REVISTA DO IBRAC

O USO ESTRATEGICO DE VENDAS CASADAS DE BENS NAO
COMPLEMENTARES PARA MONOPOLIZAR MERCADOS

Thomas Fujiwara'

I. Introducao

Existe praticamente consenso, na jurisprudéncia de defesa da concorréncia
brasileira e internacional, que os efeitos anticompetitivos da pratica de vendas casadas
estdo ligados a discriminagdo de precos ou o aumento de barreiras a entrada. Por
outro lado, a pratica pode estar ligada a efeitos pro-competitivos como a diminui¢ao
de custos de transacdo e a defesa da reputacao de uma firma ou produto.

Além disto, a preocupacdo do antitruste com as vendas casadas estd
centrada no caso em que produtos complementares sao vendidos em conjunto. Isto
decorre do fato de vendas casadas de produtos complementares serem mais comuns
do que as vendas casadas de produtos que ndo sao demandados conjuntamente.

Entretanto, ¢ possivel encontrar teses na literatura econémica que
relacionam vendas casadas de produtos que ndo sdo complementares e ganhos
de poder de mercado. Além disto, estes ganhos ocorreriam através da propria
alteracdo na interacao estratégica entre firmas, e ndo através de mudangas nas
condic¢odes de entrada em um mercado.

Estas obras, contudo, nem sempre tém o intuito de apresentar aplicacoes
diretas nas praticas de defesa da concorréncia.” Tentando suprir uma pequena
parcela desta lacuna entre teoria e pratica antitruste, este trabalho trata de
estabelecer quais sdo as condigdes necessarias para uma firma racional
maximizadora de lucros fazer uso de vendas casadas de bens ndo complementares
com o intuito de monopolizar um mercado.

Para isto, sera utilizado um dos modelos propostos em Whinston
(1990), obra que iniciou recente literatura sobre vendas casadas e exclusdo de
firmas rivais. A analise critica do mesmo modelo procura mostrar que as

' Economista e mestrando em economia pela FEA-USP. O autor agradece a Prof* Elizabeth
Farina, pela orientagdo da monografia de graduacao que serviu como base para a discussao
aqui apresentada, e Renata L. Falanque, pela competente revisdo do trabalho. Erros e omissoes
sdo de inteira responsabilidade do autor.

2 Por outro lado, a literatura de vendas casadas de bens complementares guarda estrita relagéo
com a jurisprudéncia. Neste sentido, cumpre notar que o “caso Microsoft” nos EUA levou a
produgdo de inimeras teorias sobre vendas casadas de bens complementares e “sistemas”.
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condicdes necessarias baseadas no modelo proposto por Whinston (1990) nao
sdo inteiramente adequadas no caso em que nao ha comprometimento prévio da
firma com a pratica de vendas casadas. Isto ocorre pelo fato do modelo em
questdo nao considerar todas possibilidades de conduta das firmas. Assim sendo,
uma alteracao na lista de condi¢des necessarias € sugerida.

O trabalho est4 dividido da seguinte forma: a Se¢do Il apresenta a
visdo tradicional, relacionada a Escola de Chicago?®, sobre vendas casadas de
bens ndo complementares. A secao III apresenta a base do modelo de Whinston
(1990). A Segdo IV faz umareleitura do modelo, utilizando um outro instrumental
que possibilita estabelecer as condi¢des necessarias para ocorrer o uso de vendas
casadas para monopolizar mercados. A Se¢do V coloca uma critica ao modelo
de Whinston (1990) e sugere um reestabelecimento das condi¢des necessarias
levando em consideragdo as mudangas que esta critica acarreta no modelo. A
Secao VI conclui o trabalho.

I1. A visao tradicional

Conforme aponta Viscusi et alli (1995), as primeiras décadas da
jurisprudéncia norte-americana envolvendo vendas casadas foram marcadas por
condenagoes baseadas na tese de que a conduta serviria para uma firma monopolista
poder alavancar seu poder de mercado para outro. Entretanto, a partir da década de
1950 a teoria da alavancagem sofreu duras criticas da Escola de Chicago, que resultou
em uma inversao na jurisprudéncia, que comecou a relacionar a conduta com baixos
riscos anticompetitivos. Esta secdo apresentard a critica da Escola de Chicago a
teoria da alavancagem envolvendo produtos ndo complementares, originalmente
proveniente de Bowman (1957), e refor¢ada por Posner (1976) e Bork (1978).

