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ΠΕΡΙΛΗΨΗ

Όλες οι οικονοµίες ανά τον κόσµο αποτελούνται από ποριστικές οικονοµικές µονάδες

που λειτουργούν µε οδηγό την επίτευξη κέρδους. Είναι δεδοµένο ότι η αγορά πάντα

θα  παρουσιάζει  ατέλειες,  οπότε  το  περιβάλλον  στο  οποίο  αλληλοεπιδρούν  οι

επιχειρήσεις  δε  µπορεί  να  έχει  σε  καµία  περίπτωση  τη  µορφή  του  τέλειου

ανταγωνισµού, καθώς πρόκειται για ένα ουτοπικό µοντέλο πολλών πωλητών, χωρίς

τάσεις κυριαρχίας και χωρίς περιορισµό στην είσοδο και την έξοδο τους στην αγορά.

Σε ένα ανταγωνιστικό περιβάλλον η φυσική τάξη των πραγµάτων για µια επιχείρηση

είναι  η εξασφάλιση της  επιβίωσης αρχικά, και  αφού εδραιώσει τη θέση της  στην

αγορά,  δηµιουργείται  µια  εκ  φύσεως  ακόρεστη  επιθυµία  για  ενίσχυση  της

οικονοµικής θέσης σε αυτήν. Για το λόγο αυτό η κατοχή της ∆εσπόζουσας Θέσης

στην  αγορά  από  µια  επιχείρηση,  αποκτά  ιδιαίτερο  νόηµα  διότι  η  συγκέντρωση

µεγάλης δύναµης σηµαίνει ταυτόχρονα και ειδική ευθύνη απέναντι στον ανταγωνισµό

και στις επιχειρήσεις που δε διαθέτουν δύναµη επιρροής. Η ειδική ευθύνη, έγκειται

στον τρόπο µε τον οποίο η επιχείρηση θα επιλέξει να προσεγγίσει τους στόχους της,

ακολουθώντας τη νόµιµη ή τη µη νόµιµη οδό. Νόµιµη προσέγγιση χαρακτηρίζεται η

προσπάθεια  επίτευξης  του  στόχου  από  την  κυρίαρχη  χωρίς  να  νοθεύει  τον

ανταγωνισµό,  µειώνοντας  την  καταναλωτική  ευηµερία   και  τα  κέρδη  των

ανταγωνιστικών επιχειρήσεων.  Στον αντίποδα,  η µη νόµιµη οδός περιλαµβάνει τη

χρήση  στρατηγικών  που  έχουν  σκοπό  την  προσπάθεια  δηµιουργίας  µονοπωλίων,

ατοµικής  εκµετάλλευσης  και  απόλαυσης  του  κέρδους.  Οι  στρατηγικές  αυτές

χαρακτηρίζονται ως καταχρηστικές και µπορούν να χωριστούν σε τρεις κατηγορίες,

οι οποίες είναι: α) Συµφωνίες µεταξύ των επιχειρήσεων (Cartel), β) Συγχωνεύσεις και

εξαγορές  µεταξύ  επιχειρήσεων  και  γ)  Κατάχρηση  δεσπόζουσας  θέσης  από  µια

επιχείρηση.  Η  παρούσα  διπλωµατική  διατριβή,  περιγράφει  τις  καταχρηστικές

µεθόδους που οι επιχειρήσεις µε δεσπόζουσα θέση µπορούν να χρησιµοποιήσουν για

τον αποκλεισµό των ανταγωνιστών τους και έπειτα δίνει έµφαση σε µια ειδική µορφή

καταχρηστικής  συµπεριφοράς,  την  πρακτική  των  συνδεδεµένων  πωλήσεων  που

αποτελεί το κυρίως θέµα της εργασίας.
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ABSTRACT

All economies worldwide comprise economic units that operate with a profit driver. It

is  assumed that the market  will  always  show imperfections,  so the environment  in

which the companies interact can’t have the form of perfect competition in any case,

as this  is  a utopian model  of multi-vendor,  without  tendencies  of sovereignty and

without restriction on the entry and exit of the market. In a competitive environment,

the natural order of things for a company is to ensure the survival initially and after

consolidating  its  position  in  the  market,  a  naturally  insatiable  desire  created  for

strengthening the financial position therein. For this reason, the possession of market

dominance by an enterprise acquires special meaning at the same time, because the

concentration  of  great  power  means  special  responsibility  for  competition  and

companies  that  do  not  have  power  of  influence.  The  special  responsibility  in

particular,  lies  in  the  way  that  a  company  will  choose  to  reach  its  objectives,

following the legal or illegal path. Legal approach is  characterized by the pursuit of

the  objective  of  the  sovereign  without  distorting  competition,  reducing  consumer

prosperity and profits of competing firms. In contrast, the illegal path includes using

strategies which aim to create monopolies,  personal exploitation and enjoyment  of

profit. These strategies are classified as unfair and can be divided into three categories

which are: a) Agreements between undertakings (Cartel), b) Mergers and acquisitions

between companies and c) Abuse of dominant position of a company. This diploma

thesis  describes  the  abusive  methods  that  dominant  companies  can  use  for  the

exclusion of their competitors and then emphasizes to a specific  form of abuse,  the

practice of tied sales which is the main theme.
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Κατάλογος Πινάκων

Κατάλογος ∆ιαγραµµάτων

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1Ο

1.1 ΕΙΣΑΓΩΓΗ

     ∆εν  υπάρχει  αµφιβολία  ότι  η  Πολιτική  Ανταγωνισµού  διαδραµατίζει  το

σηµαντικότερο ρόλο στην καταπολέµηση της χρήσης παραβατικών µεθόδων, µε τις

οποίες οι δεσπόζουσες επιχειρήσεις µηχανορραφούν κατά των ανταγωνιστικών τους.

Με τον όρο Πολιτική Ανταγωνισµού, εννοούµε όλες εκείνες τις πολιτικές, νόµους και

κανόνες, οι οποίοι φέρουν την ευθύνη της αποτροπής της µείωσης της κοινωνικής

ευηµερίας,  ελέγχοντας  ότι  ο  ανταγωνισµός  στην  αγορά  της  Ένωσης  δε  θα
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περιορίζεται, διότι η απουσία του κρίνεται ασύµφορη για όλα τα µέρη της αγοράς. Σε

επίπεδο Ευρωπαϊκής Ένωσης, αρµόδια Αρχή επιβολής των κανόνων ανταγωνισµού

αποτελεί  η Ευρωπαϊκή Επιτροπή –  European Committee (EC), ενώ αντίστοιχα σε

επίπεδο  Ηνωµένων  Πολιτειών  Αµερικής  αποτελεί  η  Federal Trade Commission

(FTC).  Οι  Αρχές  Ανταγωνισµού  εστιάζουν  σε  συµπεριφορές  και  ενέργειες  των

επιχειρήσεων που µπορούν να µεταβάλλουν τις τιµές, καθώς έχουν την ευθύνη της

εξασφάλισης και µεγιστοποίησης της οικονοµικής ευηµερίας, η οποία επιτυγχάνεται

όταν η τιµή του προϊόντος είναι ίση µε το οριακό κόστος, ενώ αντίθετα όταν η τιµή

είναι ίση µε την τιµή µονοπωλίου η ευηµερία βρίσκεται στο ελάχιστο επίπεδο. Αξίζει

να  αναφέρουµε  ότι  η  Πολιτική  Ανταγωνισµού  στις  ΗΠΑ  απαγορεύει  τη  χρήση

καταχρηστικών πρακτικών από τις δεσπόζουσες επιχειρήσεις µε την υιοθέτηση του

αντιµονοπωλιακού  νόµου  Sherman Act το  1980  και  αντίστοιχα  στην  Ευρωπαϊκή

Ένωση  (Ε.Ε)  µε  τη  Συνθήκη  της  Ρώµης  και  συγκεκριµένα  µε  το  άρθρο  86

απαγορεύεται  η  κατάχρηση  δεσπόζουσας  θέσης.  Από  την  έναρξη  ισχύος  της

Συνθήκης της Λειτουργίας της Ε.Ε. το 2009 µέχρι σήµερα, το άρθρο που αφορά την

κατάχρηση δεσπόζουσας θέσης είναι το άρθρο 102. Το ∆ίκαιο Ανταγωνισµού στην

Ελλάδα απαγορεύει την κατάχρηση ∆εσπόζουσας Θέσης µε το άρθρο 2 του νόµου

703/1977. 

     Στην παρούσα διπλωµατική εργασία, στόχος είναι η ανάλυση και η προσπάθεια να

κατανοηθεί  καλύτερα  ο  τρόπος  λειτουργίας  µιας  εκ  των  µεθόδων καταχρηστικής

εκµετάλλευσης από  δεσπόζουσα επιχείρηση,  αυτής  των συνδεδεµένων πωλήσεων.

Πρόκειται  για  µια  αρκετά  σύνθετη  πρακτική  καθώς  µπορεί  να  δηµιουργήσει

διφορούµενες  επιδράσεις  στον  ανταγωνισµό,  πράγµα  που δηµιουργεί  προβλήµατα

πρόβλεψης στις Αρχές και που την κατατάσσει σε µια ιδιαίτερη µορφή marketing.

     Αναλυτικότερα το περιεχόµενο της διατριβής  δοµείται ως  εξής:  Στο δεύτερο

κεφάλαιο δίνονται µε λεπτοµέρεια ορισµοί και κατευθυντήριες γραµµές σχετικά µε

την  κατάχρηση  δεσπόζουσας  θέσης  και  εν  συνεχεία  αναφέρονται  οι  βασικές

στρατηγικές  καταχρηστικής  συµπεριφοράς  µε  παραδείγµατα  συγκεκριµένων

υποθέσεων  που  απασχόλησαν  τις  Αρχές.  Έπειτα,  στο  τρίτο  κεφάλαιο  γίνεται

βιβλιογραφική  επισκόπηση  άρθρων  που  έχουν  αναλύσει  την  πρακτική  των

συνδεδεµένων πωλήσεων µε παράθεση των βασικών κινήτρων και επιδράσεων τους

στην κοινωνική ευηµερία και κατ’ επέκταση στον ανταγωνισµό. Με βάση λοιπόν το

προαναφερόµενο  υπόβαθρο  σχετικά  µε  τη  συγκεκριµένη  πρακτική,  στο  τέταρτο

κεφάλαιο  παρατίθεται  περιγραφή  αντιπροσωπευτικών  υποθέσεων  σχετικά  µε  τις
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συνδεδεµένες πωλήσεις και η εργασία ολοκληρώνεται µε τον επίλογο,  στον οποίο

καταγράφονται  τα  βασικά  συµπεράσµατα  της  εργασίας,  καθώς  και  εντοπίζονται

σηµεία που χρήζουν περαιτέρω έρευνας. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2Ο

2.1. ∆ΕΣΠΟΖΟΥΣΑ ΘΕΣΗ (DOMINANT POTITION)

     Ο πρωταρχικός στόχος µιας επιχείρησης αντικειµενικά είναι η µεγιστοποίηση του

κέρδους και η προσπάθεια για ενίσχυση της θέσης της στην ανταγωνιστική αγορά. Αν

η επιχείρηση βρίσκεται σε θέση να κατέχει µονοπωλιακή δύναµη στην αγορά ενός

συγκεκριµένου προϊόντος συνεπάγεται ότι δε δέχεται ιδιαίτερα σηµαντική πίεση από

τις  ανταγωνιστικές  επιχειρήσεις  αφού  οι  καταναλωτές  προµηθεύονται  από  την

κυρίαρχη λόγω έλλειψης εναλλακτικών. Από οικονοµική «σκοπιά» σηµαίνει ότι είναι

ικανή να κερδίζει,  θέτοντας  σε υψηλότερη τιµή το προϊόν από  το οριακό κόστος,

δηλαδή  από  την  ανταγωνιστική  τιµή,  χωρίς  να  φοβάται  τις  αντιδράσεις  των

ανταγωνιστών. Με απλά λόγια η επιχείρηση που κατέχει δεσπόζουσα θέση,  έχοντας

το  πλεονέκτηµα  επί  των  υπολοίπων  έχει  τη  δυνατότητα  να  επηρεάζει  τον

ανταγωνισµό διαµορφώνοντας τις τιµές, τις ποσότητες και άλλους παράγοντες στην

αγορά για µεγάλο χρονικό διάστηµα.

     Ένας ορισµός που έχει  καθιερωθεί από το Ευρωπαϊκό ∆ικαστήριο (European

Court of Justice -  ECJ) κατά την υπόθεση  United Brands για τη δεσπόζουσα θέση,

είναι ο εξής:

     «∆εσπόζουσα θέση ορίζεται, η θέση οικονοµικής ισχύος που απολαµβάνει µια

επιχείρηση  που  της  επιτρέπει  να  εµποδίζει  τη  διατήρηση  αποτελεσµατικού

ανταγωνισµού σχετικά µε τη σχετική αγορά, µε τη δυνατότητα να συµπεριφέρεται σε

µεγάλο βαθµό ανεξάρτητα από τους ανταγωνιστές, τους πελάτες της και εν τέλει από

τους καταναλωτές (EUR-Lex, 1978)».

     Η δεσπόζουσα θέση  µπορεί να αφορά  µια  επιχείρηση  (single dominance)  ή

περισσότερες (collective dominance). Στην παρούσα διατριβή η εστίαση αφορά στην

περίπτωση της κατοχής ∆Θ από µια επιχείρηση (European Commission, 2005).
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     Σύµφωνα µε τον προαναφερόµενο ορισµό, βασική προϋπόθεση µιας επιχείρησης

για  να κατέχει  δεσπόζουσα  θέση  αποτελεί  η  ανεξαρτησία  στη  συµπεριφορά  της,

δηλαδή η επιβολή των τιµών να βρίσκεται στη δική της ευχέρεια.

     Προκειµένου όµως να αποδοθεί σωστά ο τίτλος της δεσπόζουσας θέσης σε µια

επιχείρηση  απαιτείται  ανάλυση  των  συνθηκών  που επικρατούν  στην  αγορά  κατά

περίπτωση.  Σοβαρές  ενδείξεις  που  µπορούν  να  κρίνουν  αν  µια  επιχείρηση  είναι

κυρίαρχη σε µια αγορά, µπορεί να θεωρηθούν η αντισταθµιστική αγοραστική ισχύ,

δηλαδή η ικανότητα του αγοραστή να επηρεάζει τους όρους και τις συνθήκες µε τις

οποίες αγοράζει αγαθά, καθώς και τα εµπόδια εισόδου, δηλαδή οι παράµετροι που

δηµιουργούνται  βάσει  της  συµπεριφοράς  των  υφιστάµενων  σε  µια  αγορά

επιχειρήσεων, οι οποίες δεν επιτρέπουν σε µελλοντικούς ανταγωνιστές να εισέλθουν

στην αγορά. Τα υψηλά εµπόδια εισόδου υποδηλώνουν την δυσκολία εισόδου νέων

ανταγωνιστών,  η  οποία  συνεπάγεται  σε  µεγαλύτερες  πιθανότητες  χρήσης

στρατηγικών  αποκλεισµού  ενώ  αντίθετα  τα  χαµηλά  εµπόδια  προσφέρουν  εύκολη

είσοδο  σε  δυνητικούς  ανταγωνιστές.  Μεµονωµένα  καµία  ένδειξη  δεν  είναι

υποχρεωτικά καθοριστική, έχει καθιερωθεί συχνότερα όµως να χρησιµοποιείται ως

αρχικό  βήµα αν  όχι ως µοναδική και  αποκλειστική  ένδειξη,  για  την ανάλυση της

δοµής της αγοράς και εκτίµησης της δεσπόζουσας θέσης το κριτήριο του µεριδίου

αγοράς (market share). Συγκεκριµένα έχει διατυπωθεί κατά την υπόθεση Hoffman –

LaRoche ότι:

     “Η ύπαρξη δεσπόζουσας θέσης µπορεί να προκύπτει από πολλούς παράγοντες οι

οποίοι  εξεταζόµενοι  µεµονωµένα,  δεν  είναι  αναγκαία  καθοριστικοί,  µεταξύ  των

οποίων όµως η ύπαρξη ευρύτατων µεριδίων αγοράς έχει  µεγάλη σηµασία” (EUR-

Lex, 1979). 

     Στο  συγκεκριµένο  πλαίσιο  προσέγγισης  εντάσσεται  και  η  απόφαση  του

Ευρωπαϊκού  δικαστηρίου  στην  υπόθεση  AKZO,   σύµφωνα  µε  την  οποία  οι

επιχειρήσεις  µε  µερίδιο  αγοράς  σταθερά  άνω  του  50%  θα  φέρουν  τον  τίτλο  της

κυρίαρχης  (EUR-Lex,  1991).  Περιπτώσεις  επιχειρήσεων  µε  ποσοστά  µεριδίων

αγοράς άνω του 70% αποτελούν καθαρή ένδειξη κατοχής δεσπόζουσας θέσης ενώ για

ποσοστά  ανάµεσα  σε  40%  -  50%  απαιτείται  περαιτέρω  ανάλυση  σε  οικονοµικό

επίπεδο προκειµένου να προκύψει το συµπέρασµα της κατοχής αφού δε θεωρείται

ισχυρή ένδειξη κυριαρχίας (EUR-Lex, 1994a).

     Σύµφωνα  µε  την  Επιτροπή,  κάτω  από  τις  κατάλληλες  προϋποθέσεις  και

επιχειρήσεις  µε µερίδια αγοράς κάτω  του 40% µπορούν να φέρουν τον τίτλο  της
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δεσπόζουσας. Οι πιθανότητες ύπαρξης δεσπόζουσας θέσης εκµηδενίζονται όταν το

ποσοστό  του µεριδίου αγοράς  κυµαίνεται  κάτω  του 25% (European Commission,

2004).    

     Συµπερασµατικά, όσο µεγαλύτερο είναι το µερίδιο αγοράς, καθώς και η διάρκεια

κατοχής  του  µεριδίου  αυτού,  τόσο  οι  πιθανότητες  χρήσης  καταχρηστικών

στρατηγικών  αυξάνονται.  Η  κατοχή  δεσπόζουσας  θέσης  δηµιουργεί  κίνητρα

στρέβλωσης του ανταγωνισµού και το πρόβληµα παρουσιάζεται αν η επιχείρηση που

διαθέτει το µεγαλύτερο κοµµάτι της «πίτας» αποφασίσει να χρησιµοποιήσει τακτικές

αποκλεισµού των ανταγωνιστών που υπάρχουν ήδη στην αγορά ή αυτών που θέλουν

να ενταχθούν. Τα όρια λοιπόν, ανάµεσα στην κατοχή και την κατάχρηση είναι πολύ

στενά και επαφίεται στην επιχείρηση σχετικά µε το προς τα που θα κατευθυνθεί, µε

ζητούµενο πάντα την αποδοτική λειτουργία των ελεγκτικών µηχανισµών.

2.2. ΣΧΕΤΙΚΗ ΑΓΟΡΑ (RELEVANT MARKET)

     Η  ύπαρξη  ισχυρισµών  για  αντί-ανταγωνιστική  συµπεριφορά,  απαιτεί

συγκεκριµένα βήµατα πριν τη µετάβαση στο στάδιο της λήψης αποφάσεων από τις

αρµόδιες Αρχές. Ο καθορισµός της σχετικής αγοράς αποτελεί το σηµείο εκκίνησης

προκειµένου να γίνει  αξιολόγηση της κυριαρχίας µιας επιχείρησης σε µια αγορά η

οποία µπορεί να έχει το προνόµιο χρήσης µεθόδων, οι οποίες µε τη σειρά τους είναι

ικανές να νοθεύσουν τον υγιή ανταγωνισµό.  Ορίζοντας την αγορά, θέτονται τα όρια

του ανταγωνισµού που πρέπει να υπάρχουν µεταξύ των επιχειρήσεων και έπειτα, µε

τη χρήση των µεριδίων και την κατανοµή τους δηµιουργείται µια πρώτη εντύπωση

περί  του  βαθµού  ισχύος  της  υπό  εξέτασης  επιχείρησης.  Για  το  συστηµατικό

εντοπισµό  όλων  των  πιθανών  ανταγωνιστών,  η  σχετική  αγορά  προσδιορίζεται

συναρτήσει  δύο  µεταβλητών,  της  αγοράς  προϊόντων  ή  υπηρεσιών  και  της

γεωγραφικής αγοράς (European Commission, 2005).

