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Articulation reseau physique / en ligne

® Rdle de la concurrence intra-marque

® Services de distribution
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Role de la concurrence intra-marque

® Coordination verticale

e Articulation producteur — distributeur(s)
o producteur peut maintenir le prix désiré
(par exemple, en ajustant le prix de gros)
o et recuperer (tout ou partie) des profits
(droit de franchise, commissions, ...)

e Limites
o information, partage des risques Consommateurs
Rey-Tirole AER 1986
0 opportunisme
Hart-Tirole Brookings 1990, ...
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Role de la concurrence intra-marque

@ Coordination verticale (suite)

e Concurrence intra-marque et niveau des prix

0 en cas de fort pouvoir de marche en aval e
— faible prix de gros (eviter double marge)
— fort droit de franchise (récupeération des profits)

— exemple :
» cout amont 30, aval 10 ; demande D(p)= 100 — p
» prix de monopole intégré : p=70
» prixde gros : w=30; F=900
0 en cas de forte concurrence intra-marque
— prix de gros €levé (maintien du prix de détail)
— droit de franchise plus faible
» exemple: w=60; p=70; F=0
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Role de la concurrence intra-marque

® Concurrence inter-marques

e Intensification de la concurrence

Consommateurs

Concurrence plus directe, plus « frontale »
oRey-Stiglitz FER 1988, Rand 1995
oBonanno-Vickers £J1998
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Rb6le de la concurrence intra-marque

@ Concurrence inter-marques (suite)

e |llustrations : importations paralleles, Internet

Marché 1  Marche 2 Marché 1 Marché 2
e Note : le niveau generaldes prix baisse
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Services de distribution

® Différents types de service

e Avant I'achat
o information, guides, conseils,

0 exposition, démonstrations
e Lies a I'achat : environnement, caisses, parking

e Apres l'achat : maintenance, service apres-vente
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Services de distribution

® Convergence / divergence des interéts

e Les services augmentent la demande
o externalités verticales : gains partagés amont / aval

o externalités horizontales : parasitage

e Problemes de coordination
o structure intégréee : consommateur « marginal »
o coordination amont / aval : niveau plus faible

0 parasitage : niveaux tres faibles
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Services de distribution

® Comment aligner les interéts ?

e Contractualisation
o cahier des charges, distribution selective
O remises pour services rendus
e [ncitations
o exclusivite (limitee dans le temps, dans I'espace)

o contrdle du prix de vente
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Services de distribution

@ |llustrations

e Cas Chapelle : parasitage des conseils a I'achat

o Chapelle/Sony :
— Décision du Conseil de la Concurrence
(BOCCRF, 30 novembre 1990)
— Arrét de la Cour d'Appel de Paris
(BOCCRF, 21 juillet 1991)
— Arrét de la Cour de Cassation (12 octobre 1993)
o Chapelle/Philips :
— Décision du Conseil de la Concurrence
(BOCCRF, 29 décembre 1988)
— Arrét de la Cour d'Appel de Versalilles (14 mai 1992)
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Services de distribution

@ |llustrations

e VVentes en ligne
o conseils a 'achat
O service apres-vente
o faisabilite

O parasitage
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Services de distribution

@ Implications pour la politique de la concurrence ?

e [mportance des services

o par exemple, complexité d’utilisation
e Possibilites de contractualisation

o promotion de lancement versus SAV
e Parasitage ou non

o arbitrage « qualité / prix »

0 niveaux probablement trop faibles pour le consommateur
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Services de distribution

@ Articulation distribution physique / en ligne ?

e Le cas des « pure players »
O peu de services, services contractualisables
O autres services, parasitage

e Le cas des « click and mortar »
o quelle difféerence ?

o vrais / faux pure players
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Accords de parité de prix

® Agent versus distributeur

® Clause du client le plus favorisé
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Agent versus distributeur

® Focus : contrdle du prix de vente

e Relation producteur / distributeur
o le détaillant achete les biens ou services (prix de gros)
o le detaillant fixe le prix de vente

e Relation d’agence
o le producteur fixe le prix de vente de ses produits

o la plate-forme percoit une commission par transaction

e Semblable a I'imposition du prix de vente (RPW)
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Agent versus distributeur

® Biens et services de consommation courante

e Relations « croisées » producteurs / distributeurs

|

2 P

Consommateurs
o choix entre marques concurrentes (A ou B)

0 enseignes ou plate-formes concurrentes (1 ou 2)
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Agent versus distributeur

® Rey-Verge JIE 2010

e Dans leur négociation bilatéerale, P, et D,
« Internalisent » I'impact du prix de P, chez D, sur :

o la totalité de la marge sur les ventes de P, chez D,
o la marge amont de P, chez D,

o la marge aval de D, sur les ventes de Pg

Pa Pg
D, D,
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Agent versus distributeur

® Rey-Vergé JIE 2010 (suite)

e En I'absence de marge amont du rival, auraient
intérét a pratiquer le « prix de monopole » intégré

e Du fait de la marge amont du rival, prix inférieurs

Pa P
D, D,

e Avec RPM, il peut exister des equilibres avec des
prix plus eleves
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Agent versus distributeur

® Bonnet-Dubois Rand 2010

e Marche de I'eau en boutellle (durant la loi Galland)
e Economeétrie structurelle sur données de panel
e Meilleur « modele » : tarifs binbmes et RPWV

(seuil de revente a perte)

e Interdire RPM conduit a une baisse des prix et
bénéficie aux consommateurs
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Agent versus distributeur

® Rey-Verge (en cours)
e Négociations bilatérales indéependantes
(contrats « secrets »)

e Confirme analyse precédente

o en I'absence de RPM (modele de distribution physique),
prix assez « concurrentiels »

o la pratique RPM (relation d’agence) permet de soutenir
des prix plus élevés
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Clause « du client le plus favorise »

@ Clauses de parité (de prix, de disponibilité)
® /mperial Tobacco

les fabricants de cigarettes imposent aux marchands de
tabac de pratiquer « le méme prix » que pour les marques
concurrentes

e Booking, Expedia, Amazon, ...

les plate-formes imposents aux fournisseurs de biens et
services de pratiquer « le méme prix » que sur les autres
plate-formes (y compris leurs propres sites)
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Clause « du client le plus favorisé »

@ Un sujet d’actualité
e c-books (U.S. DOJ, E.C.) : Apple, Hachetfte, ...

o basculement de « distribution » vers « agence »
o clause de parité de prix

e Réservation d’hotel : Booking, Expedia, ...
o R.-U. : OFT (communiqué des griefs)

o Ce matin : TUMIH saisit I’'Autorité de la concurrence
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Clause « du client le plus favorisé »

® Rey-Verge (en cours)

e Basculer du modele de distribution a une relation
d’agence peut augmenter les prix s’il y a plus de
difféerenciation en amont

e Les clauses de parité peuvent introduire une
« friction » dans les negociations bilatérales et
conduire a des prix plus élevés

e Interaction entre négociations bilaterales ?

e Tarifs linéaires / non linéaires ?
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