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VERTIKALE RESTRIKSJONER

Litteratur:

(
L. Sørgard (1998): Vertikale relasjoner: Finnes det enkle, konkurransepolitiske regler?, SNF-rapport 10/98

Problemstilling:

-

Hva er de samfunnsøkonomiske konsekvensene av ulike vertikale relasjoner?

-

Er det mulig å utforme enkle konkurransepolitiske regler?

Disposisjon:

1.

Teori for vertikale relasjoner


-
Bedriftsøkonomiske motiver


-
Samfunnsøkonomiske konsekvenser

2.

Eksempler på vertikale relasjoner


-
Kort omtale av fem ulike saker

En mer detaljert innholdsfortegnelse:

1.  Innledning

2.  Teori for vertikale relasjoner

2.1  Ulike former for vertikale relasjoner

2.2  Begrunnelser for vertikal integrasjon

2.3.  Vertikale eksternaliteter

2.3.1  Problemet med dobbelt prispåslag

2.3.2  Problemet med for lite service

2.4  Horisontale eksternaliteter 

2.4.1  Gratispassasjerproblemet

2.4.2  Konkurransedempende effekter?

2.5  Utestenging

2.6  Kjøpermakt

2.7  Oppsummering: Finnes det enkle regler?

3.  Eksempler på vertikale relasjoner


3.1  Øl i England: Feilslått inngrep mot vertikal integrasjon?


3.2  Dagligvarekjeder i Norge: Kjøpermakt er gunstig?


3.3  Bilforhandlere i Europa: Feilaktig tilstramming i blokkavtale?


3.4  Kraft i Norge: Vertikal integrasjon kan dempe priskonkurransen?


3.5  Ford Motor Norge: Bindende videresalgspriser burde vært tillatt?

4.  Avsluttende merknader
2.1 Ulike former for vertikale relasjoner



Produsent(er)


Oppstrøms firma




Detaljist(er)


Nedstrøms firma




Forbruker(e)

Vertikal integrasjon (VI):


-
Oppstrøms firma kontrollerer alle beslutninger som tas av nedstrøms firma, eller omvendt (stiplet linje)


->
Produsent eier detaljist, eller omvendt


Produsent 1


Produsent 2

Oppstrøms




Detaljist 1


Detaljist 2

Nedstrøms













Forbrukere

Vertikale bindinger (VB):


-
En type kontrakt mellom oppstrøm og nedstrøm bedrift som innbefatter mer enn kun en lineær pris

Begrenser drøftingen til fire former for vertikale bindinger:

To-delt tariff: 

 Detaljisten betaler en pris per enhet og i tillegg en fast avgift, det vil si uavhengig av hvor mange enheter den kjøper
Bindende videresalgspris:

En produsent setter en maksimums- eller minimumsgrense (eventuelt begge) på den utsalgspris detaljisten kan sette.
Eksklusivavtale:

En produsent nekter en detaljist å føre en konkurrerende produsents vare.
Eneforhandleravtale:


En produsent gir kun èn detaljist i et område anledning til å selge dets produkt
En næring hvor to produsenter har inngått eksklusivavtaler:



Produsent 1


Produsent 2




Det. 1
  Det. 2

   Det. 3

Det. 4







      Forbrukere

En næring hvor begge produsenter har eneforhandleravtaler:




Produsent 1


Produsent 2




Det. 1
  Det. 2

   Det. 3

Det. 4







      Forbrukere

2.2
Begrunnelser for vertikal integrasjon
(a)
Reduksjon av transaksjonskostnader

Hvis en nedstrøms bedrift er sterkt bundet opp mot en oppstrøms bedrift, gir det rom for opportunistisk oppførsel:


-
oppstrøms bedrift kan sette høy pris 

Løsning:
Nedstrøms bedrift starter egen produksjon av den aktuelle innsatsfaktoren

Fire forhold som fører til høye transaksjonskostnader:


