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บทคัดย่อภาษาไทย  วทันยา โสภาจิตต์วัฒนะ : แนวทางการบังคับใช้กฎหมายแข่งขันทางการค้ากับการขาย

พ่วงทางเทคนิค. ( IMPLEMENTATION OF COMPETITION LAW ON TECHNICAL 
TYING) อ.ท่ีปรึกษาหลัก : ดร.กัญจน์ศักดิ ์เพชรานนท์ 

  
การขายพ่วงนั้นอาจเกิดในรูปแบบของสัญญาหรือทางเทคนิค ซึ่งการขายพ่วงทางเทคนิค 

(Technical tying) เป็นการขายพ่วงโดยใช้วิธีการเช่ือมสินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง
ด้วยวิธีการทางเทคนิคซึ่งท าให้สินค้าท้ังสองอาจแยกออกจากกันทางกายภาพได้หรือไม่ก็ได้  เมื่อ
สินค้าท้ังสองนั้นสามารถแยกออกจากกันได้ทางกายภาพก็จะเป็นท่ีชัดเจนว่ามีสินค้าท่ีมีการพ่วง
และสินค้าท่ีถูกพ่วงเกิดข้ึน และมักสามารถน าการขายพ่วงตามข้อสัญญามาปรับใช้กับกรณีดังกล่าว
ได้ อย่างไรก็ตามในกรณีการขายพ่วงทางเทคนิคท่ีสินค้ามีลักษณะของการรวมกันทางกายภาพนั้น
ยากท่ีจะแยกมีสินค้าท่ีมีการขายพ่วงและสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วงหรือไม่  อีกท้ังพระราชบัญญัติการ
แข่งขันทางการค้า พ.ศ. 2560 มาตรา 50(2) และแนวปฏิบัติตามมาตรา 50 ไม่ได้มีการระบุถึงการ
ขายพ่วงทางเทคนิคและแนวปฏิบัติในการพิจารณาสินค้า 2 ชนิดแยกออกจากกันไว้เลย 

จากการศึกษากฎหมายแข่งขันทางการค้าของต่างประเทศพบว่า ถึงแม้ว่ายังไม่ได้มีการ
วางแนววินิจฉัยเกี่ยวกับการขายพ่วงทางเทคนิคท่ีแน่นอนนักและคดีท่ีเกี่ยวข้องยังมีไม่มาก แต่ได้มี
การพบว่ากฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปได้มีการกล่าวถึงการขายพ่วงทางเทคนิคไว้
ในแนวปฏิบัติในเรื่องของการขายพ่วง ถึงแม้ว่าในการพิพากษาคดีจะไม่ได้ปรากฏการขายพ่วงทาง
เทคนิคไว้โดยตรงก็ตามแต่ก็ได้การวางหลักกฎหมายท่ีสามารถน ามาช่วยในการวิเคราะห์เรื่องการ
ขายพ่วงทางเทคนิคได้ ส่วนกฎหมายป้องกันการผูกขาดของสหรัฐอเมริกาได้มีแนวทางในการ
วินิจฉัยการขายพ่วงและแนวทางในการแยกสินค้าออกจากกันท่ีน่าสนใจ ดังนั้นผู้เขียนจึงขอเสนอ
แนวทางในการปรับใช้พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 กับการขายพ่วงทางเทคนิค
ไว้ในวิทยานิพนธ์ฉบับนี้ 

 
สาขาวิชา นิติศาสตร์ ลายมือช่ือนิสิต ................................................ 
ปีการศึกษา 2561 ลายมือช่ือ อ.ท่ีปรึกษาหลัก .............................. 

 

 

 

1
0

9
5

4
8

8
2

6
1



 

C
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
8
8
6
0
1
5
8
3
4
 
t
h
e
s
i
s
 
/
 
r
e
c
v
:
 
3
0
0
7
2
5
6
2
 
2
2
:
1
5
:
0
1
 
/
 
s
e
q
:
 
1
4

 ง 

 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ # # 5886015834 : MAJOR LAWS 
KEYWORD: Technical Tying, Tying, Competition Law 
 Wathanya Sopachitwatana : IMPLEMENTATION OF COMPETITION LAW ON 

TECHNICAL TYING. Advisor: Kansak Bejrananda, Ph.D. 
  

Tying can take place on a contractual or technical basis. Technical Tying 
occurs when the tying product and the tied product are linked together by the 
technical way in which the products may be physically integrated. In case the 
products which technically linked are two separate products, It usually could apply 
to contractual tying cases. However, in case the products are physically integrated, 
it is hard to decide that this case becomes a single product or tying. The Trade 
Competition Act B.E. 2560 section 50 and the guidance in applying section 50 do 
not detail about technical tying and distinct products. 

The results of the study in EU Competition Law and US Antitrust Law 
indicate that there are not clearly principle to apply with technical tying cases yet 
and there are not many cases on technical tying. However, In EU Competition Law 
on guidance about tying has given a definition of technical tying. Although the tying 
cases in the EU are not adjudicated about technical tying directly, they created the 
important principles to apply with the general tying cases. Nevertheless, US 
Antitrust Law has interesting tying cases and the separation product tests which 
can be applied with The Trade Competition Act B.E. 2560. Therefore, the author 
would like to propose the implementation of the Trade Competition Act B.E. 2560 
on technical tying in this thesis. 

 
Field of Study: Laws Student's Signature ............................... 
Academic Year: 2018 Advisor's Signature .............................. 

 

 

 

1
0

9
5

4
8

8
2

6
1



 

C
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
8
8
6
0
1
5
8
3
4
 
t
h
e
s
i
s
 
/
 
r
e
c
v
:
 
3
0
0
7
2
5
6
2
 
2
2
:
1
5
:
0
1
 
/
 
s
e
q
:
 
1
4

 จ 

กิตติกรรมประกาศ 
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บทท่ี 1  บทน า 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

จุดมุ่งหมายของการด าเนินธุรกิจก็คือการแสวงหาก าไรเป็นส าคัญ การด าเนินธุรกิจในปัจจุบัน
มีกลยุทธ์มากมายในการด าเนินธุรกิจเพื่อท าให้สามารถขายสินค้าและบริการของตนให้ได้มากท่ีสุด ซึ่ง
กลยุทธ์รูปแบบหนึ่งท่ีมีการใช้อยู่ในปัจจุบันก็คือ การขายพ่วง (Tying Arrangement)  

กลยุทธ์การขายพ่วง ถือได้ว่าเป็นพฤติกรรมในการด าเนินธุรกิจท่ีส่งผลต่อการแข่งขันและ
โครงสร้างของตลาดเป็นอย่างมาก ดังนั้นพฤติกรรมการขายพ่วงนี้จึงเป็นพฤติกรรมหนึ่งท่ีถูกควบคุม
โดยกฎหมายแข่งขันทางการค้าอันมีวัตถุประสงค์ให้การแข่งขันทางการค้าเป็นไปอย่างเสรีและเป็น
ธรรม ซึ่งการขายพ่วงนอกจากการขายพ่วงตามข้อสัญญาท่ีพบได้เป็นส่วนใหญ่แล้ว ยังมีการขายพ่วง
อีกรูปแบบหนึ่งท่ีเรียกว่า “การขายพ่วงทางเทคนิค” (Technical Tying)  

ขายพ่วงทางเทคนิค (Technical Tying) นั้นหมายถึง การขายพ่วงท่ีเกิดจากการออกแบบ
โดยวิธีการทางเทคนิคให้สินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) ท างานได้อย่างเหมาะสมกับสินค้าท่ีถูก
น ามาพ่วง (Tied Product) เท่านั้น โดยสินค้าท้ังสองนั้นอาจแยกออกจากกันได้ทางกายภาพแต่
สามารถท างานได้อย่างเหมาะสมเมื่อใช้งานประกอบกัน หรือสินค้าท้ังสองนั้นอาจมีการรวมกัน 
(Integrated) ในลักษณะท่ียากจะแยกสินค้านั้นออกจากกันได้ทางกายภาพ หรืออาจกล่าวได้ว่ากรณี
ของการขายพ่วงทางเทคนิค เป็นกรณีท่ีสินค้าท่ีมีการพ่วงถูกน ามารวมเข้าด้วยกันทางกายภาพหรือ
ทางเทคโนโลยีจนท าให้สินค้าเหล่านั้นต้องใช้งานร่วมกันหรือไม่สามารถแยกต่างหากจากกันได้ 
เนื่องจากพฤติกรรมของการขายพ่วงทางเทคนิคมีความซับซ้อนมากกว่าการขายพ่วงตามข้อสัญญา จึง
ท าให้ปัญหาของการปรับใช้กฎหมายกับการขายพ่วงทางเทคนิคมีความซับซ้อนมากขึ้นตามไปด้วย 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในประเด็นท่ีว่าสินค้าท่ีมีการรวมกันทางเทคนิคนั้นเป็นสินค้า 2 ช้ินหรือการรวมกัน
เช่นนั้นท าให้สินค้าหลอมรวมกันเป็นช้ินเดียว ท้ังนี้การมีอยู่ของสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) 
และสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied Product) เป็นหัวใจส าคัญในการพิจารณาว่ามีการขายพ่วงเกิดขึ้น
หรือไม่ 

นอกจากนี้ โดยธรรมชาติของการขายพ่วงทางเทคนิคหรือทางเทคโนโลยีนั้นมักจะมีลักษณะ
ของการปกป้องตลาดหลังการขาย (Aftermarket)1 ให้แก่ผู้ประกอบธุรกิจ ซึ่งกระทบต่อโอกาสในการ
เข้าสู่ตลาดหลังการขายของผู้ประกอบธุรกิจรายอื่น ในขณะเดียวกันการขายพ่วงทางเทคนิคนี้ก็อาจจะ
เป็นส่ิงท่ีส่งเสริมให้เกิดการพัฒนาของนวัตกรรมใหม่ ๆ ท่ีอาจเกิดขึ้นได้เช่นกัน จึงท าให้เป็นท่ีต้อง
พิจารณาต่อไปว่าการขายพ่วงทางเทคนิคท่ีเกิดขึ้นในแต่ละกรณีนั้นส่งผลกระทบเป็นการสนับสนุนการ
แข่งขันทางการค้าหรือต่อต้านการแข่งขันทางการค้า 

                                                             
1 Daniel E. Gaynor, "Technological Tying," Working Paper No.284 - FTC Bureau of Economics (2006): 22. 
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ส าหรับกฎหมายแข่งขันทางการค้าของประเทศไทย มีมาตรา 50 (2) ได้มีการกล่าวถึง การ
ห้ามมิให้ผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดกระท าการ “ก าหนดเงื่อนไขในลักษณะท่ีไม่เป็น
ธรรม” ซึ่งสามารถปรับใช้ได้กับการขายพ่วงตามข้อสัญญา แต่ในแง่ของการขายพ่วงทางเทคนิคมี
ประเด็นส าคัญท่ีต้องพิจารณาคือมาตราดังกล่าวสามารถปรับใช้กับการขายพ่วงทางเทคนิคได้หรือไม่ 
อย่างไร เนื่องจากพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า และแนวปฏิบัติท่ีออกโดยคณะกรรมการ
แข่งขันทางการค้าไม่ได้มีการกล่าวถึงเรื่องการขายพ่วงทางเทคนิคไว้เลย 

ดังนั้น เมื่อพิจารณาถึงวิวัฒนาการของเทคโนโลยีท่ีเกิดขึ้นในปัจจุบัน สินค้าและบริการมี
ความหลายหลายมากขึ้นอย่างมากซึ่งมีวิธีการท าธุรกิจใหม่ ๆ เกิดขึ้นมากมาย และ การขายพ่วงทาง
เทคนิคนั้นมีแนวโน้มท่ีจะเกิดขึ้นได้มากขึ้นในอนาคต ดังนั้นจึงเห็นว่าประเด็นนี้มีความส าคัญใน
การศึกษาเปรียบเทียบกับหลักกฎหมาย แนวค าพิพากษาในต่างประเทศ เพื่อเป็นแนวทางในการ
พัฒนาและปรับใช้กฎหมายไทยกับการขายพ่วงทางเทคนิคได้อย่างถูกต้อง สอดคล้องกับแนวคิดสากล
ต่อไป 
1.2 สมมติฐานของงานวิจัย 

หลักเกณฑ์ตามพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้าในเรื่องของการขายพ่วงไม่
ชัดเจนพอต่อการปรับใช้กับการขายพ่วงทางเทคนิค จึงจ าเป็นจะต้องมีการศึกษากฎหมาย ค า
พิพากษาของศาล แนวค าตัดสินของคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าในต่างประเทศ เพื่อหา
แนวทางท่ีเหมาะสมกับการปรับใช้กฎหมายแข่งขันทางการค้าของประเทศไทยกับพฤติกรรม
ดังกล่าว 

1.3 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
1. ศึกษาถึงหลักกฎหมาย หลักเกณฑ์ แนวคิดเกี่ยวกับการขายพ่วงทางเทคนิค และ หลักของ

กฎหมายแข่งขันทางการค้า  
2. ศึกษาถึงค าพิพากษาในต่างประเทศ และการปรับใช้กฎหมาย แนวโน้มปัญหาท่ีอาจเกิดขึ้นใน

อนาคต ในประเด็นปัญหาท่ีเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงทางเทคนิค 
3. สร้างความเข้าใจในหลักกฎหมาย ค้นหาหลักเกณฑ์ในการปรับใช้ท่ีถูกต้อง เหมาะสมเพื่อ

ก่อให้เกิดความยุติธรรมและประโยชน์แก่สังคมต่อไป 
1.4 ขอบเขตของการวิจัย 

ศึกษาพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ. 2560 ประเด็นการขายพ่วงทาง
เทคนิคโดยศึกษาถึงแนวคิดท่ีอยู่เบื้องหลัง วิธีการปรับใช้กฎหมาย และศึกษาวิเคราะห์
เปรียบเทียบกับหลักกฎหมาย ค าพิพากษา วิธีการปรับใช้กฎหมายแข่งขันทางการค้าของ
สหภาพยุโรป และ กฎหมายป้องกันการผูกขาดของสหรัฐอเมริกา  
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1.5 วิธีการศึกษาค้นคว้า 
การด าเนินการวิจัยของวิทยานิพนธ์ฉบับนี้ใช้วิธีค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลแบบ

เอกสาร (Documentary Research) โดยรวบรวมจากหนังสือกฎหมาย บทบัญญัติของ
กฎหมาย แนวความคิดของนักนิติศาสตร์ ค าพิพากษาของศาล วิทยานิพนธ์และบทความท่ี
เกี่ยวข้อง แหล่งข้อมูลทางอินเทอร์เน็ตท้ังในและต่างประเทศ ในการน ามาเรียบเรียง 
วิเคราะห์ปัญหา และเปรียบเทียบ  

1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้จากการวิจัย 
1. ท าให้ทราบถึงปัญหาและความส าคัญในประเด็นกฎหมายแข่งขันทางการค้าท่ีเกี่ยวข้องกับ

การขายพ่วงทางเทคนิค 
2. มีความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับกฎหมายแข่งขันทางการค้าในเรื่องการขายพ่วงทางเทคนิค 
3. เข้าใจถึงหลักเกณฑ์ของกฎหมายต่างประเทศท่ีเกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์การขายพ่วงทาง

เทคนิค และสามารถวิเคราะห์เปรียบเทียบกับกฎหมายไทยได้ 
4. สามารถวิเคราะห์ถึงปัญหาในการปรับใช้กฎหมายท่ีมีอยู่ในปัจจุบันกับการขายพ่วงทาง

เทคนิคและสามารถเสนอแนวทางในการแก้ไขปัญหาได้
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บทท่ี 2 แนวคิดพ้ืนฐานของการขายพ่วงทางเทคนิค 
การขายพ่วง เป็นกลยุทธ์ในการประกอบธุรกิจรูปแบบหนึ่งท่ีเกิดขึ้นมานานแล้ว ซึ่งแต่เดิม

การขายพ่วงท่ีได้รับความนิยมก็คือการขายพ่วงตามข้อสัญญา (Contractual Tying) แต่ในปัจจุบันได้
มีเทคโนโลยีใหม่ ๆ เกิดขึ้นมากมายท่ีส่งผลให้ผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ในยุคปัจจุบัน มีการเช่ือมต่อกันด้วย
โครงสร้างทางเทคนิคท่ีซับซ้อน ตัวอย่างท่ีชัดเจนในการอธิบายอย่างหนึ่ งคือ อุตสาหกรรม
โทรศัพท์มือถือ ซึ่งโทรศัพท์มือถือในปัจจุบันต่างถูกเช่ือมต่อเข้ากับส่วนประกอบท่ีเพิ่มเข้ามา เช่น 
เครื่องเล่นเพลง (Music Player) กล้องถ่ายรูป และอินเทอร์เน็ตเบราว์เซอร์ (Internet Browser) ซึ่ง
การพ่วงกันทางเทคนิคนี้ถูกใช้ในการเช่ือมต่อผลิตภัณฑ์โดยการรวมกันหรือบางครั้งก็เป็นการรวมกัน
โดยธรรมชาติท่ีมีความสัมพันธ์กัน1 

ในบทนี้ จะขอกล่าวถึง ความหมายและลักษณะของการขายพ่วงและการขายพ่วงทางเทคนิค 
ประเภทของการขายพ่วง แนวคิด ทฤษฎี ท่ี เกี่ยวข้องกับการขายพ่ว งและหลักพื้นฐานทาง
เศรษฐศาสตร์ จุดประสงค์ของการขายพ่วง และ ผลกระทบจากการขายพ่วง และสรุปตามล าดับ 

 
2.1 ความหมายและลักษณะของการขายพ่วงทางเทคนิค 

2.1.1 ความหมายของการขายพ่วง 
ความหมายของการขายพ่วง ได้ปรากฏค าอธิบายตามต าราต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 
รองศาสตราจารย์ สุธีร์ ศุภนิตย์ ได้ให้ความหมายของการขายพ่วงไว้ว่า “การพ่วงขาย (tie-

ins) เป็นการขายสินค้าชนิดหนึ่ง (The tying goods) โดยมีเงื่อนไขว่าผู้ซื้อจะต้องซื้อสินค้าอีกชนิด
หนึ่งด้วย (The tied goods) การสร้างข้อผูกมัดในการขายเช่นนี้โดยปกติผู้ท่ีวางข้อก าหนดให้มีการ
เอาสินค้าอีกอย่างหนึ่งไปด้วยนั้น ผู้นั้นต้องมีอ านาจผูกขาดในสินค้าชนิดใดชนิดหนึ่งอยู่ก่อนแล้ว”2 

Nicholas Economides ได้กล่าวถึงการขายพ่วงไว้ว่า “การขายพ่วงของสินค้า (หรือบริการ) 
2 อย่าง เกิดขึ้นเมื่อผู้ขายขายสินค้าหนึ่งโดยมีเงื่อนไขว่าผู้ซื้อจะต้องซื้อสินค้าอื่นจากผู้ขายนั้นด้วย”3 

Siri Silvereke ได้ ให้ความหมายของการขายพ่วงไว้ว่า “การขายพ่วง ถูกอ้างถึ งใน
สถานการณ์ท่ีลูกค้าซึ่งซื้อสินค้าหลัก หรือสินค้าท่ีมีการพ่วง (The Tying Product) ถูกเรียกร้องให้ซื้อ
ผลิตภัณฑ์อีกอันหนึ่งซึ่งถูกพ่วง (The Tied Product) ซึ่งถูกผูกติดกับผลิตภัณฑ์หลัก”4 

                                                             
1 Siri Silvereke, "The Winner Takes It All? - or to What Extent May It Be Regarded Anti-Competitive Conduct to 
Combine Technical Tying and Patent?" (Master of European Business Law, Lund University, 2013), p. 5. 
2 สุธีร์ ศุภนิตย์, หลักการและกฎเกณฑ์แห่งพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542 (กรุงเทพมหานคร: ส านักพิมพ์
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, 2555), หน้า 46. 
3 Nicholas Economides, Research Handbook on the Economics of Antitrust Law - Tying, Bundling, and 
Loyalty/Requirement Rebates, ed. Einer Elhauge (Edward Elgar Publishing Limited, 2012), p. 121. 
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ในต ารากฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรป Steven Anderman and Hedvig 
Schmidt ได้ให้ความหมายของการขายพ่วงไว้ว่า “การขายพ่วงเป็นการขายหรือให้เช่าสินค้าโดยมี
เงื่อนไขว่าผู้ขายหรือผู้ให้เช่าจะต้องซื้อหรือเช่าสินค้าอื่นจากผู้ขายหรือผู้ให้เช่าด้วย ส่ิงนี้ถือว่าเป็นกล
ยุทธ์ท่ัวไปท่ีมีการใช้ในอุตสาหกรรมและในบริษัทหลาย ๆ บริษัทเพื่อท่ีจะลดต้นทุน เพิ่มประสิทธิภาพ
การผลิต และกระจายความเส่ียงเมื่อต้องการเปิดตลาดใหม่”5 

ดังนั้นจึงสามารถกล่าวได้ว่า การขายพ่วงเป็นกรณีท่ีผู้ขายสร้างเงื่อนไขท่ีท าให้ผู้ซื้อสินค้า เมื่อ
ซื้อสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) จะต้องรับเอาสินค้าท่ีถูกพ่วง(Tied Product) ไปด้วย ท้ังนี้
เงื่อนไขท่ีสร้างขึ้นนั้นอาจอยู่ในรูปแบบของสัญญา หรือ ด้วยลักษณะทางเทคนิคก็ได้ ซึ่งอาจเรียก
ลักษณะของการขายพ่วงเช่นนี้ได้ว่า การขายพ่วงตามข้อสัญญา (Contractual Tying) หรือ การขาย
พ่วงทางเทคนิค (Technical Tying)6   ซึ่งจะอธิบายรายละเอียดไว้ในหัวข้อการขายพ่วงทางเทคนิค
ต่อไป 

2.1.2 ประเภทของการขายพ่วง 
 การขายพ่วงสามารถแบ่งได้เป็น 2 ประเภท ซึ่งมีส่วนท่ีมีความแตกต่างกันและทับซ้อนกัน
ดังต่อไปนี้ 

2.1.2.1 การขายพ่วงแบบบันเด้ิล (Bundling) 
 ค าว่า Bundle นั้นมีความหมายว่า ห่อ หรือ มัด หรือส่ิงท่ีรวมติดกันไว้เป็นชุด ดังนั้นการขาย
พ่วงแบบบันเด้ิลจึงมีลักษณะของการขายไปด้วยกันเป็นมัด หรือเป็นชุด ๆ นั่นเอง 

การขายพ่วงแบบบันเด้ิล หรือ Bundling ใช้เรียกในกรณีท่ีสินค้าเหล่านั้นถูกผู้ขายขายใน
ลักษณะท่ีมีข้อก าหนดหรือราคาเข้ามาเกี่ยวข้อง ซึ่งในกรณีท่ีสินค้ามีการขายรวมกันตามสัดส่วน ท่ี
ก าหนด กรณีนี้จะถูกเรียกว่า การขายพ่วงแบบบันเด้ิลโดยแท้ (Pure Bundling) หากเป็นกรณีท่ีสินค้า
สินค้าต้ังแต่สองอย่างขึ้นไปถูกขายรวมกันโดยมีการให้ส่วนลด โดยท่ีสินค้าแต่ละอย่างนั้นมีการขาย
แยกต่างหากด้วย แต่เมื่อรวมราคาของการซื้อสินค้าแต่ละอย่างแยกกันแล้วมีราคาสูงกว่าการซื้อสินค้า

                                                                                                                                                                               
4 Siri Silvereke, "The Winner Takes It All? - or to What Extent May It Be Regarded Anti-Competitive Conduct to 
Combine Technical Tying and Patent?," p. 10. 
5 Steven Anderman and Hedvig Schmidt, Eu Competition Law and Intellectual Property Rights (United States: 
Oxford University Press, 2011), p. 127. 
6 Communication from the Commission — Guidance on the Commission's enforcement priorities in applying 
Article 82 of the EC Treaty to abusive exclusionary conduct by dominant undertakings - Paragraph 48 : ‘Tying’ 
usually refers to situations where customers that purchase one product (the tying product) are required also to 
purchase another product from the dominant undertaking (the tied product). Tying can take place on a technical 
or contractual basis. 
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แบบท่ีขายรวมกันแบบบันเด้ิล กรณีนี้จะถูกเรียกว่า การขายพ่วงแบบบันเด้ิลแบบผสม (Mixed 
Bundling)7 

ก. การขายพ่วงแบบบันเด้ิลโดยแท้ (Pure Bundling) 
การขายพ่วงแบบบันเด้ิลโดยแท้ หรือ Pure Bundling เป็นกรณีท่ีสินค้าต้ังแต่สอง

อย่างขึ้นไปถูกขายรวมกันตามสัดส่วนท่ีก าหนด เช่น การขายคู่กันของสินค้า A และ สินค้า B 
ซึ่งจะไม่มีการขายสินค้า A หรือ สินค้า B แยกออกจากกัน8 ซึ่งอาจกล่าวได้ว่าการขายพ่วง
แบบนี้เป็นการขายสินค้าไปด้วยกันรวมกันเป็นชุดเดียวตามราคาท่ีได้ก าหนดไว้ ซึ่งหากลูกค้า
ต้องการซื้อสินค้า A ก็จะต้องซื้อสินค้า B ไปด้วย หรือในทางกลับกัน หากลูกค้าต้องการซื้อ
สินค้า B ก็จะต้องซื้อสินค้า A ไปด้วย ซึ่งรูปแบบของการขายพ่วงเช่นนี้ในบางครั้งถูกเรียกว่า 
การขายพ่วงเป็นแพ็กเกจ (Package tie-ins)9 

การขายพ่วงแบบบันเด้ิลโดยแท้หลายอย่างปรากฏอยู่โดยท่ัวไปโดยท่ีเราอาจไม่
สังเกตเห็น ตัวอย่างเช่น บริการท่ีพักในโรงแรมท่ีมีท่ีพักพร้อมอาหารเช้า รถยนต์ท่ีมาพร้อม
ล้อรถยนต์ พวงมาลัย วิทยุ เครื่องยนต์ เบรก หรือแม้กระท่ังหนังสือพิมพ์ท่ีมีข่าว บทความ
พร้อมกับโฆษณา10 หรือ ต๋ัวเครื่องบินท่ีรวมอาหารบนเครื่องบินด้วยซึ่งลูกค้าไม่สามารถซื้อตั๋ว
เครื่องบินและมื้ออาหารแยกกัน หรือหลักสูตรการเรียนเป็นแพ็กเกจในมหาวิทยาลัย  
เป็นต้น11 

เมื่อพิจารณาถึงรูปแบบของ การขายพ่วงแบบบันเด้ิลโดยแท้ หรือ Pure Bundling 
ในแง่หนึ่งอาจกล่าวได้ว่าเป็นเรื่องท่ีค่อนข้างยากท่ีจะเห็นการบังคับให้เกิดการขายพ่วงใน
รูปแบบนี้ขึ้นกับผู้บริโภค เนื่องจากบ่อยครั้งผู้บริโภคมีความต้องการท่ีจะซื้อสินค้า A และ 
สินค้า B แยกจากกันมากกว่า และกลไกตลาดเองก็ท าให้เกิดทางเลือกเช่นนั้นแก่ผู้บริโภคด้วย 
ถึงแม้ว่าราคาของการซื้อสินค้าแยกกันเช่นนี้จะมีราคาแพงกว่าและไม่ดึงดูดใจเท่าราคาของ

                                                             
7 Communication from the Commission — Guidance on the Commission's enforcement priorities in applying 
Article 82 of the EC Treaty to abusive exclusionary conduct by dominant undertakings - Paragraph 48 : ‘Bundling’ 
usually refers to the way products are offered and priced by the dominant undertaking. In the case of pure 
bundling the products are only sold jointly in fixed proportions. In the case of mixed bundling, often referred to 
as a multi-product rebate, the products are also made available separately, but the sum of the prices when sold 
separately is higher than the bundled price. 
8 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects (United Kingdom: Department of Trade and Industry, 2003), 
p. 13. 
9 Jurian Langer, Tying and Bundling as a Leveraging Concern under Ec Competition Law (Netherlands: Kluwer Law 
International, 2007), p. 4. 
10 Ibid. 
11 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, p. 13. 
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สินค้าท่ีมีการขายเป็นแพ็กเกจก็ตาม ตัวอย่างเช่น โปรแกรมไมโครซอฟท์เวิร์ด (Microsoft 
Word) และโปรแกรมไมโครซอฟท์เอ็กเซลล์ (Microsoft Excel) สามารถซื้อแยกกันได้โดยไม่
จ าเป็นท่ีจะต้องซื้อแพ็กเกจรวมไมโครซอฟท์ออฟฟิศ (Microsoft office) ถึงแม้ว่าการซื้อ
แยกราคาจะแพงกว่าก็ตาม12 

การขายพ่วงแบบบันเด้ิลโดยแท้ หรือ Pure Bundling อาจเกิดขึ้นได้เมื่อสินค้าสอง
อย่างขึ้นไปได้มีการเช่ือมต่อกันในทางเทคโนโลยีในลักษณะท่ีในทางกายภาพเป็นไปได้ยากท่ี
ผู้บริโภคจะแยกสินค้าเหล่านั้นออกจากกัน ซึ่งรูปแบบนี้อาจเรียกได้ว่า การขายพ่วงทาง
เทคนิ ค  (Technical Bundling) ตั วอย่ างเช่น  ก รณี ของบริษั ท  Microsoft ท่ี ไ ด้ รวม
ระบบปฏิบัติการ Windows เข้ากับโปรแกรม Internet Explorer ซึ่งจะกล่าวถึงคดีโดย
ละเอียดอีกครั้งในภายหลัง ในกรณีนี้ผู้บริโภคไม่สามารถท่ีจะจัดการถอนการติดต้ังโปรแกรม 
Internet Explorer ออกจากระบบปฏิบัติการได้โดยไม่เป็นอันตรายต่อระบบปฏิบัติการ 
Windows ซึ่งเมื่อโปรแกรม Internet Explorer ได้กลายเป็นส่วนส าคัญในระบบปฏิบัติการ 
Windows จึงท าให้ผู้ผลิตระบบโปรแกรมรายอื่นตกอยู่ในสภาพเสียเปรียบ และเมื่อส่ิงเหล่านี้
เกิดจากการรวมกันทางเทคโนโลยี (Technological integration) จึงยิ่งท าให้เป็นการยาก
ส าหรับผู้บริโภคในการท่ีจะเปล่ียนจาก Internet Explorer ไปใช้เว็บเบราว์เซอร์จากผู้ผลิตท่ี
เป็นคู่แข่ง13 ถึงแม้จะมีโอกาสในภายหลังก็ตาม ตัวอย่างเช่น เว็บเบราว์เซอร์ Netscape ซึ่ง
ในเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2550 มีส่วนแบ่งทางการตลาด อยู่เพียง 0.6% ขณะท่ี Internet 
Explorer มี 77.35% Firefox มี 16.01%14 จึงท าให้ Netscape ได้ประกาศยุติการพัฒนา
ไปเมื่อวันท่ี 1 มีนาคม พ.ศ.2551 ในท่ีสุด15 

ข้อพิจารณาหนึ่งท่ีเกี่ยวกับการขายพ่วงแบบบันเด้ิลโดยแท้คือ ถ้าเป็นกรณีของการ
ขายพ่วงแบบบันเด้ิลโดยแท้ท่ีเกิดขึ้นโดยมีพื้นฐานมาจากสัญญา ก็ยังอาจมีความเป็นไปได้ท่ี
จะปลดหรือขจัดส่วนท่ีไม่ต้องการออกจากการขายมาแบบแพ็กรวมเช่นนี้ โดยคู่สัญญาอาจท า
การตกลงกันเป็นการเฉพาะได้ แต่หากเป็นกรณีของการขายพ่วงทางเทคนิค การขจัดส่วนท่ี
ไม่ต้องการออกนี้อาจก่อให้เกิดค่าใช้จ่ายท่ีสูงมากหรือท าได้ยากมากเนื่องจากมีความเกี่ยวข้อง
กับการออกแบบให้สินค้านั้นท างานร่วมกัน16 

                                                             
12 Ibid. 
13 Ibid., 14. 
14 Antone Gonsalves, " Aol Kills Netscape's Future, Leaves Firefox to Battle Ie," [Online].  Available from:  
https://www.informationweek.com/aol-kills-netscapes-future-leaves-firefox-to-battle-ie-/d/d-id/1062770 
15 Tom Drapeau, "End of Support for Netscape Web Browsers," [Online].  Available from:  
https://web.archive.org/web/20080103040327/http://blog.netscape.com/ 
16 Jurian Langer, Tying and Bundling as a Leveraging Concern under Ec Competition Law, p. 4. 
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ข. การขายพ่วงแบบบันเด้ิลแบบผสม (Mixed Bundling) 
การขายพ่วงแบบบันเด้ิลแบบผสม หรือ Mixed Bundling ในบางครั้งถูกกล่าวถึงว่า

การขายพ่วงแบบนี้เป็นการขายพ่วงทางธุรกิจ (Commercial tying)17 ซึ่งการขายพ่วงแบบนี้
เป็นกรณีท่ีสินค้าต้ังแต่สองอย่างขึ้นไปถูกขายรวมกันโดยให้ส่วนลด ซึ่งสินค้านั้นจะมีขายท้ัง
แบบขายรวมกันและขายแยกกัน หรืออาจอธิบายได้ว่ามีการขายสินค้า A และสินค้า B แบบ
เป็นแพ็กเกจสินค้า A-B และมีสินค้า A และสินค้า B ขายแยกต่างหากด้วย โดยการซื้อสินค้า
แบบแยกชนิดนั้นจะราคาสูงกว่าการซื้อสินค้าท่ีมีการขายพ่วงแบบบันเด้ิลแบบผสม หรือ 
Mixed Bundling18 

 หัวใจส าคัญของการขายพ่วงแบบบันเด้ิลแบบผสมก็คือ การขายพ่วงแบบบันเด้ิล
แบบผสมนี้ผู้ซื้อจะได้รับส่วนลดมากกว่าการซื้อสินค้าแต่ละชนิดแยกจากกัน ตัวอย่างเช่น ใน
ร้านอาหารท่ีมีราคาเมนูแบบเซ็ตท่ีราคาถูกกว่าการเลือกซื้อแบบ a la carte , ต๋ัวรถไฟราย
เดือน , ต๋ัวเครื่องบินแบบไปกลับ หรือแพ็กเกจการท่องเท่ียว เป็นต้น19 ดังนั้นการขายสินค้า
เป็นแพ็กเกจโดยไม่มีส่วนลดใด ๆ ถือได้ว่าเป็นกรณีท่ีไม่มีกลยุทธ์ในการเสนอขายสินค้าเป็น
แพ็กเกจ จึงไม่อาจพิจารณาได้ว่ากรณีเช่นนี้เป็น การขายพ่วงแบบบันเด้ิลแบบผสม20 

กรณีของการขายสินค้าจ านวนมากแล้วมีส่วนลดนั้น ถือได้ว่าเป็นการขายพ่วงแบบ
บันเด้ิลแบบผสมในทางปฏิบัติด้วย ตัวอย่างเช่น ซื้อสินค้า A และ สินค้า A จ านวนสองหน่วย 
ได้ราคาถูกกว่าการซื้อสินค้าเพียงหน่วยเดียว เป็นต้น21 

ความแตกต่างระหว่างการขายพ่วงแบบบันเด้ิลโดยแท้ หรือ Pure Bundling กับ 
การขายพ่วงแบบบันเด้ิลแบบผสม หรือ Mixed Bundling ไม่สามารถแยกออกจากกันได้
อย่างชัดเจน เนื่องจากในบางครั้งการขายพ่วงแบบบันเด้ิลแบบผสมอาจมีลักษณะท่ีใกล้เคียง
กับการขายพ่วงแบบบันเด้ิลโดยแท้มาก ในกรณีท่ีราคาของสินค้าแต่ละหน่วยเมื่อซื้อแยก
ต่างหากออกจากกันมีราคาท่ีสูงมาก ซึ่งภายใต้สถานการณ์เช่นนั้นผู้บริโภคก็ไม่มีเหตุผลท่ีจะ
ซื้อสินค้าแต่ละหน่วยแยกออกจากการซื้อสินค้าเป็นแพ็กเกจเพื่อน าไปใช้ร่วมกับสินค้าท่ีมา
จากคู่แข่งรายอื่น22 

                                                             
17 Ibid., 5. 
18 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, p. 14. 
19 Jurian Langer, Tying and Bundling as a Leveraging Concern under Ec Competition Law, p. 5. 
20 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, p. 14. 
21 Ibid., 15. 
22 Jurian Langer, Tying and Bundling as a Leveraging Concern under Ec Competition Law, p. 5. 
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2.1.2.2 การขายพ่วง (Tying) 
 การขายพ่วง หรือ Tying หมายถึงสถานการณ์ท่ีผู้ซื้อสินค้าซื้อสินค้าหนึ่ง (สินค้าท่ีมีการพ่วง – 
Tying product) จะต้องซื้อสินค้าอื่นท่ีถูกพ่วง (Tied product) ไปด้วย ซึ่งการขายพ่วง หรือ Tying 
นี้อาจเกิดขึ้นบนพื้นฐานของสัญญา หรือทางเทคนิคก็ได้23  
 การขายพ่วง หรือ Tying นั้นอาจถูกอธิบายได้ในลักษณะท่ีว่าเป็นกรณีท่ีอยู่กึ่งกลางระหว่าง
การขายพ่วงแบบบันเด้ิลโดยแท้ (Pure Bundling) กับ การขายพ่วงแบบบันเด้ิลแบบผสม หรือ 
Mixed Bundling เนื่องจากเงื่อนไขของสถานการณ์ท่ีว่า ผู้บริโภคท่ีต้องการซื้อสินค้า A (สินค้าท่ีมีการ
พ่วง) จะต้องซื้อสินค้า B (สินค้าท่ีถูกพ่วง) ไปด้วย ซึ่งเป็นไปไม่ได้ท่ีจะซื้อสินค้า A โดยปราศจาก สินค้า 
B แต่สามารถซื้อสินค้า B แบบแยกต่างหากได้ และในกรณีนี้สินค้าท่ีมีการขายก็คือแพ็กเกจสินค้า A-B 
และสินค้า B ซึ่งจุดนี้เป็นส่ิงท่ีอธิบายได้ว่ากรณีดังกล่าวเป็นการพ่วง (tie) สินค้าเข้าไป ไม่ใช่ลักษณะ
ของการมัดรวมขายเป็นแพ็กเกจแบบ Bundle24  
  ในทางทฤษฎีนั้น การขายพ่วง หรือ Tying อาจแบ่งได้ 2 ประเภท คือการขายพ่วงแบบคงท่ี 
(The static tied-sale) กับ การขายพ่วงแบบพลวัตร (Dynamic tying) 

ก. การขายพ่วงแบบคงที่ (The static tied-sale) 
ค าอธิบายของการบังคับขายพ่วงแบบคงท่ี คือ กรณีท่ีผู้บริโภคต้องการซื้อสินค้า A 

จะต้องซื้อสินค้า B ไปด้วย ซึ่งสามารถท่ีจะซื้อสินค้า B ไปโดยปราศจากสินค้า A ได้ ดังนั้น 
รูปแบบของการขายสินค้าก็คือการขายสินค้าBเพียงอย่างเดียว หรือ การขายสินค้าเป็น
แพ็กเกจ A-B25 

ซึ่งจะเห็นได้ว่าค าอธิบายความหมายของการขายพ่วง หรือ Tying กับ การขายพ่วง
แบบคงท่ีนั้นเหมือนกัน หรืออาจกล่าวได้ว่า การความหมายของการขายพ่วงก็คือการขาย
พ่วงท่ีมีลักษณะคงท่ีนั่นเอง ซึ่งในบางกรณี การขายพ่วงเช่นนี้มักถูกผู้ประกอบการใช้ใน
ลักษณะท่ี เมื่อผู้ประกอบการนั้นมีอ านาจตลาดอยู่ในสินค้า A อยู่แล้ว และใช้การขายพ่วงนี้
มาเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดในสินค้า B26 

 

                                                             
23 Communication from the Commission — Guidance on the Commission's enforcement priorities in applying 
Article 82 of the EC Treaty to abusive exclusionary conduct by dominant undertakings - Paragraph 48 : ‘Tying’ 
usually refers to situations where customers that purchase one product (the tying product) are required also to 
purchase another product from the dominant undertaking (the tied product). Tying can take place on a technical 
or contractual basis. 
24 Jurian Langer, Tying and Bundling as a Leveraging Concern under Ec Competition Law, p. 6. 
25 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, p. 15. 
26 Ibid. 
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ข. การขายพ่วงแบบพลวัตร (Dynamic tying) 
การขายพ่วงแบบพลวัตร หรือ Dynamic tying นี้อาจเรียกได้ว่าเป็นการขายพ่วง

แบบบันเด้ิลโดยแท้ท่ีมีลักษณะพิเศษ27 เนื่องจากรูปแบบของการขายพ่วงแบบพลวัตรนั้นคือ 
การท่ีผู้บริโภคต้องการท่ีจะซื้อสินค้า A ผู้บริโภคจะต้องซื้อสินค้า B ด้วย ส่ิงท่ีแตกต่างจาก
การขายพ่วงแบบบันเด้ิลโดยแท้ หรือ Pure Bundling ก็คือปริมาณในการซื้อสินค้า B ท่ีมี
ความหลากหลายตามหมายต้องการของผู้บริโภค ดังนั้นลักษณะการขายสินค้าอาจเป็น
แพ็กเกจสินค้า A-B, A-2B, A-3B, ….. เป็นต้น28 

ลักษณะของการขายสินค้าท่ีมีความเป็นพลวัตรนี้อาจพิจารณาได้ว่ามีลักษณะของ
การขายพ่วงแบบคงท่ีท่ีมีความพิเศษมากขึ้น แต่มีความแตกต่างกันตรงท่ีการขายพ่วงแบบพล
วัตรจ านวนของสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied product) ท่ีถูกซื้อนั้นมีความแตกต่างกันขึ้นอยู่
กับผู้บริโภคแต่ละราย และจ านวนของสินค้าท่ีถูกพ่วงนั้นก็ไม่จ าเป็นต้องก าหนดต้ังแต่เวลาท่ี
ซื้อสินค้าครั้งแรกก็ได้ ตัวอย่างเช่น ผู้ขายเครื่องถ่ายเอกสาร (สินค้า A) ก าหนดให้ผู้บริโภค
ต้องซื้อกระดาษท่ีมียี่ห้อเฉพาะเจาะจง (สินค้า B) ซึ่งโดยปกติแล้วปริมาณของการขาย
กระดาษสามารถเกิดขึ้นได้ตลอดเวลาขึ้นอยู่กับปริมาณความต้องการในการใช้กระดาษกับ
เครื่องถ่ายเอกสาร ซึ่งผู้บริโภคนั้นไม่จ าเป็นท่ีจะต้องก าหนดว่าต้องการซื้อกระดาษภาย
หลังจากการท าสัญญาในปริมาณเท่าไหร่ในขณะท่ีซื้อเครื่องถ่ายเอกสาร แต่ภายใต้สัญญาการ
ขายพ่วงนั้นการซื้อเครื่องถ่ายเอกสาร (สินค้า A) กับกระดาษท่ีถูกพ่วงไป (สินค้า B) ผู้ซื้อ
สามารถระบุได้ว่าต้องการซื้อกระดาษจ านวนเท่าใดตามปริมาณท่ีต้องการโดยไม่จ าเป็นท่ี
จะต้องซื้อตามสัดส่วนท่ีก าหนด และในสัญญาก็จะมีข้อบังคับว่าไม่ว่ากระดาษ  (สินค้า B) 
ประเภทไหนก็ตามท่ีจะใช้กับเครื่องถ่ายเอกสาร (สินค้า A) จะต้องซื้อจากผู้ขายเครื่องถ่าย
เอกสาร (สินค้า A) เท่านั้น เป็นต้น29 

 
 
 
 
 
 

                                                             
27 Jurian Langer, Tying and Bundling as a Leveraging Concern under Ec Competition Law, p. 6. 
28 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, p. 16. 
29 Ibid. 
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ตารางที่ 1 ตารางเปรียบเทียบรูปแบบของการขายสินค้ากับการขายพ่วงในรูปแบบต่าง ๆ 30 
                   รูปแบบของการขายพ่วง 

รูปแบบสินค้าที่ขาย 
Pure 
Bundling 

Technical 
Bundling 

Mixed 
Bundling 

Tying / The 
static tied-sale 

Dynamic 
tying 

A   X   
B   X X  
A-B X X X X  
A-B, A-2B, A-3B, …     X 
 จากความหมายและประเภทของการขายพ่วงท่ีได้กล่าวไปในข้างต้นอาจสรุปได้เป็น 4 กรณี
เพื่อง่ายต่อการแยกคือ31 

1) กรณีท่ีสินค้าท้ังสองชนิดจะต้องถูกซื้อไปด้วยกันเท่านั้น คือ Pure Bundling 
2) กรณีท่ีสินค้าท้ังสองชนิดต้องถูกซื้อไปด้วยกัน และหนึ่งในนั้นสามารถซื้อแยกต่างหากได้ คือ 

Tying 
3) กรณีท่ีสินค้าท้ังสองชนิดสามารถซื้อไปด้วยกัน และสินค้าแต่ละชนิดสามารถซื้อแยกได้ คือ 

Mixed Bundling 
4) กรณีท่ีสินค้าท้ังสองชนิดถูกเช่ือมโดยเทคโนโลยี คือ Technological Integration 

ไม่ว่าการขายพ่วงประเภทไหนก็สามารถสร้างผลกระทบต่อตลาดได้ แต่ผลกระทบนั้นมีความ
แตกต่างกันและก่อให้เกิดระดับของความเสียหายหรือก่อให้เกิดประสิทธิภาพได้แตกต่างกันด้วย 
ตัวอย่างเช่นการขายพ่วงแบบบันเด้ิลแบบผสม (Mixed bundling) ท่ีมีการเสนอขายสินค้าแบบท้ัง
เป็นแพ็กเกจและมีการขายสินค้าแบบเด่ียวด้วยนั้นสร้างความเสียหายให้น้อยกว่ากรณีการขายพ่วง
แบบ Tying หรือ Bundling32 

2.1.3 การขายพ่วงทางเทคนิค 
จากท่ีได้กล่าวไว้ข้างต้นว่าลักษณะของการขายพ่วง สามารถพิจารณาได้เป็นสองลักษณะ คือ 

การขายพ่วงตามข้อสัญญา (Contractual Tying) และ การขายพ่วงทางเทคนิค (Technical Tying) 
นั้น ก่อนท่ีจะอธิบายถึงการขายพ่วงทางเทคนิค จะขอกล่าวถึงการขายพ่วงตามข้อสัญญาก่อนเพื่อให้
เห็นภาพท่ีชัดเจนยิ่งขึ้น 

                                                             
30 Jurian Langer, Tying and Bundling as a Leveraging Concern under Ec Competition Law, p. 6. 
31 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration 
(Edward Elgar Publishing, Inc., 2009), p. 10. 
32 Ibid. 
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2.1.3.1 การขายพ่วงตามข้อสัญญา (Contractual Tying) 
การขายพ่วงตามข้อสัญญานั้นเป็นรูปแบบของการขายพ่วงท่ีพบเห็นได้บ่อย 

และจะปรากฏในรูปแบบของข้อตกลง โดยจะเกิดขึ้นในลักษณะท่ีลูกค้าท่ีซื้อสินค้าท่ีมี
การพ่วง (Tying product) มีภาระตามสัญญาท่ีจะต้องซื้อสินค้าท่ีถูกพ่วงไปด้วย (The 
tied product) ตัวอย่างเช่น บริษัท Z ผลิตเครื่องจักร A และวัตถุดิบ B โดยบริษัท Z 
ผูกขาดในตลาดเครื่องจักรA แต่ตลาดวัตถุดิบ B นั้นเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขันกัน ซึ่ง
ลูกค้าท่ีต้องการซื้อเครื่องจักรAนั้นปกติแล้วก็จะต้องซื้อวัตถุดิบBเพื่อใช้กับเครื่องจักร
ด้วย ดังนั้นกรณีนี้จะเป็นการขายพ่วงตามข้อสัญญาเมื่อบริษัท Z ปฏิเสธท่ีจะขาย
เครื่องจักรAให้กับลูกค้าหากลูกค้าไม่ซื้อวัตถุดิบBจากบริษัท Z ไปด้วย33 

นอกจากนี้การขายพ่วงตามข้อสัญญาอาจเกิดขึ้นโดยมีผลมาจากข้อเสนอท่ีไม่
เกี่ยวข้องกับทางการเงินก็ได้ เช่น การปฏิเสธไม่รับประกันสินค้าเนื่องจากลูกค้าซื้อสินค้า
ท่ีมีการพ่วง (Tying Product) แต่ปฏิเสธไม่ซื้อสินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied Product) ไปด้วย 
หรือให้สิทธิพิเศษในการส่งสินค้าให้กับลูกค้าท่ีซื้อสินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ีถูกพ่วง
ก่อนลูกค้ารายอื่น เป็นต้น34 
2.1.3.2 การขายพ่วงทางเทคนิค (Technical Tying)  

การขายพ่วงทางเทคนิค ได้มีการอธิบายถึงความหมายไว้ในหนังสือ บทความ
ต่าง ๆ ซึ่งมีค าอธิบายท่ีคล้ายคลึงกันดังต่อไปนี้ 

แนวปฏิบัติของคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าสหภาพยุโรป มาตรา 82 ได้
กล่าวถึงการขายพ่วงทางเทคนิคไว้ว่า การขายพ่วงทางเทคนิค (Technical Tying) 
เกิดขึ้นเมื่อสินค้าท่ีมีการพ่วงถูกออกแบบมาในลักษณะท่ีสามารถท างานได้อย่าง
เหมาะสมกับสินค้าท่ีถูกพ่วงเท่านั้น ไม่ใช่สินค้าทางเลือกอื่น ๆ ท่ีมาจากบริษัทอื่น 35 
หรือเมื่อสินค้าท้ังสองอย่างได้รวมกันทางกายภาพ (Physically Integrated) ซึ่งจะต้อง
ขายไปพร้อมกันเท่านั้น ซึ่งการขายพ่วงทางเทคนิคในแบบหลังนี้ถือว่าเป็นรูปแบบหนึ่ง
ของ Pure bundling ซึ่งในบางครั้งก็ถูกเรียกว่า Technical bundling36 ตัวอย่างเช่น

                                                             
33 Alison Jones and Brenda Sufrin, Eu Competition Law - Text, Cases, and Materials (United States: Oxford 
University Press, 2011), p. 455. 
34 Ibid. 
35 Communication from the Commission — Guidance on the Commission's enforcement priorities in applying 
Article 82 of the EC Treaty to abusive exclusionary conduct by dominant undertakings - Paragraph 48, footnote(2) 
: Technical Tying occurs when the tying product is designed in such a way that it only works properly with the 
tied product (and not with the alternatives offered by competitors). 
36 Alison Jones and Brenda Sufrin, Eu Competition Law - Text, Cases, and Materials, p. 454. 
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กรณีของการรวมกันของระบบปฏิบัติการ Windows เข้ากับโปรแกรม Windows 
Media Player37 ซึ่งจะกล่างถึงในรายละเอียดในบทถัดไป 

Guy Sagi ได้กล่าวไว้ว่า “การขายพ่วงทางเทคนิค (Technical tying) เกิดขึ้น
เมื่อบริษัทท่ีมีอ านาจผูกขาดได้ใช้วิธีการเช่ือมสินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ีถูกพ่วงโดย
วิธีการทางเทคนิค ซึ่งการออกแบบเช่นนั้นจะท าให้ผู้บริโภคถูกบังคับให้ซื้อสินค้าท้ัง
สินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ีถูกพ่วงไปด้วยกัน”38 

Daniel E. Gaynor ได้กล่าวถึง “การขายพ่วงทางเทคโนโลยี (Technological 
Tying) ไว้ว่า เกิดขึ้นเมื่อมีการออกแบบผลิตภัณฑ์หนึ่งให้ท างานได้เมื่อใช้งานร่วมกับ
ผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์นั้น อันมีลักษณะของความพึ่งพาอาศัยกัน
ระหว่างผลิตภัณฑ์ซึ่งอาจเป็นความจ าเป็นทางด้านวิศวกรรม เป็นต้น”39 

Siri Silvereke ได้กล่าวถึงการขายพ่วงทางเทคนิคไว้ว่า “การขายพ่วงทาง
เทคนิค (Technical Tying) เป็นค าท่ีถูกอ้างถึงเมื่อสินค้ามีการออกแบบทางเทคนิคซึ่ง
ประกอบด้วยองค์ประกอบท่ีแตกต่างกันและถูกพ่วงเข้าด้วยกันอยู่ในสินค้าช้ินเดียวกัน 
ดังนั้นจึงเป็นไปไม่ได้ท่ีจะซื้อสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied Product) โดยปราศจากสินค้า
ท่ีมี การพ่ วง  (Tying Product) เนื่ อ งจาก สิน ค้า ท้ั งสองถูก เช่ือมกันทางเทคนิ ค
(Technically Integrated) และการรวมกันเช่นนั้นอาจท าให้สินค้าท างานได้อย่าง
เหมาะสมกับสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied Product) เท่านั้น ไม่สามารถท างานได้อย่าง
เหมาะสมกับสินค้าของคู่แข่งได้”40 

อนึ่ง ยังมีข้อพึงระวังท่ีอาจสร้างความสับสนได้ เนื่องจากได้ปรากฏว่ามีการให้
ความหมายของการรวมกันทางเทคโนโลยีซึ่งมีความเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงทางเทคนิค
ไว้ด้วย โดย Hedvig Schmidt ได้ให้ความหมายไว้ว่า “การรวมกันทางเทคโนโลยี 
(Technological integration) เกิดขึ้นเมื่อสินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ีถูกพ่วงได้มีการ
รวมกันเป็นผลิตภัณฑ์เดียว ซึ่งโดยหลักการแล้วเป็นไปได้ยากท่ีผู้บริโภคจะสามารถแยก
ผลิตภัณฑ์ออกจากกัน”41 และเมื่อถือว่ามีการรวมเป็นผลิตภัณฑ์เดียว จึงไม่ถือว่าเป็น
การพ่วงท่ีผิดกฎหมายแข่งขันทางการค้าอีกต่อไป 

                                                             
37 "Case T-201/04 Microsoft V. Commission Ecr Ii-3601," (2007). 
38 Guy Sagi, "A Comprehensive Economic and Legal Analysis of Tying Arrangements," Seatle University Law Review 
38, 1 (2014): 2. 
39 Daniel E. Gaynor, "Technological Tying," Working Paper No.284 - FTC Bureau of Economics: 1. 
40 Siri Silvereke, "The Winner Takes It All? - or to What Extent May It Be Regarded Anti-Competitive Conduct to 
Combine Technical Tying and Patent?," p. 10. 
41 Steven Anderman and Hedvig Schmidt, Eu Competition Law and Intellectual Property Rights, p. 129. 
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ในทางต าราได้ปรากฏว่า การขายพ่วงทางเทคนิคนั้นมีค าเรียกท่ีเกี่ยวข้องอยู่
หลากหลาย เช่น  Technical Tying, Technical Bundling, Technological Tying 
เป็นต้น โดยถึงแม้ว่าในทางวิชาการได้มีการอธิบายถึงค าว่า Tying และ Bundling ใน
ความหมายท่ีแตกต่างกัน ดังท่ีได้กล่าวไปแล้วก่อนหน้านี้ แต่ในค าพิพากษาหรือต ารา
กฎหมายของประเทศสหรัฐอเมริกาได้มีการใช้ค าว่า Tying และ Bundling สลับกันหรือ
แทนท่ีกันในหลายครั้ง42 

ดังนั้นขอบเขตของความหมายของค าว่า ขายพ่วงทางเทคนิค (Technical 
Tying) ตามวิทยานิพนธ์ฉบับนี้ หมายถึง การขายพ่วงท่ีเกิดจากการออกแบบโดยวิธีการ
ทางเทคนิคให้สินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) ท างานได้อย่างเหมาะสมกับสินค้าท่ี
ถูกน ามาพ่วง (Tied Product) เท่านั้น โดยสินค้าท้ังสองนั้นอาจแยกออกจากกันได้ทาง
กายภาพแต่สามารถท างานได้อย่างเหมาะสมเมื่อใช้งานประกอบกัน หรือสินค้าท้ังสอง
นั้นอาจมีการรวมกัน (Integrated) ในลักษณะท่ียากจะแยกสินค้านั้นออกจากกันได้ทาง
กายภาพ 

ข้อสังเกต การขายพ่วงทางเทคนิคทับซ้อนกับการขายพ่วงตามข้อสัญญาอยู่บ้าง 
ตัวอย่างเช่น เมื่อซื้อระบบปฏิบั ติการ Windows จะต้องซื้อโปรแกรม Internet 
Explorer ไปด้วย ซึ่งดูเหมือนการขายพ่วงทางสัญญา อย่างไรก็ดี จุดแตกต่างระหว่าง
การขายพ่วงทางเทคนิคและการขายพ่วงทางสัญญาก็คือการขายพ่วงทางเทคนิคจะต้อง
มีการออกแบบ ซึ่งการออกแบบนี้เองท าให้ต้องพิจารณาต่อไปว่าแท้จริงแล้วเป็นสินค้า
ช้ินเดียวหรือสองช้ิน และในกรณีท่ีได้ความว่าเป็นสินค้าสองช้ินก็ต้องพิจารณาต่อไปว่า
สินค้าท้ังสองมีเหตุผลทางเทคนิคท่ีจะต้องใช้คู่กันหรือไม่ 

 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับการขายพ่วง และหลักพื้นฐานทางเศรษฐศาสตร์ 
 เรื่องของการขายพ่วงนั้นได้ปรากฏแนวคิด ทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกับการแข่งขันทางการค้าและ
หลักเศรษฐศาสตร์ ซึ่งในหัวข้อนี้จะขอกล่าวถึงจุดประสงค์ของผู้ประกอบการในการขายพ่วง 
ผลกระทบของการขายพ่วง และผลกระทบของการขายพ่วงทางเทคนิคตามล าดับ 

2.2.1 จุดประสงค์ของผู้ประกอบการในการขายพ่วง 
 วัตถุประสงค์ท่ีผู้ประกอบการใช้กลยุทธ์ขายพ่วงสามารถแบ่งออกเป็น 2 เหตุผลหลัก ๆ คือ 
วัตถุประสงค์ทางด้านประสิทธิภาพ และวัตถุประสงค์ทางด้านกลยุทธ์ ซึ่งท้ังวัตถุประสงค์ทางด้าน

                                                             
42 U.S. DEPARTMENT OF JUSTICE AND THE FEDERAL TRADE COMMISSION, Antitrust Enforcement and Intellectual 
Property Rights : Promoting Innovation and Competition (2007), p. 103. 
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ประสิทธิภาพและวัตถุประสงค์ด้านกลยุทธ์นั้นมีส่วนทับซ้อนกันอยู่ ตัวอย่างเช่น ผู้มีอ านาจเหนือตลาด
อาจลดราคาต้นทุนท่ีไม่มีประสิทธิภาพได้จากการใช้วิธีการขายพ่วง ซึ่งในขณะเดียวก็สามารถเพิ่มส่วน
แบ่งทางการตลาดได้เนื่องจากผู้บริโภคไม่รู้สึกถึงความแตกต่างในการเลือกซื้อสินค้าท่ีมีการขายพ่วง 
กับสินค้าท่ีไม่มีการขายพ่วง43 

ประเด็นท่ีมีการถกเถียงกันเกี่ยวกับประสิทธิภาพของการขายพ่วงนั้นมักได้แก่ ประสิทธิภาพท่ี
เกิดขึ้นจากการขายพ่วงนั้นบ่อยครั้งก็สามารถเกิดข้ึนได้โดยไม่ต้องมีการขายพ่วง และในประเด็นท่ีการ
ขายพ่วงทางเทคนิค มักจะถูกอ้างเหตุผลถึงความมีประสิทธิภาพเสมอ แต่ขณะเดียวกันก็มีกรณี
มากมายท่ีการพ่วงกันเช่นนั้นไม่ได้ก่อให้เกิดประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น เป็นต้น44 

2.2.1.1 วัตถุประสงคด้์านประสิทธิภาพ 
 วัตถุประสงค์หรือแรงจูงใจหลักในการท าการขายพ่วงของผู้ประกอบการมักจะเป็นเรื่องของ
การขายพ่วงสามารถน าไปสู่การลดต้นทุน และสามารถน าไปสู่การเพิ่มคุณภาพเป็นหลัก 45 ท้ังนี้
ประเด็นดังกล่าวต่างเป็นวัตถุประสงค์ในแง่ประสิทธิภาพท้ังส้ิน ซึ่งวัตถุประสงค์ด้านประสิทธิภาพใน
การท าการขายพ่วง ได้แก่ เพื่อการลดต้นทุน เพื่อการเพิ่มคุณภาพ เพื่อลดความไม่มีประสิทธิภาพ
ทางด้านราคา ซึ่งจะอธิบายตามล าดับต่อไป  

ก. การลดต้นทุน (Cost Reduction) 
ในการประกอบธุรกิจผู้ประกอบการสามารถได้รับประโยชน์จากการผลิตและ

ขายสินค้าโดยใช้วิธีการขายพ่วง ซึ่งจะก่อให้เกิดประโยชน์มากกว่าการขายสินค้าแต่ละ
ช้ินแยกต่างหากออกจากกันเนื่องจากการขายพ่วงสามารถท าให้เกิดการลดลงของต้นทุน
ในการผลิต การจัดจ าหน่าย การตลาด ค่าใช้จ่ายในการท าสัญญา และก่อให้เกิดการ
ประหยัดต่อขนาด (Economies of scale) ให้แก่บริษัทได้อีกด้วย ตัวอย่างเช่น 
ผู้ประกอบการสามารถประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายโดยการขายสินค้าเป็นแพ็กเกจไปเลย 
ตัวอย่างเช่น รองเท้าหรือถุงเท้าซึ่งการขายเป็นแพ็กเกจนี้ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อท้ังผู้ผลิต
และผู้บริโภคท่ีจะขายและซื้อสินค้าเหล่านั้นเป็นคู่46 หรือในกระบวนการผลิตรถยนต์ท่ี
พบว่าการให้ลูกค้ามีทางเลือกในการเลือกซื้อรถยนต์ในลักษณะท่ีมีตัวเลือกหลากหลาย

                                                             
43 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 12. 
44 Ibid., 11. 
45 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, p. 31. 
46 Hedvig Schmidt, "A Comparative Analysis of Ec Competition and Us Antitrust Approaches to Tying with Special 
Reference to Economic Thinking and Intellectual Property Rights" (PhD in Law, Department of Law, University of 
Essex, 2008), p. 29. 
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นั้นเพิ่มความซับซ้อนและค่าใช้จ่ายในการผลิตมากกว่าการขายรถยนต์ในลักษณะของ
การพ่วงเป็นแพ็กเกจไปเลย47 

โดยในทางเทคนิคแล้ว ผู้ประกอบการมักจะปฏิเสธที่จะขายสินค้าท่ีถูกพ่วงโดย
ปราศจากสินค้าท่ีมีการพ่วง ถึงแม้ว่าจะเป็นการจ ากัดทางเลือกของผู้บริโภค แต่จาก
มุมมองด้านการตลาดเห็นว่า การขายพ่วงสินค้า หรือ บริการนั้น สามารถก่อให้ความ
ได้เปรียบในการแข่งขันเกิดข้ึนได้ เช่น ในตลาดของเคเบ้ิลทีวีมักจะขายพ่วงสินค้าและ
บริการเช้าด้วยกัน อย่างเช่นบริษัท Sky and Virgin Media ได้เสนอขายแพ็กเกจทีวี 
อินเทอร์เน็ต และเครือข่ายโทรศัพท์รวมกันเป็นต้น48 

การลดราคาต้นทุนอีกรูปแบบหนึ่ งก็คือการลด ต้นทุนในการท าธุรกรรม
(Transaction Cost) ซึ่งเป็นประโยชน์โดยตรงกับผู้บริโภค เนื่องจากสินค้าท่ีมีการขาย
พ่วงมักอยู่ในรูปแบบของแพ็กเกจท่ีมีราคาถูกกว่าการซื้อสินค้าแต่ละช้ินแยกต่างหากจาก
กัน และลูกค้าไม่จ าเป็นท่ีจะต้องค้นหาส่วนประกอบอื่น ๆ ท่ีมีวางขายในตลาดจากบริษัท
อื่น ตัวอย่างเช่น คอมพิวเตอร์ ท่ีบ่อยครั้งมักขายเป็นแพ็กเกจท่ีรวมท้ังฮาร์ดแวร์ 
ซอฟต์แวร์ หน้าจอ คีย์บอร์ด และเมาส์ เป็นต้น49 

 
ข. การเพิ่มคุณภาพ (Quality Improvement) 

1) เป็นการรับประกันคุณภาพ (Quality assurance) 
การขายพ่วงนั้นไม่เพียงแต่ท าให้เกิดการประหยัดต่อขนาด (Economies 

of scale) แต่ยังสามารถก่อให้เกิดการเพิ่มคุณภาพของสินค้าได้อีกด้วย ท้ังในแง่
ของการควบคุมคุณภาพสินค้า การปกป้องเครื่องหมายทางการค้า หรือความลับ
ทางการค้าในสัญญาแฟรนไชส์50 
 ตัวอย่างเช่น เครื่องถ่ายเอกสารและตลับหมึก โดยบริษัทท่ีผลิตเครื่อง 
ถ่ายเอกสารมีเงื่อนไขในการรับประกันเครื่องถ่ายเอกสารโดยจะต้องใช้ตลับหมึก
ของบริษัทเท่านั้น เนื่องจากโดยปกติแล้วหากมีอะไรผิดปกติเกิดขึ้นกับเครื่อง 
ถ่ายเอกสาร โดยธรรมชาติลูกค้าจะโทษบริษัทท่ีผลิตเครื่องถ่ายเอกสาร ถึงแม้ว่า
ในความเป็นจริงแล้วความผิดอาจจะอยู่ ท่ีบริษัท ท่ีผลิตตลับหมึกก็ตาม  

                                                             
47 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, pp. 31-32. 
48 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological 
Integration, p. 14. 
49 Ibid. 
50 Ibid., 14-15. 
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ดังนั้น การขายพ่วงเครื่องถ่ายเอกสารและตลับหมึกนั้นมีประโยชน์ต่อท้ังผู้ผลิต
และผู้บริโภค โดยท่ีหากเกิดอะไรขึ้นก็ผู้ผลิตเครื่องถ่ายเอกสารก็จะเป็นผู้จัดการ
แต่งเพียงผู้เดียว และ ยังสามารถรับประกันคุณภาพของสินค้าและเป็นการง่าย
ต่อการตรวจสอบคุณภาพของสินค้าของตนและปกป้องเครื่องหมายการค้าได้
ด้วย51 

2) การลดค่าใช้จ่ายในการหาสินค้า (Reduction in search costs) 
การขายพ่วงสามารถลดค่าใช้จ่ายในการค้นหาสินค้าท่ีเป็นองค์ประกอบท่ี

เหมาะสมท่ีสุดในการท าให้สินค้าเหล่านั้นมีการท างานร่วมกัน  ตัวอย่างเช่น  
ในยุคแรกของการใช้งานคอมพิวเตอร์โปรแกรมต่าง ๆ เกี่ยวกับระบบจัดการ
คอมพิวเตอร์นั้น มีการขายในลักษณะท่ีเป็นผลิตภัณฑ์แยกต่างหากออกจากกัน 
แต่ในปัจจุบันนี้โปรแกรมเหล่านี้ได้มาพร้อมกับการซื้อระบบปฏิบัติการ เป็นต้น52  

นอกจากนี้ ในผลิตภัณฑ์ท่ีมีความเกี่ยวข้องกับเทคโนโลยี ยิ่งเทคโนโลยี
ก้าวหน้าขึ้นมากเท่าไหร่ ผู้บริโภคก็จะได้รับผลประโยชน์ไปมากขึ้น ในการซื้ อ
สินค้าไปในแพ็กเกจเดียว โดยไม่ต้องไปหาสินค้าท่ีมีความเข้ากันเพื่อน ามาใช้
ร่วมกัน53 ตัวอย่างเช่น การซื้อคอมพิวเตอร์ท่ีมักมีการขายคอมพิวเตอร์เป็น
แพ็กเกจให้เลือกซื้ออยู่เสมอ ไม่ว่าจะเป็นคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คท่ีมาพร้อมกับ
ระบบปฏิบัติการและโปรแกรมพื้นฐานซึ่งท าให้ผู้บริโภคไม่ต้องเสียเวลาในการ
ติดต้ังระบบปฏิบัติการหรือลงโปรแกรมพื้นฐานเอง หรือคอมพิวเตอร์ต้ังโต๊ะแบบ
ครบชุดท่ีมาพร้อมกับหน้าจอ ระบบประมวลผล คีย์บอร์ด เมาส์  หรืออาจจะ
รวมถึงระบบปฏิบั ติการด้วยก็ตาม จะเห็นได้ว่าผลิตภัณฑ์หรือสินค้าทาง
เทคโนโลยีกลุ่มนี้สามารถพบเห็นการขายเป็นแพ็กเกจได้ท่ัวไป ท่ีอาจกล่าวได้ว่า
เป็นการขายเป็นแพ็กเกจดังกล่าวนี้เป็นมิตรต่อผู้บริโภค 54 

ในบางครั้ง การขายพ่วงเช่นนี้อาจท าให้เกิดค าถามได้ว่า การรวมกันเช่นนี้
เกิดขึ้นจากความต้องการของผู้บริโภคหรือเป็นผลจากผู้ประกอบการท่ีเล็งเห็นว่า
การขายพ่วงผลิตภัณฑ์เข้าด้วยกัน หรือการรวมผลิตภัณฑ์เข้าด้วยกันนั้นจะท าให้
ผู้ประกอบการมีข้อได้เปรียบส าหรับการแข่งขัน ท่ีอาจเกิดขึ้น ในอนาคต  

                                                             
51 Ibid., 15. 
52 Ibid., 16. 
53 Ibid., 17. 
54 Hedvig Schmidt, "A Comparative Analysis of Ec Competition and Us Antitrust Approaches to Tying with Special 
Reference to Economic Thinking and Intellectual Property Rights," p. 34. 
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อย่างไรก็ตาม การรวมกันในลักษณะนี้ไม่เพียงแต่ผู้บริโภคได้ประโยชน์ แต่
ผู้ประกอบการก็ได้ประโยชน์ด้วย55 

3) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Production improvement) 
การขายพ่วงสินค้านั้นสามารถท าให้สินค้านั้นเกิดคุณค่ามากขึ้นเนื่องจาก

การรวมกันนี้อาจสร้างผลประโยชน์ให้แก่ผู้บริโภคมากกว่าการท างานของสินค้า
แต่ละชนิดท่ีแยกกัน เช่น โทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟนท่ีผู้บริโภคสามารถโทรศัพท์ 
ถ่ ายรูป  ปรับแต่งรูปภาพ  ถ่ายวี ดี โอ ส่งข้อความและเล่นอิน เทอร์ เน็ ต 
ความสามารถในการส่งรูปโดยไม่ต้องใช้อุปกรณ์อื่นอย่างกล้องถ่ายรูปธรรมดา ซึ่ง
ส่ิงเหล่านั้นไม่สามารถท าได้จากการใช้โทรศัพท์หนึ่งเครื่องและกล้องถ่ายรูปอีก
หนึ่งตัว 56 

ค. ก า รล ด ค ว าม ไ ม่ มี ป ร ะสิ ท ธิ ภ าพ ท า ง ด้ า น ร า ค า  (Reducing Pricing 
Inefficiencies) 

การลดความไม่มีประสิทธิภาพทางด้านราคาสามารถท าได้โดยการใช้ 
กลยุทธ์การขายพ่วงในฐานะท่ีเป็นเครื่องมือในการเลือกปฏิบัติทางราคา หรือขจัด
ปัญหาก าไรซ้ าซ้อน 

1) การเลือกปฏิบัติด้านราคา (Price discrimination) 
การเลือกปฏิบัติทางด้านราคานี้เป็นแรงจูงใจหนึ่งท่ีท าให้เกิดการขายพ่วง

อันเป็นเครื่องมือหนึ่งท่ีน าไปสู่การขยายอ านาจตลาด (leveraging) ซึ่งแนวคิดท่ี
ถูกเสนอโดยส านักความคิดเสรีนิยม (Chicago School)57  
 การขายพ่วงสามารถถูกน ามาใช้ในฐานะเครื่องมือในการเลือกปฏิบัติ
ทางด้านราคาได้ 2 ประการ ประการแรก คือการขายพ่วงนั้นสามารถท าให้
บริษัทได้รับก าไร จากการท่ีผู้บริโภคให้คุณค่าท่ีแตกต่างกันในสินค้าแต่ละชนิด 
ซึ่งในกรณีท่ีผู้บริโภคเป็นคนละประเภทกันและสินค้าไม่มีต้นทุนในการผลิตต่อ
หน่วยท่ีเพิ่มขึ้นหรือมีแต่ต้นทุนนั้นต่ ามาก การขายพ่วงก็จะท าให้มีอุปสงค์ท่ีมาก
ขึ้นโดยต้นทุนไม่ได้เพิ่มข้ึน58 หรืออาจกล่าวได้ว่าเมื่อสินค้า A และสินค้า B ไม่ได้

                                                             
55 Ibid., 35. 
56 Ibid. 
57 ศักดา ธนิตกุล, ค าอธิบายและกรณีศึกษาพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542 (กรุงเทพมหานคร: ส านักพิมพ์วิญญูชน, 
2553), หน้า 56. 
58 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 18.; Yannis Bakos and Erik Brynjolfsson, "Bundling Information Goods: Pricing, Profits, and Efficiency," 
Management Science (1999): 14. 
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มีความสัมพันธ์กัน การเสนอขายสินค้า A-B เป็นแพ็กเกจสามารถท าให้ผู้บริโภค
สามารถประเมินค่าสินค้านั้นสูงขึ้น และผู้ประกอบการก็จะสามารถได้รับส่วนเกิน
ของผู้บริโภค (Consumer Surplus) ท่ีเพิ่มขึ้นได้59 ประการท่ีสอง การพ่วง
สินค้าท่ีบริโภคแล้วหมดไปกับสินค้าคงทนท าให้ผู้ประกอบการสามารถได้รับก าไร
มากขึ้นตามความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้าคงทนเพิ่มมากขึ้นตามไป
ด้วย60 

นอกจากนี้ การเลือกปฏิบัติทางด้านราคาโดยการขายพ่วงนี้สามารถแก้ไข
ปัญหาต้นทุนคงท่ีได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในตลาดสินค้าท่ีมีต้นทุนคงท่ีในราคาสูง 
ดังเช่น เมื่อการเลือกปฏิบัติทางด้านราคารวมกันการขายพ่วงและในตลาดสินค้า
ท่ีมีต้นทุนคงท่ีสูง (High fixed cost) มีเครือข่ายลูกค้า และมีการประหยัดต่อ
ขนาด (Economies of scale) แล้ว การขายพ่วงสามารถก่อให้เกิดผลในแง่บวก
ต่อสวัสดิภาพ (Welfare) ของผู้บริโภคได้ ตัวอย่างเช่น ในตลาดเกมคอมพิวเตอร์ 
เช่น Nintendo , Saga และ Sony ซึ่งมีการขายเครื่องเล่นเกมคอนโซล และ 
ขายแผ่นเกมแยกต่างหากจากกัน ประสิทธิภาพอาจจะเกิดขึ้นจากราคาท่ีเกิดจาก
การอุดหนุนไขว้ (Cross subsiding costs) จากการขายพ่วงสินค้าท่ีถูกพ่วง 
(Tied Product) กล่าวคือแผ่นเกมไปยังสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) 
หรือเครื่องเล่นเกมคอนโซล ซึ่งผลิตภัณฑ์เกมท่ีเป็นซอฟต์แวร์นั้นมีต้นทุนคงท่ีสูง
(High fixed cost) แต่มีต้นทุนในการผลิตซ้ าต่อหน่วยต่ า (Low marginal cost) 
และเพราะฉะนั้นการประหยัดต่อขนาด (Economies of scale) เกิดได้จากการ
อุดหนุนไขว้จากซอฟต์แวร์ท่ีมีต้นทุนในการผลิตซ้ าต่อหน่วยต่ าไปยังฮาร์ดแวร์ ซึ่ง
เมื่อต้นทุนในการผลิตแผ่นเกมต่อหน่วยลดลง จึงท าให้เกิดแรงจูงใจให้ลูกค้าท่ี
ลังเลท่ีจะซื้อซื้อระบบเกมนั้นตัดสินใจซื้อ นอกจากนั้น ก็จะท าให้ผู้ประกอบการมี
ลูกค้าท่ีมีระบบฮาร์ดแวร์หรือเครื่องเล่นเกมมากขึ้นท่ีติดใจระบบเกมดังกล่าวซึ่ง
น าไปสู่ราคาเกมท่ีลดลงและมีซอฟต์แวร์เกมท่ีผลิตออกมามากขึ้นเพื่อใช้กับ
ฮาร์ดแวร์ ลักษณะเช่นนี้สามารถพบได้ในกรณีของมือถือและระบบเครือข่าย
อินเทอร์เน็ตด้วย61 

