 30 שנה ועל כן זה לא נכון והתביעה לא אפשרית.

פס"ד BROOKE GROUP   -  BROOKE GROUP -  פס"ד השני החשוב לעניין תמחור טורפני מתחילת שנות ה 90, לאחר שני פס"ד אלה לא הגיע יותר מקרה לביהמ"ש העליון.

השוק הרלוונטי הוא הסיגריות יש לנו 6 יצרניות עיקריות : 





אנו מדברים על שוק הסיגריות המותגיות : קאמל, קנט, נובלס.

בסופו של דבר מבחני טעימה מראים שגם מי שמעשן 20 שנה התן לו 2 סיגריות שונות הם לא ידעו להבחין.

LIGGET כוחה נחלש!!! היא עומד לצאת מהשוק. ועל כן היא מחליטה לפתח מוצר חדש, סיגריות לא מותגיות.

סיגריות גנריות! זה כמו תרופה גנרית, פשוט מייצרים סיגריה שקוראים לה black and white  שהם זולות.

ולמה זולות? כי אין הוצאות פרסום.   וזה כל כך היה מוצלח כי הם היו ראשונים על כן היה להם 97% כי הם היו הראשונים שעשו את זה!!!.

חלק משמעותי מהמעשנים שעישנו מותג, כעת עברו לגנריות. LIGGET הרוויחה מזה אולם המתחרות שלה התחילו להפסיד! מה שקרה, לאחר ש LIGGET נכנסה והתחילה להגדיל את הרווחים והשוק, 

BROWN גם היא נכנסה לשוק הגנריות ואז מה שקרה זה מלחמת מחירים רצינית מאוד! כל אחד הוריד מחירים לאח. לבסוף מה שקרה זה ש LIGGET טענה כי BROWN עושה מחיר טורפני בשוק הגינרי וזאת על מנת ש LIGGET  תעלה מחירים כך שההפרש בין המותגי לגינרי יהיה מצומצם מאוד כך שאנשים כבר יגידו לעצמם עדיף לקנות מותג!!! פה לא היה עניין של דחיקה מהשוק אלא לגרום לך להפסיד כדי שתעלה מחירים כך שהפער בין המותגי והגנרי יצטמצם ואנשים יקנו מותג.

בראון טוענת אני לא מוכרת בהפסד!!! אני ראיתי שיש פה שוק מצליח ואני נכנסת ומתחרה!. וזה בסדר.

העניין מגיע לעליון והוא חוזר על העקרונות ב MATSUSHITA ומוסיף מבחנים יותר קונקרטיים מתי כן ניתן להגדיר מצב כתמחור טורפני שכן יכול להצליח ומתי ביהמ"ש יכול לקבל תביעה בגין תמחור טורפני. על מנת להוכיח תמחור טורפני צריך להראות:

1. שהמחירים של המתחרה נמוכים ממחיר עלות. (ניתן לשאול כאן על איזו עלות מדובר? שולית, כללית ממוצעת, וכו')

2. צריך להוכיח הסתברות גבוהה שהיצרן המוכר בהפסד יזכה לרווחים עתידיים גבוהים אשר יפצו אותו על התקופה שבה מכר במחירי הפסד.
אם כן ראשית יש להראות שהיצרן מוכר במחירי הפסד והתנאי השני הוא, המצטבר, שהיצרן יוכל להעלות את המחירים שלו כך שהוא יוכל לפצות את עצמו על התקופה שמכר במחירי הפסד. הדרך להוכיח כי היצרן יוכל להחזיר את ההשקעה בעתיד היא להראות כי הוא יהיה היחיד!!! או כמעט היחיד וזה קשה מאוד להראות.
יש להראות שהוא יהיה היחיד ואז יוכל לגרוף רווחים גדולים ללא תחרות או דרך אחרת היא להראות שהשוק לא ישתנה! וזה גם מאוד קשה כי אם למשל מדובר בשוק הווקמנים הרי שגם אם מדובר בתמחור במחירי הפסד הרי שהטכנולוגיה משתפרת עם הזמן וייתכן בעוד כמה שנים השוק הזה יהיה מת.
אם יש לנו יצרן שמוכר בהפסד אולם היצרן אח"כ לא יכול לפצות את עצמו, אין כאן תמחור טורפני.

ביהמ"ש מיישם ואומר שבמקרה הזה נראה לפי הטענה של LIGGET ש BROWN  מתנדבת להפסיד בשוק הגינארי, אומר ביהמ"ש ש BROWN תתנדב להפסיד כדי להעניש את LIGGET כדי שבהמשך כל היצרן ירוויחו מזה!!!יש פה את בעיית הטרמפיסט. 

ביהמ"ש קובע כי זה לא הגיוני! ועל כן אין תמחור טורפני.

עולה שאלה, האם יש צורך שמי שטוענים לגביו שהוא עושה תמחור טורפני צריך להוכיח שהוא מונופול קודם כל?

התנאי השני של פס"ד ברוק שקובע שצריך הסתברות גבוהה להצליח לעשות רווחים שיפצו על ההפסד מה שזה אומר בפועל שרק מי שהוא מאוד מאוד דומיננטי יכול שיטענו לגביו שהוא עושה תמחור טורפני. 

הטכניקה המהותית היא דומה להגדרת מונופול שכן כמובן יש להראות מהו השוק וכו'.

הדין בישראל
סעיף החוק בישראל הרלוונטי הוא ס' 29א(ב)(1) יראו כניצול לרעה של מעמד מונופוליסטי מקרה של קביעה של רמת מחירי קניה או מכירה בלתי הוגנים של הנכס או של השירות במונופולין.

בישראל אין פס"ד מובילים אלא הדעה המקובלת היא שהמבחנים של ארה"ב מקובלים גם פה. יש ללכת לפס"ד ברוקי ומצוסיטה.

ניקח דוגמא את שוק העוף : 



האם זה יישאר ככה? לא! בעתיד מה שיקרה זה המחיר יעלה ל 13! ועל כן מה שקורה זה לא תמחור טורפני.

הגנת ינוקא

מצב בו יש מונופול, יצרן דומיננטי בשוק מסוים, ולשוק הזה עומד להיכנס יצרן חדש, אנחנו כדי להגן עליו אוסרים על המונופול להוריד מחירים במשך שנתיים או שנה לאחר שהיצרן החדש נכנס לשוק.

היינו אומרים למונופול אם קודם מכרת את המוצר ב 10 ₪ כעת אתה חייב שנה להמשיך ולמכור ב 10 ₪.

הגנת ינוקא היא לא דוקטרינה שתמיד שישנו מונופול ומישהו חדש נכנס יש את ההגנה הזו אלא זה כלי שלעיתים יש בו שימוש. הוא נקבע ע"י רגולאטור ספציפי למשל : בזק בינלאומי הייתה מונופול שנים שסיפקה קשר לחו"ל.

בשלב מסוים משרד התקשורת העניק זיכיונות לחברות אחרות ועל בזק בינלאומי נאסר להוריד את המחירים שלה לתקופה של שנה. מי שקבע את האיסור היא שרת התקשורת.

כיום בשוק הדואר יש כוונה להכניס חברות שיוכלו להתחרות בדואר והכוונה היא שהמחירים של דואר ישראל יוקפאו לתקופה מסוימת על מנת שהמתחרות החדשות יוכלו להיכנס לשוק.

ניתן לשאול האם הגנת ינוקא לא נוגדת את חוקי היסוד? חופש העיסוק וכו'.

בבג"צ 7852/98 ערוצי זהב נ' שרת התקשורת – היה מדובר על לווין שרק נכנס לשוק ומשרד התקשורת אסר על חברות הכבלים להציע חבילות משופרות יותר. חברות הכבלים פנו לבג"צ וטענו פגיעה בשוויון, חופש העיסוק וכו'. בג"צ אישר את הגנת ינוקא בגלל תכלית ראויה וכל אלה. על כן הגנת ינוקא מאושרת.

הרעיון הזה עלה בארה"ב, 2 מאמרים מאוד גדולים ומקיפים. הראשון הציע הגנת ינוקא גם בארה"ב והשני אמר שזה לא כדאי! ולמה? הביקורת : 

כדי שיצרן חדש יוכל להיכנס לשוק מסוים שיש בו יצרן דומיננטי ולשרוד שם לאורך זמן, הוא צריך להגיע לאותה רמת יעילות כמו היצרן הקיים. למשל אם נכנס יצרן שהוא פחות יעיל אז שנה ראשונה לא ניתן לדחוק אותה אבל לאחר מכן אחרי השנה ידחקו אותו!! אז היא לא כל כך עוזרת. על כן זה יעזור רק אם היצרן החדש קרוב ליעילות של היצרן הוותיק. אם הוא לא יעיל שום הגנת ינוקא לא תוכל לעזור לו לטווח הארוך.

הביקורת אומרת דבר כזה : אם ככה ההגנה מיותרת כיון שאם היצרן החדש יכול להגיע לרמת היעילות כמו הוותיק הוא לא צריך את ההגנה שלנו. ועל כן ההגנה מיותרת. על כן העניין רק פוגע 

נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 01 אפריל 2008
נושא אחרון בעניין המונופולים – הסכמי קשירה 

הסכם קשירה

ניקח מצב שיש לנו יצרן של מכונות צילום, נניח שהוא מונופול, הוא היחיד שמייצר מכונות צילום.
כל מי שרוצה מכונת צילום חייב לקנות ממנו! אין יצרן אחר.

המונופול מחייב כל מי שרוכש ממנו את המכונה לרכוש ממנו ורק ממנו תמיד, דיו! וזה הסכם קשירה כיון שיש מוצר שיש ליצרן שלו כוח מונופולסטי ואותו מונופול מכריח את אותם רוכשים שלו לקנות ממנו גם מוצר אחר.

מכונת הצילום הוא המוצר הקושר, ויש את המוצר הנקשר  - הדיו.

מונופול – מייצר מכונות צילום 




דיו


מכונות צילום 

למה אנו חוששים מהתנהגויות כאלה? החשש הוא שהמונופול יצליח למנף את הכוח שיש לו בשוק מכונות הצילום גם לשוק הדיו. אז החשש הוא ממינוף כוח.
אבל, תאוריית המינוף היא מאוד בעייתית. התיאוריה עצמה יש איתה בעיתיות שכן כלכלנים רבים אומרים שבנסיבות רגילות לא ניתן למנף כוח משוק א' לשוק ב'.

ניתן לחשוב על נסיבות מיוחדות שבהתקיימן יוכלו לעשות את המינוף (הסכמי קשירה יש הרבה אבל לא ניתן בגדול למנף כוח משוק אחד לשוק אחר).

מה שאנו אומרים זה שאם עושים הרבה הסכמי קשירה לא לשם מינוף (כי אמרנו שקשה לעשות זאת) אזי הסכמי הקשירה נעשים למטרות אחרות. המחשה המקורית לגבי הסכמי קשירה ולמה הם בעייתיים היא לגבי מינוף כוח.

אם נראה שלא ניתן למנף כוח משווקים שונים אזי אנו לא נגיד שה כל כך נורא.


