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FOREWORD

This document comprises proceedings in the original languages of a Roundtable on Competition
in Bidding Markets, held by the Competition Committee in October 2006.

It is published under the responsibility of the Secretary General of the OECD to bring
information on this topic to the attention of a wider audience.

This compilation is one of a series of publications entitled "Competition Policy Roundtables".

PREFACE

Ce document rassemble la documentation dans la langue d'origine dans laquelle elle a été
soumise, relative a une table ronde sur la concurrence sur les marchés d’appel d’offres, qui s'est tenue en
octobre 2006 dans le cadre du Comité de la concurrence.

Il est publié sous la responsabilité du Secrétaire général de 'OCDE, afin de porter a la
connaissance d'un large public les éléments d'information qui ont été réunis a cette occasion.

Cette compilation fait partic de la série intitulée "Les tables rondes sur la politique de la
concurrence".

Visit our Internet Site -- Consultez notre site Internet

http://www.oecd.org/competition
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EXECUTIVE SUMMARY

by the Secretariat

Considering the discussion at the roundtable, the delegates’ submissions and the background paper,

several key points emerge:

Merger analysis in bidding markets

(1)

).

The term “bidding market” does not contribute to understanding competition in a market.

Definitions of “bidding markets” typically include the following concepts:

e “Winner takes all,” so each supplier either wins all or none of the order. There is therefore
no smooth trade-off between the price offered and the quantity sold.

e “Lumpy competition,” that is, each contest is large relative to a supplier’s total sales in a
period.

e “Every contest is a new contest”. In other words, there is no “lock-in in” by which the

outcome of one contest importantly determines another.
e  Sometimes, “entry of new suppliers into the market is easy.”

e Involves a bidding process.

Markets having the first three characteristics experience Bertrand price-setting competition,
where indeed “two is enough” to ensure a competitive outcome. Markets having the first four
characteristics are like contestable markets, where one supplier—and many potential suppliers—
is enough to ensure a competitive outcome. The use, or not, of a bidding process is irrelevant. A
market that involves a bidding process does not necessarily have any of the other four features.
Therefore, one cannot assume that markets where bidding processes are used will have the
characteristics implied by Bertrand competition or a constable market. That is, one cannot
assume that bidders have no market power or that any market power can be easily eroded.

Merger analysis is not significantly changed by the existence of a bidding process. Markets
where bidding processes are used are subject to similar economic forces as those in other
markets. As in any merger analysis, it is important to understand the competitive constraints to
which the merging parties are subject and to ground the choice of economic model in an analysis
of the factual circumstances.

Most of the instruments competition authorities use in merger analysis are robust and seem to
provide good results in markets with bidding processes.

Existing market shares are not always informative about competition in the future, whether in
markets with bidding or markets without bidding. It can be useful to separate the concepts of
competition ex ante and market share ex post, and note that the ex post market share does not
necessarily reflect the intensity of competition in the market during the bidding process.
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The key is to identify likely credible bidders in future bidding opportunities. This is equivalent to
the standard analysis of existing and potential competition. Likely potential bidders are identified
and their likely entry barriers are assessed. It is not necessarily the case that each potential bidder
is an equally likely future winner of a bidding competition.

Where there are incumbency advantages, so having sold to a particular customer in the past
makes it substantially more likely to sell to him in the future, then a larger existing market share
indicates market power in the normal way.

Market definition by use of the SSNIP test (“small but significant and non-transitory increase
in price” test) can sometimes be difficult in markets characterised by bidding processes for two
reasons. First, the price is different potentially for each contract. The same is true in any other
market in which prices are set individually for each contract. Second, there is no obvious price
on which to add the SSNIP since competition occurs simultaneously rather than through
sequential moves. Notwithstanding these difficulties, the notion of substitutability which
underlies the SSNIP test can be used in defining the relevant market. Non-price factors can help
to identify the extent of substitutability on both the demand and supply side. These may include
inter alia distinct product characteristics and uses, unique production facilities or processes,
distinct purchasers, specialisation of sellers and the views of industry participants.

In markets with differentiated products, the analysis of the impact of a merger revolves around
the closeness of competition between the merging parties that is, on whether the merging parties
exert important competitive constraints on each other. There may be an important subset of
customers for whom the merging parties’ products are their first and second choices and for
whom the merger has a competitive effect. Even if there is only a possibility that the merging
parties’ products are first and second choice, the merger has a competitive effect. (The same
analysis would hold for undifferentiated products where there are cost differences among
competitors, perhaps due to differences in transport costs.)

Quantitative techniques can be applied to data that come out of the bidding processes to identify
competitive constraints.

One such technique is frequency analysis. One can take all, or a large number, of sales of the
relevant product to see how frequently the merging parties face each other. Or one may be able
to learn how frequently or for which customers the merging parties were the first and second
choices. One may also be able to detect patterns where firms do not bid to supply certain
customers, which could prompt further investigation as to whether they are unable to supply.
Other techniques for assessing the closeness of two differentiated products remain relevant,
whether that is assessment of product characteristics, the use of surveys or other instruments to
gauge the opinions of customers or, in some occasions, “natural experiments,” i.e., what happens
if one product suddenly disappears from the market for temporary reasons. Even if the merging
parties offer close substitutes, if a third party always participates in each bidding competition and
offers a close substitute, then this would indicate a likely limited competitive effect of the
merger.

Another such technique is reduced form estimation. This means, for example, to estimate the
relationship between the prices (or discount) that are bid and the number of bidders, the identity
of bidders and the characteristics of the buyer or product. A possible data problem is that one
may not know how many bidders there are, since in an ascending or open auction some bidders
may drop out before they actively submit a bid. Another possible data problem is that there may
be unobservable factors that cause changes in price rather than, or in addition to, changes in



DAF/COMP(2006)31

factors like the number of bidders. For example, there may be characteristics that affect the
desirability of winning an auction. While this technique assumes that firms are behaving non-
cooperatively, the possible presence of collusion presents a lesser problem for this technique than
for structural modelling of competitive effects, like merger simulation. A slightly more subtle
issue is “repositioning:” If suppliers offer differentiated products, then the post-merger entity
may choose to reposition and offer products with different characteristics from those that were
offered pre-merger. This would be a change in competition due to the merger in addition to
raising price.

The analysis of an auction can be affected by what the bidders observe during the bidding—do
they know the identity of their rivals or what they are offering, and when do they learn that? It
can be difficult to learn who knew what when. One example where differences of view about
what bidders observe during the bidding had an effect on the choice of economic model, and thus
on the merger analysis, was the merger between Oracle and Peoplesoft. In that merger, some
analysts found that the bidders knew the identity of their rivals and could submit additional bids
to undercut their rivals, but other analysts found that the bidders did not have good information
about their rivals to enable them to submit undercutting bids. The first set of analysts modelled
the market as open or ascending auctions and the second set as sealed-bid auctions. The different
models yielded different predictions of the competitive effect of the merger. It should be noted
that various analytical techniques unrelated to bidding were applied to evaluate the merger.

(4) Mergers in markets with so-called “common value auctions” increase competition only in
special, implausible circumstances. In a “common value auction,” bidders do not know the value
of what they are bidding for. The basic idea is that, by combining the information different
bidders have, this gives them greater confidence in estimating the value and therefore they will
bid more aggressively. But competition is increased only in special cases which are not very
plausible; in general we would expect such a merger to reduce competition for the usual kinds of
reasons.

(5) Bid-takers may be unable to protect themselves from the anticompetitive effect of a merger by
changing the auction rules in their favour. They may not be able to choose an auction form.
They are subject to constraints of various types.

e  There are legal constraints. E.g., state aid rules prohibit discrimination in a straightforward
way between bidders in the European Union.

e  There may be political constraints.

e  There are organisational constraints. Principal-agent problems may mean that the designer
of a bidding process today may design the bidding in a way that is ideal in terms of the
short-run effects but may overlook lock-in effects that leave the institution in a very weak
position in the future.

e It may be impossible, for political or organisational reasons, to commit to a particular
design. There may be lobbying pressure. Or it may be impossible for the bid taker to
commit to its own future behaviour, e.g., in not allowing further bids after the bidding
process is supposed to end.

Given these constraints, it cannot be assumed that bid-takers can counter anticompetitive mergers
with changes in the design of auctions.
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(6)

The design of auctions and tenders

Choices about auction design can affect how susceptible an auction is to collusion or concerted
practices, or how widespread is participation in the auction. Thus, the design of an auction can be
the object of lobbying pressure. Auctioneers can also behave strategically, choosing auction
formats or practices that favour competition. Other considerations include how costly it is for
bidders to take part, how large is the threat of collusion between bid-taker and bidders, and how
costly and how much time it takes to run the auction.

In designing a bidding process, the competition concerns are the same as for any other market
process: entry, coordinated effects, abuse of dominance, and so on. The analysis of bidding
process involves standard economic analysis. But there is no checklist since each situation is
different. One must go into the details of the specific situation and bidding process.

The European UMTS auctions are examples where different situations led to different “right
answers.” When it was thought that only four licenses would be awarded in the United
Kingdom’s auction, the designers, recognizing that there were only four incumbents, proposed a
design that had special features to encourage entry, the so-called “Anglo-Dutch design.”
Subsequently the technology changed and five licences could be allocated. This guaranteed that
an entrant would win, so it guaranteed that entrants would participate in the bidding. Not having
to be as concerned about encouraging entry, the designers proposed a standard ascending design
that would have greater efficiency. Later, in the Netherlands auction, there were exactly the same
number of licenses and incumbents but the entry-deterring ascending design was chosen, and this
yielded poor results. Yet later, Demark held an auction with the same number of licenses and
incumbents but chose a sealed-bid design. This yielded good results: They were successful in
getting entry where otherwise they may not have had it. These were examples of different
choices in different circumstances.

Just as in non-bidding situations, more entry improves competition. Thus, rule changes to
attract more entrants are generally beneficial. Entry could be subsidized, e.g., by paying for
proposals in an architectural competition. Or entry can be promoted by providing bidding credits
or low-cost financing, or making resale easier. Reducing the cost of bidding, such as providing
centralised information about future bidding opportunities, can promote entry. Entry can be
promoted by providing information, for example about the costs and risks of performing the
contract up for bid, either public information or in the form of scoping contracts to potential
bidders in a later competition. In addition, less restrictive tender specifications or pre-selection
criteria can enable more bidders to participate in the competitions. Generally, sealed-bid auctions
favour entry more than do ascending auctions, all else being equal.

Coordinated effects can be reduced by rule changes.

e Division may be made harder by infrequent repetition, different sizes of auctions, and not
announcing a series of auctions in advance.

e Monitoring adherence to coordination can be made more difficult by having
multidimensional criteria, thus making it harder to predict exactly how the winner will be
chosen. However, decreasing transparency can facilitate corruption or collusion between the
bid taker and some bidders. Hence, the advisability of decreasing transparency will depend
on the setting.

10
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Signals and threats may be possible if the auction rules give bidders a language in their
bids. In one auction, bidders used insignificant digits in the bid amount to communicate.
Changing the rules can eliminate this language.

e Auction theory suggests that sealed bids are less open to collusion than ascending bids,
since deviation from coordination is harder to detect and cannot be punished immediately.

e Disclosing the identities of losing bidders helps bidders monitor possible collusion but
makes it easier to monitor possible corruption between bid-takers and bidders. Retaining
auction data may help in any later bid-rigging prosecution. If so, knowing the data has been
retained may help to discourage bid-rigging.

e Imposing a high but credible reserve price, that is, the price above (below) which no sales
(purchases) will occur, reduces returns to collusion.

e Procurement procedures can inadvertently make coordination easier. For example, a bid-
taker announcing a reference price can provide a price on which rivals can base their
coordination. Or requiring split awards reduces rivals’ incentives to bid aggressively, as
they will still get a partial contract even if their bids are high.

Auction design can affect competition in other markets. For example, the auctions for
telecommunications 3G (third generation mobile) licenses determined how many competitors
there would be in the UMTS markets. Another example is recontracting, where the auction today
affects the auction that will occur at the end of the license period.

Collusion between procurement officers and bidders is easier in a sealed bid auction than in
an ascending auction. Such collusion is the target of many authorities’ actions, not via auction
design changes but through punishment and deterrence. For example, a Japanese law is aimed at
procurement officials orchestrating bid-rigging. But the law, effective 2003, has been applied in
only three cases to date. In Indonesia, the competition and anti-corruption authorities work
together in cases involving collusion among bidders and procurement officials. In Korea,
centralised public procurement is conducted electronically, reducing the contact between bidders
and procurement officials in order to make collusion more difficult. In Turkey, firms found
guilty of collusion in the provision of milk to schools defended themselves by pointing to
orchestration of the allocation of tenders by the relevant ministry.

11
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SYNTHESE

par le Secrétariat

Lorsqu’on examine les discussions de la table ronde, les contributions des délégués et la note de

synthése, plusieurs points se dégagent :

1.

(1)

).

Analyse des fusions sur les marchés d’encheéres

Le terme « marchés d’encheéres » ne favorise pas la compréhension de la concurrence sur un
marché.

Les définitions des « marchés d’enchéres » font généralement intervenir les concepts suivants :

« L attributaire remporte I’ensemble du marché », c’est-a-dire que chaque fournisseur remporte
la totalit¢ du marché ou rien du tout. Il n’y a donc pas d’arbitrage simple entre le prix proposé et
la quantité vendue.

La concurrence se fait par gros « blocs », ¢’est-a-dire que chaque adjudication porte sur une part
importante des ventes du fournisseur au cours d’une certaine période.

« Chaque compétition est une nouvelle compétition ». En d’autres termes, il n’existe aucun
« verrouillage » par lequel le résultat d’une adjudication passée influerait sur la probabilit¢ de
remporter les encheres actuelles.

Parfois, « les barriéres a I’entrée sur le marché sont faibles pour les nouveaux fournisseurs ».
Un marché d’enchéres implique bien évidemment un processus d’enchéres.

Les marchés qui réunissent les trois premiéres caractéristiques connaissent une concurrence « a
la Bertrand » pour la fixation des prix, ou « deux entreprises suffisent » pour garantir un résultat
concurrentiel. Les marchés qui ont les quatre premiéres caractéristiques sont assimilables a des
marchés contestables, ou la présence d’un seul concurrent — et de nombreux fournisseurs
potentiels — suffit pour garantir un résultat concurrenticl. Le recours ou non a un processus
d’enchéres n’est pas pertinent. Un marché qui fait intervenir un processus d’encheéres ne réunit
pas forcément une ou plusieurs des quatre autres caractéristiques. On ne peut donc pas postuler
que les marchés qui utilisent des processus d’enchéres auront les caractéristiques propres a une
concurrence a la Bertrand ou a un marché contestable. Cela signifie qu’on ne peut pas supposer
que les soumissionnaires n’ont pas de pouvoir de marché ou qu’il est facile de lutter contre un
pouvoir de marché existant.

L’existence d’un processus d’encheéres ne modifie pas fondamentalement [’analyse des fusions.
Les marchés qui ont recours a des processus d’enchéres sont soumis a des forces économiques
similaires a celles qui s exercent sur d’autres marchés. Comme dans toute analyse de fusion, il
est important de comprendre les contraintes concurrentielles qui pesent sur les parties a la fusion
et de baser le choix du modeéle économique sur une analyse des circonstances factuelles.

13
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La plupart des instruments que les autorités de la concurrence utilisent pour analyser les fusions
sont robustes et semblent donner de bons résultats pour les marchés d’enchéres.

Les parts de marché existantes ne sont pas toujours révélatrices de la concurrence future, sur les
marchés d’enchéres comme sur les autres. Il peut étre utile de distinguer les concepts de
concurrence ex ante et de part de marché ex post, et d’observer que la part de marché ex post ne
refléte pas nécessairement 1’intensité de la concurrence sur le marché au cours du processus
d’encheres.

L’important est d’identifier les soumissionnaires crédibles susceptibles de participer aux futures
enchéres. Cet exercice est comparable a 1’analyse standard de la concurrence existante et
potentielle. Les soumissionnaires potentiels sont identifiés et les barrieres possibles a 1’entrée
sont évaluées. Tous les soumissionnaires potentiels n’ont pas forcément les mémes chances de
remporter des enchéres futures.

Lorsqu’il existe des avantages en faveur de I’entreprise en place, ¢’est-a-dire si une entreprise qui
a vendu a un client donné dans le passé a plus de chances de faire de méme a 1’avenir, alors une
part de marché plus importante indique un pouvoir de marché selon le mécanisme habituel.

11 est parfois difficile de définir le marché en appliquant le critére SSNIP de '« augmentation de
prix faible mais significative et non temporaire » sur les marchés caractérisés par des processus
d’encheres, et ce pour deux raisons. Premicrement, le prix est potentiellement différent pour
chaque contrat. Il en va de méme sur tout autre marché ou les prix sont fixés individuellement
pour chaque contrat. Deuxiémement, il n’existe aucun prix évident auquel appliquer
I’augmentation faible, mais significative et non temporaire dans la mesure ou la concurrence
s’exerce simultanément et non de fagon séquentielle. Malgré ces difficultés, la notion de
possibilité de substitution qui sous-tend ce critére peut étre utilisée pour définir le marché
pertinent. Les facteurs non liés aux prix peuvent aider & déterminer les possibilités de substitution
du coté de ’offre et de la demande. Ces facteurs incluent notamment les caractéristiques et les
utilisations spécifiques des produits, les infrastructures ou des procédés de production uniques,
des acheteurs différents, la spécialisation des vendeurs et les opinions des participants du secteur.

Sur les marchés de produits différenciés, I’analyse de I’impact d’une fusion revient a évaluer le
degré de la concurrence entre les parties qui fusionnent, ¢’est-a-dire a déterminer si les parties a
la fusion exercent d’importantes pressions concurrentielles 1’une sur 1’autre. Il peut exister une
catégorie importante de clients pour qui les produits des parties a la fusion constituent un choix
de prédilection et un deuxiéme choix et pour qui la fusion a un effet concurrenticl. Méme si ce
n’est qu’une possibilité, la fusion aura néanmoins un effet concurrentiel (Ia méme analyse serait
valable pour des produits non différenciés lorsqu’il existe des différences de coflits entre
concurrents, imputables par exemple a des différences dans les cofits de transport).

Les techniques quantitatives peuvent étre appliquées aux données provenant des processus
d’encheres pour identifier les contraintes concurrentielles.

Une de ces techniques est I’analyse de fréquence. On peut se baser sur la totalit¢ ou sur la
majeure partie des ventes du produit concerné pour déterminer a quelle fréquence les parties a la
fusion entrent en concurrence. On peut aussi déterminer a quelle fréquence ou pour quels clients
les parties a la fusion étaient le choix de prédilection et le deuxiéme choix. On peut enfin déceler
des situations dans lesquelles les entreprises ne soumissionnent pas pour approvisionner certains
clients, ce qui peut motiver un examen plus poussé quant a leur capacité a le faire. D’autres
techniques d’évaluation de la proximité de deux produits différenciés restent tout a fait
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adéquates, qu’il s’agisse de I’examen des caractéristiques des produits, de 1’utilisation d’enquétes
ou d’autres instruments de mesure de 1’opinion des clients ou parfois des « expériences
naturelles », & savoir ce qu’il advient si un produit disparait soudainement du marché pour des
raisons temporaires. Méme si les parties a la fusion proposent des substituts proches, si une tierce
partie n’en continue pas moins de participer a chaque enchére et offre un substitut proche, cela
indique que I’effet concurrentiel de la fusion serait probablement limité.

Une autre technique est I’estimation de forme réduite. On examine, par exemple, le lien entre
I’offre de prix (ou de remise) et le nombre de soumissionnaires, I’identité des soumissionnaires et
les caractéristiques de I’acheteur ou du produit. Un probléme de données qui est susceptible de se
poser est qu’on ne connait pas forcément le nombre de soumissionnaires, car dans les encheres
ascendantes ou ouvertes, certains enchérisseurs peuvent renoncer avant de soumettre
effectivement une offre. Par ailleurs, il peut y avoir des facteurs non observables qui modifient
les prix au lieu de modifier des facteurs tels que le nombre d’enchérisseurs ou qui modifient les
prix tout en modifiant ces derniers facteurs. Certaines caractéristiques peuvent par exemple
réduire 1’intérét de remporter une enchére. Bien que cette technique suppose que les entreprises
se comportent de maniére non coopérative, la présence possible d’une collusion est moins
problématique avec cette technique qu’avec la modélisation structurelle des effets concurrentiels,
telle que la simulation d’une fusion. Le « repositionnement » pose un probléme un peu plus
subtil : si les fournisseurs proposent des produits différenciés, 1’entité issue de la fusion peut
choisir de se repositionner et d’offrir des produits ayant des caractéristiques différentes de celles
d’avant la fusion. Cela entrainera un changement de la situation concurrentielle sous 1’effet de la
fusion, parall¢lement a I’augmentation des prix.

L’analyse d’une enchére peut étre influencée par ce que les soumissionnaires observent au cours
du processus : connaissent-ils 1’identit¢ de leurs rivaux ou ce qu’ils proposent, et quand
I’apprennent-ils ? Il peut étre difficile de déterminer qui savait quoi et quand. La fusion entre
Oracle and Peoplesoft illustre le cas ou des différences d’appréciation sur ce que les
soumissionnaires apprennent au cours des enchéres ont eu un effet sur le choix du modéle
économique, et donc sur I’analyse de la fusion. Dans cette fusion, certains analystes ont jugé que
les soumissionnaires connaissaient 1’identité de leurs rivaux et pouvaient soumettre des offres
supplémentaires afin de les supplanter, alors que d’autres analystes ont estimé au contraire que
les soumissionnaires ne disposaient pas d’informations de qualité sur leurs rivaux pour leur
permettre de formuler des offres moins chéres. Le premier groupe d’analystes a considéré qu’on
se trouvait en présence d’enchéres ouvertes ou ascendantes, tandis que le second a opté pour des
encheres sous pli scellé. Les différents modeles ont abouti a des prévisions différentes de 1’effet
concurrentiel de la fusion. Il faut remarquer que diverses techniques d’analyse sans lien avec les
encheéres ont été appliquées pour évaluer la fusion.

Les fusions sur des marchés avec « encheres a valeurs communes » augmentent la concurrence
uniquement dans des circonstances spéciales et peu plausibles. Dans une « enchére a valeurs
communes », les soumissionnaires ignorent la valeur de ce pour quoi ils enchérissent. L’idée est
que, en associant les informations dont ils disposent, les soumissionnaires sont mieux a méme
d’estimer cette valeur et se livrent ainsi une concurrence plus agressive. En réalité, la concurrence
n’est renforcée que dans des cas particuliers assez peu plausibles; on doit généralement
s’attendre & ce qu’une telle fusion réduise la concurrence pour les raisons habituelles.

Les acheteurs peuvent étre incapables de se protéger de ’effet anticoncurrentiel d’'une fusion en

modifiant les régles des encheéres en leur faveur. lls n’ont pas toujours le pouvoir de choisir la
forme des encheéres car ils sont soumis a différents types de contraintes.
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e Il existe des contraintes juridiques, par exemple les reégles sur les aides d’Etat qui interdisent
la discrimination directe entre soumissionnaires dans 1’Union européenne.

e Il peut y avoir des contraintes politiques.

e Il existe des contraintes organisationnelles. Du fait des problémes de relation
mandant/mandataire, le concepteur des enchéres peut mettre au point une procédure idéale
quant aux effets a court terme, mais négliger les effets de verrouillage qui compromettent
I’avenir de I’organisme concerné.

o Il peut étre impossible, pour des raisons politiques ou d’organisation, de s’engager sur une
conception en particulier. Des groupes d’intéréts peuvent exercer des pressions. Ou
I’acheteur ne peut tout simplement pas s’engager sur son propre comportement futur, par
exemple ne pas autoriser les offres supplémentaires aprés que la procédure d’encheres est
supposée étre close.

Compte tenu de ces contraintes, on ne peut pas supposer que les acheteurs peuvent contrer les
fusions anticoncurrentielles en modifiant la conception des enchéres.

La conception des enchéres et des appels d’offres

Une enchére peut étre congue de maniére a réduire la collusion et les pratiques concertées, ou a
encourager une participation élargie. La conception de certaines enchéres est ainsi susceptible
d’étre soumise a de fortes pressions de la part de groupes d’intéréts. Les adjudicateurs peuvent de
leur c6té agir de facon stratégique et choisir des méthodes ou des modalités pratiques favorisant
la concurrence. Les autres questions incluent le coflit de participation des soumissionnaires,
I’importance de la menace de collusion entre 1’acheteur et les soumissionnaires, et le coiit et le
temps nécessaire pour organiser 1’enchére.

Lorsqu’on organise des encheres, les questions de concurrence qui se posent sont les mémes que
pour n’importe quel autre processus de marché, a savoir les barrieres a [l’entrée, les effets
coordonnés, I’abus de position dominante, etc. L’analyse du processus d’encheéres implique une
analyse économique standard, mais on ne peut pas s’appuyer sur une liste de contrdle, car chaque
situation est différente. Il faut entrer dans les détails de la situation et du processus d’enchéres.

Les enchéres UMTS en Europe illustrent le cas ou des situations différentes ont conduit a des
« bonnes réponses » différentes. Pensant, dans un premier temps, que quatre licences allaient étre
attribuées au Royaume-Uni, les organisateurs, prenant acte de 1’existence de quatre exploitants
seulement, ont proposé une conception dont les caractéristiques spécifiques visaient a favoriser
I’entrée, la « conception anglo-hollandaise ». La technologie a ensuite évolué et cinq licences
pouvaient étre attribuées. Cela garantissait qu’un nouvel entrant remporterait une licence, et donc
la participation de nouveaux entrants. N’ayant plus a se soucier d’encourager l’entrée, les
concepteurs ont proposé des enchéres ascendantes classiques susceptibles d’étre plus efficaces.
Lors des enchéres menées plus tard aux Pays-Bas, le nombre de licences et d’exploitants en place
était exactement le méme, mais le choix s’est porté sur la conception ascendante, ce qui a
dissuadé les entrants et donné de mauvais résultats. Plus tard encore, les Danois ont organisé des
enchéres avec le méme nombre de licences et d’exploitants en place, mais ont opté pour des
encheéres sous pli scellé, avec de bons résultats : ils ont réussi a obtenir de nouvelles entrées, alors
que ce n’était pas garanti avec une autre conception. Ce sont des exemples de choix différents
dans des situations différentes.
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Tout comme sur les marchés sans enchéres, les nouvelles entrées améliorent la concurrence.
C’est pourquoi les changements de régles visant a attirer de nouveaux entrants sont généralement
bénéfiques. On peut €tre amené a subventionner I’entrée, par exemple en rémunérant les offres
pour I’adjudication d’un marché dans le secteur de I’architecture. Ou bien on peut octroyer des
crédits ou des financements a taux réduit, ou encore faciliter la revente. Réduire le coiit des
soumissions, par exemple en centralisant les informations sur les adjudications futures, peut
favoriser I’entrée ; il en va de méme pour la fourniture d’informations, par exemple sur les cofits
et risques de soumettre une offre, soit par des informations publiques, soit sous la forme de
contrats de cadrage signés avec les soumissionnaires potentiels lors de futures adjudications. En
outre, I’assouplissement des spécifications de 1’appel d’offres ou des critéres de présélection peut
permettre a davantage d’enchérisseurs de participer. En régle générale, les enchéres sous pli
scellé sont plus propices a I’entrée que les enchéres ascendantes, toutes choses étant égales par
ailleurs.

Des changements de régles peuvent atténuer les effets coordonnés.

e La répartition des marchés peut étre rendue plus difficile en espagant les enchéres, en
organisant des enchéres de taille différente et en se gardant d’annoncer a I’avance une série
d’encheéres.

e [’adoption de critéres multidimensionnels peut compliquer la détection des concurrents qui
ne jouent pas le jeu de la coordination, et empéche de prévoir exactement comment le
gagnant sera désigné. En revanche, une moindre transparence peut encourager la corruption
ou la collusion entre 1’acheteur et certains soumissionnaires. L’opportunité de réduire la
transparence dépendra du contexte.

e Les signaux et les menaces sont possibles si les régles d’enchéres permettent aux
soumissionnaires de trouver un langage de communication. Lors d’une enchére, des
candidats ont utilis¢ des chiffres non significatifs dans le montant de 1’offre pour
communiquer entre eux. Modifier les régles peut supprimer ce langage.

e La théorie des enchéres suggére que les enchéres sous pli scellé sont moins sensibles a la
collusion que les enchéres ascendantes, car il est plus difficile de déceler les candidats qui
refusent de jouer le jeu de la coordination et de les punir immédiatement.

e  Divulguer I’identité des perdants aide les soumissionnaires a surveiller les possibilités de
collusion mais facilite la détection des tentatives de corruption entre acheteurs et
soumissionnaires. Conserver les données relatives aux encheéres peut étre utile lors de
poursuites pénales contre les pratiques de soumissions concertées. Savoir que les données
sont conservées peut contribuer a dissuader de telles pratiques.

e Imposer un prix de réserve ¢élevé mais crédible, c’est-a-dire le prix au dessus (au dessous)
duquel aucune vente (aucun achat) n’aura lieu, réduit les avantages de la collusion.

e Les procédures de passation des marchés peuvent faciliter malencontreusement Ia
coordination. Par exemple, un acheteur qui annonce un prix de référence peut ainsi fournir
un prix sur lequel les concurrents baseront leur coordination. Exiger des attributions
fractionnées peut dissuader les rivaux de proposer de meilleures offres, car ils ont la
garantie d’obtenir un contrat partiel méme si leurs offres sont élevées.
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La conception des enchéres peut affecter la concurrence sur d’autres marchés. Par exemple,
les enchéres pour les licences de télécommunications 3G (mobiles de troisiéme génération) ont
déterminé le nombre de concurrents sur les marchés UMTS. Autre exemple : le renouvellement
du contrat, ou I’enchere organisée aujourd’hui influe sur celle qui aura lieu a la fin de la période
de validité de la licence.

La collusion entre adjudicateur et soumissionnaires est plus facile dans les enchéres sous pli
scellé que dans les enchéres ascendantes. Cette collusion est la cible de nombreuses actions
engagées par les autorités, non pas en modifiant la conception des enchéres mais en recourrant
aux sanctions et a la dissuasion. Par exemple, une loi japonaise vise les adjudicateurs qui
orchestrent des soumissions concertées. Néanmoins, cette loi entrée en vigueur en 2003 n’a été
appliquée que dans trois cas a ce jour. En Indonésie, les autorités de la concurrence et de lutte
contre la corruption coopérent dans des affaires de collusion entre soumissionnaires et
adjudicateur. En Corée, la passation centralisée des marchés publics s’effectue par voie
¢électronique, ce qui réduit les contacts entre enchérisseurs et adjudicateurs, rendant la collusion
plus difficile. En Turquie, les entreprises jugées coupables de collusion dans la fourniture de lait
aux écoles se sont défendues en invoquant 1’orchestration de I’attribution des marchés par le
ministére compétent.
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BACKGROUND NOTE

Introduction

Competition authorities become interested in auctions by a number of routes. In competition
advocacy, they may advise other parts of government on how to design auctions in order to improve their
efficiency—the degree of competition. They may evaluate mergers and agreements between firms that
operate in auction markets. And they may be concerned with collusion and abuse of a dominant position in
auctions.

Because their formal rules reduce “noise” and make communication among rivals easier, auctions can
promote collusion, compared with ordinary “posted-price” markets. But an auction can be designed to
reduce collusion or concerted practices or to promote participation. Thus, the design of an auction can be
the object of lobbying pressure. Auctioneers can also behave strategically, choosing auction formats or
practices that favour competition.

Two fundamental prescriptions for effective auction design follow from the theoretical literature:
Induce bidders to truthfully reveal their valuations by making what they pay not depend entirely on what
they bid, and maximize the information available to each participant before he bids. Among the other
recommendations that flow from the literature are:

e  Where collusion is a significant threat, use sealed-bid rather than ascending bid (or “open”)
auctions. Where the information about the true value of the object being auctioned is dispersed
among the bidders and there is significant uncertainty, then consider using an ascending auction.

e Impose a high but credible reserve price, i.¢., a price below which the auction is cancelled.
e  Carefully consider the information provided to bidders and the public, including non-disclosure
of the identities of losing bidders and retention of auction data for use in any possible later bid

rigging prosecution.

e Consider bundling smaller auctions and refraining from announcing a future schedule of
auctions.

e  Consider means of reducing bid preparation costs.

e  Where promoting “weaker bidders” is an important consideration, use sealed-bid rather than
open auctions.

e  Consider other means to attract “weaker bidders” to participate in the auction such as set-asides,
bidding credits, and splitting objects.

