Øystein  Foros: 

Lite hylleplass – troverdig binding?
Fra Sørgard kap. 5.7

· Anta to produsentene tilbyr hvert sitt produkt (kall dem produkt A og B), og at disse produktene er imperfekte substitutter for konsumentene.
· Brutto profitt (inntekt)


πT = total profitt for begge produkter dersom begge selges


πA = total profitt dersom kun produkt A selges


πB = total profitt dersom kun produkt B selges

· Imperfekte substitutt


πi < πT < πA + πB <  2 πT, der i = A, B




(5.40)

To-trinnspill:

Trinn 1: Produsent A og B tilbyr en pris for sitt produkt til detaljist, kalt hhv. PA og PB.
Trinn 2: Detaljisten sier ja eller nei til hvert av de to tilbudene.

Delspillperfekt likevekt

PA ( πT – πB ( 
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PB ( πT – πA (
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Profittfordeling:

Produsent A: 
πT – πB 

Produsent B: 
πT – πA 
Detaljist:
πT – 
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 = πA + πB – πT
Tre-trinnspill (Begrense vareutvalg)

Trinn 0: Detaljisten binder seg til kun å føre ett merke, eller ingen binding.

Trinn 1 og 2 som før

Anta πA > πB
Likevekt: PB = 0 og PA ( πA – πB ( 
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Profittfordeling (produsent A får PA og B får 0)

Detaljist: πA –
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 = πA – [πA – πB] = πB






(5.50)

Resultat:  Vises da at binding er lønnsom

Ved å øke kvaliteten på det dårligste produktet øker profitten til detaljist. Dette benyttes i diskusjon om private merker: Hvis øke kvalitet på B (som kan være privat merke) så øker profitt selv om B ikke tilbys.

Diskusjon/utvidelse av Sørgards modell
Troverdighet av binding? Vi har sett at REMI 500 ble til Rema 600 og så Rema 1000 (idag Rema 2000). 

Et problem med modellen over er at det er vanskelig med troverdig binding til begrenset hylleplass. Med engang man har forhandlet seg frem til enerett for A til pris πA – πB ( 
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, så vil detaljist være fristet til å tilby også B. B vil takke ja for en svært lav pris. Dermed blir profitt til detaljisten hvis han kan lure A kostnadsfritt: 
πT - (πA - πB )

og dette er høyere enn πB
Dermed er avvik lønnsomt hvis mulig. 

La oss si at det er en troverdig binding. Er det likevel lønnsomt. Et alternativ er for detaljisten å integrere inn i produsentleddet ved å tilby B som et privat merke. Så hvis begge merker tilbus og detaljist eier B blir profitten til den integrerte detaljisten (gitt at betaler πT – πB
til A):
πT - PA - PB + PB = πB 

Det vil si som i tilfellet med begrensning av hylleplass. Det er vel rimelig å anta profitten blir høyere under dette tilfellet enn under begrenset hylleplass. Her er B på plass i butikken, og det er rimelig å anta at verdien av et produkt som faktisk tilbys er høyere enn et som man kan tilby. For det andre er total profitt høyere her (total profitt er nå πT mot πB i tilfellet med begrenset hyllpass). Antagelig vil den integrerte bedriften ta noe av ekstraprofitten ved redusert pris på A.
Resultat: A tjener på at detaljist integrerer med rival (produsent B) siden πA – πB< πT – πB. 
Resultat: Nå tilbys begge varene, og konsumentoverskuddet er antagelig høyere enn ved begrenset hylleplass
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