                                                             
59 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, p. 35. 
60 David S. Evans and Michael Salinger, "Why Do Firms Bundle and Tie? Evidence from Competitive Markets and 
Implications for Tying Law," Yale Journal on Regulation 22, 1 (2005): 49. 
61 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 20. 
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2) ปัญหาก าไรซ้ าซ้อน (The double marginalization) 

 
รูปภาพที่ 1 กราฟกรณีตลาดที่มีการแข่งขันสมบูรณ์62 

ในทางทฤษฎีนั้น กฎหมายแข่งขันทางการค้ามีจุดมุ่งหมายท่ีจะท าให้เกิด
ตลาดท่ีมีการแข่งขันสมบูรณ์ ซึ่งไม่มีการสูญเสียทางสังคมเกิดขึ้น (Social loss) โดย
จากรูปจะเห็นได้ว่าเส้นความต้องการหรืออุปสงค์นั้นเป็นเส้นขนาน และราคาสินค้า
จะเป็นไปตามกลไกตลาด เนื่องจากในตลาดมีผู้ซื้อผู้ขายจ านวนมากและสินค้ามีชนิด
เดียว63 

 
รูปภาพที่ 2 กราฟกรณตีลาดที่มีการแข่งขันไม่สมบูรณ์64 

จากรูปจะเห็นได้ว่าเป็นกรณีท่ีผู้ประกอบการท่ีมีอ านาจผูกขาดสามารถ
ก าหนดได้ท้ังราคาและปริมาณ ซึ่งผู้ประกอบการสามารถปรับได้ตามความ

                                                             
62 Ibid., 22. 
63 ศักดา ธนิตกุล, ค าอธิบายและกรณีศึกษาพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542, หน้า 39-41.; Hedvig Schmidt, 
Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, p. 21. 
64 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 23. 
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ต้องการ และโดยธรรมชาตินั้นผู้ประกอบการย่อมต้องการแสวงหาก าไรสูงสุด
และอยู่ในจุดท่ีเป็นประโยชน์กับตนมากท่ีสุด ซึ่งเส้นก าไร (Marginal revenue) 
เป็นเส้นท่ีแสดงให้เห็นว่าผู้ประกอบการจะได้ก าไรเท่าไหร่ในการขายสินค้าเพิ่ม
มากขึ้นต่อหน่วย โดยท่ีโดยปกติแล้ว ผู้ประกอบการจะไม่ขายสินค้าในราคาท่ีต่ า
กว่าราคาต้นทุน (ต่ ากว่าจุด A) 65 

เมื่อพิจารณาจากรูปจะเห็นได้ว่า ราคาท่ีผู้ประกอบการต้องการท่ีจะคิดอยู่ท่ี
จุด Pm ซึ่งอยู่สูงกว่าจุด Pc ซึ่งเป็นราคาในกรณีท่ีตลาดมีการแข่งขัน อันจะท าให้
พื้นท่ีก าไรของผู้ประกอบการคือ PmBAE และในตลาดท่ีมีการแข่งขันปกตินั้น
ส่วนเกินของผู้บริโภคจะเป็นสามเหล่ียม FPcC และหากเป็นตลาดผูกขาดก็จะ
ลดลงเป็น FPmB ซึ่งนอกจากผู้ผูกขาดจะได้ประโยชน์แล้ว ยังท าให้เกิดความ
สูญเสียทางเศรษฐกิจ (Deadweight loss) ในบริเวณสามเหล่ียม BAC อีกด้วย66 

เมื่อผู้ผูกขาดได้ขายสินค้าแก่ผู้จัดจ าหน่าย ผู้ผูกขาดนั้นก็จะเพิ่มก าไรให้ตน
ซึ่งท าให้ราคาท่ีมีการเพิ่มก าไรนั้นถูกส่งต่อไปยังผู้จัดจ าหน่ายด้วย ซึ่งหากผู้จัด
จ าหน่ายเป็นผู้ผูกขาดเช่นกัน โดยธรรมชาติแล้วก็จะมีการก าหนดราคาโดยการ
เพิ่มก าไรให้ตนในลักษณะท่ีได้มีการกล่าวไป ซึ่งท าให้เกิดผลก็คือเมื่อมีการซื้อ
สินค้า ผู้บริโภคก็จะต้องจ่ายราคาสินค้าท่ีรวมก าไรของผู้ประกอบการท่ีมีอ านาจ
ผูกขาด 2 รายเข้าไปด้วย ซึ่งท าให้เกิดปัญหาก าไรซ้ าซ้อนเกิดขึ้น67 ตัวอย่างเช่น 
กรณีท่ีผู้ประกอบการผลิตเครื่องยนต์นั้นเป็นผู้ประกอบการท่ีมีอ านาจผูกขาดใน
ตลาดเครื่องยนต์ และ ผู้ประกอบการผลิตรถยนต์ก็เป็นผู้ผูกขาดเช่นกัน ซึ่งท าให้
จะต้องซื้อสินค้าจากผู้ประกอบการผลิตเครื่องยนต์ในการผลิตรถยนต์ ในกรณีนี้
ท้ังผู้ประกอบการผลิตเครื่องยนต์ และ ผู้ประกอบการผลิตรถยนต์สามารถ
แสวงหาก าไรได้อย่างเต็มท่ีท่ีอาจกล่าวได้ว่ามีลักษณะของการคิดก าไรท่ีซ้ าซ้อน68 

ปัญหานี้ถือได้ว่าเป็นปัญหาท่ีแย่กว่าการเกิดการผูกขาด เนื่องจากการ
ผูกขาดท่ีเกิดขึ้นมีลักษณะท่ีเป็นลูกโซ่ นอกจากนี้ปัญหาก าไรซ้ าซ้อนอาจเกิดได้ใน
กรณีสินค้าท่ีเป็นองค์ประกอบของกันและกันหรือท างานร่วมกัน โดยเมื่อผู้
ผูกขาดขายสินค้าท่ีเป็นองค์ประกอบเป็นแพ็กเกจรวมกันก็จะส่งผลท าให้ผู้ผูกขาด

                                                             
65 Ibid., 22. 
66 Ibid.  
67 Ibid., 23. 
68 Professor Robert S. Pindyck, "Lecture Notes on Vertical Structure - Industrial Economics for Strategic Decisions," 
[Online].  Available from:  http://web.mit.edu/rpindyck/www/Courses/VS_11.pdf 
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แต่ละรายได้รับก าไรในสินค้าของตนอย่างสูงสุด69 แนวคิดเรื่องของการขายพ่วงท่ี
สามารถหลีกเล่ียงปัญหาการคิดก าไรซ้ าซ้อนนั้นเกิดขึ้นมานานแล้ว โดย 
Augustin Cournot ได้เห็นว่าผู้ประกอบการท่ีเป็นผู้ผูกขาดสองรายสามารถขาย
สินค้าท่ีเป็นองค์ประกอบของกันและกันหรือต้องท างานร่วมกันสามารถแสวงหา
ก าไรเพิ่มได้เนื่องจากสินค้าเหล่านั้นจะมีคุณค่าต่อเมื่อมีการใช้งานร่วมกันเท่านั้น
จึงท าให้ลูกค้านั้นจะต้องซื้อสินค้าท้ังสองไป หรือไม่ซื้อเลย เช่น ฮาร์ดแวร์กับ
ซอฟต์แวร์ท่ีต้องท างานร่วมกัน แต่หากผู้ประกอบการเหล่านั้นมีการควบรวม
กิจการกันหรือมีการก าหนดราคาร่วมกัน ก็จะสามารถท าให้ราคาสินค้าลดลงและ
ผู้ประกอบการได้ก าไรเพิ่มขึ้นได้ ดังนั้นการขายพ่วงจึงสามารถลดปัญหาก าไร
ซ้ าซ้อนได้ในกรณีดังกล่าว70 

2.2.1.2 วัตถุประสงคด้์านกลยุทธ์ 
การขายพ่วงนั้น นอกจากท่ีจะก่อให้เกิดประโยชน์ทางด้านประสิทธิภาพแล้ว ผู้

ประกอบธุรกิจยังสามารถท่ีจะใช้ประโยชน์ในแง่ของกลยุทธ์ในการท่ีจะได้รับส่วนแบ่ง
ทางการตลาดและสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันกับบริษัทคู่แข่ง โดยอาจใช้การขาย
พ่วงในลักษณะของกลยุทธ์เพื่อการขยายอ านาจตลาด เพื่อบรรเทาการแข่งขัน เพื่อสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขัน เพื่อท าให้ราคาปั่นป่วน เพื่อท าให้เกิดการรวมกันทาง
เทคโนโลยี เพื่อสร้างแรงจูงใจในการพัฒนานวัตกรรม ซึ่งจะอธิบายตามล าดับดังต่อไปนี้ 

ก. ทฤษฎีการขยายอ านาจเหนอืตลาด (The leveraging theory) 
โดยปกติแล้วคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้าจะมีความกังวลต่อเรื่อง

การขายพ่วงเมื่อการขายพ่วงนั้นกระท าโดยผู้มีอ านาจเหนือตลาดเพื่อท่ีจะขยาย
อ านาจเหนือตลาดจากตลาดหนึ่งไปสู่อีกตลาดหนึ่ง ซึ่งคณะกรรมการการแข่งขันทาง
การค้าก็มักจะเข้มงวดต่อกรณีการขายพ่วงถึงแม้ว่าการขายพ่วงนั้นจะก่อให้เกิด
ประสิทธิภาพในทางเศรษฐกิจก็ตาม เนื่องจากการขายพ่วงนั้นสามารถถูกใช้เป็น
เครื่องมือในการกันผู้แข่งขันรายอื่นออกไปจากการแข่งขัน และสามารถจ ากัด
ทางเลือกลูกค้าในการเลือกซื้อสินค้าอย่างอิสระท่ีมีอยู่ในตลาด71 

                                                             
69 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 23. 
70 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, pp. 37-38. 
71 Steven Anderman and Hedvig Schmidt, Eu Competition Law and Intellectual Property Rights, p. 221. ; Hedvig 
Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, p. 25. 
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การขายพ่วงนั้นถือได้ว่าเป็นกลวิธีหนึ่งในการเพิ่มอ านาจตลาดซึ่งมาพร้อม
กับโอกาสในการใช้อ านาจในตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product market) 
หรือตลาดแรกนี้กีดกันคู่แข่งและปิดตลาดสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (Tied Product 
market) หรือตลาดรอง (Secondary market) ได้อย่างไม่จ ากัด ซึ่งตามทฤษฎีการ
ขยายอ านาจตลาด การขายพ่วงนั้นสามารถท่ีจะขับคู่ต่อสู้ออกจากตลาดสินค้าท่ีมี
การพ่วง (Tied product) และอนุญาตให้ผู้ประกอบการสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying 
Product) ได้ก าไรจากการใช้อ านาจเหนือตลาดเพื่อให้ได้รับก าไรสองต่อ ท้ังจาก
สินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง72 

การท าการขายพ่วงโดยใช้เป็นกลยุทธ์ในการขยายอ านาจตลาด(Leverage) 
และท าการปิดตลาด (Foreclosure) ถือได้ว่าเป็นกลยุทธ์ของผู้ประกอบการท่ีมี
ความตระหนักว่ากลยุทธ์การขายพ่วงนี้ ไม่เพียงแต่สร้างผลประโยชน์ ให้แก่
ผู้ประกอบการในปัจจุบัน แต่ผลของการขายพ่วงนี้สามารถส่งผลต่อการแข่งขันใน
ตลาดในอนาคต73 นอกจากนี้ หากมีการใช้กลยุทธ์ในการขยายอ านาจกับสินค้าท่ีมี
ลักษณะความเป็นเครือข่ายผู้ใช้งานอย่างถูกจังหวะเวลาก็อาจสร้างผลกระทบท่ีเป็น
การถาวรได้ในอนาคต อย่างเช่นเครือข่ายผู้ใช้งานระบบปฏิบัติการ Windows ท่ีมี
การพ่วงเข้ากับซอฟต์แวร์โปรแกรม Internet Explorer ซึ่ งการกระท าเช่นนี้
สามารถกีดกันคู่แข่งออกไปจากตลาดได้74 

การขายพ่วงนั้นไม่ใช่การกระท าท่ีถูกจ ากัดเพียงรูปแบบเดียวที่อยู่ในเกณฑ์
ทฤษฎีการขยายอ านาจตลาด ท้ังนี้การปฏิเสธการขาย (Refusal to supply) หรือ 
การอนุญาตให้ใช้สิทธิ (License) ก็ถือได้ว่าเป็นการกระท าเกี่ยวพันกับทฤษฎีการ
ขยายอ านาจตลาดเช่นเดียวกับกรณี สัญญามอบสิทธิเฉพาะ (Exclusive contract) 
และการควบรวมกิจการในแนวด่ิง (Vertical mergers) นอกจากนี้การขายพ่วงมัก
ถูกใช้กับการรวมกันกับเทคโนโลยี นวัตกรรมใหม่ ๆ เพราะการขายพ่วงถือได้ว่าเป็น
กลยุทธ์หนึ่งท่ีสามารถลดความเส่ียงในการน าผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาด อีกท้ัง
เทคโนโลยีเหล่านั้นมักถูกคุ้มครองด้วยกฎหมายทรัพย์สินทางปัญญาไม่ทางใดก็ทาง

                                                             
72 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 25. 
73 Ibid. 
74 Robert Stillman & Cristina Caffarra Kai-Uwe Kühn, "Economic Theories of Bundling and Their Policy Implications 
in Abuse Cases: An Assessment in Light of the Microsoft Case," European Competition Journal 1, 1 (2005): 89-90. 
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หนึ่ง ท้ังนี้การขายพ่วงถือได้ว่ามีความสามารถในการขยายอ านาจตลาด (ability to 
leverage) เช่น การรวมกันทางเทคโนโลยี (technological Integration) เป็นต้น75 

ผลตามทฤษฎีการขยายอ านาจเหนือตลาดโดยการขายพ่วงนั้นอาจ
ก่อให้เกิดการปิดตลาดรอง การปกป้องตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วง และการขายตัดราคา
คู่แข่ง ซึ่งสามารถอธิบายได้ดังต่อไปนี้ 

1) การปิดตลาด (Marketing foreclosure) 
การขายพ่วงนั้นถือได้ว่าเป็นกลยุทธ์ท่ีสามารถใช้ในการกีดขวางหรือลด

ความสามารถของคู่แข่งในการเข้าสู่ตลาดสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied product 
market) ซึ่งเป็นการปิดตลาด และการปิดตลาดท่ีเกิดขึ้นจะส่งผลเป็นการปฏิเสธ
ทางเลือกของผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าปลายน้ าอื่น  ๆ ท่ีมีขายอยู่ในตลาด76 
ดัง เช่น ในคดี  Microsoft ในสหภาพยุ โรป ท่ีจะกล่าวในบทถัดไป ซึ่ ง ในคดีนี้
คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าเกรงว่าการพ่วงระบบเล่นเพลง Windows Media 
Player และระบบปฏิบั ติการ Windows จะเป็นการปิดการแข่งขันและปิดกั้น
นวัตกรรมใหม่ ๆ เกี่ยวกับระบบเล่นเพลง เนื่องจากระบบเล่นเพลง Windows 
Media Player อาจเป็นเครื่องเล่นเพลงท่ีได้รับความนิยมมากกว่าในอนาคตท้ังจากผู้
ท่ีเคยใช้งานและผู้จัดการลงโปรแกรม77 

การปิดตลาดในตลาดสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied product)นั้นมีความส าคัญ 
เนื่องจากการปิดตลาดนี้อาจน าไปสู่การปิดตลาดหรือเพิ่มส่ิงกีดขวางในการเข้าสู่ตลาด
สินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) ได้ เพราะคู่แข่งท่ีมีศักยภาพมักจะถูกบังคับให้
เข้าสู่ตลาดท้ังสองตลาดพร้อมกัน แทนท่ีจะเข้าสู่ตลาดเพียงตลาดเดียวอันเป็นการ
เพิ่มความเส่ียงมากขึ้น 78 

 
 
 

                                                             
75 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 26. 
76 Hedvig Schmidt, "A Comparative Analysis of Ec Competition and Us Antitrust Approaches to Tying with Special 
Reference to Economic Thinking and Intellectual Property Rights," p. 52. 
77 "T-201/04 Microsoft V. Commission ", (THE COURT OF FIRST INSTANCE (Grand Chamber),  2007). Para. 619. 
78 Hedvig Schmidt, "A Comparative Analysis of Ec Competition and Us Antitrust Approaches to Tying with Special 
Reference to Economic Thinking and Intellectual Property Rights," p. 53. 
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2) การปกป้องตลาดสินค้าที่มีการพ่วง (Protection of the tying product 
market) 

การขายพ่วงนั้นอาจน าไปสู่การขับคู่แข่งออกจากตลาดสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง 
(Tied Product) อย่างท่ีได้มีการกล่าวไป แต่ในขณะเดียวกันก็สามารถลดความ
เป็นไปได้ในการท่ีคู่แข่งจะสามารถเข้ามาแข่งขันในตลาดสินค้าแรกหรือตลาด
สินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) ด้วย ซึ่งโดยปกติแล้วการขัดขวางการเข้าสู่
ตลาดโดยการขายพ่ วงมั ก เกิ ดขึ้น ด้ วย 2 เห ตุผลหลัก คือ  เพื่ อขัดขวาง
ผู้ประกอบการรายใหม่ในการเข้ามาแข่งขันในตลาดสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (Tied 
Product) หรือ ท าให้เกิดการได้เปรียบในการแข่งขันโดยเพิ่มค่าใช้จ่ายหรือ
ต้นทุนให้กับคู่แข่ง79  

นอกจากนี้ การเข้าสู่ตลาดนั้นก็จะถูกขัดขวางหากสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง 
(Tied Product) นั้นเป็นองค์ประกอบท่ีส าคัญของสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying 
Product) และไม่สามารถหาซื้อได้จากบริษัทคู่แข่ง80 ซึ่งนักวิชาการหลายท่านได้
มีการต้ังข้อสังเกตว่า การกระท าการแผ่ขยายอ านาจผูกขาดจากตลาดหนึ่งไปสู่
อีกตลาดหนึ่งนั้นอาจไม่ใช่เพราะต้องการได้อ านาจตลาดในอีกตลาดหนึ่ง แต่เป็น
การขัดขวางการเข้าสู่ตลาดแรก (Primary market) เพื่อปกป้องอ านาจตลาดใน
ตลาดนั้น81 

3) ขายตัดราคาคู่แข่งโดยการขายพ่วง (Undercutting rivals’ price) 
ใน ต ล าด สิ น ค้ า ท่ี มี ลั ก ษ ณ ะ ข อ งค ว าม เข้ า กั น ห รื อ สั ม พั น ธ์ กั น 

(Complementary products) ท่ีมีการแข่งขันกัน การขายตัดราคานั้นเกิดขึ้นได้
ด้วย 2 เหตุผลคือ เพื่อขยายตลาด และเพื่อแข่งขันกับบริษัทคู่แข่ง82  

การขายพ่วงนั้นสามารถท าให้ราคาสินค้ามีการลดลงเนื่องจากการขจัด
ปัญหาก าไรซ้ าซ้อนอย่างท่ีได้กล่าวไป อย่างไรก็ตาม ผู้ประกอบการท่ีเป็นบริษัท
คู่แข่งท่ีขายสินค้าแบบช้ินเดียวท่ีไม่ได้ท าการขายพ่วงหรือคู่แข่งท่ีท าการขาย
สินค้าท่ีมีการพ่วงกันก็ตาม ก็สามารถลดราคาสินค้าลงได้เช่นกัน จึงท าให้ก าไร
สุทธิ ท่ี ได้รับตามส่วนแบ่งทางการตลาดลดลง และ เป็น ท่ีพิจารณาได้ว่า

                                                             
79 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, p. 71. 
80 Ibid.  
81 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 31. 
82 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, p. 39. 
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ผลประโยชน์ท่ีได้รับจากการขายตัดราคานี้อาจมีความคลุมเครือได้ว่าเป็น
ประโยชน์หรือไม่83 อย่างไรก็ตาม หากมองอีกด้านหนึ่ง การขายพ่วงสามารถเพิ่ม
ต้นทุนให้กับคู่แข่งในการท่ีจะเข้ามาสู่ตลาดเพื่อท าการแข่งขันกับบริษัทท่ีท าการ
ขายพ่วง ท่ีอาจกล่าวได้ว่าเป็นการสร้างก าแพงในการเข้าสู่ตลาดและเป็นการเพิ่ม
ความเส่ียงในการเข้าสู่ตลาดเพื่อท าการแข่งขันไม่ว่าจะเป็นการเข้ามาแข่งขันใน
ตลาดเพียงตลาดเดียว หรือเข้าแข่งขันในตลาดท้ังสองตลาดซึ่งมีความเส่ียงท่ีสูง
มากขึ้น84  

ข. การบรรเทาการแข่งขัน (Competition Mitigation) 
การขายพ่วงนั้นอาจสร้างกลยุทธ์ท่ีก่อให้เกิดก าไรได้โดยท าให้บริษัทคู่แข่ง

นั้นมีการแข่งขันท่ีดุเดือดน้อยลง85 โดยกรณีเช่นนี้ได้มีการปรากฏว่าผู้ประกอบการ
ได้ใช้การขายพ่วงในฐานะยุทธวิธีในการสมรู้ร่วมคิดเพื่อลดการแข่งขันทางด้าน
ราคา86 ตัวอย่างเช่น บริษัท A และ บริษัท B เป็นบริษัทเพียง2บริษัทท่ีอยู่ในตลาด
สินค้า ก. ส่วนตลาดสินค้า ข. นั้นเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขัน ซึ่งบริษัท A และ  
บริษัท B นั้นสามารถตกลงแบ่งตลาดสินค้า ก. ได้ โดยท่ีบริษัท A จะขายเพียงแค่
สินค้า ก. ส่วนบริษัท B จะขายสินค้า ก. และ ข. แพ็กรวมกันเท่านั้น ซึ่งจะท าให้ท้ัง
บริษัท A และ B สามารถลดการแข่งขันในตลาดสินค้า ก.ทางด้านราคาไปได้ 87 

ในกรณีนี้นั้นอาจกล่าวได้ว่า การขายพ่วงไม่ได้กระท าในลักษณะท่ีพยายาม
ท่ีจะกีดกันคู่แข่งออกจากตลาดหนึ่ง แต่เป็นการแบ่งตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying 
Product) ท่ีมีลักษณะของการปกป้องตลาดมากกว่าการขยายอ านาจตลาด88 
ค. ความได้เปรียบในการแข่งขัน (Gaining Competitive Advantage) 

การขายพ่วงเป็นวิธีหนึ่งในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน  ซึ่ง
สามารถกล่าวได้ว่าจุดประสงค์ในการท่ีบริษัทหนึ่งเลือกใช้ขายพ่วงในฐานะกลยุทธ์
ของบริษัทนั้นย่อมคาดหวังท่ีจะได้รับความได้เปรียบในการแข่งขันบางประการเหนือ
คู่แข่ง ไม่ว่าจะเป็นในลักษณะของการลดต้นทุน หรือการเลือกปฏิบัติทางราคา ใน

                                                             
83 Ibid. 
84 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 34. 
85 Ibid. 
86 Chen Yongmin, "Equilibrium Product Bundling," The Journal of Business 70, University of Chicago (1997): 85-87. 
87 Ibid., 99. 
88 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 35. 
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กรณีนี้จะกล่าวถึงการขายพ่วงในฐานะท่ีเป็นส่วนหนึ่งของการสร้างเครือข่ายระหว่าง
บริษัทอื่น ๆ และเครือข่ายของผู้ใช้งานสินค้าเป็นหลัก89 

สินค้าหลายประเภทมีการพบว่ามีการบริโภคท่ีเพิ่มมากขึ้นซึ่งเกิดจากการ
บริโภคสินค้าอื่น ๆ โดยเกิดจากการขายพ่วงหรือการขายสินค้าเป็นแพ็กเกจ 
เนื่องจากมีการขายเป็นแพ็กเกจคู่กับสินค้าอื่น ๆ ท่ีน่าดึงดูดใจให้ซื้อเป็นแพ็กเกจ
มากกว่าการซื้อสินค้าแต่ละชนิดแบบแยกเด่ียว90 ซึ่งสามารถพบได้ว่ามีบริษัทต่าง ๆ 
มากมายร่วมกันขายสินค้าเป็นแพ็กเกจ หรือจับมือเป็นพันธมิตรกัน ตัวอย่างเช่น 
การขายโทรศัพท์มือถือและแพ็กเกจอินเทอร์เน็ต เป็นต้น91 

การร่วมมือกันขายสินค้าเป็นแพ็กเกจ หรือการจับมือเป็นพันธมิตรกัน
เหล่านี้ จะมีการแข่งขันกันระหว่างกลุ่มบริษัทหรือกลุ่มพันธมิตร ซึ่งเมื่อลูกค้าได้ตก
ลงซื้อสินค้าท่ีเป็นแพ็กเกจหรืออยู่ในกลุ่มของพันธมิตรเหล่านี้ บริษัทภายในกลุ่มก็
จะมีการแข่งขันกันเพื่อท าธุรกิจกับลูกค้าต่อไป อย่างไรก็ดี หากบริษัทใดในกลุ่ม
พันธมิตรถูกขับออกจากกลุ่มก็จะท าให้บริษัทนั้นสูญเสียผลประโยชน์และโอกาสใน
การแข่งขันไป92 โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ในตลาดท่ีเกี่ยวข้องกับเทคโนโลยีนั้น จะมี
แนวโน้มท่ีต้องการประโยชน์จากเครือข่ายจากบริษัทอื่น ๆ ท่ีจะสามารถน าไปสู่การ
เป็นผู้น าตลาดได้ เพราะในหลายสถานการณ์ การขายพ่วงหรือการขายเป็น
แพ็กเกจนั้นสามารถเป็นตัวกระตุ้นหรือส่งผลต่อเครือข่ายต่าง ๆ ให้เป็นผู้น าใน
ตลาดได้หากมีการใช้อย่างถูกจังหวะ93 

ตัวอย่างหนึ่งของผลลัพธ์จากการสร้างเครือข่ายก็คือ การใช้งานกลุ่ม
โปรแกรมไมโครซอฟท์ออฟฟิศ (Microsoft Office) ซึ่งเมื่อมี ผู้บริโภคท่ีใช้งาน
โปรแกรมไมโครซอฟท์เวิร์ด (Microsoft Word) ได้ท าการอัพเกรดโปรแกรมให้เป็น
เวอร์ช่ันท่ีใหม่ขึ้น กลุ่มผู้ใช้งานโปรแกรมนี้ท่ีมีการแลกเปล่ียนส่งไฟล์หากันก็จะเกิด
แรงกระตุ้นให้กระท าการอัพเกรดโปรแกรมตามไปด้วยเนื่องจากคุณสมบัติบาง
ประการของไฟล์ไม่สามารถแสดงผลได้ในโปรแกรมเวอร์ช่ันท่ีเก่ากว่า ดังนั้นหาก

                                                             
89 Ibid.  
90 Michael L. Katz and Carl Shapiro, "Network Externalities, Competition, and Compatibility " The American 
Economic Review 75(1985): 424. 
91 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 36. 
92 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, p. 53. 
93 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 36. 
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ผู้ใช้งานท าการอัพเกรดโปรแกรมไมโครซอฟท์เวิร์ดผ่านการอัพเกรดกลุ่มโปรแกรม
ท่ีซื้อมาท่ีมีลักษณะของการขายพ่วงอย่าง Microsoft Office ก็จะท าให้โปรแกรม
อื่น  ๆ ท่ีอยู่ ในก ลุ่มของ  Microsoft Office มีการอัพ เกรดไปด้วย อย่างเช่น
โปรแกรมไมโครซอฟท์เอกซ์เซล (Microsoft Excel) หรือโปรแกรมไมโครซอฟท์
พาวเวอร์พอยต์ (Microsoft PowerPoint) และเมื่อมีความจ าเป็นท่ีจะต้องใช้งาน
โปรแกรมเหล่านี้ก็จะเกิดแรงกระตุ้นให้ผู้ใช้งานอื่นอัพเกรดโปรแกรมเช่นเดียวกับท่ี
ได้กล่าวไป94 

คดี Microsoft ของสหภาพยุโรปเป็นตัวอย่างหนึ่งของการสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันผ่านการขายพ่วงโปรแกรมเครื่องเล่นเพลง Windows 
Media Player ในคดีนี้ถือได้ว่าถือครองสัดส่วนในการตลาดเป็นอย่างมาก และ
บริษัท Microsoft นั้นถือได้ว่าเป็นผู้มีอ านาจเหนือตลาดในตลาดระบบปฏิบัติการ 
ซึ่งคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้เข้ามาแทรกแซงในเรื่องนี้ เนื่องจากบริษัท
ไมโครซอฟท์ได้ใช้กลยุทธ์ในการขายพ่วงเพื่อท่ีจะโปรโมทโปรแกรมเล่นเพลงกับ
ระบบปฏิบัติการ Windows95 ซึ่งดึงดูดท้ังลูกค้ากลุ่มท่ีเป็นผู้ผลิตเนื้อหา (content 
provider) และผู้บริโภค อันถือได้ว่าเป็นการสร้างเครือข่ายท้ังเครือข่ายผู้ผลิตเพลง
และผู้บริโภค ซึ่ งวิธี ท่ีจะท าลายเครือข่ายความสัมพันธ์นี้ ได้ก็ คือต้องพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ขึ้นมา หรือสร้างผลิตภัณฑ์ท่ีคล้ายคลึงกันแต่มีเทคโนโลยีท่ีสูงกว่า 
แต่อย่างไรก็ตาม ก็ยังเป็นการยาก เนื่องจากยังต้องให้ผู้บริโภคหรือผู้ใช้งานท่ีอยู่ใน
เครือข่ายเปล่ียนมาใช้งานผลิตภัณฑ์อื่น เช่นเดียวกันกับการเปล่ียนจากการใช้งาน
แผ่นเสียงมาเป็นแผ่นซีดี หรือการเปล่ียนจากวีดีโอเทปมาเป็นดีวีดีเป็นแผ่นบลูเรย์ 
เป็นต้น96 

อย่างไรก็ตาม การแทรกแซงจากคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าในการ
ท าลายเครือข่ายท่ีเกิดขึ้นอาจสร้างผลเสียมากกว่าผลดีให้กับผู้บริโภค เนื่องจากยิ่ง
ระบบเครือข่ายระหว่างบริษัทใหญ่มากขึ้นก็ยิ่งเป็นผลดีกับผู้บริโภค97 

 
 

                                                             
94 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, p. 55. 
95 "Case T-201/04 Microsoft V. Commission Ecr Ii-3601." 
96 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 37. 
97 Ibid. 
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ง. การท าให้ราคาปั่นป่วน (Price Obfuscation) 
การขายพ่วงนอกจากจะถูกใช้เป็นเครื่องมือในการแข่งขันกับบริษัทคู่แข่ง

แล้ว การขายพ่วงยังอาจถูกใช้เป็นเครื่องมือต่อผู้บริโภคได้ เนื่องจากผู้ประกอบการ
อาจใช้การขายพ่วงท าให้ราคาของสินค้ามีไม่ชัดเจน ซึ่งราคาของสินค้านั้นอาจไม่
ชัดเจนเนื่องจากผู้บริโภคไม่สามารถเห็นถึงความสัมพันธ์ระหว่างราคาและต้นทุน
ของสินค้าท่ีมีการขายพ่วงหรือขายเป็นแพ็กเกจ กับสินค้าท่ีขายแยกต่างหาก98  

ตั วอย่ า ง ท่ี เกี่ ย ว ข้ อ งกั บ ก ารขายพ่ ว ง ได้ แก่  ก ร ณี ขอ ง Microsoft 
PowerPoint เมื่อแรกเริ่มท่ีบริษัท Microsoft ต้องการน าเสนอขาย PowerPoint 
นั้น ถือได้ว่าเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ได้ใช้กันในมาตรฐานของวงการอุตสาหกรรม 
ในขณะนั้นโปรแกรมท่ีมีส่วนแบ่งทางการตลาดมากก็คือโปรแกรม Harvard 
Graphics บริษัท Microsoft ได้น าโปรแกรม PowerPoint เข้าไปในแพ็กเกจ 
Microsoft Offices โดยขณะเดียวกันก็ได้ต้ังราคาของโปรแกรม PowerPoint ไว้
สูงมาก ซึ่งท าให้ลูกค้าท่ีซื้อสินค้าแพ็กเกจ Microsoft Offices เข้าใจว่าได้รับสินค้า
ท่ีมีราคาสูงจากการซื้อสินค้าท่ีมีการขายเป็นแพ็กเกจ โดยถ้าหากว่าบริษัทได้ต้ัง
ราคาโปรแกรม PowerPoint โปรแกรมเดียวในราคา 19.95 USD ผู้บริโภคก็จะมี
ความสนใจถึงคุณภาพของสินค้าท่ีมีราคาสูง และบริษัทก็สามารถใช้กลยุทธ์ในการ
ขายสินค้าเป็นแพ็กเกจให้กับลูกค้าโดยให้ส่วนลดจ านวนมาก โดยไม่ได้เปิดเผยว่ามี
การลดราคาไปจ านวนเท่าใด เนื่องจากไม่มีใครท่ีซื้อสินค้าแต่ละชนิดแบบแยกเด่ียว
อันจะเป็นการยากท่ีจะรู้ว่าราคาตลาดท่ีแท้จริงจากการลดราคาขายเป็นแพ็กเกจ
นั้นเป็นเท่าใด99  

การท าให้ราคาปั่นป่วนนั้นไม่ได้เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ในการบิดเบือนการแข่งขัน 
แต่มีลักษณะของกลยุทธ์ท่ีส่งผลกระทบต่อทางเลือกของผู้บริโภคมากกว่า ซึ่งเมื่อ
น าการขายพ่วงมาปรับกับกรณีการท าให้ราคาปั่นป่วน ถือได้ว่าเป็นเครื่องมือท่ีมี
ประสิทธิภาพในการน าสินค้าเข้าสู่ตลาด ถึงแม้ว่าจะมีความเส่ียงในการท าให้ลูกค้า
เข้าใจผิด และอาจน าไปสู่การผิดตามกฎหมายคุ้มครองผู้บริโภคได้100 

 
 

                                                             
98 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, p. 61. 
99 Ibid., 62. 
100 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological 
Integration, p. 37. 
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จ. การรวมกันทางเทคโนโลยี (Technological Integration) 
การรวมกันของสินค้า (Product Integration) ถือว่าเป็นกระบวนการท่ีพบ

ได้เป็นปกติในอุตสาหกรรมเทคโนโลยีช้ันสูง เช่น ในอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ ในฐานะ
ท่ีการรวมกันนี้ถือได้ว่าเป็นแรงจูงใจให้เกิดการพัฒนานวัตกรรมท่ีจะเป็นประโยชน์
ต่อผู้บริโภค และอาจสามารถพัฒนารูปแบบท่ีเป็นไปได้ของการขายพ่วง101 ผู้ผูกขาด
อาจใช้อ านาจเหนือตลาดผ่านทางการรวมกันทางเทคโนโลยีได้ โดยการรวมกันทาง
เทคโนโลยีนั้นท าให้สินค้าของบริษัทคู่แข่งไม่สามารถเข้ากับของตนได้ ซึ่งผู้ผูกขาด
อาจควบคุมตลาดสินค้าท่ีเกี่ยวข้องกันผ่านทาง ความเข้ากันของสินค้าทางกายภาพ 
การประสานงานทางด้านข้อมูล การยับยั้งหรือชะลอข้อมูลท่ีเกี่ยวข้องท่ีส่งผลต่อ
ความเข้ากันของสินค้า เป็นต้น102 เช่น บริษัทระบบปฏิบัติการคอมพิวเตอร์อาจ
ชะลอการส่งข้อมูลท่ีส าคัญเกี่ยวกับระบบปฏิบัติการเวอร์ช่ันใหม่ เพื่อให้โปรแกรม
ของบริษัทซอฟต์แวร์ของคู่แข่งเข้ากับระบบของตนไม่ได้ระยะหนึ่ง103 

อย่างไรก็ตาม ผู้ผูกขาดอาจไม่ได้ต้องการท่ีจะกันบริษัทคู่แข่งในตลาดสินค้า
ท่ีใกล้เคียงออกไปก็ได้ เนื่องจากผู้บริโภคอาจมีความต้องการซื้อสินค้าน้อยลงหากใน
ตลาดไม่มีสินค้าทางเลือกอื่นท่ีสามารถเข้ากันได้ เช่น ระบบปฏิบัติการ Windows มี
การอัพเดทเวอร์ช่ันใหม่ซึ่งท าให้ไม่สามารถท างานเข้ากันได้กับเครื่องปริ้น HP ซึ่งก็
จะส่งผลให้ผู้บริโภคไม่สนใจท่ีจะอัพเกรดระบบปฏิบัติการ เป็นต้น 104  

ฉ. การขายพ่วงในฐานะสิ่งจูงใจให้ เกิดการพัฒนานวัตกรรม (Tying as an 
Incentive to Innovation) 

บริษัทต่าง ๆ อาจท าการวิจัยและพัฒนา (Research and Development) 
ได้เพื่อท าให้เกิดข้อได้เปรียบในการแข่งขัน และการขายพ่วงก็เป็นกลยุทธ์หนึ่งท่ี
สร้างแรงจูงใจให้เกิดการพัฒนานวัตกรรมใหม่  ๆ ได้เนื่องจากท าให้สามารถลด
ต้นทุนในการวิจัยและพัฒนา (Cost-cutting R&D) อีกท้ังยังสามารถรักษาต าแหน่ง
ในตลาดให้อยู่ในสภาวะท่ีได้เปรียบในการแข่งขันได้อีกด้วย105 

                                                             
101 Hedvig Schmidt, "A Comparative Analysis of Ec Competition and Us Antitrust Approaches to Tying with Special 
Reference to Economic Thinking and Intellectual Property Rights," pp. 63-64. 
102 Ibid., 64-65. 
103 Ibid., 65. 
104 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects, p. 57. 
105 Ibid., 59. 
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 อย่างไรก็ตาม Jay Pil Choi ได้พบว่า ในการแข่งขันของผู้ประกอบการใน
ตลาดสินค้าท่ีมีการวิจัยและพัฒนาและได้ใช้กลยุทธ์การขายพ่วง การขายพ่วงนั้น
สามารถป้องกันคู่แข่งท่ีจะได้รับโอกาสอย่างเท่าเทียมกันในการเข้าถึงลูกค้า ซึ่งเมื่อ
การขายพ่วงกระท าโดยผู้มีอ านาจเหนือตลาด การขายพ่วงนั้นสามารถหยุดยั้ง
นวัตกรรมท่ีอาจเกิดขึ้นในตลาดสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied product market) 
เพราะเมื่อมีการปิดตลาดสินค้าแล้ว การปิดตลาดนั้นก็จะมีผลไปเป็นการปิดตลาด
การวิจัยและพัฒนาท่ีมีอยู่ในตลาดสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วงด้วยไปในตัว อีกท้ังผลท่ี
เกิดขึ้นสามารถกล่าวได้ว่าเป็นการลดแรงจูงใจในการวิจัยและพัฒนาจากบริษัท
คู่แข่งอีกด้วย ดังนั้นจึงเป็นไปได้ว่าการขายพ่วงนั้นอาจน าไปสู่การขจัดผลิตภัณฑ์
และบริการท่ีดีกว่าท่ีอาจเกิดขึ้นได้ออกจากตลาดไป อย่างไรก็ดี ก็ยังมีความเป็นไป
ได้ท่ีการขายพ่วงจะสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในฐานะเครื่องมือในการขจัดการวิจัย
และพัฒนาท่ีซ้ าซ้อนได้ 106 

เหตุผลทางด้านกลยุทธ์ท่ีอยู่เบี้องหลังการขายพ่วงเหล่านี้มีส่ิงหนึ่งท่ีเป็นจุดร่วมและจุดเด่นก็
คือในหลาย ๆ กรณีผลสุดท้ายก็คือการปิดตลาด ซึ่งบริษัทต่าง ๆ ย่อมมีจุดประสงค์ในการแสวงหา
ก าไรโดยใช้กลยุทธ์เหล่านี้ ตัวอย่างเช่นถ้าบริษัทใช้การขายพ่วงทางเทคนิคก็จะสามารถเก็บเกี่ยวผล
ก าไรจากการขายพ่วงโดยได้รับประโยชน์จากการปิดกั้นการเข้าสู่ตลาด ในขณะเดียวกันก็สามารถ
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันได้ เป็นต้น107 อย่างไรก็ดี การขายพ่วงนั้นก็อาจก่อให้เกิดผลเป็น
การสนับสนุนการแข่งขันได้ ซึ่งจากมูลเหตุจูงใจในการขายพ่วงท่ีได้กล่าวมานี้ สามารถแสดงให้เห็นถึง
ผลกระทบท่ีมีต่อการแข่งขันในลักษณะต่างท่ีจะกล่าวในหัวข้อถัดไป 
 เหตุผลท่ีท าให้บริษัทต่าง ๆ เลือกใช้การขายพ่วงกับสินค้าหรือบริการของตนนั้น สามารถสรุป
ได้ดังในตารางต่อไปนี้ 
 
 
 
 

                                                             
106 Jay Pil Choi "Tying and Innovation : A Dynamic Analysis of Tying Arrangements," The Economic Journal 
114(2004): 97-98. 
107 Hedvig Schmidt, "A Comparative Analysis of Ec Competition and Us Antitrust Approaches to Tying with Special 
Reference to Economic Thinking and Intellectual Property Rights," p. 69. 
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ตารางที่ 2 ตารางแสดงจุดประสงค์ของการกระท าการขายพ่วง108 
เหตุผลทางด้านประสิทธภิาพ เหตุผลทางด้านกลยุทธ ์

1. ลดต้นทุน (Cost reduction) 
2. เพ่ิมคุณภาพของสินค้า 

- รับประกันคุณภาพของสินค้า 
- ลดค่าใช้จ่ายในการค้นหาสินค้า 
- สินค้ามีการพัฒนาข้ึน 

3. ลดความสูญเสียทางด้านราคา 
- การเลือกปฏิบัติทางราคา 
- ลดปัญหาก าไรซ้ าซ้อน 

1. การขยายอ านาจเหนือตลาด (leveraging) 
- ป้องกันการเข้าสู่ตลาด 
- ปกป้องตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วง  
- การขายพ่วงสามารถใช้ตัดราคาคู่แข่งได้ 

2. การลดการแข่งขันในตลาดลง 
3. เพ่ือได้รับความได้เปรียบในการแข่งขัน 

- สร้างเครือข่ายผ่านทางการขายพ่วง 
- การรวมกันทางเทคโนโลยี 

4. ท าให้ราคาเกิดความปั่นป่วน 
5. การรวมกันทางเทคโนโลยี 
6. เพ่ิมการค้นคว้าและพัฒนา 

 
2.2.2 ผลกระทบจากการขายพ่วง 

 เนื่องจากทฤษฎีการแผ่ขยายอ านาจ (The leverage theory) ในยุคแรกนั้นได้มีอิทธิพลอย่าง
มากในการก าหนดให้การขายพ่วง (Tying arrangement) ถูกควบคุมโดยกฎหมาย เพราะตามทฤษฎี
นี้บริษัทผู้ผูกขาดท่ีกระท าการพ่วงสินค้าเข้าด้วยกันสามารถสร้างก าไรมากขึ้นสองเท่าจากท้ังสินค้าท่ีมี
การพ่วง (Tying Product) และสินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied Product) และจากทฤษฎีนี้ อันตรายท่ีเกิด
ขึ้นกับการแข่งขันนั้นมีอยู่ 2 ประการ คือ ประการแรก การขยายอ านาจสามารถท าให้บริษัทผู้ผูกขาด
สร้างผลก าไรเพิ่มเติมในตลาดท่ีเพิ่มขึ้นมาได้ และประการท่ีสอง การขายพ่วงสามารถกันบริษัทอื่นจาก
ตลาดสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (Tied Product)109  
 ต่อมา ด้วยพัฒนาการของส านักความคิดเสรีนิยม (Chicago School)110 นักทฤษฎีได้ยก
เหตุผลขึ้นมาว่า การขยายอ านาจของผู้ผูกขาดตามทฤษฎีนั้นไม่สามารถรับฟังได้เนื่องจากทฤษฎีก าไร
ของผู้ผูกขาดรายเดียว (The single monopoly profit theory) ท่ีเห็นว่าผู้ประกอบการท่ีมีอ านาจ
ผูกขาดในตลาดสินค้าใดสินค้าหนึ่งไม่สามารถเพิ่มก าไรจากการผูกขาดท่ีได้รับอยู่แล้วผ่านการการพ่วง

                                                             
108 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological 
Integration, p. 12. 
109 Guy Sagi, "A Comprehensive Economic and Legal Analysis of Tying Arrangements," Seatle University Law 
Review: 4. 
110 ศักดา ธนิตกุล, ค าอธิบายและกรณีศึกษาพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542, หน้า 56. 
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สินค้าอื่นเข้ามาได้111 ตัวอย่างเช่น ผู้ประกอบการในสินค้าสกรูท่ีพยายามพ่วงการขายสกรูเข้ากับสลัก
เกลียว สมมติว่าท้ังสกรูและสลักเกลียวราคาต้นทุนช้ินละ 10 เซนต์ และในตลาดท่ีมีการแข่งขันท าให้
สินค้าท้ังสองนั้นมีราคาขายอยู่ท่ีช้ินละ 10 เซนต์ สมมติว่าถ้าหากผู้ประกอบการท่ีเป็นผู้ผูกขาดท าการ
ขายพ่วงท้ังสกรูและสลักเกลียวโดยขายเป็นเซ็ตและราคาขายสินค้าท้ังสองท่ีท าให้ผู้ประกอบการได้
ก าไรสูงสุด (Profit-maximizing price) คือ 40 เซนต์ แต่ในทางกลับกัน หากตลาดสกรูเป็นตลาดท่ีมี
การผูกขาดและในตลาดสลักเกลียวเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขันก็จะท าให้ผู้ประกอบการซึ่งมีอ านาจ
ผูกขาดในตลาดสกรูคิดราคาสกรูเท่ากับ 30 เซนต์ และ ราคาสลักเกลียวในตลาดท่ีมีการแข่งขันเท่ากับ 
10 เซนต์ ซึ่งจะท าให้สุดท้ายแล้ว ราคาในการซื้อสินค้าท้ังสองรวมกันก็จะเป็น 40 เซนต์เช่นกัน112 
ดังนั้นก าไรของผู้ผูกขาดจากการรวมสกรูและสลักเกลียวเข้าด้วยกันก็จะเป็นเช่นเดียวกับกรณีท่ีผู้
ผูกขาดจะได้ก าไรจากการผูกขาดสกรูเพียงช้ินเดียว ผลก็คือผู้ประกอบการท่ีผูกขาดในสกรูไม่สามารถ
เพิ่มก าไรจากการผูกขาดไปมากกว่านี้ได้ถึงแม้ว่ามีจากพ่วงการขายสกรูเท่ากับสลักเกลียวก็ตาม ซึ่งนัก
ทฤษฎีตามส านักคิดเสรีนิยมได้อาศัยหลักทฤษฎีนี้และเห็นว่าเหตุผลเบื้องหลังของการขายพ่วงนั้น
สามารถสนับสนุนการแข่งขันได้ ดังนั้นการขายพ่วงจึงควรท่ีจะถูกต้องตามกฎหมายด้วยตัวของมันเอง 
(legal per se)113 
 หลังจากเกิด ทฤษฎีก าไรของผู้ผูกขาดรายเดียว (The single monopoly profit theory) 
ขึ้น นักทฤษฎีของส านักความคิดเสรีนิยมสมัยใหม่ (Post – Chicago School)114 ก็ได้มีการน าเสนอ
รูปแบบและสถานการณ์ทางเศรษฐศาสตร์หลายรูปแบบในการอธิบายว่าผู้ประกอบการสามารถเพิ่ม
ก าไรจากการผูกขาดผ่านการขายพ่วงได้ ท้ังในรูปแบบของการท่ีผู้ประกอบการนั้นสามารถแผ่ขยาย
อ านาจตลาดไปยังตลาดสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (Tied Product) และแสดงให้เห็นว่าบริษัทผู้ผูกขาด
สามารถเพิ่มก าไรจากการผูกขาดในตลาดสินค้าท่ีมีการขายพ่วง (Tying product market) ได้ด้วย115 
ซึ่งสามารถกล่าวได้ว่าการขยายอ านาจของผู้ผูกขาดและการเพิ่มผลก าไรให้แก่ผู้ผูกขาดอาจเกิดขึ้น
ภายใต้สถานการณ์ดังต่อไปนี้116 

                                                             
111 Guy Sagi, "A Comprehensive Economic and Legal Analysis of Tying Arrangements," Seatle University Law 
Review: 4. 
112 Einer Elhauge "Tying, Bundled Discounts, and the Death of the Single Monopoly Profit Theory " HARVARD - 
JOHN M. OLIN CENTER FOR LAW, ECONOMICS, AND BUSINESS (2009): 4-5. 
113 Guy Sagi, "A Comprehensive Economic and Legal Analysis of Tying Arrangements," Seatle University Law 
Review: 4-5. 
114 ศักดา ธนิตกุล, ค าอธิบายและกรณีศึกษาพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542, หน้า 61. 
115 Guy Sagi, "A Comprehensive Economic and Legal Analysis of Tying Arrangements," Seatle University Law 
Review: 5. 
116 Ibid. 
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1. การใช้งานสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied Product) มีความสอดคล้องกับสินค้าท่ีมีการพ่วง 
(Tying Product) แต่สินค้านั้นก็ยังสามารถใช้งานแบบอิสระได้ด้วย 

2. มีความครอบง าในแง่ของประสิทธิภาพของการแข่งขันในตลาดสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง 
(Tied Product) 

3. การขายพ่วงน าไปสู่การปิดตลาดสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied Product) 
ตัวอย่างเช่น ผู้ประกอบการท่ีมีอ านาจผูกขาดในเครื่องจักรท่ีเติมเกลือลงในอาหารกระป๋อง

บังคับให้ผู้ใช้งานเครื่องจักรซื้อเกลือพ่วงไปกับเครื่องจักรด้วย อันจะท าให้เครื่องจักรท่ีเติมเกลือเป็น
สินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) และเกลือเป็นสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied Product) ในการขาย
พ่วงนี้จะท าให้ประสิทธิภาพในการแข่งขันของผู้ประกอบการท่ีผลิตเกลือลดลงและอาจน าไปสู่การออก
จากตลาดในท่ีสุด เป็นต้น117 

เมื่อพิจารณาถึงการขายพ่วงจากเหตุผลและแรงจูงใจในการท าการขายพ่วงท่ี ได้กล่าวไปใน
หัวข้อก่อน สามารถแบ่งผลกระทบท่ีเกิดขึ้นจากการขายพ่วงได้เป็น 3 กรณี 

2.2.2.1 ผลกระทบจากการขายพ่วงอันเป็นการสนับสนุนการแข่งขันและเพิ่มความมี
ประสิทธิภาพ 

  ก. การขายพ่วงในแง่ของการปรับปรุงสินค้า 
การขายพ่วงหลายรูปแบบ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการขายพ่วงทางเทคนิคได้มี

การพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่ีมีการขายพ่วง หรือเป็นการสร้างส่ิงใหม่ท่ีดีกว่าเดิมให้เกิดขึ้น 
ตัวอย่างท่ีเห็นได้ชัดก็คือโทรศัพท์มือถือในสมัยก่อนเป็นเพียงแค่โทรศัพท์มือถือท่ีใช้
งานเพียงแค่การโทรเข้าโทรออก แต่ในปัจจุบันนี้โทรศัพท์มือถือหรือสมาร์ทโฟนใน
ปัจจุบันได้สามารถใช้งานได้หลากหลาย มีฟังก์ชันต่าง ๆ เช่นกล้องถ่ายรูป การแต่ง
รูป กล้องวีดีโอ แอปพลิเคชันท่องอินเทอร์เน็ต ฯลฯ ซึ่งฟังก์ชันการท างานท่ีเพิ่ม
ขึ้นมานี้ได้ท าให้อุปกรณ์นั้นพัฒนาขึ้นเป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคต้องการ ซึ่งการขายพ่วงใน
ลักษณะนี้มักเกิดจากความคิดพื้นฐานของความต้องการท่ีจะพัฒนาสินค้าให้ดีขึ้น 
หรือท าให้สินค้ามีลักษณะของเทคโนโลยีสมัยใหม่ซึ่งสามารถสร้างตลาดสินค้าใหม่
ขึ้นมาได้ด้วย ดังนั้นโดยหลักการแล้วการเพิ่มขึ้นของการขายพ่วงทางเทคนิคนั้น
สามารถเป็นประโยชน์ต่อท้ังผู้บริโภคและเศรษฐกิจ118  

 

                                                             
117 Ibid., 6. ; "International Salt Company, Incorporated V. United States," (Supreme Court of the United States,  
1947). 
118 Guy Sagi, "A Comprehensive Economic and Legal Analysis of Tying Arrangements," Seatle University Law 
Review: 6-7. 
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  ข. การขายพ่วงในแง่ของการลดต้นทุนในการผลิต 
ในกระบวนการผลิตสินค้าพบว่าบ่อยครั้งการขายพ่วงท าให้ต้นทุนในการ

ผลิตลดลงจากการน าสินค้ามาร่วมกันหรือมารวมกัน  ตัวอย่างท่ีเห็นได้ชัดคือ ใน
อุตสาหกรรมการผลิตรถยนต์พบว่าเป็นการสะดวกกว่าและง่ายกว่าในการท่ีจะติดต้ัง
ท่ีปัดน้ าฝน แอร์ติดรถยนต์ ค้ิวรถยนต์ ล้อรถยนต์ ระบบวิทยุ ในกระบวนการ
ประกอบรถยนต์ ซึ่งในอดีตการซื้อรถยนต์สามารถซื้อได้โดยปราศจากส่ิงเหล่านี้ แต่
ในปัจจุบันมีการพบว่าเป็นการซื้อรถยนต์ท่ีผลิตมาแบบส าเร็จเป็นแพ็กเกจแล้วราคา
ถูกกว่าการซื้อรถยนต์แล้วเลือกองค์ประกอบแต่ละองค์ประกอบเอง นอกจากนี้ยัง
พบว่าการท่ีผู้ผลิตจะต้องสร้างกระบวนการผลิตท่ีหลายหลายเพื่อท่ีจะให้ผู้บริโภค
เลือกว่าต้องการซื้อรถยนต์โดยมีสินค้าท่ีมีการน ามาพ่วง (Tied product) หรือไม่นั้น 
เป็นความไม่คุ้มค่าในทางเศรษฐศาสตร์ และการขายพ่วงนั้นอาจน าไปสู่การท าให้
เกิดประโยชน์สูงสุดถ้าหากคุณภาพของสินค้าท้ังในสินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ีถูก
น าไปพ่วงเพิ่มขึ้น119 

  ค. การขายพ่วงในแง่ของการลดค่าใช้จ่ายในด้านการตลาด 
การท าธุรกิจกับการท าการตลาดเป็นส่ิงท่ีเกี่ยวข้องกันอย่างมาก ซึ่งหาก

ผู้ประกอบการท าการน าสินค้ามาขายพ่วงและท าการตลาดไปพร้อมกันสามารถลด
ค่าใช้จ่ายในการท าการตลาดโดยรวมได้ เช่น ผู้ประกอบการท่ีท าการผลิตสินค้า
เครื่องใช้ไฟฟ้าจะต้องตัดสินใจว่าจะวางขายสินค้าด้วยกันกับแบตเตอรี่ท่ีต้องใช้
ร่วมกับเครื่องใช้ไฟฟ้านั้นหรือไม่ หากผู้ผลิตต้องการให้ ผู้บริโภคเป็นผู้เลือกว่า
ต้องการเลือกซื้อสินค้าพร้อมแบตเตอรี่หรือซื้อโดยปราศจากแบตเตอรี่ก็จะท าให้การ
ท าการตลาดของสินค้านั้นเพิ่มสูงขึ้น อันเป็นเพราะท้ังสองทางเลือกนี้ท าให้เกิดระบบ
ท าการตลาดท่ีเพิ่มขึ้นเป็นสองเท่าซึ่งเกี่ยวกับท้ังการควบคุมดูแลสินค้า บรรจุภัณฑ์ 
คลังสินค้า การขนส่ง ท่ีจะต้องมีอยู่เพื่อด ารงไว้ซึ่งทางเลือกแก่ลูกค้า120 

  ง. การขายพ่วงในแง่ของการปกป้องรักษาชื่อเสียง 
การขายพ่วงสินค้าในแง่หนึ่งอาจกล่าวได้ว่าเกิดจากความจ าเป็นของการใช้

งานของสินค้านั้นต้องมีความสอดคล้องกันหรือเข้ากันได้ ซึ่งถ้าหากสินค้านั้นผลิต

                                                             
119 Robert H. Book, The Antitrust Paradox - a Policy at War with Itself (New York: The Free Press, 1978), pp. 378-
379. ; Guy Sagi, "A Comprehensive Economic and Legal Analysis of Tying Arrangements," Seatle University Law 
Review: 7. 
120 Guy Sagi, "A Comprehensive Economic and Legal Analysis of Tying Arrangements," Seatle University Law 
Review: 7. 
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ออกมาไม่ตรงตามข้อก าหนดหรือมาตรฐาน คุณภาพในการท างานของสินค้าท่ีมีการ
ขายพ่วงอาจลดลงหรืออาจเกิดอันตรายได้ ซึ่งสามารถส่งผลกระทบต่อช่ือเสียงของ
บริษัทผู้ประกอบการได้ ดังนั้นการแก้ปัญหาในข้อนี้ผู้ประกอบการจึงท าการน าสินค้า
ท่ีมีความสัมพันธ์กันนี้ (Complementary product) ท าการพ่วงเข้ากับสินค้าท่ีมี
การพ่วง (Tying Product) เพื่อท าให้แน่ใจว่าสินค้าท่ีมีการขายพ่วงนั้นจะสามารถ
ท างานได้อย่างเหมาะสม121 

  จ. การขายพ่วงในแง่ของการลดความเสี่ยงในการเข้าสู่ตลาด 
ผู้ประกอบธุรกิจอาจใช้วิธีการขายพ่วงเป็นเครื่องมือในการเข้าสู่ตลาดใน

ฐานะเครื่องมือในการลดต้นทุนจม (Sunk cost) และต้นทุนคงท่ี (Fixed cost) เช่น
ในข้อตกลงแฟรนไชส์ สมมติว่ามูลค่าในตลาดของการได้รับสิทธิตามสัญญาแฟรน
ไชส์ในธุรกิจร้านอาหารท่ีมีช่ือเสียงมีราคาอยู่ท่ีหนึ่งล้านบาท ผู้รับอนุญาตมีความ
เส่ียงมากในการลงทุน ซึ่งหากธุรกิจล้มเหลวก็จะเสียเงินจ านวนมาก ทางออกก็คือ
ธุรกิจร้านอาหารนี้สามารถท าข้อตกลงสัญญาแฟรนไชส์โดยลดราคาของค่า 
แฟรนไชส์ลงเหลือสองแสนบาทได้ แต่มีการพ่วงให้ผู้รับอนุญาตต้องซื้อสินค้าจาก
ผู้ให้อนุญาตถึงแม้ว่าราคาจะสูงกว่าในราคาตลาดก็ตาม ดังนั้นการกระท าเช่นนี้ถือได้
ว่าเป็นการลดต้นทุนจม  (Sunk cost) และต้นทุนคงท่ี  (Fixed cost) แต่ เพิ่ ม
ค่าใช้จ่ายในด้านอื่น ๆ ขึ้นมา ซึ่งถ้าหากธุรกิจล้มเหลวผู้ประกอบการก็จะเสียเพียงแค่
ต้นทุนจมและต้นทุนคงท่ีบางส่วนเท่านั้น122 

2.2.2.2 ผลกระทบจากการขายพ่วงอันเป็นการต่อต้านการแข่งขัน 
  ก. การใช้การขายพ่วงในการแผ่ขยายอ านาจตลาดของผู้ผูกขาด 

ในทางทฤษฎีการแผ่ขยายอ านาจของผู้ผูกขาดนั้นเป็นไปได้เมื่อ สินค้าท่ีถูก
น ามาพ่วง (Tied Product) มีการใช้งานท่ีสอดคล้องกันกับสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying 
Product) แต่ยังสามารถท างานแยกได้อย่างอิสระ และการขายพ่วงนั้นท าการปิด
ส่วนท่ีมีความส าคัญของตลาดสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (Tied product market) ท้ังนี้
การขายพ่วงนั้นส่งผลต่อประสิทธิภาพของการแข่งขันในสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (Tied 
product market)123 

เมื่อกรณีเข้าตามเงื่อนไขเหล่านี้ การขายพ่วงนั้นจะท าการปิดตลาดในตลาด
สินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (Tied product) อย่างมีนัยยะส าคัญซึ่งเป็นอันตรายต่อ

                                                             
121 Ibid., 8. 
122 Ibid., 9. 
123 Ibid.  
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ประสิทธิภาพในการแข่งขันของผู้ประกอบการอันจะเป็นผลท าให้ผู้ประกอบการ
สูญเสียความสามารถในการแข่งขันส่วนหนึ่งและอาจท าให้ต้องออกจากการแข่งขัน
ในตลาดได้ และผลในท้ายท่ีสุดคือจะท าให้บริษัทท่ีท าการขายพ่วงได้รับก าไรท่ีเพิ่ม
มากขึ้น124 

  ข. การใช้การขายพ่วงในฐานะเคร่ืองมือในการเพิ่มอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาด 
การขายพ่วงสามารถเพิ่มอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดท้ังในสินค้าท่ีมีการพ่วง 

(Tying Product) และสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied Product) เนื่องจากการขายพ่วง
สามารถท าให้ผู้ประกอบการใหม่ท่ีต้องการเข้าสู่การแข่งขันในตลาดมีต้นทุนและ
ความเส่ียงท่ีสูงขึ้นในการเข้าสู่ตลาดท้ังในสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) และ
สินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied Product) พร้อม ๆ กัน  อย่างไรก็ตามในกรณีนี้มี
ข้อพิจารณาหลายประการ ประการแรก ในกรณีท่ี การขายพ่วงนั้นก่อให้ เกิด
ประสิทธิภาพขึ้น ผลจากการเพิ่ มอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดก็จะเป็น เพียง
ผลข้างเคียงเท่านั้น เนื่องจากแนวคิดท่ีว่าเมื่อมีการเพิ่มประสิทธิภาพให้มากยิ่งขึ้น
แน่นอนว่าย่อมเป็นการเพิ่มอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดด้วยเช่นกัน และด้วยเหตุนี้ 
เมื่อผู้ประกอบการรายใหม่ต้องการเข้าสู่ตลาดก็จะต้องเพิ่มประสิทธิภาพของสินค้า
ให้มีมากยิ่งขึ้นเพื่อท่ีจะท าการแข่งขันได้ ซึ่งกฎหมายป้องกันการผูกขาดไม่ควรท่ีจะ
ให้กรณีการขายพ่วงในกรณีเช่นนี้เป็นความผิด ประการท่ีสอง หากการขายพ่วงนั้น
ไม่มีประสิทธิภาพ บริษัทท่ีท าการขายพ่วงนั้นก็จะตกเป็นเป้าหมายของบริษัทคู่แข่งท่ี
มีความสามารถในการแข่งขัน ประการท่ีสามบริษัทท่ีท าการขายพ่วงจะต้องท าการ
ทุ่มเททรัพยากรท่ีจ าเป็นเพื่อให้ได้ผลเป็นการปิดตลาดสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (tied 
product market) ซึ่งหากตลาดสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วงนั้นมีการแข่งขันอยู่ก่อนท่ีจะ
เกิดการขายพ่วง การท าเช่นนั้นอาจส่งผลให้ผู้ประกอบการได้รับก าไรน้อยลง125 

  ค. การใช้การขายพ่วงในการหลีกเลี่ยงการควบคุมราคา 
การขายพ่วงอาจถูกใช้ในกรณีท่ีการก าหนดราคาของบริษัทผู้ผูกขาดอยู่

ภายใต้การควบคุมซึ่งท าให้บริษัทไม่สามารถท่ีจะก าหนดราคาท่ีเหมาะสมท่ีสุดให้กับ
สินค้าได้ ดังนั้นเมื่อมีการพ่วงสินค้าท่ีไม่อยู่ภายใต้การควบคุมราคาเข้ากับสินค้าท่ีมี
การควบคุมราคา ก็จะท าให้สามารถเก็บราคาสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (Tied product) 
สูงกว่าราคาในตลาดท่ีมีการแข่งขัน ซึ่งการท าเช่นนี้จะเป็นการเพิ่มก าไรให้กับ

                                                             
124 Ibid., 10. 
125 Ibid., 11. 

1
0

9
5

4
8

8
2

6
1



 

C
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
8
8
6
0
1
5
8
3
4
 
t
h
e
s
i
s
 
/
 
r
e
c
v
:
 
3
0
0
7
2
5
6
2
 
2
2
:
1
5
:
0
1
 
/
 
s
e
q
:
 
1
4

 38 

ผู้ป ระกอบ การ ท่ี ถู ก ควบ คุมราคาใน สิน ค้ า ท่ี มี ก ารพ่ ว ง  (Tying product) 
ผู้ประกอบการท่ีเกี่ยวข้องกับสาธารณูปโภค เช่น ไฟฟ้า ประปา หรือโทรศัพท์ เป็น
ผู้ประกอบการท่ีสามารถเข้าข่ายกรณีนี้ได้ เช่น ในการให้บริการด้านโทรศัพท์นั้นมี
การก าหนดราคาให้อยู่ภายใต้การควบคุม ซึ่งบริษัทนั้นอาจท าการพ่วงบริการ
โทรศัพท์เข้ากับการขายเครื่องโทรศัพท์เองโดยเก็บค่าโทรศัพท์ในราคาท่ีสูงซึ่งจะท า
ให้บริษัทได้รับก าไร เป็นต้น126 
ง. การใช้การขายพ่วงในการป้องกันคู่แข่งในการเข้าสู่ตลาดสินค้าที่มีการพ่วง 
(Tying Product Market) 

ทฤษฎีนี้เป็นผลมาจากคดี Microsoft127 ท่ีถูกพัฒนาขึ้นเพื่อแสดงให้เห็นว่า
ในบางสถานการณ์การขายพ่วงนั้นอาจส่งผลเป็นการต่อต้านการแข่งขัน และในการ
ใช้การขายพ่วงเพื่อป้องกัน คู่แข่งในการเข้าสู่ตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วง  (Tying 
Product) นั้นมีเงื่อนไขท่ีจ าเป็น 2 ประการ ประการแรก สินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง 
(Tied product) จะ ต้องใช้ได้กับสิน ค้าท่ีมีการพ่ วง  (Tying Product) เท่านั้ น 
ประการท่ีสอง การสร้างสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied product) เกิดขึ้นเพราะคู่แข่ง
นั้นสามารถเข้าสู่ตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) ได้ในอนาคต ดังนั้น ถ้า
หากการขายพ่วงท าการปิดตลาดสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied product) บริษัทท่ีท า
การขายพ่วงก็จะสามารถป้องกันการเข้าสู่ตลาดของบริษัทคู่แข่งในตลาดสินค้าท่ีถูก
น าไปพ่วง (Tied product) อันส่งผลต่อการเข้าแข่งขันในตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วง
(Tying Product) ด้วยเช่นกัน128 

  จ. การใช้การขายพ่วงในการสร้างให้เกิดตลาดผู้ขายน้อยราย 
การขายพ่วงอาจถูกใช้ในการอ านวยความสะดวกให้กับการสมคบกันของ

ผู้ขายน้อยรายเมื่อบริษัทท่ีท าการขายพ่วงก าหนดให้ลูกค้าต้องซื้อสินค้าท่ีถูกน ามา
พ่วง (Tied product) ในราคาท่ีก าหนด เว้นแต่มีบริษัทอื่นขายสินค้าท่ีราคาถูกกว่า 
ซึ่งสมคบกันนี้ก็จะส่งผลให้ราคาท่ีมีอยู่ในตลาดนั้นสูงกว่าราคาท่ีควรจะเป็นในตลาด

                                                             
126 Ibid., 11-12. 
127 "United States V. Microsoft Corporation 253 F.3d 34," (United States Court of Appeals for the District of 
Columbia Circuit,  2001). 
128 Guy Sagi, "A Comprehensive Economic and Legal Analysis of Tying Arrangements," Seatle University Law 
Review: 12. 
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ท่ีมีการแข่งขัน ซึ่งโดยธรรมชาติแล้วลูกค้าย่อมต้องการซื้อสินค้าท่ีมีราคาท่ีถูกกว่า 
และในท้ายท่ีสุดการขายพ่วงนี้ก็จะท าให้การสมคบกันนี้มีความมั่นคงมากขึ้น129 

  ฉ. การขายพ่วงเพื่อก าจัดคู่แข่ง 
การก าหนดราคาเพื่อขจัดคู่แข่ง (Predatory pricing) อาจเกิดขึ้นเมื่อ

บริษัทผู้ผูกขาดขายสินค้าในราคาท่ีต่ ากว่าราคาต้นทุน ซึ่งส่งผลเป็นการขับคู่แข่งออก
จากการแข่งขันในตลาดได้ และหากน ากรณีดังกล่าวมาพิจารณากับกลยุทธ์การขาย
พ่วง บริษัทผู้ผูกขาดอาจท าการขายพ่วงซึ่งในส่วนของสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (tied 
product) จะก าหนดราคาท่ีให้ส่วนลดจ านวนมาก หรืออาจไม่คิดราคาในส่วนของ
สินค้าท่ีถูกน าไปพ่วงเลย ซึ่งถ้าหากราคารวมของสินค้าท่ีมีการขายพ่วงต่ ากว่าราคา
ต้นทุนการผลิตท้ังหมด กรณีก็อาจถือได้ว่าเป็นการใช้กลยุทธ์ทางด้านราคาโดยการ
ใช้การขายพ่วงเพื่อก าจัดคู่แข่ง ซึ่งผลลัพธ์ในท้ายท่ีสุดก็คือการขับคู่แข่งออกจาก
ตลาดเช่นเดียวกัน130 

2.2.2.3 ผลกระทบจากการขายพ่วงที่มีผลกระทบที่คลุมเครือ 
ก. การขายพ่วงในแง่ของการเลือกปฏิบัติทางราคาและการควบคุมขอบเขตของ
การใช้สินค้า 

การขายพ่วงอาจถูกผู้ประกอบการใช้เป็นเครื่องมือในการเลือกปฏิบัติทาง
ราคาและก าหนดราคาสูงสุดท่ีผู้บริโภคยินยอมท่ีจะจ่ายในการซื้อสินค้านั้นได้ ซึ่งจะ
ส่งผลให้ผู้ประกอบการท่ีเป็นผู้ผูกขาดสามารถเพิ่มผลก าไรได้เกินกว่าระดับก าไรท่ี
ปกติท่ีสามารถท าได้ แต่โดยหลักการแล้วมีปัจจัย 3 ประการท่ีป้องกันการเกิดการ
เลือกปฏิบัติทางราคา ประการแรก บริษัทผู้ผูกขาดไม่รู้ราคาสูงสุดท่ีผู้บริโภคยินยอม
ท่ีจะจ่าย ซึ่งราคาเหล่านั้นอยู่ในใจของผู้บริโภค และผู้บริโภคก็ไม่ยินดีท่ีจะเปิดเผย
ข้อมูลเหล่านั้น ประการท่ีสอง ตลาดเป็นตลาดสินค้าชนิดเดียวกัน  (Arbitrage 
market) ประการท่ีสาม กฎหมายป้องกันการผูกขาดเกี่ยวกับการเลือกปฏิบัติทาง
ราคา131 

                                                             
129 Ibid., 13. 
130 Herbert Hovenkamp, Federal Antitrust Policy: The Law of Competition and Its Practice ed. 4th (2011), pp. 403-
407. ; Guy Sagi, "A Comprehensive Economic and Legal Analysis of Tying Arrangements," Seatle University Law 
Review: 13. 
131 Guy Sagi, "A Comprehensive Economic and Legal Analysis of Tying Arrangements," Seatle University Law 
Review: 14. 
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อย่างไรก็ตาม บริษัทผู้ผูกขาดสามารถท าการเลือกปฏิบัติทางราคาได้ภายใต้
สถานการณ์ท่ีมีเงื่อนไขดังนี้ ประการแรก สินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง  (Tied product) 
เป็นสินค้าท่ีเป็นองค์ประกอบของสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying product) และการใช้
งานสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วงนั้นมีจ านวนท่ีเพิ่มข้ึนในภายหลัง ประการท่ีสอง การใช้งาน
สินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied product) ท่ีแตกต่างกันในผู้ซื้อแต่ละรายซึ่งสัมพันธ์กับ
การให้คุณค่าสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying product) ของผู้ซื้อ ตัวอย่างเช่น การขาย
เครื่องปริ้นเตอร์และหมึก ผู้ซื้อปริ้นเตอร์ท่ีใช้งานเครื่องปริ้นเตอร์และหมึกมากกว่าผู้
ซื้อรายอื่นก็จะให้คุณค่าจากการใช้งานสินค้านั้นมากกว่า ซึ่งผู้ประกอบการนั้น
สามารถพ่วงการขายปริ้นเตอร์เข้ากับหมึกได้ โดยคิดราคาเครื่องปริ้นเตอร์ในราคาท่ี
ต่ าหรือราคาในตลาดท่ีมีการแข่งขัน แต่คิดราคาหมึกในราคาท่ีสูง การท าเช่นนี้มีผล
ท าให้ผู้ประกอบการประสบผลส าเร็จในการเพิ่มก าไรจากลูกค้าท่ีมีการใช้งานหมึก
บ่อย ในขณะเดียวกันก็สามารถขยายฐานลูกค้าผู้ใช้งานปริ้นเตอร์และลูกค้าท่ีใช้
งานปริ้นเตอร์ไม่บ่อยก็จะสามารถซื้อปริ้นเตอร์ได้ในราคาท่ีต่ าลง132 

ผลจากการขายพ่วงนี้อาจไม่ก่อให้เกิดความเสียหายก็ได้ เนื่องจากในแง่หนึ่ง
การขายพ่วงนั้นอนุญาตให้บริษัทผู้ผูกขาดได้รับ ส่วนเกินผู้บริโภค (Consumer 
Surplus) และการขายพ่วงสามารถเพิ่มปริมาณการผลิต อันจะท าให้ความสูญเสีย
ทางเศรษฐกิจ (Dead weight loss) ลดลง นอกจากนี้การเลือกปฏิบัติทางราคาอาจ
น าไปสู่การผลิตท่ีเพิ่มขึ้นท่ีจะส่งผลไปถึงความมีประสิทธิภาพและลดต้นทุนในการ
ผลิตได้133  

