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Er det mulig & hindre effektiv konkurranse gjennom avtaler
om eksklusivitet?

Tommy Staahl Gabrielsen, professor UiB

Kan det vaae lgnnsomt for en selger av et produkt & skjerme seg fra konkurrenter
gjennom a tegne eksklusivavtaler med en eller flere kjgpere? Denne type utestenging
vil vaae samfunnsgkonomisk ineffektiv dersom det leder til heayere kostnader, hayere
priser og lavere vareutvalg enn det vi ellers ville ha hatt. Chicagoskolens gkonomer
hevder hardnakket at ineffektiv utestenging ikke kan veze en lgnnsom strategi.
Artikkelen diskuterer dette synspunktet.

1. Innledning*

Avtaler om eksklusivitet mellom kjgpere og selgere florerer i norsk og internasjonalt
nagingsliv. For eksempel inngikk nylig Norges fotballforbund en avtale med TV2
som ga TV-kanalen eksklusive senderettigheter til alle Tippeligaens fotballkamper for
en tredrsperiode. Vi kjenner ogsa til at meieriprodusenten Tine relativt nylig er blitt
anklaget av Konkurransetilsynet for & ha villet utestenge konkurrenten Synngve
Finden gjennom & tegne eksklusivavtaler med enkelte dagligvarekjeder.? Telenor har
prevd & innga eksklusivavtaler med deler av forhandlernettet sitt, og uavhengige
bilforhandlere inngdr oftere enn motsatt avtaler om eksklusivitet med kun en
bilprodusent. Det er altsaikke vanskelig a finne eksempler pa at eksklusivavtaler eller
innslag av sddanne brukes.

| denne artikkelen reises spersmalet om bruk av eksklusivitet i noen tilfeller
kan vage et samfunnsgkonomisk problem, og i tilfelle nar dette er tilfelle. Er det
uproblematisk fra et samfunnsgkonomisk synspunkt at kjgpere og selgere av ulike
varer og tjenester inngar frivillige avtaler der relasjonen betinger at andre selgere eller

! Lars Sergard og Steinar VVagstad fortjener takk for kommentarer til et tidligere utkast av denne
artikkelen.
2 For ordens skyld vil jeg opplyse om at jeg har bistétt Konkurransetilsynet i denne konkrete saken.
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kjgpere utestenges fra relasjonen? Hos konkurransegkonomer reiser dette spersmalet
typisk to svaat ulike ryggmargsreflekser. Hos en gruppe gkonomer gar refleksen ut pa
at siden kontraktspartene ser seg tjent med slik avtale ma dette vaare fordi (eksklusiv-)
avtalen genererer effektivitetsgevinster som er sterre enn ulempene. | sa fall ma det
vage brafor ale parter —inkludert konsumentene - at denne type avtaler inngas. Den
andre typen refleks er at det a kjape seg fri fra konkurranse gjennom eksklusivavtaler
smaker av konkurransehindring, og at eksklusivavtaler derfor potensielt kan vaae
samfunnsgkonomisk skadelig.

Det forste av disse argumentene forbindes ofte med den sdkalte
Chicagoskolen. Dersom en kjeper frivillig velger & binde seg eksklusivt mot kun en
selger ma dette skyldes at kjgperen ser seg best tjent med dette. Det kan for eksempel
vage at eksklusivavtalen lgser et eksternalitetsproblem internt i forholdet mellom
kontraktspartene eller det kan vaae at avtalen bidrar til utnyttelse av stordriftsfordeler.
Bork (1978) formulerer det dlik:

"A seller who wants exclusivity must give the buyer something for it. If he gives a
lower price, the reason must be that the seller expects the arrangement to create
efficiencies that justify the lower price. If he were to give the lower price simply to
harm hisrivals, he would engage in deliberate predation by price cutting, and that [...]
would be foolish and self-defeating behaviour on his part.”

Argumentet om at ekskluderende avtaler kan brukes til & dempe eller eliminere
konkurranse — og dermed vaare samfunnsgkonomisk ineffektive — gis i felge denne
tankegangen darlige vilkér. Tvert imot hevdes det at kjgperen — nar han star overfor
valget om en eksklusivavtale eller ikke — vil opptre som en perfekt representant for
konsumentenes interesser. Kjgperen vil akseptere slike avtaler kun i detilfeller der det
er i konsumentenes interesse at slike avtaler blir inngétt.

Chicagoskolens tankegang har hatt stort gjennomslag i konkurransepolitisk
praksis verden over, og grunnen er — tror jeg — at argumentene om frivillighet i
kontraktsrelasjoner har hatt sdpass stor intuitiv appell. Det er liten grunn til & frykte at
partene frivillig skal innga i ineffektive kontraktsforhold. Et potensielt problem er
likevel at man synes a dra dette argumentet for langt. Det at en avtale om eksklusivitet
er effektivt for kontraktspartene som inngar en slik avtale — altsa bedriftsgkonomisk

lannsom — er ikke automatisk et argument for at avtalen er samfunnsgkonomisk
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lannsom eller om man legger et snevrere perspektiv - bra for konsumentene. Min
pastand er at oftere enn motsatt vil gnsket om bedriftsgkonomisk effektivitet sta i
direkte motsetning om gnsket om samfunnsgkonomisk effektivitet.