The effects of a merger in “bidding markets” depend on whether the context is “private values” or
“common values” In a private values context, a merger among bidders in general leads to less aggressive
bidding and lower demand (absent efficiencies), as one would expect from analogy with “ordinary”
markets. In a common values context, these reductions in competition might be countered by a reduction in
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the “winner’s curse” effect. Whether this effect is sufficient to outweigh the other effects is an empirical
matter. Methods for distinguishing private values from common values situations are a subject of ongoing
research. Finally, although it is indeed sometimes the case that “two is enough”, that possibility is
probably of little empirical importance in merger review.

Auction theory is quite technical. It may therefore be reassuring that a prominent auction theorist and
practitioner writes:

“My experience in auction consulting teaches that clever new designs are only very
occasionally among the main keys to an auction’s success. Much more often, the keys
are to keep the costs of bidding low, encourage the right bidders to participate, ensure
the integrity of the process, and take care that the winning bidder is someone who will
pay or deliver as promised.” (Milgrom 2004, p. xii)

This paper has three parts and three annexes. The first part introduces key terminology and concepts.
The second part is about characteristics of auctions that can harm or help competition, notably with respect
to bid rigging and concerted practices, and participation. The third part addresses the evaluation of mergers
in bidding markets. The first annex provides a basic introduction to auction theory, which underpins the
policy discussions and recommendations. Two technical annexes follow.

1. Terminology and Concepts
1.1 Standard Auction Types
There are four standard auction types.

e In an ascending (or “English”) auction, the price is raised until only one bidder remains, and he
wins at the final price.

e In adescending (or “Dutch”) auction, the price is lowered until a bidder cries out, and she wins
at the final price.

o In a first-price sealed-bid auction, each bidder submits one bid without knowing the other bids,
the highest bidder wins and pays his bid.

e In a second-price sealed-bid auction, each bidder submits one bid without knowing the other
bids, the highest bidder wins and pays the amount of the second-highest bid.

Common variations and details include reserve prices and restrictions on bid increments and on bid
timing. Further complications are introduced when multiple objects are being sold, either simultaneously
or sequentially.

1.2 Valuations, Private Values and Common Values

Information is key to understanding auctions. Indeed, effective auction design can be described as
trying to induce bidders to truthfully reveal their value for the object and trying to maximise the
information available to bidders at the time they bid. What the object being auctioned is worth to the bidder
is called the bidder’s “valuation” of it. The valuation is not necessarily equal to either the amount that is
bid or the amount that needs to be paid.
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e  Bidders have private values if each bidder knows her own value of the object and she would not
change her valuation if she learned any of her rivals’ values.'

e In a common values context, each bidder would change her belief about the value of the object if
she knew her rivals’ information.

e Affiliated values refers to the intermediate situation between pure private values and pure
common values (which could be considered special cases of the general concept of affiliated
values).

An example of private values would be nondurable consumer goods, where the consumer knows the
value to herself and is not influenced by the value to others since there is no possibility of resale. Even in a
private values context, a bidder would like to know her rivals’ information for strategic reasons, but
knowing that information will not cause her to change her beliefs about the value of the object to her. In a
common values context, the value of the object is not necessarily the same for all bidders. In pure common
values, a special case of common values, each bidder has the same value of the object.

An example of common values would be petroleum tracts, where the main uncertainties are how
much petroleum there is, how costly it will be to recover and transport to market, and future price, and
these uncertainties are common to all the bidders. Bidders may have different information about these
uncertainties, so if they learned a rival’s information they would use it to modify their beliefs about these
uncertain factors. Another example is if the object will be resold. This is likely a common values context
because the bidders are likely to have different information about future market conditions. In common
values, the information about the object is dispersed among the bidders.

1.3 Bidding Strategies and QOutcomes

This section describes the bidding strategies and likely outcomes that game theory analysis deduces
for the four standard auctions, assuming no collusion and no barriers to entry or participation.

e In an ascending auction with private values, each bidder will stay in the bidding until the price
reaches the bidder’s value. After the bidder with the second-highest valuation drops out, the only
remaining active bidder is the one with the highest valuation, who wins at the price equal to (or
perhaps just slightly higher than) the second-highest valuation.

o In a second-price sealed-bid auction with private values, each bidder will bid his own valuation.
The bidder with the highest value wins and pays the second-highest valuation.

o In a first-price sealed-bid auction with private values, bidders must trade off bidding higher, thus
increasing the probability of winning, against bidding lower and increasing the value of winning,
if he wins. The bidder with the highest bid wins and pays his bid, but he is not necessarily the
bidder with the highest valuation. His bid is less than his valuation.

e In the descending auction with private values, bidders use the same strategies as in the first-price
sealed-bid auction, because they have access to the same information and are making the same
trade-offs.

In the common values context bids become informative, and theory becomes less certain. The bids
reveal information about the bidders’ valuations. That information will cause rivals to change their own

! Almost always, the assumption is made that these are statistically independent so are more properly termed

independent private values.
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valuations. The ambiguity about beliefs and changes in beliefs about rivals’ valuations means that it is far
more difficult to make general statements about common values auctions. In addition, bidders in a common
values context shade their bids to avoid the winner’s curse.

These standard auctions are, in a particular technical sense, very similar. The “revenue equivalence
theorem” shows that, under certain conditions, each of the standard auction designs (ascending,
descending, first-price sealed-bid and second-price sealed bid) will yield the same expected revenue and
results in each bidder making the same expected payment as a function of her information about the value
of the object. This theorem follows because bidders act differently in the different auction types. For
example, they bid lower in the first-price sealed-bid auction than in a second-price sealed-bid auction. But
the revenue equivalence theorem does not mean that all types of auction are equal from the point of view
of competition policy.

Another source of significant difference among the auction types is that they imply significant
differences in bid preparation for the bidders. For the ascending and second-priced sealed-bid auctions with
private values, the bidder need “only” discover his own valuation and either stay in the bidding until that
level is reached or submit it to the auctioneer. For the other types of auctions, the bidder must also estimate
the number of other bidders and the distribution of their valuations.

1.4 Winner’s Curse

The winner’s curse is a phenomenon of common values auctions. For example, in a sealed bid
auction, the winning bidder is the one who had formed the highest estimate of the object’s value. A naive
bidder, upon winning, learns from that fact that everyone else estimated the value to be lower, and would
thus revise downwards his own estimate of the true value. On average, the naive winner regrets winning
because on average he pays more than the true value. A sophisticated bidder will take this phenomenon
into account. He therefore submit a lower bid than his naive bid. This bid shading is the winner’s curse
effect. The winner’s curse effect is stronger when there are more rivals. That is, as there are more bidders,
bidders shade their bids more. If the winner’s curse effect is large enough, then the price paid decreases
with more bidders. That decrease could outweigh the effect of increasing competition, of stimulating more
aggressive bidding to have a chance of winning. The winner’s curse effect has important policy
implications, about such issues as when should joint bidding be allowed, when should participation in
auctions be restricted, and when are mergers anticompetitive. The empirical significance of the winner’s
curse effect is the subject of debate and research.

15 Non-Standard Auctions
Several variations on these standard auction types are important in practice.

e Auctions for multiple objects or multiple units arise frequently. Examples include licenses to use
parts of the electromagnetic spectrum for telecommunications and transmission and generation of
electricity. Multi-unit or object auctions are more complicated than single unit auctions. Objects
may be complements as well as substitutes. Bidders’ costs can increase rapidly with the
complexity of the auction rules and the relationships among the objects. Efficiency and revenue
objectives can involve radical tradeoffs, so policy choices about the objective of the auction
make major differences in the design. It is hard to achieve efficient outcomes.

o  Sealed-bid auctions to sell multiple units can be either uniform price or discriminatory, also

called “pay as bid.” In the first, the winners all pay the same price, which is equal to the highest
unsuccessful bid. In the second, each winner pays the amount he bid.
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o  The simultaneous ascending auction (SAA) is also a uniform price auction. SAAs have been
used to sell rights to use the electromagnetic spectrum. In the SAA, bidders submit bids on the
items, and rounds of bidding continue until the closing conditions are met. The advantage of
SAAs over sequential ascending auctions is that bidders can arbitrage among the auctions,
shifting their bidding to objects that are relatively cheap.

e  Package and contingent auctions are somewhat different from the multi-unit auctions. In a
package auction, a bidder would submit a bid for items A and B separately and a bid (lower than
the sum of the individual bids for A and B), for the package of A and B. Contingent bids are a
generalisation of package bids: for example, a bid for A and a bid for A if the bidder also wins B.
The auctioneer chooses the combination of bids that sums to the highest total.

o Auctions with re-sale are followed by an opportunity for the winners to resell the objects. This
possibility fundamentally changes the bidding practices. With resale, increasing the number of
bidders can increase bidder valuation and increases the winning bid.

Annex 1 provides examples and a less compact exposition on these topics. The next sections apply
these concepts in the context of pro-competitive auction design and merger review in “bidding markets.”

2. Improving Competition in Auctions

The same competition issues that are important in familiar settings are important in an auction setting.
These include keeping barriers to participation low, encouraging the “right” bidders to participate, and
suppressing collusion and other impediments to efficient transactions. Auction design affects all of these
issues. This part focuses first on collusion and then on participation.

2.1 Collusion and Concerted Practices in Auctions

Bid rigging practices have been uncovered in past prosecutions. Details of several successfully
prosecuted cartels are provided in Kovacic et al 2006. These practices involve both bid suppression and
disguising actions to avoid detection.

Auction design can affect the main elements necessary for successful bid rigging or concerted
practice. Bid rigging or concerted practices in auctions can be impeded by direct methods—interfering
with communication for reaching a consensus or with enforcement of the agreement—or by indirect
methods—making prosecution easier and thereby strengthening deterrence. Methods applied in ordinary
markets, such as the one-two punch of significant penalties for collusion and leniency programmes for
informants, remain vital, but the focus here is on auction-specific methods.

In sealed-bid auctions, bidding rings must meet before the auction to determine who places the
highest value on the object, what he should bid, and then what the others should bid. These
“complementary” or “cover” or “courtesy” bids may be “competitive” on price but contain clauses
unacceptable to the auctioneer. According to the United States Department of Justice, “Complementary
bidding schemes are the most frequently occurring forms of bid rigging and they defraud purchasers by
creating the appearance of competition to conceal secretly inflated prices.” (Antitrust Division US DOJ
2005)

In ascending auctions, the corresponding practice is to meet in advance, designate who will win, and

instruct the others either to refrain from bidding or, in order to disguise the bid rigging, submit low bids
and then drop out.
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Bid suppression schemes may be complemented with a system for payments to compensate members.
Alternatively, the complementary system could involve knock-out auctions, that is, private auctions in
which the cartel member with the highest value “wins” the object (becomes the cartel’s designated winner)
and compensates the other members. If side payments, knockout auctions or pre-auction meetings are
infeasible, a bidding ring could operate a bid rotation scheme, where each member is the designated winner
at certain auctions.

Ascending auctions, in contrast to sealed-bid auctions, also allow ring members to communicate and
reach an understanding during the course of the auction. The clarity of bidding rules makes communication
casier than in ordinary markets. If ring members are unwilling to run the risk of communicating directly,
interrupting bidder signalling makes some bid-rigging more difficult to achieve.

The use of auction theory and auction data to detect collusion is a topic of possible future interest to
practitioners. The theory is not yet sufficiently developed to provide a reliable basis for use. (ABA 2005
and Bajari and Summers 2002)

Box 1. Detecting Bid Rigging: Advice to Auctioneers

Indicators of bid rigging are contained in a pamphlet from the Antitrust Division aimed at auctioneers. Among the
indicators of bid rigging are:

Bids

. The same company always wins a particular procurement. This may be more suspicious if one or more
companies continually submit unsuccessful bids.

. The same suppliers submit bids and each company seems to take a turn being the successful bidder.

. Some bids are much higher than published price lists, previous bids by the same firms, or engineering cost
estimates.

. Fewer than the normal number of competitors submit bids.

. A company appears to be bidding substantially higher on some bids than on other bids, with no apparent cost
differences to account for the disparity.

. Bid prices drop whenever a new or infrequent bidder submits a bid.

. A successful bidder subcontracts work to competitors that submitted unsuccessful bids on the same project.

. A company withdraws its successful bid and subsequently is subcontracted work by the new winning
contractor.

Prices

Identical prices may indicate a price-fixing conspiracy, especially when:

. Prices stay identical [over different auctions for similar products] for long periods of time.

. Prices previously were different.

. Price increases [over different auctions for similar products] do not appear to be supported by increased
costs.

. Discounts are eliminated, especially in a market where discounts historically were given.

. Vendors are charging higher prices to local customers than to distant customers. This may indicate local

prices are fixed.
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Suspicious Behaviour

. The proposals or bid forms submitted by different vendors contain irregularities (such as identical
calculations or spelling errors) or similar handwriting, typeface, or stationery. This may indicate that the
designated low bidder may have prepared some or all of the losing vendor's bid.

. Bid or price documents contain white-outs or other physical alterations indicating last-minute price changes.

. A company requests a bid package for itself and a competitor or submits both its and another's bids.

. A company submits a bid when it is incapable of successfully performing the contract (likely a
complementary bid).

. A company brings multiple bids to a bid opening and submits its bid only after determining (or trying to

determine) who else is bidding.

2.1.1 Signalling

Bidding rules tightly constrain rivals’ conduct as compared with ordinary markets. In ordinary
markets, firms can vary quantities, prices, varieties and the like. In auctions, by contrast, the only
communications are prices (if the object is defined) or price-quantity pairs (e.g., in some multi-unit
auctions). With less “noise,” auctions can allow clear communication via bids. This is a key distinction
between bidding and ordinary markets.

Signalling allows bidders to announce what they wish to win, to threaten retaliation if thwarted, and
thereby to reach an understanding of who will win what. Signalling can be done in media such as
newspapers in both auction and ordinary markets,” but in auctions bidders can also use the bidding process
to signal.

An example of signalling during the bidding process is the DEF telecommunications license auctions
in the United States in 1994. These were simultaneous ascending auctions, so communication was
analogous to negotiation among the bidders. The signalling was done by encoding into the last digits of a
bid amount the name of other licenses in which either the bidder or the standing high bidder was interested
in winning. The signals could be used to indicate which licenses others should quit competing for, or on
whicl31 licenses retaliation would occur, or, if the bid was made and then withdrawn, proposing an amicable
split.

One example goes as follows:
--“I’ll be satisfied with just two of the 12 blocks of frequency on offer.”

--“If the [five other bidders] behaved similarly it should be possible to get the frequencies on sensible
terms,” but “[I] would bid for a third frequency block if one of [my] rivals did”. (Klemperer, p. 136 citing
Crossland 2000) In the instance, six firms won two licenses each at low cost.

3 Example of Coded Bidding from Cramton and Schwartz 2002, Table 1, p. 4.
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This signalling had an effect. Six of the 153 bidders in the auction regularly signalled. These six won
about 40% of the available spectrum in terms of population covered. For the licenses where any bidder
could bid, the signalling bidders paid $2.50/person compared to the $4.34/person paid by the nonsignalling
bidders. Even for the licenses set aside for small bidders, signalling bidders paid significantly less than the
nonsignalling bidders. (Cramton and Schwartz 2002) The Antitrust Division brought suit against the
colluders.

The auctioneer, the Federal Communications Commission, subsequently changed the auction design
to block the signalling. In particular, it specified the bid increment(s) and limited withdrawals to two
rounds per bidder.

2.1.2 Bidder Identities

Bid rigging or concerted practices may be interrupted if the auctioneer does not reveal the bidders’
identities. If bidders know other bidders’ identities, then they can retaliate against cheaters and cooperate
better across auctions. Further, bidders can intimidate others. One study found that small bidders avoided
bidding against large bidders in the DEF auctions mentioned above, and posited that they did so to avoid

Round | Marshalltown, IA Rochester, MN 378 D | Waterloo, IA
283 E 452 E
McLeod | USWest | McLeod | USWest AT&T | McLeod | USWest
24 56,000 287,000
46 568,000
52 689,000
55 723,000
58 795,000
59 875,000 313,378
60 345,000
62 963,000
64 62,378 1,059,000
65 69,000
68 371,000

“Table 1 shows all of the bids that were made on Marshalltown, block E and Waterloo, block E after round
24, and all of the bids on Rochester, block D after round 46. USWest and McLeod were contesting
Rochester, trading bids in rounds 52, 55, 58, and 59. Rather than continue to contest Rochester, raising the
price for the eventual winner, USWest bumped McLeod from Waterloo in round 59 with a code bid,
$313,378. The “378” signified market 378—Rochester. USWest’s bid revealed that McLeod was being
punished on Waterloo for bidding on Rochester. In round 60, McLeod retook Waterloo, bidding $345,000,
$58,000 more than its round 24 bid. But McLeod did not yet concede Rochester—it placed another bid on
Rochester in round 62. USWest then used the same technique in round 64, punishing in Marshalltown
instead. USWest’s bid in round 64 on Rochester won the license. (We have shown only two of the markets
on which USWest punished McLeod; USWest had actually punished McLeod on several markets
contemporaneously.)” (Cramton and Schwartz 2002, pp. 5-6)
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retaliation. If small bidders avoid large bidders, then it makes any agreement among large bidders easier to
reach and more effective. (Cramton and Schwartz 2000)

But the auctioneer might also want to reveal bidders’ identities in some circumstances. For example,
revealing identities might help each bidder to extract useful value information from others’ bids. In the
DEF auctions, the auctioneer explicitly chose not to suppress bidder identities so that other bidders would
be able to evaluate the meaning of other’s bids, reduce the winner’s curse, and “generally assist|...]
sensible bidding.” (McAfee and McMillan 1996, p. 170) Also, it was thought that the auction would raise
higher revenues since it was thought that bidders’ valuation of a license would depend on the identities of
the other likely winners in the same geographic area. (Cramton and Schwartz 2000)

2.1.3 Other Auctioneer Actions

Auctioneers may increase reserve prices to reduce collusion. A high reserve price reduces the gains
from collusion by increasing the lowest collusive price. In addition, higher reserve prices can reduce the
number of rounds in an ascending auction, thereby reducing the opportunity for signalling. Reserve prices
may also reduce incentives for demand reduction in sealed-bid uniform price auctions.* On the other hand,
higher reserve prices increase the risk that an insufficient number of bidders participate. Also, reserve
prices need to be credible to be effective. A reserve price at the opportunity cost (such as the cost of self-
provision or extending an existing contract or adapting a substitute) would be credible.

Auctioneers may change the size and timing of auctions to encourage bidding ring break-up through
cheating. More predictable auctions schedules and unchanging quantities sold or bought can facilitate bid
rotation schemes by helping the bidder riggers find a focal point, a “natural” way to share winning. Lower
value and more frequent auctions reduce the incentives to cheat on a cartel.

Information provided by the auctioneer may help bidding rings to monitor compliance. Reducing the
information provided, such as the identity and value of losing bids, can increase the difficulty of
monitoring. On the other hand, in the case of public procurement, competitors and the public may use
information released by the auctioneer to monitor the auctioneer’s conduct. Adequately resolving this

The example is from Cramton and Schwartz 2000. Assume Bidder A has capacity for two units and Bidder
B has capacity for one unit. Assume A values winning one unit at $160 and two units at $300, and B
values winning at $75. Assume the reserve price is $0. Assume complete information, but the authors say
that the result extends to incomplete information. The only weakly dominated strategy for B is to bid $75.
A knows this. A sees that if she makes one high bid (over $75) and one bid for $0, then the clearing price
will be $0 and she will get a payoff of $160-$0=$160. A sees that if she wishes to win two units then she
must bid at least $75 for both, and she will get a payoff of $300-2*$75=$150. Therefore, A prefers to win
only one unit. This is demand reduction. If a reserve price of $20 were imposed, B’s strategy remains
unchanged. But A’s calculation changes. Her payoff if she wins two units remains the same, since B will
always bid $75. But her payoff if she wins one unit falls because now she must pay the reserve price,
making her payoff $160-20=$140.

Reserve Price =0 Reserve Price =20
A’s Bids B’s Bids | Clearing Price | A’s Payoff Clearing Price | A’s Payoff
High, 0 75 0 160-0=160 20 160-20=140
High, High | 75 75 300-2%75=150 | 75 300-2*75=150
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dilemma may involve the creation of a separate monitoring body to monitor the auctioneer’s conduct while
limiting the publicly available bidding information.

“[TThe system of sealed bids, publicly opened with full identification of each bidder’s price and
specifications, is the ideal instrument for the detection of price cutting...collusion will always be
more effective against buyers who report correctly and fully the prices tendered them.” (Stigler
1964, p. 48 quoted in McAfee and McMillan 1987, p. 724)

Also, retaining—but not publicising—the bid information for use in a possible future prosecution, and
making that fact known to bidders beforehand, may help to deter bidding rings.

Separately, as mentioned elsewhere, the auctioneer can provide information about the value of the
object to be auctioned. This can reduce bidders’ incentives to collude by reducing their informational rents
(let the auctioneer get a better price) in common values contexts.’

Box 2. Design Trade-Offs between Collusion and the Winner’s Curse Effect

The allocation by auction of the right to enter a given volume of gas into the National Transmission System (NTS) in
Britain illustrates the tradeoffs made in actual auction design. The auction system replaced earlier methods of
negotiation and grandfathering access under regulated tariffs. Natural gas from under the North Sea is landed in
Britain at six major and a number of smaller terminals and sites. Landed gas can either be sold to traders or enter the
transmission system. The value of the entry rights is the expected difference between the spot price on the beach and
the price at which the gas is traded at the National Balancing Point. Entry capacity for each terminal for each month is
auctioned twice each year. There are also daily auctions of firm and interruptible capacity. Since 2003 there are long
term capacity auctions as well.

The auction design is simultaneous sealed-bid, multiple-round. It is simultaneous in that all the terminals for all six
months are auctioned at the same time. It is multiple-round in that the capacity® of each terminal is divided into
quarters and each quarter is sold on successive business days. (There is also a fifth round for any unsold capacity.)
The reserve price for each terminal is based on an estimate of long run marginal cost; it is equal to long run marginal
cost where there is only one bidder and discounted where there are more bidders. Bids specify the bidder’s identity,
terminal, month, minimum volume and price. Each bidder can submit up to 20 bids per terminal per month per
bidding round. The idea is that the bidders bid a demand schedule with several steps. The auctioneer ranks bids,
ignoring the terminal specified, from high to low. Bids with the same bid price are ranked by bid volume. Then
capacity is allocated following the descending bid prices. Between each round, bidders are informed about their
winning volumes, the highest/lowest bid price of capacity that was allocated and the weighted average price of
accepted bids.

Having better information about the value of an object than other bidders does not provide an incentive to
collude. Rather, rents from information are due to its privacy, not its quality. (Rival bidders with the same
information will earn nothing, but another bidder with poorer but private information will earn a rent.)
Hence, information provides an additional incentive to collude with those rivals with the same information
since the alternative to collusion—competition—eliminates the informational rent. The auctioneer’s
released information could reduce that information rent.

“Capacity” is not necessarily the physical capacity of the terminals but reflects also expected network
constraints.
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The auction was designed to trade-off possible collusion with the winner’s curse effect. Low bids due to the winner’s
curse effect could be expected because bidders’ valuations have common sources of uncertainty—future gas prices.
Sharing information between rounds is designed to improve bidders’ information about others’ valuations in
subsequent rounds so as to reduce the size of the winner’s curse effect. On the other hand, the multiple rounds allows
possible colluders to immediately punish cheaters on a cartel (the provision of information between rounds can help
in detection of cheating) and the repeated auctions with about the same participants makes possible rather
sophisticated collusion. In the event, only at the one capacity constrained terminal do winning bids exceed the reserve
price by more than 25 %, and often they exceed the reserve price by less than 15 %. (McDaniel and Neuhoff 2002).

2.1.4 Joint Bidding

Joint bidding may not, strictly, belong in a section on collusion, as joint bidding is usually open and
collusion usually hidden. However, it does provide the pro-competitive arguments for cooperation among
competitors. In general, joint bidding has negative effects on competition in a private values context but
can, in theory, have positive effects in a common value context.

Joint bidding may have a number of effects. First, joint bidding reduces the number of bids and therefore
reduces competition. For years this was the main argument against joint bidding. But early empirical
studies claimed that joint bidding did not, in fact, reduce the number of bids. Indeed, joint bidding was
seen as a way to diversify risk, weaken liquidity or capital constraints, and allow the sharing of private
information.' If bidders share private information about an object of unknown but common value (i.e., a
pure common values context), then their estimates are more accurate, the winner’s curse effect is
diminished and they will bid more aggressively. The influential paper by DeBrock and Smith in 1983
focused on auctions for petroleum leases, for which pure common values and information pooling were
reasonable assumptions.” But they also noted that joint bidding could be carried so far that the reduction of
competition effect would dominate. In other words, this work found that, in a pure common values context,
joint bidding—up to point—can have positive effects on the auctioneer’s revenues.”

Perhaps perspective is improved by learning that much of the early work was related to auctions for
petroleum leases in the Gulf of Mexico when there had been little drilling and seismic surveys were
relatively primitive. In this environment of great uncertainty with common values, oil companies would
form bidding consortia to take on these large, risky projects. (On the history of the technology of seismic
surveys, see Society of Petroleum Engineers http://www.spe.org/spe/jsp/basic/0,,1104 1714 _1004089,00.html)
Much more recently and with respect to much smaller projects, Felsd, Baarsma and Mulder (2006)
surveyed winning joint bidders and procurement authorities in a sample of Dutch construction
procurements. They found that about three-quarters of the reasons for “combinations” (two or more
companies agreeing to carry out a project together and therefore bid jointly) related to firms being unable
to fulfil the contract separately, including not having special expertise or not having sufficiently large
capacity. While bidders and procurement authorities disagreed on the relative weightings among the
specific reasons, the three-quarters figure holds for both types of respondents.

They did not consider the asymmetries that followed from a company having more information about a
tract than its rivals because it had more information about adjacent tracts, nor different values due to
potentially lower costs made possible by production in adjacent tracts. In addition, they explicitly assumed
that the information about the value of a tract was gathered by the companies before they decided whether
to bid jointly, so one could reasonably assume “information pooling” rather than simply elimination of a
competitor.

Recall that, in a pure common values context, overall efficiency does not depend on who wins—pure
common values means that the object is worth the same to all the bidders—but public policy in these
auctions is often directed toward extracting the maximum revenue in light of the inefficiencies of raising
tax revenue.
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Only in specific models is there an analytic answer to whether the winner’s curse or the reduction in
competition effect is larger.* These results rely critically on specific assumptions, and small changes in the
assumptions can make it impossible to identify the equilibrium analytically. Klemperer cites several simple
examples that suggest that net effect of joint bidding is always anticompetitive. (Klemperer 2005, pp. 19-
21)

Various empirical estimates of the size of the winner’s curse effect in specific situations have been
published. In one study of highway and bridge procurement auctions quoted by NERA the winning bid was
15% higher (i.e., worse for the auctioneer) when the number of bidders increased from three to six. (NERA
2005 citing Hong and Shum 2002)’

Other recent theoretical work focused on joint bidding in a uniform price auction with multi-unit
demand (Levin 2004). Pure common values were assumed. With multi-unit rather than single-unit demand,
a new strategy is available, that of reducing the quantity demanded. In other words, the jointly bidding
group can gain by lowering their bids on second and subsequent units. While this increases their
probability of not winning those units, this strategy has the benefit of lowering the price they pay for the
first unit. (The rules of the uniform price auction mean that all units are sold at the same price, itself
determined by the marginal unit.) In addition, Levin shows that, under certain conditions, the information
effect is absent in the multi-unit case. In other words, “the pro-competitive benefit from joint bidding in
single-unit auctions does not generalise to a multi-unit environment. With [demand reduction], the scope
for improved competition [from joint bidding] is further eroded.”(Levin 2004) In other words, joint
bidding reduces the aggressiveness of bidding in these cases.

Thus, there are three effects from joint bidding: an information effect (from information pooling)
promoting more aggressive bidding, a reduced competition effect (from fewer bidders) promoting less
aggressive bidding, and, in multi-unit auctions, the demand-reduction effect, also promoting less
aggressive bidding. While the reduced-competition and demand-reduction effects are present in a private-
values context, the information pooling effect is absent, so joint bidding always leads to less aggressive
bidding. But in a common values context, whether joint bidding is less aggressive than individual bidding
is largely an empirical matter.’

One of these specific models was examined by Mares and Shor (2003), who examined mergers in an
average values auction model. (In an average value model, the object's true value is equal to the mean of
all of the signals. It is, therefore, a type of a pure common values auction, itself a type of a common values
auction.) In this model, a merger implies that the post-merger firm has both of the signals that were
received by the pre-merger firms. A merger thus has two effects, eliminating competition between the
merged firms and consolidating information so that the post-merger firm has better information about the
true value of the object. The information effect reduces the size of the winner’s curse. Mares and Shore
tried to answer the question, Is the reduction of competition effect on bids larger than the reduction of
winner’s curse effect on bids? They used both a first-price sealed-bid auction and second-price sealed-bid
auction formats. They found that, for the second-price sealed-bid auction, the competition reduction effect
on bids was indeed larger: Bidders bid more aggressively when there were more other bidders. For the
first-price sealed-bid auction, only if the number of bidders were large did this result hold. In equilibrium,
mergers reduced the expected revenues from the auctions. (By the revenue equivalence theorem, which
holds under the assumptions of the model, this is true for both types of auctions examined.)

The procurements studied by Hong and Shun included two other types of work for which there were
significant private value elements. For these procurements, the authors found that more bidders meant a
better deal for the State of New Jersey.

It may be worth noting that it would be problematic to assume that the information pooling effect of joint
bidding carries over into mergers. In particular, a post-merger firm may not have the same information as
the two pre-merger firms would have had, had they remained separate. I.e., the information pooling effect
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Finally, it is worth noting that joint bidding arranged close to the auction date does not allow potential
participants time to respond and compete against the cooperating bidders in multi-unit auctions with single
unit demand (like telecommunications license auctions). This problem arises when the joint bidders are
relatively advantaged so the potential participants chose not to incur bid preparation costs, but would have
done so if they had known the advantaged bidders would bid jointly. As well, the auction design may be
predicated on a certain number of likely bidders. This problem can be addressed by prohibiting joint
bidding arrangements announced just before the auction.

2.1.5  Ascending versus Sealed-Bid

Ascending auctions are seen as being more susceptible to collusion than (first-price) sealed-bid
auctions because cartel members can more easily cheat in sealed-bid auctions.” The intuition is as follows.

e In an ascending bid auction, assume that the bidding ring members agree not to bid against other
members. With private values, the collusive gain comes from the reduction in the second-highest
valuation—which is the price paid by the winner (see the earlier discussion on standard
auctions)—due to the other ring members’ withdrawal from bidding. (If an outsider has the
second highest valuation, then there is no gain from the cartel.) Ring members will not cheat on
this agreement: Since none will bid above his own valuation, the bidder with the highest
valuation wins with or without the agreement, the only question is the price. Any potential
cheater is simply overbid and knowing that this will happen,” does not cheat.

o In a first price sealed-bid auction, assume that the bidding ring members agree to make specific
bids. The collusive gain comes from the ring member with the highest valuation submitting a
lower bid than he would have absent the agreement. There is thus a temptation for another ring
member to submit a higher bid—but not higher than he would have submitted absent the
agreement—and win the auction, a feat he would not have accomplished in a competitive
auction. He might even win while keeping his identity secret and continue as a bidding ring
member in good standing.

Sealed-bid auctions are nevertheless not immune to coordination. Repeated interaction can allow the
development of signalling, particularly if the auctioneer provides information about past behaviour.

Recent empirical work suggests that the effect on collusion of using an ascending rather than a sealed-
bid format can be large. Indeed, for the auctions studied, the effect of switching between the formats on
collusion dwarfs the effect on bidder participation’ even when bidders are asymmetric. (Athey, Levin and
Seira 2004)"

may be a one-time or short-term effect, whereas the competition reducing and demand reduction effects
are longer term.

But note that the practice of publicly announcing the result of sealed-bid auctions helps bid-riggers police
their cartel by revealing otherwise secret cheating.

Overbidding the cheater is a cheap way for bid riggers to prevent cheating on a cartel in an ascending
auction.

See the part below on how participation is affected by the choice between sealed-bid and ascending
auctions.