למה יצרנית מכונת הצילום לא יכולה למנף את כוחה משוק לשוק?
נניח שהיצרנית היא לא מונופול בהתחלה בתחום הדיו! כעת נניח שהוא אכן קושר ואומר מי שרוצה מכונה חייב לרכוש גם דיו.
נניח 2 הנחות עובדתיות נפרדות : 

1. התצרוכת של דיו לגבי מכונות צילום זה 5% (היתר זה עטים, מדפסות ומכשירים אחרים)

בכזה מצב, האם היצרן יכול להיות מונופול בשוק הדיו? לא!! הוא יכול להגיע למקסימום 5% אז מה נטען בעבר? נטען שהוא יגבה מחיר מונופוליסטי בשוק מכונות הצילום (זה ברור) וברגע שהוא יגבה על דיו המחיר שלו יהיה גם גבוה! מעל המחיר התחרותי. מה שלא בסדר פה זה שהיצרן שלנו לא זכה בשור הדיו בגלל היעילות שלו על האחרים! אם זה היה כך זה בסדר. אלא שבמקרה שלנו המונופול שלנו יכול לגבות מחירים גבוהים בשוק הדיו לא בגלל יעילותו בשוק הדיו אלא בגלל שלכאורה הוא ממנף את כוחו משוק מכונות הצילום. אז זה החשש.
גיא אומר שהחשש לא מוצדק. למה?
למה לא ניתן לגבות מחירים מונופוליסטים גם לגבי מכונות הצילום וגם לגבי הדיו. כשדיברנו על מונופול והמחיר שאותו הוא גובה, דיברנו על מחיר מונופוליסטי אופטימאלי, מה זה אומר? שבמחיר הזה המונופול שלנו ממקסם את רווחיו שם הוא מרוויח הכי הרבה. היינו אם המחיר יגבה מחיר גבוה יותר זה לא יהיה הרווח הכי גבוה שיכול להשיג. למה יש מחיר מונופלסטי אופטימאלי? כי יש את מרבית הצרכנים שלא ישלמו מעבר למחיר הזה! למשל פינג פונג אנו לא נשלם 100 ₪ לכדור.
מחר מונופוליסטי אופטימאלי יש לכל מוצר, גם למכונות צילום! אנו כצרכנים, אם אנו מעוניינים לרכוש מכונת צילום ומעריכים את העלות, אלו עלויות אנו לוקחים בחשבון? מחיר מכונה, שירות ותיקונים ודיו.
כל העליות האלה מבחינתנו מסתכמות לעלות אחת בשורה הסופית וזה המקסימום שאנו מוכנים לשלם.

כעת נניח שהיצרן מונופול מכונות הצילום ושם גובה מחיר אופטימאלי, אם הוא יעלה את מחיר הדיו אזי מבחינת הצרכן הוא גובה מחיר שהוא מעבר למחיר המונופלסטי ואז הוא לא ממקסם את רווחיו.
אז מונופול מה שיעשה לא יעבור את המחיר המונופוליסטי האופטימאלי שלו הוא יגבה את המחיר באופטימאלי על מכונת הצילום, ברגע שאתה מעלה גם את הדיו אזי אתה חורג מהמחיר שהצרכנים מוכנים לשלם. על כן בעצם אנו רואים שהיצרן לא יכול לגבות מחיר מונופוליסטי אופטימאלי וגם לגבות מחיר גבוה יותר על הדיו ולהרוויח מזה.
נניח כעת שמחיר הדיו אכן גבוה ממחיר הדיו האחר היינו גובה מחיר גבוה יותר, אז למה בעצם הוא עושה את זה? הרי אמרנו שהסיבה של מינוף כוח היא לא עובדת בנסיבות האלה.
אז למה מחיר הדיו גבוה ממחיר הדיו התחרותי? 
ראשית, אם מחיר הדיו עלה אזי הוא הוריד את מחיר מכונות הצילום. התשובה היא אפליית מחירים! 
מדוע? את הדיו הוא מוכר לכולם באותו מחיר, את המכונות לכולם באותו מחיר אז איפה האפליה?
בדר"כ במרבית השווקים יצרן מונופוליסטי יכול לגבות רק מחיר אחד עבור המוצר שלו. למשל כדורי פינג פונג אני היחיד. יש אדם שמוכן לקנות כדור פינג פונג במחיר מקסימאלי ב 10 ₪. ביל גייטס מוכן לשלם מליון דולר לכדור פינג פונג. אולם אי אפשר לתת לכל אחד מחיר אחר ולמה? כי האדם שרכש ב 10 פשוט ימכור לביל גייטס ב 100 במקום מיליון. וזה מה שזה מה שנקרא "ארביטראג'" 

התופעה הזו מונעת אפליית מחירים.
אולם אם כן הייתי יכול לעשות אפליית מחירים הייתי מרוויח הרבה יותר! הינו אם ביל גייטס היה חייב לקנות ממני הוא היה מרוויח הרבה יותר (היצרן).

במקרה מכונות הצילום היצרן מצליח לעשות זאת! הכיצד?
אם יש לי 2 סוגי לקוחות : לקוחות קטנים, לקוחות גדולים שנהם צריכים מכונות צילום, המשרד הגדול מוכן לשלם יותר עבור מכונות הצילום. לעומת זאת במשרדים הקטנים יש את אותה מוכנה אולם היא עובדת פעם ב... וגם לא הרבה דפים. בגלל הארביטראז' היצרן לא יכול למכור את המכונות במחירים שונים.
אם הייתי עושה כך הלקוח הקטן היה מוכר בקצת יותר ממה שרכש ללקוח הגדול.
בנוגע לדיו, במשרד הגדול הוא הולך לקנות דיו פעמים רבות! במשרד הקטן שם המכונה לא עובדת הרבה, הוא רוכש דיו מעט פעמים ועל כן המונופול שלנו מבחינה אפקטיבית הוא גובה מחיר אפקטיבי יותר למי שמוכן לשלם מחיר גבוה יותר למוצר שלו.
חישוב : אם אין הסכם קשירה והמחיר התחרותי הוא 1000 ₪ והרווח הוא 200 ₪.
אם אין הסכם קשירה אנו מוכר את המכונה לכולם ב 1000 ₪ ומרוויח 200 ₪.
אם אני כן עושה קשירה, אני מוריד את המחיר של המוכנה מ 1000 ל 950 ואז במקום שהם יקנו דיו ב 8 ₪ הם צריכים לקנות 10 ₪ (בגלל הקשירה) , אז אני מרוויח 2 ₪. 
היצרן הקטן קונה דיו 25 פעמים, היינו היצרן הקטן אני מרוויח 2 ₪ על כל דיו סה"כ 50 + 950 של המכונה זה 1000. הפרמיה מהרוכש הקטן  היא 1000.
אם היצרן הגדול  רוכש מכונה ב 950 ₪ אולם הוא רוכש 100 ראשי דיו אז הוא מרוויח ממנו 200 +950 = 1150. וזה אפליית מחיר אפקטיבי מהותי.
האם זה רע או טוב? התשובה היא לחשוב שזה דווקא טוב! היא לא מזיקה אלא ד

ווקא טובה. ולמה?
אנו חוששים בנוגע למונופולים שהם מעלים מחירים ומצמצמים ייצור. אם המונופול יכול לאפלות במחירים הוא לא יצמצם ייצור!.

2. כעת שהתצרוכת של דיו למכונות צילום מהווים 90% מכל הדיו המיוצר. כעת, היצרן של מכונות הצילום שלנו גם מוכר 90% מהדיו המיוצר בעולם. האם השינוי בנסיבות משנה משהו מההסבר שלנו עד כה?
לא! הוא עדיין לא יכול לגבות מעל מחיר האופטימאלי של המוצר! אם יקבי מחיר מונופוליסטי עבור שניהם הוא יפסיד כסף!. גם במקרה כזה המינוף לא אפשרי!.
על כן גם במקרה הזה המינוף שהוא הסיבה שבגינה אנו חוששים מהסכמי קשירה לא אפשרי.

אנו רואים שמינוף הוא כנראה לא הסיבה להסכמי קשירה, אם כן מהן הסיבות : 

· אפליית מחירים
· ישנם מצבים שיותר זול לייצר שני מוצרים ביחד בו זמנית! למשל אם פעם רכשנו רכב והיינו רוצים לרכוש רדיו, המוצר היה נפרדים והינו קונים אותם בנפרד. היום, הכל כבר בא בפנים אולי זה קשירה ? אולי באמת כן אבל זה יעיל! זו סיבה לגיטימית לקשירה, אנו מקבלים את הרדיו ביותר זול.
או למשל מצלמה ופאלפון, פעם זה היה זה לחוד וזה לחוד בשלב מסוים החליטו לקשור את זה, ולמה? כי כנראה שהייצור של שניהם יחד הוא יעיל יותר ועולה לצרכן פחות יותר מאשר 2 מכשירים נפרדים!. על כן סיבה אחרת לקשירה יכולה להיות יעילות.
· אם אנו רוכשים רכב חדש אולם התנאי לאחריות היא שאנו הולכים למוסך מורשה 3 שונים זו קשירה כי אנו מחייבים אותך ללכת למוסכים שלי.
מה הרציונאל? כי התיקונים של המוסך המורשה הם אמינים יותר!. אם אנו קונים רכב חדש והולכים למוסכניק חפר והרכב מתחיל להיתקע ולהתקלקל אחת לחודש ויש סיכוי גדול שנגיד איזה רכב דפוק קניתי! והחברה לא טובה ולא נאשים את המוסכניק על כן חשוב ליצרן שנלך למוסך שנתנו לו כלים וידע איך לתקן. וזו סיבה הגיונית.

פס"ד International salt  - 
קבע איסור על הסכמי קשירה -  משנות ה 50 בארה"ב – (ההלכה שלו לא טובה)
יש לנו יצרן מונופוליסטי של 2 מכונות לעיבוד מלח.
מכונה אחת לוקחת גגושי מלח וגורסת אותם לגרגירים הקטנים שאנו מכירים.
מכונה שנייה מזריקה מלח לקופסאות שימורים.

בשתי מכונות אלה יש לו מונופול והוא לא מוכר את המכונות לצרכנים אלא מעביר אותם בליסינג קחו אותם 20 שנה כל שנה שלמו 1000 ₪ ואחרי 20 שנה הם כבר לא עובדים.

הקשירה היא כזו – מי שרוכש ממני מכונה חייב לרכוש גם מלח!! 

ש"ב

לקרוא את פס"ד ידיעות אחרונות הפניה בלמידה מרחוק.
יש 2 חלקים : 1. הסכמי קשירה לקרוא רק אותו.

נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 08 אפריל 2008
פ"ד "INTERNATIONAL SALT"- שנות ה-50.
עובדות- יצרן מונופוליסטי של שתי מכונות לעיבוד מלח, מכונה אחת לוקחת גושים וגורסת אותם לגרגירים ומכונה שנייה מזריקה מלח לקופסאות שימורים. הוא לא מוכר למפעלים אלא משכיר להם אותם בליסינג למשך זמן ארוך טווח.

הקשירה היא שמי שרוכש ממני מוכנה (ששם יש לו מונופול) חייב לקנות ממני מלח. ההסכם נגע רק ל 4% משוק המלח ובכל זאת הוגשה תביעה כל כך שהיא מנסה למנף את הכוח שלה משוק המכונות לשוק המלח.

בימ"ש- כלל "per se"- איסור מוחלט אנו מזהים דפוס התנהגות וזה אסור!!! איסור מוחלט של הסכמי קשירה כאשר מדובר במונופול שעושה את זה.

החברה אמרה שהתחזוקה והאיכות היא עליה והיא לא רוצה שהמכונות תיפגע ולכן היא רוצה להיות אחראית על המלח. בימ"ש אמר כי אם יש רמה מסויימת של איכות מלח ששומר על מכונות מפני פגיעה אז החברה היא לא היחידה שמייצרת מלח והיא יכולה לטעון שחייבים להשתמש במכונות שלה במלח מסוג X וזה יהיה פתוח לכלל המשווקים.

