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RESUME :

Ce travail porte sur une industrie avec une structure verticale, dans laguelle sont présents des
fournisseurs de bien intermédiaire en amont, et des distributeurs de bien final en aval. Le bien
intermédiaire est utilisé dans le processus de fabrication du bien fina. Ce qui place les
fournisseurs et les distributeurs au coaur des relations concurrentielles.

D’ apreés la littérature, |’ apparition de problémes relationnels peut les amener a réfléchir sur la
structure interne gu'ils doivent adopter afin d'étre plus performants. Dans certaines situations,
le fabricant du bien fina peut avoir intérét a changer de structure interne, en intégrant
verticalemert son fournisseur et ce pour plusieurs raisons :

Tout d'abord pour des raisons d efficacité, il souhaite ainsi réduire son colt et étre plus
compétitif. En adoptant une structure intégrée, le distributeur éimine la marge du fournisseur
et devient alors plus efficace que ses concurrents. Cela sinscrit bien dans ce que Michael
Porter appelle la recherche, par les managers, d'un avantage concurrentiel afin d'attirer de
nouveaux clients et d' accroitre leur part de marché.

Désormais le distributeur, grace a sa nouvelle organisation, contréle totalement son systéme
d'approvisonnement et sassure d'une parfaite coordination entre les deux secteurs de
production, amont et aval.

D'autres raisons peuvent pousser les firmes dans la distribution a changer de structure interne.
Elles souhaitent acquérir un avantage concurrentiel en désavantageant leur concurrent. Pour
cela, selon Gaudet and Van Long (1996), elles adoptent des stratégies anticoncurrentielles a
leur égard, afin de les diminer du marché. Le distributeur utilise souvent cette stratégie afin
d’ augmenter le colt de ses rivaux.

Nous allons étudier une nouvelle raison que celles annoncées précédemment. Pour cela, nous
élargirons le cadre d’'analyse en intégrant dans la concurrence la notion de contact
multimarchés entre les firmes. Dans notre modele nous montrons comment la structure interne
de la firme peut servir a mieux se coordonner pour soutenir des quantités et des prix
collusoires. Le changement de la structure interne des distributeurs peut étre un moyen pour
leurs managers de soutenir un accord tacite afin de réduire la concurrence dans le secteur du
bien final.

Le résultat de notre analyse, permet de montrer comment les firmes utilisent le choix de leur
structure interne, pour obtenir des profits de collusion en présence de contacts multimarché.

Mots clés: Organisation interne, intégration verticale, fusion, collusion, contact multimarché.
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1. INTRODUCTION
Notre attention s'est portée sur une industrie ayant une structure verticale, dans laquelle sont

présents des fournisseurs de bien intermédiaire en amont, et des fabricants chargés de la
distribution de bien fina en aval. Le bien intermédiaire est utilisé dans le processus de
fabrication du bien fina. Ce qui place les fournisseurs et les distributeurs® au coar des

relations concurrentielles.

D’ apres Porter (98), Urban (92), Bork (78), la nature de leur relation les amene a réfléchir sur
la structure interne quils doivent adopter. En effet, les fournisseurs et les distributeurs
congtituent les forces essentielles présentes dans une branche ou un secteur industriel. Ils
doivent avoir de bonnes relations afin d'étre plus performants dans leur secteur d'activité.

La littérature distingue certaines situations dans lesguelles le fabricant du bien final peut avoir
intérét a changer de structure interne, en intégrant verticalement son fournisseur et ce pour
plusieurs raisons :

Tout d'abord pour des raisons d’ efficacité, Brilman, (1995), il souhaite ainsi réduire son
colt et étre plus compétitif. Quel fabricant de bien final n'a pas révé d'acheter son bien
intermédiaire a prix coltant ? En internalisant le fournisseur, le fabricant de bien fina
élimine sa marge et devient alors plus efficace que ses concurrents. Cela sinscrit bien dans ce
que Michael Porter? appelle |a recherche, par les managers, d'un avantage concurrentiel, afin
d'attirer de nouveaux clients et d’ accroitre sa part de marché.

Désormais le distributeur, gréce a sa nouvelle organisation, contrdle totalement son systeme
d'approvisionnement et sassure d'une parfaite coordination entre les deux secteurs de
production, amont et aval. Il dirige maintenant la gestion des commandes, la fréguerce des
livraisons, et méme la qualité de la matiére premiére. Il gére ains la production de bien
intermédiaire en fonction des besoins de la demande du bien final. Par exemple, face a une
forte demande en bien final, il pourra demander directement & I'unité produisant le bien
intermédiaire, d'utiliser toutes ses capacités afin de le livrer dans les meilleurs délais. D’ apres
Urban (1992), cette prise de contréle augmente la réactivité de la firme et [ui permet de faire

face plus efficacement aux évolutions de la demande.
D'autres raisons peuvent pousser les firmes dans la distribution a changer de

structure interne. Elles souhaitent acquérir un avantage concurrentiel, mais au détriment de
leurs concurrents, voir Riordan and Salop (1995). Pour cela elles adoptent des stratégies
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anticoncurrentielles a leurs égards, afin de les désavantager et méme de les diminer du
marché. En effet, apres avoir choisi une structure intégrée en fusionnant avec un fournisseur,
le distributeur peut refuser d'approvisionner ses concurrents en bien intermédiaire. Par
exemple, lors de I'affaire Chalon-Mégard, ce type de comportement a été découvert par les
autorités francaises de la concurrence suite a la plainte de la société Damiani- Grisol | et.

En effet, lors de I'installation d'une fromagerie a Reblochon, |a société Chalon-Mégard adopte
une stratégie de forclusion en refusant de livrer, a son concurrent, le bien intermédiaire que
représente la presse a Reblochon. Elle finit par accepter, mais a un prix dissuasif sassurant

ains de l'augmentation du colt de sarivale.

Face a ce constat, nous allons étudier une nouvelle raison que celles annoncées
précédemment. Pour cela, nous élargirons le cadre d' analyse en intégrant dans la concurrence
la notion de contact multimarchés® entre les firmes. C'est & dire que les entreprises se
concurrenceront simultanément sur les mémes marchés. Notre objectif dans ce contexte étant
d étudier I'impact de la structure interne des distributeurs sur leur comportement collusoire.

L’ adoption d’ une structure asymétrique associée & la stratégie de forclusior!, permet-elle aux
fabricants de bien final de se coordonner sur leur stratégie de quantités et de prix ?

Afin de répondre a cette question, nous utilisons un modele de duopoles successifs
multimarchés, ou les firmes se concurrencent en quantité, aux deux étapes de production,
aprés avoir pris leurs décisions sur la structure interne. Notre modéle s'inspire des travaux de
Gaudet et VanLong (1996), en utilisant comme variables stratégiques les stratégies en
guantités. Cela nous permettra de prendre en compte I’ @imination de la double marge. Sous
certains aspects, notre modéle est également proche de celui de Salinger (1988), ou les firmes
intégrées refusent tout achat ou vente d'input aupres des firmes non intégrées (hypothese de
forclusion). Dans cet article, nous focaliserons notre attention sur deux stratégies
d organisation interne particulieres. La premiéere dans laquelle les firmes décident de ne pas
intégrer sur I'ensemble des marchés et la ssconde lorsgu'elles intégrent seulement dans leur
marché national. Nous précisons que les firmes qui internalisent leur fournisseur uniquement
sur leur marché national ont une structure d'intégration asymétrique entre les marchés.