     Σύµφωνα µε ανακοίνωση της  Επιτροπής η αγορά του σχετικού προϊόντος ή

υπηρεσίας περιλαµβάνει, “όλα τα προϊόντα και τις υπηρεσίες που είναι δυνατόν να

εναλλάσσονται  ή  να  υποκαθίστανται  αµοιβαία  από  τον  καταναλωτή,  λόγω  των

κοινών  ή  παρόµοιων  χαρακτηριστικών,  τιµών  και  χρήσης  για  την  οποία

προορίζονται”  (EUR-Lex,  2011).  Βάσει της  ανακοίνωσης τα στενά υποκατάστατα

του προϊόντος  ή  υπηρεσίας  που  εντοπίζονται  (αύξηση  τιµής  του  ενός  οδηγεί  σε
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αύξηση ζήτησης του άλλου), θεωρούνται ότι ανήκουν στην ίδια σχετική αγορά.  Αυτή

η σχέση των υποκατάστατων προϊόντων αποδίδεται στο διάγραµµα που ακολουθεί.

∆ιάγραµµα 1: Σχέση Υποκατάστατων Προϊόντων 

     Η  δεύτερη  καθοριστική  µεταβλητή,  η  γεωγραφική  αγορά,  ουσιαστικά

περιλαµβάνει την περιοχή όπου οι ενδιαφερόµενες επιχειρήσεις συµµετέχουν στην

προµήθεια προϊόντων ή υπηρεσιών. 

     Η Επιτροπή για να εκτιµήσει την υποκατάσταση των προϊόντων χρησιµοποιεί το

τεστ του υποθετικού µονοπωλητή, SSNIP test (Small and Significant Non-transitory

Increase in  Prices),  κατά το οποίο υποθέτει µια µικρή αλλά σηµαντική αύξηση της

τιµής,  5% - 10% µε χρονική έκταση 1 - 2 χρόνια και έπειτα παρατηρεί το πως οι

πελάτες  θα  αντιδράσουν  στις  µεταβολές,  δηλαδή  αν  θα  προτιµήσουν  προϊόντα

υποκατάστασης ή προµηθευτές που βρίσκονται εγκατεστηµένοι αλλού. Το ερώτηµα

που τίθεται είναι αν ο υποθετικός µονοπωλητής µπορεί να κάνει επικερδώς SSNIP.

Αν  υπάρχει  µεγάλη  ζήτηση  για  τα υποκατάστατα  από  την  αύξηση  της  τιµής  του

προϊόντος,  αυτό  συνεπάγεται  ότι  δεν  υπάρχει  κέρδος  οπότε τα  υποκατάστατα  θα

συµπεριληφθούν στη σχετική αγορά. Άρα όσο το ερώτηµα απαντάται µε κατάφαση,

θα προστίθενται υποκατάστατα και περιοχές στην αγορά, µέχρι ο µονοπωλητής να

κάνει  SSNIP και  να υπάρξει κέρδος,   συνδέοντας  ουσιαστικά  την  ύπαρξη  και το

µέγεθος SSNIP µε την απουσία και το εύρος της σχετικής αγοράς. 
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2.3. ΚΑΤΑΧΡΗΣΗ ∆ΕΣΠΟΖΟΥΣΑΣ ΘΕΣΗΣ

   

  Για  την  κατάχρηση  δεσπόζουσας  θέσης  ακρογωνιαίος  λίθος  της  Ευρωπαϊκής

νοµοθεσίας  και  οδηγός  για  την  παρούσα  διατριβή  αποτελεί  το  άρθρο  102  της

Συνθήκης Λειτουργίας της Ευρωπαϊκής Ένωσης (ΣΛΕΕ) (πρώην άρθρο 82 της ΣΕΚ)

περί  κανόνων ανταγωνισµού,  όπως προαναφέρθηκε.  Το  έγγραφο καθοδήγησης δε

δίνει σε καµιά περίπτωση οριστική λύση στα ζητήµατα που περιγράφει, αλλά σκοπός

του  είναι  µέσω  της  προσπάθειας  για  αποσαφήνιση  του  τι  µπορεί  να  αποτελεί

καταχρηστική  ενέργεια,  να  διευκολύνει  το  έργο  των  αρχών  όταν  αντιµετωπίζουν

ανάλογες  υποθέσεις,  ώστε  να  είναι  σε  θέση  να  αποδείξουν  την  καταχρηστική

εκµετάλλευση  της  δεσπόζουσας  θέσης  µέσω αξιολόγησης  της  συµπεριφοράς  της

επιχείρησης που την εκµεταλλεύεται,  αφού πρώτα προσδιοριστεί  η κατάστασή της

στην  αγορά  και  ακολουθήσει  η  προσπάθεια  περιορισµού.  Η  Αντιµονοπωλιακή

νοµοθεσία  δε  νοεί  προστασία  µόνο  των  ανταγωνιστών,  αλλά  ενδιαφέρεται

περισσότερο για την προστασία των καταναλωτών, αφού η προσπάθεια διαφύλαξης

του ανταγωνισµού, ουσιαστικά  ωφελεί  τους καταναλωτές  µέσω των χαµηλότερων

τιµών, της καλύτερης ποιότητας  και των περισσότερων εναλλακτικών σε προϊόντα

και  υπηρεσίες,  δηλαδή  λειτουργεί  ως  µέσο  βελτίωσης  της  ευηµερίας  των

καταναλωτών. 

     Το άρθρο 102 της  ΣΛΕΕ απαριθµεί  τέσσερις ενδεικτικές  ενέργειες που είναι

πιθανό να χρησιµοποιήσουν δεσπόζουσες επιχειρήσεις  καταχρηστικά και αναφέρει

συγκεκριµένα:

   "Όποια κατάχρηση µίας ή περισσότερων ενεργειών επιχείρησης µε κυρίαρχη θέση

µες  στην  κοινή  αγορά  ή  µέσα  σε  σηµαντικό  τµήµα  αυτής  θα  απαγορεύεται  ως

ασύµβατη µε την κοινή αγορά εφόσον επηρεάζει  το εµπόριο µεταξύ των κρατών-

µελών. Η κατάχρηση αυτή δύναται να συνίσταται ιδίως,  α) στην άµεση ή έµµεση
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επιβολή µη δικαίων τιµών αγοράς ή πωλήσεως ή άλλων όρων συναλλαγής, β) στον

περιορισµό της παραγωγής, της διαθέσεως ή της τεχνολογικής αναπτύξεως επιζήµια

των καταναλωτών, γ) στην εφαρµογή άνισων όρων επί ισοδυνάµων παροχών έναντι

των  εµπορικώς  συναλλασσόµενων,  µε  αποτέλεσµα  να  περιέρχονται  αυτοί  σε

µειονεκτική θέση στον ανταγωνισµό,  δ) στην  εξάρτηση της συνάψεως συµβάσεων

από την  αποδοχή, εκ µέρους των συναλλασσόµενων, προσθέτων παροχών που εκ

φύσεως ή σύµφωνα µε τις εµπορικές συνήθειες δεν έχουν σχέση µε το αντικείµενο

των συµβάσεων αυτών. 

     Από  τη  διάταξη  συνάγεται  ότι  το  άρθρο  λαµβάνει  ως  δεδοµένη τη  κατοχή

δεσπόζουσας θέσης και ασχολείται µόνο µε την παραβατική χρήση της µέσω των

µεθόδων που απαριθµούνται στο κείµενο από τις επιχειρήσεις και όχι µε τις συνθήκες

που επικρατούν στην αγορά. Η εν λόγω λίστα του άρθρου δε θεωρείται πλήρης, αφού

δεν εξαντλεί  αναλυτικά όλες τις  περιπτώσεις  που µπορεί να υπάρχουν (EUR-Lex,

1973). Στην υπόθεση Hoffman - LaRoche δίνεται από το ECJ ένας γενικός ορισµός

του όρου κατάχρηση:

      “Η κατάχρηση είναι αντικειµενική έννοια, η οποία αφορά τη συµπεριφορά της

επιχείρησης που κατέχει δεσπόζουσα θέση, η οποία είναι ικανή να επηρεάσει τη δοµή

µιας  αγοράς  όπου,  λόγω  ακριβώς  της  υπάρξεως  της  εν  λόγω  επιχειρήσεως,  ο

ανταγωνισµός  είναι ήδη  εξασθενηµένος  και  η  οποία  εµποδίζει  τη  διατήρηση  του

ανταγωνισµού που υπάρχει ακόµη στην αγορά ή την  ανάπτυξη του ανταγωνισµού

αυτού,  µε  τη  βοήθεια  µέσων  που  είναι  διαφορετικά  από  αυτά  που  διέπουν  ένα

φυσιολογικό  ανταγωνισµό  των  προϊόντων  ή  υπηρεσιών  βάσει  των  παροχών  των

επιχειρηµατιών” (EUR-Lex, 1979).

     Με  απλά  λόγια,  ενώ  το  Ευρωπαϊκό  δίκαιο  δε  θεωρεί  σε  καµία  περίπτωση

παράνοµη τη προσπάθεια συγκέντρωσης µεγάλου µεριδίου αγοράς ή τη δηµιουργία

µονοπωλίου από τις επιχειρήσεις, θεωρεί παράβαση το ότι πολλές από τις κατέχουσες

∆Θ  επιχειρήσεις  κάνοντας  χρήση  παραβατικών  τακτικών  δηµιουργούν  αρνητικές

επιπτώσεις  στον ανταγωνισµό, κλονίζοντας την  κοινωνική ευηµερία που οι Αρχές

Ανταγωνισµού ταυτίζουν µε την ευηµερία των καταναλωτών.  

2.4. ΜΟΡΦΕΣ ΚΑΤΑΧΡΗΣΗΣ ∆ΕΣΠΟΖΟΥΣΑΣ ΘΕΣΗΣ
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     Το άρθρο 102 διακρίνει  δύο τύπους καταχρηστικής συµπεριφοράς. Ο πρώτος

τύπος αφορά πρακτικές  εκµετάλλευσης  (exploitative practices)  µέσω υπερβολικής

αύξησης των τιµών από την δεσπόζουσα επιχείρηση, µε σκοπό την απόκτηση κερδών

σε βάρος των καταναλωτών ή πελατών. Ο δεύτερος αφορά πρακτικές αποκλεισµού

(foreclosure practices),  που  έχουν  στόχο  τον  περιορισµό  ή  την  εξάλειψη  των

ανταγωνιστών από  την  αγορά και έµµεσα ζηµιώνουν την  καταναλωτική  ευηµερία

(Motta,  2004).  Η  εργασία  επικεντρώνεται   στον  δεύτερο  τύπο καταχρηστικής

συµπεριφοράς , ο οποίος εντοπίζεται και συχνότερα.

     Προκειµένου να διευκολυνθεί η κατανόηση και η ανάλυση των στρατηγικών

αποκλεισµού,  οι πρακτικές αποκλεισµού µπορούν να διαχωριστούν σε δύο οµάδες µε

βάση αν ο αντίπαλος που στοχεύει  η επιχείρηση να αποκλείσει, ανήκει στην κάτω

(downstream)  ή  στην  πάνω  αγορά  (upstream).  Η  πρώτη  οµάδα  αναφέρεται  στον

αποκλεισµό  επιχειρήσεων  σε  διαφορετικά  επίπεδα  της  αλυσίδας  εφοδιασµού

(κατακόρυφος αποκλεισµός –  vertical foreclosure),  ενώ η δεύτερη  στις  πρακτικές

αποκλεισµού  µεταξύ  επιχειρήσεων  που  ανταγωνίζονται  στην  ίδια  αγορά  και

λειτουργούν στο ίδιο  στάδιο της  αλυσίδας  εφοδιασµού (οριζόντιος αποκλεισµός –

horizontal foreclosure).  Οι  πιο συνηθισµένες  πρακτικές  αποκλεισµού είναι οι εξής

(Μήλλιου & Ρουµανιάς, 2016):

� Επιθετική Τιµολόγηση (Predatory Pricing) - Horizontal F.

� Εκπτώσεις – Προσφορές (Rebates) - Horizontal F.

� Άρνηση Πώλησης (Refusal to Deal) - Vertical F.

� Συµβόλαια Αποκλειστικότητας (Exclusivity Contracts) - Horizontal F.

� Συνδεδεµένες Πωλήσεις (Bundling/Tying) - Horizontal F.

     Ακολουθεί συνοπτική παρουσίαση των παραπάνω στρατηγικών µε παραδείγµατα

υποθέσεων.

2.4.1. ΕΠΙΘΕΤΙΚΗ ΤΙΜΟΛΟΓΗΣΗ

     Η  επιθετική  τιµολόγηση  αποτελεί  σκόπιµη  τακτική  εξουδετέρωσης  των

ανταγωνιστών από δεσπόζουσα επιχείρηση σε δύο φάσεις. Στο έγγραφο καθοδήγησης

(guidance paper) του άρθρου 82 (πλέον 102) αναφέρεται ως θυσία και αυτό γιατί η

επιχείρηση που κυριαρχεί στην αγορά θέτοντας τις τιµές σε χαµηλές επίπεδο, κάτω
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του οριακού κόστους της, θυσιάζει το βραχυχρόνιο κέρδος της µε απώτερο σκοπό να

εξαλείψει τους ανταγωνιστές και να εµποδίσει την είσοδο νέων επιχειρήσεων ώστε να

αυξήσει τα µελλοντικά κέρδη της στο µέγιστο. Έτσι η διαφορά του φυσιολογικού και

επιθυµητού  ανταγωνισµού  µέσω  µείωσης  τιµών  και  της  επιθετικής  τιµολόγησης

έγκειται στην εσκεµµένη ενέργεια της δεσπόζουσας επιχείρησης να προκαλέσει ζηµιά

στην ίδια της την υπόσταση για ένα µικρό διάστηµα. Η διαδικασία αυτή αποτελεί την

πρώτη φάση της στρατηγικής και είναι γνωστή ως φάση θήρευσης. Για να παρθεί µια

τέτοια απόφαση χρήσης της συγκεκριµένης τακτικής, η οποία αποτελεί µεγάλο ρίσκο,

θα πρέπει να υπάρχει ένα πλάνο ανάκτησης των χαµένων κερδών που απώλεσε η

επιχείρηση κατά τη φάση θήρευσης, ώστε να µπορέσει να αντιστρέψει το όφελος που

είχαν οι καταναλωτές βραχυπρόθεσµα, δηλαδή να αγοράζουν σε χαµηλότερες τιµές

και να περάσει στη δεύτερη φάση της επιθετικής τιµολόγησης, δηµιουργώντας υψηλά

κέρδη  σε  βάθος  χρόνου  χρεώνοντας  πολύ  µεγαλύτερες  τιµές,  εφόσον  το  σχέδιο

εξόντωσης πετύχει.

     Για την Ευρωπαϊκή Επιτροπή καθαρή ένδειξη εξοντωτικής τιµολόγησης αποτελεί

το επίπεδο τιµών που χρεώνει η δεσπόζουσα επιχείρηση να βρίσκεται κάτω από το

µέσο µεταβλητό  κόστος  (Average  Variable  Cost  - AVC). Συγκεκριµένα αναφέρει

κατά την υπόθεση ΑΚΖΟ ότι:

    “Τιµές υπολειπόµενες του µέσου όρου του κυµαινόµενου κόστους, µε τις οποίες η

κατέχουσα  δεσπόζουσα  θέση  επιχείρηση  επιχειρεί  να  εκτοπίσει  ανταγωνίστρια

επιχείρηση, πρέπει να θεωρούνται καταχρηστικές” (EUR-Lex, 1991). 

     Εκτός όµως από το AVC για την τελική εξακρίβωση ότι η θυσία είναι παράνοµη,

εξετάζει αν η επιθετική τιµολόγηση επέφερε ζηµιές  που θα µπορούσε να αποφύγει αν

ακολουθούσε  ορθή  τιµολογιακή  πολιτική,  µε  άλλα  λόγια  αν  υπάρχει  οικονοµική

λογική πίσω από την πτώση των τιµών κάτω του κόστους.

     Η περίπτωση της εταιρείας AKZO Chemie BV η οποία κατείχε δεσπόζουσα θέση

στην  αγορά  αλεύρου της  Μ.  Βρετανίας  αποτέλεσε  την  υπόθεση ορόσηµο  για  τις

περιπτώσεις επιθετικής τιµολόγησης. Τιµολογούσε τα προϊόντα της υψηλότερα του

AVC αλλά  κάτω  του  µέσου  συνολικού  κόστους  (  Average  Total Cost  -  ATC),

δηµιουργώντας την αίσθηση του σκληρού ανταγωνιστή, εµποδίζοντας την είσοδο της

εταιρείας Engineering and Chemical Supplies (ECS) σε µια επικερδέστερη αγορά, της

βιοµηχανίας  πλαστικών  ειδών.  Ουσιαστικά  χρησιµοποίησε  τη  φήµη  της

επιθετικότητας  ως  χαρακτηριστικό  της  επιχείρησης  σε  µια  αγορά,  ώστε  να

δηµιουργηθεί  διστακτικότητα  στις  επιχειρήσεις  να  την  ανταγωνιστούν  σε  µια
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διαφορετική αγορά. Με αυτό το έναυσµα η Επιτροπή στις 3 Ιουλίου του 1991 πήρε

θέση  επιβάλλοντας  το  πρόστιµο  των  10€  εκατοµµυρίων  στην  AKZO και

διατυπώνοντας τον εξής κανόνα:

     “Τιµές  κατώτερες  από  τον  µέσο  όρο  του  συνολικού  κόστους,  οι  οποίες

περιλαµβάνουν  τόσο  το  σταθερό  όσο  και  το  κυµαινόµενο  κόστος,  αλλά  είναι

ανώτερες από το µέσο όρο του κυµαινόµενου κόστους µπορούν να θεωρηθούν ως

καταχρηστικές όταν καθορίζονται στο πλαίσιο σχεδίου  που αποβλέπει στην εκδίωξη

από την αγορά ανταγωνιστικής επιχειρήσεως” (EUR-Lex, 1991) 

     Υπάρχει και η περίπτωση που η Επιτροπή µπορεί εκτός της ένδειξης του AVC να

αποκαλύψει την πρόθεση της δεσπόζουσας επιχείρησης µέσω τις εύρεσης εγγράφων

που να αποδεικνύουν ένα σχέδιο εξόντωσης. Τέτοια ήταν η υπόθεση της εταιρείας

Tetra Pak International SA,  η  οποία  κατείχε  δεσπόζουσα  θέση  στην  κατασκευή

χάρτινων συσκευασιών στην αγορά της Ιταλίας. Η Επιτροπή στις 24 Ιουλίου 1991,

λίγες µέρες µετά την υπόθεση AKZO, κατέληξε στο συµπέρασµα ότι η συµπεριφορά

της ήταν παραβατική κατά της ανταγωνίστριας εταιρείας Elopak, καθώς εκτός του ότι

η  τιµολόγηση  ήταν  πολύ κατώτερη  από  το  ΜΜΚ,  βρέθηκαν  έγγραφα στα  οποία

αποδιδόταν σχέδιο εξόντωσης του ανταγωνιστή, µε αποτέλεσµα να της επιβληθεί ως

πρόστιµο  το  τεράστιο  για  τα  δεδοµένα  της  εποχής  ποσό  των  75€  εκατοµµυρίων

(EUR-Lex, 1994b)

    Στην Ευρωπαϊκή Ένωση έχουν παρατηρηθεί άλλες δύο µόνο υποθέσεις επιθετικής

τιµολόγησης, αυτή της Deutsche Post AG την οποία κατήγγειλε η ανταγωνίστρια της

UPS (United Parcel Service),  οδηγώντας  την Επιτροπή στις 21 Μαρτίου 2001 να

επιβάλλει  το  ποσό  των  24€  εκατοµµυρίων,  αφού  η  πρώτη  µονοπωλώντας  την

γερµανική αγορά στον τοµέα της µεταφοράς δεµάτων χρησιµοποιούσε τα έσοδα της

ώστε να χρηµατοδοτεί τις πωλήσεις κάτω του κόστους στη διανοµή και µεταφορά

τους, και αυτή της Wanadoo Interactive, την οποία τιµώρησε η Επιτροπή επίσης στις

16 Ιουλίου του 2003 µε το ποσό των 10.35€  εκατοµµυρίων για  το λόγο του ότι

αύξησε κατά πολύ το µερίδιο αγοράς της στη Γαλλία, θέτοντας τιµές κάτω του AVC

για την περίοδο  από το τέλος του 1999 µέχρι τον Οκτώβριο του 2002  για παροχή

υψηλής  ταχύτητας  προσβάσεως  στο  ∆ιαδίκτυο,  µε  το  µερίδιο  αγοράς  της  να

αυξάνεται τη συγκεκριµένη περίοδο από 46% σε 72%. Επιπλέον, βρέθηκαν έγγραφα

της εταιρίας που δήλωναν ότι η επιχείρηση έχει ζηµιά τις αντίστοιχες χρονιές και ότι

σκοπεύει  να  έχει  ζηµιά  το  2003  και  το  2004  (Μήλλιου  &  Ρουµανιάς,  2016),

πιστοποιώντας έτσι την ύπαρξη ενός πλαισίου σχεδίου όπως προαναφέρθηκε. 
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2.4.2. ΕΚΠΤΩΣΕΙΣ - ΠΡΟΣΦΟΡΕΣ                   

     Οι εκπτώσεις ορίζονται ως το οικονοµικό αντάλλαγµα της µείωσης των τιµών για

έναν αγοραστή ή µεταπωλητή από µια επιχείρηση, αφού κατόπιν συµφωνίας µέσα σε

συγκεκριµένο χρονικό διάστηµα οι αγορές του πρώτου υπερβούν ένα καθορισµένο

κατώφλι  (threshold).  Οι  διάφοροι  τύποι  εκπτώσεων ουσιαστικά  χρησιµοποιούνται

από τις επιχειρήσεις, ώστε να ενθαρρύνουν σε όσο το δυνατόν µεγαλύτερες αγορές

τους πελάτες. Μέσα από την διάκριση των κατηγοριών των εκπτώσεων προκύπτει

όµως ένα αµφιλεγόµενο θέµα, ότι ενώ µπορούν να υπάρξουν πιθανά οφέλη για τους

καταναλωτές  όπως να το να οδηγήσουν σε µείωση των τιµών µέσω αυτών και να

αποτελούν κοµµάτι του δίκαιου ανταγωνισµού, µπορούν και να χρησιµοποιηθούν από

τις  δεσπόζουσες  επιχειρήσεις  ως  µέσο  αποκλεισµού  των  ανταγωνιστών  τους,  µε

αποτέλεσµα τη µείωση της οικονοµικής ευηµερίας. 