A argumentacdo de Bowman (1957), apresentada abaixo, procura mostrar
que a pratica de vendas casadas resulta em prejuizos para a firma monopolista.

No modelo em questdo, uma firma com poder de mercado sobre o
produto A e que também atue no mercado competitivo do produto B tem duas
opgoes alternativas: vender os dois bens de forma casada pelo preco P ou vender
separadamente o produto A pelo preco P-Cie o produto B por Cz. Sendo Cz0
custo marginal de producao do produto B.

3 “Escola de Chicago” ¢ um termo cunhado para denominar a corrente de pensamento formada
principalmente por professores da University of Chicago, que criticaram a tradicional teoria
antitruste e tiveram como principal bandeira defesa da utilizagdo de critérios baseados em
ganhos de eficiéncia econdmica nas decisdes antitruste.
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Também ¢ possivel dividir os consumidores deste mercado em dois
tipos: aqueles que tém prego de reserva de B maior que C e aqueles para o qual
1ss0 ndo ocorre. Para o primeiro tipo, € indiferente compBrar um pacote com 0s
dois produtos por P ou comprar os produtos A € B por P-C e C, respectivamente.
Os consumidores do segundo tipo, que nao estdo interéssados em comprar o
bem B pelo seu pre¢o de mercado, ainda podem ser subdivididos em dois grupos:
0s que apresentam prego de reserva para o bem A maior do que P e os outros
para o qual isto nao ocorre. Caso vendas casadas sejam praticadas, os membros
do primeiro subgrupo comprarao o pacote apenas pelo bem A e os membros do
segundo subgrupo nao comprarao o pacote.

Assim, se a firma monopolista praticar vendas casadas, estara expulsando
alguns potenciais consumidores do segundo tipo (especificamente, aqueles cujos
precgos de reserva sao maiores que C, e menores do que P) sem conseguir conquistar
nenhum outro consumidor. Este efeito ¢ denominado “perda de vendas eficientes”.

Uma vez que o lucro unitario de vender o pacote por P e o produto A
por P-C; ¢ o mesmo*, maiores lucros serdo auferidos caso as vendas sejam
feitas de forma separada, sendo que a venda casada ndo seria uma estratégia
racional para uma empresa maximizadora de lucro.

A critica da Escola de Chicago ganhou espago dentro da jurisprudéncia
e academia. Em uma das principais obras da Escola de Chicago, “The Antitrust
Paradox: A Policy at War with Itself”, Robert H. Bork coloca que:

“A teoria legal das vendas casadas é meramente outro exemplo da
descreditada teoria da alavancagem, e provavelmente nenhuma outra
variedade desta teoria foi tdo demolida na literatura legal e
economica’ (Bork, 1978, p. 372, tradu¢do propria).

Como a citagdo acima enfatiza, a teoria da alavancagem realmente
caiu em descrédito. Uma citacdo das Vertical Restraints Guidelines feitas pelo
Deparment of Justice norte-americano em 1985° mostra como esta visao tornou-
se praticamente consensual.

“Vendas casadas geralmente ndo tém potencial anticompetitivo
significativo. [...] Os efeitos de exclusdo em casos de venda casada ndo

* O lucro unitario de vender o pacote é P-(C4+Cs), enquanto o lucro unitario de vender 1
separadamente € (P-Cg) — Ca.

3 Este documento ndo estd em vigor atualmente.
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sdo provenientes da venda casada, mas sim de acordos de exclusividade
e da integragdo vertical que normalmente a acompanham”. (U.S.
Department of Justice, 1985, traducao préopria)

Entretanto, Whinston (1990) apresentou a possibilidade das vendas
casadas serem uma estratégia racional de maximizar lucros através da expulsdo
de rivais do mercado, na auséncia de qualquer esquema de exclusividade ou
integracao vertical. Segundo esta obra, a critica da Escola de Chicago apresenta
limitacdes por depender de algumas hipdteses cruciais:

- Hipotese de que a producdo do produto casado apresenta custo
marginal constante e custo fixo igual a zero, ou seja, ndo existem
economias de escala.