นอกจากการเลือกปฏิบัติทางราคาแล้ว การขายพ่วงยังสามารถควบคุม
ขอบเขตของการใช้สินค้าและก าหนดราคาของสินค้าท่ีเหมาะสมได้ ตัวอย่างเช่นการ
ให้เช่าเครื่องปริ้นเตอร์ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง ซึ่งเมื่อหมดช่วงระยะเวลาดังกล่าวแล้วก็
ต้องคืนให้แก่ผู้ประกอบการ โดยการขยายระยะเวลาการเช่านั้นเกี่ยวพันโดยตรงกับ
ค่าเส่ือมราคา ผู้ประกอบการสามารถพ่วงการเช่าเครื่องปริ้นเข้ากับหมึก และจาก
การท าเช่นนั้น การขายหมึกก็จะครอบคลุมถึงค่าเส่ือมราคาจากการใช้งานเครื่อง
ปริ้น จะเห็นได้ว่าการขายพ่วงในลักษณะเช่นนี้มีจุดประสงค์เพื่อต้ังราคาการใช้งาน
ให้ตรงกับความเป็นจริงซึ่งไม่ได้ส่งผลอันไม่พึงปรารถนาในทางเศรษฐกิจ134 

 

                                                             
132 Ibid. 
133 Ibid., 14-15. 
134 Ibid., 15. 
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  ข. การขายพ่วงในฐานะเคร่ืองมือในการขจัดปัญหาก าไรซ้ าซ้อน 
จากท่ีได้กล่าวไปก่อนหน้านี้ ปัญหาก าไรซ้ าซ้อนเกิดขึ้นเมื่อผู้ประกอบการ

สองรายท่ีมีอ านาจตลาดในตลาดท่ีผลิตสินค้าและมีความสัมพันธ์กันในแนวด่ิงอัน
ความใกล้ชิดกันได้ก าหนดราคาสินค้าหรือบริการโดยมีการบวกก าไรซึ่งท าให้ราคา
นั้นสูงเกินกว่าราคาตลาด สมมติว่าสินค้าช้ินหนึ่งถูกผลิตขึ้นโดยบริษัทผู้ผูกขาดราย
หนึ่ง และถูกขายปลีกโดยผู้ผูกขาดอีกรายหนึ่ง บริษัทผู้ผูกขาดท่ีท าการผลิตสินค้าจะ
ก าหนดราคาผูกขาดเมื่อขายให้กับผู้ค้าปลีก ซึ่งผู้ค้าปลีกก็จะเก็บค่าสินค้าเพิ่มเติม
จากผู้บริโภคต่ออีกทอดหนึ่งต่อไป ดังนั้นราคาสุดท้ายของสินค้านั้นก็จะสูงกว่าราคา
ท่ีควรจะเป็น อันจะท าให้ขายสินค้าได้น้อยลง ในกรณีนี้ผู้ผลิตสามารถรวมกันใน
แนวด่ิงกับผู้ค้าปลีกโดยการขายพ่วงสินค้าเข้ากับการกระจายสินค้าเพื่อขจัดก าไร
ซ้ าซ้อน ปัญหาก าไรซ้ าซ้อนนี้ก็สามารถเกิดขึ้นในธุรกิจในแนวนอนได้เช่นกัน เมื่อ
สินค้าท่ีท างานสัมพันธ์กันถูกขายโดยผู้ผูกขาดสองราย ซึ่งการขจัดก าไรซ้ าซ้อนนั้นจะ
ท าให้เกิดราคาท่ีลดลงและปริมาณการขายท่ีเพิ่มมากขึ้น อันเป็นการสร้างสวัสดิภาพ
แก่ผู้บริโภคต่อไป135 

จากท่ีได้กล่าวไปในหัวข้อนี้ สามารถสรุปได้ว่านอกจากผู้ประกอบการจะมีเหตุผลท่ีหลากหลาย
ในการเลือกใช้การขายพ่วงกับการประกอบธุรกิจแล้ว การขายพ่วงท่ีเกิดขึ้นนั้นอาจส่งผลกระทบต่อ
การแข่งขันทางการค้าไม่ว่าจะเป็นในแง่ของการสนับสนุนการแข่งขัน ต่อต้านการแข่งขัน หรือแม้แต่
ในบางกรณีอาจสร้างผลกระทบท่ีมีความคลุมเครือก็ตาม ซึ่งผลกระทบต่อการแข่งขันต่าง ๆ เหล่านี้ถือ
ได้ว่าเป็นส่วนหนึ่งท่ีส าคัญอย่างยิ่งในการท่ีจะน าไปพิจารณาถึงเรื่องของการขายพ่วงกับกฎหมาย
แข่งขันทางการค้าต่อไป เพราะจุดประสงค์ของกฎหมายแข่งขันทางการค้าก็คือการด ารงไว้ซึ่งการ
แข่งขันท่ีเสรีและเป็นธรรมนั่นเอง ดังจึงสามารถสรุปผลกระทบของการขายพ่วงได้ตามตาราง
ดังต่อไปนี้ 

 
 
 
 
 
 
 

                                                             
135 Ibid., p. 16. 
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ตารางที่ 2 ตารางสรุปผลกระทบจากการขายพ่วง 
ผลกระทบจากการขายพ่วง 

ผลกระทบอันเป็นการสนับสนุนการ
แข่งขันทางการค้า และ 
เพิ่มความมีประสิทธิภาพ 

ผลกระทบอันเป็นการต่อต้านการ
แข่งขันทางการค้า 

ผลกระทบที่มีลักษณะที่คลุมเครือ 

- การขายพ่วงเพ่ือการปรับปรุง
สินค้า 

- การขายพ่วงเพ่ือลดต้นทุนใน
การผลิต 

- การขายพ่วงเพ่ือลดค่าใช้จ่าย
ทางการตลาด 

- การขายพ่วงเพ่ือปกป้องรักษา
ช่ื อ เสี ย งข อ งบ ริ ษั ท แ ล ะ
คุณภาพของสินค้า 

- การขายพ่วงเพ่ือลดความเสี่ยง
ในการเข้าสู่ตลาด 

 

- การใช้การขายพ่วงเพ่ือขยาย
อ านาจตลาด 

- การใช้การขายพ่วงเพ่ือเพ่ิม
อุปสรรคในการเข้าสู่ตลาด 

- การขายพ่วงเพ่ือหลีกเลี่ยง
การควบคุมราคา 

- การขายพ่วงเพ่ือป้องกันการ
เข้าสู่ตลาดสินค้าที่มีการพ่วง 
(Tying product) 

- การขายพ่วงเพ่ือสร้างให้เกิด
ตลาดผู้ขายน้อยราย 

- การขายพ่วงเพ่ือก าจัดคู่แข่ง 

- การขายพ่วงในแง่ของการ
เลือกปฏิบัติทางราคาและการ
ควบคุมขอบเขตของการใช้
สินค้า 

- การขายพ่วงในฐานะเคร่ืองมือ
ในการขจัดปัญหาก าไรซ้ าซ้อน 

2.2.3 ผลกระทบจากการขายพ่วงทางเทคนิค   
การขายพ่วงทางเทคนิค ถึงแม้ว่าจะมีลักษณะพิเศษกว่าการขายพ่วงตามข้อสัญญาและมี

ลักษณะของการออกแบบให้สินค้าท่ีมีการพ่วงกันท างานร่วมกันก็ตาม แต่การขายพ่วงทางเทคนิคนั้นก็
ยังเป็นการขายพ่วงรูปแบบหนึ่ง ดังนั้นผลกระทบจากการขายพ่วงทางเทคนิคจึงสามารถก่อให้เกิด
ผลกระทบต่อการแข่งขันทางการค้าเช่นเดียวกับการขายพ่วงโดยท่ัวไป เพียงแต่ว่าการขายพ่วงทาง
เทคนิคนั้นอาจมีประเด็นท่ีจะต้องพิจารณาเพิ่มเติมในเรื่องของประสิทธิภาพในการขายพ่วง และ
ลักษณะของตลาดสินค้าทางเทคโนโลยีเป็นส าคัญ 

จากผลกระทบของการขายพ่วงท่ีได้กล่าวไปในหัวข้อก่อน และจากนิยามของการขายพ่วงทาง
เทคนิคว่า การขายพ่วงทางเทคนิค (Technical Tying) เป็นการขายพ่วงท่ีเกิดจากการออกแบบโดย
วิธีการทางเทคนิคให้สินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) ท างานได้อย่างเหมาะสมกับสินค้าท่ีถูกน ามา
พ่วง (Tied Product) เท่านั้น โดยสินค้าท้ังสองนั้นอาจแยกออกจากกันได้ทางกายภาพแต่สามารถ
ท างานได้อย่างเหมาะสมเมื่อใช้งานประกอบกัน หรือสินค้าท้ังสองนั้นอาจมีการรวมกัน (integrated) 
ในลักษณะท่ียากจะแยกสินค้านั้นออกจากกันได้ทางกายภาพ ดังนั้นด้วยลักษณะของการขายพ่วงทาง
เทคนิคในแง่ของการสนับสนุนการแข่งขันทางการค้าอาจพิจารณาได้ว่า การท าการขายพ่วงทาง
เทคนิคนั้นก่อให้เกิดการปรับปรุงสินค้าท่ีมีความแตกต่างจากสินค้าเดิมมากน้อยเพียงใด สามารถสร้าง
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ประสิทธิภาพให้เกิดขึ้นได้มากกว่าสินค้าท่ีขายแบบแยกเด่ียวหรือไม่ หรือการท าการขายพ่วงทาง
เทคนิคดังกล่าวก่อให้เกิดการพัฒนานวัตกรรมใหม่ ๆ หรือไม่ อีกท้ังอาจพิจารณาได้ว่าการขายพ่วงทาง
เทคนิคดังกล่าวอาจท าเพื่อควบคุมคุณภาพของสินค้า ควบคุมความปลอดภัย และการใช้งานสินค้าให้
สามารถใช้งานได้อย่างเหมาะสม ท้ังนี้การขายพ่วงทางเทคนิคนั้นก็อาจท าให้เกิดการลดต้นทุนในการ
ท าการผลิต การวิจัยและพัฒนา หรือท าเพื่อลดความเส่ียงในการเข้าสู่ตลาด เป็นต้น 

อย่างไรก็ตาม การขายพ่วงทางเทคนิคก็อาจก่อให้เกิดผลกระทบเป็นการต่อต้านการแข่งขันทาง
การค้าได้ ไม่ว่าจะเป็นการท าเพื่อขยายอ านาจตลาด สร้างอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาด หรือเพื่อท าการ
ก าจัดคู่แข่ง เป็นต้น ซึ่งในทางทฤษฎีมีการพบว่า การขายพ่วงทางเทคนิคสามารถสร้างประโยชน์ให้แก่
ผู้บริโภคได้มากกว่าการสร้างผลกระทบอันเป็นการต่อต้านการแข่งขัน ดังนั้นในการวิเคราะห์เรื่องของ
การขายพ่วงทางเทคนิคควรท่ีจะพิจารณาถึงประสิทธิภาพในหลายรูปแบบท่ีอาจเกิดขึ้นได้จากการขาย
พ่วงทางเทคนิคเช่นเดียวกับผลกระทบด้านการต่อต้านการแข่งขัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งประสิทธิภาพ
ทางด้านนวัตกรรมท่ีเกิดขึ้น136 แต่ก็มีข้อพิจารณาด้วยว่า ธรรมชาติของการขายพ่วงทางเทคนิคจะมี
การปกป้องผู้ขายจากการเข้าสู่ตลาดหลังการขาย (Aftermarket) ของบริษัทคู่แข่ง และท าให้ผู้ขาย
มั่นใจว่าได้รับประโยชน์จากการลงทุนพัฒนาเทคโนโลยีอย่างเต็มท่ี137  
 ดังนั้น หากพิจารณาในแง่ของผลิตภัณฑ์หรือสินค้าต่าง ๆ สามารถเพิ่มคุณภาพเพิ่ม
ประสิทธิภาพได้จากการขายพ่วงทางเทคนิคหรือการขายพ่วงทางเทคโนโลยี ก็อาจพิจารณาได้ว่าการ
ขายพ่วงดังกล่าวเป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภคมากกว่าท่ีจะส่งผลลบต่อการแข่งขัน ในขณะเดียวกัน การ
ขายพ่วงทางเทคนิคนั้นก็อาจท าให้เกิดผลในลักษณะท่ีต่อต้านการแข่งขันได้เนื่องจากการขายพ่วงทาง
เทคนิคนั้นสามารถท าให้เกิดผลกระทบเป็นการปิดตลาดหรือกีดกันผู้ประกอบการรายอื่นในการ
แข่งขันเป็นต้น ดังนั้นในการวิเคราะห์ถึงผลกระทบจากการขายพ่วงทางเทคนิคจึงจ าเป็นท่ีจะต้อง
พิจารณ์และช่ังน้ าหนักถึงความมีประสิทธิภาพท่ีอาจจะเกิดขึ้นได้เช่นเดียวกับผลกระทบท่ีเป็นการ
ต่อต้านการแข่งขันเช่นกัน 138  

การขายพ่วงทางเทคนิคนั้นมีความเกี่ยวข้องกับตลาดสินค้าเกี่ยวกับเทคโนโลยีเป็นส าคัญ ซึ่งนัก
เศรษฐศาสตร์หลายท่านเห็นว่าตลาดเทคโนโลยีท่ีมีความล่ืนไหลนี้มีลักษณะท่ีส าคัญ 4 ประการคือ มี
การประหยัดต่อขนาดท่ีโดดเด่น มีลักษณะของความเป็นเครือข่าย มีแนวโน้มท่ีจะเกิดผลการติดอยู่ใน
การใช้งาน (lock-in effect) และมีความเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีท่ีรวดเร็ว139 

                                                             
136 Daniel E. Gaynor, "Technological Tying," Working Paper No.284 - FTC Bureau of Economics: 22. 
137 Ibid., 23. 
138 Ibid. 
139 Samuel Noah Weinstein, "Bundles of Troble: The Possibilitieties for a New Seperate-Product Test in Technology 
Tying Case," California Law Review 90, 3 (2002): 914. 
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การประหยัดต่อขนาดท่ีโดดเด่นนี้ปรากฏอยู่ในด้านของอุปทานในตลาดเทคโนโลยีขั้นสูงใน
หลาย ๆ ตลาด ในตลาดเทคโนโลยีส่วนใหญ่นั้นเกี่ยวข้องกับการใช้ความรู้อย่างเข้มข้นมากกว่าการใช้
แรงงานแบบเข้มข้น ความรู้เหล่านี้โดยเฉพาะอย่างยิ่งความรู้เกี่ยวกับการพัฒนาซอฟต์แวร์ ไบโอ
เทคโนโลยี และสินค้าไฮเทคอื่น ๆ ถือได้ว่าเป็นต้นทุนท่ีสูงเมื่อผลิตสินค้า และเมื่อสินค้าถูกพัฒนาและ
ผลิตขึ้นมาแล้วก็มักท่ีจะมีต้นทุนท่ีต่ าในการผลิตซ้ า นั่นหมายความว่าในอุตสาหกรรมเหล่านี้มีลักษณะ
ท่ีมีต้นทุนคงท่ีสูงและมีต้นทุนในการผลิตต่อหน่วยท่ีเพิ่มข้ึนต่ า ซึ่งจะท าให้ต้นทุนถัวเฉล่ียนั้นลดลงเมื่อ
มีการผลิตท่ีมากขึ้น140 

ด้านความโดดเด่นทางด้านเครือข่าย เป็นลักษณะส าคัญประการหนึ่งของของตลาดสินค้า
เทคโนโลยี การก่อให้เกิดเครือข่ายนี้เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคให้คุณค่าต่อการใช้สินค้าหรือบริการนั้นเพิ่มขึ้น 
เช่น ระบบปฏิบัติการคอมพิวเตอร์ท่ีถ้าหากมีผู้ใช้บริการเพิ่มมากขึ้น ก็จะท าให้ผู้ใช้งานรายย่อย
สามารถติดต่อกับผู้คนได้มากขึ้นและโปรแกรมท่ีใช้งานส าหรับระบบนั้นก็จะมีเพิ่มมากขึ้น141 

การเกิดผลการติดอยู่ในการใช้งาน (lock-in effect) เป็นคุณลักษณะอย่างหนึ่งในสินค้าไฮเทค
บางอย่าง ซึ่งหมายความว่าเมื่อผู้บริโภคมีความคุ้นเคยกับการใช้งานสินค้าและมีความรู้ในการใช้งาน
สินค้านั้นแล้วก็จะมีความลังเลในการเปล่ียนไปใช้สินค้าอื่น142 ตัวอย่างเช่นระบบปฏิบัติการ Windows 
และระบบปฏิบัติการ iOS ซึ่งมีลักษณะการใช้งานท่ีแตกต่างกัน เมื่อผู้บริโภคใช้งานระบบใดจนเกิด
ความเคยชินแล้วก็ยากท่ีจะเปล่ียนไปใช้งานอีกระบบหนึ่ง เป็นต้น 

นอกจากนี้ตลาดเทคโนโลยีนั้นมีความเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วมาก ซึ่งจะเห็นได้ชัดเจนในตลาด
ซอฟต์แวร์ในช่วงทศวรรษท่ีผ่านมา143 

ลักษณะพิเศษของตลาดเทคโนโลยีดังท่ีได้กล่าวมา และตลาดซอฟต์แวร์นั้นได้ช่วยสร้างให้นัก
เศรษฐศาสตร์มีมุมมองท่ีเหมาะสมในเรื่องของกฎหมายเกี่ยวกับการขายพ่วงในตลาดเหล่านี้มากขึ้น 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งนักเศรษฐศาสตร์บางท่านเห็นว่าแนวคิดทางเศรษฐศาสตร์แบบด้ังเดิมเกี่ยวกับการ
ขายพ่วงนั้นอาจน ามาปรับใช้กับตลาดซอฟต์แวร์ได้ไม่ดีนัก เนื่องจากการพัฒนานวัตกรรมในตลาด
เทคโนโลยีมีมากกว่าในตลาดสินค้าโดยท่ัวไป ซึ่งจะส่งผลให้เป็นการยากท่ีจะตัดสินว่าการพ่วงกั น
เช่นนั้นเป็นสินค้าชนิดเดียวหรือสองชนิด และการท าเช่นนั้นส่งผลเป็นการต่อต้านการแข่งขัน
หรือไม่144 

                                                             
140 Ibid., 914-915. 
141 Ibid., 915. 
142 Ibid. 
143 Ibid. 
144 Ibid., 916. 
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ในอุตสาหกรรมท่ีมีความคงท่ี สินค้าจะมีการเปล่ียนแปลงอย่างช้า ๆ และลักษณะของสินค้านั้น
ก็ง่ายต่อการวิเคราะห์ แต่ในอุตสาหกรรมทางเทคโนโลยี สินค้ามีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วและ
การพิจารณาสินค้านั้นเป็นการยากในการพิจารณาว่าการเสนอขายสินค้าในลักษณะนั้นเป็นการพ่วง
กันของสินค้าสองชนิด หรือเป็นสินค้าชนิดเดียวที่มีการหลอมรวมกันแล้ว นอกจากนี้ด้วยต้นทุนในการ
ผลิตต่อหน่วยท่ีเพิ่มขึ้น (Marginal cost) นั้นต่ าจนท าให้ผู้ประกอบการสามารถท าการพ่วงหรือรวม
สินค้าเข้าด้วยกันในราคาท่ีต่ าท่ีสุด ซึ่งในหลาย ๆ สถานการณ์การท าการพ่วงกันอาจก่อให้เกิด
ประสิทธิภาพ145 

นอกจากนี้มีนักวิชาการต้ังข้อสังเกตว่า ด้วยความเปล่ียนแปลงทางด้านเทคโนโลยีท่ีมีความ
รวดเร็วนั้นจะเป็นการห้ามไม่ให้มีการผูกขาดในระยะยาว เนื่องจากคู่แข่งนั้นหลีกเล่ียงไม่ได้ท่ีจะต้อง
ผลิตสินค้าท่ีมีความเหนือกว่าสินค้าท่ีมีอยู่ในปัจจุบัน อีกท้ังยังปรากฏความกังวลว่าหากมีการ
แทรกแซงจากทางรัฐบาลก็อาจท าให้เกิดการหยุดยั้งของการพัฒนานวัตกรรมใหม่  ๆ ท่ีอาจจะ
เกิดขึ้น146 
   
2.3 วิเคราะห์และสรุป 
 การขายพ่ วงสามารถแบ่ งได้ออกเป็น  2 ลักษณะ คือการขายพ่ วงทางข้อ สัญญ า 
(Contractual Tying) และการขายพ่วงทางเทคนิค (Technical Tying) ซึ่งมีส่ิงท่ีมีความแตกต่างกัน
คือ การขายพ่วงทางข้อสัญญานั้นเกิดขึ้นโดยอาศัยความตกลงเป็นหลัก แต่การขายพ่วงทางเทคนิคนั้น
สามารถเกิดขึ้นได้โดยการท่ีผู้ประกอบการนั้นกระท าการพ่วงสินค้าหนึ่งเข้ากับสินค้าอีกชนิดหนึ่งด้วย
วิธีการทางเทคนิคหรือวิธีการทางเทคโนโลยีซึ่งส่วนใหญ่แล้วมักจะปรากฏในรูปแบบของสินค้าท่ีมีการ
รวมกันในลักษณะท่ีอาจพิจารณาได้ว่าเป็นสินค้าช้ินเดียว ซึ่งเป็นการยากท่ีจะแยกสินค้านั้นออกจาก
กัน 
 อย่างไรก็ดี จากเหตุจูงใจและผลกระทบทางเศรษศาสตร์นั้นพบว่า การขายพ่วงนั้นไม่ว่าจะ
เป็นการขายพ่วงทางข้อสัญญาหรือการขายพ่วงทางเทคนิคสามารถก่อให้เกิดได้ท้ังผลอันเป็นการ
ต่อต้านการแข่งขันทางการค้า หรือส่งเสริมการแข่งขันทางการค้าโดยต้องพิจารณาเรื่องความมี
ประสิทธิภาพเป็นส่วนประกอบ 
 ส าหรับการขายพ่วงทางเทคนิคท่ีมักจะเกิดขึ้นบนตลาดเทคโนโลยีนั้น อาจกล่าวได้ว่าตลาด
เทคโนโลยีมีลักษณะพิเศษมากกว่าตลาดสินค้าท่ัวไปคือมีการประหยัดต่อขนาดท่ีโดดเด่น มีลักษณะ
ของความเป็นเครือข่าย มีแนวโน้มท่ีจะเกิดผลการติดอยู่ในการใช้งาน (lock-in effect) และมีความ

                                                             
145 Ibid.  
146 Ibid. 

1
0

9
5

4
8

8
2

6
1



 

C
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
8
8
6
0
1
5
8
3
4
 
t
h
e
s
i
s
 
/
 
r
e
c
v
:
 
3
0
0
7
2
5
6
2
 
2
2
:
1
5
:
0
1
 
/
 
s
e
q
:
 
1
4

 46 

เปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีท่ีรวดเร็ว ดังได้กล่าวไป ซึ่งส่ิงเหล่านี้ก็จะเป็นปัจจัยท่ีต้องมาพิจารณาว่า
การขายพ่วงทางเทคนิคนั้นจะส่งผลเช่นไรต่อการแข่งขันทางการค้า  
 ถึงกระนั้น การขายพ่วงทางเทคนิคก็มีส่ิงท่ีต้องพิจารณาอย่างยิ่งคือ โดยธรรมชาติของการ
ขายพ่วงทางเทคนิคนั้น จะมีลักษณะของการปกป้องผู้ขายจากการเข้ าสู้ตลาดหลังการขาย 
(Aftermarket) ของบริษัทคู่แข่ง และท าให้ ผู้ขายมั่นใจว่าได้รับประโยชน์จากการลงทุนพัฒนา
เทคโนโลยีอย่างเต็มท่ี อันเป็นลักษณะของการต่อต้านการแข่งขันทางการค้า แต่การขายพ่วงทาง
เทคนิคเช่นว่านั้น อาจท าให้เกิดการความมีประสิทธิภาพและการพัฒนาของนวัตกรรมและเทคโนโลยี 
ท่ีอาจเกิดขึ้นในอนาคตได้
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บทท่ี 3 กฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปกับการขายพ่วงทางเทคนิค 
กฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปมีบทบัญญัติหลักอยู่ 2 มาตรา คือมาตรา 101  

(มาตรา81 เดิม) ซึ่งเป็นเรื่องของความตกลงร่วมกันระหว่างผู้ประกอบธุรกิจ (Agreement between 
undertaking) และ มาตรา 102 (มาตรา 82 เดิม) ซึ่งเป็นเรื่องของการใช้อ านาจเหนือตลาดในทางท่ีมิ
ชอบ 
 บทกฎหมายท้ัง 2 มาตรานี้ต่างก็ห้ามการบังคับการขายพ่วง (Tying) เห็นได้จากในท้ัง
อนุมาตราของสองมาตรานั้นได้ห้ามการสร้างผลของสัญญาท่ีท าให้คู่สัญญาฝ่ายอื่นต้องยอมรับไปซึ่ง
พันธะสัญญาอื่น ท่ีโดยธรรมชาติหรือทางธรรมดาในทางการค้าไม่จ าต้องรับไปซึ่งสัญญาเช่นนั้น   
“( the conclusion of contracts subject to acceptance by the other parties of 
supplementary obligations which, by their nature or according to commercial usage, 
have no connection with the subject of such contracts.)”1 ซึ่งภายใต้อนุมาตรานี้สามารถ
ตีความความหมายโดยตรงได้ถึงกรณีการขายพ่วงตามข้อสัญญา (Contractual tying)2 
 อย่างไรก็ตาม ศาลช้ันต้น (The court of first instance-CFI) ศาลยุติธรรมสหภาพยุโรป 
(European Court of Justice-ECJ) และคณะกรรมาธิการยุโรป (European Commission) ไม่ได้
จ ากัดการใช้กฎหมายกับการขายพ่วงเพียงแค่การตีความตามมาตรา 101 อนุ (e) และ มาตรา 102 
อนุ (d) เท่านั้น แต่ได้มีการปรับใช้ มาตรา 102 อย่างกว้างขวางกับการขายพ่วงในลักษณะอื่นด้วย3 
ดังนั้นในบทนี้จะกล่าวถึงท้ังมาตรา 101 และมาตรา 102 รวมถึงกฎหมายและแนวปฏิบัติท่ีเกี่ยวข้อง 
โดยจะเน้นไปท่ีมาตรา 102 และการขายพ่วงทางเทคนิคเป็นหลัก ซึ่งจะกล่าวในรายละเอียดต่อไป 
 
3.1 กฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรป มาตรา 101 

3.1.1 หลักกฎหมายในกฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปมาตรา 101 
บทบัญญัติมาตรา 101 นี้มุ่งควบคุมการกระท าท่ีเป็นการจ ากัดการแข่งขันในลักษณะของการ

กระท าร่วมกันระหว่างผู้ประกอบธุรกิจไม่ว่าจะเป็นความสัมพันธ์ในแนวดิ่งหรือแนวนอน 
มาตรา 101(1) ได้บัญญัติเกี่ยวกับกรณีท่ีต้องห้ามตามกฎหมายไว้ว่า ความร่วมมือระหว่างผู้

ประกอบธุรกิจต้ังแต่ 2 รายขึ้นไป ไม่ว่าจะมีความสัมพันธ์กันในแนวราบหรือแนวดิ่ง ไม่ว่าจะเกิดขึ้นใน
ลักษณะของความตกลงระหว่างกัน การตัดสินใจของสมาคม หรือการปฏิบั ติร่วมกัน หากมี

                                                             
1 กฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรป มาตรา 101 อนุ (e) และ มาตรา 102 อนุ (d) 
2 Hedvig Schmidt, "A Comparative Analysis of Ec Competition and Us Antitrust Approaches to Tying with Special 
Reference to Economic Thinking and Intellectual Property Rights," p. 89. 
3 Ibid. 
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วัตถุประสงค์หรือผลกระทบเป็นการขัดขวาง จ ากัดหรือบิดเบือนการแข่งขันในตลาดภายในและท าให้
เกิดผลกระทบต่อการค้าระหว่างรัฐสมาชิก4 

หากการกระท านั้นเข้าเงื่อนไขตามท่ีปรากฏในมาตรา 101(3) ก็ไม่จ าต้องน ามาตรา 101(1)มา
ใช้บังคับ แต่ถ้าหากเป็นกรณีท่ีเข้าตามมาตร 101(1) และไม่ได้เข้าข้อยกเว้นจากมาตรา 101(3) แล้ว 
ความตกลงหรือการตัดสินใจใด ๆ ท่ีต้องห้ามตามมาตรา 101 นี้ตกเป็นโมฆะตามมาตรา 101(2)5 

การกระท าท่ี เป็นการขายพ่วงนั้นจะตกอยู่ภายใต้มาตรา 101 (1)(e) ซึ่ งมีห ลักอยู่ ว่ า  
“การท าสัญญาใด ๆ ท่ีท าให้คู่สัญญาอีกฝ่ายหนึ่งต้องยอมรับไปซึ่งพันธะสัญญาอื่น ๆ ซึ่งโดยธรรมชาติ
หรือตามธรรมดาในทางการค้าไม่จ าต้องรับไปซึ่งพันธะนั้น” ดังนั้น การขายพ่วงโดยปกติท่ีมีลักษณะ
ของการท าสัญญาท่ีจะท่ีให้คู่สัญญาฝ่ายหนึ่งท่ีต้องการสินค้าหรือบริการท่ีมีการพ่วง (Tying Product) 

                                                             
4 Article 101 (ex Article 81 TEC) 
1 . The following shall be prohibited as incompatible with the internal market: all agreements between 

undertakings, decisions by associations of undertakings and concerted practices which may affect trade between 
Member States and which have as their object or effect the prevention, restriction or distortion of competition 
within the internal market, and in particular those which: 

(a) directly or indirectly fix purchase or selling prices or any other trading conditions; 
(b) limit or control production, markets, technical development, or investment; 
(c) share markets or sources of supply; 
(d) apply dissimilar conditions to equivalent transactions with other trading parties, thereby placing 

them at a competitive disadvantage; 
(e) make the conclusion of contracts subject to acceptance by the other parties of supplementary 

obligations which, by their nature or according to commercial usage, have no connection with the subject of 
such contracts. 

2. Any agreements or decisions prohibited pursuant to this Article shall be automatically void. 
3. The provisions of paragraph 1 may, however, be declared inapplicable in the case of: 
- any agreement or category of agreements between undertakings, 
- any decision or category of decisions by associations of undertakings, 
- any concerted practice or category of concerted practices, which contributes to improving the 

production or distribution of goods or to promoting technical or economic progress, while allowing consumers a 
fair share of the resulting benefit, and which does not: 

(a) impose on the undertakings concerned restrictions which are not indispensable to the attainment 
of these objectives; 

(b) afford such undertakings the possibility of eliminating competition in respect of a substantial part 
of the products in question. 

5 Article 101 (ex Article 81 TEC) 
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ต้องรับเอาไปซึ่งสินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied Product) ไปด้วยโดยท่ีทางธรรมชาติหรือทางธรรมดาทาง
การค้าไม่ต้องรับไปก็จะตกอยู่ภายใต้บังคับของมาตรา 101(1)(e)นี้ 

อย่างไรก็ดี ตามบทบัญญัติของมาตรา 101(1)(e) ได้มีการระบุไว้อย่างชัดเจนว่าเป็นกรณีของ
การท าสัญญา โดยใช้ค าว่า “make the conclusion of contracts” ซึ่งเป็นกรณีของการขายพ่วง
ตามข้อสัญญา (Contractual tying) แต่เมื่อพิจารณาถึงการขายพ่วงทางเทคนิค ท่ีไม่ได้ใช้วิธีการทาง
สัญญา แต่ใช้วิธีการทางเทคนิคก็จะไม่เข้าข่ายตามบทบัญญัติมาตรานี้ 

ถึงแม้ว่าการขายพ่วงทางเทคนิคจะไม่เข้าข่ายกรณีตัวอย่างท่ีระบุไว้ตามมาตรา 101(1)(e) ก็
ตาม แต่มาตรา 101(1) ได้ระบุอนุ (a)-(e) ไว้เป็นเพียงตัวอย่างเท่านั้น เนื่องจากตามมาตรา 101(1) 
ตอนท้ายได้ระบุว่า โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกรณี... “and in particular those which…” แต่อย่างไรก็
ดี มาตรา101(1) นั้นมีจุดประสงค์ในการท่ีควบคุมข้อตกลง (all agreements) ทุกชนิดท่ีส่งผลกระทบ
ต่อการแข่งขัน ข้อตกลงมีวัตถุประสงค์หรือผลกระทบเป็นการขัดขวาง จ ากัดหรือบิดเบือนการแข่งขัน
ในตลาดภายใน เมื่อการขายพ่วงทางเทคนิคนั้นไม่ได้เกิดขึ้นจากการท าข้อตกลง ก็จะไม่ตกอยู่ภายใต้
มาตรา 101 นี้ 

3.1.2 Commission Regulation (EU) No. 330/2010 of 20 April 2010 on the 
application of Article 101 (3 )  of the Treaty on the Functioning of 
the European Union to categories of vertical agreements and 
concerted practices 
คณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า ได้ใช้อ านาจในการบัญญัติกฎหมายขึ้นเพื่อ

ก าหนดเป็นข้อยกเว้นส าหรับความตกลงบางประการท่ีหากเข้าเงื่อนไขท่ีก าหนดไว้แล้ว จะถือ
ว่ากฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรป มาตรา 101(1) จะไม่น าไปใช้กับความตกลงนั้น 
ซึ่งเรียกบทบัญญัตินี้ได้ว่า “Block Exemption” ซึ่ง Block Exemption ท่ีน ามาใช้บังคับกับ
ข้อตกลงในแนวด่ิงปัจจุบันคือ Commission Regulation (EU) No. 330/2010 of 20 April 
2010 on the application of Article 101(3) of the Treaty on the Functioning of 
the European Union to categories of vertical agreements and concerted 
practices 
3.1.3 European Commission Guidelines on Vertical Restrains 

การท่ีคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้มีการก าหนด Block Exemption ขึ้นมานั้น 
ก็ได้มีการจัดท าแนวปฏิบัติในการน ามาตรา 101(1) และ Block Exemption มาปรับใช้โดยมี
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รายละเอียดท่ีมากขึ้น ในแนวปฏิบัติฉบับนี้ได้ปรากฏเรื่องของการขายพ่วงอยู่ในหัวข้อ 2.9 การ
ขายพ่วง (Tying) พารากราฟท่ี 2146 - 222  

แนวปฏิบัติฉบับนี้ได้สะท้อนให้เห็นถึงแนวคิดของคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าท่ี
เห็นว่าการสร้างข้อจ ากัดในแนวด่ิงนี้อาจเกิดปัญหาในการแข่งขันทางการค้าได้หากปรากฏ
อ านาจตลาดท่ีมากพอในระดับหนึ่ง7 แต่หากผู้ประกอบธุรกิจไม่มีอ านาจตลาด คณะกรรมการ
แข่งขันทางการค้าถือว่าผู้ประกอบการท่ีกระท าการสร้างข้อจ ากัดในแนวด่ิงมาใช้เพียงเพื่อเพิ่ม
ก าไรและท าให้กระบวนการจัดจ าหน่ายดีขึ้นเท่านั้น8 

เรื่องของการขายพ่วงได้ปรากฏอยู่ในพารากราฟท่ี 214 โดยกล่าวว่า การขายพ่วง
หมายถึงสถานการณ์ท่ีซื้อสินค้าหนึ่ง (สินค้าท่ีมีการพ่วง Tying Product) จะต้องซื้อสินค้าอื่น 
(สินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง Tied-product) จากผู้จ าหน่ายสินค้ารายเดียวกันหรือจากผู้อื่นท่ีถูก
ก าหนดไว้โดยผู้จ าหน่ายสินค้า และได้กล่าวไว้อีกว่าการขายพ่วงนั้นอาจตกอยู่ภายใต้การ
กระท าท่ีไม่ชอบ (abuse) ในมาตรา 102 หรืออยู่ภายใต้การจ ากัดการแข่งขันในแนวด่ิงใน
มาตรา 101 ก็ได้9 

3.2 กฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรป มาตรา 102 
 มาตรา 102 นี้เป็นมาตราท่ีมีขึ้นเพื่อปรับใช้กับผู้ประกอบธุรกิจท่ีมีอ านาจเหนือตลาด โดยมี
จุดมุ่งควบคุมพฤติกรรมของผู้ประกอบธุรกิจท่ีมีอ านาจเหนือตลาดไม่ให้ใช้อ านาจเหนือตลาดในทางท่ีมิ
ชอบ 

ดังนั้นประเด็นท่ีว่าผู้ประกอบธุรกิจนั้นมีอ านาจเหนือตลาดหรือไม่จึงเป็นหลักส าคัญประการ
แรกในการพิจารณาว่ากรณีเข้าเกณฑ์ตามมาตรา 102 หรือไม่10 และหลักส าคัญถัดไปก็คือต้องเกิดการ
ใช้อ านาจในทางท่ีไม่ชอบ (abuse) เกิดขึ้น 

 

                                                             
6 Guidelines on Vertical Restrains, paragraph 214 : Tying refers to situations where customers that purchase one 
product (the tying product) are required also to purchase another distinct product (the tied product) from the 
same supplier or someone designated by the latter. Tying may constitute an abuse within the meaning of Article 
102 (2). Tying may also constitute a vertical restraint falling under Article 101 where it results in a single branding 
type of obligation (see paragraphs (129) to (150)) for the tied product. Only the latter situation is dealt with in 
these Guidelines. 
7 Guideline on Vertical Restraints. Paras 6 
8 Guideline on Vertical Restraints. Paras 106 
9 Guideline on Vertical Restraints. Paras 214 
10 Alison Jones and Brenda Sufrin, Eu Competition Law - Text, Cases, and Materials., p. 283. 
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3.2.1 หลักกฎหมายในกฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปมาตรา 10211 
องค์ประกอบส าคัญของมาตรา 102 นี้ก็คือการมีอ านาจเหนือตลาด (Dominance) และ การ

ใช้อ านาจในทางท่ีมิชอบ (Abuse) ซึ่งในมาตรา 102 เองก็ไม่ได้ให้ความหมายขององค์ประกอบท้ังสอง
ไว้อย่างชัดเจนนัก ดังนั้นแนวค าพิพากษาจึงมีบทบาทส าคัญในการก าหนดกฎเกณฑ์ท่ีเกี่ยวข้องใน
มาตรา 10212  

3.2.1.1 ผู้มีอ านาจเหนือตลาด (Dominance) 
 เนื่องจากจุดประสงค์ของมาตรา 102 นี้คือต้องการควบคุมพฤติกรรมของผู้ประกอบธุรกิจท่ีมี
อ านาจเหนือตลาดไม่ให้ใช้อ านาจเหนือตลาดในทางท่ีมิชอบ ดังนั้นเงื่อนไขแรกท่ีจะท าให้พฤติกรรม
ของผู้ประกอบธุรกิจผิดตามมาตรา 102 นี้คือเป็นผู้มีอ านาจเหนือตลาดเสียก่อน ซึ่งแนวทางตาม
กฎหมายของสหภาพยุโรปไม่ได้มีการวางบทนิยามของผู้มีอ านาจเหนือตลาดไว้แต่อย่างใด ซึ่งในการ
บังคับใช้กฎหมายนั้นจ าเป็นจะต้องอาศัยการวิเคราะห์ทางเศรษฐศาสตร์ร่วมด้วย ท้ังนี้จะต้องมีการหา
ขอบเขตตลาดด้วย 

3.2.1.2 การใช้อ านาจเหนือตลาดในทางที่ไม่ชอบ (Abuse of Dominant 
Position) 

 หลักส าคัญของมาตรา 102 อีกประการหนึ่งคือต้องการป้องกันการใช้อ านาจเหนือตลาด
ในทางท่ีมิชอบ (abuse) ซึ่งมาตรา 102 เป็นมาตราท่ีมีการบัญญัติไว้อย่างกว้าง สังเกตได้จาก

                                                             
11 Guidelines on Vertical Restrains, paragraph 214 : Tying refers to situations where customers that purchase one 
product (the tying product) are required also to purchase another distinct product (the tied product) from the 
same supplier or someone designated by the latter. Tying may constitute an abuse within the meaning of Article 
102 (2). Tying may also constitute a vertical restraint falling under Article 101 where it results in a single branding 
type of obligation (see paragraphs (129) to (150)) for the tied product. Only the latter situation is dealt with in 
these Guidelines. 
11 Article 102 Any abuse by one or more undertakings of a dominant position within the internal market or in a 
substantial part of it shall be prohibited as incompatible with the internal market in so far as it may affect trade 
between Member States. 
Such abuse may, in particular, consist in: 
(a) directly or indirectly imposing unfair purchase or selling prices or other unfair trading conditions; 
(b) limiting production, markets or technical development to the prejudice of consumers; 
(c) applying dissimilar conditions to equivalent transactions with other trading parties, thereby placing them at a 
competitive disadvantage; 
(d) making the conclusion of contracts subject to acceptance by the other parties of supplementary obligations 
which, by their nature or according to commercial usage, have no connection with the subject of such contracts. 
12 Hedvig Schmidt, "A Comparative Analysis of Ec Competition and Us Antitrust Approaches to Tying with Special 
Reference to Economic Thinking and Intellectual Property Rights." P.91 
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บทบัญญัติมาตรา 102 ท่ีใช้ค าว่า “such abuse may, in particular, consist in : (a),(b),(c),(d)…” 
ซึ่งแปลความได้ว่า การใช้อ านาจเหนือตลาดโดยไม่ชอบดังกล่าว โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ให้รวมถึง กรณี 
(a),(b),(c),(d)… ดังนั้นบทบัญญัตินี้จึงสามารถท่ีจะครอบคลุมไปถึงการกระท าใด ๆ ท่ีเป็นการใช้
อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบท่ีนอกเหนือตัวอย่างทีมีข้ึนในมาตรา 102  
 จากมาตรา 102 สามารถพิจารณาได้ว่า การกระท าในลักษณะของการขายพ่วงนั้นตกอยู่ใน
กรณีตัวอย่างท่ีปรากฏในมาตรา 102 (d) ซึ่งสามารถแปลความได้ว่า 
 “มาตรา 102 การใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบโดยผู้ประกอบธุรกิจรายเดียวหรือหลายราย
เกิดขึ้นภายในตลาดของรัฐสมาชิกหรือส่วนท่ีเป็นสาระส าคัญอยู่ในรัฐสมาชิก การกระท านั้นเป็นการ
ต้องห้ามในฐานะท่ีขัดต่อตลาดภายในตราบเท่าท่ีการกระท าดังกล่าวจะส่งผลกระทบต่อการค้า
ระหว่างรัฐสมาชิก 

การกระท าโดยไม่ชอบดังกล่าว โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ให้รวมถึง... 
(d) การท าสัญญาใด ๆ ท่ีท าให้คู่สัญญาอีกฝ่ายหนึ่งต้องยอมรับไปซึ่งพันธะอื่นเพิ่มเติม ซึ่งตาม

ธรรมชาติหรือโดยประเพณีทางการค้าไม่มีความสัมพันธ์กับสาระส าคัญของสัญญา (subject of such 
contracts)” 

จากใจความของมาตรา 102 (d) แสดงให้เห็นถึงการต้องรับหน้าท่ีเพิ่มเติมผ่านทางสัญญา หรือ
กล่าวอีกนัยหนึ่งก็คือการท่ีเป็นการท าสัญญาให้คู่สัญญาท่ีต้องการสินค้าท่ีมีการพ่ วง(tying)ต้องรับ
สินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied product) ไปด้วย โดยท่ีท้ังสองส่ิงนี้ไม่ได้มีความสัมพันธ์กัน ดังนั้นจะเห็นว่า 
จากตัวอย่างในมาตรา 102(d) ได้สะท้อนถึงการขายพ่วงตามข้อสัญญา (Contractual tying) อย่าง
ชัดเจน 

แต่อย่างไรก็ดี หากกรณีเป็นเรื่องของการขายพ่วงทางเทคนิค (Technical tying) ก็สามารถท่ี
จะน ามาตรา 102 นี้ไปปรับใช้ได้ผ่านการตีความค าว่า “Abuse of Dominant Position” หรือการใช้
อ านาตเหนือตลาดในทางท่ีมิชอบ 

3.2.2 Guidance on the Commission’s Enforcement Priorities in Applying 
Article 82 of the EC Treaty to Abusive Exclusionary Conduct by 
Dominant Undertakings 

ตามกฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรป มาตรา 102 (Article 102 TFEU เดิมคือ 
Article 82 EC) ในปัจจุบัน ได้มีแนวปฏิบัติท่ีเกี่ยวกับการขายพ่วงท่ีออกตามความในมาตรานี้ ซึ่ ง
เอกสารอ้างอิงของมาตรา 82 เดิมเป็นท่ีเข้าใจว่าใช้อ้างอิงกับมาตรา 102 ในปัจจุบันด้วย13 

                                                             
13 "Guidance - Abuse of Dominant Position (Article 102 Tfeu)," [Online].  Available from:  
http://ec.europa.eu/competition/antitrust/art82/ 
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คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้มีการอธิบายถึงการขายพ่วงไว้ในแนวปฏิบัติฉบับนี้ พารา
กราฟท่ี 47 – 62 ว่า โดยมีหลักว่า การขายพ่วงเป็นวิธีในทางปฏิบัติโดยท่ัวไปท่ีมุ่งให้ลูกค้าได้รับสินค้า
ท่ีดีขึ้น  หรือเสนอขายสินค้าในราคาต้นทุน ท่ีลดลง แต่อย่างไรก็ตาม การกระท าเช่นนี้ โดย
ผู้ประกอบการท่ีมีอ านาจเหนือตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วงอาจส่งผลเสียต่อผู้บริโภคได้หากการขายพ่วง
เช่นนั้นเป็นการขัดขวางคู่แข่งอื่นไม่ว่าทางตรงหรือทางอ้อมของตลาดการขายพ่วง14 ซึ่งคณะกรรมการ
แข่งขันทางการค้าจะด าเนินการภายมาตรา 82 (มาตรา 102 ในปัจจุบัน) เมื่อผู้ประกอบการอยู่ใน
สถานะผู้มีอ านาจเหนือตลาดสินค้าท่ีมีการขายพ่วงและกรณีเป็นไปตามเงื่อนไข 2 ประการ ประการ
แรกสินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วงเป็นสินค้าท่ีแยกออกจากกัน ประการท่ีสองการกระท า
การขายพ่วงเป็นไปได้ท่ีจะน าไปสู่การต่อต้านการแข่งขันอันเป็นการปิดตลาก15 

ในแนวทางปฏิบัติฉบับนี้ได้มีการกล่าวถึงการขายพ่วงทางเทคนิค (Technical Tying) ไว้ด้วย 
โดยเป็นการให้ความหมายไว้ในพารากราฟท่ี 48 ว่า การขายพ่วง (Tying) มักใช้อ้างถึงสถานการณ์ท่ี
ผู้บริโภคซื้อสินค้าหนึ่ง (สินค้าท่ีมีการพ่วง Tying Product) ต้องซื้อสินค้าอื่น(สินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง 
Tied Product) จากผู้มีอ านาจเหนือตลาด การขายพ่างนั้นอาจอยู่บนพื้นฐานของเรื่องทางเทคนิค 
(Technical) หรือทางสัญญา (Contractual) ก็ได้16 และได้ขยายความถึงการขายพ่วงท่ีอยู่บนพื้นฐาน
ของเรื่องทางเทคนิคไว้ในเชิงอรรถว่า การขายพ่างทางเทคนิค (Technical Tying) เกิดขึ้นเมื่อสินค้าท่ี
มีการพ่วง (Tying Product) ถูกออกแบบในลักษณะท่ีท างานได้อย่างเหมาะสมเฉพาะกับสินค้าท่ีถูก
น าไปพ่วง (Tied Product) ซึ่งไม่ใช่สินค้าท่ีเป็นทางเลือกอื่น ๆ ท่ีเกิดจากคู่แข่ง17 

                                                             
14 Guidance on the Commission’s Enforcement Priorities in Applying Article 82 of the EC Treaty to Abusive 
Exclusionary Conduct by Dominant Undertakings , Paragraph 49 - Tying and bundling are common practices 
intended to provide customers with better products or offerings in more cost effective ways. However, an 
undertaking which is dominant in one product market (or more) of a tie or bundle (referred to as the tying 
market) can harm consumers through tying or bundling by foreclosing the market for the other products that are 
part of the tie or bundle (referred to as the tied market) and, indirectly, the tying market. 
15 Guidance on the Commission’s Enforcement Priorities in Applying Article 82 of the EC Treaty to Abusive 
Exclusionary Conduct by Dominant Undertakings , Paragraph 50 -The Commission will normally take action under 
Article 82 where an undertaking is dominant in the tying market and where, in addition, the following conditions 
are fulfilled: (i) the tying and tied products are distinct products, and (ii) the tying practice is likely to lead to anti-
competitive foreclosure. 
16 Guidance on the Commission’s Enforcement Priorities in Applying Article 82 of the EC Treaty to Abusive 
Exclusionary Conduct by Dominant Undertakings , Paragraph 48  -  ‘Tying’ usually refers to situations where 
customers that purchase one product (the tying product) are required also to purchase another product from the 
dominant undertaking (the tied product). Tying can take place on a technical or contractual basis 
17 Technical tying occurs when the tying product is designed in such a way that it only works properly with the 
tied product (and not with the alternatives offered by competitors) 
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นอกจากนี้ยังได้มีการกล่าวถึงการแยกสินค้าออกจากกัน (Distinct Product) ในพารากราฟท่ี 
51 ว่า สินค้าจะถูกพิจารณาถึงการแยกออกจากกันโดยคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าโดยอาศัย
ความต้องการของผู้บริโภค สินค้าสองชนิดนั้นแยกออกจากกัน หากเมื่อไม่มีการขายพ่วงหรือการขาย
พ่วงแบบบันเด้ิลแล้ว มีผู้บริโภคจ านวนมากท่ีจะซื้อหรือซื้อสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) โดย
ปราศจากการซื้อสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied product) จากผู้ผลิตรายเดียวกัน และด้วยเหตุนี้แสดงให้
เห็นว่าสินค้านั้นท้ังสินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วงเป็นสินค้าท่ีอยู่ได้ด้วยตัวเอง  (Stand-
alone product) หลักฐานท่ีว่าสินค้าท้ังสองนั้นแยกออกจากกันรวมถึง หลักฐานโดยตรงท่ีว่า การให้
ทางเลือกแก่ผู้บริโภคในการซื้อสินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วงแยกออกจากกันจากแหล่ง
ผู้ผลิตอื่น หรือหลักฐานโดยอ้อม เช่นการด ารงอยู่ในตลาดของผู้ประกอบการท่ีท าการผลิตหรือ
จ าหน่ายสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied product) เพียงอย่างเดียวโดยปราศจากสินค้าท่ีมีการพ่ วง 
(Tying Product) หรือหลักฐานท่ีระบุว่าผู้ประกอบการท่ีมีอ านาจตลาดน้อยในตลาด โดยเฉพาะใน
ตลาดท่ีมีการแข่งขันมีแนวโน้มท่ีจะไม่ท าการพ่วงหรือไม่ท าการขายเป็นแพ็กเกจในสินค้าเช่นนั้น18 

นอกจากนี้คณะกรรมการแข่งขันทางการค้า ยังได้มีการก าหนดแนวปฏิบัติในการพิจารณาการ
ขายพ่วงท่ีจะส่งผลกระทบในแง่ลบต่อการแข่งขันทางการค้าไว้ในพารากราฟท่ี 52 -58 ซึ่งแนวปฏิบัติ
ท่ีมีความเกี่ยวข้องกับการพิจารณาการขายพ่วงทางเทคนิคมีเนื้อหาดังต่อไปนี้ 

พารากราฟท่ี 52 ได้วางหลักไว้ว่า การขายพ่วงหรือการขายพ่วงแบบบันเด้ิลอาจน าไปสู่ผลอัน
เป็นการต่อต้านการแข่งขันทางการค้าได้ ซึ่งจะต้องพิจารณาถึงปัจจัยอื่น ๆ ตามพารากราฟ 20 มา
ประกอบกัน (พารากราฟ 20 กล่าวถึงการพิจารณาหลักฐานท่ีรับฟังได้ในการพิจารณาการละเมิด
มาตรา 82 เดิม หรือมาตรา 102ในปัจจุบัน โดยพิจารณาปัจจัยต่างท้ังในแง่ของ สถานะของ
ผู้ประกอบการซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด เงื่อนไขและขอบเขตของตลาดท่ีเกี่ยวข้อง สถานะของคู่แข่งของ
ผู้ประกอบการซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด สถานะของลูกค้าหรือผู้จัดจ าหน่าย ขอบเขตของการกระท าท่ี
เป็นการละเมิด หลักฐานของความเป็นไปได้ท่ีจะท าให้เกิดการปิดตลาดเกิดขึ้นจริง และ หลักฐาน

                                                             
18 Guidance on the Commission’s Enforcement Priorities in Applying Article 82 of the EC Treaty to Abusive 
Exclusionary Conduct by Dominant Undertakings , Paragraph 51 - Whether the products will be considered by the 
Commission to be distinct depends on customer demand. Two products are distinct if, in the absence of tying or 
bundling, a substantial number of customers would purchase or would have purchased the tying product without 
also buying the tied product from the same supplier, thereby allowing stand-alone production for both the tying 
and the tied product (36). Evidence that two products are distinct could include direct evidence that, when given 
a choice, customers purchase the tying and the tied products separately from different sources of supply, or 
indirect evidence, such as the presence on the market of undertakings specialized in the manufacture or sale of 
the tied product without the tying product (37) or of each of the products bundled by the dominant undertaking, 
or evidence indicating that undertakings with little market power, particularly in competitive markets, tend not to 
tie or not to bundle such products. 
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เกี่ยวกับกลยุทธ์ในการกีดกันคู่แข่งออกจากตลาด) โดยคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าสามารถ
พิจารณาปัจจัยต่าง ๆ เหล่านี้ในการพิจารณาปรับใช้กับคดีว่ากรณีดังกล่าวเป็นการต่อต้านการแข่งขัน
ทางการค้าหรือไม่19 

พารากราฟ 53 วางหลักไว้ว่า หากผู้ประกอบการน ากลยุทธ์การขายพ่วงมาใช้นั้นมีลักษณะท่ี
ยาวนาน (lasting one) เช่นการขายพ่วงทางเทคนิค (Technical Tying) ก็จะยิ่งท าให้ผลกระทบอัน
เป็นการต่อต้านการแข่งขันทางการค้าในลักษณะของการกีดกันนั้นมากขึ้น20 

พารากราฟท่ี 58 วางหลักไว้ว่า ในกรณีท่ีสินค้าท่ีมีการขายพ่วงเป็นสินค้าท่ีมีความสอดคล้องกัน
หรือเข้ากัน (An important complementary product) อย่างมีนัยยะส าคัญ  การลดลงของผู้จัด
จ าหน่ายสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง และการลดลงของความสามารถในการหาสินค้านั้นสามารถท าให้การ
เข้าสู่ตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Market) ยากยิ่งขึ้น21 

นอกจากนี้  แนวปฏิบั ติฉบับนี้ยั งกล่าวถึงเรื่องประสิทธิภาพไว้ในพารากราฟท่ี 62 ว่า 
คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าจะต้องพิจารณาเหตุผลของผู้ประกอบการซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดว่า
การกระท าการขายพ่วงนั้นสามารถน าไปสู่การลดลงของค่าใช้จ่ายในการผลิตหรือจัดจ าหน่ายซึ่งจะ
เป็นประโยชน์ต่อลูกค้า รวมท้ังการขายพ่วงท าให้เกิดการลดต้นทุนในการท าธุรกรรมส าหรับลูกค้า 
สามารถท าให้เกิดการประหยัดในการบรรจุภัณฑ์ และลดค่าใช้จ่ายในการจัดจ าหน่าย ได้หรือไม่ 
นอกจากนี้ยังอาจพิจารณาด้วยว่าการรวมสินค้า 2 ช้ินท่ีแยกออกจากกัน (Two independent 

                                                             
19 Guidance on the Commission’s Enforcement Priorities in Applying Article 82 of the EC Treaty to Abusive 
Exclusionary Conduct by Dominant Undertakings , Paragraph 52 - Tying or bundling may lead to anti-competitive 
effects in the tied market, the tying market, or both at the same time. However, even when the aim of the tying 
or bundling is to protect the dominant undertaking's position in the tying market, this is done indirectly through 
foreclosing the tied market. In addition to the factors already mentioned in paragraph 2 0 , the Commission 
considers that the following factors are generally of particular importance for identifying cases of likely or actual 
anti-competitive foreclosure. 
20 Guidance on the Commission’s Enforcement Priorities in Applying Article 82 of the EC Treaty to Abusive 
Exclusionary Conduct by Dominant Undertakings , Paragraph 53 - The risk of anti-competitive foreclosure is 
expected to be greater where the dominant undertaking makes its tying or bundling strategy a lasting one, for 
example through technical tying which is costly to reverse. Technical tying also reduces the opportunities for 
resale of individual components. 
21 Guidance on the Commission’s Enforcement Priorities in Applying Article 82 of the EC Treaty to Abusive 
Exclusionary Conduct by Dominant Undertakings , Paragraph 58  - If the tied product is an important 
complementary product for customers of the tying product, a reduction of alternative suppliers of the tied 
product and hence a reduced availability of that product can make entry to the tying market alone more difficult. 
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products) เป็นสินค้าใหม่สินค้าเดียว (single product) หรือไม่ รวมถึงเรื่องการเพิ่มคุณภาพของ
สินค้านั้นและผลประโยชน์ท่ีเกิดขึ้นผู้บริโภค22 
3.3 ค าพิพากษาที่เก่ียวข้องกับการขายพ่วงทางเทคนิค 

3.3.1 คดี Hilti AG v. Commission (1991)23 
บริษั ท  Hilti Aktiengesellschaft เป็ นบริษั ท ท่ี ผ ลิตปื น ยิ งตะปู ระบบ  PAFS 

(Powder-actuated fastening system) แถบกระสุนยิงตะปู (Cartridge strips) และตะปู 
ท่ีใหญ่ท่ีสุดในยุโรปมีส านักงานใหญ่อยู่ท่ีลิกเตนสไตน์ (Liechtenstein) เป็นสถานท่ีผลิตหลัก 
นอกจากนั้นก็ยังมีโรงงานอยู่ในประเทศอังกฤษ และประเทศอื่น ๆ ในยุโรปอีกด้วย 

บริษัท Hilti นั้นมีอ านาจเหนือตลาดในสินค้าปืนยิงตะปูระบบ PAFS ซึ่งทางบริษัท
ได้มีสิทธิบัตรในปืนยิงตะปูระบบ(PAFS)และแถบกระสุนยิงตะปู โดยปืนยิงตะปูระบบ PAFS
เป็นเทคโนโลยีของบริษัท Hilti ท่ีท าให้ตะปูท่ียิงออกมามีความเร็ว ถูกต้อง แม่นย า ซึ่งตัวปืน
นั้นต้องใช้คู่กันกับแถบกระสุนยิงตะปูและตะปู  

ระบบปืนยิงตะปูนี้ท างานอยู่บนหลักการเดียวกับปืน กล่าวคือการระเบิดของกระสุน
จะขับเคล่ือนตะปูด้วยแรงจ านวนมหาศาลและแม่นย าให้เข้าไปในต าแหน่งท่ีผู้ใช้งานต้องการ 
อย่างไรก็ตาม ตัวตะปูและกระสุนท่ีอยู่ในแถบกระสุนยิงตะปูนั้นแยกออกจากกันโดยส้ินเชิง  

เดิมทีระบบปืนยิงตะปู ตะปูนั้นจะถูกขับเคล่ือนโดยตรงจากการระเบิดของกระสุนซึ่ง
ผลจากการยิงนั้นจะมีความเร็วสูงมาก แต่ต่อมาปืนยิงตะปูส่วนใหญ่รวมถึงของบริษัท Hilti ได้
ท างานอยู่บนพื้นฐานความปลอดภัยโดยระบบลูกสูบซึ่งการจุดระเบิดของกระสุนจะขับเคล่ือน
ลูกสูบในการยิงตะปูออกไป 

วัสดุท่ีต้องการยิงตะปูเข้าไปนั้นอาจมีความแตกต่างกัน ซึ่งในบางพื้นผิวก็จะต้องใช้
ตะปูท่ีมีความจ าเพาะ ซึ่งตะปูเหล่านั้นถูกผลิตมาโดยเฉพาะส าหรับใช้กับปืนยิงตะปูและไม่
สามารถน าตะปูธรรมดามาใช้ได้ ความแข็งแรงของตะปูและลักษณะของปลายตะปูจะต้อง

                                                             
22 Guidance on the Commission’s Enforcement Priorities in Applying Article 82 of the EC Treaty to Abusive 
Exclusionary Conduct by Dominant Undertakings , Paragraph 62- Provided that the conditions set out in Section III 
D are fulfilled, the Commission will look into claims by dominant undertakings that their tying and bundling 
practices may lead to savings in production or distribution that would benefit customers. The Commission may 
also consider whether such practices reduce transaction costs for customers, who would otherwise be forced to 
buy the components separately, and enable substantial savings on packaging and distribution costs for suppliers. 
It may also examine whether combining two independent products into a new, single product might enhance the 
ability to bring such a product to the market to the benefit of consumers. The Commission may also consider 
whether tying and bundling practices allow the supplier to pass on efficiencies arising from its production or 
purchase of large quantities of the tied product. 
23 "T-30/89 Hilti Ag V. Commission," (1991). 
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เหมาะสมท่ีท าให้แน่ใจได้ว่าสามารถเข้ากับความเร็วในการยิงตะปูและการเจาะทะลุได้ และ
โดยเหตุผลทางเทคนิคนั้น ตะปูไม่สามารถท าจากสแตนเลส เนื่องจากเหตุผลทางด้าน
ประสิทธิภาพในการป้องกันการกัดกร่อนของตะปู ตะปูนั้นจะต้องถูกเคลือบด้วยสังกะสี 
(Zinc)  

บริษัท Hilti เคยมีสิทธิบัตรในตะปูภายในรัฐสมาชิกของประชาคมเศรษฐกิจยุโรป 
(EEC) ยกเว้นในประเทศเดนมาร์ก และได้หมดอายุลงแล้วในปี 1988 ส่วนกระสุนท่ีใช้ในการ
ยิงตะปูแบบแยกเด่ียวนั้นไม่ได้มีการจดสิทธิบัตร แต่มีการจดสิทธิบัตรส าหรับแถบกระสุนยิง
ตะปูท่ีใช้ส าหรับปืนยิงตะปูกึ่งอัตโนมัติ  

ความปรากฏว่าตะปูท่ีใช้กับปืนยิงตะปูนั้นไม่ได้ผลิตมาจากบริษัท Hilti เพียงบริษัท
เดียว แต่ผลิตมาจากบริษัทอิสระอื่น ๆ อีกหลายบริษัทด้วย ซึ่งบริษัทเหล่านี้เห็นว่าการ
กระท าของบริษัท Hilti เป็นการกระท าท่ีท าให้แน่ใจว่าลูกค้าท่ีซื้อปืนยิงตะปูไปจะต้องซื้อตะปู
จากบริษัท Hilti เท่านั้น 

คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้ตัดสินว่า บริษัท Hilti ได้ใช้อ านาจเหนือตลาด
โดยมิชอบในการพยายามจ ากัดหรือป้องกันการเข้าสู่ตลาดของผู้ผลิตตะปูอิสระ ท้ังนี้ วิธีการ
ท่ีบริษัท Hilti พยายามท าให้แน่ใจว่าแถบกระสุนยิงตะปูท่ีมีสิทธิบัตรนั้นไม่ได้มีการซื้อขาย
อย่างอิสระมีดังต่อไปนี้ 

- ท าการขายพ่วงตะปูเข้ากับการขายแถบกระสุนยิงตะปู  
- ใช้วิธีการลดการให้ส่วนลดและใช้นโยบายการกีดกันอื่น ๆ เมื่อแถบกระสุนยิงตะปู

ไม่ได้ถูกซื้อไปพร้อมกับตะปู 
- โน้มน้าวตัวแทนจ าหน่ายอิสระไม่ให้ท าการส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศ 
- ปฏิเสธค าส่ังซื้อแถบกระสุนยิงตะปูจากลูกค้าหรือตัวแทนจ าหน่ายท่ีอาจน าสินค้า

ไปขายต่อ 
- ท าการขัดขวางหรือท าให้กระบวนการทางกฎหมายในการขอสิทธิบัตรแถบกระสุน

ยิงตะปูล่าช้า 
- ท าการปฏิเสธไม่รับประกันคุณภาพของสินค้าหากใช้ตะปูของบริษัทอื่น 
- ท าการเลือกปฏิบัติและให้นโยบายกีดกันต่อท้ังบริษัทคู่แข่งและลูกค้าของคู่แข่ง 
อย่างไรก็ดี บริษัท Hilti ได้โต้แย้งต่อศาลช้ันต้นในประเด็นเกี่ยวกับอ านาจตลาด โดย

ไม่ได้โต้แย้งในประเด็นเกี่ยวกับการใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบ (Abuse of Dominant 
Position) แต่โต้แย้งในประเด็นท่ีว่า ตะปูนั้นเป็นวัสดุท่ีใช้แล้วหมดไปและเป็นวัสดุท่ีไม่มี
ประโยชน์หากปราศจากปืนยิงตะปูของตน ซึ่งปืนของตนนั้นเป็นระบบ FAPS อันอยู่ในตลาด
ท่ีมีการแข่งขันเช่นเดียวกันกับบริษัทท่ีขายปืนยิงตะปูเร็วบริษัทอื่น และปืนยิงตะปู แถบ
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กระสุนยิงตะปู และตะปูถือว่าเป็นผลิตภัณฑ์ ท่ีเป็นตลาดเดียว การกระท าการขายพ่วง
ดังกล่าวไม่ถือว่าเป็นการใช้อ านาจเหนือตลาดในทางท่ีไม่ชอบ แต่ศาลช้ันต้น (General 
Court) และ ศาลยุติธรรมสหภาพยุโรป (CJEU) ไม่เห็นด้วย 

ศาลมองว่าปืนยิงตะปู แถบกระสุนยิงตะปู และตะปูนั้นถือได้ว่าเป็นตลาด3ตลาด
แยกออกจากกัน โดยบริษัท Hilti ได้มีอ านาจเหนือตลาดในสินค้าท้ัง 3 ตลาด และบริษัท 
Hilti ได้กระท าผิดต่อมาตรา 86 (มาตราเดิมของมาตรา 102 ในปัจจุบัน ) โดยพฤติกรรม
ดังกล่าวเป็นการท าเพื่อขายพ่วงตะปูไปกับแถบกระสุนยิงตะปู อีกท้ังยังป้องกันการเข้าสู่
ตลาดของผู้ผลิตตะปูรายอื่น 

นอกจากนี้ บริษัท Hilti ได้มีการอ้างว่าการกระท าของบริษัทเป็นเพื่อความปลอดภัย
ว่าปืนยิงตะปู ตลับตะปูและตะปูจะต้องใช้ของ Hilti เท่านั้นถึงจะได้มาตรฐาน แต่อย่างไรก็ดี 
บริษัท Hilti เองไม่เคยได้มีการแจ้งถึงมาตรฐานความปลอดภัยในเรื่องดังกล่าวแก่หน่วยงาน
มาตราการค้าของสหราชอาณาจักรหรือหน่วยงานอื่น ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง หรือแม้กับผู้บริโภคว่า
จะต้องใช้ตะปูจากบริษัทของ Hilti เท่านั้น ไม่เช่นนั้นจะมีปัญหาเรื่องความปลอดภัยได้ 

ศาลยุติธรรมแห่งสหภาพยุโรปได้พิพากษายืนตามศาลช้ันต้น และเห็นว่าข้ออ้างเรื่อง
ความปลอดภัยของบริษัท Hilti นั้นฟังไม่ข้ึน 

ข้อสังเกต ในคดีนี้คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าและศาลได้น ามาตรา 86 (มาตรา 
102 ในปัจจุบัน) มาปรับใช้ โดยการปรับใช้ในคดีนี้เป็นการใช้ส าหรับการใช้อ านาจเหนือ
ตลาดในทางมิชอบ ซึ่งพฤติกรรมดังกล่าวมิใช่เป็นเพียงแค่การขายพ่วงสินค้าตามสัญญาซึ่งจะ
ปรับใช้กับอนุมาตรา (d) เท่านั้น แต่ยังเป็นการกระท าอื่น ๆ ท่ีเป็นการกระท าโดยมิชอบใน
ฐานะผู้มีอ านาจเหนือตลาด ศาลจึงได้ท าการปรับใช้มาตรา 86 เป็นการท่ัวไปโดยไม่ได้ระบุ
อนุมาตรา 

อย่างไรก็ดี ในแง่ของการขายพ่วงทางเทคนิค ผู้เขียนมีความเห็นว่า ปืนยิงตะปู และ 
แถบกระสุนยิงตะปูซึ่งสินค้าท้ังสองต่างมีสิทธิบัตรนั้นถูกออกแบบให้มีการท างานร่วมกันอย่าง
เหมาะสม ซึ่งเข้ากับลักษณะของนิยามของการขายพ่วงทางเทคนิคท่ีสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying 
Product) ในท่ีนี้ก็คือปืนยิงตะปู ถูกออกแบบให้ท างานได้อย่างเหมาะสมกับสินค้าท่ีถูกน าไป
พ่วง (Tied Product) ซึ่งในท่ีนี้ก็คือแถบกระสุนยิงตะปูเท่านั้น แต่คดีดังกล่าวไม่ได้มีการ
พิจารณาถึงประเด็นนี้ โดยมีเพียงการพิจารณาถึงการขายพ่วงแถบกระสุนยิงตะปูเข้ากับตะปู
เท่านั้น อีกท้ังพฤติกรรมอื่น ๆ ของบริษัท Hilti ก็มีเพียงพอต่อการตัดสินว่าได้มีพฤติกรรมท่ี
ไม่ชอบในฐานะผู้มีอ านาจเหนือตลาดแล้ว 
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3.3.2 คดี Tetra Pak International SA v. Commission (1996)24 
บริษัท Tetra Pak International SA เป็นบริษัทท่ีมีส านักงานใหญ่จดทะเบียนอยู่ท่ี

ประเทศสวิสเซอร์แลนด์ และมีบริษัทเครือข่ายในระดับสากล ซึ่งบริษัท Tetra Pak กรุ๊ป มี
ความเช่ียวชาญในเครื่องมือบรรจุผลิตภัณฑ์อาหารท่ีเป็นของเหลวหรือกึ่งของเหลวลงกล่องซึ่ง
อาหารเหลวนี้ส่วนใหญ่จะเป็นนม และกิจการของบริษัทมีความครอบคลุมถึงท้ังส่วนแพ็กเกจ
ท่ีมีการฆ่าเช้ือและไม่มีการฆ่าเช้ือ และผลิตกล่องบรรจุภัณฑ์และเครื่องบรรจุของใส่ 
บรรจุภัณฑ์ 

มีข้อสังเกตว่า ในการบรรจุนมลงกล่องเพื่อขายนั้น จะอยู่ในรูปแบบของนมพาสเจอร์
ไรส์ หรือ นมท่ีผ่านความร้อนสูง (Ultra-high temperature) ซึ่งเป็นเงื่อนไขของการฆ่าเช้ือ
ซึ่งจะท าให้สามารถเก็บรักษานมโดยไม่ต้องแช่ตู้เย็นได้เป็นระยะเวลาหลายเดือนซึ่งจะเรียก
นมนี้ว่า นม UHT และในกระบวนการการฆ่าเช้ือนี้ Tetra Pak ได้เรียกระบบนี้ว่าระบบ 
Tetra Brik ซึ่งออกแบบมาเพื่อการบรรจุนม UHT โดยเฉพาะ ซึ่งกล่องบรรจุภัณฑ์นี้จะถูก
ขายและส่งไปยังผู้ใช้งานในลักษณะท่ีเป็นม้วน ซึ่งจะถูกฆ่าเช้ือในเครื่องบรรจุของใส่กล่อง 
และถูกแช่ในไฮโดรเจนเพอร์ออกไซด์ แล้วค่อยน ามาใช้บรรจุของเหลวในสภาวะแวดล้อมท่ี
ปลอดเช้ือ อีกท้ังมีข้อเท็จจริงปรากฏว่า ในภาคส่วนอุตสาหกรรมเดียวกันมีเพียงบริษัทคู่แข่ง
ของ Tetra Pak คือ บริษัท PKL ท่ีได้ผลิตระบบบรรจุของลงในกล่องปลอดเช้ือโดยระบบท่ี
ช่ือว่า Combiblocs ซึ่งแตกต่างกับระบบบรรจุภัณฑ์ของ Tetra Pak เนื่องจากกล่อง
เหล่านั้นจะถูกท าเป็นรูปทรงไว้ก่อนท่ีจะมีการบรรจุของลงในบรรจุภัณฑ์ และด้วยเหตุผลทาง
เทคนิคและทางปฏิบัติของผู้ผลิตเครื่องจักรปลอดเช้ืออื่น ๆ ก็ได้มีการจัดให้มีกล่องท่ีใช้
ส าหรับเครื่องจักรของตนเอง และถือครองเทคโนโลยีการบรรจุภัณฑ์ระบบปลอดเช้ือ ซึ่งส่ิง
เหล่านี้เป็นกุญแจส าคัญในการเข้าสู่ตลาดเพื่อท าการแข่งขันท้ังในตลาดเครื่องจักรและกล่อง
ปลอดเช้ือ 

ในทางตรงกันข้าม ระบบบรรจุภัณฑ์แบบไม่ได้ฆ่าเช้ือนี้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับสินค้า
ท่ีเป็นนมพาสเจอร์ไรส์ ไม่จ าเป็นท่ีจะต้องผ่านกระบวนการปลอดเช้ือในระดับเดียวกัน และใช้
อุปกรณ์ท่ีมีความซับซ้อนน้อยกว่า ในตลาดกล่องบรรจุภัณฑ์แบบไม่ปลอดเช้ือ บริษัท Tetra 
Pak แรกเริ่มได้ใช้กล่องท่ีมีลักษณะเป็นสีเหล่ียม (Brick-type carton) ซึ่งก็ได้มีการใช้
เรื่อยมา แต่สินค้าหลักท่ีตลาดท่ีปรากฏอยู่ในขณะนั้นคือกล่องทรงส่ีเหล่ียมท่ีด้านบนมี
ลักษณะเป็นเหมือนสามเหล่ียมมุงหลังคา (Gable-top carton) ซึ่งทางบริษัทเรียกว่า  

                                                             
24 "T-83/91 Tetra Pak International Sa V. Commission," (1996). 
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Tetra Rex และสินค้านี้มีการแข่งขันโดยตรงกับกล่องลักษณะเดียวกันท่ีเรียกว่า Pure-Pak ท่ี
ผลิตโดยบริษัท Elopak 

นอกจากนี้มีเอกสารปรากฏแก่ศาลว่าบริษัท Tetra Pak มีสิทธิบัตรในเทคโนโลยี
พื้นฐานเกี่ยวกับเครื่องจักร กล่องบรรจุภัณฑ์และกระบวนการต่าง นอกจากนี้ข้อเท็จจริง
ปรากฏว่าสัญญาส าหรับการขายหรือใช้เช่าเครื่องจักร และจัดหากล่องบรรจุภัณฑ์ระหว่าง
บริษัท Tetra Pak และลูกค้าของบริษัทในหลายรัฐมีเนื้อหากระทบต่อการแข่งขัน เนื่องจาก
ให้สิทธิเด็ดขาดแก่บริษัท Tetra Pak ในการบ ารุงรักษาและซ่อมแซมเครื่องจักร รวมถึงการ
จัดหาอะไหล่ต่าง ๆ  อีกท้ังลูกค้าจะต้องใช้กล่องบรรจุภัณฑ์จากบริษัท Tetra Pak เท่านั้น 
และจะต้องซื้อกล่องบรรจุภัณฑ์จากบริษัท Tetra Pak หรือผู้จัดจ าหน่ายท่ีบริษัท Tetra Pak 
ก าหนด เป็นต้น 