    Στην  υπόθεση  της  Intel Corp.  το  ECJ  διέκρινε  δύο  τύπους  εκπτώσεων:  α)

εκπτώσεις  λόγω  ποσότητας  (quantity rebates),  τις  οποίες  κερδίζει  η  δεσπόζουσα

επιχείρηση αναλογικά µε τον όγκο τον αγορών της και δεν παραβιάζουν το άρθρο

102  αφού µπορεί  η  εξοικονόµηση  κόστους  για  τον  προµηθευτή  να  δηµιουργήσει

µειωµένη τιµολόγηση για τους πελάτες, αυξάνοντας την οικονοµική ευηµερία στην

αγορά,  και  β)  εκπτώσεις  υπέρ  πιστών  πελατών  ή  εκπτώσεις  αποκλειστικότητας

(loyalty/fidelity rebates),  οι  οποίες  δίνονται  υπό  τη  δέσµευση  ότι  ο  πελάτης  θα

αγοράζει το σύνολο ή σχεδόν το σύνολο αυτών που χρειάζεται από τη δεσπόζουσα

επιχείρηση,  οι  οποίες  βάσει  του  άρθρου  102  καταδικάζονται  και  θεωρούνται

ασυµβίβαστες µε τον ανόθευτο ανταγωνισµό αφού υποχρεώνουν ή ωθούν τον πελάτη

σε αγορά έχοντας ως στόχο τον περιορισµό έως και την εξάλειψη του δικαιώµατος

του πελάτη να επιλέγει την πηγή εφοδιασµού του (EUR-Lex, 2014).

     Χαρακτηριστική υπόθεση της συγκεκριµένης πρακτικής αποκλεισµού είναι αυτή

της κατασκευαστικής εταιρείας ελαστικών Michelin, κατά την οποία η Επιτροπή στις

20 Ιουνίου 2001 αποφάνθηκε ότι η πολιτική των εκπτώσεων που ακολουθούσε κατά

των εµπόρων στην  Γαλλική  αγορά ήταν καταχρηστική  και  της  επέβαλε πρόστιµο

19.76€  εκατοµµύρια.  Συγκεκριµένα  επρόκειτο  για  εκπτώσεις  αποκλεισµού  αφού
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σκοπός  της  ήταν  να  στερήσει  τη  δυνατότητα  προµήθειας  των  εµπόρων  από

εναλλακτικές πηγές στην αγορά, εταιρειών όπως η Continental, Goodyear, Pirelli και

Bridgestone.  Στην  ίδια  κατηγορία  εντάσσεται  και  η  υπόθεση  της  Intel Corp.  µε

αντικείµενο  τις  κεντρικές  µονάδες  επεξεργασίας  (CPU)  τις  οποίες  η  εταιρεία

σχεδιάζει,  κατασκευάζει  και  εµπορεύεται.  Η  συγκεκριµένη  µάλιστα  υπόθεση

αποτελεί σηµείο αναφοράς καταχρηστικής συµπεριφοράς µέσω εκπτώσεων καθώς η

Επιτροπή επέβαλε στην εταιρεία το πρόστιµο ρεκόρ των 1,06€ δισεκατοµµυρίων στις

13 Μάϊου 2009. Από το 2000 βασικός και µόνος ανταγωνιστής της  Intel υπήρξε η

εταιρεία  Advanced Micro Devices (AMD)  στην  αγορά  του  βασικού  αυτού

εξαρτήµατος για τους υπολογιστές. Η Επιτροπή διαπίστωσε ότι από το 2002 µέχρι το

2007 η Intel κατείχε δεσπόζουσα θέση µε µερίδιο αγοράς 70%  και στη διάρκεια αυτή

των 5 χρόνων ακολουθούσε την πολιτική εκπτώσεων αποκλειστικότητας σε µεγάλες

κατασκευαστικές  εταιρείες  υπολογιστών.  Συγκεκριµένα  χορήγησε  εκπτώσεις  στην

εταιρεία  Dell υπό τον όρο να προµηθεύεται το 100% των  CPUs από αυτήν, στην

εταιρεία HP υπό τον όρο να προµηθεύεται το 95%, στην εταιρεία NEC υπό τον όρο

να προµηθεύεται το 80%, στην εταιρεία LENOVO υπό τον όρο να προµηθεύεται το

100% των  CPUs για  τους  φορητούς της  υπολογιστές  και  τέλος κατέβαλε  άµεσες

πληρωµές στην εταιρεία Media Saturn Holding (MSH), τον µεγαλύτερο µεταπωλητή

υπολογιστών  στην  Ευρώπη  µε  σκοπό  να  πωλεί  υπολογιστές  οι  οποίοι  έχουν

εξοπλιστεί µόνο µε CPUs της Intel (EUR-Lex, 2014).

     Παλαιότερες  χρονικά  υποθέσεις  εκπτώσεων,  αποτελούν  η  υπόθεση  της

επιχείρησης  Irish Sugar και  η  υπόθεση  της  British Airways (ΒΑ).  Και  οι  δύο

τιµωρήθηκαν  από  την  επιτροπή  τη  χρονιά  1999  µε  τα  ποσά  των  8.8€  και  6.8€

εκατοµµυρίων  αντίστοιχα.  Κατά  την  πρώτη  υπόθεση  η  εν  λόγω  επιχείρηση

χρησιµοποιούσε επί δέκα ολόκληρα χρόνια, επτά καταχρηστικές µεθόδους, µέσα στις

οποίες  και  εκπτώσεις  αποκλειστικότητας  στην  αγορά  ζάχαρης  της  Ιρλανδίας  µε

σκοπό τον περιορισµό του ανταγωνισµού και κατά την δεύτερη η Virgin  Atlantic

Airways,  ανταγωνίστρια  επιχείρηση  στις  αγορές  αεροµεταφορών  του  Ηνωµένου

Βασιλείου,  κατήγγειλε  την  ΒΑ για  προσπάθεια  αποκλεισµού της  από  την  αγορά,

γεγονός που επιβεβαίωσε η Επιτροπή µε τη σχετική της απόφαση,  αφού αποδείχτηκε

ότι  η  BA πρόσφερε  εκπτώσεις  σε  πελάτες  και  ταξιδιωτικούς  πράκτορες  µε  το

αντάλλαγµα αυτοί να καλύπτουν όλες ή το µεγαλύτερο µέρος των αναγκών τους σε

πτήσεις της BA (EUR-Lex, 1999).
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2.4.3. ΑΡΝΗΣΗ ΠΩΛΗΣΗΣ

    

     Η άρνηση πώλησης έγκειται στο ότι µια δεσπόζουσα επιχείρηση µπορεί να µην

επιθυµεί  να  προµηθεύσει  µια  εισροή  που  παράγει  ή  ελέγχει,  η  οποία  καθίσταται

αναγκαία σε πελάτη ή πιθανό ανταγωνιστή της από την κάτω αγορά (downstream

market) καθώς είναι δύσκολο να αναπαραχθεί, µε αποτέλεσµα την περιθωριοποίηση

από την αγορά και να την εξάλειψη ή την δηµιουργία εµποδίων κατά την είσοδό του.

Αυτή η µορφή αποκλεισµού διαθέτει ένα ευρύ φάσµα από πρακτικές που εκτός από

άρνηση  σε  προϊόντα  και  υπηρεσίες,  περιλαµβάνει  άρνηση και  σε  ουσιώδη

διευκόλυνση  (essential facility),  η  οποία  µπορεί  να  είναι  χορήγηση  άδειας

εκµετάλλευσης δικαιωµάτων (IPR) ή άρνηση πρόσβασης σε σηµαντικές πληροφορίες

και δίκτυα. 

     Σε θεωρητικό επίπεδο µπορεί να ειπωθεί ότι  είναι  συµβατή µε το δίκαιο αν

αναλογιστεί  κανείς  την  ύπαρξη  του ελεύθερου  ανταγωνισµού  και  της  ελευθερίας

συµβάσεων  στην  αγορά,  αναγνωρίζοντας  έτσι  το  γεγονός  ότι  η  δεσπόζουσα

επιχείρηση δε χρειάζεται να συνεισφέρει σε ανταγωνιστές. Εντούτοις, δεν παύει να

αποτελεί πρακτική που µπορεί να έχει καταχρηστική χρήση. Για να αποδειχτεί όµως

η  καταχρηστική  ιδιότητα  της  τακτικής  αυτής  κατά  πελατών  ή  ανταγωνιστών  θα

πρέπει να διαπιστωθούν οι προθέσεις της επιχείρησης µε ∆Θ και να εντοπιστούν οι

αντί-ανταγωνιστικές  επιπτώσεις  στην  αγορά  που  θα  επιφέρουν  αρνητικά

αποτελέσµατα στην ευηµερία.  Η άρνηση προµήθειας µακροχρόνια σίγουρα θα έχει

αρνητικές επιπτώσεις για ανταγωνιστές και πελάτες, αλλά διαφορετικής φύσης. Στην

περίπτωση των ανταγωνιστών, η άρνηση προµήθειας ουσιαστικής διευκόλυνσης που

δεν υπάρχει δυνατότητα να αναπαραχθεί σε ένα περιβάλλον στο οποίο οι επιχειρήσεις

ανταγωνίζονται  µεταξύ  τους,  αποτελεί  αυτόµατα  παραβατική  ενέργεια  καθώς  η

δεσπόζουσα  επιχείρηση  προσπαθεί  αντί-ανταγωνιστικά  να  διαφυλάξει  το

πλεονέκτηµα που έχει έναντι των ανταγωνιστών οδηγώντας τους στην έξοδο από την

αγορά.  Ενδεικτικό  παράδειγµα  η  άρνηση  πώλησης  µε  ολοκληρωτική  λύση  της

επιχειρηµατικής συνεργασίας στην υπόθεση Commercial Solvents κατά την οποία η

συγκεκριµένη επιχείρηση αρνήθηκε να προµηθεύει αµινοβουτανόλη, η οποία ήταν

βασική πρώτη ύλη για παραγωγή φαρµάκου στην εταιρεία Zoja. Συγκεκριµένα η Ζοja

αφού σταµάτησε  να προµηθεύεται  µετά  από  τέσσερα  χρόνια  συνεργασίας  µε την
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Commercial Solvents η οποία ήταν η µόνη που προµήθευε αυτήν την πρώτη ύλη, µη

βρίσκοντας  εναλλακτικές  αιτήθηκε  νέας  συνεργασίας  αλλά  απορρίφθηκε  γιατί  η

Commercial Solvents θέλοντας να εισέλθει στην αγορά κατασκευάζοντας η ίδια το

φάρµακο αποφάσισε να την περιορίσει, γεγονός που η Επιτροπή καταδίκασε στις 6

Μαρτίου του 1974 µε την εξής δήλωση: 

     “Ο κάτοχος δεσπόζουσας θέσης στην αγορά των πρώτων υλών, ο οποίος, µε το

σκοπό να τις κρατήσει για να παράγει ο ίδιος τα παράγωγα προϊόντα, αρνείται να τις

προµηθεύσει σε πελάτη του που και αυτός παράγει τα ίδια προϊόντα, µε κίνδυνο να

εξαφανίσει  κάθε  ανταγωνισµό  από  µέρους  του πελάτη  αυτού,  εκµεταλλεύεται  τη

δεσπόζουσα  θέση  του  µε  καταχρηστικό  τρόπο  κατά  την  έννοια  του  άρθρου  10”

(EUR-Lex, 1974).

     Στον αντίποδα η περίπτωση άρνησης πώλησης σε πελάτες είναι µια µέθοδος  που

χρησιµοποιεί η δεσπόζουσα επιχείρηση προκειµένου να µεταβάλλει την αγοραστική

συµπεριφορά τους,  ώστε να ζητούν  το προϊόν ή την  υπηρεσία της.  Έστω ότι µια

επιχείρηση  πωλεί  το  προϊόν της  δεσπόζουσας επιχείρησης  µαζί µε  το  προϊόν της

ανταγωνίστριας εταιρείας.  Προκειµένου η δεσπόζουσα επιχείρηση να δηµιουργήσει

ζήτηση  για  το  προϊόν  της,  ακολουθεί  τη  στρατηγική  του  Single Branding που

αποτελεί ένα χαρακτηριστικό παράδειγµα τέτοιας περίπτωσης. Κατά το συγκεκριµένο

παράδειγµα η δεσπόζουσα επιχείρηση αποσύρει από την επιχείρηση που τα πουλάει

το προϊόν της ώστε να παραµείνει προς πώληση µόνο το προϊόν του ανταγωνιστή. Με

τον τρόπο αυτό δηµιουργεί ζήτηση από την έλλειψη του προϊόντος της στην αγορά,

ακολουθώντας  έτσι  τη  βασική  αρχή  της  µικροοικονοµικής  όπου  αν  µειωθεί  η

προσφορά του προϊόντος, αυξάνεται η ζήτηση.   

2.4.4. ΣΥΜΒΟΛΑΙΑ ΑΠΟΚΛΕΙΣΤΙΚΟΤΗΤΑΣ

     Μια περίπτωση τακτικής  αποκλεισµού από τις  δεσπόζουσες επιχειρήσεις  που

µοιάζει  µε αυτήν  των εκπτώσεων,  αποτελούν  τα συµβόλαια  αποκλειστικότητας  ή

αλλιώς «συµβόλαια  αποκλεισµού» όπως συχνά αναφέρονται λόγω των αρνητικών

επιπτώσεων στον ανταγωνισµό όταν η χρήση τους κρίνεται παραβατική. Ουσιαστικά

ένα  τέτοιο  συµβόλαιο  δηµιούργει  µια   υποχρεωτική  σύµβαση  ανάµεσα  στη

δεσπόζουσα  επιχείρηση  και  στον  αγοραστή  ή  διανοµέα,  απαγορεύοντας  στους
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ανταγωνιστές της δεσπόζουσας την πρόσβαση σε ορισµένα κατάντη των διανοµέων.

Οι κύριες µορφές που µπορούν τα συµβόλαια να πάρουν είναι δύο, τα συµβόλαια

Exclusive Dealing και  τα συµβόλαια  Exclusive  Territory (Μήλλιου & Ρουµανιάς,

2016). Το Exclusive Dealing είναι συµβόλαιο το οποίο αφού υπογραφεί από κάποιον

αγοραστή, του στερεί τη δυνατότητα προµήθειας από εναλλακτικές πηγές, παρά µόνο

από  την  επιχείρηση  που  σύναψε  συµφωνία.  Τα  συµβόλαια  Exclusive  Territory

χορηγούν αποκλειστικά σε µια επιχείρηση τη δυνατότητα να διανέµει το προϊόν ενός

προµηθευτή σε µια συγκεκριµένη γεωγραφική περιοχή. Η καταχρηστική χρήση µιας

τέτοιας  στρατηγικής  µπορεί  να  νοθεύσει  τον  ανταγωνισµό  αν  η  δεσπόζουσα

επιχείρηση έχει ως στόχο να εξαλείψει τους ανταγωνιστές της από την αγορά. Παρ’

όλα  αυτά  η  συνήθης  δικαιολογία  που  επικαλούνται  οι  επιχειρήσεις  που

χρησιµοποιούν τη συγκεκριµένη τακτική είναι ότι η χρήση των συµβολαίων γίνεται

µε  µοναδικό  σκοπό  την  αύξηση  της  αποτελεσµατικότητας   µέσω της  λύσης  του

προβλήµατος  του  free -  riding (το  οποίο  δηµιουργείται  εξαιτίας  του  ότι  κάποιες

επιχειρήσεις επιχειρούν να επωφεληθούν από τις ενέργειες των άλλων χωρίς οι ίδιες

να συνεισφέρουν (Χατζής, 2006)), που δηµιουργείται στις αγορές ώστε να αυξηθούν

τα  κίνητρα  στις  επιχειρήσεις  από  την  πάνω  αγορά να επενδύσουν σε  έρευνα  και

ανάπτυξη. 

     Ενδεικτική περίπτωση στρατηγικής αποκλεισµού µέσω συµβολαίων αποκλεισµού

αποτελεί   η υπόθεση της  εταιρείας  Tomra Systems (InfoCuria,  2012).  Η εν  λόγω

επιχείρηση  µε  έδρα  τη  Νορβηγία  και  τις  θυγατρικές  της  που  κάλυπταν  τις

γεωγραφικές αγορές της Γερµανίας, των Κάτω Χωρών, της Αυστρίας, της Σουηδίας

και της Νορβηγίας, οι οποίες εµπλέκονται στην υπόθεση, κατείχε δεσπόζουσα θέση

µε  µερίδιο  αγοράς  που  ξεπερνούσε  το  95%  σε  όλες  τις  σχετικές  αγορές,  στην

κατασκευή RVM (µηχανήµατα που συλλέγουν αυτόµατα τις συσκευασίες ποτών που

έχουν  χρησιµοποιηθεί).  Ο  περιορισµός  της  εταιρείας  Prokent που

δραστηριοποιούνταν  επίσης  στην  κατασκευή  RVM στη  γεωγραφική  αγορά  της

Γερµανίας, να αποκτήσει πρόσβαση στην αγορά από την Tomra οδήγησε την πρώτη

να συντάξει καταγγελία κατά της δεύτερης µε θέµα την καταχρηστική συµπεριφορά

της, γεγονός που επιβεβαίωσε στις 26 Μαρτίου 2006 η Επιτροπή, ανακαλύπτοντας

ότι  για 4 χρόνια πραγµατοποιούνταν  νόθευση του ανταγωνισµού από την  Tomra,

προσφέροντας συµβόλαια αποκλεισµού στους λιανοπωλητές,  για αποκλειστικότητα
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προµήθειας  µε  αντάλλαγµα  εκπτώσεις  ή  δωρεάν  παροχή  µηχανηµάτων  µε

αποτέλεσµα να της επιβάλλει πρόστιµο 24€ εκατοµµυρίων.