החברה יכולה לטעון כי לא יוכל להיות מעקב אחריי רמת המלח אם יפתחו את השוק והיא לא תוכל לעקוב אחריי זה.

בימ"ש- לא מסכים לטענתם ופותח את השוק. הלכה זו עדין בתוקף!!!

הלכה זו זכתה לביקורת באקדמיה גם מבחינת ההגבלים העסקיים וגם בכלכלה:

1. איך מגדירים קשירה- לדו' אם אתה בא לחנות נעליים ורוצה לרכוש נעל ימין בלבד והם מחייבים אותך לרכוש גם את שמאל האם זו קשירה? לדו' אני רוכש פלאפון והם מחייבים אותי לקחת אותו עם המצלמה שיש בו, האם זו קשירה או לא? 

מונחים בהגבלים עסקיים:

1. מבחינת יעילות כללית- per se, יכול להיות אולי 2% מצבים בהם קרטל כן יהיה נכון וטוב ומועילים לשוק אבל ממזערים את האופציה בכל שאר 98% מהמקרים בהם זה לא תקין.

2. כלל הסבירות- rule of reason,  נבדוק כל מקרה לגופו אם נגלה כי מדובר במקרה בו יש התנהגות מזיקה יורו להפסיק ואם זה יהיה מועיל מאשר את זה. 
כאשר מחילים את כלל ה- per se על התנהגות שתהיה מועילה ברוב המקרים 

אני כתבתי

אם כן ראינו שיש בעיה להראות מהי קשירה. יש מקרים שלכולם ברור שזה קשירה ומקרים שזה לא קשירה אולם ישנם גם מקרי ביניים רבים. על כן זהו קושי שבתי המשפט בארה"ב היו צריכים להתמודד איתו על מנת להתמודד עם כלל ה per se בתי המשפט בארה"ב ניסו לתת תשובה למתי זו קשירה וקבעו כך :

על מנת שנתייחס למכירה מסוימת כל הסכם קשירה בין מוצרים מפרדים, ישנו צורך שיהיה ביקוש עצמאי לכל מוצר בנפרד.  זוהי ההלכה כיום.
 על כן, אם למשל הולכים לחנות נעליים ודורשים לקנות רק נעל ימין ולא שמאל זה לא הסכם קשירה כי אין ביקוש נפרד לנעל שמאל.

אילו דרכים אפשריות יש להסכמי קשירה? באיזה צורה יכול לבוא הסכם קשירה?

ישנם 3 סוגים להסכמי קשירה : 

1. קשירה הסכמית – כמו ב פס"ד מלח – אתה רוכש ממני מכונה וחייב לרכוש גם מלח.
2. קשירה טכנית – לוקחים טלפון ומצלמה שמים אותם יחד ואז חייבים לרכוש את שניהם יחד.
3. קביעת מחיר גבוה במיוחד למוצרים שרוכשים אותם בנפרד  לדוגמא : 
בארה"ב יש את לשכת עו"ד ויש חברה שקרויה barbni הם מוכרים את הספרים והקורס ב 2700$ אדם רוצה רק את הספרים בלי ההרצאות!!! וזה עולה גם 2700$ !!! כלומר זה אותו מחיר זה לכאורה קשירה כי אין שום אינטרס לרוכש לקנות רק את הספרים אם במחיר הזה כבר קונים את הכל. בנקודה זו יכולה להיווצר בעיה כיוון שבהחלט יכול להיות שאם קונים מספר דברים מקבלים הנחה. למשל אם קונים בקבוק אחד של קוקה קולה אז זה 6 ₪ אם קונים 6 בקבוקים זה יעלה 32.
אם כן עניין זה בעייתי שכן לא ניתן להגיד שכל פעם שיש הנחה זה קשירה אז איפה  הגבול? מתי נגיד שמהנחה כזו וכזו זה בעיתי? אין תשובה חד משמעית!
למה ההגדרה של ביקוש בנפרד בעייתי? כיוון שמה שיש לו ביקוש בנפרד היום לא אומר שמחר יהיה לו ביקוש בנפרד! 

אחת הביקורות על הסכמי קשירה זה שלא ברור מתי  מדובר בהסכם קשירה ומתי לא!

פס"ד Microsoft   - 

למיקרוסופט יש הרבה הליכי הגבלים היא נענשה לא מזמן בלמעלה מ חצי מליארד יורו. אנו נדבר על פס"ד מתחילת שנות ה 2000. מתחילת שנות ה 90 מיק נהייתה מונופול בתחום תוכנות ההפעלה.

מאמצע שנות ה90 נכנסה נטסקייפ שעשתה תוכנת גלישה באינטרנט, היא הייתה מאוד פופולאריות ואולי הראשונה העובדה הזו הדאיגה את מיק שאמרה שאולי תהיה חברת תוכנה נוספת. מיק פיתחה תוכנת אקספלורר והיא קשרה בין האקספלורר לוינדוס. זו קשירה טכנית! אם הותקן כבר האקספלורר חבל שסתם יהיה נטסקייפ זה תופס מקום מיותר במחשב. על כן על אף העובדה שנטסקייפ הייתה מאוד פופלרית היא נעלמה מהשוק.

האקספלורר שניתן עם התוכנה של מיק ניתן בחינם! אם שילמתם 100$ על וינדוס מוסיפים לך אקספלורר! הוא לכאורה בחינם. נטסקייפ נמחקת מהשוק ומוגשת תביעה נגד מיק. רשויות ההגבלים אומרת יש כאן מונופול שעושה קשירה! גם טכנית וגם הסכמית. זה אסור per se! .  מדינות בנפרד הצטרפו לתביעה הזו שאמרה שמיקרוסופט היא מונופול בתחום תוכנות ההפעלה ויש פה הסכם קשירה בין התוכנות זה אסור per se נגמר הסיפור! ערכאה ראשונה אמר ביהמ"ש צודקים! יש פה קשירה זה אסור per se לפי פס"ד מלח! ביהמ"ש בערכאה ראשונה פסק נגד מיק ואמר שיש לפרק אותה לכמה חברות!!! זה העונש הכי קשה שאפשר לחשוב עליו.

מיק ערערה על החלטה זו לביהמ"ש לערעורים.

הטענה שלה הייתה : מיק פעילה בשוק ההיי טק, זה תחום מאוד מיוחד, מה שמאפיין את התעשייה הזו היא : 

1. לחלק גדול מהיצרניות בתעשייה זו יש כוח מונופוליסטי וזה כיון שחברה שמציגה מוצר חדש ומיד זוכה בכל השוק עד שחברות אחרות מצליחות לייצר את אותו מוצר או מוצר חדש שהוא הופך להיות המונופול. ככה זה עובד בשוק הזה כמו גוגל, אייפוד וכו'.
2. שוק ההיי טק זה שוק דינאמי!!  סוג של חידוש שהוא מאוד מאוד נפוץ בשוק הזה הוא הסכמי קשירה!!! למשל מצלמה עם פלאפון!!! או פלאפון עם MP3
אם תחילו את הלכת מלח על שוק ההיי טק חלק גדול מהחברות שמייצרות מוצרים שאנחנו אוהבים כבר לא יוכלו לעשות זאת!!!

ביהמ"ש בהליך הערעור לא יכול להתעלם מהטענה הזו! שוק ההיטק הוא אחד המרכזיים ואם נפגע בו פוגעים בקדמה!!! . אולם ביהמ"ש כפוף לבית הביהמ"ש העליון! אז אומר ביהמ"ש לערעורים שהלכת מלח היא נכונה ותקיפה אולם  במקרה שלנו, שוק היי טק, זה שוק שיש לתת לו יחס מובחן ונפרד ועל כן לא צריך להחיל את כלל ה per se  אלא כלל ההיגיון rule of reision  היינו נבחן עפ"י מבחן הסבירות ולא הכל אסור מלכתחילה.
אח"כ מוריד חזרה התיק למטה, הגיעו להסכם פשרה עם מיק והתיק נגמר.

מיק לא פורקה. יש לשים לב שזה לא פס"ד של העליון אבל הוא בהחלט חשוב.

הסכמי קשירה בישראל
ס' 29א(ב)(4) הוא הרלוונטי לחוק שלנו, הסעיף קובע כי יראו בעל מונופולין כמנצל לרעה את מעמדו בשוק כאשר הוא מתנה את ההתקשרות בדבר הנכס או השירות שבמונופולין בתנאים אשר מטבעם או בהתאם לתנאי מסחר מקובלים אינם נוגעים לנושא ההתקשרות.

פס"ד המוביל בישראל לענייני קשירה הוא : הממונה על הגבלים עסקיים נ' ידיעות אחרונות 

ידיעות אחרונות הוכרזה כמונופול בשוק העיתונים הארצי בעברית. בנפרד יש את שוק המקומונים היינו עיתון שיוצא בסוף השבוע ונמכר לצרכנים מקומיים. מה שידיעות אחרונות עשתה וכנגד זה הממונה תבע אותה זה שידיעות אחרונות פתחה רשת מקומונים לאזורים המרכזיים בישראל וביום שישי היא מצרפת את המקומון שלה לעיתון היומי!. בנוסף לזה, האם הצרכן צריך לשלם על מקומון של ידיעות בנפרד?

1. בחלק מהמקרים ידיעות שיווקה את המקומון שלה בפנים ולא משלמים תוספת על המקומון!!!
זה הצורה השלישית של הסכמי קשירה – הנחה – בדיוק כמו שהיה עם מיקרוסופט.
2. היו מקומות אחרים שהמקומון נמכר בנפרד ובמחיר נפרד אולם אם קניתם את שניהם יחד קיבלת הנחה משמעותית!

הממונה אמר דבר כזה : ידיעות אחרונות ישתלטו על שוק המקומונים וכל המקומונים  האחרים יעלמו!! וזה בדיוק מינוף של כוח! יתר על כן, העובדה שעכשיו ידיעות מציעה גם את המקומון זה לא יפגע רק במקומונים אלא זה יפגע גם במתחרים שלה בשוק הראשי כמו מעריב והארץ. וכך ידיעות תפגע במתחרים שלה.

הממונה אמר שזה לא לגיטימי.

נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 29 אפריל 2008
הסכמי קשירה - המשך

התחלנו לדבר על המצב בישראל וראינו שהסעיף המטפל בכך הוא סעיף 29א(ב)(4).

פס"ד המוביל הוא פס"ד ידיעות אחרונות.
הממונה פנה לביה"ד על מנת לאסור על ידיעות אחרונות לצרף את המוקומון שלו לעיתון סופ"ש כל עוד העיתונים ביחד נמכר בהנחה או מצורף בחינם.

הממונה אומר שידיעות הוא מונופול בשור של עיתונים יומיים ובכך שהוא מצרף את המקומון בהנחה/חינם זו כפיה כלכלית. אנו יודעים שהסכם קשירה הוא אסור  per se  וזה הכל! לא צריך לבדוק אם זה טוב לצרכן או לא! מדובר על אסור per se  היינו אם מתקיימות עובדות ההתנהגות אסורה!!!.

חומר העשרה : 

לממונה היו 2 טענות הגבליות : 

1. קשירה אסורה
2. מינוף כעילה הגבלית נפרדת!!! הממונה אומר שהוא זיהה שיש עילה נוספת וחדשה שהיא עילת המינוף האומרת שאסור למונופול למנף כוח משוק א' לשוק ב'.
הממונה אומר שהמינוף הוא משוק העיתונים היומיים לשוק המקומונים. 
ביה"ד לא מסכים להכיר בעילה הזו כעילה נפרדת אלא שהסיבה למה הסכמי קשירה הם בעייתיים כי אנו חוששים שהמונופול ימנף את כוחו אבל העילה היא הסכם קשירה ולא מינוף.

