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Sammendrag

De fleste produsenter selger ikke sine produkter direkte til sluttbrukerne,
men via ett eller flere videreformidlende ledd. En stor del av konkurranse-
myndigheters virke er & vurdere de konkurransemessige konsekvensene av
fusjoner mellom bedrifter pa samme ledd i en naeringskjede, det man kaller
horisontale fusjoner. Temaet for denne utredningen er konkurranseanalyser
av horisontale fusjoner pa leverandgrniva. Neermere bestemt undersgkes hvor-
dan analysen av slike fusjoner pavirkes av at de aktuelle produktene selges

gjennom et forhandlerledd preget av imperfekt konkurranse.

To vanlige former for konkurranseanalyse diskuteres: beregning av marked-
sandeler for og etter en potensiell fusjon (konsentrasjonsanalyse) og direk-
te estimering av insentivene en fusjon gir til prisgkninger (prispressanalyse).
Beregning av markedsandeler forutsetter avgrensning av det relevante marked-
et. Markedsavgrensningen (gjennom «Xkritisk-tap-analyse» ) og prispressanaly-
sen benytter seg normalt sett av informasjon om marginene og elastisitetene

(diversjonsratene) til fusjonspartenes produkter.

Flere momenter gjgr standard konkurranseanalyse problematisk i oppstrgms-
markeder. Konkurransemyndigheter har gjerne tilgang pa data som muliggjor
estimering av elastisiteter (diversjonsrater) pa forhandlernivé. Etterspgrselen
pa leverandgrniva kan veere vanskeligere & estimere. Elastisiteter og diversjon-
srater som er estimert ved hjelp av nedstrgmsdata kan ikke uten videre brukes
i oppstrgmsanalyser. I utredningen utledes formler for a estimere oppstrgmse-
lastisiteter pa bakgrunn av nedstrgmselastisiteter. Slike avledede elastisiteter
kan brukes i avgrensning og konkurranseanalyse av oppstrgmsmarkeder. Vi
finner at en vanlig antagelse i litteraturen — at egenpriselastisiteten oppstrgms
er mindre enn nedstrgms — blir svaert problematisk nar man betrakteren
en situasjon der delvis substituerbare produkter selges gjennom et forhan-

dlerledd preget av imperfekt konkurranse.

vil
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Standard markedsavgrensning og prispressanalyse tar utgangspunkt i at de
aktuelle bedriftene fritt og uavhengig setter faste enhetspriser og at kundene
kjgper sa mye de vil til disse prisene. Dette er en plausibel antagelse i de fleste
nedstrgmsmarkeder, men ofte ikke i oppstrgmsmarkeder. Kontraktene mel-
lom leverandgrer og forhandlere er gjerne ikke-linesere og fastsatt gjennom
individuelle forhandlinger. I utredningen modelleres en naering der n > 2
leverandgrer forhandler med m > 1 forhandlere om ikke-linesere kontrak-
ter. Analysen tydeliggjor at standard konkurranseanalyse i begrenset grad er

egnet til & estimere effekten av fusjoner i slike naeringstrukturer.

viii
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Kapittel 1

Innledning

1.1 Fusjonskontroll

De fleste produsenter selger ikke sine produkter direkte til sluttbrukerne, men
via ett eller flere videreformidlende ledd. Sluttbrukerne av et gitt produkt
kjoper det typisk hos en forhandler, som igjen har kjgpt det av en grossist eller
direkte fra produsenten. En stor del av konkurransemyndigheters virke er a
vurdere de konkurransemessige konsekvensene av fusjoner mellom bedrifter
pa samme ledd i en naeringskjede, det man kaller horisontale fusjoner. Temaet
for denne utredningen er konkurranseanalyser av horisontale fusjoner pa leve-
randgrniva.! Naermere bestemt skal vi se pa hvordan analysen av slike fusjon-
er pavirkes av at de aktuelle produktene selges gjennom et forhandlerledd

preget av imperfekt konkurranse.

1.2 Markedsavgrensning og prispressanalyse

Avgrensning av markeder er en grunnleggende gvelse i konkurransepolitisk
praksis. En bedrifts markedsmakt, som typisk forstas som dens evne til
a prise sine produkter over marginalkostnad, er ofte naert forbundet med

dens markedsandel, og beregning av markedsandeler krever at vi avgrenser

IMed leverandgr mener jeg en bedrift som leverer ett eller flere produkter til forhan-
dlerleddet. Leverandgren vil vaere produsenten, hvis ikke produktet leveres via et grossis-
tledd. De fleste av analysene og diskusjonene i oppgaven vil ogsd veere relevante nar
oppstrgmsbedriftene er leverandgrer av innsatsfaktorer som nedstrgmsbedriftene bruker
i produksjonen av sine produkter. For enkelhets skyld vil jeg konsekvent omtale ned-
strgmsbedriftene som forhandlere.
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hvilket marked den aktuelle bedriften opererer i. Hvis et marked bestar av
fa bedrifter med hgye markedsandeler, sier vi at det er konsentrert. Dersom
en fusjon fgrer til en betydelig gkning i konsentrasjonen i markedet fusjons-
partene tilhgrer, er det gode grunner til & tro at den forer til gkt markedsmakt
og hgyere priser. Undersgkelse av konsentrasjonen i det aktuelle markedet for
og etter en (potensiell) fusjon er vanligvis en grunnleggende del av konkur-

ranseanalysen.

Men hva er et marked i denne sammenhengen? Markedsavgrensningen ram-
mer inn grupper av kjgpere, selgere og produkter. Interaksjonen aktgrene
imellom etablerer prisniva og omsatt kvantum av de aktuelle produktene.
Hensikten med a avgrense markeder er a kartlegge hvilke bedrifter og pro-
dukter som begrenser atferden til en gitt bedrift.? Bedrifter som produserer
lignende produkter begrenser gjerne hverandres mulighet til a ta hgye pris-
er: Oker en bedrift prisen pa sitt produkt, vil den tape salg til de andre
bedriftene. To mekanismer trekkes gjerne fram. For det forste vil kundene vri
etterspgrselen over mot de produsentene som ikke har hevet prisene. Dette
kalles etterspgrselssubstitusjon. For det andre vil produsenter som produserer
lignende produkter ofte raskt og effektivt kunne vri produksjonen over mot
det aktuelle produktet. Dette kalles tilbudssubstitusjon.

Den-hypotetiske-monopolist-testen (heretter HM-testen) for markedsavgrens-
ing ble introdusert av det amerikanske justisdepartementet i 1982,% og stiller i
sin klassiske form fglgende spgrsmal: Hva er den minste gruppen av produkter
som er slik at en hypotetisk bedrift som kontrollerte alt salg av disse pro-
duktene ville finne det lgnnsomt a innfgre en liten, men varig prisgkning over
konkurransemessig niva, gitt at prisen pa andre produkter holdes konstant?
Denne gruppen av produkter vil utgjsre et marked i konkurransepolitisk for-
stand. HM-testen avgrenser en gruppe produkter hvis salg kun i begrenset
grad er disiplinert av konkurransepress fra andre produkter. En hypotetisk
bedrift som kontrollerer salget av denne produktgruppen vil kunne oppfare
seg som en monopolist, dersom vi med dette forstar en bedrift som i bety-
delig grad kan prise sine produkter uavhengig av sine naermeste konkurrenter.
I henhold til HM-testen vil denne hypotetiske bedriften per definisjon veere
monopolist, ettersom den kontrollerer hundre prosent av salget i et avgrenset

marked.?

2Se EU-kommisjonen (1997, avsnitt 2).

3Se U.S. Department of Justice (1982, avsnitt 2).

4Hvilke bedrifter som utgver konkurransepress pa hverandre er imidlertid ikke kun
bestemt av hvilke produkter bedriftene tilbyr, ogsa den geografiske lokaliseringen spiller
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Avgrensing av markeder og beregning av konsentrasjon er ikke den enera-
dende metoden for & vurdere de konkurransemessige konsekvensene av fusjon-
er. Ulike former for fusjonssimulering forsgker mer direkte & estimere effek-
tene av potensielle fusjoner. En fusjon som gjgr at to delvis substituerbare
produkter som fgr ble solgt av konkurrenter blir kontrollert av én bedrift,
kan gjore prisgkninger som var ulgnnsomme fgr fusjonen lgnnsomme. Nar
prisen pa ett av produktene heves, gker salget av, og profitten fra, det andre
produktet. Etter fusjonen far samme bedrift inntektene fra salget av begge
produktene. Denne bedriften vil ta hensyn til den positive eksterne effekten
prisgkning pa det ene produktet har pa salget av det andre. Denne mekanis-
men fanges opp av en enkel form for fusjonssimulering, som ikke estimerer
likevektspriser etter fusjonen, men som undersgker om den vil gi insentiv til

en (uspesifisert) prisgkning.” Metoden kalles prispressanalyse.

I neste kapittel vil jeg gi en grundigere framstilling av bade HM-testen og

prispressanalyse.

1.3 Konkurranseanalyse pa leverandgrniva

Bade HM-testen og prispressanalysen undersgker om en hypotetisk fusjon
vil gi insentiv til gkte priser.® Dette kommer naturligvis an pa hvordan
bedriftenes kunder reagerer pa eventuelle prisgkninger. Konkurransemyn-
digheter har gjerne tilgang til data som gjgr det mulig a estimere sluttbruk-
ernes reaksjonsmgnstre pa en tilfredsstillende mate. Tilgjengeligheten av ro-
buste estimater av egenpriselastisiteter (prosentvis endring i etterspgrselen
etter produkt A gitt én prosents gkning i detaljprisen til A), kryssprise-
lastisiteter (prosentvis endring i etterspgrselen etter produkt A gitt én pros-
ents pkning i detaljprisen til produkt B), og diversjonsrater (andelen av re-
duksjonen i sluttbrukernes etterspgrsel etter A som plukkes opp av B) gjer

at konkurransemyndighetene ofte er godt rustet til & vurdere fusjoner pa

en rolle. Transportkostnader, tollbarrierer og sprak- og kulturforskjeller kan begrense den
geografiske rekkevidden av konkurransepresset.

®Metoden undersgker altsi om en potensiell fusjon gir insentiv til prisgkning, det man
kan kalle et positivt prispress eller pa engelsk «upward price pressure» (UPP).

SHM-testen sper om en hypotetisk bedrift som kontrollerte alt salg av et gitt produkt
eller en gitt produktgruppe ville ha mulighet til lgnnsomt & heve prisene over dagens (antatt
konkurransemessige) niva. S& fremt alt salg per dags dato ikke allerede kontrolleres av én
bedrift, er dette ekvivalent med & spgrre om en hypotetisk fusjon mellom de bedriftene
som i dag selger det eller de aktuelle produktene vil muliggjgre en lgnnsom prisgkning.

3
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forhandlerniva.”

Hvordan er situasjonen hvis det ikke er forhandlere som vil fusjonere, men
forhandlernes leverandgrer?® 1 s fall er det forhandlernes reaksjonsmgnstre
pa leverandgrenes fastsettelse av engrospris som avgjgr om en fusjon gir
insentiv til prisgkninger. Spgrsmalet er hva som skjer med forhandlernes
ettersporsel etter produkt A og B, nar prisene leverandgrene setter (en-
grosprisene) endres. Disse reaksjonsmgnstrene er ofte vanskeligere & estimere
enn sluttbrukernes reaksjonsmgnstre. Dersom en kan gjgre visse antagelser
om forhandlerleddet, trenger ikke dette & vaere et problem. Hvis forhandlerne
reagerer «passivt» pa gkninger i leverandgrens priser — det vil si dersom de
setter detaljprisene slik at det prosentvise paslaget pa engrosprisen er kon-
stant — vil elastisitetene og diversjonsratene leverandgrene star overfor veere
de samme som de forhandleren star overfor, og vi kan bruke de estimerte ned-
strgmselastisitetene i oppstrgmsanalysen. Dette vil veere en rimelig antagelse i
noen markeder, for eksempel dersom forhandlerleddet er preget av tilnsermet
perfekt konkurranse, men ikke i andre. I utredningens tredje kapittel vil jeg
undersgke i hvilken grad og hvordan man kan bruke estimerte nedstrgmse-
lastisiteter i markedsavgrensning og prispressanalyse av oppstrgmsmarkeder.
Som en del av analysen vil jeg utlede sammenhengen mellom elastisitetene
oppstrgms og nedstrgms, i en situasjon der delvis substituerbare produkter

selges gjennom et forhandlerledd preget av imperfekt konkurranse.

Ovenfor ble tilbuds- og etterspgrselssubstitusjon presentert som de viktigste
kildene til konkurransepress. I oppstrgmsmarkeder er en vurdering av fusjon-
spartenes direkte kunders mulighet til etterspgrselssubstitusjon og de rivalis-
erende produsenters mulighet til tilbudssubstitusjon ikke alltid tilstrekkelig:
Substitusjonsmulighetene lenger ned i den vertikale kjeden kan ogsa pavirke
lgnnsomheten av en prisgkning. Dette vil ogsa bli diskutert i det tredje kapit-
let.

HM-testen og prispressanalysen spgr om en hypotetisk fusjon vil gjore det
lgnnsomt & heve prisene pa fusjonspartenes produkter. En implisitt antagelse

synes a veere at fusjonspartene og den hypotetiske bedriften bestemmer en-

"Med detaljpris menes prisen forhandlerne setter pa produktet.

8Et konkurransepolitisk marked forbinder kjgpere og selgere av en gruppe produk-
er. Nar produsentene selger sine produkter gjennom et forhandlerledd, og ikke direkte
til sluttbrukerne, kan samme produkt inngé i flere, vertikalt atskilte markeder (Roth og
Rose 2008, avsnitt 4.063). Engrosmarkedet produkt A tilhgrer trenger ikke & ha samme
geografiske og produktmessige rekkevidde som detaljmarkedet produkt A tilhgrer.
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hetspriser og lar kundene kjgpe sd mange enheter de vil til denne prisen.
Dette er ofte en rimelig antagelse pa forhandlerniva, der bedriftenes kunder
er mange og sma. Pa leverandgrniva er antagelsen mer problematisk. For
det fgrste er kontraktene mellom leverandgrer og forhandlere ofte komplis-
erte. I tillegg til enhetlig engrospris for produktet, inngar gjerne ulike former
for faste pengeoverforinger og atferdsbegrensninger. Slike komponenter kalles
vertikale bindinger. Dessuten er ofte kontraktene et resultat av forhandlinger,
og ikke noe leverandgren (eller forhandleren) ensidig spesifiserer. De kom-
pliserte kontraktene, og forhandlingene om dem, er gjerne et uttrykk for at
forhandlerleddet er preget av imperfekt konkurranse; dersom forhandlerled-
det er perfekt kompetitivt, vil leverandgrene ha mulighet til, og ofte vaere

tilfredse med, & fastsette en enkel, lineser betalingsfunksjon.

At leverandgr og forhandler forhandler om ikke-linesere kontrakter, kom-
pliserer konkurranseanalysene. HM-testen og prispressanalysen spgr om en
potensiell fusjon vil gi fusjonspartene insentiv til & heve prisen pa sine pro-
dukter. Men hvordan skal vi forsta dette nar de aktuelle bedriftene ikke en-
sidig bestemmer pris, og nar gkt markedsmakt ikke ngdvendigvis utelukkende
tas ut gjennom pkte enhetspriser (men for eksempel gjennom endrede faste
overfgringer)? Hvilke konsekvenser ikke-linezere kontrakter og forhandlinger
har for konkurranseanalyser av leverandgrmarkedet, er temaet for det fjerde
kapitlet. For & undersgke dette vil jeg sette opp en modell der leverandgrene
av delvis substituerbare produkter forhandler med flere konkurrerende forhan-
dlere om ikke-linezere kontrakter og analysere effekten av en fusjon pa leverandgr-

niva i en slik struktur.

1.4 Problemstilling

Dersom vi kan anta at leverandgrene ensidig spesifiserer en enkel, lineser
tariff, og at forhandlerleddet videreformidler endringer i engrosprisen pa en
«passiv» mate, kan vi analysere leverandgrmarkeder som om leverandgrene
solgte produktene sine direkte til sluttbrukerne. Utredningens tema er hvor-
dan konkurranseanalysene av leverandgrmarkeder pavirkes nar disse antagelsene

ikke er plausible.

Den gkte konsentrasjonen pa forhandlerniva i mange neeringskjeder, gjor

de nevnte antagelsene mer og mer problematiske.” Store forhandlere tar

20Om den gkte konsentrasjonen pa forhandlerniva, se Dobson og Waterson (1999).
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gjerne ikke markedsprisen for gitt, men erkjenner at egen prissetting pavirk-
er andre aktgrers atferd og likevekten i markedet. I slike tilfeller er det
som oftest urimelig & anta at forhandlerleddet «passivt» videreformidler
engrosprisendringer til sluttbrukerne. Bedrifter som star for en stor del av
salget pa detaljniva, er ofte betydelige og viktige kunder for sine leverandgr-
er. Derfor kan ogsa antagelsen om at forhandlerne er «passive» aktgrer i
oppstrgmsmarkedet (det vil si at de tar leverandgrens spesifisering av betal-
ingstariffen for gitt) bli mindre plausibel nar konsentrasjonen pa forhandler-
niva er hgy. Dette er bakgrunnen for utredningens tema og dens problemstill-
ing, som formuleres slik: Hvordan pavirkes analysen av potensielle fusjoner pa
leverandgrnivd av at de aktuelle produktene selges gjennom et forhandlerledd

preget av imperfekt konkurranse?
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Kapittel 2

Markedsavgrensing og

prispressanalyse

Hensikten med dette kapitlet er ikke & gi en grundig drefting av prispres-
sanalyse og markedsavgrensning. Gitt utredningens problemstilling er ikke
metodenes generelle styrker og svakheter det avgjorende. Jeg vil derfor i
dette kapitlet simpelthen tydeliggjore logikken bak metodene, fgr jeg i de
neste kapitlene vil kartlegge spesielle utfordringer knyttet til anvendelse av

dem i oppstrgmsmarkeder.

2.1 HM-testen

HM-testen for markedsavgrensning ble gitt en intuitiv forklaring i innlednin-
gen. Testen spgr om en hypotetisk bedrift som kontrollerer en gitt produkt-
gruppe,! vil finne det lgnnsomt & innfgre en liten, men varig prispkning over
kompetitivt niva pa ett eller flere av sine produkter. Men hva skal vi forsta
med kompetetivt niva, det vil si, hvilke priser skal vi ta utgangspunkt i? Det
er bred enighet om at prisene en tar utgangspunkt i ma veere et resultat av
rimelig grad av konkurranse. Dersom prisene i den aktuelle produktgruppen
allerede er forhgyet pa grunn av mangelfull konkurranse, vil en kunne finne at
prisgkninger fra dagens niva ikke er lgnnsomt. Dette kan veere tilfelle dersom
produktgruppen kontrolleres av én bedrift eller dersom prisene er et resultat
av kollusjon. A slutte herfra til at produktgruppen er utsatt for konkurranse-

press og ikke kan regnes som et eget marked, kalles for Cellophane fallacy.

!Som i teorien bare trenger & inneholde ett produkt.

7
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Det er ikke mangelen pa markedsmakt, men det at markedsmakten allerede

er utnyttet som gjor at (ytterligere) prispkninger ikke vil lgnne seg.

HM-testen ble utarbeidet for bruk i fusjonssaker. I fusjonssaker er en fgrst
og fremst interessert i om fusjonen vil fore til at de fusjonerende partene
far insentiv til & gke prisen pa sine produkter. Dette taler for at en bgr
ta utgangspunkt i gjeldende markedspriser nar en foretar HM-testen, noe
konkurransemyndighetene i USA, Norge og EU ifglge sine retningslinjer ogsa
normalt sett gjor.2® Avvik fra konkurransepris vil gitt en slik forstaelse vaere
resultat av at spesielle faktorer som stilltiende samarbeid eller offentlige reg-
uleringer har fjernet oss fra markedslikevekten. Om denne markedslikevekten
er et resultat av Bertrand-, Cournot-, eller (tilnszermet) perfekt konkurranse,

er ikke avgjgrende.

Amerikanske konkurransemyndigheter har helt siden introduksjon av HM-
testen i 1982 veert toneangivende i diskusjonen om markedsavgrensning. De
seneste retningslinjene fra de amerikanske konkurransemyndighetene om ho-
risontale fusjoner har en fleksibel tilnzerming. Det understrekes gjentatte
ganger at markedsavgrensningen ikke er et mal i seg selv, men kun et verktgy
for & vurdere de konkurransemessige effektene av en fusjon. Avgrensningen
av markeder har eksisterende priser som utgangspunkt, og det er endringen

i markedsmakt som er det relevante aspektet:

2Se EU-kommisjonen (2004b) og U.S. Department of Justice (DoJ) og The Federal
Trade Commision (FTC) (2010).

3Et alternativ er & ta utgangpunkt i bedriftenes marginalkostnad. Dette synes & veere
forenlig med forestillingen om at en (hypotetisk) monopolist i stor grad kan prise sine
produkter uavhengig av sine konkurrenter: Selv om konkurrentene setter pris lik mar-
ginalkostnad, kan var hypotetiske bedrift lgnnsomt heve prisen med 5-10 prosent over
sin marginalkostnad. Fordelen med & ta utgangspunkt i marginalkostnader (som fores-
las i Harbord og von Graevenitz (2000)) er at analysen ikke blir sensitiv med hensyn péa
den faktiske konkurransesituasjonen i de markedene vi betrakter. Dersom et produkt eller
en produktgruppe i utgangspunktet kontrolleres av én bedrift, vil vi konkludere med at
bedriftens produktgruppe alene utgjor et relevant marked dersom prisene er 5-10 prosent
over marginalkostnad. Dersom produktet eller produktgruppen selges av flere bedrifter,
vil det relevante spgrsmalet veere om en hypotetisk fusjonert bedrift som rommet alle de
opprinnelige bedriftene ville funnet det lgnnsomt varig & gke prisene over marginalkostnad.
Men en slik hypotetisk fusjonert bedrift er ekvivalent med bedriften i det fgrste tilfellet.
Markedsavgrensningen blir selvfglgelig identisk i de to scenariene. I praksis vil imidlertid
en slik strategi vaere problematisk. For det forste vil marginen i utgangspunktet (pris lik
marginalkostnad) veere null. Dersom marginalkostnaden er konstant vil en prisgkning aldri
fore til redusert profitt. En kritisk-tap-analyse (se under) ville derfor veere misvisende et-
tersom ethvert produkt ville blitt definert som et eget marked. I tillegg vil det vaere en
metodologisk utfordring & estimere det faktiske tapet, ettersom den relevante elastisiteten
beskriver etterspgrselens prissensitivitet nar alle de relevante produktene er priset til mar-
ginalkostnad.



SNF Arbeidsnotat Nr. 29/13

The hypothetical monopolist test requires that a product market con-
tain enough substitute products so that it could be subject to post-
merger exercise of market power significantly exceeding that existing
absent the merger (DoJ og FTC, 2010, s. 9).

Bedriftenes markedsmakt fgr fusjonen (det vil si i dagens situasjon) spiller
ingen selvstendig rolle i markedsavgrensningen. Interessant nok understrekes
det at enhver produktgruppe som tilfredsstiller testen vil kunne betraktes
som et relevant marked og saledes utgjgre rammen for en konkurranseanalyse
av fusjonen.* Markedsavgrensningen framstéar ikke som en selvstendig teo-
retisk gvelse som sa danner grunnlaget for en mer saksspesifikk konkur-

. i .
ranseanalyse, men som en integrert del av konkurranseanalysen som sadan.”

2.2 Kritisk-tap-analyse

Gitt valget av hvilke priser som skal danne utgangspunktet for HM-testen,
hvordan kan man ga fram for a operasjonalisere den? Det vi lurer pa er altsa
om en hypotetisk bedrift vil finne det lgnnsomt & innfgre en liten, men varig,
prisgkning (en sékalt SSNIP) p4 sine produkter.® En vanlig framgangsméte

er en kritisk-tap-analyse.