2.4.5 ΣΥΝ∆Ε∆ΕΜΕΝΕΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ

     Τελευταία στη λίστα των κύριων στρατηγικών που µπορούν να χρησιµοποιήσουν

οι  επιχειρήσεις  µε  σκοπό  τον  αποκλεισµό  των  ανταγωνιστών  τους  και  βασική

παράµετρος του θέµατος της παρούσας διπλωµατικής διατριβής, αποτελεί η πρακτική

των συνδεδεµένων πωλήσεων (tie-in sales), δεσµοποίηση και δέσµευση (bundling -

tying). Οι συνδεδεµένες πωλήσεις είναι ένας από τους παλαιότερους και πιο συνήθεις

εµπορικούς  τρόπους  τιµολόγησης  και  παράλληλα  συνδυασµένης  πώλησης  δύο  ή

περισσότερων  προϊόντων,  που  χρησιµοποιούν  οι  επιχειρήσεις.  Απαραίτητες

προϋποθέσεις  για  να  θεωρηθούν  οι  συνδεδεµένες  πωλήσεις  καταχρηστική  µορφή

αποκλεισµού βάση του άρθρου 102 (δ) και της ανακοίνωσης που εξέδωσε το 2009 µε

κατευθυντήριες  γραµµές  η  EC είναι,  α)  η  επιχείρηση  που  χρησιµοποιεί  τη

συγκεκριµένη  τακτική  να  κατέχει  τον  τίτλο  της  δεσπόζουσας  θέσης  καθώς  δεν

απαγορεύεται σε επιχειρήσεις  που δεν  έχουν τη δυνατότητα  να στρεβλώσουν τον

ανταγωνισµό να χρησιµοποιούν τη συγκεκριµένη τακτική, β) το δεσµεύον (tying) και

το  δεσµευόµενο  (tied)  προϊόν  να  είναι  ξεχωριστά,  γ)  η  επιχείρηση  έµµεσα  να

εξαναγκάζει τον καταναλωτή, στερώντας τη δυνατότητα επιλογής και υποχρεώνοντας

τον σε αγορά του  tied µαζί µε το  tying προϊόν και δ) το ενδεχόµενο η χρήση της

πρακτικής  των  συνδεδεµένων  πωλήσεων  να  οδηγήσει  σε  αντί-ανταγωνιστικό

αποκλεισµό  των  ανταγωνιστών  (Επίσηµη  Εφηµερίδα  της  Ευρωπαϊκής  Ένωσης,

2009).

     Εποµένως  και  σε  αυτή  την  περίπτωση  το  πρόβληµα  έγκειται  στο  αν  θα

χρησιµοποιήσει µια δεσπόζουσα επιχείρηση καταχρηστικά τη στρατηγική αυτή, µε

σκοπό  τη  διατήρηση  και  ενδυνάµωση της  µονοπωλιακής  θέσης  της  στην  αγορά,

αποθαρρύνοντας την είσοδο δυνητικών ανταγωνιστών ή δηµιουργώντας απειλή για

τους υφιστάµενους ανταγωνιστές εκµεταλλευόµενη την δύναµη της σε µια δεύτερη

αγορά. Το µεγάλο και φλέγον ζήτηµα ανησυχίας  για  την Πολιτική  Ανταγωνισµού

προκύπτει διότι οι συνδεδεµένες πωλήσεις είναι τόσο συχνό φαινόµενο, γεγονός που

κάνει εξαιρετικά δυσχερή την προσπάθεια διαπίστωσης από τις Αρχές για τον αν η

24



ΚΑΤΑΧΡΗΣΗ ∆ΕΣΠΟΖΟΥΣΑΣ ΘΕΣΗΣ – ΣΥΝ∆Ε∆ΕΜΕΝΕΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ

επιχείρηση  έχει  κίνητρα  αποτελεσµατικότητας  ή  παρεµπόδισης  του  θεµιτού

ανταγωνισµού µε επιπτώσεις στην καταναλωτική ευηµερία.

     Στο σηµείο αυτό έχει σκιαγραφηθεί µια γενική εικόνα για τις κύριες πρακτικές που

µπορούν να χρησιµοποιήσουν οι επιχειρήσεις εκµεταλλευόµενες τη δεσπόζουσα θέση

τους  στην  αγορά.  Προκειµένου  να  αποτυπωθεί  παραστατικότερα  το  µέγεθος  του

φαινοµένου της κατάχρησης ∆Θ, τόσο σε ευρωπαϊκό όσο και σε εγχώριο επίπεδο,

στον πίνακα που ακολουθεί καταγράφονται ενδεικτικά τα µεγαλύτερα πρόστιµα που

έχουν επιβληθεί από τις Αρχές για περιπτώσεις επιχειρήσεων που βάσει του άρθρου

102 της ΣΛΕΕ καταχράστηκαν τη θέση τους στις αγορές που δραστηριοποιόντουσαν.

ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΕΝΩΣΗ

ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΗ ΕΤΟΣ ΠΡΟΣΤΙΜΟ (€)

Intel 2009 1.060.000.000

Microsoft 2008 860.000.000

Microsoft 2004 497.200.000

Microsoft 2006 280.500.000

TACA 1998 273.000.000

Telefonica 2006 151.875.000

Tetra Pak II 1991 75.000.000

AstraZeneca 2005 60.000.000
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Tomra 2006 24.000.000

Deutche Pos 2001 24.000.000

ΕΛΛΑΔΑ

Αθηναϊκή Ζυθοποιία 2015 31.451.211

NESTLE 2009 29.951.665

Tasty Foods 2012 16.177.514

Procter & Gamble 2015 5.312.700

Πίνακας 1: Τα µεγαλύτερα πρόστιµα που έχουν επιβληθεί από τις Αρχές για περιπτώσεις

κατάχρησης ∆Θ επιχειρήσεων τόσο σε ευρωπαϊκό όσο και σε εγχώριο επίπεδο 

Εντοπίζοντας  τη  θέση  των  συνδεδεµένων  πωλήσεων  στο  ευρύτερο  θεωρητικό

πλαίσιο  των  καταχρηστικών  στρατηγικών  και  ειδικότερα  όσον  αφορά  στην

κατάχρηση ∆Θ, παρατίθεται το ακόλουθο διάγραµµα
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∆ιάγραµµα 2: H θέση των συνδεδεµένων πωλήσεων στο ευρύτερο θεωρητικό πλαίσιο των καταχρηστικών στρατηγικών
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3Ο

     Τη βάση αναφοράς για την εις βάθος ανάλυση της έννοιας των συνδεδεµένων

πωλήσεων  που  δόθηκε  παραπάνω,  αποτελεί  το  Discussion Paper της  Γενικής

∆ιεύθυνσης Ανταγωνισµού της EC, σχετικά µε την εφαρµογή του άρθρου 82 (πλέον

102) της Συνθήκης για καταχρηστικές πρακτικές αποκλεισµού. Το εν λόγω έγγραφο

της  EC ορίζει  τρία  βασικά  µοντέλα  συνδεδεµένων  πωλήσεων.  Το  pure bundling

(καθαρή  δεσµοποίηση),  το  mixed bundling (µικτή  δεσµοποίηση)  και  το  tying

(δέσιµο).  Με τον όρο bundling γίνεται αναφορά στην πώληση δύο ή περισσότερων

ξεχωριστών προϊόντων ή υπηρεσιών σε πακέτο – δέσµη, ενώ µε τον όρο  tying στη

δέσµευση  αγοράς  ενός  επιπλέον  προϊόντος  µαζί  µε  το  επιθυµητό  προϊόν.  Είναι

σηµαντική  αυτή η διάκριση  των  συνδεδεµένων πωλήσεων,  διότι  πολλές  φορές  οι

οικονοµολόγοι ταυτίζουν το  bundling µε το tying λόγω των παρόµοιων επιδράσεων

που έχουν στον ανταγωνισµό. Το φαινόµενο συνδεδεµένες πωλήσεις, έχει κατακλύσει

πλέον τις  αγορές,  ανταγωνιστικές  ή µη, σχεδόν σε όλα τα πεδία που λειτουργούν

επιχειρήσεις  σε  τέτοιο  βαθµό,  έτσι  ώστε  να  πρέπει  να αναρωτηθεί  κανείς  για  να

συνειδητοποιήσει  ότι  όλα  αυτά  τα  πακέτα  που  προσφέρονται  και  αγοράζονται

καθηµερινά, έχουν να κάνουν µε τη συγκεκριµένη τακτική πώλησης. Ο Bork σχετικά

µε τη συχνότητα του φαινοµένου αναφέρει ότι η χρήση του tying είναι πιο συχνή απ’

όσο εκτιµάται καθώς η κάθε πώληση ενός αγαθού στα πλαίσια της αγοράς µπορεί να

θεωρηθεί µια συµφωνία tying, αν υπήρχε η δυνατότητα διαίρεσης κάθε αγαθού στα

συστατικά του και πώληση τους ξεχωριστά (Bork, 1978).
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3.1 ΚΑΤΗΓΟΡΙΟΠΟΙΗΣΗ BUNDLING

3.1.1 PRICE ΚΑΙ PRODUCT BUNDLING

     Οι επιχειρήσεις που ακολουθούν στρατηγική  bundling µπορούν να πωλούν το

πακέτο προϊόντων που δηµιουργούν µε δύο τρόπους, οι οποίοι δίνουν διαφορετικά

κίνητρα για την απόκτηση του bundle στους καταναλωτές. 

     Ο  πρώτος  τρόπος  είναι  το  price bundling (δεσµοποίηση  τιµής),  ο  οποίος

αναφέρεται στην προσφορά δύο ή περισσότερων ξεχωριστών προϊόντων σε πακέτο,

συνοδευόµενο από µια ειδική έκπτωση χωρίς κάποια ολοκλήρωση των προϊόντων της

δέσµης.  Όπως  είναι  φυσικό  η  τιµή  που  ο  καταναλωτής  είναι  διατεθειµένος  να

πληρώσει για το πακέτο δε γίνεται παρά να είναι ίση µε το άθροισµα των τιµών των

ίδιων προϊόντων χωρίς δεσµοποίηση. Οι επιχειρήσεις λοιπόν, δε θα είχαν κέρδος να

δηµιουργήσουν  bundles αφού  µε  τη  δεσµοποίηση  µόνο,  το  πακέτο  δε  θα

δηµιουργούσε προστιθέµενη αξία για τον καταναλωτή. Για το λόγο αυτό, ο πρώτος

τρόπος εστιάζει στην τιµή µε τις επιχειρήσεις να προσφέρουν το κίνητρο της ειδικής

τιµής  για απόκτηση του πακέτου. Παράδειγµα  price bundling, αποτελεί  µια εξάδα

αναψυκτικών που στοιχίζει το υποθετικό ποσό των 6 ευρώ, όταν το ένα αναψυκτικό

της  δέσµης  στοιχίζει  1,5  ευρώ.  Το  συγκεκριµένο  bundle δε  διαθέτει  κάποια

ολοκλήρωση, αλλά το κίνητρο αγοράς του δίνεται αποκλειστικά από την έκπτωση

των 0.50 ευρώ ανά κουτάκι, γεγονός που κάνει το πακέτο φθηνότερο κατά 3 ευρώ,

οπότε αποτελεί αυτόµατα δέλεαρ για τον καταναλωτή.

     Το  product bundling (δεσµοποίηση  προϊόντος)  είναι  ο  δεύτερος  τρόπος και

αναφέρεται επίσης στην πώληση δύο ή περισσότερων ξεχωριστών προϊόντων αφού

πρόκειται για δεσµοποίηση, µε διαφορές από το price bundling, ότι η τιµή τίθεται σε

οποιοδήποτε επίπεδο και ότι στην προκειµένη τακτική η επιχείρηση εστιάζει  στην

ολοκλήρωση των προϊόντων του πακέτου. Μέσω της ενσωµάτωσης των προϊόντων

του πακέτου η επιχείρηση δηµιουργεί για ένα κοµµάτι καταναλωτών προστιθέµενη

αξία,  αφού  ευνοούνται  από  την  ολοκλήρωση  του  bundle.  Παράδειγµα  product

bundling αποτελεί ένα σύστηµα home cinema, που προσφέρει µια επιχείρηση, αφού

ουσιαστικά ενσωµατώνει στην τηλεόραση, ηχεία της ίδιας εταιρείας και τα πουλάει

µαζί ως  ολοκληρωµένο  πακέτο. Το παράδειγµα  αυτό  θα µπορούσε να είναι  price

bundling αν  η  επιχείρηση  πωλούσε  τηλεόραση  και  ηχεία  σε  πακέτο  χωρίς
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ενσωµάτωση των δύο προϊόντων σε ένα σύστηµα, αλλά µε ειδική έκπτωση για το

πακέτο των δύο προϊόντων που δηµιούργησε.

3.1.2 PURE ΚΑΙ MIXED BUNDLING

     Το Discussion Paper της EC διακρίνει δύο βασικές µορφές δεσµοποίησης µε βάση

τον τρόπο διάθεσης των προϊόντων στους καταναλωτές. Η πρώτη µορφή από τους

δύο βασικούς τύπους Bundling θεωρείται το Pure Bundling ή καθαρή δεσµοποίηση.

Είναι  η  τακτική  κατά  την  οποία  η  επιχείρηση  προωθεί  ξεχωριστά  προϊόντα,

δηµιουργώντας  ένα  πακέτο  δύο  ή  περισσότερων  σε  σταθερές  αναλογίες,  µε  την

προϋπόθεση ότι κανένα από τα προϊόντα αυτά δε θα διατίθεται αυτόνοµο εκτός του

πακέτου.  Άρα  αν  µια  επιχείρηση  δηµιουργήσει  ένα  πακέτο  δύο  ξεχωριστών

προϊόντων, Α και Β,  τότε µε βάση τον ορισµό ο πελάτης  δε  µπορεί να αγοράσει

κανένα από τα δύο προϊόντα ξεχωριστά, παρά µόνο το πακέτο (ΑΒ). Εποµένως το

pure bundling δηµιουργεί ένα δίληµµα επιλογής στον πελάτη, το οποίο έγκειται στο

αν θα πειστεί  να διαλέξει  την αγορά του πακέτου ή όχι.  Και µόνο αν αναλογιστεί

κανείς  αντίστοιχες  αγορές  από  την  καθηµερινότητα,  µπορεί  να  διακριθεί  και  να

αναγνωριστεί  η  συχνότητα  του  φαινοµένου.  Για  παράδειγµα  η  αγορά  ενός

αυτοκινήτου, το οποίο προσφέρεται µαζί µε τα  extra (ραδιόφωνο,  CD-player,  GPS,

λάστιχα, ζάντες), η αγορά ενός προσωπικού υπολογιστή ο οποίος προσφέρεται µαζί

µε τα περιφερειακά του (ηχεία,  φορτιστή, ποντίκι, πληκτρολόγιο), η συµµετοχή σε

ένα  µεταπτυχιακό  πρόγραµµα  στο  οποίο  παρακολουθείται  ένας  συγκεκριµένος

αριθµός  µαθηµάτων  που  προσφέρει  το  πανεπιστήµιο  µε  τη  µορφή  πακέτου,  κ.α.

αποτελούν συνήθεις δράσεις που επιβεβαιώνουν την προαναφερόµενη διαπίστωση.

     Η δεύτερη µορφή είναι το Mixed Bundling ή µικτή δεσµοποίηση, κατά την οποία

η επιχείρηση προσφέρει επίσης πακέτο δύο ή περισσότερων ξεχωριστών προϊόντων

αλλά  µε  τη  διαφορά  ότι  τα  προϊόντα  της  δέσµης  µπορούν  να  αγοραστούν  και

ξεχωριστά.  Βασική  προϋπόθεση  για  να  υπάρξει  Mixed Bundling είναι  η  ειδική

έκπτωση που προσφέρεται ως αντίτιµο της αγοράς του πακέτου αλλιώς δε θα υπήρχε

κανένα όφελος η επιχείρηση να δεσµοποιήσει τα προϊόντα της κατ’ αυτό τον τρόπο.

Η έκπτωση πρέπει να είναι τέτοια, ώστε η τελική τιµή που διαµορφώνεται για το κάθε

πακέτο να είναι µικρότερη του αθροίσµατος της πρόσθεσης των τιµών των προϊόντων
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της  δέσµης  ξεχωριστά,  ώστε  να λειτουργεί  ως  ερέθισµα  για  τον  πελάτη  που

ενδιαφέρεται.  Συγκεκριµένα,  Mixed Bundling υφίσταται  αν  µια  επιχείρηση

δεσµοποιήσει σε πακέτο τα προϊόντα (ΑΒ) και ισχύει,  P(πακέτου) <  P(A) +  P(B)

(Nalebuff,  2003). Παραδείγµατα Mix Bundling που είναι ευρέως γνωστά αποτελούν

η  επιλογή  που  δίνουν  τα  περισσότερα  εστιατόρια  πλέον,  να  διαλέξει  ο  πελάτης

ανάµεσα σε ένα πλήρες γεύµα µε ειδική τιµή ή να παραγγείλει ξεχωριστά τα κυρίως

πιάτα σε µεγαλύτερες τιµές αθροιστικά, το πακέτο του λογισµικού Microsoft Office

το οποίο δένει τις εφαρµογές MS Word, MS Excel, MS PowerPoint, MS Access και

MS Outlook µε ειδική έκπτωση, µε τις εφαρµογές αυτές να διατίθενται και αυτόνοµες

στην αγορά (µε την άθροιση των τιµών  των εφαρµογών ξεχωριστά να οδηγεί στο

συµπέρασµα ότι συµφέρει η απόκτηση του πακέτου Office (Nalebuff, 2000). 

Στον πίνακα που ακολουθεί καταγράφονται συνοπτικά οι κύριοι όροι του  bundling

και η επεξήγησή τους. 

ΟΡΟΙ BUNDLING 

Bundling Πώληση 2 ή περισσότερων ξεχωριστών 

προϊόντων σε πακέτο

Price Bundling Πώληση 2 ή περισσότερων ξεχωριστών 

προϊόντων σε πακέτο με έκπτωση

Product Bundling Ολοκλήρωση και πώληση 2 ή περισσότερων 
ξεχωριστών προϊόντων σε πακέτο

Pure Bundling Πώληση πακέτου, χωρίς δυνατότητα αγοράς των 

προϊόντων αυτών ξεχωριστά

Mixed Bundling Πώληση πακέτου και δυνατότητα αγοράς των 

προϊόντων αυτών ξεχωριστά

Πίνακας 2:  Κύριοι όροι του bundling (Stremersch and Tellis, 2002)

Από την προαναφερόµενη µελέτη  (Stremersch and Tellis, 2002) επισηµαίνεται πως η

πρακτική του bundling  είναι διάχυτη στη σύγχρονη αγορά. Επισηµαίνεται ωστόσο η

ύπαρξη ασυνεχειών και ασάφειας όσον αφορά στους όρους και στις βασικές αρχές

που περιγράφουν µια τέτοια διαδικασία, ενώ ταυτόχρονα καταγράφονται ελλείψεις

στη  σχετική  βιβλιογραφία  σχετικά  µε  την  ταξινόµηση  των  διαφορετικών

στρατηγικών που υιοθετούνται  κάθε φορά,  ενώ προτείνεται  ένα  πλαίσιο  κανόνων

σχετικά  µε  τη  νοµική  προσέγγιση  των  σχετικών  περιπτώσεων  και  τη  βέλτιστη

επιλογή υιοθετούµενης πρακτικής bundling κατά περίπτωση. 
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3.2 ΚΑΤΗΓΟΡΙΟΠΟΙΗΣΗ TYING

     Το  τρίτο  µοντέλο  συνδεδεµένων  πωλήσεων  που  αναφέρεται  στο  έγγραφο

καθοδήγησης της EC αποτελεί η πρακτική Tying (δέσµευση), η οποία περιγράφει µια

κατάσταση κατά την οποία η επιχείρηση πουλά ένα προϊόν Α (tying product), αλλά η

αγορά του Α προϋποθέτει και την αγορά ενός Β προϊόντος (tied product), το οποίο

πρέπει να είναι ξεχωριστό από το Α. Ουσιαστικά ο πωλητής εξαρτά την πώληση του

δεσµεύοντος  προϊόντος  από  την  αγορά  του  δεσµευόµενου.  Βασικό  στοιχείο  της

συγκεκριµένης πρακτικής είναι ότι τα tying προϊόντα δε διατίθενται ξεχωριστά, ενώ

τα tied διατίθενται.