En avtale om eksklusivitet i et selger-kjgper forhold er en vertikal avtale. |
konkurransepolitisk praksis har vertikale avtaler lenge veat ansett & veae mindre
problematisk enn tilsvarende horisontale avtaler. Grunnen til dette er at mange
vertikale bindinger har klare og gode effektivitetsargumenter ved at de l@ser
problemer knyttet til vertikale eksternaliteter internt i distribugonskjeden. Enkelte
vertikale bindinger har likevel i mange jurisdiksoner oppnadd status som per se
forbudte fordi de har blitt ansett konkurranseskadelige i ale sammenhenger. Et
eksempel pa dette er en avtale om minimum videresalgspris. Minimum
videresalgspris inngdr i en gruppe vertikale bindinger som i EU er karakterisert som
"hard-core”. Andre vertikale bindinger - deriblant ulike avtaler om eksklusivitet — har
konkurransepolitiske myndigheter sett pa med betydelig blidere gyne, og grunnen er
kanskje at effektivitetsargumentene her er lettere &fa aye pa.

Avtaler om eksklusivitet kan enten dreie seg om at en kjgper binder seg
eksklusivt til en selger eller at en selger binder seg eksklusivt til en kjgper. | det farste
tilfellet er eksklusivavtalen en eneleveranderavtale, mens i det andre tilfellet omtales
avtalen gjerne som en eneforhandleravtale. En eksklusivavtale innebager imidlertid
altid utestenging av akterer, og spersmalet er hva som motiverer akterer til & innga
dike avtaler. Er en eksklusivavtale altid motivert ut fra interne effektivitetshensyn
dlik Chicagoskolens gkonomer og jurister hevder, eller kan det tenkes — slik mange av
skeptikerne hevder - at motivet er & utestenge brysomme konkurrenter for
derigjennom a redusere eller til og med eliminere konkurransen helt — altsa ineffektiv
utestenging?

| denne artikkelen skal jeg konsentrere meg om den type utestenging som skjer
nar en kjgper binder seg eksklusivt til en selger. Dette fokuset kan i utgangspunktet
virke snevert, men det finnes en del gode grunner til a foreta en slik avgrensing. For
det farste er sparsmalet svaat aktuelt i mange konkurransesaker den siste tiden.
Viktigere dog er det at den akademiske debatten rundt eneleverandaravtaler pa en
svaat illustrerende méate far fram skillelinjene og tankegangen mellom
Chicagoskolens tilhengere og motstandere. Néar jeg sier Chicagoskolens motstandere
er dette noe som fortjener en liten kommentar. FA — om noen — er uenig i at
eksklusivavtaler kan ha positive effekter paintern effektivitet. Uenigheten bestar i om
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eneleverandgravtaler i noen situagoner og der eksistensen av vertikale eksternaliteter
er vanskelige & fa gye pa, ogsa kan ha en konkurransedempende effekt som er til
skade for samfunnet og/eller konsumentene.

| det falgende skal jeg derfor ikke legge vekt effektivitetsargumentene, og
grunnen er at disse er ukontroversielle. Jeg skal i stedet fokusere pa hvilken effekt
utestengende eksklusivavtaler potensielt kan ha pa konkurransen og derigjennom pa
konsumentenes velferd. Spersmalet er om det a inngd en eneleveranderavtale kan
bade vaare lgnnsomt for en kjgper og selger og samtidig ramme konsumentene i form
av hgyere priser og/eller lavere vareutvalg. | neste avsnitt gar jeg ferst gjennom
Chicagoskolens argumentasjon i korte trekk, og sa dreftes dette i avsnitt 3. Til dlutt

oppsummerer jeg diskusonen i avsnitt 4.

2. Chicagoskolens argumenter

Spersmalet som reises i gkonomisk litteratur er om en leverander/selger kan fa til
samfunnsgkonomisk ineffektiv utestenging av en konkurrent gjennom a lage en
eneleverandgravtale med en Kkjgper. Chicagoskolen argumenterer med at
kontraktspartene alltid vil realisere det utfallet som er best for kontraktspartene samlet
sett — altsa et effektivitetsargument. Dersom partene kan komme bedre ut ved a
ekskludere en part, ja da er det effektivt a utestenge parten. Pa den annen side vil
partnere som har et positivt bidrag til den samlede gevinsten aldri bli utestengt.
Dersom kontraktspartene rar over nok kontraktsinstrumenter til & generere hay profitt
og & omfordele denne etter behov, vil enhver akter med et positivt bidrag til
fellesskapet bli inkludert. Implikagonen av dette er at kun effektive produsenter vil
bli valgt av kjgperne, og produsenter som tilbyr markedet differensierte produkter
som vil gke aggregert ettersparsel vil ikke bli ekskludert med mindre de genererer
ekstrakostnader for relasonen som mer enn overstiger gevinstene. Denne
argumentasjonen synes rett og gir god gkonomisk intuigjon.

| litteraturen som omhandler dette temaet studeres insentiver til ineffektiv
utestenging hovedsakelig i to klasser av modeller. | den ene type modell antas det at
en ineffektiv etablert monopolist star overfor en (potensielt) mer effektiv nykommer
som kan levere et homogent produkt. Sparsmalet er om den etablerte (ineffektive)

bedriften kan fa til utestenging av en mer effektiv nykommer. | andre modeller antas
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det at ulike produsenter tilbyr differensierte produkter. | sa fall vil ineffektiviteten
som oppstar pa grunn av utestenging vaare at konsumentene bade kan tape vareutvalg
og samtidig stilles overfor hgyere priser. Store deler av denne litteraturen ser
hovedsakelig pa en situasion der det finnes kun en kjgper, men det finnes ogsa noen
bidrag som analyserer tilfellet der det finnes flere kjgpere. La oss derfor starte med
det enkleste tilfellet der det finnes kun en kjaper.