En prisgkning pa en gitt produktgruppe vil normalt fgre til to ting: Et-
terspgrselen etter de aktuelle produktene reduseres, men marginene gker.
Bedriften vil tjene mer per solgte enhet, men selge faerre enheter. Kritisk-
tap-analysen estimerer det relative tapet av kvantum som vil fglge av en
SSNIP («faktisk tap»), og sammenligner dette med det tapet av kvantum
som vil gjgre profitten til (den hypotetiske) bedriften for prispkningen lik
profitten etter prisgkningen («kritisk tap»). Dersom kritisk tap er storre
enn faktisk tap vil prisskningen veere lgnnsom; den hypotetiske bedriften vil
lgnnsomt kunne oppfgre seg som en monopolist, og vi kan slutte at markedet
er avgrenset til den hypotetiske bedriftens produkter. Dersom faktisk tap er
stgrre enn kritisk, vil den hypotetiske bedriften ikke i betydelig grad kunne

4Riktignok papekes det at dersom A og B sammen tilfredsstiller testen, vil normalt sett
ogsa C inkluderes i markedet dersom C er et nsermere substitutt for A enn B.

°Jf. ogsa DoJ og FTC (2006, s.12-15). Oppfatningen om at markedsvagrensningen er
en integrert del av konkurranseanalysen deles av de britiske konkurransemyndighetene, se
Competition Commission (CC) og Office of Fair Trading (OoFT) (2010, avsnitt 5.1.1).

6SSNIP er et akronym for «small but significant and non-transitory increase in price».

9
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prise uavhengig av sine nsermeste konkurrenter, og vi slutter at det rele-
vante markedet ma inkludere det naermeste substituttet til den hypotetiske
bedriftens produkter. Deretter gjentar vi kritisk-tap-analysen med suksessivt
storre kandidatmarkeder helt til en prisgkning er lgnnsom — nar nye produk-
ter inkluderes blir en prisgkning pa en gitt produktgruppe mer lgnnsomt
ettersom salget som forsvinner til de nye produktene gir den hypotetiske

bedriften inntekter.

Det faktiske tapet er gitt ved — ql qO , der ¢g er omsatt kvantum for prispknin-

gen, ¢q; er omsatt kvantum etter. Krltlsk tap (8) kan uttrykkes som [ = por

h po , og m er den hypotetiske

der a er den relative prisgkningen, det vil si

po;c.7 Det estimerte faktiske tapet er gitt ved etterspgrse-

bedriftens margin,
lens egenpriselastisitet (¢) multiplisert med den relative prisgkningen, det
vil si ae.® En prisgkning vil veere lgnnsom, og markedet avgrenset, dersom

faktisk tap er mindre enn kritisk tap, det vil si dersom

«

ot < (2.1)

a+m’

Vi merker oss at det her er snakk om den hypotetiske bedriftens margin, og
priselastisisteten til den hypotetiske bedriftens produkter samlet sett, altsa
hvor stor reduksjon i salg den hypotetiske bedriften opplever nar den gker

prisen pa samtlige av sine produkter.

Anta at den hypotetiske bedriften kontrollerer to produkter (i,j = 1,2;4 #
j). Anta videre at vi har informasjon om egen- og krysspriselastisiteten til
hvert av disse produktene, men ikke til egenpriselastisiteten til de to som

produktgruppe.? Betingelsen for at en prisgkning pa produkt i er lgnnsom

"La m veere profitt, p veere pris og ¢ kvantum solgt, ¢ marginalkostnad, og 0 og 1 betegne
periodene for og etter prisgkningen. Kritisk tap vil da vaere implisitt gitt ved:

m(p1,q1) — 7(po, @) = 0

(1 +a)po —c)(1 = B)go — (po —¢)go =0 =

apo — Bpo — Bapy + Be=0 =

o - fo = (F75)8 &

5_ a+m

8¢ er definert som € = —a—QB Det faktiske tapet er med ngyaktighet gitt ved ae bare
D q

hvis etterspgrselen er linezer i det relevante prisintervallet. Hvis ikke mé& ae anses som en

tilneerming til det faktiske tapet (Farrell og Shapiro, 2008).
aQJ Pi
Ipi q; "

9Krysspriselastisiteten fra ¢ til j er definert som €ji =

10
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(og markedet avgrenset) er

Ly
€ii — &4 S m (22)
Her er det altsa det enkelte produkts elastisiteter og marginer som inngar i

formelen.

I senere tid har det blitt vanlig & bruke diversjonsrater i kritisk-tap-analyse.
Er produktene substitutter, vil en prisgkning pa produkt i fgre til redusert
etterspgrsel etter ¢ og okt etterspgrsel etter j. Diversjonsraten fra produkt ¢
til j, dj;, er definert som andelen av redusert salg av produkt ¢ som ender
opp som gkt salg av produkt j.!'* Dersom vi kan anta at hvert produkt i ut-
gangspunktet kun selges av én bedrift og hver bedrift kun selger ett produkt,
tilsier Lerners ligning for profittmaksimerende prising at m; = 5%'12 Dette

vil bety at en prisgkning pa « pa produkt ¢ vil veere lgnnsom dersom
>0 G
a +m; g;

Ved symmetriske etterspgrsels- og kostnadsfunksjoner (d;; = d;; = d,q; =

¢; = q), vil en prisgkning pa hvert av produktene veere lgnnsgm dersom

d> -2
a+m

Vi ser av de to siste ligningene at faktisk tap vil veere mindre enn kritisk tap,
og en prisgkning lgnnsom, dersom diversjonsraten mellom de to produktene

er tilstrekkelig hgy. Dersom diversjonsraten mellom produktene er hgy, vil

a

10 Gitt at marginene er like for begge produktene vil det kritiske tapet veere gitt ved s
mens det faktiske tapet vil veere gitt ved a(e;; — €j;). En del av reduksjonen i salget av
produkt i plukkes opp av produkt j. Dette fanges opp av krysspriselastisiteten ¢;; Kritisk

tap er stgrre eller lik faktisk tap hvis og bare hvis aﬁm > aley — sji) S R TIS ﬁ
00 qj
1 . . R o €jip;  €jig;
Formelt er diversjonsraten fra i til j gitt ved dj; = — 90, — - 4 = .
L iy, Giidi

. Pi
12A anta at m = % i implementeringen av HM-testen er ikke uproblematisk. Et prob-

lem kan veere at etterspgrselskurven har sakalte knekkpunkter, slik at priselastisiteten for
prisgkninger er annerledes enn for prisreduksjoner. Se Scheffmann og Simons (2003).
13Vi har at

1
Eii — &‘_” S atm =
gii _ Eji 1
£ii i — (at+m)ei;
— ... 2 ™4
1 dﬂqj Sar @
d « q;

Jji = atm; q;

11
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en stor andel av reduksjonen i etterspgrselen etter det ene produktet fanges
opp av det andre. Dette taler for at en hypotetisk bedrift som kontrollerer

salget av begge produktene lgnnsomt vil kunne heve prisene.'*

2.3 Prispressanalyse og fusjonssimulering

Markedsavgrensningens sentrale rolle i fusjonssaker er omstridt.!® Markeds-
avgrensning synes a vaere uunnveerlig i fusjonssaker der de aktuelle bedriftene
selger homogene produkter. I disse tilfellene er det gkt markedskonsentrasjon
som er bekymringsverdig, enten fordi det gker faren for koordinert atferd
(kollusjon), eller fordi fusjonen fgrer til eller forsterker en dominerende still-
ing. De seneste retningslinjene fra de amerikanske konkurransemyndighetene
toner imidlertid ned rollen til markedsavgrensningen i fusjonssaker med dif-
ferensierte produkter. Analysen av slike fusjoner trenger ikke begynne med,
eller i det hele tatt inneholde avgrensning av markeder, heter det her (DolJ
og FTC 2010, s. 7). I slike fusjonssaker er bekymringen forst og fremst at
fusjonen fgrer til at den fusjonerte bedriften vil ha insentiv til ensidig a gke

prisen pa ett eller flere av sine produkter.

En fusjon mellom to bedrifter som selger hvert sitt delvis substituerbare
produkt fgrer til at den positive eksterne effekten som prisgkninger pa det
ene produktet gir pa inntektene fra salget av det andre produktet internalis-
eres. Dette kan fgre til at en prisgkning som ikke var lgnnsom for fusjonen,
kan bli lgnnsom etter. Qkningen i markedskonsentrasjon er i disse tilfellene
bare av sekundaer interesse. Fokuserer vi kun pa endring i markedsandeler og
-konsentrasjon, gar vi glipp av et viktig moment: Innenfor et gitt produkt-
marked vil fusjoner veere mer problematiske nar fusjonspartene selger nzere
substitutter, enn nar de selger mindre naere substitutter. Anta for eksempel
at vi har etablert palegg som et relevant produktmarked. En fusjon mellom
en osteleverandgr (A) og en annen osteleverandgr (B), vil generelt sett vaere

mer problematisk enn en fusjon mellom A og en kjgttpéaleggsleverandgr (C),

14Det at deler av den reduserte etterspgrselen fanges opp av det andre produktet betyr
fgr den hypotetiske fusjonen at gkninger av prisen pa det ene produktet gir en positiv
ekstern effekt pa profitten til bedriften som kontrollerer det andre produktet. En hypotetisk
fusjon vil fgre til at denne effekten internaliseres. Dersom diversjonsraten er hgy nok vil en
prisgkning p& o kunne veere lgnnsomt. Merk parallellen til diskusjonen om prispressanalyse
nedenfor.

15Se blant andre Farrell og Shapiro (2010a), Shapiro (2010), Kaplow (2011) og Lopatka
(2011) for diskusjoner.

12
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dersom markedsandelen til B og C er identiske. Dette vil imidlertid en analyse
som kun ser pa markedsandeler og konsentrasjon vaere blind for. Behovet for
a ta hensyn til hvor naere substitutter fusjonspartenes produkter er, og ikke
bare om de tilhgrer samme marked, er lite kontroversielt.' Spgrsmélet er
snarere om det i det hele tatt er ngdvendig a ta veien om markedsavgren-
sningen, eller om det er mulig mer direkte & undersgke om en fusjon vil gi

insentiv til gkte priser.

Joseph Farrell og Carl Shapiro har i et par nyere artikler presentert en mulig
framgangsméate.!” En fusjon gir ofte effektivitetsgevinster i produksjonen av
fusjonspartenes produkter. La oss fgrst anta at det kun er aktuelt med ef-
fektivitetsgevinster og prisendringer for ett av produktene etter fusjonen.
Diversjonsraten fra produkt i til j uttrykker hvor stor andel av en reduksjon
i solgt kvantum av ¢ (¢;) som absorberes som gkning i solgt kvantum av j
(gj). Omvendt kan den ogsa forstas som hvor stor andel av en gkning i ¢;
som stammer fra en reduksjon i ¢;. Diversjonsraten fra ¢ til j multiplisert
med marginen til j kan med andre ord ses pa som en negativ eksternalitet
som gkt salg av ¢ pafgrer leverandgren av j. Etter fusjonen internaliseres
denne eksternaliteten. dj;(p; — ¢;) kan derfor tolkes som en gkning i mar-
ginalkostnaden ved salg av ¢ som fglger av fusjonen med leverandgren av j.
(Okte marginalkostnader (ogsé i form av alternativkostnader) fgrer normalt
til gkte priser. Fusjoner gir imidlertid gjerne kostnadsbesparelser. Dersom
den relative marginale kostnadsbesparelsen i produksjonen av i er £;,'® vil

fusjonen fgre til gkte marginalkostnader i produksjonen av i hvis og bare hvis
dji(p; — ¢;) > Eici. (2.3)

Nettogkningen i marginalkostnad ved salg av ¢ kan forstas som det positive

prispress pa i (UPP;) fusjonen forer til. Det vil si at

Pi — G

Ettersom m; = , kan vi dele 2.3 pa p; og fa fglgende betingelse for

(2
positivt prispress pa ¢

16Se for eksempel EU-kommisjonen (2004b, avsnitt 28).

"Den fglgende framstillingen er basert pa Farrel og Shapiro (2010a; 2010b).

BE; = —%=% der ¢ er marginalkostnad etter fusjonen og ¢; marginalkostnad for
fusjonen. '
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7

(1—mi)&'

~ djz‘ > F;
m; Dj

(2.5)

Typisk vil imidlertid en fusjon fere til endrede marginalkostnader og priser
for begge produktene. I sa fall vil analysen bli mer komplisert. En partiell
undersgkelse vil ikke lenger vaere hensiktsmessig, ettersom marginene til hen-
holdsvis i og j etter fusjonen (som bestemmer alternativkostnaden ved & gke
salget av henholdsvis j og i) na bestemmes simultant.'® Werden (1996) tar
hensyn til dette og utleder betingelser for at begge prisene til de fusjonerende
bedriftene forblir uendret etter fusjonen. Den kritiske verdien for effektivitets-

gevinst er gitt ved (se appendiks for utledning):

C (1= mi)(1 - dydy)

Dersom prisene er uendret etter fusjonen, méa effektivitetsgevinsten vaere som
i 2.6. 2.6 kan altsa forstas som en kritisk verdi av effektivitetsgevinsten.
Dersom effektivitetsgevinsten er mindre enn i 2.6, vil vi anta at fusjonen gir
et positivt prispress. I det symmetriske tilfellet vil uttrykket for den kritiske

verdien av E; reduseres til

md 20
E = A=mi—d) (2.7)

Epstein og Rubinfeld (2010) papeker at prispressanalyse slik den utlegges av

YFarrell og Shapiro foretrekker & bruke dj; > E,(I;@im)% som prispresstest selv nar
J J

begge produktene potensielt far endret pris og kostnadsendringer som fglge av fusjonen.
Dersom ulikheten er tilfredsstilt for minst ett av produktene foreslar de at fusjonen un-
dersgkes naermere. Gitt symmetri (d;; = dij,p; = pj, m; = mj, E; = Ej) vil betingelsen
bli d > E% for begge produktene.

0Fordi EB; = podldil) — ___md

_ md
— (1-m)(1—dd) — (1—m) ((ldjrdld)) — (1-m)(1—4a)

14
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Farrell og Shapiro kan ses pa som en enkel form for fusjonssimulering. Fusjon-
ssimuleringer fgrsgker gjerne & estimere prisnivaet etter fusjonen og sammen-
ligne dette med prisnivaet for, eller — som prispressanalysen — a estimere de
kritiske verdiene av effektivitetsgevinstene som gjor at prisene ikke forventes
endret etter fusjonen. Tradisjonelt sett har fusjonsimulering anvendt egen-
og krysspriselastisiteter i stedet for diversjonsrater. Som vi har sett er det en
naer sammenheng mellom elastisiteter og diversjonsrater. Dersom vi erstatter

diversjonsrater med elastisiteter, kan vi uttrykke 2.6 som

S S, Sl

"€ Eus Teiqi 7
b= = €ij Ejiy (28)
(1= m)(1 - 2220
€jj Eii

Hva som er mest praktisk a anvende av diversjonsrater og elastisiteter, kan
variere fra sak til sak. Med Epstein og Rubinfeld (2010):

If diversion ratios are known but not cross-price elasticities, then
the UPP formulation is convenient. Frequently, however, economet-
ric analysis yields estimates of own and cross price elasticities, while
diversion ratios cannot be independently observed. In this case, con-

ventional merger simulation is more convenient (s. 6).

2.4 Konklusjon

Markedsavgrensning og pafslgende konsentrasjonsanalyse har veaert selve grunn-
pilaren i evalueringen av potensielle fusjoner. Nar det gjelder fusjoner med
differensierte produkter synes det a veere andre former for konkurranseanalyse
som er vel sa egnet som konsentrasjonsanalyse. Det metodiske grunnlaget er
imidlertid det samme, enten vi avgrenser markeder eller mer direkte kartleg-
ger insentivet til prisendringer fusjonen gir: Vi tar for oss en hypotetisk fusjon
og undersgker i hvilken grad fusjonen muliggjgr lgnnsomme prisgkninger.
Bade kritisk-tap-analysen og prispressanalysen vurderer konkurransesituasjon
og potensielle fusjoner ved a se pa de fusjonerende bedriftenes elastisiteter
(eller diversjonsrater) og marginer. I de neste kapitlene vil vi undersgke
hvordan denne type analyse kompliseres nar vi skal undersgke fusjoner i
leverandgrmarkeder, der leverandgrene av en vare eller tjeneste selger den til

konsumentene gjennom et forhandlerledd preget av imperfekt konkurranse.
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Kapittel 3

Avledet oppstromsetterspgrsel

Konkurransemyndigheter har ofte tilgang til sakalte «scanner data» som
gjor at de kan estimere etterspgrselen pa forhandlernivaet pa en tilfredsstil-
lende méte.! En stor andel av konkurransemyndigheters saker dreier seg imi-
dlertid om bedrifter pa produsent- eller leverandgrniva, og etterspgrselen
pa disse nivaene i en vertikal kjede kan vaere vanskeligere & estimere. Dette
misforholdet mellom hvilke data man har (nedstrgmsdata) og hvilke man
egentlig trenger (oppstrgmsdata) papekes av blant annet Froeb, Hosken og
Pappalardo (2004), Hosken et al. (2002) og Scheffman og Coleman (2002).
Villas-Boas (2007) gar s& langt som & hevde at «the typical situation that
antitrust authorities face is to analyze a proposed manufacturer merger using

scanner data at retail level»(s. 689).

Dersom leverandgrer selger et produkt til forhandlere, som sa selger pro-
duktet videre til konsumenter, kalles gjerne etterspgrselen leverandgrene star
overfor for avledet etterspgrsel. Forhandlernes etterspgrsel er en funksjon av
konsumentenes etterspgrsel og konkurransesituasjonen blant forhandlerne.
Hva kan vi si om etterspgrselen oppstrgms pa grunnlag av den estimerte et-
terspgrselen nedstrgms? Som vi sa i forrige kapittel kan elastisiteter gi nyttig
informasjon om hvilke konkurransemessige begrensninger en bedrift eller en
gruppe bedrifter star overfor. Den relevante elastisiteten i en oppstrgmssak
er den som maler i hvilken grad forhandlernes etterspgrsel etter produktet
er sensitiv for gkninger i engrosprisen. I dette kapitlet vil jeg undersgke hvor-
dan elastisiteten pa leverandgrniva forholder seg til elastisiteten pa forhan-

dlerniva, som kan vaere lettere a estimere direkte, og som vi allerede kan ha

Ved at produktene scannes inn nar de kjgpes, far man mulighet til & utarbeide gode
data pa omsatt kvantum av de aktuelle produktene i gitt tidsperioder til gitte priser.
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estimat pa.

I fusjonsanalyser antas det ofte (eksplisitt eller implisitt) at elastisiteten
leverandgrer star overfor er de samme som de forhandlerne star overfor (Wer-
den, Froeb og Scheffman 2004; Villas-Boas 2007). Denne antagelsen er plau-
sibel dersom forhandlerleddet setter priser slik at det prosentvise paslaget
pa innkjgpsprisen er konstant. I slike tilfeller sier man at forhandlerleddet er

ngytralt eller gjennomsiktig.

Hosken et al. (2002) betrakter en leverandgr som selger sitt produkt gjennom
et forhandlerledd. Detaljetterspgrselen (QF ) etter produktet er en funksjon
av detaljprisen (p), som igjen er en funksjon av engrosprisen (w). I likevekt
er etterspgrselen leverandgren star overfor (fra forhandlerleddet), QF, lik de-

taljetterspgrselen, slik at

Q" =Q" (P(w)).

Differensierer vi dette uttrykket mhp. w, far vi folgende uttrykk for engrose-

lastisiteten

- 6pa_PE_2
ow p

w

3

Samme utledning finner vi i Schwarz (2007). %% kalles gjerne for pass-
through-elastisitet, og maler den prosentvise endringen i detaljpris gitt én
prosents gkning av engrosprisen pa samme produkt. Hosken et al. og Schwarz
papeker at %% normalt vil veere mindre enn én, slik at etterspgrselen er
mindre elastisk med hensyn pa engrosprisendringer enn detaljprisendringer.
Gitt antagelsen om at forhandlernes prosentvise paslag er konstant, er pass-
through-elastisiteten lik én, og £* = eP. Dette vil imidlertid kun vaere en
optimal strategi for forhandlerne dersom konkurransen er perfekt og forhan-
dlerne ikke har andre marginalkostnader enn engrosprisen, eller dersom hver

forhandler star overfor en etterspgrselsfunksjon med konstant elastisitet.

De aller fleste produkter har imidlertid relevante substitutter. I mange til-

feller vil en endring i engrosprisen til et gitt produkt ikke bare fgre til endring

2V 0Q" _ 9Q" 0P . wda _ paOP o ow _ pOPw
Vi har at ow ~  Op Ow €y =¢ p Ow een =€ :
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i detaljprisen til dette produktet, men ogsa i detaljprisen til produktets sub-
stitutter. Dette vil igjen pavirke etterspgrselen etter det aktuelle produktet.
I slike tilfeller blir den ovenstaende formelen misvisende. Dessuten trenger
man i konkurranseanalyser ofte ikke bare estimat pa et produkts egenprise-
lastisitet, men ogséa pa krysspriselastisitetene mellom det aktuelle produktet
og dets naermeste substitutter. Hensikten med dette kapitlet er a generalisere
analysen i Hosken et al. (2002) og Schwarz (2007), og utlede avledede etter-
spgrselselastisiteter i en situasjon der n > 1 leverandgrer selger sine delvis
substituerbare produkter gjennom m > 1 konkurrerende forhandlere (avsnitt
3.1), og pa bakgrunn av dette undersgke konsekvensene av et ikke-ngytralt

forhandlerledd for konkurranseanalyse av oppstromsmarkeder (avsnitt 3.2).

3.1 Etterspgrselens engrospriselastisitet

3.1.1 Felles forhandlere

Anta at n > 1 leverandgrer (i = 1,..., N) selger hvert sitt produkt til m > 1
forhandlere (r = 1,..., M), som igjen selger produktene uforandret videre
til sluttbrukerne. Sluttbrukerne anser produktene som delvis substituerbare.
Leverandgrenes grensekostnad er ¢, og vi antar at forhandlerne ikke har andre
grensekostnader ved salg enn engrosprisen w. Vi antar at likevekten i struk-
turen er gitt ved trinnvis Bertrand-konkurranse: Forst setter leverandgrene
engrospriser, deretter setter forhandlerne detaljpriser, og velger hvor mye de

vil kjgpe fra hver leverandgr.

Ettersporselen fra forhandlerne etter produkt ¢ ma i likevekt veere lik den

samlede konsumentetterspgrselen etter produktet hos forhandlerne, det vil
M

si at ¢ = > qi. Var forhandlerne homogene, ville en situasjon der flere

forhandlere T}T&idde mulighet til & fore det samme produktet fort til detaljpris
lik engrospris. Forhandlere kan imidlertid veere differensiert langs en rekke
dimensjoner (beliggenhet, vareutvalg, service, etc.). Det er derfor ikke sikkert
at sluttbrukerne er indifferente angaende valg av forhandler. Ettersom slut-
tbrukerne ma velge hvor mye de vil kjgpe av produkt ¢ hos forhandler r,
har vi i praksis & gjgre med n x m pakker av produkt og forhandler, der

ettersporselen etter pakke i1 er gitt ved:
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p er en vektor av samtlige detaljpriser. Enhver pris vil potensielt avhenge av
samtlige engrospriser, det vil si at p = P(w), der w er en vektor av samtlige
engrospriser. Vi antar at leverandgrene ikke prisdiskriminerer, slik at w;, =
w; for alle r og ¢. Vi antar videre at etterspgrselen etter hver «pakke» synker
i egen pris og stiger i prisen pa samtlige andre «pakker». Videre antar vi at

egenpriseffekten dominerer krysspriseffektene for alle «pakkene», det vil si

N M N
at —% Y % + > > %. Vi antar at forhandler r setter priser

j=1j#i " s=ls#rk=1
N
som maksimerer » Q;. (p) (pir — w;) og at leverandgr ¢ bestemmer w; slik at
i=1

% Qir (P(W)) (w; — ¢) maksimeres.