ใน ค ดีนี้  ศาล ช้ัน ต้น เห็ น ว่ า  ต ามข้ อ เท็ จจริ ง ท่ี ป รากฏ  บ ริษั ท  Tetra Pak 
International SA เป็นบริษัทท่ีมีอ านาจเหนือตลาดใน ตลาดกล่องปลอดเช้ือ และ ตลาด
เครื่องบรรจุของใส่กล่องปลอดเช้ือ โดยศาลได้เห็นว่าในคดีนี้สามารถแบ่งตลาดท่ีเกี่ยวข้องได้
เป็น 4 ตลาด คือ ตลาดกล่องปลอดเช้ือ ตลาดเครื่องบรรจุของใส่กล่องปลอดเช้ือ ตลาดกล่อง
ไม่ปลอดเช้ือ และตลาดเครื่องบรรจุของใส่กล่องไม่ปลอดเช้ือ และ การกระท าของบริษัท 
Tetra Pak International SA นั้น ได้ท าการใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบในตลาดกล่อง
ปลอดเช้ือ ตลาดเครื่องบรรจุของใส่กล่องปลอดเช้ือ โดยการขายพ่วงกล่องไม่ปลอดเช้ือกับ
เครื่องบรรจุของใส่กล่องไม่ปลอดเช้ือ นอกจากนี้ยังได้ขายหรือใช้เช่าเครื่องบรรจุของใส่กล่อง
โดยก าหนดเงื่อนไขให้ลูกค้าต้องซื้อกล่องจากบริษัทของตนเท่านั้น อีกท้ังต้องใช้บริการการ
ซ่อมบ ารุงเครื่องจักรของบริษัทอีกด้วย อย่างไรก็ตามบริษัทได้อ้างว่าการกระท าดังกล่าวมี
เหตุผล เนื่องจากระบบของตนเป็นระบบ Integrated distribution systems ซึ่งเป็นระบบ
ท่ีมีการรวมกันหรือเช่ือมต่อกันนั่นเอง ซึ่งเป็นเรื่องของทางเทคนิค บริษัทตนสามารถท าได้ 
อีกท้ังการกระท าดังกล่าวเป็นเรื่องของการรักษามาตรฐาน และช่ือเสียงของบริษัทอีกด้วย ซึ่ง
ศาลช้ันต้นไม่เห็นด้วย และเห็นว่าเป็นการกระท าท่ีผิดตามมาตรา 86 EEC (มาตรานี้เป็น
มาตราเดิมก่อนท่ีจะเปล่ียนเป็นมาตรา 82 EC และมาตรา 102 TFEU ในปัจจุบัน) 

คดีนี้ได้มีการอุทธรณ์ไปยัง ศาลยุติธรรมแห่งสหภาพยุโรป โดยบริษัท Tetra Pak ได้
อุทธรณ์ในประเด็นท่ีว่า การขายพ่วงท่ีเกิดขึ้นไม่ผิดตามมาตรา 86 โดยเฉพาะอย่างยิ่งตาม
อนุ(d) เนื่องจากตามบทบัญญัติมาตรา 86 (d) ได้ห้ามการขายพ่วงเมื่อ สัญญานั้นโดย
ธรรมชาติหรือโดยประเพณีทางการค้าไม่มีความสัมพันธ์กับสาระส าคัญของสัญญา แต่ทาง
บริษัท Tetra Pak เห็นว่าการกระท าของตนไม่ผิดตามมาตรา 86(d) เพราะกรณีดังกล่าว
สินค้ามีความสัมพันธ์กัน  ซึ่งศาลยุติธรรมแห่งสหภาพยุโรปได้พิพากษายืนว่าผิดตามมาตรา 
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86 เพราะถึงแม้ว่าจะเกิดค าถามท่ีว่าการพ่วงสินค้าท้ังสองนั้นเป็นไปตามการใช้งานทาง
การค้าหรือมีความเช่ือมโยงกันตามธรรมชาติก็ตาม แต่การขายดังกล่าวก็ยังถือว่าเป็นการ
กระท าโดยมิชอบ (Abuse) ตามความหมายของมาตรา 86 อยู่ดี 

 
3.3.3 คดี Microsoft v. Commission (2007)25 

บริษัท Microsoft เป็นบริษัทท่ีก่อตั้งขึ้นในรัฐวอชิงตัน ประเทศสหรัฐอเมริกา บริษัท
นี้มีธุรกิจท่ีเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ซอฟต์แวร์ท่ีใช้ส าหรับอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ ไม่ว่าจะเป็นการ
ออกแบบ พัฒนา และท าการตลาดเกี่ยวกับซอฟต์แวร์ต่าง ๆ ท่ีมีความหลากหลาย ซึ่ง
ผลิตภัณฑ์ ซอฟต์แวร์ เหล่านั้น  ทางบริษัทมีความเช่ียวชาญ โดยเฉพาะอย่างยิ่ งกับ
ระบบปฏิบัติการส าหรับคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลหรือท่ีเราเรียกกันว่าคอมพิวเตอร์ PC  
ระบบปฏิบัติการส าหรับการท างานแบบกลุ่ม และโปรแกรม Streaming media player 

ข้อเท็จจริงปรากฏว่า ในปี 1998 ทางบริษัท Microsoft ได้มีการปฏิเสธการใช้ข้อมูล
ท่ีใช้ในการท างานร่วมกัน (Interoperability Information) กับระบบปฏิบัติการ Windows 
ให้กับบริษัทคู่แข่งรายอื่น และ ในเดือนกุมภาพันธ์ ปี2000 คณะกรรมการแข่งขันทางการค้า
ได้เริ่มท าการสอบสวนด้วยตนเองในกรณีท่ีบริษัท Microsoft ได้มีการรวมระบบปฏิบัติการ 
Windows 2000 เข้ากับโปรแกรม Windows Media Player ซึ่งต่อมา บริษัทซอฟต์แวร์ 
Microsoft ได้ถูกฟ้องในข้อหาขายพ่วงระบบปฏิบัติการ Windows กับ โปรแกรม Windows 
Media Player ซึ่งเป็นการกระท าอันละเมิดมาตรา 82 โดยในวันท่ี 23 มีนาคม 2004 
คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าสหภาพยุโรปได้มีค าตัดสินว่าบริษัท Microsoft ได้กระท า
ผิดตามมาตรา 82 EC Treaty โดยใช้อ านาจเหนือตลาดในทางท่ีมิชอบโดยการรวมสินค้าท่ี
แยกออกจากกันได้ 2 ชนิดเข้าด้วยกัน และได้ตัดสินให้บริษัท Microsoft จ่ายค่าปรับจ านวน 
497 ล้านยูโร ซึ่งต่อมา ศาลช้ันต้น (Court of First Instance) ได้พิพากษายืนและค่าปรับ
ยังคงไม่เปล่ียนแปลง เป็นจ านวน 497 ล้านยูโร เท่าเดิม 

ประเด็นท่ีมีการพิจารณาในคดีนี้คือ  
ประเด็นแรก การปฏิ เสธในการให้ข้อมูล (Refusal to supply) ของบริษัท 

Microsoft โดยบริษั ท  Microsoft ปฏิ เสธ ท่ี จะ ให้ ข้ อ มู ล ท่ี ใช้ ในการท างาน ร่ วมกั น 
(Interoperability Information) แก่คู่แข่ง ในการอนุญาตให้ใช้ข้อมูลเหล่านั้นในการพัฒนา
และสร้างสินค้าเพื่อท่ีจะสามารถน ามาแข่งขันกับบริษัท Microsoft บนระบบปฏิบัติการได้ 

                                                             
25 "T-201/04 Microsoft V. Commission ". 
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ซึ่งในประเด็นนี้ คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าให้บริษัท Microsoft เปิดเผยข้อมูลจ าเพาะ
ท่ีบริษัทอื่น ๆ สามารถน าไปใช้ในการสร้างงานของตนเพื่อใช้กับระบบปฏิบัติการได้ 

ประเด็นท่ีสอง การขายพ่วงระบบปฏิบัติการ Windows และ โปรแกรม Windows 
Media Player ในประเด็นนี้ คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้ให้บริษัท Microsoft ขาย
ระบบปฏิบัติการ Windows โดยปราศจากโปรแกรม Windows Media Player 

จากคดีนี้ ศาลยุติธรรมแห่งสหภาพยุโรปได้สร้างหลักในการพิจารณาการขายพ่วงท่ี
เป็นการฝ่าฝืนมาตรา 102 จะต้องมีองค์ประกอบ 4 ประการ26 คือ 
1. สินค้า 2 ช้ินท่ีแยกจากกัน (Two separate products) 
2. มีอ านาจเหนือตลาดในตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วง (Dominance in the tying 
market) 
3. ลูกค้าไม่มีทางเลือกในการท่ีจะได้รับไปแต่สินค้าท่ีมีการพ่วงเพียงอย่างเดียว  
(The customers are given no choice to obtain the tying product alone) 
4. การขายพ่วงท่ีเป็นการขัดขวางการแข่งขัน (The tying forecloses competition) 
 ข้อสังเกต จากหลักการ 4 ประการในการพิจารณาการขายพ่วง มีข้อสังเกตว่า หลัก
ในเรื่องของการท่ีผู้บริโภคไม่มีทางเลือกท่ีจะรับไปแต่สินค้าท่ีมีการพ่วงเพียงอย่างเดียวนั้น 
ไม่ได้มีการระบุว่าการปราศจากทางเลือกนั้นจะต้องเกิดขึ้นโดยข้อสัญญาเท่านั้น ดังนั้นการ
ปราศจากทางเลือกดังกล่าวจึงอาจเกิดขึ้นได้ท้ังโดยวิธีการทางข้อสัญญาและวิธีการทาง
เทคนิค 
 

3.4 การปรับใช้กฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปมาตรา 102 กับการขายพ่วงทาง
เทคนิค 
 การขายพ่วงท่ีผิดตามมาตรา 102 นั้น จะต้องเป็นกรณีท่ีพิจารณาได้ว่า มีผลิตภัณฑ์ 2 อย่าง 
และมีอ านาจตลาดในสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) เป็นส าคัญ ซึ่งการพิจารณาการขายพ่วงโดย
ไม่ชอบนี้อาจแบ่งพิจารณาได้ 5 ข้ัน27 คือ 
 3.3.1 ขอบเขตของตลาดท่ีเกี่ยวข้อง (Relevant market) และความความจ าเป็นในการแยก
สินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied Product) และสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) ออกจากกัน 

                                                             
26 Siri Silvereke, "The Winner Takes It All? - or to What Extent May It Be Regarded Anti-Competitive Conduct to 
Combine Technical Tying and Patent?," p. 12. ;"T-201/04 Microsoft V. Commission ". para. 842. 
27 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 60. 
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 3.3.2 ผู้ประกอบการมีอ านาจเหนือตลาดในตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product 
Market) 
 3.3.3 มีการใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบ (Abuse of Dominant Position) - มีการบีบ
บังคับ ซึ่งบังคับให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าท่ีมีการพ่วง 
 3.3.4 การขายพ่วงมีผลกระทบเป็นการปิดตลาด 
 3.3.5 การให้เหตุผลท่ีสมควร (Objective Justification) 

3.4.1 ขอบเขตของตลาดที่เกี่ยวข้อง และ ความจ าเป็นในการแยกสินค้า 2 ชนิด 
การหาขอบเขตของตลาดนั้นเป็นจุดส าคัญในการตัดสินว่าผู้ประกอบการมีความผิดใน

กรณีการขายพ่วงหรือไม่ ในฐานะท่ีว่าในความเป็นจริงแล้ว จุดพิจารณาส าคัญของการขายพ่วง
คือมีสินค้า 2 อย่างแยกออกจากกัน ซึ่งหมายความว่าจะต้องมีการวิเคราะห์ถึงตลาดท่ีมีความ
เกี่ยวข้องกัน (Relevant market) ด้วย28 

การหาตลาดท่ีมีความเกี่ยวข้องกัน (Relevant market) ถือได้ว่าเป็นขั้นตอนแรกใน
การค้นหาว่า บริษัทนั้นเป็นผู้มีอ านาจเหนือตลาดในตลาดท่ีเกี่ยวข้องหรือไม่ ในการวิเคราะห์
ตลาด ประกอบด้วยองค์ประกอบ 2 ประการ คือ หาตลาดผลิตภัณฑ์ท่ีเกี่ยวข้อง (Relevant 
Product Markets) และหาตลาดทางภู มิ ศาสตร์ ท่ี เกี่ ย วข้ อ ง  (Relevant Geographic 
Markets)29 

องค์ป ระกอบแรก  การหาตลาดผ ลิตภั ณ ฑ์ ท่ี เกี่ ย วข้ อ ง (Relevant product 
markets)30 สามารถแบ่งได้เป็น2ส่วนคือ อุปสงค์ในสินค้าท่ีสามารถทดแทนกันได้ (Demand 
Substitutability) และอุปทานในสินค้าท่ีสามารถทดแทนกันได้ (Supply Substitutability) 
ซึ่งขอบเขตของตลาดสินค้าท่ีเกี่ยวข้องนั้นขึ้นอยู่กับการพิสูจน์ว่าสินค้านั้นทดแทนกันได้หรือไม่ 
ซึ่งในคดีการแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุ โรปนั้น การประเมินได้อยู่บนพื้นฐาน 2 
แบบทดสอบ คือ ประเมินในแง่อัตวิสัย (Subjective Test) ซึ่งพิจารณาถึงคุณลักษณะของ
สินค้า เป้าหมายในการใช้งานและราคา และประเมินในแง่ภาวะวิสัย (Objective Test) เป็น
การประเมินทางเศรษฐศาสตร์ SSNIP Test ซึ่งประเมินปฏิกิริยาของลูกค้าต่อบริษัทคู่แข่ง 31 

                                                             
28 Ibid. 
29 Ibid. 
30 "Commission Notice on the Definition of Relevant Market for the Purposes of Community Competition Law." 
Para. 7. 
31 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 60. ; "Commission Notice on the Definition of Relevant Market for the Purposes of Community Competition 
Law." Paras. 15-23. 

1
0

9
5

4
8

8
2

6
1



 

C
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
8
8
6
0
1
5
8
3
4
 
t
h
e
s
i
s
 
/
 
r
e
c
v
:
 
3
0
0
7
2
5
6
2
 
2
2
:
1
5
:
0
1
 
/
 
s
e
q
:
 
1
4

 64 

องค์ประกอบท่ีสอง การหาตลาดทางภูมิศาสตร์ท่ีเกี่ยวข้อง (Relevant geographic 
markets) นั้น คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้ให้ความหมายตลาดทางภูมิศาสตร์ว่าเป็น
พื้นท่ีบริเวณท่ีเงื่อนไขของการแข่งขันนั้นเพียงพอท่ีจะถือได้ว่ามีลักษณะเหมือนกันและสามารถ
แยกความแตกต่างออกจากบริเวณใกล้เคียงได้ เพราะเงื่อนไขของการแข่งขันคือการประเมินค่า
ความแตกต่างในแต่ละบริเวณได้32 

3.3.1.1 ขอบเขตของตลาดที่เก่ียวข้องในคดีการขายพ่วง 
การพิจารณาขอบเขตของตลาดท่ีเกี่ยวข้องมีข้อพิจารณาจากคดีต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ ใน

คดี Hilti คดีนี้ถือได้ว่าเป็นตัวอย่างแสดงให้เห็นถึงการพิจารณาตลาดท่ีมีความเกี่ยวข้องกันใน
คดีขายพ่วง ซึ่งถึงแม้ว่าคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าจะเห็นว่าในคดีนี้มีตลาดท่ีเกี่ยวข้อง 3 
ตลาด คือตลาดปืนยิงตะปู ตลาดแถบกระสุนยิงตะปู และตลาดของตะปู แต่ในคดีนี้สามารถ
แบ่งประเด็นท่ีมีการถกเถียงกันได้ 3 ประเด็น คือ ประเด็นแรก บริษัท Hilti ถือสิทธิบัตรใน
แถบกระสุนยิงตะปู เพราะแถบกระสุนยิงตะปูนั้นต้องเข้ากันได้แบบเฉพาะเจาะจงกับปืนยิง
ตะปู ซึ่งการเป็นผู้ทรงสิทธิบัตรตามกฎหมายท าให้บริษัท Hilti ไม่ต้องประสบกับการแข่งขัน 
ด้วยเหตุนั้นจึงเป็นการให้อ านาจตลาดแก่บริษัท Hilti ประเด็นท่ีสอง บริษัท Hilti นั้นมีอ านาจ
ตลาดจากการท่ีมีเทคโนโลยีท่ีก้าวหน้า ระบบการวิจัยและพัฒนา และระบบการจัดจ าหน่ายใน
ตลาดปืนยิงตะปูท่ีดี และประเด็นท่ีสาม มีบริษัทผลิตตะปูอิสระอื่น ๆ33 

คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้มีการต้ังข้อสังเกตไว้ว่า ปืนยิงตะปูและส่วนท่ีใช้
แล้วหมดไปนั้นไม่ว่าจะเป็นแถบกระสุนยิงตะปูหรือตะปูนั้นไม่ได้ถูกซื้อไปพรอ้มกัน ซึ่งตะปูนั้น
ถือได้ว่าเป็นส่วนหนึ่งของตลาดหลังการขายมากกว่าการเป็นส่วนหนึ่งของระบบปืนยิงตะปู 
PAFS นอกจากนั้นความต้องการของตะปูกับกระสุนใส่ตะปูนั้นเท่ากัน เนื่องจากกระสุนหนึ่ง
อันบรรจุตะปูได้ 1 ตัว34 อีกท้ังคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้มีให้เหตุผลอีกว่ากระสุน
และตะปูนั้นสามารถเป็นตลาดท่ีแยกออกจากกันได้เนื่องจากใช้เทคโนโลยีท่ีแตกต่างกัน และ
ถึงแม้ว่าความต้องการของกระสุนตะปูและตะปูจะเท่ากัน ก็ไม่ได้หมายความว่าลูกค้าจ าเป็นท่ี
จะต้องซื้อในปริมาณท่ีเท่ากัน35 

                                                             
32 "Commission Notice on the Definition of Relevant Market for the Purposes of Community Competition Law." 
Para. 8. 
33 "T-30/89 Hilti Ag V. Commission." ;Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of 
Tying and Technological Integration, pp. 62-63. 
34 Barry Nalebuff, Bundling, Tying, and Portfolio Effects., p. 17-18.  
35 "T-30/89 Hilti Ag V. Commission." Para. 66-67. ;Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an 
Analysis of Tying and Technological Integration, pp. 62-63. 
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นอกจากคดี Hilti แล้ว คดี Tetra Pak ก็ เป็นอีกคดีหนึ่ ง ท่ี ช่วยในการศึกษา
ความหมายของตลาดในคดีขายพ่วง นอกจากนั้นแล้วท้ัง 2 คดียังมีความคล้ายคลึงกันในเรื่อง
ของระบบของผลิตภัณฑ์ ซึ่งคดี Tetra Pak เป็นคดีเกี่ยวกับระบบการบรรจุลงแพ็กเกจ ส่วน
คดี Hilti เป็นระบบ PAFS ซึ่งท้ัง 2 ระบบนั้นสามารถถูกมองในฐานะผลิตภัณฑ์ได้หากทุก
องค์ประกอบนั้นถูกคุ้มครองภายใต้ทรัพย์สินทางปัญญา แต่อย่างไรก็ตาม การขายพ่วงสินค้า
ท่ีมีสิทธิบัตรเข้ากับสินค้าท่ีไม่มีสิทธิบัตรสร้างผลกระทบเกินกว่าขอบเขตของสิทธิเด็ดขาด
(Exclusive right) ท่ีตนมี อันเป็นการฝ่าฝืน กฎหมายแข่งขันทางการค้ามาตรา 86 (มาตรา
102 TFEU ในปัจจุบัน)36 

เมื่อพิจารณาคดี Hilti และ คดี Tetra Pak แล้ว ถือได้ว่าท้ัง 2 คดีนั้นถูกจัดว่าเป็น
การขายพ่วงทางข้อสัญญา เนื่องจากถึงแม้ว่าสินค้าท้ังสองในท้ัง 2 คดีจะมีลักษณะการท างาน
ท่ีมีการเช่ือมกันทางเทคนิคและมีการท างานเป็นระบบก็ตาม แต่สินค้าในคดีดังกล่าวนั้นมี
ลักษณะของการท่ีแยกออกจากกันได้โดยชัดเจนจึงท าให้ในการพิจารณาการขายพ่วง การน า
กรณีดังกล่าวปรับเข้ากับการขายพ่วงตามข้อสัญญานั้นมีความสะดวกในการปรับใช้กฎหมาย
มากกว่า นอกจากนี้ ท้ัง2คดีก็มีข้อสังเกตว่าศาลได้รับรู้ถึงข้อเท็จจริงของการมีอยู่ของการ
ท างานเป็นระบบ แต่ไม่ได้กล่าวถึงการขายพ่วงทางเทคนิคอย่างเฉพาะเจาะจงแต่อย่างใจ ซึ่ง
ศาลได้ปรับใช้กฎหมายกับท้ัง 2 คดีว่าเป็นกรณีท่ีเป็นการใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบ 
(Abuse of Dominant Position) อีกท้ังการกระท าดังกล่าวเป็นการยับยั้งทางเลือกของ
ผู้บริโภคในการท่ีจะซื้อสินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied Product) อย่างอิสระ 37  

ดังนั้นอาจกล่าวได้ว่า การท่ีสินค้าท้ัง 2 ช้ินนั้นสามารถแยกออกจากกันได้ทาง
กายภาพหรือไม่ ถือได้ว่าเป็นจุดตัดของการพิจารณาการขายพ่วงว่าจะน าการขายพ่วงทาง
สัญญาหรือทางเทคนิคมาปรับใช้ เนื่องจากหากสินค้าท้ังสองมีลักษณะท่ีแยกออกจากกัน 
ถึงแม้ว่าจะมีการเช่ือมกันได้โดยทางเทคนิคก็ตาม แต่เมื่อสินค้าท้ังสองมีการท าการซื้อขาย
เกิดขึ้นก็จะเกิดสัญญาซื้อขายเกิดขึ้นด้วย  ซึ่งท าให้การปรับใช้การขายพ่วงทางข้อสัญญาจะมี
ความสะดวกมากกว่า นอกจากนี้ คดี Microsoft ของสหภาพยุโรปก็แสดงให้เห็นว่าจะมีการ
พิจารณาถึงการรวมกันทางเทคโนโลยี และการขายพ่วงทางเทคนิคจากการขายสินค้าใน
ลักษณะท่ีมีการรวมกันเป็นหน่วยเดียว38 

                                                             
36 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 63. 
37 Ibid.  
38 Ibid., 64. 
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3.3.1.2 ความจ าเป็นในการแยกสินค้า2อย่างออกจากกัน 
การพิจารณาสินค้า 2 ชนิดว่ามีการแยกจากกันได้หรือไม่นั้นมีความส าคัญในการบ่ง

บอกว่ามีเกิดการขายพ่วง มีสินค้าท่ีเป็นสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) และสินค้าท่ีถูก
น ามาพ่วง (Tied product) เกิดขึ้นหรือไม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกรณีของการขายพ่วงทาง
เทคนิค (Technical Tying) ก็มีความจ าเป็นอย่างยิ่งในการแยกว่าสินค้านั้นมีการพ่วงเกิดขึ้น
หรือไม่ หรือการน าสินค้ามารวมกันนั้นท าให้สินค้าได้กลายเป็นสินค้าช้ินเดียวที่มีตลาดเกิดขึ้น
ใหม่เป็นการเฉพาะ 

ตามหลักท่ีปรากฏในกฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรป การทดสอบว่า
สินค้า 2 อย่างแยกออกจากกันได้หรือไม่นั้นเกี่ยวข้องกับการระบุลักษณะตามธรรมชาติของ
สินค้า ลักษณะทางกายภาพ และการใช้งานในเชิงพาณิชย์เป็นประการแรก และประการ
ต่อมาก็คือ ความต้องการของผู้บริโภคในสินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied Product) ซึ่งจะถูกระบุโดย
ผู้ประกอบการอิสระในตลาดสินค้าท่ีถูกพ่วง39 

นอกจากนี้ยังมีการทดสอบอื่นอีก 2 อย่างซึ่งสามารถระบุว่าสินค้านั้นสามารถอยู่
อย่างโดดเด่ียวได้หรือไม่ ซึ่งก็คือ ประการแรก การประเมินพฤติกรรมทางการค้าของบริษัท
ไม่ว่าจะเป็นการขาย การโฆษณา การโปรโมทสินค้าแยกจากกัน ประการ ท่ีสอง ทดลองท า
การพ่วงโดยใช้สินค้าจากผู้ประกอบการอื่นมาแทนท่ี และประเมินค่าว่าสามารถเปล่ียนแทน
สินค้าท่ีมีการขายพ่วงได้หรือไม่40 

การทดสอบโดยการประเมินพฤติกรรมทางการค้าของบริษัทนั้นปรากฏในกรณีคดี 
Microsoft  เนื่องจากถึงแม้ว่าบริษัท Microsoft จะขายระบบปฏิบัติการกับโปรแกรม WMP 
แต่ตัวโปรแกรม WMP เองนั้นก็มีการโปรโมท การอัพเกรดท่ีแยกออกมาจากระบบปฏิบัติการ 
Windows และมี เงื่อนไขการใช้งานตามสัญญาท่ีแตกต่างกัน 41 นอกจากนั้น บริษัท 
Microsoft ยังมีการเสนอโปรแกรม WMP ให้กับระบบปฏิบัติการอื่น เช่น Apple อีกด้วย42 
ซึ่งกลยุทธ์เหล่านี้แสดงให้เห็นว่า บริษัท Microsoft เองก็ได้มีการตระหนักรู้และยอมรับว่า

                                                             
39 Ibid., 65-66. 
40 Maurits Dolmans andThomas Graf, "Analysis of Tying under Article 82 Ec: The European Commission's Microsoft 
Decision in Perspective," WORLD COMPETITION 27, 2 (2004): 227-239. ; Hedvig Schmidt, Competition Law, 
Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, p. 66. 
41 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 66. ; "T-201/04 Microsoft V. Commission ". paras. 653-654. 
42 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological 
Integration., p. 66. 
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โปรแกรม WMP เองนั้นก็ไม่ได้มีการรวมกันเป็นส่วนหนึ่งของระบบปฏิบัติการ Windows 
อย่างสมบูรณ์43 

อย่างไรก็ตาม แนวคิดเกี่ยวกับสินค้าต่าง ๆ ก็อาจเปล่ียนได้ในช่ัวข้ามคืน และในโลก
ทุกวันนี้ผู้บริโภคอาจคาดหมายว่าระบบปฏิบัติการในคอมพิวเตอร์สามารถเล่นหรือเปิดไฟล์
อะไรก็ได้โดยท่ีไม่ต้องดาวน์โหลดโปรแกรมมาเพิ่ม ซึ่งในคดี Microsoft นั้นก็ได้มีการ
ตระหนักถึงประเด็นนี้เช่นกัน แต่อย่างไรก็ดี ความเปล่ียนแปลงในความเป็นจริงนั้นอาจ
เกิดขึ้นโดยใช้เวลาหลายปีกว่าตลาดจะมีการปรับตัว44 

ตัวอย่างกรณีหนึ่งท่ีเห็นได้ชัดคือโทรศัพท์มือถือท่ีมีกล้องถ่ายรูป ถึงแม้ว่าปกติแล้ว
โทรศัพท์มือถือนั้นจะมีหรือไม่มีกล้องถ่ายรูปก็ได้ แต่โดยธรรมชาติของผู้บริโภคนั้นย่อม
ต้องการโทรศัพท์มือถือท่ีมีเทคโนโลยีท่ีทันสมัยท่ีสุด ซึ่งหากมุมมองต่อสินค้าของผู้บริโภคมี
ความเปล่ียนแปลง ความต้องการในสินค้า 2 ชนิดท่ีแยกออกจากกันนั้นอาจจะหายไปได้หาก
การรวมกันของสินค้า 2 ชนิดนั้นได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก 45 

โทรศัพท์มือถือท่ีมีกล้องถ่ายรูปหรือท่ีเรียกกันว่าสมาร์ทโฟนในปัจจุบันนั้นไม่สามารถ
กล่าวได้ว่าสามารถทดแทนกับโทรศัพท์มือถือและกล้องถ่ายรูปได้ เนื่องจากรูปแบบของการ
ขายพ่วงของโทรศัพท์มือถือท่ีมีกล้องถ่ายรูปนั้นมีคุณลักษณะพิเศษท่ีสินค้าแต่ละชนิดไม่ว่า
โทรศัพท์มือถือหรือกล้องถ่ายรูปเองไม่สามารถสู้ได้ ตัวอย่างเช่น ความสามารถในการส่งรูปท่ี
ถ่ายไปยังมือถือเครื่องอื่นได้ในทันหรือ หรือฟังก์ชันแต่งรูปภายในมือถือได้ทันที เป็นต้น46 

คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้พิจารณาในประเด็นเรื่องของการรวมกันทาง
เทคโนโลยี (Technological Integration) ว่า ผลกระทบท่ีเกิดจากการพ่วงสินค้าอันมี
ลักษณะเป็นการถาวรนี้ อาจสร้างผลกระทบเป็นการขัดขวางการแข่งขันทางการค้ามากกว่า
การขายพ่วงทางสัญญา (Contractual Tying) ซึ่งเป็นตัวบ่งช้ีว่าการขายพ่วงทางเทคนิค 
(Technological Integration) ควรได้รับการปฏิบัติอย่างเข้มงวดมากกว่าการขายพ่วงทาง
สัญญา47  

แต่อย่างไรก็ดี ก็มีข้อโต้แย้งเช่นในคดี Microsoft ว่าการห้ามการพ่วงระหว่าง 
Microsoft และ WMP นั้นจะเป็นการขัดขวางผู้บริโภคชาวยุโรปจากการได้รับประโยชน์จาก

                                                             
43 Ibid., 66. 
44 Ibid., 67. 
45 Ibid. 
46 Ibid., 69. 
47 "Communication from the Commission - Guidance on the Commision's Enforcement Priorities in Applying Article 
82 of the Ec Treaty to Abusive Exclusionary Conduct by Dominant Undertakings," ed. Official Journal of the 
European Union(2009). Para. 53. 
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ซอฟต์แวร์ท่ีมีการพ่วงนี้ อีกท้ังขัดขวางการพัฒนาทางเทคโนโลยี โดยเฉพาะอย่างยิ่ง การ
รวมกันทางเทคโนโลยีนี้สามารถเป็นแรงขับเคล่ือนท่ีส าคัญให้เกิดการพัฒนานวัตกรรมใน
อุตสาหกรรมเทคโนโลยี เพราะมันสามารถสร้างความมีประสิทธิภาพให้กับผู้คิดค้นและพัฒนา
และให้ประโยชน์แก่ผู้บริโภคในเวลาเดียวกัน48 

เมื่อพูดถึงแง่ของตลาดนั้น สามารถพิจารณาได้ว่าในความเป็นจริงแล้ว ตลาดนั้น
สามารถแบ่งออกได้เป็นหลายระดับ ซึ่งจะช่วยในการก าหนดว่าสินค้าองค์ประกอบนั้นเป็น
องค์ประกอบของสินค้า หรือเป็นสินค้าท่ีแยกออกไป ตัวอย่างเช่น รถยนต์นั้นเป็นสินค้าท่ีถูก
มองว่าเป็นสินค้าช้ินเดียว แต่เมื่อพิจารณาไปอีกระดับหนึ่ง รถยนต์นั้นประกอบไปด้วยอะไหล่
ต่าง ๆ และบริการหลังการขาย ซึ่งสามารถพูดได้ว่าผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ นั้นเกี่ยวข้องกันในระดับ
ท่ีแตกต่างกัน ซึ่งความต้องการในแต่ละองค์ประกอบของสินค้าก็มีความแตกต่างกันไป ซึ่งไม่
จ าเป็นว่าสินค้าเหล่านั้นจะมีการพ่วงกันในลักษณะของการกระท าท่ีไม่ถูกต้อง (abusive 
manner)เสมอไป49 

3.3.1.3 การขายพ่วงในตลาดหลังการขาย (After market) และสินค้าที่บริโภค
แล้วหมดไป 

ความสัมพันธ์ระหว่างสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) กับสินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied 
Product) สามารถกล่าวได้ว่าสินค้าท้ังสองนี้เป็นส่ิงท่ีสอดคล้องหรือเกี่ยวเนื่องกัน เนื่องจาก
สินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied Product) อาจเป็นส่วนประกอบ อะไหล่ หรือบริการหลังการขาย หรือ
สินค้าท่ีใช้แล้วหมดไปของสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) ก็ได้50  

ตัวอย่างของคดีการขายพ่วงท่ีเกี่ยวข้องกับสินค้าท่ีใช้แล้วหมดไปได้แก่ คดี Hilti51 
และ Tetra Pak52 ซึ่งสินค้าท่ีใช้แล้วหมดไป ใน 2 คดีนี้คือตะปู และกล่องบรรจุภัณฑ์ซึ่งเป็น
สินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied Product) และถือได้ว่าเป็นสินค้าในตลาดหลังการขาย (Aftermarket) 
อย่างไรก็ตาม เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธ์ของการขายพ่วงและตลาดหลังการขาย  อาจ
กล่าวได้ว่าเมื่อผู้บริโภคได้ซื้อสินค้าในตลาดสินค้าแรกแล้ว ผู้บริโภคนั้นอาจติดอยู่กับการถูก
บังคับให้ซื้อบริการหลังการขายหรือซื้ออะไหล่หรือช้ินส่วนท่ีเกี่ยวข้องจากผู้ผลิตสินค้าราย

                                                             
48 A. Jorge Padilla and Michele Polo David S. Evans, "Tying in Platform Software: Reasons for a Rule-of-Reason 
Standard in European Competition Law," World Competition: Law and Economics Review 25, 4 (2002): 513. 
49 David S. EVANS and A. Jorge PADILLA, "Tying under Article 82 Ec and the Microsoft Decision : A Comment on 
Dolmans and Graf," World Competition: Law and Economics Review (2004): 9. 
50 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 72. 
51 "T-30/89 Hilti Ag V. Commission." 
52 "T-83/91 Tetra Pak International Sa V. Commission." 
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เดียวกันเพื่อรักษาคุณภาพของสินค้า ดังเช่นกรณีตะปูและกล่องบรรจุภัณฑ์ในคดี Hilti และ 
Tetra Pak ซึ่งกฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปนั้นเข้มงวดและไม่ผ่อนปรนกับ
การขายพ่วงในตลาดหลังการขาย (Aftermarkets) และมองว่าการกระท าเหล่านั้นเป็นการ
กระท าท่ีไม่ถูกต้อง (abusive)53 

3.3.1.4 สรุปประเด็นการแยกสินค้า 2 ชนิดออกจากกัน 
การพิจารณาการแยกสินค้า 2 ชนิดออกจากกันโดยการทดสอบจากการแยกความ

ต้องการของลูกค้านั้นมีข้อบกพร่องเมื่อน ามาปรับใช้กับผลิตภัณฑ์ท่ีมีความซับซ้อนและใช้
เทคโนโลยีขั้นสูง เนื่องจากอาจไม่สามารถแยกระหว่างสินค้ากับอะไหล่หรือช้ินส่วนออกจาก
สินค้าได้ นอกจากนี้จากคดีต่าง ๆ ท าให้เห็นว่าคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าและศาล
สหภาพยุโรปไม่ได้พิจารณาว่าสินค้านั้นเป็นช้ินเดียวหรือสองช้ินเป็นหลัก แต่ค่อนข้าง
พิจารณาจากตลาดและผู้ผลิตสินค้ารายอื่น  ๆ ของสินค้าองค์ประกอบท่ีมีการพ่วง (Tied 
Components)54 อันถือได้ว่าเป็นการไม่ค านึงถึงประเด็นเรื่องสิทธิในทรัพย์สินทางปัญญา
และนวัตกรรมของผลิตภัณฑ์ พัฒนาการของตลาด และความต้องการของสินค้าท่ีมีการพ่วง
เพียงอย่างเดียว (Stand-alone demand for the tying product) เนื่องจากไม่ได้พิจารณา
ถึงตัวผลิตภัณฑ์และความเป็นไปได้ในการพัฒนาสินค้านั้น55 

ปัญหาของการใช้การทดสอบจากความต้องการของลูกค้าก็คือไม่สามารถพิจารณา
กรณีการรวมกันทางเทคโนโลยี (Technological Integration) และเงื่อนไขของตลาดท่ีมี
ความเฉพาะได้ ซึ่งหากพิจารณาแค่ความต้องการในตลาดสินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied products) 
ก็จะส่งผลให้เกิดความเส่ียงของการหยุดชะงักของนวัตกรรม56 นอกจากนั้น ในคดี Microsoft 
คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าและศาลช้ันต้น ไม่ได้พิจารณาข้อโต้แย้งของ Microsoft ใน
กรณีท่ีเป็นการรวมกัน (Integration) เนื่องจากพบว่าสินค้าท้ังสองอย่างนั้นสามารถแยก
ตลาดออกจากกันได้ (Separate market) และปรากฏความต้องการของผู้บริโภคต่อ
โปรแกรม Windows Media Player ในฐานะสินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied Product) แยกต่างหาก
ออกไป ซึ่งการตัดสินในลักษณะเช่นนี้อาจะส่งผลกระทบท าให้ผู้ประกอบการไม่กล้าท่ีจะผลิต
และพัฒนาสินค้าท่ีมีนวัตกรรมใหม่ ๆ ออกมาได้57 และ จากแนวทางในการพิจารณาคดีของ

                                                             
53 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 72. 
54 Ibid., 73. 
55 Ibid. 
56 Ibid. 
57 Ibid., 74. 
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ท้ังคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าและศาลช้ันต้นในคดี Microsoft สามารถกล่าวได้ว่า หาก
ปรากฏว่าไม่มีความต้องการแยกต่างหากของสินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied Product) การรวมกัน
ทางเทคโนโลยีเช่นนี้ (Technological Integrated) ก็จะถูกมองเป็นสินค้าช้ินเดียว58  

3.4.2 ผู้ประกอบการมีอ านาจเหนือตลาดในตลาดสินค้าที่มีการพ่วง (Tying Product 
Market) 

มาตรา 102 นั้น ถูกน ามาใช้ต่อเมื่อผู้ประกอบการอยู่ในสถานะมีอ านาจเหนือตลาด
เท่านั้น (Dominant) และมาตรา 102 ไม่สามารถน ามาใช้กับกรณีท่ีผู้ประกอบการมีการ
กระท าการโดยไม่ชอบ (abuse) เพื่อให้ได้มาซึ่งฐานะอ านาจเหนือตลาด (Dominant)59 

อย่างท่ีได้กล่าวไปในบทก่อนหน้าว่า การขายพ่วงเป็นกลยุทธ์ท่ีใช้กันในทางธุรกิจ
ระหว่างบริษัทต่าง ๆ  โดยการขายพ่วงนั้นสามารถส่งผลให้ผู้บริโภคได้ประโยชน์และเพิ่ม
ศักยภาพในการแข่งขันให้กับบริษัทในตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product)  

ประเด็นในเรื่องเหตุผลท่ีต้องมีเงื่อนไขเกี่ยวกับอ านาจตลาดในตลาดสินค้าท่ีมีการ
พ่วง (Tying Product)60 ได้ปรากฏอย่างชัดเจนในคดี Hilti ซึ่งเกี่ยวข้องกับนโยบายของ
บริษัทท่ีใช้กับการอ านาจเหนือตลาดในแถบกระสุนยิงตะปูของ Hilti และปืนยิงตะปู ซึ่ง
บริษัท Hilti มีต าแหน่งทางการตลาดในตลาดปืนยิงตะปูอยู่สูงท่ีสุดและมีก าแพงการเข้าสู่
ตลาดท่ีสูง แล้วยังต้องการท่ีจะมีอ านาจเหนือตลาดในตลาดตะปู ซึ่งเป็นตลาดท่ีง่ายต่อการ
เข้ามาแข่งขัน61 

คดีท่ีได้กล่าวไว้ในบทนี้ปรากฏว่าในคดีต่าง ๆ ได้ปรากฏว่าบริษัทต่าง ๆ ถือครอง
อ านาจตลาดอย่างมีนัยยะส าคัญ 

ในคดี Hilti พบว่าบริษัท Hilti มีอ านาจเหนือตลาด ถือครองส่วนแบ่งทางการตลาด
ในตลาดแถบกระสุนยิงตะปู 70 % และมีส่วนแบ่งทางการตลาดในปืนยิงตะปู 55%62 

ในคดี Tetra Pak II บริษัท Tetra Pak มีส่วนแบ่งทางการตลาดประมาณ 90 % 
ของส่วนแบ่งทางการตลาดท้ังในตลาดเครื่องจักรและบรรจุภัณฑ์63 

                                                             
58 Ibid., 73-74. ; "T-201/04 Microsoft V. Commission ". Para. 918. 
59 Atilano Jorge Padilla Robert O'Donoghue, The Law and Economics of Article 102 Tfeu (Oxford: Hart Publishing, 
2013), pp. 99-100. 
60 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological 
Integration., p. 74. 
61 "T-30/89 Hilti Ag V. Commission." 
62 Ibid. Para. 19. 
63 "T-83/91 Tetra Pak International Sa V. Commission." para. 3. 
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ใน ค ดี  Microsoft บ ริ ษั ท  Microsoft มี ส่ ว น แ บ่ ง ท า งก าร ต ล าด ใน ต ล าด
ระบบปฏิบัติการคอมพิวเตอร์ 90%64  

ศาลยุติธรรมสหภาพยุโรปได้วางหลักไว้ว่า การใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบนั้น
เกิดขึ้นได้โดยบริษัทท่ีมีอ านาจตลาดอย่างมีนัยยะส าคัญ ในขณะเดียวกันผู้ประกอบการหรือ
บริษัทท่ีมีอ านาจเหนือตลาดอาจไม่ได้กระท าการท่ีถือว่าเป็นการกระท าโดยมิชอบ (Abuse) 
ก็ได้ อย่างไรก็ตาม สามารถสรุปได้ว่าฐานะอ านาจเหนือตลาดนั้นเป็นเงื่อนไขท่ีจ าเป็นในการ
ปรับใช้กับคดีการขายพ่วง ตามมาตรา 102 ซึ่งแนวโน้มในการปรับใช้มาตรานี้นั้นจะมีความ
เข้มงวดกับการหาอ านาจเหนือตลาด65 

3.4.3 การใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบ (Abuse of Dominant Position) 
การใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบ (Abuse of Dominant Position) ตามมาตรา 

102 นั้น ยากท่ีอธิบายถึงความหมายท่ีแน่ชัด อย่างไรก็ตามในค าพิพากษาได้มีการให้
ความหมายของค าว่า การใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบ ไว้โดยศาลยุติธรรมสหภาพยุโรป 
ในคดี Hoffmann-La Roche ซึ่งความหมายนั้นประกอบไปด้วย 3 เงื่อนไข66 

เงื่อนไขแรก การใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบ (Abuse of Dominant Position) 
เป็นเรื่องทางภาวะวิสัย ซึ่งจะปรากฏอยู่บนพื้นฐานของความเป็นจริง โดยมิต้องพิจารณา
เจตนาท่ีจะกระท าการท่ีเป็นการใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบ67  

เงื่อนไขประการท่ีสอง เป็นการปฏิบัติท่ีแตกต่างจากการปฏิบัติท่ีใช้ในการแข่งขัน
ปกติ หรือการแข่งขันตามความสามารถ68 

เงื่อนไขประการท่ีสาม การกระท านั้นต้องให้ผลเป็นการต่อต้านการแข่งขันซึ่งเป็น
การจ ากัดท้ังการแข่งขันในปัจจุบันและการแข่งขันท่ีจะเกิดขึ้นในอนาคต ซึ่งเงื่อนไขข้อนี้ก็จะ
มีการประเมินท่ีแตกต่างกันไปข้ึนอยู่กับรูปแบบของการใช้อ านาจเหนือตลาด69  

การบังคับให้ซื้อสินค้า 2 ชนิดไปด้วยกัน หรือ การบีบบังคับ (Coercion) นั้นถือได้ว่า
เป็นหัวใจของการวิเคราะห์เรื่องการขายพ่วง ซึ่งการประเมินการบีบบังคับหรือการใช้อ านาจ
เหนือตลาดโดยมิชอบนั้นมีความสัมพันธ์ใกล้ชิดกับการประเมินผลกระทบอันเป็นการต่อต้าน
การแข่งขัน และจากค าพิพากษาในคดีต่าง ๆ พบว่าได้มีการตีความถึงการบีบบังคับว่าเป็น

                                                             
64 "T-201/04 Microsoft V. Commission ". para. 31. 
65 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 76. 
66 Ibid., 77. 
67 "85/76 - Hoffmann-La Roche V Commission," (1979). Para 91 
68 Ibid. 
69 Ibid. 
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กรณีท่ีผู้บริโภคไม่สามารถท่ีจะเลือกรับเอาไปซึ่งสินค้าท่ีมีการพ่วง  (Tying Product) โดย
ปราศจากสินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied Product) ได้70 

จากการพิจารณาในคดี Hilti และ คดี Tetra Pak II พบว่าส่ิงส าคัญท่ีก าหนดว่ามี
การบีบบังคับหรือไม่คือ ในความเป็นจริงแล้วลูกค้าได้ถูกขัดขวางจากการซื้อสินค้าแต่ละชนิด
แยกจากกัน และถูกกันออกไปจากการมีตัวเลือกในการซื้อสินค้าหรือไม่ หรืออาจกล่าวได้ว่า
ลูกค้านั้นมีทางเลือกหรือไม่ ซึ่งการบีบบังคับนี้ไม่เพียงแต่จะจ ากัดทางเลือกของลูกค้าเท่านั้น 
แต่ยังส่งผลให้ผู้จัดจ าหน่ายตกอยู่ในสถานะท่ีเสียเปรียบในการแข่งขัน และในกรณีร้ายแรง
ท่ีสุดคืออาจถูกตัดออกจากการแข่งขันก็เป็นได้71 ซึ่งในคดี Hilti การขัดขวางท่ีเกิดขึ้นไม่ได้
เกิดขึ้นจากการขัดขวางตามข้อสัญญาเท่านั้น แต่ด้วยสภาพทางเทคนิคท่ีบริษัท Hilti มี
สิทธิบัตรในปืนยิงตะปู จึงท าให้เกิดสภาพบังคับทางเทคนิคในความเป็นจริงด้วย 

ในคดี Microsoft ก็ปรากฏถึงการบีบบังคับเช่นกัน เพียงแต่การขายพ่วงโปรแกรม 
Windows Media Player นั้ น เป็ น การบั ง คับ ใน ลักษ ณ ะ ท่ี เป็ น ก ารรวม เข้ ากั น กั บ
ระบบปฏิบัติการ Windows ซึ่งในคดีนี้ได้มีการโต้เถียงกันในประเด็นเรื่องการบีบบังคับว่า 
ลูกค้าถูกจ ากัดในกระบวนการแรกของการเลือกซื้อระบบปฏิบัติการ Windows ท่ีมาพร้อม
กับโปรแกรม Windows Media Player72 ซึ่งในความเป็นจริงแล้วหลังจากการเลือกครั้งแรก
ในการเลือกระบบปฏิบัติการนั้น ลูกค้ายังสามารถเลือกโปรแกรมเล่นเพลงโปรแกรมอื่นได้
และไม่ได้ผูกพันในการใช้ WMP ดังนั้นในความเป็นจริงแล้วอาจพิจารณาได้ว่ากรณีดังกล่าว
เป็นกรณีการบีบบังคับท่ีจ ากัด73 

การพ่วง (Tie) นั้นอาจกล่าวได้ว่าไม่ใช่การใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบตาม
มาตรา 102 หากลูกค้านั้นมีทางเลือกในการเลือกซื้อสินค้า มีทางเลือกในการซื้อสินค้าแยก
ต่างหากจากกัน ซึ่งทางเลือกนี้อาจหมดไปในกรณีท่ีสินค้ามีท่ีมีการพ่วง (Tying Product) ได้
ขายในราคาเดียวกันกับสินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ีถูกพ่วงรวมกันเป็นแพ็กเกจ และหาก
กล่าวถึงคดี Microsoft แล้ว ถือได้ว่าเป็นกรณีท่ีบริษัท Microsoft ซึ่งอยู่ในฐานะผู้ท่ีมีอ านาจ
เหนือตลาดได้กระท าการใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบโดยการรวมโปรแกรม Windows 

                                                             
70 "T-201/04 Microsoft V. Commission ". Para. 944. 
71 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 79. 
72 "T-201/04 Microsoft V. Commission ". 
73 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 79. 
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Media Player เข้ากับระบบปฏิบัติการ Windows โดยท าให้ทางเลือกของลูกค้าในการซื้อ
ระบบปฏิบัติการเพียงอย่างเดียวหมดไป74 

ในประเด็นเรื่องของการบีบบังคับนั้นอาจกล่าวได้ว่าสามารถเกิดการบีบบังคับได้ท้ัง
ทางตรงและทางอ้อม โดยจงใจหรือไม่ได้ต้ังใจ ซึ่งหากพิจารณาในความเป็นจริงแล้ว การบีบ
บังคับนั้นต้ังอยู่บนฐานของการประเมินว่ามีอ านาจเหนือตลาดหรือไม่และเป็นสินค้าท่ีแยก
ออกจากกันหรือว่าเป็นสินค้าท่ีมีการรวมกันเป็นช้ินเดียว ซึ่งถ้าหากเป็นสินค้าท่ีแยกออกจาก
กันและถูกขายโดยผู้ประกอบการท่ีมีอ านาจเหนือตลาดคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าและ
ศาลยุติธรรมสหภาพยุโรปก็จะตัดสินว่าเป็นกรณีท่ีผู้บริโภคขาดทางเลือกและเป็นกรณีการใช้
อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบ75 

3.4.4 การขายพ่วงส่งผลเป็นการปิดตลาด 
การวิเคราะห์ถึงผลกระทบอันเป็นการต่อต้านการแข่งขันทางการค้านั้นส่วนใหญ่แล้ว

จะอยู่บนพื้นฐานของการกระท าโดยมิชอบ (Abuse) ซึ่งอาจกล่าวได้ว่ามีอย่างน้อย 3 เหตุผล
ในการมองว่าการขายพ่วงนั้นเป็นการต่อต้านการแข่งขันทางการค้า76 

ประการแรก การขายพ่วงสามารถกันคู่แข่ง และสามารถท างานในฐานะส่ิงขัดขวาง
ในการเข้าสู่ตลาด ท าให้ ลูกค้าท่ีซื้อ สิน ค้าจากบุคคลท่ีสามในตลาดสินค้าท่ีถูกพ่วง   
(Tied Product) ลดลง 

ประการท่ีสอง การขายพ่วงเป็นการจ ากัดทางเลือกของลูกค้า ซึ่งอาจน าไปสู่การ
แสวงหาประโยชน์อย่างไม่ถูกต้องอันเป็นการกระท าโดยมิชอบ (Abuse) ในท่ีสุด 

ประการท่ีสาม การขายพ่วงนั้นสามารถส่งผลกระทบต่อตลาดอย่างน้อย 2 ตลาดขึ้น
ไป โดยการขายพ่วงสินค้าไปด้วยกันโดยผู้ประกอบการท่ีมีอ านาจเหนือตลาดนั้นสามารถท่ีจะ
ขยายอ านาจตลาดจากตลาดหนึ่งไปสู่อีกตลาดหนึ่ง ดังนั้น ถึงแม้ว่าการขายพ่วงนั้นจะส่งผล
โดยตรงต่อลูกค้า แต่ก็ส่งผลทางอ้อมอันเป็นการกีดกันคู่แข่งและขัดขวางคู่แข่งท่ีอาจเกิดขึ้น
ได้ด้วย 

ส่ิงท่ีจะก าหนดว่าการพ่วงนั้นสร้างผลกระทบอันเป็นการต่อต้านการแข่งขันทาง
การค้าหรือไม่นั้นมี 2 องค์ประกอบ องค์ประกอบแรกคือจะต้องพิสูจน์ได้ว่าการพ่วงนั้นสร้าง

                                                             
74 "T-201/04 Microsoft V. Commission ". para. 944. 
75 Hedvig Schmidt, "A Comparative Analysis of Ec Competition and Us Antitrust Approaches to Tying with Special 
Reference to Economic Thinking and Intellectual Property Rights," pp. 144-145. 
76 DAVID HARBORD AND TOM HOEHN "Barriers to Entry and Exit in European Competition Policy," International 
Review of Law and Economics 14, 4 (1994): 411. ; Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an 
Analysis of Tying and Technological Integration, p. 84. 
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หรือจะสร้างผลกระทบอันเป็นการต่อต้านการแข่งขัน องค์ประกอบท่ีสองคือ ผลกระทบนั้น
ร้ายแรงเพียงพอท่ีบิดเบือนการแข่งขัน77  

ค าพิพากษาท่ีตัดสินว่าการขายพ่วงส่งผลเป็นการปิดตลาด ได้แก่ คดี Hilti ซึ่ง
ปรากฏว่า การกระท าอันเป็นการขายพ่วงของบริษัท Hilti นั้น มีวัตถุประสงค์และมีผลในการ
ท่ีจะกันผู้ผลิตตะปูอิสระรายอื่นท่ีอาจคุกคามต่อต าแหน่งผู้มีอ านาจเหนือตลาดของบริษัท 
Hilti ออกไปจากตลาด78 ในคดี Tetra Pak II ได้ปรากฏว่าการท าสัญญาของบริษัท Tetra 
Pak กับลูกค้า ไม่ว่าจะกรณีการซื้อหรือเช่าเครื่องจักรก็ตาม ก็จะต้องซื้อกล่องบรรจุภัณฑ์จาก
บริษัท Tetra Pak หรือผู้จัดจ าหน่ายท่ีบริษัท Tetra Pak ก าหนดเท่านั้น อันจะท าให้ผู้ผลิต
กล่องบรรจุภัณฑ์รายอื่นไม่สามารถเข้ามาแข่งขันในตลาดได้79 

ในคดี Microsoft นั้น คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้มีความเห็นท่ีแตกต่างจาก
คดี Hilti และ คดี Tetra Pak II ออกไปว่า การขายพ่วงของบริษัท Microsoft นั้นมีความ
เป็นไปได้ต่อความเส่ียงในการปิดตลาดท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต80 ซึ่งถือได้ว่าเป็นการขยายการ
วิเคราะห์ถึงผลกระทบอันเป็นการต่อต้านการแข่งขันออกไป  ถึงแม้ว่าจะมีการขายพ่วง
โปรแกรม Windows Media Player เข้ากับระบบปฏิบัติการ Windows ก็ตาม แต่ในความ
เป็นจริงแล้วปรากฏว่ายังมีทางเลือกอื่นใหผู้้บริโภคสามารถดาวน์โหลดโปรแกรมเล่นเพลงจาก
บริษัทอื่นได้ผ่านทางอินเทอร์เน็ตได้ก็ตาม81  

ทางบริษัท Microsoft เองก็ได้มีการโต้แย้งในประเด็นนี้ว่า คณะกรรมการแข่งขัน
ทางการค้าควรท่ีจะแสดงหลักฐานท่ีแสดงถึงการปิดตลาดมากกว่าการพิจารณาแค่ว่าบริษัท 
Microsoft ได้มีการจัดจ าหน่ายระบบปฏิบัติการ Windows ไปพร้อมกับโปรแกรม WMP ใน
การพิสูจน์ว่าการกระท านี้เป็นอันตรายต่อการแข่งขัน เพราะในความเป็นจริงแล้ว คู่แข่งราย
อื่นก็ยังมีวิธีการอื่นท่ีจะเข้าถึงผู้บริโภคมากกว่าการขายระบบปฏิบัติการ Windows โดย 
OEMs ได้มีการติดต้ังโปรแกรม Windows Media Player ไว้ก่อน อย่างเช่นการดาวน์โหลด
โปรแกรมอื่นทางอินเทอร์เน็ตอย่างได้กล่าวไป82 

คณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า พบว่าการกระท าของบริษัท Microsoft ใน
การขายพ่วงนี้ไม่ได้สร้างท้ังประโยชน์และแรงจูงใจให้ผู้ผลิตคอมพิวเตอร์ (OEMs) กระท าการ

                                                             
77 "Dg Competition Discussion Paper on the Application of Article 82 of the Treaty to Exclusionary Abuses ", 
(EUROPEAN COMMISSION - DG Competition 2005), pp. 56-57. 
78 "T-30/89 Hilti Ag V. Commission." 
79 "T-83/91 Tetra Pak International Sa V. Commission." 
80 "T-201/04 Microsoft V. Commission ". Para. 857. 
81 Ibid. Para. 829. 
82 Ibid. Para. 1013. 

1
0

9
5

4
8

8
2

6
1



 

C
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
8
8
6
0
1
5
8
3
4
 
t
h
e
s
i
s
 
/
 
r
e
c
v
:
 
3
0
0
7
2
5
6
2
 
2
2
:
1
5
:
0
1
 
/
 
s
e
q
:
 
1
4

 75 

ติดต้ังระบบปฏิบัติการพร้อมโปรแกรมเล่นมีเดีย เนื่องจากนอกจากจะต้องมีการใช้เนื้อที่ความ
จุของฮาร์ดแวร์แล้ว ยังมีค่าใช้จ่ายในการฝึกฝนพนักงานและมีการทดสอบสินค้าเพิ่มเติม และ
หน่วยให้ความช่วยเหลือลูกค้าอีกด้วย ซึ่งลูกค้าไม่น่าท่ีจะต้องการแบกรับค่าใช้จ่ายท่ีเพิ่มข้ึนท่ี
ท าให้ต้องซื้อระบบปฏิบัติการในราคาท่ีสูงขึ้นเพื่อซอฟต์แวร์ท่ีเพิ่มขึ้นมา83 

เมื่อกล่าวถึงทางเลือกอื่นในการดาวน์โหลดโปรแกรมอื่น ๆ นั้น คณะกรรมการ
แข่งขันทางการค้าได้มีการให้เหตุผลว่า ผู้บริโภคพบว่าการดาวน์โหลดนั้นมีความยากเมื่อ
เทียบกับการติดต้ังมาก่อนโดยบริษัทผู้ผลิตคอมพิวเตอร์ (OEMs) และจ าเป็นท่ีจะต้องมี
อินเทอร์เน็ตท่ีมีความแรง ซึ่ งบริษัท Microsoft ได้โต้แย้งว่าด้วยพัฒนาการของตลาด
โปรแกรมเครื่องเล่นมีเดียนั้นจะท าให้การดาวน์โหลดนั้นง่ายขึ้นและเร็วขึ้น 84 อย่างไรก็ดี 
คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าเห็นว่าทางเลือกในการดาวน์โหลดนั้นก่อให้เกิดประโยชน์แก่
ผู้บริโภคได้น้อยและไม่สามารถชดเชยผลกระทบในแง่ลบท่ีเกิดจากการขายพ่วงโปรแกรม 
Windows Media Player และระบบปฏิบัติการ Windows ได้85 นอกจากนี้การมีโปรแกรม
เล่นมีเดียมากกว่าหนึ่งโปรแกรมในระบบปฏิบัติการอาจจะสร้างความสับสนในการใช้งาน
ให้กับผู้บริโภค ดังนั้นจึงสรุปได้ว่าการดาวน์โหลดนี้ไม่สามารถท างานร่วมกันได้กับการท่ีผู้ผลิต 
(OEMs) ได้ท าการติดต้ังไว้ก่อน เพราะจะท าให้เกิดประสิทธิภาพท่ีน้อยกว่าและการ 
ดาวน์โหลดเครื่องเล่นมีเดียทีสองนั้นสร้างความดึงดูดใจในการใช้ได้น้อยกว่า86 

อย่างไรก็ตาม คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้พบว่าข้อโต้แย้งของบริษัท 
Microsoft ว่าการดาวน์โหลดนั้นเป็นทางเลือกท่ีเท่ากับการติดต้ังโปรแกรมไว้ก่อนนั้นขัดแย้ง
กับส่ิงท่ีบริษัท Microsoft ยืนยันว่าการติดต้ังไว้ก่อนนี้เป็นสิทธิของตนท่ีจะท าได้87 แต่ในกรณี
นี้คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้ลืมไปว่าบริษัท Microsoft ได้พิจารณาว่าโปรแกรม 
Windows Media Player เป็น ส่วนหนึ่ งของระบบปฏิบั ติการ  Windows และบริษัท 
Microsoft เพี ย งแ ค่ ต้องการพยายามพิ สูจน์ ว่ าการรวมกัน  (Integration) ระหว่ าง
ระบบปฏิบั ติการ Windows และโปรแกรม  Windows Media Player ไม่ ได้ปิดตลาด
โปรแกรมเครื่องเล่นมีเดีย เนื่องจากผู้บริโภคมีทางเลือกอื่นในการเข้าถึงโปรแกรมอื่น ๆ เช่น
การดาวน์โหลด แต่ประเด็นนี้ถูกตีตกไปเพราะการดาว์นโหลดถูกมองว่าเป็นตัวเลือกอันดับ

                                                             
83 Ibid. ; Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological 
Integration, pp. 90-94. 
84 "T-201/04 Microsoft V. Commission ". para. 305. 
85 "Ec Microsoft Commission Decision ". para 871 
86 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
pp. 90-94. 
87 "T-201/04 Microsoft V. Commission ". para 1041 
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รอง (Second Bests) เท่านั้น ไม่ใช่การพ่วงเพื่อการปิดตลาดท่ีด ารงอยู่ในปัจจุบัน ซึ่งใน
ท้ายท่ีสุดในคดีนี้คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าเห็นว่ากรณีดังกล่าวก่อให้เกิดความเส่ียงต่อ
การปิดตลาดในอนาคต88 

อย่างไรก็ตาม ในมุมมองทางด้านเศรษฐศาสตร์นั้น การพ่วงไม่ได้สร้างแต่ผลอันเป็น
การต่อต้านการแข่งขันเสมอไป การพ่วงนั้นอาจสร้างผลเป็นการสนับสนุนการแข่งขันได้ 

3.4.5 การให้เหตุผลที่สมควร (Objective Justification)  
ในเรื่องของการขายพ่วง การให้เหตุผลท่ีสมควรถือได้ว่าเป็นการเปิดโอกาสให้

ผู้ประกอบการท่ีมีอ านาจเหนือตลาดปกป้องการกระท าการขายพ่วงได้ในฐานะท่ีเป็น
เครื่องมือในการก่อให้เกิดประสิทธิภาพ หรือเป็นการเพิ่มสวัสดิภาพแก่ผู้บริโภค (welfare 
enhancing)89  

คดีท่ีปรากฏในสหภาพยุโรปท่ีได้มีการอ้างถึงเหตุผลในการท าการขายพ่วงอยู่หลาย
คดี เช่น ในคดี Hilti บริษัท Hilti ได้มีการให้เหตุผลในเรื่องของความน่าเช่ือถือ ระบบการ
ท างานและความปลอดภัยของระบบ PAFS โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการใช้ผลิตภัณฑ์ของบริษัท
อื่นกับส่วนประกอบของระบบ PAFS ซึ่งคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้ปฏิเสธข้อเหตุผล
ของบริษัท Hilti ด้วย 3 ประการ90 

ประการแรก คือ บริษัท Hilti ไม่ได้มีการจัดเตรียมหลักฐานในการพิจารณาเกี่ยวกับ
ประเด็นเรื่องของสุขภาพและความปลอดภัยเช่นในกรณีของการแจ้งลูกค้าและบริษัทคู่แข่ง 
นอกจากนี้คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าไม่พบว่าเกิดอุบัติเหตุจากการใช้ตะปูของผู้ผลิต
รายอื่นกับปืนยิงตะปูของ Hilti 

ประการท่ีสอง คือ คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้ถือว่าการมีอยู่ของมาตรฐาน
ความปลอดภัยของสหภาพยุโรป (EC safety standards) นั้นเป็นการคุ้มครองท่ีเพียงพอ
แล้ว91 

ประการท่ีสาม คือ คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าโต้แย้งว่าบริษัท Hilti ใช้
มาตรการในการรักษามาตรฐานความปลอดภัยอื่น ๆ ท่ีสร้างข้อจ ากัดน้อยกว่าการขายพ่วง 

                                                             
88 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 90. ; "T-201/04 Microsoft V. Commission ". para. 1035. 
89 Robert O'Donoghue, A. J. P., The Law and Economics of Article 102 Tfeu, p. 230. 
90 "Hilti Commission Decision," (1987). Para. 89-90,93. 
91 Ibid. Para. 82. 
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ในการรักษามาตรฐานสุขภาพและความปลอดภัย หรืออาจกล่าวได้ว่า คณะกรรมการแข่งขัน
ทางการค้าเช่ือว่าบริษัท Hilti มีแรงจูงใจอื่นในการขายพ่วงมากกว่าความปลอดภัย92 

ในคดี Tetra Pak II บริษัท Tetra Pak ก็ได้อาศัยเหตุผลเกี่ยวกับสุขภาพและความ
ปลอดภัยในฐานะท่ีต้องปกป้องช่ือเสียงและความรับผิดในผลิตภัณฑ์ ศาลช้ันต้น ได้ปฏิเสธ 
ข้อโต้แย้งเหล่านี้โดยอ้างถึงคดี Hilti และเห็นว่าเงื่อนไขในการพ่วงในสัญญาของบริษัท  
Tetra Pak ชัดเจนว่าเหตุผลท่ีกล่าวอ้างมานั้นไม่ใช่จุดประสงค์ท่ีแท้จริงในการท าการขายพ่วง 
และการปกป้องสุขภาพของสาธารณชนนั้นไม่มีเหตุผล93 

ในคดี Microsoft บริษัท Microsoft ได้โต้แย้งในประเด็นความมีประสิทธิภาพ  
2 ประการ คือ ประสิทธิภาพในการจัดจ าหน่าย และ  ประสิทธิภาพเกี่ยวกับโปรแกรม 
Windows Media Player ในฐานะแพลตฟอร์มส าหรับเนื้อหาและโปรแกรม94 

ประการแรก บริษัท Microsoft ให้ เหตุผลว่า การต้ังค่าโดยปริยาย (default 
option) ในคอมพิวเตอร์เพื่อลดต้นทุนในการท าธุรกรรมส าหรับลูกค้าและลดการเสียเวลา
และการสร้างความสับสนในการใช้งานโปรแกรม ซึ่งคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าเหน็ว่า 
บริษัท Microsoft ไม่ได้มีการพิจารณาว่า โปรแกรมท่ีจะถูกติดต้ังไว้ก่อนโดยผู้ผลิต  OMEs 
นั้นไม่จ าเป็นท่ีจะต้องเป็นโปรแกรมของบริษัท Microsoft เอง95 

ประการต่อมา บริษัท Microsoft ให้เหตุผลว่า ต้นทุนในการท าธุรกรรมลดลง
เนื่องจากการขายพ่วงสินค้าสองชนิดเข้าด้วยกันเพราะจะลดทรัพยากรในการดูแลระบบท่ี
แยกออกจากกัน ซึ่งเช่ือว่าความมีประสิทธิภาพนี้จะตกสู่ผู้บริโภคด้วย ซึ่งคณะกรรมการ
แข่งขันทางการค้าเห็นด้วยกับเหตุผลนี้ แต่อย่างไรก็ตามก็เห็นว่าการลดต้นทุนนี้ไม่สามารถท่ี
จะลดทอนการบิดเบือนการแข่งขันที่เกิดข้ึนในคดีนี้ได้96 

นอกจากนี้ บริษัท Microsoft ยังมีการให้เหตุผลอีกว่า โปรแกรม Windows Media 
Player เมื่อรวมกับระบบปฏิบั ติการ Windows จะน าไปสู่การแสดงสมรรถภาพทาง
เทคโนโลยีของสินค้าได้ดีกว่า และสินค้าสองอย่างนี้ท างานส่งเสริมกัน ซึ่งคณะกรรมการ

                                                             
92 Ibid. Para 90 
93 "T-83/91 Tetra Pak International Sa V. Commission." Para 140 
94 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
pp. 95-97. 
95 Ibid. ; "Ec Microsoft Commission Decision ".Para. 956. 
96 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
pp. 95-97. ; "Ec Microsoft Commission Decision ". Para. 958. 
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แข่งขันทางการค้าไม่เห็นด้วยกับข้อกล่าวอ้างนี้ เนื่องจากบริษัท Microsoft สามารถสร้าง
ระบบปฏิบัติการ Windows ได้ซึ่งท างานได้โดยไม่มีโปรแกรม WMP97 

ศาลช้ันต้นได้มีการระบุว่า การยอมรับการขายเป็นแพ็กเกจในฐานะการรวมกันทาง
เทคโนโลยี (Technological integration) บริษัทท่ีท าการขายพ่วงจะต้องแสดงให้เห็นว่าการ
ขายพ่วงนั้นได้เสนอประสิทธิภาพทางเทคนิคซึ่งน าไปสู่สมรรถนะของสินค้าท่ีมีเทคโนโลยีท่ี
เหนือกว่า ท่ีอาจกล่าวได้ว่าเป็นการพัฒนาไปในทางบวกและเป็นการพัฒนานวัตกรรมใหม่ ๆ  
ซึ่งในคดี Microsoft ทางบริษัทได้เพียงแค่โต้แย้งว่าระบบปฏิบัติการ Windows ท างานเร็ว
ขึ้นเพราะการรวมกันเท่านั้น ซึ่งศาลช้ันต้นเห็นว่าไม่เพียงพอต่อเงื่อนไขของเทคโนโลยีท่ี
เหนือกว่า98 

กล่าวโดยสรุปคือ โดยหลักการแล้วข้อกล่าวอ้างเกี่ยวกับความจ าเป็นท่ีเป็นรูปธรรม
หรือความมีประสิทธิภาพสามารถแบ่งออกได้เป็น  การให้เหตุผลด้านสุขภาพและความ
ปลอดภัย คุณภาพของสินค้าและสมรรถภาพทางเทคโนโลยีท่ีเหนือกว่า และการลดต้นทุน 

ในแง่ของสุขภาพและความปลอดภัย เงื่อนไขหลักท่ีจะต้องพิจารณาคือ จะต้องเป็น
ความจริง และผู้ประกอบการได้มีการสร้างความแน่ใจเกี่ยวกับมาตรฐานความปลอดภัยข้ันสูง
โดยการแจ้งกับบริษัทคู่แข่งหรือลูกค้าในฐานะท่ีแสดงให้เห็นว่าการพ่วงนั้นเป็นมาตรการขั้น
ต่ าในการรักษาความปลอดภัย99 

ในแง่ของคุณภาพสินค้า เงื่อนไขก็คือสินค้าต้องมีคุณภาพทางเทคนิคท่ีสูงกว่าสินค้า
อื่นในตลาด ซึ่งความเหนือกว่านั้นจะไม่สามารถเกิดข้ึนได้โดยปราศจากการพ่วง 100 

ในแง่ของการลดต้นทุน ข้ออ้างนี้สามารถใช้ได้จริงในคดี Microsoft อย่างไรก็ตาม
การจะปรับใช้ข้ออ้างนี้ได้จริงนั้นมีโอกาสน้อย เนื่องจากน้ าหนักอาจน้อยเกินไปเมื่อเทียบกับ
ผลกระทบอันเป็นการต่อต้านการแข่งขันที่เกิดจากการพ่วง101 

3.5 กฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรป กับกฎหมายทรัพย์สินทางปัญญา และการขาย
พ่วงทางเทคนิค 

ทรัพย์สินทางปัญญาท่ีเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงทางเทคนิคมักจะเกี่ยวข้องกับเรื่องของ
สิทธิบัตร (Patent) ซึ่งโดยหลักแล้วสิทธิบัตรนั้นมีจุดมุ่งหมายในการกระตุ้นให้เกิดการลงทุนในตลาด 

                                                             
97 "Ec Microsoft Commission Decision ". Para. 1019. 
98 "T-201/04 Microsoft V. Commission ".;Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of 
Tying and Technological Integration, p. 102. 
99 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological 
Integration., p. 107. 
100 Ibid., 107.  
101 Ibid. 
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เสริมสร้างการวิจัยและพัฒนา และสร้างให้เกิดนวัตกรรมใหม่ ๆ ให้เกิดขึ้น โดยเจ้าของสิทธิบัตรก็จะ
ได้รับความคุ้มครองตามกฎหมายแลกกับการเปิดเผยข้อมูลทางเทคนิค102 

อย่างไรก็ตาม สิทธิทางทรัพย์สินทางปัญญานั้นเกี่ยวข้องกับกฎหมายแข่งขันทางการค้าเมื่อมี
การใช้ทรัพย์สินทางปัญญาในฐานะเครื่องมือในการขยายอ านาจ ในกรณีของการปฏิเสธในการจัดหา
ให้ (refusal to supply) ข้อตกลงอนุญาตให้ใช้สิทธิ และการขายพ่วง ซึ่งได้ปรากฏว่ามีคดีท่ีเกี่ยวข้อง
กับการขายพ่วงและมาตรา 102 (มาตรา82เดิม) ท่ีเกี่ยวข้องกับสิทธิทางทรัพย์สินทางปัญญา เช่น ใน
คดี Hilti และ Tetra Pak ได้แสดงให้เห็นถึงแนวนโยบายของคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าต่อการ
คุ้มครองสินค้าท่ีมีทรัพย์สินทางปัญญา โดยคณะกรรมการแข่งขันทางการค้ามีแนวโน้มท่ีจะใช้มุมมอง
ท่ีเข้มงวดกับสินค้าท่ีได้รับการคุ้มครองตามทรัพย์สินทางปัญญาในการหาตลาดท่ีเกี่ยวข้อง ซึ่งบ่อยครั้ง
ขอบเขตของตลาดจะไม่ตรงกับขอบข่ายความคุ้มครองตามกฎหมายทรัพย์สินทางปัญญา103 

ถึงแม้ว่าสิทธิทางทรัพย์สินทางปัญญานั้นจะไม่ได้ถูกสันนิษฐานว่าสร้างอ านาจเหนือตลาด แต่
ก็เป็นปัจจัยท่ีส าคัญอย่างยิ่งในการส่งผลถึงการมีอ านาจเหนือตลาด และหากพิจารณาถึงเรื่องการใช้
อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบ (Abuse of Dominant Position) กับสิทธิทางทรัพย์สินทางปัญญาแล้ว 
การใช้สิทธิทางทรัพย์สินทางปัญญานั้นไม่ถือว่าเป็นการใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบตราบเท่าท่ีเป็น
การใช้สิทธิอย่างปกติธรรมดา แต่เมื่อใดท่ีมีการใช้สิทธิทางทรัพย์สินทางปัญญาในการแผ่ขยายอ านาจ
ไปในตลาดปลายน้ า (Downstream market) และกีดกันคู่แข่งรายอื่นออกจากตลาดก็จะถือว่าเป็น
การใช้อ านาจเหนือตลาดในทางมิชอบ (Abuse of Dominant Position)104 

ในคดี Hilti และ คดี Tetra Pak II ขอบเขตของตลาดนั้นเกี่ยวข้องกับสิทธิทางทรัพย์สินทาง
ปัญญา แต่ในคดี Microsoft นั้น สิทธิทางทรัพย์สินทางปัญญามีบทบาทน้อยกว่า เนื่องจากเห็นว่าใน
คดี Microsoft บริษัท Microsoft มีอ านาจเหนือตลาดระบบปฏิบัติการและสามารถสร้างผลกระทบ
อย่างมากในตลาด ซึ่งสร้างผลเสียได้มากกว่าในการพิจารณากรณีท่ีบริษัท Microsoft มีสิทธิเด็ดขาด 
(Exclusive right) ในโปรแกรมของตน105 อย่างไรก็ตามเรื่องนี้อาจมีความเกี่ยวข้องกับประเภทของ
สิทธิทางทรัพย์สินทางปัญญา ซึ่งในคดี Hilti และคดี Tetra Pak II เป็นเรื่องของสิทธิบัตร แต่ในคดี
ของ Microsoft เป็นเรื่องของลิขสิทธิ์ ซึ่งหากเปรียบเทียบกันแล้วสิทธิบัตรนั้นมีสิทธิท่ีแข็งแรงกว่า