ראינו שבפועל קשה מאוד למנף כוח משוק א' לשוק ב'. ועל כן יש לנו רווח מונופולסטי אחד ואי אפשר להרוויח 2 מחירים מונופוליסטים.

חזרה לחומר : 

הביקורת על דוקטרינת הסכמי הקשירה היא ידועה! זו אולי אחת העוולות היחידות שרוב המלומדים יודעים שזו עילה לא נכונה. ביה"ד אומר לממונה זה לא אסור  per se!.

מומחה מטעם ביה"ד בדק את הקשירה הזו של העיתונים והמקומונים, בדק האם היא טובה לצרכנים והאם היא פוגעת במתחרים.

האם הצרכנים נהנים?  התשובה ברורה! הצרכן נהנה כי הוא מקבל את המקומון של ידיעות בחינם או בהנחה.

יש לו עודף של 5 ₪ שהוא חסך כי קנה את שניהם, כעת הוא יכול לנצל את זה בקניית מקומונים אחרים. אזה צרכן נהנה.

האם המתחרים נפגעים?  לרשת שוקן יש מקומונים באזורים מסוימים. האם הם נפגעים מהנוהג הזה של ידיעות אחרונות? המומחה בדק אם יש קשר בין הקשירה הזאת של ידיעות אחרונות לבין ירידת מכירות של מקומונים אחרים. התשובה היא שלא! מתחרים אחרים לא נפגעו.

אז גם הצרכן וגם המתחרים לא נפגעים.

ניקח דוגמא אחרת שהמתחרים אכן נפגעים האם זה בסדר או לא? ניתן להגיד שידיעות המליחו בגלל היעילות שלו! בגלל זה הוא גובר על כולם אז מה? נגיד לו לא להיות יעיל?

אם הפגיעה במתחרים נובעת מהיעילות שלה, זו תחרות! או שהמתחרים התייעלו או שתצא מהשוק!.

ביה"ד קבע  שבהסכמי קשירה אנו לא בודקים אם הצרכן נהנה מהם או סובל מהם או האם המתחרים נפגעים או לא נפגעים, אבל בכל זאת קובע ביה"ד שההתנהגות של ידיעות אחרונות לא מהווה עבירה על דיני ההגבלים וזה מכיוון שהנוהג הפך למקובל בענף כלומר גם המתחרות : מעריב, הארץ עושים זאת!.:" בתנאים אשר מטבעם או בהתאם לתנאי מסחר מקובלים אינם נוגעים לנושא ההתקשרות" היינו אם זה מקובל זה בסדר ופה וזה מקובל.

בגלל שגם מעריב עושה את זה והוא לא מונופול אז כנראה שהסיבה היא לא מינוף!.
המבחן בישראל היא האם המעשה הפך לנוהג מקובל בזמן ההחלטה.

יש ביקורת על פס"ד : אם ביום שנעשתה הקשירה היו פונים לביה"ד ואחרי חודש כבר ביה"ד היה נותן החלטה ובחודש הזה מעריב והאחרים לא היו מספיקים להיכנס! היינו אז זה לא היה מקובל אז ביה"ד היה עוצר את זה כי זה לא מקובל באותו זמן!! למועד ההחלטה לא אמורה להיות רלוונטיות להחלטה הסופית.

המלומדים אומרים שהקשירה צריכה להיבדק עפ"י האם הקשירה סבירה כן או לא.

אם הסיבה לקשירה היא יעילות אזי זה סביר. 

סיימנו את פרק המונופולין!

הסדרים כובלים
קרטלים ושיתוף פעולה אופקי אחר

רקע : 

מה ההבדל בין שיתוף פעולה אופקי ואנכי?

הייצרן : 




אופקי














                אנכי







אופקי

המשווק :


שיתוף פעולה אופקי הוא בין היצרנים היינו באותה רמה (הריבועים)  או שיתוף פעולה של המשווקים בינם לבין עצמם.שיתף פעולה אנכי הוא בין הייצרן לבין המשווק.

קרטל כעיקרון הוא שת"פ אופקי.

מה מונופול עושה? מצמצם כמות ומעלה מחירים וזה נחשב לאיסור על דיני ההגבלים.

נניח שיש 4 יצרנים בשוק, נניח שהם מגיעים ביניהם להסכמה שהם ביחד יתנהגו כמו מונופול, היינו יצמצמן את כמות הייצור וכך גם אנחנו נגדיל את הרווחים שלנו.

מה יקרה? אותם 4 שחקנים מעתיקים את נוהל ההתנהגות של המונופול ועל כן שיתוף פעולה אופקי יכול להיות בעייתי כי הוא יוצר אותו בעיה של מונופול.

הדרך המובהקת לשיתוף פעולה אופקי הוא הקרטל. שם הם מגיעים להסכמה ברורה ביניהם להורדת ייצור.

בתחילת השנה דיברנו על מספר דרכים להגיע להסכם קרטל : 

1. הסכמה על המחיר.
2. הסכמה על הכמות.
3. חלוקה גיאוגרפית.

הדין בארה"ב : 

פס"ד Appalachian coals (להלן :"אפי")   סוף שנות ה 20 ותחילת שנות ה 30 הבורסה נופלת, עסקים מתמוטטים, אחוז האבטלה הופך להיות אסטרונומי. יש לנו 3 מכרות פחם באזור האפלציאקן והם מחליטות לשווק את הפחם באופן הבא : הן מקימות חברה משווקת ועכשיו הן משווקות את הפחם שלהם באופן בלעדי ע"י החברה החדשה שהם הקימו. החברה המשווקת קובעת מחיר לפחם ומוכרת אותו, מה שלא נמכר מחזירים למכרות שהמכרות לא מוכרות את הפחם בעצמם.

הרשויות תובעות את מכרות הפחם על כך שהן עשו קרטל.

מכרות פחם :






משווקת:

מה הרשויות טוענות? אם יטענו מחיר מכרות הפחם יכולים לטעון אנחנו לא קבענו מחיר מי שקבע זה המשווק!!!

אם טענה זו תתקבל אזי אפשר לעקוף תמיד את הקרטל ע"י הקמת חברה משותפת לכולם!

הטענה כמובן מופרחת. החברה הוקמה רק למטרת קביעת מחיר ועל כן מהותית זה קרטל.

ביהמ"ש, בשל הנסיבות הקשות, לא אסר את ההתנהגות הזו של המכרות, הם טענו שאם לא יאפשרו להם להתנהג בדרך זו אנחנו נקרוס ונצא מהשוק ובהימ"ש לא רצה שהאבטלה תגדר ועל כן ביהמ"ש קבע שאין מדובר על קרטל. זו הייתה תחילת הדרך  , זו לא ההלכה כיום!!!.

נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 06 מאי 2008
המשך קרטלים ושת"פ אופקי אחר – המשך

פס"ד אפולוג'יאן -  ביהמ"ש בארה"ב בשל המצב הכלכלי הקשה מאוד שהיה "העלים עין" על מנת שלא לגרום לקריסה של מנהרות הפחם.

פס"ד שבא לאחר השפל הכלכלי – פס"ד סוקוני ואקום socony vacuum -  פס"ד זה בחלקו עדיין בתוקף, מדובר בענף הפקת הדלק מאופיין בעליות וירידות חדות בשל ההיצע והביקוש.

לעיתים המחיר אפילו מגיע למחיר הפסד למשל יש מחיר היצע. אם כך, מדוע הן ממשיכות לייצר?

למשל עלות הייצור 5$ והמחיר לצרכן לעיתים פחות מ 5$ אז למה לא מפסיקים לייצר בתקופה זו?

עקרונית כשמפתחים שדה נפט לא ניתן להפסיק! ברגע שמפסיקים זה נהרס! אם מספיקים לשאוב הבאר נהרסת.

בארה"ב יש נניח 3 חברות גדולות של דלק ו 3 חברות קטנות.

היצרניות הגדולות הגיעו בניהן להסכמה שבכל פעם שמחיר הדלק יורד בשוק הן יעשו דבר כזה, כל אחת מהגדולות תצוות לחברה קטנה, הן ירכשו את הדלק של החברות הקטנות במחיר שוק ולא ימכרו אותו לשוק אלא יאפסנו אותו אצלם! ואת הדלק שהם מייצרים (הגדולות) מוכרים לציבור! בכך הם מצמצמים את הכמות ייצור ואז המחיר עולה. מתי הגדולות מוכרות? כשהמחיר יעלה!.

אין מדובר בקרטל קלאסי, זה לא מספר חברות שנפגשות ואומרות נצמצם ייצור, ביהמ"ש העליון אומר שיש כאן שיתוף פעולה אופקי בין יצרנים שעשוי להשפיע על המחיר. את זה אני עושה per se!!!

אני לא רוצה לקבל תיקים ולהתחיל לנתח אם זה יעיל, אם הנסיבות מאפשרות וכו', אני לא רוצה להיכנס לזה!

אני קובע כלל ברור וזול ליישום! כולם יודעים מה מותר ומה אסור : שת"פ אופקי בין מתחרים שמשפיע על מחירים אסור!. עלתה טענה של החברות שהניסיון שלהם להעלות מחירים לא היה עובד כיוון שיש גבול לכמה ניתן לאפסן! ובשל כך המחירים לא היו עולים אומר ביהמ"ש זה לא מעניין אותי! זה אסור perse!

מה הרציונאל של איסור Per se?
אם יש 50% מהמקרים שהם בסדר ו50% מהם שלא בסדר אז לא נקבע כלל per sr  הוא לא רצוי

אולם אם יש התנהגויות ש 95% ממנו הוא לא מועיל ו 5% זה מועיל אז נקבע per se. כי אז כנראה שיהיה יעיל לעשות את זה per se.

מפס"ד סוקוניק שתיאום בין חברות אופקיות מתחרות הוא ברובו לא טוב! ועל כן הוא אסור perse.

פס"ד TOPCO – משנות ה 80 מדבר על חלוקה גיאוגרפים של שווקים, אמרנו שזה אסור כי זה יוצר מונופולים.

טופקו היא רשת כמו סופרפארם, מוקמת רשת , היו מספר חנויות והם התאגדו אולם ההתאגדות לא הייתה תאגידית, כל בעל חנות הוא הבעלים היחיד, ואין מישהו אחד שמפקח מלמעלה. אז למה הם התאגדו?

כמו בישראל, הם התחילו לייצר מוצרים גנרים שלהם כמו אורז, אז אורז של טופקו. והמוצרים נמוכים יותר.

טופקו בשיאה הגיעה ל 6% בנתח שוק. הייתה בעיה אחת קטנה, החנויות שהקימו את טופקו הגיעו להסכמה שהם לא מצרפים חנויות נוספות באזור גיאוגרפי שקיים שם כבר חנות שנושאת את השם טופקו.

ההתנהגות הזו של טופקו הגיעה לרשויות ההגבלים, העילה הייתה קרטל מסוג חלוקה גיאוגרפית!

הרשויות אומרות זה שיש לך 5% זה לא מעניין אותי! בוואקום אמרו אסור perse נקודה!

אומרות החנויות אנחנו כולה 5% אנחנו לא יכולים להתנהג כמו מונופול!!! אנחנו קטנים! בסוקוניק אומרים לא מסתכלים על זה בכלל זה לא מעניין אותנו, אם עשיתם את זה אתם אשמים!!! לא מסתכלים על כלום הלאה.

וזה לא משנה אם זה יכול לעבוד או לא.