Egenpriselastisiteten til produkt ¢ pa engrosniva gir oss den prosentvise en-
dringen i etterspurt kvantum, gitt én prosents endring i pris, nar alle an-
dre engrospriser holdes fast. En endring av engrosprisen til produkt ¢ kan
imidlertid godt tenkes a pavirke detaljprisene til én eller flere av de andre
produktene, selv om disse produktenes engrospris holdes fast. Dette ma tas

hensyn til nar vi finner uttrykk for etterspgrselens engrospriselastisitet.

Selv om vi pa detaljniva har a gjgre med nxm ulike kombinasjoner av produkt
og utsalgssted, gir det mening a snakke om detaljpriselastisiteten til produkt
i, eb.. Med dette vil vi forsta prosentvis reduksjon i etterspurt kvantum av
produkt 4, gitt én prosents gkning i detaljprisen hos alle forhandlerne. Pa
samme mate maler krysspriselastisiteten g% endring i etterspgrsel etter j gitt

en uniform endring av p; hos alle m forhandlere.

Pass-through-elastisiteter ble introdusert i innledningen til kapitlet. Disse
maler prosentvis endring i detaljpris per prosentvise endring i engrospris.
La A7 benevne den prosentvise endringen i detaljprisen p& produkt i hos

forhandler r gitt én prosents endring av engrosprisen pa produkt z. Mer

0Py w;

. La M\t veere
ow; pir T

presist lar vi punktelastisiteten veere gitt ved A\ =

detaljprisen pa produkt k£ # ¢ sin elastisitet mhp. w;, det vil si at )\fi =
OPpr wi
ow; prr’

Dersom vi kan anta at A = A% for alle r og alle i, og A\¥ = \¥ for alle i, k

w

og r, kan vi skrive etterspgrselens elastisitet mhp. egen engrospris (¢¥/) som
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N
gY = \igh — Z P (Resultat 1)
k=1,k#i

Intuisjonen bak resultatet er som felger: Dersom én prosents gkning i en-
grosprisen til produkt ¢ slar ut i den samme prosentvise detaljprisgkningen
pa i hos alle forhandlerne (A\), og en uniform énprosents gkning av de-
taljprisene pa ¢ gir en prosentvis reduksjon i etterspgrselen pa &%, folger det
at etterspgrselen reduseres med \“e!, gitt én prosents gkning i w;. Imidler-
tid vil en engrosprisgkning pa ¢ ogsa kunne pavirke detaljprisene til de andre
produktene. I henhold til samme logikk vil én prosents gkning av w; gjennom
endring i detaljprisene pa produkt k gi en prosentvis endring i etterspgrselen
etter 7 pa A\¥el . Dette gjelder for samtlige k # i. Derfor er den samlede pros-
entvise endringen av etterspgrselen etter ¢ gitt én prosents gkning av w; gitt

ved Resultat 1.

Den avledede elastisiteten avhenger altsa av pass-through-elastisitetene. Hva
kan vi si om disse? Bulow og Pfleiderer (1983) undersgker hvordan endret
marginalkostnad slar ut i priser for en ett-produkts bedrift. Star den enkelte
forhandleren overfor en lineser sluttbrukeretterspgrsel, vil pass-through-raten
veere %.3 Videre vil bedrifter som star overfor en etterspgrselskurve med kon-
stant elastisitet, sette priser som opprettholder et konstant prosentvis pas-
lag over engrospris. I dette tilfellet vil altsa en gitt prosentvis gkning i en-
grosprisen besvares med en tilsvarende prosentvis gkning i detaljpriser. A%

vil veere 1.

I vart tilfelle har imidlertid hver forhandler n produkter, og det er m — 1 ri-
valiserende forhandlere. Dette kompliserer analysen. Ved perfekt konkurranse
vil detaljprisen presses ned til engrosprisen. I sa fall vil en engrosprisgkning
fore til en tilsvarende gkning i detaljprisen, slik at %L;j: =1 (for alle r). Dette
vil veere tilfelle hvis forhandlerne er homogene og konkurrerer pa pris. Etter-
som detaljprisene er lik engrosprisene, vil A = 1 og A\¥ = 0. Vi har altsa

at:

Pastand 1 Huvis forhandlerleddet er kompetitivt i den forstand at detalj-

3La ¢ = 1 — p. Forhandlerens profitt er da gitt ved (1 — p) (p — w), og fersteordens-

betingelse kan skrives som p = =5 Vi ser a 50 = 3
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prisene er lik engrosprisene for samtlige produkter, vil ettersporselens engrospris-
elastisitet vaere 1dentisk med detaljpriselastisiteten. Dette vil veere en likevekt

hvis m > 2 og forhandlerne er homogene og konkurrerer pd pris.

Ettersporselens egen- og kryssdetaljpriselastisitet er gitt antagelsene vi har
gjort alltid positive. Etterspgrselens engrospriselastisitet vil vaere mindre enn
detaljpriselastisiteten dersom hgyresiden av Resultat 1 er mindre enn &f..
Dette medfgrer at:

Pastand 2 Huvis hver forhandler forer hvert produkt og N € (0,1), vil et-
terettersporselens engrospriselastisitet veere mindre enn detaljpriselasti-siteten
(for alle i) hvis og bare hvis €%, > % (/\’\—k_l)gfk
k=1,k+#i

En apenbart tilstrekkelig (men ikke ngdvendig) betingelse for at etterspgrse-
len er mindre elastisk med hensyn pa egen engrospris enn egen detaljpris,
er at A% € (0,1) og A¥ > 0 (for alle k # i). Dersom forhandlerleddet ab-
sorberer noe av engrosprisgkningen, i den forstand at en gitt (prosentvis)
gkning av engrosprisen pa produkt i fgrer til en mindre (prosentvis) gkning
av detaljprisene til produkt ¢, vil dette trekke i retning av at etterspgrselen
etter ¢ reduseres mindre ved en gitt engrosprisgkning enn ved en tilsvarende
detaljprisgkning. Dersom i tillegg en engrosprisgkning pa produkt i forer til
en detaljprisgkning pa de andre produktene ()\’” > O), vil dette ytterligere
dempe reduksjonen i etterspgrselen etter ¢, slik at engroselastisiteten blir
ytterligere redusert i forhold til detaljelastisiteten (som jo maler endret et-

terspgrsel nar de andre detaljprisene holdes fast).

Farrell og Shapiro (2010a) antar at prisene en to-produkts bedrift setter for et
gitt produkt er stigende i dette produktets marginalkostnad og ikke-synkende
i det andre produktets marginalkostnad. I vart eksempel vil imidlertid ogsa
de rivaliserende forhandlerne rammes av en gitt engrosprisgkning, noe som
kan tenkes a pavirke prissettingen til forhandler r. En gitt engrosprisgkn-
ing vil for det fgrste endre marginalkostnadene til hver forhandler. Dette gir
forhandlerne et «primeert» insentiv til & endre priser. Dessuten vil forhan-
dlerne typisk reagere pa de andre forhandlernes «primaere» prisendringer,
ettersom alle n produkter hos forhandler r er imperfekte substitutter for

alle n produkter hos alle de andre forhandlerne.* Dersom vi fglger Farrell og

4Vanligvis antas rivaliserende bedrifters priser & veere strategiske komplementer nar
produktene er substitutter. Dette gjelder imidlertid ikke generelt. Se Weyl og Fabinger
(2009) for diskusjon av betingelser for strategisk komplementaritet.
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Shapiro og antar at hver forhandlers produkter er stigende i egen engrospris
og ikke-synkende i de andre produktenes engrospris, vil altsd A% > 0 og
A¥ > 0. Den forste antagelsen virker minst problematisk. Videre synes det
rimelig & anta at A\ ogsa er mindre enn 1.7 I sa fall er betingelsen i Pastand

1 oppfylt.

Hvis imidlertid \¥ < 0 (for alle k # i), vil en engrosprisgkning pa produkt i
fgre til en reduksjon av detaljprisene til de andre produktene. Dette reduserer
etterspgrselen etter 7, og gjogr derfor isolert sett engrosetterspgrselen mer
elastisk. Hvilken av de to effektene som i sa fall dominerer er ikke mulig &

avgjore a priori.’

Hva med krysspriselastisiteten oppstroms? Krysspriselastisiteten fra produkt

¢ til produkt j méaler prosentvis gkning i ¢; gitt én prosents gkning i w;, det
w — _66’2] Wy
Jt T Ow; gj

ningene som ovenfor kan vi skrive €}; som

vil si at punktelastisiteten er gitt ved ¢ . Gitt de samme forutset-

ey = )\iig?i — /\jiggj + Z /\kieﬁk. (Resultat 2)
k=1,k=i,j

En engrosprisgkning pa produkt ¢ pavirker etterspgrselen etter j gjennom
a potensielt pavirke detaljprisene pa produkt ¢, produkt j, og ethvert pro-
dukt & (k # 4, 7). Kan vi anta at krysspriselastisiteten oppstrgms er mindre
enn nedstrgms? Hvis forhanderleddet er kompetitivt vil krysspriselastisiteten,
som egenpriselastisiteten, veere identisk oppstrgms og nedstrgms. Videre har

vi at:

Pastand 3 Huvis hver forhandler forer hvert produkt og A" € (0,1), vil etter-
sparselens krysspriselastisitet fra i til j oppstroms vere mindre enn kryssprise-

- oy jiD ki_p
lastisiteten nedstroms hvis A €ij > . 12137&' ')\ Eik-
= b ,L)‘]

5Ofte antas det at % < 1, altsd at forhandlerleddet absorberer deler av en en-
grosprisgkning i form av lavere marginer. Allerede Bulow og Pfleidererer (1983) viste at en
ett-produkts forhandler som star overfor en konstant etterspgrselselastisitet vil prise slik

at 2l > 1. Weyl og Fabinger (2009) kommer fram til at det typiske i faktiske markeder

ow;
er kostnadsabsorpsjon (% < 1), men at det ogsd er empirisk belegg for at kostnads-

forsterkning (%ﬁjﬁ‘ > 1) forekommer i enkelte markeder. Pass-through-elastisitetene er
imidlertid — gitt ‘positive marginer nedstrgms — alltid mindre enn pass-through-ratene.
Dette gjor at en antagelse om at A\*’ er mindre enn én virker plausibel.

6Besanko, Dubé og Gupta (2005) estimerer pass-through-elastisiteter for en rekke pro-
dukter solgt gjennom supermarkeder i USA. De finner bade positive og negative kryss-

pass-through-elastisiteter.
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Gitt at A® < 1 vil det forste leddet i Resultat 2 trekke i retning av lavere
krysspriselastisitet oppstrgms enn nedstrgms (noe av engrosprisgkningen pa
produkt i absorberes, og dette begrenser effekten pé etterspgrselen etter j).
Det samme vil det andre leddet, dersom M’ > 0 (engrosprisgkningen pa
1 gir gkning i detaljprisen pa j, noe som virker negativt pa etterspgrselen
etter j). Imidlertid vil det tredje leddet, gitt at \* > 0 (for alle k), trekke
i retning av hgyere krysspriselastisitet oppstrgms (detaljprisene pa de andre
produktene stiger, og dette virker positivt pa etterspgrselen etter j). Dersom
(M < 0,\* < 0) vil det andre leddet i Resultat 2 trekke i retning av hgyere
krysselastisitet oppstrgms enn nedstrgms, mens det tredje leddet vil trekke i

motsatt retning.

3.1.2 Forhandlerne last til hver sin leverandgr

Hittil har vi antatt at hvert produkt fores av alle forhandlerne. Dette trenger
ikke ngdvendigvis a stemme. Vi kan godt tenke oss at produkt i fgres av
noen, men ikke av alle forhandlerne. La oss for eksempelets skyld betrakte
den motsatte situasjonen av den vi har analysert ovenfor: Hvert produkt fgres
av én og bare én forhandler, hver forhandler forer ett og bare ett produkt.
Hvordan pavirker dette de avledede etterspgrselselastisitetene? Uttrykkene

for de avledede elastisitetene blir de samme, det vil si at

N
gL = \igh — Z AFigh (3.2)
k=1,ki
— P ji P ki _p
e = A'ely — N'el; + Z AeE. (3.3)
k=1,j#1,j

Intuisjonen bak uttrykkene er den samme som ovenfor. Vi har at fortsatt at:

Pastand 4 Huvis hver forhandler last til hvert produkt og A\ € (0, 1), vil et-
tersporselens egenengrospriselastisitet vaere mindre enn detaljpriselastisiteten
(for alle i) hvis \¥ > 0 (for alle k # ).

Hver forhandler fgrer kun ett produkt. Det vil si at en engrosprisgkning
pa produkt ¢ kun pavirker marginen til én forhandler. En eventuell effekt

pa de andre produktenes detaljpris ma komme av at detaljprisene avhenger
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strategisk av hverandre. Dersom produktene er strategiske komplementer,
vil en detaljprisgkning pa produkt i fgre til at ogsa de andre prisene stiger,
det vil si at A\* > 0 (for alle k # i). Strategisk komplementaritet er derfor
i dette tilfellet tilstrekkelig for at egenpriselastisiteten oppstrgms er mindre

enn nedstrgms.

I virkelige markeder vil situasjonen typisk befinne seg et sted mellom de
to ekstremtilfellene, det vil si at hver forhandler forer noen av de aktuelle

produktene, men ikke ngdvendigvis alle .

3.2 Konkurranseanalyser i oppstromsmarkedet

3.2.1 Kritisk tap med avledede etterspgrselselastisiteter

Hva er relevansen av dette for markedsavgrensning i oppstrgmsmarkeder?
I innledningen av dette kapitlet sa vi at dersom man kan analysere et gitt
produkt i isolasjon, vil den avledede oppstrgmselastisiteten vaere mindre eller
lik nedstrgsmelastisiteten, gitt at A% < 1 . I disse tilfellene vil man kunne
bruke et estimat pa nedstrgmselastisiteten som et gvre anslag pa oppstrgmse-
lastisiteten. Dette kan man utnytte dersom man vil avgrense produktmarked-
er oppstrgms. Produkt ¢ vil alene utgjgre et relevant oppstrgmsmarked der-

som

< 1 (3.4)

ey —.
a+m;

(13
Hvis man har kjennskap til marginene til bedriftene som selger ¢ i oppstrgms-
markedet (m}’), kan man regne ut hgyresiden av 3.4. Ettersom vi kan anta at
e < &P vil man kunne anta at oppstromsmarkedet er avgrenset til produkt

1 dersom

el < ———. (3.5)

Hvis nedstrgmselastisteten er mindre enn hgyresiden av 3.5, er ogsa opp-
strgmselastisiteten det, og i sa fall vil kritisk tap veere stgrre enn det fak-

tiske tapet og oppstremsmarkedet avgrenset. Oppstrgmsmarkeder kan alt-
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sa i enkelte tilfeller avgrenses ved hjelp av nedstrgmselastisiteter. Vi kan
imidlertid ikke slutte fra det at 3.5 ikke er tilfredsstilt til at ¢ ikke alene
utgjor et relevant oppstrgmsmarked, ettersom vi overvurderer det faktiske
tapet ved a bruke nedstrgmselastisiteter. Dersom man uten videre antar at
elastisitetene oppstrgms og nedstrgms er like store, og bruker estimerte ned-
stromsanalyser i markedsavgrensningen oppstrgms, star man i dette tilfellet

i fare for a overvurdere det faktiske tapet og avgrense for brede markeder.

Som vi har sett blir forholdet mellom elastisitetene oppstrgms og nedstrgms
mer komplisert nar vi betrakter en situasjon med flere relaterte produkter og
flere differensierte forhandlere. Hva kan vi si om konkurranseanalysen opp-
strogms pa bakgrunn av resultatene i forrige avsnitt? Anta at vi star overfor
en potensiell fusjon mellom leverandgr i og j, og vil avgrense det relevante
markedet fusjonspartene tilhgrer. Vi antar at fusjonspartenes etterspgrsels-
funksjoner er symmetriske. Betingelsen for at markedet er avgrenset til de to

produktene er da gitt ved

a(el —el) < S (3.6)

i Ji 04+me

Dersom forhandlerleddet er «ngytralt», slik at oppstrgmselastisitetene er like

nedstrgmselastisitetene, vil markedet veere avgrenset dersom

a(ch—eh) < ——0. (3.7)
Vi har sett at elastisitetene oppstregms generelt ikke er like elastisitetene
nedstrgms. Det er altsd grunn til & tro at vi ved & bruke estimerte ned-
stromselastisiteter i markedsavgrensningen oppstrgms vil fa skjeve estimater
av det faktiske tapet, a (6}’{ — g}vi) . Kan vi si noe om hvilken retning denne
skjevheten har? Det faktiske tapet, « (52’{ — 5}’;), kan dersom vi setter inn

uttrykkene for oppstrgmselastisitene, skrives som
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i p _ \jip _ ki_p _ yii_Dp jip kip |7
o ()\ g — N'ey; E Aey, — Aey + N'ey; E A 5jk>
k=1,k#i,j k=1,k#i,j

sa ((A“‘ PN —e) -2 Y xﬂ'gg’k> | (3.8)

k=1,k#i,j

Er dette uttrykket stgrre eller mindre enn «a(g;7” — ¢;4*)? Er det mindre over-
estimerer vi faktisk tap ved & bruke nedstrgmselastisiteter (og star i fare for
& avgrense for bredt), er det stgrre underestimerer vi (og star i fare for &

avgrense for smalt).

Tre mekanismer gjgr at egen- og krysspriselastistiteter, og derigjennom det
faktiske tapet av etterspgrsel, ikke vil veere det samme ved en engrospris-
gkning som ved en tilsvarende detaljprisgkning.® For det fgrste antar vi at
forhandlerne absorberer noe av engrosprisgkningen (A“ < 1). Dette reduserer
bade egenpriselastisiteten og krysspriselastisiteten (med en faktor pa \%),
men effekten pa egenpriselastisiteten dominerer (fordi denne per definisjon
er stgrre enn krysspriselastisiteten), slik at denne mekanismen samlet sett
trekker i retning av mindre faktisk tap oppstrgms enn nedstrgms. For det
andre endres gjerne detaljprisen pa produkt j ved en engrosprisgkning pa .
Hvis detaljprisen til j gker (synker) i engrosprisen til 7, bidrar dette isolert
sett til lavere (hgyere) egen- og krysspriselastisitet oppstrgms enn nedstrgms.
Ettersom vi har antatt at ¢ og j er symmetriske, blir den samlede effekten av
disse to mekanismene at det faktiske tapet ved detaljprisgkning endres med
en faktor (A" 4+ M%), jf. det forste leddet i 3.8.

For det tredje vil kanskje detaljprisene til de rivaliserende leverandgrenes
produkter endres nar engrosprisen pa produkt i gkes. Hvis detaljprisen til
ethvert produkt k& gker (synker) som folge av engrosprisgkning péa produkt
i, vil dette isolert sett redusere (pke) egenpriselastisiteten og gke (redusere)
krysspriselastisiteten fra i til j, og altsa redusere (gke) det faktiske tapet.

Denne mekanismen plukkes opp av det tredje leddet i parentesen i 2.1

Dersom M’ < 0, er det grunn til & anta at (A" + M*) < 1, noe som trekker

i retning av at det faktiske tapet er mindre oppstrgms enn nedstrgms. Men

1
k=1,k+i k=1,k#i,j

8Vi merker oss at faktisk tap er lite nir egenpriselastisiteten er lav og kryssprise-
lastisiteten er hgy.

N
TVimerker oss at efy = el — 30 Al = Nel — Mieh — 37 ARl
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hvis M < 0, blir det ogsa naturlig & anta at A* < 0, noe som trekker i
retning av stgrre faktisk tap oppstrgms. Motsatt vil M > 0 gke sjansen for
at (A 4+ M%) > 1, noe som trekker i retning av stgrre faktisk tap oppstrgms,
men dersom samtidig \¥* > 0, vil dette trekke i retning av mindre faktisk
tap. Retningen pa en eventuell skjevhet ved a anvende nedstrgmselastisiteter
i markedsavgrensningen oppstrgms er med andre ord umulig a4 bestemme a

priori nar vi betrakter et bilateralt oligopol.

Dersom man kan estimere nedstrgmselastisiteter og pass-through-elastisiteter
med tilstrekkelig sikkerhet, er det ingenting i veien for a bruke de avledede

opptstromselastisitetene til & avgrense oppstrgmsmarkeder pa vanlig mate.

3.2.2 Avledet diversjonsrate

Diversjonsrater blir ofte brukt bade i markedsavgrensning og i prispress-
analyse. La oss betrakte en potensiell gkning av engrosprisen til produkt i.
Diversjonsraten dj; méler andelen av av det reduserte kvantumet av 7 som

plukkes opp av produkt j. Diversjonsraten er gitt ved

N
()\ 51;7; — N agj + > A 5§k) qj

8Qj w ..
Ow; € iidj k=1,k#i,j
= — gg? == = . (Resultat 3)
Do, Ciidi g 3 N .
ow; i (}\ngz _ A]zgg _ Z Akl&?k) i

k=1,k#i,j

Diversjonsraten kan, gitt symmetri mellom i og 7, skrives som

p_ N N ke
dji X + Z Nt gP

k=1k#i,j
w ’
dj; = - N o (3.9)
At gp ‘Cik
L=Sad— > St

k=1k#ij "

Vi kan ikke si noe generelt om diversjonsraten oppstrgms er stgrre enn di-
versjonsraten nedstrgms pa bakgrunn av 3.9. At diversjonsraten ikke er den

samme oppstrgms og nedstrgms er imidlertid klart. Vi har dessuten at

Pastand 5 Huvis n = 2, produktene er symmetriske og A € (0,1) > |\,
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vil diversjonsraten oppstroms vere storre (mindre) enn diversjonsraten ned-
stroms hvis M* < 0 (NM* > 0).

Bevis. Se appendiks. =

At diversjonsraten oppstrgms er mindre enn diversjonsraten nedstrgms nar
M?® > 0 er intuitivt, ettersom en engrosprisgkning pa produkt i i sa fall vil
fgre til en detaljprisgkning pa produkt j, noe som vil begrense andelen av

det tapte salget av ¢ som absorberes av j.

«
a+mw "’

Hgye diversjonsrater drar i retning av smale markeder. Bruker vi nedstrgms-

Vi vet at markedet er avgrenset til de to produktene dersom dj; >

diversjonsrater i markedsavgrensningen oppstrgms, star vi i fare for & av-
grense for brede (smale) markeder dersom nedstrgmsdiversjonsratene er min-
dre (stgrre) enn oppstrgmsdiversjonsratene. Dessverre er det ikke mulig &
trekke noen bastante konklusjoner om stgrrelsesforholdet pa bakgrunn av
analysen i dette kapitlet. Samme usikkerhet gjelder dersom vi bruker ned-

strgmsdiversjonsrater i prispressanalyser oppstrgms.