The authors studied timber auctions. To provide a sense of scale, they found that, if they ignored bidder
participation effects, sealed-bid auctions would generate $651 (northwestern United States) or $1018
(California) more revenue than ascending auctions would generate. Higher bidder participation (about 3-6
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Also, prosecution of collusion may be easier in a sealed-bid than an ascending auction. A sealed-bid
auction leaves a paper trail that identifies all of the bidders and their bids. By contrast, an ascending
auction may not formally record all of the bids and, since participants may not have an opportunity to
submit their bids before the price becomes too high, there may be no record of who participated. If a cartel
depends on non-participation, it would be difficult for prosecutors to identify those who did not participate
in an ascending auction. In support of possible later prosecution, “all” aspects of an auction should be
retained for a long period of time and, to enhance deterrence, this practice should be publicly announced.
(Kovacic et al 2006)

2.1.6 Other Design Considerations

Uniform-price multi-unit sealed-bid auctions make possible another bidding strategy which, if all
bidders use it, supports a non-competitive price. Consider markets where bidders bid a demand function
(that is, they bid a series of quantities and the prices they would pay for those quantities) and the price paid
by all bidders is determined by the lowest winning bid. These demand functions can be shaped so as to
automatically punish any deviation from a collusive agreement.'" (Klemperer 2004, p. 105)

2.2 Participation

Promoting participation is the second major tool for promoting competition in auctions. As in
ordinary markets, auction participants vary in their competitive effects but, surprisingly, weaker bidders
can have a significant positive effect on auction outcomes. Participation can be promoted by switching
from an ascending to a sealed-bid format, by reducing bid preparation costs, and by favouring weaker
bidders in a variety of ways.

The effect of participation on efficiency depends inter alia on whether this is a pure common values
context. In pure common values, efficiency does not depend on who wins. In pure common values, the
most efficient outcome is for the winner to pay the true value of the object. A sealed-bid pure common
values auction becomes more efficient as the number of bidders increases.'> (This assumes no effect on
collusion or innovation, which may be unrealistic.)

Even beyond the pure common values case, more participation generally leads to more competitive
auctions. In private-value auctions and in many common value auctions, an ascending auction with no
reserve price and N+1 symmetric bidders is more profitable than “any auction that can realistically be run”
with N bidders. “So it is typically worthwhile for a seller to devote more resources to expanding the market

more per 10 sales) increased revenues from sealed-bid auctions by an average of $5300 (4% in
northwestern United States) and $26,000 (13% in California). If mills “engage[d] in a mild amount of
cooperative competition” in ascending auctions then this generates about $22,000 less revenue than
competitive sealed-bid auctions, or over $27,000 if participation effects are taken into account. (pp. 36-7)
This work was based on timber auctions in the Lolo and Idaho Panhandle National Forests (here called
“northwestern United States”) and national forests in the Pacific southwest (here called “California”) in
1982-1990.

If the functions are shaped so that bidders must pay a very high price for a slightly smaller quantity than
their agreed share, then if anyone cheats and tries to buy more than the agreed share, the price is very high
and all bidders are punished.

Holt (1980) shows that for symmetric equilibria, as the number of bidders approaches infinity their bids
approach the true value of the object.
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than to collecting the information and performing the calculations required to figure out the best
mechanism.” (Klemperer p 27, citing result from Bulow and Klemperer 1996)"

More bidders can be attracted to an auction by reducing bid preparation costs. This can be
accomplished by standardising auction procedures, including across time and jurisdictions. For some but
not all aspects of auctions, this may involve a certain trade-off with designing auctions specific to their
circumstances. Packaging auctions to spread fixed bid preparation costs across more auctions or splitting
objects into several smaller parts may attract more bidders. However, where complements need to work
together, splitting up objects may mean that only the first auction is competitive; the incumbent is too
advantaged for others to be attracted in subsequent auctions.

As noted by Milgrom:

“[I]n real auctions, bidders frequently refuse to participate if the proposed mechanism seems strange
or unfair. ...Precedent and familiarity often limit the set of practically feasible designs.” (Milgrom
2004, p. 166)

Often, promoting participation is aimed at encouraging weaker bidders—i.e., those less likely to win
the auction—to participate actively. Generally, sealed-bid auctions are better than ascending auctions in
promoting participation. The intuition is that in an ascending auction, only the strongest bidders—those
with the highest valuations—will remain near the end of the bidding. The weaker bidders know this an d
reason that, if they are going to drop out of the bidding late, they are better off not bidding at all and saving
the bid preparation cost. Surprisingly, this effect holds even when the difference between the “weak” and
the “strong” is small. By contrast, with a sealed-bid auction, weaker bidders may win at a price that the
stronger bidder could have beaten, but did not. In a sealed-bid auction, the stronger bidder cannot change
his bid once he sees the weaker bidders’ bids, as he can do in an open auction.

Box 3. The Participation Effect of Ascending versus Sealed-Bid in 3G Telecommunications Auctions

The Netherlands, with five incumbent mobile-phone operators, sold five 3G licenses by ascending auction. Bidders
could win at most one license each. “Recognizing their weak positions, the strongest potential new entrants made
deals with incumbents, and Netherlands competition policy was as dysfunctional as its auction design, allowing firms
such as Deutsche Telekom, DoCoMo, and Hutchinson, who were all strong established players in other markets than
the Netherlands, to partner with the local incumbents.” In the end, only one potential entrant bid and it withdrew after
receiving a threatening letter from an incumbent. The five incumbents won the five licenses, paying about € 3bn, far
below the per capita amount in the United Kingdom.

By contrast, Denmark’s auction was considered to be a success. Denmark had four incumbent mobile-phone
operators and sold four 3G licenses by auction. Having watched the earlier 3G auctions, a sealed bid format was used
in order to attract weaker bidders, promote new entrants and scare incumbents into bidding high. The government
kept secret the number of actual bidders, as well as all bids other than the fourth highest. All winners paid the fourth
highest bid, worth about € 95 per capita, almost double most expectations. One new entrant was among the winners.
(Klemperer pp. 155-6, 163-4)

A class of affiliated private values first-price auctions are exceptions to this general rule. (Pinske and Tan
2005) In a theoretical paper, the authors assumed that bidders’ valuations were affiliated through a
common unknown factor but are independent conditional on that factor. They also assumed risk neutrality
and symmetry. The number of bidders was determined exogenously. They found that the equilibrium
bidding function could increase with the number of bidders. But they could not determine whether the
winning bid always increased with the number of bidders, nor find conditions when the winning bid
decreases as the number of rivals increases. In other words, for these auctions, more bidders may or may
not result in higher prices.
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It may be possible to “strengthen” weaker bidders. One option is set-asides, that is, allowing only
small enterprises to bid on certain licenses. This was done in the DEF auctions mentioned previously,
where some licences could only be won by relatively small bidders. Another method is bidding credits,
which basically require small enterprises to actually pay only a specified fraction of their winning bids.
The analogy is to price discrimination in an ordinary market, which allows a monopolist to sell also to low-
value customers. An example of a set-aside, though perhaps aimed more at restricting market power later,
would be to prohibit the incumbent from bidding. Another method to promote participation is to split
objects or lots. Splitting objects can encourage participation, but, if the set of participants is fixed, it may
allow bidders to “accommodate” each other and reduce revenues. (Milgrom, pp. 234-239) Some of these
options may run afoul of anti-discrimination or anti-State aid rules.

Lock-in occurs when winning one auction provides advantages in another. For example, the winner of
a first auction, now the incumbent, may be advantaged in subsequent auctions for the same license. A
successful strategy may be to bid below cost in the first auction and earn rents by bidding high, and
winning, in subsequent auctions. Rivals will hesitate to bid in an auction against a better informed
incumbent. The auctioneer may be able to change the rules to thwart this strategy by favouring participants
as mentioned in the previous paragraph.

An example of lock-in and rules changes to counter the effect is the monopoly franchise to run the
UK National Lottery. In the first auction, there were eight bidders. The winner had learned-by-having-done
and developed a reputation by the time of the second auction. Only one rival showed up to bid against the
incumbent. Fears that no rival would show up in 2006 prompted a review by the Department for Culture,
Media and Sport and a change in the structure of the franchise. An auction for a single franchise will begin.
If, at a certain stage such as after the initial invitation to tender has closed, the National Lottery
Commission concludes that “there is no prospect of effective competition,” then it may ask the
Government to exercise the option for auctioning additional licenses. (United Kingdom Department of
Culture, Media and Sport 2004)

2.3 Other Considerations

Some aspects of auctions do not have an analogue in ordinary markets. First, as noted earlier, the
auctioneer may be able to change the rules. However, auction rules are often subject to negotiation or
lobbying, sometimes in an anti-competitive direction. For example, an incumbent would lobby in the
direction of ascending auctions in order to strengthen his advantages.

Second, auctioneers can intensify competition by changing the information available to bidders. If the
auctioneer reveals all of his private information about the value of an object, then it is advantageous in two
ways in a common values context. First, it reduces bidders’ rents from their own private information.
Second, the additional information makes more precise bidders’ estimates of the value of the object, so
they are willing to bid more aggressively."*

A study of highway construction procurement auctions provides empirical support for this result from
auction theory. These auctions took place in Oklahoma and adjacent parts of Texas in 1998-2003.
Oklahoma changed its information disclosure policy in April 2000, allowing potential bidders to see the
state engineer’s cost estimate for the projects. Texas had no change in policy and serves as a control. For
bridge-related projects, where uncertainty about common costs was seen as greater, average bids and
winning bids declined by nearly 10% after the change in information policy. For asphalt work, where
uncertainty about common costs is smaller, there was no significant change in average or winning bids. A
number of states have recently or are considering a policy change toward releasing state engineer’s cost
estimates. [DeSilva et al 2005]
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Third, differences between almost equal rivals are magnified in an auction format, very unlike in an
ordinary market where one might have a somewhat higher market share. One example was described
above—an incumbent having informational or cost advantages—but another example involves
complements. If one bidder has a slightly higher valuation than other bidders in an auction due to
ownership of a complement, this is almost common values. Weaker bidders are discouraged from entering
an ascending auction even when their disadvantage is small. If a merger would likely result in a stronger
bidder in a subsequent auction, then this likely reduction in competition would yield a negative decision on
the merger. This was reportedly part of the reasoning in the BSkyB Manchester United merger decision.
(Klemperer 2004, p. 23)

2.4 Conclusions

Auctions are often preferred to posted prices and negotiation because the value of the object is
unknown, there is a desire for fairness (to provide an equal opportunity to buy or sell) and to limit price
discrimination, and for economic efficiency.

Criteria upon which to judge among auction types include: market power, the cost to run the auction,
the cost to bidders of taking part, risks of various types borne by bidders (not winning, not winning enough
or the right combination of objects, paying more than necessary), and the time it takes to hold the auction.

Different auction designs can reduce collusion or concerted practices. Different designs may
discourage or promote participation. In addition, auctioneers can change the information available to
bidders as well as ensure that auction data is available for any possible later use in prosecution.

Important choices in auction design include:

o How frequently should repeated auctions be held? More frequent auctions may cost more and
allow more collusion, but can better accommodate variations in demand or value. Pre-
announcement of a series of auctions can facilitate collusion.

o How should multiple related items be sold (bought)? Items can be identical, substitutes to various
degrees, or complements to various degrees. Sequential auctions can result in identical items
being sold at different prices, which appears to be unfair, and can mean that bidders do not get
their desired combination of items, particularly complements, which is inefficient. Simultaneous
auctions can result in bidders winning too many or too few substitutes, or not getting the
combinations they wish. These problems can be mitigated by multiple bidding rounds. A
secondary market after the auction cannot be expected to improve misallocations where there is
private information about the objects.

o Who may bid? Bidders who cannot perform may win and then default, defeating the purpose of
the auction. But excluding too many bidders may inadvertently exclude the bidder with the
highest valuation, or allow the exercise of market power by the non-excluded bidders.

o Do some bidders get special treatment? Providing incentives to weaker bidders can improve the
aggressiveness of stronger bidders. However, this raises issues of fairness and may run afoul of
state aid rules.

o  Should auctions be ascending or sealed, i.e., should bidders have multiple opportunities to
submit bids? Collusion is more difficult to sustain in a sealed-bid auction than in an ascending
auction because cheating is easier. Participation is likely higher in a sealed-bid auction than an
ascending auction because weaker bidders are attracted since they have a chance of winning
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against stronger bidders, whereas in an ascending auction they do not. In a sealed-bid (single
round) auction, bidders save bid preparation costs since they focus their efforts on identifying
their valuation of the object rather than also on deciphering rivals’ bidding strategies. On the
other hand, the bidder with the highest valuation may not win a sealed-bid auction, though this
can be mitigated by an appropriate reserve price. An ascending auction may take more time than
a sealed-bid auction, but a descending auction may be the quickest format.

e How should the price move during the auction? An ascending auction to buy an object allows
bidders to learn about rivals’ valuations, so it is useful when bidders have poor information
about others’ valuations or are risk averse. But the seller may get more revenue with a
descending (Dutch) auction. Large amounts of goods can be sold quickly with Dutch auctions, a
feature important with perishable goods.

o What information is revealed to bidders? In a common values context, an ascending auction
allows bidders to know who else is bidding and their bids, which helps them learn about their
rivals’ valuations and reduces the winner’s curse effect. However, this facilitates collusion
because cheating on a collusive agreement is more difficult. The auctioneer can induce more
aggressive bidding by revealing all of his information about the value of the object. Iterative
sealed-bid rounds between which the auctioneer announces some information about bids can
help reduce the winner’s curse problem (see the discussion of British North Sea gas capacity
auctions). In repeated auctions, providing information about bids can help monitor the
auctioneer but also help bidding rings monitor members’ conduct.

o What price is paid by the winning bidder?A simple conclusion is not feasible on this point, given
the number of considerations which come into play. In a single-unit second-price private values
auction, bidders bid their true value and the bidder with the highest valuation wins, which is
efficient. However, charging that bidder only the second-highest bid after learning her true value
can create political problems. Bidders would also be reluctant to bid their true values in
repeated auctions. However, if bidders pay their bid (first price) in either a single or multi-unit
private values sealed-bid auction, the bidder with the highest valuation may shade her bid too
much and not win, which is inefficient. In a multi-unit pay-as-bid market, different prices may be
seen as unfair. In a uniform price multi-unit auction, bidders reduce their bids for the above
reasons as well as to pay lower prices on infra-marginal units. In sum, a number of
considerations mean that a simple recommendation is not feasible.

These observations give rise to a number of recommendations:

o Where collusion is a significant threat, use sealed-bid rather than ascending bid auctions.
o Impose a high but credible reserve price.

o Carefully consider the information provided to bidders and the public.

e  (Consider bundling smaller auctions and refraining from announcing a future schedule of
auctions.

Promoting participation is another major tool for promoting competition in auctions. Like in
ordinary markets, reducing participation costs by lowering bid preparation costs can help. Sealed-bid
auctions are more likely to attract weaker bidders than are ascending auctions. Other methods can be used
to attract weaker bidders. These include set-asides, bidding credits and splitting objects. However, splitting
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objects may promote more collusive outcomes in an environment where the number of participants is
fixed.

The application of economic theory is often subject to policy constraints. But it can be useful to at
least hear what a current auction theorist says about auction design:

“The auctions literature has provided us with two fundamental prescriptions guiding effective auction
design. First, an auction should be structured so that the price paid by a player—conditional on
winning—is as independent as possible of her own bids (William Vickrey, 1961). Ideally, the
winner’s price should depend solely on opposing participants’ bids—as in the sealed-bid, second-
price auction—so that each participant has full incentive to reveal truthfully her value for the good.
Second, an auction should be structured in an open fashion that maximises the information made
available to each participant at the time she places her bids (Paul R. Milgrom and Robert J. Weber,
1982a). When bidders’ signals are affiliated and there is a common-value component to valuation, an
open ascending-bid format may induce participants to bid more aggressively (on average) than in a
sealed-bid format, since participants can infer greater information about their opponents’ signals at the
time they place their final bids.” (Ausubel 2004)

3. Aspects of Mergers in Bidding Markets

Competition authorities often evaluate mergers in markets governed by auctions. The fundamental
issues are the same as in ordinary markets, but “[aJuction markets also provide an opportunity for
implausible defenses.” (Waehrer and Perry 2003) After examining such arguments as “two is enough” this
part addresses the competitive effects of mergers in common values contexts and private values contexts,
taking advantage of the detailed public records from the reviews of the Oracle/PeopleSoft merger, and
finally deals with shares.

3.1 Ideal Bidding Markets

It is sometimes asserted that competition authorities should evaluate mergers differently when the
markets supplied by the merging parties are “bidding markets.” It is variously asserted that “two is enough
for competition,” “market shares don’t matter,” and “buyers can redesign the auction to protect themselves
from the exercise of market power.” These assertions are addressed in this part of the paper, largely
following Klemperer (2005).

These assertions rely on extreme conditions that are not often met in the real world. The assertions
invite analogies to more familiar models of Bertrand competition—where one rival is enough to prevent
the exercise of market power—and of perfectly contestable markets—where competitive constraints
imposed by potential entrants are sufficient to prevent any exercise of market power. While the conditions
for Bertrand competition or perfect contestability are rarely met, the models nevertheless are useful to
force an examination of the relevant facts. The same can be said about ideal bidding markets.

In a recent paper directly addressing these assertions, Klemperer 2005 offers four criteria for an
“ideal” bidding market:

competition is winner-take-all;

competition is lumpy, in the sense that each contest is large relative to a supplier’s total sales over
a period;
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previous wins do not affect the likelihood of winning the immediate contest, in particular, there is
no “lock-in” by which the incumbent is advantaged; and

entry is easy.

Conditions 1 to 3, plus an assumption of identical firms, yield the Bertrand model of competition in
which firms compete on the basis of price to sell to a single buyer. With constant marginal cost and no
capacity constraint, the equilibrium is perfectly competitive with just two suppliers. So, “two is enough”
when these conditions are met.

The ideal bidding market is reminiscent of the perfectly contestable market. The model of perfectly
contestable markets relies for its remarkable predictions on the feasibility of large scale “hit and run” entry.
In particular, as Schwartz and Reynolds (1983) noted, an entrant must be able to enter at large scale, incur
the same costs as incumbents, and both enter and exit before incumbents can respond with a price cut. The
similarity of the two models makes the similarity of the models’ predictions unsurprising.'”” The
relationship among Bertrand, perfectly contestable, and ideal bidding markets, coupled with the result of
competition authorities’ long experience in evaluating the suitability of the Bertrand or perfectly
contestable market models to particular markets, suggests that the conditions in which two rivals would be
enough to yield an efficient outcome would be rare but not impossible.

The more interesting question is whether mergers in non-ideal bidding markets, meeting only some of
these criteria, should be treated differently from “ordinary” markets. The second major part of this paper
has shown that the ordinary competition concerns from ordinary markets apply also to markets that use
auctions. Should the presence of some of these factors nonetheless lead to a different analysis or
conclusion about the possibility of coordinated or a unilateral effect of a merger? Note that the use of an
auction mechanism can itself be an indicator of characteristics of a market that increase concerns about
competition. For example, auctions may be used where there are transaction-level economies of scale
because contracts are large and specialised. If the scale economies are caused by substantial sunk costs,
then there is a lock-in effect (winning one auction provides advantages in winning another) and subsequent
entry is difficult.

3.2 The Competitive Effects of Mergers in Common Value Contexts

The effect on competition of mergers among bidders can be slightly different than that of a merger
among rivals in ordinary markets. The usual effects of a merger among bidders would be less aggressive
bidding, because there are fewer rivals, and reduction in demand because the marginal units set the price'®.

In addition, and more importantly, the distinction between private values and common values contexts
can affect merger analysis. The possible difference has to do with a merger’s effect on bidders’ information
and its impact on the winner’s curse effect. The argument is that, in some cases, having fewer
competitors—such as result from a merger—yields better prices for the auctioneer. The idea is simple. In a
common values context, the merger pools the information of the merging parties. This information pooling
can allow the parties to bid more aggressively because they are less exposed to the winner’s curse. If this
effect outweighs the other effects of the merger, then the merger improves the prices paid by the bid-taker
or auctioneer.

For completeness, the contestable markets model assumes infer alia that the buyers do not behave
strategically, which is not necessarily true for bidding markets where the auctioneer can make some
choices.

In a uniform price multi-unit auction. For both of these effects see the discussion on joint bidding.
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There are thus two questions that arise in an auction context. Is the merger taking place in a private
values context, in which case there is no winner’s curse effect? And if the merger is taking place in a
common values context, does the reduction in the winner’s curse effect outweigh the other, anticompetitive
effects of the merger? Empirically distinguishing private from common values is often impossible, and one
must fall back on examining the market and using intuition. This is discussed below. The second question
is also an empirical matter to which there is no general answer. Some results about this tradeoff were
provided in the discussion of joint bidding above.'’

“In sum, while these issues are still not well understood, the current evidence is that joint bidding is
unlikely to be much more benign in common-value auctions than in private-value auctions or in
‘ordinary’ markets.” (Klemperer 2005, p. 22)

3.3 Common Values or Private Values?

Since the winner’s curse reduction effect does not arise in a private values context, it can be useful to
distinguish common values from private values. A large and growing literature addresses this issue.'®

The first tool is intuition: “While it may be possible to differentiate among specific forms of private
and common value auctions from the data, intuition may be a better guide in determining whether the

private or common value framework is more appropriate. An empirical answer sometimes does not exist.”
(ABA p. 233)

Auction theory results show that in only certain circumstances can private values and common values
be distinguished. The most general result is a negative one: If only bids are available, the number of
bidders is fixed and there is no reserve price, then one cannot distinguish common values from private
values. (Laffont and Vuong 1996) The reason is that the observed distribution of bids could simply be the
distribution of bidders’ private values. A more positive result is that if the number of bidders varies
exogenously, then common values can be distinguished from private values in sealed-bid auctions.'® This
logic fails in ascending auctions.”® The seemingly simple solution, to look at how bid levels change with
the number of bidders to distinguish private from common values, does not work.>'

In addition to the relevant footnotes, see also Klemperer 2005 pp. 19-22 which summarises the literature.
A technical discussion is in Athey and Haile 2005. Much of this discussion is based on theirs.

The logic is as follows. The winners curse is present only in common values auctions and increases with
the number of bidders. Therefore, a bidder in a common value auction shades his bid more when he faces
more rivals, but does not do so when he is in a private values auction. Tests detecting this difference in
bidding behaviour as the number of rivals increases can distinguish common from private values. Further,
for first-price auctions, variation in the level of a binding reserve price can allow common values to be
distinguished from private values. [Athey and Haile 2003, p 93]

20 The logic fails for the following reasons. First, in an ascending auction, the winner’s valuation is never

revealed. Second, bidders are modifying their strategies in the course of the bidding and the exact
modifications cannot be observed. Third, there are many equilibria in common values ascending auctions
and it is difficult to “choose” among them.

= “One cannot use a reduced-form test on the relationship between bid levels and the number of bids to

distinguish between the private- and common-value paradigms in first-price auctions. However, such a
reduced-form test works well in second-price and ascending private value auctions since it is then a
dominant strategy for a bidder to bid her true valuation.” [Pinske and Tan 2005] More recently, Adams et
al (2006) argue that even in a second-price auction a reduced-form test will not work due to endogeneity
and selection problems.
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In summary, whether one can empirically distinguish common values from private values will depend
on what auction type was used and what data are available. And often one must fall back onto intuition.

3.4 The Competitive Effect of Mergers in Private Value Contexts

When firms merge in a private values context, it may be possible to estimate the effect of the merger
directly.

In a merger in a private values context, it is usually assumed that the private value of the merged firm
is the maximum of the private values of the merging parties. This implies that the merged firm will win
any of the auctions that the merging parties would have won. This assumption has been used to model the
“unilateral” effects of mergers between hospitals, mining equipment manufacturers, defence contractors,
and others where there were no efficiencies. (Baker 1997) The result of this assumption is that, as a result
of the merger, the winning price is different, but the same bidder wins. The auctioneer may be able to
partially, but not entirely, protect herself from the price rise by raising the reserve price. (Waehrer and
Perry 2003) The estimates of the effect of mergers in private values usually assume no reaction by the bid-
taker and no efficiencies.

It is straightforward to estimate the effect of a merger in a second-price sealed-bid auction with
private values because one can use the result that bidders bid their true values. First, one separates the
auctions into those in which the merging parties would have bid the highest and second-highest bid, and all
other auctions. The merger has no effect on the second group. Second, for the first group of auctions, one
measures the difference in the second and third highest bids. (The idea is that the merger, by eliminating
the lower of the merging parties’ bids, means that the formerly third-highest bid is now the second-highest
bid, setting the price.) By summing this difference across all auctions and dividing by the number of
auctions, one can calculate the average effect of the merger. Note that this method requires a significant
amount of data, in particular the identities of bidders and their bids, or at least of the three highest bids. An
example of this calculation is provided in an Appendix.

Additional assumptions are needed if the data on losing bids are missing. One standard assumption is
for second-highest bids to be in proportion to highest bids. For example, if three bidders A, B, and C win
50%, 30% and 20% of the time, then B would be assumed to be the runner-up 60% of the time when A
wins but 37.5% of the time when C wins. This assumption is clearly violated when bidders have
characteristics that make them significantly closer or more distant competitors, such as different transport
costs or technical capabilities.

It is critical to incorporate differences among competitors in modelling the effect of a merger. Thus, in
such a situation, each bidder’s value is specified as a function of the characteristics of the bidder and the
object being auctioned. For example, if transport costs are significant, then the location of bidders and the
object is an important characteristic in the value function. A merger between bidders at different locations
would have a smaller effect on competition than a merger of bidders at the same location. (Froeb and
Tschantz forthcoming)

It is more difficult to estimate the effect of a merger in first price auctions because bidders do not bid
their true values. Instead, a bidder shades his bid to trade off profits if he wins (lower bid) against the
probability of winning (higher bid), taking into account that other bidders are making analogous
calculations. Additional assumptions must be made. One study reports that “Numerical analysis using [a
logit model] finds that, given the merging firms’ pre-merger winning bid share, the price effects of mergers
in a sealed-bid auction are almost perfectly predicted by taking 85% of the price effect predicted by the
corresponding English [i.e., ascending] auction model.” (Werden and Froeb forthcoming citing Tschantz,
Crooke and Froeb 2000)
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In a model of descending open procurement auctions with independent private values, Waehrer and
Perry allow bidders to be asymmetric in terms of having different costs, which have a natural interpretation
as different capacities. They allow the buyer to use a reserve price, and to change the reserve price in
response to mergers. The reserve price can significantly protect the buyer from the anticompetitive effects
of a merger if the buyer’s internal cost is near the suppliers’ costs. They obtain a general result that the
buyer is made worse off by the merger, despite being able to adjust the reserve price to moderate the effect
of the merger. (Waehrer and Perry 2003)

3.5 Auction Analysis in the Oracle/PeopleSoft Cases

The Oracle/PeopleSoft case provides an unusually complete public explanation of the precise
methodologies used to evaluate the effect of a merger in a bidding market. The two major jurisdictions
which reviewed the case reached different conclusions as to whether the method by which the product was
sold was better analogised as ascending or sealed-bid auctions. They relied on different datasets,
apparently used different econometric techniques, and reached different conclusions. The European
Commission and the United States District Court were in agreement on the outcome, though not the
underlying model of the market.

In June 2003 Oracle launched a hostile bid for PeopleSoft. In October 2003, it was notified to the
European Union. In the United States, the Antitrust Division and several states sued to prevent the
acquisition. After a trial in June 2004, the district court judge ruled against the US government in
September 2004. The government did not appeal. In Europe, the Commission engaged in a second-phase
investigation. A six month suspension allowed the information made available at trial in the United States
to be incorporated into the EC’s investigation, as well as allowing the American judicial process to come to
an end. In October 2004, the EC cleared the merger unconditionally.

Oracle and PeopleSoft competed in the sale of Enterprise Resource Planning (ERP) software also
known as Enterprise Application Software (EAS). At issue were Human Relations Management (HRM)
software, which deals with pay, benefit and other employee matters, and Financial Management Systems
(FMS), which deal with receipts, accounts receivable and the like. Purchasers are large firms. Within these
categories, software has different capabilities. The Antitrust Division alleged that high-function HRM and
FMS software were separate markets from less-than-high-function HRM and FMS software, and that the
geographic market was North America. The European Commission alleged that the relevant market was
high-function HRM and FMS software and that the geographic market was worldwide. In its Statement of
Objections, the European Commission alleged that the only suppliers in the relevant market were Oracle,
PeopleSoft, and SAP AG, but during the course of the investigation the EC found that other suppliers were
credible bidders for at least some customers. The Antitrust Division held to the three supplier position. The
parties disputed the distinction between high- and medium-functionality and thus the limited list of
competitors.

Large companies buy high-function HRM and FMS software. The software is customised, the buyer
and seller maintain a relationship, and the licenses prohibit sublicensing. Hence, arbitrage is not possible.
The Antitrust Division argued that different customers were charged different prices.

3.5.1 The Antitrust Division

The Antitrust Division argued that each procurement of high-function HRM and FMS software
constituted an entirely separate competition. The Division argued that the procurement process was like an
ascending auction and that the merger would eliminate PeopleSoft as a bidder. The result would be, it
argued, that Oracle would be able to win some auctions at higher prices. Different customers would be
affected differently by the merger. The expert for the US government, R. Preston McAfee modelled
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competition as an ascending auction. His model predicted price increases of 5—11 percent for high-function
FMS software and 13-30 percent for high-function HRM software. (Werden forthcoming)

Prof. McAfee performed three separate analyses that allowed him to choose the most appropriate
model and to estimate the effect of the merger. First, he examined 25 specific transactions and prepared
statistics for the overall set of transactions, finding that Oracle faced competition at least 93 % of the time,
and that PeopleSoft was one of the competitors on larger transactions about half the time. Second, he used
regressions to estimate the effect of PeopleSoft on the discounts offered by Oracle. He found that Oracle’s
discounts were larger by, on average, 10 percentage points when competing against PeopleSoft. Since the
average discount was about 50 percent, then buyers for whom PeopleSoft was a competitor got on average
a discount of 60 percent. Another regression, run on a different dataset, showed that average discounts
increased by 7.6 percentage points when PeopleSoft was a competitor and, for transactions over
$0.50 million, the average discount increased by 13.6 percentage points.

Third, he used an economic model, calibrated it for the facts in the case, and estimated the effect on
prices of the merger. Prof. McAfee found that the model that fit best the facts of the market was an
ascending auction. The relevant facts were that there were multiple rounds of bidding and multiple bidders,
and bidders had information, albeit imperfect, on their rivals’ pricing strategies. So it was reasonable to
conclude that the winner bidder must offer the price of the “best” losing bidder. This is a feature of an
English auction. The result of this model was to predict that the merger would increase prices. Predicted
price increases were higher in the HRM than in the FMS software because a third party was a much more
potent competitor in FMS than in HRM. In particular, the expected price increases for HRM were 13.0%,
16.5%, 20.6%, 25.2% and 30.4% depending on the “competitiveness” parameter. The expected price
increases for FMS were 4.6%, 5.7%, 6.8%, 7.9% and 9.0%, again depending on the “competitiveness”
parameter.

The court appears to have applied a different model, Bertrand competition with differentiated
products, rather than an auction model. Further, the court rejected the merger simulation because it was
based on market share statistics which the court had already rejected as a reliable indicator of the suppliers’
positions in the ERP market. [U.S. v. Oracle Corp., No. C04-0807 (N.D. Cal. Sept. 9, 2004) Findings of
fact, conclusions of law and order thereon.] The court ruled in favour of Oracle.

3.5.2 The European Commission

The European Commission concluded that the markets would remain competitive despite the number
of major players falling from three to two because there were several smaller yet credible suppliers.

With respect to non-coordinated effects, the EC examined both a market simulation and a number of
regressions. The market simulation is described below since it was based on an auction model. However,
the model ultimately did not influence the outcome of the case because it was based on a three-to-two
merger, a view which was ultimately rejected. (EC paras. 179 and 196)

The regressions were designed to test the extent to which the number and identity of final round
bidders affected the discount offered by the respective bidders (PeopleSoft’s discount in PeopleSoft’s
dataset and Oracle’s discounts in Oracle’s dataset). (EC para. 199) They found that the size of deal affected
the discount, but when the size of deal was included as an explanatory variable the number of final bidders
did not explain discounts. As well, the presence of a particular bidder did not prompt particularly high
discounts, with one minor exception. (EC para. 200-1). The EC warned that the absence of such an effect
in the data did not exclude an anticompetitive effect from the merger (EC para. 202) but that the absence of
an appreciable effect of the number or identity of bidders makes the bidding data “unsuitable to rely on as
proof of an anticompetitive effect of the merger.” (EC para. 204)
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With respect to coordinated effects, the EC found that the number of potential bidders was too large,
the products too differentiated, their market shares too asymmetrical and their structural links too few to
sustain coordination. (EC paras. 209-211) With respect to possible coordination among only the major two
remaining players, the Commission did not exclude the possibility despite the product heterogeneity and
the obscuring effect on market transparency of huge discounts. However, the minor players were seen as
credible bidders who could destabilise a duopoly. (EC paras. 212-3)

The market was simulated using a sealed-bid auction model.> Several market characteristics guided
the decision of how to model the market. First, bidders knew the identities of their rivals in given
procurements. Second, bidders’ marginal costs of fulfilling the contract were seen as close to zero. (Costs
were mostly sunk before the competition began.) This implied inter alia that any uncertainty about future
costs were relatively unimportant. Third, when a bidder submitted his bid he did not know the prices being
offered by other bidders nor how much the customer was willing to pay for a better “fit” among the
heterogencous offers. Thus, a further reason to model the market as a sealed-bid format was that the
alternative was seen to lead to unrealised predictions. A key factor was “whether bidders can always expect
to be given the chance to respond with an improved offer if they are on the verge of being eliminated from
the contest, or whether they risk being eliminated even before they have reached their [lowest possible
bid]” (Bengtsson 2006, p. 136) Under the finding that marginal costs were zero, it was thought that an
English auction would result in prices close to zero. Since these were rarely observed, the auction could not
be approximated as an English auction. (ibid., p. 137) As buyers could not credibly commit to transfer
information—for example, prices and relative performance of the software—to the bidders, a sealed bid
format seemed a better way “to capture the general uncertainty that bidders are facing.” (ibid.)