-Suposicao de que o mercado do produto B € marcado por concorréncia
perfeita, isto €, o preco do produto B € igual a seu custo marginal.

-Nao utilizacdo de uma analise de interacao estratégica entre as firmas.

Segundo Whinston (1990), as vendas casadas poderiam ser utilizadas
para realizar “expulsao estratégica” de rivais no mercado do bem 2. A expulsao
¢ caracterizada como “estratégica” por ter sua efetividade relacionada a interacao
estratégica entre as firmas do mercado.

II1. O modelo de Whinston (1990)

Este modelo, proveniente de um dos casos apresentados em Whinston
(1990), tem como objetivo mostrar quais sdo as condigdes necessarias para ocorrer
uma venda casada de dois bens ndo complementares com intuito monopolizador.

O modelo proposto assume a existéncia de duas firmas, 1 € 2, e de
dois produtos ndo complementares, A e B, com custos marginais de producao
iguais a ¢, € cg, respectivamente. A elasticidade cruzada entre os dois produtos
nao € relevante, isto €, eles nao sdo substitutos nem complementares.

Apenas a firma 1 atua no mercado do produto A, tendo poder de
mercado®, enquanto ambas firmas produzem o produto B, sendo que o produto
B produzido pela empresa i sera denominado B;". A demanda do produto B com

¢ No modelo original, é pressuposto que a firma 1 é monopolista no mercado do bem A.
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a qual a firma i se depara ¢ dada por uma funcdo x =x (Pg;,Pjp,), onde P; € 0
preco que do produto j da firma 7. Tal funcdo apresénta derivadas de primeira
ordem dx/dPp <0 e dx/dPy,>0 para q'i. Isto ¢, as firmas concorrem entre si em
um esquema Bertrand-Nash, sendo que existe alguma diferenciacao de produtos
que permite que nao ocorra um resultado do tipo “paradoxo de Bertrand’”.

Caso a firma 1 pratique vendas separadas, ela definird o preco do bem
A como R, sendo este o pre¢o que lhe gera a igualdade entre custo e receita
marginais. Os pregos de B,praticados serdo aqueles que maximizam as fungdes
de lucro das firmas, p;, dada por:

(1) pi = (Pg; - Cy) x;(Pp; ,Pp)

Jano caso da firma 1 praticar vendas casadas, sua fun¢ao lucro se torna:

2)p,=(Pyp—Cy-Cp))x;(Psp-R, Ppy)

onde P ;¢ o preco do pacote casado e (P,z— R) € o preco implicito
do produto B,.

Deste modo, o preco para o produto B que a firma 1 escolhera sera
aquele que atender sua condi¢do de maximizagao do lucro, dada por:

(3) dp/dP*y; = (P*; - Cy)dx (P*y;, Pp))/dP*p; + x,(P*y;, Ppy) =0

no caso de vendas independentes ou:
4) dp/d(P*3—R) = (P* 53— C, - Cg))dx;(P*,5- R, Py,)/d(P*3—R) + x;(P*3- R,
Pyy) =0

no caso de vendas casadas.

A comparacao entre (3) e (4) permite notar que, quando R=C,, tem-se
(P* ,5—R)=P*;,. Deste modo, quando R>C,, isto ¢, quando a firma 1 tiver poder
de mercado sobre o produto A, tem-se (P*,3—R)<P*3,. Assim sendo, fica

7 Caso os bens fossem totalmente homogéneos, seria possivel demonstrar que o equilibrio do
mercado ocorreria quando ambas as firmas estiverem vendendo o produto por um preco
igual ao custo marginal.
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demonstrado que a firma 1, ao realizar vendas casadas, tem sua estratégia de
preco maximizadora de lucro alterada de tal maneira que seu prego se torna
mais agressivo. Whinston (1990) coloca que:

“..quando a firma 1 esta praticando vendas casadas , ela precisa
fazer vendas do produto B para continuar tendo lucro sobre o produto
A. Isto faz com que ela diminua seus precos em um esfor¢o para tomar
as vendas da firma 2.” (Whinston, 1990, p. 844., tradugdo propria)

Devido ao modelo de concorréncia proposto para este mercado, a
pratica de precos mais baixos por parte de firma 1 criara incentivos para a firma
2 também diminuir seus precos. Deste modo, € possivel notar que a estratégia
de vendas casadas gera pregos de equilibrio mais baixos no mercado do bem B.

Este argumento pode ser demonstrado através de uma analise grafica.
A partir das equagdes (3) e (4) e da condicao de maximizagao de lucro da firma
2, dada por (1), € possivel estabelecer curvas de reacao de preco, isto €, equagoes
que colocam o prego de uma firma como fun¢do do preco da concorrente. Tais
curvas sao apresentadas graficamente no Quadro 1.

Quadro 1 - Curvas de reacio no modelo de Whinston (1990)

I

[»

B2 P* ol Pra) -R *m1(Pga)

P*ga(Pgy )

J’.-\H 2 IIH-J

Fonte: Whinston (1990)
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O fato dos precgos de equilibrio diminuirem com a pratica de vendas
casadas levanta a possibilidade de, no caso dos novos pregos serem muito baixos
para a firma 2 continuar tendo lucro, ocorrer sua expulsdao do mercado, trazendo
ganhos de poder de mercado para a firma 1.

No modelo de Whinston (1990), € pressuposto que existe um custo fixo
positivo K necessario para entrar no mercado do bem B. Assim sendo, caso as
vendas da firma 2 nao sejam suficientemente grandes para cobrirem este custo,
ela escolhera sair do mercado, possibilitando a firma 1 ter maior poder de mercado.

Esta suposi¢ao atende perfeitamente o proposito de Whinston (1990),
que ¢ apresentar a possibilidade de venda como uma estratégia predadora
racional, contrariando a critica da Escola de Chicago. Entretanto, como o escopo
deste trabalho ¢ estabelecer quais sdo as condi¢des necessarias para a utilizagao
estratégica das vendas casadas para expulsar rivais, a etapa do modelo onde
ocorrem as escolhas de saida e permanéncia no mercado sera examinada mais
cuidadosamente na proéxima secao.

IV. Um jogo de vendas casadas e saida/permanéncia no mercado

Abaixo sera apresentado uma modelagem de teoria dos jogos
extremamente simples das escolhas da firma 1 e 2 em, respectivamente, casar
ou ndo suas vendas e permanecer ou ndo no mercado. Esta analise permitira
listar as condigdes necessarias a utilizagdo da pratica de vendas casadas.

Apesar desta andlise ter sido desenvolvida pelo autor, ela respeita os
pressupostos de Whinston (1990) e chega as mesmas conclusdes que a obra.
Deste modo, € possivel afirmar que se trata do mesmo modelo, porém apresentado
com instrumental levemente diferente.

A matriz de pay-offs do jogo em questao € descrita no Quadro 2.
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Quadro 2 - Matriz de pay-offs do jogo de vendas casadas
e permanéncia/saida

Firma 2
Permanecer "P" Sair"S"
Casar "C" [7t,(C/P),m,(C/P)] [7,(C/S),0]

Firma 1
Nao Casar "NC" | [n;(NC/P),n,(NC/P)] [, (NC/S),0]

Fonte: Elaboragdo propria

Como p,(NC/P)>0?, podemos eliminar a possibilidade do resultado (NC/
S) ocorrer. Como dito anteriormente, o inico resultado preocupante do ponto de
vista da defesa da concorréncia seria o (C/S), uma vez que foi demonstrado que o
resultado (C/P) acirra a concorréncia e leva a diminuicao de precos. Para o resultado
(C/S) ser um equilibrio de Nash, isto €, um equilibrio estavel, onde nenhuma
firma prefere alterar sua decisdo, sera necessario que 0>p,(C/P), isto €, que a
queda de pregos inviabilize a permanéncia da firma 2 no mercado.