                                                             
102 Siri Silvereke, "The Winner Takes It All? - or to What Extent May It Be Regarded Anti-Competitive Conduct to 
Combine Technical Tying and Patent?," p. 19. 
103 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological 
Integration, p. 107. 
104 Ibid. 
105 Ibid., 108. 
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ลิขสิทธิ์เนื่องจากสิทธิบัตรสามารถกีดกันผู้ประกอบการรายอื่นจากการผลิตสินค้าเดียวกัน ในขณะท่ี
ลิขสิทธิ์ท าได้เพียงแค่กันไม่ให้ผู้อื่นคัดลอกสินค้าของตนไม่ใช่กันในกรณีของสินค้าท่ีคล้ายกันเท่านั้น106 

อย่างไรก็ตาม สถานะของสิทธิทางทรัพย์สินทางปัญญานั้นได้มีบทบาทส าคัญในการก าหนด
ขอบเขตของตลาดท่ีเกี่ยวข้องและการมีอ านาจเหนือตลาด แต่ไม่ได้มีความส าคัญนักในการพิจารณาว่า
เป็นการใช้อ านาจเหนือตลาดในทางมิชอบ (Abuse of Dominant Position) หรือไม่ แต่การก าหนด
ขอบเขตของตลาดนั้นสามารถส่งผลต่อปัจจัยในการเกิดขึ้นของการใช้อ านาจเหนือตลาดในทางมิชอบ 
(Abuse of Dominant Position)107 

 
3.6 วิเคราะห์และสรุป 
 ในสหภาพยุโรป มีคดีท่ีเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงทางเทคนิค 3 คดี คือคดี Hilti คดี Tetra 
Pak II และคดี Microsoft ซึ่งศาลไม่ได้กล่าวถึงการขายพ่วงทางเทคนิค (Technical Tying) ไว้ชัดเจน
แต่อย่างใด อย่างไรก็ดี ในคดี Microsoft ท่ีเป็นการขายพ่วงระหว่างระบบปฏิบัติการ Windows และ 
โปรแกรม Windows Media Player ได้วางหลักการพิจารณาการขายพ่วงไว้ 4 ประการดังต่อไปนี้ 

1. สินค้า 2 ช้ินท่ีแยกจากกัน (Two separate products) 
2. มีอ านาจเหนือตลาดในตลาดสิน ค้าท่ีมีการพ่ วง (Dominance in the tying 
market) 
3. ผู้บริโภคไม่มีทางเลือกในการท่ีจะได้รับไปแต่สินค้าท่ีมีการพ่วงเพียงอย่างเดียว  
(The customers are given no choice to obtain the tying product alone) 
4. การขายพ่วงท่ีเป็นการขัดขวางการแข่งขัน (The tying forecloses competition) 

 อย่างไรก็ดี มีข้อสังเกตว่า เนื่องด้วยความซับซ้อนทางเทคนิคในยุคปัจจุบัน ประเด็นส าคัญใน
การพิจารณาเกี่ยวกับการขายพ่วงทางเทคนิคก็คือค าถามท่ีว่า ในคดีท่ีเกิดขึ้นเป็นกรณีของสินค้า 2 ช้ิน
ท่ีแยกจากกัน หรือเป็นกรณีของสินค้าท่ีมีการรวมกันทางเทคโนโลยี (Technological Integration) 
ซึ่งถือว่าเป็นสินค้าเพียงช้ินเดียว ท้ังนี้ ข้อสังเกตประการส าคัญคือในการพิจารณาประเด็นดังกล่าว 
ศาลสหภาพยุโรปจะพิจารณาลักษณะทางธรรมชาติของสินค้า ลักษณะทางกายภาพ การใช้งาน และ
ความต้องการของผู้บริโภคในสินค้าท่ีถูกพ่วงนั้นเท่านั้น ซึ่งอาจต้องพิจารณาต่อไปว่าแนวทางดังกล่าว
มีความเหมาะสมท่ีจะใช้กับสินค้าท่ีมีความซับซ้อนทางเทคโนโลยีดังท่ีปรากฏในปัจจุบันหรือไม่ ท้ังนี้
กฎหมายป้องกันการผูกขาดของประเทศสหรัฐอเมริกามีพัฒนาการและหลักเกณฑ์ท่ีน่าสนใจซึ่งจะ 
กล่าวถึงในบทถัดไป

                                                             
106 Ibid. 
107 Ibid., 113. 
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บทท่ี 4 กฎหมายป้องกันการผูกขาดของสหรัฐอเมริกากับการขายพ่วงทางเทคนิค 
 ประเทศสหรัฐอเมริกาเป็นประเทศท่ีมีการน ากฎหมายป้องกันการผูกขาด (Antitrust law) มา

ใช้อย่างยาวนาน และมีการพัฒนาท้ังทางด้านกฎหมาย แนวคิด ทฤษฎี ค าพิพากษามาอย่างต่อเนื่อง 
จึงถือได้ว่าเป็นประเทศหนึ่งท่ีมีอิทธิพลต่อกฎหมายแข่งขันทางการค้าเป็นอย่างมาก  

หากกล่าวถึงการขายพ่วงนั้นเดิมทีในประเทศสหรัฐอเมริกา การขายพ่วงได้รับการปฏิบัติอย่าง
เข้มงวดและแข็งกระด้างจากศาลของสหรัฐอเมริกา และแนวคิดว่าการขายพ่วงนั้นเป็นการละเมิดต่อ
กฎหมายท่ีเป็นความผิด (Per se violation) เป็นระยะเวลานานเนื่องจากเหตุผลของตามทฤษฎีการ
ขยายอ านาจ (The leverage theory) ท่ีอยู่เบ้ืองหลัง ซึ่งต่อมาภายหลังด้วยค าพิพากษาต่าง ๆ และ
นักคิดทางเศรษฐศาสตร์ท าให้เกิดหลักคิดว่าการขายพ่วงนั้นไม่ควรถูกปฏิบัติว่าการขายพ่วงเป็นการ
ละเมิดต่อกฎหมายท่ีเป็นความผิดในตัวเอง (Per se violation) และควรจะมีการใช้หลักเหตุผล (Rule 
of reason) กับการประเมินการขายพ่วง1 ซึ่งจะกล่าวถึงในรายละเอียดต่อไป 

 
4.1 The Sherman Act 1890 

The Sherman Act 1890 นั้นถือว่าเป็นกฎหมายแม่บทของกฎหมายป้องกันการผูกขาดของ
ประเทศสหรัฐอเมริกาท่ีเกิดขึ้นในวันท่ี 2 กรกฎาคม ค.ศ.1890 ภายใต้ยุคของประธานาธิบดี เบนจา
มิน แฮริสัน2 ซึ่งมาตราหลักใน The Sherman Act 1890 ท่ีมีความเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงคือ
มาตรา 1 และ มาตรา 2 ซึ่งการกระท าผิดตามกฎหมายฉบับนี้มีความรับผิดท้ังทางแพ่งและทางอาญา 

4.1.1 The Sherman Act 1890 มาตรา 13 
มาตรา 1 ของ The Sherman Act ได้วางหลักไว้ว่า “ สัญญาทุกประเภท การรวมกันใน

รูปแบบของทรัสต์หรืออื่น ๆ  หรือการสมคบกัน เพื่อจ ากัดการแข่งขันทางการค้าหรือธุรกิจไม่ว่า
ระหว่างมลรัฐหรือต่างประเทศนั้นเป็นการผิดกฎหมาย... ” 

จะเห็นได้ว่าบทบัญญัติในมาตรานี้มีลักษณะในการห้ามการกระท าอันเป็นการร่วมมือกันใน
การจ ากัดการแข่งขันทางการค้าหรือทางธุรกิจท่ีไม่สมควร (Unreasonably restraint of trade or 

                                                             
1 Jay Pil Choi, Recent Developments in Antitrust - Theory and Evidence (United States of America: Massachusetts 
Institute of Technology, 2007), p. 81. 
2 Robert H. Book, The Antitrust Paradox - a Policy at War with Itself, p. 19. 
3 The Sherman Act 1890 Section 1. Every contract, combination in the form of trust or otherwise, or conspiracy, in 
restraint of trade or commerce among the several States, or with foreign nations, is declared to be illegal. Every 
person who shall make any contract or engage in any combination or conspiracy hereby declared to be illegal 
shall be deemed guilty of a felony, and, on conviction thereof, shall be punished by fine not exceeding 
$10,000,000 if a corporation, or, if any other person, $350,000, or by imprisonment not exceeding three years, or 
by both said punishments, in the discretion of the court. 
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commerce) ซึ่งบทบัญญัติในมาตรานี้นั้นได้จ ากัดการร่วมมือกันทุกประเภทไม่ว่าจะเป็นการร่วมมือ
กันในความสัมพันธ์ในแนวดิ่งหรือแนวนอนก็ตาม4 

การขายพ่วงใด ๆ ก็ตามท่ีจะเข้าข่าย มาตรา 1 ของ The Sherman Act ได้นั้น เมื่อ
วิเคราะห์จากตัวบทกฎหมายแล้ว การขายพ่วงนั้นจะต้องเป็นการขายพ่วงท่ีมีลักษณะเป็นสัญญา
เท่านั้น (Contractual tying) ดังนั้นการขายพ่วงทางเทคนิคท่ีไม่เกี่ยวข้องกับทางด้านสัญญา ไม่มีการ
ตกลงหรือสมคบกันจึงเป็นกรณีท่ีไม่สามารถปรับเข้ากับมาตรานี้ได้ 

นอกจากนี้ มาตรานี้เน้นการกระท าอันเป็นลักษณะของการร่วมมือกัน การสมคบกัน จึงอาจ
กล่าวได้ว่า การกระท าการขายพ่วงท่ีเป็นการกระท าเพียงฝ่ายเดียว (Unilateral conduct) ก็จะไม่อยู่
ภายใต้บังคับของมาตรานี้เช่นกัน 

4.1.2 The Sherman Act 1890 มาตรา 25 

มาตรา 2 ของ The Sherman Act ได้วางหลักไว้ว่า “ผู้ใดท่ีท าการผูกขาดหรือพยายาม
ผูกขาด รวมกันหรือสมคบกันเพื่อผูกขาดส่วนหนึ่งส่วนใดของการค้าหรือธุรกิจไม่ว่าระหว่างมลรัฐหรือ
ต่างประเทศนั้นมีความผิด” 

บทบัญญัติในมาตรานี้ จากถ้อยค าแสดงให้เห็นว่าการกระท าให้มาตรานี้ไม่จ าเป็นท่ีจะต้อง
เกิดจากการร่วมมือกันหรือการสมคบกันดังเช่นในมาตรา 1 ซึ่งแสดงให้เห็นว่ามาตรานี้สามารถปรับใช้
กับการกระท าของบริษัทเดียว (Single-firm conduct) ได้ นอกจากนี้มาตรานี้นั้นมีจุดประสงค์ในการ
ป้องกันการผูกขาดหรือการพยายามท่ีจะผูกขาด เพื่อรักษาไว้ซึ่งการแข่งขัน6 

เมื่อน าเรื่องของการขายพ่วงมาใช้กับมาตรานี้จะเห็นได้ว่า การขายพ่วงท่ีผิดตามมาตรานี้ ถ้ามี
การกระท าท่ีถือได้ว่าพยายามผูกขาดก็ถือได้ว่ามีความผิดแล้ว อีกท้ังยังเห็นได้ว่ามาตรานี้ไม่จ าเป็นท่ี
จะต้องแสดงให้เห็นถึงการตกลงกัน ซึ่งเป็นการขายพ่วงตามข้อสัญญา (Contractual tying) เท่านั้น 
ดังนั้นไม่ว่าการขายพ่วงทางข้อสัญญา หรือการขายพ่วงทางเทคนิค ก็อาจผิดตามมาตรา 2 ของ The 
Sherman Act หากเป็นการกระท าการผูกขาดหรือพยายามผูกขาด 

                                                             
4 Robert H. Book, The Antitrust Paradox - a Policy at War with Itself, pp. 19-20. 
5 The Sherman Act 1890 Every person who shall monopolize, or attempt to monopolize, or combine or conspire 
with any other person or persons, to monopolize any part of the trade or commerce among the several States, or 
with foreign nations, shall be deemed guilty of a felony, and, on conviction thereof, shall be punished by fine not 
exceeding $10,000,000 if a corporation, or, if any other person, $350,000, or by imprisonment not exceeding three 
years, or by both said punishments, in the discretion of the court. 
6 "Competition and Monopoly: Single-Firm Conduct under Section 2 of the Sherman Act : Chapter 1," [Online].  
Available from:  https://www.justice.gov/atr/competition-and-monopoly-single-firm-conduct-under-section-2-
sherman-act-chapter-1 
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4.2 The Clayton Act 1914 
มาตราท่ีเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงตาม The Clayton Act ก็คือ มาตรา 37  
The Clayton Act ก็คือ มาตรา 3 วางหลักไว้ว่า “การท่ีบุคคลใด ๆ ได้ท าการค้าพาณิชย์ อัน

เป็นการให้เช่า การขายหรือท าสัญญาขายสินค้า บรรจุภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ เครื่องจักร หรือโภคภัณฑ์อื่น 
ๆ  ไม่ว่าจะมีสิทธิบัตรหรือไม่มีสิทธิบัตร มีไว้เพื่อใช้ บริโภค หรือขายต่อในประเทศสหรัฐอเมริกา หรือ
อาณาเขตอื่นใด หรือในรัฐโคลัมเบีย หรือหมูเกาะใด ๆ ท่ีมีการครอบครอง หรือสถานท่ีอื่นท่ีอยู่ภายใต้
เขตอ านาจของสหรัฐอเมริกา หรือก าหนดราคาขาย หรือให้ส่วนลดในราคาใด  ๆ โดยมีเงื่อนไข 
ข้อตกลง หรือความเข้าใจว่าผู้เช่าหรือผู้ซื้อจะไม่ใช้หรือท าการตกลงในสินค้า บรรจุภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ 
เครื่องจักร หรือโภคภัณฑ์อื่น ๆ ของคู่แข่งรายหนึ่งหรือคู่แข่งอื่นของผู้ให้เช่าหรือผู้ขาย หากผลของ
การเช่า การขาย การท าสัญญาเพื่อขาย หรือเงื่อนไขอื่นใดไม่ว่าเป็นการตกลงหรือความเข้าใจ ท่ีอาจ
ก่อให้เกิดการลดลงของการแข่งขันอย่างมีนัยยะส าคัญ หรือมีแนวโน้มท่ีจะสร้างการผูกขาดขึ้นใน
การค้าใด ๆ  การนั้นเป็นการอันไม่ชอบด้วยกฎหมาย”  

จากหลักในมาตรานี้จะเห็นได้ว่า มีการบัญญัติถึงการ  “อาจก่อให้เกิดการลดลงของการ
แข่งขันอย่างมีนัยยะส าคัญ (May be to substantially lessen competition)” และ “มีแนวโน้มท่ี
จะสร้างการผูกขาด (Tend to create a monopoly)” ซึ่งแสดงให้เห็นว่าตามมาตรานี้ เพียงแค่มี
การพิสูจน์ว่ามีการ “อาจก่อให้เกิด” การลดลงของการแข่งขันอย่างมีนัยยะส าคัญ หรือ “มีแนวโน้ม”
ท่ีจะสร้างการผูกขาด ก็ถือว่าเข้าข่ายการกระท าผิดตามมาตรานี้แล้ว8 ซึ่งแตกต่างจากบทบัญญัติใน 
The Sherman Act ท่ีไม่ว่าจะเป็นในมาตรา 1 ท่ีต้องแสดงให้เห็นถึงการสมคบกันท่ีเกิดขึ้นหรือ หรือ
ในมาตรา 2 ท่ีจะต้องพิสูจน์ให้ได้ถึงการผูกขาดหรือพยายามท่ีจะผูกขาด 

นอกจากนี้ เมื่อพิจารณาบทบัญญัติมาตรานี้กับการขายพ่วง จะเห็นได้ว่าตามมาตรานี้เป็นการ
ห้ามมิให้บุคคลใด ๆ กระท าการค้าซึ่งรวมไปถึงการขายและการให้เช่าท่ีอาจก่อให้เกิดการลดลงของ
การแข่งขันอย่างมีนัยยะส าคัญ หรือมีแนวโน้มท่ีจะสร้างการผูกขาดขึ้น ซึ่งแสดงให้เห็นว่าจุดประสงค์

                                                             
7 The Clayton Act 1914, Section 3 - It shall be unlawful for any person engaged in commerce, in the course of 
such commerce, to lease or make a sale or contract for sale of goods, wares, merchandise, machinery, supplies, 
or other commodities, whether patented or unpatented, for use, consumption, or resale within the United States 
or any Territory thereof or the District of Columbia or any insular possession or other place under the jurisdiction 
of the United States, or fix a price charged therefor, or discount from, or rebate upon, such price, on the 
condition, agreement, or understanding that the lessee or purchaser thereof shall not use or deal in the goods, 
wares, merchandise, machinery, supplies, or other commodities of a competitor or competitors of the lessor or 
seller, where the effect of such lease, sale, or contract for sale or such condition, agreement, or understanding 
may be to substantially lessen competition or tend to create a monopoly in any line of commerce. 
8 Keith N. Hylton, Antitrust Law - Economic Theory and Common Law Evolution (United Kingdom: Cambridge 
University Press, 2003), pp. 285-286. 
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ของมาตรานี้มีความต้องการให้การควบคุมพฤติกรรมของบุคคลใด ๆ  อันอาจถือได้ว่า มีจุดประสงค์ใน
การควบคุมพฤติกรรมของผู้ประกอบการรายเดียวด้วย ดังนั้นการขายพ่วงท่ีอยู่ภายใต้บทบัญญัติ
มาตรานี้จึงอาจกล่าวได้ว่า เน้นการพิจารณาถึงพฤติกรรมของผู้ประกอบธุรกิจท่ีน าการขายพ่วงมาใช้
ฝ่ายเดียว (Unilateral Conduct) ซึ่งไม่จ าเป็นต้องมีการพิสูจน์ให้เห็นถึงการตกลงกันดังเช่น The 
Sherman Act มาตรา 1 

ข้อสังเกตในมาตรานี้คือ ตามมาตรานี้ได้มีการก าหนดประเภทของสินค้าไว้ว่าเป็นกรณีของ 
“สินค้า บรรจุภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ เครื่องจักร หรือโภคภัณฑ์อื่น ๆ  ไม่ว่าจะมีสิทธิบัตรหรือไม่มีสิทธิบัตร” 
ซึ่งอาจกล่าวได้ว่า หากกรณีการขายพ่วงท่ีเกิดขึ้นอยู่นอกเหนือขอบเขตของสินค้าท่ีก าหนดไว้ใน The 
Clayton Act มาตรา 3 นี้ ก็จะไม่สามารถใช้บทบัญญัตินี้ได้ เช่นการบริการอื่น ๆ ท่ีไม่ใช่การเช่า การ
ท าสัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิ เป็นต้น 

 
4.3 The Federal Trade Commission Act 1914 

กฎหมายฉบับนี้ เกิดขึ้นในค.ศ. 1914 ภายใต้สมัยประธานาธิบดี วูดโรว์  วิลสัน โดยมี
วัตถุประสงค์ในการห้ามการแข่งขันด้วยวิธีการท่ีไม่เป็นธรรมในทางการค้าระหว่างมลรัฐ ซึ่งไม่มีโทษ
ในทางอาญา นอกจากนี้กฎหมายฉบับนี้ก่อตั้งหน่วยงานอิสระในการตรวจสอบการกระท าภายใต้ช่ือว่า 
คณะกรรมการแข่งขันทางการค้า (Federal Trade Commission : FTC) โดยหน่วยงานนี้มีพันธกิจ
ในการปกป้องผู้บริโภคและการแข่งขันทางการค้าจากการกระท าท่ีเป็นการต่อต้านการแข่งขัน การฉ้อ
ฉล และการท าธุรกิจอย่างไม่เป็นธรรม โดยมีหน้าท่ีในการสอบสวน ตรวจสอบพฤติกรรมท่ีละเมิดต่อ
กฎหมาย และด าเนินการกับผู้ท่ีฝ่าฝืนต่อกฎหมาย9 ซึ่งคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าหรือ FTC นี้ 
จะอาศัยอ านาจตาม The Federal Trade Commission Act 1914 มาตรา 5 

หลักท่ีปรากฏอยู่ใน The Federal Trade Commission Act 1914 มาตรา 5 มีใจความ
กล่าวถึงอ านาจของหน่วยงาน FTC ในการป้องกันการแข่งขันโดยไม่เป็นธรรม หรือการกระท าท่ีส่งผล
กระทบต่อทางการค้า การฉ้อฉลในทางการค้า ซึ่งตามกฎหมายนี้ถือว่าไม่ชอบด้วยกฎหมาย โดย
คณะกรรมการแข่งขันทางการค้ามีอ านาจโดยตรงในการออกค าส่ังในการป้องกันบุคคล องค์กรธุรกิจ
ต่าง ๆ ยกเว้นธนาคารจากการใช้วิธีการท่ีไม่เป็นธรรมในการแข่งขัน หรือสร้างผลกระทบทางการค้า10 
ดังนั้นจึงอาจกล่าวได้ว่าอ านาจของคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าตามมาตรา 5 นี้มีอยู่อย่าง
กว้างขวาง ซึ่งพฤติกรรมการขายพ่วงท่ีเข้าข่ายตามกฎหมาย The Sherman Act และ The Clayton 
Act ก็สามารถพิจารณาได้ว่าอยู่ในขอบเขตของมาตรา 5 นี้ด้วย 

                                                             
9 "The Federal Trade Commission - About Ftc," [Online].  Available from:  https://www.ftc.gov/about-ftc 
10 "Federal Trade Commission Act ", (1914). Section 5 
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4.4 ค าพิพากษาที่เก่ียวข้องกับการขายพ่วงทางเทคนิค 
 เนื่องจากประเทศสหรัฐอเมริกาใช้ระบบกฎหมายคอมมอนลอว์ จึงต้องพิจารณาค าพิพากษา
ซึ่งเป็นกฎหมาย และค าพิพากษาท่ีเกี่ยวข้องกับการน าไปพิจารณาเรื่องการขายพ่วงทางเทคนิคมี
ดังต่อไปนี้ 

4.4.1 คดี United States v. Jerrold Electronic Corp (1960)11 
 คดีนี้เป็นคดีในยุคแรก ๆ ท่ีมีการพัฒนาการทดสอบการแยกออกจากกันของสินค้าท่ีมีการขาย
พ่วง โดยศาลในคดีนี้ได้วิเคราะห์ถึงการแยกออกจากกันของสินค้าโดยขึ้นอยู่กับ 3 ปัจจัย คือ มุมมอง
ของผู้บริโภค มุมมองของผู้ประกอบการ และระบบการท างานของสินค้านั้น 
 คดีนี้ บริษัท Jerrold Electronics Corporation และบริษัทอื่นอีก 5 บริษัทได้ถูกฟ้องว่า
กระท าการสมคบคิดกันและท าสัญญาท่ีมีข้อจ ากัดโดยไม่มีเหตุผลอันเป็นการจ ากัดทางการค้าและการ
พาณิชย์ในอุปกรณ์ระบบกระจายสัญญาณโทรทัศน์แบบเสาอันเป็นการละเมิด The Sherman Act 
มาตรา 1 และกลุ่มบริษัทนี้ได้ท าการสมคบและพยายามท่ีจะผูกขาดในทางการค้าและการพาณิชย์ใน
อุปกรณ์ระบบกระจายสัญญาณโทรทัศน์แบบเสา อันเป็นการละเมิด The Sherman Act มาตรา2 
และท าสัญญาเพื่อท่ีจะขายหรือท าการขายโดยมีเงื่อนไขท่ีผิดต่อ The Clayton Act มาตรา 3 ซึ่งศาล
พิพากษาว่าจ าเลยได้กระท าผิดจริง และในคดีนี้ได้ปรากฏรายละเอียดเกี่ยวกับการขายพ่วงอันมี
ข้อพิจารณาดังนี้ 

บริษัท Jerrold Electronic ท าการผลิตระบบโทรทัศน์เสาอากาศและมีการขายให้กับชุมชน
ท่ีห่างไกลซึ่งมีปัญหาในการยากรับสัญญาณ ระบบโทรทัศน์เสาอากาศนี้ ประกอบด้วย 4 ส่วน ส่วน
แรกคือเสาอากาศ ส่วนท่ีสองอุปกรณ์ท่ีจะน าสัญญาณเข้ามาในเมือง ส่วนท่ีสาม ระบบโครงร่าง 
(Skeleton system) ซึ่งกระจายสัญญาณในเมือง ส่วนท่ีส่ี อุปกรณ์แยกสัญญาณโทรทัศน์ (Tap-off) 
ซึ่งจะน าสัญญาณจากระบบโครงร่างไปยังบ้านต่าง ๆ  บริษัท Jerrold ขายอุปกรณ์นี้ในฐานะระบบท่ีมี
ความสมบูรณ์ในตัว ไม่มีส่วนใดส่วนหนึ่งท่ีมีการขายแยกออกจากกัน อย่างไรก็ดีโจทก์เห็นว่าทาง
บริษัท Jerrold Electronic ท าการขายพ่วงเพราะทางบริษัทถือครองอ านาจตลาดในช้ินส่วนอุปกรณ์
ท่ีอาศัยเทคโนโลยีเสาอากาศนี้บางช้ิน และได้บังคับให้ผู้บริโภคท่ีต้องการซื้อสินค้าเพียงช้ินเดียวจะต้อง
ซื้อส่วนอื่น ๆ ไปด้วยอันเป็นการซื้อสินค้าไปท้ังระบบ ซึ่งทางบริษัท Jerrold Electronic เห็นว่าระบบ
สินค้าของตนเป็นผลิตภัณฑ์เดียว ไม่ใช่การควบกันของสินค้า4ชนิดแยกออกจากกัน 

                                                             
11 "United States V. Jerrold Electronics Corporation, 187 F. Supp. 545 ", (U.S. District Court for the Eastern District 
of Pennsylvania,  1960). 
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 ในการพิจารณาว่าระบบนี้เป็นสินค้าช้ินเดียวหรือหลายช้ินนั้น ผู้พิพากษาในคดีนี้ได้พิจารณา
ปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องหลายปัจจัย ประการแรก บริษัทคู่แข่งของ Jerrold Electronic มีการเสนอขาย
ส่วนประกอบแยกต่างหากจากระบบท้ังระบบ ประการท่ีสอง ตัวระบบเองมีความแตกต่างจากระบบ
อื่นโดยมีความต้องการอย่างเฉพาะเจาะจงในการขายให้แก่ชุมชน ประการท่ีสาม มีข้อเท็จจริงปรากฏ
ว่าการคิดเงินสินค้าผู้บริโภคถูกคิดเงินจากสินค้าแต่ละองค์ประกอบแยกจากกันแทนท่ีจะถูกคิดเป็นชุด 
และจากข้อเท็จจริงเหล่านี้จึงเห็นว่าระบบนี้เป็นสินค้า 4 ช้ินแยกออกจากกัน ไม่ใช่สินค้าช้ินเดียว 
 ผู้พิพากษาได้มีการให้หมายเหตุไว้ว่า เมื่อพิจารณาพฤติกรรมของผู้ประกอบการรายอื่นก็
พบว่าลูกค้าบางรายต้องการซื้อสินค้าท้ังระบบมากกว่าแต่ละส่วนแยกออกจากกัน และในชุมชนท่ี
แตกต่างกันก็ได้รับระบบท่ีแตกต่างกันเนื่องจากแต่ละระบบถูกออกแบบมาให้เข้ากันกับการรับ
สัญญาณท่ีไม่ดีได้แตกต่างกัน นอกจากนี้จากข้อเท็จจริงท่ีว่าระบบนั้นสร้างตามค าส่ั งของลูกค้า
เนื่องจากความต้องการของแต่ละชุมชนท่ีแตกต่างกันจึงท าให้ใบเสร็จเรียกเก็บเงินมีลักษณะแยก
ออกเป็นส่วน ๆ มากกว่าเป็นการคิดท้ังระบบ 
 อย่างไรก็ตาม ผู้พิพากษาในคดีนี้มีการแสดงความเห็นท่ีน่าสนใจว่า ถ้าเป็นในช่วงแรกของการ
ก่อต้ังธุรกิจ บริษัท Jerrold Electronic มีเหตุผลทางธุรกิจท่ีสมควรในการขายระบบนี้ในรูปแบบของ
การรวมเข้าด้วยกัน เนื่องจากเมื่อมีการเสนอขายสินค้าเข้าสู่ตลาดเป็นครั้งแรก ตัวระบบนั้นยังไม่ได้อยู่
ในสภาวะท่ีเสร็จสมบูรณ์ และมีความเปราะบางและไม่เสถียร ทางบริษัทจึงไม่ต้องการให้มีการใช้
ส่วนประกอบอื่นจากภายนอกเข้ามาเช่ือมในระบบเพราะอาจท าให้สินค้าท างานได้ไม่ดี ซึ่งเหตุผลของ
ทางบริษัทนั้นผู้พิพากษาเห็นว่าสามารถรับฟังได้ เนื่องจากหากการขายระบบนี้ล้มเหลวเนื่องจากการ
ใช้สินค้าอื่นท่ีไม่ใช่ของบริษัท Jerrold Electronic นั้นอาจท าให้ช่ือเสียงของสินค้าได้รับความเสียหาย
และไม่อาจกู้คืนได้ ดังนั้นการขายพ่วงนี้อนุญาตให้ท าได้เพราะเป็นการสร้างตัวของธุรกิจใหม่ท่ีมีความ
เส่ียงในอนาคตสูง อย่างไรก็ตาม ทางโจทก์เองก็ไม่ได้โต้แย้งในเรื่องของเหตุผลในการท าสัญญา
ประการนี้ แต่โจทก์ได้มุ่งเน้นในประเด็นของการบังคับการขายพ่วงท่ีเกิดขึ้น 
 จากการวิเคราะห์ของผู้พิพากษาในคดีสามารถแบ่งได้เป็น 3 แง่ คือแง่ความคิดเห็นของลูกค้า
ต่อระบบ แง่ของบริษัทและบริษัทคู่แข่งมองต่อระบบ และการท างานของระบบ ซึ่งมุมมองการ
วิเคราะห์นี้สามารถน าไปใช้กับการแยกสินค้าออกจากกันได้ ซึ่งจะกล่าวต่อไปในภายหลัง 
 ในมุมของผู้บริโภค การมีความต้องการท่ีแยกออกจากกันในสินค้าท่ีมีการรวมกันเป็นการบอก
เป็นนัยถึงเรื่องท่ีว่าสินค้านั้นเป็นสินค้าท่ีเป็นสองชนิด มากกว่าสินค้าชนิดเดียว แต่ขณะเดียวกันก็มี
ผู้บริโภคท่ีต้องการซื้อสินค้าท้ังระบบมากกว่าสินค้าท่ีแยกจากกันเช่นกัน และในมุมของผู้ประกอบการ
นั้นก็สามารถกล่าวได้ว่า ผู้ผลิตมีมุมมองต่อสินค้าท่ีมีความแตกต่างออกไปจากลูกค้าว่าสินค้านั้นเป็น
การรวมกันของสินค้าสองอย่างเพื่อสร้างสินค้าชนิดเดียวหรือไม่ และราคาก็เป็นปัจจัยหนึ่งท่ีแสดงให้
เห็นถึงวิธีการมองสินค้าของผู้ประกอบการผ่านการขายของตน เช่นการคิดค่าสินค้าแต่ละช้ินแยกออก
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จากกันถึงแม้ว่าจะมีการขายเป็นระบบก็ตาม ซึ่งบริษัท Jerrold Electronic ได้มองระบบในฐานะการ
ควบรวมของสินค้าท่ีแยกจากกัน ไม่ใช่การเป็นสินค้าช้ินเดียวด้วยตัวของมันเอง และนอกจากนี้ใน
มุมมองของผู้ประกอบการอาจแสดงให้เห็นผ่านการกระท าของบริษัทคู่แข่งว่ามีการขายสินค้าแยกจาก
กันหรือขายสินค้ารวมเป็นสินค้าช้ินเดียว 
 ท้ายท่ีสุดในคดีนี้ศาลได้พิพากษาว่า 

1. จ าเลยและพวกได้มีการรวมกันและสมคบกันในการท าสัญญาการให้บริการและท าการ
ขายระบบโทรทัศน์เสาอากาศเฉพาะการขายระบบโทรทัศน์เสาอากาศท้ังระบบเท่านั้น 
เนื่องจากเป็นการกีดขวางการค้าและธุรกิจในอุปกรณ์โทรทัศน์เสาอากาศจึงผิดตาม The 
Sherman Act มาตรา1 

2. จ าเลยและพวกได้ท าสัญญาเพื่อจะขายหรือขายระบบโทรทัศน์เสาอากาศโดยมีเงื่อนไขท่ี
ผิดต่อกฎหมายซึ่งเป็นความผิดตาม The Clayton Act มาตรา 3 

3. จ าเลย บริษัท Jerrold Electronic ได้สร้างระบบโทรทัศน์เสาอากาศ ซึ่งส่งผลต่อการปิด
ตลาดในการท่ีจะให้บริษัทคู่แข่งเข้ามามีส่วนแบ่งทางการตลาดในอุปกรณ์ของระบบ
โทรทัศน์เสาอากาศ ซึ่งหากมีการกระท าดังกล่าวต่อไปในอนาคตก็จะท าให้การแข่งขัน
ลดลงและสร้างผู้ผูกขาดในการขายและจัดจ าหน่ายระบบโทรทัศน์เสาอากาศขึ้ นใน
สหรัฐอเมริกาอันเป็นการขัดต่อ The Clayton Act มาตรา 7 

4. จ าเลยบริษัท Jerrold-Northwest ได้พยายามท าการผูกขาดอันเป็นความผิดตาม The 
Sherman Act มาตรา 2 

 
4.4.2 คดี In re DATA GENERAL CORPORATION ANTITRUST LITIGATION. 
(1981)12 

 ในคดีนี้บริษัท Data General Corporation ได้ถูกฟ้องเกี่ยวกับการขายพ่วง 2 กรณีว่า ท า
การขายพ่วงระบบปฏิบัติการ (Tying Product) เข้ากับ CPUs (Tied Product) และท าการขายพ่วง 
CPUs กับอุปกรณ์เก็บความจ า ซึ่งเป็นการกระท าความผิดตาม The Sherman Act มาตรา1 และ 
The Clayton Act มาตรา 3 

ผู้พิพากษาในคดีนี้ได้มีการพิจารณาว่าการรวมกันของ CPU และอุปกรณ์เก็บความจ าโดยเริ่ม
จากมุมมองของผู้ผลิต ซึ่งพบว่าในทางปฏิบัติในตลาดของบริษัท Data General แสดงให้เห็นว่าสินค้า 
CPUs และ อุปกรณ์ความจ า (Memory Board) นั้นเป็นสินค้าท่ีแยกออกจากกัน เนื่องจากถึงแม้ว่า

                                                             
12 "In Re Data General Corp. Antitrust Litigation, 529 F. Supp. 801," (U.S. District Court for the Northern District of 
California,  1981). 
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บริษัท Data General จะไม่ขายCPUsโดยปราศจาก Memory Board แต่ได้ปรากฏว่ามีการขาย 
Memory Board แยกต่างหาก และยังปรากฏข้อเท็จจริงว่าผู้ประกอบการอื่นท่ีผลิต CPUs และ 
Memory Board พบว่ามีอย่างน้อยหนึ่งบริษัทท่ีท าการขายของสองส่ิงนี้พ่วงเข้าด้วยกัน แต่อย่างไรก็
ตาม บริษัทคู่แข่งของบริษัท Data General ท้ังหมดนั้นมีการขาย Memory Board แยกต่างหากออก
จากกัน 

เมื่อท าการพิจารณาในมุมมองของผู้บริโภค ศาลพบว่า มีลูกค้าของบริษัท Data General ท่ี
ให้การว่า เมื่อลูกค้าได้ซื้อ CPU ของทางบริษัท Data General ไปแล้วได้ท าการถอน Memory 
Board ของบริษัท Data General ออกแล้วแทนท่ีด้วยสินค้าของบริษัทอื่นแทน ซึ่งทางบริษัท Data 
General เองก็ยอมรับว่าการกระท าของลูกค้าเช่นนี้ไม่ใช่เรื่องแปลกแต่อย่างใด จึงท าให้สามารถสรุป
ได้ว่า มีลูกค้ากลุ่มหนึ่งท่ีไม่ได้มองว่า CPUs และ Memory Board เป็นสินค้าช้ินเดียว 

ในประการสุดท้ายก็ได้มีการพิจารณาว่าการท าการขายพ่วงเช่นนี้ท าให้เกิดการท างานท่ีมี
ประสิทธิภาพมากกว่าการท่ีผู้ประกอบการขายสินค้า 2 ชนิดแยกจากกันหรือไม่ ซึ่งบริษัท Data 
General ได้ให้เหตุผลว่า การท าการค้นคว้าวิจัยและพัฒนาสินค้า 2 ช้ินนี้ร่วมกันได้ลงค่าใช้จ่ายลง 
และการรวมกันของสินค้าเช่นนี้ท าให้มีการท างานอย่างเหมาะสมเป็นอันหนึ่งอันเดียวกันท้ังระบบ ซึ่ง
ศาลได้ปฏิเสธถึงข้อกล่าวอ้างนี้ โดยให้เหตุผลว่าไม่มีการแสดงให้เห็นถึงผลประโยชน์ท่ีจะต้องเสียไป
หากมีการขายสินค้า 2 ชนิดแยกออกจากกัน 
 

4.4.3 คดี Jefferson Parish Hospital District No.2 v. Hyde (1984)13 
 คดีนี้ไม่ได้กล่าวถึงการขายพ่วงทางเทคนิคไว้ แต่เป็นคดีส าคัญท่ีได้มีการวางเกณฑ์ถึงการ
พิจารณาการขายพ่วงและเกณฑ์การแยกสินค้า 2 ชนิดออกจากกันท่ีส าคัญ โดยพิจารณาว่ามีความ
ต้องการในสินค้าช้ินหนึ่งแยกออกจากสินค้าอีกช้ินหนึ่งท่ีเพียงพอหรือไม่ อีกท้ังคดีนี้เป็นคดีท่ีมีการน า
หลักเหตุผล (Rule of Reason) น ามาใช้ในการพิจารณาคดี 

ในปี 1971 โรงพยาบาลเจฟเฟอร์สัน (โรงพยาบาล Jefferson Parish Hospital เขตท่ี 2) 
จ าเลยได้เข้าท าสัญญากับบริษัท Roux & Associates ซึ่งท าให้บริษัท Roux เป็นผู้จัดหาบริการทาง
วิสัญญีให้แก่โรงพยาบาลเจฟเฟอร์สันแต่เพียงผู้เดียว ซึ่งภายใต้ข้อตกลงนี้ค่าธรรมเนียมใด ๆ เกี่ยวกับ
การวิสัญญีผู้ป่วยจะได้รับใบเสร็จแยกต่างหากออกไป ซึ่งการช าระเงินก็จะมีการแยกกันระหว่างการ
ช าระให้กับโรงพยาบาลเจฟเฟอร์สันและบริษัท Roux & Associates และภายใต้ข้อตกลงดังกล่าวนี้ 
บริการทางวิสัญญี ท่ีเกิดขึ้นในโรงพยาบาลเจฟเฟอร์สันจะต้องมาจากวิสัญญีแพทย์จากบริษัท  
Roux & Associates เท่านั้น 

                                                             
13 "Jefferson Parish Hospital District No. 2, Et Al. V. Edwin G. Hyde," (Supreme Court of the United States,  1984). 
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 ในปี 1977 โจทก์ Edwin G. Hyde ได้ยื่นสมัครเป็นวิสัญญีแพทย์ท่ีโรงพยาบาลเจฟเฟอร์สัน 
และได้ถูกปฏิเสธโดยส้ินเชิงเนื่องจากโรงพยาบาลเจฟเฟอร์สันได้มีข้อตกลงให้สิทธิแต่เพียงผู้เดียวกับ
บริษัท Roux & Associates โจทก์จึงได้ฟ้องโรงพยาบาลเจฟเฟอร์สันเพื่อให้ศาลส่ังห้ามและมีค า
ตัดสินแสดงสิทธิว่าความตกลงของโรงพยาบาลกับบริษัท Roux & Associates นั้นละเมิดกฎหมาย
แข่งขันทางการค้า ซึ่งโจทก์ได้ให้เหตุผลว่า ความตกลงนั้นเป็นความตกลงในการขายพ่วงท่ีไม่ชอบด้วย
กฎหมาย โดยโจทก์ได้แสดงหลักฐานว่า บ่อยครั้งผู้ป่วยนั้นต้องการระบุวิ สัญญีแพทย์อย่าง
เฉพาะเจาะจง ซึ่งขัดต่อสัญญาท่ีโรงพยาบาลได้ท าไว้ การกระท าเป็นการละเมิด The Sherman Act 
มาตรา 1 
 จ าเลย โรงพยาบาลเจฟเฟอร์สันได้แสดงหลักฐานว่า ผู้ป่วยกว่า 70 % ในพื้นท่ีใช้บริการ
โรงพยาบาลอื่นท่ีไม่ใช่โรงพยาบาลเจฟเฟอร์สัน สัญญาท่ีถูกฟ้องนี้จึงเพียงพอท่ีจะสร้างความเสียหาย
ให้กับการแข่งขันเนื่องจากตนขาดอ านาจเหนือตลาด ซึ่งศาลช้ันต้นของสหรัฐเห็นด้วยว่า โรงพยาบาล
เจฟเฟอร์สันไม่ ได้ครอบครองอ านาจตลาดในตลาดท่ีเกี่ยวข้องทางภูมิศาสตร์นี้  (Relevant 
geographic market) และศาลยังเห็นอีกว่าผลประโยชน์จากข้อสัญญานี้เป็นการท าให้การดูแลผู้ป่วย
นั้นดีขึ้นซึ่งเป็นการสนับสนุนการแข่งขันมากกว่าส่งผลเป็นการต่อต้านการแข่งขัน  

อย่างไรก็ดี ศาลอุทธรณ์สหรัฐได้กลับค าพิพากษาโดยตัดสินว่า สัญญาดังกล่าวนั้นไม่ชอบด้วย
กฎหมาย (Illegal per se) ซึ่งกรณีนี้เกี่ยวข้องกับการขายพ่วงเพราะผู้ใช้บริการห้องผ่าตัดของ
โรงพยาบาล (Tying Product) จะต้องซื้อบริการท่ีทางโรงพยาบาลเลือกไว้ก็คือบริการด้านวิสัญญี 
(Tied product) ไปด้วย ซึ่งแสดงให้เห็นว่าโรงพยาบาลมีอ านาจตลาดอย่างเพียงพอในตลาดสินค้าท่ีมี
การพ่วง (Tying Product) ในการบีบบังคับให้ผู้ซื้อซื้อสินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied Product) และเนื่องจาก
การซื้อสินค้าท่ีมีการพ่วงนั้นก่อให้เกิดการค้าระหว่างมลรัฐท่ีมีจ านวนท่ีกล่าวไม่ได้ว่าเป็นจ านวนน้อย 
(Not insubstantial amount of interstate commerce) ดังนั้นความตกลงขายพ่วงดังกล่าวจึงเป็น
ความผิดตามกฎหมาย 

ศาลฎีกาของสหรัฐได้ตัดสินว่า สัญญาให้สิทธิแต่เพียงผู้เดียวในกรณีนี้ไม่ผิดตาม The 
Sherman Act มาตรา 1 เนื่องจากในการสอบสวนเกี่ยวกับความชอบด้วยเหตุผลของการขายพ่วงนั้น
จะต้องพิจารณาขอบเขตของตลาดสินค้าท่ีมีการขายพ่วงซึ่งเป็นตลาดท่ีสินค้าท้ังสองชนิดได้ถูกขาย อัน
เป็นสถานท่ีท่ีท าให้เกิดผลกระทบเป็นการต่อต้านการแข่งขัน ดังนั้นในคดีนี้ ในการวิเคราะห์การขาย
พ่วงจะต้องเน้นท่ีการขายบริการดังกล่าวให้แก่ผู้ป่วยมากกว่าตัวสัญญาการจัดหาบริการทางวิสัญญี ซึ่ง
ในการวิเคราะห์นั้นจะต้องพิจารณาว่าสินค้า 2 ชนิดมีการพ่วงเข้าด้วยกัน และได้มีการใช้อ านาจตลาด
บังคับให้ผู้ป่วยต้องรับเอาไปซึ่งการขายพ่วงนั้น  

การขายพ่วงนั้นไม่สามารถคงอยู่ได้หากขาดความต้องการของผู้ป่วยในการซื้อบริการทาง
วิสัญญีแพทย์แยกต่างหากจากบริการของโรงพยาบาล ซึ่งจุดนี้เป็นจุดตัดท่ีส าคัญในการพิจารณาว่ามี
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การขายพ่วงเกิดขึ้นหรือไม่ ซึ่งในกรณีนี้อาจพิจารณาถึงข้อเท็จจริงว่าได้มีการเสนอบริการทางวิสัญญี
แยกต่างหากจากบริการของโรงพยาบาลหรือไม่ ในความเป็นจริง ปรากฏข้อเท็จจริงคือ ตามสัญญาให้
สิทธินั้นมีเงื่อนไขให้ซื้อบริการท้ังสองอย่างด้วยกัน และกรณีท่ีจะท าให้เกิดการต่อต้านการแข่งขันนั้น
จะต้องเป็นกรณีท่ีโรงพยาบาลท่ีมีอ านาจตลาดได้บังคับให้ผู้ป่วยซื้อบริการตามสัญญานั้น หากไม่มีการ
บังคับเกิดขึ้นแล้ว ผู้ป่วยย่อมมีอิสระในการเข้าไปใช้บริการของโรงพยาบาลคู่แข่งและให้บริการทาง
วิสัญญีของบริษัทอื่น 

ประเด็นเรื่องความแพร่หลายของประกัน สุขภาพท่ีท าให้ ผู้ป่วยขาดแรงจูงใจในการ
เปรียบเทียบราคาค่าบริการ และการขาดแคลนข้อมูลของผู้ป่วยในการเปรียบเทียบคุณภาพของ
บริการทางการแพทย์ในโรงพยาบาลคู่แข่งอาจสร้างอ านาจทางตลาดได้ในทางนามธรรม แต่ในความ
เป็นจริงแล้ว การท่ีผู้ป่วยขาดความตระหนักในด้านราคาไม่ได้เป็นส่ิงท่ีจะสามารถบังคับให้ผู้ป่วยใช้
บริการทางวิสัญญีท่ีตนไม่ต้องการได้  

จากพยานหลักฐานท้ังหมดแสดงให้เห็นว่าตัวเลือกของวิสัญญีแพทย์ท่ีโรงพยาบาลนั้นจ ากัด
อยู่ท่ีต้องเลือกแพทย์หนึ่งใน 4 คนตามสัญญา ถ้าหากโจทก์ได้รับการยอมรับเข้าไปเป็นพนักงานของ
โรงพยาบาลก็จะท าให้ตัวเลือกนั้นเพิ่มขึ้นก็จริง แต่อย่างไรก็ตามอิสระในการเลือกวิสัญญีแพทย์ตาม
ความต้องการนั้นยังถูกจ ากัดอยู่เช่นเดิม ดังนั้นเมื่อไม่มีหลักฐานปรากฏว่าราคา คุณภาพ อุปสงค์หรือ
อุปทาน ไม่ว่าจะส าหรับสินค้าท่ีมีการพ่วง  (Tying) หรือสินค้าท่ีถูกพ่วง (Tied Product) ได้รับ
ผลกระทบในแง่ลบจากสัญญาให้สิทธิดังกล่าว และไม่มีการแสดงให้เห็นว่าตลาดโดยรวมถูกผลกระทบ
จากสัญญาดังกล่าว 

ศาลฎีกาพิพากษากลับ สัญญาให้สิทธิแต่เพียงผู้เดียวในกรณีนี้ไม่ผิดตาม The Sherman Act 
มาตรา 1 

 
4.4.4 คดี Eastman Kodak v. Image Technical Services (1992) 14 
บริษัท Eastman Kodak ท าธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเครื่องถ่ายเอกสารไมโครฟิล์ม และ

ให้บริการดูแลรักษาเปล่ียนช้ินส่วนอะไหล่ด้วย ส่วนบริษัท Image Technical Services ท าธุรกิจซ่อม
เครื่องถ่ายเอกสารไมโครฟิล์ม ซึ่งบริษัท Kodak นั้นมีนโยบายในการจ ากัดจ านวนอะไหล่ของบรษิัท 
Kodak ส าหรับผู้ให้บริการซ่อมอิสระ ซึ่งท าให้ผู้ให้บริการซ่อมยากท่ีจะแข่งขันกับบริษัท Kodak ได้ 
โดยผู้ให้บริการอิสระได้ฟ้องบริษัท Kodak ว่าท าการพ่วงการขายบริการโดยไม่ชอบด้วยกฎหมายอัน
เป็นการผิด The Sherman Act มาตรา 1 การขายพ่วงในคดีนี้แตกต่างจากคดีอื่นเนื่องจากบริษัท 

                                                             
14 "Eastman Kodak Company, Petitioner V. Image Technical Services, Inc., Et Al.," (Supreme Court of the United 
States,  1992). 
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Kodak นั้นถือสัดส่วนทางการตลาดอยู่ 23 % ซึ่งน้อยกว่าในคดี Jefferson Parish Hospital 
District No.2 v. Hyde (1984) อีก ซึ่งท าให้เกิดประเด็นว่า บริษัท Kodak มีอ านาจตลาดในตลาด
หลังการขาย (Aftermarket) ส าหรับอะไหล่ (Tying product) และการพ่วงบริการ (Tied product) 
ในตลาดอะไหล่ส าหรับเครื่องถ่ายเอกสารหรือไม่  

ศาลฎีกาสหรัฐ ได้ปรับใช้หลักความรับผิดเด็ดขาดกับการขายพ่วงในกรณีนี้  แต่บริษัท 
Eastman Kodak ได้โต้แย้งว่าตนนั้นมีอ านาจผูกขาดในตลาดช้ินส่วนอะไหล่ของบริษัทของตนโดย
ลักษณะของสินค้าตามธรรมชาติเท่านั้น ซึ่งศาลฎีกาสหรัฐเห็นว่า ตลาดหลังการขายนั้นไม่ได้ถูกยกเว้น
จากการปรับใช้กฎหมายแข่งขันทางการค้า เนื่องจากตลาดเหล่านี้มีความส าคัญและมีการเติบโตทาง
อุตสาหกรรม ถึงแม้ว่าผู้ผลิตทุกรายนั้นจะครอบครองอ านาจตลาดบางส่วนในสินค้าท่ีเป็นอะไหล่ของ
ตน แต่ศาลฎีกาสหรัฐเห็นว่าไม่มีเหตุผลใดท่ีจะไม่ปรับใช้กฎหมายแข่งขันทางการค้าในกรณีเช่นนั้น 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในบางคดีท่ีอ านาจตลาดนั้นเกิดจากการทรงสิทธิบัตร ลิขสิทธิ์  ในทางเอาเปรียบ
หรือขยายอ านาจไปสู่อีกตลาดหนึ่ง บริษัทเช่นนั้นก็จะต้องตกอยู่ภายใต้กฎหมายป้องกันการผูกขาด 
คดี Kodak นี้เป็นคดีท่ีมีความพิเศษเนื่องจากศาลได้ยอมรับความหมายของตลาดท่ีเกี่ยวข้องเป็นสินค้า
แบรนด์เดียว ซึ่งได้ให้ความหมายจากการแข่งขันท่ีเกิดขึ้นภายในแบรนด์  แต่อย่างไรก็ดีบริษัท Kodak 
นั้นมีจุดประสงค์ในการกระท าเช่นนี้ แบ่งได้ออกเป็น 2 เหตุผลคือ ประการแรก ลูกค้าได้รับข้อมูล
เพียงส่วนหนึ่งหรือได้รับข้อมูลไม่เพียงพอท่ีจะประเมินถึงต้นทุนค่าใช้จ่ายในระยะยาว ซึ่งจะท าให้
ค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนไปใช้สินค้าของบริษัทอื่นนั้นจะสูงมาก ประการท่ีสองคือเมื่อผู้ซื้อสินค้ามีการ
ซื้อสินค้าไปแล้ว ผู้ขายสามารถเพิ่มราคาสินค้าในตลาดสินค้าหลังการขายได้โดนท่ีผู้ซื้อต้องจ ายอมซื้อ
เพราะติดอยู่ในการท่ีจะต้องให้ผลิตภัณฑ์นั้นเพราะค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนไปใช้ของบริษัทอื่นนั้นสูง
เกินไป 
 

4.4.5 คดี United States v. Microsoft Corporation15 (Microsoft 3) (2001) 
 คดีนี้มีประวัติเกี่ยวเนื่องย้อนหลังไปในปี ค.ศ.1994 ซึ่งกระทรวงยุติธรรมสหรัฐได้ฟ้องคดีต่อ
บริษัท Microsoft โดยมีข้อกล่าวหาว่า บริษัท Microsoft เป็นผู้ผูกขาดในตลาดระบบปฏิบัติการโดย
ไม่ชอบด้วยกฎหมายจากการใช้ข้อตกลงเกี่ยวกับโปรแกรมซอฟต์แวร์และสัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิท่ี
ต่อต้านการแข่งขันทางการค้า ซึ่งคดีดีนี้ได้จบลงด้วยการประนีประนอมยอมความ และคดีนี้มีช่ือว่า 
United States v. Microsoft Corp., 56 F.3d 1448, 1451 (D.C. Cir. 1995) หรือเรียกได้อีกช่ือ
หนึ่งว่า คดี Microsoft 1 

                                                             
15 "United States V. Microsoft Corporation 253 F.3d 34." 
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 ในปี ค.ศ. 1998 กระทรวงยุติธรรมสหรัฐได้ฟ้องคดีต่อบริษัท Microsoft อีกครั้งหนึ่งโดย
เกี่ยวเนื่องกับคดีเดิมว่า บริษัท Microsoft ได้ละเมิดข้อตกลงตามค าพิพากษาตามยอมในคดี 
Microsoft I โดยการขายพ่วงโปรแกรม Internet Explorer 3.0 กับ โปรแกรม Internet Explorer 
4.0 กับระบบปฏิบัติการ Windows 95 ซึ่งสุดท้ายแล้วศาลตัดสินว่าการกระท าของบริษัท Microsoft 
ไม่เป็นการละเมิดความตกลงตามค าพิพากษาตามยอม และในคดีนี้มี ช่ือว่า United States v. 
Microsoft Corp., 147 F.3d 935 (D.C. Cir. 1998) หรือเรียกอีกชื่อหนึ่งได้ว่า คดี Microsoft 2 
 ต่อมาในเดือน พฤษภาคม ค.ศ.1998 กระทรวงยุติธรรม และกลุ่มโจทก์จาก 19 มลรัฐได้ฟ้อง
บริษัท Microsoft ว่าได้กระท าการละเมิดกฎหมายป้องกันการผูกขาด 4 ประการ คือ ท าข้อตกลงท า
การค้าเฉพาะรายโดยไม่ชอบด้วยกฎหมาย (unlawful exclusive dealing arrangements) กระท า
การขายพ่วงอันไม่ชอบด้วยกฎหมายซึ่งขัดต่อ The Sherman Act มาตรา 1 และ กระท าผิดตาม
มาตรา 2 ในกรณีด ารงอยู่ในต าแหน่งผู้ผูกขาดโดยไม่ชอบด้วยกฎหมาย (unlawful monopoly 
maintenance) และพยายามท่ีจะท าการผูกขาด  
 ข้อกล่าวหาต่อบริษัท Microsoft มีอยู่ว่า ทางบริษัท Microsoft ได้พยายามท่ีจะด ารงความ
เป็นผู้ผูกขาดโดยการพยายามขจัดโปรแกรม Netscape Navigator ซึ่งเป็นเว็บเบราว์เซอร์ และ
โปรแกรม Sun Java  ซึ่งเป็นแพลตฟอร์มภาษาคอมพิวเตอร์ออกไปจากตลาด ซึ่งท้ัง Netscape 
Navigator และ Java นั้นต่างก็เป็น “Middleware” (Middleware คือ โปรแกรมคอมพิวเตอร์ท่ี
คอยช่วยเหลือดูแลการท างานของโปรแกรมท่ีท างานอยู่บนระบบปฏิบัติการต่าง ๆ) และท้ังนี้ใน
มุมมองของโจทก์ โปรแกรมท่ีเป็น Middleware ได้เป็นภัยต่อความเป็นผู้ผูกขาดของระบบปฏิบัติการ 
Windows อย่างชัดเจนด้วยสาเหตุ 2 ประการ คือ ประการแรก ด้วยตัวโปรแกรม Middleware นั้น
สามารถใช้เป็นแพลตฟอร์มซึ่งสามารถแข่งขันได้โดยตรงกับระบบปฏิบัติการ Windows ประการท่ี
สอง คือโปรแกรม Middleware มีการออกแบบให้สามารถท างานได้มากกว่าระบบปฏิบัติการเดียว
และอนุญาตให้ผู้พัฒนาซอฟต์แวร์สามารถเขียนโปรแกรมซึ่งสามารถท างานได้บนระบบปฏิบัติการ
หลายระบบ ซึ่งจะน าไปสู่การลดก าแพงในการเข้าสู่ตลาดของโปรแกรมต่าง ๆ  และโจทก์เห็นว่าการ
กระท าของบริษัท Microsoft นั้นเป็นการปกป้องสถานะผู้ผูกขาด 

นอกจากนี้ โจทก์ยังกล่าวหาว่าบริษัท Microsoft ได้มีการกระท าอันเป็นการต่อต้านการ
แข่งขันในความพยายามท่ีจะท าลายการแข่งขันจาก Navigator และ Java ซึ่งการกระท าเหล่านี้
รวมถึง การท าสัญญาการค้าเฉพาะรายกับผู้ผลิต OEMs และผู้ให้บริการการเข้าถึงอินเทอร์เน็ต(IAPs) 
โดยการกีดกัน Navigator ออกไปโดยให้ OEMs ใช้ Internet Explorer แทน และกดดันให้บริษัท 
Apple หยุดการใช้งาน Navigator และโจทก์ยังฟ้องอีกว่าบริษัท Microsoft ได้ท าการพ่วงโปรแกรม 
Internet Explorer กับระบบปฏิบัติการ Windows โดยไม่ชอบด้วยกฎหมาย เพื่อท่ีจะท าลายคู่แข่ง
ในตลาดเว็บเบราว์เซอร์ 
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 ศาลช้ันต้นสหรัฐได้มีค าตัดสินว่า บริษัท Microsoft เป็นผู้ผูกขาดในตลาดระบบปฏิบัติการ 
PC และบริษัทได้มีการกระท าอันขัดต่อการแข่งขันทางการค้าเพื่อท่ีจะด ารงไว้ซึ่งอ านาจผูกขาด และ
การกระท าเหล่านี้เป็นการท าเพื่อท าลายการแข่งขันโดยโปรแกรม Middleware การกระท านั้นรวมถึง
การพยายามโน้มน้าวให้ Netscape ไม่ปล่อยโปรแกรมเวอร์ช่ันท่ีท างานได้บนหลายแพลตฟอร์ม การ
ท าสัญญาให้สิทธิ (Exclusive Contract) กับบริษัท OEMs ผู้ให้บริการการเข้าถึงอินเทอร์เน็ต (IAPs) 
และบริษัท Apple เพื่อบังคับให้คู่สัญญาเหล่านี้ใช้โปรแกรม IE มากกว่า Netscape และการขายพ่วง
โปรแกรม IE เข้ากับระบบปฏิบัติการ Windows เพื่อลดสัดส่วนทางการตลาดของบริษัทคู่แข่ง และ
นอกจากนี้บริษัท Microsoft ยังได้สร้าง Java Virtual Machine (JVM) เป็นเวอร์ช่ันของตนเองและ
ในสัญญานั้นก็ได้บังคับให้ผู้ขายอิสระใช้งานด้วย และจากข้อเท็จจริงท่ีว่าบริษัท Microsoftมีอ านาจ
ผูกขาดและการกระท าท่ีเป็นการต่อต้านการแข่งขันทางการค้า ผู้พิพากษาจึงได้ตัดสินว่าบริษัท 
Microsoft ได้ละเมิดต่อ The Sherman Act มาตรา 2 โดยการพยายามด ารงไว้ซึ่งการเป็นผู้ผูกขาด
โดยผิดกฎหมายในตลาดระบบปฏิบัติการ และมีความรับผิดในการพยายามรักษาไว้ซึ่งการผูกขาดตาม
มาตรา 2 อีกด้วย ซึ่งผู้พิพากษาพบว่าข้อเสนอของบริษัท Microsoft ท่ีมีต่อ Netscape ในการแบ่ง
ตลาดระบบปฏิบัติการนั้นเพียงพอท่ีจะสร้างความเป็นไปได้ท่ีอันตรายว่าบริษัท Microsoft อาจ
ประสบความส าเร็จในการเป็นผู้ผูกขาดในตลาดเบราว์เซอร์ 
 ส าหรับการละเมิดตามมาตรา 1 ผู้พิพากษาพบว่า บริษัท Microsoft มีความรับผิดต่อการ
ขายพ่ วงแต่ไม่ ใช่ในกรณี  exclusive dealing ซึ่ ง ผู้พิพากษาในคดีนี้พบว่าโปรแกรม IE และ
ระบบปฏิบัติการ Windows นั้นเป็นสินค้าท่ีแยกออกจากกันได้ จากท่ีปรากฏอยู่ในใบอนุญาตการใช้ 
Windows ในเรื่องของการซื้อโปรแกรม IE ผู้พิพากษาในคดีนี้ได้ตัดสินว่า บริษัท Microsoft ได้สร้าง
การขายพ่วงท่ีไม่ชอบด้วยกฎหมาย อย่างไรก็ตามผู้พิพากษา Jackson ได้ปฏิเสธท่ีจะตัดสินว่าบริษัท 
Microsoft มีความผิดในกรณี exclusive dealing เนื่องจากจ าเลยไม่ได้ปรากฏการปิดตลาดใน
สัดส่วนท่ีเพียงพอในตลาดระบบเบราว์เซอร์ 
 ต่อมาบริษัท Microsoft ได้ยื่นอุทธรณ์ต่อศาลอุทธรณ์ United States Court of Appeals 
for the District of Columbia Circuit  

ในประเด็นของการผูกขาด ซึ่งศาลอุทธรณ์ได้สนับสนุนค าตัดสินของศาลล่างท่ีว่า บริษัท 
Microsoft มีอ านาจผูกขาดในตลาดระบบปฏิบั ติการ PC ศาลได้ปฏิ เสธข้อโต้แย้งของบริษัท 
Microsoft ท่ีว่าศาลช้ันต้นได้ให้ความหมายของตลาดท่ีเกี่ยวข้องผิด และยังปฏิเสธการยืนยันของ 
Microsoft ว่า ในอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์นั้นมีความเป็นเอกลักษณ์และมีความเป็นพลวัตรซึ่งจะต้อง
พิจารณาหลักฐานมากกว่าสถานการณ์ปกติ 
 ศาลอุทธรณ์ยังสนับสนุนค าตัดสินของศาลช้ันต้นอีกว่าบริษัท Microsoft ได้มีการกระท าอัน
เป็นการต่อต้านการแข่งขัน โดยการกระท านั้นรวมถึงการท่ีบริษัท Microsoft ได้มีการวางข้อก าหนด
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อย่างจ ากัดในการให้ใบอนุญาตระบบ Windows ซึ่งศาลเห็นว่าเป็นการลดการใช้เว็บเบราว์เซอร์ของ
คู่แข่งผ่านทางสัญญาท่ีมีข้อจ ากัดมากกว่าการขึ้นอยู่กับผลิตภัณฑ์ของบริษัท Microsoft นั้นมีความ
เหนือกว่า  

ส่วนวิธีการพ่วงโปรแกรม IE ไปกับระบบปฏิบัติการ Windows นั้น บริษัท Microsoft ได้
พัฒนาระบบปฏิบัติการ Windows ให้ใช้งานกับ Netscape ได้ยากล าบาก และการบังคับขาย
โปรแกรม IE โดยท าให้ไม่สามารถลบออกไปจากระบบ Add/Remove Program ได้ท าให้การใช้งาน
ของเว็บเบราว์เซอร์คู่แข่งลดลง ซึ่งกรณีนี้เป็นการท าการผูกขาดโดยไม่ชอบ 

นอกจากวิธีการพ่วงโปรแกรม IE และระบบปฏิบัติการ Windows แล้ว บริษัท Microsoft 
ยังมี  Exclusive contract กับระบบการเข้าถึงทางอิน เทอร์เน็ ต (IAPs) มี  Exclusive dealing 
arrangement กับผู้ขายซอฟต์แวร์รายย่อย และมีข้อตกลงกับบริษัท Apple ใช้ขายพ่วง IE กับ
ระบบปฏิบัติการ และให้ต้ังค่าเป็นเว็บเบราว์เซอร์พื้นฐาน 
 นอกจากนี้เมื่อพิจารณาถึงเทคโนโลยี Java ศาลได้ตัดสินว่าความตกลงท่ีบริษัท Microsoft 
ท ากับผู้ขายซอฟต์แวร์รายย่อย ซึ่งเสนอว่าจะให้ข้อมูลทางเทคนิคของระบบปฏิบัติการ Windows 
และเปล่ียนกับการโปรโมท Java เวอร์ช่ัน ของ Microsoft เป็นการต่อต้านการแข่งขันอันส่งผลต่อการ
ปิดตลาดในตลาด Java อย่างมีนัยยะส าคัญ ซึ่งศาลตัดสินว่าเป็นการต่อต้านการแข่งขัน นอกจากนี้ 
บริษัท Microsoft ยังมีการขู่บริษัท Intel ว่าให้เลิกความพยายามในการสร้างแพลตฟอร์มในระบบ 
Java มิฉะนั้นจะหันไปสนับสนุนบริษัทไมโครชิปท่ีเป็นคู่แข่ง ซึ่งศาลเห็นว่าเป็นการต่อต้านการแข่งขัน 
 ประเด็นข้อหาพยายามในการผูกขาด ศาลอุทธรณ์กลับค าตัดสินศาลช้ันต้นในกรณีความรับ
ผิดในการพยายามท่ีจะผูกขาดว่า โจทก์แสดงหลักฐานไม่เพียงพอท่ีจะแสดงให้เห็นว่าการกระท าของ
บริษัท Microsoft เป็นการเพิ่ มความเป็นไปได้อย่างอันตรายในการได้มาซึ่ งอ านาจผูกขาด 
(Dangerous probability of achieving monopoly power) ในตลาดเว็บเบราว์เซอร์ 
 ประเด็นเรื่องการขายพ่วงนั้น ศาลได้กลับค าตัดสินของศาลขั้นต้นท่ีว่าการขายพ่วงโปรแกรม 
IE กับระบบ Microsoft เป็นความผิดเด็ดขาดทางกฎหมาย (Per se unlawful) โดยเห็นว่าไม่ควรเอา
หลักความรับผิดเด็ดขาดมาใช้ ซึ่งควรน าหลักเหตุผล (Rule of reason) มาใช้ และศาลได้ย้อนส านวน
ให้ศาลช้ันต้นสหรัฐพิจารณาใหม่โดยช่ังน้ าหนักระหว่างการต่อต้านแข่งขันทางการค้ากับการการ
สนับสนุนการแข่งขัน 
 ต่อมาในวันท่ี 2 พฤศจิกายน ค.ศ.2001 กระทรวงยุติธรรมสหรัฐได้บรรลุข้อตกลงกับบริษัท 
Microsoft ใน การประนี ป ระน อมยอมความ  โดย ให้ บ ริษั ท  Microsoft แบ่ ง  Application 
programming interface หรือช่องทางการเช่ือมต่อกับระบบปฏิบัติการกับบริษัทอื่น และยินยอมให้
บริษัท OEMs และผู้ใช้งานสามารถลบโปรแกรมประเภท Middleware ได้ 
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4.5 วิเคราะห์การปรับใช้กฎหมายแข่งขันป้องกันการผูกขาดของสหรัฐอเมริกากับการขายพ่วงกับ
การขายพ่วงทางเทคนิค 
 ในยุคแรกของการตัดสินในคดีขายพ่วงนั้น ได้มีการตัดสินว่าการขายพ่วงนั้นเป็นความรับผิด
เด็ดขาด (Illegal per se) และมีแนวคิดในทางต่อต้านการขายพ่วงเป็นอย่างมาก16 ซึ่งศาลได้มีการ
พัฒนาหลักผ่านค าพิพากษาถึงหลักเกณฑ์ 4 ประการ17ในการพิจารณาว่าการขายพ่วงนั้นเป็นความรับ
ผิดเด็ดขาดตามกฎหมาย ซึ่งก็คือ 

1. มีการขายพ่วง (A tying Arrangement) ซึ่งจะต้องเป็นสินค้า 2 ชนิดแยกออกจากกัน 
2. อ านาจตลาดในสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying product market) 
3. อนุญาตให้ผู้ซื้อซื้อสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) ต่อเมื่อมีการซื้อสินค้าท่ีถูกน าไป

พ่วง (Tied Product) เท่านั้น 
4. การขายพ่วงนั้นจะต้องส่งผลอย่างมีนัยยะส าคัญต่อการค้าในมลรัฐ 
เมื่อการขายพ่วงนั้นครบเงื่อนไข 4 ประการ การขายพ่วงนั้นก็จะเป็นความรับผิดเด็ดขาดตาม

กฎหมาย ซึ่งต่อมาในภายหลังศาลก็ได้มีการน าหลักเหตุผล (Rule of Reason) มาปรับใช้ จึงท าให้
ถึงแม้ว่าการกระท าการขายพ่วงนั้นครบตามเงื่อนไขท้ัง 4 ประการก็อาจยังไม่เป็นความผิดเสมอไป 
จะต้องพิจารณาเหตุผลประกอบด้วยว่ากรณีดังกล่าวควรท่ีจะให้มีการขายพ่วงหรือไม่18 

การฟ้องร้องคดีเกี่ยวกับขายพ่วงส่วนใหญ่แล้วมักจะพิจารณาในเรื่องของการแยกสินค้า2ชนิด
ออกจากกันและอ านาจตลาดในตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product Market) เป็นส าคัญ และใน
กรณีท่ีสินค้านั้นเกี่ยวข้องกับนวัตกรรมและเทคโนโลยีท่ีบ่อยครั้งสินค้ามักมาในรูปแบบของการรวมกัน
ท่ีมีลักษณะของการรวมกันทางกายภาพ ส่ิงท่ีต้องพิจารณาเป็นส าคัญคือสินค้านั้นเป็นสินค้าชนิดเดียว
หรือสองชนิด19 

นอกจากนี้ค าพิพากษาในยุคแรกท่ีมีการปรับใช้หลักความรับผิดเด็ดขาด (Illegal per se) กับ
การขายพ่วงนั้นมีความไม่สอดคล้องกันเท่าใดนัก เช่น ในเรื่องของอ านาจตลาด 

อ านาจตลาดเป็นองค์ประกอบหนึ่งในการก าหนดถึงการขายพ่วงท่ีเป็นความผิด ซึ่งคดีในยุค
แรกนั้นปรากฏว่าเงื่อนไขของระดับอ านาจตลาดนั้นไม่สอดคล้องกัน เช่น ในคดี Times-Picayune 

                                                             
16 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
pp. 121-122. 
17 "Eastman Kodak Company, Petitioner V. Image Technical Services, Inc., Et Al.."; "Jefferson Parish Hospital District 
No. 2, Et Al. V. Edwin G. Hyde." 
18 "Jefferson Parish Hospital District No. 2, Et Al. V. Edwin G. Hyde."; "United States V. Microsoft Corporation 253 
F.3d 34." 
19 Samuel Noah Weinstein, "Bundles of Troble: The Possibilitieties for a New Seperate-Product Test in Technology 
Tying Case," California Law Review: 911. 
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Pub. Co. v. United States (1953) ศาลฎีกาสหรัฐอเมริกาได้ตัดสินว่ามาตรฐานของอ านาจตลาด 
คือ ฐานะผู้มีอ านาจผูกขาด (Monopolistic position) ในขณะท่ี ในคดี International Salt Co. v. 
United States (1947) อ านาจตลาดขึ้นอยู่กับข้อเท็จจริงท่ีว่า บริษัท International Salt Co. ถือ
สิทธิบัตรในเครื่องจักร และ ในคดี Northern Pacific Railway (NPR) v. United States นั้น บริษัท 
NPR เป็นเจ้าของท่ีดินบริเวณรอบรางรถไฟกว่า 40 ล้านเอเคอร์ ซึ่งได้ก าหนดให้ผู้ซื้อท่ีดินหรือเช่าท่ีดิน
ของตนต้องใช้บริการการขนส่งของบริษัท NPR ตราบเท่าท่ีไม่สามารถหาทางเลือกอื่นท่ีราคาถูกกว่าได้ 
ซึ่งศาลฎีกาได้ตัดสินให้บริษัท NPR มีอ านาจตลาดอย่างมีนัยยะส าคัญ โดยถือว่ามีอ านาจทางเศรษฐกิจ
อย่างเพียงพอท่ีจะเป็นสาเหตุให้เกิดอันตรายต่อการแข่งขันทางการค้า เป็นต้น20 

ต่อมาในภายหลังในคดี  Jefferson Parish Hospital District No.2 v. Hyde (1984 )  
ศาลฎีกาสหรัฐได้มีการพัฒนาการปรับใช้หลักความรับผิดเด็ดขาด ซึ่งในศาลช้ันต้นได้ตัดสินว่าสัญญา
ระหว่างโรงพยาบาลกับบริษัทท่ีให้บริการทางวิสัญญีนั้นละเมิด The Sherman Act มาตรา 1 โดย
การพ่วงโดยไม่ชอบด้วยกฎหมายระหว่างการใช้งานห้องผ่าตัดกับบริการทางวิสัญญีแพทย์ ถึงอย่างไรก็
ตาม ศาลเช่ือว่าผลกระทบจากสัญญาฉบับนั้นมีเพียงเล็กน้อย ต่อมาศาลอุทธรณ์ได้กลับค าพิพากษา
โดยเห็นว่ากรณีดังกล่าวเป็นการขายพ่วง ซึ่งสัญญาดังกล่าวนั้นตกอยู่ในหลักความรับผิดเด็ดขาดตาม
กฎหมาย ในทางตรงกันข้ามศาลฎีกาตัดสินเป็นเอกฉันท์ว่าสัญญาดังกล่าวไม่ขัดต่อมาตรา 1 แต่มี
ความเห็นท่ีไม่ตรงกัน ซึ่งผู้พิพากษา 4 ท่านเห็นว่าควรน าหลักเหตุผล (Rule of reason) มาปรับใช้ 
ในขณะท่ีผู้พิพากษาอีก 5 ท่านเห็นว่าควรปรับใช้หลักความรับผิดเด็ดขาด (per se)21 ซึ่งหนึ่งใน
เหตุผลในการยึดถือหลักความรับผิดเด็ดขาดคือ ประวัติศาสตร์หลักกฎหมายในเรื่องกฎหมายป้องกัน
การผูกขาดนั้นพัฒนามาไกลเกินกว่าท่ีจะถกเถียงในประเด็นท่ีเป็นท่ีแน่นอนแล้วว่าการขายพ่วงเป็น
การขัดขวางการแข่งขันทางการค้าอันเป็นความเส่ียงท่ียอมรับไม่ได้ ซึ่งถือได้ว่าเป็นความไม่มีเหตุผลใน
ตัวเอง อีกท้ังศาลฎีกาสหรัฐยังมีการอ้างถึง The Clayton Act มาตรา 3 โดยยึดถือว่าสภาคองเกรส
คงไม่รับหลักการเช่นนี้มาหากไม่เห็นว่าการขายพ่วงนั้นเป็นประเด็นท่ีน่าวิตกกังวลอย่างยิ่ง 22 แต่
อย่างไรก็ดีศาลฎีกาสหรัฐได้มีการกล่าวว่าการขายพ่วงนั้นอาจก่อให้เกิดประโยชน์ได้ท้ังผู้บริโภคและ
ผู้ขายในฐานะท่ีมีการแข่งขันอย่างมีประสิทธิภาพ23 