The information structure of the model was for the buyer to privately know the value he places on
each of the bids, but the bidders to know only that the value of each offer is drawn from a known
distribution. (ibid., p. 135)

Calibrating the model using actual market shares, assuming a range of probabilities that customers
chose not to buy at all after a bidding competition, and making alternative assumptions about the relative
qualities of the three firms’ offerings, the model produced predictions about bidding prices, average prices
paid, and the expected utility the customers gained by buying the products. Over a range of assumptions,
the model predicted substantial price increases and consumer welfare losses. Note again, that this model
and its predictions did not affect the outcome of the decision-making process because the model assumed
that there were only three suppliers and the investigation concluded that there were in fact many more.

3.5.3 Conclusion on Oracle/PeopleSoft

The three institutions—the European Commission, the Antitrust Division and the US District Court—
relied on three different economic models in their analyses—sealed-bid auctions, ascending auctions and
apparently Bertrand competition with differentiated products, respectively. The choice among auction
models depending on how the competitions were run, i.e., on what information was available to rivals and
the number of rounds of bidding. Having each chosen a model based on the information available, the
European Commission and Antitrust Division then relied on econometrics to evaluate the likely effect of
the merger. (The District Court said that relevant information for a Bertrand competition model had not
been presented.) The institutions reached different conclusions, however both the European Commission
and the US District Court found that the merger should not be stopped.

2 The description of the auction model is from Bengtsson 2006.
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3.6 What do market shares mean?

In merger analysis, market shares are often used as a starting point to assess market power. Further
facts can substantially modify the view about market power. But where auctions make a market “lumpy,”
with each auction determining the supplier for a large part of the market, shares based on historical sales
appear to vary much more than when numerous small buyers make independent decisions. Could these
market shares be useful in assessing market power in the future? In auctions, the competition takes place
during the bidding process® and the sales are just a reflection of the outcome, not necessarily a reflection
of the true competitive process.

Distinguishing equilibrium market shares from structural market shares is a start. “In antitrust cases
and in the business world, market shares most often are assigned on the basis of revenues, production, and
the like, which describe the market equilibrium. Such shares are elements of market performance rather
than market structure. Structural market shares, by contrast, are based on the endowments of competitors,
for example, on their ownership of assets, such as productive capacity or reserves of an exhaustible
resource. [footnote deleted] And structural market shares may differ substantially from equilibrium
shares.” (Werden 2002, p. 78)

For example, if company A won a past auction to supply all the water to a particular city, then market
shares today and for a number of years of firms A, B, C, ...N would be 100%, 0%, 0%, ...0%. These are
the equilibrium market shares. But, if market shares are used to infer competitive significance, however
roughly, these should be structural rather than equilibrium market shares.

In this example, perhaps the rivals had a fairly equal probability of winning the auction for the
contract. If this were the case, then market shares of 1/N would provide a better summary of the
competitive situation when the competition was underway.

But more often rivalry is far from symmetric, so it would be wrong to assume that each bidder had an
equal chance of winning. Incumbency can confer an advantage in subsequent auctions, for example. If so,
then the market shares are likely different from 1/N. How different could perhaps be estimated by using
auction data from a number of similar auctions, perhaps other city water auctions which might allow
success rates for entrants bidding against incumbents to be estimated. More generally, where bidders or
customers are heterogeneous, information about bids and outcomes in similar auctions could help clarify
the competition among companies. But it may be the case that past events do not provide useful indicators,
for example when there have been no analogous auctions.

In summary, where an object is sold by auction, the competition occurs during the auction, rather than
when sales transactions are effected sometime after the competition is finished. The relevant shares for
measuring competitive significance are the structural shares and not the equilibrium shares, as the latter
reflect only the outcome of a competition.

4. Conclusions
Auctions are simply one way to organise market transactions. The choice of an auction rather than

another mechanism can indicate characteristics that might heighten competition concerns, such as scale
economies.

3 Or indeed, the competition might begin with the design of the auction process which can favour one or

another participant.
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By their imposition of formal rules which reduce “noise” and make communication among rivals
easier, auctions promote collusion, Auction designs can reduce collusion or concerted practices or promote
participation. For this reason, auction design can be subject to lobbying, such as by incumbents who would
prefer a (generally) participation-discouraging ascending (or oral or English) auction to a sealed-bid
auction. Auctioneers can also behave strategically, choosing auction formats or practices that favour
competition.

Two fundamental prescriptions for effective auction design follow from the theoretical literature:
Induce bidders to truthfully reveal their valuations by making what they pay not depend entirely on what
they bid, and maximize the information available to each participant before he bids. Among the other
recommendations that flow from the literature are:

e  Where collusion is a significant threat, use sealed-bid rather than ascending bid (or “open’)
auctions. Where the information about the true value of the object being auctioned is dispersed
among the bidders and there is significant uncertainty, then consider using an ascending auction.

e Impose a high but credible reserve price.

e Carefully consider the information provided to bidders and the public, including non-disclosure
of the identities of losing bidders and retention of auction data for use in any possible later bid
rigging prosecution.

e Consider bundling smaller auctions and refraining from announcing a future schedule of auctions
e Consider means of reducing bid preparation costs.

e  Where promoting “weaker bidders” is an important consideration, use sealed-bid rather than
ascending auctions.

e Consider other means to attract “weaker bidders” to participate in the auction such as set-asides,
bidding credits, and splitting objects.

Regarding merger analysis in “bidding markets,” although it is indeed sometimes the case that “two is
enough”, that possibility is probably of little empirical importance. In a “private values” context, a merger
among bidders in general leads to less aggressive bidding and lower demand (absent efficiencies), as in
“ordinary” markets. In a “common values” context, these reductions in competition might be countered by
a reduction in the “winner’s curse” effect. Whether this effect is sufficient to outweigh the other effects is
an empirical matter. Methods for distinguishing private values from common values situations are a subject
of ongoing research.

Auction theory is quite technical. It may therefore be reassuring that a prominent auction theorist and
practitioner writes:

“My experience in auction consulting teaches that clever new designs are only very
occasionally among the main keys to an auction’s success. Much more often, the keys are to
keep the costs of bidding low, encourage the right bidders to participate, ensure the integrity
of the process, and take care that the winning bidder is someone who will pay or deliver as
promised.” (Milgrom 2004, p. xii)
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ANNEX 1.

A PRIMER ON AUCTION THEORY FOR COMPETITION OFFICIALS

The purpose of this part is to provide a basic introduction to auction theory and terminology. It also
introduces a few of the variants that bring one closer to the facts in real world auctions, such as multi-unit
auctions (used in some electric power sectors, for example) and auctions for resale (used in timber
auctions, for example). The variations help to illustrate how seemingly trivial differences in assumptions
can lead to important differences in results. This part provides background for the two policy-oriented parts
of this paper. A technical appendix accompanies this part.

Types of Auctions
There are four standard auction types.

e In an ascending or English auction, the price is raised until only one bidder remains, and he wins
at the final price. This type of auction is used for art, for example. This type of auction was by far
the most popular type (Milgrom 1989), but with the growth of the internet this is probably no
longer true.

e In a descending auction, the price is lowered until a bidder cries out, and she wins at the final
price. This type of auction is used to sell flowers in the Netherlands, hence is also called a Dutch
auction by economists.

e In a first-price sealed-bid auction, each bidder submits one bid without knowing the other bids,
the highest bidder wins and pays his bid. This is the type of auction that had been most popular
for industrial procurements. (Milgrom 1989)

e In a second-price sealed-bid auction, each bidder submits one bid without knowing the other
bids, the highest bidder wins and pays the amount of the second-highest bid. This type of auction
is also called a Vickery auction after William Vickery.

These standard auction types have various strengths and weaknesses which can be important to
policymakers concerned with efficiency and competition, notably as concerns collusion and participation.

Variations that can be introduced include reserve prices, restrictions on bid increments and on bid
timing. Further complications are introduced when multiple objects are being sold, especially when the
objects may be either substitutes or complements, and when bidders compete against each other at several
auctions. A relatively common variation combines two formats. In an Anglo-Dutch auction, an ascending
bid auction is run until only two bidders remain, then they submit sealed bids and the highest bidder wins
and pays his bid.
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Valuations, Signals, Private Values and Common Values

Information is key to understanding auctions. Indeed, effective auction design can be described as
trying to induce bidders to truthfully reveal their value for the object and trying to maximise the
information available to bidders at the time they bid.

“Valuation” is the term given to the value a bidder places on the object being auctioned. This is not
necessarily the amount that is bid or that needs to be paid. “Signal” is the term given to the
information a bidder has about the object being auctioned. It could be, for example, a seismic survey
of an oil tract. To avoid confusion with the term “signalling” as used in discussions of collision, in
this paper the term “indication” will be used where the auction literature uses “signal.”’

Bidders have private values if each bidder knows her own value of the object and she would not
change her valuation if she learned any of her rivals’ values. An example of private values would be
nondurable consumer goods, where the consumer knows the value to herself and is not influenced by the
value to others since there is no possibility of resale.”

By contrast, in a common values context, each bidder would change her belief about the value of the
object if she knew her rivals’ information. “The critical distinction [between common values and private
values] concerns the nature of bidders’ private information. When each bidder’s private information
concerns only idiosyncratic determinants of his own valuation, this is a private values setting.” (Athey &
Haile, p. 82) Of course, even in a private values context, a bidder would like to know her rivals’
information for strategic reasons, but knowing that information will not cause her to change her beliefs
about the value of the object to her.

In common values, the information about the object is dispersed among the bidders. In general in
common values, the value of the object is not necessarily the same for all bidders. In pure common values,
a special case of common values, each bidder has the same value of the object.” *

Valuations and indications are linked by the following relationship: A bidder’s expected valuation
increases if her indication increases, taking all other bidders’ indications as fixed. Without loss of
generality, the expected valuation given the indication can be assumed to be the indication itself.

Almost always the assumption is made that these are statistically independent, so are more properly termed
independent private values.

Auctions for petroleum tracts are examples of common values contexts: The main uncertainties are how
much petroleum there is, how costly it will be to recover and transport to market, and future price, and
these uncertainties are common to all the bidders. Bidders may have different information about these
uncertainties, so if they learned a rival’s information they would use it to modify their beliefs about these
uncertain factors. Another example is if the object will be resold: This is likely a common values context
because the bidders are likely to have different information about future market conditions. Note, though,
that the existence of factors that affect all bidders’ valuations does not imply common values. (Athey &
Haile 2005, p. 82) An example of this would be where art dealers are bidding on a painting, they all know
the resale price and this is the only common component in how the bidders value the painting. This would
be private values. If, by contrast, the bidders do not know the resale value, then they are likely to have
different indications about the resale value so would, if they learned rivals’ indications, use that
information to change their own estimate of the resale value. In this second case, this would be common
values.

Auctions often take place where bidders’ valuations have both private values and common values
components. The affiliated values model by Milgrom and Weber 1982 fills in the gap, having both private
values and common values as special cases. Affiliation means that a higher value of one indication makes a

47



DAF/COMP(2006)31

It is likely that auctions often occur in common values contexts. For example, if the value of the
object depends on later market conditions, such as when timber or artwork will be resold or when work on
a procurement will be carried out later, then this implies common values. The reason is that bidders are
likely to have different information about future demand and supply of substitutes for the object, either
because they have access to different information or because they evaluate the information differently.
Bidders in such situations may find their rivals’ information or evaluations useful in forming their own
valuation. This is a common values context. [Athey & Haile 2005, p. 82]

Note that, in a pure common values context, efficiency does not depend on which bidder wins the
auction, so efficiency gains are made by minimising bidders’ and the auctioneer’s costs, and policy is often
oriented toward extracting the highest revenues for the seller.

In addition the private values-common values distinction, there are other important distinctions for
understanding auction design.’

Bidding
This section describes how bidders bid in the four standard auctions.® In each case, assume that there

is no collusion, tacit or otherwise, and no barriers to participation. For the first set of examples, assume
independent private values.

higher value of another indication more likely, and this is true over all the possible values of the
indications. Affiliation is similar to but stronger than the statistical concept of correlation.

The difference between independent private values and affiliated values is illustrated by the following
example:

“Consider the issues that arise in attempting to select an auction to use in selling a painting. If
the independent private values model is to be applied, one must make two assumptions: that
each bidder knows his value for the painting, and that the values are statistically independent.
The first assumption rules out the possibilities: (i) that the painting may be resold later for an
unknown price, (ii) that there may be some “prestige” value in owning a painting which is
admired by other bidders, and (iii) the authenticity of the painting may be in doubt. The second
assumption rules out the possibility that several bidders may have relevant information
concerning the painting’s authenticity, or that a buyer, thinking that the painting is particularly
fine, may conclude that other bidders also are likely to value it highly.” (Milgrom and Weber
1982, p. 1095)

However, affiliated values concept does not appear often in policy documents. Rather, it appears that most
authors take the view that it is sufficient to assume common values when bidders’ valuations depend in
part on other bidders’ indications. (See Klemperer 2004, p. 14.)

A second important distinction among different auction contexts is the joint distribution of indications.
That is, bidders’ private information may have different relationships, and these differences can feed into
different bidding conduct. Two common assumptions are independence and affiliation. Independence
means that the indications are statistically independent, that is, unrelated. Affiliation has been defined in
the previous footnote.

A third distinction is symmetry. In auction theory, this means that bidders’ indications are all drawn from a
common distribution. This is a condition for the revenue equivalence theorem.

The information structure implies that the appropriate equilibrium concept is Bayes-Nash equilibrium. This
is like the Nash equilibrium concept commonly used in antitrust where each player behaves optimally
given the moves of the other players. The difference is that players behave optimally given their updated
beliefs about the strategies of others. Their beliefs are consistent with equilibrium strategies, and they
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Consider the ascending auction with private values. The dominant strategy’ for each bidder is to
stay in the bidding until the price reaches the bidder’s value. After the bidder with the second-
highest valuation drops out, the only remaining active bidder is the one with the highest
valuation, who wins at the price equal to the second-highest valuation.®

Consider the second-price sealed-bid auction with private values. The dominant strategy for each
bidder is to bid his own valuation.” This yields the outcome that the bidder with the highest value
wins and pays the second-highest valuation.

Consider the first-price sealed-bid auction with private values. In the Nash equilibrium bidding
strategy,'® the bidder trades off bidding higher—increasing the probability of winning—against
bidding lower—increasing the value of winning if he wins. The bidder with the highest bid wins
and pays his bid, but he is not necessarily the bidder with the highest valuation.'' His bid is less
than his valuation."

Consider the descending auction with private values. This auction is similar to the first-price
sealed-bid auction because bidders use the same strategies. This is because they have access to
the same information and are making the same trade-offs. Hence, the Nash equilibrium bidding
strategy is the same as for the first-price sealed-bid auction with private values.

We turn now from private values to common values contexts. This change implies that bids become

informative: The bids reveal information about the bidders’ valuations and, in the common values context,
this information will in general cause rivals to change their own valuations. The initial beliefs about other
bidders’ valuations and the subsequent changes in beliefs can vary; and if rationality is assumed this
imposes certain restrictions on how beliefs should change. But the ambiguity about beliefs and changes in
beliefs about rivals’ valuations means that it is not possible to be as precise about how rational bidders bid,

update their beliefs according to Bayes rule given equilibrium strategies. In an auction, a player’s beliefs
will relate to the other bidders’ valuations.

A dominant strategy is a strategy that always yields a better (or equal) payoff than any other strategy,
regardless of what other players, such as rival bidders, do.

Assume the two highest valuations are v, (the highest) and v, (the second highest). Near the end of the
auction, only these two bidders remain active. As soon as the price exceeds v, the bidder with the second
highest valuation drops out. The only remaining bidder is the one with valuation v;. But he pays only v,
plus the bid increment, often approximated by v,.

Assume bidder B bids € less than his true value v. Let w be the highest other bid. Then one of the following
must be true: w>v, v>w > v —g, or v— ¢ > w. In the first case, B loses since the other bid was higher
than B’s true value. In the third case, B wins and pays w. In both of these cases, the outcome is the same
whether B bids v or v — &. However, in the second case, B loses and gets nothing when bidding v — € but
would have won and got v — w if he had bid v. So B would do better to bid his true value v than to
underbid v — €. A similar argument holds for bidding v + &.

There were dominant strategies for the ascending and second-price sealed-bid auctions but not for the other
auction types. For the other types, a type of Nash equilibrium concept is used. Thus these are the strategies
that are optimal given other bidders’ strategies.

In symmetric auctions the winner does have the highest valuation. A symmetric auction is one in which
the bidders’ signals are drawn from a common distribution. An example of an asymmetric auction would
be one where some but not all bidders already owned complements to the object being sold.

It can be shown that, in a symmetric model where bidders know the distribution of valuations, the bid is
equal to his expected value of the second-highest valuation, given his own valuation. (McAfee and
McMillan 1987, p. 710)
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and even in a symmetric auction there may be multiple equilibria. In addition, bidders in a common values
context shade their bids to avoid the winner’s curse (see below).

e The ascending auction with common values illustrates this updating. A bid reveals to the rivals
that the bidder’s valuation was at least the amount of the bid. Each rival revises her beliefs about
her value of the object. The process continues as more bids are made and each bidder revises her
beliefs. A bidder quits when her expected value of winning becomes zero, that is, when her
expected valuation of the object if she wins is just equal to her bid.

This section described bidding strategies and outcomes for standard auctions. In the next section, the
revenue equivalence theorem shows that these standard auctions are, in a particular sense, very similar.

Revenue Equivalence Theorem

One of the most fundamental results of auction theory is the revenue equivalence theorem. This
theorem says that, under certain conditions, each of the standard auction designs (ascending, descending,
first-price sealed-bid and second-price sealed bid) will yield the same expected revenue and results in each
bidder making the same expected payment as a function of her indication. Roughly speaking, the
conditions are that bidders are risk neutral, that their indications are independent and drawn from the same
distribution (which implies inter alia that bidders are symmetric)."’ The result applies to private values and
to those common values models in which indications are independent. Note that, in general, this result does
not apply to common values auctions. Klemperer (2004) contains an easy-to-follow proof and discussion
of this theorem.

This result may seem counter-intuitive. For a start, how could the price in the first-price sealed-bid
auction be the same as in the second-price sealed-bid auction? The reason is that bidders act differently in
the different auction types. For example, they bid lower in the first-price sealed-bid auction.

Despite the revenue equivalence, the auction types (under private values) imply significant differences
in bid preparation for the bidders. For the ascending and second-priced sealed-bid auctions, the bidder need
“only” discover his own valuation and either stay in the bidding until that level is reached or submit it to
the auctioneer. For the other types of auctions, the bidder must also estimate the number of other bidders
and the distribution of their valuations.

For policy-makers, the significance of the revenue equivalence theorems'® is that they are used as
benchmarks against which to analyse auctions when the assumptions do not hold.

With certain violations of the assumptions for the revenue equivalence theorems, the revenues can
still be ranked. Leaving other assumptions in place, with affiliated values, the descending and first-price
sealed-bid auctions are equivalent. When bidders are uncertain, the ascending auction yields higher
expected prices than the second-price sealed-bid auction. The reason is that rival bidders reveal
information in the course of the bidding. When valuations are statistically dependent, the winning bid is

Quoting Klemperer (2004), p. 17 to be more precise: “Assume each of a given number of risk-neutral
potential buyers of an object has a privately known signal independently drawn from a common, strictly
increasing, atomless distribution. Then any auction mechanism in which (i) the object always goes to the
buyer with the highest signal, and (ii) any bidder with the lowest-feasible signal expects zero surplus,
yields the same expected revenue (and results in each bidder making the same expected payment as a
function of her signal).”

There are several revenue equivalence theorems for various special cases. The result is broader than that
stated in the text and extends to some non-standard auctions.
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higher in the second-price than the first-price sealed-bid auction. Thus, the ranking the auction formats
from higher to lowest expected revenues is: ascending, second-price sealed-bid, and first-price sealed-bid
tied with descending. (Milgrom and Weber 1982)

Winner’s Curse

The winner’s curse is a phenomenon of common values auctions. To illustrate the phenomenon,
imagine a pure common values sealed-bid auction. (The format of the auction is irrelevant.) Each bidder
forms his own estimate of the one true value of the object. The winning bidder—the highest bidder—is the
one who had formed the highest estimate of the object’s value. All other bidders’ estimates were lower. So
a naive bidder will, upon learning that he has won, immediately revise downwards his estimate of the true
value of the object. On average, the naive winner regrets winning because on average he pays more than
the true value.

But a sophisticated bidder does better than a naive bidder. A sophisticated bidder will take into
account the fact that if he wins then this means that he had the highest estimate. He therefore shades his
bid, bidding lower than his naive bid. This bid shading is the winner’s curse effect.” (McAfee and
McMillan 1987, pp. 720-1)

The winner’s curse effect is stronger when there are more rivals.'® That is, as there are more bidders,
bidders shade their bids more.

The phenomenon of bid shading increasing with the number of rivals is exploited when it is necessary
to empirically distinguish common values contexts—where it occurs—from private values contexts—
where it does not occur. (See the section on merger evaluation.)

If the winner’s curse effect is sufficiently large (an empirical question) then price decreases with more
bidders. The winner’s curse effect can, in principle, outweigh the effect of increasing competition, i.e., of
bidders bidding more aggressively to have a chance of winning an auction. Since it has important policy
implications—when should joint bidding be allowed, when should participation in auctions be restricted,
when are mergers anticompetitive, etc.—it is fair to say that the empirical significance of the winner’s
curse effect is the subject of debate and research.

In particular, he assumes that his estimate is higher than any other bidder’s. He then sets his bid equal to
the value of the second-highest valuation given that all other bidders are making the same calculation.
Since losers pay nothing, there is no cost to being wrong in his assumption.

The basis for bid shading is this result from probability theory. Let the ith bidder’s information about the
true value of the object be x; where a larger x; implies a higher true value v. Then E(v|xj)>E(v[x;, x>x; for
all j#). (McAfee and McMillan 1987 p. 721 citing Milgrom (1979) The Structure of Information in
Competitive Bidding, pp. 60-63, and (1981) “Good News and Bad News: Representation Theorems and
Applications, Bell Journal of Economics)

The winner’s curse effect is stronger when there are more bidders because more bidders implies more
estimates of the true value of the object. More estimates means the highest estimate is higher. (This result
assumes that the estimates are unbiased which means, roughly, that the estimate are correct on average.
The idea is as that as the number of estimates increases, then some of the new estimates that are added are
higher than any previous estimates, so the highest estimate increases. The same process is at work for the
lowest estimate.) A growing highest estimate means a growing difference between the highest estimate and
the true value. This growing difference means that a bidder must shade his bid even more below his
estimate in order to avoid paying more than the true value.
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Non-Standard Auctions

Auctions that are important empirically often differ from the standard auctions described above. The
theory of some of these other forms is developing rapidly because these formats are being used more than
in the past. One notable form is multi-unit auctions, which are used to sell licenses to use parts of the
electromagnetic spectrum for telecommunications and transmission and generation of electricity. A second
form described here is auctions with re-sale. This is not an exhaustive list—the variations are almost
endless—but it tries to touch upon the empirically important ones.

Multiple Object and Multi-unit Auctions

Auctions for multiple objects or multiple units arise frequently in practice. They are used for
allocating radio spectrum, electric generation and gas transmission among other items. The size of markets
using multiple object or multi-unit auctions and the commercial benefits to improved bidding strategies
may be the impetus behind the substantial ongoing research in this area. The distinction between multiple
object and multi-unit auctions is that “units” implies homogeneity. Much of this section follows Milgrom
2004 chapter 7.

Multi-unit or object auctions are more complicated than single unit auctions for a number of reasons.
First, they include the problems for single unit auctions of giving bidders incentives for truthful revelation
of their valuations and of allocating the objects to the highest value bidder. In addition, the objects may be
complements as well as substitutes. Further, bidders’ costs can increase rapidly with the complexity of the
auction rules and the relationships among the objects. “The design problems...include not just the usual
ones...but also limiting the complexity so that costs incurred by bidders are not too high and the reliability
of the system is maintained. Unlike auctions for a single object, in which efficiency and revenue objectives
are usually at least roughly aligned, multi-item auctions can involve radical trade-offs between these two
objectives.” (Milgrom 2004, p. xiii) If items are not substitutes, then in general there are no market clearing
prices. Or, “A main message of much of the current research on multi-unit auctions is that it is very hard to
achieve efficient outcomes.” (Klemperer 2004, p. 33)

As with single-unit auctions, there can be first-price sealed-bid, second-price sealed-bid and
ascending auctions.

Sealed-bid auctions to sell multiple units can be either uniform price or discriminatory, also called
“pay as bid.” In the first, the winners all pay the same price, which is equal to the highest unsuccessful
bid."” In the second, each winner pays the amount he bid. The uniform price auction corresponds to the
second-price sealed-bid auction when only one unit is for sale, since the amount paid depends on others’
bids (in this case, the price of the highest unsuccessful bid). The discriminatory auction corresponds to the
first-price auction in the single-unit case since winners pay what they bid. The England and Wales
electricity markets have provided an example of both of these types of auctions.'®

In uniform price auctions, if bidders want to buy more than one unit and they have private
information, then in general they will reduce demand, that is, they will bid less than their values for some
units. The logic is the same as for a monopsonist, a single buyer, who recognises that reducing the price

This can also be set at the lowest successful bid.

The old Electricity Pool operated as essentially a uniform price auction; the New Electricity Trading
Arrangements that replaced the Pool operates a discriminatory auction for the residual balancing market.
Many simulations and experiments conducted during the discussion of the NETA aimed at distinguishing
the efficiency and level and volatility of prices under the alternative types of auctions. See Newbery and
McDaniel 2002 for a summary.

52



DAF/COMP(2006)31

paid for the marginal unit reduces the price of the inframarginal units. Further, in a range of models of
uniform price auctions, there are low price equilibria, i.e., not very competitive outcomes, despite a large
number of bidders. (Milgrom 2004, pp. 257-264)

For the benchmark case for the revenue equivalence theorem, these two types—uniform price or
discriminatory—yield the same revenues. But if bidders are risk averse then the uniform price yields
higher revenues, but in common values the discriminatory auction yields higher revenues. (McAfee and
McMillan 1987 citing Weber 1983)

Another type of uniform price auction is the simultaneous ascending auction (SAA). SAAs have been
used to sell rights to use the electromagnetic spectrum in various countries. In the SAA, bidders submit
bids on the items, and rounds of bidding continue until the closing conditions are met. The advantage of
SAAs over sequential ascending auctions is that bidders can arbitrage among the auctions, shifting their
bidding to objects that are relatively cheap. (This arbitrage is why these are classified as uniform price
auctions.)

SAAs can yield an outcome similar to competitive equilibria if certain conditions hold, including that
all the objects be substitutes for each bidder."” On the other hand, if the objects are not substitutes, then
there may not even be a competitive equilibrium. The reason for this is the exposure problem. That is, a
bidder may end up bidding and winning a collection of objects he does not want because the complements
have become too expensive.

A possible example of the exposure problem is the 1998 Dutch DCS-1800 auction. Eighteen lots were
offered for sale. Two were sufficiently large that an entrant could use them to enter. The other sixteen were
smaller. They could be used by incumbents to expand their networks, thus were substitutes for them. Or, if
an entrant won four or six lots, they could be assembled to support entry at minimum efficient scale. Thus,
for entrants the sixteen lots were complements. The same lots were substitutes for some bidders and
complements for others, just the conditions under which a competitive equilibrium does not exist and
certain simple bidding rules become infeasible. The result was that the price per unit of bandwidth of the
two large lots was more than twice as high as for the sixteen lots. (See Milgrom p. 278 for more details.)

A more recent multi-unit auction design is Ausubel’s. (Ausubel 2004) The theoretical results of this
design have certain positive attributes related to truthful bidding and efficiency, and the experimental
results suggest it would lead to efficient outcomes in practice. He proposed a multi-unit ascending bid
auction that would have the two positive properties of inducing bidders to truthfully reveal their value of
the objects and of maximising the information available to each bidder when they make their bids.*

“Competitive equilibrium” means, in this case, maximising the total value over all possible allocations (to
within a single bid increment). See Milgrom p. 272. I.e., the outcome is Pareto efficient.

20 In this, to the author’s knowledge, untried, model the auctioneer announces a price, bidders respond with

bids for quantities and the process repeats until there is no excess demand. The design innovation is in
determining the winners’ payments. The idea is to decouple a bidder’s payments for the inframarginal
units from her bids for those units, so as to eliminate incentives for demand reduction. The payments are
calculated as follows. For each price p, the auctioneer determines, for each bidder i, whether the aggregate
of all the rivals’ demand at that price is less than the supply. If it is less, then the difference is “clinched” (a
term from baseball pennant races) and the newly clinched goods are awarded to bidder i at price p.

Ausubel provides an example in his paper. Assume that two identical objects are available and that three
bidders, A, B and C, initially bid for quantities of 2, 1 and 1 respectively. Assume they continue to bid
these quantities until the price reaches p, at which point C reduces his demand to 0 and drops out. Bidder
A’s rivals now collectively demand only one unit (B only wants one unit), so A “clinches” one unit at price
p, and the auction for the remaining object continues.
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This auction design was favoured by the British gas network owner Transco during consultations
about access to gas terminals, described in Box 2, but the design ultimately chosen was a sealed-bid, multi-
round auction. The other design was chosen because “it was more familiar and less complex than the
Ausubel auction,” and time was limited. (Newbery and McDaniel 2002)

Somewhat different from the mult-unit auctions are package and contingent auctions. In a package
auction, a bidder would submit a bid for items A and B separately and a bid (lower than the sum of the
individual bids for A and B), for the package of A and B. Contingent bids are a generalisation of package
bids, e.g., a bid for A and a bid for A if the bidder also wins B. The auctioneer chooses the combination of
bids that sums to the highest total. Hence, the alternative name of these auctions is combinatorial auctions.
Such auctions are used in practice. E.g., London bus routes and subsidised Norwegian air transport services
are auctioned in combinatorial auctions. However, as this is a complex and rapidly advancing topic, it is
outside of the scope of this paper.

In closing this overview of multi-unit and multi-object auctions, it is worth noting that the cost
implied by complexity imposes limitations on auction design. In practice, auctions must be simple. They
must be simple for bidders to use, so that they will indeed participate, and the outcomes when bidders use
simple bidding strategies must be acceptable to the auctioneer. (Milgrom 2004, p. 253)

Box 4. Example of New Zealand Television Licenses

New Zealand sold licenses to deliver television broadcasts using simultaneous second-price sealed bid auctions.
(Recall that in these auctions, the winner is the higher bidder but he pays the amount of the second-highest bid.) This
kind of auction would work well only when the objects for sale are neither substitutes nor complements. But in the
event, the licenses could be substitutes or complements, so bidders ran a risk of winning too few or too many licenses.
(If a bidder wished to broadcast on only one channel, he would not want to learn he had won two. If a bidder had
business strategy that required two channels, he would not want to learn he had won only one.) The actual outcome
suggests that the auction was inefficient because the bids show little connection between the demands expressed by
bidders, the number of licenses they won or the prices they paid. Also, bidders could not guess each other’s values.
For example, it appears that neither Sky—who bid much higher than the others—nor Totalisator—who bid
NZ$401,000 for six licenses—made accurate guesses about their competitors’ bidding strategies.

The auction could have been improved by having several rounds. The winner would be allowed the number of
licenses desired (up to a limit set by antitrust concerns) at its winning bid, the second round would sell the right to
choose next, and so on. Or the auction might have bids consisting of prices and quantities where the highest bidder
got to fill its bid, then the second until all licenses were gone.