(i)
relasjons-spesifikke investeringer


(ii)
usikkerhet


(iii)
stor grad av asymmetrisk informasjon


(iv)
koordineringsproblemer mellom underleverandører

Empiriske studier bekrefter teorien

Dette er et argument for å tillate vertikal integrasjon

(b)  Øke den totale inntekt


-
kan bety lavere priser (!) - se under

2.3 Vertikale eksternaliteter

Fokuserer på problemer som oppstår internt i en vertikal kjede

Beslutninger på ett ledd i kjeden vil ha profittvirkninger på et annet ledd i kjeden

Vanlig å skille mellom to ulike vertikale eksternaliteter:

-
Priseksternaliteter (avsnitt 2.3.1)

-
Serviceeksternaliteter (avsnitt 2.3.2)

2.3.1  Problemet med dobbelt prispåslag

Detaljisten tar ikke hensyn til at han reduserer produsentenes profitt når kvantum begrenses
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Eksternalitet fra detaljist til produsent


[image: image2.wmf]®


Detaljisten setter en høyere pris enn det produsenten og dermed hele den vertikale kjedene er tjent med


[image: image3.wmf]®


Problemet for det suksessive monopolet er at prisen blir for høy!









Produsent setter W = 5 til detaljist

Detaljist setter P = 7.5 til forbrukere

Kan vises at hvis de to hadde koordinert for å maksimere samlet profitt, ville pris til konsument vært lik 5

Merk:
En eliminering av den vertikale eksternaliteten fører til større omsatt kvantum og dermed lavere pris
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Bedriftsøkonomisk og samfunnsøkonomisk lønnsomt!

Hvordan kan produsenten eliminere denne eksternaliteten?

(1)
Vertikal integrasjon


-
oppkjøp av detaljisten gir kontroll over prissettingen

(2)
To-delt tariff


-
setter W=MC, og kaprer profitt gjennom fastledd


MEN:
Hvis detaljisten er risikoavers, vil han være lite 

villig til å gå inn på en slik kontrakt

(3)
Bindende videresalgspris


-
kan sette max utsalgspris, og dermed i prinsippet eliminere problemet med dobbelt prispåslag

(4)
Konkurranse mellom detaljister


-
Kan kun i yttertilfellet eliminere problemet med 


dobbelt prispåslag

Ergo hvis priseksternalitet:

-
Ingen konflikt mellom bedrift og samfunn

-
Samtlige 
av de tiltakene som er nevnt over er 
utelukkende positive for samfunnet

MEN:

(1)
Vil en slik konklusjon gjelde selv i en mer realistisk 
markedsstruktur enn suksessivt monopol?


JA (jamfør puber i England)



-
eliminering av dobbelt prispåslag er bra uansett

(2)
Vil ikke dette være et sterkt argument for å godta 
vertikale fusjoner?


Jo, men det finnes selvsagt andre argumenter som trekker 
i motsatt retning

Må betrakte karakteristika i en næring, og utfra det avgjøre om priseksternalitet er det produsentene er bekymret for

2.3.2  Problemet med for lite service
I tillegg til pris, tar detaljistene en rekke andre beslutninger:

-
hvor mye informasjon til besøkende kunder?

-
hvor god service etter at produktet er solgt?

Slike tiltak på detaljistnivå påvirker produsentens profitt

-
Detaljisten tar ikke hensyn til at den ved å øke servicenivået og dermed pris og salg også øker produsentens profitt




Detaljisten yter mindre service enn det produsenten finner riktig

Hva kan produsenten gjøre?

(1)  Pålegge detaljisten å holde høy service


-
men hvordan kontrollere?