3.2.1 STATIC ΚΑΙ DYNAMIC TYING

     Μια  περαιτέρω  κατηγοριοποίηση  του  tying συναρτήσει  του  bundling

προσδιορίζεται  από  τον  Nalebuff  (2003),  αναφέροντας  ως  ειδική  µορφή  mixed

bundling το στατικό tying και ως ειδική περίπτωση pure bundling to δυναµικό tying.

Η περίπτωση του στατικού tying νοείται ως η άρνηση της επιχείρησης να µην πωλεί

το Α αν δεν αγοραστεί το Β προϊόν, οπότε εξαναγκάζει τον πελάτη να δεχτεί και το Β

αν επιθυµεί το Α. Άρα ο πελάτης θα επιλέξει το πακέτο (ΑΒ) ή το προϊόν Β, αφού

βάσει  ορισµού  διατίθεται  και  µόνο  του.  Όπως  προκύπτει  από  τη  συγκεκριµένη

θεώρηση  το  στατικό  tying κατέχει  µεγάλο  κοµµάτι  από  τον  ορισµό  του  mixed

bundling . 

     Το δυναµικό tying από την άλλη διαφέρει από την πρακτική pure bundling µόνο

στη  διαθεσιµότητα  του  tied προϊόντος,  καθώς  και  σε  αυτήν  την  περίπτωση

προϋπόθεση αγοράς του Α προϊόντος είναι  το Β. Συγκεκριµένα αναφέρεται  ότι η

διαφορά έγκειται στην ποιότητα του προϊόντος Β που θα διαφέρει από πελάτη σε

πελάτη. Πρέπει να τονιστεί ότι αν η χρήση του tied δεν παράγει ωφέλεια χωρίς το

tying η διαφορά των δύο πρακτικών παύει να υπάρχει (Nalebuff, 2003).

3.2.2 CONTRACTUAL ΚΑΙ TECHNICAL TYING
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     Η υλοποίηση της δέσµευσης δύο προϊόντων µπορεί να επιτευχθεί µε δύο τρόπους,

τεχνικά  (technical tying)  ή  µέσω  συµβατικών  υποχρεώσεων  (contractual tying)

(Kühn, Stillman and Caffara, 2005). Περίπτωση τεχνικού δεσίµατος υφίσταται όταν

τα δύο ξεχωριστά προϊόντα, δεσµεύον και δεσµευόµενο, είναι άµεσα εξαρτώµενα το

ένα από το άλλο, αφού είναι σχεδιασµένα µε τέτοιο τρόπο ώστε να λειτουργούν µόνο

συνδυασµένα.  Τα  παραδείγµατα  του  τεχνικού  tying είναι  απεριόριστα  αφού  η

ενσωµάτωση των προϊόντων είναι συχνή και επωφελής πρακτική για τις επιχειρήσεις.

Τα  αυτοκίνητα  προσφέρονται  µε  τις  µηχανές,  τα  computers µε  τα  λειτουργικά

συστήµατα, τα παπούτσια µε τα κορδόνια, µε τη λίστα να µπορεί να συνεχιστεί για

πολύ ακόµα.  Η  διαφορά  του συµβατικού  από  το  τεχνικό  tying έγκειται  ότι  στην

περίπτωση  του  τεχνικού  δεσίµατος  όπως  προκύπτει  από  τα  προαναφερόµενα

παραδείγµατα, συνήθως η αγορά του πακέτου είναι η µόνη λύση αφού στα δύο πρώτα

είναι ασύµφορο ή αδύνατο να επιλέξεις να ξεχωρίσεις τα δύο προϊόντα και στο τρίτο

το  θέµα  είναι  πρακτικό  ενώ  στη  συµβατική  δέσµευση  δηµιουργείται  στον

καταναλωτή  συµβατική  υποχρέωση να αγοράσει  και το  δεσµευµένο  προϊόν  χωρίς

όµως η επιλογή του ενός να βλάπτει ολόκληρο το πακέτο.  

ΟΡΟΙ TYING 

Static Tying Άρνηση της επιχείρησης να μην πωλεί το Α αν δεν

αγοραστεί το Β προϊόν

Dynamic Tying Ομοιότητα με το pure bundling με διαφορά στη 

διαθεσιμότητα του tied προϊόντος

Contractual Tying Συμβατική δέσμευση προϊόντων – όχι επιζήμια η 

επιλογή μόνο του ενός   

Technical Tying Δέσμευση του tied με ενσωμάτωση στο tying – 
επιζήμια η επιλογή μόνο του ενός

Πίνακας 3: Κύριοι όροι του tying

3.3 ΚΙΝΗΤΡΑ ΣΥΝ∆Ε∆ΕΜΈΝΩΝ ΠΩΛΗΣΕΩΝ

     Το ερώτηµα που τίθεται εύλογα είναι τι οδηγεί τις επιχειρήσεις στην επιλογή των

συνδεδεµένων πωλήσεων όσον αφορά στην κατάχρηση της δεσπόζουσας θέσης τους,

µε την απάντηση αυτού του ερωτήµατος να είναι επιτακτική εξαιτίας της συχνότητας
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των  συγκεκριµένων  πρακτικών  στην  καθηµερινότητα.  Αυτή  λοιπόν  η  αυξηµένη

χρήση συνδέεται µε ένα ευρύ φάσµα κινήτρων τα οποία ενθαρρύνουν αµφίδροµα την

αντίστοιχη επιχειρηµατική συµπεριφορά. 

     Τα  κίνητρα  αυτά  µπορούν  να  εντοπιστούν  σε  επίπεδο  οικονοµικής

αποτελεσµατικότητας  και  σε  επίπεδο  αντι-ανταγωνιστικό,  µε το  δεύτερο  να  είναι

απόρροια  εφαρµογής  του  πρώτου  (Whinston,  1990).  Στη  συνέχεια  της  ενότητας

γίνεται  µια  αναλυτικότερη  προσέγγιση  αυτών  των  κινήτρων.  Σε  πρώτο  λοιπόν

επίπεδο  η  υιοθέτηση  αυτών  των  πρακτικών  από  τις  επιχειρήσεις  γίνεται  λόγω

αύξησης της αποτελεσµατικότητάς τους. Η αύξηση αυτή συνδέεται µε την επίτευξη

χαµηλότερου κόστους αλλά και ευκολίας. Για παράδειγµα η πώληση κορδονιών και

παπουτσιών σε ένα κοινό πακέτο συνεπάγεται και τα δύο αυτά χαρακτηριστικά. Από

τη  µεριά  των  καταναλωτών,  αυτή  η  ευκολία  αναγνωρίζεται  από  την  ταυτόχρονη

αγορά και των δύο χρήσιµων αγαθών (µε ενδεχόµενη αδιαφορία για το µη χρήσιµο

συστατικό του πακέτου εφόσον η τιµή είναι συµφέρουσα).  Το χαρακτηριστικό της

ευκολίας µπορεί να συνδεθεί και µε περιπτώσεις προσυναρµολογηµένων προϊόντων,

που διαφορετικά  δεν  θα είχε  νόηµα (ή τουλάχιστον την  επιθυµητή καταναλωτική

ανταπόκριση) η διάθεσή τους στην αγορά, όπως για παράδειγµα ένα ραδιόφωνο ή ένα

αυτοκίνητο  (εκτός  και  αν  πρόκειται  για  περιπτώσεις  επισκευών).  Η

αποτελεσµατικότητα  συνδέεται  επίσης  µε  την  προσέγγιση  της  συγκεκριµένης

πρακτικής ως µέρος µιας ευρύτερης οικονοµίας κλίµακας (Motta, 2004), η οποία από

την πλευρά της επιχείρησης εντοπίζεται στο χαµηλότερο κόστος και στη δυναµική

που  προκύπτει  από  τη  χρήση  εξοπλισµού,  τεχνογνωσίας  και  εξειδικευµένου

προσωπικού για παραπάνω από ένα προϊόντα και από την πλευρά του καταναλωτή

από την  εξοικονόµηση που επιτυγχάνεται αγοράζοντας περισσότερα από ένα είδη

από το ίδιο σηµείο διάθεσης. 

     Ένα άλλο κίνητρο υιοθέτησης της πρακτικής του  tying  από τις επιχειρήσεις είναι

η δυνατότητα που της παρέχεται µέσα από αυτή την εφαρµογή να πραγµατοποιήσει

µια  µυστική  έκπτωση στις  τιµές,  η  οποία σε  διαφορετική  περίπτωση (αν  γινόταν

δηλαδή µεµονωµένη πώληση) θα γινόταν γνωστή στους ανταγωνιστές της (Carlton

and Perloff, 2005). 

     Στη λειτουργία των τιµών όσον αφορά στη συγκεκριµένη πρακτική εντάσσεται και

το κίνητρο της διακριτικής τιµολόγησης µε τη δέσµευση των προϊόντων σε πακέτο να

εξυπηρετεί  σκοπούς  περιορισµού της  ετερογένειας  των  καταναλωτών,  βοηθώντας

στην  ταξινόµησή  τους  µε  βάση  τις  αξίες  που  εκείνοι  αντιλαµβάνονται  για  το
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συγκεκριµένο αγαθό και κατ’ επέκταση στην αποκόµιση µεγαλύτερου κέρδους από

τη µεριά της επιχείρησης (Adams and Yellen, 1976). 

     Αυτή η δυνατότητα καθορισµού του επιπέδου των τιµών πώλησης έχει εφαρµογή

και στην περίπτωση που η επιχείρηση επιθυµεί να αποφύγει έλεγχο των τιµών, οι

οποίες θα πρέπει να συµφωνούν µε τις τιµές αγοράς όπως αυτές καθορίζονται από την

ισορροπία προσφοράς και ζήτησης.

     Επίσης, η πρακτική του tying έχει συνδεθεί µε την εξασφάλιση της ποιότητας του

προϊόντος, υπό την έννοια του ότι η σύνδεση των προϊόντων λειτουργεί στη βάση

ενίσχυσης  της  ποιότητάς  τους.  Παραδείγµατα  του  συγκεκριµένου  κινήτρου

αποτελούν αυτά της επιχείρησης Kodak η οποία σύνδεσε την ταινία και τις µηχανές

της  µε  βάση  το  γεγονός  ότι  ο  αποδοτικός  προγραµµατισµός  για  την  παραγωγή

εικόνων  µπορεί  να  γίνει  µόνο  µέσω της  τεχνογνωσίας  της  εταιρίας  (Carlton  and

Perloff,  2005),  και  της  επιχείρησης  NutraSweet,  µίας  εταιρίας  που  παράγει

γλυκαντικές ουσίες, υποκατάστατα της ζάχαρης, της οποίας το προϊόν συνδέθηκε µε

ζαχαρίνη για τη χρήση του στις σόδες διαίτης, µε την εταιρία G.D.Searle & Company

λόγω  της  µη  νόστιµης  γεύσης  του  µίγµατος  εν  συγκρίσει  µε  την  NutraSweet

ξεχωριστά  να  απαιτεί  οι  χρήστες  της  NutraSweet  να  µην  χρησιµοποιούν  το

συγκεκριµένο προϊόν ως µίγµα.

     Στην ίδια κατεύθυνση σύνδεσης του tying µε την εξασφάλιση της ποιότητας του

προϊόντος καταγράφεται και το γεγονός ότι σε περιπτώσεις πώλησης προϊόντων µε

αυξηµένη πολυπλοκότητα προς συναρµολόγηση από τους ίδιους τους καταναλωτές,

υφίσταται  κίνδυνος  υποβάθµισης  της  ποιότητας  του προϊόντος  (O’Donoghue  and

Padilla, 2006).

     Το επόµενο κίνητρο αφορά τη βάση της λογικής απόδοσης κατάχρησης στην

υιοθέτηση της πρακτικής των συνδεδεµένων πωλήσεων, δηλαδή τον αποκλεισµό των

ανταγωνιστών και την αποτροπή εισόδου τους στην  αγορά στην οποία η εν  λόγω

επιχείρηση  κατέχει  ∆Θ  (στρατηγικός  αποκλεισµός).  Με  τη  συγκεκριµένη  άποψη

συµφωνεί και ο Maziarz (2013),  συνδέοντας µάλιστα τη ροπή προς τη συγκεκριµένη

πρακτική µε το µέγεθος της επιχείρησης, συνδέοντας τις µικροµεσαίες επιχειρήσεις

µε κίνητρα που σχετίζονται περισσότερο µε την αποτελεσµατικότητα, παρά µε τον

αποκλεισµό των ανταγωνιστών. 

     Στην προκειµένη περίπτωση επιστρατεύεται το  bundling, το οποίο παρουσιάζει

αυξηµένο  δυναµικό  ως  µέσο  αποκλεισµού  των  ήδη  υπαρχόντων  ή  εν  δυνάµει

ανταγωνιστών (Motta, 2004).
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     Στη µελέτη των  Carlton and Waldman (2005)  γίνεται  επισκόπηση διάφορων

οικονοµικών  θεωριών  σχετικά  µε  το  γιατί  διάφορες  επιχειρήσεις  υιοθετούν  την

πρακτική του tying και µε το βέλτιστο πλαίσιο πολιτικών αντιµονοπωλιακού δικαίου.

Η  σκιαγράφηση  ενός  τέτοιου  πλαισίου  είναι  µια  ιδιαίτερα  δύσκολη  διαδικασία

εξαιτίας της περιπλοκότητας της πρακτικής στις πραγµατικές αγορές και τη δυσκολία

των δικαστηρίων στο να προσδιορίσουν µε σαφήνεια τις επιπτώσεις που έχει στον

πλουτισµό µιας επιχείρησης η υιοθέτηση της πρακτικής του tying, µε τη µελέτη να

καταλήγει ότι απαιτείται η όρθωση εµποδίων ενάντια στη συγκεκριµένη πρακτική. 

3.4 ΕΠΙ∆ΡΑΣΕΙΣ ΣΥΝ∆Ε∆ΕΜΕΝΩΝ ΠΩΛΗΣΕΩΝ

     Σύµφωνα  µε  τα  προαναφερόµενα  στοιχεία  η  πρακτική  των  συνδεδεµένων

πωλήσεων παρουσιάζει αυξηµένη συχνότητα στην επιχειρησιακή πρακτική, όχι κατ’

ανάγκη µε την αρνητική διάσταση του όρου και τη σύνδεσή της µε την κατάχρηση

της ∆Θ, αλλά υπό την έννοια της φυσιολογικής επιχειρησιακής δραστηριότητας εντός

των πλαισίων της αγοράς. Εντούτοις, αυτές οι πρακτικές δε µπορεί παρά να έχουν

επιδράσεις στην εκάστοτε επιχείρηση, που σχετίζονται όχι µόνο µε τα κίνητρα που

οδήγησαν στην  υιοθέτηση αυτής της πρακτικής  αλλά µε δευτερογενείς επιδράσεις

που συνεπάγονται αυτήν την πρακτική. Η προσέγγιση και η συνοπτική παρουσίαση

αυτών των επιδράσεων, τόσο σε θετικό όσο και σε αρνητικό επίπεδο επιχειρείται στη

συνέχεια της παρούσας ενότητας. 

3.4.1 ΘΕΤΙΚΕΣ ΕΠΙ∆ΡΑΣΕΙΣ

     Θετικές επιδράσεις σε πρώτο µάλιστα επίπεδο εντοπίζονται για τις επιχειρήσεις σε

επίπεδο  οικονοµικής  αποτελεσµατικότητας  και  συγκεκριµένα  όσον  αφορά  στην

εξοικονόµηση  κόστους.  Μέσα  από  τις  πρακτικές  του  tying  και  του  bundling

επιτυγχάνεται  αποταµίευσης  κόστους,  το  οποίο  µε  τη  σειρά  του  σχετίζεται  µε

διάφορες  λειτουργίες  όπως  τη  συναλλαγή,  τη  συναρµολόγηση,  τη  διοικητική

λειτουργία, ακόµα και την έρευνα – ανάπτυξη. Το ζητούµενο για την εφαρµογή της

πρακτικής και τη µεγιστοποίηση αυτής της θετικής επίδρασης είναι να προσδιοριστεί

o  βέλτιστος  συνδυασµός  προϊόντων  προς  tying  ή  bundling  για  την  ταυτόχρονη
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ικανοποίηση των αναγκών των καταναλωτών και της µείωσης του κόστους. Τέτοια

πακέτα είναι για παράδειγµα ένα ζευγάρι παπούτσια, ένα λειτουργικό σύστηµα, µια

σύγχρονη τηλεόραση µε ενσωµατωµένο αποκωδικοποιητή, ένα αυτοκίνητο κ.α., ενώ

το µοντέλο  αυτών των πρακτικών  µπορεί  να γενικευτεί  σε ευρύτερο  επίπεδο  ως

«εργαλείο» εξοικονόµησης κόστους και εποµένως ανταγωνιστικότητας σε µια αγορά.

     Σε σχετική µάλιστα έρευνα (πακέτο  µετασχηµατιστών ρεύµατος) (Evans  and

Salinger,  2005)  προέκυψε  επίτευξη  εξοικονόµησης  κόστους  για  την  παραγωγό

εταιρεία ακόµα και αν η άµεση χρήση από τον καταναλωτή αφορούσε µόνο το ένα

από  τα  δύο ίδια  προϊόντα.  Αναλυτικότερα,  σύµφωνα µε τη  συγκεκριµένη  µελέτη

καταγράφηκαν  13  διαφορετικά  πρότυπα  µετασχηµατιστών  παγκοσµίως,  µε  την

εταιρεία στην οποία επικεντρώθηκε η µελέτη να είναι η RadioShack (η οποία διέθετε

7000  καταστήµατα  λιανικής  µόνο  στις  ΗΠΑ και  είχε  ως αντικείµενο  τη διάθεση

εξειδικευµένου ηλεκτρονικού εξοπλισµού).  Το  πακέτο  που προωθούσε η  εταιρεία

περιλάµβανε  4  διαφορετικούς  τύπους,  κατάλληλους  για  χρήση  στη  Νέα

Ζηλανδία/Αυστραλία,  Ευρώπη,  Ηνωµένο  Βασίλειο  και  Βόρεια  Αµερική  (µε  τον

τελευταίο τύπο να πωλείται και χωριστά), µε την τιµή του πακέτου να είναι κατά 20%

µικρότερη  από  την  αθροιστική  τιµή  των  επιµέρους  προϊόντων.  Επισηµαίνεται

επιπρόσθετα  πως  η  συγκεκριµένη  αγορά  είναι  ιδιαίτερα  ανταγωνιστική,  αφού

επιτρέπει την εύκολη είσοδο νέων ανταγωνιστών στους ήδη αρκετούς (περίπου 10

την περίοδο της µελέτης). Ερµηνεύοντας τη συγκεκριµένη πρακτική και λαµβάνοντας

υπόψη τον υψηλό βαθµό ανταγωνισµού, η εξοικονόµηση κόστους αποτελεί τον κύριο

άξονα  ερµηνείας  σύµφωνα  µε  τα  συµπεράσµατα  της  µελέτης  (µε  αυτήν  την

εξοικονόµηση να µην εντοπίζεται µόνο στην τιµή αλλά συνολικά στη διαχείριση του

προϊόντος, όπως για παράδειγµα η εξοικονόµηση χώρου κατά τη διάθεση).