Ce travail est une étape initiale vers un cadre plus général dans lequel les firmes pourront
choisir un ensemble plus large de structure interne.

Volontairement nous choisissons de rester dans un contexte ou ce choix est limité aux deux
structures internes précédentes, afin d étudier son impact sur les comportements collusoires

des distributeurs.
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L’ étude de ce jeu, en effet, permettra d’ expliquer plus précisément les conségquences de la

structure interne de la firme sur le comportement stratégique des distributeurs.

Le résultat de notre analyse montre comment, en présence de contact multimarché,
I'adoption d'une structure d'intégration asymeétrique, permet |'apparition de la collusion. Les
distributeurs, en choisissant de ne pas livrer le bien intermédiaire a leurs concurrerts dans leur
marché national, sont en position de force sur celui-ci, mais sont en désavantage sur le marché
étranger. Cette stratégie augmente donc leur interdépendance et les améne a choisir des
comportements plus collusoires sur le marché du bien final.

Il est intéressant de montrer qu'une structure interne utilisée souvent® & des fins prédatrices,
permet au contraire aux distributeurs de mieux se coordonner pour aboutir & une issue
collusoire.

Notre travail est organisé de la maniére suivante : nous éablissons dans un premier temps le
modéle de base de notre analyse pour ensuite présenter dans les sections suivantes, les
différentes étapes de la résolution du jeu. Les quantités d équilibre du bien final et du bien
intermédiaire a |’ étape de production sont données dans la troisieme section, aors que la
guatrieme détermine le comportement stratégique adopté par les fabricants du bien final et les
fournisseurs. Pour finir, nous définissons le choix de la structure interne a I'équilibre et
soulignons son impact sur les possibilités de collusion entre les fabricants en aval. Nous tirons
les conclusions dans |a section 6.

2. LEMODELE

L’industrie dans laquelle évoluent les firmes est composée de deux secteurs. Le premier en
amont assure la production et la vente du bien intermédiaire, alors que le second en aval est
chargé de la production et de la distribution du bien final.

La structure verticale de I'industrie est modélisée par un duopole successif présent dans deux
zones géographiques distinctes A et B Sur chacun de ces marchés, les distributeurs D i et
D2k (avec k = A, B) se livrent une concurrence répétée en quantité sur le bien final homogeéne.
En amont, ce sont les producteurs U; ¢ e Uy ¢ qui fournissent I'input nécessaire a sa
fabrication. Dars le reste du texte nous utilisons indifféremment le terme «producteurs
d'input » et fournisseurs d'input ains que «distributeurs » et « fabricants du bien final ». Les
distributeurs transforment chaque unité de bien intermédiaire en une unité de bien fina. Dans
chague étape de production, la concurrence entre les mémes firmes rivales sur les différents

marchés fait naitre des contacts multimarchés entre ces firmes.
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Nous alons maintenant donner des préecisions sur les caractéristiques des joueurs présents
sur cette industrie.

Lesfabricantsdu bien final en aval :
Les distributeurs D1k e Dk se concurrencent simultanément sur (A et B), considérés
respectivement comme leurs marchés nationaux. En effet, avant toute implantation a
I éranger, le distributeur D; était déja présent sur le marché A et D, sur le marché B. On note
leurs niveaux de production du bien final sur chacun de ces marchés par yix €t Yok
aveck = A, B.

Le profit du distributeur D; est égal a la somme des profits gagnés sur les deux marchés. En
effet I'expression de leur fonction de profit prend la forme suivante : Op; = (”)Di, A+ Opis

aveci =1, 2.

Nous supposons ensuite que I'expression de la demande inverse du bien fina sur le marché
(A etB)esttedleque R=a-bYy aeca b>0; o0uY, R sontrespectivement la
production totale et le prix du bien final sur le marché k.

La répétition de leur concurrence et leurs contacts multimarchés sur A et B peuvent les
conduire a choisir une stratégie de production collusoire. Dans cette structure de marché D, et
D, sont identiques et produisent avec une technologie a rendement d’ échelle constant, sur des
marchés identiques. D’apres Bernheim et Whinston (1990) la soutenabilité de la collusion
dépendra uniquement de la répétition de la concurrence. Car dans ce cas, les contacts
multimarchés sont inefficaces.
Chague distributeur continuera a choisir la stratégie de collusion tant qu’aucune ddviation
n'est observée, s un des distributeurs dévie, ses concurrents le punissent en retournant
définitivement al’ équilibre de Nash statique.

Ce comportement stratégique sera I’équilibre du jeu s la contrainte d'incitation des deux
firmes est vérifiée simultanément sur |’ ensemble des marchés.

La contrainte d'incitation du distributeur i est de laforme suivante :

aveci =12

Po. *+Po +ﬁ(p 0 *Po. ) £ﬁ(p o *Po) @

En effet, pour que les distributeurs n'aient pas intérét a dévier, les profits associés a la
stratégie de collusion doivent étre supérieurs ou égaux a ceux obtenus par la stratégie de

déviation.
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L es producteurs en amont :
Il existe naturellement des similitudes sur les caractéristiques et la situation dans lagquelle
évoluent les fabricants du bien fina et les fournisseurs. Les producteurs Uik e Uk se
concurrencent également sur les deux marchés A et B, considérés respectivement comme
leurs marchés nationaux. Sur chacun de ces marchés, leur niveaux de production d'input est

noté x x & Xk avec k = A, B. L'expression de leur fonction de profit est de laforme suivante

~

Oui=0Ouia+Oui g aveci=12

En effet, étant présent sur A et B, le profit du producteur U est égale a la somme des profits
gagnés sur les deux marchés. Chague distributeur devra verser un prix wg, avec k = A, B pour
obtenir une unité du bien intermédiaire.

Les producteurs comme les distributeurs ont une concurrence répétée et des contacts
multimarchés qui peuvent les inciter a adopter un comportement collusoire.

Ce comportement stratégique apparaitra comme une stratégie d équilibre s la contrainte
d’incitation des producteurs est vérifiée simultanément sur |’ensemble des marchés. Nous

supposons que la contrainte d’incitation du producteur i est de laforme suivante :

(P, +p8, ) E—(pe?, +pS") @

. dev + dev +
aveci =12 Py, TPy, 1- d)

1-d)
Lesétapesdu jeu :
Le jeu se déroule en trois étapes’ : |’ éape du choix de la structure interne, suivie d’ une étape
dans laquelle les producteurs et ensuite les distributeurs choisissent leurs stratégies de
concurrence, et une derniere ou la production du bien intermédiaire et du bien final sont
effectivement réalisées.
Etapel:
Les distributeurs décident simultanément s'ils integrent verticalement leur fournisseur afin de
mettre en cauvre une forcluson dinput. Cest a dire, qu'ils refuseront de livrer le bien
intermédiaire aleurs concurrents pour augmenter leur colt de production.
Cesfirmes ont le choix entre deux stratégies ou structures d’intégration :

La premiére qui consiste a ne pas intégrer leur producteur d'input et a rester indépendants sur
A & B.