ביהמ"ש העליון מקבל את הטענה הזו, אומר שכלל ה Perse הוא יעיל וזול! רבית המקרים הם מזיקים אנחנו מקריבים 5% וזה הכל!.

למה הם בעצם לא הסכימו לקבל אנשים נוספים במקומות קיימים? הרי הם רק 5% מה זה משנה אם קוראים להם טופקו או משהו אחר? התחרות לא תשתנה!

הפרסום הוא כלל ארצי, טופקו פרסמו כלל ארצי, פרסומות מאוד יקרות. האסטרטגת הפרסום של טופרו הייתה אחרת, פרסום מקומי. הם לא פרסמו עצמם בטלוויזיה כלל ארצית אלא כל אחד מפרסם עצמו בשכונה שלו.

מקומונים, טלוויזיה מקומית, עלונים וכו'. אסטרטגיה זו הצליחה! ואכן הם גדלו. על מנת להגן על האסטרטגיה הזו מה שהם היו צריכים זה למנוע את הבעיה של "בעיית הטרמפיסט", אם באותו מקום 2 חנויות נפתחות מה שקורה זה שהחנות שנפתחת ניהנה מהפרסום!! ואין לה שום אינטרס לפרסם גם כי עושים את העבודה בשבילה.

השני שלא מפרסם נהנה מזה כי באים אליו.

טופקו חוזר על פס"ד ואקום – אסור PERSE.

פס"ד BMI – באופן פוראמלי  הוא לא שינה את טופקו אולם מעשית בהחלט כןץ

אחרי פס"ד טופקו, BMI היא כמו אקו"ם, מייצגת אמנים ושומרת על זכויות יוצרים. היא מקבל את הזכויות מהיוצרים והיא משווקת את הזכויות שלי לרדיו טלוויזיה חתונות וכו'.

BMI מוכרת "רישיון שמיכה", מה המשמעות? באר שרוצה להשמיע לא אומר אני רוצה רק את האומן X אלא אני רוצה רישיון להשמיע את כל האומנים ואתה תשלם מחיר FIX ולא משנה מי אתה משמיע.

CBS מנהל מו"מ לרכישת הסכם שמיכה והיא לא מרוצה מהתנאים מה שהיא עושה זה לפנות לביהמ"ש ומה שהיא אומרת זה שיש קרטל!! האומנים הקימו את ה שbmi  ומה שהם עשו זה ביטלו את התחרות בינהם!!!!

במקום שתהיה תחרות בין ריטה לשלמה ארצי עכשיו אין תחרות! המחיר קבוע!.

לכאורה אמרנו אסור PERSE כמו שאמרנו וזה הכל!!!

לכאורה, עפ"י טופקו וסוקרניק זה היה צריך להיאסר, האם זה הגיוני שביהמ"ש יפרק את BMI למה הם הוקמו? להן על האומנים! זכויות יוצרים! נניח ששלמה ארצי הוציא דיסק חדש, אחד קנה אותו והשאר צרבו!!! 

אם אני שלמה ארצי ואני רוצה לאכוף זכויות שלי אני צריך להתרוצץ בין פאבים וחתונות ולבדוק מה השמיעו ששיך לי!! אני לא יכול לעשות את זה!!! אף אומן לא יכול.

והפיתרון הוא BMI/אקום והם אלה שאוכפים את זה. אם נפסול פעילויות אלה נגרום לקריסת השוק!!! האם ביהמ"ש יכול לקבל כזה מצב?! לא!! מצד שני אם יתחילו להיחשב בנסיבות זה כבר לא אסור perse

אז מה עשו? טופקו אם תתפרק לא יקרה כלום למשל האמריקאי, השוק של המוזיקה הוא מיליארדים!!! 

אי אפשר לפרק אותו! ביהמ"ש משנה את ההלכה של ואקום, אם פעם שיתוף פעולה בין מתחרים אופקיים הייתה אסורה perse , פה ביהמ"ש קובע שרק הסכמים שהם אנטי תחרותיים בעליל יהיו אסורים perse.

רק הסכם שעל פניו יגביל תחרות ויצמצם תפוקה רק אז הוא ייבחן עפ"י כלל ה perse.

ב BMI ביהמ"ש אומר שאין מדובר על הסכם שהוא אנטי תחרותי בעליל, הוא לא מצמצם תפוקה אלא להפך הוא מעודד אותה. ביהמ"ש אומר כאן הדגש! אם יש שת"פ אופקי שיכול להגדיל תפוקה למה שזה אסור perse? הרי שהתפוקה עולה המחיר יורד, ביהמ"ש לא אומר שהוא  משנה את ההלכה אלא זה פשוט בפועל קורה.

העניין מה עשה בטופקו? גם שם הם רצו להגדיל תפוקה! הם לא נתנו עוד חנויות בשל העובדה של בעיית הטרמפיסט!! של פרסום! ואז החנויות היו קורסות! כי כנראה שלא היה פרסום כי כל אחד היה אומר האחר היה עושה את זה. ועל כן גם טופקו עפ"י הלכת BMI לא אסורה Perse ואכן! כיום אם היה עולה היו בודקים את טופקו עפ"י מבחן הסבירות.

אבל אם למשל חברות סלולריות מעלות מחיר לזמן אוויר זה לא מעלה תפוקה! ואכן הוא יאסר perse.

העניין לא פשוט, יש מקרים שעל פניו לא ברור אם הם בלתי תחרותיים בעליל ואז אסור פרסה או שהם מעודדים תפוקה ואז יש לבחונם.

נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 13 במאי 2008
קרטלים + שת"פ אופקי אחר - המשך

ארה"ב - המשך

בפס"ד BMI אומר ביהמ"ש, הכלל של סוקוניק משתנה ונקבע שרק שיתוף פעולה אופקי שמשפיע על המחיר שעל פניו שנראה שהוא נועד לפגוע בתחרות רק אז הוא יהיה אסור perse. היינו אם לא על פניו נראה שהוא פוגי אז נבדוק לפי כלל הסבירות ואז נראה אם הוא בסדר או לא.

נניח שיש לנו סקאלה : 



שיתוף פעולה אופקי אחר





                          קרטלים ברורים
אין דין פלילי







              נבחנים עפ"י  כלל 

ביהמ"ש יורה להפסיק 






              ה perse ומהווה 

את שיתוף הפעולה.  
 




                            עבירה פלילת.









           נקרא גם hardcore 










  או price fixing
בארה"ב על קרטל יש סנקציה חמורה היום מאסר עד 10 שנים וקנס על החברות של פי 2 מהרווח שהפיקו או פי 2 מהנזק שהם גרמו לצרכנים. בנוסף לכך הצרכנים יכולים להגיש תביעה אזרחית על הנזק שנגרם לו.

כעת יש בעיה, לא תמיד ברור לנו האם המקרים שייכים לתחום של הקרטלים או לשיתוף פעולה אופקי אחר.

יש תחום אפור.








         תחום אפור








מבחן 
QUICK LOOK (בהמשך).

ישנו פס"ד הנוגע בדיוק לשאלה זו, מה קורה בתחום האפור : פס"ד California dental association בפס"ד קליפורניה, מדובר באגודת רופאי השיניים של מדינת קליפורניה שהאגודה מאגדת 3/4 מכלל רופאי השיניים של קליפורניה. האגודה הזו מספקת ביטוחים לרופאי השיניים שחברים בה בהנחה מסוימת, פעילה ביחסי ציבור, שתדלנות פוליטית וכו' אלה לגיטימיים. בנוסף, האגודה קבעה כללי אתיקה לחברים שלה, הבעיה היחידה היא שכלל אחד מכללי האתיקה קבע שלחברים באגודה אסור לפרסם את עצמם באופן מטעה.

מה למשל, אסור לפרסם מחירים, הנחות.

למשל אם אתה רופא שיניים צעיר ואתה רוצה לפרסם את עצמך אסור לך להגיד שאתה עושה סתימה ב 20$ ולא ב 40$ או בהנחה של 20%.  איך זה פוגע בציבור?  אם אני רוצה לעשות הנחה אבל אני לא יכול לפרסם את זה, האם יש לי סיבה לעשות הנחה?! לא!!! כי גם ככה הוא בא אליי ולא בגלל ההנחה אז ניתן לו מחיר גבוה.

ועל כן המחיר הממוצע יהיה גבוה יותר. זה הפן השלילי.

מצד שני, האגודה אומרת שרפואת השיניים זה תחום שיש בו פאר גדול מאוד בין נותן השירות למקבל השירות.

קל מאוד להטעות את הצרכן, אני יכול להגיד קבל סתימה ב 10$ במקום 20$ אבל החומרים יהיו גרועים! אז עוד שנתיים הסתימה תיפול! אז אם נאפשר הנחות יהיו רופאי שיניים שיפרסמו את עצמם ויקחו 50% ויבואו אליהם והם יתנו שירות לא טוב!!!.

אז עקרונית, ניתן להסתכל על זה ב 2 אופנים : 

1. קרטל – רופאי שיניים המחירים ממוצעים וקבועים.

2. מדובר בשיתוף פעולה אופקי אחר – באים בשביל הצרכנים.

ביהמ"ש העליון אומר שהוא מכיר בכך שיש מקרים ששייכים לתחום האפור! ועל כן הוא קובע מבחן ביניים וקורא לו ה QUICK LOOK– ביהמ"ש מסתכל באופן שטחי על המקרה ויבדוק האם טעון היעילות של המשתפי פעולה יכול להידחות על הסף. לא מסתכלים מעמיק. אם אנו דוחים אזי מדובר ב per se ואז המקרה אסור אולם לא תהיה סנקציה פלילית!!! פשוט יגידו להם להפסיק והצרכנים יוכלו להגיש תביעה.

אם לא יוכלו לדחות את טיעון היעילות אזי יעברו למבחן הסבירות ויבחנו אותו שם.
יעילות – האם היצרנים יצרו לעצמם יעילות כמו שהיה בפס"ד טופקו.

ביהמ"ש העליון הוריד את המקרה לביהמ"ש למטה ושם זה נסגר.

תוכנית החסינות למשתתפים בקרטלים
תוכנית זו אומצה גם בארץ! 

בעבר, כשרשויות החלו לחקור את אפשרות קיומו של קרטל מסוים בשוק מסוים, כל החשודים בקרטל לא שיתפו פעולה, ולמה? כי אין שום סיבה לשתף פעולה עם הרשויות! אני אכנס לכלא וקנסות והכל.

אם כן בעבר על היצרנים היו שותקים, כיום כדי לשנות מצב זה הרשויות הוציאו תוכנית שאומרת כך :

הראשון שפונה לרשויות ומספק מידע על הקרטל הוא זוכה לחסינות מלאה  מהעמדה לדין פלילי, מהקנסות אבל לא מהדין האזרחי (מכך לא ניתן לחסן).

אם אף אחד לא חוקר ואין גישושים אזי למה שמישהו יהיה ראשון אבל אם רואים שהרשות מתחילה לרחרח אז אולי יהיה אינטרס לדבר כי בכל מקרה יש סיכוי שהקרטל יחשף אם אני אדווח עכשיו אז את הקנס ואת הכלא אני אחסוך לי.

ובאמת, אחרי שתוכנית החסינות יצאה לפועל, רשימה ארוכה של קרטלים מאוד משמעותיים נחשפה! בכזה מצב יש את הראשון שפונה לרשות ומביא את הראיות, שלושת האחרים הם לא שותקים, הם רוצים למזער נזקים ועל כן הם משתפים פעולה. ואז כל הקרטל נופל ובגלל ששיתפת פעולה נעזור לך קצת! אבל זה לא ימנע ממך להיות בכלא! גם אין משפט, כולם מודים!! אז התוכנית הזאת גרמה לכך שהרבה קרטלים נחשפים כמו גם שההליך עצמו יהיה מאוד זול ומהיר.