     Βέβαια, στον αντίποδα υφίσταται και η διαφορετική άποψη όπου η εξοικονόµηση

κόστους θεωρείται ότι σχετίζεται µε περισσότερες εναλλακτικές για τον καταναλωτή

(για  παράδειγµα  η  επιλογή  των  ελαστικών  ενός  αυτοκινήτου),  οι  οποίες  όµως

µπορούν είτε  να  λειτουργήσουν  αναβλητικά  ως  προς  την  αγορά  είτε  γιατί  λόγω

αυξηµένης πολυπλοκότητας  και  µικρής  τελικά  διαφοράς κόστους,  ο  καταναλωτής

επιδεικνύει τελικά µικρό ενδιαφέρον. 

     Μια άλλη θετική επίδραση σχετίζεται µε το θεωρητικό πλαίσιο των οικονοµικών

κλίµακας  οι  οποίες  εξ  ορισµού  τους  δηµιουργούνται  εφόσον µε  το  ίδιο  σταθερό

κόστος  παράγονται  περισσότερες  µονάδες  προϊόντος  /  υπηρεσίας  (Markides  and

Oyon, 1998) και των οικονοµικών φάσµατος οι οποίες εξ ορισµού αναφέρονται στην
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διασφάλιση  µικρότερου  κόστους  παραγωγής  µε  προσθήκη  συναφών-

συµπληρωµατικών  παραγωγικών  διαδικασιών  ή  δικτύων  διανοµής  (Μπήτρος  and

Κατσουλάκος,  1994).  Έτσι,  εφαρµόζοντας  οικονοµία  κλίµακας  στην  περίπτωση

παραγωγής για παράδειγµα ενός αυτοκινήτου ή ενός ηλεκτρονικού υπολογιστή το

κόστος  είναι  µικρότερο  για  τον  παραγωγό  από  ότι  για  τον  καταναλωτή  αν  ήταν

αναγκασµένος να αγοράσει και να συναρµολογήσει τα ξεχωριστά εξαρτήµατα του.

Επιπρόσθετα,  εφαρµόζοντας  οικονοµία φάσµατος για  παράδειγµα στην  περίπτωση

εγκατάστασης  ενός  λειτουργικού  συστήµατος  µέσω  οδηγιών  προεγκατάστασης

επιτυγχάνεται περαιτέρω µείωση του κόστους (Nalebuff, 2003). 

     Σε  µια άλλη  µελέτη  των  Evans and Salinger (2004)  εφαρµόστηκε ανάλυση

κόστους για να προσεγγιστεί η πρακτική του bundling και του tying στην αγορά των

καταπραϋντικών  φαρµάκων  και  προέκυψε  πως  οι  καταναλωτές  καλούνται  να

πληρώσουν λιγότερα για φάρµακα που περιέχουν πολλαπλά συστατικά σε σχέση µε

την αγορά αυτών των φαρµάκων ξεχωριστά για κάθε δραστική ουσία, αποδίδοντας

ουσιαστικά  στη  συγκεκριµένη  αιτία  την  υιοθέτηση  αυτών  των  πρακτικών  και

αναδεικνύοντας τη χρησιµότητα της ανάλυσης κόστους για να δοθεί κάθε φορά µια

εξήγηση σχετικά µε το bundling ή το tying. 

     Οι πρακτικές  tying ή  bundling µπορούν να συνεισφέρουν αποτελεσµατικά στη

βελτίωση  της  ποιότητας  του  τελικού  κάθε  φορά  προϊόντος,  επιτρέποντας  στον

παραγωγό να συνδυάσει χαρακτηριστικά και ιδιότητες προκειµένου να καλύψει κενά

ή αδυναµίες του ενός προϊόντος από την αξιοποίηση του άλλου που λειτουργεί ως

συµπληρωµατικό του σε µια σχέση αµφίδροµης αλληλοσυµπλήρωσης. Έτσι,  µέσω

µιας  τέτοιας  διαδικασίας  µπορεί  να  επιτευχθεί  για  την  επιχείρηση  ανταγωνιστικό

πλεονέκτηµα αφού τελικά ενισχύεται η ποιότητα του παραγόµενου προϊόντος (όπως

για παράδειγµα ένα πρόγραµµα σε ένα λειτουργικό περιβάλλον).  Στην προκειµένη

περίπτωση οι πρακτικές αυτές µπορούν να επιλύσουν και προβλήµατα συµβατότητας

– λειτουργικότητας µεταξύ προϊόντων διαφορετικών παραγωγών, µεταφέροντας την

ευθύνη της ορθής και αποδοτικής χρήσης του προϊόντος στην επιχείρηση, µε αυτά τα

ζεύγη προϊόντων να εντοπίζονται σε πολλαπλά πεδία δράσης (από ένα συνδυασµό

υπολογιστή και εκτυπωτή µέχρι ένα συνδυασµό ασφαλιστικής – ιατρικής κάλυψης).

     Στις θετικές επιδράσεις των συγκεκριµένων πρακτικών συµπεριλαµβάνεται και η

προστασία  της  φήµης  της  εταιρείας,  η  οποία  επιτυγχάνεται  έµµεσα  µέσω  της

προστασίας και της διασφάλισης της ποιότητας και της λειτουργικότητας του τελικού

κάθε  φορά  προϊόντος.  Αυτή  η  διασφάλιση  µπορεί  να  επιτευχθεί  µέσω  της
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πληροφόρησης  του  καταναλωτή  σχετικά  µε  την  καταλληλότερη  επιλογή

συµπληρωµατικού  προϊόντος  (για  παράδειγµα  η  σύσταση  ενός  συγκεκριµένου

ελαστικού για ένα αυτοκίνητο ή  ενός συγκεκριµένου µελανιού για έναν εκτυπωτή),

αξιοποιώντας ουσιαστικά την τεχνογνωσία και την εξειδίκευση του παραγωγού. Η

προστασία  της  φήµης  της  εταιρείας  µπορεί  να  οδηγήσει  στην  προσέλκυση  νέας

πελατείας αλλά και στη διατήρηση της υπάρχουσας. 

     Πέρα από την ενίσχυση της ποιότητας, της φήµης και την εξοικονόµηση κόστους,

µέσω  των  συγκεκριµένων  πρακτικών  µπορεί  το  ανταγωνιστικό  πλεονέκτηµα  να

επιτευχθεί µέσω της προσφοράς ποικιλίας προϊόντων και της επαγόµενης αύξησης

της προτίµησης των καταναλωτών έναντι µεµονωµένων προϊόντων, µε βάση την ιδέα

ότι οι καταναλωτές αξιολογούν περισσότερο µία ποικιλία προϊόντων.

Θετική  επίσης  µπορεί  να  είναι  η  επίδραση  των  συγκεκριµένων  πρακτικών  σε

περιπτώσεις  αντιµετώπισης  προβλήµατος  διπλού  περιθωρίου  κέρδους  το  οποίο

παρουσιάζεται όταν δύο µονοπωλητές εξαιτίας  αδυναµίας  εφαρµογής µεταξύ τους

συνεργατικής πολιτικής πωλούν τα προϊόντα τους σε υψηλές τιµές.

     Σε αυτό το πλαίσιο είναι χαρακτηριστική η µελέτη του Cournot (1838), ο οποίος

χρησιµοποίησε  το  παράδειγµα  παρασκευής  ορείχαλκου  µέσω  της  συνδυασµένης

χρήσης χαλκού και  ψευδάργυρου ως συµπληρωµατικά  αγαθά (Kwoka and  White,

2004). Στη συγκεκριµένη µελέτη τονίζεται η «ανάγκη» υιοθέτησης µιας συνεργατικής

πολιτικής µεταξύ των δύο µονοπωλητών, έτσι ώστε µέσω της παράλληλης µείωσης

των τιµών να αυξηθούν τα κέρδη και για τις δύο επιχειρήσεις, µε την πρακτική των

συνδεδεµένων  πωλήσεων  να  µπορεί  να  εξυπηρετήσει  προς  τη  συγκεκριµένη

κατεύθυνση  συνεργασίας,  πόσο  µάλλον  όταν  πρόκειται  για  δύο  κυρίαρχες

επιχειρήσεις  στη  σχετική  αγορά.  Το  ενδιαφέρον  στοιχείο  στη  συγκεκριµένη

προσέγγιση είναι ότι ενώ τα δεδοµένα µιας τέτοιας κατάστασης µοιάζουν συνολικά

αρνητικά  ως προς την  εξυπηρέτηση της  καταναλωτικής  ευηµερίας  (ολιγοπωλιακή

αγορά και εποµένως πιθανώς αναµενόµενες υψηλές τιµές), οι συνδεδεµένες πωλήσεις

µπορούν να επιδράσουν τελικά θετικά σε αυτή, εκτός από τα οφέλη για τις ίδιες τις

επιχειρήσεις.  Το συµπέρασµα της  συγκεκριµένης  µελέτης  βέβαια  προϋποθέτει  την

απουσία διακριτικής τιµολόγησης και την παραµονή σε δεδοµένα µονοπωλητών, µε

την προσθήκη και άλλων επιχειρήσεων να µεταβάλλει τη διαδικασία και εποµένως

την έκβασή της. 
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3.4.2 ΑΡΝΗΤΙΚΕΣ ΕΠΙ∆ΡΑΣΕΙΣ

    

     Καταρχάς οι αρνητικές επιδράσεις της υιοθέτησης των συνδεδεµένων πωλήσεων

σχετίζονται µε τη µη αποτελεσµατικότητά τους όσον αφορά στην αύξηση των κερδών

της  επιχείρησης  -  µονοπωλητή,  µε  τη διαδικασία  να διέπεται  θεωρητικά  από  το

αντίστοιχο θεώρηµα ενιαίου µονοπωλιακού κέρδους. Σύµφωνα µε το συγκεκριµένο

θεώρηµα µια επιχείρηση που κατέχει το µονοπώλιο σε µια αγορά δεν κερδίζει από

µια νέα µονοπώληση στην αγορά ενός άλλου αγαθού, αντίθετα µειώνει τα κέρδη της.

Θα µπορούσε λοιπόν κανείς να ισχυριστεί πως οι πρακτικές συνδεδεµένων πωλήσεων

θα αποτελούσαν µια λύση στο πρόβληµα που εντοπίζει η συγκεκριµένη θεωρία µέσω

της  εξοικονόµησης  κόστους  και  της  ενίσχυσης  της  ποιότητας  των  συνδεόµενων

προϊόντων (O’Donoghue and Padilla,  2006).  Εντούτοις,  η περαιτέρω ανάλυση της

επίδρασης αυτών των πρακτικών οδηγεί στην αποδόµηση της συγκεκριµένης λύσης.

Όταν πρόκειται για ανεξάρτητα αγαθά (η ζητούµενη ποσότητα του ενός προϊόντος

δεν  εξαρτάται  από  την  τιµή  του  άλλου  προϊόντος)  το  µονοπωλιακό  αγαθό

επιβαρύνεται  µε  το  φόρο εξαιτίας  της  σύνδεσής του µε το  ανταγωνιστικό  αγαθό,

διαφορετικά το  tied αγαθό  τιµολογείται  σε  ανταγωνιστικά επίπεδα,  οδηγώντας  σε

κάθε  περίπτωση  απώλεια  κερδών  για  τον  µονοπωλητή.  Όταν  πρόκειται  για

συνδυαστικά αγαθά (η ζητούµενη ποσότητα του ενός προϊόντος εξαρτάται από την

τιµή του άλλου προϊόντος) όλο το κέρδος του µονοπωλητή προέρχεται από την αγορά

του tying αγαθού, µε αποτέλεσµα να µην έχει οικονοµικό κίνητρο η µονοπώληση του

tied αγαθού αλλά  αντίθετα  ζητούµενό του αποτελεί  να παραµένει  ανταγωνιστική.

Χαρακτηριστικά  από  τον  Posner (1976)  επισηµαίνεται  πως  εάν  ο  µονοπωλητής

αντιµετωπίζει  συνθήκες  πλήρους  ανταγωνισµού  από  µία  περισσότερο  αποδοτική

επιχείρηση  στην  αγορά  του  tied αγαθού,  είναι  φρόνιµο  να  αυξάνει  την  τιµή  του

µονοπωλιακού αγαθού και να εγκαταλείπει την αγορά του tied.  Εποµένως, το tying

και το bundling θα έχει τελικά αρνητική επίδραση στον µονοπωλητή, επισηµαίνοντας

την ανάγκη για προσεκτική επιλογή των προς σύνδεση προϊόντων. 

     Η αναποτελεσµατικότητα των  tying  και  bundling  εντοπίζεται  επίσης  και  σε

περιπτώσεις απουσίας των προϋποθέσεων της χρήσης των αγαθών tied και tying σε

σταθερές αναλογίες και της ύπαρξης πλήρους ανταγωνιστικής αγοράς στο tied αγαθό.

Η συγκεκριµένη αναποτελεσµατικότητα  µπορεί να οδηγήσει  όχι  στον αποκλεισµό
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των ανταγωνιστών όπως είναι και η «επιθυµητή» κατεύθυνση της υιοθέτησης των

πρακτικών αυτών αλλά στην αντίθετη. Εποµένως, ζητούµενο αποτελεί η κατανόηση

και  η  πρόβλεψη  της  συµπεριφοράς  της  αγοράς  του  tied αγαθού  από  πλευράς

ανταγωνισµού. Για την εξυπηρέτηση του συγκεκριµένου ζητούµενου αναπτύχθηκαν

κατά καιρούς διάφορα µοντέλα. Σύµφωνα µε το µοντέλο του Whinston (1990) για να

αποδώσουν οι πρακτικές των συνδεδεµένων πωλήσεων ως προς το ζητούµενο της

εξόδου των ανταγωνιστικών επιχειρήσεων από την αγορά θα πρέπει η αγορά του tied

να υπόκειται σε οικονοµίες κλίµακας και εποµένως να είναι ατελώς ανταγωνιστική.

Οι  Choi and Stefanadis (2001) συνδέουν την αποτροπή εισόδου των ανταγωνιστών

στη µονοπωλιακή αγορά µε την προκαλούµενη από το bundling µείωση του κινήτρου

για επένδυση, θεωρώντας την καινοτοµία ως αναγκαία προϋπόθεση για την είσοδο σε

µια αγορά, η οποία όµως µε τη σειρά της απαιτεί επένδυση για την υλοποίηση και την

εφαρµογή της. 

     Σε  επόµενη  σχετική  µελέτη  (Choi,  2004)  όσον  αφορά  στη  σύνδεση

αποτελεσµατικότητας  του  bundling και  επένδυση  στην  καινοτοµία,  προέκυψε  η

έξοδος  του  µοντέλου  που  απεικονίζεται  στην  ακόλουθη  εικόνα,  στην  οποία

απεικονίζονται τρεις περιοχές κόστους, µε την επιλογή επένδυσης να εξαρτάται κάθε

φορά από τη θέση στην οποία τοποθετείται το κόστος, σε σχέση µε τις παραµέτρους

της  ισορροπίας  ανάµεσα  στην  επένδυση  στην  καινοτοµία  και  στην  επίτευξη  της

κοινωνικής ευηµερίας. 
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Εικόνα 1: Σύνδεση αποτελεσµατικότητας του bundling, επένδυσης στην καινοτοµία και

επίτευξης κοινωνικής ευηµερίας (Choi, 2004)

     Στα ίδια πλαίσια οι  Carlton and Waldman (2010) παρουσίασαν ένα υπόδειγµα

προκειµένου  να  ερµηνεύσουν  τον  τρόπο  µέσω  του  οποίου  το  tying µπορεί  να

λειτουργήσει αποτρεπτικά έναντι των ανταγωνιστών, συνδέοντας τα προϊόντα Α και

Β µε το πρώτο να αφορά τη µονοπωλιακή αγορά (προς προστασία αγορά) και το

δεύτερο την ανταγωνιστική αγορά και µειώνοντας έτσι την επιθυµία του ανταγωνιστή

να εισέλθει, έχοντας µεταβατικά να αντιµετωπίσει ένα µονοπώλιο (αυτό του Β). Το

στοιχείο που αναδείχθηκε από το συγκεκριµένο και άλλα υποδείγµατα είναι αυτό της

σηµασίας της αναστρεψιµότητας της δέσµευσης, προκειµένου να είναι η δέσµευση

αποδοτική (µε την  απουσία της να συνεπάγεται και τη µέγιστη  απόδοση),  µε την

αναστρεψιµότητα αυτή να ενισχύεται κατά πολύ σε περιπτώσεις απλών προωθητικών

ενεργειών (οι οποίες αποτελούν και µια ιδιαίτερα συχνή πρακτική της αγοράς).  

     Στην προκειµένη περίπτωση η θεώρηση των αρνητικών επιδράσεων εντοπίζεται

στη µεριά των ανταγωνιστών και στην αδυναµία που τους προκαλεί σχετικά µε τη

συγκεκριµένη  ιδιότητά  τους,  καθιστώντας  τους  τελικά  µη  ανταγωνιστικούς  και

αποµακρύνοντάς τους από τη σχετική αγορά. Στα πλαίσια αυτής της αποµάκρυνσης

εντοπίζεται όχι µόνο η αποτροπή εισόδου των ανταγωνιστών αλλά και η έξοδός τους.

Σε  αυτή  τη  διαδικασία  εξόδου,  από  το  µοντέλο  του Whinston   (Nalebuff,  2000)
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αναδεικνύεται η σηµασία της φύσης των προς σύνδεση προϊόντων. Στην περίπτωση

που  πρόκειται  για  δύο  ανεξάρτητα  αγαθά  Α  και  Β  ας  υποτεθεί  ότι  µονοπώλιο

υφίσταται στην αγορά του αγαθού Α (επιχείρηση F1) και ανταγωνισµός στην αγορά

του  αγαθού  Β  (επιχείρηση  F1  που  παράγουν  µία  παραλλαγή  του  Β  (B1)  και

επιχείρηση F2 που παράγει µία άλλη παραλλαγή του Β (B2)). Για το σύνολο των

καταναλωτών υποτίθεται ότι παρουσιάζουν οµοιόµορφη κατανοµή, µε την προτίµησή

τους να αφορά σε µία µονάδα του Α και µία µονάδα του Β. Η επιχείρηση F1 µπορεί

λοιπόν να ορίσει τιµές για το Α (αναµενόµενο λόγω µονοπωλίου), ενώ για το Β1 θα

πρέπει να  συνυπολογίσει  την  τιµή  επιφύλαξης (τη µέγιστη  δηλαδή τιµή  που ένας

αγοραστής είναι πρόθυµος να αγοράσει ένα αγαθό ή υπηρεσία, ή την ελάχιστη τιµή

που  ένας  πωλητής  είναι  πρόθυµος  να  πωλήσει  ένα  αγαθό  ή  µια  υπηρεσία).  Η

επιχείρηση F2 µε τη σειρά της µπορεί λοιπόν να τιµές για το  Β2.  Στην περίπτωση

που υφίσταται tying  χωρίς  δέσµευση δεν υπάρχει δυνατότητα ελέγχου της αγοράς

αφού η τιµή Β2 είναι µη ελεγχόµενη, µε αποτέλεσµα η υιοθέτηση του tying να µην

παρουσιάζει  πρακτική  χρησιµότητα.   Στην  περίπτωση  που  υφίσταται  tying  µε

δέσµευση η τιµή Β2 είναι ελεγχόµενη µε βάση τους συνδυασµούς παραγωγής από

την εταιρία F1 (πακέτο ή ανεξάρτητη διάθεση), µε το µοντέλο να υποδεικνύει  ως

περισσότερο συµφέρουσα επιλογή την παραγωγή του πακέτου από την επιχείρηση

F1. Υπενθυµίζεται η προαναφερόµενη παραδοχή όσον αφορά στην οµοιογένεια των

καταναλωτών, µε τυχόν ύπαρξη ετερογένειας να διαφοροποιεί το τελικό αποτέλεσµα

της διαδικασίας, µε αδυναµία πρόβλεψής του. 