La deuxieme consiste a adopter une structure dintégration asymétrique au travers des
marchés. C'est a dire qu'ils intégrent leur fournisseur uniquement sur leur marché national. Par
exemple Dy integre U; sur A et reste non intégré sur B, alors que Dy intégre U, sur B et reste

non intégré sur A. Lorsgu'un fabricant du bien fina souhaite intégrer verticaement son

Normandie. Vallée de Seine 2, 3 et 4 juin 2004 6




13e Conférence de |' Association I nter nationale de M anagement Stratégique

fournisseur il doit prendre en compte sa résistance a l'intégration. Afin que l'intégration soit
réalisable, il est nécessaire gque le producteur ait intérét a accepter |'offre qui lui est faite. C'est
a dire que la fusion doit étre avantageuse pour les deux firmes. Elle doit suffisamment
rapporter au distributeur pour qu'il puisse dédommager son fournisseur. En prenant sa
décision, le distributeur compare le profit de I'entité (distributeur/producteur) lorsqu'il est
intégré avec celui de I'entité non intégreée.

Etape 2:

Dans cette éape les producteurs et ensuite les distributeurs réalisent leur choix stratégique.
Tout d'abord, les fournisseurs observent les décisions dintégrations précédentes et les
producteurs non intégrés choisissent simultanément leur politique de concurrence. Ils ont
deux stratégies possibles : collusoires ou concurrentielles.

Dans un second temps, les distributeurs sont amenés a prendre une nouvelle décision apres
avoir observé le comportement des fournisseurs, ils choisissent simultanément leur
comportement stratégique : collusoire ou concurrentielle.

Etape 3:

A cette &ape, le bien intermédiaire et le bien final sont effectivement produits. Le fournisseur
intégré se retire du marché des inputs et ne livre plus le distributeur concurrent. Les
producteurs non intégrés décident simultanément leur quantité de bien intermédiaire (d'input)
a produire sur A et B. Pour celails anticipent la demande a partir des conditions d'équilibre
obtenues sur les marchés du bien final.

Les distributeurs, ensuite, déterminent leur niveau de production de bien final sur les deux
marchés, en prenant comme donné le prix du bien intermédiaire et la demande des
consommeateurs.

A partir de ces trois étapes, nous utilisons le principe de la récurrence vers I'amont pour

résoudre le jeu. C'est ce que nous nous proposons de faire dans les sections suivantes.

3. RESOLUTION DE L'ETAPE DE PRODUCTION : DETERMINATION DES
QUANTITESD EQUILIBRE
Avant de définir les quantités de production dans chacun des secteurs de I'industrie, il nous

semble important de présenter I’ ensemble des choix stratégiques qui s offrent aux firmes. En
effet, pour tous les niveaux de production, que ce soit du bien final ou du bien intermédiaire,
leur montant dépendent directement des comportements stratégiques adoptés par les firmes

avant leur réalisation.
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3.1 L’ ENSEMBLE DESCHOIX STRATEGIQUE EFFECTUESPAR LESFIRMES

Les distributeurs, aprés leur choix sur la structure interne, peuvent se trouver dans quatre
structures de marché différentes : La premiére ou les distributeurs restent non intégrés sur A
et B décrit la situation de départ de notre analyse. Elle sera notée par Di(Nla, Nlig) et Do(Nla,
Nlg).

Ensuite apparaissent deux sSituations intermédiaires ou |I'un des distributeurs intégre
uniquement sur son marché nationa, alors que son riva reste non intégré sur les deux
marchés. Ces structures seront notées par D(Ia, NlIg) et Dx(Nla, Nlg) pour la premiere et
D1(Nla, Nig) et D2(Nla, Ig) pour la seconde.

Pour finir avec les différents types de structures internes, les distributeurs peuvent vouloir
intégrer simultanément sur leur marché d' origine, tel que Dy(la, Nig) et Dx(Nla, Ig). Dans ce
cas les firmes adoptent une structure d’ intégration asymeétrique au travers des marchés.

A la deuxiéme éape les producteurs, comme les distributeurs, se concurrencent sur un
nonbre de périodes infinies, ce qui peut faciliter la mise en ceuvre de la stratégie de collusion.
Pour chacune des structures de marché choisies précédemment découlent quatre situations de
concurrence pour les fournisseurs.

En amont les comportements stratégiques rencontrés par les producteurs prennent les
formes suivantes :

Tout dabord, en espérant obtenir un niveau de profit important, les deux producteurs
peuvent élaborer une entente tacite, dans laquelle ils jouent simultanément la stratégie de
collusion sur les deux marchés. Elle sera notée par Usy(col a, col g) et Uy(cal a, col g).

Ensuite, dans certaines situations, une des firmes pourrait avoir intérét a dévier de |’ accord
tacite et donc trahir sa rivale. C'est le cas lorsgu’un des fournisseurs joue la stratégie de
concurrence sur (A et B) pendant que les autres producteurs continuent a jouer la stratégie de
collusion.

Par exemple U peut trahir son adversaire sur les deux marchés en jouant la stratégie de
concurrence alors que U, continue & coopérer sur I’ensemble des marchés : Uy(cn a, cn g) et
Uz(cal a, col g). Le producteur U, peut également adopter |la méme stratégie de concurrence.

Si la déviation est détectée, les fournisseurs seront confrontés a une situation purement
concurrentielle. Cette stratégie de concurrence est choisie par les firmes pour punir celle qui
les atrahi. Les deux producteurs jouent simultanément la concurrence sur les deux marchés:
Ui(cn a, cn g) et Ux(cn a, CN B).

En aval, les distributeurs se concurrencent sur A et B en prenant comme donnés les

prix de I'input. La nature de leur concurrence est influencée directement par les
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comportements des producteurs en amont. A leur tour les distributeurs peuvent étre également
confrontés a quatre situations de concurrence. Comme nous venons de le voir pour les
producteurs, les fabricants du bien final peuvent essayer dinstaurer un comportement
collusoire, en menagant toute déviation d un retour a la stratégie concurrentielle sur les deux

marchés.

Il'y a donc seize situations de concurrence différentes pour les distributeurs dans les trois
premiéres structures internes, et une seule pour la quatrieme, ce qui engendre cingquante-deux
niveaux de production différents.

3.2 LESQUANTITESD’ EQUILIBRE AUX DEUX SOUS ETAPES DE PRODUCTION
Dans chacune des structures internes, la récurrence vers I'amont nous conduit a déterminer
d'abord les quantités d'équilibre dans la distribution et ensuite dans la production d'input. Les
quantités d’ équilibre dans les sous jeux de la distribution dépendent de la fonction de co(t et

de profit des firmes dans chacune des quatre structures d’ intégration.

3.2.1 Lesquantités de production dans la premiére structureinterne: les deux
distributeursrestent non intégréssur A et B, lecasD1(Nla, Nig) et Do(Nla, Nig)

Cette structure interne sur le marché A et B résulte du choix stratégique de D et D, ala
premiére étape. Ici ils n’integrent pas leur fournisseur en amont et se voient obligés d’ acheter
I'input sur chacun des marchés. Les distributeurs ont une fonction decodt identique
CT = (c + wk) Yik avec c le colt unitaire de production, et wy le prix de I'input dans le marché
k. La demande inverse du bien final éant identique sur les deux marchés, est donnée par
Pa=a—bYa sur A et Ps =a- bYg sur B aveca> c + 2w.