(2)  Iverksette tiltak som eliminerer dobbelt prispåslag

MEN: For samfunnet er det ikke gitt at dette er gunstig

Effekt av økt service:






       




  

   


    




 



   Økning i detaljist DB:      D+E+F+G-A

+ Økning i produsent DB:   A+B+C

= Økning i industriprofitt:   B+C+D+E+F+G

Hvis serviceeksternalitet eliminert, vil det lønne seg med service S såfremt S  
[image: image5.wmf]£

  B+C+D+E+F+G.

Men forbrukerne vil verdsette denne økte servicen kun dersom H > F.

Ergo: Eliminering av eksternalitet kan føre til for mye service
Problem:  
Bedrift er opptatt av den marginale forbruker, 


mens samfunnet er opptatt av den gjennom-



snittlige forbruker
Bør tillate at bedriftene eliminerer serviceeksternaliteten dersom (tilstrekkelig kriterie):


Den marginale forbruker verdsetter økt service mindre 
enn den gjennomsnittlige forbruker

Vanskelig å observere om det er tilfelle!

(1)
Hva dersom det er produsenten som iverksetter tiltak, for 
eksempel reklamekampanje?


-
 I prinsippet samme problem, nå ved at detaljisten 

foretrekker mer reklame

(2)
Har det noen betydning for resonnementet om det er 
flere aktører?


-
‘Business stealing effect’: overfokuseres på 



service/innsats for å øke sin markedsandel?

2.4  Horisontale eksternaliteter

Hvis flere aktører på hvert ledd i den vertikale kjeden, kan det oppstå horisontale eksternaliteter


-
fra produsent til produsent


-
fra detaljist til detaljist

I prinsippet de to samme formene for eksternalitet:


-
priseksternalitet (effekt på konkurransen)


-
service/innsatseksternalitet (se 2.4.1)

2.4.1 Gratispassasjerproblemet 
(i) Fra detaljist til detaljist (intramerke):

Detaljist 1 har høy service og høy pris

Detaljist 2 har lav service og lav pris
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Forbrukere blir informert av detaljist 1 og kjøper produktet av detaljist 2 (‘gratispassasjeren’)
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Detaljist 1 tvunget til å kutte ut service, og all service 
forsvinner på detaljistleddet

Hva kan produsenten gjøre for å sikre at det ytes service på detaljistleddet?

(1)
Eneforhandleravtale


-
Detaljist som yter service vil være den eneste i det 

området som kan selge produktet

(2)
Bindende videresalgspris


-
Minimumspris som gjør det mulig for detaljist å få 

dekket sine servicekostnader


-
Eliminerer prisforskjellene og dermed forbrukernes 

incentiver til å besøke en og handle hos en annen

(ii)  Fra produsent til produsent (intermerke):

Produsent 1 reklamerer og trekker kunder til detaljisten

Reklamen dekkes dels/helt inn gjennom prispåslag

Produsent 2 reklamerer ikke og har en lavere pris

-
Kundene blir oppmerksomme på produkt 2 når de 
oppsøker detaljisten

-
Kundene observerer en lavere pris på produkt 2




Produsent 1 bruker ressurser på å trekke kunder til 
detaljisten, og produsent 2 får økt salg (‘gratispassasjer’)

Hva kan produsenten gjøre?

Eneforhandleravtale vil ikke løse problemet

Eksklusivavtale med en eller flere detaljister


-
En kunde vil ikke ha mulighet til å kjøpe en 



konkurrents produkt når den oppsøker detaljisten

På samme måte som serviceeksternalitet innen en kjede:

-
Tvetydig om økt service/innsats er gunstig for kundene

Spekulasjon:
Fare for at eksklusivavtaler fører til for mye 



reklame sett fra samfunnets side?




-
Reklame øker kun egen markedsandel, og 



er dermed et nullsumspill?

MEN:
Hvordan verdsette reklame (hvilke preferanser 


gjelder - før eller etter reklame?)

2.3.2  Konkurransedempende effekter?
(i)
To-delt tariff:

Produsent setter lav pris per enhet og fast avgift for å kapre profitt fra detaljistleddet




To-delt tariff vil snarere øke enn dempe konkurransen

(ii)
Bindende videresalgspris (BVP)

Et instrument for å opprettholde produsentkartell?