     Ένα άλλο πεδίο αρνητικών επιδράσεων έχει να κάνει µε τα αποτελέσµατα της

υιοθέτησης των συγκεκριµένων πρακτικών όσον αφορά στην κοινωνική ευηµερία, µε

την  αρνητική  της  µεταβολή  να  συνδέεται  αφενός  µε  τη  µείωση  των  διαθέσιµων

επιλογών για τον καταναλωτή και µε τις µεταβολές των τιµών που ακολουθούν µια

µονοπωλιακή «στροφή» της αγοράς. 

     Προσεγγίζοντας την προαναφερόµενη θεώρηση από τη µεριά των ανταγωνιστών

και  την  αποµάκρυνσή  τους  από  τη  σχετική  αγορά,  εκτός  από  το  µοντέλο  του

Whinston, υφίσταται το µοντέλο του Nalebuff (1999), το οποίο επικεντρώνεται στην

παράµετρο  της  αποτροπής  εισόδου.  Σύµφωνα  µε  το  συγκεκριµένο  µοντέλο  η

αποτελεσµατικότητα του tying σχετίζεται όχι στη διαδικασία διαµόρφωσης της τιµής

αλλά  στο  γεγονός  ότι  στερεί  στους  ανταγωνιστές  την  δηµιουργία  κλίµακας

παραγωγής, µε το δείγµα αναφοράς του µοντέλου να περιλαµβάνει εταιρίες µε ∆Θ

στις αγορές Α και Β αγαθών και την εφαρµογή bundling να συνεπάγεται την επίτευξη
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µεγαλύτερου κέρδους µέσω της πώλησης του πακέτου (Α,Β), µια τεχνική γνωστή ως

µεταφορά δύναµης από το ένα αγαθό στο άλλο (από το µονοπώλιο στο ολιγοπώλιο).

Αναλυτικότερα  µάλιστα  ως  προς  την  υιοθέτηση  της  συγκεκριµένης  πρακτικής,  η

απόδοσή  της  αυξάνεται  για  την  περίπτωση  θετικά  συσχετισµένων  προϊόντων,

εξαιτίας του ότι αυτή η θετική συσχέτιση «µεταφράζεται» και ως προτίµηση και των

δύο προϊόντων του πακέτου από την ίδια οµάδα καταναλωτών. Από τη συγκεκριµένη

µελέτη επισηµαίνεται ότι παρά το ότι η πρακτική της δεσµοποίησης δεν εξαλείφει τον

ανταγωνισµό, µπορεί να τον περιορίσει σηµαντικά γιατί πιέζει τον ανταγωνιστή να

εµπλακεί  σε  µια  αντίστοιχη  διαδικασία  (bundle against bundle),  µε  το  βαθµό

δυσκολίας να αυξάνει σε περιπτώσεις που µια εταιρία διαθέτει ένα µόνο µέρος των

προς δεσµοποίηση  προίόντων.  Στα  συµπεράσµατα  της  µελέτης  προέκυψε  πως  το

σηµαντικότερο στοιχείο για µια εταιρία που υιοθετεί την πρακτική του bundling είναι

ότι  τη  βοηθά  να  διατηρήσει  τη  θέση  ισχύος  της  στην  αγορά  εµποδίζοντας  µια

δυναµική είσοδο ή µειώνοντας την επίδραση ανταγωνισµού ενός προϊόντος. Ακόµα

όµως και σε περιπτώσεις  που αποτυγχάνει αυτή η αποτροπή εισόδου, το ποσοστό

κέρδους  αυξάνεται  κατά  50%  σε  σχέση  µε  τη  µη  υιοθέτηση  της  συγκεκριµένης

πρακτικής.

     Για  το  ίδιο  πλαίσιο,  το  µοντέλο  του  Whinston καταδεικνύει  τη  µη

αποτελεσµατικότητα του  bundling ως στρατηγική αποτροπής εισόδου (τόσο µε τη

µορφή tying όσο και µε τη µορφή pure bundling), µε το αντίστοιχο µοντέλο του Chen

(1997) να οδηγείται στο ίδιο συµπέρασµα, έχοντας ως προϋποθέσεις ότι η αγορά του

tying αγαθού  Α  είναι  δυοπώλιο  και  η  αγορά  του  tied αγαθού  Β  είναι  τέλεια

ανταγωνιστική. Επισηµαίνεται  από  τη συγκεκριµένη µελέτη ότι  η αξιοποίηση του

bundling έγκειται στην εκάστοτε ακολουθούµενη πολιτική ανταγωνισµού. Αυτό το

στοιχείο της αξιοποίησης του bundling για την αποτροπή εισόδου των ανταγωνιστών

επισηµαίνεται  και  από  τους  Carlton  and  Waldman  (2002)  οι  οποίοι

συγκεκριµενοποίησαν την αιτία της χρήσης tying περισσότερο για το συγκεκριµένο

λόγο  παρά  για  την  αύξηση  των  κερδών  σε  άµεσο  επίπεδο,  αναγνωρίζοντας

παράλληλα ότι η σύνδεση του συµπληρωµατικού αγαθού µε το µονοπωλιακό δίνει

ένα προβάδισµα στον  µονοπωλητή για να είναι  εκείνος που θα επικρατήσει  στην

αγορά του συµπληρωµατικού αγαθού.

     Στο υπόδειγµα των Carlton and Waldman (2002), επισηµαίνεται ωστόσο και η

αύξηση  των  µελλοντικών  κερδών  του  µονοπωλητή  εξαιτίας  της  διατήρησης  της

ισχύος του στις σχετικές αγορές και τον αποκλεισµό των ανταγωνιστών. Ειδικότερα η
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έννοια της διατήρησης αποδίδεται στο συγκεκριµένο µοντέλο µέσω της παρουσίας

της επιχείρησης στην αγορά του συµπληρωµατικού αγαθού για δεύτερη περίοδο µε

ενεργή  την  πρώτη,  µε  αποτέλεσµα  το  µικρότερο  κόστος  σε  σχέση  µε το  κόστος

εισόδου  ενός  εναλλακτικού  παραγωγού  που  θα  επιχειρήσει  την  είσοδό  του  στη

συγκεκριµένη αγορά. Αυτή η διαφορά κόστους και η σηµασία της διατήρησης µπορεί

να  παρατηρηθεί  και  σε  περιπτώσεις  εναλλακτικών  εκδοχών  του  παραγόµενου  –

προσφερόµενου πακέτου (Carlton, Gans and Waldman, 2010)

     Επιπρόσθετα, πέρα από την προαναφερόµενη διατήρηση, σύµφωνα µε το µοντέλο

του  Carlton και  Waldman µπορεί ο µονοπωλητής µέσω του  tying να επεκτείνει  τη

δύναµή του σε µια νέα αναδυόµενη αγορά. Αυτή η δυνατότητα επέκτασης, σύµφωνα

µε  το  µοντέλο  «πηγάζει»  από  τους  συµπληρωµατικούς  δεσµούς  που  υφίστανται

µεταξύ  της  βασικής  και  της  αναδυόµενης αγοράς   (Carlton,  Gans  and  Waldman,

2010).

Οι  δεσµοί  αυτοί  µπορούν  να  εντοπιστούν  είτε  στην  παρουσία  του  ίδιου

συµπληρωµατικού  αγαθού  (διαφορά  κόστους  λόγω  υψηλού  κόστους  εισόδου του

ανταγωνιστή)  είτε  στην  απαξίωση  µεταξύ  των  δύο  αγορών  (βασικής  και

αναδυόµενης), µε την απαξίωση αυτή να αποδίδεται στην παραγωγή νέων προϊόντων

που καθιστούν απαρχαιωµένα τα αντίστοιχα παλαιότερα. Ενισχυτική λοιπόν για την

επίχειρηση µε ∆Θ και αποτρεπτική για τους ανταγωνιστές της µπορεί να είναι και

στις δύο περιπτώσεις η χρήση του tying µεταξύ των δύο αγαθών.

     Σύµφωνα µε το µοντέλο του Chen (1997) οι συνδεδεµένες πωλήσεις µπορούν να

αποβούν ωφέλιµες για τις επιχειρήσεις µε ∆Θ και κατ’ επέκταση αρνητικές για τους

ανταγωνιστές  τους  ακόµα  και  σε  περιπτώσεις  διαφοροποίησης  προϊόντων,

λαµβάνοντας ως προϋποθέσεις ότι η βασική αγορά είναι το δυοπώλιο και υπάρχει

πλήρης ανταγωνισµός στην  παραγωγή άλλων αγαθών µαζί µε τα οποία µπορεί να

συνδεθεί  ως πακέτο το βασικό αγαθό. Αυτή η ωφέλεια εκφράζεται µέσα από την

αποκόµιση κερδών και για τις δύο εταιρίες οι οποίες παράγουν οµοιογενές αγαθό και

ανταγωνίζονται  σε  τιµές,  λειτουργώντας  έτσι  σε  µια  κατάσταση  ισορροπίας  (σε

διαφορετικές  µάλιστα  εκδοχές  του  bunling,  όπως  pure ή   mixed)  µε  σηµαντικό

στοιχείο  το  ότι  η  διαφοροποίηση  των  τιµών  και  κατ΄  επέκταση  η  ισορροπία

επιτυγχάνεται σε δύο περιόδους και µε τη συγκεκριµένη διαπίστωση να ισχύει τόσο

για οµοιογενές όσο και για ετερογενές σύνολο καταναλωτών. 

     Στη µελέτη των Choi and Stefanadis (2001), επισηµαίνεται ο αυξηµένος κίνδυνος

σε περιπτώσεις ταυτόχρονης εισόδου και στην αγορά του tying και του tied αγαθού,
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συνδέοντας αυτή την εξέλιξη µε την ανάγκη υψηλών επενδύσεων στον τοµέα της

καινοτοµίας, µε την ενδεχόµενη παρουσία του ανταγωνιστή στην άλλη αγορά από

αυτή που εντοπίζεται ο  ανταγωνισµός.  Αυτός ο µηχανισµός έχει  ως  συνέπεια την

ευρύτερη αποθάρρυνση σχετικά µε την έρευνα, την ανάπτυξη και την καινοτοµία,

πλήττοντας  ευρύτερα  την  κοινωνική  ευηµερία.  Οι  Farrell και  Katz εντούτοις

απέδωσαν  στον  µονοπωλητή  αυξηµένο  κίνητρο  καινοτοµίας  προκειµένου  να

αναγκάσει  τους  ανταγωνιστές  του συµπληρωµατικού  προϊόντας  να  κρατήσουν τις

τιµές  τους  σε  χαµηλά  επίπεδα,  αξιοποιώντας  το  tying για  την  ενίσχυση  της

µονοπωλιακής της  θέσης.  Από τους  Rey και  Tirole (1996) και Οικονοµίδη (1998)

επισηµαίνεται  πως  το  tying µπορεί  να  αποτελέσει  στρατηγική  αποτροπής  της

διασποράς καινοτοµιών που έχουν αποδώσει (π.χ. πατέντες, ευρεσιτεχνίες) αφού από

τη µία µειώνει την επιθυµία της εταιρίας που καινοτοµεί να επενδύσει εκ νέου σε ένα

ανταγωνιστικό  περιβάλλον  και  εξαιτίας  της  αδυναµίας  πρόσβασής  της  στο

συµπληρωµατικό αγαθό και από την άλλη µια σύνδεση επεκτείνει  ουσιαστικά την

καινοτοµία σε πρώτο επίπεδο. Σε κάθε περίπτωση,  η συγκεκριµένη επίδραση  των

συνδεδεµένων πωλήσεων είναι  αρνητική για την  κοινωνική ευηµερία (Ahn, 2002;

Σταυροπούλου, 2013). 

     Στη µελέτη των (Ahlborn,  Evans and Padilla, 2004) προτείνεται ένα δοµηµένο

µοντέλο ανάλυσης βασισµένο σε κανόνες λογικές (rule-of-reason) και όχι σε κανόνες

γενικής  ισχύος  (per se)  προκειµένου να  σκιαγραφηθούν δεσµεύσεις  οι  οποίες  θα

µπορούν  να  µην  είναι  αντι-ανταγωνιστικές  για  οποιασδήποτε  συνθήκες,

παρουσιάζοντας  ισορροπία  ανάµεσα στις  επιδράσεις  πριν  και  µετά την  εκδήλωση

ανταγωνιστικών δραστηριοτήτων. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 4Ο

4.1 ΕΦΑΡΜΟΓΕΣ ΣΥΝ∆Ε∆ΕΜΕΝΩΝ ΠΩΛΗΣΕΩΝ

Στην  παρούσα  ενότητα  γίνεται  ενδεικτική  καταγραφή  διάφορων  εφαρµογών

συνδεδεµένων πωλήσεων, µε σκοπό όχι την εξαντλητική παράθεση παραδειγµάτων

αλλά την κατανόηση του αντίστοιχου θεωρητικού πλαισίου µέσα από συγκεκριµένα

παραδείγµατα της επιχειρησιακής πρακτικής σε παγκόσµιο επίπεδο. 

     Στη µελέτη του Maziarz (2013) καταγράφονται διάφορες υποθέσεις συµβατικής

δέσµευσης προϊόντων. Στην υπόθεση Windsurfing International κρίθηκε η πρακτική

της εν λόγω εταιρείας σχετικά µε την παραγωγή και διάθεση ιστοσανίδων. Η εταιρεία

είχε  συνάψει  συµφωνία  µε  διάφορους  παραγωγούς  των  δύο  βασικών  µερών  της

ιστοσανίδας  (δηλαδή  της  σανίδας  και  του  εξοπλισµού  εξάρτησής  της),  µε  τη

συµφωνία όµως αυτή να περιλαµβάνει τον όρο υποχρέωσης όσων είχαν την άδεια

παραγωγής να µην πωλούν τον εξοπλισµό εξάρτησης χωριστά από τη σανίδα, η οποία
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πώληση θα είχε την έγκριση της Windsurfing International. Η Επιτροπή αποφάνθηκε

ότι υπήρχε ζήτηση για τον εξοπλισµό της εξάρτησης και εποµένως για τη σχετική

αγορά (EUR-Lex, 1986).

     Στην ίδια µελέτη και όσον αφορά στην υπόθεση Eurofix – Bauco vs Hilti (EUR-

Lex, 1994a), η  EC εξέτασε αν η  Hilti ως παραγωγός πιστολιών – καρφωτικών και

των  αντίστοιχων  φυσιγγίων  έκανε  κατάχρηση  ∆Θ  µέσω  συµβατικής  δέσµευσης.

Βασικό στοιχείο της υπόθεσης ήταν ότι η εταιρεία είχε πατεντάρει τα φυσίγγια, όχι

όµως τα καρφιά  για  τα αντίστοιχα πιστόλια,  µε αποτέλεσµα ανταγωνιστές  της να

παράγουν και να διαθέτουν συµβατά καρφιά, µε τη  Hilti να επιχειρεί να αποτρέψει

τους  καταναλωτές  από την  επιλογή  των συµβατών καρφιών,  δεσµεύοντας  τα δύο

προϊόντα. Η Επιτροπή θεώρησε την πώληση καρφιών και φυσιγγίων δύο ξεχωριστές

σχετικές αγορές, µε τη Hilti να ισχυρίζεται πως η συγκεκριµένη δέσµευση οφειλόταν

σε λόγους ασφαλείας του εξοπλισµού (κάτι που δε µπορούσε να εξασφαλιστεί µε τα

προϊόντα των ανταγωνιστών της). H EC όµως µε βάση το γεγονός ότι ουδέποτε δεν

υπήρξε σχετική ενηµέρωση από τη Hilti, ούτε προς τους καταναλωτές ούτε προς τους

ανταγωνιστές παραγωγούς, της επέβαλε πρόστιµο 6 εκ. ευρώ.

     Σε ανάλογη υπόθεση, αυτή της  Tetra Pack (EUR-Lex, 1994b), η εταιρεία στα

συµβόλαια µε τους πελάτες της διατηρούσε το αποκλειστικό δικαίωµα να κάνει την

επισκευή των µηχ/των της, να πουλά τα απαραίτητα εξαρτήµατα – ανταλλακτικά, τα

µηχ/τα συσκευασίας να χρησιµοποιούν µόνο χαρτόνια της ίδιας εταιρίας, διαφορετικά

θα  έχαναν  την  εγγύησή  τους.  Η  EC εξέτασε  την  ύπαρξη  διακριτών  αγορών των

συγκεκριµένων προϊόντων, καθώς και την κατάχρηση ∆Θ από τη µεριά της εταιρίας,

η οποία µε τη σειρά της απέδωσε τη συγκεκριµένη πολιτική σε θέµατα ασφάλειας και

τεχνολογικής συµβατότητας.  Η  EC µε βάση το γεγονός ότι υπήρξαν στο παρελθόν

πολλές  εταιρείες  που  κατασκεύαζαν  και  πωλούσαν  χαρτόνια  για  διαφορετικές

µηχανές  συσκευασίας  καθώς και  ότι  θα έπρεπε η εταιρεία  να παρήγαγε χαρτόνια

κατάλληλα για µηχ/τα συσκευασίας άλλων εταιρειών.

     Στην ίδια µελέτη καταγράφονται και περιπτώσεις τεχνολογικού tying. Μία από τις

πρώτες περιπτώσεις αυτής της κατηγορίας ήταν αυτή της  IBM, η οποία κατείχε ∆Θ

στην  αγορά  επεξεργαστών  και  λειτουργικών  συστηµάτων  για  τους  τύπους

υπολογιστών IMB 360-370. Η εταιρεία προσέφερε µαζί µε το υλικό (hardware) και το

αντίστοιχο  λογισµικό  (software)  σε  πακέτο  και  όχι  ξεχωριστά,  δεν  παρείχε

λεπτοµέρειες σχετικά µε οποιεσδήποτε αλλαγές στις διεπαφές που χρησιµοποιούσε

(στον τρόπο - µέσα δηλαδή µέσω του οποίου γινόταν η επικοινωνία µεταξύ χρήστη
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και  συστήµατος),  ενώ  επίσης  δεν  παρείχε  λογισµικό  για  µονάδες  που  δεν  ήταν

κατασκευασµένες από την ίδια. Η Επιτροπή δεν πέτυχε να πείσει το δικαστήριο επί

της διαδικασίας όσον αφορά στην ύπαρξη και στην εφαρµογή τεχνολογικού tying. 

     Μια  άλλη  βασική  υπόθεση  της  συγκεκριµένης  κατηγορίας  ήταν  αυτή  της

Microsoft η  οποία παρείχε  το  λειτουργικό  της  (Windows)  µε  ενσωµατωµένη  την

εφαρµογή  πολυµέσων  (Windows Media Player),  γεγονός  που ενίσχυε  τη  ∆Θ της

εταιρείας  στη  συγκεκριµένη  αγορά  (media players)  (EUR-Lex,  2007).