Quando esta condigao ¢ atendida, o jogo tera dois possiveis equilibrios,
(C/S) e (NC/P). Deste modo, cumpre discutir quando o primeiro ocorrera.
Obviamente, uma das condig¢des ¢ que p,(C/S)>p,(NC/P), isto €, a expulsdo da
concorrente ser uma estratégia lucrativa para a firma 1.

A outra condi¢do para o resultado (C/S) ocorrer requer maior discussao.
E importante notar que a pratica de vendas casadas diminui os pregos praticados
e exclui algumas vendas eficientes do bem 1, como foi mostrado pela critica da
Escola de Chicago. Isto acarreta p,(NC/P)>p,(C/P) e p,(NC/S)>p,(C/S), ou seja,
a estratégia de vendas separadas ¢é estritamente dominada’ pela estratégia de
vender os produtos separadamente.

Isto significa que, uma vez feita a escolha da firma 2, a firma 1 sempre
preferird ndo casar suas vendas. Entretanto, a decisdo da firma 1 leva em
consideragdo seu efeito na escolha da firma 2, o que pode levar a outros resultados,
dependendo da dinamica do jogo. Deste modo, para o resultado de expulsdo da

8 Isto decorre do fato da firma 2 atuar no mercado do bem B.

? “Suponha que um jogador de um jogo considere separadamente cada uma das combinagdes
de estratégia com que ele pode se deparar. Suponha ainda que, para cada combinagdo, o
jogador escolha a estratégia que leva a um melhor resultado. Se a mesma estratégia ¢ escolhida
para todas as combinag0es de estratégia, entdo esta estratégia ¢ chamada de “estratégia dominante”
para o jogador no jogo.” (McCain, 1999, tradugao propria).
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firma ocorrer, € necessaria uma terceira condi¢ao: a firma 1 jogar uma estratégia,
a principio, dominada. As condi¢cdes em que isso ocorre sdo discutidas abaixo.

O Quadro 3 apresenta trés diferentes jogos com os quais as firmas poderiam
se deparar, sendo que a Unica variagdo entre eles reside na ordem das jogadas.

Quadro 3 - Possiveis jogos de vendas casadas e permanéncia/saida (equilibrios de
Nash perfeitos em subjogo grifados)

Firma 1 Joga Primeiro Firma 2 Joga Primeiro

7,(C/P) #7,(C/S) * m,(NC/P) m,(NC/S) 7,(C/P) 47 (NC/P).m,(C/S)  m,(NC/S)
nCP) - 0 ! n,NC/P) 0 n,(C/P) | m(NC/P)! 0 0

-,
Jogo Simultaneo
Permanecer "P" Sair "S"

Casar "C" [, (C/R),To(C/P)] [7,(C/8),0]
N&o Casar "NC"@ £;1(NC/P),RZ(NC/P)‘] Y [7,(NC/S),0]

y

— o -— -

Fonte: Elaboracao propria.

O resultado mais provavel do jogo, dado pelo equilibrio de Nash
perfeito em subjogo'?, s6 leva a saida da firma 2 quando a firma 1 é a primeira a
jogar. Isto ocorre porque, apenas quando a firma 2 ja toma como dada a escolha
da firma 1 ela decidird sair do mercado.

Contudo, os jogos acima nao refletem satisfatoriamente a realidade por
nao serem jogados repetidas vezes. Em um jogo repetido, quando a firma 1 decidir
casar suas vendas, a firma 2 tenderd a acreditar que, na proxima jogada, sua
concorrente jogara a estratégia dominante (vendas separadas) e permanecera no
mercado, tornando a pratica das vendas casadas pouco interessante para a firma 1.