2.1 Ineffektiv utestenging med kun en kjgper.
Den grunnleggende ideen bak Chicagoskolens syn pa utestengende eksklusivavtaler

finnes i mange laaebgker i naaingsgkonomisk teori. Det falgende eksempel er hentet
fra Motta (2004). Oppsettet er at det finnes en ineffektiv etablert monopolist med

konstant marginalkostnad ¢, og en potensiell nykommer med et homogent produkt og
marginalkostnad c, <c,. Det finnes en Kkjgper som er representert med

ettersparselskurven i figuren under. Dersom kjgperen knytter seg opp mot den
etablerte bedriften med en eneleverandgravtale vil vi fa utestenging av nykommeren
og monopolprisen vil bli satt. | utgangspunktet vil kjgperen fa konsumentoverskuddet
A. Dette er et relativt darlig utfall for kjgperen dik at han vil kreve en kompensasjon
fra leveranderen for & godta en sik avtale. Den etablerte vil imidlertid maksimalt
vage villig til & betale monopolprofitten B for & fa en eksklusivavtale (E-avtale) med
kjgperen, og i safall sitter kjgperen igien med overskuddet A + B. Dette overskuddet
ma sammenliknes med det overskuddet kjgperen kan fa ved & ikke akseptere en E-
avtale med den etablerte. Uten en dlik avtale vil nykommeren komme inn og i
konkurranse med den etablerte vil han sette en pris som er marginalt under den
etablertes marginalkostnad. | sa fall tjener kjgperen A+ B + D, og det vil derfor aldri
vage lennsomt for kjeperen & binde seg opp mot den ineffektive etablerte bedriften
giennom en E-avtale. Nykommeren vil alltid komme inn, og han vil tjene det han
bidrar med til det totale overskuddet i forhold til den etablerte bedriften. Vi snakker
om agentens ’inkrementelle bidrag’, her representert ved arealet C. For den etablerte
bedriften er det inkrementelle bidraget negativt, og det er grunnen til at han ikke far
vaae med i koalisonen som generer overskudd for kontraktspartene.
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Figur 1. Chicagoargumentet mot ineffektiv utetstenging

Argumentet over er like enkelt som det er besnaaende; en ineffektiv etablert bedrift
har ingen mulighet til & fa til lennsom utestenging av mer effektiv konkurrent
giennom & binde opp kjgperen til en E-avtale. Dette betyr — i falge Chicagoskolens
argumentasjon — at dersom vi faktisk observerer E-avtaler ma dette skyldes at avtaler
avstedkommer effektivitetsgevinster for partene (dvs. kjgper og selger) som mer enn
overstiger det eventuelle tapet.® Argumentet er altsd av typen avsigrte preferanser;
dersom partene finner ut at en E-avtale er best, s& ma dette bety at kjgperen kommer
bedre ut ved en slik avtalei forhold til alternativet.

® Effektivitetsargumentene for E-avtaler er mange og gode, men vi skal kun kort
nevne noen fa i denne sammenheng. Et argument er at det kan eksistere
stordriftfordeler hos leverandarene dik at det & konsentrere ale innkjgp hos en
leverander utlgser kostnadsfordeler som er store nok til & overveie ulempenei form av
tapt konsumentoverskudd. Likeledes kan det tenkes at det eksisterer betydelige
transakgonskostnader med a forholde seg til flere leveranderer. Det kan ogsa
eksistere problemer med opportunistisk atferd fra kjgperens side som mest effektivt
|@ses med en E-avtae.
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Resonnementet over ble utfordret av Aghion og Bolton (1987). Nyvinningen
deres var & sa usikkerhet om potensielle nykommerers kostnadseffektivitet. Sett na at
kjgperen ikke vet med sikkerhet at mer effektive nykommere ville dukke opp i
framtiden. Med usikkerhet om typen til framtidige nykommere viste Aghion og
Bolton (1987) at den etablerte noen ganger vil fa til ineffektiv utestenging.
Mekanismen for a fa til dette er at den etablerte selgeren og kjgperen avtalte en E-
kontrakt der det inngikk en pekuniagr straff for framtidig brudd pa kontrakten, et
spersma som ville vagre aktuelt dersom det etablerte seg en mer effektiv nykommer.
Man viste da at dersom straffen ble satt pa et passelig heyt niva ville det vage
individuelt rasionelt for begge parter &innga avtalen, samt at kjegperen ikke altid ville
gnske & bryte avtalen selv. om nykommeren viste seg & vaae mer effektiv enn den
etablerte leverandaren. Resultatet er altsd at ineffektiv utestenging kan skje likevekt.