-
Lettere å avdekke evt. avvik fra kartellpris


-
Reduksjon i pris til detaljist mindre attraktivt for 


produsent, fordi detaljistpris er uendret

MEN:  Ingen formell analyse av dette i litteraturen


-
Tar lenger tid å reagere dersom BVP?


-
Hva med reforhandling av BVP med detaljist?




Tvetydig om BVP bidrar til å understøtte kartell

La oss anta at BVP ikke understøtter kartell

-
BVP innebærer en eliminering av dobbelt prispåslag




BVP forsterker konkurransen

Helt parallelt: Vertikal integrasjon forsterker konkurransen

(iii)
Eksklusivavtaler

Kan bidra til utestenging (se neste punkt)

Gitt at konkurranse mellom etablerte bedrifter er det sentrale, kan eksklusivavtaler forsterke konkurransen


-
En detaljist som forhandler flere merker, vil 



internalisere ‘business stealing’ effekten


-
En eksklusiv detaljist vil kun tenke på profitt for 


dette merket, og derfor konkurrere hardt




Eksklusivavtaler bidrar til å eliminere koordinering av 
prissetting på detaljistleddet

(i)
Eneforhandleravtaler (EFA)

Per definisjon elimineres intramerkekonkurransen

Dessuten vil EFA kunne dempe intermerkekonkurransen (konkurransen mellom detaljister som fører ulike merker)

-
EFA oppmuntrer hver detaljist til å heve prisen


-
En høyere pris av en detaljist vil typisk oppmuntre 

en annen detaljist til å heve sin pris 




EFA vil gjensidig oppmuntre detaljister som fører 
konkurrende produkter til å heve prisen

2.5  Utestenging

Hva dersom den aktuelle problemstilling er konkurranse mellom eksisterende og potensiell produsent?

Den etablerte kan ha mer å tjene på å hindre nyetablering enn nykommeren har å tjene på nyetablering


-
Den etablerte har en gevinst forbundet med å unngå 

konkurranse, en gevinst nykommeren ikke nyter 


godt av

Men hvordan kan den etablerte hindre nyetablering?

(1)
Inngå eksklusivavtaler


-
Betale detaljisten godt slik at han ikke fristes til å 

føre den potensielle konkurrentens merke

MEN:
Gunstig dersom potensiell konkurrent inngår 


eksklusivavtale, da det styrker konkurransen i 


markedet (jfr. over)

(2)
Vertikal integrasjon


-
Oppkjøp nedstrøms for å hindre den potensielle 


nykommeren adgang til kundene


-
Oppkjøp oppstrøms for å hindre den potensielle 


nykommeren adgang til viktige innsatsfaktorer
Felles for (1) og (2):

Tiltak fra den etablertes side som øker rivalens kostnader (litteratur om ‘raising rivals’ costs’)

-----------------

Tilsvarende, men ikke identisk situasjon:

To eksisterende produsenter kjemper om eksklusivavtale med lokal detaljist


-
Eksempel: ølleveranser til stor restaurant

Kan være gunstig, fordi de konkurrerer før de møtes hos detaljisten

MEN:
Produsenten har incentiver til å forlange 
eksklusiv-
avtale nettopp når det i liten grad er slik ex ante 
konkurranse


-
‘Stor’ produsent forlanger eksklusivavtale, fordi den 

blir foretrukket selv om den setter høy pris




Denne typen eksklusivavtaler kan være ugunstig for 
samfunnet?


MEN:
Vanskelig å fastslå hvorvidt en slik eksklusiv-


avtale er ugunstig for samfunnet eller ikke

Eneforhandleravtaler:

Bidrar til å dempe konkurransen


-
nykommere får en mer vennlig velkomst i markedet




Gunstig for forbrukerne i markeder hvor nyetablering 
er av stor betydning

2.6  Kjøpermakt
Hittil kun antatt at produsentene setter betingelsene for de vertikale bindingene

Hva dersom detaljistene dikterer betingelsene?