                                                             
20 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
pp. 123-124. 
21 "Jefferson Parish Hospital District No. 2, Et Al. V. Edwin G. Hyde." 
22 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 131. 
23 "Jefferson Parish Hospital District No. 2, Et Al. V. Edwin G. Hyde." 
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ในคดี Microsoft ของสหรัฐอเมริกาได้ปรากฏหลักการประเมินเกี่ยวกับการขายพ่วงและการ
ต่อต้านการแข่งขันท่ีส าคัญ จากคดี Microsoft 1 ท่ีมีการตกลงประนีประนอมยอมความกัน และใน
คดี Microsoft 2 กระทรวงยุติธรรมของสหรัฐอเมริกาได้ฟ้องว่าบริษัท Microsoft ได้มีการละเมิด
ข้อตกลงโดยการขายพ่วงเว็บเบราว์เซอร์ Internet Explorer กับระบบปฏิบัติการ Windows 95 ใน
สัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิ (licensing agreement) ท่ีท ากับผู้ผลิตอุปกรณ์ OEMs โดยศาลฎีกาได้
ตีความข้อตกลงโดยเฉพาะอย่างยิ่งในส่วนของข้อ 4(e) ซึ่งห้ามไม่ให้บริษัท Microsoft ท าข้อตกลงใน
สัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิ (licensing agreement) ท่ีมีเงื่อนไขให้ผู้ได้รับอนุญาตจะต้องรับเอาไปซึ่ง
การอนุญาตในสินค้าอื่นไปด้วย เว้นแต่สินค้านั้นจะมีการรวมกัน ซึ่งศาลพบว่าบริษัท Microsoft ไม่ได้
กระท าการอันเป็นการขัดต่อการแข่งขัน เนื่องจาก Windows 95 และ โปรแกรม Internet Explorer 
นั้นไม่ใช่สินค้า 2 อย่างท่ีแตกต่างกัน แต่เป็นสินค้าท่ีมีการรวมกัน ซึ่งในคดีนี้ศาลได้พิจารณาว่าการ
กระท าของบริษัท Microsoft นั้นเป็นการละเมิดสัญญาประนีประนอมยอมความหรือไม่ ไม่ใช่กรณี
การพิจารณาตามกฎหมายแข่งขันทางการค้าแบบปกติ24 

ประเด็นโต้แย้งนั้นเกิดขึ้นอีกครั้งในคดี Microsoft 3 ซึ่งกระทรวงยุติธรรมสหรัฐได้ฟ้องบริษัท 
Microsoft ในการรวมกันของระบบปฏิบัติการ Windows กับเว็บเบราว์เซอร์ ซึ่งถูกกล่าวหาว่าได้ท า
การขายพ่วงท้ังในแง่ของการพ่วงตามข้อสัญญาและพ่วงตามเทคโนโลยี ซึ่งบริษัท Microsoft โต้แย้ง
ว่า2องค์ประกอบนั้นได้มีการวมกันเป็นสินค้าเดียว และตลาดท่ีเกี่ยวข้องในท่ีนี้ก็คือตลาดแพลตฟอร์ม
ของโปรแกรมซอฟต์แวร์ ซึ่งศาลช้ันต้นได้ตัดสินว่าการกระท าของบริษัท Microsoft เป็นการกระท า
ผิดโดยการขายพ่วงภายใต้ The Sherman Act มาตรา 1 โดยอ้างอิงจากคดี Jefferson Parish และ 
คดี Eastman Kodak แต่ศาลอุทธรณ์นั้นได้ใช้หลักท่ีมีความผ่อนปรนมากกว่าในการปรับใช้กับการ
ขายพ่วง ซึ่งศาลได้ตัดสินว่า ในสถานการณ์ท่ีมีความแน่นอนว่าหลักความรับผิดเด็ดขาดนั้นไม่เพียงพอ
ต่อการปรับใช้แก่คดี ดังนั้นควรท่ีจะน าหลักเหตุผล (Rule of reason) มาปรับใช้กับสถานการณ์
เหล่านั้น25 

คดี Microsoft นี้มีความแตกต่างจากคดีก่อนหน้าในสองแง่มุมคือ ประการแรก คดีนี้
เกี่ยวข้องในประเด็นท่ีว่ามีการพ่วงกันทางกายภาพหรือการรวมกันทางเทคโนโลยี และประการท่ีสอง
คือประเด็นโต้แย้งท่ีว่าการพ่วงนั้นเพิ่มคุณค่าของสินค้าท่ีมีการขายพ่วงให้แก่ผู้ใช้งานและเป็นสินค้าท่ี
ผลิตมาเพื่อเติมเต็มซึ่งกันและกัน26 

                                                             
24 "United States V. Microsoft Corporation 253 F.3d 34." ; Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and 
Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, pp. 137-138. 
25 "United States V. Microsoft Corporation 253 F.3d 34." 
26 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
pp. 140-144. 
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 ในประเด็นเรื่องของการเพิ่มคุณค่านั้นเป็นข้อโต้แย้งเช่นเดียวกับ ในคดี International Salt 
Co. v. United States (1947) และ ในคดี IBM v. United States (1936) ซึ่งบริษัท IBM นั้นเป็นผู้
ทรงสิทธิบัตรในเครื่องจักรท่ีท างานร่วมกันกับการ์ดบันทึกข้อมูลท่ีเรียกว่า Tabulating card ในคดีนี้
ถือได้ว่าเป็นคดีเกี่ยวกับการอ้างเหตุผลเพื่อท าการขายพ่วงในยุคแรก ซึ่งบริษั ท IBM ได้อ้างว่า
จุดประสงค์ในการขายพ่วงก็คือเพื่อด ารงไว้ซึ่งค่าความนิยม (Goodwill) ของ IBM และท าให้แน่ใจถึง
คุณภาพท่ีการท างานร่วมกันเครื่องจักรซึ่งอาจเกิดผลกระทบได้หากใช้การ์ดบันทึกข้อมูลของบริษัทอื่น 
ซึ่งศาลได้ปฏิเสธข้อโต้แย้งนี้ โดยเห็นว่าบริษัทอื่นนั้นมีความเท่าเทียมกันท่ีจะสามารถผลิตการ์ดบันทึก
ข้อมูลท่ีเรียกว่า tabulating card ได้โดยไม่ท าให้เครื่องจักรเสียหาย27 
 ศาลอุทธรณ์นั้นได้มีความยากล าบากในการประเมินว่าผลประโยชน์ท่ีเกิดจากการรวมกันของ
สินค้าของ Microsoft นั้นสามารถท าได้โดยผู้ผลิตเว็บเบราว์เซอร์รายอื่นท่ีมีมาตรฐานได้เช่นเดียวกัน 
ซึ่งถือได้ว่าเกณฑ์ในการประเมินนี้มีระดับท่ีสูงเช่นเดียวกับในคดี IBM28 
 จากท่ีได้กล่าวมาสามารถสรุปได้ว่า ในยุคแรกของคดีท่ีมีการตัดสินว่าการขายพ่วงเป็นความ
รับผิดเด็ดขาด (Illegal per se) นั้น ในคดี Jefferson Parish ได้วางหลักไว้ว่าการขายพ่วงท่ีจะเป็น
กรณีมีความรับผิดเด็ดขาดนั้นจะต้องครบองค์ประกอบใน 3 กรณีคือ ประการแรก จ าต้องมีการขาย
พ่วงระหว่างสินค้า 2 ชนิดแยกออกจากกัน ประการท่ีสอง ผู้ขายจะต้องมีอ านาจตลาด และประการท่ี
สาม จะต้องมีผลกระทบอย่างมีนัยยะส าคัญในตลาดสินค้าท่ีถูกพ่วง (The tied market)29 ซึ่งหาก
เงื่อนไขสามประการนี้ถูกเติมเต็มแล้ว การขายพ่วงนั้นมีความรับผิดเด็ดขาด เว้นแต่มีเหตุผลท่ีเพียงพอ
ส าหรับการกระท าเช่นนั้น จากหลักท่ีเกิดขึ้นในคดี IBM30 

ศาลอุทธรณ์สหรัฐได้มีการเพิ่มเติมเงื่อนไขอีกว่า จ าเลยนั้นได้ท าให้ผู้บริโภคไม่มีทางเลือกอื่น
นอกจากการซื้อสินค้าท่ีมีการพ่วง ซึ่งรวมถึงการบีบบังคับท่ีเกิดขึ้นในฐานะส่วนประกอบท่ีแยก
ออกมา31 

ในการพิจารณาการปรับใช้กฎหมายป้องกันการผูกขาดของสหรัฐอเมริกากับการขายพ่วงทาง
เทคนิค จะพิจารณาตามล าดับหัวข้อต่อไปนี้ 

4.5.1 การขายพ่วงกับสินค้าสองชนิดท่ีแยกจากกัน 
4.5.2 อ านาจตลาด 

                                                             
27 "International Business Machines Corp. V. United States, 298 U.S. 131 (1936)." 
28 "United States V. Microsoft Corporation 253 F.3d 34." 
29 "Jefferson Parish Hospital District No. 2, Et Al. V. Edwin G. Hyde." 
30 "International Business Machines Corp. V. United States, 298 U.S. 131 (1936)." 
31 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 130. 
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4.5.3 การอนุญาตให้ผู้ซื้อซื้อสินค้าท่ีมีการพ่วง(Tying Product)ต่อเมื่อมีการซื้อสินค้าท่ีถูก
น าไปพ่วง(Tied Product)ด้วยเท่านั้น 

4.5.4 ผลกระทบอย่างมีนัยยะส าคัญของการแข่งขันในการขายพ่วง 
4.5.5 การใหเ้หตุผล (Objective Justification) 

โดยจะกล่าวถึงคดีท่ีเกี่ยวข้องประกอบในแต่ละประเด็นตามล าดับดังต่อไปนี้ 
4.5.1 การขายพ่วงกับสินค้าสองชนิดที่แยกจากกัน 

 จากคดีท่ีปรากฏเกี่ยวกับการขายพ่วงสามารถกล่าวได้ว่ามีหลักเกณฑ์การแยกสินค้า 2 ชนิด
ออกจากกันดังต่อไปนี้ 

4.5.1.1 การทดสอบความต้องการที่แยกจากกัน (Separate-demand Test)32 
ในคดี Jefferson Parish ศาลฎีกาได้วางหลักไว้ว่า การปฏิเสธในการขายสินค้าสองชนิดแยก

จากกันไม่สามารถสามารถกล่าวได้ว่าเป็นการจ ากัดการแข่งขันเสมอไป อย่างไรก็ตามประเด็นส าคัญ
ของคดีคือศาลได้เน้นการพิจารณาว่ามีความต้องการแยกออกไปส าหรับสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วงหรือไม่ 
(The tied product) ซึ่งอาจกล่าวได้ว่าเมื่อไม่มีความต้องการซื้อในบริการวิสัญญีแพทย์แยกออกจาก
การใช้บริการของโรงพยาบาล จะไม่ถือว่ามีการขายพ่วง ท้ังนี้ศาลฎีกาสหรัฐได้พิจารณาสินค้าดังกล่าว
ว่ามีสองชนิด คือบริการทางวิสัญญีแพทย์ในฐานะองค์ประกอบของบริการของโรงพยาบาลท่ีสามารถมี
การเสนอแยกออกจากกันและมีการเก็บค่าบริการแยกต่างหากจากกัน นอกจากนั้นหลักฐานจากลูกค้า
และศัลยแพทย์แสดงให้เห็นว่าพวกเขารับรู้ว่าบริการด้านวิสัญญีแพทย์นั้นเป็นบริการท่ีแยกออกจาก
กันของโรงพยาบาล33 

อาจกล่าวได้ว่าในคดีนี้ศาลได้วางหลักในการแยกสินค้า 2 ชนิดออกจากกันโดยอาศัยปัจจัยท่ีว่า 
มีความต้องการท่ีเพียงพอ (sufficient demand) ส าหรับสินค้าหนึ่งแยกออกไปจากสินค้าช้ินท่ีสอง
หรือไม่34 
 ศาลฎีกาได้ให้ข้อสังเกตว่ากรณีนี้ได้มีการพ่วงสินค้าสองชนิดแยกออกจากกัน แต่อย่างไรก็
ตามผู้พิพากษา Justice O’Connor ในคดีนั้นได้ให้ข้อสังเกตไว้ว่า กรณีนี้อาจพูดไม่ได้ว่าเป็นบริการ
สองอย่างท่ีแยกออกจากกัน เนื่องจากไม่มีผู้ป่วยรายใดท่ีจะท าการผ่าตัดโดยไม่ใช้บริการทางวิสัญญี 

                                                             
32 Samuel Noah Weinstein, "Bundles of Troble: The Possibilitieties for a New Seperate-Product Test in Technology 
Tying Case," California Law Review: 917. 
33 "Jefferson Parish Hospital District No. 2, Et Al. V. Edwin G. Hyde." 
34 Samuel Noah Weinstein, "Bundles of Troble: The Possibilitieties for a New Seperate-Product Test in Technology 
Tying Case," California Law Review: 918. 
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ซึ่งอาจมองได้ว่าการให้บริการดังกล่าวเป็นบริการท่ีมี 2 องค์ประกอบในสินค้าช้ินเดียว และ
โรงพยาบาลเองก็ไม่สามารถได้รับอ านาจตลาดเพิ่มจากการเสนอบริการเช่นนั้น35 
 ในคดี Eastman Kodak บริษัท Kodak เองก็ได้มีการอาศัยข้อโต้แย้งท่ีคล้ายคลึงกันกับ
เหตุผลของผู้พิพากษา Justice O’Connor ว่า เนื่องจากไม่มีความต้องการช้ินส่วนอะไหล่แยก
ต่างหากจากการบริการ ดังนั้นกรณีจึงไม่มีตลาดสองตลาดแยกออกจากกัน ซึ่งศาลฎีกาสหรัฐได้ปฏิเสธ
ข้อกล่าวอ้างนั้น โดยเห็นว่า แม้ว่าการท าการขายพ่วงนั้นจะเกิดจากการท างานของสินค้าท่ีมีการเช่ือม
ถึงกัน ซึ่งสินค้าช้ินหนึ่งไม่สามารถใช้ได้โดยไม่มีสินค้าอีกช้ินหนึ่ง การพ่วงนั้นก็ยังเป็นการกระท าท่ีผิด
กฎหมายภายใต้กฎหมายป้องกันการผูกขาด36 และศาลเห็นว่าการปฏิเสธความคงอยู่ของการขายพ่วง
ระหว่างสินค้าท่ีมีการท างานเช่ือมถึงกัน (Functionally linked product) นั้นเป็นเรื่องท่ีไม่มีเหตุผล 
โดยศาลถือว่ากรณีดังกล่าวนั้นมีสินค้า 2 ช้ินแล้ว ถึงแม้ว่าสินค้าหนึ่งในนั้นจะไม่สามารถใช้งานได้หาก
ปราศจากสินค้าอื่นก็ตาม37 
 ศาลฎีกาสหรัฐเห็นว่าสินค้าของบริษัท Kodak นั้นมีความจ าเพาะ ซึ่งเป็นเครื่องจักรในทาง
ธุรกิจท่ีมีความซับซ้อน สามารถถ่ายเอกสารได้ในปริมาณมากและมีอุปกรณ์ไมโครกราฟิก ซึ่งอะไหล่
นั้นรวมถึงซอฟต์แวร์ซึ่งไม่สามารถท างานร่วมกันได้กับของบริษัทคู่แข่ง อย่างไรก็ตามคดีนี้มีข้อสังเกต
ว่าบริษัท Kodak ไม่ได้มีการขายระบบท้ังหมดรวมถึงอุปกรณ์ การบริการตลอดอายุการใช้งานและ
อะไหล่ต่าง ๆ ในราคาเดียว แต่บริษัท Kodak นั้นมีการให้บริการหลังระยะเวลารับประกันหมดลง 
หรือให้บริการตามท่ีลูกค้าติดต่อมา ซึ่งพิจารณาได้ว่าเป็นการถือส่วนแบ่งทางการตลาดเกี่ยวกับการ
ให้บริการสินค้าของบริษัท Kodak ถึง 80-95 % และบริษัท Kodak เองมีอ านาจในการก าหนดราคา
ของอะไหล่ได้38  
 ศาลฎีกาสหรัฐจึงได้ยอมรับเหตุผลท่ีว่าในความเป็นจริงแล้วในคดีนี้มี 3 ตลาดแยกออกจากกัน 
คือตลาดเครื่องถ่ายเอกสาร ตลาดอะไหล่ของ Kodak (ตลาดสินค้าท่ีมีการขายพ่วง tying product 
market) และตลาดการให้บริการเกี่ยวกับเครื่องถ่ายเอกสาร (the tied product market) และได้
ตัดสินว่า ไม่ว่าจะมีความต้องการของลูกค้าท่ีเพียงพอ หรือความมีประสิทธิภาพของบริษัทในการ
ให้บริการแยกต่างหาก ก็พบว่าบริษัท Kodak ได้มีการขายบริการและอะไหล่แยกออกจากกันต้ังแต่ใน
อดีตจนถึงปัจจุบัน39 ซึ่งศาลก็ได้ยืนยันถึงหลักในคดี Jefferson Parish เกี่ยวกับการทดสอบความ

                                                             
35 "Jefferson Parish Hospital District No. 2, Et Al. V. Edwin G. Hyde." 
36 "Eastman Kodak Company, Petitioner V. Image Technical Services, Inc., Et Al.." 
37 Samuel Noah Weinstein, "Bundles of Troble: The Possibilitieties for a New Seperate-Product Test in Technology 
Tying Case," California Law Review: 918. 
38 "Eastman Kodak Company, Petitioner V. Image Technical Services, Inc., Et Al.." 
39 Ibid. 
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ต้องการของลูกค้าว่า ลูกค้าหรือผู้บริโภคนั้นจะต้องมีความต้องการต่อสินค้าหรือบริการท่ีเพียงพอท่ีจะ
ไม่ว่าจะเป็นในแง่ของประสิทธิภาพหรือทางเศรษฐกิจท่ีจะท าให้บริษัทนั้นจัดหาสินค้าหรือบริการท่ี
เป็นองค์ประกอบให้แยกต่างหากออกจากกัน ซึ่งจะท าให้เห็นได้ว่าสินค้านั้นเป็นสินค้าท่ีแยกจากกัน 
ซึ่งจุดนี้ เป็นจุดท่ีส าคัญ เพราะหมายความว่า ถึงแม้ว่าจะมีความต้องการ ของผู้บริโภคหรือมี
ผู้ประกอบการอิสระในตลาดสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied market) แต่ส่ิงเหล่านั้นมีข้อจ ากัดในการ
พิจารณาสินค้าแยกออกจากกัน เนื่องจากสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied product) เหล่านี้อาจไม่ถูกมอง
ว่ามีการแยกจากกันก็ได้ หากผู้บริโภคนั้นไม่ได้มีความต้องการท่ีเพียงพอ40 
 ท้ังในคดี Jefferson Parish และคดี Kodak เป็นการสร้างมาตรฐานในการพิจารณาสินค้า
สองชนิดแยกจากกันโดยอาศัยปัจจัยในการพิจารณาความต้องการท่ีแยกออกจากกัน และศาลฎีกา
สหรัฐได้อาศัยหลักฐานตามการปฏิบัติในตลาดท่ีเกิดขึ้นจริง ซึ่งสัมพันธ์กันกับท้ังความรับรู้ของลูกค้า
และความต้องการท่ีเกิดขึ้น และมุมมองของผู้ผลิต โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ทางปฏิบัติทางการค้าของ
จ าเลยและทางปฏิบัติของคู่แข่ง  
  ในคดี Microsoft 3 ได้มีการพิจารณาถึงการทดสอบของคดี Jefferson Parish ว่าเป็นวิธีการ
ท่ีจะตัดสินการขายพ่วงแบบง่ายว่าการขายพ่วงนั้นเพิ่มสวัสดิภาพแก่ผู้บริโภค (Consumer welfare)
หรือไม่ เนื่องจากเหตุผลท่ีว่าความต้องการของสินค้าท่ีแยกจากกันจะเกิดขึ้นเมื่อประโยชน์ของ
ทางเลือกในการเลือกสินค้ามีน้ าหนักมากกว่าความมีประสิทธิภาพของสินค้าท่ีมีการรวมกัน41 
เพราะว่าการวิเคราะห์ท่ีปรากฏในคดี Jefferson Parish มีจุดมุ่งหมายในการพิจารณาว่าการรวมกัน
เช่นนั้นเพิ่มสวัสดิภาพแก่ผู้บริโภค (Consumer welfare) หรือไม่42  
 การทดสอบนี้ได้รับการวิพากษ์วิจารณ์ว่าการทดสอบนี้หากน าไปใช้กับตลาดท่ีเกี่ยวข้องกับ
เทคโนโลยีนั้นจะไม่ค่อยเหมาะสมนัก เนื่องจากธรรมชาติของเทคโนโลยีนั้นมีความไหลและเป็นพลวัต 
ซึ่งการจะตัดสินสินค้าว่าเป็นส่ิงใหม่ท้ังหมดท่ีถือว่าเป็นสินค้าเดียว หรือเป็นสินค้า2ช้ินท่ีแยกออกจาก
กันแต่ถูกน ามารวมกันนั้นเป็นการยากและอาจน าไปสู่แนวทางท่ีผิดได้43 เพราะด้วยการพัฒนาและ
นวัตกรรมต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้นในตลาด การใช้มุมมองความต้องการของลูกค้านั้นมีข้อจ ากัด ซึ่งการ
ทดสอบความต้องการของลูกค้านั้นเพียงพอต่อการปรับใช้กับกรณีการขายพ่วงตามข้อสัญญา แต่

                                                             
40 Samuel Noah Weinstein, "Bundles of Troble: The Possibilitieties for a New Seperate-Product Test in Technology 
Tying Case," California Law Review: 918-919. 
41 "United States V. Microsoft Corporation 253 F.3d 34." 
42 Samuel Noah Weinstein, "Bundles of Troble: The Possibilitieties for a New Seperate-Product Test in Technology 
Tying Case," California Law Review: 918-919. 
43 Ibid., 919. 
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ส าหรับการน าไปปรับใช้กับสินค้าท่ีมีความซับซ้อนมากขึ้นและการรวมกันทางเทคโนโลยีนั้นอาจไม่
เพียงพอ44  
 ในอุตสาหกรรมเกี่ยวกับนวัตกรรมและเทคโนโลยีช้ันสูง หากเกิดการขายพ่วงทางเทคนิค
เกิดขึ้น เมื่อพิจารณาถึงหลักเกณฑ์การทดสอบการแยกกันของสินค้าท่ีมีอยู่ในปัจจุบัน ถือได้ว่ามีความ
ขาดแคลนเนื่องจากปัญหาความซับซ้อนของสินค้าและในแต่ละอุตสาหกรรมนั้นก็มีโครงสร้างท่ีไม่
เหมือนกัน ซึ่งกรณีอาจแบ่งได้เป็น 2 กรณีอย่างเห็นได้ชัด45 คือ 
 ประการแรก ผู้ประกอบการอาจต้ังต้นด้วยการพ่วงสินค้าสองชนิดเข้าด้วยกันให้มีการท างาน
ลักษณะใหม่เกิดขึ้น ซึ่งถึงแม้ว่าสินค้าแต่ละชนิดจะเป็นท่ีรู้จัก แต่ด้วยการรวมกันนี้สามารถท าให้เกิด
การท างานแบบใหม่เกิดขึ้น เช่น โทรศัพท์มือถือท่ีมีกล้อง หรือคอมพิวเตอร์ท่ีมีเครื่องเล่น DVD  
 ประการท่ีสองคือ บริษัทตัดสินใจท่ีจะขายสินค้าเป็นแพ็กเกจเข้าด้วยกัน ซึ่งเป็นการพ่วงเข้า
ด้วยกันเพื่อสนับสนุนสินค้าปลายน้ า ตัวอย่างเช่นคดี Microsoft 2 และ 3 ซึ่งความซับซ้อนเหล่านี้
ต้องการการประเมินทางด้านกฎหมายว่าการขายพ่วงเหล่านี้ต่อต้านการแข่งขันทางการค้าหรือไม่  

4.5 .1.2 ก า รท ด ส อ บ ก า ร ร ว ม กั น ท า ง เท ค โน โล ยี ที่ แ ท้ จ ริ ง  (Genuine 
Technological-Integration test)46 

จากคดี Microsoft 2 ความขัดแย้งนั้นเกิดขึ้นในปี ค.ศ.1995 เมื่อบริษัท Microsoft ได้เริ่มท า
การให้ใบอนุญาตแก่ผู้ผลิต OEMs ในระบบปฏิบัติการ Windows 95 โดยมีเงื่อนไขให้ยอมรับและ
ติดต้ังแพ็กเกจซอฟต์แวร์ซึ่งรวมถึง Internet Explorer ซึ่งกระทรวงยุติธรรมสหรัฐได้น าคดีขึ้นสู่ศาล
โดยอ้างว่าสัญญาอนุญาตให้สิทธินี้ละเมิดค าพิพากษาตามยอมในคดีก่อน ซึ่งเมื่ อน าแนวทางการ
พิจารณาในคดี Jefferson Parish มาพิจารณาแล้วพบว่า มีความต้องการในระบบปฏิบัติการ และ
โปรแกรมเว็บเบราว์เซอร์แยกออกจากกัน แต่บริษัท Microsoft โต้แย้งว่าสินค้านั้นมีการรวมเข้า
ด้วยกันแล้ว และทุกครั้งท่ีมีการเพิ่มอะไรเข้าไปในระบบปฏิบัติการก็ถือว่าเป็นการสร้างสินค้าใหม่
ขึ้นมา 

ศาล D.C. Circuit ได้พิจารณาถึงปัญหาในแง่ของผลกระทบอันเป็นการต่อต้านการแข่งขัน
จากการขายพ่วง และความส าคัญของข้ออ้างของบริษัท Microsoft ท่ีว่ามีอิสระในการออกแบบสินค้า
ท่ีผู้บริโภคต้องการ ซึ่งศาลได้ปฏิเสธท่ีจะใช้บททดสอบของคดี Jefferson Parish ในการแก้ปัญหา
เพราะไม่สามารถแยกการสินค้าท่ีมีการพัฒนาโดยมีการรวมกันแยกออกจากกันได้ และด้วยความ

                                                             
44 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 137. 
45 Ibid., 138. 
46 Samuel Noah Weinstein, "Bundles of Troble: The Possibilitieties for a New Seperate-Product Test in Technology 
Tying Case," California Law Review: 920. 
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พยายามในการเช่ือมช่องว่างระหว่างการให้คุณค่ากับการแข่งขันและความสามารถในการสร้าง
นวัตกรรมใหม่ ๆ  The D.C. Circuit ได้สร้างการทดสอบการแยกสินค้าสองชนิดขึ้นมาใหม่ส าหรับ
สินค้าทางเทคโนโลยี47 

ภายการทดสอบใหม่นี้  ศาล  D.C. Circuit ได้ถือว่า การรวมกันทางเทคโนโลยีท่ีแท้จริง 
(Genuine Technological-Integration) ควรได้รับการปฏิบั ติ ใน ฐานะสิน ค้า ช้ิน เดียว ไม่ ว่ า
องค์ประกอบของสินค้าท่ีมีการรวมกันนั้นจะมีตลาดสินค้าแยกออกมาหรือไม่ก็ตาม โดยศาลให้
ความหมายของ การรวมกันทางเทคโนโลยีท่ีแท้จริง (Genuine Technological-Integration) ว่าเป็น
สินค้าใด ๆ ท่ีมีการท างานรวมกันในลักษณะท่ีไม่อาจพบได้หากสินค้านั้นมีการซื้อแยกต่างหากออก
จากกัน 48  

ศาลอุทธรณ์ในคดี Microsoft 249 ได้สร้างการทดสอบการรวมกันของสินค้าท่ีเรียกว่า  
The majority's test ในการประเมินว่าสินค้านั้นมีการรวมกันหรือไม่50 

ส่วนแรกของการทดสอบมีเงื่อนไขว่าศาลจะต้องพิจารณาว่าการรวมกันนั้นเป็นการรวมกันใน
ระดับของการออกแบบหรือการติดต้ัง ซึ่งถ้าหากเป็นระดับของการติดต้ังผู้บริโภคจะไม่ได้รับประโยชน์
จากการรวมกันซึ่งเป็นปฏิปักษ์ต่อสินค้าท่ีมีการขายแบบแยกเด่ียว และศาลพบว่าการรวมกันนั้นก็คือ 
การสร้างสรรค์ท่ีเกิดจากการออกแบบในการขมวดสินค้าท้ังสองเข้าด้วยกัน (The creation of 
design that knits the two together) อย่างไรก็ตามความสะดวกของผู้ประกอบการในการผลิต
สินค้าด้วยกันนั้นไม่ได้หมายความว่าการพ่วงสินค้าเข้าด้วยกันนั้นจะเป็นการกระท าท่ีสมเหตุสมผล51 
 การทดสอบส่วนท่ีสองคือ การรวมกันนั้นจะต้องสร้างส่ิงท่ีดีเกิดขึ้น ซึ่งศาลใช้ค าว่าควรเกิด
คุณค่าทางเทคโนโลยี (Technological value) ซึ่งเพียงแค่เพิ่มก าไรนั้นไม่เพียงพอ52 
 อย่างไรก็ตาม ผู้พิพากษา Wald ได้มีข้อเสนอแนะว่า การทดสอบการรวมกันของสินค้า The 
majority's test นี้ไม่ว่าการรวมกันนั้นจะก่อให้เกิดประโยชน์ต่อผู้บริโภคหรือไม่ การทดสอบนั้นมี
ความใกล้เคียงกับการทดสอบความต้องการของสินค้าในคดี Jefferson Parish ประการแรก มีความ
จ าเป็นท่ีจะต้องระบุได้ว่าเกิดประโยชน์ท่ีแท้จริงต่อผู้บริโภคจากการรวมกันของสินค้าสองชนิดนั้น  
ประการท่ีสองจะต้องสืบให้แน่ชัดว่ามีตลาดท่ีแท้จริงส าหรับสินค้าสองชนิดท่ีแยกจากกันหรือไม่ ซึ่ง

                                                             
47 Ibid., p. 921. 
48 Ibid., pp. 921-922. 
49 "United States V. Microsoft Corporation 253 F.3d 34." II Para948 
50 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
pp. 138-139. 
51 Ibid. 
52 Ibid. 
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หากมีตลาดสินค้าท่ีแยกออกจากกันก็สามารถสันนิษฐานได้ว่าประสิทธิภาพท่ีได้จากการรวมกันของ
สินค้าท้ังสองชนิดมีจ ากัด53 
 หากมีการตัดสินว่าสินค้านั้นมีการรวมกัน (Integration) เกิดขึ้นนั้นเท่ากับว่าเป็นการยอมให้
การพ่วงนั้นเป็นท่ียอมรับได้ในฐานะท่ีสินค้าท้ังสองอย่างไม่ถูกมองว่าเป็นการพ่วงเข้าด้วยกันอีกต่อไป 
แต่จะถูกมองว่าเป็นส่วนประกอบท่ีอยู่ในสินค้าหนึ่งเท่านั้น54 

4.5.1.3 การทดสอบด้วยหลักเหตุผล (Unstructured Rule-of-reason Test) 
 ในคดี Microsoft 3 เนื่องจากศาลเห็นว่าไม่มีการทดสอบการแยกสินค้า 2 ชนิดออกจากกันท่ี
เพียงพอ ดังนั้นแทนท่ีว่าศาลจะพิจารณาว่าการพ่วงระบบปฏิบัติการ Windows กับโปรแกรม 
Internet Explorer เป็นสินค้าช้ินเดียวหรือสองช้ิน ศาลใช้การพิจารณาโดยการใช้วิธีการช่ังน้ าหนัก 
“On balance anticompetitive” ว่าโจทก์จะต้องพิสูจน์ว่าการออกแบบสินค้าเช่นนั้นเป็นการ
กระท าท่ีต่อต้านการแข่งขัน ซึ่งบริษัท Microsoft ก็จะท าการต่อสู้ว่าสินค้าของตนนั้นส่งเสริมการ
แข่งขัน การทดสอบด้วยหลักเหตุผลนี้ถึงแม้ว่าจะดูเป็นการทดสอบท่ีเรียบง่าย แต่การทดสอบนี้มี
ความซับซ้อนและเสียค่าใช้จ่ายสูง เพราะต้องการความสอดคล้องกับความเข้าใจต่อสภาพเศรษฐกิจใน
ปัจจุบันท่ีเกิดผลกระทบจากการขายพ่วง ถึงแม้ว่าการทดสอบนี้อาจดูดีกว่าการทดสอบท่ีได้กล่าวไป 2 
ประการข้างต้น แต่การทดสอบนี้มีข้อเสียส าคัญ 2 ประการ55 
 ประการแรกคือ การทดสอบด้วยหลักเหตุผลนี้ เป็นการทดสอบท่ีไม่มีโครงสร้าง (The 
unstructured rule-of-reason) ซึ่งการทดสอบนี้ท าให้บริษัทเกี่ยวกับเทคโนโลยีไม่สามารถคาดเดา
ได้ว่าการกระท าใดจะเข้าข่ายกฎหมายป้องกันการผูกขาด ซึ่งการประเมินหลักเหตุผลนี้ขึ้นอยู่กับคดีแต่
ละคดีเป็นกรณี ๆ ไป เมื่อไม่สามารถคาดเดาได้อาจท าให้บริษัทต่าง ๆ ไม่กล้าท่ีจะพัฒนานวัตกรรม
ต่าง ๆ   
 ประการต่อมา คือค าถามท่ีศาลจะเป็นผู้ก าหนดเพื่อใช้ในการตัดสินนั้นมีความไม่แน่นอน
เพราะขึ้นอยู่กับดุลยพินิจของศาล 

ในคดี Microsoft 3 ศาสตราจารย์  LAWRENCE LESSIG ในฐานะ AMICUS CURIAE ในคดีได้
เสนอการทดสอบถึงความสมดุล (Balance Test) ซึ่งอนุญาตให้ซอฟต์แวร์ท้ังสองถูกมองว่าเป็นสินค้า
ช้ินเดียว โดยไม่ค านึงว่าการพ่วงนั้นจะเป็นทางสัญญาหรือทางเทคโนโลยี ซึ่งจะพิจารณาว่าเป็นการ
รวมกันในลักษณะท่ีเป็นทางเลือกใหม่ เว้นแต่จะพิสูจน์ได้ว่าการรวมกันเช่นนั้นเป็นอันตรายต่อการ
แข่งขัน ซึ่งจุดประสงค์ของการทดสอบนี้คือการพิจารณาว่าการขายพ่วงนั้นเป็นการท าเพื่อกลยุทธ์ใน

                                                             
53 Ibid., 139-141. 
54 Ibid., 140. 
55 Samuel Noah Weinstein, "Bundles of Troble: The Possibilitieties for a New Seperate-Product Test in Technology 
Tying Case," California Law Review: 927-928. 
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การขายมากกว่าเพื่ อก่อให้ เกิดนวั ตกรรมหรือไม่  56 ซึ่ งภายใต้การทดสอบถึงความสมดุลนี้
ศาสตราจารย์  LAWRENCE LESSIG พบว่าโปรแกรม Internet Explorer และระบบปฏิบัติการ 
Windows เป็นสินค้าท่ีแยกจากกัน57  อย่างไรก็ตาม การทดสอบนี้ไม่สามารถพิสูจน์ได้ว่าการขายพ่วง
ดังกล่าวสามารถสร้างให้เกิดประสิทธิภาพหรือเป็นอันตรายต่อการแข่งขันมากน้อยเพียงใด58 

4.5.1.4 การทดสอบการแยกกันของสินค้าสองชนิดจากหลักในคดี Jerrold 
Electronics และ Data General ที่ถูกเสนอโดย Samuel Noah Weinstein59 

 จากคดี Jerrold Electronics และ Data General ท าให้เกิดค าถามว่า การท าการขายพ่วง
นั้นท าให้เกิดการเพิ่มขึ้นหรือลดลงของสวัสดิภาพของผู้บริโภค (Consumer Welfare) ซึ่งในคดีท้ัง
สองศาลได้เห็นว่าผู้ท่ีรู้ถึงตลาดของสินค้านั้นดีท่ีสุดคือบรรดาผู้ประกอบการและผู้บริโภค และถึงแม้ว่า
ความเห็นของท้ังผู้ประกอบการและผู้บริโภคจะมีความเป็นไปได้ท่ีจะเกิดข้อผิดพลาด แต่ศาลก็เห็นถึง
การพิจารณาตัวสินค้าท่ีมีการรวมกัน (Integration) นั้นเองว่าเกิดประโยชน์ขึ้นหรือไม่ ซึ่งการ
พิจารณาเหล่านี้แสดงให้เห็นถึงจุดอ่อนของการทดสอบในคดี Jefferson Parrish การทดสอบการ
รวมกันท่ีแท้จริงทางเทคโนโลยีว่าอาศัยการวิเคราะห์จากปัจจัยเดียว60 
 ในคดีท่ีเกี่ยวกับเทคโนโลยีการขายพ่วงท่ีเกิดขึ้นอาจมีความซับซ้อนมากยิ่งขึ้น จึงการใช้การ
ทดสอบท่ีมีปัจจัยการพิจารณาเพียงปัจจัยเดียวอาจไม่เพียงพอต่อการวิเคราะห์กับการแยกกันของ
สินค้าท่ีมีการขายพ่วงเกิดขึ้น ดังนั้นในการวิเคราะห์สินค้าท่ีมีการขายพ่วงทางเทคนิคหรือทาง
เทคโนโลยีนั้นอาจต้องใช้การทดสอบท่ีมีปัจจัยหลายประการร่วมกันวิเคราะห์ ซึ่งจากการวิเคราะห์ของ 
Samuel Noah Weinstein ในคดี  Jerrold Electronics และ Data General นั้ นปั จ จัยในการ
วิเคราะห์ 3 ประการท่ีจะกล่าวถึงต่อไปนั้นสามารถสร้างความมั่นใจในเรื่องของการปกป้องการแข่งขัน
ทางการค้าได้ ปัจจัยการพิจารณาท้ัง 3 ประการได้แก่ มุมมองของผู้บริโภค มุมมองของผู้ประกอบการ 
และการท างานของสินค้าท่ีมีการรวมกัน61 

1. มุมมองของผู้บริโภค 
การประเมินในแง่ของผู้บริโภคนั้นจะต้องพิจารณาใน 2 องค์ประกอบ  คือ ประเมินความ

ต้องการ ณ เวลาท่ีสินค้ามีการรวมกัน และ การประเมินถึงความต้องการของสินค้าขณะท่ีสินค้าท่ีมี

                                                             
56 "Brief of Professor Lawrence Lessig as Amicus Curiae," (2000), pp. 38-39. 
57 Ibid., 40. 
58 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 142. 
59 Samuel Noah Weinstein, "Bundles of Troble: The Possibilitieties for a New Seperate-Product Test in Technology 
Tying Case," California Law Review: 949. 
60 Ibid.  
61 Ibid., 950. 
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การรวมกันได้ปรากฏอยู่ในตลาดระยะหนึ่งแล้ว ซึ่งการประเมินประการหลังนั้นอาจเป็นไปไม่ได้หาก
การแข่งขันในสินค้าท่ีแยกออกจากกันนั้นถูกขับออกจากตลาดโดยการขายพ่วงนั้นแล้ว62 

1.1 ความต้องการ ณ เวลาท่ีสินค้ามีการรวมกัน 
ในเรื่องของความต้องการของสินค้า ณ เวลาท่ีมีการรวมกันเมื่อพิจารณาถึงคดี Jefferson 

Parish และคดี Microsoft 3 จะพบว่าส่ิงท่ีปรากฏในคดีดังกล่าวนั้นไม่เพียงพอต่อการท่ีศาลจะกล่าว
ว่ามีความต้องการท่ีแยกออกจากกันอยู่ เนื่องจากโดยปกติแล้วนั้นย่อมมีความต้องการของสินค้าของ
ผู้บริโภคท่ีแยกออกจากกันอยู่แล้วเสมอก่อนท่ีสินค้าเหล่านั้นจะถูกน ามารวมกัน จึงท าให้มีความ
จ าเป็นในการอาศัยการวิเคราะห์ถึงความต้องการท่ีปรากฏอยู่ในตลาดในเชิงลึก อีกท้ังค้นหาถึงกลุ่ม
ผู้บริโภค ซึ่งผู้บริโภคนั้นมีความซับซ้อนและยิ่งผู้บริโภคมีความรู้เกี่ยวกับตลาดสินค้านั้น ๆ มากเท่าไหร่ 
ศาลก็จะสามารถให้น้ าหนักกับความเห็นเหล่านั้นได้มากขึ้น เพราะเป็นการเพิ่มความเป็นไปได้ท่ีความรู้
ของผู้บริโภคนั้นจะสามารถระบุถึงประสิทธิภาพของการรวมกันของสินค้านั้นได้63 

แนวคิดเบ้ืองหลังเกี่ยวกับการทดสอบในแง่ของผู้บริโภคนั้นคือผู้บริโภคจะเลือกการขายพ่วง
เพื่อเพิ่มสวัสดิภาพ (Welfare) ให้แก่ตน หรืออาจกล่าวได้ว่า ผู้บริโภคจะเลือกการขายพ่วงหาก
ผลประโยชน์ท่ีมีการเสนอจากการพ่วงนั้นมีมากกว่ามูลค่าของทางเลือกในการซื้อสินค้าในตลาดสินค้า
ท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied product market) อย่างไรก็ตาม หากการขายพ่วงนั้นมีราคาท่ีต่ ากว่าสินค้าท่ีมี
การขายแยกเด่ียว รูปแบบของการซื้อนี้ก็จะเกี่ยวข้องกับเรื่องของประสิทธิภาพน้อยมาก64 

1.2 ความต้องการของสินค้าขณะท่ีสินค้าท่ีมีการรวมกันได้ปรากฏอยู่ในตลาดระยะหนึ่ง
แล้ว 

ความต้องการของสินค้าของผู้บริโภคหลังมีการรวมกันอาจแสดงให้ศาลเห็นถึงคุณค่าของการ
รวมกัน (Integration) ท่ีเกิดขึ้นได้ แต่หากผู้ผูกขาดได้กระท าการในการแข่งขันในทางท่ีท าให้ความ
ต้องการของสินค้าท่ีแยกเด่ียว (Stand-alone) ลดลง ก็จะเป็นการยากท่ีจะรู้ว่าการลดลงของความ
ต้องการนั้นเกิดจากประสิทธิภาพของการรวมกันหรือไม่65 

มาตรการหนึ่งในการวัดถึงความต้องการของสินค้าหลังมีการรวมกันท่ีมีประโยชน์คือ การ
ทดสอบท่ี ศาสตราจารย์ Lopakta และ Page เรียกว่า การทดสอบโดยการทดลอง (Experimental 
test)66 โดยให้ทางเลือกแก่ผู้บริโภคให้เลือกระหว่างสินค้าท่ีแยกเด่ียวกับสินค้าท่ีมีการรวมกัน หาก

                                                             
62 Ibid. 
63 Ibid. 
64 Ibid. 
65 Ibid. 
66 John E. Lopatka and William H. Page, "Antitrust on Internet Time: Microsoft and the Law and Economics of 
Exclusion," Supreme Court Economic Review 7(1999): 205-206. 
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ผู้บริโภคยังคงเลือกสินค้าท่ีแยกเด่ียวนั้นอย่างต่อเนื่องก็แสดงให้เห็นว่าการรวมกันเช่นนั้นไม่ได้ท าให้
ประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น อย่างไรก็ดี การทดสอบนี้ผู้ผูกขาดจ าเป็นท่ีจะต้องมีการเสนอท้ังสินค้าท่ีมีการ
รวมกัน และสินค้าท่ีแยกเด่ียวอันเป็นการบังคับให้บริษัทผู้ประกอบการเสนอขายสินค้าท่ีตนเช่ือว่ามี
ความด้อยกว่า67   

ข้อเสียท่ีส าคัญของการทดสอบโดยการทดลอง (Experimental test) นี้ก็คือ ผู้ผูกขาดอาจ
พึ่งพิงการก าหนดราคาเพื่อก าจัดคู่แข่ง (Predatory Pricing) ในการผลักดันการรวมกันของสินค้า ซึ่ง
หากผู้บริโภคหยุดการซื้อสินค้าแบบแยกเด่ียวศาลก็ไม่อาจรู้ได้ว่าผู้บริโภคนั้นเลือกสินค้าท่ีมีการรวมกัน
เพราะประสิทธิภาพท่ีเพิ่มมากขึ้น หรือเพราะสินค้าท่ีมีการขายแบบแยกเด่ียวนั้นมีราคาท่ีไม่จูงใจต่อ
ผู้บริโภคจนสินค้านั้นถูกขับออกไปจากตลาดในท่ีสุด68  

ในบางกรณีความต้องการของสินค้าหลังมีการรวมกันสามารถวัดได้โดยไม่ต้องอาศัยการ
ทดสอบโดยการทดลอง (Experimental test) ซึ่งจะเกิดขึ้นเมื่อมีการขายสินค้าแบบแยกเด่ียวของ
บริษัทคู่แข่งต่อไปหลังจากท่ีมีการรวมกันเกิดข้ึน ซึ่งการด ารงอยู่ของสินค้าท่ีมีการแยกเด่ียวเหล่านี้เป็น
หลักฐานท่ีแสดให้เห็นอย่างเพียงพอว่าการรวมกันนั้นไม่ได้ก่อให้เกิดความมีประสิทธิภาพเพิ่มมากขึ้น
อย่างมีนัยยะส าคัญ และจากคดี Microsoft ข้อเท็จจริงท่ีว่า Netscape ยังคงมีส่วนแบ่งทางการตลาด
ภายหลังจากการรวมกันของ Windows และ Internet Explorer นั้นหมายความว่าการรวมกันของ 
Windows และ Internet Explorerไม่ได้ท าให้เกิดประสิทธิภาพมากกว่าอย่างเพียงพอเมื่อเทียบกับ
สินค้าท่ีมีการแยกเดียวท่ีจะท าให้สินค้านั้นออกไปจากตลาด ซึ่งผลสุดท้ายก็คือ ผู้บริโภคยังคงมองเห็น
ว่าเว็บเบราว์เซอร์และระบบปฏิบัติการเป็นสินค้า 2 อย่างท่ีแยกออกจากกัน69 

2. มุมมองของผู้ประกอบการ 
องค์ประกอบ 2 ประการในการพิจารณาเกี่ยวกับมุมมองของผู้ประกอบการ คือ การกระท า

ของผู้ประกอบการอื่นในตลาด และการกระท าของผู้ประกอบการ (จ าเลย) เอง 
2.1 ผู้ประกอบการอื่นในตลาด 

ในคดี Jerrold Electronics ผู้พิพากษาในคดีได้ต้ังข้อสังเกตไว้ว่าบริษัทคู่แข่งของบริษัท 
Jerrold มีการเสนอขายสินค้าองค์ประกอบของระบบโทรทัศน์เสาอากาศแยกต่างหากด้วยนอกจาก
การขายสินค้าในฐานะเป็นระบบ และในคดี Data General ศาลได้ต้ังข้อสังเกตว่าผู้ประกอบการใน
ตลาดท่ีมีการแข่งขันนั้นมีการขาย Memory boards แยกต่างหากจาก CPU ข้อมูลเหล่านี้ เป็น
ประโยชน์ในการตัดสินว่าสินค้านั้นเป็นสินค้าช้ินเดียวหรือสินค้าสองช้ินท่ีแยกต่างหากออกจากกันได้ 

                                                             
67 Samuel Noah Weinstein, "Bundles of Troble: The Possibilitieties for a New Seperate-Product Test in Technology 
Tying Case," California Law Review: 951. 
68 Ibid.  
69 Ibid. 
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โดยปกติแล้วผู้ประกอบการมักมีความเข้าใจในตลาดสินค้าของตนเป็นอย่างดี ซึ่งถ้าหากผู้ประกอบการ
นั้นได้มีการเสนอขายสินค้าแบบแยกเด่ียวและสินค้าท่ีมีการรวมกัน(integration) ส่ิงนี้เป็นส่ิงท่ีระบุได้
ว่าผู้ประกอบการให้คุณค่ากับทางเลือกของผู้บริโภคมากกว่าการเพิ่มประสิทธิภาพในการขายพ่วงใน
สินค้าของตน70 

อย่างไรก็ตาม การพิจารณานี้มีข้อจ ากัด 2 ประการ ประการแรก ในบางสถานการณ์ไม่มี
บริษัทคู่แข่งท่ีจะเสนอท้ังสินค้าแบบแยกเด่ียวและสินค้าท่ีมีการรวมกัน ตัวอย่างเช่นในคดี Microsoft 
นั้นไม่ปรากฏบริษัทคู่แข่งอื่นท่ีผลิตท้ังระบบปฏิบัติการและเว็บเบราว์เซอร์ ดังนั้นการกระท าของ
บริษัทคู่แข่งอาจไม่มากพอท่ีจะน ามาใช้ในการวิเคราะห์ ประการท่ีสอง ผู้ประกอบการท่ีมีอ านาจตลาด
อาจมีเหตุผลท่ีแตกต่างกันในการท าการขายพ่วง หากเป็นผู้ประกอบการรายย่อยท่ีถือครองอ านาจ
ตลาดน้อยนั้นอาจไม่ได้หวังก าไรมหาศาลท่ีเกิดจากการขายพ่วง เพียงแต่ใช้การขายพ่วงเพื่อสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันบางประการหรือสร้างการประหยัดต่อขนาดให้เกิดขึ้น (Economies of 
Scale) ในขณะท่ีผู้ประกอบการท่ีถือครองอ านาจตลาดมากอาจสร้างก าไรมหาศาลได้จากการขายพ่วง 
และมีข้อเท็จจริงอีกประการหนึ่งก็คือผู้ประกอบการท่ีท าการขายพ่วงอยู่ในตลาดนั้นอาจไม่ได้กระท า
การท่ีเป็นการต่อต้านการแข่งขันเสมอไป71 

2.2 มุมมองของผู้ประกอบการ - วิเคราะห์ในแง่ของเจตนา 
วิธีการหนึ่งท่ีจะช่วยในการวิเคราะห์ถึงมุมมองของผู้ประกอบการคือการวิเคราะห์ถึงเจตนา

ของผู้ผูกขาดในการท าการรวมกัน (Integrating) สินค้าท้ังสอง ซึ่งถ้าหากศาลพบว่าเหตุผลหลักท่ีผู้
ผูกขาดท าการรวมสินค้าสองอย่างนั้นเพื่อมีอ านาจเหนือตลาดในตลาดสินค้าท่ีมีการถูกน าไปพ่วง 
(Tied product) มากกว่าการท าให้สินค้านั้นมีประสิทธิภาพมากขึ้น ซึ่งจุดนี้จะเป็นส่ิงท่ีบ่งช้ีว่าตลาด
ของสินค้าท้ังสองนั้นแยกออกจากกันและการรวมกันของสินค้าท้ังสองนั้นเป็นส่ิงท่ีไม่จริง (Artificial) 
หลักเหตุผลก็คือ หากผู้ประกอบการนั้นไม่ได้คาดหวังว่าการรวมกันของสินค้านั้นจะเกิดประสิทธิภาพ
มากขึ้น การรวมกันเช่นนั้นอาจท าให้เกิดการต่อต้านการแข่งขัน72  

หากวิเคราะห์ถึงเจตนาในคดี Microsoft 3 หลักฐานได้ปรากฏว่าบริษัท Microsoft ต้องการ
ท่ีจะรวมระบบปฏิบัติการ Windows เข้ากับ Internet Explorer เพื่อมีอ านาจเหนือตลาดในตลาด
เว็บเบราว์เซอร์ ซึ่งส่ิงนี้เป็นการบอกเป็นนัยว่าผู้บริหารของบริษัท Microsoft เห็นว่าเว็บเบราว์เซอร์
นั้นมีตลาดท่ีแยกออกจากกันจากตลาดระบบปฏิบัติการ และหลักฐานก็ได้แสดงให้เห็นว่าบริษัท 

                                                             
70 Ibid., 952. 
71 Ibid. 
72 Ibid., 952-953. 
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Microsoft นั้นเห็นถึงความส าคัญของการพ่วงสินค้าท้ังสองเข้าด้วยกันเพื่อขยายอ านาจตลาดมากกว่า
ท่ีจะสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีมีความเหนือกว่าสินค้าช้ินเดียวที่มีขายแยกต่างหากในตลาด73 

อย่างไรก็ตาม การวิเคราะห์ถึงเจตนานี้ก็มีข้อจ ากัด เนื่องจากถึงแม้ว่าผู้ผูกขาดนั้นมีแนวโน้มท่ี
จะใช้อ านาจตลาดในสินค้าหนึ่งแผ่ขยายอ านาจไปยังตลาดสินค้าหนึ่งผ่านการรวมกัน (Integration) ก็
ตาม แต่การรวมกันเช่นนั้นอาจสร้างประสิทธิภาพท่ีมีความเหนือกว่าสินค้าท่ีมีการขายแยกต่างหาก 
ซึ่งจุดนี้จะเป็นจุดด้อยท่ีว่าเจตนานั้นไม่สามารถวัดถึงคุณค่าของสินค้าท่ีมีการรวมกัน (Integration) ได้ 
และอีกท้ังการรวมกันเช่นนั้นก็อาจท าให้เกิดผลเป็นการสนับสนุนการแข่งขันได้ 74 

3. การท างานของสินค้าที่มีการรวมกัน 
 ในขณะท่ีความส าคัญในการพิจารณามุมมองของผู้บริโภคและมุมมองของผู้ประกอบการมี
ความส าคัญเท่ากัน แต่ในแง่ของการพิสูจน์การท างานของสินค้าท่ีมีการรวมกันนั้นมีความส าคัญ
รองลงมาในการพิจารณาตามการทดสอบนี้ เนื่องจากโดยปกติแล้วไม่เป็นการยากเท่าใดนักท่ีศาลจะ
ท าการประเมินจากมุมมองของผู้บริโภคและผู้ประกอบการ แต่อย่างไรก็ดี การประเมินจะมีความยาก
มากขึ้นในการวิเคราะห์ว่าสินค้าท่ีรวมกันนั้นแสดงให้เห็นเทคโนโลยีท่ีมีความก้าวหน้าหรือไม่ และด้วย
ค าถามท่ีเกี่ยวข้องกับทางเทคนิคต่าง ๆ  ท้ังสองฝ่ังนั้นจะต้องแสดงให้เห็นถึงความเห็นของผู้เช่ียวชาญ
ในการประกอบการพิจารณาคดีของศาล 75 
 การทดสอบนี้เมื่อพิจารณาถึงมุมมองของผู้บริโภคและผู้ประกอบการแล้ว อาจสร้างค าถาม
เพื่อท าการทดสอบได้ 5 ประการ76 คือ 
 - มีความต้องการในสินค้าท่ีมีรวมกัน ณ เวลาท่ีสินค้ามีการรวมกันหรือไม่  
 - ปรากฏความต้องการสินค้าท่ีแยกออกมาส าหรับสินค้าท่ีมีการขายแยกเด่ียว ณ เวลา
หลังจากท่ีเกิดการรวมกันหรือไม่ 
 - ผู้ประกอบการอื่นมองตลาดสินค้านั้นอย่างไร 
 - เจตนาในการท าการรวมกันของสินค้าของผู้ท่ีท าการพ่วงคืออะไร 
 - มีหลักฐานท่ีเพียงพอหรือไม่ว่าการรวมกันเช่นนั้นท าให้เกิดความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี
อย่างแท้จริง  
 ดังนั้น หากท้ังปัจจัยทางด้านผู้บริโภคและผู้ประกอบการแสดงให้เห็นว่าสินค้าท่ีมีการรวมกัน 
(integration) นั้ น เป็น สิน ค้า 2 ชนิ ดแยกจากกั น  จะมี เพี ย งห ลักฐาน ท่ีมี อ าน าจมากกว่ า 
(Overwhelming evidence) กล่าวคือการระบุว่าการรวมกัน เช่นนั้น เป็นความก้าวหน้าทาง

                                                             
73 Ibid., p. 953. 
74 Ibid. 
75 Ibid. 
76 Ibid. 
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เทคโนโลยีท่ีแท้จริงเท่านั้นท่ีจะสามารถท าให้ศาลสามารถพิจารณาได้ว่าการรวมกันเช่นนั้นเป็นสินค้า
ช้ินเดียว และไม่เป็นการพ่วงสินค้าโดยผิดกฎหมาย การพิจารณาในตอนท้ายนี้ถือได้ว่าเป็นมาตรการ
ในการคุ้มครองเพื่อท าให้แน่ใจว่าในบางสถานการณ์ท่ีไม่ว่าผู้บริโภคหรือผู้ประกอบการจะเช่ือว่าสินค้า
ท่ีมีการรวมกันนั้นก่อให้ เกิดประสิทธิภาพหรือไม่ แต่จากตัวสินค้านั้นเองแสดงให้เห็นว่าเกิด
ประสิทธิภาพท่ีเหนือกว่าเกิดขึ้น นวัตกรรมนั้นก็จะไม่ถูกห้ามตามกฎหมาย77  

4.5.2 อ านาจตลาด 
 เรื่องอ านาจตลาดนั้นเป็นขั้นตอนถัดมาในการพิจารณาว่าการขายพ่วงนั้นผิดตามกฎหมาย
หรือไม่ ซึ่งจะต้องระบุให้ได้ว่าผู้ขายนั้นมีอ านาจตลาดหรือไม่ ถ้าหากผู้ขายมีอ านาจตลาดเพียงพอก็
อาจกระท าการในลักษณะท่ีเป็นการเอาเปรียบจากการใช้อ านาจตลาดนั้นได้ เช่น การบังคับให้ผู้ซื้อ
ต้องซื้อสินค้าเป็นแพ็กเกจแทนท่ีซื้อสินค้านั้นแยกจากกัน ซึ่งการบังคับเช่นว่านั้นจะเป็นการขัดขวาง
การแข่งขันและบีบบังคับผู้ซื้ออีกด้วย ซึ่งการกระท าเช่นนั้นเป็นความผิดตามกฎหมายการแข่งขันทาง
การค้า 
 เมื่อพิจารณาคดี Jefferson เมื่อพิจารณาถึงอ านาจตลาดของโรงพยาบาล Jefferson แล้ว
พบว่ามีอยู่ 30% ซึ่งผู้ป่วยอีก 70% นั้นใช้บริการโรงพยาบาลอื่น จึงท าให้ศาลฎีกาสหรัฐสรุปได้ว่ากรณี
นี้ไม่ใช่การขายพ่วงท่ีเป็นความผิดตามกฎหมายเนื่องจากมีอ านาจตลาดเพียงแค่ 30% โรงพยาบาลจะ
ไม่สามารถขัดขวางการแข่งขันด้วยการขายพ่วงได้78 ส่วนในคดี Microsoft 3 นั้น บริษัท Microsoft 
ถือครองอ านาจตลาดอย่างน้อย 95% ในตลาดระบบปฏิบัติการซึ่งศาลได้ตัดสินว่าเป็นผู้มีอ านาจ
ผูกขาดในตลาดระบบปฏิบัติการ79 

4.5.3 การอนุญาตให้ผู้ซ้ือซ้ือสินค้าที่มีการพ่วง(Tying Product)ต่อเม่ือมีการซ้ือสินค้าที่ถูก
น าไปพ่วง(Tied Product)ด้วยเท่านัน้ 

 นอกจากการพิจารณาว่าสินค้าท่ีมีการพ่วงนั้นเป็นสินค้าท่ีแยกออกจากกันหรือไม่ และ
ผู้ประกอบการท่ีกระท าการดังกล่าวมีอ านาจเหนือตลาดแล้ว องค์ประกอบประการถัดมาท่ีจะต้อง
พิจารณาก็คือการบังคับให้ลูกค้าซื้อสินค้าได้ต่อเมื่อมีการซื้อสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วงด้วยเท่านั้น ซึ่งการ
บังคับนี้มีข้อสังเกตว่าอาจอยู่ในลักษณะของข้อสัญญาหรือใช้วิธีการทางเทคนิคก็ได้ 
 ในคดี Jerrold Electronic คดีนี้มีลักษณะของการขายพ่วงท่ีเป็นการบังคับให้ลูกค้าต้องซื้อ
สินค้าไปท้ังระบบ ซึ่งในระบบของสินค้านั้นประกอบไปด้วยสินค้า4ช้ิน ไม่มีการขายสินค้าแต่ละช้ิน
แยกกันเช่นผู้ประกอบการผู้เป็นคู่แข่งรายอื่น ซึ่งการกระท าดังกล่าวถือได้ว่ามีการขายพ่วงอันมี

                                                             
77 Ibid. 
78 "Jefferson Parish Hospital District No. 2, Et Al. V. Edwin G. Hyde." 
79 "United States V. Microsoft Corporation 253 F.3d 34." 
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ลักษณะเป็นการบังคับให้ต้องรับสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วงด้วย80 ส่วนคดี Data General ก็ได้มีการขาย
พ่วง CPU เข้ากับอุปกรณ์เก็บความจ าซึ่งท าให้ลูกค้าต้องรับไปซึ่งสินค้าท้ัง 2 ชนิดเท่านั้น 81 หรือ
แม้กระท่ังในคดี Microsoft 3 ท่ีบริษัท Microsoft ได้ใช้วิธีการทางเทคนิคให้ลูกค้าต้องรับไปซึ่ง
โปรแกรม Internet Explorer โดยไม่มีทางเลือกก็ถือได้ว่ามีลักษณะของการบังคับให้ต้องรับไปซึ่ง
สินค้าท่ีถูกน ามาพ่วงด้วยเท่านั้น82 

4.5.4 ผลกระทบอย่างมีนัยยะส าคัญของการแข่งขันในการขายพ่วง 
 ในการท่ีจะพิพากษาได้ว่าการขายพ่วงนั้นเป็นความผิดจะต้องก่อให้เกิดผลกระทบอย่างมีนัย
ยะส าคัญตามหลักกฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหรัฐอเมริกา ซึ่งท้ังในคดี Jefferson Parish83 และ
คดี International Salt84 แสดงให้เห็นว่าความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดการปิดตลาดนั้นเพียงพอต่อเงื่อนไข
ในการก่อให้เกิดผลกระทบอย่างมีนัยยะส าคัญต่อการแข่งขัน 

4.5.5 การให้เหตุผล (Objective Justification) 
 จากค าพิพากษาท่ีเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงทางเทคนิคท่ีได้มีการกล่าวไปในบทนี้ มีข้อสังเกต
ว่าคดีต่าง ๆ เหล่านี้ต่างอ้างว่าสินค้านั้นมีลักษณะของความเป็นระบบ สินค้าเหล่านั้นจ าเป็นท่ีจะต้องมี
การท างานร่วมกันจึงจะเกิดประสิทธิภาพท่ีดีขึ้นก็ตาม ซึ่งก็พบว่าศาลได้มีการรับฟังถึงเหตุผลทางด้าน
ประสิทธิภาพ ลักษณะการท างานของสินค้า หรือแม้กระท่ังความจ าเป็นทางด้านธุรกิจท่ีพึ่งมีการต้ัง
กิจการ เป็นต้น แต่อย่างไรก็ตาม การพิจารณาของศาลในคดีเหล่านี้ต่างต้ังเกณฑ์การพิจารณาไว้สูง ซึ่ง
ผู้ประกอบการจะต้องพิสูจน์ให้เห็นถึงความมีประสิทธิภาพหรือเหตุผลอื่น  ๆ ท่ีได้กล่าวอ้างมาว่า
เกิดขึ้นจริงเท่านั้น 

ดังนั้น จากการให้เหตุผลท่ีจะท าให้สามารถท าการขายพ่วงได้นั้น ศาลได้วางเกณฑ์ท่ีจะปรับ
ใช้ถือหลักเกณฑ์การให้เหตุผลไว้สูงอย่างท่ีได้กล่าวไปในคดี Kodak และคดี IBM ซึ่งก็เป็นท่ีปรากฏว่า
ผู้ประกอบการต่าง ๆ นั้นมีแนวโน้มท่ีจะประสบความส าเร็จในการอ้างว่ากรณีของตนนั้นขาดซึ่งอ านาจ
ตลาด มากกว่าการปรับใช้ข้ออ้างในเรื่องของความมีเหตุผลในทางธุรกิจ เช่น การรับประกันด้าน
คุณภาพ เป็นต้น85 
  

                                                             
80 "United States V. Jerrold Electronics Corporation, 187 F. Supp. 545 ". 
81 "In Re Data General Corp. Antitrust Litigation, 529 F. Supp. 801." 
82 "United States V. Microsoft Corporation 253 F.3d 34." 
83 "Jefferson Parish Hospital District No. 2, Et Al. V. Edwin G. Hyde." 
84 "International Salt Company, Incorporated V. United States." 
85 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological 
Integration., p. 151. 
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4.6 กฎหมายต่อต้านการผูกขาดของสหรัฐอเมริกา กับกฎหมายทรัพย์สินทางปัญญา และการขาย
พ่วงทางเทคนิค 

บทบาทของสิทธิทางทรัพย์สินทางปัญญานั้นมีบทบาทในฐานะของอ านาจตลาดในการขาย
พ่วง ใน 2 ลักษณะ86 
 ประการแรก ในมุมของการให้ความหมายของตลาดท่ีเกี่ยวข้อง ซึ่งตลาดท่ีเกี่ยวข้องนี้
บ่อยครั้งจะมีการให้นิยามตามขอบเขตของสิทธิทางทรัพย์สินทางปัญญาท่ีคุ้มครองสินค้าอยู่87 
 ประการท่ีสอง มีคดีท่ีเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงท่ีมีแนวโน้มท่ีจะเช่ือว่า สิทธิทางทรัพย์สินทาง
ปัญญา โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกรณีสิทธิบัตรนั้นมีส่วนร่วมในการท าให้เกิดอ านาจตลาด88 
 อย่างไรก็ดีในคดี International Salt ศาลฎีกาสหรัฐได้มีการให้ข้อสังเกตไว้ว่า สินค้าท่ีมี
สิทธิบัตรนั้นไม่จ าเป็นท่ีจะมีส่วนร่วมในเรื่องของอ านาจตลาดเสมอไป ซึ่งในบางครั้งการมีสิทธิบัตรนั้น
เป็นเพียงส่วนหนึ่งหรือส่วนประกอบของสินค้าเท่านั้น89 
 ในความเห็นทางวิชาการก็ได้มีการปรากฏว่าผู้ทรงสิทธิบัตรนั้นไม่ได้ถือครองอ านาจตลาด
ตราบเท่าทีไม่มีการปิดกั้นส่ิงท่ีสามารถเข้ามาแทนท่ีได้ในกรณีสินค้าท่ีมีสิทธิบัตร90 
 ในทางตรงกันข้าม ศาลยุติธรรมและศาลช้ันต้นได้สร้างความชัดเจนในกรณีของสัญญา
อนุญาตให้ใช้สิทธิว่าสิทธิทางทรัพย์สินทางปัญญาจะถูกปฏิบัติเช่นเดียวกับสิทธิในทรัพย์สินโดยท่ัวไป
ภายใต้กฎหมายป้องกันการผูกขาด และจะไม่ถูกอนุมานว่าผู้ทรงสิทธินั้นมีส่วนร่วมในอ านาจตลาด 
และการอนุญาตให้ใช้สิทธิโดยท่ัวไปนั้นจะถูกพิจารณาว่าเป็นการส่งเสริมการแข่งขันทางการค้า91 
 อย่างไรก็ตาม สิทธิทางทรัพย์สินทางปัญญาไม่ได้มีบทบาทมากนักในการพิจารณาการแยก
สินค้าสองชนิดออกจากกัน ซึ่งอาจจะเป็นเพราะว่าคดีท่ีเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงท่ีเกิดขึ้นนั้น ส่วน
ใหญ่แล้วเป็นกรณีของการขายพ่วงตามข้อสัญญา92  

ข้อพิจารณาอีกประการหนึ่งคือ การขายพ่วงทางเทคนิคท่ีเกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมทาง
เทคโนโลยีนั้นมักจะมีความเกี่ยวข้องกับสิทธิทางทรัพย์สินทางปัญญา ซึ่งสหรัฐอเมริกาได้มีกฎหมาย

                                                             
86 Ibid., 152. 
87 "International Business Machines Corp. V. United States, 298 U.S. 131 (1936)."; "International Salt Company, 
Incorporated V. United States." 
88 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 152. 
89 "International Salt Company, Incorporated V. United States." 
90 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 153. 
91 "United States - Ip Licensing Guidance." Section 2 
92 Hedvig Schmidt, Competition Law, Innovation and Antitrust - an Analysis of Tying and Technological Integration, 
p. 153. 
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ฉบับหนึ่งท่ีช่ือว่า The Patent Misuse Reform Act 1988 ซึ่งได้วางหลักถึงการใช้สิทธิเกินขอบเขต
นั้นเป็นการใช้สิทธิโดยมิชอบ (To misuse) ซึ่งการท าการขายพ่วงทางเทคนิคผ่านการใช้สิทธิบัตรเกิน
ขอบเขตอาจเข้าข่ายกรณีตามกฎหมายฉบับนี้ได้93 ซึ่งวิทยานิพนธ์ฉบับนี้ศึกษาในประเด็นท่ีเกี่ยวข้อง
กับกฎหมายแข่งขันทางการค้าเท่านั้น ไม่ได้ศึกษาไปถึงประเด็นความคาบเกี่ยวระหว่างกฎหมาย
แข่งขันทางการค้ากับกฎหมายทรัพย์สินทางปัญญาในประเด็นนี้  
4.7 วิเคราะห์และสรุป 
 จากค าพิพากษาของศาลเกี่ยวกับคดีในเรื่องของการขายพ่วงในสหรัฐอเมริกา ได้ปรากฏว่าได้
มีการแยกระหว่างการขายพ่วงตามข้อสัญญาและการรวมกันทางเทคโนโลยีในคดี Microsoft ซึ่งแสดง
ให้เห็นว่าศาลได้ตระหนักถึงความมีอยู่ของการรวมกันทางเทคนิค ซึ่งมีความแตกต่างจากการขายพ่วง
ตามข้อสัญญา และในคดี Microsoft 2 ได้มีการให้ความหมายของสินค้าท่ีมีการรวมกันว่า เป็นสินค้า
ท่ีมีการท างานรวมกันในลักษณะท่ีก่อให้เกิดประโยชน์ท่ีไม่อาจหาได้หากซื้อสินค้านั้นแยกจากกันและผู้
ซื้อน ามารวมกันเอง 
 ปรากฏว่าจากคดี Microsoft 2 ศาลได้สร้างหลักในการทดสอบสินค้าท่ีมีการรวมกันทาง
เทคโนโลยี (Technological Integration) ซึ่งเป็นการทดสอบท่ีเรียกว่า The majority’s test ใน
การประเมินว่าสินค้ามีการรวมกันจริงหรือไม่ หรือเป็นเพียงแค่การน าสินค้ามาขายเป็นแพ็กเกจเท่านั้น  
 การทดสอบประการแรกคือ ศาลจะต้องพิจารณาว่าการรวมกันนั้นเป็นการรวมกันในระดับ
ของการออกแบบหรือการติดต้ัง ซึ่งถ้าหากเป็นระดับของการติดต้ังผู้บริโภคจะไม่ได้รับประโยชน์จาก
กรรวมกันซึ่งเป็นปฏิปักษ์ต่อสินค้าท่ีมีการขายแบบแยกเด่ียว และศาลพบว่าการรวมกันนั้นก็คือ การ
สร้างสรรค์ท่ีเกิดจากการออกแบบในการขมวดสินค้าท้ังสองเข้าด้วยกัน (The creation of design 
that knits the two together) 
 และการทดสอบท่ีสองคือ การรวมกันนั้นจะต้องสร้างส่ิงท่ีดีเกิดขึ้น ซึ่งศาลใช้ค าว่าควรเกิด
คุณค่าทางเทคโนโลยี (technological value) ซึ่งเพียงแค่เพิ่มก าไรนั้นไม่เพียงพอ 
 การทดสอบนี้นั้ น ได้สร้างความชัดเจนในความแตก ต่างของการรวมกันของสินค้า 
(Integration) และการขายพ่วง ซึ่งอาจพิจารณาได้ว่าสินค้าท่ีมีการรวมกันจะไม่ถูกมองว่าเป็นการพ่วง
เช้าด้วยกัน แต่จะถูกมองว่าเป็นการท่ีเป็นสินค้าท่ีมีการรวมกัน เป็นการรวมกันของส่วนประกอบท่ีอยู่
ในสินค้าหนึ่งเท่านั้น 

อย่างไรก็ตาม การทดสอบนี้เป็นการทดสอบท่ีอาศัยการพิจารณาปัจจัยเพียงปัจจัยเดียว
เท่านั้น โดยพิจารณาถึงการรวมกันทางเทคโนโลยีเป็นหลัก ซึ่งก็ได้ปรากฏการเสนอวิธีการทดสอบ
สินค้าแยกกันของสินค้าสองชนิดจากหลักในคดี Jerrold Electronics และ Data General ท่ีถูก

                                                             
93 ศักดา ธนิตกุล, ค าอธิบายและกรณีศึกษาพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542, หน้า 334-336. 
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เสนอโดย Samuel Noah Weinstein โดยอาศัยปัจจัยการพิจารณาใน 3 แง่ได้แก่ มุมมองของ
ผู้บริโภค มุมมองของผู้ประกอบการ และการท างานของสินค้าท่ีมีการรวมกัน  

ท้ังจากการทดสอบการรวมกันทางเทคโนโลยีท่ีแท้จริงและการทดสอบท่ีอาศัยหลักจาก คดี 
Jerrold Electronics และ Data General ผู้เขียนเห็นว่าอาจเป็นวิธีที่เหมาะสมกับการพิจารณาเรื่อง
ของการขายพ่วงทางเทคนิคต่อไปหากน าหลักท้ังสองมาพิจารณาร่วมกัน 

จากการท่ีปรากฏหลักกฎหมายและศาลก็ได้สร้างหลักในการพิจารณาสินค้า 2 ชนิดแยกออก
จากกันดังท่ีได้กล่าวมาแล้ว ท้ังในกรณีของการขายพ่วงทางข้อสัญญาและการรวมกันทางเทคโนโลยี มี
ข้อพิจารณาว่าจะสามารถน าไปปรับใช้กับแนวทางในการวิเคราะห์กับกรณีการขายพ่วงทางเทคนิคท่ี 

อาจเกิดขึ้นในกฎหมายไทยได้มากน้อยเพียงใด ซึ่งจะกล่าวถึงในบทถัดไป
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บทท่ี 5 กฎหมายการแข่งขันทางการค้าของประเทศไทย กับ การขายพ่วงทางเทคนิค 
กฎหมายการแข่งขันทางการค้าของประเทศไทยได้มีการกล่าวถึงบทบัญญัติท่ีเกี่ยวกับการขาย

พ่วงไว้ท้ังใน พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542 ฉบับเดิม และ พระราชบัญญัติการ
แข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 แต่มิได้มีการบัญญัติถึงการขายพ่วงทางเทคนิค (Technical tying) ไว้
โดยตรง ซึ่งในบทนี้จะพิจารณาถึงกฎหมายแข่งขันทางการค้าของประเทศไทยว่าจะสามารถน าไปปรับ
ใช้กับการขายพ่วงทางเทคนิคได้มากน้อยเพียงใด 
5.1 หลักการ แนวคิด และเจตนารมณ์ของกฎหมายการแข่งขันทางการค้า 
 พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้าของไทยนั้นเกิดขึ้นจากการยกร่าง ศึกษากฎหมาย
แข่งขันทางการค้าจากนานาประเทศ โดยน าจุดเด่นของกฎหมายแต่ละประเทศมาผสมผสานให้เข้ากับ
บริบทของสังคมและเศรษฐกิจไทย เพื่อน าไปสู่การส่งเสริมให้มีการแข่งขันอย่างเต็มท่ีในตลาดสินค้า
และบริการในท้ายท่ีสุด1 