Moen og Riis (2005) viser at dette resultatet kun star seg dersom
sannsynligheten for nyetablering er uavhengig av straffebelgpet som den etablerte
leveranderen og kjgperen opprinnelig avtalte. Dersom det er dik at sannsynligheten
for nyetablering avhenger av sterrelsen pa straffen for brudd pa kontrakten mellom
kjgperen og den etablerte selgeren — noe som ikke synes unaturlig — viser disse
forfatterne at Chicagoskolens resultat reetableres pa nytt. En stor straff for brudd pa
den opprinnelige kontrakten vil minske sannsynligheten for nyetablering, og dette
betyr at kjgperen vil vaae mindre villig til &innga en kontrakt med en hgy straff for
brudd pa den inngétte E-avtalen. Resultatet er at straffen for kontraktsbrudd blir
utformet pa en slik méte at dersom en mer effektiv nykommer dukker opp, vil han
etablere seg fordi kjgperen vil finne det lannsomt a bryte kontrakten med den
etablerte. Med andre ord: ineffektiv utestenging vil aldri skjei likevekt, og dersom en
mer effektiv nykommer dukker opp vil han etablere seg og han vil altid tjene sitt
inkrementelle bidrag, altsa en reetablering av Chicagoskolens argument.

Chicagoargumentet lener seg tungt pa frivillighet i kontraktsrelasjonen. Dette
betyr at uansett hvilke kontrakter som inngas, ma kontraktspartene kommer bedre ut
av det enn om de ikke inngikk kontrakten. Feilslutningen — etter mitt syn — ligger i a
fore dette videre ved & S at dersom E-avtaler inngds er dette dltid bra for
konsumentene og for samfunnet. Arsaken er at i de aler fleste tilfeller er ikke
konsumentene selvstendige kontraktspartnere. | stedet er det leveranderer og

forhandlere som pa vegne av konsumentene foretar valg om vareutvalg og dermed
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eventuell utestenging av leveranderer, og det er i dlike situasoner langt fra opplagt at
kontraktspartene alltid vil foreta valg som samtidig tjener konsumentenes interesser.

| motsatt fall — det vil si dersom konsumentene faktisk er en kontraktspart - er
Chicagoskolens argument en tautologi. | sa fall henger hele argumentet pa at
kontrakter inngas frivillig, og det er ikke en sterk forutsetning a dra pa. Pa den annen
side, dersom kontraktspartene er leveranderer og forhandlere og konsumentene ma ta
det som kommer ut av forhandlinger mellom disse partene som gitt, da er det ikke like
dpenbart at konsumentene alltid vil vame tilfreds med det resultatet som
forhandlingene frambringer. Det fundamentale sparsmalet er om forhandlere opptrer
som konsumentenes agenter nar de forhandler med sine leveranderer?

Laoss derfor antaat kjgperen i Figur 1 ikke lenger er sluttbruker av produktet,
men at han i stedet videreselger produktet til konsumentene. Ettersparselskurven er
altsa na konsumentenes ettersparsel skurve. Resultatet er fremdeles slik at det ikke vil
vage mulig for den ineffektive produsenten a utestenge den mer effektive
nykommeren. Grunnen er selvsagt at uansett hvilken kontrakt den etablerte kan tilby
kan denne gjares marginalt bedre av den mer effektive nykommeren. | denne forstand
er forhandleren agent for konsumentene. Dette betyr imidlertid ikke at produsenten vil
sette den prisen som konsumentene vil vaae best tjent med. | det foreliggende
eksempel vil kjgperen sette monopolprisen ut til konsumentene uansett, men
monopol prisen med en effektiv leverander er lavere enn med en ineffektiv leverander.
Slik sett sikres kostnadseffektivitet med en monopolistisk kjgper, og i den forstand er
utestengingen effektiv.

Spersmalet om en monopolforhandler vil opptre som konsumentenes agenter
ogsa nar det gjelder varebredde er undersekt av flere, deriblant Bernheim og
Whinston (1998) og O’ Brien og Shaffer (1997). Oppsettet i disse to artiklene er at det
finnes to leveranderer av imperfekte substitutter og en kjgper som kan videreselge
produktene til konsumentene. Her vil utestenging av en av leverandegrene skape et
darligere vareutvalg, noe som normalt vil vaae til skade for konsumentene dersom de
ikke kompenseres for dette tapet gjennom lavere priser. Analysen viser at i et dikt
oppsett vil ingen av leverandarene bli utestengt. Med generelle nok kontrakter vil
leverandarene tilby kontrakter som er dik at uansett om forhandleren velger a
forhandle ett eller begge produkter vil forhandleren setter pris(er) dik at den
maksimale samlede profitt for kontraktspartene blir realisert. Grunnen til dette er

intuitiv. Ettersom forhandleren utgjer en flaskehals for leverandarene vil han ikke
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akseptere et produkt under vilkér som gjer at han kommer darligere ut enn om han
aksepterer leverandaren av det konkurrerende produktet eksklusivt. Dette betyr at
hver av leverandagrene maksimalt kan hente ut sitt produkts inkrementelle bidrag til
forhandlerprofitten. Det inkrementelle bidraget utgjer forskjellen pa
forhandlerprofitten dersom begge produktene blir akseptert og forhandlerprofitten
dersom kun rivalens produkt blir solgt. Siden hver av leveranderene ikke kan ha
innflytelse pa sterrelsen pa forhandlerprofitten dersom de selv er utestengt betyr dette
at de har insentiver til atilby forhandleren en kontrakt som gjer at forhandlerprofitten
nar begge produkter bli akseptert blir s3 stor som mulig. Grunnen er at nar
forhandlerprofitten er sa stor som den kan bli, da er ogsa det inkrementelle bidraget
frahver leverander sa stor som den kan bli.