Anta at en aktør har både monopsoni- og monopolmakt:












Aktøren begrenser innkjøpt kvantum for å presse ned innkjøpspris (W0 

 W1)

MEN:
Begrenset innkjøpsmengde innebærer at også solgt 
kvantum blir begrenset og dermed utsalgsprisen stiger




Tradisjonell kjøpermakt kan ha uheldige effekter på 
forbrukerpris (-)




Tradisjonell kjøpermakt kan presse fram effektivi-
sering på produsentledd (+)

Ergo:  
Må fokusere på konkurranseforholdene i slutt-
markedet 

Alternativ form for kjøpermakt:

Detaljisten auksjonerer bort hylleplass (eksklusivavtaler)




Utløser svært hard konkurranse mellom produsenter

Detaljistene har incentiver til å inngå slike eksklusivavtaler nettopp når det fører til hard konkurranse




Mindre fare for konflikt mellom bedrift og samfunn 
enn når produsenten foreslår eksklusivavtale

Må fokusere på konkurranseforholdene på begge ledd

Er kjøpermakt gunstig for samfunnet?








       Detaljistledd






Hard


     Fredelig 






konkurranse

     sameksistens


Hard


konkurranse

?



 NEI

Produsent-

ledd


Fredelig


JA



  ?


sameksistens


Tilleggsargument for kjøpermakt:

Når detaljister går direkte på produsenter og forhandler om pris, kan det eliminere prispåslag på mellomledd (grossist)




Kjøpermakt kan redusere problemet med dobbelt 
prispåslag

2.7  Oppsummering: Finnes det enkle regler?

Svar: 
NEI
Må fokusere på karakteristika i næringen for å fastslå om vertikale bindinger er gunstig eller ikke

(1)
Synes å være enighet i litteraturen:

-
Hvis lav konsentrasjon på produsentleddet (detaljist-
leddet), grip ikke inn mot vertikale bindinger innført 
av produsentleddet (detaljistleddet)

MEN:
Samme grunnleggende problem med markeds-
avgrensning som ved horisontale fusjoner

(2)
Må starte ut med å fastslå hvorvidt det er kjøperne 
(typisk: detaljist) eller selgerne (typisk: produsent) 
som iverksetter vertikale bindinger

Avgjørende for effekten for samfunnet av slike tiltak

Mulig prosedyre for å vurdere behovet for inngrep




Hvem innfører vertikale bindinger?



    Selger



Kjøper

Hard konkurranse



Hard konkurranse

på selgerleddet?



på kjøperleddet?

   

   NEI
     JA


          JA

   NEI


Jfr. tabell 1/2
       Ingen inngrep

  Jfr. tabell 3

Ad vertikale bindinger innført på produsentleddet:

(1) Kartlegge produsentenes motiver (tabell 1)

(2)  Mulige samfunnsmessige virkninger (tabell 2)

Tabell 1.  Produsentenes motiver




Løsning:

       TT

    BVP

   EA

     EFA


Problem:

Priseksternalitet

Dobbelt prispåslag


(

(

Serviceeksternalitet


Innen den vertikale kjeden

(

(
Annen detaljist gratispassasjer


(()



(
Annen produsent gratispassasjer




(



Konkurranse


Med eksisterende produsenter


((?)



(

Med potensielle produsenter

(()



(
TT = To-delt tariff, BVP = Bindende videresalgspris, EA = eksklusivavtale, 

EFA = eneforhandleravtale

Ergo: ut fra karakteristika i næringen kan en avdekke hva som er motivet for den observerte vertikale bindingen

Eksempel:
Service synes lite aktuelt, og hver detaljist har stor markedsmakt







BVP skyldes priseksternalitet?
Tabell 2.  Samfunnsmessige virkninger




Vertikal binding:
         TT

BVP
        EA
EFA


Fenomen:

Priseksternalitet

Dobbelt prispåslag


+

+

Serviceeksternalitet


Innen den vertikale kjeden

+/?