3.2.3 Fusjonssimulering med avledet oppstrgmsetter-

spgrsel

En empirisk artikkel som tar hensyn til markedsmakt nedstrgms i konkur-
ranseanalysen oppstrgms, er Villas-Boas (2007), som undersgker effekten av
fusjoner pa leverandgrnivaet i det tyske kaffemarkedet. Utgangspunktet er
at bade produkter og forhandler(kjeder) er differensierte, slik at hver kom-
binasjon av kaffemerke og forhandlerkjede utgjor et eget «produkt». Dette
tilsvarer modellen i avsnitt 3.1. Ved hjelp av data pa pris og kvantum fra
de stgrste dagligvarekjedene i Tyskland, estimeres etterspgrselselastisiteter
pa forhandlerniva. Leverandgrene antas & konkurrere i priser (Bertrand).
Forfatteren estimerer effekten av fusjoner oppstreéms under to mulige forut-
setninger: (i) leverandgrene setter fgrst engrospriser a la Bertrand, deretter
setter forhandlerne priser som akkurat dekker deres marginale kostnader, (ii)
leverandgrene setter forst engrospriser a la Bertrand, deretter setter forhan-
dlerne profittmaksimerende detaljpriser. Den estimerte effekten av fusjon-
er avhenger kritisk av valg av forutsetning. Effekten av oppstrgmsfusjoner
pa detaljpriser og konsumentoverskudd er signifikant stgrre under forutset-

ning (ii) enn under (i). Under forutsetning (i) betraktes forhandlerleddet
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som perfekt kompetitivt eller «passivt». Dersom forhandlerleddet er passivt,
trenger det ikke & modelleres. Man kan da estimere nedstrgmsetterspgrsel og
-elastisiteter, og analysere oppstrgmsmarkedet som om leverandgrene solgte

produktene sine direkte til sluttbrukerne.

For markedsavgrensning og prispressanalyse er konklusjonen den samme:
Dersom forhandlerleddet er passivt — det vil si dersom detaljprisenes pros-
entvise paslag over engrosprisene er konstant (null ved perfekt konkurranse)
— kan en bruke nedstrgmselastisiteter direkte i oppstrgmsanalyser. Hvis ikke
vil det & overse forhandlerleddets atferd kunne fgre til skjevheter i analysen

av oppstrgmsfusjoner.

3.2.4 Begrenset hylleplass og salgsfremmende atferd

Knekk i etterspgrselsfunksjonen kan fgre til at en marginal prisgkning ikke
fgrer til en tilsvarende endring i etterspgrselen som en marginal prisreduk-
sjon. Med andre ord kan etterspgrselselastisiteten knyttet til en prisgkning
vaere en annen enn elastisiteten knyttet til en prisreduksjon.” Vi har allerede
diskutert hvordan dette kan gjgre antagelsen om at m; = é problematisk. I
var sammenheng er knekkpunkter og brudd i etterspgrselsfunksjoner et enda
mer grunnleggende problem. Selv om etterspgrselen forhandlerne star overfor
er jevn og kontinuerlig, kan den avledede etterspgrselen leverandgrene star
overfor veere ujevn og diskontinuerlig. Dette gjor det vanskelig a si noe om

elastisitetene oppstrgms pa bakgrunn av estimerte elastisteter nedstrgms.

Den mest apenbare arsaken til et slikt misforhold mellom etterspgrselsfunksjonene
oppstrgms og nedstrgms er det faktum at forhandlere ofte har begrenset med
hylleplass. Hittil har vi antatt at forhandlerne maksimerer nettoinntekten ved
salg av leverandgrenes n produkter og at salget av produkt ¢ ikke har noen
annen alternativkostnad enn det reduserte salget av de andre (n — 1) pro-
duktene. Dette er en tvilsom forutsetning i de tilfellene der forhandlernes
hylleplass er begrenset. Det & ha et produkt i hyllene gjor i sa fall at det ikke
er plass til et annet. A fgre et produkt gir med andre ord en alternativkostnad
gjennom profitten forhandleren kunne tjent pa det mest lgnnsomme alterna-
tivet som ikke far plass i butikken. Hvor lgnnsomt det er for en forhandler

a fgre et produkt, avhenger blant annet av engrosprisen. Blir engrosprisen

9Mer presist vil ikke funksjonen veere deriverbar i knekkpunktet, slik at punkte-

lastisiteten (%—2%) ikke er definert i dette punktet.
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tilstrekkelig hgy, kan det tenkes at alternativkostnaden ved a fgre produktet
er stgrre enn profitten. En rekke sma og konstante engrosprisgkninger kan
fore til sm& (om enn ikke ngdvendigvis konstante) detaljprisendringer som
igjen fgrer til sma endringer i omsatt kvantum helt til et visst punkt, der en
ytterligere marginal engrosprisgkning vil gjgre at én eller flere forhandlere
ikke lenger gnsker & fore produktet, noe som kan gi en drastisk reduksjon i
omsatt kvantum. Med andre ord: Etterspgrselen trenger ikke vaere en jevn og
kontinuerlig funksjon av engrosprisen, selv om den er en jevn og kontinuerlig

funksjon av detaljprisen.

A si noe om leverandgrenes evne til & gke pris pa bakgrunn av nedstrgmse-
lastisiteter blir i disse tilfellene vanskelig. Knapphet pa hylleplass gjor at pris-
settingen oppstrgms potensielt disiplineres av produkter som kundene ikke
anser som substituerbare i det hele tatt, men som er lgnnsomme alternativ
a ha i hyllene for forhandleren. Veldig grovt kan vi si at produkter er sub-
stituerbare for etterspgrrere dersom de pa en eller annen mate kan brukes til
det samme. Hva er det forhandlerne «bruker» leverandgrenes produkter til?
De videreselger dem med profitt. Produkter som er substituerbare for forhan-
dlerne — og som fglgelig utgver konkurransepress pa hverandre — er produkter
som i tilsvarende grad kan selges videre med fortjeneste. Det avgjorende i en
gitt sak er om leverandgrens prissetting er begrenset av gkte detaljpriser (og
en marginal etterspgrselsreduksjon) eller (trussel om) «delisting», det vil si
om vi star rett foran et brudd i engrosetterspgrselsfunksjonen eller ikke. Hvis
det siste er tilfelle, vil nedstrgmselastisiteter vaere tilnsermet verdilgse for en

vurdering av leverandgrenes evne til & gke prisene (jf. Hosken et al. 2002).

Vi har antatt at detaljetterspgrselen etter et gitt produkt er en funksjon av
detaljprisene. I virkeligheten vil den ogsa kunne veere en funksjon av den
service, markedsforing og eksponering (plass i butikken) forhandlerne vier
produktet. Nar engrosprisen pa et gitt produkt gker, kan dette fore til at
forhandlerne reduserer den salgsfremmende atferden knyttet til dette pro-
duktet. Dette fgrer til at oppstrgmselastisiteten blir hgyere enn tilfellet hadde

veert om forhandlernes eneste kontrollvariabel var pris.

3.2.5 Indirekte substitusjon

En gruppe produkter anses gjerne & utgjgre et avgrenset marked nar grup-

pen ikke utsettes for betydelig ettersporsels- eller tilbudssubstitusjon fra
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bedrifter og produkter utenfor gruppen. Som nevnt i innledningen mener vi
med etterspgrselssubstitusjon muligheten produktenes kjgpere har til & bytte
til alternative produkter dersom prisene pa de aktuelle produktene stiger.
Tilbudssubstitusjon forstas som evnen andre leverandgrer har til raskt og
uten store kostnader & vri produksjonen over til den aktuelle produktgrup-

pen. Som det heter i EU-kommisjonens notat om markedsavgrensning;:

Basically, the exercise of market definition consists in identifying
the effective alternative sources of supply for the customers of the
undertakings involved, in terms both of products/services and of
geographic location of suppliers (EU-kommisjonen, 1997, avsnitt
13).

Deretter presenteres i notatet HM-testen som den primaere metoden for a av-
grense markeder. HM-testen stiller imidlertid et litt annet spgrsmal, nemlig
om de aktuelle bedriftene lgnnsomt kan innfgre en liten, men varig prisgkning
pa ett eller flere av sine produkter (DoJ og FTC, 2010, s. 9). Vi kan ikke
slutte fra det at en prisgkning ikke er lgnnsom til at bedriftens umiddelbare
kunder gjennom etterspgrsels- og tilbudssubstitusjon har akseptable alterna-
tive leverandgrer. Oppstrgmsbedrifter kan nemlig utgve konkurransepress pa
hverandre selv om de umulig kan vri produksjonen over til hverandres pro-
dukter, og selv om ingen av deres respektive kunder anser produktene som

substituerbare.

Betrakt for eksempel leverandgrer av flymaskiner (A) og toglokomotiv (B).
Selv om ingen av leverandgrgruppe A sine kunder (flyselskap) anser togloko-
motiv som et mulig substitutt, og selv om det skulle vaere umulig for leverandgr-
gruppe B a vri produksjonen over til flymaskiner, vil det ikke veere sikkert
at en hypotetisk bedrift som kontrollerte alt salg av flymaskiner innenfor et
gitt omrade lgnnsomt kunne ha hevet prisene. En varig prisgkning vil typisk
sla ut i gkte priser pa flyreiser. Dette kan fgre til at en betydelig andel slut-
tbrukere velger tog i stedet for fly, noe som kan bety at etterspgrselen etter
flyreiser — og derigjennom flymaskiner — blir redusert nok til at en prisgkn-
ing ikke vil veere lgnnsom. HM-testen er ikke tilfredstilt, selv om tilbuds- og

etterspgrselssubstitusjon i oppstrgmsmarkedet er fravaerende.

Dette poenget tydeliggjores i Schwarz (2007), som analyserer oppstrgms-

markeder for bredbands internettilgang. Forfatteren tar utgangspunkt i at
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sluttbrukermarkedet bestar av bade ADSL- og kabel-bredband, og bruker es-
timater pa nedstrgmselastisitet og pass-through-elastisitet til & vurdere om
ADSL utgjor et eget marked pa engrosniva. ADSL og kabel kan tilhgre samme
engrosmarked, selv om nedstromsbedriftene (altsa de som tilbyr henholdsvis
ADSL- og kabelinternett til sluttbrukerne) ikke anser engrosproduktene som
substitutter, og selv om oppstrgmsbedriftene ikke har mulighet til & vri pro-

duksjonen.

Hva er de konkurransepolitiske konsekvensene av dette? I mange tilfeller har
ikke konkurransemyndigheter tilstrekkelig med data til & utfgre kvantitative
HM-tester. I disse tilfellene ma konkurransesituasjonen vurderes skjgnnsmes-
sig og kvalitativt. I oppstrgmsmarkeder er det viktig at en i slike tilfeller
ikke utelukkende ser pa de aktuelle kundenes alternative leverandgrkilder
(ettersporsels- og tilbudssubstitusjon oppstrgms), men ogséa ser pa hvordan
substitusjon i nedstrgmsmarkedet kan pavirke hvilke oppstrgmsbedrifter som

utgver konkurransepress pa hverandre.

3.2.6 Praksis

I dette kapitlet har vi sett pa maten etterspgrselen etter leverandgrenes pro-
dukter er avledet av sluttbrukernes etterspgrsel etter de samme produktene
pa forhandlerniva. Vi har undersgkt hvordan substitusjonsmgnstre forplanter
seg oppover i en vertikal kjede. To mulige fallgruver i markedsavgrensningen
av oppstrgmsmarkeder har blitt tydelige: (i) & anta at etterspgrselsmgnstre
forplanter seg oppover i kjeden uten forskyvninger, og (ii) & overse at etter-
spgrselen pa et gitt niva i kjeden er avledet av sluttbrukeretterspgrselen, og
dermed utelukkende fokusere pa tilbuds- og etterspgrselssubstitusjon pa det
aktuelle nivéaet i kjeden. Der man i (i) overvurderer styrken pa bandene mel-
lom etterspgrselssubstitusjonen pa de ulike nivaene i kjeden, undervurderer

man den i (ii).

Har man robuste estimater pa oppstrgmselastisiteter /diversjonsrater, kan
man utfgre markedsavgrensningen pa vanlig mate. Dersom man ma gjore
en mer skjgnnsmessig vurdering, ma man fgrst vurdere om tilbuds- eller
ettersporselssubstitusjon i oppstrgmsmarkedet vil gjgre en prisgkning ulgnn-
som. Hvis ikke ma vi anta at oppstrgmskundene fortsetter a kjope fra samme
leverandgr, og velter deler av prisgkningen over pa sine kunder i nedstrgms-

markedet gjennom gkte detaljpriser. Dette vil redusere etterspgrselen i bade
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oppstreoms- og nedstrgmsmarkedet. Om etterspgrselen reduseres sa mye at
engrosprisgkningen ikke blir lgnnsom, avhenger av hvor mye av den opprin-
nelige prisgkningen som forplanter seg til nedstrgmsprisene, etterspgrselse-
lastisiteten nedstrgms, samt eventuelle nedstrgmsprisendringer pa rivalis-

erende produkt.

Det har blitt argumentert for at indirekte substitusjon ikke bgr implementeres
i markedsavgrensningen, men heller komme som en del av den pafglgende
konkurranseanalysen.'? Tanken er da at man fgrst undersgker etterspgrsels-
og tilbudssubstitusjon pa det aktuelle nivaet i kjeden, avgrenser markedet
og beregner markedsandeler pa bakgrunn av denne analysen, og deretter
spgr seg om faktorer som potensiell konkurranse, kjgpermakt og indirekte

substitusjon begrenser markedsmakten til de aktuelle aktgrene.

En ulempe med denne framgangsmaten er at beregning av markedsandeler
ofte er det primaere vurderingsgrunnlaget i konkurranseanalysen. Andre fak-
torer tas gjerne bare hensyn til i tvilstilfeller.!! T enkelte oppstrgmsmarked-
er kan imidlertid indirekte substitusjon gjennom nedstrgmsmarkedet vaere
hovedkilden til konkurransen mellom selgerne. A utelate dette aspektet fra
markedsavgrensningen synes derfor problematisk.!? Kritisk-tap-analyse med
elastisiteter estimert ved gkonometriske analyser, anses ofte a veere gullstan-
darden nar det gjelder markedsavgrensning. Korrekt estimerte oppstrgmse-
lastisiteter vil fange opp effekten av bade direkte og indirekte substitusjon.!?
Dette taler ogsa mot & utelukke indirekte substitusjon i mer skjgnnsbaserte

markedsavgrensninger.

Retningslinjene fra EU-kommisjonen om markedsavgrensning fokuserer, som
allerede nevnt, pa de direkte substitusjonsmulighetene pa det aktuelle nivaet i
kjeden.!* Indirekte substitusjon nevnes ikke i dokumentet. Imidlertid framheves

elastisiteter estimert ved hjelp av gkonometriske analyser samt mal pa prisko-

10Se CRA (2007) for en grundig gjennomgang av behandlingen av indirekte substitusjon
i retningslinjer og praksis.

11 Jf. EU-kommisjonen (2004b, avsnitt 19-21).

12GQzerlig nar en holder fast ved at markedsavgrensningen ikke er et mal i seg selv, men
kun et verktgy for & kartlegge konkurransepresset faktiske og hypotetiske bedrifter star
overfor.

13Det vil ogsid mer eller mindre sofistikerte mal pa ulike produkters (engros)-
priskorrelasjon, som ogsa brukes i markedsavgrensningsgyemed. Jf. EU-kommisjonen
(1997, avsnitt 39).

4 Dette kommer blant annet til uttrykk nar det hevdes at spgrsmalet HM-testen stiller
er: «whether the parties’ customers would switch to readily available substitutes or to
suppliers located elsewhere in response to a hypothetical small (in the range 5% to 10%)
but permanent relative price increase in the products and areas being considered» (EU-
kommisjonen 1997, avsnitt 17).

34



SNF Arbeidsnotat Nr. 29/13

rrelasjon mellom ulike produkter som verdifull informasjon i markedsavgren-

sningen. Retningslinjene tar altsa implisitt hgyde for indirekte substitusjon.'®

Indirekte substitusjon har vaert et sentralt tema i flere saker. Bredbandstjen-
ester som utgjgr samme relevante marked pa sluttbrukerniva, er levert gjen-
nom ulike teknologiske plattformer (ADSL, kabel, fiber, etc.) p& engrosniva.
Om, og eventuelt hvordan, substitusjon i nedstrgmsmarkdet skal tas hensyn
til i definisjonen av oppstrgmsmarkedet, har vaert et diskusjonstema i EU-
landene.' Indirekte substitusjon har ogsa blitt akseptert av EU-kommisjonen
(eller ankeinstansen, Court of First Instance) i avgrensningen av oppstrgms-
markeder for flymotorer og ulikt elektrisk utstyr: Bedrifter som ikke direkte
konkurrerte om de samme oppstrgmskundene ble ansett a tilhgre samme

marked p& grunn av indirekte substitusjon gjennom nedstrgmsleddet.'”

3.3 Konklusjon

Analysen i dette kapitlet generaliserer analysen i Schwarz (2007) og Hosken
et al. (2002), som ser pa avledede egenpriselastisiteter nar hvert produkt
kan betraktes i isolasjon. Vi har sett pa avledede etterspgrselselastisiteter i
en situasjon der n > 1 differensierte produkter som selges gjennom m > 1
forhandlere. Har man robuste estimater pa nedstrgmselastisiteter og pass-
through-elastisiteter, kan man avgrense oppstrgmsmarkeder ved hjelp av ut-

trykkene for avledede oppstrgmselastisiteter.

Vi fant i fgrste avsnitt tilstrekkelige betingelser for at egenpriselastisiteten
oppstrgms vil veere mindre enn elastisiteten nedstrgms. Entydigheten i resul-
tatene til Schwarz (2007) og Hosken et al. (2002) forsvant da vi introduserte
flere strategisk relaterte produkter. Dersom detaljprisene ikke bare stiger i
egen-, men ogsa i de andre produktenes detaljpris, vil elastisiteten oppstrgms
under rimelige forutsetninger veere mindre enn elastisiteten nedstrgms. Der-
som imidlertid produktenes detaljpriser gker i egen engrospris, men synker i
de andre produktenes engrospris, gir analysen ingen entydige svar om stor-

relsesforholdet mellom elastisitetene oppstrgms og nedstrgms.

5De seneste retningslinjene fra de britiske konkurransemyndighetene papeker eksplisitt
at indirekte substitusjon er relevant for markedsavgrensningen (CC og OoFT 2010, avsnitt
5.2.20). De seneste amerikanske retningslinjene for horisontale fusjoner tematiserer ikke
indirekte substitusjon.

6For detaljer se CRA (2007) og Schwarz (2007).

17Jf. CRA (2007, avsnitt 3.2 og 3.3).
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Kritisk-tap- og prispressanalyse trenger ofte ogsa krysspriselastisiteter, eventuelt
diversjonsrater. Analysen av disse stgrrelsene ga heller ikke entydige svar
om stgrrelsesforholdet mellom nedstrgmsstorrelser og oppstrgmsstorrelser.
Denne tvetydigheten forplanter seg til konkurranseanalysen. Bruker man es-
timerte nedstrgmselastisiteter eller diversjonsrater i HM-tester eller prispres-
sanalyse oppstrgms, star man i fare for a fa skjeve estimater pa faktisk tap
og prispress. Retningen pa denne skjevheten lar seg imidlertid ikke fastsla pa

generell basis.

Analysen i forste avsnitt baserte seg pa at forhandlernes salg av de n delvis
substituerbare produktene kunne analyseres isolert, og at forhandlernes en-
este valgvariabel var pris. I virkeligheten vil imidlertid bade knapphet pa
hylleplass og salgsfremmende atferd pa forhandlerniva kunne pavirke elasti-
siteten leverandgrene star overfor. Generelt vil disse momentene forsterke
egenpriselastisiteten pa leverandgrniva, noe som gjgr det enda mer problema-
tisk a anta at etterspgrselen er mindre elastisk oppstrgms enn nedstrgms. Vi
har ogsa diskutert en annen mulig fallgruve i markedsavgrensning og konkur-
ranseanalyse av oppstrgmsmarkeder: utelukkende a fokusere pa de umiddel-
bare kundenes etterspgrsels- og tilbudssubstitusjon. Her star man i fare for
a overse det faktum at oppstromsetterspgrselen er avledet av nedstrgmset-
terspgrselen, og derigjennom undervurdere konkurransepresset i oppstrgms-

markedet.

I dette kapitlet har vi problematisert en vanlig antagelse om forhandlerled-
dets atferd, nemlig at det besvarer engrosprisgkninger pa en slik mate at
det prosentvise detaljprispaslaget over engrosprisen er konstant (lik null der-
som forhandlerleddet antas & veere kompetitivt). I slike tilfeller er forhan-
dlerleddet passivt, og vi trenger ikke ta spesielt hensyn til det i konkur-
ranseanalyser. Mer konkret betyr det at vi kan estimere etterspgrselen (eller
elastisiteter /diversjonsrater) nedstrgms, og foreta HM-testen, prispressan-
alyse og andre former for fusjonssimulering som om leverandgrene solgte
varene sine direkte til sluttbrukerne. Dette blir ikke lenger mulig nar vi
betrakter flere substituerbare produkter, og forhandlerleddet er preget av

strategiske aktgrer og imperfekt konkurranse.

En annen vanlig forutsetning har vi imidlertid holdt fast ved i dette kapit-
let. Vi har antatt at leverandgrene ensidig setter linesere priser som gjelder
for alle forhandlerne, og at forhandlerne i neste omgang setter detaljpriser

og bestemmer hvor mye de vil kjope fra hver forhandler. Den gkte konsen-
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trasjonen pa forhandlerniva gjor ikke bare forutsetningen om passiv eller
gjennomsiktig prissetting pa forhandlerniva problematisk, den gjor ogsa an-
tagelsen om at forhandlerne passivt tar engrosprisen for gitt tvilsom. I mange
tilfeller har forhandlerne (typisk kjeder av forhandlere) kjgpermakt overfor
sine leverandgrer: Engrosprisen er ikke noe som leverandgrene ensidig og uni-
formt fastsetter, men noe som er gjenstand for forhandlinger mellom kjgper
og selger. Dessuten inneholder kontraktene mellom leverandgrer og forhan-
dlere gjerne mer enn en konstant enhetspris. Hvilke konsekvenser dette har

for konkurranseanalyser av oppstrgmsmarkedet er temaet for neste kapittel.
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Kapittel 4

Fusjoner 1 markeder med
forhandlinger om ikke-linesere

kontrakter

Potensielle fusjoner i markeder med differensierte produkter analyseres van-
ligvis ved hjelp av statiske Bertrand-modeller (Werden, Froeb og Scheffman,
2004). Bade HM-testen og prispressanalysen til Farrell og Shapiro synes &
basere seg pa at bedriftene fritt og uavhengig bestemmer prisene pa produk-

tene sine.!

I mange oppstrgmsmarkeder fanger imidlertid Bertrand-modellen i liten grad
opp mekanismene bak markedslikevektene (Werden, Froeb og Scheffman,
2004). Oppstrgmsmarkeder er gjerne kjennetegnet ved sakalte ikke-linesere
kontrakter og forhandlinger mellom kjgper og selger om kjgpskontrakten. I

dette kapitlet vil jeg diskutere effekten av oppstrgmsfusjoner i slike markeder.

I forrige kapittel var problemet & finne fram til robuste estimat pa de rel-
evante elastisitetene eller diversjonsratene som brukes i standard konkur-
ranseanalyse. I dette kapitlet stgter vi pa mer grunnleggende problemer knyt-
tet til konkurranseanalyser av fusjoner i oppstrgmsmarkeder. Spgrsmalet vi

stiller oss, enten vi vil avgrense markeder eller male prispress, er en variant

1Se DoJ (1982), DoJ og FTC (2010) og Farrell og Shapiro (2010a). Farrell og Shapiro
antar fgrst eksplisitt at bedriftene for fusjonen setter priser & la Bertrand. De apner senere
for at prisene kan veere bestemt p& andre méater, men diskusjonen dreier seg da om horison-
tal koordinasjon og bedriftenes forventninger om hverandres strategiske reaksjoner. Nar
det gjelder markedsavgrensning, er det potensiell koordinasjon eller offentlige reguleringer
som typisk trekkes fram som kompliserende elementer.
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av fglgende: Vil en hypotetisk fusjon fgre til en sa stor gkning av markeds-
makt at den fusjonerte bedriften lgnnsomt kan heve prisene? Nar de ak-
tuelle bedriftene ikke ensidig bestemmer pris, og nar gkt markedsmakt ikke
utelukkende trenger & sla ut i gkte engrospriser, blir et slikt spgrsmal lite
treffende.