Winning Bids on Nationwide UHF Lots: 8 MHz License Rights

Lot Winning Bidder High Bid (NZ$) Winning Bid
Second Bid (NZ$)

1 Sky Network TV 2,371,000 401,000

2 Sky Network TV 2,373,000 401,000

3 Sky Network TV 2,373,000 401,000

4 BCL 255,124 200,000

5 Sky Network TV 1,121,000 401,000

6 Totalisator Agency Board 401,000 100,000

7 United Christian Broadcast 685,200 401,000

Source: Hazlett (1998) cited in Milgrom 2004, p. 12.
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Box 5. Description of the US Radio Spectrum Auctions

The design of the 1994 Federal Communications Commission auctions to sell spectrum licenses for PCS*' has
inspired a number of subsequent multi-unit auctions. This box describes the first of those auctions.

There was no off-the-shelf design for auctions of multiple objects with potentially highly interdependent values. (The
value of one license depended on whether one already owned a substitute or a complementary license.) Among the
difficulties was the fact that some potential bidders wanted nationwide licenses whereas others wanted regional
licenses.

The basic design chosen was a simultaneous ascending auction. Ten licenses were offered in total, with the country
being divided into several large regions. There was an auction for each license. At each round, each bidder would
place bids. Bidders did not bid in every auction. At the end of each round, everybody could see each bid that had been
made. Bidding increments were set by the FCC at each round. The idea was that bidders could put together their own
optimal basket of licenses, taking into account the cost of the various licenses. Thus, at each round, each bidder could
re-design its basket of licenses after surveying the current high bid for each license.

The rule for ending the auction, the closing rule, was that the bidding on all licenses ended when there was a round in
which there were no bids on any license. The alternative rule that had been discussed was to close the bidding on each
license when there had been a round in which there had been no bidding on that license. This alternative rule was not
chosen because it meant that a bidder who thought he had won a particular license, but was outbid at the last moment,
could not then bid for a substitute license if the bidder there had already closed. To keep the auction from going on
for too long, there was a rule that serious bidders either had to have a high bid or place an acceptable new bid in each
round. For the same reason, there was also a rule that bidders had to “be active” on a minimum percentage of the
auctions for which they were eligible to bid. (Incumbent cellular licensees were barred from holding a PCS license in
the same area.) The auction closed after 47 rounds over 5 days. Fears that the process would be never-ending and too
complex for the bidders proved to be unfounded.

Subsequent multi-unit licenses have been larger. From this small auction through March 1998, the FCC has held a
total of 5,893 auctions. The rules have been changed as both bidders and the government have identified weaknesses.
The FCC says, “Prior to [the 1993 law that gave the FCC authority to use competitive bidding], the Commission
mainly relied upon comparative hearings and lotteries to select a single licensee from a pool of mutually exclusive
applicants for a license. The Commission has found that spectrum auctions more effectively assign licenses than
either comparative hearings or lotteries.”

Sources: Milgrom 2004,Cramton and Schwartz 2000, and FCC website fcc.gov/auctions

Sequential ascending auctions are seen as flawed under certain circumstances. The story of the first
spectrum auction exposes the flaw of not conforming to the expectation of one price. In 1981 Sotheby was
hired to auction the right to use seven functionally identical transponders on the same satellite. The first
auction garnered $14.4 million, and at each subsequent auction the price declined to $10.7 million for the
sixth transponder, and the seventh got $11.2 million. From the viewpoint of bosses or shareholders, who
have the benefit of hindsight, it would appear that the winner of the first transponder overpaid.”> A second
problem is that bidders may behave in a predatory manner, bidding up the price of the first unit to
discourage later bidding. Third, this format hinders license aggregation. If some licenses are complements,
and a firm wins a license complementary to one that has already sold to someone else, then the firm cannot
“go back” and bid differently in the earlier auction. Post-auction trading is inefficient given private
information and the small numbers of buyers and sellers. (McAfee and McMillan 1996, pp. 162-3)

21 PCS, Personal Communication Service, is the name for the 1900 MHz radio bank used for digital mobile

phone services in Canada and the United States.

2 This declining price anomaly is widespread. The cause is the subject of research, but a possible explanation

is that some effect analogous to the winner’s curse is at work.
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Auctions with Re-Sale

When auctions are followed by an opportunity for the winners to resell the objects, this changes the
bidding practices. Recently developed theory shows that “resale can fundamentally change the
interpretation of bidding data, a seller’s optimal choice of auction, the effects of a reserve price, and even
existence of a separating (i.e., efficient) equilibrium.” (Haile 2001, p. 399) Haile showed that the
possibility to resell meant that increasing the number of rivals resulted in an increase in bidder valuations
and hence a higher winning bid. He tested this result on data from sales of timber harvesting contracts held
by the U.S. Forest Service between 1974 and 1989.% (Haile 2001)

When resale is possible, a bidder’s valuation depends not only on the value if the firm uses the object
itself (in the timber auction case, harvests and processes the timber itself), but also on the value of the
possibility to buy and sell in the resale market. The option to sell a contract later raises the valuation; an
option to buy later reduces the valuation. Increasing the number of rival bidders, if that increases the
expected number of buyers in the resale market, makes the resale market effect larger.** That is, having
more rival bidders raises each bidder’s valuation.

This result contrasts with that of standard models without resale, in which a bidder’s willingness to
pay does not increase with the number of bidders. (Recall that in a private values auctions without resale
the number of bidders does not affect a bidder’s willingness to pay, and that in any other affiliated values
auction without resale, a bidder’s willingness to pay decreases when the number of bidders increases
because the winner’s curse effect becomes larger.) Two caveats of this theoretical model are that it ignores
the effect of the same bidders competing against each other in future auctions and it ignores the possibility
of collusion.

Other theoretical work shows that a resale opportunity can inter alia make bidders’ valuations
dependent on the selling mechanism itself and changes which of the standard auctions yields higher
expected revenues. (See Haile 2001 for citations.) In sum, the existence of a secondary market should be
taken into account in designing auctions.

Auctions of Capacity

It has been argued that auctions for capacity that will be used in subsequent competition should be
designed differently. Where capacity that will be used in subsequent competition is auctioned, there will be
considerations beyond optimising the auction. For example, if, in the subsequent competition, some firms
will be forced to exit, then neither uniform price nor discriminatory (pay your bid) auctions are likely to
result in the most efficient firms winning.”> More generally, auction theory has not provided much

3 Haile modelled the auctions as ascending (English) auctions. He distinguished bidders’ use values (the

values they place on the contract, ignoring resale opportunities) from their valuations (the values they
place on winning the auction). Since timber mills vary in their equipment and costs, and they have private
information about their own sales and inventories of end products, contracts for future sales, and
inventories of uncut timber from private timber sales, their use value was modelled as independent and
private. The possibility to resell introduced a common value element. The specific practices of the U.S.
Forest Service (see the referenced paper for details) meant that there was little private information
regarding the common elements in the values firms place on a given contract. This suggested to the author
that a private values model would be most appropriate.

# The idea is that if there are more rivals during the auction, then this is a signal that the expected number of

potential buyers in the resale market is higher. This makes being a seller in the resale market more
profitable and being a buyer less profitable.

» The reason for this is as follows. A bidder would prefer to not win any capacity than to win capacity,

therefore pay for it, and then later be the weakest competitor in the subsequent competition and be “shaken
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guidance in this area, but the “toy models™*® suggest that there may be concerns raised by the asymmetries
between entrants and incumbents and among incumbents with different capacities.

Auctions with Asymmetric Information or Valuation

This section is concerned with circumstances where one bidder has better information about the value
of an object, or is known to have a slightly higher value for an object. In general these situations are not
well-understood, but two models are the drainage tract model and the almost common values model.

The drainage tract model was designed by Wilson (1969) to describe the situation in the first-price
sealed-bid auctions to sell the rights to petroleum tracts in the outer continental shelf of the Gulf of
Mexico. A drainage tract is a tract adjacent to the tract already being developed by an oil company or
consortium, the neighbour. It is assumed that all bidders have the same valuation, that the neighbour knows
with greater precision the true value and that the other bidders have worse information. When there are two
bidders, there is a unique equilibrium in which the neighbour has positive expected profits and the non-
neighbours have zero expected profits. If there is more than one non-neighbour, there are many equilibria
all closely related to the one non-neighbour equilibrium. Oddly, the neighbour’s bidding behaviour and
expected payoff are independent of the number of non-neighbours bidding. Other findings are that the
neighbour wants it to be known that it is better informed as this induces more timid bidding by the non-
neighbours. The non-neighbours, by contrast, wish to keep secret any information they have. Further, if the
auctioneer-seller publicises some of the neighbour’s information, then neighbour’s expected profits falls
and the seller’s expected revenues rises. (Milgrom 2004, pp. 166-181)

In the almost common values model, one bidder (the advantaged bidder) has a slightly higher value
than the other bidders, and the other bidders each have the same value of the object. If there are two
bidders and the auction is either ascending or second-price sealed-bid, the advantaged bidder wins all the
time and greatly decreases auctioneer revenues as compared with the pure common values situation.
However, if there is more than one regular bidder in addition to the advantaged bidder, then the advantaged
bidder no longer wins all the time although he retains an advantage. Auctioneer revenue may be increased
or decreased as compared with the pure common values context. (Levin and Kagel 2003)

Conclusions

This annex has introduced concepts such as private values, common values, winner’s curse and the
revenue equivalence theorems as well as the standard auctions. Multi-unit auctions, for which theory is less
well-developed, were also introduced with examples in which design trade-offs, using intuition developed
from the single-unit auctions, were discussed. The main text applies these concepts in the context of pro-
competitive auction design and merger review in “bidding markets.”

out” from the market. So he bids zero. By the same logic, every bidder bids zero. This cannot be an
equilibrium since then each bidder would wish to submit a positive bid so they can be in the subsequent
market. All equilibria are inefficient. All pay auctions, where every one pays their bid even though only a
fixed number win the capacity, can be a solution. (McAfee 1999)

2 A “toy model” a simple economic model that is not intended to be of general application, but is designed to

study a specific phenomenon.
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ANNEX 2.

VALUATIONS AND SIGNALS

The purpose of this annex is to provide more precise definitions of the concepts, private values,
common values, pure common values, and affiliation.

Valuations and Signals

Notation for defining various information structures is as follows. Let U; be bidder i’s valuation of the
object for bidders i=1,2,...n. Define U=(Uy,...U,). Let X; be bidder i’s private information or “signal” or
“type.” An example of a X; could be private seismic information about a drilling tract. Define
X=(Xj,...X,). Use the notational convention that X =(Xi,... X, Xi+1,. .. Xun)-

Valuations and signals are linked by the following relationship: A bidder’s expected valuation
increases if her signal increases, taking all other bidders’ signals as fixed. Or in symbols, E[Uj|X=x;, X.i=x_
;] is increasing in x; for all realisations of x; of i’s rivals’ signals. Without loss of generality, the following
condition can also be imposed: X;=E[UjX;]. This means, the expected valuation given the signal is the
signal itself.

Definitions

Bidders have private values if E[Uj|Xi=x;,..., Xy=x,] = E[UjX;=x;] for all x,,...x, and all i.
Bidders have common values if E[Uj|Xi=x;,..., X,=x,] strictly increases in x; for all 1, j, and x;.
Bidders have pure common values if U; = U, for all 1.

The existence of factors that affect all bidders’ valuations does not imply common values. For
example, if X=U=V, + g, this is private values despite the “common” factor V,. V, will introduce
correlation among bidders’ valuations and among bidders’ information, and correlation between one
bidder’s valuation and another’s signal. The reason this is private values is that no rival has information
that is relevant to a bidder’s assessment of his own valuation, given that the bidder has observed his signal.
(After bidder 1 knows V| + g;, learning about ¢; does not affect U;.)

The formal definition of affiliation for two bidders is as follows. Let x; and x;” be realisations of X;
and x,’ and x," be realisations of X,. Let f(X;,X;) be the joint density function of the signals. X; and X, are
affiliated if for all x;’ > x,” and x," > x,"”

(1 ', 010", x2) > (', 0" ) (x, ", x2").

The meaning of inequality (1) becomes clearer when transformed into conditional probabilities.

f(x1,X2)=g(x1|x2)h(X,) where g(|) is the conditional density of x; given X, and h() is the density of
X,. Then the above inequality holds iff

(2) g(x1'[x2") / gler"pea") = g(xi'[x2"") / gy "[xa")

also called the Monotone Likelihood Ratio Property, i.e., higher values of x; become relatively more
likely as x, increases.
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The above definition of affiliation follows Klemperer (2004) pp. 50-51. A general definition is at
Milgrom (2004), 5.4.1. Affiliation, p. 182 and following.
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ANNEX 3.

EXAMPLE OF ESTIMATING THE EFFECT OF A MERGER IN A SECOND-PRICE SEALED-
BID AUCTION WITH PRIVATE VALUES

Assume firms A and B are the merging parties, and C and D are competitors. Assume the following

bid patterns in four auctions.

Auction 1: Mergin

Parties have highest and second-highest bids

Bids Qutcome Pre-merger Qutcome Post-merger Change due to Merger
A 10 A wins, price = 8 A-B wins, price =7 Price falls from 8 to 7
B 8
C 7

Auction 2: Mergin

parties have highest but not second-highest bid

Bids QOutcome Pre-merger QOutcome Post-merger Change due to Merger
A 10 A wins, price=8 A-B wins, price = 8 None
B 7
C 8
Auction 3: Merging parties have second-highest but not highest bid
Bids Outcome Pre-merger QOutcome Post-merger Change due to Merger
A 8 C wins, price=8 C wins, price = 8 None
B 7
C 10
Auction 4: Merging parties are not among the two highest bids
Bids Qutcome Pre-merger Qutcome Post-merger Change due to Merger
A 7 C wins, price = 8 C wins, price = 8 None
B 6
C 10
D 8
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NOTE DE REFERENCE

Introduction

Les autorités de la concurrence sont amenées a s’intéresser aux encheres pour plusieurs raisons. Elles
peuvent, dans le cadre de la promotion des principes de concurrence, conseiller d’autres services de 1’Etat
sur la conception des méthodes d'enchéres, afin d’améliorer leur efficacité en agissant sur le degré de
concurrence. Elles peuvent également contrdler les fusions et accords entre entreprises exergant leurs
activités sur les marchés d’enchéres. Enfin, elles peuvent étre confrontées a des problémes de collusion et
d’abus de position dominante sur ces marchés.

Les régles formelles qui les régissent atténuant le « bruit » et facilitant la communication entre les
concurrents, les enchéres peuvent davantage encourager la collusion que les marchés dits « de prix
affichés ». Mais une enchére peut étre congue de maniére a réduire la collusion et les pratiques concertées,
ou a encourager une participation élargie. La conception de certaines enchéres est ainsi susceptible d’étre
soumise a de fortes pressions de la part de groupes d’intéréts. Les adjudicateurs peuvent de leur coté agir
de fagon stratégique et choisir des méthodes ou des modalités pratiques favorisant la concurrence.

Les recherches théoriques ont permis d’élaborer deux recommandations fondamentales pour des
méthodes d’enchéres efficaces. Il convient d’une part d’inciter les enchérisseurs a révéler véridiquement
leur évaluation, en faisant en sorte que la somme qu’ils paient ne dépende pas entiérement de leur offre, et
d’autre part de communiquer aux participants le plus d’informations possible avant qu’ils n’enchérissent.
Les différentes études formulent d’autres recommandations, notamment :

e Lorsqu’il y a des risques sérieux de collusion, privilégier les enchéres sous pli scellé par rapport
aux enchéres ascendantes (ou « ouvertes »). Quand les informations sur la valeur réelle de
I’¢lément faisant I’objet d’enchéres sont réparties parmi les enchérisseurs et qu’il existe une large
incertitude, envisager des enchéres ascendantes.

e Imposer un prix de réserve, c¢’est-a-dire un prix au-dessous duquel les enchéres seront annulées,
qui soit ¢levé mais crédible.

e Examiner attentivement les informations fournies aux candidats et au public. Il convient
notamment de ne pas divulguer I’identit¢ des enchérisseurs non retenus et de conserver les
informations susceptibles d’étre utilisées lors d’éventuelles poursuites pénales en cas de
soumissions concertées.

e  Regrouper les plus petites encheéres et ne pas annoncer le programme futur d’encheres.
e FEtudier comment réduire les cotits d’¢élaboration des offres.

e Lorsqu’il est important de favoriser les « enchérisseurs les moins avantagés », privilégier les
encheres sous pli scellé par rapport aux enchéres ascendantes.

e  Envisager d’autres moyens d’encourager les « enchérisseurs les moins avantagés » a participer
aux encheres : par exemple, marchés réservés, crédits de soumission et fractionnement des
marchés.
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Les conséquences d’une fusion sur les « marchés d’enchéres » dépendront du fait qu’elle s’inscrive
dans un contexte de « valeurs privées » ou de « valeurs communes ». Lorsque des valeurs privées sont en
jeu, une fusion entre soumissionnaires aboutit généralement a des enchéres moins agressives et a une plus
faible demande (en 1’absence d’éléments d’efficience), ce qui est analogue a ce qui se passerait sur les
marchés ordinaires. Dans le cadre de valeurs communes, on pourra contrecarrer cette réduction du niveau
de concurrence en limitant l'effet de la « malédiction du vainqueur ». Que I’importance de ce dernier soit
ou non supérieure aux autres effets releve de considérations empiriques. Des recherches portent
actuellement sur les méthodes permettant de distinguer les situations relevant de valeurs privées de celles
relevant de valeurs communes. Enfin, bien que parfois, en effet, « deux acteurs suffisent a créer une
situation de concurrence », cette possibilité est sans doute, en ce qui concerne le controle des fusions, peu
importante d’un point de vue empirique.

La théorie des enchéres est un domaine relativement technique. Cette citation d'un spécialiste,
théoricien et praticien de renom, a néanmoins de quoi rassurer :

«Mon expérience dans le conseil en matiére d’enchéres m’a appris que recourir a de
nouvelles méthodes astucieuses n’est que trés rarement une des clés du succés. Cette réussite
tient bien plus souvent & ce que les colits de participation soient maintenus a un niveau
faible, a ce que les bons candidats soient encouragés a participer, a ce que ’on veille a
I’intégrité du processus et a ce que 1’adjudicataire soit en mesure de tenir ses engagements
de paiement ou de fourniture. » (Milgrom, 2004, p. xii)

Ce document comporte trois parties et trois annexes. Les principaux termes et notions seront tout
d’abord présentés. Dans un deuxiéme temps, on commentera les caractéristiques des enchéres qui sont
susceptibles d’entraver ou d’encourager la concurrence ; on traitera en particulier de la collusion des
soumissionnaires et des pratiques concertées, ainsi que de la participation. La troisiéme partie examinera la
question des fusions sur les marchés d’enchéres. La premicre annexe présente les fondements de la théorie
des encheres, qui est au cceur des débats et des recommandations d’action. Les deux autres annexes sont
consacrées a des aspects techniques.

1. Termes et notions
1.1 Principaux types d’enchéres
On distingue habituellement quatre principaux types d’encheéres :

e Dans les enchéres ascendantes (appelées aussi enchéres « anglaises »), le prix augmente
jusqu’a ce qu’il ne demeure plus qu’un seul enchérisseur, qui remporte I'enchére au dernier
prix.

e Dans les encheres descendantes (ou « hollandaises »), le prix diminue jusqu’a ce qu’un
candidat se déclare preneur et remporte les enchéres au dernier prix.

e Dans les encheres sous pli scellé au premier prix, chaque enchérisseur remet une offre sans
connaitre les autres soumissions. Le bien est attribué au plus offrant, qui paie le montant offert.

e Dans des encheres sous pli scellé au deuxieme prix, chaque enchérisseur remet une offre sans
connaitre les autres soumissions. Le bien est attribué au plus offrant, qui paie le prix offert par
le deuxiéme plus offrant.

L’existence de prix de réserve et de restrictions quant au montant des surenchéres et au moment des

soumissions sont des variantes et modalités courantes dans ce domaine. Des complications
complémentaires apparaissent lorsque plusieurs biens sont vendus, simultanément ou successivement.
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1.2 Evaluations, valeurs privées et valeurs communes

L’information est fondamentale pour la compréhension des encheéres. En effet, une conception
efficace des encheéres incitera les enchérisseurs a révéler véridiquement leurs évaluations et maximisera les
informations dont ils disposent lorsqu’ils enchérissent. L’ « évaluation » d’un objet correspond a sa valeur
aux yeux de I’enchérisseur. Elle n’est pas nécessairement équivalente au montant qui est offert ou au
montant qui doit étre payé.

e Les enchérisseurs ont des valeurs privées si chacun d’eux attribue une certaine valeur au bien et
ne la modifierait pas s’il connaissait une quelconque évaluation de ses concurrents. 1

e Dans le cas de valeurs communes, chaque enchérisseur serait susceptible de changer d’avis
quant a la valeur du bien s’il connaissait les informations dont disposent les autres
enchérisseurs.

o Les valeurs affiliées représentent une situation intermédiaire entre les valeurs privées pures et
les valeurs communes pures (que 1’on pourrait considérer comme un cas particulier de la notion
générale de valeurs affiliées).

Les biens de consommation non durables sont un exemple de valeurs privées. Le consommateur leur
confére une valeur et n’est pas influencée par celle que les autres lui attribuent, car il n’existe aucune
possibilité¢ de revente. Méme pour les valeurs privées, I'enchérisseur souhaitera connaitre pour des raisons
stratégiques 1’évaluation de ses concurrents, mais ceci n’aura pas pour effet de modifier son opinion quant
a la valeur du bien. Dans le cadre de valeurs communes, la valeur du bien n’est pas nécessairement la
méme pour tous les enchérisseurs. Pour les valeurs communes pures, un cas particulier de valeurs
communes, chaque enchérisseur attribue la méme valeur au bien.

Les zones d'exploitation pétroliére constituent un exemple de valeurs communes. Les principales
incertitudes concernent la quantité de pétrole qu’elles recelent, les colits d’extraction et de transport ainsi
que les cours futurs. Elles sont communes a I’ensemble des enchérisseurs, qui peuvent disposer
d’informations différentes sur ces données incertaines. S’ils venaient a connaitre 1’opinion de leurs
concurrents, ils utiliseraient ces informations pour modifier leur opinion sur ces facteurs incertains. On
peut également citer le cas ou le bien est revendu. On se trouvera vraisemblablement dans un contexte de
valeurs communes, car les enchérisseurs auront sans doute des informations différentes sur les futures
conditions de marché. Dans le cadre de valeurs communes, les informations relatives au bien sont réparties
entre les différents enchérisseurs.

1.3 Encheéres : stratégies et résultats

Cette section présente les stratégies et les résultats probables qui découlent, selon la théorie des jeux,
des quatre principaux types d’enchéres, dans [’hypothése ou il n’y a ni collusion ni barriére a I’entrée ou a
la participation.

e Dans des encheres ascendantes avec valeurs privées, chaque participant continuera a enchérir
jusqu'a ce que le prix atteigne la valeur qu'il attribue au bien. Aprés que 1’enchérisseur dont
I’évaluation est la deuxiéme la plus élevée renonce, seul 1’enchérisseur dont 1’évaluation est la
plus élevée demeure en lice. Il remporte les encheres a un prix égal (ou peut-étre légérement
supérieur) a la deuxiéme évaluation la plus élevée.

On se fonde presque toujours sur I’hypothése que ces valeurs sont statistiquement indépendantes. Il est
donc plus approprié de les désigner par le terme valeurs privées indépendantes.
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o Dans des enchéres sous pli scellé au deuxieme prix avec valeurs privées, I’offre de chaque
participant sera égale a sa propre évaluation. L’enchérisseur dont 1’évaluation est la plus élevée
remporte les encheéres et paie le prix correspondant a la deuxiéme évaluation la plus élevée.

o Dans le cas d’encheres sous pli scellé au premier prix avec valeurs privées, I’enchérisseur doit
arbitrer entre, d’une part, soumettre une offre plus ¢élevé, ce qui augmente la probabilité de
remporter les encheres, et, de ’autre, soumettre une offre plus basse, ce qui lui rapportera plus
s’il est gagnant. Le plus offrant remporte les enchéres et paie le montant correspondant.
Cependant, son évaluation n’est pas nécessairement la plus ¢levée. Son offre est inférieure a son
¢valuation.

o Pour les enchéres descendantes avec valeurs privées, les enchérisseurs utilisent les mémes
stratégies que pour les enchéres scellées au premier prix. En effet, ils ont accés aux mémes
informations et procédent aux mémes arbitrages.

Dans le contexte de valeurs communes, les offres acquicrent un caractére informatif et il devient plus
difficile de tirer des conclusions théoriques. Les offres donnent des informations quant aux évaluations des
enchérisseurs. Ces informations conduiront les concurrents a modifier leurs propres évaluations. En raison
de ’ambiguité des différentes opinions et de leur évolution, il est bien plus difficile de généraliser pour les
enchéres a valeurs communes. De plus, les enchérisseurs opérant dans un tel contexte cherchent a minorer
leurs offres pour ne pas subir la « malédiction du vainqueur ».

Ces enchéres courantes présentent, d’un point de vue technique, de nombreuses similarités. Le
« théoréme de I’équivalence du revenu » montre que, sous certaines conditions, toutes les méthodes
d’enchéres (ascendantes, descendantes, scellées au premier prix et scellées au deuxiéme prix) aboutiront
aux mémes recettes espérées et feront que chaque enchérisseur paiera le montant espéré en fonction des
informations dont il dispose quant a la valeur du bien. Ce théoréme découle du fait que les candidats se
comportent différemment suivant le type d’encheres. Par exemple, leurs offres sont inférieures pour les
enchéres scellées au premier prix que pour les enchéres scellées au deuxiéme prix. Mais le théoréme de
I’équivalence du revenu ne signifie nullement que tous les types d’enchéres soient similaires au regard de
la politique de la concurrence.

Les différents types d’enchéres impliquent en outre pour les candidats d’importantes différences en
termes d’¢laboration des offres. Pour les enchéres ascendantes et les encheres sous pli scellé au deuxiéme
prix avec valeurs privées, I’enchérisseur doit « seulement » déterminer sa propre évaluation pour ensuite
surenchérir jusqu’a ce que ce niveau soit atteint ou soumettre cette offre a 1’adjudicateur. Pour les autres
types d’encheéres, 1’enchérisseur doit également estimer le nombre d’autres candidats et la distribution de
leurs évaluations.

1.4 La malédiction du vainqueur

La «malédiction du vainqueur » est un phénoméne qui se produit avec les enchéres a valeurs
communes. Par exemple, lors d’enchéres sous pli scell¢, le gagnant est I’enchérisseur qui avait attribué la
plus haute valeur au bien. Un enchérisseur « naif », aprés avoir remporté les enchéres, apprend de ce fait
que tous les autres participants ont fait une estimation inférieure. Il reverra donc a la baisse sa propre
estimation de valeur réelle du bien. L’enchérisseur naif regrette ainsi en moyenne d’avoir remporté les
enchéres car il paie en moyenne un prix supérieur a la valeur réelle. Un enchérisseur « averti » tiendra
compte de ce phénomene. Il fera donc une offre inférieure a ce qu’il aurait pu proposer naivement. Cette
minoration des offres est I’effet de la malédiction du vainqueur. Plus les concurrents seront nombreux, plus
cet effet jouera. Autrement dit, plus les enchérisseurs seront nombreux, plus ils chercheront a minorer leurs
offres. Si cet effet est suffisamment important, le prix payé baissera en fonction de 1’augmentation du
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nombre d’enchérisseurs. Cette baisse pourra 1I’emporter sur les effets d’une plus vive concurrence obtenue
en encourageant la soumission d’offres plus agressives pour pouvoir remporter les enchéres. Cette notion
de malédiction du vainqueur a d’importantes conséquences lorsqu’il s’agit entre autre de déterminer s’il
faut autoriser les offres conjointes ou restreindre la participation aux enchéres, et si une fusion est
anticoncurrentielle. L’ importance empirique de ce phénomene fait 1’objet de débats et de recherches.

L5 Encheres : cas particuliers
11 existe en pratique plusieurs variantes des enchéres courantes.

o I est fréquent que des enchéres soient organisées pour des biens ou des unites multiples. Les
licences pour I'utilisation d’une partie du spectre électromagnétique, dans le domaine des
télécommunications, ainsi que pour le transport et la production d’électricité en constituent des
exemples. Les enchéres pour des biens ou des unités multiples sont plus complexes que celles
organisées pour un seul bien ou une seule unité. Les objets peuvent étre des compléments, mais
¢galement des substituts. Les frais supportés par les enchérisseurs peuvent augmenter rapidement
en fonction de la complexité des régles d’enchéres et des relations entre les différents biens. Les
objectifs d’efficience et de recettes peuvent faire intervenir d’importants arbitrages, de sorte que
le choix de I’objectif des enchéres peut entrainer d’amples différences de conception. Il est
difficile d’obtenir des résultats efficaces.

o Les encheres sous pli scellé pour la vente d’unités multiples peuvent étre a prix uniforme ou
discriminatoires (« pay as bid », le paiement s’effectue au prix de I’offre). Dans le premier cas,
les attributaires doivent tous payer la méme somme, qui est €gale a la plus élevée des offres non
retenues. Dans le second, chaque attributaire régle le montant de son offre.

o Les encheres ascendantes simultanées sont également a prix uniforme. Elles ont notamment été
utilisées pour vendre des droits d'utilisation du spectre électromagnétique. Dans ce type
d'encheéres, les enchérisseurs soumettent des offres pour les biens et les tours se succedent jusqu'a
ce que les conditions de cloture soient réunies. L'avantage de cette méthode par rapport aux
enchéres ascendantes séquentielles est que les enchérisseurs peuvent arbitrer entre les enchéres et
choisir de soumissionner pour des biens relativement bon marché.

o Les encheres combinatoires et les enchéres contingentes sont assez différentes des enchéres
multi-unitaires. Pour les enchéres combinatoires, 1'enchérisseur soumet deux offres distinctes
pour les éléments A et B et une offre groupée (dont le montant est inférieur & la somme des
offres distinctes A et B) pour l'ensemble des ¢léments A et B. Les offres contingentes
généralisent le principe des offres combinatoires : une offre pour A et une offre pour A au cas ou
I'enchérisseur remporte également B. L’adjudicateur choisit la combinaison d'offres dont la
somme est la plus élevée.

o Les encheres avec revente permettent a I’adjudicataire de revendre les biens, ce qui modifie
fondamentalement les pratiques d'enchéres. Lorsqu'il existe une possibilit¢ de revente,
I'augmentation du nombre d'enchérisseurs peut conduire a une augmentation des évaluations et
du montant de 1’offre retenue.

L’annexe 1 contient des exemples et aborde ces différentes questions de maniére plus approfondie.
Les sections suivantes se proposent de mettre en application ces notions dans la perspective de méthodes
d’enchéres favorables a la concurrence, avant d’aborder la question de I’examen des fusions sur les
« marchés d’encheres ».
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2. Parvenir a des enchéres plus concurrentielles

Les problémes de concurrence traditionnels se posent également pour les enchéres. Il convient ainsi
de veiller a ce que les barriéres a la participation demeurent faibles, d’encourager les « bons » candidats a
participer et d’empécher la collusion et les autres pratiques entravant ’efficacité des transactions. La
conception des enchéres influe directement sur tous ces aspects. Nous commencerons par traiter de la
collusion, avant d’examiner la question de la participation.

2.1 La collusion et les pratiques concertées dans les enchéres

Diverses actions pénales ont mis en évidence des pratiques de soumissions concertées. Kovacic et al
2006 présentent une série d’exemples d'ententes condamnées par la justice. Les pratiques en cause
comprennent notamment la suppression d’offres et le camouflage.

La conception des enchéres peut influer sur les principaux facteurs nécessaires au succes d’opérations
de truquage d’offres ou d’autres pratiques concertées. Pour empécher de telles opérations, on peut utiliser
des méthodes directes, comme faire obstacle a la formation du consensus ou a la mise en ceuvre de
I’accord, ou indirectes, comme faciliter les poursuites pénales et renforcer ainsi la dissuasion. Les
méthodes appliquées aux marchés ordinaires, telles que 1’association, pour une meilleure efficacité, de
lourdes peines pour les pratiques de collusion et de dispositifs de clémence a I’intention des informateurs,
jouent aujourd’hui encore un réle fondamental. Toutefois, ce document aborde principalement les
méthodes spécifiques aux enchéres.