Χαρακτηριστικά αναφέρεται πως το λειτουργικό σύστηµα  Windows της  Microsoft

κατείχε περίπου το 90% της αγοράς την αντίστοιχη χρονική περίοδο (Μήλλιου και

Ρουµανιάς, 2016).  Η  EC υποχρέωσε την  Microsoft να παρέχει το λειτουργικό της

χωρίς  να  είναι  προεγκατεστηµένη  η  συγκεκριµένη  εφαρµογή,  δίνοντας  έτσι  τη

δυνατότητα στον καταναλωτή να επιλέξει έναν άλλο  player. Το CFI (Court of First

Instance) συµφώνησε µε την  επιτροπή, απορρίπτοντας  το σκεπτικό  της  Microsoft,

σύµφωνα µε το οποίο η συγκεκριµένη πρακτική της ήταν απόρροια ενός ευρύτερου

επιχειρηµατικού  µοντέλου  που  είχε  υιοθετήσει  η  επιχείρηση  καθώς  και  ότι  η

παρουσία  της  συγκεκριµένης  εφαρµογής  εξασφάλιζε  τη  σταθερότητα  του

λειτουργικού συστήµατος, κρίνοντας τελικά ότι η Microsoft δεν έπρεπε να στερεί από

τους  καταναλωτές  το  δικαίωµα να επωφεληθούν από  προϊόντα λειτουργικότερα ή

χαµηλότερου  κόστους  ανάλογα  µε  τις  εκάστοτε  προτιµήσεις  τους.   Το  CFI

αποδέχθηκε  ουσιαστικά  τη  θέση  της  Επιτροπής  όσον  αφορά  στην  εφαρµογή της

πρακτικής  της  Microsoft σε  τρεις  διακριτές  αγορές,  αυτή  των  λειτουργικών

συστηµάτων, αυτή των λειτουργικών εξυπηρετητών δικτύων εργασίας (work group

server operating systems) καθώς και αυτή των εφαρµογών πολυµέσων. Ασφαλώς, το

σηµαντικότερο  στοιχείο  όσον  αφορά  στη  συγκεκριµένη  υπόθεση  ήταν  να

αποφασιστεί το κατά πόσο υπήρχε πραγµατικά µια αγορά για το δεσµευόµενο προϊόν,

γεγονός που επιβεβαιώθηκε από τη δράση άλλων εταιρειών προγραµµατισµού στο

συγκεκριµένο  τοµέα.  Επίσης,  αρνητικό  για  την  εταιρεία  ήταν  το  γεγονός ότι  δεν

παρείχε  σχετική  πληροφορία  για  τη  συγκεκριµένη  δέσµευση  (στοιχείο  το  οποίο

συσχετίστηκε  µε  την  απόρριψη  του  ισχυρισµού  περί  υιοθέτησης  συγκεκριµένου

επιχειρηµατικού  µοντέλου).  Επίσης,  παρά  το  ότι  το  δεσµευόµενο  προϊόν

προσφερόταν δωρεάν στους καταναλωτές, σηµαντικό ήταν το στοιχείο ότι η χρήση

του  µε  το  συγκεκριµένο  τρόπο  απέτρεπε  τον  µελλοντικό  ανταγωνισµό  στο

συγκεκριµένο  τοµέα.  Η  συγκεκριµένη  υπόθεση  ήταν  ιδιαίτερα  σηµαντική  όσον

αφορά  στην  αξιολόγηση αντίστοιχων  πρακτικών.  Η  Microsoft άσκησε  έφεση στη
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συγκεκριµένη υπόθεση µε βάση το σκεπτικό ότι θα έπρεπε η Επιτροπή να κρίνει το

κατά  πόσο υπήρχε  ζήτηση για  το συγκεκριµένο λειτουργικό  χωρίς  την  εφαρµογή

πολυµέσων, επισηµαίνοντας παράλληλα τη δυνατότητα των καταναλωτών – χρηστών

να  «κατεβάσουν»  άλλες  δωρεάν  εφαρµογές,  µε  το  CFI να  µη  διαφωνεί  µε  τους

ισχυρισµούς της Microsoft, θεωρώντας πως η απόφαση της Επιτροπής δεν επηρέαζε

τη  λειτουργικότητα  της  εταιρείας  εφόσον  γινόταν  παράλληλη  διάθεση  ενός

λειτουργικού  που  δεν  θα  περιείχε  προεγκατεστηµένο  τον  player.  Εντούτοις,  η

Microsoft δεν επέδειξε  συµµόρφωση στην  πρώτη απόφαση µε αποτέλεσµα να της

επιβληθεί πρόστιµο της τάξης 899 εκ. ευρώ, µε τη συγκεκριµένη υπόθεση να είναι η

πρώτη κατά την οποία επιβλήθηκαν περιοδικά πρόστιµα σχετικά µε µη συµµόρφωση

µε προηγούµενες αποφάσεις της Επιτροπής. 

     Στη µελέτη των  Kühn,  Stillman and Caffara (2005) επισηµαίνεται ότι τέτοιου

είδους στρατηγικές όπως αυτή της  Microsoft έχουν αρνητικές επιδράσεις οι οποίες

µπορούν να έχουν ιδιαίτερα µεγάλο µέγεθος, που έχει άµεση σχέση µε το ∆ιαδίκτυο

και τη δυναµική του. Η µέτρηση αυτών των επιδράσεων µπορεί να είναι εφικτή αν η

µετάδοση των δεδοµένων γίνεται µε µια λογική ταχύτητα. Σε περιπτώσεις λοιπόν που

ο  ανταγωνισµός  των  εναλλακτικών  λύσεων  έχει  µειωθεί  κατά  πολύ,  είναι

αναµενόµενη η µείωση της ποιότητας του παραγόµενου λογισµικού, µε τη µείωση

αυτή να µην έχει να κάνει µόνο µε την εν λόγω εφαρµογή πολυµέσων αλλά µε τις

επενδύσεις στην ανάπτυξη νέων προϊόντων ή στην εξέλιξη υφιστάµενων. 

     Στην περίπτωση δέσµευσης ενός προϊόντος µε µια υπηρεσία τα αίτια ανάγονται

κυρίως σε οικονοµικούς λόγους και όχι στο να πλήξουν ανταγωνιστές (χωρίς αυτό να

σηµαίνει  ότι  δεν  θα  τους  επηρεάσει).  Στην  υπόθεση  Napier Brown-British Sugar

(EUR-Lex, 1988b) η Επιτροπή κατέκρινε την πρακτική της εταιρείας  British Sugar

όσον αφορά στη δέσµευση του πωλούµενου προϊόντος (ζάχαρη) µε την υπηρεσία της

παράδοσης του προϊόντος, µε την εταιρεία να αρνείται την πώληση αν ο αγοραστής

δεν  αγόραζε  ταυτόχρονα  µε  το  προϊόν  και  τη  συγκεκριµένη  υπηρεσία,  µε  το

∆ικαστήριο να συµφωνεί µε την Επιτροπή, επισηµαίνοντας πως η κατάχρηση της ∆Θ

της εταιρείας στην αγορά της ζάχαρης ήταν τέτοια που δεν «άφηνε» περιθώρια για

δράση άλλων εταιρειών ούτε σε παράπλευρες αγορές όπως αυτή της συγκεκριµένης

υπηρεσίας.

     Στην υπόθεση London European/Sabena (EUR-Lex, 1988a), η Βέλγικη εταιρεία

αερογραµµών Sabena αρνήθηκε στην London European την πρόσβαση στο σύστηµα

κρατήσεών της  επειδή η  δεύτερη δεν  υπέγραψε  συµφωνία  µε την  πρώτη για  την
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παροχή υπηρεσιών εδάφους. Η Επιτροπή µε βάση το γεγονός ότι η Sabena κατείχε

∆Θ στην  αγορά του συγκεκριµένου λογισµικού (σύστηµα κρατήσεων)  και  ότι  το

συγκεκριµένο  αντικείµενο  δεν  είχε  σχέση  µε  την  παροχή  υπηρεσιών  εδάφους

απέδωσε κατάχρηση στην πρακτική της εταιρείας. 

     Στην περίπτωση της Ιρλανδικής εταιρείας παραγωγής παγωτού  Van den Bergh

Foods Limited Case (EUR-Lex, 2003), η εταιρεία «υποχρέωνε» τους διανοµείς της να

λαµβάνουν τα αντίστοιχα ψυγεία, µε την υποχρέωση να διατηρούν µόνο τα προϊόντα

της  σε  αυτά  (πρακτική  που  εξυπηρετούσε  ουσιαστικά  τους  διανοµείς  αφού τους

εξοικονοµούσε  το  κόστος  της  αγοράς  και  της  συντήρησης  των  απαιτούµενων

ψυγείων). Η εταιρεία υποστήριξε ότι µε αυτόν τον τρόπο µπορούσε να προφυλάξει

καλύτερα  τα προϊόντα της,  µε την Επιτροπή να µην  αποδέχεται το συγκεκριµένο

επιχείρηµα  και  να αποδίδει  στην  εταιρεία  κατάχρηση  ∆Θ,  µε το  σκεπτικό  ότι  µε

αυτόν  τον  τρόπο  έπληττε  τον  ανταγωνισµό  και  στερούσε  το  δικαίωµα  στους

καταναλωτές  να  αποθηκεύουν  όποια  προϊόντα  ήθελαν  στα  ψυγεία  που

χρησιµοποιούσαν.

     Στην υπόθεση Alsatel/Novasam (EUR-Lex, 1998), εµπλεκόµενες ήταν η εταιρεία

Novasam,  επιχείρηση  ευρέσεως  προσωρινής  εργασίας,  µε  έδρα  το  Παρίσι  και  η

Alsatel,  µία ανώνυµη εταιρεία,  συσταθείσα  το  1946,  µε  αντικείµενο  τεχνολογικές

εφαρµογές  στον  τοµέα  των  τηλεπικοινωνιών  και  ειδικότερα  τηλεφωνικές

εγκαταστάσεις. Η Novasam  είχε συνάψει µε την Alsatel τρεις συµβάσεις µισθώσεως

τηλεφωνικών εγκαταστάσεων για τα γραφεία της του Στρασβούργου, της  Mulhouse

και του Colmar, οι οποίες υπογράφηκαν αντίστοιχα στις 13 Ιουνίου 1974, 12 Ιουλίου

1978  και  13  Απριλίου  1980.  Στη  συγκεκριµένη  υπόθεση  αξιολογήθηκε  από  το

∆ικαστήριο  η  πρακτική  της  Alsatel σχετικά  µε  την  παροχή  τηλεπικοινωνιακού

εξοπλισµούς στους πελάτες της µέσω leasing, η οποία υποχρέωνε τους πελάτες της να

απευθύνονται  στην  ίδια  για  κάθε  διαµόρφωση  –  επέµβαση  στο  συγκεκριµένο

εξοπλισµό. Η πρακτική αυτή θεωρήθηκε σύµφωνη µε την πολιτική ανταγωνισµού, µε

βάση το γεγονός ότι ο εξοπλισµός ήταν ιδιοκτησία όχι των πελατών αλλά της ίδιας

της εταιρείας. 

     Στην κατηγορία του Bundling, κατά την οποία τα δύο προϊόντα του πακέτου είναι

σαφώς  διακριτά,  µια  ιδιαίτερα  σηµαντική  υπόθεση  ήταν  αυτή  της  General

Electric/Honeywell (EUR-Lex, 2004). Η  General Electric αποτελεί µια εταιρεία µε

έντονη  διαφοροποίηση  όσον  αφορά  στις  δραστηριότητές  της,  από  κατασκευή

µηχανών αεροσκαφών έως πληροφοριακά, ενεργειακά και συστήµατα µεταφορών και
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η  Honeywell International.  Inc.  δραστηριοποιείται  επίσης  σε  µεγάλο  εύρος

εφαρµογών όπως ηλεκτρονικό υλικό, πλαστικά, ενεργειακά συστήµατα και προϊόντα

αεροναυπηγικής. Οι δύο εταιρείες συγχωνεύθηκαν µε τέτοιο τρόπο έτσι ώστε η GE

να αποκτήσει τον έλεγχο του συνόλου του κεφαλαίου της  Honeywell. Η Επιτροπή

αντιτάχθηκε στη συγκεκριµένη συγχώνευση υπό την έννοια του ότι δεν αποτελεί µια

συνήθη πρακτική στην κοινή αγορά. Το CFI υποστήριξε την απόφαση της Επιτροπής

µε το σκεπτικό ότι το αποτέλεσµα αυτής της συγχώνευσης εξασφάλιζε καταχρηστικό

ανταγωνιστικό  πλεονέκτηµα  µέσω  προσφορών  προϊόντων  που  θα  ανήκαν  σε

διαφορετικές κατηγορίες από τη µία και την άλλη εταιρεία,  επισηµαίνοντας πως η

προκύπτουσα οντότητα θα είχε τη δυνατότητα να προσφέρει συνδυασµούς που δεν

είχαν  προηγούµενο στην  αγορά, σε χαµηλότερες  µάλιστα τιµές  στις  περισσότερες

περιπτώσεις,  ενισχύοντας  τη  θέση  της  εταιρείας  µετά  τη  συγχώνευση  σε  πολλές

διαφορετικές αγορές (µε το ∆ικαστήριο ωστόσο να µην συµφωνεί µε την Επιτροπή

όσον  αφορά  στη  συσχέτιση  αυτής  της  δυνατότητας  µε  τον  τοµέα  της

αεροηλεκτρονικής  γενικότερα,  αλλά  επικεντρώθηκε  στην  αγορά  µηχανών

αεροσκαφών και µικρών πλωτών σκαφών. 

     Η Επιτροπή  βρέθηκε  αντιµέτωπη  για  πρώτη φορά µε την  κατηγορία  mixed

bundling µε την υπόθεση της Coca-Cola το 1989, η οποία κατέχοντας ∆Θ στην αγορά

των αναψυκτικών  τύπου κόλα,  έδωσε  σηµαντικές  εκπτώσεις  στους διανοµείς  που

συµφωνούσαν  να  µην  πωλούν  τέτοιου  είδους  αναψυκτικά  άλλων  εταιρειών.  Η

Επιτροπή θεώρησε τη συγκεκριµένη πρακτική ότι εµπόδιζε τους ανταγωνιστές της

εταιρείας  στη συγκεκριµένη  αγορά,  µε την  εταιρεία  τελικά  να  δεσµεύεται  ότι  θα

σταµατήσει τη συγκεκριµένη πρακτική (Maziarz, 2013). 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 5Ο

5.1 ΕΠΙΛΟΓΟΣ

     Η σηµασία του θέµατος που πραγµατεύεται η παρούσα εργασία δεν περιορίζεται

µόνο στα επιχειρηµατικά δρώµενα και στα όρια της αγοράς αλλά στο σύνολο της

κοινωνίας, µε την παράµετρο της κοινωνικής ευηµερίας να εξαρτάται άµεσα από το

βαθµό υιοθέτησης και την έκβαση πρακτικών αυτού του είδους. 

     Η πρακτική των συνδεδεµένων πωλήσεων αποτελεί µια αρκετά σύνθετη πρακτική

καθώς µπορεί να δηµιουργήσει διφορούµενες επιδράσεις στον ανταγωνισµό. 

Βασική  παράµετρος  της  συνολικής  διαδικασίας  είναι  η  κατοχή  ∆Θ  η  οποία  εξ

ορισµού αφορά την  παρεµπόδιση διατήρησης αποτελεσµατικού ανταγωνισµού στη
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σχετική αγορά και την ανεξαρτησία στη συµπεριφορά (η οποία συνεπάγεται επίσης

ανεξάρτητη επιβολή τιµών). 

     Μια  επιχείρηση  µπορεί  να  «επιλέξει»  ανάµεσα  σε  διάφορες  πρακτικές

αποκλεισµού, οι οποίες σε τελικό στάδιο αποσκοπούν στην κατάχρηση ∆Θ και τη

µεγιστοποίηση  του  αποκοµιζόµενου  κέρδους.  Ανάµεσα  σε  αυτές  τις  µεθόδους

συµπεριλαµβάνεται και η πρακτική της συνδυασµένης πώλησης δύο ή περισσότερων

προϊόντων η  οποία  έχει  χρησιµοποιηθεί  και  χρησιµοποιείται  κατά  κόρον  από  τις

επιχειρήσεις  και  σε  µεγάλο  βάθος  χρόνου.   Αυτή  ακριβώς  η  συχνότητα  του

φαινοµένου είναι που δυσχεραίνει  κατά πολύ τον εντοπισµό και την τιµωρία των

αντίστοιχων παραβατικών συµπεριφορών. 

     Τα  κίνητρα  που  µπορεί  να  οδηγήσουν µια  επιχείρηση  στην  υιοθέτηση  της

συγκεκριµένης  πρακτικής  (στις  διάφορες µορφές  της) µπορούν να εντοπιστούν σε

επίπεδο οικονοµικής αποτελεσµατικότητας και σε επίπεδο αντι-ανταγωνιστικό. Έτσι,

µπορούν να αφορούν στην επίτευξη χαµηλότερου κόστους αλλά και ευκολίας, στην

προσέγγιση της επιχειρησιακής δραστηριότητας ως µέρος µιας ευρύτερης οικονοµίας

κλίµακας,  στη  δυνατότητα  εφαρµογής  µυστικής  έκπτωσης  στις  τιµές,  στον

περιορισµό της ετερογένειας των καταναλωτών, στην αποφυγή ελέγχου των τιµών,

στην εξασφάλιση της ποιότητας του προϊόντος µε αυξηµένη πολυπλοκότητα καθώς

και στον εξ ορισµού αποκλεισµό των ανταγωνιστών και την αποτροπή εισόδου τους

στην αγορά. 

     Θετικές  επιδράσεις  για  τις  επιχειρήσεις  εντοπίζονται σε επίπεδο οικονοµικής

αποτελεσµατικότητας και συγκεκριµένα όσον αφορά στην εξοικονόµηση κόστους, µε

την  εφαρµογή τους να  αφορά τόσο σε επίπεδο οικονοµιών κλίµακας  όσο και  σε

επίπεδο οικονοµιών φάσµατος, στη βελτίωση της ποιότητας του τελικού κάθε φορά

προϊόντος,  στην  αντιµετώπιση  προβληµάτων  συµβατότητας  –  λειτουργικότητας

µεταξύ προϊόντων διαφορετικών παραγωγών και στην δευτερογενή προστασία της

φήµης της εταιρείας. 

     Αρνητικές επιδράσεις εντοπίζονται σε τυχόν µη αποτελεσµατικότητά τους όσον

αφορά στην αύξηση των κερδών της επιχείρησης  - µονοπωλητή, από τη µεριά των

ανταγωνιστών αφορά στο γεγονός ότι τους καθιστά τελικά µη ανταγωνιστικούς και

τους  αποµακρύνει  από  τη  σχετική  αγορά,  ενώ  από  τη  µεριά  του  ευρύτερου

κοινωνικού συνόλου την αρνητική µεταβολή της κοινωνικής ευηµερίας εξαιτίας της

µείωσης  των  διαθέσιµων  επιλογών  για  τον  καταναλωτή  και  των  µονοπωλιακών

µεταβολών των τιµών της αγοράς.
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     Υφίστανται διάφορα «εργαλεία» εκτίµησης της ∆Θ και της ύπαρξης σχετικής

αγοράς (ποσοστιαία εκτίµηση και υποθετικός µονοπωλητής αντίστοιχα)  καθώς και

σχετικό νοµοθετικό πλαίσιο τόσο στο ευρύτερο επίπεδο των πρακτικών αποκλεισµού

όσο  και  ειδικότερα  όσον  αφορά  στις  συνδεδεµένες  πωλήσεις  (κατευθυντήριες

γραµµές  του  άρθρου  102  της  ανακοίνωσης  του  2009  από  την  EC).  Εντούτοις,

υφίσταται  έλλειψη  συστηµάτων ταξινόµησης  των  υιοθετούµενων  κατά  περίπτωση

πρακτικών, ένα πεδίο που χρήζει  περαιτέρω έρευνας.  Σε κάθε περίπτωση ωστόσο

απαιτείται περαιτέρω ανάλυση όσον αφορά στις επικρατούσες συνθήκες στην αγορά

αλλά και τις ιδιαίτερες παραµέτρους που διέπουν τη δραστηριότητα µιας επιχείρησης

και την αλληλεπίδρασή της µε τους ανταγωνιστές της. Τα όρια ανάµεσα στην κατοχή

και την κατάχρηση είναι πολύ στενά και επαφίεται στην επιχείρηση σχετικά µε το

προς τα  που θα κατευθυνθεί,  µε  ζητούµενο πάντα  την  αποδοτική  λειτουργία  των

ελεγκτικών  µηχανισµών.  Ζητούµενο  είναι  να διατηρηθούν τα όρια  ανάµεσα  στην

κατοχή και στην κατάχρηση της ∆Θ. Η επιχείρηση καλείται να διαχειριστεί ηθικά και

αποδοτικά τη ∆Θ της,  αντιµετωπίζοντας  µε επιχειρηµατική  ορθότητα το δέλεαρ –

«πειρασµό» αυτής της κατάχρησης. 
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