5.1.1 หลักการและแนวคิดของกฎหมายแข่งขันทางการค้า 
 กฎหมายการแข่งขันทางการค้าเป็นกฎหมายเศรษฐกิจท่ีมีความส าคัญอย่างยิ่งต่อระบบ
เศรษฐกิจ เนื่องจากเป็นกฎหมายท่ีมีบทบาทส าคัญในการส่งเสริมและด ารงไว้ซึ่งการแข่งขันในประเทศ
ท่ีมีระบบเศรษฐกิจเสรีอย่างเช่นประเทศไทย2 ซึ่งกฎหมายการแข่งขันทางการค้านี้อาจถือได้ว่าเป็น 
“ธรรมนูญทางการค้า” ท่ีผู้ประกอบธุรกิจทุกคนจะต้องปฏิบัติตามและอยู่ภายใต้กติกาเดียวกันเพื่อให้
เกิดการแข่งขันการอย่างเสรีและเป็นธรรม และป้องกันไม่ให้เกิดการผูกขาดในการประกอบธุรกิจ อีก
ท้ังยังส่งเสริมให้เกิดธรรมาภิบาลในการค้าอีกด้วย3 
 กฎหมายการแข่งขันทางการค้าเป็นกฎหมายท่ีมีประวัติความเป็นมายาวนานเป็นเวลาหนึ่ง
ร้อยกว่าปีมาแล้ว ซึ่งเริ่มต้นมาจากประเทศในทวีปอเมริกาเหนือนั่นคือในประเทศแคนาดาและ
ประเทศสหรัฐอเมริกา4 ซึ่งกฎหมายการแข่งขันทางการค้านั้นก็ได้มีการพัฒนาเรื่อยมาและมีหลักการ
ร่วมกันท่ีมีความเป็นสากลในการส่งเสริมระบบเศรษฐกิจ โดยในกฎหมายนั้นมีเนื้อหาหลักอยู่ 3 
ประการเพื่อก ากับดูแลพฤติกรรมท่ีไม่ก่อให้เกิดการค้าอย่างเสรีและเป็นธรรมก็คือ 

1) ห้ามมิให้ผู้ประกอบธุรกิจท่ีมีอ านาจเหนือตลาดใช้อ านาจเหนือตลาดโดยไม่ชอบด้วยกฎหมาย 
(Abuse of Dominant) 

2) ก ากับดูแลการรวมธุรกิจท่ีก่อให้เกิดการจ ากัดการแข่งขัน (Merger & Acquisition) 

                                                             
1 ศักดา ธนิตกุล, ค าอธิบายและกรณีศึกษาพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542, หน้า 30. 
2 สุธีร์ ศุภนิตย์, หลักการและกฎเกณฑ์แห่งพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542, หน้า 2. 
3 ส านักงานคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า, ค าถามที่พบบ่อย : การแก้ไขพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542 (พ.ศ.
2559), หน้า. 1. 
4 สุธีร์ ศุภนิตย์, หลักการและกฎเกณฑ์แห่งพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542, หน้า 4. 
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3) ห้ามมิให้มีการตกลงร่วมกันทางธุรกิจเพื่อจ ากัดการแข่งขันทางการค้า (Restrictive 
Agreements) 

กฎหมายแข่งขันทางการค้าของประเทศไทยนั้นมีเนื้อหาก ากับดูแลพฤติกรรมต้องห้ามท้ัง 3 
ประการท่ีได้กล่าวไป อีกท้ังยังมีการก ากับดูแลกรณีพฤติกรรมทางการค้าท่ีไม่เหมาะสม (Unfair 
Trade Practice) ด้วย5 

5.1.2 เจตนารมณ์ของพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 
 พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 เกิดขึ้นเนื่องจากตลอดระยะเวลาท่ีได้มีการ
บังคับใช้พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542 พบว่าไม่มีคดีการแข่งขันทางการค้าขึ้นสู่
การพิจารณาของศาลยุติธรรมเลย เนื่องจากการกระท าไม่ครบองค์ประกอบความผิดของกฎหมาย ไม่
สามารถหาพยานหลักฐานมาประกอบการเอาผิดกับผู้กระท าผิดได้อย่างเพียงพอ ซึ่งสามารถสรุป
ปัญหาของการบังคับใช้พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542ได้ดังนี้6 

1) กลไกในการบังคับใช้กฎหมายไม่มีประสิทธิภาพ - การสืบสวนสอบสวนมีข้ันตอนท่ีล่าช้า 
พระราชบัญญัติไม่ครอบคลุมถึงการกระท าผิดนอกราชอาณาจักร บทลงโทษไม่
สอดคล้องกับความร้ายแรงของพฤติกรรม และการพิจารณาคดีขาดผู้พิพากษาท่ี
เช่ียวชาญโดยเฉพาะ 

2) กฎหมายมีความครอบคลุมไม่เพียงพอ - เนื่องจากไม่ครอบคลุมถึงรูปแบบพฤติกรรม
และโครงสร้างทางเศรษฐกิจท่ีเปล่ียนแปลงไป ไม่สอดคล้องกับสากล อีกท้ังมีการยกเว้น
การบังคับใช้แก่รัฐวิสาหกิจซึ่งสร้างความไม่เสมอภาคให้กับเอกชน 

3) คณะกรรมการการแข่งขันทางการค้าขาดความอิสระและปัญหาเรื่องการบังคับใช้
กฎหมาย - คณะกรรมการขาดความเช่ียวชาญด้านกฎหมายการแข่งขันทางการค้า การ
บริหารงานและงบประมาณมีจ ากัด ขาดบุคลากรท่ีมีความรู้ความเช่ียวชาญเฉพาะด้าน 

ดังนั้นพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 จึงได้ถูกบัญญัติขึ้น โดยมี
เหตุผลในการประกาศใช้ท่ีปรากฏอยู่ท้ายพระราชบัญญัติคือ เพื่อปรับปรุงบทบัญญัติบาง
ประการให้สอดคล้องกับรูปแบบและพฤติกรรมการประกอบธุรกิจท่ีเปล่ียนแปลงไป และเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการบังคับใช้กฎหมาย ให้ส านักงานคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้าท่ีแต่
เดิมเป็นหน่วยงานท่ีต้ังขึ้นภายในกรมการค้าภายใน กระทรวงพาณิชย์ ให้เป็นเป็นหน่วยงาน

                                                             
5 ส านักงานคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า, ค าถามที่พบบ่อย : การแก้ไขพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542, หน้า. 
หน้า1 
6 เร่ืองเดียวกัน, หน้า 2. 
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ของรัฐท่ีไม่เป็นส่วนราชการและไม่เป็นรัฐวิสาหกิจ และให้มีฐานะเป็นนิติบุคคลเพื่อให้เกิด
ความคล่องตัวและเป็นอิสระ7 

 
5.3 พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 

5.3.1 พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 มาตรา 50  
พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้ามาตรา 50 เป็นเรื่องของการควบคุมพฤติกรรมของผู้

ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด ดังนั้นก่อนท่ีจะพิจารณาถึงการขายพ่วง จะขอกล่าวถึงการ
พิจารณาเรื่องตลาดเป็นประการแรก ซึ่งตามพระราชบัญญัติฉบับนี้ได้มีการให้นิยามของค าว่า 
“ตลาด” ไว้ในมาตรา 5 ซึ่งมีความว่า 

“ “ตลาด” หมายความว่า ตลาดท่ีเกี่ยวเนื่องในสินค้าหรือบริการชนิดเดียวกันหรือท่ีสามารถ
ใช้ทดแทนกันได้ โดยให้พิจารณาด้านคุณลักษณะ ราคา หรือวัตถุประสงค์การใช้งานของสินค้าหรือ
บริการ และด้านพื้นท่ีในการจ าหน่ายสินค้าหรือให้บริการ ” 

จากความท่ีปรากฏนี้เห็นได้ว่าการพิจารณาเรื่องตลาดตามพระราชบัญญัติฉบับนี้ให้พิจารณา
ถึงการทดแทนกันได้ในด้านคุณลักษณะ ราคา วัตถุประสงค์การใช้งาน หรือพื้นท่ีการจ าหน่ายสินค้า
หรือการให้บริการ ซึ่งมีข้อสังเกตว่าไม่ได้มีการกล่าวว่าการพิจารณาตลาดนั้นพิจารณาจากมุมมองของ
ใคร ซึ่งจะต้องพิจารณาต่อไปว่าในเรื่องนี้มีเกณฑ์ตามประกาศของคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าว่า
ไว้หรือไม่อย่างไร ซึ่งปรากฏว่าในเรื่องนี้มี ประกาศคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เรื่อง 
แนวทางปฏิบัติในการพิจารณาก าหนดขอบเขตตลาดและส่วนแบ่งตลาด พ.ศ. 2561 ซึ่งจะกล่าวถึงใน
หัวข้อถัดไป 

ในเรื่องของการขายพ่วง พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 ไม่ได้มีการระบุถึง
การขายพ่วงไว้โดยเฉพาะ แต่จากความเห็นเชิงวิชาการได้มีความคิดเห็นในทิศทางเดียวกันว่าการขาย
พ่วงนั้นถือได้ว่าเป็นหนึ่งในพฤติกรรมท่ีถือได้ว่าเป็นพฤติกรรมการใช้อ านาจโดยมิชอบของผู้มีอ านาจ
เหนือตลาด8 ซึ่งพระราชบัญญัติฉบับนี้มีการแก้ไขปรับปรุงจากพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า 
พ.ศ.2542 ได้มีการแก้ไขบทบัญญัติท่ีมีความเกี่ยวข้องกับการขายพ่วง ดังท่ีปรากฏความอยู่ในมาตรา 
50 (2) ท่ีได้บัญญัติไว้ว่า 

“มาตรา ๕๐  ห้ามมิให้ผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดกระท าการในลักษณะอย่าง
หนึ่งอย่างใดดังต่อไปนี้ 

                                                             
7 ส านักงานคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า, "[ออนไลน์] เข้าถึงเมื่อ 26 มีนาคม. แหล่งที่มา:  
http://otcc.dit.go.th/?page_id=47 
8 สุธีร์ ศุภนิตย์, หลักการและกฎเกณฑ์แห่งพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542, หน้า 46. 
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 (๒) ก าหนดเงื่อนไขในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรมให้ผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้าของตนต้อง
จ ากัดการบริการ การผลิต การซื้อ หรือการจ าหน่ายสินค้า หรือต้องจ ากัดโอกาสในการเลือกซื้อหรือ
ขายสินค้าการได้รับหรือให้บริการ หรือในการจัดหาสินเช่ือจากผู้ประกอบธุรกิจอื่น” 

เมื่อน าไปเปรียบเทียบกับพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542 มาตรา 25(2)9 จะ
เห็นได้ว่าข้อความตามมาตรา 50 (2) ได้มีการตัดประโยคท่ีว่า “เป็นการบังคับโดยทางตรงหรือ
ทางอ้อม” ออกไป แต่ถึงแม้ว่าจะมีการตัดประโยคนี้ออกไปผู้เขียนเห็นว่าไม่ได้เป็นการสร้างความ
แตกต่างท่ีเป็นสาระส าคัญ เนื่องจากด้วยค าว่า “ก าหนดเงื่อนไข” นั้นอาจตีความได้ถึงการกระท าใด ๆ 
ก็ตามท่ีเป็นการก าหนดเงื่อนไขไม่ว่าจะเป็นการก าหนดเงื่อนไขทางตรงหรือทางอ้อมก็สามารถรวมอยู่
ในค าว่าการก าหนดเงื่อนไขได้ท้ังส้ิน 

นอกจากนี้ค าว่า “เป็นการบังคับ” ก็ได้มีการตัดออกไปด้วย และถึงแม้ว่าหลักส าคัญอย่าง
หนึ่งของการขายบังคับขายพ่วงก็คือการบังคับ (Coercion) ให้มีการรับไปซึ่งสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง 
(Tied Product) ก็ตาม แต่จากการท่ีบทบัญญัติมาตรานี้ได้มีการเพิ่มค าว่า “การก าหนดเงื่อนไขใน
ลักษณะท่ีไม่เป็นธรรม”เพิ่มเติมขึ้นจากบทบัญญัติตามพระราชบัญญัติฉบับเดิมซึ่งค าดังกล่าวมี
ความหมายท่ีกว้างกว่าค าว่า “เป็นการบังคับ” ดังนั้นจึงสามารถตีความเรื่อง การก าหนดเงื่อนไขใน
ลักษณะท่ีไม่เป็นธรรมนั้นได้ว่าหากมีการบังคับเกิดขึ้นถือได้ว่าเป็นเรื่องท่ีมีความไม่เป็นธรรมอยู่ในตัว
อยู่แล้ว10 ดังนั้นค าว่า “ในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรม” จึงสามารถตีความได้ว่ารวมค าว่าการบังคับอยู่ในตัว 

จากบทบัญญัติมาตรา 50 (2) สามารถสังเกตได้ว่ามีการใช้ถ้อยค าว่า “ห้ามมิให้ผู้ประกอบ
ธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดกระท าการก าหนดเงื่อนไขในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรมให้ผู้ประกอบธุรกิจอื่น
ซึ่งเป็นคู่ค้าของตนต้องจ ากัดการบริการ การผลิต การซื้อ หรือการจ าหน่ายสินค้า หรือต้องจ ากัด
โอกาสในการเลือกซื้อหรือขายสินค้าการได้รับหรือให้บริการ หรือในการจัดหาสินเช่ือจากผู้ประกอบ
ธุรกิจอื่น” ซึ่งแสดงให้เห็นว่า บทบัญญัตินี้มีลักษณะของการห้ามของการกระท าของผู้มีอ านาจเหนือ
ตลาดโดยมิชอบ (Abuse of Dominant Position) เช่นเดียวกับกฎหมายแข่งขันทางการค้าของ
สหภาพยุโรปมาตรา 10211 อย่างไรก็ดีตามบทบัญญัติมาตรานี้สามารถตีความได้ในลักษณะกว้างท่ีไม่
เพียงแต่ครอบคลุมการกระท าของผู้ประกอบธุรกิจกระท าการตกลงกันซึ่งเป็นการกระท าสองฝ่ายได้

                                                             
9 พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542  “ มาตรา 25  ห้ามมิให้ผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดกระท าการใน
ลักษณะอย่างใดอย่างหน่ึงดังต่อไปน้ี... 
 (2) ก าหนดเง่ือนไขในลักษณะที่เป็นการบังคับโดยทางตรงหรือโดยทางอ้อมอย่างไม่เป็นธรรม ให้ผู้ประกอบธุรกิจอ่ืนซึ่งเป็นลูกค้าของตน
ต้องจ ากัดการบริการ การผลิต การซื้อหรือการจ าหน่ายสินค้า หรือต้องจ ากัดโอกาสในการเลือกซื้อหรือขายสินค้า การได้รับหรือ
ให้บริการ หรือในการจัดหาสินเช่ือจากผู้ประกอบธุรกิจอ่ืน” 
10 สุธีร์ ศุภนิตย์, หลักการและกฎเกณฑ์แห่งพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542, หน้า 51. 
11 กัญจน์ศักด์ิ เพชรานนท์, "บทวิเคราะห์พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 : ขอบเขตการบังคับใช้และการควบคุม
พฤติกรรมของผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด," วารสารนิติศาสตร์ (พ.ศ.2561): 627-628. 

1
0

9
5

4
8

8
2

6
1



 

C
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
8
8
6
0
1
5
8
3
4
 
t
h
e
s
i
s
 
/
 
r
e
c
v
:
 
3
0
0
7
2
5
6
2
 
2
2
:
1
5
:
0
1
 
/
 
s
e
q
:
 
1
4

 119 

เท่านั้น แต่กรณีนี้สามารถครอบคลุมถึงการกระท าท่ีห้ามผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดใน
ลักษณะท่ีเป็นการกระท าอันเป็นการกระท าเพียงฝ่ายเดียว (Unilateral Conduct) ด้วย ดังนั้นจึงอาจ
กล่าวได้ว่ามาตรานี้สามารถครอบคลุมถึงการขายพ่วงท่ีเป็นการกระท าเพียงฝ่ายเดียวได้ด้วย 

ในเรื่องของบทก าหนดโทษตามบทบัญญัติมาตรานี้ พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า 
พ.ศ.2560 หมวด 6 บทก าหนดโทษ มาตรา 72 ได้มีการระบุถึงมาตรา 50 ไว้ว่าเป็นบทบัญญัติท่ีมีโทษ
ทางอาญา ซึ่งมาตรา 72 มีความว่า  

“มาตรา 72 ผู้ใดฝ่าฝืนมาตรา 50 หรือมาตรา 54 ต้องระวางโทษจ าคุกไม่เกินสองปหีรือปรับ
ไม่เกินร้อยละสิบของรายได้ในปท่ีีกระท าความผิด หรือท้ังจ าท้ังปรับ 

ในกรณีท่ีเป็นการกระท าความผิดในปแีรกของการประกอบธุรกิจ ต้องระวางโทษจ าคุกไม่เกิน
สองป ีหรือปรับไม่เกินหนึ่งล้านบาท หรือท้ังจ าท้ังปรับ” 

เมื่อบทบัญญัติมาตรานี้เป็นบทบัญญัติท่ีมีโทษทางอาญา จึงส่งผลให้จะต้องมีการตีความโดย
เคร่งครัดกับการกระท าตามมาตรา 50 นี้ในการท่ีจะพิจารณาให้ผู้ประกอบธุรกิจใด ๆ มีความผิดทาง
อาญา ซึ่งมีข้อสังเกตว่า การตีความโดยเคร่งครัดนี้จะอาศัยการเทียบเคียง (Analogy) บทกฎหมายท่ี
ใกล้เคียงอย่างยิ่งมาใช้ให้เกิดผลร้ายไม่ได้ ซึ่งการตีความกฎหมายอาญานี้ห้ามเฉพาะการเทียบเคียงท่ี
เป็นโทษ แต่ไม่ได้ห้ามการตีความโดยขยายความ “Extensive interpretation” ถึงแม้ว่าการขยาย
ความนั้นจะเป็นการขยายความแล้วก่อให้เกิดผลเป็นโทษก็ตาม ตัวอย่างของการตีความโดยขยาย
ความโดยศาลยุติธรรมของประเทศไทยคือ ฎีกาท่ี 877/2501 คดีลักกระแสไฟฟ้า ท่ีได้ขยายความค า
ว่าทรัพย์ตามกฎหมายอาญาให้รวมถึงค าว่าทรัพย์สินด้วย12 

ดังนั้น ด้วยการตีความบทบัญญัติมาตรา 50(2) ในการปรับใช้กับการขายพ่วงนี้ จึงอาจ
สามารถน าไปปรับใช้กับการขายพ่วงทางเทคนิคได้ ซึ่งจะวิเคราะห์ในหัวข้อ การพิจารณาองค์ประกอบ
ทางกฎหมายของมาตรา 50(2) และประกาศคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เรื่อง แนวทาง
ปฏิบัติในการพิจารณาการกระท าต้องห้ามของผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด พ.ศ. 2561 กับ
การขายพ่วงทางเทคนิคต่อไป 

5.3.1.1 ประกาศคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เร่ือง แนวทางปฏิบัติในการ
พิจารณาก าหนดขอบเขตตลาดและส่วนแบ่งตลาด พ.ศ. 2561 

คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้ออกประกาศแนวทางปฏิบัติในการพิจารณาการก าหนด
ของเขตของตลาดและส่วนแบ่งตลาดนี้ขึ้นตามค าจ ากัดความในพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า 

                                                             
12 เกียรติขจร วัจนะสวัสด์ิ, ค าอธิบายกฎหมายอาญา ภาค1 บทบัญญัติทั่วไป (ส านักพิมพ์ พลสยาม พร้ินต้ิง (ประเทศไทย), 2551), 
หน้า 24-27. 
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พ.ศ. 2560 มาตรา 5 โดยได้มีการกล่าวถึงความหมายของตลาดสินค้าหรือบริการท่ีเกี่ยวเนื่องไว้ในข้อ 
3 ซึ่งมีความว่า 

“ “ตลาดสินค้าหรือบริการท่ีเกี่ยวเนื่อง (Relevant Product Market)” หมายความว่า 
ตลาดท่ีประกอบด้วยสินค้าหรือบริการท่ีสามารถใช้ทดแทนกันได้โดยผู้บริโภค เมื่อพิจารณาจาก
คุณลักษณะ ราคา หรือวัตถุประสงค์การใช้งานของสินค้าหรือบริการนั้น ” 

จากข้อความดังกล่าวจะสังเกตได้ว่าการพิจารณาตลาดสินค้าหรือบริการท่ีเกี่ยวเนื่องตามแนว
ปฏิบัติฉบับนี้เป็นการให้พิจารณาผ่านทางมุมมองของ “ผู้บริโภค” ซึ่งไม่รวมถึงมุมมองของลูกค้า คู่ค้า 
หรือผู้จัดจ าหน่าย ฯลฯ ด้วย ดังนั้นหากพิจารณาถึงตลาดสินค้าหรือบริการท่ีเกี่ยวเนื่องกับการขาย
พ่วงทางเทคนิคแล้ว การขายพ่วงทางเทคนิคบ่อยครั้งอาจมีลักษณะของการรวมกันทางกายภาพ หรือ
แม้กระท่ังการเกิดการขายพ่วงทางเทคนิคท่ีได้พัฒนาสินค้ารูปแบบใหม่ออกมาโดยใช้การขายพ่วง 
มุมมองของผู้บริโภคเพียงอย่างเดียวอาจไม่เพียงพอต่อการพิจารณาว่าตลาดสินค้าใดเป็นตลาดสินค้าท่ี
เกี่ยวเนื่องกันบ้าง ซึ่งในมุมมองของผู้เขียนเห็นว่าการพิจารณาตลาดสินค้าหรือบริการท่ีเกี่ยวเนื่องกัน
หากพิจารณาในมุมของผู้ประกอบการร่วมด้วยอาจท าให้เกิดความชัดเจนและแน่นอนมากยิ่งขึ้น 

อย่างไรก็ดี ในประกาศฉบับนี้ยังได้กล่าวถึงความหมายของการก าหนดขอบเขตของตลาด
เอาไว้ด้วยในข้อ 3 ซึ่งมีความว่า 

““การก าหนดขอบเขตตลาด (Market Definition)” หมายความว่า การวิเคราะห์ข้อเท็จจริง
เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการท่ีใช้ทดแทนกันได้ โดยพิจารณาตลาดสินค้าหรือบริการท่ีเกี่ยวเนื่องและ
ตลาดภูมิศาสตร์ท่ีเกี่ยวเนื่อง เพื่อให้ได้มาซึ่งข้อสรุปของขอบเขตตลาดในการบังคับใช้ภายใต้
พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ. 2560” 

อีกท้ังปรากฏหลักการในการก าหนดขอบเขตของตลาดไว้ในแนวปฏิบัติฉบับนี้ หมวด1 ซึ่งมี
ความว่า 

“ข้อ 5 ในการก าหนดขอบเขตตลาดจะพิจารณาเงื่อนไขท่ีเป็นการจ ากัดการแข่งขันของสินค้า
หรือบริการในด้านการทดแทนกันด้านอุปสงค์ (Demand Substitutability) การทดแทนกันด้าน
อุปทาน (Supply Substitutability) และการแข่งขันกับสินค้าหรือบริการท่ีอาจเกิดขึ้นได้ในอนาคต 
(Potential Competition) มาประกอบกัน 

ข้อ 6 การทดแทนกันด้านอุปสงค์ของสินค้าหรือบริการ เป็นการพิจารณาความเห็น  และ
มุมมองของผู้บริโภคถึงขอบเขตของการใช้สินค้าหรือบริการท่ีทดแทนกันได้ ท้ังจากเหตุผล 
คุณลักษณะ ราคา หรือวัตถุประสงค์การใช้งานของสินค้าหรือบริการนั้น และเหตุผลทางด้าน
ภูมิศาสตร์ 

ข้อ 7 การทดแทนกันด้านอุปทานของสินค้าหรือบริการ เป็นการพิจารณาความสามารถของ
ผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายสินค้าหรือบริการหนึ่งในการเปล่ียนไปผลิตและท าการตลาดสินค้าหรือบริการท่ี
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เกี่ยวเนื่องได้โดยไม่ต้องแบกรับภาระต้นทุนหรือความเส่ียงท่ีเพิ่มข้ึนอย่างมีนัยส าคัญ อันเนื่องมาจาก
การเปล่ียนแปลงของราคา 

ข้อ 8 การแข่งขันกับสินค้าหรือบริการท่ีอาจเกิดขึ้นได้ในอนาคต เป็นการพิจารณาปัจจัยและ
สถานการณ์ในแต่ละกรณีท่ีอาจส่งผลกระทบต่อเงื่อนไขการเข้าสู่ตลาดของสินค้าหรือบริการท่ี
เกี่ยวเนื่อง ซึ่งจะส่งผลต่อระดับการแข่งขันในตลาดนั้น  ๆ  ได้” 

จากหลักการในการก าหนดขอบเขตตลาดจะเห็นว่าความหมายของตลาดสินค้าหรือบริการท่ี
เกี่ยวเนื่องให้พิจารณาจากมุมมองของผู้บริโภค ขณะท่ีหลักการในการก าหนดขอบเขตตลาดตามข้อ 6 
และข้อ 7 ซึ่งให้พิจารณาท้ังความทดแทนกันได้ของสินค้าและบริการท้ังในมุมของผู้บริโภคและผู้ผลิต
หรือจัดจ าหน่าย ซึ่งหลักการตามแนวปฏิบัติฉบับนี้เป็นเรื่องของการพิจารณาเรื่องการก าหนดขอบเขต
ตลาดและส่วนแบ่งตลาดในกรณีท่ัวไป จึงท าให้มีข้อสังเกตว่าการขายพ่วงทางเทคนิคนั้นจะต้องมีการ
พิจารณาท้ังเรื่องของตลาดสินค้าเกี่ยวกับเทคโนโลยีเข้ามาเกี่ยวข้องด้วย อีกท้ังด้วยลักษณะพิเศษของ
ตัวสินค้าในกรณีท่ีมีการขายพ่วงทางเทคนิคเอง จึงท าให้ในความเห็นของผู้เขียน ผู้เขียนเห็นว่าในการ
พิจารณาตลาดสินค้าหรือบริการท่ีมีความเกี่ยวเนื่องในกรณีของการขายพ่วงทางเทคนิคนั้นควรท่ีจะ
พิจารณาท้ังในแง่ของผู้บริโภคและผู้ประกอบการร่วมกัน 

ท้ังนี้มีข้อสังเกตว่า ถึงแม้ว่ากฎหมายแข่งขันทางการค้าของประเทศไทยจะมีการกล่าวถึงเรื่อง
การก าหนดขอบเขตตลาดและส่วนแบ่งตลาดไว้ก็ตาม แต่ไม่ได้ปรากฏเรื่องแนวปฏิบัติในการแยก
สินค้า 2 ออกจากกันในกรณีท่ีมีการขายพ่วงดังเช่นในแนวปฏิบัติตามมาตรา 102 ของกฎหมาย
แข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปเรื่องการขายพ่วงแต่อย่างใด 

5.3.1.2 ประกาศคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เร่ือง แนวทางปฏิบัติในการ
พิจารณาการกระท าต้องห้ามของผู้ประกอบธุรกิจซ่ึงมีอ านาจเหนือตลาด พ.ศ. 2561 

คณะกรรมการการแข่งขันทางการค้าได้ก าหนดลักษณะการกระท าของผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมี
อ านาจเหนือตลาดท่ีฝ่าฝืนกฎหมายผ่านทางประกาศฉบับนี้เพื่อให้การพิจารณาการกระท าท่ีเป็น
ความผิดตามพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ. 2560 มาตรา 50 มีความชัดเจนและเป็นไป
ในแนวทางเดียวกัน ซึ่งแนวทางปฏิบัติท่ีเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงได้แก่ 

“ข้อ 6 การก าหนดเงื่อนไขในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรมให้ผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้าของตน 
ต้องจ ากัดการบริการ การผลิต การซื้อ หรือการจ าหน่ายสินค้า หรือต้องจ ากัดโอกาสในการเลือกซื้อ 
หรือขายสินค้า การได้รับหรือให้บริการ หรือในการจัดหาสินเช่ือจากผู้ประกอบธุรกิจอื่น มีลักษณะ 
ดังต่อไปนี้  

(1) มีการก าหนดเงื่อนไขต่อผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้าของตน เช่น 
(ก) กิจกรรมส่วนลดของราคาสินค้าหรือบริการ (Discount Schemes) เช่น การ

ก าหนดให้ผู้ซื้อต้องซื้อสินค้าเป็นจ านวนมากหรือท้ังหมด (Fidelity Discounts) ซึ่งมากเกิน
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ความจ าเป็นของผู้ซื้อและตัดโอกาสมิให้ผู้ซื้อเลือกซื้อสินค้าจากผู้ขายรายอื่น หรือการ
ก าหนดให้ผู้ซื้อต้องซื้อสินค้าอื่นพ่วงด้วย (Tied Product) จึงจะได้ส่วนลด 

(ง) เงื่อนไขให้คู่ค้าต้องซื้อสินค้าหรือบริการอื่นพ่วง (Tied Product) ไปกับการซื้อ
สินค้าหรือบริการท่ีคู่ค้าต้องการ (Tying Product) 
(2) เงื่อนไขดังกล่าวจะต้องมีลักษณะอย่างหนึ่งอย่างใด ดังต่อไปนี้ 

(ก) ต้องจ ากัดการบริการ การผลิต การซื้อ หรือการจ าหน่ายสินค้าของคู่ค้า 
(ข) ต้องจ ากัดโอกาสในการเลือกซื้อหรือขายสินค้า การได้รับหรือให้บริการของคู่ค้า 
(ค) ต้องจ ากัดโอกาสของคู่ค้าในการจัดหาสินเช่ือจากผู้ประกอบธุรกิจอื่น 

(3) เงื่อนไขดังกล่าวมีลักษณะท่ีไม่เป็นธรรม” 
จากแนวทางดังกล่าวจะเห็นได้ว่าในข้อ 6(1) มีลักษณะของการเขียนแนวทางแบบเปิดกว้างคือ

เป็นการยกตัวอย่างว่าการก าหนดเงื่อนไขต่อผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้าของตนนั้นมีตัวอย่าง
อะไรบ้าง ซึ่งหนึ่งในนั้นคือ การก าหนดให้ผู้ซื้อต้องซื้อสินค้าอื่นพ่วงด้วย (Tied Product) จึงจะได้
ส่วนลดตามข้อ 6(1)(ก) และ เงื่อนไขให้คู่ค้าต้องซื้อสินค้าหรือบริการอื่นพ่วง (Tied Product) ไปกับ
การซื้อสินค้าหรือบริการท่ีคู่ค้าต้องการ (Tying Product) ตามข้อ6(1)(ง) ซึ่งมีความกว้างกว่าแนวทาง
ปฏิบัติเดิมท่ีออกตามความในพระราชบัญญัติแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542 ฉบับเดิม ซึ่งได้เพียงแค่
ยกตัวอย่างของการขายพ่วง และก าหนดข้อยกเว้นว่าการขายพ่วงนั้นสามารถกระท าได้หากเป็นการ
ส่งเสริมประสิทธิภาพไว้เพียงเท่านั้น และถ้าหากท าการเปรียบเที ยบกับแนวทางปฏิบั ติตาม
พระราชบัญญัติฉบับก่อนจะเห็นได้ว่า ในแนวปฏิบัติฉบับนี้ได้มีการยกเลิกข้อยกเว้นของสินค้าท่ีมีการ
ขายพ่วงเพื่อส่งเสริมประสิทธิภาพออกไป โดยได้ปรากฏเรื่อง “เงื่อนไขในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรม” 
เกิดขึ้นแทน 

นอกจากนี้ยังได้มีการก าหนดแนวทางการพิจารณาการกระท าท่ีไม่เป็นธรรมหรือไม่มีเหตุผลอัน
สมควรไว้ด้วยว่า 

“ข้อ 9 การพิจารณาความไม่เป็นธรรมหรือไม่มีเหตุผลอันสมควรของการกระท า ให้พิจารณา
เกณฑ์ดังต่อไปนี้ประกอบกัน 

(1) เป็นการกระท าท่ีไม่เคยมีการปฏิบัติมาก่อนท่ีมิใช่การด าเนินการตามธุรกิจปกติ 
(2) เป็นเงื่อนไขท่ีมิได้ก าหนดเป็นลายลักษณ์อักษรและมิได้แจ้งให้คู่ค้าทราบเป็นการล่วงหน้า 
ภายในระยะเวลาอันสมควรตามแนวทางการค้าปกติของคู่กรณี 
(3) เป็นการกระท าท่ีไม่สามารถรับฟังได้ด้วยเหตุผลอันชอบธรรมในทางธุรกิจ การตลาด 
หรือเศรษฐศาสตร์ 
(4) ปัจจัยอื่นท่ีเกี่ยวข้อง” 
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จากแนวทางการพิจารณานี้จะเห็นได้มีการก าหนดไว้อย่างกว้างซึ่งรวมไปถึงเหตุผลในทางธุรกิจ
หรือเศรษฐศาสตร์ รวมทั้งปัจจัยอื่นท่ีเกี่ยวข้องอีกด้วย ซึ่งการพิจารณาถึงความไม่เป็นธรรมท่ีมีการเปิด
กว้างเช่นนี้จะท าให้คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าและศาลสามารถตีความได้อย่างอิสระ 

ดังนั้นหากมีการกระท าใด ๆ  ท่ีเป็นการบังคับขายพ่วงท่ีไม่สามารถรับฟังได้ด้วยเหตุผลทาง
ธุรกิจ การตลาด หรือทางเศรษฐศาสตร์นั้นย่อมเข้าองค์ประกอบของการกระท าท่ีไม่เป็นธรรมนี้ได้ 

5.3.1.3 การพิจารณาองค์ประกอบทางกฎหมายของมาตรา 50(2) และประกาศ
คณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เร่ือง แนวทางปฏิบัติในการพิจารณาการ
กระท าต้องห้ามของผู้ประกอบธุรกิจซ่ึงมีอ านาจเหนือตลาด พ.ศ. 2561 กับการขาย
พ่วงทางเทคนิค 

เมื่อพิจารณาถึงพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า มาตรา 50 (2) และและประกาศ
คณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เรื่อง แนวทางปฏิบัติในการพิจารณาการกระท าต้องห้ามของผู้
ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด พ.ศ. 2561 สามารถแยกเงื่อนไขส าคัญขององค์ประกอบในการ
กระท าความผิดตามมาตรา 50(2) ในเรื่องของการขายพ่วง ได้ 4 ประการ คือ 

ก. ผู้ประกอบธุรกิจซ่ึงมีอ านาจเหนือตลาด 
เนื่องจากบทบัญญัติในมาตรา 50 นี้เป็นมาตราท่ีท าการควบคุมพฤติกรรมของผู้

ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดไม่ให้กระท าการโดยมิชอบ ดังนั้นการกระท าใดท่ีจะผิด
ตามบทบัญญัติในมาตรานี้จะต้องเข้าหลักเกณฑ์การเป็นผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือ
ตลาดเสียก่อน ดังนั้นในกรณีท่ีเกิดการขายพ่วงเกิดขึ้น ไม่ว่าจะเป็นการขายพ่วงตามข้อสัญญา
หรือการขายพ่วงทางเทคนิคก็ตาม จะต้องเข้าเงื่อนไขท่ีว่าผู้ประกอบธุรกิจนั้นมีอ านาจเหนือ
ตลาดเสียก่อน มิฉะนั้นแล้วก็ไม่ผิดตามบทบัญญัติในมาตรานี้ 

ดังนั้น เมื่อมีการพิจารณาถึงตลาดตามบทบัญญัติในมาตรา 5 และพิจารณาเรื่อง
ขอบเขตตลาดและส่วนแบ่งตลาดตามแนวปฏิบัติท่ีคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้
ก าหนดไว้เรียบร้อยแล้ว ก็จะต้องท าการค้นหาผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดเป็น
ล าดับถัดไป  ซึ่งคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้มีการออกประกาศเรื่องหลักเกณฑ์การ
เป็นผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดไว้โดยมีความดังนี้ 

ประกาศคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เรื่อง หลักเกณฑ์การเป็นผู้ประกอบ
ธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดพ.ศ. 2561 ได้มีการประกาศหลักเกณฑ์ไว้ดังนี้ 

“ข้อ 3 ให้ผู้ประกอบธุรกิจท่ีมีส่วนแบ่งตลาดและยอดเงินขาย ดังต่อไปนี้ เป็นผู้
ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด 
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(1) ผู้ประกอบธุรกิจรายใดรายหนึ่ง ในตลาดสินค้าใดสินค้าหนึ่ง หรือบริการใด
บริการหนึ่งท่ีมีส่วนแบ่งตลาดในปีท่ีผ่านมาต้ังแต่ร้อยละห้าสิบขึ้นไป และมียอดเงินขายในปีท่ี
ผ่านมาต้ังแต่หนึ่งพันล้านบาทขึ้นไป หรือ 

(2) ผู้ประกอบธุรกิจสามรายแรก ในตลาดสินค้าใดสินค้าหนึ่ง หรือบริการใดบริการ
หนึ่ง ท่ีมีส่วนแบ่งตลาดในปีท่ีผ่านมารวมกันต้ังแต่ร้อยละเจ็ดสิบห้าขึ้นไป และมียอดเงินขาย
ในปีท่ีผ่านมาแต่ละรายต้ังแต่หนึ่งพันล้านบาทขึ้นไป 

ความในวรรคหนึ่ง (2) มิให้ใช้บังคับกับผู้ประกอบธุรกิจรายใดรายหนึ่งท่ีมีส่วนแบ่ง
ตลาดในปีท่ีผ่านมาต่ ากว่าร้อยละสิบ 

ข้อ 4 การนับส่วนแบ่งตลาดและยอดเงินขายของผู้ประกอบธุรกิจรายหนึ่งซึ่งมี
อ านาจเหนือตลาดให้นับรวมส่วนแบ่งตลาดและยอดเงินขายในตลาดสินค้าใดสินค้าหนึ่งหรือ
บริการใดบริการหนึ่งของบรรดาผู้ประกอบธุรกิจท่ีมีความสัมพันธ์กันทางนโยบายหรืออ านาจ
ส่ังการตามหลักเกณฑ์ท่ีคณะกรรมการประกาศก าหนดด้วย และให้ถือว่าบรรดาผู้ประกอบ
ธุรกิจท่ีมีส่วนแบ่งตลาดดังกล่าวเป็นผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด” 

หลักเกณฑ์ในเรื่องของผู้ประกอบธุรกิจท่ีมีอ านาจเหนือตลาดในข้อ 3 นั้นเหมือนกับ
หลักเกณฑ์ผู้ประกอบธุรกิจท่ีมีอ านาจเหนือตลาดเดิมท่ีออกแนวปฏิบัติตามพระราชบัญญัติ
การแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542 แต่ประกาศฉบับนี้ได้มีการเพิ่มเติมข้อ 4 ขึ้นมาใหม้ีการนับ
รวมส่วนแบ่งตลาดและยอดเงินขายในตลาดสินค้าใดสินค้าหนึ่งหรือบริการใดบริการหนึ่งของ
บรรดาผู้ประกอบธุรกิจท่ีมีความสัมพันธ์กันทางนโยบายหรืออ านาจส่ังการด้วย ซึ่งข้อก าหนด
นี้ได้ท าให้ความหมายของผู้ประกอบธุรกิจมีความครอบคลุมยิ่งขึ้น 

ข. ก าหนดเง่ือนไขให้คู่ค้าต้องซ้ือสินค้าหรือบริการอื่นพ่วง (Tied Product) 
ไปกับการซ้ือสินค้าหรือบริการที่คู่ค้าต้องการ (Tying Product)  

ในหัวข้อนี้จะพิจารณาถึงเรื่องของการก าหนดเงื่อนไข และเรื่องความหมายของคู่ค้า
ตามล าดับ 

ในเรื่องของการก าหนดเงื่อนไข แนวปฏิบัติข้อ 6(1)(1) ได้ระบุถึง การก าหนดเงื่อนไข
ให้คู่ค้าต้องซื้อสินค้าหรือบริการอื่นพ่วง (Tied Product) ไปกับการซื้อสินค้าหรือบริการท่ีคู่
ค้าต้องการ (Tying Product) กรณีนี้ได้มีการใช้ค าว่า “ก าหนด” ซึ่งอาจก่อให้เกิดปัญหาใน
การท่ีจะต้องพิจารณาต่อไปว่าสามารถปรับใช้กับการขายพ่วงทางเทคนิคได้มากน้อยเพียงใด 

ประเด็นเรื่องการวิเคราะห์ค าว่า “ก าหนดเงื่อนไข” ผู้เขียนมีความเห็นว่าสามารถ
วิเคราะห์ได้ว่า จากถ้อยค าตามตัวบทกฎหมายสามารถตีความได้ว่าการก าหนดเงื่อนไขมี
ลักษณะของการ “ก าหนด” อันเป็นลักษณะของการเป็นการขายพ่วงตามข้อสัญญา 
(Contractual Tying) ประการหนึ่ง อย่างไรก็ตามหากต้องการตีความให้สามารถปรับใช้กับ
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การขายพ่วงทางเทคนิคการตีความกฎหมายมาตรานี้จะต้องใช้วิธีการตีความโดยเคร่งครัด
เนื่องจากบทบัญญัติมาตรานี้เป็นบทบัญญัติท่ีมีโทษทางอาญา ซึ่งการตีความโดยเคร่งครัด
สามารถตีความในลักษณะของการขยายความได้ดังท่ีได้กล่าวไปในข้างต้น โดยตีความปรับใช้
กับการขายพ่วงทางเทคนิคว่า การก าหนดเงื่อนไขนั้นหมายความรวมถึงการก าหนดเงื่อนไข
ในทางเทคนิคด้วย ซึ่งในกรณีนี้รวมถึง  การออกแบบมาให้สินค้ามีการเช่ือมกันในทาง
เทคโนโลยีได้ อันถือได้ว่าเป็นการสร้างเงื่อนไขหรือก าหนดเงื่อนไขรูปแบบหนึ่ง 

อย่างไรก็ดีมีข้อสังเกตว่า แนวปฏิบัติตามข้อ 6(1) ได้ระบุว่า “มีการก าหนดเงื่อนไข
ต่อผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้าของตน เช่น…” ซึ่งพิจารณาได้ว่าการขายพ่วงท่ีระบุไว้ใน
แนวปฏิบัติข้อ 6(1)(ง) เป็นเพียงตัวอย่างในแนวปฏิบัติในเรื่องของการก าหนดเงื่อนไขต่อผู้
ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้าของตนเท่านั้น ซึ่งเป็นการก าหนดแบบปลายเปิดท่ีอาจน าการ
ขายพ่วงทางเทคนิคปรับใช้ได้ เมื่อพิจารณาได้ว่าการก าหนดเงื่อนไขนี้รวมถึงการก าหนด
เงื่อนไขทางเทคนิคด้วย  

นอกจากนี้ยังมีข้อสังเกตอีกว่า ท้ังพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 
และแนวปฏิบัติของคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าก็ไม่ได้ปรากฏเรื่องเกี่ยวกับการขายพ่วง
ทางเทคนิค หรือหลักเกณฑ์ในการพิจารณาถึงการแยกระหว่างสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying 
Product) กับ สินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (Tied Product) แต่ประการใด จึงส่งผลให้เมื่อเกิดกรณี
ของการขายพ่วงทางเทคนิคเกิดขึ้นในประเทศไทยในลักษณะท่ีสินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ี
ถูกน ามาพ่วงถูกออกแบบมาให้มีการเช่ือมกันทางเทคนิคในลักษณะท่ีทางกายภาพยากท่ีจะ
แยกออกจากกันได้ กฎหมายของประเทศไทยก็จะไม่มีหลักเกณฑ์ท่ีเพียงพอท่ีพิจารณาว่า
สินค้าดังกล่าวมีการพ่วงกันเกิดขึ้นระหว่างสินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วงหรือไม่ 
ดังนั้นผู้เขียนเห็นว่าสามารถน าหลักเกณฑ์ในการพิจารณาสินค้าแยกออกจากกันในกรณีท่ีมี
การขายพ่วงในต่างประเทศมาเป็นแนวทางในการพิจารณาในกรณีนี้  โด ยผู้เขียนมี
ข้อเสนอแนะซึ่งจะกล่าวในบทถัดไป 

ในเรื่องของการกระท าต่อผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้า แนวปฏิบัติข้อ 6 (1) ใช้
ถ้อยค าว่า “มีการก าหนดเงื่อนไขต่อผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้าของตน” สามารถตีความ
ได้ว่าการกระท าดังกล่าวนั้นต้องเป็นการกระท าต่อผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้าของตน  

การเป็นการกระท าต่อผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้า กับ เป็นการกระท าต่อผู้
ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นลูกค้าของตนนั้นมีความหมายเช่นเดียวกัน ซึ่งหมายความว่า การ
บังคับขายพ่วงท่ีเกิดขึ้นนั้นจะต้องเกิดกับผู้ประกอบธุรกิจ หรือ Business operator ท่ีเป็น
ลูกค้าเท่านั้น อันได้แก่ ผู้จัดจ าหน่ายหรือผู้จ าหน่ายต่อซึ่งสินค้า ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก เป็นต้น 

1
0

9
5

4
8

8
2

6
1



 

C
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
8
8
6
0
1
5
8
3
4
 
t
h
e
s
i
s
 
/
 
r
e
c
v
:
 
3
0
0
7
2
5
6
2
 
2
2
:
1
5
:
0
1
 
/
 
s
e
q
:
 
1
4

 126 

อย่างไรก็ดี ตามความเห็นของผู้เขียนมีข้อสังเกตว่าแนวปฏิบัติตามข้อ 6 (1) นั้นมี
ความแคบกว่าบทบัญญัติตามมาตรา 50 (2) เนื่องจากในแนวปฏิบัติมีการระบุไว้ถึง “การ
ก าหนดเงื่อนไขต่อผู้ประกอบธุรกิจอื่น” อันจะสามารถตีความได้ว่าการขายพ่วงท่ีเกิดขึ้นนั้น
จะต้องเป็นกรณีท่ีเกิดการผู้ประกอบการสองรายขึ้นไปอันจะเป็นลักษณะของการขายพ่วง
ตามข้อสัญญาเท่านั้น 

อย่างไรก็ตามจากบทบัญญัติมาตรา 50 (2) มีการใช้ถ้อยค าท่ีกว้างกว่าแนวปฏิบัติ
ตามข้อ 6 (1) โดยใช้ค าในลักษณะท่ีว่า “ก าหนดเงื่อนไขในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรมให้ ผู้
ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้าของตนต้องจ ากัดการบริการ การผลิต การซื้อ” ซึ่งผู้เขียนเห็นว่า 
การกระท าท่ีห้ามผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดในกรณีนี้ สามารถตีความรวมถึงการ
ขายพ่วงทางเทคนิคซึ่งเป็นหนึ่งในรูปแบบของการกระท าเพียงฝ่ายเดียว 

ค. ก าหนดเง่ือนไขในลักษณะที่ไม่เป็นธรรม 
จากบทบัญญัติมาตรา 50 (2) นอกจากจะต้องพิจารณาในประเด็นการก าหนด

เงื่อนไขแล้ว การก าหนดเงื่อนไขท่ีเกิดขึ้นนั้นจะต้องเป็นการก าหนดเงื่อนไขท่ีไม่เป็นธรรมด้วย 
ดังนั้นเมื่อมีเกิดการขายพ่วงทางเทคนิคเกิดขึ้น การก าหนดเงื่อนไขทางเทคนิคดังกล่าวจะต้อง
มีลักษณะท่ีไม่เป็นธรรมด้วยจึงจะเข้าตามบทบัญญัติมาตรานี้ 

ประเด็นเรื่องของความเป็นธรรมในเรื่องของการขายพ่วงนั้น การบังคับ (Coercion) 
ให้รับไปซึ่งสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied Product) เมื่อมีการซื้อสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying 
Product) โดยท่ีลูกค้าไม่มีทางเลือกอื่นนั้นก็ถือได้ว่าเป็นความไม่เป็นธรรมรูปแบบหนึ่ง  

อย่างไรก็ตาม ในเรื่องของความเป็นธรรมนั้น ประกาศคณะกรรมการการแข่งขันทาง
การค้า เรื่อง แนวทางปฏิบัติในการพิจารณาการกระท าต้องห้ามของผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมี
อ านาจเหนือตลาด พ.ศ. 2561 ได้มีการก าหนดแนวทางการพิจารณาความไม่เป็นธรรมไว้ใน
ข้อ 9 ซึ่ งมีความหมายเชิงกว้างท่ี เปิดโอกาสให้ ตีความโดยใช้หลักเหตุผลทางธุรกิจ 
เศรษฐศาสตร์ และปัจจัยอื่น ๆ เข้ามาประกอบในการตีความได้ด้วย  

ในเรื่องของความเป็นธรรมในกรณีของการขายพ่วงทางเทคนิคนั้น ถึงแม้ว่าโดย
ธรรมชาติของการขายพ่วงทางเทคนิคจะมีการบังคับให้รับไปซึ่งสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied 
Product) ด้วยวิธีการทางเทคนิคก็ตาม แต่การพิจารณาเรื่องความเป็นธรรมนั้นจะต้อง
พิจารณาเหตุผลหลายประการในการช่ังน้ าหนักประกอบกัน เช่น ความจ าเป็นในการขายพ่วง
ทางเทคนิคนั้นอาจอยู่ในรูปแบบความปลอดภัยในการใช้งานสินค้า การส่งผลต่อสวัสดิภาพ
สุขภาพอนามัยของผู้บริโภค หรือพิจารณาในเรื่องของความมีประสิทธิภาพท่ีเกิดจากการขาย
พ่วงทางเทคนิค ความเข้ากันของสินค้าท่ีท าให้สินค้าท่ีมีการขายพ่วงทางเทคนิคท างานได้
อย่างเต็มประสิทธิภาพ หรือการเกิดหรือแนวโน้มในการพัฒนาสินค้าให้เกิดนวัตกรรมใหม่ ๆ 
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ก็ตาม นอกจากนี้ในเรื่องของความเป็นธรรมยังต้องพิจารณาถึงในด้านเศรษฐศาสตร์ว่าการ
กระท าดังกล่าวส่งผลอันเป็นการต่อต้านการแข่งขันทางการค้าหรือไม่ หรือแม้แต่ทางด้าน
ธุรกิจซึ่งอาจมีการใช้การขายพ่วงทางเทคนิคในการเข้าสู่ตลาดและท าให้ธุรกิจในขณะท่ีมีการ
ต้ังตัวมีความมั่นคง เป็นต้น ซึ่งแนวทางการพิจารณาความไม่เป็นธรรม ข้อ 9(4) ได้กล่าวถึง
ปัจจัยอื่นท่ีเกี่ยวข้องซึ่งมีความหมายกว้าง อันจะสามารถน าเหตุผลในลักษณะอื่นเช่นเหตุผล
ทางเทคโนโลยีมาใช้ในการพิจารณานอกเหนือจากเรื่องทางธุรกิจ การตลาด หรือ
เศรษฐศาสตร์ได้ 

5.3.1.4 แนววินิจฉัยของคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า 
ขณะนี้ยังไม่ปรากฏแนววินิจฉัยของคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้าและคดีท่ีเกี่ยวข้อง

กับการแข่งขันทางการค้าท่ีเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงทางเทคนิค  
แนววินิจฉัยท่ีเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงนั้นมีปรากฏเพียงแค่คดีขายเหล้าพ่วงเบียร์ซึ่งเกิดขึ้นใน

ขณะท่ีมีการบังคับใช้พระราชบัญญัติแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542 
5.3.2 พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 มาตรา 57 
พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 ได้ก าหนดเรื่องของการกระท าอันเป็นผล

เสียหายแก่ผู้ประกอบธุรกิจรายอื่นไว้ในมาตรา 57 ซึ่งมีความว่า 
“ มาตรา 57 ห้ามมิให้ผู้ประกอบธุรกิจกระท าการใด  ๆ  อันเป็นผลให้เกิดความเสียหายแก่ผู้

ประกอบธุรกิจรายอื่นในลักษณะอย่างหนึ่งอย่างใดดังต่อไปนี้  
(1) กีดกันการประกอบธุรกิจของผู้ประกอบธุรกิจรายอื่นอย่างไม่เป็นธรรม  
(2) ใช้อ านาจตลาดหรืออ านาจต่อรองท่ีเหนือกว่าอย่างไม่เป็นธรรม  
(3) ก าหนดเงื่อนไขทางการค้าอันเป็นการจ ากัดหรือขัดขวางการประกอบธุรกิจของ ผู้อื่นอย่าง

ไม่เป็นธรรม  
(4) กระท าการในลักษณะอื่นตามท่ีคณะกรรมการประกาศก าหนด” 

จากถ้อยค าในบทบัญญัติมาตรานี้จะเห็นได้ว่าสามารถตีความได้อย่างกว้างขวาง  ซึ่งมี
ข้อสังเกตว่ามาตรานี้มุ่งหมายในการควบคุมในเรื่องของการกระท าอันเป็นผลเสียหายแก่ผู้ประกอบ
ธุรกิจรายอื่นโดยท่ีบทบัญญัติในมาตรานี้ไม่ได้กล่าวถึงผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดดังเช่น
บทบัญญัติในมาตรา 50 ดังนั้นเมื่อไม่มีเงื่อนไขในเรื่องของผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด นั่น
ก็แสดงให้เห็นว่า การท่ีผู้ประกอบธุรกิจจะผิดตามบทบัญญัตินี้ไม่จ าเป็นท่ีจะต้องมีอ านาจเหนือตลาด 
เพียงแค่การกระท านั้นเข้าตามลักษณะท่ีก าหนดตามมาตรา 57 ก็เป็นความผิดได้ 

ในการพิจารณาเรื่องการขายพ่วงและการขายพ่วงทางเทคนิค กับบทบัญญัติมาตรา 57 นี้
สามารถตีความปรับใช้กับการขายพ่วงได้ท้ังกับการขายพ่วงทางข้อสัญญาและการขายพ่วงทางเทคนิค
ผ่านทางมาตรา 57(3) ได้ โดยมาตรา 57 (3) เป็นเรื่องการก าหนดเงื่อนไขทางการค้าอันเป็นการจ ากัด
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หรือขัดขวางการประกอบธุรกิจของผู้อื่นอย่างไม่เป็นธรรม ดังนั้นเมื่อการขายพ่วงท่ีเกิดขึ้นเป็นเรื่อง
ของการก าหนดเงื่อนไขไม่ว่าจะเป็นเงื่อนไขทางด้านสัญญาหรือด้านเทคนิคก็ตาม เมื่อการก าหนดนั้น
เป็นการจ ากัดหรือขัดขวางผู้ประกอบธุรกิจอื่นอย่างไม่เป็นธรรม กรณีก็จะเข้าตามบทบัญญัติมาตรา 
57(3) นี้ 

จากพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 มาตรา 57 นี้ คณะกรรมการแข่งขัน
ทางการค้าได้มีการออกแนวปฏิบัติเรื่อง แนวทางปฏิบัติในการพิจารณาการกระท าอันเป็นผลเสียหาย
แก่ผู้ประกอบธุรกิจรายอื่นพ.ศ. 2561 เพื่อพิจารณาการกระท าความผิดตามมาตรา 57 ด้วย ซึ่งมี
รายละเอียดของแนวพิจารณาการกระท าความผิดและแนวทางการพิจารณาการกระท าท่ีไม่เป็นธรรม
ด้วยซึ่งจะกล่าวในหัวข้อถัดไป 

อย่างไรก็ตาม มีข้อสังเกตว่าจากพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ. 2560 มาตรา 
82 ซึ่งอยู่ในหมวด 6 บทก าหนดโทษได้กล่าวถึงโทษของการฝ่าฝืนมาตรา 57 ไว้ในมาตรา 82 ซึ่งเป็น
เรื่องท่ีมีโทษทางปกครองว่า 

“มาตรา 82 ผู้ใดฝ่าฝืนมาตรา 55 มาตรา 57 หรือมาตรา 58 ต้องช าระค่าปรับ ทางปกครอง
ในอัตราไม่เกินร้อยละสิบของรายได้ในปท่ีีกระท าความผิด  

ในกรณีท่ีเป็นการกระท าความผิดในปีแรกของการประกอบธุรกิจ ให้ช าระค่าปรับ ทาง
ปกครองในอัตราไม่เกินหนึ่งล้านบาท” 

ตามบทบัญญัติมาตรานี้แสดงให้เห็นว่ามาตรา 57 มีลักษณะของโทษทางปกครอง ไม่ใช่โทษ
ทางอาญาดังเช่นมาตรา 50 ซึ่งจะต้องตีความการใช้กฎหมายโดยเคร่งครัด ดังนั้นการตีความกฎหมาย
จึงสามารถตีความตามหลักการตีความกฎหมายท่ัวไปโดยพิเคราะห์ถึงถ้อยค าตามบทบัญญัติทาง
กฎหมายและหลักเหตุผลหรือความมุ่งหมายของกฎหมายประกอบกัน 13 โดยตีความไปในทางท่ี
สามารถก่อให้เกิดการบังคับใช้กฎหมายกับการขายพ่วงทางเทคนิคได้ว่า “การก าหนดเงื่อนไข” นั้น
รวมถึงการก าหนดเงื่อนไขในทางเทคนิคหรือกรณีการสร้างเงื่อนไขท าให้สินค้าเช่ือมกันโดยวิธีการทาง
เทคนิคได้ด้วย โดยมิใช่หมายถึงการก าหนดเงื่อนไขในลักษณะของข้อตกลงหรือสัญญาแต่เพียงอย่าง
เดียว 

5.3.2.1 ประกาศคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เร่ือง แนวทางปฏิบัติในการ
พิจารณาการกระท าอันเป็นผลเสียหายแก่ผู้ประกอบธุรกิจรายอื่น พ.ศ. 2561 

คณะกรรมการแข่งขันทางการค้าได้มีการออกแนวปฏิบัติตามมาตรา 57 ผ่านทางประกาศ
คณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เรื่อง แนวทางปฏิบัติในการพิจารณาการกระท าอันเป็นผล

                                                             
13 หยุด แสงอุทัย, ความรู้เบื้องต้นเก่ียวกับกฎหมายทั่วไป (มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, พ.ศ.2560), หน้า 122-131. 
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เสียหายแก่ผู้ประกอบธุรกิจรายอื่น พ.ศ. 2561 ซึ่งประการท่ีเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงปรากฏอยู่ในขอ้
10ของแนวปฏิบัติฉบับนี้ซึ่งมีความว่า  

“ข้อ 10 การก าหนดเงื่อนไขทางการค้าอันเป็นการจ ากัดหรือขัดขวางการประกอบธุรกิจของ
ผู้อื่นอย่างไม่เป็นธรรม มีลักษณะอย่างหนึ่งอยา่งใด ดังต่อไปนี้ 

(4) การก าหนดเงื่อนไขบังคับโดยไม่มีเหตุผลอันสมควร ให้คู่ค้าต้องซื้อสินค้าหรือบริการอื่น
จากตนหรือจากผู้ประกอบธุรกิจรายอื่น หากคู่ค้าจะซื้อสินค้าหรือบริการชนิดท่ีต้องการจากตน” 

จากแนวปฏิบัติข้อ 10(4) นี้มีข้อสังเกตว่าไม่ได้มีการระบุถึงการขายพ่วงไว้เป็นตัวอย่างดังเช่น
แนวปฏิบัติตามมาตรา 50 ท่ีได้กล่าวไปก่อนหน้านี้ แต่อย่างไรก็ดี แนวปฏิบัติข้อ 10(4) นี้มีลักษณะท่ี
กว้าง ซึ่งสามารถปรับใช้กับการขายพ่วงได้ว่า การขายพ่วงนั้นเป็นกรณีท่ีมีการบังคับให้รับไปซึ่งสินค้า
ท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied product) ไปด้วยเมื่อมีการซื้อสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) เท่านั้น 
กรณีดังกล่าวถือได้ว่าเป็นการก าหนดเงื่อนไข และการก าหนดเงื่อนไขท่ีเกิดข้ึนนั้นอาจเป็นการก าหนด
เงื่อนไขทางสัญญาหรือทางเทคนิคก็ได้ดังท่ีได้มีการกล่าวไป ซึ่งเมื่อมีลักษณะของการต้องรับไปซึ่ง
สินค้าท่ีถูกน าไปพ่วงเท่านั้นเป็นกรณีอันจะถือได้ว่ามีลักษณะของการบังคับก็สามารถพิจารณาได้ว่า
กรณีดังกล่าวเป็นการก าหนดเงื่อนไขบังคับให้คู่ค้าต้องซื้อสินค้าหรือบริการอื่นจากตนหรือจากผู้
ประกอบธุรกิจรายอื่น และหากไม่มีเหตุผลอันสมควรก็จะมีความผิดตามกรณีนี้ 

อย่างไรก็ตาม บทบัญญัติมาตรา 57(3) ได้ใช้ถ้อยค าว่า “ก าหนดเงื่อนไขทางการค้าอันเป็น
การจ ากัดหรือขัดขวางการประกอบธุรกิจของ ผู้อื่นอย่างไม่เป็นธรรม” จึงท าให้ต้องมีการพิจารณาด้วย
ว่าการก าหนดเงื่อนไขท่ีเกิดขึ้นเป็นธรรมหรือไม่ ซึ่งแนวปฏิบัติฉบับนี้ก็ได้มีการกล่าวถึงเรื่องการ
พิจารณาเรื่องความเป็นธรรมด้วยในข้อ 11 ความว่า 

“ข้อ 11 การพิจารณาความไม่เป็นธรรมของการกระท าให้พิจารณาเกณฑ์ดังต่อไปนี้ประกอบ
กัน  

(1) เป็นการกระท าท่ีไม่เคยมีการปฏิบัติมาก่อนท่ีมิใช่การด าเนินการตามธุรกิจปกติ 
(2) เป็นเงื่อนไขท่ีมิได้ก าหนดเป็นลายลักษณ์อักษรและมิได้แจ้งให้คู่ค้าทราบเป็นการล่วงหน้า 

ภายในระยะเวลาอันสมควรตามแนวทางการค้าปกติของคู่กรณี  
(3) เป็นการกระท าท่ีไม่สามารถรับฟังได้ด้วยเหตุผลอันชอบธรรมในทางธุรกิจ การตลาด หรือ

เศรษฐศาสตร์  
(4) ปัจจัยอื่นท่ีเกี่ยวข้อง” 
มีข้อสังเกตว่า การพิจารณาเรื่องความเป็นธรรมตามแนวปฏิบั ติข้อ 11 นี้ได้มีเนื้อหา

เช่นเดียวกันกับแนวปฏิบัติตามมาตรา 50 ในเรื่องการพิจารณาเรื่องความเป็นธรรมดังท่ีได้กล่าวไป จึง
สามารถน าหลักการพิจารณาเรื่องความเป็นธรรมกับการขายพ่วงทางเทคนิคท่ีได้กล่าวไปแล้วในหัวข้อ
ข้างต้นนั้นมาปรับใช้กับกรณีนี้ได้เช่นเดียวกัน 
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5.3.2.2 แนววินิจฉัยของคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า 
ขณะนี้ยังไม่ปรากฏแนววินิจฉัยของคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้าและคดีท่ีเกี่ยวข้อง

กับการแข่งขันทางการค้าท่ีเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงและการขายพ่วงทางเทคนิค  
 

5.4 วิเคราะห์เปรียบเทียบกฎหมายแข่งขันทางการค้าของประเทศไทย กับ กฎหมายแข่งขัน
ทางการค้าของสหภาพยุโรปและกฎหมายป้องกันการผูกขาดของประเทศสหรัฐอเมริกาในประเด็น
การขายพ่วงทางเทคนิค 
 กฎหมายแข่งขันทางการค้าของประเทศไทยนั้นได้มีการน าหลักคิดและมีพัฒนาการมาจาก
กฎหมายแข่งขันทางการค้าในต่างประเทศ ซึ่งในเรื่องการขายพ่วงนั้น ผู้เขียนเห็นว่าหลักในการ
พิจารณาการขายพ่วงเมื่อเทียบเคียงกับหลักท่ีปรากฏอยู่ในกฎหมายของท้ังในสหภาพยุโรปและ
สหรัฐอเมริกานั้นสามารถพิจารณา 4 ประการคือ 

1.   สินค้า 2 ช้ินท่ีแยกจากกัน (Two separate products)  - สิน ค้า ท่ีมี ก ารพ่ วง (Tying 
Product) และสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (Tied Product) เป็นสินค้าท่ีสามารถแยกออกจากกันได้ 

2.   มีอ านาจเหนือตลาดในตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วง (Dominance in the tying market) 
3.   ผู้บริโภคไม่มีทางเลือกในการท่ีจะได้รับไปแต่สินค้าท่ีมีการพ่วงเพียงอย่างเดียว  
(The customers are given no choice to obtain the tying product alone) 
4. การขายพ่วงท่ีเป็นการขัดขวางการแข่งขัน (The tying forecloses competition) 
ท้ังนี้ท้ังกฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปและกฎหมายป้องกันการผูกขาดของ

สหรัฐอเมริกาต่างมีข้อยกเว้นว่าการขายพ่วงนั้นสามารถกระท าได้หากมีการให้เหตุผลท่ีรับฟังได้ในการ
ท าการขายพ่วงเช่นนั้น 

ดังนั้น เมื่อน ากฎหมายแข่งขันทางการค้าของประเทศไทยมาพิจารณาวิเคราะห์เทียบเคียงกับ
หลักกฎหมายของกฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปและกฎหมายป้องกันการผูกขาดของ
สหรัฐอเมริกาในเรื่องของการขายพ่วงทางเทคนิค สามารถวิเคราะห์ได้ตามหัวข้อดังนี้ 

5.4.1 การมีสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) และสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (Tied Product) 
ซึ่งสินค้าท้ังสองสามารถแยกออกจากกันได้ 

5.4.2 อ านาจตลาด 
5.4.3 การไม่มีทางเลือกในการท่ีจะได้รับไปแต่สินค้าท่ีมีการพ่วง  (Tying Product) เพียง

อย่างเดียว 
5.4.4 การขายพ่วงท่ีเป็นการขัดขวางการแข่งขัน 
5.4.5 การให้เหตุผลท่ีสมควร 
5.4.6 การขายพ่วงทางเทคนิค 
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จากหัวข้อท่ีได้กล่าวไว้ สามารถวิเคราะห์เปรียบเทียบตามล าดับได้ดังต่อไปนี้ 
5.4.1 การมีสินค้าที่มีการพ่วง (Tying Product) และสินค้าที่ถูกน ามาพ่วง (Tied 
Product) ซ่ึงสินค้าทั้งสองสามารถแยกออกจากกันได้ 

พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้าของไทย พ.ศ. 2560 ในบทบัญญัติ ท่ีเกี่ยวข้องกับการ
ขายพ่วง มาตรา 50(2) ไม่ได้กล่าวถึงการขายพ่วงไว้โดยตรงในมาตรานี้ แต่มาตรานี้สามารถตีความได้
ถึงกรณีการขายพ่วงได้ อีกท้ังตามประกาศคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เรื่อง แนวทางปฏิบัติ
ในการพิจารณาการกระท าต้องห้ามของผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด พ.ศ. 2561  
ข้อ 6(1)(ง) ได้ระบุว่า 

“(1) มีการก าหนดเงื่อนไขต่อผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้าของตน เช่น 
 (ง) เงื่อนไขให้คู่ค้าต้องซื้อสินค้าหรือบริการอื่นพ่วง (Tied Product) ไปกับการซื้อสินค้าหรือ

บริการท่ีคู่ค้าต้องการ (Tying Product)” 
แสดงให้เห็นว่าโดยหลักการแล้วการขายพ่วงของไทยนั้นจะต้องมีสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying 

product) และสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied product) แต่อย่างไรก็ดี ตามแนวปฏิบัติของไทยไม่ได้
ปรากฏแนวทางในการพิจารณาสินค้าท้ังสองแยกออกจากกันแต่อย่างใด  

อย่างไรก็ตาม ตามพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 ได้มีการให้ความหมาย
ของค าว่าตลาด ตามาตรา 5 โดยมีใจความว่า 

“ “ตลาด” หมายความว่า ตลาดท่ีเกี่ยวเนื่องในสินค้าหรือบริการชนิดเดียวกันหรือท่ีสามารถ
ใช้ทดแทนกันได้ โดยให้พิจารณาด้านคุณลักษณะ ราคา หรือวัตถุประสงค์การใช้งานของสินค้าหรือ
บริการ และด้านพื้นท่ีในการจ าหน่ายสินค้าหรือให้บริการ ” 

จากความท่ีปรากฏนี้เห็นได้ว่าการพิจารณาเรื่องตลาดตามพระราชบัญญัติฉบับนี้ให้พิจารณา
ถึงการทดแทนกันได้ในด้านคุณลักษณะ ราคา วัตถุประสงค์การใช้งาน หรือพื้นท่ีการจ าหน่ายสินค้า
หรือการให้บริการ ซึ่งมีข้อสังเกตว่าไม่ได้มีการกล่าวว่าการพิจารณาตลาดนั้นพิจารณาจากมุมมองของ
ใคร ซึ่งในเรื่องนี้มี ประกาศคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เรื่อง แนวทางปฏิบัติในการพิจารณา
ก าหนดขอบเขตตลาดและส่วนแบ่งตลาด พ.ศ. 2561 ได้มีการกล่าวถึงความหมายของตลาดสินค้า
หรือบริการท่ีเกี่ยวเนื่องไว้ในข้อ 3 ซึ่งมีความว่า 

 “ตลาดสินค้าหรือบริการท่ีเกี่ยวเนื่อง (Relevant Product Market)” หมายความว่า ตลาด
ท่ีประกอบด้วยสินค้าหรือบริการท่ีสามารถใช้ทดแทนกันได้โดยผู้บริโภค เมื่อพิจารณาจากคุณลักษณะ 
ราคา หรือวัตถุประสงค์การใช้งานของสินค้าหรือบริการนั้น 

จากข้อความดังกล่าวจะสังเกตได้ว่าการพิจารณาตลาดสินค้าหรือบริการท่ีเกี่ยวเนื่องตามแนว
ปฏิบัติฉบับนี้เป็นการให้พิจารณาผ่านทางมุมมองของ  “ผู้บริโภค” ดังนั้นจึงอาจกล่าวได้ว่า ในการ
พิจารณาสินค้าท้ังสองแยกออกจากกันสามารถพิจารณาจากมุมมองของผู้บริโภคเป็นหลัก 
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นอกจากพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้าของไทย พ.ศ. 2560 ในบทบัญญัติท่ีเกี่ยวข้อง
กับการขายพ่วง มาตรา 50(2) แล้ว ยังมีบทบัญญัติอีกมาตราหนึ่งคือมาตรา 57 ท่ีสามารถน ามาปรับ
ใช้กับการขายพ่วงได้ด้วย แต่อย่างไรก็ตามแนวปฏิบัติตามมาตรา 57 ไม่ได้มีการระบุถึงการขายพ่วงไว้
ดังเช่นในแนวปฏิบัติมาตรา 50 แต่อย่างใด แต่มีการใช้ค าในลักษณะกว้างท่ีสามารถท าไปปรับใช้กับ
การขายพ่วงทางเทคนิคได้เท่านั้นอย่างท่ีได้มีการกล่าวไปในหัวข้อก่อน 

ในกฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรป ซึ่งเป็นเรื่องของการควบคุมพฤติกรรมของ
ผู้ใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบ ตามมาตรา 102 นั้นเป็นบทบัญญัติท่ีเปิดกว้างให้ครอบคลุมถึงการ
กระท าอันมิชอบของผู้มีอ านาจเหนือตลาดได้ในอนาคต ในแนวปฏิบัติตามมาตรา 102 ได้มีการระบุถึง
ความหมายของการขายพ่วงว่า “การขายพ่วง (Tying) มักใช้อ้างถึงสถานการณ์ท่ีผู้บริโภคซื้อสินค้า
หนึ่ง (สินค้าท่ีมีการพ่วง Tying Product) ต้องซื้อสินค้าอื่น (สินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง Tied Product) 
จากผู้มีอ านาจเหนือตลาด การขายพ่วงนั้นอาจอยู่บนพื้นฐานของเรื่องทางเทคนิค (Technical) หรือ
ทางสัญญา (Contractual) ก็ได้” ซึ่งแสดงให้เห็นถึงหลักการท่ีว่าการขายพ่วงนั้นจะต้องมี สินค้าท่ีมี
การพ่วง (Tying Product) และ สินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied Product)  นอกจากนี้จากค าพิพากษาใน
คดี Microsoft ก็ได้มีการวางหลักเกณฑ์ไว้ด้วยว่า กรณีท่ีจะเป็นการขายพ่วงท่ีผิดตามกฎหมายจะต้อง
เป็นกรณีท่ีมีสินค้าท้ังสองอย่างท่ีสามารถแยกออกจากกัน 

นอกจากนี้ยังได้มีการกล่าวถึงการแยกสินค้าออกจากกันในพารากราฟท่ี 51 ว่า สินค้าจะถูก
พิจารณาถึงการแยกออกจากกันโดยคณะกรรมการแข่งขันทางการค้าโดยอาศัยความต้องการของ
ผู้บริโภค สินค้าสองชนิดนั้นแยกออกจากกันเป็นหลัก  

ส่วนกฎหมายป้องกันการผูกขาดของสหรัฐอเมริกานั้นได้ปรากฏหลักกฎหมายท่ีมาจากค า
พิพากษาในการพิจารณาว่าการขายพ่วงนั้นเป็นกรณีท่ีมีสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) และ
สินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied Product) ซึ่งได้มีการพัฒนาเกณฑ์ในการแยกสินค้าออกจากกันโดย
ปรากฏเกณฑ์ดังต่อไปนี้ 

- การทดสอบความต้องการท่ีแยกจากกัน (Separate-demand Test) พิจารณาว่า มี
ความต้องการท่ีเพียงพอ (Sufficient demand) ส าหรับสินค้าหนึ่งแยกออกไปจากสินค้า
ช้ินท่ีสองหรือไม่ 

- การทดสอบการรวมกันทางเทคโนโลยีท่ีแท้จริง (Genuine Technological-Integration 
test) ว่ามีการรวมกันทางเทคโนโลยีอันจะสร้างคุณค่าเพิ่มมากกว่าการใช้สินค้า 2 ชนิด
แบบแยกจากกันหรือไม่ 

- การทดสอบด้วยหลักเหตุผล (Unstructured Rule-of-reason Test) 
- การทดสอบการแยกกันของสินค้าสองชนิดแบบใหม่ท่ีถูกเสนอโดย Samuel Noah 

Weinstein โดยอาศัยหลักจากคดี Jerrold Electronics และ Data General โดย

1
0

9
5

4
8

8
2

6
1



 

C
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
8
8
6
0
1
5
8
3
4
 
t
h
e
s
i
s
 
/
 
r
e
c
v
:
 
3
0
0
7
2
5
6
2
 
2
2
:
1
5
:
0
1
 
/
 
s
e
q
:
 
1
4

 133 

พิจารณาสินค้าจากมุมมองของผู้บริโภค มุมมองของผู้ประกอบการ และการท างานของ
สินค้าท่ีมีการรวมกัน 

หากพิจารณาในแง่ของการขายพ่วงทางเทคนิค ศาลในประเทศสหรัฐอเมริกาได้ปรากฏ
ความเห็นและแนวทางในการพิจารณาการแยกกันของสินค้า 2 ชนิดท่ีมากกว่าในกฎหมายไทยและ
กฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรป 

5.4.2 อ านาจตลาด 
ในประเด็นเรื่องของอ านาจตลาด ในพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้าของไทย พ.ศ. 