Pour les enchéres sous pli scellé, les membres de 1’entente doivent se rencontrer avant la mise en
vente afin de déterminer qui accorde le plus de valeur a l'objet et quel devra étre le montant de son offre et
de celles des autres enchérisseurs. Ces offres « complémentaires », de « camouflage» ou de
« complaisance » peuvent étre « concurrenticlles » en termes de prix, mais comporter des clauses qui ne
sauraient étre acceptées par I’adjudicateur. Selon le ministére de la Justice des Etats-Unis, les « systémes
d’offres complémentaires sont les formes les plus courantes de soumissions concertées ; elles trompent les
acheteurs en donnant l'impression qu'il existe une véritable concurrence afin de dissimuler le fait que les
prix sont gonflés » (Division antitrust du ministére de la Justice des Etats-Unis, 2005).

Pour les enchéres ascendantes, cette pratique consiste pour les enchérisseurs a se rencontrer par
avance, désigner un vainqueur et demander aux autres candidats de ne pas soumettre d’offres ou, afin de
mieux dissimuler la collusion, de soumettre des offres peu élevées avant de se retirer.

Les systémes visant a supprimer les offres peuvent se doubler d’un dispositif de compensation pour
les autres membres de l'entente. Le systéme d’offres complémentaires peut également consister en des
encheres « éliminatoires », c’est-a-dire des enchéres par lesquelles le membre de I’entente le plus offrant
« remporte » I’objet (devient I’adjudicataire désigné par 1’entente) et indemnise ensuite les autres membres.
S’il est impossible de procéder a des versements occultes, de réaliser des enchéres éliminatoires ou
d’organiser des rencontres préalables, un réseau d’enchérisseurs peut instaurer un roulement, chaque
membre étant I’ attributaire désigné de certaines encheéres.

Les encheres ascendantes, contrairement aux enchéres scellées, permettent aux membres de ’entente
de communiquer entre eux et de s’entendre durant les encheéres. La simplicité des régles applicables facilite
la communication par rapport aux marchés ordinaires. Afin de faire obstacle aux soumissions concertées
lorsque les membres de 1’entente ne souhaitent pas prendre le risque de communiquer directement, on
pourra contrecarrer 1 utilisation de « signaux ».

L’utilisation de la théorie des enchéres et des données sur les enchéres pour identifier les cas de
collusion est un sujet susceptible d’intéresser a 1’avenir les praticiens. La théorie n’est cependant pas

70



DAF/COMP(2006)31

encore suffisamment développée pour pouvoir étre exploitée de manicre fiable (ABA, 2005 ; Bajari et
Summers, 2002).

Encadré 1. Détection des soumissions concertées : conseils aux adjudicateurs

La Division antitrust a rédigé a l’attention des adjudicateurs une brochure présentant différents indicateurs de
collusion. En voici quelques exemples.

Offres

. La méme société remporte toujours un certain marché. Les soupcons sont d’autant plus fondés si une ou
plusieurs entreprises soumettent a chaque fois des offres non retenues.

. Les mémes fournisseurs soumissionnent et chaque société remporte le marché a tour de role.

. Certaines offres sont bien plus élevées que les listes de prix publiées, les offres précédentes de ces mémes
entreprises ou les devis estimatifs.

. Le nombre de concurrents soumettant des offres est inférieur a la normale.

. Une société soumet des offres largement plus élevées pour certaines opérations alors qu’aucune différence
de colits apparente ne semble le justifier.

. Les prix des offres sont moins élevés dés qu’un nouveau soumissionnaire, ou un soumissionnaire
inhabituel, soumet une offre.

. Un soumissionnaire ayant remporté le marché sous-traite des travaux a des concurrents qui ont soumis sans
succes des offres pour le méme projet.

. Une société se retire bien que son offre ait ét€ acceptée et travaille ensuite comme sous-traitant du
fournisseur ayant remporté le marché.

Prix

Des prix identiques peuvent indiquer qu’il existe une entente sur les prix, en particulier lorsque :

. les prix demeurent identiques [lors de différentes enchéres portant sur des produits similaires] durant de
longues périodes ;

. les prix étaient différents & une date antérieure ;

. aucune augmentation des colts ne semble justifier les augmentations de prix [pour différentes encheres
portant sur des produits similaires] ;

. les remises sont supprimées, en particulier alors qu’elles étaient traditionnellement accordées sur ce
marché ;

. les fournisseurs facturent aux clients locaux des prix supérieurs a ceux appliqués aux clients éloignés

géographiquement ; ceci pourrait indiquer que des prix spécifiques sont fixés au niveau local.

Comportements suspects

. Les propositions ou formulaires soumis par différents fournisseurs comportent des irrégularités (on
retrouve les mémes erreurs de calcul ou fautes d'orthographe) ou encore utilisent une écriture, une police
ou du papier et des enveloppes identiques. Ceci pourrait indiquer que le soumissionnaire le moins offrant
désigné a préparé tout ou partie de la proposition du soumissionnaire non retenu.

. Les documents concernant les offres ou les prix comportent des suppressions ou d’autres modifications
notables indiquant que les prix ont été modifiés a la derniére minute.

. Une société¢ demande a soumettre une offre groupée avec un concurrent ou soumet conjointement son offre
et celle d’un autre candidat.

. Une entreprise soumet une offre alors qu'elle n’est pas a méme de respecter le contrat (il s’agit alors
vraisemblablement d’une soumission complémentaire).

. Une société se présente avec plusieurs offres a 1’ouverture d’un appel d’offres et elle ne soumissionne

qu’apres avoir déterminé (ou cherché a déterminer) quels sont les autres candidats.
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2.1.1 Utilisation de signaux

En comparaison avec les marchés ordinaires, les régles qui régissent les enchéres restreignent la
marge de manceuvre des concurrents. Dans les marchés traditionnels, les entreprises peuvent faire jouer de
multiples éléments : quantités, prix, types de produits et de services, etc. Pour les encheres, au contraire, les
seules informations communiquées sont les prix (si I’objet est défini) ou les ensembles prix/quantité (par
exemple, pour certaines enchéres multi-unitaires). Le « bruit » étant moindre dans le cadre d’enchéres, des
informations peuvent étre clairement communiquées par le biais des offres. Il s’agit 1a d’une distinction
fondamentale entre les marchés d’encheres et les marchés ordinaires.

L’utilisation de signaux permet aux enchérisseurs d’annoncer ce qu’ils souhaitent obtenir, de menacer
de représailles ceux qui voudraient contrecarrer leur plan, et de s’entendre ainsi pour définir ce que les
candidats vont remporter. Les enchérisseurs peuvent émettre des signaux dans les médias, notamment dans
la presse, comme c’est le cas pour les marchés ordinaires’, mais également par I’intermédiaire méme du
processus d’enchéres.

Des signaux ont ainsi été utilisés aux Etats-Unis en 1994 au cours des enchéres de licences de
télécommunications portant sur les blocs D-E-F. Les deux derniers numéros du montant de 1’offre
constituaient ainsi un code désignant les autres licences que l'enchérisseur ou le plus offrant actuel
souhaitait acquérir. Des signaux pouvaient étre utilisés afin d’indiquer pour quelles licences les autres
candidats devaient se retirer, pour quelles licences des représailles étaient envisagées ou, dans I’éventualité
ot une offre était soumise puis retirée, pour proposer un partage amical.’

Voici un exemple de tels signaux :

« Je me contenterai de deux blocs de fréquence sur les douze proposés.(...) Si les [cing autres
enchérisseurs] adoptaient le méme comportement, il devrait étre possible d’acquérir les fréquences a des
conditions raisonnables », toutefois «j’enchérirai sur un troisieme bloc de fréquence si un de mes
concurrents fait de méme » (Klemperer, p. 136, citant les travaux de Crossland, 2000). Dans cet exemple,
six sociétés ont remporté & bas prix deux licences chacune.

Voici un exemple d’enchéres codées (Cramton et Schwartz, 2002, tableau 1, p. 4.) :

Tour Marshalltown, TA Rochester, MN 378 D | Waterloo, IA
283 E 452 E
McLeod | USWest | McLeod | USWest AT&T | McLeod | USWest
24 56 000 287 000
46 568 000
52 689 000
55 723 000
58 795 000
59 875 000 313 378
60 345 000
62 963 000
64 62 378 1 059 000
65 69 000
68 371 000

« Le tableau 1 présente toutes les offres soumises pour Marshalltown, bloc E, et Waterloo, bloc E, apreés le
tour d’enchéres numéro 24, et toutes les offres sur Rochester, bloc D, aprés le tour d’enchéres numéro 46.
USWest et McLeod étaient en concurrence pour la licence Rochester, enchérissant pour les tours 52, 55,
58, et 59. Plutot que de continuer a enchérir sur Rochester jusqu’a ce que le vainqueur I’emporte, USWest
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Les conséquences de ces signaux ont été tangibles. Sur 153 candidats, six ont utilisé réguliérement de
tels signaux. Ces six opérateurs ont remporté environ 40 % du spectre disponible en termes de population
couverte. Pour les licences ouvertes a I’ensemble des candidats, ils ont payé 2.50 dollars US par personne
contre 4.34 dollars pour les autres enchérisseurs. Méme pour les licences réservées aux plus petits
enchérisseurs, les candidats ayant utilisé des signaux ont payé¢ des prix largement inférieurs a ceux dont ont
di s’acquitter les autres enchérisseurs (Cramton et Schwartz, 2002). La Division antitrust a intenté une
action contre les membres de 1’entente.

La Federal Communications Commission, 1’adjudicateur, a modifié par la suite la méthode d’encheéres afin
d'empécher de tels signaux. Elle a spécifié en particulier le montant des surenchéres et imposé aux
candidats qu’ils participent a deux tours avant de pouvoir se retirer.

2.1.2 Identité des enchérisseurs

Le fait que I’adjudicateur ne révele pas 1’identité des participants peut empécher les collusions ou
pratiques concertées. Si les enchérisseurs savent qui sont les autres candidats, ils peuvent alors exercer des
représailles a ’encontre de ceux qui violent ’entente et coopérer plus efficacement lors des différentes
enchéres. Ils sont en outre en mesure d’intimider les autres candidats. Une étude a ainsi montré que, lors
des enchéres des blocs D-E-F évoquées ci-dessus, les plus petits candidats avaient évité de soumettre des
offres concurrentes a celles des gros candidats afin de ne pas faire 1’objet de représailles. Si les petits
enchérisseurs évitent les gros enchérisseurs, il est alors plus facile pour ces derniers de parvenir a une
entente et celle-ci est plus efficace (Cramton et Schwartz, 2000).

Toutefois, I’adjudicateur peut, dans certains cas, préférer révéler 1’identité des candidats. Ceci
pourrait, par exemple, aider les enchérisseurs a retirer des informations utiles des autres offres. Pour les
enchéres des blocs D-E-F, I’adjudicateur avait expressément choisi de ne pas cacher I’identité des
candidats afin que les enchérisseurs puissent évaluer les autres offres, réduire la malédiction du vainqueur
et « concourir de manicre générale (...) a des enchéres rationnelles » (McAfee et McMillan, 1996, p. 170).
On pensait également que ces enchéres conduiraient a une augmentation des recettes, car 1’on estimait que
I’évaluation de la licence par 1’enchérisseur serait fonction de I’identité des autres attributaires potentiels
au sein de la méme zone géographique. (Cramton et Schwartz, 2000)

2.1.3 Autres actions de l’adjudicateur

Pour réduire la collusion, les adjudicateurs ont la possibilité d’augmenter les prix de réserve. Fixer un
prix de réserve ¢éleve réduit les gains que procure la collusion en relevant le montant du prix de collusion le
moins ¢élevé. En outre, ceci peut conduire, lors d’enchéres ascendantes, a une réduction du nombre de
tours, et donc a des possibilités moins nombreuses d’utilisation de « signaux ». Lorsqu'il s'agit d’enchéres
scellées a prix uniforme, les prix de réserve peuvent également atténuer les incitations a une réduction de la
demande.” En revanche, si des prix de réserve plus élevés sont pratiqués, ceci augmente le risque que le

chercha a écarter McLeod du marché Waterloo au tour 59 en utilisant une offre codée, « 313 378 ». Le
« 378 » désignait le marché n° 378, c’est-a-dire Rochester. L’offre d’USWest a montré que la société
punissait McLeod sur le marché Waterloo pour avoir enchéri sur Rochester. Au tour 60, McLeod reprit la
main sur Waterloo en proposant 345 000 dollars US, soit 58 000 dollars US de plus que son offre du tour
n° 24. Mais McLeod ne concéda pas encore Rochester : il soumit une autre offre sur ce marché lors du tour
n° 62. USWest recourut alors la méme technique au tour 64, exercant cette fois-ci ses représailles sur le
marché Marshalltown. L’offre soumise par USWest au tour 64 lui permit de remporter la licence (nous ne
présentons ici que deux des marchés sur lesquels USWest a puni McLeod, mais ces représailles ont en fait
été exercées simultanément sur plusieurs marchés.) » (Cramton et Schwartz, 2002, pages 5-6)

L’exemple est tiré des travaux de Cramton et Schwartz (2000). Faisons 1’hypothése que 1’enchérisseur A
ait une capacité de deux unités et I’enchérisseur B une capacité d’une unité. A évalue le fait de remporter
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nombre de participants soit insuffisant. De plus, ces planchers doivent étre crédibles pour étre efficaces.
Ainsi, un prix de réserve correspondant au colt d’opportunité (tel que celui d’une autofourniture, de la
prorogation d’un contrat existant ou de I’adaptation d’un substitut) serait sans doute crédible.

Les adjudicateurs peuvent modifier la taille des enchéres et le moment ou elles sont organisées afin de
favoriser le démantélement d’une entente horizontale par la violation des accords tacites. Des calendriers
d’enchéres plus prévisibles, ainsi que la vente ou ’achat de quantités identiques, peuvent faciliter les
systemes de rotation des offres en aidant les membres de 1’entente & trouver un point de convergence, un
moyen « naturel » de partager les enchéres remportées. Une valeur plus faible et 1’organisation d’enchéres
plus fréquentes auront pour effet de réduire les incitations a violer 1’entente.

Les réseaux d’enchérisseurs peuvent utiliser les informations fournies par ’adjudicateur afin de
s’assurer que les accords tacites sont bien respectés. Réduire les informations communiquées, relatives par
exemple a 1’identité des soumissionnaires et a la valeur des offres non retenues, peut rendre cette
surveillance difficile. En revanche, pour les marchés publics, les concurrents et le grand public peuvent
utiliser les informations fournies par I’adjudicateur afin de surveiller son action. Pour résoudre ce dilemme,
on pourrait envisager de créer un organe de contrdle indépendant chargé de surveiller les activités de
I’adjudicateur, tout en limitant la diffusion publique des informations relatives aux enchéres.

« Le systeme des enchéres sous pli scellé, ouvertes en public avec divulgation compléte du prix et
des prescriptions techniques de chaque enchérisseur, est un instrument idéal pour détecter les
réductions de prix... la collusion sera toujours plus efficace lorsqu’elle est exercée a 1’encontre
d’acheteurs qui communiquent correctement et complétement le montant des offres qui leur sont
soumises. » (Stigler, 1964, p. 48 cité par McAfee et McMillan, 1987, p. 724)

une unité a 160 dollars US et le fait de remporter deux unités a 300 dollars US. B estime que ’offre lui
permettant de remporter I’enchere sera de 75 dollars US. Le prix de réserve est nul. Dans cet exemple, les
informations seraient complétes. Selon les auteurs toutefois, les résultats seraient également valables si
elles étaient incomplétes. Pour B, la seule stratégie faiblement dominée est de faire une offre a 75 dollars
US, ce dont A a conscience. A comprend que s’il soumet une offre élevée (supérieure a 75 dollars US) et
une offre a 0 dollar US, le prix d’équilibre sera de 0 dollar US et son gain sera de 160-0=160 dollars. A
sait que s’il souhaite remporter les deux unités, il devra proposer au moins 75 dollars US pour celles-ci et
que son gain sera alors de 300-(2 x 75)=150 dollars US. A préférera donc remporter une seule unité. C’est
un cas de réduction de la demande. Si un prix de réserve de 20 dollars US était imposé, la stratégie de B
demeurerait inchangée. Mais les calculs de A seraient différents. Son gain s’il remporte les deux unités
serait le méme, B soumettant toujours une offre de 75 dollars US. Mais il serait inférieur a celui de
I’exemple précédent s’il remporte une unité, car il devra désormais payer le prix de réserve. Ce gain sera
donc de 160-20=140 dollars US.

Prix de réserve =0 Prix de réserve = 20
Offres de A | Offres de B | Prix Gain de A Prix Gain de A
d’équilibre d’équilibre
Elevée, 0 75 0 160-0=160 20 160-20=140
Elevée, 75 75 300-2x75=150 75 300-2x75=150
élevée
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En outre, conserver (sans les rendre publiques) les informations relatives aux offres en vue de les
utiliser si nécessaire dans des actions pénales futures, et le faire savoir par avance aux enchérisseurs, peut
avoir un effet dissuasif sur les réseaux d’enchérisseurs.

Comme on I’a déja indiqué ailleurs, I’adjudicateur peut fournir séparément des informations sur la
valeur du bien faisant I’objet d’enchéres. Dans un contexte de valeurs communes, ceci peut réduire les
incitations a la collusion en diminuant les rentes informationnelles des enchérisseurs (ce qui permet a
I’adjudicateur d’obtenir un meilleur prix).’

Encadré 2. Conception des enchéres : arbitrages entre la collusion la malédiction du vainqueur

L’attribution du droit d'introduire un volume donné de gaz dans le réseau britannique de transport par gazoducs (le
National Transmission System, ou NTS), qui s’effectue par adjudication, illustre les arbitrages a opérer lors de la
conception des enchéres. L’adjudication a remplacé les précédentes méthodes d’attribution de gré a gré et de droits
d’acces réservés régis par des tarifs réglementés. En Grande-Bretagne, le gaz naturel provenant de la Mer du Nord est
livré sur six sites et terminaux principaux ainsi que sur un certain nombre de sites de moindre envergure. Le gaz peut
ensuite étre vendu a des négociants ou étre introduit directement dans le réseau de transport. La valeur des droits
d’entrée correspond a la différence attendue entre le prix au comptant a terre et le prix auquel le gaz est ensuite
négocié¢ au National Balancing Point. La capacité d’entrée mensuelle pour chaque terminal fait 1’objet d’une
adjudication semestrielle. Des enchéres sont organisées pour la capacité ferme et la capacité interruptible
(adjudication quotidienne) ainsi que, depuis 2003, pour la capacité a long terme.

La méthode utilisée est celle des enchéres scellées simultanées a plusieurs tours. Elles sont simultanées car tous les
terminaux sont mis aux encheres pour les six mois complets. Elles sont également organisées en plusieurs tours : la
capacité de chaque terminal est divisée en quarts qui sont ensuite vendus individuellement jour aprés jour (un
cinquiéme tour est aussi organisé pour 1’éventuelle part invendue). Le prix de réserve de chaque terminal se fonde sur
le cout marginal a long terme estimé ; il est exactement égal a celui-ci lorsqu’il existe un seul enchérisseur et moins
¢élevé lorsqu’il existe plusieurs enchérisseurs. Les offres spécifient 1’identité de 1’enchérisseur, le terminal et le mois
de I’opération en question ainsi que le prix et le volume minimum. Chaque enchérisseur peut soumettre jusqu’a 20
offres par terminal, par mois et par tour d'enchéres. L’idée est que les enchérisseurs présentent un programme de
demande en plusieurs étapes. L’adjudicateur classe les offres en ordre descendant, sans tenir compte du terminal
spécifié. Les offres d’un montant identique sont classées par volume. La capacité est ensuite répartie selon les prix
d'offre, par ordre descendant. Entre chaque tour, les enchérisseurs ont connaissance des volumes ayant remporté les
encheres, des offres les plus élevées et les moins élevées pour la capacité allouée et du prix moyen pondéré des offres
retenues.

Ces enchéres ont été congues afin de parvenir a un équilibre entre les possibilités de collusion et I’effet de la
malédiction du vainqueur. Il est probable que le montant des offres soumises soit peu élevé en raison des
conséquences de la malédiction du vainqueur. En effet, les évaluations des enchérisseurs reposent sur une incertitude
commune : les futurs prix du gaz. La communication d’informations entre les tours vise & améliorer la connaissance
qu’ont les enchérisseurs des évaluations des autres candidats, et ce, afin de minimiser 1’effet de la malédiction du
vainqueur. D’un autre coté, ’existence de tours multiples permet aux membres de 1’entente de punir immédiatement
les candidats qui ne respecteraient par 1’accord (la communication d'informations entre séances d’encheres peut
permettre de les identifier). L’organisation d’enchéres répétées auxquelles participent les mémes enchérisseurs peut
en outre favoriser des stratégies de collusion relativement complexes. Ce n’est donc que pour le terminal dont la
capacité est limitée que les offres retenues sont supérieures de plus de 25 % au prix de réserve ; souvent, elles ne
dépassent ce plancher que de moins de 15 % (McDaniel et Neuhoft, 2002).

Disposer de meilleures informations que les autres enchérisseurs quant a la valeur d’un objet n’incite pas a
la collusion. Les rentes informationnelles s’expliquent plutdt par leur caractére privé que par leur qualité
(les concurrents n’auront rien a gagner a disposer des mémes informations ; mais un autre enchérisseur
disposant d’informations privées de moindre qualité bénéficiera d’un avantage). Les participants sont donc
incités a la collusion avec des concurrents disposant des mémes informations. L’alternative a la collusion,
c’est-a-dire la concurrence, élimine en effet la rente informationnelle. Les informations diffusées par
I’adjudicateur peuvent réduire cette rente informationnelle.
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2.1.4 Offres conjointes

La question des offres conjointes ne reléve pas au sens strict de la collusion. Les offres conjointes sont
en effet le plus souvent soumises en toute transparence, alors que les pratiques de collusion sont
généralement dissimulées. Toutefois, elles favorisent la coopération entre concurrents, ce qui est un des
arguments mis en avant par ceux souhaitant favoriser la concurrence. En régle générale, les offres
conjointes entravent la concurrence dans un contexte de valeurs privées, mais elles peuvent,
théoriquement, avoir des effets positifs dans un contexte de valeurs communes.

Les offres conjointes peuvent avoir de nombreuses conséquences

Tout d’abord, les offres conjointes réduisent le nombre de soumissions et, par 1a méme le degré de
concurrence. C’est le principal argument qui leur a été opposé pendant de nombreuses années.

Toutefois, a en croire les premiéres études empiriques menées sur le sujet, les offres conjointes ne
réduisaient pas le nombre d’offres. On considérait en effet qu’elles permettaient de diversifier les risques,
d’atténuer les problémes de liquidité ou de capital et de partager des informations privées.’ Si les candidats
se communiquent des informations privées sur un objet dont la valeur est inconnue, mais commune (il
s’agit alors de valeurs communes pures), leurs estimations sont alors plus précises, I’effet de malédiction
du vainqueur est moindre et leurs offres sont plus concurrentielles. L’importante étude publiée par
DeBrock et Smith en 1983 traitait de I’adjudication des concessions pétroliéres, dont on peut
raisonnablement penser qu’elle s’inscrit dans le contexte de valeurs communes pures et d’une mise en
commun des informations.” Mais ces deux auteurs ont également souligné que les offres conjointes
peuvent aller si loin que la réduction de 1’effet de concurrence prédomine. En d’autres termes, cette étude

On comprend sans doute mieux ce point de vue si 1’on sait que ces premiers travaux étaient pour la plupart
consacrés a I’adjudication de concessions pétroliéres dans le Golfe du Mexique, région ou peu de forages
avaient été réalisés et pour laquelle les études sismiques étaient relativement rudimentaires. Dans un tel
environnement, caractérisé par une grande incertitude et des valeurs communes, les compagnies pétroliéres
étaient amenées a former des consortiums afin de pouvoir s’engager sur des projets aussi importants et
risqués. (Sur I’historique des technologies utilisées pour les études sismiques, voir le site Internet de la
Society of Petroleum Engineers : http://www.spe.org/spe/jsp/basic/0,,1104 1714 1004089,00.html)

Plus récemment, et concernant des projets de bien moindre envergure, Felsd, Baarsma et Mulder (2006)
ont mené une enquéte aupres des soumissionnaires conjoints attributaires et des responsables des achats
pour un échantillon de marchés de construction. Ils ont constaté que les « combinaisons » (deux sociétés
ou plus convenant de mener un projet ensemble et donc de soumissionner conjointement) s’expliquaient
les trois-quarts du temps par le fait que les entreprises ne pouvaient répondre séparément aux exigences du
contrat, notamment parce qu’elles ne disposaient pas de I’expertise spécifique nécessaire ou d’une capacité
suffisante. Les soumissionnaires et les autorités chargées des achats sont d’accord sur cette évaluation
générale, mais non sur I’importance relative des raisons spécifiques évoquées.

Les auteurs n’ont pas tenu compte d’une part des asymétries qui existent lorsqu’une entreprise posséde plus
d’informations que ses concurrents parce qu’elle connait mieux les sites adjacents, ni d’autre part des
valeurs différentes dues a la baisse potentielle des cofits rendue possible par la production sur ces sites
adjacents. En outre, ils considéraient explicitement que les informations sur la valeur d’une zone
d’exploitation étaient collectées par les entreprises avant qu’elles décident ou non de soumissionner
ensemble ; on pourrait donc raisonnablement considérer qu’il s’agit d’une « mise en commun des
informations » plutot que d’une simple élimination d’un concurrent.
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montre que, dans un contexte de valeurs communes pures, les offres conjointes peuvent, jusqu’a un certain
point, avoir des effets positifs sur les recettes enregistrées par I’adjudicateur.®

Ce n’est que pour certains modéles que I’analyse permet de déterminer si la malédiction du vainqueur
ou la réduction de I’effet de concurrence prédomine.” Ces résultats se fondent pour I’essentiel sur des
hypothéses spécifiques; si on y apporte quelques modifications mineures, il peut étre impossible de
déterminer analytiquement la position d’équilibre. Klemperer cite différents exemples qui tendent a
montrer que les offres conjointes ont toujours des conséquences anticoncurrentielles. (Klemperer, 2005,
pp- 19-21)

L'importance des conséquences de la malédiction du vainqueur a fait 1’objet de diverses estimations
empiriques. Dans une analyse des appels d’offres pour la construction d’autoroutes et de ponts citée par le
bureau d’études NERA, la meilleure offre était de 15 % supérieure (c’est-a-dire moins avantageuse pour
l’adjudicateufg lorsque le nombre de soumissionnaires passait de trois a six (NERA, 2005, citant Hong et
Shum, 2002) .

D’autres travaux théoriques récents ont porté sur les offres conjointes dans le cadre d'enchéres a prix
uniforme avec demande multi-unitaire (Levin, 2004). Ils se fondaient sur I’hypothése de valeurs communes
pures. Lorsqu’il s’agit d’une demande multi-unitaire, a la différence d’une demande portant sur une unité
simple, une nouvelle stratégie peut étre utilisée, consistant a réduire la quantité demandée. Autrement dit, il
peut étre avantageux pour le groupe soumettant 1’offre conjointe de réduire ses offres sur la deuxiéme unité
et les unités suivantes. Bien que ceci augmente la probabilité de ne pas remporter ces unités, cette stratégie
présente 1’avantage de réduire le prix payé pour la premiére (en vertu des régles des enchéres a prix
uniforme, toutes les unités sont vendues au méme prix, lui-méme déterminé par I’unité marginale). De
plus, Levin montre que, sous certaines conditions, les enchéres multi-unitaires ne sont pas accompagnées
d’un effet informationnel. En d’autres termes, « I’avantage proconcurrentiel que présentent les offres
conjointes pour les enchéres d’unités uniques ne se retrouvent pas dans un environnement multi-unitaire.
[Avec la réduction de la demande], la possibilité qu’il existe une plus grande concurrence [du fait d’offres

Rappelons que, dans un contexte de valeurs communes pures, 1’efficience globale ne dépend pas de la
question de savoir qui remporte les enchéres — dans ces circonstances, la valeur du bien est en effet la
méme pour tous les soumissionnaires — mais les pouvoirs publics s’efforcent souvent pour ce type
d’enchéres de maximiser les recettes vu les pertes d’efficience qu’entraine la collecte de recettes fiscales.

Mares et Shor (2003) ont examiné un de ces modeéles dans leur étude des fusions se situant dans 1’optique
d’un modéle d’enchéres a valeurs moyennes (dans un modeéle a valeurs moyennes, la valeur réelle du bien
est égale a la moyenne de tous les autres signaux ; il s’agit donc d’un type d’encheéres a valeurs communes
pures, une variante des enchéres a valeurs communes). Dans ce modéle, une fusion implique que la société
qui en est issue dispose des signaux regus par les deux sociétés avant la fusion. Une fusion a donc deux
effets : 1’élimination de la concurrence entre les sociétés parties a la fusion et la consolidation de
I’information, ce qui a pour résultat que la nouvelle société dispose de meilleures informations sur la
valeur réelle du bien. Cet effet informationnel réduit I’ampleur du phénomeéne de « malédiction du
vainqueur ». Mares et Shore ont cherché a déterminer si c’est I’effet de réduction de la concurrence ou
celui de malédiction du vainqueur qui influence davantage les offres. Ils ont étudié a cet effet des enchéres
scellées au premier prix et des encheéres scellées au deuxiéme prix. Les résultats ont montré que I’effet de
réduction de la concurrence prédominait pour les enchéres scellées au deuxieéme prix, les offres étant plus
agressives lorsque les soumissionnaires étaient plus nombreux. Pour les enchéres scellées au premier prix,
ce n’était le cas que s’il y avait un nombre élevé de participants. A 1’équilibre, les fusions avaient pour
conséquence de réduire les recettes espérées des enchéres (en vertu du théoréme de 1’équivalence du
revenu, qui peut s’appliquer a ce modele, ceci est vrai pour les deux types d’enchéres étudiés).

Les achats étudiés par Hong et Shun incluaient deux autres types de travaux pour lesquels existait une part
importante de valeurs privées. Dans ces circonstances, les auteurs ont constaté que plus le nombre de
candidats était €élevé, plus I’Etat du New Jersey était susceptible de réaliser une bonne affaire.
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conjointes] se trouve encore affaiblie » (Levin 2004). Dans de telles situations, la présence de soumissions
conjointes réduit donc le caractére concurrentiel des offres.

Les offres conjointes ont donc trois types de conséquences : un effet informationnel (di a la mise en
commun des informations), qui incite a enchérir de fagcon plus agressive, mais également un effet de
réduction de la concurrence (du fait que les candidats sont moins nombreux) et, pour les enchéres multi-
unitaires, un effet de réduction de la demande qui encourage également la soumission d’offres moins
agressives. On retrouve pour les valeurs privées les effets de réduction de la concurrence et de réduction de
la demande, mais pas celui de mise en commun des informations. Les soumissions conjointes conduisent
donc toujours a des offres moins concurrentielles. Toutefois, pour des valeurs communes, le fait que 1'offre
conjointe soit ou non moins agressive que l'offre individuelle reléve largement de considérations
empiriques.'’

On notera enfin que, lorsqu’il s’agit d’enchéres multi-unitaires dont la demande porte sur une seule
unité (telles les enchéres de licences de télécommunication), les participants potentiels ne pourront réagir et
concurrencer les enchérisseurs soumettant une offre conjointe si celle-ci intervient peu avant la date des
enchéres. Ce probléme se pose lorsque les enchérisseurs conjoints jouissent d’un avantage relatif, les
participants potentiels choisissant alors de ne pas engager les frais de préparation de 1’offre, contrairement
a ce qui aurait été le cas s’ils avaient su que les enchérisseurs avantagés choisiraient de soumettre une offre
commune. Les enchéres peuvent étre en outre congues en fonction d’un nombre prédéfini de
soumissionnaires probables. On peut, pour résoudre ce probléme, interdire 1’annonce d’offres conjointes
juste avant les enchéres.

2.1.5 Encheres ascendantes/encheres scellées

Les enchéres ascendantes sont considérées comme favorisant plus largement la collusion que les
enchéres scellées (au premier prix), ou les membres de 1’entente peuvent plus facilement violer les accords
: 12 s 1 .
tacites. -~ Cette opinion repose sur les éléments suivants :

o Dans des enchéres ascendantes, supposons que les membres du réseau d’enchérisseurs
conviennent de ne pas se concurrencer par leurs offres. Dans le cas de valeurs privées, le gain que
procure cette collusion est la réduction du montant de la deuxiéme évaluation la plus élevée (qui
correspond au prix payé par le vainqueur ; voir le passage ci-dessus consacré aux principaux
types d’enchéres), du fait que les autres membres de I’entente ne sont plus en lice. (Si la
deuxi¢me meilleure évaluation provient d’un candidat externe, 1’entente est alors inutile). Les
membres de I’entente ne chercheront pas a enfreindre 1’accord tacite : puisqu’aucun d’entre eux
ne soumettra une offre supérieure a sa propre évaluation, le soumissionnaire dont 1’évaluation est
la plus élevée remporte les enchéres, qu’il y ait ou non accord, la seule question étant alors celle

Il convient de souligner que 1’on peut difficilement considérer que 1’effet de mise en commun des
informations qui découle d’offres conjointes se retrouve pour les fusions. En particulier, une société née
d’une fusion peut ne pas disposer des mémes informations que celles dont auraient bénéficié les deux
sociétés si elles étaient demeurées distinctes. Ainsi, I’effet de mise en commun des informations peut étre
ponctuel ou a court terme, alors que la réduction de la concurrence et de la demande sont des conséquences
a plus long terme.