Nar de implisitte forutsetningene bak HM-testen og prispressanalysen ikke er
tilfredsstilt, blir en bokstavtro fortolkning av disse analysene problematisk.
Metodene kan allikevel tenkes & gi oss en pekepinn pa sannsynlige effekter
av fusjoner. Prispressanalysen tenderer mot & indikere positivt prispress nar
marginene til fusjonspartene er store og diversjonsratene produktene deres
imellom er hgye, noe som ogsa peker i retning av at vi definerer smale marked-
er og beregner hgy konsentrasjon.? I dette kapitlet vil jeg undersgke om
de nevnte stgrrelsene (marginer, elastisiteter /diversjonsrater, konsentrasjon)
fungerer som gode estimatorer pa effekten av fusjoner ogsa nar partene
forhandler om ikke-lineszere kontrakter. Dette vil jeg gjgre ved & modellere
effekten av en potensiell fusjon mellom to leverandgrer, nar utgangspunktet
er at n > 2 leverandgrer forhandler med m > 1 forhandlere om kontrakter

bestaende av enhetspris og fastbelgp.

Planen for kapitlet er som fglger: I de to forste avsnittene vil jeg presentere
og begrunne det teoretiske rammeverket for den formelle analysen, som er
simultane Nash-forhandlinger om todelte tariffer. I det tredje avsnittet vil jeg
utlede Nash-likevekten fgr fusjonen. I det neste avsnittet vil jeg undersgke
effekten av en fusjon dersom produktsammenbindende kontrakter er mulig.?
Deretter vil jeg se pa en situasjon der slike kontrakter ikke er mulige. Avs-
lutningsvis vil jeg diskutere konkurransealyse i oppstrgmsmarkeder i lys av

de foregaende avsnittene.

2At store marginer impliserer smale markeder fglger direkte av betingelsen dj; >
ﬁ%ﬂ Her har vi imidlertid antatt at m; = Ei Dette vil ikke ngdvendigvis veere tilfelle.
De britiske konkurransemyndighetene er eksplisitte pa at hgye marginer peker i retning
av smalere markeder (CC og OoFT 2010, avsnitt 5.2.15).

3Med produktsammenbinding («tying») menes i denne sammenhengen at betingelsene
for kjop av ett produkt avhenger av hvor mye som kjgpes av et annet produkt. Ren eller
eksplisitt produktsammenbinding skjer ved at kunden kun far kjope det ene produktet
dersom han ogsa kjgper det andre. Bedrifter som farer flere produkter kan ha ulike grunner
til & spesifisere produktsammenbindende kontrakter, se Motta (2004, avsnitt 7.3.2) for en

bred diskusjon.
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4.1 Ikke-lineser prising som vertikal binding

Nar en leverandgr selger sitt produkt gjennom en forhandler, utgjgr leveran-
dgren og forhandleren parter i en vertikal relasjon. I slike relasjoner pavirker
leverandgrenes handlinger forhandlernes profitt, og omvendt. Vi sier at ak-
torenes handlinger har eksterne effekter pa hverandres profitt. Det som er
optimalt for en av partene, trenger ikke & veere optimalt for den andre, uten
at dette ngdvendigvis tas hensyn til av beslutningstakerne. Aktgrene kan der-
for forsgke a kontraktfeste klausuler som gjgr at den andre partens optimale
atferd er mer gunstig for ham selv. Vertikale bindinger er en samlebeteg-
nelse pa slike klausuler, som altsd har som formal & internalisere vertikale

eksternaliteter.*

Anta at en leverandgr selger et produkt til en forhandler og at forhan-
dleren selger produktet videre til sluttbrukere, og at verken produktet eller
forhandleren har relevante substitutter. Vi har altsa a gjore med et bilateralt
monopol. Anta videre at forhandleren betaler en konstant engrospris, w, for
hver enhet han kjgper av leverandgren, det vil si at kontrakten kun bestar

av det vi kaller en lineser tariff. Betalingen (7') er altsa gitt ved T = wq.

Leverandgren har interesse av at forhandleren setter lav detaljpris pa produk-
tet, forhandleren har interesse av at leverandgren setter lav engrospris. Hvert
ledd i kjeden setter pris for & maksimere sin profitt, det vil si at bedriftene

hever prisen over marginalkostnaden (som er ¢ for leverandgrene og w for

forhandlerne). Optimal prising for leverandgren tilsier at w = 65—:0, der
sjil > 1.5 Optimal prising for forhandleren gjgr at p = Ej—ilw, der 55—: > 1.

Detaljprisen som maksimerer den samlede profitten ved salg av produktet,
eb
eP—1

er imidlertid gitt ved p = ¢, som ettersom w > c er lavere enn prisen
forhandleren setter. Den samlede profitten for kjeden som helhet er ikke mak-
simert. Dette kalles gjerne for dobbel-marginaliserings-problemet. A la be-
talingsfunksjonen (7") inneholde et fastledd (f), slik at den for eksempel ser
slik ut 7" = f + wq, er en mate & internalisere denne negative tosidige ek-
sternaliteten. En slik todelt tariff er et eksempel pa «ikke-lineser»-prising.
Dersom engrosprisen settes lik marginalkostnaden, vil forhandleren sette en
pris som maksimerer den samlede profitten. Denne profitten kan fordeles etter

gnske gjennom fastleddet. A erstatte den linesere kontrakten med en ikke-

4Se Motta (2004, kapittel 6) for en diskusjon av ulike typer vertikale bindinger.
5Vi husker at en profittmaksimerende monopolist setter pris eller kvantum slik at et-
terspgrselen er elastisk, dvs. at € er stgrre enn 1.
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linezer kontrakt med w = ¢ muliggjor med andre ord en paretoforbedring,
ettersom begge parter kan komme bedre ut. I tillegg synker prisen sluttbruk-

erne betaler.

Fastleddet i todelte tariffer er et eksempel pa en vertikal binding. Selv om
begge parter vil foretrekke en ikke-lineser kontrakt framfor en lineser, vil de
kunne vaere uenige om den ngyaktige spesifikasjonen av kontrakten. Spesi-
fikasjonen som er optimal for leverandgren er gjerne ikke optimal for forhan-
dleren. Vi skal i dette kapitlet anta at partene som inngar i vertikale relasjon-
er forhandler seg fram til en kontrakt begge kan akseptere, der vi apner for

muligheten av ikke-linesere kontrakter.

4.2 Forhandlinger i bilaterale oligopol

Strukturen vi betrakter er fglgende: n > 2 leverandgrer av delvis substituer-
bare produkter selger sine produkter gjennom m > 1 differensierte forhan-
dlere. Hver forhandler fgrer potensielt alle n produktene, og betalingskontrak-
tene er et resultat av forhandlinger. Utgangssituasjonen er at hver leverandgr
forhandler med hver forhandler, og hver aktgr forsgker & maksimere egen prof-
itt. Dette vil si at vi i utgangspunktet har n x m forhandlingsspill. Deretter

ser vi pa konsekvensene av at to av leverandgrene fusjonerer.

Vi antar at strukturen i spillet er som fglger: (i) alle forhandlinger mellom
leverandgr- og forhandlerleddet finner separat og simultant sted, (ii) forhan-
dlerne bestemmer simultant profittmaksimerende detaljpriser basert pa re-
sultatet av de forhandlingene de har deltatt i (resultatet av de andre forhan-
dlingene er ukjent). At forhandlingene foregar simultant og separat medfgrer
at partene i enhver forhandling tar utfallet av alle andre forhandlinger for gitt
(ogsa de forhandlingene der partene selv er involvert). Dette er ogsa grunnen
til at partenes profitt ma forstas som forventningsverdier, da de potensielt
avhenger av utfallet av forhandlingsspill partene ikke kjenner utfallet av.® Vi
antar videre at betalingskontraktene ikke kan avhenge av utfallet av de andre

forhandlingsspillene.

En forhandlingslgsning medfgrer en gitt fordeling av (forventet) profitt. En

forhandlingsparts utsidealternativ er i vare spill den profitten vedkommende

6 At partene ikke far vite utfallet av forhandlinger de selv ikke er en del av kaller Rey
og Vergé (2004) «interim unobservability>.
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forventer a sitte igjen med dersom det aktuelle forhandlingsspillet bryter sam-
men. A ha et godt utsidealternativ styrker ens posisjon i forhandlingene: En
vil troverdig kunne true med ikke & godta en kontrakt som gir en lavere prof-
itt enn utsidealternativet. Forhandlingslgsningen méa altsa veere slik at hver
av partene minst sitter igjen med utsidealternativet sitt. Hvor mye mer, kom-
mer an pa fordelingen av det vi kaller forhandlingsmakt, som kan forstas som
partenes (eksogent gitte) dyktighet i forhandlingene. Posisjonen til en aktgr
i et forhandlingsspill avhenger derfor av tre ting: aktgrens utsidealternativ,

forhandlingspartens utsidealternativ og fordelingen av forhandlingsmakt.

Rammeverket jeg bruker for & modellere forhandlingene stammer fra Nash
(1950). Vi antar at partene i forhandlingene mellom aktgr i og r lgser fplgende

problem:

max N =vyIn(m, —v;)) + (1 —y) In (7, — 1) .

7, er forventet profitt for aktgr i, 7, tilsvarende for aktgr .7 v; og v, er
partenes utsidealternativer. Valgvariablene er i vare spill én eller flere en-
grospriser og ett eller flere fastbelgp. Likevekten vi er ute etter er en situ-
asjon der samtlige forsteordensbetingelser i samtlige forhandlingsspill simul-
tant er tilfredsstilt.® Vi er altsd ute etter en situasjon der ingen av forhan-
dlingspartene i noen av spillene angrer pa den fremforhandlede kontrakten
gitt utfallet av de andre forhandlingsspillene. Dette kalles gjerne en Nash-
likevekt i Nash-forhandlingslgsninger.

Situasjonen vi betrakter kan kalles et kryssende bilateralt oligopol.” Litter-
aturen om kryssende bilaterale oligopoler er forholdsvis knapp, men vok-
sende.!® Rey og Vergé (2010) ser pa effekten av bindende videresalgspris
(RPM) i en slik struktur, nar kontraktene er observerbare for alle parter.
Forfatterne viser at RPM kan veere en mate a maksimere strukturprofitten,
og altsa veere et middel for konkurransebegrensende koordinasjon. Miklds-

Thal (2011) undersgker hva slags kontraktstype som er tilstrekkelig for &

"Generelt indikerer strek over variablene at det er snakk om forventningsverdier.

8Vi antar altsi at forsteordensbetingelsene er tilstrekkelige. Dette vil veere tilfelle hvis
Nash-produktene er konkave i forhandlingsvariablene.

90gsa kalt «bilateral oligopoly with interlocking relationships».

10Mesteparten av litteraturen om vertikalt relaterte markeder tar utgangspunkt i en
situasjon der enten oppstrgms- eller nedstrgmsmarkedet er kjennetegnet ved monopol (eller
perfekt konkurranse), eventuelt en situasjon der forhandlerne er 1ast til hver sin produsent
slik at vi far to eller flere konkurrerende kjeder.
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maksimere strukturprofitten i en situasjon der forhandlere tilbyr take-it-or-
leave-it-kontrakter til leverandgrene. Hvis kontraktene blir offentlig kjent for
forhandlerne setter priser, viser forfatteren at tre-delte tariffer,!’ som kan
vaere kontingente pa hvor mange produkter forhandleren fgrer, er tilstrekke-
lig. Dobson og Waterson (2007) ser pa forhandlinger om linesere kontrakter
og undersgker effekten av RPM, mens Bjornerstedt og Stennek (2001) lar
hvert par av leverandgr og forhandler simultant og uavhengig forhandle om
engrospris og kvantum, og viser at forhandlingslgsningene er effektive i den
forstand at de maksimerer partenes samlede profitt, gitt utfallet i de andre

forhandlingsspillene.

Den nevnte litteraturen studerer imidlertid i liten grad fusjoner. Horn og
Wolinski (1988) ser pa horisontale fusjoner oppstrgms og nedstrgms nar to
nedstrgmsbedrifter er last til hver sin leverandgr, og partene forhandler om
linezere tariffer. Dobson og Waterson (1997) undersgker effekten av gkt kon-
sentrasjon nedstrgms nar forhandlerne forhandler simultant og separat med
en monopolleverandgr om linesere kontrakter. Inderst og Wey (2003) er blant
de fgrste som ser pa effekten av horisontale fusjoner i et bilateralt duopol.?
Ettersporselen pa forhandlerniva er i deres modell uavhengig, og artikkelen
kartlegger insentiver til horisontale fusjoner i tilfeller der detaljprisen ikke
péavirkes av fusjonen.'® Den fglgende analysen bygger pa4 O’Brien og Shaffer
(2005), som ser pa n > 2 differensierte leverandgrer som forhandler om ikke-
linezere (kvantitetsbindende) kontrakter med en monopolforhandler. De ser
pa effekt av fusjoner pa leverandgrleddet, med og uten mulighet for produk-
tsammenbinding. Jeg har et lignende formal, men lar altsa nedstrgmsleddet

besta av m > 1 differensierte forhandlere.'*

U Tredelte tariffer bestar i denne sammenhengen av et kvantumsuavhengig fastbelgp, et
fastbelgp som kun betales dersom forhandleren faktisk etterspgr produsentens produkt og
en enhetspris.

1290m i denne oppgaven foregar forhandlingene parvis og simultant.

I3Partene i hvert forhandlingsspill antas 4 maksimere den samlede profitten (det vil si
at de blir enige om effektive kontrakter) og dele overskuddet ved transaksjonen («gains of
trade») likt. I modelleringen i dette kapitlet er ikke effektive kontrakter en forutsetning,
men noe vi vil undersgke betingelsene for. Vi vil se at hvorvidt kontraktene er effektive
blant annet avhenger av hvordan nettooverskuddet deles.

14O’Brien og Shaffer indikerer at mange av deres resultater ogsa gjelder med m > 2
forhandlere, men analyserer ikke en slik situasjon.
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4.3 Nash-likevekt fgr fusjon

Anta at n > 2 leverandgrer (i = 1,...,N) selger hvert sitt produkt til
m > 1 forhandlere (r = 1, ..., M), som selger produktene uforandret videre
til sluttbrukerne. Antagelsene om ettersporsel og kostnader er som i for-
rige kapittel. La oss forst anta at bade leverandgrene og forhandlerne er
uavhengige og konkurrerende. Vi lar leverandgr ¢ forhandle med forhandler
r om en ikke-linezer kontrakt av formen T;,.(¢;.) = wirGir + fir. Ettersom de
rivaliserende forhandlernes kontrakter (og derigjennom deres marginalkost-
nad/engrospris) er uobserverbare gjennom hele spillet, avhenger ikke de-
taljprisene hos forhandler r av utfallet av forhandlingene mellom de an-
dre forhandlerne og leverandgrene (jf. Rey og Vergé, 2004). Forhandlernes
detaljpriser er med andre ord kun en funksjon av egne engrospriser (mar-
ginalkostnader). Produktene er delvis substituerbare. Vi antar derfor at en-
hver forhandler alltid vil gke sin variable profitt (profitt for fastbelgpene er
betalt) ved & ta inn et ekstra produkt i hyllene.'

I henhold til diskusjonen i avsnitt 4.2 antar vi at partene i forhandlingsspillet
mellom leverandgr i og forhandler r (forhandlingsspill ir) lgser fglgende prob-

lem, der 7" € (0, 1) representerer leverandgrens forhandlingsmakt:

max Ny, =" In (7, —vi) + (1 —+")In (7], — v}, (4.2)
gitt at
T > vk (4.3a
Tir > Viy (4.3b)
15Det vil si at
N
max Qir (p) (pir - wir) + Z er (p) (pjr - wj?") (41)

N
pir, > Pjr J=Lj#i
i=1j#i

N
> Tnax Z Qjr (P) (pjr — wjr),
> pirJ=LliF
j=Ti

gjelder for alle ¢ og alle r. Anta at forhandler r far mulighet til & fgre produkt ¢. Dersom
han setter p;- slik at marginen (p;. — w;,) er marginalt hgyere enn den hgyeste marginen
han allerede opererer med, vil betingelsen veere tilfredsstilt safremt etterspgrselen etter 4
er positiv ved dette prisnivéet.

45



SNF Arbeidsnotat Nr. 29/13

Toppskrift L betegner leverandgren i forhandlingene, F' forhandleren. For-
handlingsvariablene er altsa den konstante engrosprisen w;,. og fastbelgpet
fir. Bibetingelsene 4.3a og 4.3b sikrer oss at forhandlingslgsningen er slik at

begge partene minst sitter igjen med utsidealternativet sitt.

I et gitt forhandlingsspill er det ikke profitten som isolert sett stammer fra
dette spillet en aktgr vil maksimere, men aktgrens samlede profitt. Utfallet
av forhandlingene mellom i og r pavirker naturligvis profitten partene tjener
gjennom salg av produkt ¢ hos forhandler r, men den kan ogsa tenkes a

pavirke profitten partene tjener gjennom de andre forhandlingsspillene.

I forhandlingsspill ¢r vil partenes forventede profitt veere gitt ved

M
ﬁzLT = air (wir - C) + fir + Z (615 (mis - C) + 715)
s=1,s#r
N pa—
ﬁf; = air (]_%T - wir) - fir + Z <6j7" (Z_jjr - wj?") - fjr) )
j=1j#i

der prisene er likevektsprisene gitt utfallet av det aktuelle forhandlingsspillet
og de forventede utfallene av de andre forhandlingene. Kvantumsverdiene er

likevektskvantaene som folger av de forventede prisene.'6

De to forste leddene i profittfunksjonene representerer partenes nettoinntek-
ter fra det aktuelle forhandlingsspillet, de to siste nettoinntektene fra de andre
forhandlingene de deltar i. Utsidealternativet, v, er for hver av partene i hvert
spill profitten de kan forvente & tjene gjennom de andre forhandlingsspillene
de er involvert i, gitt at de aktuelle forhandlingene bryter sammen, slik at
den aktuelle leverandgrens produkt ikke fores av den aktuelle forhandleren.

Utsidealternativene i spill 7 vil veere gitt ved

1Det vil si at G;, = Qir (Pr(wr, W_;),P_,). P, = Pr(W,,W_,) er en vektor av de-
taljprisene hos r, p_, er en vektor av detaljprisene hos de andre m — 1 forhandlerne. w,
er en vektor av engrosprisene forhandler r betaler, w_,. er en vektor av de forventede en-
grosprisene de andre forhandlerne betaler. Detaljprisene hos r pavirkes av forhandlingene,

men ikke de andre detaljprisene. g, er tilsvarende definert.
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M
V’Ll7: = Z (@ZZ (mlﬁ C) + ?zs)
s=1,s#r
N . . p—
=Y (@ (5 —w) — T
j=1j#i

der ﬁ;ﬁ er profittmaksimerende pris pa produkt j hos forhandler r, gitt at spill
1 bryter sammen, det vil si at produkt ¢ ikke er tilgjengelig hos forhandleren.
Videre er ¢};. og g;; implisert (forventet) etterspgrselen.'” Utsidealternativene
er per definisjon noe partene ikke kan pavirke gjennom forhandlingsspillet,
ettersom de representerer forventet profitt gitt sammenbrudd i de aktuelle

forhandlingene.

Hva kjennetegner Nash-likevekten i denne strukturen? Ettersom partene i et
gitt forhandlingsspill tar utfallet av de andre forhandlingene for gitt, har de
gjensidig interesse av a maksimere sin samlede profitt og fordele denne ved
hjelp av fastbelgpet. Vi har at:

Pastand 6 Ndrn > 2 leverandorer forhandler parvis og simultant med m >
1 forhandlere, far vi i hvert forhandlingsspill en effektiv lgsning. Det vil si at
engrosprisene legger til rette for at partenes samlede profitt maksimeres, gitt
det forventede utfallet av de andre forhandlingsspillene. Dette medforer igjen

at samtlige engrospriser er lik marginalkostnad i Nash-likevekten.
Bevis. Se appendiks. m

At Nash-likevekten innebzerer engrospriser lik marginalkostnad, betyr at den
eventuelle profitten leverandgrene sitter igjen med kommer gjennom fastled-

dene.

I likevekt er f;. gitt ved

N N
fa=A" (qfr h =)+ > @ —c)— > T (e - C)) 18

=1, =1,

1"Det vil si at Z]?Z = Qjr (piy- = o0, p¥r ,ﬁ_r) . P" er en vektor av profittmaksimerende
priser hos forhandler r gitt at produkt i ikke er tilgjengelig hos forhandleren. (gi% er
tilsvarende definert.)
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(4.4)

der * indikerer at det er snakk om likevektsverdier. Hvis forhandleren har
all forhandlingmakt (yr= 0) er fastbelgpet lik null. Har leverandgren all
forhandlingsmakt (yir= 1), vil fastbelgpet tilsvare differansen mellom for-
handlerens variable profitt nar han fgrer produkt ¢ og nar han ikke fgrer
produkt i. Denne differansen (og altsa profitten til leverandgren) er posi-
tiv gitt at verken produktene eller forhandlerne er fullstendig homogene, og

storre jo mer differensiert produkt ¢ er fra de andre produktene.

Nettoinntekten til leverandgr i fra salget hos forhandler r er identisk med
fastbelgpet. Totalbetalingen fra r til « per enhet av produkt ¢, B;, = w;,. + %,
er i likevekt gitt ved B} = c + f;— Vi ser at betalingen per enhet er lik

i

leverandgrens marginalkostnad nar forhandleren har all forhandlingsmakt.

4.4 Fusjon 1: Produktsammenbinding er mulig

4.4.1 Nash-likevekt

Anta sa at leverandgr 1 og 2 fusjonerer. Vi antar at fusjonen verken med-
forer effektivitetsgevinster eller forskyvning av forhandlingsmakt (). La oss
kalle den fusjonerte bedriften for U. De andre leverandgrene forhandler som
fgr med samtlige forhandlere. Vi antar at U forhandler med forhandler r
om en todelt tariff av formen Ty, (q1r, ¢2r) = w11 + Warqar + fu,. Denne
betalingsfunksjonen er slik at betalingen per enhet for det ene produktet
avhenger av etterspurt kvantum av det andre produktet. Dette kan forstas
som en (ikke-eksplisitt) form for produktsammenbinding (jf. Shaffer 1991).
Kontrakten gjgr det relativt sett mer gunstig for forhandleren & kjope begge
produktene fra leverandgren enn bare a kjgpe ett, fordi han bare trenger a
betale fastbelgpet for det fgrste produktet han velger a fgre. Vi folger O’Brien
og Shaffer (2005) og lar en betalingskontrakt 77, (g, g;r) veere produktsam-
menbindende hvis og bare hvis det ikke finnes T;,.(g;r) og Tj-(gjr) slik at
T (Gir, ¢5r) = Tin(ir) +Tjr(qjr) for alle gir, qjr > 0.

Partenes profittfunksjoner er gitt ved

18Se appendiks for utledning.
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2
757» = ZQW (ww _'_ fUT‘ + Z (Z qzs Wis — _'_ st>
=1

s=1,s#r \i=1

N
ﬂ—U’I‘ Z iy pzr wl?“ fU?‘ + Z (qu (Z_)jr - mﬁ“) - 7]'1") :
j=3

De to forste leddene i de respektive profittfunksjonene er nettoinntektene
partene har ved salg av den fusjonerte bedriftens produkter hos forhandler
r. Det siste leddet i den fusjonerte bedriftens profittfunksjon representerer
den forventede nettoinntekten fra salget av produkt 1 og 2 hos de resterende
(m — 1) forhandlerne. Det siste leddet i forhandlerens profittfunksjon repre-
senterer (den forventede) nettoinntekten fra salget av de (n — 2) andre pro-
duktene. Utsidealternativene er profitten partene kan forvente a tjene dersom
det aktuelle forhandlingsspillet kollapser, det vil si dersom produkt 1 og 2
ikke er tilgjengelig hos forhandler r. Utsidealternativene er gitt ved

VUT - Z (Z qzs Wis — st)

s=1,s#r \i=1
N
F = = _ —
Vur = Z <qJT (p]'r - ij) - f]r) )
7j=3

der Ejr er profittmaksimerende pris pa produkt j hos forhandler r, gitt at
produkt 1 og 2 ikke er tilgjengelig hos forhandleren. q;, og ¢;, er implisert

(forventet) etterspgrsel.’”