Pour cette structure de marché, chaque firme dans la distribution recevra un profit de laforme

suivante :
C)Dl,k =(a- byik- byok- C-Wi)y1x aveck=A et B (3)
Op2k = (@- by1k- byak- C-Wi)y2x aveck=A et B )
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Dans I’annexe A-1 sont présentées les étapes pour obtenir les quantités d’ équilibre dans les
sous jeux de la distribution et de la production. Ces quantités correspondent aux différentes
politiques de concurrence adoptées par les firmes en amont et en aval.
3.2.2 Lesquantitésde production dansla deuxiéme structureinterne: lecas Di(Ia, Nig)
et Do(Nla, Ig)
Ici les deux fabricants de bien final adoptent une structure d'intégration asymétrique au travers
des marchés. lls intégrent leur fournisseur uniquement dans leur marché national. Le
distributeur Dy sera donc en avantage de co(t sur le marché A, alors que sur le marché B ¢’ est
le distributeur D, qui serale plus efficace.
Comme les distributeurs intégrés obtiennent I’input au colt marginal (wx = ¢ = 0) aupres de
leur unité de production, les producteurs intégrés en amont gagnent un profit nul. La
forclusion d’input déclenchée par Dy contre D, sur le marché A et par B> contre Dy sur le
marché B, provoque |’ augmentation du codt de leur rival. En effet le producteur non intégré
restant sur chague marché se trouve en position de monopole et voit son pouvoir de marché
augmenter. Profitant de cette situation le producteur peut demander un prix d’input plus élevé.
La forclusion place les firmes en asymétrie de colt et renforce leur déséquilibre. Cela, en
présence de contacts multimarches, leur permettra d adopter des niveaux de production
collusoires.
La fonction colt de D; est: CT; = (c) yia + (C + Wg) Y18 avec c le colt unitaire de
production, et wg le prix de I'input dans le marché B.
La fonction colt de D; est: CT, = (C + Wa) Y1a + (C) Y18 avec ¢ le colt unitaire de
production, et wp le prix de I'input dans le marché A.
L’ expression de la demande inverse du bien fina est identique sur les deux marchés, donnée
par Pn =a—bYa sur A et Ps=a- bYg surB.

Pour cette structure de marché, chague firme dans la distribution recevra un profit de la forme

suivante :
Op1=(a- byia- byzg- C)y1a + (a- byia- bysg- C-Wg)y1 s %)
Opz=(a- byia- by2g- ¢ Wa)y1a + (@- by1a- by2s- C)yig (6)

L es étapes pour obtenir les quantités de production du bien final et du bien intermédiaire sont
présentées dans I'annexe A-2. Les quantités dépendent des différentes politiques de

concurrence adoptées en amont et en aval.
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3.2.3 Lesquantités de production danslatroisiemestructureinterne: lecas D1 (1a, NiIg)
et D2 (Nla, NiIg):

Dans cette structure d’intégration, seul le distributeur D intégre sur son marché national A
alors que D, reste non intégré sur les deux marchés.

En fusionnant verticalement Dy élimine la double marge et devient plus efficace sur le marché
A. Ladtratégie de forclusion place son rival en désavantage de co(t. En effet D, sur ce marché
devra se fournir auprés de U, qui est maintenant en position de monopole. Les deux
distributeurs n’ ont plus la méme fonction de co(t.

La fonction colt de D; est: CT; = (c) yia + (C + Wg) Y18 avec c le colt unitaire de
production, et wg le prix de I’input dans le marché B.

La fonction colt de @y est: CT, = (C + Wa) YA + (C + W) Vi g avec c le colt unitaire de
production, et wa le prix de I'input dans le marché A.

Pour cette structure de marché, chague firme dans la distribution recevra un profit de laforme

suivarte :
Op1=(a- byia- byog- C)yra + (@- byia - by2g - C-Wa)y1 B (7)
Op2=(a- byia- bysg- G Wa)y1a + (- bysa- by2s- C)y1p (8)

Les quantités d’ équilibre dans les deux secteurs de I’industrie sont présentées dans I’ annexe 1-
A et 1-B.

3.2.4 Lesquantitésde production dansla quatriéme structureinterne : lecas
D1(Nla, NIg) et Da(Nla, Ig)

La position des firmes est inversée par rapport a la troisieme structure d organisation. Ici, le
distributeur D, integre seulement sur le marché B pendant que son rival Dy reste non intégré
sur les deux marchés. Le distributeur D, adopte la méme stratégie que le distributeur Dy dans
le cas précédent.

Passons maintenant a la résolution de la deuxieme étape du jeu, ou les firmes choisissent leur
stratégie de concurrence.

4. RESOLUTION DE LA DEUXIEME ETAPE DU JEU : DETERMINATION DU
COMPORTEMENT STRATEGIQUE DESDISTRIBUTEURSET DES
PRODUCTEURS

A cette étape du jeu les producteurs et les fabricants du bien final se demandent quel

comportement stratégique choisir : la stratégie collusoire ou concurrentielle ? Pour chacune
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des quatre structures internes données, nous nous intéressons dabord au choix des
distributeurs et ensuite a celui des producteurs.
4.1 DANS LA PREMIERE STRUCTURE INTERNE : LES DEUX DISTRIBUTEURS RESTENT NON
INTEGRESSUR A ETB AVEC Di(Nla, Nig) ET D2(Nla, Nlg)

Toujours d' apres le principe de la récurrence vers I’amont, définissons tout d abord la

stratégie de concurrence des distributeurs et ensuite celle des producteurs.

4.1.1 Lecomportement stratégique choisie par lesdistributeurs :

Le contexte concurrentiel dans lequel évoluent les distributeurs dépend directement du prix
du bien intermédiaire et donc de la stratégie de concurrence adoptée par les producteurs en
amont. Nous présentons ici la stratégie d' équilibre pour chacun des sous jeux dans la
distribution. 1l y aura autant de sous jeux et donc de situations de concurrence que de
stratégies différentes adoptées par les producteurs. La dstratégie du distributeur sera
conditionnée par les choix concurrentiels des producteurs en amont.

Proposition 1
Dans la premiere organisation interne ou les firmes décident de ne pas intégrer, les
distributeurs choisiront un comportement concurrentiel dans chacune des quatre situations de
concurrence. En effet, quelque soit e comportement stratégique adopté par les producteurs en
amont et donc le prix du bien intermédiaire, les fabricants du bien fina ne pourront se
coordonner et engendrer une collusion tacite.
Le tableau ci-dessous donne la stratégie de concurrence adoptée a équilibre par les

distributeurs, selon les choix possibles des fournisseurs.

Tableau 1 : Producteurs

S UetUy| S UetUy| S U | S U,
jouent conc| collusion dévie | devie

Le choix des
distributeurs | D; et D, jouent concurrence

Dans chacun des sous jeux les distributeurs se concurrencent sur A et B. La stratégie de
concurrence est une stratégie dominante. Voir |’ annexe B.
Nous poursuivons la résolution de |’ étape stratégique en déterminant le comportement des

firmes dans le secteur du bien intermédiaire.
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4.1.2 Lecomportement stratégiqued’ équilibre chois par les producteurs :
Les fournisseurs anticipent le choix d équilibre des distributeurs et adoptent la politique de
concurrence qui est la plus avantageuse. Pour cela ils comparent leurs profits obtenus pour
chacun de leurs comportements stratégiques.
La répétition de la concurrence entre les deux fournisseurs peut leur permettre de soutenir la
stratégie de collusion, qui est plus efficace que I’ équilibre de Nash Cournot concurrentiel.
La collusion entre les fournisseurs apparaitra comme la stratégie d' équilibre s leur contrainte
d'incitation est vérifiée smultanément sur I’ensemble des marchés. A partir de la matrice des
paiements nous exprimons cette contrainte pour les fournisseurs du bien intermédiaire. Ici la
contrainte d’incitation du producteur i est de la forme suivante, avec i = 1, 2: I’exposant et
I"indice précisent respectivement la stratégie choisie par les fournisseurs et les distributeurs.

e g P

Py

dev dev
Pu .. TPy, T

o P gy Pt Pl @

i,Acn i,.Bcn

Apres quelques arrangements la contrainte peut prendre la forme suivante :

dev col
(p Ui(A,B) cn p Ui(A,B) cn)

dev cn
(pUi(AB) cn B pUi(AB)cn)

d, 3

Nous supposons que les fournisseurs ont une préférence identique pour le présent, tel que
dur =duz .