+/?
Annen detaljist gratispassasjer


(+/?)


   +/?
Annen produsent gratispassasjer




+/?



Konkurranse


Med eksisterende produsenter


+/-



-

Med potensielle produsenter

(-)



-
TT = To-delt tariff, BVP = Bindende videresalgspris, EA = eksklusivavtale, EFA = eneforhandleravtale

Merk:  Vanskelig å begrunne ut fra teorien at BVP skal være 
forbudt, men ikke - for eksempel - EFA

Hva dersom kjøperne iverksetter vertikale bindinger?

Teorien mindre utviklet, men vi kan sette opp en sjekkliste

Tabell 3


Følgende faktorer taler for at kjøpermakt er gunstig:

(1)
Fredelig sameksistens på produsentleddet

(2)
Kundene verdsetter kun i begrenset grad variasjon 
(mangfold)

(3)
Kundene har mulighet å kjøpe en vare som en detaljist 
har ekskludert hos en annen detaljist

(4)
Potensiale for rasjonalisering på produsentleddet eller 
i distribusjonskjeden

(5)
Nyetablering er mulig på detaljistleddet

3.  Eksempler på vertikale relasjoner

3.1  Øl i England: Feilaktig inngrep mot vertikal integrasjon?
Før 89: Svært tette koblinger mellom bryggerier og puber


-
75% av pubene eid av bryggeri, eller leide av 


bryggeri


Myndighetene iverksatte tiltak som satte tak på hvor mange puber et bryggeri kunne eie/leie

-
Utløste et skift i retning av mer uavhengige puber




Utsalgsprisene på pubene økte!

Hvorfor?

Vertikal separasjon, dvs ingen vertikal integrasjon, er en form for delegering av prisbeslutning til detaljist




Produsenten kan dermed oppnå dobbelt prispåslag, noe 
som opplagt kan dempe konkurransen

Hvis vertikal integrasjon:


-
reaksjonskurver for de to detaljistene vist ved de heltrukne linjene i figuren










Hvis ingen vertikal integrasjon mellom produsent 1 og detaljist 1, men i stedet en to-delt tariff:

-
Ved å sette w > gk, oppmuntrer produsenten sin egen detaljist til å opptre lite aggressivt

Rivalens detaljist sin beste respons er og å opptre mindre aggressivt





Detaljist 1 og produsent 1 tjener indirekte på en mindre aggressiv rival, og har dermed høyere profitt ved vertikal separasjon

Detaljist 1 sin reaksjonskurve hvis ingen vertikal integrasjon vist ved den stiplede linjen (forrige side)

Kan vises:
Desto nærere substitutter de to produktene er, 


desto mer gevinst ved vertikal separasjon

Slade:
Dette forklarer dette hvorfor strukturendringen i 


ølmarkedet i England førte til høyere priser

Tilsvarende effekt er funnet i bensinmarkedet i Vancouver

Hva er lærdommen av dette?

Vertikal integrasjon kan være gunstig for samfunnet, i situasjoner hvor det sentrale er konkurransen mellom etablerte produsenter




Myndighetene bør vokte seg mot vage argumenter av 
typen ‘redusere produsentenes makt’

3.2  Dagligvarekjeder i Norge: Kjøpermakt gunstig?
(1)
Sterk økning i konsentrasjon på detaljistleddet 

(2)
 Sterkere vertikal integrasjon i næringen

(3)  Lavprissegmentet (lite vareutvalg) økt dramatisk

(4)
Prisene har steget mindre for dagligvarer enn generelt i samfunnet

(1) - (3) kan forklare (4):

-
Konsentrasjon på detaljistledd gir kjøpermakt

-
Lavprissegmentet er de som best utnytter kjøpermakt

-
Sterkere vertikal integrasjon reduserer prispåslaget

Studie viser at Norge har svært høy konsentrasjon innen hver produktgruppe


-
Indikerer stort potensiale for å presse produsentene

Har opplevd tildels dramatisk omstrukturering av distribusjonen


-
Ikke bare rene priseffekter, men også kostnads-


gevinster som følge av kjøpermakt

MEN: Er det fare for at kjøpermakt gir høyere utsalgspriser?