Vi antar at partene lgser

max Ny =" In (75, — vih,) + (1 =AY In (7L, —vf,),  (4.5)
Wir,W2r,JUr

gitt at
o, > v, (4.6a)
g, > U, (4.6b)

YDet vil si at Ejr = Qjr (ph-,pgr = oo,g,,,ﬁ_r) ) (5}8 er tilsvarende definert.) [:)T er
profittmaksimerende priser hos forhandler r, gitt at produkt 1 og 2 ikke er tilgjengelig hos
forhandleren.
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Hva kjennetegner Nash-likevekten i denne spillstrukturen? Maksimeringsprob-
lemet er helt ekvivalent med det vi sa pa i forrige avsnitt. Siden partene
fortsatt tar utfallet av de andre forhandlingsspillene for gitt, har de fortsatt
interesse av a maksimere den samlede profitten og fordele denne gjennom
fastbelgpet. Vi har derfor at:

Pastand 7 Dersom to av leverandgrene fusjonerer og produktsammenbind-
ing er mulig, vil forhandlingslgsningen i samtlige spill fortsatt veere effek-
tiv. Samtlige engrospriser vil vaere uendret og lik marginalkostnad i Nash-

likevekten.

Bevis. Se appendiks. m

Fusjonen har altsa ingen effekt pa engrospriser. Fglgelig har den heller ingen

effekt pa detaljpriser.

4.4.2 Effekt pa profitt og gjennomsnittlig betaling

Fastbelgpet forhandler r betaler til den fusjonerte bedriften, er i likevekt gitt

ved

2 N N
for =" (Z @ 0 — )+ > a =) = >0 (s - c)> » (47)
i=1 Jj=3 Jj=3

Uttrykket i parentesen pa hgyre side av 4.7 er den inkrementelle nettoinntek-
ten (ekslusiv fastbelgp) forhandler 7 tjener pa & fore produkt 1 og 2, i forhold
til a ikke fgre noen av dem, eller ekvivalent: tapet av variabel profitt som

fglger av at produkt 1 og 2 blir utilgjengelige.

Fgr fusjonen tjente de na fusjonerte leverandgrene tilsammen f7,. + f5. gjen-
nom salg hos leverandgr r. f], tilsvarer tapet av variabel profitt som fglger
av at produkt 1 blir utilgjengelig (forhandlingene mellom r og produsent 1
bryter sammen) nar produkt 2 fortsatt er tilgjengelig hos forhandler r.(f;.
er tilsvarende definert). La oss definere IT¥ som den maksimale profitten (ek-

slusiv faste overforinger) forhandler r kan tjene ved & fore alle produktene,

208e appendiks for utledning.
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I} _; er tilsvarende profitt dersom produkt i ikke er tilgjengelig, og II _;,

r,—1

dersom produkt 1 og 2 ikke er tilgjengelig hos forhandleren. Det vil si at

N
II; = Z @, (05— c) (4.8)
I, = Z@lf* (P — (4.8b)
I, = Z —¢) (4.8¢)
o

I 1= Z Qjr <p]r— ) (4.8d)

j=3

Fastbelgpene kan na skrives som

f[*]r = VUT (H* — 107 —12) (4-9)
fo=a" (-1 _) (i=1,2). (4.10)

Anta at forhandlingsmakten til leverandgr 1 og 2 og den fusjonerte bedriften
er identiske, det vil si at 4" = 4Y" = ~ for i = 1,2. Fusjonen er lgnnsom
for fusjonspartene dersom ff;, > fi,. + f5,, det vil si dersom reduksjonen i
variabel profitt for forhandleren ved at forhandlingene med den fusjonerte
bedriften bryter sammen er stgrre enn summen av reduksjonene i variabel
profitt ved at forhandlingene med 1 og 2 brgt sammen fgr fusjonen, nar det
andre produktet fortsatt var tilgjengelig. Ettersom produktene er delvis sub-
stituerbare vil dette vaere tilfelle. A gjore produkt 7 utilgjengelig nar produkt
J ogsa er utilgjengelig (i,j = 1,2;j # i), reduserer den variable profitten til
forhandleren mer enn & fjerne produkt ¢ nar produkt j er tilgjengelig. Hvor
mye mer avhenger av hvor neere substitutter ¢ og j er. Dersom en stor del av
det tapte salget av produkt ¢ absorberes av produkt j, vil differansen mellom

I og fi.+ f5. veere stor, og fusjonspartenes gevinst ved fusjonen betydelig.

Engrosprisene er uendret som fglge av fusjonen. Forhandlerens betaling per
enhet av produkt 1 og 2 vil derfor kun pavirkes gjennom endringen i fas-
tleddene. Fusjonen har ingen effekt pa detaljpriser. Situasjonen for de ikke-

fusjonerende leverandgrene er identisk med situasjonen fgr fusjonen. Profitten

o1



SNF Arbeidsnotat Nr. 29/13

til disse er derfor uendret. Dette medfgrer at forhandler r sin profitt reduseres

med f5,. — (ff. + fo.) som folge av fusjonen. Alt i alt har vi at:

Pastand 8 Fusjonen er lgnnsom for fusjonspartene, det vil si at profitten
til den fusjonerte bedriften er hgyere enn summen av profitten til fusjon-
spartene for fusjonen. Profitten til de ikke-fusjonerende leverandorene er uen-

dret, mens enhver forhandler r sin profitt reduseres.

4.5 Fusjon 2: Produktsammenbinding er ikke

mulig

Kontrakten i forrige avsnitt var produktsammenbindende. Anta na at pro-
duktsammenbinding ikke er mulig (eller lovlig). I sa fall ma den fusjonerte
bedriften og forhandler r forhandle om en betalingskontrakt som er separa-
bel, det vil si at Ty, (q1r, @2r) = T1r(q1r) + Tor(qor) for alle qi.go, > 0. At
kontrakten er separabel innebeerer at forhandleren ma kunne velge ikke a
fgre det ene produktet, uten at dette endrer den gjennomsnittlige betalin-
gen for det andre produktet. En mate & modellere dette pa er & la partene
forhandle om to produktspesifikke todelte tariffer og apne for at forhan-
dleren kan akseptere den ene uten & akseptere den andre. Vi antar i det
folgende at leverandgrleddet forhandler med hver forhandler om en kontrakt
bestaende av produktspesifikke todelte tariffer, det vil si at forhandleren be-
taler Ty, (q1r, G2r) = W1rGrr + fir + Warqgo,r + for hvis han velger & fore begge
produktene, og T;.(¢ir) = wirqir + fir hvis han velger bare & fgre produkt
i=1,2.2

De andre leverandgrene forhandler som fgr med forhandlerne. Den fusjonerte
bedriften selger potensielt sine produkter til alle m forhandlere, mens forhan-
dler r potensielt fgrer begge den fusjonerte bedriftens produkter og alle de

andre leverandgrenes produkter. Vi antar at partene lgser

21 Denne maten & modellere kontraktene finner vi i Shaffer (1991). En alternativ mod-
elleringsmate er & la partene forhandle om en kontrakt der fastbelgpene er betinget
av at produktet fgres. Det vil si at partene forhandler om en kontrakt av typen
TUr(q1r7 q2r) = Wirqir + Fl'r’ (q1r) + Warqor + FQT’ (q2’l“) ’ der de betingede fastbel@pene €r
Jir hvis gir >0
0 hvis g;» =0
+T5,(g2r), nar Tir(qir) = Wirqir + Fir (¢ir) (8 = 1,2), slik at kontrakten ikke har sammen-

bindende effekt. Lignende kontrakter opptrer i O’Brien og Shaffer (2005).

gitt ved Fi, (¢ir) = (i =1,2)|. Vi merker oss at T,-(q1r, g2r) = T1+(q1r)
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w17‘711111217”%;§7‘7f27‘ Nur = ,YUT In <f[L]T o V(?T) + (1 o ’YUT) In (ﬁgr - Vlljr) )

gitt at
Tor > Vi (4.11a)
o > Vi, (4.11b)
Tor 2 fiir (4.11c)
Ty = Har, (4.11d)

Profittfunksjonene og utsidealternativene er som i forrige avsnitt, bortsett fra
at den fusjonerte bedriftens fastbelgp har blitt erstattet av de to produkt-
spesifikke fastbelgpene. 4.11a og 4.11b sikrer oss at forhandleren far minst like
mye profitt ved a fore produkt 1 og 2 som ved ikke & fgre noen av dem. 4.11c
og 4.11d sikrer oss at forhandleren foretrekker & fore begge produktene fram-
for kun ett av dem. Ettersom det forhandles om produktspesifikke todelte
tariffer, vil han, dersom han kun fgrer det ene produktet, kun betale det ene
fastbelgpet. Ogsa nar produktsammenbinding var mulig hadde forhandleren
i teorien mulighet til kun a fgre ett av den fusjonerte leverandgrens produk-
ter. I sa fall matte han imidlertid fortsatt ha betalt fastbelgpet fy, til U.
Dette vil, gitt 4.1, gi mindre profitt for forhandleren enn a fore begge. Derfor
kunne vi trygt se bort fra denne muligheten i utledningen av Nash-likevekten

i forrige avsnitt.

(1o, er den maksimale profitten forhandleren kan forvente ved a fjerne produkt

1 fra hyllene, og dermed gitt ved

N —
(q;: (5~ ) — o+ 3 (3 (7~ ) fm) ’
Mo = Max N » = .
7=3

(4.12)

(p1, er tilsvarende definert). Vi ser at piy, og g, per definisjon er minst like

store som v{; . Betingelse 4.11c og 4.11d kan né, i motsetning til i forrige
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avsnitt, godt tenkes & binde i likevekt. Faktisk har vi at:

Pastand 9 Det finnes en 3V € (0,1), slik at for alle vV > FY" binder
bibetingelsene 4.11c og 4.11d .

Bevis. Se appendiks. m

Hva er intuisjonen bak denne pastanden? Forhandlingspartene forhandler i
utgangspunktet om den samlede gevinsten ved at produktene til leverandgren
selges gjennom forhandleren («gains from trade»). Jo mer forhandlingsmakt
leverandgren har, jo stgrre del av den samlede gevinsten vil han sitte igjen

Ur

med. Det vil si at etter som V" stiger, vil 7F;, bevege seg mot vf;,. Ved et

visst punkt (V") vil imidlertid 75, bli lik 1, eller p,, og dette utgjer gulvet

for 75, Blir 75, lavere, vil forhandleren velge kun & fore ett av produktene.

Hvis betingelsene ikke binder, lgser partene et problem som tilsvarer prob-

lemet med produktsammenbindende kontrakt. Vi far

Pastand 10 Hvis vY" < YT for alle r, slik at betingelsene 4.11c og 4.11d
tkke binder © noen av forhandlingsspillene U deltar i, vil vi i hvert forhan-
dlingsspill fa en effektiv losning. Det vil si at engrosprisene legger til rette for
at partenes samlede profitt maksimeres, gitt det forventede utfallet av de an-
dre forhandlingsspillene. Dette medforer igjen at samtlige engrospriser er lik
marginalkostnad i Nash-likevekt. Effekten av fusjonen pa profitt og betaling

per enhet er som i tilfellet der produktsammenbinding er mulig.
Bevis. Se appendiks. =

Anta sa at betingelsene 4.11c og 4.11d binder, altsa at de gjelder med likhet
i likevekt. Vi har da at

Pastand 11 Huwis den fusjonerte bedriften har tilstrekkelig forhandlingsmakt
(9" > 7YT) , wil forhandlingene mellom U og forhandler r kunne gi et inef-
fektivt utfall, det vil si at engrosprisen er hoyere enn den som legger til rette

for maksimering av den totale profitten.

Bevis. Se appendiks. m
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Hva er intuisjonen bak dette resultatet? Nar produktsammenbinding var
mulig, var det utsidealternativet v/ som virket begrensende pa hvor lav prof-
itt forhandleren kunne sitte igjen med (gitt fordelingen av forhandlingsmakt).
v{;, pavirkes per definisjon ikke av forhandlingene mellom U og r. Partene
hadde derfor gjensidig interesse av & maksimere den samlede profitten, og
en leverandgr med all forhandlingsmakt trengte bare a la forhandleren sitte

igjen med utsidealternativet sitt.

Nar produktsammenbinding ikke er mulig, vil forhandleren kunne spille leverandgrens
produkter opp mot hverandre. Anta for enkelhets skyld at leverandgren har
all forhandlingsmakt og at utsidealternativet til forhandleren er null. Dersom
leverandgren spesifiserer et sett av todelte tariffer som samlet sett gir forhan-
dleren null i profitt nar han fgrer begge produktene, vil forhandleren heller
velge kun & fore ett av produktene (og bare betale ett fastbelgp). Ettersom
produktene er delvis substituerbare vil dette gi ham gkte inntekter fra det
produktet han velger & fgre og positiv profitt. Mer generelt har vi at dersom
de faste overfgringene blir for hgye (forhandlerens profitt for lav), vil forhan-
dleren ha interesse av a slutte a fgre ett av leverandgrens produkter, ettersom
dette vil ha en positiv effekt pa inntektene fra salget av de andre produk-
tene, og han vil slippe a betale fastbelgpet knyttet til det aktuelle produktet.
Med andre ord: Nar produktsammenbinding ikke er mulig og den fusjonerte
leverandgrens forhandlingsmakt er tilstrekkelig hgy, er det puy, og po, som
utgjer de nedre begrensningene for forhandlerens profitt. Disse stgrrelsene
pavirkes av forhandlingsutfallet. Dette gjor at den lgsningen som maksimer-
er Nash-produktet ikke ngdvendigvis er den lgsningen som maksimerer den
samlede profitten til partene. Den fusjonerte bedriften (eller en hvilken som
helst leverandgr med flere produkter) kan finne det lgnnsomt & redusere den
samlede profitten, ettersom han gjennom a gjore dette kan sikre en stgrre

andel av den til seg selv.??

De ikke-fusjonerte leverandgrene forhandler med forhandlerne som fgr og vil
komme fram til effektive lgsninger. Det samme vil den fusjonerte bedriften i

de tilfellene der forhandlingsmakten er tilstrekkelig lav. Dette betyr imidler-

22 Analysen i dette avsnittet bygger pa og generaliserer analysen i O’Brien og Shaffer
(2005), som tar for seg en hypotetisk fusjon mellom to av n > 2 leverandgrer nar det
kun er én forhandler. Hovedintuisjonen bak resultatene stammer fra Shaffer (1991), som
tar for seg et to-produkts bilateralt monopol og viser at produktspesifikke to-delte tariffer
(altsd det vi har tatt for oss i dette avsnittet) ikke gjgr det mulig for en leverandgr med
all forhandlingsmakt & maksimere samlet profitt, uten samtidig & etterlate forhandleren
positiv profitt. Dette igjen kan gi leverandgren insentiv til & spesifisere en ikke-effektiv
kontrakt.
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tid ikke ngdvendigvis at den fusjonerte bedriftens engrospriser settes lik mar-
ginalkostnad i disse spillene. Ettersom engrosprisen er forhgyet over effektivt
niva i spillet med r, vil den fusjonerte bedriften kunne ha positiv margin pa
salg gjennom forhandler r. Derfor kan han ha interesse av & gke engrospriser
ogsa i andre forhandlinger, ettersom gkte detaljpriser gir en positiv effekt pa

salget av hans produkter hos forhandler r.

4.6 Kommentar til det teoretiske rammever-
ket

Vi har i dette kapitlet gjort to antagelser som bgr kommenteres. For det fgrste
har vi antatt at de forskjellige forhandlingene foregar simultant og separat,
slik at partene i et gitt forhandlingsspill tar utfallene av de andre forhan-
dlingene for gitt, ogsa de forhandlingene de selv er part i. Samme antagelse
gjores i Inderst og Wey (2003) og Bjornerstedt og Stennek (2001). Oppsettet
kan forstas som at hver bedrift sender en representant til hver av de simul-
tane forhandlingene bedriften deltar i. Fglger vi dette bildet, antar vi altsa
at representantene fra en bedrift ikke klarer & koordinere sine handlinger.
Antagelsen er langt fra uproblematisk (jf. Mikl6s-Thal, Rey og Vergé, 2010).
I mange neeringer vil vi anta at forhandlingene foregar sekvensielt, eller at
hver bedrift i alle fall delvis kan koordinere sin innsats i forskjellige forhan-
dlinger. En fordel med & anta at forhandlingene foregar separat er at det
blir uproblematisk & utlede en unik likevekt der alle produktene fgres av alle

forhandlerne.?3

For det andre har vi antatt at forhandlerne kun kjenner utfallet av de forhan-
dlingene de selv har vaert deltager i nar de setter priser. Denne antagelsen gjor
at engrosprisene er lik marginalkostnad for fusjonen, og etter fusjonen gitt
at partene fortsatt forhandler fram en effektiv lgsning.>! At engrosprisen er
lik marginalkostnad uavhengig av differensiering og konsentrasjon oppstrgms

kan oppfattes som kontraintuitivt.

23Dersom vi antar at hver leverandgr (forhandler) tilbyr observerbare take-it-or-leave-
it-kontrakter til samtlige forhandlere (leverandgrer), vil vi ha problemer med & etablere
en likevekt der samtlige produkter fgres hos samtlige forhandlere. Dette problemet lgses
nar vi antar at kontraktene er fastsatt gjennom uavhengige Nash-forhandlinger. Se Inderst
(2009) og Miklss-Thal, Rey og Vergé (2010).

241 tillegg har vi antatt perfekt informasjon. Asymmetrisk informasjon kan gjore at
partene ikke forhandler fram effektive kontrakter.
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Forutsetningene vi har gjort gjor at modellen gir entydige og forholdsvis
ekstreme prediksjoner. Dette har ogsa sine fordeler. Som vi skal se i diskusjo-
nen nedenfor, tydeliggjor modellen noen mekanismer og effekter som ogsa vil
veaere til stede, om enn i mindre rendyrket form, i nzeringer der ikke alle vare
forutsetninger er oppfylt. Dette gjgr at modellen kan fungere som et godt

utgangspunkt for diskusjon av konkurransepolitisk praksis.

4.7 Konkurranseanalyser i oppstrgmsmarkedet

4.7.1 Kritisk-tap-analyse og prispressanalyse

Anta sa at vi star overfor en potensiell fusjon pa leverandgrniva og vil av-

grense oppstrgmsmarkedet.

Markedsmakt forstas gjerne som en bedrifts evne til lgnnsomt & heve prisen
over marginalkostnad. Nar vi begrenser oss til lineser prising, vil bedriftene
uttrykke markedsmakt ved & heve den konstante enhetsprisen (w for leve-
randgrene, p for forhandlerne) over marginalkostnad (¢ for leverandgrene, w
for forhandlerne). HM-testen undersgker om en hypotetisk fusjon fgrer til
at fusjonspartene lgnnsomt kan heve prisene, noe som gitt lineser prising er
ekvivalent med at de har fatt gkt markedsmakt. Kritisk-tap-analysen bruker

estimerte elastisiteter og marginer til a regne ut kritisk og faktisk tap.

Anta at vi vil anvende kritisk-tap-analysen pa en nzering som kan represen-
teres ved modellen i dette kapitlet. Det vil si at vi ser pa om en liten, men
varig enhetsprisgkning vil veere lgnnsomt for en hypotetisk fusjonert bedrift.
Hva vil vaere marginen for leverandgrene i denne strukturen? I likevekten for

fusjonen er de fremforhandlede engrosprisene lik marginalkostnad. Dersom vi

regner ut marginen pa vanlig mate <w;)fc far vi folgelig en margin pa null.
Nar marginen er null gir ikke kritisk-tap-analysen mening. En prisgkning pa
en hvilken som helst gruppe produkter vil veere lgnnsom.?> At engrosprisen
er lik marginalkostnad avhenger av forutsetningene vi har gjort i modellen.
Problemet med & regne ut marginer nar kontraktene er ikke-linesere er imi-

dlertid mer robust. Mer generelt vil vi, dersom profitten til leverandgrleddet

25 Betingelsen for at markedet er avgrenset til produkt i og j er gitt ved e;; —€ji < ﬁ
Nar marginene er null vil hgyresiden vaere lik 20 dersom a = 0,05, slik at betingelsen i
praksis alltid vil veere oppfylt.
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i stor grad tas ut gjennom et fastbelgp, fa kunstig lave verdier av (%) 26

k3

Et mulig alternativ er & bruke leverandgrens produktmargin (per enhet), det
vil si %. Hva denne kan si om lgnnsomheten av en hypotetisk prisgkn-
ing er imidlertid uklart, ettersom det er marginale stgrrelser som avgjgr om
en prisgkning er lgnnsom eller ikke. Marginene brukes til utregning av kri-
tisk tap. Elastisiteter eller diversjonsrater brukes til a estimere det faktiske
tapet. Ogsa her stgter vi pa problemer. Det uklart hvordan vi skal ga fram
for a finne de relevante elastisitetene, som méa male endring i etterspgrsel
fra forhandlerne gitt en prisgkning pa leverandgrniva. Det grunnleggende
spgrsmalet er imidlertid om det i det hele tatt gir mening & spgrre om en
hypotetisk bedrift lgnnsomt kan heve prisene nar bedriften ikke ensidig setter

priser, og nar gkt markedsmakt ikke ngdvendigvis slar ut i gkte engrospriser.

Et alternativ til a avgrense markeder og beregne markedsandeler fgr og etter
fusjonen, er pa en mer direkte mate a estimere hvilke insentiver fusjonen gir
til endret atferd. I prispressanalysene til Werden og Shapiro og Farrell es-
timeres de kritiske effektivitetsgevinstene som gjgr at prisene ikke forventes
a endres etter fusjonen. Nar prisene er linezre, er gkte enhetspriser et godt
mal pa gkt markedsmakt. Nar betalingskontraktene er ikke-linesere og resul-
tat av forhandlinger, blir det problematisk — praktisk savel som konseptuelt
— & bruke enkle prispressmodeller basert pa marginer og elastisiteter eller
diversjonsrater. Markedsavgrensning og prispressanalyse framstar ofte som
alternativer i vurderingen av fusjoner, men nar vi star overfor en situasjon

som i var modell, stgter de pa de samme problemene.

4.7.2 Okt markedsmakt - et vidt begrep

I de seneste amerikanske fusjonsretningslinjene (DoJ og FTC, 2010) papekes
det at HM-testen undersgker om en hypotetisk fusjon fgrer til en signifikant
gkning i markedsmakt. At det kun er en hypotetisk prisgkning som betraktes
i implementeringen av testen synes a ha praktiske grunner. Dette speiles i

EU-kommisjonens notat om markedsavgrensning, der det heter at:

The exercise of market definition focuses on prices for operational

and practical purposes (EU-kommisjonen, 1997, avsnitt 15).

26Faste ovefgringer fra forhandler til leverandgr kalles gjerne «franchise fee». Gar over-
fgringene motsatt vei, kalles de gjerne «slotting allowance>, eller pa norsk hylleplassavgift.
Har vi & gjore med hylleplassavgifter, vil marginene (*.=<) oppstrgms veere kunstig hoye.

w;
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I EU-kommisjonens retningslinjer for vurdering av horisontale fusjoner, forstas
okt markedsmakt som evne til a gke priser, redusere kvantum, bredde eller
kvalitet, redusere innovasjon, eller pa andre mater pavirke konkurransen (EU-
kommisjonen, 2004b, avsnitt 8). Retningslinjene slar fast at kommisjonen vil
gripe inn mot fusjoner som vil fgre til betydelig gkt markedsmakt. Bade
nar det gjelder markedsavgrensningen og effektvurderingen av potensielle
fusjoner er det markedsmakt i bred forstand som grunnleggende sett er det
avgjorende. Uansett om man vil avgrense markeder eller mer direkte es-
timere endringen i markedsmakt, synes det klart at det kun & se pa endring
i enhetspris vil vaere lite hensiktsmessig, gitt de amerikanske og europeiske

retningslinjene.