Notons cependant que I’annonce publique des résultats d’enchéres scellées, en révélant des violations
d’accords tacites qui autrement seraient restées secrétes, permet aux membres de 1’entente d’exercer un
contrdle plus efficace sur leur réseau.
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du prix. Une offre supérieure a celle des enchérisseurs susceptibles de violer I’entente sera tout
simplement soumise, et ces enchérisseurs ne chercheront donc pas a enfreindre I’accord"”.

o Dans le cadre d’encheéres sous pli scellé au premier prix, supposons que les membres de 1’entente
conviennent de soumettre des offres spécifiques. Le gain que procure la collusion découle du fait
que le membre dont ['évaluation est la plus élevée soumet une offre inférieure a ce qu'elle aurait
¢té en l'absence d'entente. Un autre membre pourrait donc étre tenté de soumettre une offre plus
¢levée — mais pas supérieure a celle qu’il aurait soumise en 1’absence d’accord — et remporter les
encheres, une bonne opération qu’il n’aurait pu réaliser dans le cadre d’enchéres concurrentielles.
11 peut méme remporter les enchéres tout en ne révélant pas son identité et continuer ainsi d'agir
comme un membre respecté de 1’entente.

Les enchéres sous pli scellé ne sont cependant pas a 1’abri d'actions coordonnées. Des interactions
répétées peuvent favoriser 1’utilisation de signaux, en particulier si I’adjudicateur fournit des informations
historiques.

Des travaux empiriques récents tendent a montrer que choisir des enchéres ascendantes plutoét que
scellées peut avoir d'importantes conséquences en matiere de collusion. En effet, pour les enchéres
¢étudiées, I’effet du passage d’une forme de collusion & une autre est dérisoire au regard de 1’effet sur la
particilp;ation des enchérisseurs'®, méme lorsqu’ils sont en situation d’asymétrie. (Athey, Levin et Seira,
2004)

Il est également souvent plus facile d'engager des poursuites pénales pour des enchéres sous pli scellé
que pour des enchéres ascendantes. Les enchéres scellées laissent une trace écrite qui permet d’identifier
tous les enchérisseurs ainsi que leurs offres. Dans le cas d’enchéres ascendantes, au contraire, toutes les
offres soumises peuvent ne pas étre consignées de manicre formelle et, les participants n’étant parfois pas
en mesure de soumettre leurs offres avant que le prix ne devienne excessif, il est possible qu’aucune trace
de leur participation ne subsiste. Si ’entente se fonde sur la non-participation, il sera alors difficile
d’identifier les membres qui n'ont pas pris part directement aux enchéres ascendantes. Pour étayer les
éventuelles poursuites, les éléments concernant « tous » les aspects des enchéres devront étre conservés
durant une longue période. Afin d’amplifier leur effet dissuasif, il convient de faire savoir publiquement
que tel sera le cas. (Kovacic et al, 2006)

Lors d’enchéres ascendantes, soumettre une offre supérieure a celle du participant qui viole I’entente
permet a ses membres de contrer facilement de telles pratiques.

Voir ci-dessous les développements consacrés a la maniére dont la participation se trouve influencée par le
choix entre enchéres scellées et encheres ascendantes.

L’étude portait sur les enchéres de bois d’ceuvre. Pour donner un ordre d’idées, ces travaux montrent que,
sans tenir compte des effets liés a la participation des enchérisseurs, les enchéres scellées conduiraient en
des recettes supérieures de 651 dollars US (Nord Ouest des Etats-Unis) ou de 1 018 dollars US (Californie)
par rapport & celles d’enchéres ascendantes. Une participation plus importante des soumissionnaires (de
I’ordre de 3 & 6 concurrents supplémentaires pour 10 ventes) a permis d’augmenter en moyenne les recettes
des enchéres scellées de 5 300 dollars US (4 %) dans le Nord Ouest des Etats-Unis et de 26 000 dollars US
(13 %) en Californie. Le fait que les entreprises se livrent a I’occasion d’enchéres ascendantes « a des
activités modérées de coopération » entraine une baisse des recettes de 22 000 dollars par rapport a des
enchéres concurrentielles, ou plus de 27 000 dollars si ’on tient compte des effets de la participation
(pp- 36-37). Cette étude se basait sur les enchéres de bois d’ceuvre dans les foréts fédérales de Lolo et de
Panhandle (Idaho) (le « Nord Ouest des Etats-Unis ») et les foréts du Sud-Ouest de la cote Pacifique (la
« Californie ») entre 1982 et 1990.
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2.1.6  Autres considérations relatives a la conception

Les enchéres scellées multi-unitaires a prix uniforme permettent une autre stratégie d’offre qui, si tous
les enchérisseurs 1’utilisent, favorise des prix non concurrentiels. Prenons 1’exemple de marchés ou les
enchérisseurs formulent des offres différenciées en fonction des quantités demandées (en d’autres termes,
ils enchérissent pour une série de quantités en fonction du prix qu’ils seraient prét a payer pour celles-ci) et
ou le prix payé par tous les enchérisseurs est déterminé par 1’offre retenue la moins élevée. Ces offres
différenciées peuvent étre congues de maniere a sanctionner automatiquement toute défection a un accord
de collusion.'® (Klemperer, 2004, p. 105)

2.2 Participation

Encourager la participation est le deuxiéme principal outil pour promouvoir la concurrence dans les
enchéres. Comme pour les marchés ordinaires, les conséquences qu’ont sur la concurrence les actions des
différents participants sont variables mais, fait étonnant, les enchérisseurs peuvent exercer une forte
influence positive sur les résultats. On peut promouvoir la participation en renongant aux enchéres
ascendantes au profit d’enchéres sous pli scellé, en réduisant les colits d’¢laboration des offres et en
favorisant de diverses maniéres les plus petits enchérisseurs.

Les conséquences de la participation en termes d’efficience dépendent entre autres du fait qu’elle
s’inscrit ou non dans un contexte de valeurs communes « pures ». Le degré d’efficience n’est alors
nullement fonction de qui remporte les encheres : le résultat le plus efficient est que celui qui remporte les
enchéres paie la valeur réelle de I’objet. Plus les enchérisseurs sont nombreux, plus les enchéres scellées a
valeurs communes pures sont efficientes.'” (Selon cette hypothése, il n’est censé y avoir aucun effet de
collusion ou d’innovation, ce qui peut sembler peu réaliste.)

Au-dela méme des situations de valeurs communes pures, une plus forte participation conduit
généralement a des enchéres plus concurrentielles. Dans le cas d’enchéres avec valeurs privées, et pour de
nombreuses encheres avec valeurs communes, des enchéres ascendantes sans prix de réserve et un nombre
d'enchérisseurs symétriques N+1 dégageront une rentabilité supérieure a « des enchéres quelconques
pouvant raisonnablement étre organisées » avec N participants. « Le vendeur aura habituellement intérét a
consacrer davantage de ressources a 1’¢largissement du marché qu’a la collecte d’informations et aux
calculs nécessaires pour déterminer le meilleur mécanisme. » (Klemperer, p. 27, citant les résultats des
travaux de Bulow et Klemperer, 1996)"®

Si les offres sont structurées de telle maniére que les enchérisseurs doivent payer un prix trés élevé pour
une quantité légérement inférieure a la part convenue, et que tous les acteurs tentent d’acheter une part
supérieure a celle-ci, le prix est trés élevé et tous les soumissionnaires sont sanctionnés.

Holt (1980) montre que, dans le cas d’équilibres symétriques, plus le nombre d’enchérisseurs tend vers
I’infini, plus leurs offres s’approchent de la valeur réelle de 1’objet.

Certaines enchéres au premier prix avec valeurs privées affiliées sont une exception a cette régle générale
(Pinske et Tan, 2005). Dans une étude théorique, Pinske et Tan considérent que les évaluations privées
sont liées par un facteur commun inconnu mais, méme si elles lui sont subordonnées, demeurent
néanmoins indépendantes. Ils se fondent sur I’hypothése de neutralité au risque et de situation de symétrie.
Le nombre d’enchérisseurs est déterminé de maniére exogene. Les auteurs ont constaté que la fonction
d’équilibre de I’enchére peut augmenter avec le nombre de participants. Mais ils n’ont pu déterminer si
I’offre retenue augmentait toujours en fonction du nombre d’enchérisseurs, ni identifier les circonstances
ou elle baisse si le nombre de concurrents augmente. En d’autres termes, pour ce type d’enchéres,
I’augmentation du nombre de participants peut aussi bien entrainer que ne pas entrainer une augmentation
des prix.
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La réduction des colts de préparation des offres permet d’inciter davantage d'enchérisseurs a
participer aux enchéres. On peut a cette fin normaliser les procédures, notamment sur le plan
chronologique entre les différentes circonscriptions administratives. Pour certains aspects spécifiques des
encheres, ceci pourrait impliquer un arbitrage par rapport a la conception de mécanismes spécifiquement
adaptés. Le regroupement d'enchéres, pour répartir les frais d’élaboration des offres entre plusieurs
opérations, ou encore le fractionnement en plusieurs unités moins importantes, peuvent attirer des
participants plus nombreux. Toutefois, lorsque les différentes composantes sont complémentaires, la
conséquence d’un tel fractionnement pourrait étre que seules les premicres enchéres soient
concurrentielles, 1’exploitant en place bénéficiant d’un avantage excessif pour que les autres candidats
soient incités a participer aux encheres suivantes.

Comme le remarque Milgrom :

« Dans les enchéres effectivement organisées, les enchérisseurs refusent le plus souvent de participer
si le mécanisme proposé leur semble étrange ou injuste. Le précédent et I’habitude limitent souvent le
nombre de méthodes pouvant étre utilisées en pratique. » (Milgrom 2004, p. 166)

Souvent, le processus vise a encourager les enchérisseurs les moins avantagés, ¢’est-a-dire ceux qui
sont le moins susceptibles de remporter les enchéres, a participer activement. A ce titre, les enchéres
scellées sont généralement plus efficaces que les enchéres ascendantes. Dans des enchéres ascendantes, en
effet, seuls les enchérisseurs se trouvant dans la meilleure position, ¢’est-a-dire ceux dont les évaluations
sont les plus élevées, demeureront en lice jusqu’a un moment proche de la fin des enchéres. Les candidats
les moins avantagés en ont conscience et font le raisonnement suivant : si nous devons nous retirer vers la
fin, autant ne pas participer et économiser ainsi les frais d’élaboration de notre offre. Fait étonnant, ceci est
vrai méme lorsque la différence est ténue entre les enchérisseurs « en position de force » et ceux qui sont
les « moins avantagés ». Au contraire, dans le cas d’enchéres sous pli scellé, les plus petits enchérisseurs
peuvent remporter les enchéres a un prix qui aurait pu faire 1’objet d’une surenchére du candidat
bénéficiant du plus grand avantage. Dans des enchéres sous pli scellé, contrairement a des encheéres
ouvertes, le participant en position de force n’est pas en mesure de modifier son offre aprés avoir pris
connaissance des offres des plus petits enchérisseurs.

Encadré 3. L’effet de participation. Comparaison entre les encheres ascendantes et les enchéres scellées pour
I’adjudication de licences de télécommunications 3G.

Les Pays-Bas, qui comptaient cinq opérateurs historiques de téléphonie mobile, ont vendu cinqg licences 3G par le
biais d’enchéres ascendantes. Les enchérisseurs pouvaient remporter au maximum une licence chacun. « Les
nouveaux entrants potentiels les mieux placés, conscients de la faiblesse de leur position, ont conclu des accords avec
les opérateurs en place. Les dysfonctionnements ont été significatifs, tant du point de vue de la politique de
concurrence des Pays-Bas que pour la conception méme des enchéres. En effet, des entreprises telles que Deutsche
Telekom, DoCoMo, et Hutchinson, toutes des acteurs importants sur les marchés étrangers, ont pu conclure des
partenariats avec les opérateurs historiques locaux. » Finalement, seul un nouvel entrant a soumis une offre. Il a fini
par se retirer apres avoir regu une lettre de menaces d’un exploitant en place. Les cinq opérateurs historiques ont
remporteé les cing licences, pour environ 3 milliards d’euros, bien en de¢a du montant par habitant au Royaume-Uni.

Les enchéres organisées au Danemark sont au contraire considérées comme une réussite. Il y avait dans ce pays
quatre opérateurs historiques de téléphonie mobile et quatre licences 3G ont été mises aux encheéres. Au vu des
précédentes encheres de licences 3G, il a été décidé d’utiliser des enchéres scellées afin d’attirer les enchérisseurs les
moins avantagés, d’encourager la participation de nouveaux entrants et d’empécher les opérateurs en place de
soumettre des offres trop élevées. Les pouvoirs publics ont tenu secret le nombre effectif d'enchérisseurs ainsi que
toutes les offres soumises, a I’exception de la quatriéme plus élevée. Tous les attributaires ont payé le montant de la
quatrieme meilleure offre, soit environ 95 euros par personne, somme pratiquement deux fois plus élevée que les
prévisions de la plupart des observateurs. Un nouvel entrant figurait parmi les vainqueurs. (Klemperer, pp. 155-156,
163-164).
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Pour «renforcer » la position des enchérisseurs les moins avantagés, on peut réserver certains
marchés, c’est-a-dire autoriser exclusivement les petites entreprises a enchérir sur certaines licences. C’est
le choix qui a été fait pour les enchéres des blocs D-E-F précédemment mentionnées, ou certaines licences
ne pouvaient étre remportées que par des candidats de taille relativement modeste. Une autre méthode
consiste a mettre en place des crédits de soumission, dont le principe général est que les petites entreprises
ne paient qu’une certaine fraction de leurs offres retenues. Ce systéme est analogue a la discrimination par
les prix sur les marchés ordinaires, qui permet a un monopoleur de vendre également a des clients a faible
valeur. Pour réserver un marché, on pourrait par exemple empécher 'exploitant en place de soumissionner,
ce qui viserait toutefois davantage a restreindre ultérieurement son pouvoir de marché. Une autre méthode
pour encourager une participation élargie consiste a fractionner les objets ou les lots. Un tel
‘fractionnement’ peut inciter davantage de candidats a soumissionner. Toutefois, si le nombre de
participants est fix¢é par avance, cette méthode peut également offrir aux enchérisseurs des possibilités de
« répartition », ce qui se traduit par une réduction des recettes (Milgrom, pp. 234-239). Certaines de ces
solutions peuvent tomber sous le coup de régles anti-discrimination ou visant a limiter les aides d’Etat.

On parle de verrouillage lorsque le fait de remporter des encheres confére un avantage pour les
enchéres suivantes. Par exemple, D’attributaire des premieéres séries d’enchéres, qui est désormais
I’exploitant en place, bénéficierait d’une position de force pour les prochaines enchéres visant la méme
licence. Une stratégie efficace pourrait consister a soumettre une offre inférieure aux cofits lors de
premieres enchéres et de bénéficier ensuite de rentes en soumettant des offres élevées pour les enchéres
suivantes. Les concurrents hésiteront a participer a des encheéres ou ils devront affronter un exploitant en
place mieux informé. Comme on I’a vu dans le précédent paragraphe, l’adjudicateur peut, pour
contrecarrer cette stratégie, modifier les régles utilisées afin de favoriser certains participants.

L’attribution du monopole d’exploitation de la United Kingdom National Lottery illustre cette
situation de verrouillage ainsi que les régles visant a en contrecarrer les effets. Huit enchérisseurs étaient en
lice lors des premiéres enchéres. Au moment de la deuxiéme série d’encheéres, 1’attributaire avait acquis
une expérience pratique ainsi qu’une certaine réputation sur le marché. Seule une offre concurrente a été
soumise. Les craintes qu’il n’y ait aucun concurrent en 2006 ont conduit le ministére de la Culture, des
médias et des sports & examiner la situation et abouti a une modification de la structure de la franchise.
Ainsi, des enchéres seront tout d’abord organisées pour une franchise unique. Si, a un certain stade, comme
par exemple aprés la cloture du premier appel d’offres, la National Lottery Commission conclut « que les
conditions d’une concurrence effective ne peuvent &tre satisfaites », elle pourra alors demander aux
pouvoirs publics d’exercer leurs prérogatives en organisant des enchéres pour des licences supplémentaires
(ministére britannique de la Culture, des Médias et des Sports, 2004).

2.3 Autres considérations

Certains aspects des enchéres ne trouvent pas de pendant sur les marchés ordinaires. Tout d’abord,
comme on 1’a noté plus tot, ’adjudicateur peut modifier les régles existantes. Cependant, celles-ci sont
souvent sujettes a négociation ou a diverses actions de lobbying, parfois dans une perspective
anticoncurrentielle. Par exemple, un opérateur en place pourrait, afin de renforcer sa position, exercer des

pressions en faveur d’enchéres ascendantes.

Deuxiémement, les adjudicateurs peuvent stimuler la concurrence en jouant sur les informations dont
disposent les enchérisseurs. Dans un contexte de valeurs communes, le fait que 1’adjudicateur révele
I’ensemble de ses informations privées sur la valeur d’un objet pourra ainsi présenter un double avantage.
Tout d’abord, ceci aura pour effet de réduire les rentes que les candidats tirent de leurs propres
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informations privées. Ensuite, ces renseignements supplémentaires permettront aux enchérisseurs d'estimer
avec une plus grande précision la valeur de l'objet et donc de soumettre des offres plus agressives.'

Troisiemement, les enchéres accentuent les différences existantes entre des concurrents quasiment
équivalents, contrairement a un marché ordinaire ou un des acteurs pourrait posséder une part de marché
sensiblement supérieure. Un exemple de ce type (un opérateur en place disposant d'avantages en termes
d’informations ou de coits) est présenté ci-dessus, mais on pourrait également évoquer le cas des
compléments. Lorsque, du fait qu’un enchérisseur posséde un complément, son évaluation est légérement
supérieure a celle des autres candidats, la situation reléve alors pratiquement de valeurs communes. Les
candidats les moins avantagés sont dissuadés de participer a des enchéres ascendantes, méme lorsque leur
handicap est relativement faible. Si une fusion devait probablement renforcer la position d’un candidat lors
des prochaines enchéres, cette fusion pourrait ne pas étre approuvée parce qu’elle conduit a une réduction
de la concurrence. Il semble que ceci explique en partie la décision quant a la fusion BSkyB - Manchester
United. (Klemperer, 2004, p. 23)

2.4 Conclusions

La méthode des enchéres est souvent privilégiée par rapport aux « prix affichés » et aux marchés de
gré a gré car, lorsqu’elle est appliquée, la valeur de ’objet est inconnue et on cherche a établir une
meilleure égalité des chances (a la vente comme a ’achat) et a limiter la discrimination par les prix. Des
raisons d'efficience économique justifient également cette préférence.

Les criteres utilisés pour choisir entre différentes méthodes d’enchéres comprennent notamment : le
pouvoir de marché, les colits d’organisation des enchéres et de participation des enchérisseurs, les divers
types de risques encourus par les candidats (ne pas remporter les enchéres, ou une quantité suffisante
d’objets ou la combinaison souhaitée, payer plus que nécessaire) et la durée du processus.

Différentes méthodes d’enchéres sont susceptibles de limiter les problémes de collusion ou les
pratiques concertées. Elles peuvent viser a dissuader ou a encourager la participation. En outre, les
adjudicateurs peuvent jouer sur les informations dont disposent les enchérisseurs et, en vue d’éventuelles
poursuites pénales, veiller & conserver les données concernant I’adjudication.

La conception d’enchéres implique de répondre a plusieurs questions importantes :

o A quelle fréquence les enchéres successives doivent elles étre organisées ? Des enchéres plus
fréquentes peuvent impliquer des colts supérieurs et favoriser la collusion, mais également
mieux prendre en compte les variations de la demande ou de la valeur. Annoncer la tenue d’une
série d’encheres peut faciliter les pratiques de collusion.

Une étude portant sur les appels d’offres dans le domaine de la construction d’autoroutes confirme
empiriquement la validité de ce résultat théorique. Ces enchéres se sont déroulées en 1998-2003 dans
I’Etat de I’Oklahoma et dans les zones limitrophes du Texas. L’Oklahoma a modifi¢ sa politique de
divulgation des informations en avril 2000 pour permettre aux soumissionnaires d’accéder au devis
estimatif de I’ingénieur en charge du projet au niveau de ’Etat. Le Texas, pour sa part, ne 1’avait pas
modifiée et pouvait donc servir de référence. Pour les projets liés a la construction de ponts, ou
I’incertitude quant aux colits communs était pergue comme supérieure, le montant des offres moyennes et
celui des offres retenues ont baissé de 10 % apres ce changement de politique. Pour les travaux de
goudronnage, ou cette incertitude est moindre, aucun changement significatif n’a été constaté, que ce soit
pour les offres moyennes ou pour les offres retenues. Plusieurs Etats ont récemment modifié leur politique
afin de communiquer les estimations des ingénieurs ou ont indiqué qu’ils envisageaient de le faire.
[DeSilva et al, 2005].
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o Comment vendre (ou acheter) des objets lies multiples ? Les éléments peuvent étre identiques,
mais également plus ou moins substituables ou complémentaires. La tenue d’encheéres
séquentielles peut conduire a ce que des éléments identiques soient vendus a des prix différents,
ce qui semble injuste, et a ce que les enchérisseurs n’obtiennent pas la combinaison souhaitée
d’¢éléments, en particulier lorsqu’il s’agit de compléments, ce qui est inefficient. Dans le cas
d’enchéres simultanées, il est possible que les enchérisseurs remportent trop ou trop peu de
substituts, ou n’obtiennent pas les combinaisons souhaitées. Le recours a plusicurs tours
d'enchéres peut permettre d'atténuer ces problémes. La présence d’un marché secondaire post-
encheres n’est nullement susceptible d'améliorer de mauvaises attributions lorsqu’il existe des
informations privées sur les objets.

o Qui sont les candidats possibles ? Des enchérisseurs qui ne sont pas en mesure d’honorer leurs
engagements pourraient remporter les enchéres, ce qui irait a 'encontre de I'objectif méme d’une
adjudication. Toutefois, exclure trop de candidats pourrait amener a refuser la participation de
celui dont 1’évaluation est la plus élevée, ou encore permettre aux candidats non exclus d’exercer
un pouvoir de marché.

o Certains enchérisseurs doivent-ils bénéficier d’un traitement spécifique ? Inciter les candidats les
moins avantagés a participer peut encourager les enchérisseurs en position de force a soumettre
des offres plus concurrenticlles. Ces mesures soulévent toutefois des problémes du point de vue
de I’egalité des chances et peuvent tomber sous le coup de la réglementation relative aux aides
d'Etat.

o Faut-il favoriser les enchéres ascendantes par rapport aux encheres sous pli scellé ? En d’autres
termes, faut-il que les candidats puissent soumettre plusieurs offres ? Les pratiques de collusion
sont rendues plus difficiles lors d’enchéres sous pli scellé, car il est plus facile pour les candidats
de violer un accord tacite. La participation sera vraisemblablement plus élevée pour des encheres
sous pli scellé que pour des enchéres ascendantes. En effet, les candidats les moins avantagés
sont encouragés a participer car ils peuvent remporter le marché face a des enchérisseurs plus
puissants, contrairement a ce qui est le cas pour les enchéres ascendantes. Dans le cas d’enchéres
sous pli scellé (a un seul tour), les enchérisseurs économisent certains frais d’élaboration des
offres car ils cherchent davantage a déterminer la valeur de I’objet qu’a identifier les stratégies de
leurs concurrents. Il est toutefois possible que 1’enchérisseur dont 1’évaluation est la plus élevée
ne remporte pas les encheres lorsque les offres sont remises sous pli cacheté, bien que I’on puisse
utiliser un prix de réserve ¢élevé en vue d’empécher une telle situation. La tenue d'encheres
anglaises demandera sans doute plus de temps que des enchéres sous pli scellé ; toutefois, les
enchéres descendantes constituent sans doute la méthode la plus rapide.

o  Comment le prix doit-il évoluer durant les encheres ? Avec les enchéres ascendantes, les
enchérisseurs peuvent connaitre les évaluations de leurs concurrents. Cette méthode est donc utile
lorsque les candidats ont des informations de mauvaise qualité ou sont peu disposés a prendre des
risques. Le vendeur peut toutefois tirer un gain supérieur en utilisant des enchéres descendantes
(ou « enchéres hollandaises »). Cette méthode permet de vendre rapidement une grande quantité
de biens, ce qui est important lorsqu’il s’agit de denrées périssables.

e Quelles informations communiquer aux enchérisseurs ? Dans le contexte de valeurs communes,
les enchéres ascendantes permettent aux candidats de connaitre I’identité des autres enchérisseurs
ainsi que leurs offres. Ils bénéficient donc d’une meilleure appréciation des évaluations de leurs
concurrents, ce qui atténue les conséquences de la malédiction du vainqueur. Cependant, ceci
encourage la collusion car il devient alors plus difficile de violer un accord tacite. L’adjudicateur
peut encourager la soumission d’offres plus agressives en révélant toutes les informations qu'il
posséde sur la valeur de l'objet. Le fait que I’adjudicateur communique certains renseignements
entre les différents tours des enchéres sous pli scellé peut contribuer a atténuer le probléme posé
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par la malédiction du vainqueur (voir le passage sur les enchéres pour I’attribution de capacités
gaziéres en Mer du Nord britannique). Lors d’enchéres successives, les informations fournies sur
les différentes offres peuvent aider a controler ’action de 1’adjudicateur. Toutefois, les ententes
horizontales peuvent également les utiliser pour contrdler les activités de leurs membres.

o Quel est le prix payé par le gagnant ? Au vu du grand nombre de facteurs en jeu, il est
impossible de tirer une conclusion simple sur ce point. Dans le cas d’enchéres au deuxiéme prix
et a valeurs privées portant sur une seule unité, les enchérisseurs soumettent une offre
correspondant a leur estimation de la valeur réelle de 1’élément. L’enchérisseur dont I’évaluation
est la plus élevée remporte les encheres, ce qui est un résultat efficient. Toutefois, demander a ce
candidat, aprés avoir pris connaissance de la valeur réelle, de payer un prix correspondant a la
deuxiéme meilleure offre, peut créer des problémes d’ordre politique. Lors d’encheéres
successives, les enchérisseurs éprouveront également des réticences a soumettre des offres
correspondant a ce qu’ils estiment étre la valeur réelle des objets. Toutefois, lorsque des enchéres
sous pli scellé a valeurs privées portent sur une seule ou plusieurs unités et que les candidats
réglent le montant de leur offre (le premier prix), I’enchérisseur dont 1’évaluation est la plus
¢levée peut étre amené a trop minorer la sienne et donc a ne pas remporter les enchéres. Ce
résultat est inefficient. Sur un marché ou les prix sont fixés au prix offert (enchéres
discriminatoires), il peut sembler injuste de pratiquer des prix différents. Dans le cas d’enchéres
multi-unitaires a prix uniforme, les enchérisseurs minorent leurs offres pour les raisons
mentionnées précédemment, mais aussi pour payer un prix inférieur pour les unités
infra-marginales. Au vu de ces multiples considérations, il est donc impossible de proposer une
recommandation simple.

Ces observations nous conduisent a formuler un certain nombre de recommandations :

e Lorsqu’il existe des risques sérieux de collusion, privilégier les enchéres sous pli scellé par
rapport aux enchéres ascendantes.

e  Fixer un prix de réserve élevé, mais crédible.
e Examiner attentivement la question des informations a fournir aux candidats et au public.

e  Regrouper les plus petites encheres et ne pas annoncer le programme des futures encheres.

Encourager la participation contribue également dans une large mesure & promouvoir la
concurrence dans le domaine des enchéres. Comme pour les marchés ordinaires, il peut étre utile de réduire
les cofits de participation en abaissant les colits d’¢laboration des offres. Les enchéres sous pli scellé sont
davantage susceptibles d'attirer les candidats les moins avantagés que les enchéres ascendantes. D’autres
méthodes peuvent étre utilisées pour les inciter a participer. Il s’agit notamment de réserver certains
marchés, de mettre en place des crédits de soumission ou encore de fractionner les objets, technique qui
peut cependant inciter a la collusion lorsque le nombre de participants est fixé d’avance.

L’application de la théorie économique est souvent soumise a des contraintes opérationnelles. Il est
toutefois utile de connaitre, a tout le moins, le point de vue d'un théoricien contemporain sur les méthodes
d'encheres :

« Les recherches menées dans le domaine des enchéres ont mis en évidence deux lignes
directrices pour parvenir a des méthodes efficaces. Tout d’abord, les enchéres doivent étre
structurées de telle mani¢re que le prix pay¢ par un participant donné — s’il est I’attributaire —
soit aussi indépendant que possible de ses propres offres (William Vickrey, 1961). Dans 1’idéal,
le prix réglé par I’attributaire devrait dépendre exclusivement des offres concurrentes (comme
pour les enchéres sous pli scellé au deuxiéme prix) afin d’encourager pleinement les différents
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participants a révéler véridiquement la valeur qu’ils assignent au bien. Deuxiémement, il
convient d'utiliser une structure ouverte, afin que les informations dont disposent les participants
lorsqu’ils enchérissent soient aussi nombreuses que possible (Paul R. Milgrom and Robert J.
Weber, 1982a). Lorsque les signaux des candidats sont affiliés et que 1’évaluation repose en
partie sur des valeurs communes, les enchéres ascendantes ouvertes vont encourager les
participants a soumettre (en général) des offres plus agressives que dans le cas d’enchéres sous
pli scellé. Les participants vont en effet, au moment ou ils soumettent leurs offres finales,

pouvoir déduire de plus nombreuses informations des signaux de leurs adversaires » (Ausubel,
2004).

3. Les fusions sur les marchés d’enchéres

Les autorités de la concurrence sont souvent amenées a évaluer des fusions sur les marchés
d'enchéres. La problématique générale est la méme que celle des marchés ordinaires, mais « les marchés
d’enchéres suscitent également des argumentations qui ne sont pas plausibles » (Waehrer et Perry 2003).
Cette section commence par examiner les raisonnements tels que celui qui veut que «deux acteurs
suffisent a créer une situation de concurrence », avant d’aborder les effets des fusions sur la concurrence,
dans un contexte de valeurs communes ou de valeurs privées. Cette derniére analyse s'appuie sur les
archives publiques détaillées concernant la fusion Oracle/PeopleSoft. Nous traiterons enfin la question des
parts de marché.

3.1 Les marchés d’encheres idéaux

On considére parfois que les autorités de concurrence doivent évaluer différemment les fusions
lorsque les marchés approvisionnés par les parties a la fusion sont des « marchés d’enchéres ». On fait
valoir ainsi que : « deux acteurs suffisent a créer une situation de concurrence », « les parts de marché
n’ont aucune importance », « les acheteurs peuvent modifier la méthode d’enchéres utilisée pour se
protéger d’un pouvoir de marché. » On examinera maintenant ces différentes affirmations, largement a
partir des travaux de Klemperer (2005).

Ces affirmations se basent sur des situations extrémes que 1’on rencontre rarement dans la réalité.
Elles évoquent deux modeles plus familiers : celui de la concurrence a la Bertrand, ou la présence d’un
concurrent suffit pour éviter I’exercice d’un pouvoir de marché, et celui des marchés « parfaitement
contestables », ou les contraintes concurrentielles imposées par les nouveaux entrants potentiels suffisent
pour empécher I’exercice d’un pouvoir de marché. Bien que les conditions d’existence de la concurrence a
la Bertrand ou de la contestabilité parfaite soient rarement réunies, ces modeles sont utiles car ils nous
ameénent a nous intéresser a certains éléments pertinents pour notre analyse. Il en va de méme des marchés
d’enchéres idéaux.

Dans un article de 2005 ou il aborde directement ces différents points, Klemperer propose quatre
critéres pour identifier un marché d'encheres « idéal » :

1. Tattributaire remporte I’ensemble du marché ;

2. la concurrence se fait par gros « blocs », c¢’est-a-dire que chaque adjudication porte sur une part
importante des ventes du fournisseur au cours d’une certaine période ;

3. avoir précédemment remporté des marchés n’influe aucunement la probabilité de remporter les
encheres actuelles ; il n’existe en particulier aucun « verrouillage » avantageant I’exploitant en

place ;

4. les barriéres a I’entrée sont faibles.
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Si les trois premiéres conditions sont satisfaites, et si les sociétés correspondent a un méme mode¢le, il
s’agit alors d’un modéle de Bertrand, ou les entreprises sont en concurrence sur la base des prix pour
vendre a un acheteur unique. Lorsque le colit marginal est constant et qu’il n’y a aucune contrainte de
capacité, 1’équilibre est parfaitement concurrentiel avec deux fournisseurs. Lorsque ces conditions sont

remplies, on peut alors effectivement dire que «deux acteurs suffisent a créer une situation de
concurrence ».