Siden hver av leveranderene ikke vil finne pa & kreve mer enn sitt
inkrementelle bidrag vil begge bli akseptert. Dersom noen av produsentene skulle
insistere pa en E-avtale med kjgperen ville dette utlgse knallhard konkurranse om a
bli den leverandgren som blir akseptert. Dersom produktene har tilnsamet samme
ettersparsel hver for seg, ville dette fare til en slags Bertrand likevekt der
produsentene konkurrerte bort all profitt. Ineffektiv utestenging via E-avtaer er
dermed i denne situasionen ikke Ignnsomt og Chicagoskolens argument ser ut til a
holde ogsa her. Kontraktspartene vil realisere det utfallet som maksimerer den totale
gevinsten noe som gir god intuigon. Siden leveranderene produserer differensierte
produkter som verdsettes av konsumentene virker det lite intuitivt at de skal kaste den
potensielle gevinsten bort gjennom & utestenge ett av produktene. Med tilgang til et
rikt nok sett av kontraktsinstrumenter vil de kunne fordele denne gevinsten mellom
seg pa en slik méte at alle kommer svakt bedre ut enn under eksklugion. | modellene
som her er referert vil dette i en viss forstand ogsd samsvare med konsumentenes
interesser. Konsumentene far den varebredde de etterspegr, men de star fremdeles
overfor for hgye priser. Det siste skyldes imidlertid mer at forhandleren har
monopol makt enn at forhandlerkontraktene er skadelige i seg selv.

De to eksemplene over gir altsd som resultatet at ineffektiv utestenging ikke er
lannsomt for kontraktpartene. Grunnen er enten at nykommeren er mer effektiv enn
den etablerte eller at begge selgerne har et ikke-negativt inkrementelt bidrag fordi
konsumentene har heterogene preferanser. Spersmdlet er hvor robuste disse
resultatene er? Kan vi ut fra disse enkle stiliserte modellene med kun en kjgper slutte
at ineffektiv utestenging aldri kan skje?
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For & svare pa dette spersmaet ma vi farst finne fram til en situason der
utestenging faktisk vil skje, og dernest undersgke hva dette innebager for
konsumentene. Vi ma altsd vaae pa jakt etter en situason der en potensiell
kontraktspart har et negativt inkrementelt bidrag til den samlede profitt fordi det da er
effektivt for de andre partene a utestenge denne. Det er darelativt lett & konstruere et
eksempel som viser at utestenging kan ramme konsumentene selv i en situasion der
det finnes kun en kjgper.

For dillustrere dette, betrakt en situasjon der det finnes en forhandler og to
leverandarer av relativt nege, men ikke perfekte substitutter. Anta videre at
leveranderene har konstante marginalkostnader ¢ og faste kostnader F. Leveranderene
kan tilby forhandleren todelte kontrakter T(q) = A + wqg, der A e en
kvantumsuavhengig betaling fra forhandleren til leverandaren og w er en konstant
grossistpris. | en dik situagion vil begge leverandegrene ha insentiver til a tilby
forhandleren en kontrakt der grossistprisen settes lik leveranderenes marginalkostnad,
dvs. w = c. Davil forhandleren — uansett om han velger & forhandle begge eller kun
ett av produktene — sette en pris ut til konsumentene som maksimerer det samlede
overskudd for forhandleren og leveranderen(e).” Det samlede overskuddet kan
deretter omfordeles mellom partene gjennom fastleddene i grossistkontraktene. Siden
leverandarene har faste kostnader ma fastleddene som avtales vaae store nok til at
leveranderene far dekket disse. La oss for eksempelets skyld anta at forhandleren har
al forhandlingsmakt. | denne sammenheng betyr det at han har makt til a fastsette
fastleddene i grossistkontraktene som er dlik at for et gitt kvantum vil leverandarene
akkurat fa dekket sine faste kostnader.

Anta ogsa at konsumentene som gruppe verdsetter varebredde, og dersom et
av produktene blir ekskludert vil konsumentene lide et tap dersom ikke dette
kompenseres med en prisnedgang pa det gjenvaaende produkt. Vi har antatt at
produktene er relativt nagre substitutter, og dette betyr to ting. For det ferste betyr
dette at tapet for konsumentene av eksklugion vil vaae lite, og for det andre betyr det
at gevinsten for forhandleren i form av gkt salg ved & ha begge produktene inne vil
vaae lite. PA den annen side vil det kunne vaare betydelige kostnadsfordeler forbundet
med & ekskludere et av produktene ettersom forhandleren kan spare ved at han slipper

a dekke begge leverandarenes faste kostnader. Vi er atsa i en situason der hvert

“ Dettevil i praksis si at han setter monopolprisene ut, dvs. enten som en monopolist som selger ett
eller to produkter.
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produkt har et negativt inkrementelt bidrag til den samlede profitten. En forhandler
med mye forhandlingsmakt vil derfor anske & ekskludere ett av produktene. Dette vil
innebage et tap for konsumentene ved at noen av dem ikke vil finne sitt mest
foretrukne produkt hos forhandleren. At tapet for konsumentene er lite i dette
eksempelet er relativt uinteressant.” Det sentrale poenget er at vi ikke kan ta som gitt
at forhandleren alltid vil foreta valg som er i konsumentenes interesse.