ישנם מספר תנאים לקבל חסינות / אי קבלת חסינות :

תנאי ראשון - אולם התוכנית לא ניתנת לכל ראשון שמודה, אם לרשויות יש כבר ראיות אז לי תינתן הגנה, רק אם לרשות אין ראיות אז יתנו הגנה.אם יצרן כן פונה לרשות ומקבל חסינות היא תחול על כל העובדים שלה.

תנאי שני – אם יש יצרן שהוא זה שהחל את הקרטל ויזם אותו לא הגיוני שהוא זה שיקבל חסינות.

הכלל הזה חל רק כשיש יוזם אחד שהוא באמת זה שהתחיל אולם אם יש כמה ששיתפו פעולה אז אותם יצרנים כן יכולים לקבל חסינות אלא רק אם יש יוזם אחד.

אם ישנו "בריון" אחד שהוא זה ששומר שאף אחד לא זז מהקרטל ומעניש אם מישהו זז מהקרטל גם הוא לא יכול לקבל חסינות.

ישנו עניין נוסף שנקרא "חסינות + "  אם יש יצרן גדול שמייצר מספר דברים למשל ממתיקים, תוספי מזון וכו'.

אם אני רוצה להרוויח מכל מוצר שאני מוכר אז בכל מוצר היינו שותפים לקרטל.

למשל יש לי 2 מוצרים : ממתיקים המלאכותיים וויטמינים כל אחד הוא שוק נפרד.

נגיד שבשוק הממתיקים עלו עליי, מישהו הלשין עליי. אז בשוק הממתיקים אני לא יכול לקבל הגנה!

מה אומר חסינות + ? אם תפסנו אותך בשוק הממתיקים ושם אתה נענש, אנחנו נמתיק את העונש שלך בשוק הזה אם אתה תדווח על קרטל אחר שאנחנו לא יודעים עליו ואתה חבר בו.

נשאלת השאלה הזו אם היא כל כך אפקטיביים בארה"ב למה היא לא כל כך עובדת בארץ?

תשובה אחת אפשרית – אין פה קרטלים.

תשובה שנייה אפשרית – הסנקציות בארץ הם לא כל כך חמורות! ניתן לקבל מאסר בפועל אבל בממוצע הוא מאוד נמוך! אם תופסים אתכם בקרטל לא תענשו באופן חמור המקסימום הוא כמה שנים אבל בפועל הוא 9 חודשים או שנה מקסימום שקיבלו. והקנסות גם הם נמוכים ועל כן החברים אומרים לעצמם אין טעם לחשוף את הקרטל, אם הוא ייחשף אני אקבל ענישה לא כל כך חמורה.

עד שהענישה בארץ לא תהיה מחמירה, תוכנית החסינות בארץ לא תהיה פקטיבית.

נדבר על מספר שיתופי פעולה שהם אינם קרטלים
1. מיזם משותף 
/ joint venture -  מדובר על שיתוף פעולה בין מתחרים פוטנציאלים לייצור מוצר חדש, בכזה מצב הם יכולים להגיע להסכמה על מחירים.

למשל – ליגת ה NBA מורכבת מ 30 קבוצות שלכל קבוצה יש בעלים פרטי שהוא חבר בליגה. הליגה היא מיזם משותף. חלק מהכללים של הליגה עוסקים בכמה כסף כל קבוצה משלמת לשחקנים שלה "תקרת שכר" אם כולם מסכימים שהם לא ישלמו יותר מ 50 מליון $  לכל השחקנים ועם זה תעשה מה שאתה רוצה, למה זה נועד?

לשמור על תחרותיות!!! לא כמו בארץ שיש את מכבי ת"א. מה הטעם לראות משחקים אם אין מתח!!!.

מה יגידו השחקנים? הם יכולים להגיד יש כאן קרטל של בעלי הקבוצות! הם מגיעים להסכמה אופקית שמגבילה כמה אנחנו יכולים להרוויח וזה לא בסדר!. 

התשובה לכך צריכה להיות שאין כאן קרטל כי יש כאן יעילות! על מנת שהליגה תהיה מצליחה צריך לשמור על תחרותיות! אם לא יהיה את זה, יש קבוצות עשירות יותר הם יגיעו למשכורות של 200 מליון$ ואז לוד אנגלס ינצחו שנה אחרי שנה ואז מה הטעם לבוא?!?.

ועל כן בעלי הקבוצות אומרים זה לא נועד לפגוע בשחקנים אלא לאפשר לנו להיות יותר אטרקטיביים לציבור, זה נועד לציבור. ועל כן הוא נבחן עפ"י מבחן הסבירות כל עוד זה מתוך המיזם המשותף.

2. החלפת מידע -  זה רלוונטי בעיקר לאיגודים מקצועיים, יש איגוד, מגיעים כל המנהלים של סלקום, פאלפון וכו', נפגשים אחד לשבוע מדברים על רגולציה וכו' ותוך כדי הם עשויים להחליף מידע על השוק שלהם, לא להגיע להסכמה על מחירים אלא ליידע את האחרים שהמחיר הממוצע שלהם הוא כל וכך ושהם חושבים שהביקוש הולך לעלות וכו'. זה לא קרטל, אין הסכמה ברורה להעלות מחירים אולם החלפה מידע שכזאת יש לה פוטנציאל לצמצם תחרות. למשל אם אני מיידע את האחרים שאני הולך להעלות מחירים זה מידע שעשוי להקל על שיתוף פעולה קרטלסטי. 

יש אולי פן ליעילות בעניין הזה – אם לכולם יש את המידע השוק יהיה יעיל יותר, למשל אני לא מייצר יותר מידי ואז אני לא צריך להעלות מחירים.

אז החלפת מידע זה שיתוף פעולה אופקי שנבחן עפ"י כלל הסבירות. בארה"ב בתי המשפט הצליחו לתת קווים מנחים למתי החלפת מידע תהיה לגיטימית ומתי לא לגיטימית.

ביהמ"ש קבע שאם המתחרים באיגוד עסקי מחליפים מידע בנוגע לעסקאות ספציפיות בהווה או בעתיד הקרוב זה יהיה לא לגיטימי אולם אם מחליפים מידע כללי (לא ללקוח הזה והזה)  והוא נוגע לעבר ולא הווה או עתיד אז זה יהיה לגיטימי! למשל בשנה האחרונה יצרתי מליון ומכרתי ב 2 מליון זה בסדר אבל אם אני אומר שאתמול בא אלי לקוח X והצעתי לו מחיר Y זה לא לגיטימי! כי זה מקל על שיתוף פעולה.

בנוסף בתי המשפט אמרו שאם היצרנים מקימים איזה גוף מתווך שהוא מקבל את המידע הפרטני והוא אחרי זה מפיץ את המידע כמידע כללי אז זה יהיה יותר לגיטימי ורצוי שיפיצו את זה גם אצל הרוכשים.

נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 20 מאי 2008
שיתוף פעולה אופקי – קרטלים ושת"פ אחר – המשך.

הערה לגבי שיעור שעבר, היה מונח בשם קרטלים hardcore לזה יש שם נוסף : price fixing.


שיתופי פעולה אופקיים אחרים :

הדין בארה"ב
התנהגות מקילה אחרת (יכול לעזור לקרטל / תמחור אוליגפולי)  -  היכולת של היצרנים לשת"פ הולכת לנחלשת ככל שהביטחון שלהם אחד בשני הולך ונחלש, היינו אם אני לא בטוח שהמתחרה שלי ישמור על ההסכם אני לא הגיע איתו להסכמה.

ישנם סוגים של התנהגויות שמצמצמות את חוסר הביטחון שלי בשותף היינו אם אני מתנהג בצורה X אני אבטח במתחרה שלי.  התנהגויות :

1. Price leadership - מצב בו יצרן אחד למשל יוצא לעיתונות ואומר שהיא הולכת להעלות מחירים עוד חודש ב 10% מה יעשו השאר? יעלו גם הם! למה? מה יקרה אם המתחרים שלו לא יעלו גם הם או יודיעו על העלאה? הוא יבטל את ההודעה שלו!
השיטה הזו באה לבדוק האם אני יכול להעלות מחירים ולהצליח עם זה, היא באה לראות האם אני יכול להעלות מחירים ולהשיג תוצאה של קרטל!. זו התנהגות שתורמת לביטחון שלי.
ההתנהגות הזו בהחלט יכולה להיות התנהגות שמסמנת רצון לקרטל, זה לא הארד קור כי הם לא יושבים בחדר אלא מדברים לציבור, אולם יש קושי להגיד שזה perse כי יכול להיות שזה ניסיון לקרטל ויכול להיות שזה באמת היה ניסיון לקרטל!.
ייתכן ולחברה שפרסמה את ההודעה יש מחלקת ניתוח שוק שאומרת להם תקשיבו הביקוש יעלה תעלו מחירים, הם באמת מעלים מחירים והמתחרים שלהם מכירים את החברה שפרסמה את ההודעה ויודעת שהיא יודעת להעריך מחירים טוב בשוק ועל כן הם סומכים עליה וכל השאר גם כן מעלים מחירים!
זו התנהגות מותרת! אם השוק באמת אומרת שהביקוש עולה והמחיר צריך לעשות וכך עושים, באמת זה בסדר אולי הצרכן ישלם יותר אבל זה מוצדק!.
הפסיקה בארה"ב קבעה :  נקבע ש price leadership  לא אסור perse אבל!!! אם תפסנו אותם שהם דיברו על עניין של אם מישהו הולך להעלות מחירים הוא יפרסם את זה בעיתונות ואז כולם ילכו אחריו אז זה אסור פרסה! אולם עצם הפרסום בעיתון אם אין הוכחה לכך שהם נפגשו או הסכימו אזי אין מה לעשות עם זה.

הבעיה היא שלא ניתן לדעת אם מדובר בקרטל או התנהגות תחרותית! על כן מצב זה לא אסור perse.

2. Most Favored Buyer Contract – סוג של חוזים מוכרים, כשאנו רוכשים מיצרן מוצר והיצרן מתחיב לצרכן הזה שאם בעתיד היצרן ימכור מוצר זה בהנחה, אזי הוא יחזיר לצרכן את ההפרש.
למשל יש יצרנית ביגוד "banana republic " הם מוכרים ג'ינס ב 50$ אולם בסוף העונה זה נמכר ב 25$ וזה לא טוב לחברת ביגוד! אז מה הם אומרים? הם אומרים שהמחיר הוא 50$ ואם המחיר של הג'ינס ירד אנחנו נחזיר לך, מי שקנה ב 50, 25$.

מה הבעיה עם ההסכם הזה? איך הוא פוגע בתחרות?
נניח שהמתחרות הגיעו להסכמה, מה הבעיות? אמרנו למשל שהמתחרות שלי ירמו אותי למשל אם סיכמנו על עליית מחירים של 50% אז הם מעלים ב 30% ומרוויחים עליי.
חוזה זה מקשה על רמאויות שכאלה, למה?
אם למשל הגיעו להסכמה להעלות מחירים ב 100% (הסכמה מפורשת או לא מפורשת) אם החברה שלנו מודיעה לציבור שלהבא כל מי שיקבל הנחה כל השאר יקבלו כסף בחזרה מה שהיא אמרה בעצם זה שהיא לא הולכת להוריד מחירים!!!.
אם יש כבר הסכם קרטלסטי ואחד השותפים רוצה לרמות הוא יעשה את זה בסוד, לחלק מסוים מהרוכשים, ברגע שהוא עושה בחוזה שכזה הוא חייב להוריד לכולם ובעצם הוא לא יעשה את זה! הצרכנים הם בעצם אוכפים את הקרטל!!! אם אין חוזה כזה ובננה מרמה אז אולי הם יצליחו לרמות אולם, אם יש חוזה כזה ובננה רימו ומכרו ל 10 אנשים בזול, כל השאר יגלו את זה ויבאו בדרישה להחזרת כספים וכולם ידעו מזה!.
ועל כן אם יש חוזה שכזה, המתחרים לא ירמו אחד את השני.