La collusion devient soutenable lorsque le facteur seuil est supérieur (9/17). Voir
I’ annexe C-1.
En effet, s dy = 9/17 les producteurs joueront simultanément la collusion sur A et B, alors
que s dy < 9/17 les producteurs joueront la stratégie de concurrence sur A et B. Nous
dirons que le comportement des producteurs en amont dans le secteur du bien intermédiaire
n’'influencera pas celui des distributeurs dans le marché du bien final. En effet, nous pouvons
constater que les distributeurs adoptent la stratégie de concurrence quelque soit le sous jeu
atteint dans la distribution. Nous concluons donc, qu’ en adoptant cette stratégie d’ intégration,
les distributeurs auront un comportement concurrentiel dans la distribution du bien final, alors

gue les producteurs d’input en amont vont se coordonner et soutenir la collusion tacite.
4.2 LA DEUXIEME STRUCTURE INTERNE : LESDEUX DISTRIBUTEURSONT UNE STRUTURE

D’ INTEGRATION ASYMETRIQUE AU TRAVERS DESMARCHES, LE CAS Di(la, NIg) ET
D2(Nla,lB).
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Ici les distributeurs du bien final choisissent d'intégrer uniquement sur leur marché national
bien qu’ils soient présents sur un autre marché.
Comme précédemment, nous déterminons la stratégie des distributeurs et ensuite celle des

producteurs de bien intermédiaire.

4.2.1 Lecomportement stratégique d’ équilibre chois par lesdistributeurs

Il N’y aura qu’un seul sous jeu dans la distribution étant donné la structure d’intégration des
firmes sur les deux marchés. En effet, sur chague marché en amont il ne restera qu’'un seul
producteur en position de monopole’, ce qui engendre une seule situation de concurrence dans
ladistribution.

Lors du choix de la structure interne les distributeurs ont volontairement intégré leur
fournisseur uniquement sur leur marché national. Ils associent a cette organisation une
stratégie de forclusion asymétrique au travers des marchés, créant ainsi une asymétrie de codt
entre les firmes. Cette asymétrie est en effet engendrée par |’augmentation du colt de leur

rival. Nous pouvons donc établir la proposition suivante.

Proposition 2 :
Lorsque les distributeurs adoptent cette structure interne asymétrique, le comportement
stratégique qui apparait a |’ équilibre sera la collusion. En présence des contacts multimarchés
I’adoption de cette structure associée a la stratégie de forclusion engendrent la collusion
tacite. C'est la conjonction de ces deux ééments qui permet aux distributeurs de se
coordonner et de générer les conditions favorables a sa réalisation. Sur chaque marché les
distributeurs les moins efficaces se retirent au profit des plus efficaces. Ce qui engendre une

monopolisation des marchés par les distributeurs nationaux.

La collusion apparait comme la stratégie d équilibre si la contrainte d'incitation des
distributeurs est vérifiée simultanément sur |’ensemble des marchés (A et B). La contrainte

dincitation du distributeur i et de la forme suivante: avec I = 172

pDi,Adev +pDi,Bdev * (1_dd) (p D acn +pDi‘Bcn)£(1_—1d)(p D acol +pDi.Boo| ) (10)

En modifiant I’éguation précédente on obtient le facteur d escompte minimal d, qui

soutient I’ entente tacite :
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(pD -p

D:
d. s '(AB) dev '(AB) col
D

(P

'(A.B) dev ) P asren
Le facteur sevil® est tel que :
s dp=27/31 lesdistributeursjoueront la stratégie de collusion sur A et B

s dp < 27/31 lesdistributeurs joueront la stratégie de concurrence sur A et B

4.2.2 L e comportement stratégique d’ équilibre choisie par les producteurs :
Le jeu de concurrence entre les fournisseurs a une forme particuliére due a la structure
d intégration asymeétrique. En effet, chague producteur intégré se retire du marché de I’input
ce qui supprime toute possibilité de concurrence et par conséquent de comportement
stratégique avec son rival. Dans ce cas les firmes ne peuvent choisir que la stratégie de
concurrence qui maximise leur profit individuel. Les fournisseurs anticipent le choix
d équilibre des distributeurs® et déterminent ensuite leur profit. Les profits d équilibre gagnés

par le producteur U; et U, sont :
Puy =Pus,, =0 € Py, =P, =0 (1)
Par contre, s les fournisseurs anticipent la concurrence des distributeurs avec dp < 27/31,
les profits d’ équilibre gagnés par U, et U, sont :

. m _ (a-c)?

= =—— 7 12
Bcol pUZ,AcoI 24b(1_ d) ( )

Pu,
Les contacts multimarchés rendent possible la collusion entre les distributeurs, ce qui
engendre la monopolisation de chague marché par la firme intégrée. Donc les distributeurs se
spécialisent sur le marché ou ils sont les plus efficaces. A |’ équilibre, les moins efficaces se
retirent du marché, ¢’ est pourquoi les fournisseurs non intégrés en position de monopole ont
un profit nul.

4.3 LA TROISIEME STRUCTURE INTERNE : D1(la, NIa) ET D2(NlIg, Nlig)

Le distributeur D; intégre son fournisseur seulement sur son marché national A aors que Dy
reste indépendant sur les deux marchés.
Le résultat du jeu permettra de tirer les conclusions sur I'incitation de D; a utiliser |a stratégie

de forclusion quand son rival reste non intégré.

4.3.1 Le comportement stratégique d’ équilibre adopté par lesdistributeurs
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Ledistributeur D; est devenu plus efficace grace a la réduction de son co(t de production et a

I augmentation de celui de son rival.

Proposition 3

Le distributeur D, a toujours intérét a dévier de I’ accord coopératif. Car étant moins efficace,
les autres firmes lui imposent de ne rien produire. Malgré la déviation, le distributeur intégré
D1 ne punit pas son rival pour sa trahison. En effet, la Situation est suffisamment avantageuse
pour qu'il ne déclenche pas une guerre concurrentielle. Cela souligne bien I'incitation du
distributeur D; & utiliser la stratégie de forclusion quand son rival est non intégre.

Le tableau ci-dessous donne la stratégie de concurrence adoptée a I'équilibre par les

distributeurs, selon les comportements des fournisseurs. Voir |’ annexe D.