Med kun en kjgper og flere differensierte leverandagrer vil konsumentene
uansett std overfor monopolpriser. Det potensielle tapet for konsumentene er i sa fall
farst og fremst knyttet til at utestenging av en leverander vil fare til lavere vareutvalg.
Pa den annen side, dersom kjgperen er en forhandler som konkurrerer med andre
forhandlere vil dette potensielt endre seg. | en dlik situasjon vil hvilke produkter de
ulike forhandlerne aksepterer potensielt ha stor innvirkning pa konkurransen pa
forhandlerleddet og dermed den samlede profitt kontraktspartene kan oppna i ulike
situasoner. | safall kan det tenkes at utestenging av leveranderer bade vil fare til
lavere vareutvalg og hayere priser, noe som vil ramme konsumentene hardt. Dette er

tema for neste avsnitt.

2.2 Ineffektiv utestenging med flere kjgpere

La oss derfor se pa et tilfelle der det finnes flere potensielle leveranderer og to
forhandlere/kjgpere. PA samme mdate som i tilfellet med kun en kjgper skiller
litteraturen mellom en situagon der produktene er homogene og produsert av mer
eller mindre effektive leverandarer og en situagon der leveranderene er like
kostnadseffektive, men potensielt produserer differensierte produkter. La oss starte
med a se pa tilfellet der produsentene er homogene men mer eller mindre
kostnadseffektive.

Homogene produkt og en ineffektiv etablert bedrift.

Rasmusen m. fl. (1991) analyserer tilfellet der det finnes en etablert bedrift og en mer
effektiv nykommer av en homogent produkt men at det finnes to uavhengige kjgpere.
Vi har med andre ord den samme situagon som i Figur 1, kun med den forskjell at det
finnes to kjgpere i stedet for en. Fordelen for den etablerte bedriften er at han har

® | det skisserte eksempelet er det ogsd mye som tyder pé at utestengingen likevel er
samfunnsegkonomisk effektiv selv om den rammer konsumentene, men det er ikke et sentralt poeng i
denne sammenheng.

11
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muligheten til & binde en €eller begge kjgperne til en langsiktig E-avtale fer
nykommeren kommer pa banen. Det antas at nykommeren ma ha tilgang til begge
kjgperne for & fa omsetning nok til & dekke inn en fast etableringskostnad. Rasmusen
m. fl. (1991) viser at i motsetning til tilfellet med bare en kjgper kan na den etablerte
finne det |annsomt & utestenge en mer effektiv nykommer.® Intuisionen er som falger.
Betrakt situagonen for kjgperne hver for seg somi Figur 1. Dersom utestenging skjer
vil den etablerte sette monopolprisene og realisere en profitt som tilsvarer to ganger
arealet B. Hver av kjgperne vil da fa et konsumentoverskudd lik arealet A. Dersom
nykommeren kommer inn vil han sette en pris som er marginalt under den etablertes
marginalkostnad og den etablerte vil bli utestengt. Ekstragevinsten for hver av
kjgperne er da monopolprofitten B pluss redukgonen i dedvektstapet D. Siden den
etablerte vil tape alt dersom nykommeren etablerer seg, vil han vaare villige til &tilby
en av kjgperne inntil 2B for afa denne med pa en E-avtale (husk at det & fa en kjgper
med pa dette er nok til afatil utestenging). For at dette skal veare mulig mavi ha2B >
B + D som gir oss B > D. Det vil s at dersom monopolprofitten er sterre enn
dedvektstapet vil den etablerte kunne oppna ineffektiv utestenging av en mer effektiv
produsent.

| en nylig artikkelen utfordrer Fumagalli og Motta (2005) dette resultatet.
Disse forfatterne viser at dersom kjgperne ikke lenger er uavhengige sluttbrukere,
men i stedet er forhandlere som konkurrerer med hverandre, vil resultatet endre seg
dramatisk. Dersom forhandlerne konkurrerer sa er det ikke lenger tilstrekkelig for den
etablerte aknytte til seg en kjaper for afatil utestenging. Grunnen er at denne kan bli
utkonkurrert dersom nykommeren tross alt far tilgang til den frie forhandleren.
Nykommeren kan na skaffe seg tilstrekkelig omsetning til & forsvare sin faste
kostnader gjennom & sette en sa lav pris til den frie forhandleren at denne
utkonkurrerer den forhandler som eventuelt har 13st seg til den etablerte bedriften.
Derfor ma na den etablerte 'bestikke' begge forhandlerne til 2 ga med pa en E-avtale i
stedet for & bare ngye seg med en. Dette gjer naturligvis denne opsjonen mindre
attraktiv for den etablerte. Fumagalli og Motta (2005) viser at det i dette oppsettet kun
finnes likevekter der nykommeren kommer inn, med andre ord, ineffektiv utestenging
er ikke lgnnsomt. Har Chicagoskolen rett likevel ?

® Se ogs& Whinston og Segal (2000).
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Far blekket har tarket pa Fumagalli og Motta (2005) viser imidlertid Abito og
Wright (2005) at det finnes nok en likevekt i oppsettet til Fumagalli og Motta (2005).
Denne likevekten innebazrer utestenging av nykommeren (ineffektiv utestenging) og
er i tillegg svaat lennsom for den etablerte bedriften. Abito og Wright (2005) viser at
det likevel kan vaae nok for den etablerte & ngye seg med a knytte til seg en
forhandler. Grunnen er at denne eksklusive forhandleren kan gjares til en svaat hard
konkurrent for den frie forhandleren dersom sistnevnte skulle ta imot nykommeren.
Maten dette gjgres pa er a den etablerte tilbyr forhandleren en subsidiert
marginalpris. Dette farer til at den frie forhandleren innser at han ikke kan tjene
profitt giennom a akseptere nykommeren og dermed kan han like godt godta en
eksklusivavtale fra den etablerte. Utfallet blir at ineffektiv utestenging skjer og at
monopolprising med en ineffektiv bedrift blir resultatet, til stor skade for
konsumentene. Gevinsten deles mellom den etablerte bedriften og forhandlerne, der
de sistnevnte ender opp med a innkassere kostnadsgevinsten som nykommeren kunne
ha bidratt med dersom han hadde sluppet til pd markedet (hans inkrementelle bidrag).