לא ניתן לאסור את ההתנהגות הזה PERSE ההתנהגות ההסכם הזה כשלעצמו אין איתו שום בעיה!!! 
הם  רוצים למכור מכנסים כל השנה ולא רוצים רק בסוף עונה שיהיה מכירות ועל כן עושים את החוזה הזה. אולם אם תופסים אותם שהמתחרים נפגשים ומסכימים על כך שמעכשיו נמכור כולנו בהסכמי MFBC זה אסור PERSR.
ישנו סוג אחד של הסכם MFB שאומר כך : אני מוכר לך ב 50 ₪ אם תגלה שאצל יצרן אחר אתה מגלה במחיר טוב יותר אני מחזיר לך את ההפרש. זה פועל בדיוק באותו אופן כמו הדוגמא הקודמת.




תמחור אוליגופולי – שת"פ אופקי אחר.
יש 2 תחנות דלק : 

המחיר הרגיל הוא 7 ₪.

אפשרות 1:  א' הולך ל ב' אומר לו בו נעלה ל 9 ₪ מסכימים מה התוצאה? כלא.

אפשרות 2: א' בא לתחנה שלו ומעלה מחיר ל 9 ₪ מגיע ב' רואה את זה ואז יש לו 2 אפשרויות :

     להשאיר את המחיר ואז חצי שעה הוא ירוויח ומיד אח"כ יבוא א' ויוריד.

או שהוא יכול לראות את זה ולהעלות מחיר בלי תיאום!!! זה אפשרי בשוק אוליגפולי היינו שוק מרוכז בו
יש מספר קטן של יצרנים כמו 2,3,4 מספרים כאלה.

תמחור אוליגפולי יכול להתקיים שיש שוק מרוכז= אוליגפולי.

למה קשה לאסור את זה? העלאת מחירים כזאת יכולה להגיד או שת"פ או שוק תחרותי! אנחנו לא יכולים לדעת על מה מדובר. אז מה עושים? היו מספר הצעות לטיפול בעניין : 

הצעת טרנר -  אמר כך : אם יש לנו 3 יצרנים בשוק זה מאפשר תמחור אוליגפולי, אם נפרק אותם כל אחת ל 10 חברות אז יהיו 30 חברות ואז זה לא שוק אוליגפולי!!! אולם אמרנו שזה לא כדאי כיוון שכל ההליך הזה מאוד מסובך ויקר כמו כן אם פרקנו גוף גדול שפעל הרבה שנים אז הרסנו את היעילות שלו! ואז יש לנו חברות לא יעילות שיעלו מחירים. אם עד כה הם יכלו לייצר ב 4 ₪ כי היו יעילים, כעת הם יכולים לייצר ב 6 ₪. היום הצעה זו כבר לא מקובלת כלל.

הצעת פוזנר – אמר דבר כזה, הצעת הפירוק הוא לא יעיל, מה שנעשה זה נשתמש בראיות כלכליות, מה הכוונה? הוא אומר כזה דבר : אם הם משת"פ בחדר סגור זה אסור אבל קשה לתפוס אותם.
אם הם מגיעים לאותה תוצאה ע"י עיתונות זו אותה תוצאה אבל לא ניתן לעשות להם שום דבר ועניין זה לא הגיוני!!! (למשל price leadership) אז מה נעשה? נשקיע מאמצים כדי לגלות האם היצרנים הצליחו להעלות את המחירים למחירים שהם גבוהים מהרמה התחרותית.
למה ההצעה הזו לא התקבלה? כי אין ראיות כאלה!!! במרבית המקרים אין ראיות כאלה ועל כן ההצעה של פוזנר.

הרעיון של ד"ר גיא שגיא -  אם יש מחיר אחד של 10 ₪ של כל המתחרים, כולם מוכרים את אותו מוצר באותו מחיר, מה שנעשה זה שנטיל עליו רגולציה, הראשון שמוריד מחיר האחרים קבועים עם המחיר שלהם לחצי שנה.
אם המחיר תחרותי לא יקרה דבר, אולם אם המחיר התחרותי צריך להיות 5 ₪ והיה שיתוף פעולה שבשלו המחיר הגיע ל 10 ₪ למה הם שומרים על המחיר? כי יש הסכם.
אם מחילים עליהם את הכלל של הקפאה לחצי שנה מה שיקרה זה שיש תמריץ להוריד מחירים והוא ירוויח הרבה מאוד כסף והאחרים יפסידו הרבה מאוד כסף! אם אנחנו בכזה מצב למשל השלישי יודע שהראשון אי אפשר לסמוך עליו הוא יוריד מחירים, בכזה מצב, אני מראש יוריד מחירים.
(דיברנו על זה בעבר – ראה אחד השיעורים הקודמים)
מה הבעיה בהצעה? 

1. מה קורה כשמדובר על שוק שיש בו שינויי מחיר, למשל שוק הדלק/סחורות, אם אתה מקפיא את המחיר, המחיר יכול להיות הפסד או גבוה.
2. אם המוצר הוא לא בדיוק אותו מוצא אלא למשל מכוניות, ברגע שהמוצר הוא לא הומוגני אז מה שאעשה זה הוסיף פינוקים ורכב. ועל כן הרעיון הוא טוב לשווקים יציבים והומוגנים.

נושא : הגבלים עסקיים יום שלישי 27 מאי 2008
תמחור אוליגפולי 

פס"ד interstate circuit – ישנם מספר חברות שמפיקות את הסרטים (מצלמים, מביאים שחקנים וכו') ויש מספר חברות של בתי קולנוע.

אינטרסטיט (שהייתה רשת בתי קולנוע)  שלחה מכתב לכל 8 המפיקות שבו היא מציעה להן לדרוש בהתקשרויות העסקיות שלהן עם רשתות בתי קולנוע, לדרוש שמחיר הכרטיס יעלה מ 20 סנט ל 40 סנט.במכתב היא כתבה את השמות של כולם וכולם ראו שכל המפיקות מקבלות את זה.

כאשר רשת בית קולנוע מקבלת סרט, התשלום שלה למפיצה נקבע עפ"י % ההכנסות. על כן יש למפיקים אינטרס שהרשתות יעלו את המחירים שלהם!.

למה אינטרסטיט פנתה לכולם ולא רק לאחד? כיוון שאז רשתות אחרות שלא מעלים מחיר יגידו לרשתות קולנוע הנה אנחנו מוכרים בזול יותר קחו מאיתנו! ואז המפיק שהעלה מחיר יפסיד הרבה כסף!!!! 

ועל כן זה יכול להתקיים רק אם כולם מעלים מחירים.

הוגשה תביעה הגבלית כנגד אינטרסייט וגם נגד המפיצים. על מה הוגשה התביעה? על הסדר כובל אופקי! 

מה הם טענו? אני המפיק, כלל לא הסכמנו שום דבר בנינו! לא דיברתי עם המתחרים שלי!! אני רק דיברתי עם רשת בתי הקולנוע שהם אנכיים לא ולא אופקיים לי!!!!










י

מפיקים/מפיצים סרטים












רשתות בתי קולנוע.








אינטרסייל

ביהמ"ש העליון התייחס למקרה ואומר : יש כאן אינטרס לכל אחד מהמפיקים להעלות מחירים רק אם כולם יעלו מחירים, אחרת הוא יפגע מזה. 

ביהמ"ש שואל האם צריך הסכם פורמאלי כדי שזה ייחשב לשת"פ אופקי אסור, ביהמ"ש אומר לא! 

די בכך שביודעם על הפעולה המקבילה והמשותפת הם נתנו את הסכמתם, ופעלו לפי הדרישה של אינטרסייל , כולם ידעו שגם האחרים שותפים , כולם ידעו ששת"פ הכרחי להצלחת התוכנית וכולם ידעו שהצלחת התוכנית תצמצם תפוקה ותפגע בצרכן. התפוקה תפחת בשל עליית מחירים, פחות אנשים יבואו.

המכתב שנשלח לכל המתחרים  וכולם הבינו זאת הוא זה שאפשר להעמיד אותם לדין ולהרשיע אותם.

אסור ללמוד מפס"ד הזה שתמחור אוליגפולי הוא אסור ותמיד מרשיעים לפיו אלא רק פה בנסיבות המיוחדות ניתן בגלל הנסיבות של המכתב.

תמחור אוליגפולי -  הבעיה היא שבשוק מרוכז שיש מעט יצרנים יותר קל לשת"פ בניהם!  אם לא מדברים בניהם אז לא תמיד זה יהיה אסור אלא צריך לבדוק את הנסיבות, אם הנסיבות מראות על כך שהיו קשר בניהם  אז זה יהיה אסור זה שת"פ אופקי אחר  אבל לא יהיה כלא אלא רק קנס! אם הם היו יושבים ומדברים ומסכימים על מחירים זה קרטל!!! אם הנסיבות כאלה לא תופסים אותם מדברים אבל רואים מהנסיבות שהייתה התקשרות כזו או אחרת למשל כמו במקרה הזה של המכתב שהוא זה שקישר בן כולם אז זה לא קרטל כיוון שהם לא ישבו ודיברו מצד שני היה קשר ועל כן מדובר בקשר אופקי אחר, שיתוף פעולה אחר, היינו לא קרטל ועל כן לא הולכים לכלא אבל למשל נותנים קנס.

פס"ד American tobacco  - שוק חברות הסיגריות הוא שוק אוליגפולי מובהק!. במקרה הזה הסתכלו על מחירי הסיגריות בסוף שנות ה 20 וראו במשך שנים שיש 70 או 80 פעמים שהיו שינויים במחירים במשך מספר שנים וכולם העלו את המחירים בו זמנית, באותו שיעור, באותו מועד. מידי פעם היו ירידות אבל המדמה הייתה עלייה. דיברנו על כך שמתחרות בשווקים גם בשוק תחרותי מעלים מחירים לפעמים בו זמנית.

מצב שבו יצרנים מעלים מחירים באותו מועד באותו שיעור יכול להעיד על שת"פ מצד שני זה גם יכול להצביע על שוק תחרותי. לכאורה מזה לא ניתן ללמוד אם יש שת"פ או לא.

ביהמ"ש אומר דבר כזה, לכל עליית המחירים האלה לא הייתה להם שום הצדקה כלכלית במציאות! אנחנו יודעים שיש שפל גדול היינו אנשים מפוטרים מהעבודות שלהם, הציבור איבד 60% מההון שלו! מי שהייתה לו עבודה יכול לקנות עכשיו אין כסף!!!. עקרונית, אנו מצפים שהביקוש ירד גם המחיר ירד!!!

למשל בדירות, אם פתאום סטודנטים מפסיקים לשכור דירות, מחירי הדירות ירדו!.

אומר ביהמ"ש אנחנו בתקופות שפל אנו מצפים שמחיר הסיגריות ירד! ובפועל הוא עולה!! ובשיעור ניכר ומספר רב של פעמים! וכולם עובדים דומה. אז בגלל הנסיבות האלה נקבע שהחברות תמחרו בצורה אוליגפולית! ופסק נגדם!!! האם מזה ניתן ללמוד שתמחור אוליגפולי הוא אסור? לא!!! אבל בגל הנסיבות.