10" As estratégias que levam a um equilibrio de Nash em todo subjogo do jogo em questao
formam um equilibrio de Nash perfeito em subjogo. A idéia deste conceito ¢ eliminar
equilibrios de Nash que sdo improvaveis de acontecer.
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Entretanto, se em algum momento do jogo a firma 1 tomar uma decisao
que torne impossivel ou muito custoso voltar a vender os produtos separadamente,
isto € torne a decisdo de casar suas vendas irreversivel, ou seja, comprometa-se
a praticar vendas casadas. a firma 2 decidira sair do mercado. Assim sendo, fica
claro que ndo € a ordem das jogadas em si que possibilita o resultado com
vendas casadas, mas sim o fato da firma 1 conseguir sinalizar claramente que
Jogara uma estratégia dominada. Isto ¢, a firma 2 saira do mercado apenas quando
ela acreditar que a decisdo da firma 1 de casar as vendas ¢ irreversivel.

Por outro lado, caso esteja no horizonte do jogo o fim da capacidade
da firma 2 financiar os prejuizos causados pelas vendas casadas, € possivel que
a firma 1 resolva manter a conduta repetidamente e continuar tendo menores
lucros até a firma 2 ser forgada a sair do mercado pelos seus sucessivos prejuizos.
Se a firma 2 perceber isto, possivelmente ela saira do mercado no comego do
jogo, uma vez que a permanéncia nele so acarretara prejuizos.

A discussao acima permite concluir que uma firma praticard vendas
casadas com o intuito de realizar exclusao apenas quando 1) for capaz de realizar
uma decisdo que torne a estratégia de voltar a vender separadamente muito
custosa e/ou ii) estiver no horizonte do jogo a incapacidade da firma 2 manter
os prejuizos criados pelos pregos mais agressivos da firma 1.

Com base na discussdo acima, ¢ possivel listar as condi¢des necessarias
para o ocorrer o resultado em que firma 2 ¢ expulsa, como faz o Quadro 4. A
condicao A € necessaria para a venda casada gerar menores pregos de equilibrio,
como discutido na Secdo III. As condi¢des B e C decorrem da discussao
envolvendo o Quadro 2 e as condi¢cdes D e E sdo provenientes da discussao
envolvendo o fato da venda casada ser uma estratégia dominada.
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Quadro 4 - Condicdes necessarias a utilizacio da venda casada para realizar
exclusio estratégica segundo Whinston (1990)

Condicdo | Expressio Matematica Conceito

A R>C, Firma 1 ter poder de mercado sobre o bem A.

Precos de equilibrio resultantes da venda

B 0>m,(C/P) casada gerarem prejuizos para a firma 2.

Lucros gerados pela expulsdo da firma 2
C 7,(C/S)>1,;(NC/P) compensarem as perdas relacionadas a
pratica de vendas casadas.

D) Comprometimento da firma 1 em praticar

Firma 2 acreditar que a | yendas casadas.

DouE firma 1 adotara uma ' : :
estratégia dominante.  |E) Firma 2 ndo ter capacidade de financiar

prejuizos decorrentes da conduta da firma 1.

Fonte: Elaboragao propria.

A condi¢do A envolve a analise de poder de mercado sobre o bem A.
A condi¢ao B envolve estudar se houve deterioracao das condi¢des financeiras
das firmas supostamente afetadas ou se ocorreu saida no mercado.

A analise da condi¢do C deve levar em consideragdo que existem efeitos
negativos no lucro da firma relacionados a pratica de venda casada, que sdo as
perdas de vendas eficientes apontadas na exposicao sobre as idéias da Escola de
Chicago, apresentada na Se¢do II. Deste modo, para a estratégia de exclusdo via
vendas casadas ser racional, ¢ necessario que o aumento de precos que uma
firma impde apds a saida do(s) concorrente(s) gere lucros que superem os
prejuizos ocasionados pela perda das vendas para os consumidores que nao tém
interesse no bem 2 e valorizam pouco o bem 1. Por outro lado, caso a condi¢ao
E seja atendida e a D ndo, a firma 1 simplesmente abandonar4 as vendas casadas
apos a expulsdo de sua rival.

Cumpre notar que a firma que pratica a exclusdo precisa ter capacidade
de atender o incremento de demanda decorrente da saida de seu concorrente.
Do mesmo modo, € necessario que haja barreiras a entrada no mercado, de
modo que a firma 1 possa efetivamente exercer poder de mercado apos a saida
de sua rival.