Nar vi ser pa n leverandgrer som leverer hvert sitt delvis substituerbare
produkt, faller markedsavgrensningen og konkurranseanalysen nsermest sam-
men. EUs retningslinjer tilsier at en potensiell fusjon ikke bgr tillates dersom
den fgrer til en betydelig gkning i markedsmakt. Men hvis fusjonen fgrer til
en betydelig gkning i markedsmakt, vet vi samtidig — dersom vi fglger de
seneste amerikanske retningslinjene — at fusjonspartenes produkter utgjor et

relevant marked.?”

4.7.3 Nedstrgmsanalyse som oppstrgmsanalyse

La oss ga tilbake til var modell. Hvilke prediksjoner gir den nar det gjelder
endringer i markedsmakt som fglge av en fusjon oppstroms? Okt markeds-
makt ma, gitt retningslinjene fra USA og EU, forstas bredt. I var modell blir

det naturlig & se pa gkning i bade engrospriser og betaling per enhet.?8:2°

Kritisk-tap-analyse tar utgangspunkt i de fusjonerende bedriftenes marginer

2TRetningslinjene papeker at enhver samling produkter som tilfredsstiller HM-testen ut-
gjor et relevant marked. Riktignok papekes det at dersom A og B utgjor et relevant marked,
og C er et neermere subsitutt for A enn B, vil normalt C ogsé inkluderes i markedet.

28 At en forstaelse av markedsmakt ma ta hensyn til faste overfgringer, og ikke bare
enhetspriser, synes innlysende nar man betrakter en monopolist som selger sitt produkt
til uavhengige forhandlere. Monopolisten vil, dersom han har all forhandlingsmakt, kunne
sitte igjen med hele monopolprofitten i hvert delmarked ved & sette engrosprisen lik mar-
ginalkostnad og fastbelgpet lik leverandgrens salgsinntekter. At en slik monopolist har
markedsmakt synes apenbart.

291 var modell forhandler hver leverandgr separat med hver forhandler. Leverandgrene
har altsd mulighet til & prisdiskriminere mellom kundene. I hvilken grad den fusjonerte
leverandgren kan presse opp betalingen fra forhandlerne kan variere fra forhandler til
forhandler. Konkurransemyndigheten i USA og UK understreker at det i slike tilfeller kan
vaere aktuelt & avgrense markeder rundt bestemte kundegrupper hvis disse er szerlig utsatt
for gkte priser.
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og de elastisitetene/diversjonsratene disse bedriftene star overfor. Det samme
gjor prispressanalysen. I en neeringsstruktur som den vi har betraktet i dette
kapitlet er en slik tilnserming praktisk og teoretisk problematisk. Den er
kanskje ikke heller ngdvendig. La oss fgrst betrakte en situasjon der en-
grosprisene er uendret etter fusjonen. Effekten av fusjonen kommer i sa fall
helt og holdent av at utsidealternativet til forhandlerne er endret: @kningen
i de faste overfgringene kommer av at den fusjonerte bedriften kan pafgre
forhandlerne stgrre tap ved a holde tilbake sine produkter, enn fusjonspartene
tilsammen kunne gjgre fgr fusjonen. Det er derfor forhandlernes profittevne
(ekslusiv faste overfgringer) ved ulike produktutvalg, for gitte engrospriser,
som bestemmer effekten av fusjonen. Dette betyr at fusjonen kan analyseres

utelukkende fra forhandlernes perspektiv.

Den relative endringen i de faste overfgringene fra forhandler r for produkt
1og2 (Af,), er gitt ved

_ f(?r — (fl*r + f2*r>

Af, =
Y

M-,

SEiTES T T (4.14)

(4.13)

Hvor ngyaktig 4.14 kan estimeres avhenger av hvor gode data en har tilgjen-
gelig. Noe er imidlertid mulig a si pa generell basis. Hva er den umiddelbare
effekten av at et produkt gjgres utilgjengelige hos forhandler r? Nettoinntek-
ten fra salget av produktet faller bort, men noe av det tapte salget absorberes
av forhandlerens andre produkter. Nar produkt 1 og 2 samtidig gjores util-
gjengelige, vil en mindre andel av det tapte salget av henholdsvis 1 og 2 ab-
sorberes, enn nar kun ett av produktene gjgres utilgjengelig. La oss definere
d;, som andelen av tapt salg av produkt 1 hos forhandler r som absorberes
av produkt £ hos samme forhandler, og 821 andelen av tapt salg av 1 som

absorberes av k nar 2 ikke er tilgjengelig hos forhandleren.

Dersom vi antar at 1 og 2 er symmetriske, vil fglgende formel fungere som
en grov indikator pa den relative endringen i fastbelgpene (se appendiks for

utledning):
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N —_r
(pfr - C) - Z dkl (p;;;r - C)
Af, = SR —1. (4.15)
(p1, —¢) (1 —dy) — g:)?)dzl (Pkr — ©)

&}fr er en skjev estimator av A f,., ettersom den ikke tar hensyn til at prisene
til de gjenvaerende produktene gjerne endres nar ett eller flere produkter blir

utilgjengelig. Som en forste tilnserming kan den allikevel veere nyttig.

&jfr vil veere stor nar produkt 2 (1) absorberer en stor andel av det tapte
salget av 1 (2), og nar de andre produktene ikke absorberer en betydelig
storre andel av salget av 1 (2) nar 2 (1) ikke er tilgjengelig enn nar 2 (1) er
tilgjengelig. Dette vil vaere tilfelle nar produkt 1 og 2 er naere substitutter
med hverandre, men ikke med de andre produktene, og nar marginen pa 1
og 2 er stor i forhold til marginene pa de resterende produktene. Den relative
endringen i betalingen per enhet av 1 og 2 er en positiv funksjon av den
relative endringen i fastbelgpet og fastbelgpenes andel av totalbetalingen for

fusjonen."

Effekten av en leverandgrfusjon kan altsa estimeres ved hjelp av informasjon
om forhandlernes marginer og nedstromsdiversjonsratene (eller elastisitetene)
til de fusjonerende bedriftenes produkter. Uansett om vi benytter oss av
forholdsvis enkle formler som 4.15, eller utfgrer mer komplette simuleringer,
vil informasjon om nedstrgmsmarkedet veere tilstrekkelig for a estimere ef-

fekten av fusjonen.

Mye av dette gjelder ogsa nar kontraktsformen og fordelingen av forhan-
dlingsmakt er slik at engrosprisene heves som fglge av fusjonen. Nar en en-
grosprisgkning eller tilbakeholdelse av produkt 1 fgrer til en betydelig storre
profittreduksjon nar produkt 2 ogsa blir dyrere eller utilgjengelig, vil den
fusjonerte bedriftens gevinst ved fusjonen veere stor. Forskjellen vil veere at
kontraktsformen tvinger den fusjonerte bedriften til & ta ut noe av den gk-
te markedsmakten gjennom gkte engrospriser, slik at det blir vanskeligere

presist a estimere effektene av fusjonen.

30Betaling per enhet for produkt 1 og 2 for fusjonen er gitt ved % +
1r 27r
c¢.Vi har at By, = (qur;*) + c. Endring i betaling per enhet er derfor gitt ved
1 2
1 * * * 1 . . : Afr
=) (fr. — (ff-+ f5.)), mens relativ endring er gitt ved 70;51:;5) :
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4.7.4 Praksis

Forhandlinger og kjspermakt

I neeringer der leverandgrene er mange og homogene vil normal horisontal
konkurranse presse ned prisene forhandlerne betaler. Nar leverandgrene er
fa og differensierte vil den horisontale konkurransen veere mer begrenset.
Hver leverandgr er betydningsfull for forhandlernes profitt; leverandgrene
har markedsmakt. Dersom ogséa forhandlerne er fa og differensierte, vil imi-
dlertid det motsatte ogsa veere tilfelle: Hver forhandler er betydningsfull
for leverandgrenes profitt. Forhandlerne har motveiende («countervailing>)
kjopermakt, som begrenser atferden til leverandgrene.?! Partene star i et
gjensidig avhengighetsforhold til hverandre. I slike markedsstrukturer vil det
veere vanlig med individualiserte forhandlinger mellom leverandgrer og for-

handlere.??

Hvordan en bgr avgrense markeder og vurdere fusjoner nar de relevante kon-
traktene er ikke-lineszere og resultat av forhandlinger, er forholdsvis lite tem-
atisert i gjeldende konkurransepolitiske retningslinjer. EU-kommisjonen be-
merker at den i avgrensning av markeder vil kunne ta kontakt med partene for
bedre & forsta hvordan forhandlingene mellom leverandgr og kunde arter seg.
Hvordan denne informasjonen skal brukes, diskuteres imidlertid ikke (EU-
kommisjonen, 1997, avsnitt 34). I Kommisjonens retningslinjer for vurdering
av horisontale fusjoner, diskuteres det hvordan kjgpere med stor tyngde i
forhandlingene med leverandgrleddet kan begrense den fusjonerte bedriftens
evne til & heve prisene etter fusjonen, og séledes oppheve de konkurransebe-
grensende effektene av fusjonen. Det papekes at kjopermakten kan tenkes a
bli redusert som fglge av fusjonen, og at dette ma tas hensyn til nar man skal

vurdere om sterke kjgpere kan hindre prisgkninger.®?

I vart tilfelle er imidlertid svekking av leverandgrenes forhandlingsposisjon

(gjennom reduksjon av utsidealternativet) selve grunnlaget for fusjonens lgnn-

31Jf. fusjonsretningslinjene i EU, der det heter at «countervailing buyer power in this
context should be understood as the bargaining strength that the buyer has vis-a-vis the
seller in commercial negotiations due to its size, its commercial significance to the seller
and its ability to switch to alternative suppliers» (EU-kommisjonen 2004b, avsnitt 64).

32Bengtsson, Loriot og Whelan (2006) papeker at «it would be very unusual to find
buyer power if the relationship between buyer and seller did not involve individualised
negotiations regarding the terms of transaction» (avsnitt 4.537).

$3Lignende poenger finner vi i de britiske retningslinjene (CC og OoFT 2010). I
Enso/Stora var kjspermakt avgjorende for avgjorelsen om & godkjenne fusjonen (EU-
kommisjonen, 1998).
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somhet. Dette papekes ogsa av de amerikanske konkurransemyndighetene i
en kommentar fra 2006 til de da gjeldende fusjonsretningslinjene (DoJ og
FTC, 2006, s. 34-37). Her bemerkes det at konkurransemyndighetene ved
flere anledninger har brukt forhandlingsteori som rammeverk for a vurdere
effekten av fusjoner og at det da er reduksjonen av kundenes utsidealternativ
som er opphavet til den gkte markedsmakten. I de gjeldende retningslinjene
vies forhandlinger mindre plass. Det papekes ogsa her at en fusjon kan re-
dusere kjopernes mulighet til & sette selgerne opp mot hverandre (med var
terminologi: redusere kjopernes utsidealternativ). Om selve fusjonsanalysen
heter det imidlertid bare at metodene ligner pa de som brukes til & analysere
andre fusjoner i markeder med differensierte produkter, en bemerkning som
i lys av analysen og diskusjonen i dette kapitlet ikke er spesielt opplysende
(DoJ og FTC, 2010, avsnitt 6.2).

I de ulike retningslinjene diskuteres kjgpermakt forst og fremst som noe som
er relevant for konkurranseanalysen av fusjoner. Seerlig i retningslinjene fra
EU far man inntrykk av at kjopermakt (som potensiell konkurranse fra enna
ikke etablerte bedrifter) er noe man ikke behgver & ta hensyn til i markedsav-
grensningen, men som man kan utsette til den pafglgende konkurranseanaly-
sen. Men som vi har sett i dette kapitlet, er en standard markedsavgrensning
basert pa estimerte elastisiteter og marginer svaert problematisk i markeder
der sterke kjgpere forhandler med selgerne. Dersom man i det hele tatt skal
ta i bruk kvantitative metoder i vurderingen av potensielle fusjoner i slike
markeder, synes en integrert og helhetlig vurdering av konkurransesituasjo-

nen fgr og etter fusjonen a vaere mest hensiktsmessig.

Kjgpermakt er ikke bare interessant i den grad den opphever effektene av en
oppstrgmsfusjon. Koblingen mellom gjensidig avhengighet og individualiserte
forhandlinger gjgr at graden av kjgpermakt (hvor betydelig hver kjgper er)
kan pavirke maten den gkte markedsmakten tas ut pa. Ved individualiserte
forhandlinger vil partene — gitt tilstrekkelig fleksible kontrakter — ogsa etter
en fusjon ha interesse av & maksimere samlet profitt. Dette betyr igjen at
den gkte markedsmakten kan forventes & i stor grad tas ut gjennom endrede

fastbelgp, og ikke fgrst og fremst gjennom gkte enhetspriser.

Hva eller hvem skal konkurranseloven beskytte?

Vi har hittil diskutert hvordan vi kan estimere effekten av en hypotetisk opp-

strgmsfusjon. Vi har spurt oss om fusjonen vil fgre til gkt markedsmakt for
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den fusjonerte bedriften, forstatt som evne til & presse opp betaling per enhet
og profitt. Videre har vi antatt at konkurransemyndighetene vil sla ned pa
fusjoner som antas a fgre til gkt markedsmakt — uansett hvordan denne ut-
trykkes. Vi har imidlertid sett at den gkte markedsmakten ikke trenger & sla
ut i gkte enhetspriser. En leverandgrfusjon fgrer i modellen til en forskyvn-
ing av makt fra forhandlerleddet til leverandgrleddet, men den horisontale
konkurransen mellom leverandgrene kan godt veere upavirket av fusjonen.
Om konkurransemyndigheter bgr ta hensyn til vertikale maktforskyvninger,
eller om de bgr fokusere pa effekter pa den horisontale konkurransen, er ikke
umiddelbart klart. Mye avhenger av hvem eller hva konkurranseloven skal
beskytte.

I modelleringen antok vi at fusjonen ikke forte med seg kostnadsbesparelser.
Vi sa at fusjonen ikke hadde noen effekt pa detaljpriser, sluttbrukerpriser
eller totalvelferd gitt at partene forhandlet fram effektive kontrakter ogsa
etter fusjonen. Spgrsmalet om fusjonen forte til gkte engros- og detaljpris-
er var derfor et spgrsmal om forhandlingsmakt og kontraktsform, ikke om
marginer, elastisiteter, diversjonsrater eller markedsandeler. Dersom fusjonen
hadde medfert effektivitetsgevinster som reduserte den fusjonerte bedriftens
marginalkostnader, og dersom produktsammenbinding var mulig, ville en-
grosprisene blitt redusert som fglge av fusjonen. Dette ville igjen gitt lavere
detaljpriser. Om forhandlerleddet hadde tapt pa en slik fusjon ville veert
avhengig av hvor stor effektivitetsgevinsten var i forhold til gkningen i de

faste overfgringene.

Var modell er stilisert og basert pa forutsetninger som ikke alltid vil veere
oppfylt. Leerdomen er imidlertid mer robust: En fusjon pa leverandgrniva vil
kunne fore til okt total- og sluttbrukervelferd, samtidig som forhandlerleddets
profitt reduseres, gitt at den fusjonerte bedriftens gkte markedsmakt forst og

fremst tas ut gjennom okte faste overforinger (og ikke ved gkte marginer).*!

Hvordan man bgr vurdere slike fusjoner er uklart. Den norske konkurranselovens
formal er «a fremme konkurranse for derigjennom & bidra til effektiv bruk av
samfunnets ressurser» (Fornyings-, administrasjons- og kirkedepartementet,

2004, paragraf 1). Ved anvendelse av loven skal det tas sgerlig hensyn til for-

34Perspektivet er i dette kapitlet statisk. Vi har undersgkt en fusjons umiddelbare ef-
fekter pa priser og faste overfgringer. Fusjoner kan imidlertid ogsa pavirke insentivene til
investeringer i forskning og utvikling. En fusjon oppstrgms forskyver makt og profitt fra
leverandgrleddet til forhandlerleddet. Det har blitt argumentert for at en balansert vertikal
fordeling av makt og profitt er ngdvendig for at bade forhandlerne og leverandgrene skal
ha insentiv til effektivisering og innovasjon (jf. Inderst og Shaffer, 2008).
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brukernes interesser. EU-kommisjonens retningslinjer for fusjonskontroll slar
fast at effektiv konkurranse anses a fore til lave priser, hgy kvalitet, innova-
tive bedrifter og et bredt vareutvalg for forbrukerne. Redusert konkurranse
forstas som at én eller flere bedrifter far gkt markedsmakt. Dersom en fusjon
forventes a fore til betydelig gkt markedsmakt, vil konkurransemyndighetene
kunne gripe inn (EU-kommisjonen, 2004b, avsnitt 8). Ogsa her tillegges kon-

sumentene sarlig vekt. S& ogsa i USA.3°

I oppstrgmssaker representerer gjerne de fusjonerende bedriftenes kunder
«konsumentenes» interesser. Det som skader kundene antas a redusere kon-
sumentvelferden. Hvis selgerne pa hvert ledd i en vertikal kjede ensidig spesi-
fiserer ikke-diskriminerende enhetspriser, og kundene kjgper sa mye de vil til
denne prisen, er det uproblematisk a likestille interessen til fusjonspartenes
kunder med «konsumentenes»; gkte priser vil uansett forplante seg nedover
i kjeden. I en situasjon som den vi har analysert i dette kapitlet, er en slik

praksis mer problematisk.

I den konkurransegkonomiske litteraturen identifiseres normalt sett konsumenter
med sluttbrukere.?® Legger vi en slik forstaelse til grunn, trenger ikke opp-
stromsfusjoner som fgrst og fremst overfgrer profitt fra nedstrgmsleddet til
oppstrgmsleddet vaere problematiske. Dette indikerer at konkurransemyn-
dighetene, alt annet likt, bgr vaere mer velvillig innstilt til fusjoner i markeder
der kontraktene er ikke-linezere, enn til fusjoner i markeder der kontraktene
er linezere.?” Lovgivning og retningslinjer i EU er imidlertid eksplisitt pa at
«konsumentene» i en gitt sak bade favner de umiddelbare kundene og slut-
tbrukerne.®® Interessene til de umiddelbare kundene synes altsa ikke bare
a vaere en proxy for sluttbrukernes interesser, men i seg selv noe som skal

tillegges seerlig vekt.??

Hvordan ulike konkurransemyndigheter, i saker der det er aktuelt, vil veie

sluttbrukernes, de umiddelbare kundenes og fusjonspartenes interesser opp

35Se EU-kommisjonen (2004a, artikkel 2(1)(b); 2004b, avsnitt 7) og DoJ og FTC (2010,
s. 30-31). For en diskusjon om totalvelferd eller konsumentvelferd bgr vaere konkurranse-
politikkens mal, se Motta (2004, s.17-22).

36Se for eksempel O’Brien og Shaffer (2005), Inderst og Shaffer (2008) og Hosken et al.
(2002).

3"Dessuten er faren for gkte detaljpriser stgrre nar forhandlingsmakten oppstrgms er
stor.

38Se EU-kommisjonen (2004a, artikkel 2(1)(b); 2004b, fotnote 105).

39Dersom vi tar EU-kommisjonen pa ordet, mé konsumentvelferd forstas som den sam-
lede velferden/profitten til fusjonspartenes direkte kunder og de aktgrene som er kunder
pa lavere trinn i kjeden, inkludert kundende pa det laveste trinnet, det vil si sluttbrukerne.
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mot hverandre, er langt fra klart.

4.8 Konklusjon

I dette kapitlet har vi undersgkt effekten av fusjoner i oppstrgmsmarkeder
nar leverandgrene og forhandlerne forhandler simultant om ikke-linesere kon-
trakter. En fusjon mellom to av leverandgrene vil gi den fusjonerte bedriften
gkt makt i forhandlingene med forhandlerne. Vi har sett at den gkte markeds-

makten til den fusjonerte bedriften ikke trenger a medfgre gkte engrospriser.

I forrige kapittel var problemet a slutte fra elastisitetene pa forhandlerniva
til de avledede elastisitetene pa leverandgrniva. I dette kapitlet er problemet
et annet: Nar den gkte markedsmakten stort sett eller utelukkende uttrykkes
gjennom en gkning av de faste overfgringene fra forhandlerne til den fusjon-
erte leverandgren, vil undersgkelser basert pa de fusjonerende bedriftenes
elastisiteter /diversjonsrater og marginer veere lite fruktbart. Slike fusjoner
kan med fordel analyseres fra de fusjonerende bedriftenes kunder sitt stast-
ed. Fusjonen fgrer til at den fusjonerte bedriften kan koordinere hvorvidt
forhandlerne har tilgang til fusjonspartenes produkter. Det er dette som er
opphavet til de gkte overfgringene, og vi har sett hvordan vi kan estimere
effekten av fusjoner ved & se pa forhandlernes profittmuligheter (ekslusive

faste overforinger) ved forskjellige vareutvalg.

Videre har vi sett at den eventuelle effekten pa enhetspriser og total- og
sluttbrukervelferd avhenger kritisk av formen pa de ikke-linesere kontrak-
tene og fordelingen av forhandlingsmakt. Nar fusjoner fgrst og fremst forer
til endringer i faste overferinger, er ikke ngdvendigvis interessene til slut-
tbrukerne og fusjonspartenes umiddelbare kunder sammenfallende. Hvordan

slike fusjoner skal behandles i praksis framgar ikke klart av retningslinjene

“0En interessant sak i denne sammenhengen er FTC vs. H.J. Heinz Co. and Milnot
Holdning Corporations. FTC stoppet fusjonen mellom babymatprodusentene Heinz og
Milnot (Beech-Nut). En forste ankeinstans godkjente deretter fusjonen. FTC anket, og
fusjonen ble stoppet i andre rettsinstans. Hylleplassen forbeholdt babymat er begrenset i
de fleste supermarkeder. Fusjonspartene hevdet at det ikke var sannsynliggjort at fusjonen
ville fgre til gkte sluttbrukerpriser, og ikke bare i endrede faste overfgringer. Den andre
rettsinstansen avviste imidlertid dette argumentet med at «no court has ever held that a
reduction in competition for wholesale purchasers is not relevant unless the plaintiff can
prove impact at the consumer level» (U.S. Court of Appeal for the District of Columbia
Circuit, 2001). Det synes som om det avgjgrende for retten var sluttbrukernes interesser,
men at den part som vil utfordre antagelsen om at det som skader de umiddelbare kundene
ogsé skader sluttbrukerne har bevisbyrden.
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til amerikanske og europiske konkurransemyndigheter.
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Kapittel 5

Konkluderende bemerkninger

Denne utredningens problemstilling var: Hvordan pavirkes analysen av poten-
sielle fusjoner pa leverandornivd av at de aktuelle produktene selges gjennom

et forhandlerledd preget av imperfekt konkurranse?

Etter innledningen ble det metodiske grunnlaget for to vanlige former for
konkurranseanalyse — beregning av markedsandeler (pa bakgrunn av en av-
grensning av det relevante markedet) og prispressanalyse — presentert. To
antagelser gjores ofte, implisitt eller eksplisitt, nar oppstremsmarkeder skal
analyseres: (i) forhandlerleddet videreformidler gkninger i engrosprisen pa
en gjennomsiktig méate, og (ii) transaksjonene mellom leverandgr og forhan-
dler ligner transaksjonene mellom forhandler og sluttbruker, det vil si at
leverandgrene spesifiserer en fast enhetspris og lar forhandlerne kjgpe sa mye
de vil til denne prisen. Er disse antagelsene oppfylt, kan vi se bort fra forhan-
dlerleddet i analysen av oppstrgmsmarkeder. Vi kan estimere sluttbrukernes
etterspgrsel og analysere oppstrgmsmarkedet som om leverandgrene solgte di-
rekte til sluttbrukerne. I denne utredningen har vi undersgkt konsekvensene

av at de to antagelsene ikke er holdbare.