תמחור אוליגפולי שהוא לבד אם אין נסיבות מיוחדות הוא לא אסור. למשל הדוג' אם תחנת הדלק שבעל התחנה שם שלט והשני ראה את זה אולם לא דיבר איתו זה תמחור אוליגפולי שאין מה לעשות איתו.

אולם פה יש ראיות נוספות! הראיה פה היא שהיה תמחור שהוא לא במחיר שוק וכולם ידעו את זה.

ההלכה הברורה היא שתמחור אוליגפולי כשלעצמו כשאין נסיבות / ראיות נוספות הוא חוקי!!!!!

אם ביהמ"ש בדוג' של תחנות הדלק באים לביהמ"ש ומודים בכך שהם העלו כי ידעו שגם השני יעלה בגלל השלט זה בסדר זה לגיטימי כי אני לא דיברתי איתו ולא מישהו תיווך בנינו ולא כלום! רק ראיתי את השלט שלו ואמרתי אני גם רוצה להעלות מחירים! כשלעצמי! אין מתווך ואין כלום!

בטאבקו הנסיבות הם שהעלו מחירים מספר רב של פעמים בו זמנית ולא היה שום הצדקה לכך!!!

באינטרסייל הנסיבות המיוחדות היו המתווך שדאג שכולם יעשו אותו דבר.

 BOYCOT  החרמה - סוג אחרון של שיתוף פעולה אופקי.
בויקוט = החרמה.

פס"ד FOGA – היו לנו כמה יצרניות מקוריות של שמלות ובגדים, הן שיווקו את השמלות שלהן לכל מיני חנויות כולבו! זה לא כמו זארה שיש גם יצרנים וגם חנויות אלא יש חנויות לחוד ויצרנים לחוד.

מלבד זאת, יש יצרנים של בגדים שהן לא מקוריות! 


לא מקורי













    

מקורי











חנויות.

הסיפור הזה יוצר מצב שלא שווה להשקיע כסף בעיצוב בגדים!! היצרנים הלא מקורים לקחו את העיצובים של המקורי ופשוט העתיקו יש פה בעיית טרמפיסט.

אז כל היצרניות הגיעו להסכמה אופקית לפיה הם פונים יחד לחנויות הבגדים ואומרים להם כך : אם אתם הולכים למכור בגדים של המעתיקניות, תשכחו מאיתנו!! בעצם אנו דורשים מכם להחרים את המתחרות שלנו (המעתיקניות). החנויות הסכימו והלא מקוריות לא יכלו יותר למכור ונניח שהם יצאו מהשוק.

העניין הגיע לביהמ"ש וזה קבע שהחרמה – boycott אסור PERSE !!! היינו לא אכפת לנו אפ יש הצדקה או אין הצדקה!  ביהמ"ש אומר לא מעניין אותי!!! החרמה בא להוציא מתחרים החוצה ע"י שיתוף פעולה אופקי של חלק מהיצרנים  וזה אסור perse.

זה מזכיר לנו קצת את פס"ד לוריין ג'ורנאל שאמר שאם אתם רוצים לפרסם אצלי אתם לא יכולים ללכת לרדיו! ושם לא אמרו שזה Perse מה ההבדל?

בלוריין, הייתה החלטה חד צדדית של העיתון לבוא למפרסמים שלו להגיד לו שאם אתם הולכים למתחרה שלי אני אתכם לא  מתעסק!!!! אם אני מחליט ביני לבין עצמי זה אולי אסור אבל לא perse אלא זה ייבדק!!!

פה זה אסור perse כי יש שיתוף פעולה בין מתחרים!! לא ביני לבין עצמי ועל כן זה אסור perse.

אם אתה לא מונופול ואומר לחנות שאם הם ממשיכים למכור של מישהו אחר אני לא מוכר לך זה בסדר

אבל אם אתה הולך למתחרים שלך שהם חזקים ועושים כזה שיתוף פעולה זה אסור perse!!!.

המצב בישראל – שיתוף פעולה אופקי קרטל ואחר
סעיף רלוונטי 2 , 

סעיף 2  : 
2. הסדר כובל 
(א) הסדר כובל הוא הסדר הנעשה בין בני אדם המנהלים עסקים, לפיו אחד הצדדים לפחות 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. 
(ב) מבלי לגרוע מכלליות האמור בסעיף קטן (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.
בארה"ב ראינו שיש איסורים שהם perse ויש כאלה שהם לפי הסבירות, בישראל החוק הוא הרבה יותר מאוחר ועל כן למחוקק היו 2 אפשרויות : 

1. לקבוע סעיף כללי שבתי המשפט יפתחו הלכות בעתיד שהיתרון הוא שהחוק יהיה גמיש ויותאם למצב הכלכלי מצד שני יש חיסרון שתהיה אי וודאות.
2. אנו יודעים מה הדין בארה"ב, בו נעגן אותו ונגיד מה אסור פרסה ומה לא.
בחרנו באפשרות השנייה, מה שבמועד חקיקת החוק הגיעו אליו בארה"ב, נחוקק את זה כחוק.

סעיף 2 מחולק ל 2 חלקים : 2(א) ו 2(ב)

סעיף 2(א) הוא סעיף די כללי, לא ברור מה מותר ומה אסור אולם סעיף 2(ב) מפרט לנו, הוא קובע חזקות לקיומו של הסדר כובל, ביהמ"ש לאחר מכן קבע שהחזקות הן חלוטות היינו הן perse.

המחוקק לא אמר אם זה חלוט או לא, אולם נראה שכוונתו הייתה שהן יהיו חלוטות היינו perse וזה גם מה שביהמ"ש קבע.

דוג' ל 2(ב)(2) – יש ענפים שבהם המחירים לצרכן נקבע עפ"י שיעור רווח, למשל קבלני בניין!  איך משלמים להם? 

הקבלן קונה את חומר הבנייה, משלם כסף לפועלים שלו, הוא בא למזמין עם כל החשבוניות משלמים לו ובנוסף משלמים לו עוד % מסוים של רווח למשל 17% מההוצאות שלו. בשוק הקבלנות, שיעור הרווח מקובל ל 17% אבל אם כל הקבלנים מגיעים להסכמה שנדרוש מעכשיו 19%!.

סעיף 2(ב)(2) קובע חזקה חלוטה שהסכמה כזו היא הסדר כובל ואסור perse
סעיף 2(ב)(3) הכוונה היא לחלוקה גיאוגרפית.

סעיף 2(ב)(4) כמות הנכסים או השירותים שבעסקו, איכותם או סוגם – הכוונה היא לקרטל כמויות אם עד עכשיו ייצרנו  כל אחד 1000 יחידות עכשיו נייצר כל אחד 800 יחידות.


על מנת לטעון שמדובר בהסדר כובל, ראשית יש להראות שיש בכלל הסדר
הסדר מוגדר בסעיף 1 לחוק -  הסדר בין במפורש ובין מכללא, בין בכתב ובין בע"פ או בהתנהגות בין אם מחייב עפ"י דין ובין אם לאו.

היינו, ניתן לראות שההגדרה של הסדר היא מאוד מאוד רחבה, לא מדובר רק בהסכם פורמאלי.

כיצד מוכחים הסדר? הפסיקה קבעה שניתן להוכיח הסדר גם עפ"י ראיות נסיבתיות , למשל המכתב.

בישראל יש פס"ד בשם פרשת הקרטון הגלי, שם הוכח קיומו של הסדר לפי היכולות של המנכ"לים להיפגש למשל יש להם אירועים יחד, הם חברים, וכנראה נפגשו זו ראיה נסיבתית לכך שהיה הסדר.

ועל כן הסדר יכול גם לכלול מצבים של החלפת מידע למשל נציג של סלקום ופאלפון יושבים ואומרים אני מחר הולך להעלות מחירים ואתם תעשו מה שאתם רוצים. האם זה הסדר? עפ"י ההגדרה הרחבה של ס' 1 זה יכול להיות הסדר.

הפסיקה הרחיבה את המונח הסדר וקבעה שגם הסדר משתמע הוא הסדר למשל קריצת עין, צחוק של הבנה או בכל דרך אחרת וזה נקבע בפס"ד קיסין נ' פטרולגז 636/87,  למשל אם יש 2 יצרנים שמגיעים לחתונה ביחד והאחד אומר לשני בצחוק בו נעלה מחר מחיר ב 50% ! התנהגות שכזו יכולה להוות הסדר לפי החוק והפסיקה.

לעניין השאלה האם תמחור אוליגפולי טהור יכול להוות הסדר? למשל דוג' תחנות הדלק אני רואה את השלט של התחנה שממול ומעלה בעצמי האם זה יכול להיות הסדר? (לאו דווקא כובל) בישראל ככלל, אין סנקציה הגבלית כנגד מצב של תמחור אוליגפולסטי וזה עפ"י פס"ד הפניקס. קשה מאוד להוכיחו ואנו לא ורצים להפוך את הרשות להגבלים לגוף שפועל כרגולאטור של מחירים. ועל כן מחור אוליגפולי טהור הוא לא הסדר אולם זו לא אמירה חד משמעית בפסיקה אלא זה הכיוון.

בנוגע להסדר האוליגפולי יש לנו סעיף חוק שאינו נמצא בארה"ב. ניתן לתקוף אותו עפ"י  ס' 26 לחוק ההגבלים הנוגע למונופולים. עפ"י ס' 26 ניתן להכריז על יצרניות אוליגפולסטיות כגוף ריכוזי ואז לתקוף אותם בגין התנהגות מונופוליסטית. ישנו מאמר של מכל גל בנושא הזה. 

מה קורה כאשר יש חברת אם ולאותה חברה יש חברת בת, האם הסכמה  בין חברת אם לבת יכול להיות הסדר?

ברגע שיש לנו חברת אם וחברת בת זה 2 אישיות משפטיות שונות אבל חוק ההגבלים קובע שלא! ואומר שכשיש חברת אם וחברת בת, מבחינה כלכלית מדובר בגוף אחד וכאשר מדובר בגוף אחד לא ניתן לעשות הסדר.

סעיף 3(5) קובע שאם חברה מחזיקה מעל ל 50% מחברת בת אזי מדובר באישיות אחת ולא יכול להיות בניהם הסדר כובל. בפועל בהרבה מקרים אתה יכול להיות בעל שליטה גם עם 30%.

הממונה על ההגבלים בעניין אלסינט, הראה נכונות להתייחס למקרים בהם חברה החזיקה פחות מ 50% אבל עדיין הייתה שליטה דפקטו כמקרים בהם ישנו אורגן כלכלי אחד.

מה קורה אם יש אשכול חברות היינו 2 חברות בנות, האם יכול להיות בניהם הסדר? לכך אין תשובה.

אם יש במבחן שואלים על 2 חברות בנות אז יש להגיד שלפי הרציונאל הכלכלי זה אורגן אחד ואז לא יכול להיות הסדר מצד שני החוק לא אומר את זה! אז אולי ייתכן.

מגה : עוף 15 ₪ לקילו





שופרסל 15 ₪ לקילו.





סיגריות גנריות 


BLACK&WHITE


97%





2 יצרניות נוספות לא רלוונטיות עם 10% כל אחד.





Roynolds


28%





Phikip morris


40%





BROWN


12%





LIGGET 2-5%





יצרניות יפניות





X	X	X





X	X	X





ארצות הברית





Y	Y	Y


	Y	Y	Y





רמי לוי 15 אגרות לקילו 
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