A condicdo D envolve checar se a firma 1 conseguiu sinalizar uma
irreversibilidade na sua decisdo de casar as vendas. Por tltimo, a condi¢ao E
requer averiguar se a firma 2 apresenta incapacidade de financiar prejuizos por
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um periodo mais longo de tempo.!' Cumpre notar que, na pratica, ha poucos
casos em que comprometimento com a pratica de vendas casadas ¢ possivel,
principalmente pelo fato dos produtos ndo serem complementares.

Finalmente cumpre notar que ¢ preferivel para a firma 1 utilizar a
condicao E em relagdo a D. Isto ocorre porque, apos a saida da firma 2 do
mercado, ela pode cessar as vendas casadas e conseqiientemente as perdas de
vendas eficientes do bem A.

V. Uma critica a0 modelo de Whinston (1990)

A principal critica a ser feita a0 modelo de Whinston (1990) ¢ que ele
pressupoe que a firma 1 apenas escolhe estrategicamente entre casar ou ndo suas
vendas. Uma vez feita a escolha, os aspectos estratégicos'? sdo abandonados e o
preco resultante das escolhas feitas € dado pelas condi¢des de maximizagao de lucro
do modelo Bertrand-Nash. Assim sendo, o modelo ndo contempla a possibilidade
da firma 1 utilizar o estabelecimento do nivel de seus pregos de forma estratégica.

Quando isto € levado em consideracao, € preciso atentar que as condigdes
A, B, C e E listadas no Quadro 4 também sao aquelas que permitem que a firma 1
consiga expulsar sua concorrente simplesmente vendendo o bem 2 por (R-Pj,).
Além disso, esta estratégia apresenta, a principio, uma vantagem sobre as vendas
casadas, pois sua realizagdo ndo causa prejuizos no mercado relacionados a perda
de vendas eficientes do bem A que foi descrita na Segao II.'?

Precipitadamente, poderia-se chegar a conclusdo que, dada a
possibilidade de exclusdo por pratica de pregos baixos, a venda casada prevista
por Whinston (1990) nunca ocorreria, uma vez que a firma poderia realizar a
mesma conduta sem incorrer prejuizos no mercado em que detém poder de
mercado inicialmente (mercado do bem A). Entretanto a conclusdo correta ¢
que quando a condi¢do E ¢ satisfeita, isto €, a firma 2 pode ser forgada para fora

' Esta afirmac@o é sem duvida ambigua. Entretanto cumpre notar que o trabalho concluira
que a condicao E ndo serd relevante para analise de casos de vendas casadas.

12 “Quando uma firma age com o intuito de melhorar sua posi¢do futura no mercado, é dito

que ela compete estrategicamente.” (Viscusi et alli, 1995, p. 171, traducdo propria)

3 Uma das principais dificuldades das autoridades antitruste é conseguir distinguir se um
preco baixo ¢ uma estratégia visando exercicio futuro de poder de mercado (algo a ser
combatido) ou ¢ um sinal de concorréncia acirrada (algo a ser incentivado). A dificuldade ¢
tal que a condenagao de pregos predatorios exigem a observancia de pregos abaixo do custo
variavel médio, que serve como sinal de conduta anticompetitiva. De todo modo, esta
discussao foge do escopo do trabalho.
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do mercado sem nenhum comprometimento da firma 1 com sua conduta, a
estratégia de vendas casadas ndo serd observada.

Quando uma sinaliza¢ao da irreversibilidade da decisdo ¢ necessaria,
a venda casada pode ser preferivel a estratégia de preco baixo. O
comprometimento em vender o produto B a um prego baixo por si s6 elimina a
possibilidade de realizar futuros ganhos de mercado. Por outro lado, o
comprometimento em vender um pacote de bens acarreta perdas de vendas
eficientes do bem A. Quando o primeiro efeito for mais restritivo que o segundo,
a firma 1 preferira as vendas casadas. Além disso, existe a possibilidade da
irreversibilidade da estratégia de precos baixos simplesmente nao ser possivel.