2560 ในบทบัญญัติท่ีเกี่ยวข้องกับการขายพ่วง มาตรา50(2) ได้มีการระบุถึงการห้าม “ผู้ประกอบการ
ซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด” และมีประกาศคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เรื่อง หลักเกณฑ์การ
เป็นผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดพ.ศ. 2561 ได้ก าหนดหลักเกณฑ์การพิจารณาผู้ประกอบ
ธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดไว้ในข้อ 3 ซึ่งเป็นการท าตามเจตนารมณ์ของกฎหมายแข่งขันทางการค้า
ในการปกป้องการแข่งขันทางการค้าเป็นส าคัญ ซึ่งผู้ประกอบการท่ีจะกระท าผิดกฎหมายแข่งขัน
ทางการค้าได้นั้นจะต้องมีอ านาจตลาด 

อย่างไรก็ตาม พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้าของประเทศไทย พ.ศ.2560 ยังปรากฏ
มาตรา 57 ท่ีสามารถน ามาปรับใช้กับการขายพ่วงและการขายพ่วงทางเทคนิคได้ แต่ตามบทบัญญัติ
มาตรานี้ผู้ประกอบการไม่จ าเป็นท่ีจะต้องเป็นผู้มีอ านาจเหนือตลาด 

กฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปท่ีน ามาปรับใช้กับการขายพ่วงก็คือมาตรา 102 
ซึ่งก็ได้มีการระบุถึงผู้ประกอบการท่ีมีอ านาจเหนือตลาด (Dominant position) และคณะกรรมการ
แข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปเองก็ได้พิจารณาเงื่อนไขในเรื่องอ านาจตลาดนี้ โดยเป็นเงื่อนไข
ส าคัญก่อนการพิจารณาต่อไปว่าคดีนั้นเกิดการขายพ่วงหรือไม่ 

ท้ังบทบัญญัติตามพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้าของไทยและกฎหมายแข่งขันทางการ
ค้าของสหภาพยุโรปนั้นต่างเป็นลักษณะของบทบัญญัติในการควบคุมผู้มีอ านาจเหนือตลาด แต่
กฎหมายของสหรัฐอเมริกานั้นมีความแตกต่างออกไป ซึ่งส าหรับกฎหมายป้องกันการผูกขาดของ
สหรัฐอเมริกานั้น หากเป็น The Sherman Act มาตรา 1 เป็นมาตราท่ีห้ามการกระท าอันเป็นการ
ร่วมมือกันในการจ ากัดการแข่งขันเป็นส าคัญ ซึ่งไม่รวมถึงการขายพ่วงท่ีเป็นการกระท าเพียงฝ่ายเดียว 
ส่วน The Sherman Act มาตรา 2 เน้นควบคุมการกระท าท่ีเป็นการผูกขาดหรือการพยายามผูกขาด 
ซึ่งการกระท าท่ีจะเข้าข่ายมาตรานี้ได้ ผู้ประกอบการรายนั้นต้องมีอ านาจตลาดอยู่ในตัว ส่วน  
The Clayton Act มาตรา 3 นั้นก็เน้นถึงการป้องกันการลดลงของการแข่งขันและเรื่องของแนวโน้ม
ในการท่ีจะสร้างการผูกขาดขึ้น นอกจากนี้จากการพิจารณาคดีท่ีปรากฏในศาลก็พบว่าศาลได้มีการ
พิจารณาถึงอ านาจตลาดเป็นส าคัญด้วย 
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เมื่อพิจารณาเรื่องของอ านาจตลาดก็สามารถพบได้ว่ามีการระบุถึงผู้ประกอบการนั้นจะต้องมี
อ านาจตลาดเช่นเดียวกัน เพียงแต่เกณฑ์ในการพิจารณาผู้ประกอบธุรกิจท่ีมีอ านาจเหนือตลาดอาจมี
ความแตกต่างกันไปในแต่ละประเทศ 

5.4.3 การไม่มีทางเลือกในการที่จะได้รับไปแต่สินค้าที่มีการพ่วง(Tying Product)เพียง
อย่างเดียว 

ในหัวข้อนี้โดยหลักแล้วหมายถึงการปรากฏถึงการบีบบังคับ (Coerce) เกิดขึ้นในการรับไปซึ่ง
สินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (Tied product) โดยท่ีไม่มีทางเลือกอื่น ซึ่งตามพระราชบัญญัติการแข่งขันทาง
การค้า พ.ศ. 2560 ในมาตรา 50 (2) ได้มีการระบุถึง “การก าหนดเงื่อนไข... ให้ต้องจ ากัด...” ซึ่งการ
จ ากัดในข้อนี้สามารถแปลความหมายได้ถึงการมีทางเลือกท่ีน้องลงหรือไม่มีทางเลือกเลย ซึ่งในแนว
ปฏิบัติตามมาตรา 50 (2) พบว่าได้กล่าวถึงการก าหนดเงื่อนไขให้คู่ค้า “ต้อง” ซื้อสินค้าหรือบริการอื่น
พ่วง (Tied Product) ไปกับการซื้อสินค้าหรือบริการท่ีคู่ค้าต้องการ (Tying Product) ซึ่งแสดงให้เห็น
ว่ากฎหมายของไทยก็มีการก าหนดถึงเงื่อนไขในการต้องรับไปซึ่งสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง 

ส่วนพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ. 2560 ในมาตรา 57(3) ก็ได้มีการใช้ถ้อยค าว่า 
“ก าหนดเงื่อนไขทางการค้าอันเป็นการจ ากัดหรือขัดขวาง” ซึ่งมีลักษณะเช่นเดียวกับในมาตรา 50(2) 
ท่ีแสดงถึงการจ ากัดเช่นกัน 

กฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรป ตามมาตรา 102 ท่ีเป็นเรื่องของการควบคุมการ
ใช้อ านาจเหนือตลาดโดยไม่ชอบของผู้ประกอบธุรกิจท่ีมีอ านาจเหนือตลาดนั้น แม้มาตรา 102 ไม่ได้
บัญญัติห้ามเรื่องการขายพ่วงทางเทคนิคไว้โดยตรง แต่บทบัญญัตินี้มีลักษณะท่ีกว้างท าให้สามารถ
ตีความถึงการใช้อ านาจเหนือตลาดโดยมิชอบให้ครอบคลุมถึงการขายพ่วงทางเทคนิคได้ ท้ังนี้เรื่องการ
ขายพ่วงทางเทคนิคนั้นได้ปรากฏอยู่ในแนวปฏิบัติตามมาตรา 102 ด้วย โดยพารากราฟท่ี 48 มีความ
ว่า การขายพ่วง (Tying) มักใช้อ้างถึงสถานการณ์ท่ีผู้บริโภคซื้อสินค้าหนึ่ง (สินค้าท่ีมีการพ่วง Tying 
Product) ต้องซื้อสินค้าอื่น(สินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง Tied Product) จากผู้มีอ านาจเหนือตลาด การขาย
พ่วงนั้นอาจอยู่บนพื้นฐานของเรื่องทางเทคนิค (Technical) หรือทางสัญญา (Contractual) ก็ได้ โดย
ความหมายท่ีปรากฏนี้ก็แสดงให้เห็นถึงการ “ต้องซื้อ” สินค้าท่ีถูกน าไปพ่วงด้วย อันแสดงให้เห็นถึง
การบีบบังคับ ซึ่งการบีบบังคับนั้นอาจเกิดขึ้นได้โดยสัญญาหรือสภาพบังคับทางเทคนิคก็ได้  อีกท้ัง
แนวค าพิพากษาก็ปรากฏว่าในการขายพ่วงนั้นจะต้องมีการบีบบังคับเกิดขึ้น  เช่นในคดี Hilti คดี 
Tetra Pak และคดี Microsoft เป็นต้น 

กฎหมายป้องกันการผูกขาดของสหรัฐอเมริกา ก็ได้วางหลักเกี่ยวกับการปรากฏถึงการบีบ
บังคับให้มีการรับไปซึ่งสินค้าท่ีมีการน ามาพ่วงเช่นกัน  ซึ่งค าพิพากษาในสหรัฐอเมริการท้ังในคดี 
Jerrold Electronic คดี Data General หรือคดี Microsoft 3 ก็ตาม ก็พบได้ว่าการขายพ่วงท่ีเกิดขึ้น
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นั้นมีลักษณะของการบีบบังคับอันจะท าให้ไม่สามารถท่ีจะรับไปซึ่งสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) 
โดยปราศจากสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (Tied Product) ได้ 

สามารถสรุปได้ว่าหลักในข้อนี้ได้ปรากฏท้ังในประเทศไทย กฎหมายของสหภาพยุโรปและ
สหรัฐอเมริกาเช่นกัน 

5.4.4 การขายพ่วงที่เป็นการขัดขวางการแข่งขัน  
 เนื่องจากจุดประสงค์ของกฎหมายแข่งขันทางการค้าคือเพื่อการด ารงไว้ซึ่งการค้าท่ีเสรีและ
เป็นธรรม ดังนั้นท้ังจากองค์ประกอบในเรื่องอ านาจตลาดท่ีได้กล่าวไปและเรื่องของการบีบบังคับให้มี
การรับไปซึ่งสินค้าท่ีถูกพ่วงแล้ว หากมีองค์ประกอบท้ัง 2 ประการนี้ก็อาจกล่าวได้ว่า เมื่อ
ผู้ประกอบการมีอ านาจตลาด และมีการบีบบังคับให้รับไปซึ่งสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง ก็ได้ถือว่าเป็นการ
ขายพ่วงท่ีขัดขวางการแข่งขัน ซึ่งหลักในข้อนี้เหมือนกันท้ังในประเทศไทย ในกฎหมายแข่งขันทางการ
ค้าของสหภาพยุโรป และในกฎหมายป้องกันการผูกขาดของสหรัฐอเมริกา 
 กฎหมายแข่งขันทางการค้าของประเทศไทยมาตรา 50 (2) มีการกล่าวถึงการ “ ก าหนด
เงื่อนไขในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรมให้ผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้าของตนต้องจ ากัดการบริการ การ
ผลิต การซื้อ หรือการจ าหน่ายสินค้า หรือต้องจ ากัดโอกาสในการเลือกซื้อหรือขายสินค้าการได้รับหรือ
ให้บริการ หรือในการจัดหาสินเช่ือจากผู้ประกอบธุรกิจอื่น” ซึ่งสามารถสังเกตได้ว่า จากหลักการใน
มาตรานี้ท่ีเป็นการควบคุมผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดไม่ให้ใช้อ านาจเหนือตลาดไปในทาง
ท่ีมิชอบ และตามบทบัญญัติมาตรา 50 (2) ท่ีมีการก าหนดให้ผู้ประกอบการอื่นต้อง “จ ากัด” โอกาส 
นั้น แสดงให้เห็นถือความหมายของการขายพ่วงท่ีเกิดขึ้นจะต้องเป็นการขัดขวางทางแข่งขันทางการ
ค้า 
 นอกจากพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 มาตรา 50(2) ยังมีบทบัญญัติตาม
มาตรา 57 ท่ีสามารถน ามาปรับใช้กับการขายพ่วงและการขายพ่วงทางเทคนิคได้ด้วย อันเป็นเรื่องของ
การกระท าอันเป็นผลเสียหายแก่ผู้ประกอบธุรกิจรายอื่นซึ่งเน้นให้เกิดการแข่งขันท่ีเป็นธรรม ดังนั้น
บทบัญญัติในมาตรานี้จึงไม่ได้มีการพิจารณาเรื่องผู้ประกอบธุรกิจดังเช่นในมาตรา 50(2) จึงส่งผลให้ใน
บางครั้งหากการขายพ่วงนั้นก่อให้เกิดความเสียหายแก่ผู้ประกอบธุรกิจรายอื่นอย่างไม่เป็นธรรมก็จะมี
ความผิดตามมาตรานี้แล้วโดยไม่จ าเป็นท่ีจะต้องพิสูจน์ว่ามีการขัดขวางการแข่งขันหรือการปิดตลาด
เกิดขึ้น 
 กฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปได้มีการวางแนวปฏิบัติเกี่ยวกับเรื่องการขายพ่วง
ได้ ซึ่งแนวปฏิบัติดังกล่าวก็ได้กล่าวถึงผลกระทบอันเป็นการปิดตลาดในพารากราฟท่ี 52-28 ดังท่ีได้
กล่าวไปในบทท่ี 3 อีกท้ังคดีท่ีปรากฏในสหภาพยุโรป ไม่ว่าจะเป็นคดี Hilti คดี Tetra Pak II คดี 
Microsoft ก็ได้มีการกล่าวถึงผลกระทบจากการขายพ่วงอันเป็นการขัดขวางการแข่งขันและท าให้เกิด
การปิดตลาดเกิดขึ้น 
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 กฎหมายป้องกันการผูกขาดของสหรัฐอเมริกา ได้ปรากฏค าพิพากษาคดีต่าง ๆ ท่ีได้กล่าวไป
ในบทท่ี 4 ซึ่งคดีเหล่านั้นต่างแสดงให้เห็นว่าการขายพ่วงนั้นจะต้องท าให้เกิดผลกระทบต่อการแข่งขัน
อย่างมีนัยยะส าคัญ 

5.4.5 การให้เหตุผลที่สมควร 
การให้เหตุผลท่ีสมควรในหัวข้อนี้ อาจกล่าวได้ว่าเป็นข้อยกเว้นท่ีท าให้การขายพ่วงนั้นไม่ผิด

กฎหมาย ซึ่งหากมีเหตุผลท่ีรับฟังได้ การขายพ่วงนั้นอาจไม่ถือว่าเป็นการขัดขวางการแข่งขัน 
ในกฎหมายแข่งขันทางการค้าของประเทศไทย ปรากฏอยู่ในมาตรา 50 (2) ว่า เป็นการห้าม

ไม่ให้ก าหนดเงื่อนไขในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรม และในแนวปฏิบัติตามมาตรา50 ข้อ 9 ได้เปิดโอกาสให้
ตีความความไม่เป็นธรรมโดยใช้หลักเหตุผลทางธุรกิจ เศรษฐศาสตร์ และปัจจัยอื่น ๆ เข้ามาประกอบ
ได้ด้วย นอกจากนี้พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.250 ยังมีมาตรา 57 ท่ีสามารถน ามา
ปรับใช้กับการขายพ่วงและการขายพ่วงทางเทคนิคได้ ในกรณีท่ีเกิด “ก าหนดเงื่อนไขทางการค้าอัน
เป็นการจ ากัดหรือขัดขวางการประกอบธุรกิจของ ผู้อื่นอย่างไม่เป็นธรรม” ซึ่งหากการขายพ่วงนั้นมี
ลักษณะท่ีเป็นธรรมก็จะไม่เป็นความผิดตามมาตรานี้ 

อย่างไรก็ตามหากพิจารณาเรื่องการให้เหตุผลกับการขายพ่วงทางเทคนิคแล้ว หากการขายพ่วง
ทางเทคนิคท าให้เกิดความมีประสิทธิภาพและสนับสนุนการแข่งขันทางการค้า อาจกล่าวได้ว่ากรณี
ดังกล่าวสมควรอนุญาตให้กระท าได้ ซึ่งการขายพ่วงทางเทคนิคนั้นอาจก่อให้เกิดการปรับปรุงสินค้าท่ีมี
ความแตกต่างจากสินค้าเดิม สามารถสร้างประสิทธิภาพให้เกิดขึ้นได้มากกว่าสินค้าท่ีขายแบบแยก
เด่ียว หรือการท าการขายพ่วงทางเทคนิคนั้นสามารถก่อให้เกิดการพัฒนานวัตกรรมใหม่ได้ นอกจากนี้
ยังอาจพิจารณาได้ว่าอีกว่าการขายพ่วงทางเทคนิคดังกล่าวท าเพื่อควบคุมคุณภาพของสินค้า ควบคุม
ความปลอดภัย และการใช้งานสินค้าให้สามารถใช้งานได้อย่างเหมาะสม ท้ังนี้การขายพ่วงทางเทคนิค
นั้นก็อาจท าให้เกิดการลดต้นทุนในการท าการผลิต การวิจัยและพัฒนา หรือท าเพื่อลดความเส่ียงใน
การเข้าสู่ตลาดได้ด้วย ซึ่งการกล่าวอ้างเหตุผลเหล่านี้จะต้องมีหลักฐานสนับสนุนท่ีเพียงพอ 
 ในสหภาพยุโรปได้ปรากฏการอ้างถึงเหตุผลในการท าการขายพ่วงในคดีเกี่ยวกับการขายพ่วง
ว่าท าเพื่อสุขภาพและความปลอดภัย เพื่อรักษาคุณภาพของสินค้า และเพื่อการลดต้นทุนในการผลิต 
ซึ่งศาลได้ไม่อนุญาตตามเหตุผลท่ีได้มีการกล่าวอ้างมาเนื่องจากเห็นว่าไม่มีหลักฐานสนับสนุนท่ี
เพียงพอ 

ในประเทศสหรัฐอเมริกา ได้มีปรากฏค าพิพากษาท่ีอ้างถึงการรับประกันทางด้านคุณภาพ 
และความมีประสิทธิภาพของสินค้า เช่นกัน แต่ศาลเห็นว่าข้อกล่าวอ้างดังกล่าวนั้นไม่อาจรับฟังได้ 

5.4.6 การขายพ่วงทางเทคนิค 
ในเรื่องของการขายพ่วงทางเทคนิคกับกฎหมายแข่งขันทางการค้าของประเทศไทยนั้น พบว่า

ประเด็นเรื่องของการขายพ่วงทางเทคนิคไม่ได้มีการปรากฏถึงท้ังในบทบัญญัติมาตรา50(2) และ
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แนวทางปฏิบัติในการพิจารณาการกระท าต้องห้ามของผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด  
พ.ศ. 2561 ก็ไม่ได้มีการกล่าวถึงการขายพ่วงทางเทคนิคแต่อย่างใด ซึ่งมีเพียงแต่การกล่าวถึงการขาย
พ่วงในความหมายโดยท่ัวไป โดยข้อ 6(1)(ง) มีการใช้ค าว่า “การก าหนดเงื่อนไขต่อผู้ประกอบธุรกิจอื่น
ซึ่งเป็นคู่ค้าของตน” ซึ่งหากตีความแค่ตามตัวอักษรสามารถตีความได้ว่าการขายพ่วงท่ีปรากฏในแนว
ปฏิบัตินั้นหมายถึงแต่เพียงการขายพ่วงตามข้อสัญญาเท่านั้น  

ส่วนบทบัญญัติมาตรา 50(2) นั้นโดยหลักหากตีความตามตัวอักษรก็สามารถตีความได้ว่าเป็น
การขายพ่วงตามข้อสัญญาเช่นกัน แต่หากน าหลักการตีความตามหลักกฎหมายท่ัวไปมาใช้ท่ีจะต้อง
ตีความท้ังตามตัวอักษรและตามเจตนารมณ์ก็อาจจะสามารถตีความถึงการขายพ่วงทางเทคนิคได้ แต่
อย่างไรก็ตามบทบัญญัติมาตรานี้มีโทษทางอาญา ซึ่งหากตีความโดยเคร่งครัดอาจไม่สามารถปรับใช้
กรณีดังกล่าวกับการขายพ่วงทางเทคนิคได้ 

อย่างไรก็ตาม พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 ได้บัญญัติเกี่ยวกับการปฏิบัติ
ทางการค้าท่ีไม่เป็นธรรมได้ในมาตรา 57 ซึ่งสามารถปรับใช้กับการขายพ่วงทางเทคนิคได้ดังท่ีได้กล่าว
ไปในบทนี้ อีกท้ังบทบัญญัติมาตรานี้มีโทษทางปกครองเท่านั้น ดังนั้นการตีความปรับใช้กฎหมายจึงไม่
จ าเป็นต้องตีความโดยเคร่งครัดดังเช่นมาตราท่ีมีโทษทางอาญา 

กฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปได้มีแนวปฏิบัติท่ีกล่าวถึงการขายพ่วงทางเทคนิค
ไว้ โดยเป็นการให้ความหมายไว้ในพารากราฟท่ี 48 ว่า การขายพ่วง (Tying) มักใช้อ้างถึงสถานการณ์
ท่ีผู้บริโภคซื้อสินค้าหนึ่ง (สินค้าท่ีมีการพ่วง Tying Product) ต้องซื้อสินค้าอื่น (สินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง 
Tied Product) จากผู้มีอ านาจเหนือตลาด การขายพ่างนั้นอาจอยู่บนพื้นฐานของเรื่องทางเทคนิค 
(Technical) หรือทางสัญญา (Contractual) ก็ได้ และได้ขยายความถึงการขายพ่วงท่ีอยู่บนพื้นฐาน
ของเรื่องทางเทคนิคไว้ในเชิงอรรถว่า การขายพ่างทางเทคนิค (Technical Tying) เกิดขึ้นเมื่อสินค้าท่ี
มีการพ่วง (Tying Product) ถูกออกแบบในลักษณะท่ีท างานได้อย่างเหมาะสมเฉพาะกับสินค้าท่ีถูก
น าไปพ่วง (Tied Product) ซึ่งไม่ใช่สินค้าท่ีเป็นทางเลือกอื่น ๆ ท่ีเกิดจากคู่แข่ง และได้กล่าวถึง
ผลกระทบของการขายพ่วงท่ีได้กล่าวถึงการขายพ่วงทางเทคนิคไว้ในพารากราฟ 53 ซึ่งวางหลักไว้ว่า 
ความเส่ียงของผลกระทบอันเป็นการต่อต้านการแข่งขันทางการค้าซึ่งเป็นการปิดตลาดอาจถูก
คาดหมายได้ว่า ความเส่ียงนั้นมีสูงขึ้นเมื่อผู้กระกอบการซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดใช้กลยุทธ์การขายพ่วง
หรือการขายพ่วงแบบบันเด้ิลโดยน ามาใช้นั้นมีลักษณะท่ียาวนาน (Lasting one) เช่นการขายพ่วงทาง
เทคนิค (Technical Tying) ก็จะยิ่งท าให้ผลกระทบในลักษณะของการกีดกันนั้นมากขึ้น นอกจากนี้ใน
คดีกฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปได้มีการกล่าวถึงการรวมกันทางเทคโนโลยีไว้ในคดี 
Microsoft แต่ไม่ได้มีการวิเคราะห์ถึงการขายพ่วงทางเทคนิคไว้โดยตรงแต่อย่างใด 
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กฎหมายป้องกันการผูกขาดของสหรัฐอเมริกา ได้ปรากฏหลักการพิจารณาเรื่องการรวมกันทาง
เทคโนโลยีท่ีท่ีจริงในคดี Microsoft 2 และปรากฏการกล่าวถึงการรวมกันทางเทคโนโลยีในคดี 
Microsoft 3 แต่ก็ไม่ได้มีการวิเคราะห์ถึงการขายพ่วงทางเทคนิคไว้โดยตรงแต่อย่างใด 

5.4.7 ตารางสรุปการวิเคราะห์เปรียบเทียบ 
ตารางที่ 3 ตารางสรุปวิเคราะห์เปรียบเทียบกฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรป 

กฎหมายป้องกันการผูกขาดของสหรัฐอเมริกา และกฎหมายแข่งขันทางการค้าของประเทศไทย 
กับการขายพ่วงทางเทคนิค 

 กฎหมายแข่งขันทางการ
ค้าของสหภาพยุโรป 

กฎหมายป้องกันการ
ผูกขาดของสหรัฐอเมริกา 

กฎหมายแข่งขันทางการ
ค้าของประเทศไทย 

1. สินค้าที่มีการพ่วง 
(Tying Product) และ 
สินค้าที่ถูกน ามาพ่วง 
(Tied Product) และ
การพิจารณาสินค้าทั้ง
สองแยกออกจากกัน 

แนวปฏิบัติพารากราฟที่ 
51 พิจารณาโดยอาศยั
ความต้องการของ
ผู้บริโภค สนิค้าสองชนิด
นัน้แยกออกจากกนั 

1. การทดสอบความ
ต้องการท่ีแยกจากกนั  
2. การทดสอบการรวมกนั
ทางเทคโนโลยีท่ีแท้จริง 
3. การทดสอบด้วยหลกั
เหตผุล 

4. การทดสอบการแยกกนั
ของสนิค้าสองชนิดจาก
หลกัในคดี Jerrold 

Electronics และ Data 

General ท่ีถกูเสนอโดย 
Samuel Noah 
Weinstein 

- ปรากฏถึงสนิค้าท่ีมีการ
พว่ง (Tying Product) 

และ สนิค้าท่ีถกูน ามา
พว่ง (Tied Product) ใน
แนวปฏิบัติตามมาตรา 50 
ข้อ 6 
- แนวปฏิบัติตามมาตรา 
57 ไม่ได้กล่าวถึงการขาย
พ่วงไว้โดยตรง แต่
สามารถน าไปปรับใช้ได้
กับการขายพ่วง 
- ไม่ปรากฏถึงแนว
ทางการพิจารณาสินค้าท้ัง
สองแยกออกจากกัน 
- การพิจารณาตลาด
สินค้าหรือบริการที่
เก่ียวเน่ืองตามแนวปฏิบัติ
ฉบับน้ีเป็นการให้พิจารณา
ผ่านทางมุมมองของ 
“ผู้บริโภค” 

2. อ านาจเหนือตลาด มาตรา 102 มุ่งควบคุม
พฤติกรรมผู้มีอ านาจเหนือ
ตลาด 

- ไม่ใช่กรณีบทบัญญัติที่มุ่ง
ควบคุมพฤติกรรมผู้มี
อ านาจเหนือตลาด 
- The Sherman Act 
1890 มาตรา 2 – ผู้ใดท่ีท า

- มาตรา 50 มุ่งควบคุม
พฤติกรรมผู้มีอ านาจเหนือ
ตลาด 
- มาตรา 57 มุ่งท าให้เกิด
การแข่งขันที่เป็นธรรม ผู้
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การผกูขาดหรือพยายาม
ผกูขาด 
- The Clayton Act 
มาตรา 3 - กอ่ให้เกิดการ
ลดลงของการแขง่ขนัอย่าง
มีนยัยะส าคญั หรือมี
แนวโน้มท่ีจะสร้างการ
ผกูขาดขึน้ในการค้าใด 

ประกอบธุรกิจไม่
จ าเป็นต้องมีอ านาจเหนือ
ตลาด 

3. การกระท าโดยมิชอบ 
- การไม่มีทางเลอืกใน
การที่จะได้รับไปแต่สินค้า
ที่มีการพ่วง(Tying 
Product)เพียงอย่าง
เดียว 

มาตรา 102 ได้กล่างพ่ึง
การกระที่โดยมิชอบ 
(Abuse) และศาลได้วาง
หลักถึงการขายพ่วงว่า
ต้องมีการบีบบังคับ 
เกิดข้ึน 

ศาลได้ปรากฏการวางหลัก
ถึงการบีบบังคับ และการที่
ผู้บริโภคปราศจาก
ทางเลือก 

- มาตรา 50(2) ใช้ค าว่า 

“ก าหนดเง่ือนไขใน
ลกัษณะท่ีไมเ่ป็นธรรม” 
- มาตรา 57(3) ใช้ค าว่า 
“ก าหนดเง่ือนไขทางการ
ค้าอันเป็นการจ ากัดหรือ
ขัดขวางการประกอบ
ธุรกิจของ ผู้อื่นอย่างไม่
เป็นธรรม” 

4. การขายพ่วงที่เป็นการ
ขัดขวางการแข่งขัน 

แนวปฏิบัติเกี่ยวกับเร่ือง
การขายพ่วงพารากราฟที่ 
52-28 และค าพิพากษา
ในคดีขายพ่วง 

- The Sherman Act 
มาตรา 2 – ผู้ใดท่ีท าการ
ผกูขาดหรือพยายาม
ผกูขาด 
- The Clayton Act 
มาตรา 3 - กอ่ให้เกิดการ
ลดลงของการแขง่ขนัอย่าง
มีนยัยะส าคญั หรือมี
แนวโน้มท่ีจะสร้างการ
ผกูขาดขึน้ในการค้าใด 

- บทบัญญัติมาตรา 50 
(2) ที่กล่าวถึงว่า มีการ
ก าหนดที่ท าให้ให้
ผู้ประกอบการอื่นต้อง 
“จ ากัด” โอกาส 
- บทบัญญัติมาตรา 57 
เป็นเร่ืองของการกระท า
อันเป็นผลเสียหายแก่ผู้
ประกอบธุรกิจรายอื่นซึ่ง
เน้นให้เกิดการแข่งขันที่
เป็นธรรม ไม่จ าเป็นต้อง
พิสูจน์ถึงเร่ืองการปิด
ตลาด 

5. การให้เหตุผลที่สมควร ศาลปรากฏถึงการ
พิจารณาเร่ือง สขุภาพ
และความปลอดภยั กบั 
คณุภาพของสนิค้า 

ศาลปรากฏถึงการพิจารณา
เร่ืองของการรับประกัน
คุณภาพ แต่มีเกณฑ์การ
พิจารณาท่ีสูงมาก 

- แนวปฏิบัติตามมาตรา 
50 ข้อ 9 การพจิารณา
ความไมเ่ป็นธรรม 
- แนวปฏิบัติตามมาตรา 
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57 ข้อ 11 การพิจารณา
ความไม่เป็นธรรม 

6. การขายพ่วงทางเทคนิค 
(Technical Tying) 

- มีการระบุถึงการขาย
พ่วงทางเทคนิคไว้ในแนว
ปฏิบัติตามมาตรา 102 

- ไม่ได้มีการกล่าวถึงการ
ขายพ่วงทางเทคนิคไว้
โดยตรง 
- มีการกล่าวถึงการรวมกัน
ทางเทคโนโลยี 
(Technological 
Integration) ไว้ในคดี 
Microsoft 

- ไม่ปรากฏ 

 
5.5 วิเคราะห์สรุป 
 พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้าของไทยไม่ได้ปรากฏถึงการขายพ่วงทางเทคนิค
(Technical Tying) ซึ่งจ าเป็นท่ีจะต้องอาศัยการวิเคราะห์และตีความว่าจะสามารถปรับใช้กับ
บทบัญญัติในกฎหมายท่ีเกี่ยวข้องกับการขายพ่วงได้มากเพียงใด 
 ท้ังนี้พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542 ฉบับก่อนได้มีการกล่าวถึงการขายพ่วง
ไว้เช่นกัน ซึ่งสามารถปรับใช้ได้กับกรณี มาตรา 25 (2) ซึ่งการขายพ่วงในกฎหมายฉบับก่อนได้ปรากฏ
หลักเกณฑ์ในแนวปฏิบัติ และในแนวปฏิบัติได้ระบุเพียงความหมายและตัวอย่างของการขายพ่วง และ
มีการให้ข้อยกเว้นไว้ว่าการขายพ่วงนั้นสามารถกระท าได้หากเป็นเพื่อส่งเสริมให้เกิดประสิทธิภาพ 
 พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 มาตรา 50(2) และมาตรา 57(3) ต่างใช้ค า
ท่ีคล้ายกันว่า มาตรา50(2) “ก าหนดเงื่อนไขในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรม” และในมาตรา 57(3) “ก าหนด
เงื่อนไขทางการค้า…อย่างไม่เป็นธรรม” ซึ่งในการปรับใช้กับการขายพ่วงทางเทคนิคสามารถน า
หลักการตีความกฎหมายมาใช้ในการตีความว่า “การก าหนดเงื่อนไข” ดังกล่าวรวมถึงการก าหนด
เงื่อนไขทางเทคนิคด้วย ซึ่งจะต้องพิจารณาช่ังน้ าหนักเรื่องความเป็นธรรมประกอบกันด้วย 

ข้อสังเกตประการหนึ่งคือ กฎหมายแข่งขันทางการค้าฉบับปัจจุบันมาตรา 50 (2) นั้นมีความ
คล้ายคลึงกับมาตรา25 (2) ในกฎหมายฉบับเดิม แต่ในแนวทางปฏิบัตินั้นได้มีความเปล่ียนแปลงไป ซึ่ง
กล่าวถึงการขายพ่วงโดยมีความกว้างกว่าแนวทางปฏิบัติเดิม และได้มีการยกเลิกข้อยกเว้นของสินค้าท่ี
มีการขายพ่วงเพื่อส่งเสริมประสิทธิภาพออกไป และได้มีประเด็นท่ีต้องพิจารณาแทนว่า การกระท า
ดังกล่าวนั้นเป็นธรรมหรือไม่โดยรวมถึงการวิเคราะห์ถึงหลักเศรษฐศาสตร์และปัจจัยอื่น ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง
ได้ ซึ่งสามารถอาศัยการตีความกฎหมายให้ครอบคลุมถึงการขายพ่วงทางเทคนิคได้ 
 จากท่ีได้มีการกล่าวไปในบทนี้ว่า ในการปรับใช้พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ. 
2560 นอกจากบทบัญญัติตามมาตรา 50(2) ท่ีสามารถน ามาปรับใช้กับกรณีผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมี
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อ านาจเหนือตลาดได้กระท าการขายพ่วงทางเทคนิคแล้ว ยังมีมาตรา 57(3) ซึ่งเป็นเรื่องของการ
กระท าอันเป็นผลเสียหายแก่ผู้ประกอบธุรกิจรายอื่นสามารถน ามาปรับใช้กับการขายพ่วงทางเทคนิค
ได้ด้วย ซึ่งมีข้อสังเกตคือ มาตรา 50(2) และ มาตรา 57(3) มีความแตกต่างกันท่ีมาตรา 50(2)นั้นผู้
ประกอบธุรกิจต้องเป็นผู้ท่ีมีอ านาจเหนือตลาดและบทบัญญัติมาตรานี้มีโทษทางอาญา ส่วนมาตรา 
57(3) ผู้ประกอบธุรกิจนั้นไม่จ าเป็นท่ีจะต้องเป็นผู้ท่ีมีอ านาจเหนือตลาด อีกท้ังบทบัญญัติมาตรานี้เป็น
บทบัญญัติท่ีมีโทษในทางปกครอง 
 นอกจากนี้ ส าหรับการปรับใช้การขายพ่วงทางเทคนิคอาจกล่าวได้กฎหมายไทยนั้นยังไม่
ปรากฏหลักเกณฑ์และค าพิพากษาท่ีเพียงพอในการพิจารณาว่าในกรณีท่ีเกิดการขายพ่วงทางเทคนิค 
(Technical Tying) ท่ีมีการเช่ือมกันในทางเทคโนโลยีท่ีซับซ้อนนั้น จะแยกสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying 
Product) กับสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied Product) ออกจากกันได้อย่างไร ซึ่งผู้เขียนจะขอกล่าวถึง
ข้อเสนอแนะแนวทางในการปรับใช้กฎหมายไทยกับการขายพ่วงทางเทคนิคในหัวข้อถัดไป
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บทท่ี 6 บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
6.1 บทสรุป 
 การขายพ่วง (Tying) เป็นพฤติกรรมอย่างหนึ่งของผู้ประกอบการท่ีน ามาใช้ในการประกอบ
ธุรกิจท่ีสามารถพบเห็นได้อย่างท่ัวไป อย่างไรก็ดีตามหลักเศรษฐศาสตร์ หากผู้ประกอบการเป็นผู้มี
อ านาจเหนือตลาดแล้ว การขายพ่วงเช่นนี้อาจก่อให้เกิดผลกระทบต่อตลาดได้ท้ังการส่งเสริมการ
แข่งขันทางการค้า และการต่อต้านการแข่งขันทางการค้า ซึ่งแนวคิดในยุคแรกนั้นจะปรากฏว่ามีการ
พิจารณาการขายพ่วงในแง่ลบว่า กรณีท่ีเกิดการขายพ่วงเกิดขึ้น เมื่อผู้ประกอบการนั้นมีอ านาจตลาด
แล้วได้กระท าการขายพ่วงแล้ว จะเกิดผลเสียต่อท้ังผู้ประกอบธุรกิจอันเป็นการส่งผลกระทบต่อการ
ประกอบธุรกิจ และเป็นการจ ากัดอิสระในการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภค แต่ต่อมาได้มีการเกิดขึ้นใน
การพิจารณาการขายพ่วงในอีกรูปแบบหนึ่งว่าสามารถส่งเสริมการแข่งขันทางการค้าและเพิ่ม
ประสิทธิภาพ อีกท้ังส่งผลดีต่อผู้บริโภค 
 อย่างไรก็ดี ด้วยวิวัฒนาการของโลกและอุตสาหกรรมก็ได้เกิดการพัฒ นาสินค้าท่ีเป็น
นวัตกรรมใหม่ ๆ และมีเรื่องเทคโนโลยีเข้ามาเกี่ยวข้อง ซึ่งผู้ประกอบธุรกิจเองก็ได้น าการขายพ่วงใน
รูปแบบเดิมมาปรับใช้กับสินค้าท่ีเกี่ยวข้องทางเทคโนโลยี หรือน าสินค้ามาเช่ือมกันด้วยวิธีการทาง
เทคนิค จึงท าให้รูปแบบการขายพ่วงแต่เดิมท่ีมีการขายพ่วงทางข้ อสัญญาเพียงอย่างเดียว 
(Contractual Tying) ก็ได้ปรากฏการขายพ่วงทางเทคนิค (Technical Tying) และการรวมกันทาง
เทคโนโลยี (Technological Integration) เกิดขึ้น ซึ่งในมุมมองทางเศรษฐศาสตร์นั้นเช่ือว่า การขาย
พ่วงทางเทคนิคสามารถก่อให้เกิดประสิทธิภาพไม่ว่าจะเป็นด้านราคาหรือคุณภาพของสินค้าอันเป็น
การส่งเสริมการแข่งขันได้ อย่างเช่นการพัฒนาให้สินค้ามีความเข้ากันได้ ท างานร่วมกันอย่างเหมาะสม
และปลอดภัย เสริมสร้างการคิดค้นเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ ๆ  รวมถึงการประหยัดต้นทุนในการ
ผลิต จัดจ าหน่าย การค้นคว้าวิจัยเป็นต้น แต่อย่างไรก็ดีมีข้อพึงพิจารณาว่าธรรมชาติของการขายพ่วง
ทางเทคนิคจะมีการปกป้องผู้ขายจากการเข้าสู้ตลาดหลังการขาย (Aftermarket) ของบริษัทคู่แข่ง 
และท าให้ผู้ขายมั่นใจว่าได้รับประโยชน์จากการลงทุนพัฒนาเทคโนโลยีอย่างเต็มท่ี ซึ่งจะส่งผลอันเป็น
การต่อต้านการแข่งขัน แต่อย่างไรก็ดีเรื่องนี้อาจมองได้ว่าเป็นเหมือนเหรียญ 2 ด้าน ซึ่งในอีกแง่หนึ่ง
กรณีอาจกล่าวได้ว่า การอนุญาตให้เกิดการขายพ่วงทางเทคนิคได้นั้นอาจส่งผลดีต่อการพัฒนาของ
อุตสาหกรรมท่ีเกี่ยวข้องทางเทคโนโลยีและส่งเสริมการแข่งขันทางการค้า หรือการขายพ่วงทาง
เทคนิคจะสามารถกีดกันผู้ประกอบการซึ่งเป็นคู่แข่งออกไปจากการแข่งขันและเกิดความได้เปรียบ
ในทางธุรกิจอย่างมาก 
 กฎหมายแข่งขันทางการค้าของสหภาพยุโรปนั้นได้ตระหนักถึงการมีอยู่ของการขายพ่วงทาง
เทคนิค โดยได้ระบุอยู่ในแนวปฏิบัติตามมาตรา 102 (มาตรา 82 เดิม) เกี่ยวกับความหมายของการ
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ขายพ่วงซึ่งมีการกล่าวถึงการขายพ่วงทางเทคนิคและการขายพ่วงตามสัญญา อีกท้ังปรากฏหลักการ
ในการพิจารณาการขายพ่วงท่ีส าคัญในคดีท่ีมีการขายพ่วงระบบปฏิบัติการ Windows และโปรแกรม 
Windows Media Player หรือคดีท่ีเรียกกันว่าคดี Microsoft ของสหภาพยุโรป คดีนี้ศาลสหภาพ
ยุโรปได้ก่อให้เกิดการวางหลักในการพิจารณาการขายพ่วงท่ีขัดต่อมาตรา 102 (มาตรา 82) เดิมว่า
จะต้องมีองค์ประกอบดังต่อไปนี้ 

1. สินค้า 2 ช้ินท่ีแยกจากกัน (Two separate products) 
2. มีอ านาจเหนือตลาดในตลาดสินค้าท่ีมีการพ่วง  

(Dominance in the tying market) 
3. ผู้บริโภคไม่มีทางเลือกในการท่ีจะได้รับไปแต่สินค้าท่ีมีการพ่วงเพียงอย่างเดียว  

(The customers are given no choice to obtain the tying product alone) 
4. การขายพ่วงท่ีเป็นการขัดขวางการแข่งขัน (The tying forecloses competition) 

 แต่คดีดังกล่าวไม่ได้วางหลักในการพิจารณาการขายพ่วงทางเทคนิคไว้ว่าในเรื่องของการ
พิจารณาการแยกสินค้าท่ีมีการขายพ่วงทางเทคนิคว่าควรมีการพิจารณาอย่างไร แต่ใช้หลักการในการ 
พิจารณาสินค้า 2 ช้ินแยกจากกันโดยอาศัยการพิจารณาความต้องการของลูกค้า ซึ่งอาจกล่าวได้ว่า
อาจไม่เพียงพอต่อการปรับใช้กับการขายพ่วงทางเทคนิคท่ีอาจเกิดขึ้นในอนาคตซึ่งจะมีความซับซ้อน
และยากต่อการพิจารณามากขึ้น  
 ทางฝ่ังของสหรัฐอเมริกานั้น ได้มีการปรับใช้หลักความรับผิดเด็ดขาด (Illegal per se) กับ
การขายพ่วงมาเป็นระยะเวลานานจนกระท่ังได้มีการปรับเข้าสู่การน าหลักเหตุผล (Rule of reason) 
มาปรับใช้กับคดีมากขึ้นในเวลาต่อมา  
 กฎหมายป้องกันการผูกขาดของประเทศสหรัฐอเมริกาท่ีน ามาปรับใช้กับการขายพ่วงทาง
เทคนิคได้นั้น ถึงแม้ว่าจะไม่ใช่บทบัญญัติมาตราท่ีเป็นเรื่องของการควบคุมพฤติกรรมของผู้ประกอบ
ธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดไม่ให้กระท าการโดยมิชอบดังเช่นในสหภาพยุโรป แต่  The Sherman 
Act 1890 มาตรา 2 เป็นการพิจารณาว่าผู้ใดท่ีท าการผูกขาดหรือพยายามผูกขาด และThe Clayton 
Act มาตรา 3 พิจารณาการก่อให้เกิดการลดลงของการแข่งขันอย่างมีนัยยะส าคัญ หรือมีแนวโน้มท่ีจะ
สร้างการผูกขาดขึ้นในการค้าใด ซึ่งจากกฎหมายและแนวค าพิพากษาในคดีต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับการ
ขายพ่วงสามารถกล่าวได้ว่าเกิดหลักการในการพิจารณาการขายพ่วงท่ีเป็นความผิดดังนี้ 

1. มีการขายพ่วง (A tying Arrangement) ซึ่งจะต้องเป็นสินค้า 2 ชนิดแยกออกจากกัน 
2. อ านาจตลาดในสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying product market) 
3. อนุญาตให้ผู้ซื้อซื้อสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) ต่อเมื่อมีการซื้อสินค้าท่ีถูกน าไป

พ่วง (Tied Product) เท่านั้น 
4. การขายพ่วงนั้นจะต้องส่งผลอย่างมีนัยยะส าคัญต่อการค้าในมลรัฐ 
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เมื่อการขายพ่วงนั้นครบเงื่อนไข 4 ประการ การขายพ่วงนั้นก็จะเป็นความรับผิดเด็ดขาดตาม
กฎหมาย ซึ่งต่อมาในภายหลังศาลก็ได้มีการน าหลักเหตุผล (Rule of Reason) มาปรับใช้ จึงท าให้
ถึงแม้ว่าการกระท าการขายพ่วงนั้นครบตามเงื่อนไขท้ัง 4 ประการก็อาจยังไม่เป็นความผิดเสมอไป 
จะต้องพิจารณาเหตุผลประกอบด้วยว่ากรณีดังกล่าวควรท่ีจะให้มีการขายพ่วงหรือไม่ 

นอกจากนี้ค าพิพากษาในคดีต่าง ๆ ได้เกิดการสร้างหลักการแยกสินค้า 2 ช้ินออกจากกันใน
กรณีท่ีเกิดการขายพ่วงเกิดขึ้นโดยสามารถแบ่งออกเป็น 4 การทดสอบ ได้แก่ 

1. การทดสอบความต้องการท่ีแยกจากกัน 
2. การทดสอบการรวมกันทางเทคโนโลยีท่ีแท้จริง 
3. การทดสอบด้วยหลักเหตุผล 
4. การทดสอบการแยกกันของสินค้าจากหลักในคดี Jerrold Electronics และ คดี Data 

General ท่ีถูกเสนอโดย Samuel Noah Weinstein 
ถึงแม้ว่าจะยังไม่ปรากฏหลักการในการพิจารณาการขายพ่วงทางเทคนิคไว้โดยตรงก็ตาม แต่

แนวทางการทดสอบสินค้า 2 ช้ินท่ีแยกจากกันเหล่านี้มีความน่าสนใจท่ีจะน ามาเป็นแนวทางในการ
พิจารณาการขายพ่วงทางเทคนิคในกฎหมายไทยได้ ถึงแม้ว่าหลักทดสอบเหล่านี้จะมีข้อบกพร่องบ้าง
ดังท่ีได้กล่าวไปในเนื้อหาบทก่อนหน้า แต่การทดสอบนี้เป็นการทดสอบท่ีสามารถจะวางหลักเกณฑ์ใน
การพิจารณาความแตกต่างในการแยกการขายพ่วงทางเทคนิค (Technical Tying) และ การรวมกัน
ทางเทคโนโลยี (Technological Integration) ได้อย่างมีความชัดเจนระดับหนึ่ง กล่าวคือ 
 หากเป็นกรณีท่ีสินค้านั้นเป็นการพ่วงทางเทคนิค (Technical Tying) การรวมกันเช่นนี้ 
ถึงแม้ว่าจะมีการรวมกันของสินค้าด้วยวิธีการทางเทคโนโลยีก็ตาม แต่การใช้งานสินค้านั้นอาจไม่ได้ท า
ให้เกิดผลดีท่ีเกินไปกว่าการใช้งานสินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วงแยกจากกัน 
 หากเป็นกรณีการรวมกันทางเทคโนโลยี (Technological Integration) อาจกล่าวได้ว่าการ
รวมกันเช่นนั้นก่อให้เกิดการขมวดเข้าหากันของสินค้าสองชนิดโดยก่อให้เกิดประโยชน์ท่ีมากกว่าสินค้า
แต่ละชนิดท่ีแยกจากกัน ตัวอย่างเช่น โทรศัพท์มือถือท่ีมีกล้องถ่ายรูป ท่ีจะสามารถท าให้ส่งรูปให้ผู้อื่น
หลักจากถ่ายได้ทันทีและสามารถปรับแต่งรูปได้อัตโนมัติภายในเครื่องทันทีโดยไม่จ าเป็นต้องมีการย้าย
ไฟล์ลงคอมพิวเตอร์ก่อนดังเช่นกรณีของกล้องถ่ายรูปปกติ นอกจากนี้หากสินค้านั้นเป็นการรวมกัน
ทางเทคโนโลยี (Technological Integration) อาจพิจารณาได้ว่าสินค้าท่ีมีการรวมกันจะไม่ถูกมองว่า
เป็นการพ่วงเข้าด้วยกัน แต่จะถูกมองว่าเป็นการท่ีเป็นสินค้ามีการหลอมรวมกันเป็นช้ินเดียว 
 หากพิจารณากลับไปถึงคดี Jerrold Electronics และ Data General จากท่ีได้กล่าวไปใน
บทก่อนก็จะพบได้ว่าในคดีก่อน ๆ ของสหรัฐอเมริกานั้นได้ปรากฏถึงการทดสอบการแยกกันของสินค้า
สองชนิด โดย Samuel Noah Weinstein ได้เสนอแนวการน าหลักการท่ีปรากฏนี้มาปรับใช้กับการ
ขายพ่วงทางเทคนิคซึ่งอาจมีความเหมาะสมมากกว่าเกณฑ์ท่ีมีอยู่ในปัจจุบัน โดยการทดสอบนี้เป็นการ
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ทดสอบโดยใช้พิจารณาถึงมุมมองของผู้บริโภค มุมมองของผู้ประกอบการ และพิจารณาถึงฟังก์ชันการ
ท างานของสินค้านั้นเองเป็นเกณฑ์การแบ่งสินค้าว่าสามารถแยกออกจากกันได้หรือไม่ ซึ่งถือได้ว่าเป็น
แนวทางการพิจารณาท่ีน่าสนใจท่ีอาจน ามาปรับใช้กับการขายพ่วงทางเทคนิคกับกฎหมายไทยได้
ต่อไป 
 ในส่วนของกฎหมายไทยนั้น ไม่ว่าจะเป็นพระราชบัญญัติแข่งขันทางการค้า พ.ศ. 2542 ฉบับ
เดิม หรือพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 ฉบับใหม่ มีแต่การระบุถึ งหลักเกณฑ์ท่ี
เกี่ยวข้องเกี่ยวกับการขายพ่วงอย่างคร่าว ๆ เท่านั้น ไม่ได้มีการระบุถึงการขายพ่วงทางเทคนิคไว้แต่
ประการใด อีกท้ังไม่มีแนวค าพิพากษาและแนวปฏิบัติท่ีชัดเจนเพียงพอต่อการปรับใช้กฎหมายแข่งขัน
ทางการค้ากับการขายพ่วงทางเทคนิค  
 
6.2 ข้อเสนอแนะ 
 ถึงแม้ว่าหลักเกณฑ์ท่ีเกี่ยวข้องกับการพิจารณาการขายพ่วงทางเทคนิคท่ีปรากฏในค า
พิพากษาของศาลต่างประเทศนั้นจะไม่ได้มีความชัดเจนมากนัก แต่สามารถเสนอแนะแนวทางการ
ปรับใช้กฎหมายแข่งขันทางการค้ากับการขายพ่วงทางเทคนิคได้ดังนี้ 
 ประการแรก แนวทางการปรับใช้พระราชบัญญัติแข่งขันทางการค้า พ.ศ. 2560 มาตรา 
50 (2) และ ประกาศคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เร่ือง แนวทางปฏิบัติในการพิจารณา
การกระท าต้องห้ามของผู้ประกอบธุรกิจซ่ึงมีอ านาจเหนือตลาด พ.ศ. 2561 กับการขายพ่วงทาง
เทคนิค 
 จากบทบัญญัติ มาตรา 50 (2) ท่ีมีใจความว่า “ห้ามมิให้ผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือ
ตลาดกระท าการในลักษณะอย่างหนึ่งอย่างใดดังต่อไปนี้... 

 (๒) ก าหนดเงื่อนไขในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรมให้ผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้าของตนต้อง
จ ากัดการบริการ การผลิต การซื้อ หรือการจ าหน่ายสินค้า หรือต้องจ ากัดโอกาสในการเลือกซื้อหรือ
ขายสินค้าการได้รับหรือให้บริการ หรือในการจัดหาสินเช่ือจากผู้ประกอบธุรกิจอื่น” 
 การปรับใช้บทบัญญัติมาตรานี้กับการขายพ่วงทางเทคนิคจึงต้องพิจารณาตามองค์ประกอบ
ต่อไปนี้ 

1. สินค้าที่มีการพ่วงกันประกอบด้วยสินค้าที่มีการพ่วง (Tying Product) และสินค้าที่
ถูกน ามาพ่วง (Tied Product) 

บทบัญญั ติมาตรา 50 (2) ไม่ ได้ก ล่าวถึงการขายพ่ วงไว้ โดยตรง แต่ตาม ประกาศ
คณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เรื่อง แนวทางปฏิบัติในการพิจารณาการกระท าต้องห้ามของผู้
ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด พ.ศ. 2561 ในข้อ 6 (1)(ง) ได้มีการยกตัวอย่างของการขายพ่วง
ไว้ซึ่งแสดงให้เห็นว่าการขายพ่วงจะต้องมีสินค้าท่ีมีการพ่วงและสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง 
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“(1) มีการก าหนดเงื่อนไขต่อผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้าของตน เช่น 
 (ง) เงื่อนไขให้คู่ค้าต้องซื้อสินค้าหรือบริการอื่นพ่วง (Tied Product) ไปกับการซื้อ

สินค้าหรือบริการท่ีคู่ค้าต้องการ (Tying Product)” 
อย่างไรก็ตาม การขายพ่วงทางเทคนิคก็คือการขายพ่วงรูปแบบหนึ่ง ซึ่งความหมายของการ

ขายพ่วงทางเทคนิค (Technical tying) หมายถึง การขายพ่วงท่ีเกิดจากการออกแบบโดยวิธีการทาง
เทคนิคให้สินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) ท างานได้อย่างเหมาะสมกับสินค้าท่ีถูกน ามาพ่วง (Tied 
Product) เท่านั้น โดยสินค้าท้ังสองนั้นอาจแยกออกจากกันได้ทางกายภาพแต่สามารถท างานได้อย่าง
เหมาะสมเมื่อใช้งานประกอบกัน หรือสินค้าท้ังสองนั้นอาจมีการรวมกัน (Integrated) ในลักษณะท่ี
ยากจะแยกสินค้านั้นออกจากกันได้ทางกายภาพ และ จากความหมายของการขายพ่วงทางเทคนิคนี้
ท าให้เป็นการยากท่ีจะพิจารณาว่าในกรณีท่ีสินค้าท้ังสองมีการรวมกันในลักษณะท่ียากจะแยกออก
จากกันทางกายภาพว่าเป็นกรณีท่ีเป็นสินค้าช้ินเดียวหรือสินค้า 2 ช้ิน ดังนั้นผู้เขียนจึงขอเสนอแนว
ทางการพิจารณาดังนี้ 
 ผู้เขียนขอเสนอแนะให้น าการทดสอบการแยกกันของสินค้าสองชนิดจากหลักในคดี Jerrold 
Electronics และ Data General ท่ีถูกเสนอโดย Samuel Noah Weinstein ในประเด็นของการ
พิจารณามุมมองของผู้บริโภคและมุมมองของผู้ประกอบการประกอบกัน  
 ในมุมมองของผู้บริโภค ให้พิจารณาความต้องการของสินค้าขณะท่ีสินค้ามีการรวมกันหรือ
น ามาพ่วงกัน และพิจารณามุมมองของผู้บริโภคหลังจากท่ีสินค้านั้นมีการรวมกันหรือพ่วงกันระยะหนึ่ง
แล้ว เนื่องจากผู้บริโภคจะเป็น ผู้ท่ีใช้งานสินค้านั้น  ๆ ท่ีจะรับรู้ได้ถึงความแตกต่างและความ
เปล่ียนแปลงของสินค้า ถ้าหากผู้บริโภคเห็นว่าสินค้าเหล่านั้นเป็นเพียงการน าสินค้า 2 ช้ินมาพ่วงและ
ยังมีความต้องการในสินค้า 2 ช้ินแยกออกจากกัน กรณีนั้นเป็นการขายพ่วง แต่หากปรากฏว่าภายหลัง
จากการรวมกันระยะหนึ่งแล้วความต้องการสินค้าของผู้บริโภคมีความเปล่ียนแปลงซึ่งหากสินค้าท่ีเกิด
การรวมกันนั้นเกิดการพัฒนาเป็นเทคโนโลยีใหม่ก็จะส่งผลท าให้ตลาดสินค้านั้นมีการแยกตัวออกมา 
 ในมุมมองของผู้ประกอบการ ให้พิจารณาผู้ประกอบการอื่นในตลาดว่ามองสินค้านั้นอย่างไร
และพิจารณาพฤติกรรมของผู้ประกอบการอื่นในตลาด หากผู้ประกอบการมองสินค้าท่ีมีการน าไปพ่วง
กันว่าเป็นสินค้า 2 ช้ินท่ีแยกจากกันถือว่าเป็นกรณีท่ีมีการขายพ่วงเกิดขึ้น หากกรณีสินค้ามีการน าไป
พ่วงกันหรือเช่ือมกันด้วยวิธีการทางเทคนิคแล้วเกิดเทคโนโลยีท่ีสูงขึ้น ผู้ประกอบการอื่นในตลาดย่อม
มองว่าสินค้านั้นเป็นสินค้าท่ีเกิดขึ้นใหม่ และไม่ใช่กรณีของการขายพ่วงอีกต่อไป 
 ดังนั้นจึงอาจกล่าวได้ว่า หากพิจารณาจากท้ังมุมมองผู้บริโภคและมุมมองของผู้ประกอบการ 
ในกรณีท่ีสินค้าท่ีมีการรวมกันของสินค้า2ชนิดในลักษณะท่ียากจะแยกออกจากกันได้ทางกายภาพโดย
ใช้วิธีการทางเทคนิค แล้วท้ังจากมุมมองผู้บริโภคและผู้ประกอบการเห็นว่าสินค้านั้นไม่ถือว่าเป็นสินค้า 
2 ช้ินท่ีแยกออกจากกันได้ ก็ถือว่ากรณีนี้ไม่เกิดการขายพ่วง ไม่ต้องน ามาตรา 50 (2) มาปรับใช้กับ
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กรณีดังกล่าว แต่ถ้าหากว่าจากมุมมองผู้บริโภคและผู้ประกอบการเห็นว่าสินค้านั้นเป็นสินค้า 2 ช้ิน 
กรณีนั้นก็อาจมีความผิดตามมาตรา 50 (2) ซึ่งจะต้องพิจารณาองค์ประกอบท่ีจะกล่าวถัดไปร่วมด้วย 
 อย่างไรก็ดีมีข้อสังเกตว่า การพิจารณาในลักษณะนี้มีความสอดคล้องกับหลักการทดสอบการ
รวมกันทางเทคโนโลยีท่ีแท้จริง เนื่องจากว่าหากมีการรวมกันทางเทคโนโลยีท่ีแท้จริงเกิดขึ้นและสินค้า
นั้นสามารถก่อให้เกิดประโยชน์หรือเทคโนโลยีใหม่ในลักษณะท่ีสินค้าแยกกัน 2 ช้ินไม่อาจกระท าได้
แล้ว ท้ังในมุมมองของผู้บริโภคและผู้ประกอบการย่อมมีแนวโน้มท่ีจะพิจารณาว่าสินค้านั้นเป็นสินค้าท่ี
มีตลาดสินค้าใหม่เช่นเดียวกัน 

2. ผู้ประกอบการมีอ านาจเหนือตลาดสินค้าที่มีการพ่วง 
เนื่องจากพระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2560 มาตรา 50 (2) เป็นบทบัญญัติท่ี

ควบคุมพฤติกรรมของผู้ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดไม่ให้กระท าการโดยมิชอบ ดังนั้นจึงต้อง
มีการพิจารณาความหมายของตลาด ตลาดสินค้าท่ีเกี่ยวข้อง ขอบเขตของตลาดและใครเป็นผู้ประกอบ
ธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด ซึ่งประเทศไทยมีเกณฑ์การพิจารณาดังท่ีได้มีการกล่าวไปในบทท่ี 5 
อย่างไรก็ตาม ในประเด็นเรื่องของการพิจารณาตลาดสินค้าท่ีเกี่ยวข้อง แนวปฏิบัติของประเทศไทย
พิจารณาจากมุมมองของผู้บริโภค ซึ่งอาจยังไม่ครบถ้วนเพียงพอต่อการขายพ่วงทางเทคนิค ดังนั้นควร
ท่ีจะพิจารณาถึงผู้ประกอบการอื่นด้วย อันเป็นการพิจารณาในมุมมองของคู่ค้ามากกว่า 

3. มีการก าหนดเง่ือนไขในลักษณะที่ไม่เป็นธรรมต่อคู่ค้า 
ในเรื่องของก าหนดเงื่อนไขในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรมขอกล่าวแยกกันเป็น 2 ประเด็นคือ 
ประเด็นแรก เรื่องการก าหนดเงื่อนไข 
เรื่องการก าหนดเงื่อนไข อย่างท่ีได้มีการกล่าวไปในบทท่ี 5 ว่าการใช้ค าว่า “ก าหนด” มี

ลักษณะของการขายพ่วงตามข้อสัญญามากกว่าการขายพ่วงทางเทคนิค อีกท้ังบทบัญญัติมาตรา 
50(2) มีโทษทางอาญาจึงต้องอาศัยการตีความอย่างเคร่งครัดอย่างท่ีได้กล่าวไป อย่างไรก็ตามการ
ตีความโดยเคร่งครัดนี้ ไม่ได้ห้ามการตีความโดยขยายความ “Extensive interpretation” ถึงแม้ว่า
การขยายความนั้นจะเป็นการขยายความแล้วก่อให้เกิดผลเป็นโทษก็ตามอย่างท่ีได้มีการกล่าวไป จึงท า
ให้สามารถน าไปปรับใช้กับการขายพ่วงทางเทคนิคได้ว่า การก าหนดเงื่อนไขนั้นหมายความรวมถึงการ
ก าหนดเงื่อนไขในทางเทคนิคด้วย ซึ่งในกรณีนี้รวมถึง การออกแบบมาให้สินค้ามีการเช่ือมกันในทาง
เทคโนโลยีได้ อันถือได้ว่าเป็นการสร้างเงื่อนไขหรือก าหนดเงื่อนไขรูปแบบหนึ่ง 

ประเด็นที่สอง ในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรม 
 เรื่องของความเป็นธรรมได้มีการกล่าวไว้ในบทบัญญัติมาตรา 50(2) และแนวปฏิบัติตามาตรา 
50 ข้อ9 ซึ่งแนวปฏิบัติตามข้อ 9 นั้นได้มีการกล่าวไว้ในเชิงกว้างให้สามารถน าปัจจัยหลาย ๆ ประการ
มาช่ังน้ าหนักเพื่อพิจารณาความเป็นธรรมได้ 
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 ในเรื่องของการขายพ่วงเมื่อมีการบังคับ (Coercion) ให้รับไปซึ่งสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied 
Product) เมื่อมีการซื้อสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) โดยท่ีลูกค้าไม่มีทางเลือกอื่นนั้นก็ถือได้ว่า
เป็นความไม่เป็นธรรมรูปแบบหนึ่ง  

อย่างไรก็ตาม ในเรื่องของความเป็นธรรมในกรณีของการขายพ่วงทางเทคนิคนั้น ถึงแม้ว่าโดย
ธรรมชาติของการขายพ่วงทางเทคนิคจะมีการบังคับให้รับไปซึ่งสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied Product)
ด้วยวิธีการทางเทคนิคก็ตาม แต่การพิจารณาเรื่องความเป็นธรรมนั้นจะต้องพิจารณาเหตุผลหลาย
ประการในการช่ังน้ าหนักประกอบกัน  

ประเด็นเรื่องการส่งผลเป็นการส่งเสริมการแข่งขันทางการค้าและเพิ่มประสิทธิภาพในกรณี
ของการขายพ่วงทางเทคนิคอาจเป็นเหตุผลในลักษณะเช่น ความจ าเป็นในการขายพ่วงทางเทคนิคนั้น
อาจอยู่ในรูปแบบความปลอดภัยในการใช้งานสินค้า การส่งผลต่อสวัสดิภาพสุขภาพอนามัยของ
ผู้บริโภค หรือพิจารณาในเรื่องของความมีประสิทธิภาพท่ีเกิดจากการขายพ่วงทางเทคนิค ความเข้ากัน
ของสินค้าท่ีท าให้สินค้าท่ีมีการขายพ่วงทางเทคนิคท างานได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ หรือแม้กระท่ัง
การเกิดหรือแนวโน้มในการพัฒนาสินค้าให้เกิดนวัตกรรมใหม่ ๆ ก็ตาม  

นอกจากนี้ต้องพิจารณาเรื่องของผลของการขายพ่วงทางเทคนิคเป็นการต่อต้านการแข่งขัน
ทางการค้าหรือไม่ เกิดการปิดตลาดหรือแนวโน้มในการปิดตลาดหรือไม่ เป็นการกีดกันผู้ประกอบการ
รายอื่นในการเข้าสู่การแข่งขันในตลาดหรือไม่ มีลักษณะของการขายพ่วงเพื่อขจัดคู่แข่งหรือไม่ เป็น
ต้น ซึ่งแนวทางการพิจารณาความไม่เป็นธรรม ข้อ 9(4) ยังได้กล่าวถึงปัจจัยอื่นท่ีเกี่ยวข้องซึ่งมี
ความหมายกว้าง อันจะสามารถน าเหตุผลในลักษณะอื่นเช่นเหตุผลทางเทคโนโลยีมาใช้ในการ
พิจารณานอกเหนือจากเรื่องทางธุรกิจ การตลาด หรือเศรษฐศาสตร์ได้ 
 ดังนั้นท้ายท่ีสุดแล้วคือการช่ังน้ าหนักว่าการขายพ่วงนั้นเป็นธรรมหรือไม่ ซึ่งหากกรณีนั้น
พิจารณาแล้วว่าเป็นกรณีผู้ประกอบการผู้มีอ านาจเหนือตลาดท าการก าหนดเงื่อนไขในลักษณะท่ีไม่
เป็นธรรม กรณีนั้นก็จะมีความผิดตามมาตรา 50(2) แต่หากพิจารณาได้ว่าการก าหนดเงื่อนไขของ
ผู้ประกอบการซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดนั้นเป็นธรรม กรณีนี้ก็ไม่มีความผิดตามมาตรา 50(2) 
 
 ประการที่สอง แนวทางการปรับใช้พระราชบัญญัติแข่งขันทางการค้า พ.ศ. 2560 มาตรา 
57 (3) และประกาศคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า เร่ือง แนวทางปฏิบัติในการพิจารณา
การกระท าอันเป็นผลเสียหายแก่ผู้ประกอบธุรกิจรายอื่น พ.ศ. 2561 กับการขายพ่วงทางเทคนิค 

เนื่องจากบทบัญญัติในมาตรา 57 เป็นเรื่องของการควบคุมพฤติกรรมทางการค้าท่ีไม่เป็น
ธรรมซึ่งกรณีนี้ผู้ประกอบการไม่จ าเป็นท่ีจะต้องเป็นผู้ประกอบธุรกิจท่ีมีอ านาจเหนือตลาดถึงจะเข้า
ข่ายความผิดตามมาตรานี้ได้ อีกท้ังบทบัญญัติมาตรานี้มีลักษณะของโทษทางปกครองจึงไม่จ าต้อง
ตีความโดยเคร่งครัดดังเช่นบทบัญญัติในมาตรา 50 ดังนั้นผู้เขียนเห็นว่าหากผู้ใช้กฎหมายเกรงว่าจะ
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เกิดข้อถกเถียงในการตีความค าว่า “ก าหนดเงื่อนไข” ตามมาตรา 50(2) กับการขายพ่วงทางเทคนิค 
อาจไม่สามารถน าไปปรับใช้กับการขายพ่วงทางเทคนิคได้ สามารถใช้ทางเลือกในการปรับกับมาตรา 
57(3) นี้แทนได้ 

จากบทบัญญัติมาตรา 57(3) ท่ีมีความว่า “ มาตรา 57 ห้ามมิให้ผู้ประกอบธุรกิจกระท าการ
ใด  ๆ  อันเป็นผลให้เกิดความเสียหายแก่ ผู้ประกอบธุรกิจรายอื่นในลักษณะอย่างหนึ่งอย่างใด
ดังต่อไปนี้  

 (3) ก าหนดเงื่อนไขทางการค้าอันเป็นการจ ากัดหรือขัดขวางการประกอบธุรกิจของ ผู้อื่นอย่าง
ไม่เป็นธรรม” 

ประกอบกับแนวปฏิบัติตามมาตรา 57 ข้อ 10 ได้ระบุถึงกรณีท่ีสามารถปรับกับการขายพ่วง
ทางเทคนิคไว้ดังนี้ 

“ข้อ ๑๐ การก าหนดเงื่อนไขทางการค้าอันเป็นการจ ากัดหรือขัดขวางการประกอบธุรกิจของ
ผู้อื่นอย่างไม่เป็นธรรม มีลักษณะอย่างหนึ่งอยา่งใด ดังต่อไปนี้ 

(4) การก าหนดเงื่อนไขบังคับโดยไม่มีเหตุผลอันสมควร ให้คู่ค้าต้องซื้อสินค้าหรือบริการอื่น
จากตนหรือจากผู้ประกอบธุรกิจรายอื่น หากคู่ค้าจะซื้อสินค้าหรือบริการชนิดท่ีต้องการจากตน” 
 นอกจากนี้เมื่อย้อนกลับไปพิจารณาบทบัญญัติ มาตรา 50 (2) ท่ีมีใจความว่า “ห้ามมิให้ผู้
ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาดกระท าการในลักษณะอย่างหนึ่งอย่างใดดังต่อไปนี้... 

 (๒) ก าหนดเงื่อนไขในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรมให้ผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นคู่ค้าของตนต้อง
จ ากัดการบริการ การผลิต การซื้อ หรือการจ าหน่ายสินค้า หรือต้องจ ากัดโอกาสในการเลือกซื้อหรือ
ขายสินค้าการได้รับหรือให้บริการ หรือในการจัดหาสินเช่ือจากผู้ประกอบธุรกิจอื่น” 
 เมื่อพิจารณาท้ังบทบัญญัติมาตรา 57(3) แนวปฏิบัติตามมาตรา 57 ข้อ 10 และ บทบัญญัติ 
มาตรา 50 (2) จะเห็นได้ว่ามีลักษณะท่ีคล้ายคลึงกันมาก เว้นแต่บทบัญญัติมาตรา 57 ไม่ได้กล่าวถึงผู้
ประกอบธุรกิจซึ่งมีอ านาจเหนือตลาด ดังนั้นจึงท าให้สามารถน ามาปรับใช้กับการขายพ่วงทางเทคนิค
ได้โดยพิจารณาตามเกณฑ์ดังต่อไปนี้ 

1. สินค้าที่มีการพ่วงกันประกอบด้วยสินค้าที่มีการพ่วง (Tying Product) และสินค้าที่
ถูกน ามาพ่วง (Tied Product) 

เนื่องจากการขายพ่วงจ าเป็นท่ีจะต้องมีสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) และสินค้าท่ีถูก
น ามาพ่วง (Tied Product) ดังนั้นการพิจารณาการขายพ่วงทางเทคนิคจะต้องพิจารณาให้ได้ก่อนว่า
สินค้าช้ินนั้นมีสินค้าสองช้ินท่ีแยกจากกัน ซึ่งสามารถพิจารณาตามเกณฑ์ในข้อเสนอแนะประการท่ี
หนึ่ง ข้อ 1 ดังท่ีได้กล่าวไป 
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2. การขายพ่วงนั้นก่อให้เกิดความเสียหายแก่ผู้ประกอบธุรกิจรายอื่น 
ลักษณะของการก่อให้เกิดความเสียหายแก่ผู้ประกอบธุรกิจรายอื่น ตามมาตรา 57 ท่ีสามารถ

น ามาใช้ได้กับการขายพ่วง ปรากฏอยู่ในมาตรา 57 (3) ว่า “ก าหนดเงื่อนไขทางการค้าอันเป็นการ
จ ากัดหรือขัดขวางการประกอบธุรกิจของผู้อื่นอย่างไม่เป็นธรรม” 

ดังนั้นความเสียหายท่ีเกิดขึ้นแก่ผู้ประกอบธุรกิจรายอื่นนั้นจะต้องมีลักษณะของการจ ากัด
หรือขัดขวางการประกอบธุรกิจของผู้อื่น อย่างไรก็ตามการจ ากัดหรือขัดขวางนั้นต้องมีลักษณะท่ีไม่
เป็นธรรมด้วย ซึ่งเรื่องของความเป็นธรรมในการวิเคราะห์เรื่องการขายพ่วงทางเทคนิคนั้นมีลักษณะ
เช่นเดียวกับข้อเสนอแนะประการท่ีหนึ่งท่ีได้กล่าวไป 

แนวปฏิบัติตามมาตรา 57(3) ในประการท่ีเกี่ยวกับการขายพ่วงปรากฏอยู่ในข้อ 10(4) ความ
ว่า “(4) การก าหนดเงื่อนไขบังคับโดยไม่มีเหตุผลอันสมควร ให้คู่ค้าต้องซื้อสินค้าหรือบริการอื่นจาก
ตนหรือจากผู้ประกอบธุรกิจรายอื่น หากคู่ค้าจะซื้อสินค้าหรือบริการชนิดท่ีต้องการจากตน” ซึ่งสังเกต
ได้ว่าไม่ได้มีการยกตัวอย่างเรื่องการขายพ่วงไว้ดังเช่นในแนวปฏิบัติตามมาตรา 50 ดังนั้นเมื่อการขาย
พ่วงหรือการขายพ่วงทางเทคนิคเกิดขึ้น และมีการขายสินค้าท่ีมีการพ่วง (Tying Product) โดยมีการ
บังคับไม่ว่าจะโดยข้อสัญญาหรือทางเทคนิคให้มีการรับสินค้าท่ีถูกน าไปพ่วง (Tied Product) ไปด้วย 
ย่อมเข้าตามกรณีมาตรา 57(3) และแนวปฏิบัติตามมาตรา 57 ข้อ10 (4) 

3. มีการก าหนดเง่ือนไขในลักษณะที่ไม่เป็นธรรมต่อคู่ค้า 
ในเรื่องของก าหนดเงื่อนไขในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรมขอกล่าวแยกกันเป็น 2 ประเด็นคือ 
ประเด็นแรก เรื่องการก าหนดเงื่อนไข 
เรื่องการก าหนดเงื่อนไข อย่างท่ีได้มีการกล่าวไปในบทท่ี 5 ว่าการใช้ค าว่า “ก าหนด” มี

ลักษณะของการขายพ่วงตามข้อสัญญามากกว่าการขายพ่วงทางเทคนิค แต่อย่างไรก็ตามบทบัญญัติ
มาตรา57มีลักษณะของโทษทางปกครอง ไม่ใช่โทษทางอาญาดังเช่นมาตรา 50 ซึ่งจะต้องตีความการ
ใช้กฎหมายโดยเคร่งครัด ดังนั้นการตีความกฎหมายจึงสามารถตีความตามหลักการตีความกฎหมาย
ท่ัวไปโดยพิเคราะห์ถึงถ้อยค าตามบทบัญญัติทางกฎหมายและหลักเหตุผลหรือความมุ่งหมายของ
กฎหมายประกอบกัน โดยตีความไปในทางท่ีสามารถก่อให้เกิดการบังคับใช้กฎหมายกับการขายพ่วง
ทางเทคนิคได้ว่า “การก าหนดเงื่อนไข” นั้นรวมถึงการก าหนดเงื่อนไขในทางเทคนิคหรือกรณีการสร้าง
เงื่อนไขท าให้สินค้าเช่ือมกันโดยวิธีการทางเทคนิคได้ด้วย โดยมิใช่หมายถึงการก าหนดเงื่อนไขใน
ลักษณะของข้อตกลงหรือสัญญาแต่เพียงอย่างเดียว 

ประเด็นที่สอง ในลักษณะท่ีไม่เป็นธรรม 
จากท่ีได้กล่าวไปว่าการปรับใช้บทบัญญัติมาตรานี้จะต้องพิจารณาถึงความเป็นธรรมด้วย ซึ่ง

แนวปฏิบัติตามมาตรา 57 ก็ได้มีการกล่าวถึงเรื่องการพิจารณาเรื่องความเป็นธรรมไว้ในข้อ 11 ความ
ว่า 
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“ข้อ 11 การพิจารณาความไม่เป็นธรรมของการกระท าให้พิจารณาเกณฑ์ดังต่อไปนี้ประกอบ
กัน  

(1) เป็นการกระท าท่ีไม่เคยมีการปฏิบัติมาก่อนท่ีมิใช่การด าเนินการตามธุรกิจปกติ 
(2) เป็นเงื่อนไขท่ีมิได้ก าหนดเป็นลายลักษณ์อักษรและมิได้แจ้งให้คู่ค้าทราบเป็นการล่วงหน้า 

ภายในระยะเวลาอันสมควรตามแนวทางการค้าปกติของคู่กรณี  
(3) เป็นการกระท าท่ีไม่สามารถรับฟังได้ด้วยเหตุผลอันชอบธรรมในทางธุรกิจ การตลาด หรือ

เศรษฐศาสตร์  
(4) ปัจจัยอื่นท่ีเกี่ยวข้อง” 
มีข้อสังเกตว่า การพิจารณาเรื่องความเป็นธรรมตามแนวปฏิบัติของมาตรา 57 ข้อ 11 นี้ได้มี

เนื้อหาเช่นเดียวกันกับแนวปฏิบัติตามมาตรา 50 ในเรื่องการพิจารณาเรื่องความเป็นธรรม ดังนั้นจึง
สามารถน าหลักการพิจารณาเรื่องความเป็นธรรมกับการขายพ่วงทางเทคนิคท่ีได้กล่าวไปแล้วในหัวข้อ
ข้อเสนอแนะประการท่ีหนึ่งมาปรับใช้ในการวิเคราะห์ในลักษณะเดียวกัน 
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