Det viser seg at det som driver resultatet i Abito og Wright (2005) er en
farstetrekksfordel for den etablerte. Leadommen er altsd at en aldri sd liten
asymmetri mellom etablerte bedrifter og konkurrenten vil kunne gi dramatiske felger
for utfalet. | situagonene vi har sett pa over er det nok at den etablerte bedriften gis
en mulighet til & forhandle om E-avtaler med forhandlerne fer nykommeren (eller den
andre bedriften) kommer pd banen. Dersom nykommeren hadde forhandlet ferst
hadde utfallet blitt ngyaktig motsatt, den etablerte hadde blitt utestengt. Resultatet
hadde vaat bedre for konsumentene ettersom prisen ville ha gétt ned, men tapet i
konsumentoverskudd ville likevel vaat betydelig pa grunn av monopolprising.
Utestengingen ville med andre ord vage effektiv for partene men likevel ramme
konsumentene i form av hgye priser.

Litteraturen viser ogsa at andre asymmetrier kan gi tilsvarende déarlige utfall
for konsumentene. Under skal vi se pa en situason der leverandarene tilbyr
differensierte produkt, men der et av produktene har et sterre markedspotensial enn

det andre (dominerende produsent).

Differensierte produkt og dominans.

" Se ogs& Simpson and Wickelgren (2005) og Farell (2005) for liknende argument.
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Sett nd at vi er i en situasion der det finnes to leveranderer av differensierte produkt
og der et av produktene har starre markedspotensial enn det andre. Anta videre at det
finnes to forhandlere som potensielt er horisontalt differensierte.® Ettersom hver av
forhandlerne kan enten selge begge, et eller ingen av produktene vil det i en dik
situagion kunne oppstd mange ulike markedsutfall. | denne sammenhengen skal vi
kun betrakte to mulige markedsutfall, ingen eksklugon og full eksklugon. Under
ingen eksklusjon vil begge forhandlerne selge begge leveranderenes produkter. Dette
vil vaae var benchmark. Fra denne ska vi na undersgke om det kan vaae en likevekt
at en av leverandarene tegner en E-avtale med begge forhandlerne og dermed stenger
ute den konkurrerende leveranderen fra markedet.

Den samlede ettersparselen etter produktene stammer fra heterogene
konsumentpreferanser, og ettersparselen skal vi anta er gitt. Dette betyr at den
samlede betalingsviljen reduseres dersom et av produktene fjernes fra markedet, men
betalingsviljen endrer seg ikke ved starre eller mindre grad av differensiering pa
forhandlerleddet. Vi antar altsa at total markedsstarrel se er gitt.

Argumentet er lettest & giennomfgre dersom vi antar at forhandlerne er
omtrent identiske, sa la oss starte med & anta det. Dersom det ikke tegnes noen E-
avtaler vil ingen utestenging skje og produktprisene vil avspeile graden av intra- og
intermerkekonkurranse i markedet. Intramerkekonkurransen vil bestemmes av hvor
nage substitutter forhandlerne er. Dersom de er identiske vil de for gitte
innkjapspriser ikke kunne ta en margin pa produktene, men marginene vil gke nar jo
lenger forhandlerne er lokalisert fra hverandre. Nar forhandlerne er naae substitutter
vil marginene vaare sma og prisene vil neamest direkte bestemmes av forhandlernes
innkjgpspriser. Dette betyr at n&r leverandegrene setter (eller framforhandler)
forhandlernes innkjgpspriser blir disse direkte bestemmende for konsumentprisene. |
nagringsgkonomisk sprakdrakt betyr dette at prisene ut til konsument vil tilsvare en
standard Bertrand-likevekt med differensierte produkter. Det vil vage graden av
produktdifferensiering mellom produktene som er avgjegrende for konsumentprisene.

Dette betyr at dersom bade produkter og forhandlere er naare substitutter vil
den samlede profitten for alle kontraktspartene vaae lav. Motsatt, jo fjerne substitutter
produktene er og jo mindre overlappende detaljistmarkedene er dess hgyere vil

konsumentprisene og kontraktpartenes profitt bli. Konsumentene vil selvsagt

8 En méte & tenke pa dette pé er at forhandlere potensielt betjener mer eller mindre overlappende
geografiske omrader.
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foretrekke hard konkurranse mellom forhandlerne, men dette kommer mot en kostnad.
For afatil hard forhandlerkonkurranse ma kanskje forhandlerne vaae lokalisert naat
hverandre og det kan tenkes & gke transportkostnadene for konsumenter lokalisert i
"utkantstrgk”. 1 andre tilfeller — for eksempel ved handel over internett — vil
sparsmalet om forhandlerlokalisering ikke spille noen rolle.