De todo modo, duas conclusdes devem ser retiradas desta critica. A
primeira € que, ao contrario do que prevé Whinston (1990), a utilizagdo de vendas
casadas sem comprometimento com a pratica € extremamente improvavel, s6 sendo
observavel quando vigorar algo que impe¢a uma empresa de baixar seus precos.

A segunda, mais relacionada com o escopo deste trabalho, € que, caso
as condi¢oes A, B, C, e E sejam atendidas, a melhor escolha da firma 1 € praticar
precos baixos. Deste modo, somente quando as condi¢des A, B, C e D forem
atendidas, poderd haver vendas casadas com intuito de realizar exclusao.

O Quadro 5 abaixo lista as condi¢des novamente, excluindo a condicao E.

Quadro 5 - Condicoes necessarias a utilizacao da venda casada
para realizar exclusido estratégica

Condicao Expres’s do Conceito
Matematica
A R>C, Firma 1 ter poder de mercado sobre o bem A.
B 0>1(C/P) Precos de equilibrio resultantes da venda casada

gerarem prejuizos para a firma 2.

Lucros gerados pela expulsdo da firma 2
C 7;(C/S)>m;(NC/P) | compensarem as perdas relacionadas a pratica de
vendas casadas.

Firma 2 acreditar que

afirma 1 adotard | Comprometimento da firma 1 em praticar vendas
uma estratégia casadas.

dominante.

Fonte: Elaboracao propria.

Deste modo, a analise de casos envolvendo vendas casadas de bens
nao complementares com possivel intuito de expulsar rivais deve atentar se as
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condicdes listadas no Quadro 5 sdo atendidas, notando que elas sdo necessarias,
mas nao suficientes, para haver uma condenacao.

Finalmente € preciso notar que a pratica de vendas casadas nao acarreta
necessariamente prejuizos de eficiéncia econdmica e bem-estar do consumidor.
A conduta implica dois efeitos sobre a efici€ncia econdmica. O primeiro sera
negativo, envolvendo o exercicio de poder de mercado sobre os consumidores
do produto B. J4 o segundo sera positivo, sendo este proveniente do fato de que
o incentivo para a realizacdo de precos mais agressivos (para evitar prejuizos
com a perda de vendas eficientes do bem A) continuara existindo.

VI. Conclusao

A principal conclusdo do artigo € a listagem das condi¢des necessarias
a pratica de vendas casadas apresentada no Quadro 5. Deste modo, esta se¢ao
conclusiva tratara de colocar algumas ressalvas quanto a argumentagao
apresentada e discutir alguns aspectos técnicos da utilizagao das condi¢des na
analise antitruste.

Primeiramente, ¢ preciso notar que o modelo apresentado ao longo do
artigo pressupoe um ambiente de informagao perfeita. Relaxando esta hipotese,
deve-se notar que a firma 1 nao precisa necessariamente comprometer-se com a
estratégia de vendas casadas, mas sim sinalizar esse comprometimento para a
firma 2.

Além disto, € preciso atentar ao caso no qual o preco necessario a
expulsdo da firma 2 seja extremamente baixo, a ponto que uma pratica de precos
predatorios seja requerida. Neste caso, a venda casada pode ser preferida ao
preco predatorio pelo medo que a firma 1 tenha de sofrer uma punigao por parte
da autoridade antitruste. De todo modo, note-se que este € um caso extremamente
improvavel, uma vez que uma venda casada dificilmente serd lucrativa (a
condicao C nao sera atendida), em um ambiente com estas condi¢des.

Em segundo lugar, € preciso notar que as condi¢des listadas sao de pouca
valia no que tange montar um caso que comprove a necessidade de condenacao da
pratica de vendas casadas. Como casos de venda casada envolvem uma comparagao
entre efeitos de discriminagdo de precos e possiveis ganhos de poder de mercado, a
principal utilidade das condi¢des listadas reside em possibilitar, em muitos casos,
uma rapida refutacao da existéncia de intuito monopolizador na pratica.
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