Tableau 2 :
Producteurs
S UetU,|Si UetU,| S Ui | S U,
jouent conc | collusion dévie | devie
Le choix des ) o )
distributeurs | Dy et D, jouent (D1 joue coopératif , D, agressif )

4.3.2 Lecomportement stratégique d’ équilibre choisie par lesproducteurs :
Les fournisseurs anticipent le choix d équilibre des distributeurs et adoptent le comportement
stratégique le plus avantageux. Pour cela ils mmparent leurs profits obtenus pour chacun de
ces comportements.
Comme nous I'avons dit précédemment, Uy se retire du marché A et laisse U, en position de
monopole.
La répétition de la concurrence entre les deux fournisseurs peut leur permettre de soutenir la
stratégie de collusion. Les fournisseurs ont une préférence pour le présent identique, tel que
dur=duz .
La collusion entre les fournisseurs apparaitra comme la stratégie d’ équilibre si leur contrainte
d'incitation est vérifiée simultanément sur les deux marchés.
Dans ce cas la contrainte d’incitation du producteur i est de laforme suivante, aveci =1, 2 :

,,Bw)Ei(pfiﬁwwﬁ‘_" ) (13)

d
dev + dev +
S TN ey ) o

i,Adev i,Bdev (1_ d)(pU +pU

i.Adev

Apres arrangement la contrainte peut prendre la forme suivante :
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dev o
(p Ui ae) dev P Uiae) de\/)

dev cn
(pUi(AB) dev pUi(AB) dev)

d, ® (14)
Le facteur seuil a partir duquel les fournisseurs peuvent soutenir la stratégie de collusion est
o8

98

Lacollusion devient soutenable lorsque le facteur d’ actualisation™est tel que:

(15)

s dy=81/98 les producteursjoueront lacollusion sur A et B
e 9 dy< 81/98 lesproducteursjoueront la stratégie de concurrence sur A et B.
Nous venons d'établir que les fournisseurs joueront a I'équilibre la stratégie de collusion.
Nous pouvons donc conclure, qu’a I’ équilibre dans la distribution, Dy adoptera la stratégie

coopérative alors que D, déviera en jouant la stratégie concurrentielle sur A et B.

4.4 LA QUATRIEME STRUCTURE INTERNE : D1(NIa, NIg) ETD2(Nla, I8)
Dans cette structure c'est le distributeur D, qui integre son fournisseur sur son marché
national B pendant que D, reste indépendant sur les deux marchés. La situation est identique a
la structure d’ intégration rencontrée précédemment par D; et U;. Les stratégies d’ équilibre qui
seront adoptées par D, e U, correspondent a celles choisies par D; e U; dans le cas

précédent.

5. LECHOIX DE LA STRUCTURE INTERNE A L’EQUILIBRE
A la premiere étape du jeu les distributeurs se demandent quelle structure d organisation

choisir. Afin de répondre a cette question, ils anticipent le type de concurrence auquel ils
seront confrontés ainsi que celui rencontré par les fournisseurs en amont. Au vu des profits
obtenus a |’étape précédente, les distributeurs vont pouvoir choisir I’organisation interne
d équilibre. Chacun annonce simultanément la structure qu’il adopte sur les deux marchés. Le
comportement stratégique d’ équilibre, varie selon le facteur d’ actualisation des distributeurs
et des producteurs. En effet, le profit associé a la structure interne choisie a I’ équilibre
dépendra de la préférence des firmes pour le présent. Voir I’ annexe E.

On suppose que les facteurs d actualisation du distributeur et du producteur sont identiques :
dp =dy =d'%.

Si d = 27/31 =0.87, ladeuxiéme structure d’ organisation apparait comme équilibre
ala premiére étape. C'est a dire que Dy et D, ont chacun intérét a fusionner et a déclencher

une forclusion sur leur marché national, plutét que de rester non intégres.

Normandie. Vallée de Seine 2, 3 et 4 juin 2004 17




13e Conférence de |' Association I nter nationale de M anagement Stratégique

Les distributeurs en adoptant la structure d’intégration asymeétrique sur les marchés, rendent
possible la coordination entre les firmes.

Ici on met en évidence, I'impact du changement de la structure interne des distributeurs sur
I" apparition de comportement collusoire dans la distribution. C'est une nouvelle explication
de I’ utilisation de cette stratégie a la lumiére des contacts multimarchés.

Chaque distributeur adopte maintenant une forclusion d’input sur un seul marché, provoquant
volontairement une asymétrie de co(t entre les firmes. Ceci afin de créer, gréce a la présence
des contacts multimarchés, les conditions favorables a I’ émergence de la collusion.
Proposition 4

Quand dp=dy=d, avec d = 0.87, I'équilibre du jeu conduit les firmes a adopter la
structure d’ organisation et de forclusion asymétrique. Ensuite lors de la fabrication de I'input
les producteurs indépendants se retrouvent en position de monopole. Malgré cela, ils
gagneront un profit nul, car les distributeurs non intégrés se sont retirés des marchés. En effet,
lors de la fabrication du bien final les distributeurs se coordonnent en se spécialisant sur leur

marché national.

Si d < 0.87, la structure interne ou D1 est le seul a étre intégré sur A et D2 sur B,
Di(Ia,NIg) et Dx(Nla,lg), est toujours I’équilibre du jeu a la premiere étape. Mais elle ne

permet plus aux distributeurs de soutenir la collusion tacite.

Proposition 5

Quand dp=dy=d, avec d<0.87, I'’équilibre (global) du jeu conduit toujours les firmes a
adopter la structure d'intégration asymétrique. Dans ce cas, les producteurs en amont sont
encore en position de monopole mais gagnent maintenant un profit positif. Lors de la
fabrication du bienfinal les distributeurs ne peuvent plus soutenir leur accord coopératif et se

concurrencent sur les deux marchés.

6. CONCLUSION

La littérature concernant |’ organisation interne de la firme n'a pas abordé, en présence de
contact multimarché, I'impact de la structure interne des distributeurs sur leur possibilité de

collusion. Selon certains auteurs, Bork (1978), Brilman (1995), lorsqu’ une firme intégre son
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fournisseur, ce n'est pas pour exclure sa rivale de |’ approvisionnement en bien intermédiaire
mais pour améliorer son efficacité. |ls remettent en cause I'intérét méme de I’ utilisation de la
stratégie de forclusion. Par contre, les auteurs proches du courant post Chicago soulignent ces
conséquences prédatrices par | augmentation du colt de ses rivaux. A contrario, a la lumiére
des contacts multimarchés, nous donnons dans ce travail, une explication collusoire a
I’ utilisation de la structure interne de la firme. Elle était jusqu’aors considérée comme pro-
concurrentielle ou prédatrice mais non comme collusoire. Dans notre modéle les managers, en
refusant de vendre I'input a leur concurrent et en adoptant une structure interne asymétrique,
placent leurs entreprises dans des positions de forces asymétriques entre les marchés. Ce qui
en présence de contacts multimarchés renforce leur interdépendance et les conduit a choisir
une issue collusoire sur le marché du bien final. On peut donc conclure, que le changement de
structure interne des firmes: d'une structure non intégrée a une structure dintégration
asymétrique, engendre |'apparition de la collusion sur les quantités et les prix. Dans des
travaux ultérieurs, il serait intéressant d' éudier s les politiques de diversification menées par
les entreprises grace aux fusions-acquisitions dans des secteurs de marchés paralléles,
n’'auraient pas de conséquences collusoires. En d autres termes, ne seraient-elles pas adoptées

en fonction de leur portée collusoire?

Annexe A-1:
Les quantités d’ équilibre pour D1 et D, non intégrés al* étape de production :

Nous présentons les étapes qui nous permettent d obtenir les quantités d’ équilibres du bien
final et intermédiaire, pour les différents comportements stratégiques.