Se derfor pa en situasjon der produktene er lite differensierte, men der det ene
produktet har starre etterspersel enn det andre og der forhandlerne er rimelig
identiske. Problemet for kontraktspartene er todelt. For det ferste vil det at produktene
er nage substitutter fare til hard intermerkekonkurranse og lav samlet profitt. For det
andre vil det at forhandlerne er nazre substitutter fere til hard intramerkekonkurranse
som ogsa vil veae gdeleggende for den samlede profitten. Problemet for
kontraktspartene er at gjeldende konkurranselov i de aller fleste land hindrer partene i
a redlisere et effektivt utfall. Det effektive utfalet for partene ville vaae a lage et
fullstendig vertikalt og horisontalt kartell, og i et dikt kartell vil ale partene bli
inkludert fordi — som Chicagoskolen hevder — alle partene har et positivt inkrementelt
bidrag.

Her er det igjen lett & gjennomskue at kartellet — selv om det er effektivt for
partene — ikke er i verken konsumentenes eller samfunnets interesse. Det interessante
med dette eksempelet er at i fravaa av kartellmuligheten vil alle kontraktspartene ha
et negativt inkrementelt bidrag. If@lge Chicagologikken skal da noen ekskluderes. |
den foreliggende situagjon vil ekskluson av en av partene — enten en av forhandlerne
eller en av produsentene — fare til at de tre gjenvaaende partene vil ha et positivt
inkrementelt bidrag. Ved utestenging av en forhandler vil de gjenvaaende tre partene
kunne realisere den maksimale samlede profitten for partene, og alle tre vil ha et
positivt bidrag til denne. Ved utestenging av en produsent vil det sasmme vage tilfellet,
monopolprofitten til det gjenvaaende produktet vil kunne realiseres. Det blir altsa en
kamp om aikke bli den som blir ekskludert, og det er darimelig & anta at den som har
den sterste negative effekten pa fellesskapets profitt blir stengt ute.

Det negative bidraget skyldes at det 4 hamed alle fire partene farer til for mye
konkurranse. | den foreliggende situagon kan dette |@ses med eksklugon, og da har
partene to alternativer. Enten kan de ekskludere en forhandler eller man kan
ekskludere en av produsentene. Utestenging av en forhandler vil fare til et monopol
nedstrams, og vi er tilbake til situagonen vi har diskutert over. Utestenging av en
produsent vil fare til et oppstrams monopol, og i den foreliggende situasonen vil det
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vage naturlig at produsenten av produktet med minst samlet ettersparsel blir
ekskludert.

Ngyaktig dette argumentet er formalisert i litteraturen av Gabrielsen (1996),
Gabrielsen og Sgrgard (1999b) og senest av Shaffer (2005). Shaffer (2005) viser at en
dominerende produsent kan finne det lgnnsomt & utestenge mindre konkurrenter av
nage substitutter og pa den maten kvitte seg med brysom intermerkekonkurranse.
Utestengingslikevekten innebaarer at forhandlerne vil sté overfor hgyere grossistpriser
jo nagere substitutter forhandlerne er. Grunnen til dette er at den dominerende
produsenten gnsker a ta hgyde for intramerkekonkurransen mellom forhandlerne og
sikre at disse ender opp med a sette monopolprisen ut. Instrumentet som brukes for a
kompensere forhandlerne til & ga med pa E-avtaler med den dominerende bedriften er
faste betalinger fra produsent til forhandlere, ogsd kjent under navnet
hylleplassavgifter.

Uten utestenging vil intra- og intermerkekonkurransen fare til at den samlede
profitten blir svaat lav. Utestenging av en produsent sikrer at monopol profitten kan
realiseres for det gjenvaarende produktet. Dette kan dermed vaare en Ignnsom strategi
for en dominerende produsent og hans kontraktspartnere, men altsa samtidig veae
svaat ulegnnsomt bade for samfunnet og konsumentene.

3. Konklusjon

Chicagoskolens argument om at utestenging av parter som ville ha bidratt positivt til
den samlede profitten aldri vil lgnne er sveat intuitivt og ma opplagt vage rett.
Dersom partene kan komme bedre ut av det samlet sett av dinkludere en kontraktspart
sa bar og vil denne kontraktsparten inkluderes. Dersom dette i noen tilfeller likevel
ikke skjer ma argumentet vaae en eller annen form for kontraktsinkompletthet som
hindrer partene i & omfordele gevinsten slik at inkludering av en ekstern part med et
positivt inkrementelt bidrag kan skape en Paretoforbedring for medlemmene i
koalisjonen.

Chicagoskolens argument om at fravaaet av ineffektiv utestenging, altsa at
bare effektiv utestenging vil skje, medferer at konsumentene (og samfunnet) aldri blir
rammet er imidlertid feil. Feilslutningen baserer seg pa en premiss om at det som er
bra for kontraktspartene ogsa er bra for konsumentene. Denne premissen er dpenbart

rett dersom konsumentene er en kontraktspart, mens dersom konsumentene ikke er en
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kontraktspart er det langt fra sikkert at kontraktspartene vil oppfere seg som
konsumentenes agenter. Nar vi ser pa situasoner med forhandlinger mellom flere
selgere og kun en kjgper flyter Chicagoargumentet |ett, men det holder ikke generelt
med flere kjapere, og spesielt ikke dersom kjgperne er konkurrerende forhandler. Da
kan utestenging via eksklusivavtaler vaae effektivt for partene og ineffektivt for
samfunnet. Derfor har Chicagoskolen pa sett og vis rett, men feil likevel.
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