Uttalelser i pressen i slutten av 1995:

Norgesgruppen:

32%
->
35%

Hakongruppen:

28%
->
40%

NKL:



25%
->
30%

REMA 1000:


12%
->
15%

SUM:





120%!

Gitt slike aggressive konkurranseforhold, liten grunn til å frykte at kjøpermakt gir høye forbrukerpriser

MEN:


-
Når det blir musestille i næringen, bør en være på 


vakt!

3.3
Bilforhandlere i Europa: feilaktig tilstramming i 
blokkavtale?

Fram til 1995 hadde bilprodusenter anledning til å benytte 



-
eneforhandleravtale og



-
eksklusivavtale

I mange europeiske land observerer vi at bilprodusentene har benyttet seg av begge typer vertikale restriksjoner:


-
En eksklusiv forhandler i hvert område

Fra 1995 av hadde bilprodusentene ikke lenger anledning til å pålegge forhandlerne eksklusivavtaler




Forhandlerne kan ta inn andre merker, i tillegg til det 
opprinnelige merket




Produsentene kan ikke stoppe to (eller flere) for- 
handlere fra å fusjonere

Hvis forhandlerfusjon, hva skjer med priser og mulighet for nyetablering?

Mulig strukturell endring som følge av forbud mot eksklusivavtaler:



Produsent 1

Produsent 2




Forhandler 1
     Forhandler 2

FUSJON?





Forbrukere

(1)
Koordinert prissetting på forhandlerleddet



[image: image8.wmf]®


Høyere priser til forbrukerne

(2)
Større kamp om å få få ‘plass’ hos forhandler



[image: image9.wmf]®


Skifte av profitt fra produsenter til detaljister

Kan vises:


-
Den nye strukturen kan gjøre det mindre lønnsomt 

med nyetablering, til tross for økte priser!

Burde EU heller forbudt eneforhandleravtale, og tillatt eksklusivavtaler?

3.4 Kraft i Norge: Vertikal integrasjon demper konkurransen?

Pro. 1
Prod. 2
Prod. 3
Prod. 4    ......










Sentralnettet














Spotmarked










Sentralnettet


Det. 1
Det. 2
Det. 3
Det. 4
......


Nett 1
Nett 2
Nett 3
Nett 4
 Lokale nett










Sluttbrukermarked

Flere ulike former for vertikale koblinger:

Pro.1 + Det. 1 + Nett 1:  Oslo Energi [og BKK + BL]

Det. 4 + Nett 4: Lokalt nettselskap som selger kraft til lokale

Det. 3 + Nett 2: Sotra Energi som selger til Bergens-kunder

Er en utvikling i retning mer vertikal integrasjon gunstig for samfunnet?

(i)  Redusert problem med dobbelt prispåslag?

Gitt at spotmarkedet fungerer tilfredsstillende

-
strømpris avspeiler alternativverdi (‘vanlig’ grensekost + 
vannverdi) for bedriften og samfunnet

-
strømpris som detaljist betaler er typisk knyttet opp mot 
prisen i spotmarkedet


[image: image10.wmf]®


Desto hardere konkurranse på produsentleddet, desto mindre problem med dobbel mark-up


[image: image11.wmf]®


Bør se horisontal fusjonspolitkk og vertikal 
fusjonspolitikk i sammenheng

MEN:
Andre hensyn kan trekke entydig i motsatt retning?