-Lorsque les distributeurs maximisent leur profit de collusion sur A et B en résolvant le
probléme de maximisation suivant :

Max p

joint

=Pp, tPp,

Y1 aco Y2800 Y1.Beol ' Y2,Bc0
Le niveau optimal des ventes dans chaque marché est obtenu a partir des quatre conditions

ﬂp joint
1-[yixkcol
Yikey (Wi ) €St fONction du prix de I'input et donc des stratégies choisies en amont par les

fournisseurs. Puisque que les firmes dans la distribution transforment chaque unité de bien
intermédiaire en une unité de bien final, la production totale d'input est égale a la quantité

de premiére ordre : aveci=1,2etk=A, B. Laquantité d équilibre du bien final

2
d’ équilibre de bien final vendue dans ladistribution X =@ X =Y .

i=1
La demande inverse d'input dérivée par I'industrie en amont, lorsque D; e D, se
coordonnent, est par conséquent w,, = f (X, X%, )-
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Ici les fournisseurs Uj recoivent un profitde p, = f(x,.x,) aveci=1,2.

Les firmes en amont se concurrencent également en quantité sur A et B. Elles déterminent
leurs quantités d’ équilibre en résolvant le probléme de maximisation suivant :

Max puik = WX k
) ) X 1 X
1Acol = 2Acol” 1Bcol = 2Bcol

Nous supposons qu'il n’existe pas de colt de fabrication. La production d’ équilibre x, =~ se

ol n

note X .. € X, . respectivement lorsque le fournisseur i adopte |a stratégie de collusion et
de concurrence. L’exposant et I’indice précisent la stratégie choisie par les fournisseurs et les
distributeurs. Maintenant nous pouvons déterminer les valeurs d équilibre du prix de I’input
Wiy = T(X1k,X'2x) €t donc les quantités d'équilibre y,  des distributeurs pour chacune des

stratégies choisies par les fournisseurs.

-Lorsque que les distributeurs se livrent une concurrence ala Cournot sur Aet B :

Les firmes adoptent cette stratégie pour punir une des rivales d’ avoir dévié de I'accord
coopératif. Chague distributeur détermine le vecteur des ventes de bien final en résolvant le
programme suivant :

Max p,

rcn

=Pp

1.ACNn

Py

1.Bcn

yl, Acn? y2,Acn’ yl, Ben? yZ‘Bcn
Le niveau optimal des ventes dans chaque marche est obtenu a partir des quatre conditions

fip
de premier ordre : — 2o aqueci=12etk=A,B.La quantité d’équilibre du bien fina
i.ken
Yiken (Wien) €St fonction du prix de I'input et donc des stratégies choisies en amont par les

fournisseurs. L’ hypothése selon laguelle une unité de bien intermédiaire est transformée en
une unité de bien final, nous permet de déterminer la demande inverse input en fonction des
niveaux de production d' équilibre des fournisseurs, w, = f(x; ) ,x;k) .

En amont les fournisseurs pour chacune de leur stratégie se concurrencent également en
guantité sur A et B. Ils déterminent leur niveau de production d’ équilibre en maximisant leur
profit dans le programme suivant :

Max p, =WX,
X

1Acn’  2Acn’ 1Ben' 2Ben

o2 oy col cn . . .
La quantité d equilibre x, =~ senote X, - €t x,  respectivement lorsque le fournisseur i
adopte la stratégie de collusion et de concurrence. Maintenant nous pouvons déterminer les
valeurs d’ equilibre du prix de I'input w,_ = f(x;k %) €t donc les quantités d’ équilibre des

distributeurs yi,km* pour chacune des stratégies choisie par les fournisseurs.

-Lorsgque que le distributeur D; choisit le comportement concurrentiel pendant que le
distributeurD- continue a coopérer sur AetB:
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Cela correspond a la déviation du distributeur Dy sur les deux marchés. |l définit le vecteur de
production du bien final (Y, .Y, ) QUi maximise son profit de déviation par le
programme suivant :

Max Po.ge, =P RAdey P Di& gev

yL Adev’ yl,Bdev
avec 9c yZ’A = y2,/-\co| ; y2,B = yZ,BcoI

Le niveau optimal de déviation dans chagque marché est obtenu a partir des deux conditions de

premier ordre : Poge, avec k = A, B. Laquantite d’ équilibre du bienfinal y,, . (W) est
1Kdev

toujours fonction du prix de I'input et donc des stratégies choisies en amont par les

fournisseurs. La demande inverse d’'input émanant des distributeurs non intégrés est fonction

des niveaux de production d'équilibre des fournisseurs w,,, = f(x;k,x;k). Aprés avoir
déterminé leur vecteur de production d'équilibre en maximisant leur profit p,, =W ,

nous définissons les quantités d’ équilibre de déviation yikdev du distributeur Dy, pour chacune
des stratégies choisie par les fournisseurs.

-Lorsque que le distributeur D, choisit le comportement concurrentiel pendant que le
distributeurD, continue & coopérer sur AetB:

Les profits de déviation de D» et les profits des producteurs en amont sont identiques au cas
précédent.

Annexe A-2:

L es guantités d’équilibre a |'é&ape de production sur le marché k quand un seul des
distributeurs est intégré : par exemple lorsque D; est intégré alors que D, reste non intégré
sur le marché k. 1l ne faudra pas oublier, lors de la détermination du niveau de production
globa de prendre en compte la présence de la firme sur l'autre marché. La démarche
permettant d’ obtenir les quantités d équilibre, du bien final et du bien intermédiaire, sera
similaire a celle présentée précédemment.

Annexe B

La premierestructured’organisation: Di(NI, NI) et Do(NI, NI)

Les distributeurs déterminent leur profit d équilibredans chacune des situations de
concurrence auxquelles ils peuvent étre confrontés. La stratégie de concurrence est choisie par
les distributeurs comme la stratégie d’ équilibre dans les quatre sous jeux. Nous donnons les
paiements obtenus par |es distributeurs dans les quatre sous jeux.

- Le premier sousjeu est atteint dans la distribution lorsque U; et U, ont adopté en amont
un comportement concurrentiel sur A et B :
Les profits obtenus pour la vente du bien final sont pour le distributeur D; :

§ . 20(a- c)’ § . 20(a- c)’

POt = ta:.ldl ok et pour le distributeur D, : P, = ta;ldl T
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- Le deuxiéme sous jeu est atteint dans la distribution lorsque U; et U, ont adopté un
comportement de collusion sur A et B :
col s Z(a- C)2

Les profits obtenus par les distributeur D, et D, sont  Ppy,, = DSdz(AB) = ad' %
BJcn cn t=1

- Le troisieme sous jeu est atteint dans la distribution lorsque U; dévie de I'accord
coopératif :

. - col(trah) $ . 6l(a-c)?
Les profits obtenus par les distributeur D;est Pp = ad ———— e pa le
AB) cn t=1 288b
¥ 2
. on(dev)  _ 2 dt 79(8.- C)
distributeur D P02 e)n ?1 2880

- Le quatrieme sous jeu est atteint dans la distribution lorsque U, dévie de |’accord
coopératif : les profits des distributeurs sont inversés par rapport aux cas précédents.