Etterspgrselen i oppstrgmsmarkeder er avledet av sluttbrukernes etterspgrsel
i nedstromsmarkedet. I kapittel tre sa vi hvordan etterspgrselsmgnstre forskyves
nar forhandlerleddet er preget av imperfekt konkurranse: Elastisiteter og di-
versjonsrater som er estimert ved hjelp av nedstrgmsdata kan ikke uten videre
brukes i oppstrgmsanalyser. Vi utledet formler for & estimere oppstrgmse-
lastisiteter pa bakgrunn av nedstrgmselastisiteter. Slike avledede elastisiteter
kan brukes i avgrensningen og konkurranseanalysen av oppstrgmsmarkeder.

Vi sa hvordan en vanlig antagelse i litteraturen — at egenpriselastisiteten opp-
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strgms er mindre enn nedstrgms — blir svaert problematisk nar man betrakter
n > 2 leverandgrer som selger sine delvis substituerbare produkter gjennom

et forhandlerledd bestaende av m > 2 differensierte forhandlere.

Videre diskuterte vi hvordan begrenset hylleplass og salgsfremmende at-
ferd pa forhandlerniva pavirker lgnnsomheten av en engrosprisgkning. Disse
mekanismene forsterker konklusjonene fra den formelle analysen: A ukritisk
bruke estimater pa sluttbrukernes etterspgrselselastisiteter i analyser av opp-

stromsmarkeder kan gi sveert villedende resultater.

Konkurransepresset en bedrift star overfor, anses gjerne a stamme fra to
kilder: (i) muligheten bedriftens kunder har til & bytte til alternative leverandgr-
er, og (ii) andre produsenters mulighet til & vri produksjonen. Det vil si hen-
holdsvis etterspgrsels- og tilbudssubstitusjon. I vertikalt relaterte marked-
er vil en kunne undervurdere konkurransepresset hvis en bare ser pa mu-
ligheten til etterspgrsels- og tilbudssubstitusjon pa det aktuelle nivaet i kje-
den. Bedrifter kan indirekte utgve konkurransepress pa hverandre gjennom
substitusjon pa andre nivaer i den vertikale kjeden. Jeg argumenterte i tredje
kapittel for at slik indirekte substitusjon bgr tas hensyn til i avgrensningen

av oppstrgmsmarkeder.

I fjerde kapittel var temaet effekten av fusjoner nar fusjonspartene forhandler
med sine kunder om ikke-lineaere kontrakter. Vi sa hvordan standard konkur-
ranseanalyse i slike situasjoner i liten grad er egnet til a estimere effekter av
fusjoner pa leverandgrleddet — kritisk-tap-analyse og prispressanalyse er i
slike tilfeller bade praktisk og teoretisk utilfredsstillende.

I var modell forte en fusjon forst og fremst til endringer i de faste over-
foringene fra forhandlerleddet til den fusjonerte leverandgren. Nar en kunde
forhandler med en leverandgr, avhenger kundens stilling i forhandlingene
av hvilke alternative leverandgrer han har: Er den aktuelle leverandgren
avgjgrende for lgnnsomheten til forhandlerne, star den sterkt i forhandlin-
gene. En fusjon pa leverandgrleddet reduserer forhandlernes alternativer; den
fusjonerte bedriften kontrollerer na flere av de aktuelle produktene. Det blir
mer avgjorende for forhandlerne & komme til enighet med den fusjonerte
bedriften. Gitt at partene fortsatt forhandlet fram effektive kontrakter etter
fusjonen, kom effekten av fusjonen utelukkende av at den fusjonerte bedriften
fikk gkt makt over forhandlernes produktutvalg, og den gkte markedsmak-
ten ble kun uttrykt gjennom gkte faste overfgringer. Slike fusjoner kan med

fordel analyseres fra forhandlernes perspektiv, ved & undersgke deres prof-
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ittmuligheter (ekslusive fastbelgp) ved ulike vareutvalg.

En annen lezerdom fra analysen i fjerde kapittel var at effekten av en fusjon
avhenger av formen pa den ikke-linesere kontrakten og fordelingen av forhan-
dlingsmakt. Spesielt gjelder dette konsekvensene av fusjonen for enhetspriser
og sluttbrukervelferd. Hvordan en bgr behandle fusjoner som fgrst og fremst
fgrer til endrede faste overfgringer mellom fusjonspartene og deres kunder,
avhenger av hvem eller hva konkurranseloven skal beskytte. Dersom det er
totalvelferd og sluttbrukervelferd som er det avgjgrende, vil en fusjon som
kun fgrer til endringer i faste overfgringer mellom bedriftene pa ulike ledd i

en vertikal kjede i utgangspunktet vaere lite problematisk.

I Igpet av utredningen har det blitt tydelig at oppstrgmsmarkeder vanske-
ligere enn nedstrgmsmarkeder lar seg analysere med enkle universalmetoder
Hva som er egnet analysemetode avhenger av en rekke spgrsmal: Kan forhan-
dlerleddet antas a «passivt» sette priser? Hvordan bestemmes betalingskon-
trakten mellom leverandgr og forhandler? Hva slag type kontrakt er det snakk

om?

Mye av analysen i denne utredningen har veert av negativ art. Vi har sett
at nar sluttbrukernes etterspgrsel etter leverandgrenes produkter er formi-
dlet gjennom et forhandlerledd, forskyves den pa mater som gjor standard
konkurransenalyse problematisk. Mdten forhandlerleddet pavirker effekten
av oppstrgmsfusjoner, har vi bare i begrenset grad fatt svar pa. Dette skyldes
blant annet at analysene har veert holdt pa et generelt niva. Utredningen
etterlater seg derfor en rekke ubesvarte spgrsmal om hvordan konkurrans-
esituasjonen pa forhandlerniva pavirker effekten av oppstrgmsfusjoner. Hva
har antall bedrifter, graden av differensiering og form for konkurranse i ned-
stromsmarkedet a si for effekten av fusjoner oppstrgms? Disse spgrsmalene

far imidlertid bli mulige tema for fremtidige undersgkelser.

71



SNF Arbeidsnotat Nr. 29/13

72



SNF Arbeidsnotat Nr. 29/13

Tillegg A

Appendiks

A.1 Utledning av Werdens kritiske effektivitets-
gevinst (Ligning 2.6)

Hvis prisen pa produkt i er uendret etter fusjonen (p;, = p;) ma effektivitets-
gevinsten (F; = “—=) vaere

B =T (A1)
1-— m;

La oss anta at hvert produkt for fusjonen selges av én bedrift, og at bedriften
lar m; = 6—1 fgr fusjonen. Profitten etter fusjonen er gitt ved

™= (p; —C)q + (1_7;' - Ej)qg‘- (A.2)

Fgrsteordensbetingelsene for profittmaksimering kan uttrykkes som

N 2/
mi—mjdji_—:

7

1
1 A3
= (A.3)

Dersom prisene fgr og etter fusjonen er identiske vil elastisiteter og diver-
sjonsrater veere like fgr og etter fusjonen. Det vil si at vi kan uttrykke oven-
forstaende betingelse som
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)

som kan skrives

m; + mjdﬂ%
= 2 e A5
T dyds (A.5)

(m; —my)
(1 —my)

Setter vi dette uttrykket inn i F; = far vi ligning 2.6:

P,
mzdwdﬂ + mjdjip—z

B = .
(1 —my)(1 — dyydy;)

A.2 Bevis for Pastand 5

Diversjonsraten oppstrgms er stgrre enn diversjonsraten nedstrgms dersom
IJT* > d;. Denne betingelsen kan, gitt at A" € (0,1) > [V'|, skrives som
P

f\] > — f (d;)?. Denne betingelsen er tilfredsstilt hvis M/* < 0. Tilsvarende

er diverSJonsraten oppstrgms mindre enn diversjonsraten nedstrgms dersom

—% < - iﬁj (d;)?. Denne betingelsen er tilfredsstilt nar A* > 0. Q.E.D.

A.3 Bevis for Pastand 6

Partene lgser

max N;, =~"In (7. —v) + (1—~") I (7}, — v},)

r

Wir, fir
gitt at
—L L
> 'LT
7> VF.

lT—

Fgrsteordensbetingelsene er gitt ved

aNir o
of, 07
A (ﬁﬁ 1/5) = (1 — 7") (ﬁ,ﬁ, — VZL,,) (A.8)
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ON;
L =0&
8w7ﬁr
i Ow; i Owiy
Ve == (1-9") o (A.9)
ir — Vir ir = Vir

Setter vi A.8 inn i A.9 far vi folgende betingelse

oL omk

Siste betingelse medfgrer at partene bestemmer w;, slik at samlet profitt mak-

simeres. Hvordan vet vi at engrosprisene er lik marginalkostnad? Vi vet at
N
forhandleren, gitt utfallet av forhandlingene, maksimerer Y G, (Pkr — Wer)-

k=1
Dersom samtlige andre engrospriser er lik marginalkostnad vil leverandgren fa
all sin profitt fra de andre forhandlerne gjennom fastbelgpene, mens forhan-

N —_—
dleren vil ha en nettoinntekt pd > q;, (pjr — ¢) — f;, fra salget av de andre
=1,
(n — 1) produktene. Dette medfgrer at 72 + 7L vil veere gitt ved

N M N
qir (p“" - C) + Z qu (pjT - C) + Z fis - Z fjr' (All)
j=1,ji s=1,5%r =i ji

De to siste leddene tar partene i forhandlingene for gitt. Ettersom forhan-

N

dleren maksimerer > G, (prr — Wiy ), kan 75 + 75 maksimeres ved & sette
k=1

w;,- = c slik at samtlige engrospriser er lik marginalkostnad c. Q.E.D.

A.4 Utledning av 4.4

Fgrsteordensbetingelsen for f;. kan skrives
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ON;

8f7ﬁr ==
. N N .
fir = /7”‘ (qzr (I_)'Lr - wi?”) + Z ajr (I_)jr - wj”’) - Z a;: (2’5]1” o ij))
J=1j#i j=1,j#i
- (1 - '7") (alr (wir —¢) + Z s (Wis — ¢) — Z i (Wis — C))
s=1,s#r s=1,s#r

(A.12)

I likevekt er alle engrosprisene lik marginalkostnad, slik at uttrykket re-
duseres til ligning 4.4.

A.5 Bevis for pastand 7

Partene lgser

max, Ny, =" In (74, —vf,) + (1 =~"") In (7], — vf,)
Wir,W2r,JUr

gitt at

Fgrsteordensbetingelsene (i = 1,2) er gitt ved

8]\/vUT
—0s
8fUr
ﬁyUT (ng - I/C};r) = (1 - ,YUT) (ﬁlL]r - I/ér) (A14)
aNUT o
D 0
oGy oGy
Ur Owir — (1 AU Owir Al
! (ﬁgr - Vl%r) ( ! ) (ﬁgr - VII;T) ( 5)

Setter vi A.14 inn i A.15 far vi folgende betingelse
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8WU 8WU
u L =0 A.16
Owg — Ow;y (4.16)
Dette medfgrer at partene bestemmer w;, slik at den samlede profitten mak-
simeres. Hvis alle andre engrospriser er lik marginalkostnad er 75, + 75, gitt
ved

2 N M N
ﬁér_‘_ﬁgr = Zqzr (pir - C)—{'qur (pjr - C)‘l‘ Z Z A 17
i=1 j=3 s=1,s%r j=3

Dette uttrykket kan partene maksimere ved & sette w;. = ¢ fort = 1,2, og la
forhandleren maksimere sin variable profitt.  Q.E.D.

A.6 Utledning av 4.7

a]\[Ur
anr
V() = (=27 (7 — i) &

=0«

(A.19)

I likevekt er samtlige engrospriser lik marginalkostnad, og uttrykket reduseres
til 4.7.

A.7 Bevis for pastand 9

Anta at 4.11c ikke binder. I sa fall kan vi se bort fra bibetingelsen i lgsningen
av problemet og anta at partene lgser
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max
W1r,W2r, f1r, for

Nyr =~""In (7, — v,) +

(1-7"

gitt at

—L L
Tyr Z Vur
—F F
Ty > Vur

75,,. Z /’LQT
Vi setter opp Lagrangefunksjonen
L= Ny, + o (R, —

Vlgr) + (ﬁgr - Vgr) + a3 (ﬁgr

T) In (ﬁgT —

Vi)

(A.20a)
(A.20b)
(A.20c)

- /l2r)

Vi far felgende ngdvendige Kuhn-Tucker-betingelser (utelater betingelsene

for wq, og wy,)

a_L _ a_N + o 87TU1‘ +o aﬁgfr + o 8ﬁ57‘
ofi oh T of T T Oh ofr
:7U (Trgr Vgr)_(1_’7UT)(ﬁér_yl%r)+al_a2_@3:()
(A.21)
=L —F —F
a_L — a_N + o aﬂ-Ur + aﬂ-U + s <87TU7~ . 8#27‘> -0
0fr  Ofr ' Of af2 f2  0Ofs
=" (7L, —vh) — (L= (G, —vh,) +an —as =0 (A.22)
a1 >0o0gay (Th, —vf,) =0 (A.23)
as >0 0g as (75, —vf,) =0 (A.24)
az > 0 og az (T, — par) =0 (A.25)
o, > vh, (A.26)
T 2 Vo (A.27)
ﬁgr = flor <A28)

La oss ga gjennom mulige lgsninger:

1. Ingen av bibetingelsen binder. I sa fall ma lagrangemultiplikatorene

ro_ (1977) ( —L

veere null. A.21 gir 71y, = o (T, — VUr) + v,

2. Alle bibetingelsene binder. Dette motsier antagelsen om at 4.11c ikke
binder, ettersom fy, er minst like stor som vf;,. Skal A.20c binde ma

ogsa 4.11c binde.
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3. Bibetingelse A.20a og A.20b binder, bibetingelse A.20c binder ikke.

Dette kan ikke veere tilfelle ettersom vi vet at py, og ps, er minst like

F
store som v,

4. Bibetingelse A.20a og A.20c binder, bibetingelse A.20b binder ikke. I
sa fall er ap = 0. A.22 gir 755, = vl — U ;o7 ma veere 0, ellers motsies
A.27. Dette betyr igjen at 75, = vf;,.

5. Bibelingelse A.20b binder, bibetingelse A.20a og A.20c binder ikke.
Dette kan ikke veere tilfelle ettersom vi vet at py, og ps, er minst like
store som v,

6. Bibetingelse A.20b og A.20c binder, bibetingelse A.20a binder ikke.
Dette motsier antagelsen om at 4.11c ikke binder, ettersom i1, er minst
like stor som v/f;,.

7. Bibetingelse A.20c binder, bibetingelse A.20a og A.20b binder ikke. I

o s A 1-97)
s& vil a; og ap veere null. A.22 gir 7, = ( i ) (75, — vh) +vh..

Vi ser at de eneste mulige lgsningene pa problemet medfgrer at 75, =

(1="7) (7%

L r =F _ F Vi 1
o (To — vE,) + v, eller at 7, = . Vi observerer at:

Vlljirrglﬁgr = v}, (A.29)

Ettersom 4.11c per antagelse ikke binder, far vi, for tilstrekkelig hgy vV at

N

=3 (i (o) T2)

Jj=3

> 1y (per antagelse)

(51?1 (Pl — wir) = fur + % (@ (73 — wjr) — fjr)) :
= max Ny §=3 B

2 (@ (e~ ) = 72)

> ﬁ: (ZZT (}A}]r — @jr> — 7jr> (per definisjon )

3
Vi (A.30)

<

Som er en motsigelse 4.11c m4 altsi binde nar 4V er tilstrekkelig hgy, det
vil si at 75 = g, i likevekt. Symmetrisk bevis etablerer at 4.11d binder nar
AU er tilstrekkelig hgy Q.E.D.

!Resten av beviset stgtter seg pa et lignende bevis i O’Brien og Shaffer (2005), som tar
for seg en n > 2 produsenter og en monopolforhandler.
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A.8 Bevis for pastand 10

Hvis 4V < 5Y", slik at betingelsene ikke binder kan forhandlingsproblemet
skrives som

max Ny, =" In (7}, — vih,) + (1 =~"") In (7L, — vf,)
wir,War, fir, for

gitt at

—L L
Uy Z Vur

—=F F
Tyr 2 Vur-

Profittfunksjonene er gitt ved

757’ = Zqzr (wiT - C) + Z fiT + Z (Z (@s (wis - C) + 725))
i=1 i=1 s=1,s#r \i1=1

2 2 N
Ty = Z@r (i — wir) — Z Jir + Z (er (1_93'7« —Wj,) — 7jr) :
i=1 i=1 Jj=3

Utsidealternativene er gitt ved

Forsteordensbetingelsene for f;, (i = 1,2) er gitt ved

a]VUT o
o, O °
ryUT (ﬁ[l;r - Vgr) = (1 - /VUT) (ﬁ(LJr - Vér) ) (A32)

mens fgrsteordensbetingelsene for w;,. (1 = 1,2) er gitt ved
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ONy
T=0¢&
awir
S iris
,yU’r‘_L Ow;r 7 —_ _ (1 _ ,}/U'r) — ow; —. (A.33>
Tyr — Vur Tyr — Vur

Kombinerer vi resultatene far vi at

org,  o7h
—+—==0 A.34
awir * awir ( )

Den samlede profitten til forhandlingspartene nar samtlige andre engrospriser
er lik marginalkostnad er gitt ved

Zqir (pir — ) + Z@jr (pjr —¢) — Z_jr + Z Z_is‘ (A.35)

De to siste fastleddene pavirkes ikke av utfallet av det aktuelle forhan-
dlingsspillet. Ettersom forhandleren maksimerer

=z

2
Zqir (pir - wir) + Zajr (pjT o wjr) ) (A'36)
=1

=3

vil partene maksimere samlet profitt ved & sette w;,. = ¢ (i = 1,2). De ikke-
fusjonerte leverandgrene forhandler som fgr med forhandlerne. Dette med-
fgrer at partene vil bestemme en engrospris som maksimerer den samlede
profitten. Fglgelig far vi en Nash-likevekt der samtlige engrospriser er lik
marginalkostnad.. Q.E.D.

A.9 Bevis for pastand 11

Ettersom vi vet at 4.11b er tilfredsstilt nar 4.11c og 4.11d er tilfredsstilt kan
vi skrive maksimeringsproblemet som

w1r7£%;§r7f2r Nur = ,YUT In <f[L]T o V(?T) + (1 o ’YUT) In (W}U?T - Vlljr)
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—F
Uy 2 My
—F
TUr Z Hor

—L L
Uy > Vo

Lagrangefunksjonen er gitt ved

L= NU?“ +o (ﬁlF]r - /’Llr) + Qg (ﬁgr - :u27“) + Qs (ﬁll}r - V(?r)

Kuhn-Tucker-betingelsene er gitt ved

owl, owg.
0= oL _ A Ur 6wa7 + (1 _ UT) Bwlfr
awl?" flL]r - 51’ ﬁlF]T - Vgr
orl,  Owr org, ol

L — L L A.37
o (awlr awlr * “ 8w1r Tas 8w1r ( )

ok owk

aL 3 Ur 5 Ur

0 — _ Ur W2y 1 _ Ur W2y

8w27‘ _57“ - I/élr " ( ! ) ﬁgr - l/gr
ok, Oy orh ork
o ZFer r r A.38
* @ (aw2r aw2r * “ aw?r * @ aw2’l“ ( )
_ U — (1 =AU =0 A.39
of ) wa, T g et =0 (A)
oL U 1 U 1

=" (1 - ———r — =0 A.40
afZT ! 757’_V§7‘ ( ! )ﬁgr_ygr s ( )
a; > 0 og ay (ﬁgr — er) =0 (A.41)
as > 0 og an (ﬁgT — ugr) =0 (A.42)
az > 0o0g as (T4, —vf,) =0 (A.43)
ﬁgr > Hir (A44)
ﬁlF]r > Har (A45)
T 2 Vi (A.46)

Setter vi A.40 inn A.38 far vi, etter litt algebra fglgende betingelse

L —F Ur F
(aﬁU’“ + aﬂ”) ( S +a3> =y (a“” - aﬁm) (A.47)

=L
8’LUQT 8'11}27« Ty — Vyy 8w2r 8’LUQT
. omL . oL\ 1.

Dersom partene maksimerer samlet profitt er ot + oot ) lik null. Dette

vil generelt sett ikke vaere tilfelle i likevekt. Ettersom produktene er substitut-

Owap

—=F
ter vil (gﬂ% i T) veere negativ (engrosprispkning pa produkt 2 reduserer

82



SNF Arbeidsnotat Nr. 29/13

forhandlerens profitt mer nar produkt 1 ikke er tilgjengelig). (,LVUT — + a3>
Tor—Vur

er aldri negativ. Nar 4.11d ikke binder méa as vaere null. I'sa fall er (gfv—éf’ + gz—gf)

ogsa null og partene maksimerer samlet profitt. Nar 4.11d binder er ikke

—L —F
dette lenger tilfelle. Positiv ay, medfgrer at (glg: + ZWTZ:

) er negativ, gitt

at <ﬁ — + a3> er positiv. Gitt at totalprofitten er konkav i ws,., betyr
Ur Ur

dette at wy, er over det effektive nivaet. Samme argumentasjon gjelder for
W1y QED

A.10 Utledning av 4.15

Relativ endring i betaling er altsa gitt ved

fUr 1= IT - H—1,2
(fir + for) - (M —TIy) 4 (T —TI_y)

—1 (A.48)

La oss ferst se pa (I — I1_;) . Hvis produkt 1 forsvinner taper forhandleren
qi, (pi, — ¢). Noe av tapet absorberes imidlertid av de andre produktene. La
oss definere dj;; som andelen av tapt salg av produkt 1 hos forhandler r som
absorberes av produkt £ hos samme forhandler og c_lzl som andelen av tapt
salg av 1 som absorberes av k£ nar 2 ikke er tilgjengelig hos forhandleren.
Vi har antatt at produkt 1 og 2 er symmetriske, det vil si at kvantum,
pris, diversjonsrater og marginer er like for de to produktene i likevekt. Den
umiddelbare reduksjonen i profitt nar 1 blir utilgjengelig og 2 fortsatt er
tilgjengelig vil derfor veere gitt ved

dir ((pi« (1 —dy) Z Ay (Prr — > (A.49)

Pa grunn av symmetri vil samme uttrykk gjelde for produkt 2. Det umiddel-
bare tapet av profitt nar 1 og 2 samtidig forsvinner er gitt ved

N
2(]167« (plr Z k1 pkr ) . (A50)

=3

Begge uttrykkene overestimerer den faktiske profittreduksjonen, ettersom vi
antar at forhandleren vil ha interesse av a justere prisene pa de gjenvaerende
produktene etter at 1 og/eller 2 har blitt utilgjengelig. Uansett vil folgende
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kunne veaere en forste estimator pa den relative endringen i betaling:

N —=r
N (p;,kr - C) - Z dkl (pz'r - C)
Af, = = ~1. (A.51)
(P, —c) (1 —dyy) — ;;;d};l (pzr - C)
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De fleste produsenter selger ikke sine produkter direkte til sluttbrukerne, men via
ett eller flere videreformidlende ledd. En stor del av konkurransemyndigheters virke
er & vurdere de konkurransemessige konsekvensene av fusjoner mellom bedrifter
pa samme ledd i en naeringskjede, det man kaller horisontale fusjoner. Temaet for
denne utredningen er konkurranseanalyser av horisontale fusjoner pad leverandgrniva.
Neermere bestemt undersgkes hvordan analysen av slike fusjoner pavirkes av at
de aktuelle produktene selges gjennom et forhandlerledd preget av imperfekt
konkurranse. Analysen tydeliggjgr at standard konkurranseanalyse i begrenset
grad er egnet til & estimere effekten av fusjoner i slike naeringsstrukturer.
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