(ii)
Konkurransen flyttes fra spot- mot sluttbrukermarked?

Detaljistene er typisk daglige aktører i markedet når det gjelder kjøp og salg


[image: image12.wmf]®


Svært prisfølsom etterspørsel i spotmarkedet

Sluttbrukere er mer sjelden aktive i markedet


[image: image13.wmf]®


Mindre prisfølsom etterspørsel i sluttbrukermarkedet

Hvis vertikal integrasjon mellom produsent og detaljist, vil det kunne redusere kvantum omsatt i spotmarkedet

-
Færre aktører i spotmarkedet og ‘tynnere’ spotmarked?


[image: image14.wmf]®


Lettere for store aktører [les: Statkraft og Vattenfall] å påvirke spotmarkedsprisen?




Forplanter seg til høyere pris for sluttbrukere?

3.5
Ford Motor Norge: Bindende videresalgspris burde vært tillatt?

1990:
Ford Motor Norge søkte om dispensasjon fra forbudet mot bindende videresalgspris

Ford-forhandlerne aktive i to delmarkeder:


-
nybilmarkedet


-
dele- og verkstedsmarkedet

Grunnet bl. a. garantiordninger og eneforhandleravtaler var Ford-forhandlerne de facto monopolister i det siste markedet


-
Dette bekreftes klart av opplysninger fra forsikringsselskaper, som rapporterte om ‘skyhøye’ delepriser




Ford Motor Norge med skriv som Prisdirektoratet tolket som et pålegg om bindende videresalgspris på deler
Ut fra teorien:


-
Kan være både bedrifts- og samfunnsøkonomisk lønnsomt med bindende videresalgspris

Hva skjedde?

Prisdirektoratet skeptisk til bindende videresalgspris

-
Forsikringsbransjen burde bruke motmakt

-
Problemet hadde Ford selv skapt ved å  ha eneforhandleravtaler

-
Kunne forrykke konkurranseforholdet ytterligere i retning merkeverksteder

Men uansett bakgrunn, konsekvensen av å nekte BVP ville være å bidra til høyere priser


[image: image15.wmf]®


Prisdirektoratet burde tillatt BVP, eller iverksatt andre tiltak som kunne eliminere forhandlermakten 

Utfall:  Ford trakk dispensasjonssøknaden
Pris





Grenseinntekt





= Eksternalitet





7.5





X = 10 - P





5





Kvantum





 5





2.5





Pris





H





Etterspørsel med mye service





G





F





E





P





D





Etterspørsel med lite service





B





A





W





C





Q1





Kvantum





Q0





Pris





Grenseutlegg





Etterspørsel





P1





Tilbud





P0





Grenseinntekt





W0





B





W1





Kvantum





Q1





Q0





R1(P2)





P1





R2(P1)





P2








42
© Lars Sørgard






         Konkurransestrategi



_1119552389.unknown

_1119552397.unknown

_1119552401.unknown

_1119552405.unknown

_1119552407.unknown

_1119552409.unknown

_1119552411.unknown

_1119552412.unknown

_1119552410.unknown

_1119552408.unknown

_1119552406.unknown

_1119552403.unknown

_1119552404.unknown

_1119552402.unknown

_1119552399.unknown

_1119552400.unknown

_1119552398.unknown

_1119552393.unknown

_1119552395.unknown

_1119552396.unknown

_1119552394.unknown

_1119552391.unknown

_1119552392.unknown

_1119552390.unknown

_1119552381.unknown

_1119552385.unknown

_1119552387.unknown

_1119552388.unknown

_1119552386.unknown

_1119552383.unknown

_1119552384.unknown

_1119552382.unknown

_1119552377.unknown

_1119552379.unknown

_1119552380.unknown

_1119552378.unknown

_1119552375.unknown

_1119552376.unknown

_1119552374.unknown