Annexe C

1- Lastratégiedeconcurrenceal’équilibre choisie par U; et U, lorsquedansla
distribution D, et D, se concurrencent:

A l'équilibre quand les producteurs U; et U, se coordonnent sur A et B, leurs profits sont

col col Q ¥ .t (a' C)2 . R
Py Yapyon — Pu UL © ) et quand les producteurs se livrent une concurrence a la Cournot

6b

. o o ¥ . Xa- c)?

sur A et Bils seront égaux a ple_B)cn: pﬁ”z(AIB)Cn = A th
2- La stratégie de concurrence choisie par U; et Uy a I'équilibre, lorsque dans la
distribution D1 trahit son rival : A I'équilibre quand les producteurs se coordonnent sur
B, et que le producteur U, est en position de monopole sur A, les profits sont pour le
& dt81(a- c)®

producteur Uy égaux a plﬂw o= a

a 1022b et pour le producteur U, égaux a

¥ 2
col s 113(a- ¢)
—qd—— =
Puze g fal 1024b

Quand les producteurs se livrent une concurrence a la Cournot sur B et lorsque U est en
position de monopole sur A, les profits sont pour le producteur U égaux a IOS?MB) -

gdtm et pour le producteur U, égaux a Pg" = gdtM
A% eam0 pouriep 2 €9 Ve ~ AT T oBgon

Annexe D

Latroisiémestructured’organisation: Di(I, NI) et Do(NI, NI)

Les distributeurs déterminent leur profit d'équilibre dans chacune des situations de
concurrence auxquellesils peuvent étre confrontés. Le fournisseur U; étant intégré se retire du
marché A. Sur le marché A les profits sont invariants quelque soit le sous jeu car il ne reste
que U, présent sur ce marche.
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Nous donnons dans les quatre sous jeux les paiements obtenus a I'équilibre par les
distributeurs sur A et B.

- Lepremier sousjeu est atteint dans la distribution quand U; et U, ont adopté en amont un
comportement concurrentiel sur B et lorsque U, est en position de monopole sur A . Le profit

S " 389(a- ¢)*

. . cn _
obtenu par le distributeur Dy et Po1ss) o grany = tal o960 et par le
distrib D o cn _ 3 dt 11(a' C)2
istributeur D est tel que Poz, g gy = tal e

- Le deuxieme sous jeu est atteint dans la distribution quand U; et U, ont adopté un
comportement de collusion sur B et lorsque U, est en position de monopole sur A. Le profit &
g dt 293(8‘- C)2

vo ers , . col _ o , \
I'équilibre pour D; est éga a P e engrany = 91 ~1004b et pour D, est égal a

¥ 2
col _ Bt 77(8.- C)
pDz(A‘B)cn(dev) - ta:'ld 512b
- Letroisiéme sousjeu est atteint dans la distribution lorsque U; dévie de I’ accord coopératif
sur B et lorsque U, est en position de monopole sur A. Le profit gagné par Dy al'équilibre est

cn(dev) 3 dt 645(3.- C)2 col(trah) 3 dt 613(&- C)2

698 & Pois oy oy = B i etpa Doest Pog, il = A AT o

- Le quatrieme sous jeu est atteint dans la distribution lorsque U, est en position de
monopole sur A et dévie de I’ accord coopératif sur B : La situation est symétrique a celle du
cas précédent.
Dans chacun des sous jeux le distributeur D, a une incitation a dévier de I’ accord
coopératif, car le profit sur A que lui octroie I’ accord est nul.
Annexe E

Leschoix desfirmessur |’organisation interne :

- Lapremiere structure d’ organisation : D1(Nla, NIg) et Do(Nla, Nig)
Dans cette structure d’ intégration, les deux distributeurs décident simultanément de rester non
intégrés sur A et B.

Si la préférence pour le présent des producteurs en amont est tel quedy = 9/17 , les profits
d équilibre concurrentiels pour les distributeurs sont :

o9 = pe i 2(a- c)?
Dliag)en DZaB)cn o1 9b

aors que s le facteur d'actualisation des fournisseurs est dy < 9/17, les profits d’ équilibre
concurrentiels pour les distributeurs sont :

o o § . 20(a- )’
pD]M,B)cn:pDz(ArB)cn: gd 8:|b

- Deuxieme structure d’ organisation : D1(la, Nlg) €t Do(Nla, Ig)
Dans cette structure, les deux distributeurs décident d’intégrer leur fournisseur uniquement
sur leur marché d’origine. C'est a dire qu'ils déclenchent la forclusion d’'input uniquement
dans leur marché national.

Si leur facteur d actualisation est tel que dp = 27/31, les profits d équilibre de collusion
pour les distributeurs sont :
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-p _§ari

Dia8) col D2 necol  tat 4b
Si lefacteur d’ actualisation est inférieur alavaleur seuil dp < 27/31, les profits d équilibre
de concurrence sont :
. 35(a- c)?
=P D2aB)on 1o 144b

-Troisiéme structure d’ organisation : Dy(la, Nig) et Do(Nla, Nig)
Le distributeur D; integre son fournisseur seulement sur son marché national A aors que Dy
reste indépendant sur les deux marchés.
Si les producteurs en amont ont une préférence pour le présent tel que dy = 81/98, Dy
. N P . col 3 t 293(&- C)2
continue a coopérer et gagne un profit  Poy,, — ; 1d 10040 pendant que D,

, - . . , . col g t 77(3- C)2 .
dévie et obtient un profit d’ équilibre tel que pDZ(AvB)cn(dev) =ad 5o aorsques le
t=1

facteur d actualisation des fournisseurs est tel que dy < 81/98, les profits d’ équilibre des
& g 389(a- ¢)?

- . . - . . cn _
distributeurs sont: pour le distributeur Dy Poy, g ay = a Toogp & pour le

. . cn g tll(a- C)2 P . N ]
distributeur D; : Po2ercnaey= A —gap - A l'équilibre D continue a dévier

t=1
alors queD; coopere.

Quatrieme structure d’ organisation : D1(Nla, Nig) et Do(Nla, 1)
Dans cette structure d’intégration, le distributeur Dy reste indépendant sur les deux marchés
alors que D, intégre seulement sur son marché national B.
Les profits d’ équilibre obtenus par D, et Dy correspondent a ceux gagneés par D; et D, dans la

troisiéme structure d’ intégration.
Annexe F

Arbre du jeu:

ére éil;;
.echoix dela

tructureinterne

™ étape:
hoix du

-omportement stratégique :

(Ia,NlIg)

(NIa,NIB)

D>

(Nla,lg)

(NIa,NIg) Niale)  (NIaNIg

U;

Ca,

CNg

1
]
]
1
1
AB Capi

]
1
]
]
1
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- Détermination simultanée des quantités du bien final par lesdistributeursD; et D,
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L Afin d' éviter toutes confusions, dans le reste de I’ article le «distributeur » est égaement le
« fabricant du bien final ».

2 Porter dans son livre " Competitive advantage " traite de la recherche par les firmes de
|'avantage concurrentiel qui leur permettra de dépasser leur concurrent.

3 Bernheim et Whinston (1990)

* Le terme de forclusion signifie que le fournisseur intégré refuse de livrer le bien
intermédiaire au distributeur concurrent.

®> Comme Riordan et Salop les ont nommeés, en (1995), les auteurs Post Chicago représentés
par : Salop et Scheffman (1987), Salinger (1988), OSS (1990), Hart et Tirole (1990), etc..
voient dans I’ adoption d’ une structure intégrée une volonté de nuire aux concurrents.

® L’ arbre du jeu est présenté dans I’ annexe F.

" U, est en position de monopole sur A et U; sur B.

8 Lapréférence pour le présent est identique pour les deux distributeurs dp, =dp, =d,.

® Nous supposons que les distributeurs ont choisi |a stratégie de collusion avec dp = 27/31.

10" voir I’ annexe C-2.

"lecasou dp * dy, nemodifie paslesrésultats du jeu.
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