La notion de marché d’enchéres idéal rappelle celle de marché parfaitement contestable. Le modéle
des marchés parfaitement contestables fonde ses prédictions remarquables sur la faisabilité d’« entrées
éclair » a grande échelle. En particulier, comme Schwartz et Reynolds (1983) I’ont souligné, un nouvel
entrant doit pouvoir pénétrer le marché a grande échelle, supporter les mémes coiits que les exploitants en
place, et a la fois entrer sur le marché et s’en retirer avant que les entreprises en place puissent réagir par
une baisse des prix. Au vu des similarités entre ces deux modeles, il n'est pas étonnant qu'ils conduisent a
des prévisions comparables.”® La relation existant entre la concurrence a la Bertrand, les marchés
parfaitement contestables et les marchés d’enchéres idéaux, ainsi que les résultats des travaux des autorités
de la concurrence, qui depuis longtemps cherchent a évaluer 1'adéquation des modeéles de marché « a la
Bertrand » ou « parfaitement contestables » a certains marchés particuliers, semblent indiquer que les
circonstances ou la présence de deux concurrents suffirait a conduire a un résultat efficient sont rares, mais
nullement impossibles.

La question la plus intéressante est de savoir s’il convient d’accorder aux fusions relevant de marchés
d’enchéres non idéaux, ne satisfaisant qu’a certains des critéres spécifiés, un traitement différent de celui
des marchés « ordinaires ». Nous avons vu, dans la deuxiéme section de ce document, que les
problématiques concernant habituellement la concurrence sur les marchés ordinaires s’appliquent
¢galement aux marchés d’enchéres. La présence de certains de ces facteurs devrait-elle toutefois conduire a
une analyse ou a une conclusion différente quant a la possibilité que la fusion ait des conséquences
coordonnées ou unilatérales ? Notons que I’utilisation d’un mécanisme d’enchéres peut également indiquer
que le marché, de par ses caractéristiques, souléve des craintes en termes de concurrence. Par exemple,
I’adjudication peut étre utilisée lorsqu’il existe des économies d’échelle au niveau des transactions, les
marchés passés étant de grande dimension et spécialisés. Si les économies d’échelles sont dues a
d'importants colits irrécupérables, il existe alors un effet de verrouillage (remporter des enchéres donne un
avantage pour en remporter d’autres) et il sera difficile d’entrer par la suite sur le marché.

3.2 Conséquences des fusions pour la concurrence : le cas des valeurs communes.

Du point de vue de la concurrence, les conséquences des fusions entre enchérisseurs peuvent étre
légerement différentes de celles des fusions entre concurrents sur les marchés ordinaires. Une fusion entre
participants conduirait habituellement a la soumission d’offres moins agressives, les concurrents étant
moins nombreux, et a une réduction de la demande, les prix étant définis en fonction des unités
marginales®'.

Surtout, la distinction entre valeurs privées et valeurs communes peut influer sur ’analyse des
fusions. La différence possible concerne les conséquences de la fusion pour les informations dont dispose
I’enchérisseur ainsi que pour la malédiction du vainqueur. L’argument invoqué est que, dans certains cas,
un nombre de concurrents moins €levé (suite a une fusion) aboutit a des prix plus avantageux pour

20 Si I’on veut étre complet, le modele des marchés contestables se fonde entre autres sur 1’hypothese que les

acheteurs n’agissent pas stratégiquement, ce qui n’est pas nécessairement vrai des marchés d’enchéres, ou
I’adjudicateur peut opérer certains choix.

2 Ceci s’applique a des enchéres multi-unitaires a prix uniforme. Pour ces deux effets, voir les commentaires

sur les soumissions conjointes.
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I’adjudicateur. Le raisonnement est simple. Dans le cadre de valeurs communes, la fusion a pour effet de
regrouper les informations des parties. Cette mise en commun peut leur permettre de soumettre des offres
plus agressives, car elles sont moins exposées a la malédiction du vainqueur. Si cet effet ’emporte sur les
autres conséquences de la fusion, elle améliore les prix payés par le vendeur ou I’adjudicateur.

Deux questions se posent donc lorsque 1’on a affaire a un marché d’enchéres. La fusion intervient-elle
dans le cadre de valeurs privées (auquel cas I’effet de la malédiction du vainqueur est inexistant) ? Si, au
contraire, I’opération s’inscrit dans un contexte de valeurs communes, la réduction de l'effet de malédiction
du vainqueur 1’emporte-t-elle sur les autres conséquences anticoncurrentielles de la fusion ? Il est souvent
impossible de distinguer de maniére empirique les valeurs privées des valeurs communes, et il convient
donc de se replier sur I’examen du marché et sur son intuition propre. Ce point est abordé ci-dessous. La
deuxiéme question est également d’ordre empirique ; il n’existe aucune réponse d’ordre général. Certains
résultats concernant cet arbitrage sont présentés plus haut, dans les développements consacrés aux offres
conjointes.”

« En somme, et bien que ces questions soient aujourd’hui encore mal comprises, il apparait peu
probable que les offres conjointes aient des effets beaucoup plus inoffensifs pour les enchéres avec
valeurs communes que pour les enchéres avec valeurs privées ou les marchés ‘ordinaires’ ».
(Klemperer 2005, p. 22)

3.3 Valeurs communes ou valeurs privées ?

L'effet de réduction de la malédiction du vainqueur étant inexistant dans le cadre de valeurs privées, il
peut étre utile de distinguer les valeurs communes des valeurs privées. Il existe sur cette question un
nombre important et croissant de travaux. >

L’intuition est le premier outil a notre disposition : « Alors que 1’on peut, en se fondant sur des
données précises, distinguer des formes spécifiques d’enchéres a valeurs privées et a valeurs communes,
I’intuition est parfois un meilleur guide pour déterminer le cadre le plus approprié. 1l est par contre parfois
impossible de répondre de maniére empirique a ces questions. » (ABA, p. 233)

La théorie des enchéres montre que seules certaines circonstances permettent de distinguer les valeurs
privées des valeurs communes. Cette distinction est le plus souvent impossible : si seules les offres sont
disponibles, s’il existe un nombre fixe d'enchérisseurs et si aucun prix de réserve n’a été fixé, il est
impossible de différencier valeurs communes et valeurs privées (Laffont et Vuong, 1996). En effet, la
distribution des offres observée pourrait simplement correspondre a la distribution des valeurs privées des
enchérisseurs. Le résultat serait plus concluant lorsque le nombre d’enchérisseurs varie de fagon exogéne ;
on pourra alors, s’il s’agit d'enchéres sous pli scellé, distinguer entre les deux types de valeurs.” Ce

2 Outre les notes de bas de page, voir également Klemperer 2005, pages 19-22, pour une synthése des

recherches dans le domaine.

3 Ces questions sont abordées sous un angle technique par Athey et Haile (2005). Notre réflexion se fonde

largement sur ces travaux.

# La logique est la suivante : le probléme de la malédiction du vainqueur ne se pose que pour les enchéres a

valeurs communes et I’importance du phénoméne augmente en fonction du nombre d’enchérisseurs. Un
participant a des enchéres a valeurs communes minore davantage son offre lorsque ses concurrents sont
plus nombreux, contrairement a ce qui se passe lors d’enchéres a valeurs privées. Les tests identifiant cette
différence dans les offres soumises lorsque le nombre de concurrents augmente permettent de distinguer
entre valeurs communes et valeurs privées. En outre, pour les enchéres au premier prix, la variation du
niveau d’un prix de réserve imposé peut permettre de distinguer les valeurs communes des valeurs privées.
[Athey et Haile, 2003, p. 93]
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raisonnement ne s’applique pas au cas des enchéres ascendantes.™ Il y a en apparence une solution simple

pour différencier les valeurs privées des valeurs communes : observer comment les niveaux d'offre varient
. o) . . 26

en fonction du nombre d'enchérisseurs ; mais cette solution n'est pas concluante.

Pour résumer, la possibilit¢ d'opérer une distinction empirique entre valeurs communes et valeurs
privées dépendra du type d'enchéres utilisé et des données disponibles. Souvent, il faudra s’en remettre a
son intuition.

3.4 Effet des fusions sur la concurrence : le cas des valeurs privées

Lorsque les fusions s’inscrivent dans le contexte de valeurs privées, on peut en estimer directement
les effets.

Dans une telle situation, on estime généralement que la valeur privée de la société nouvelle
correspond a la valeur maximale des valeurs privées des parties a la fusion. Par conséquent, la nouvelle
société remportera toutes les enchéres que les parties a la fusion auraient pu remporter. Cette hypothése de
travail a été utilisée pour modéliser les effets « unilatéraux » des fusions entre hopitaux, fabricants de
matériel minier, entreprises du secteur de la défense et autres acteurs, lorsqu’il n’existait pas de gains
d’efficience (Baker 1997). Son résultat est que, suite a une fusion, le prix d’adjudication est différent, mais
c’est le méme candidat qui remporte les enchéres. L’adjudicateur pourra couvrir partiellement, mais pas
entiérement, cet accroissement des prix, en augmentant le prix de réserve (Waehrer et Perry, 2003). Dans
un contexte de valeurs privées, on estime généralement que les fusions ne conduiront a aucune réaction de
d’adjudicateur ni a aucun gain d’efficience.

Il est facile d’estimer les conséquences d’une fusion lorsqu’il s’agit d’enchéres sous pli scellé au
second prix avec valeurs privées. En effet, on peut se fonder sur le fait que les enchérisseurs soumettent les
valeurs réelles qu’ils attribuent aux objets. On commence par séparer les enchéres en deux groupes : celles
pour lesquelles les parties a la fusion auraient soumis la meilleure et la deuxiéme meilleure offre, et toutes
les autres. La fusion n’a aucun effet sur ce second groupe. Deuxiémement, pour le premier groupe
d’enchéres, on mesure la différence entre les deuxieme et troisiéme meilleures offres (le raisonnement
sous-jacent est le suivant : la fusion supprimant la moins élevée des offres proposées par les parties a la
fusion, ce qui était la troisiéme meilleure offre correspond désormais a la deuxiéme meilleure offre, qui
fixe le prix). En faisant la somme de ces différences pour I’ensemble des enchéres, et en divisant ensuite ce
chiffre par le nombre d’enchéres, on peut calculer 1’effet moyen de la fusion. Notons qu'il est nécessaire
pour appliquer cette méthode de disposer d'une quantité importante de données, en particulier concernant
I’identité des enchérisseurs et leurs offres, ou a tout le moins sur les trois meilleures offres. Un exemple de
ce calcul se trouve en annexe.

» Ce raisonnement n’est pas valable pour les raisons suivantes. Premi¢rement, dans des enchéres

ascendantes, 1’évaluation de 1’adjudicataire n’est jamais révélée. Deuxiémement, les enchérisseurs
modifient leurs stratégies au cours du processus et il est impossible d’identifier ces modifications.
Troisiemement, il existe plusieurs équilibres dans les enchéres ascendantes a valeurs communes et il est
difficile de choisir entre eux.

26 «On ne peut utiliser un test de forme réduite pour la relation entre le niveau des offres et le nombre

d’offres afin de distinguer les paradigmes a valeurs privées des paradigmes a valeurs communes dans les
encheéres sous pli scellé au premier prix. Toutefois, un tel test fonctionne bien pour des enchéres a valeurs
privées (au second prix et ascendantes). En effet, soumettre une offre équivalente a sa véritable évaluation
est alors une stratégie dominante pour I’enchérisseur. » [Pinske et Tan, 2005] Plus récemment, Adams et a/
(2006) estiment qu’en raison de problémes d’endogénéité et de sélection, un test de forme réduite ne
donnera pas de résultats satisfaisants, méme dans des enchéres au second prix.
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Des hypothéses supplémentaires sont nécessaires si I’on ne dispose pas de données sur les offres non
retenues. Une hypothése fréquente est que les deuxiémes meilleures offres sont proportionnelles aux
meilleures offres. Par exemple si trois enchérisseurs A, B et C remportent les enchéres respectivement
50 %, 30 % et 20 % du temps, B serait alors en deuxieme position 60 % du temps lorsque A remporte les
encheéres mais 37,5 % du temps lorsque C est 1’adjudicataire. Cette hypothése est clairement remise en
cause lorsque les caractéristiques des enchérisseurs, telles que leurs frais de transport ou leurs capacités
techniques, font qu’ils se trouvent dans des positions sensiblement plus similaires ou plus dissemblables.

11 est crucial de tenir compte des différences existant entre les concurrents lorsque 1’on veut modéliser
I’effet d’une fusion. Ainsi, dans une telle situation, la valeur pour chaque enchérisseur dépendra de ses
caractéristiques propres et de I’objet mis aux enchéres. Par exemple, si les frais de transport sont élevés, la
situation géographique des enchérisseurs et de I’objet constitue une caractéristique importante de la
fonction de valeur. Une fusion entre des enchérisseurs situés en des lieux différents aurait des
conséquences moindres sur la concurrence qu’une fusion d’enchérisseurs ayant la méme situation
géographique. (Froeb et Tschantz, a paraitre)

Il est plus difficile d’évaluer l'effet d’une fusion lorsqu’il s’agit d’enchéres au premier prix car
I’enchérisseur n’enchérit pas en se fondant sur sa véritable évaluation. Au contraire, il minore son offre
afin d'arbitrer entre le gain dont il bénéficierait en cas de victoire (offre plus faible) et la probabilité de
remporter les enchéres (offre plus élevée), compte tenu du fait que les autres enchérisseurs procédent aux
mémes calculs. Il convient donc d'élaborer des hypothéses supplémentaires. Une étude rapporte que
« I’analyse numérique, utilisant un [modele logit] a montré que, étant donné la part de la meilleure offre
dans les offres gagnantes des entreprises qui fusionnent, les effets des fusions sur les prix peuvent étre
prédits avec une grande exactitude comme correspondant a 85 % de 1’effet de prix prévu par le modéle
correspondant d’enchéres anglaises [c’est-a-dire, ascendantes].» (Werden et Froeb, a paraitre, citant
Tschantz, Crooke et Froeb, 2000)

Le mode¢le d’enchéres descendantes ouvertes a valeurs privées indépendantes de Waehrer et Perry
autorise I’asymétrie des participants : ils supportent différents cofits et ont donc des capacités différentes.
L’acheteur peut utiliser un prix de réserve et le modifier en réaction a des fusions entre les acteurs. Ce
« plancher » permet dans une large mesure de protéger 1’acheteur des effets anticoncurrentiels d’une fusion
si le cofit interne encouru par 1’acheteur est proche des cotits des fournisseurs. Les auteurs en concluent
qu’une fusion affaiblit généralement la position de I’acheteur, bien qu’il soit 8 méme de modifier le prix de
réserve afin d’en atténuer I’effet. (Waehrer et Perry, 2003)

3.5 Analyse des encheres : ’affaire Oracle/PeopleSoft

L’affaire Oracle/PeopleSoft est un des rares exemples ou des données publiques complétes existent
sur les méthodologies précises utilisées pour évaluer les conséquences d’une fusion sur un marché
d’enchéres. Les deux principales autorités amenées a examiner cette affaire sont parvenues a des
conclusions différentes sur la question de savoir si la méthode de vente utilisée relevait davantage
d’enchéres ascendantes ou d’encheéres sous pli scellé. Elles ont utilisé des jeux différents de données et des
techniques économétriques différentes et sont parvenues a des conclusions différentes. La Commission
européenne et le Tribunal de district américain étaient d’accord sur le résultat, mais pas sur le modéle de
marché sous-jacent.

Oracle a lancé son offre hostile sur PeopleSoft en juin 2003. L’Union européenne en a regu
notification en octobre 2003. Aux Etats-Unis, la Division antitrust et plusieurs Etats ont agi en justice pour
empécher ’acquisition. A 1’issue du proceés de juin 2004, le juge du Tribunal de district a rejeté en
septembre 2004 la demande du gouvernement américain, qui n’a pas fait appel. En Europe, la Commission
a ouvert une enquéte approfondie. Une suspension de six mois a permis aux enquéteurs de la Commission
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d’examiner les informations communiquées lors du proces aux Etats-Unis, tandis que la procédure
judiciaire américaine prenait fin. En octobre 2004, la Commission européenne a autorisé sans réserves la
fusion entre les deux parties.

Les sociétés Oracle et PeopleSoft vendaient toutes deux des progiciels de gestion intégrés (« PGI »),
produits également connus sous le nom de logiciels d'application d'entreprise (« LAE »). Les catégories en
cause étaient les systémes de gestion des ressources humaines (« RH »), qui gérent les salaires, les
avantages sociaux et d’autres données concernant les salariés, et les systémes de gestion financicre
(« SGF »), qui traitent les recettes, les comptes clients et d’autres données du méme type. Leurs clients
¢taient de grandes entreprises. Dans ces catégories, les logiciels possédent différentes fonctionnalités. La
Division antitrust a considéré que les logiciels a haute fonctionnalit¢ RH et SGF constituaient des marchés
distincts des logiciels RH et SGF a fonctionnalité moindre, et que le marché géographique était I’ Amérique
du Nord. Selon la Commission européenne, le marché en cause était celui des logiciels RH et SGF a haute
fonctionnalité et le marché géographique s’étendait au monde entier. Dans sa communication des griefs, la
Commission européenne faisait valoir également que les seuls fournisseurs sur le marché en cause étaient
Oracle, PeopleSoft, et SAP AG. La Commission s’est toutefois apercue au cours de I’enquéte que d’autres
fournisseurs pourraient étre des soumissionnaires crédibles, au moins pour certains clients. La Division
antitrust s’en est tenue a un marché a trois fournisseurs. Les parties s’opposaient toutefois sur la distinction
entre haute fonctionnalité et fonctionnalité moyenne, et donc sur la liste limitée de concurrents.

Les grandes entreprises achétent des logiciels a haute fonctionnalité RH et SGF. 11 s’agit de produits
personnalisés, le vendeur et I’acheteur entretiennent une relation commerciale et la concession de sous-
licences est interdite. Tout arbitrage est donc impossible. La Division antitrust faisait valoir que les prix
¢taient différents selon les clients.

3.5.1 La Division antitrust

Pour la Division antitrust chaque achat de logiciels RH et SGF constituait une mise en concurrence
distincte. Elle estimait que le processus d’appel a concurrence était ici comparable a des enchéres
ascendantes et que la fusion aurait pour effet de supprimer la présence de Peoplesoft. Le résultat serait
donc qu’Oracle pourrait donc remporter certains appels d’offre a des prix plus élevés. Les conséquences de
la fusion seraient différentes selon les clients. L’expert du gouvernement américain, le professeur Preston
McAfee, estimait que cette situation de concurrence correspondait a un modéle d’enchéres ascendantes.
Avec son modéle, il prévoyait une augmentation des tarifs de 5 a 11 % pour les logiciels SGF a haute
fonctionnalité et de 13 a 30 % pour les logiciels RH a haute fonctionnalité. (Werden, a paraitre)

Le professeur Preston McAfee a effectué trois analyses distinctes qui lui ont permis de choisir le
modéle le mieux adapté et d’estimer les conséquences de cette fusion. Il a commencé par étudier
25 transactions spécifiques et a établi des statistiques pour I’ensemble des opérations. Selon ces résultats,
Oracle était en situation de concurrence dans au moins 93 % des cas, et, pour les transactions les plus
importantes, PeopleSoft comptait environ la moiti¢ du temps parmi ses concurrents. Il a utilisé ensuite des
régressions afin d’estimer 1’effet de PeopleSoft sur les réductions de prix proposés par Oracle. Il a constaté
que celles-ci étaient en moyenne supérieures de 10 % lorsque PeopleSoft était en lice. La réduction
moyenne étant d’environ 50 % ; les acheteurs que convoitait également PeopleSoft bénéficiaient en
moyenne d’une remise de 60 %. Une autre régression, effectuée sur un autre ensemble de données, a fait
apparaitre que les remises moyennes ¢taient supérieures a 7.6 % lorsque PeopleSoft était un des
concurrents. Ce chiffre ce chiffre passait & 13.6 % pour les transactions d’un montant supérieur a
500 000 dollars.

Troisiemement, le chercheur a utilisé un modele économique, 1’a adapté au cas d’espece et a estimé
I’effet qu’aurait la fusion sur les prix. Il a constaté que le modele le mieux adapté a ces circonstances était
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celui des enchéres ascendantes. Les faits pertinents étaient les suivants: il y avait plusieurs tours
d’enchéres ainsi que plusieurs candidats et les différents participants disposaient, méme si elles étaient
imparfaites, d’informations sur les stratégies de prix de leurs concurrents. On pouvait donc
raisonnablement conclure que I’adjudicataire devait proposer un prix correspondant a celui du « meilleur »
enchérisseur non retenu. Il s’agit 1a d’une caractéristique des enchéres anglaises. L’application de ce
modele a permis de conclure qu’une fusion entrainerait une hausse des prix. Les augmentations prévues
¢taient plus importantes pour les logiciels RH que pour les produits SGF. En effet, un des autres
soumissionnaires €tait un concurrent beaucoup plus sérieux sur le segment des systémes SGF que sur le
segment RH. En particulier, les augmentations de prix prévues pour les systéemes RH étaient de 13 %,
16,5 %, 20,6 %, 25,2 % et 30,4 % selon le degré de concurrence. Les augmentations de prix prévues pour
les systémes SGF étaient de 4,6 % ; 5,7 % ; 6,8 % ; 7,9 % et 9 %, ici encore en fonction de ce paramétre.

Le Tribunal de district a choisi d’utiliser un modéle différent, celui de la concurrence a la Bertrand
avec produits différenciés, et pas un modele d’enchéres. De plus, il a écarté la simulation de la fusion au
motif qu’elle se fondait sur des statistiques de parts de marché qui ne donnaient pas selon lui une image
fiable de la position des fournisseurs sur le marché des progiciels de gestion intégrés (PGI). [voir U.S. v.
Oracle Corp., document numéro C04-0807 (District Nord de Californie, 9 septembre 2004) : « Faits, droit
et décision »]. Le Tribunal a tranché en faveur d’Oracle.

3.5.2 La Commission européenne

La Commission européenne a conclu que les marchés demeureraient concurrentiels méme si le
nombre d’acteurs importants passait de trois a deux, car il existait plusieurs fournisseurs crédibles bien que
de moindre envergure.

Concernant les effets non coordonnés, la Commission européenne a examiné a la fois une simulation
de marché et plusieurs régressions. La simulation de marché est présentée ci-dessous car elle se fondait sur
un modele d’encheéres. Toutefois, ce modéle n’a eu en définitive aucune influence sur les résultats, car il se
basait sur 1’idée d’une fusion « de trois a deux », hypothése de travail finalement rejetée (document de la
Commission, paragraphes 179 et 196).

Les régressions visaient a évaluer dans quelle mesure le nombre et I’identité des soumissionnaires en
présence lors de la sélection finale influaient sur les réductions proposées par les différents participants
(remises de PeopleSoft pour I’ensemble de données de PeopleSoft, remises d’Oracle pour I’ensemble de
données d’Oracle)[ibid., paragraphe 199]. La Commission a constaté que I’importance du marché influait
sur la remise proposée, mais que, dés lors qu’elle était prise en compte comme variable explicative, le
nombre final de soumissionnaires n’expliquait nullement les remises. En outre, la présence d’un concurrent
particulier n’entrainait pas de remises particulicrement élevées, a une exception mineure pres (ibid.,
paragraphe 200-201). La Commission a souligné que le fait qu’un tel effet ne ressorte pas des données ne
prouve pas en soi que la concentration n’aura pas de conséquences anticoncurrentielles (paragraphe 202),
mais que I’absence d’un effet sensible dii au nombre ou a I’identité des concurrents rend les données sur
les appels d’offres «inadaptées en tant que preuve déterminante d’un effet anticoncurrentiel de la
concentration » (ibid., paragraphe 204).

En ce qui concerne les effets coordonnés, la Commission a considéré que le nombre de
soumissionnaires potentiels était trop élevé, les produits trop différenciés, leurs parts de marché trop
asymétriques et leur liens structurels trop peu nombreux pour qu’il puisse y avoir coordination (ibid.,
paragraphes 209-211). La Commission n’a pas exclu la possibilité qu’il puisse y avoir une coordination
entre les deux derniers acteurs en lice, malgré 1’hétérogénéité des produits et le fait que les remises
importantes réduisent la transparence des prix. Toutefois, les acteurs mineurs étaient considérés comme des
soumissionnaires crédibles a méme de déstabiliser le duopole (ibid., paragraphes 212-213).
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Une simulation de marché a été réalisée, sur la base d’un modéle d’enchéres sou pli scellé.”” Plusieurs
caractéristiques du marché ont guidé le choix du modé¢le. Tout d’abord, les soumissionnaires connaissaient
I’identité¢ de leurs concurrents lors de certains appels d’offres. Deuxiémement, on estimait que les cofts
marginaux supportés par les soumissionnaires pour exécuter le contrat étaient proches de zéro. (Les cofits
antérieurs au processus concurrentiel étant pour la plupart irrécupérables.) Ceci sous-tend notamment que
les incertitudes quant aux cofits futurs n’avaient que relativement peu d’importance. Troisiémement,
lorsqu’un concurrent soumettait son offre, il ne connaissait ni les prix proposés par les autres enchérisseurs,
ni combien le client était prét a payer pour une « meilleure proposition » parmi les offres hétérogeénes. Une
autre raison d’utiliser un mod¢le d’enchéres sous pli scellé était donc que les autres solutions semblaient
conduire a des prévisions non réalisées. Un facteur clé était de déterminer « si les soumissionnaires
peuvent toujours réagir en soumettant une offre améliorée lorsqu’ils sont sur le point d’étre éliminés, ou
s’ils risquent d’étre écartés avant méme d’avoir proposé [leur offre la moins élevée] » (Bengtsson, 2006,
p. 136). Etant donné que les colts marginaux étaient nuls, on estimait que des enchéres anglaises
aboutiraient a des prix proches de zéro. Ceux-ci étant rarement observables, 1’adjudication ne pouvait étre
comparée a des enchéres anglaises (ibid., p. 137). Les acheteurs ne pouvant selon toute vraisemblance
s’engager a communiquer des informations aux soumissionnaires, par exemple sur les prix ou la
performance relative du logiciel, la méthode des encheres sous pli scellé semblait étre un meilleur moyen
de « tenir compte de I’incertitude globale des soumissionnaires » (ibid.).

La structure informationnelle du mode¢le était la suivante : I’acheteur connait a titre privé la valeur
qu’il confére a chacune des offres, mais les soumissionnaires savent seulement que la valeur de chacune
découle d’une distribution connue (ibid., p. 135).

En calibrant le mod¢le en fonction des parts de marché effectives, en intégrant diverses probabilités, y
compris celle que les clients choisissent de ne procéder a aucun achat suite a 1’appel d’offres, et en posant
d’autres hypothéses quant aux qualités relatives des offres des trois sociétés, le modéle a permis d’établir
des prévisions sur le prix des offres, les prix moyens payés et le gain d’utilité espéré que représentait
I’achat des produits pour les clients. Pour plusieurs hypothéses, le modele a prédit des augmentations de
prix importantes ainsi que des pertes de bien-étre pour le consommateur. Il convient également de noter
que ce modele et ses prévisions n’ont pas influé sur la décision, car le mod¢le partait du principe qu’il n’y
avait que trois fournisseurs, alors que 1’enquéte a conclu qu’ils étaient en fait bien plus nombreux.

3.5.3 Affaire Oracle/PeopleSoft : conclusion

Les trois institutions (Commission européenne, Division antitrust et Tribunal fédéral de district) ont
respectivement utilisé pour leurs analyses trois modéles économiques différents : enchéres sous pli scellé,
encheres ascendantes et concurrence a la Bertrand avec produits différenciés. Le choix entre ces différents
modeles dépendait de la manicére dont les adjudications étaient organisées, ¢’est-a-dire des informations
dont disposaient les concurrents et du nombre de tours. Aprés avoir choisi un modele en fonction des
informations disponibles, la Commission européenne et la Division antitrust ont ensuite utilisé des données
¢conométriques afin d’évaluer les conséquences probables de la fusion (le Tribunal fédéral de district avait
indiqué que les informations nécessaires pour un modele de concurrence a la Bertrand n’étaient pas
disponibles). Les trois institutions sont parvenues a des conclusions différentes. Toutefois, la Commission
européenne comme le Tribunal de district ont considéré que la fusion ne devait pas étre refusée.

3.6 Quel sens donner aux parts de marché ?

Dans le cadre de 1’analyse des fusions, les parts de marché sont souvent utilisées comme point de
départ pour 1’évaluation du pouvoir de marché. D’autres faits sont susceptibles de modifier I’appréciation

7 Nous empruntons la description de ce modeéle d’enchéres a Bengtsson (2006).
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de ce pouvoir. Lorsque les adjudications se traduisent par un marché « concentré » en déterminant le
fournisseur d’une partie importante de celui-ci, les parts de marché, telles qu’elles apparaissent au vu des
données historiques sur les ventes, varient de fagon bien plus que lorsque de nombreux petits acheteurs
procédent a des décisions indépendantes. Ces parts de marché pourront-elles a I’avenir permettre d’évaluer
le pouvoir de marché ? Lors des adjudications, la concurrence s’exerce au moment des soumissions™ et les
ventes sont simplement un reflet des résultats et non pas nécessairement du véritable processus
concurrentiel.

On pourrait commencer par distinguer les parts de marché d’équilibre des parts de marché
structurelles. « Dans les affaires antitrust et dans le monde des affaires en général, les parts de marché sont
souvent déterminées sur la base de données telles que les recettes, la capacité de production, etc., qui
définissent 1’équilibre de marché. Ces parts reléevent de la performance du marché plutét que de sa
structure. Les parts de marché structurelles sont au contraire basées sur les ressources des concurrents,
comme la propriété d’actifs tels que leurs moyens de production ou leurs réserves d’une ressource
¢puisable. [note de bas de page supprimée]| En outre, les parts de marché structurelles peuvent étre
sensiblement différentes des parts d’équilibre. » (Werden, 2002, p. 78)

Par exemple, si une société A a remporté un précédent appel d’offres pour la fourniture de la totalité
de I’eau d’une ville, les parts de marché seraient pour la société A et pour les sociétés B, C,...N, a compter
d’aujourd’hui et pour un nombre donné d’années de 100 %, 0 %, 0 %,...,0 %. Il s’agit la de parts de
marché d’équilibre. Mais si 1’on doit utiliser les parts de marché pour déterminer, méme de fagon grossiére,
I’importance concurrentielle des différents acteurs, il conviendrait plutot d’utiliser des parts de marché
d’équilibre.

Dans cet exemple, les concurrents avaient peut-étre une probabilité égale de remporter le marché. Si
tel était le cas, des parts de marché de 1/N constitueraient une description plus exacte de la situation de
concurrence lors de I’appel d’offres.

Mais, le plus souvent, la concurrence est loin d’étre symétrique. Considérer que chaque
soumissionnaire a une chance de succes égale serait donc une erreur. Le fait d’étre 1’opérateur en place
peut par exemple conférer un avantage pour les enchéres suivantes. Si tel est le cas, les parts de marché
seront, selon toute vraisemblance, différentes de 1/N. On peut estimer cette différence en utilisant des
données provenant de plusieurs adjudications similaires, concernant peut-étre le marché de I’eau, ce qui
pourrait permettre d’estimer le taux d’appels d’offres remportés par les nouveaux entrants par rapport aux
exploitants en place. De manicre plus générale, lorsque les soumissionnaires ou les clients sont
hétérogénes, les informations sur des offres soumises lors d’appels d’offres similaires, ainsi que le résultat
de ces appels d’offres, peuvent permettre de mieux comprendre le type de concurrence entre ces
entreprises. Mais les événements passé€s ne sont pas toujours des indicateurs utiles, notamment lorsqu’il
n’existe pas d’opérations similaires.

Pour résumer, lorsqu’un objet est vendu aux enchéres, le processus concurrentiel prend place au
moment des encheres et pas lorsque les opérations de vente se trouvent matérialisées, postérieurement. Les
parts de marché pertinentes pour évaluer I’importance d’un concurrent sont les parts structurelles et pas les
parts d’équilibre, ces derniéres n’étant qu'un simple reflet du résultat des enchéres.

% La mise en concurrence pourra bien stir également débuter dés la conception de la procédure d’enchéres, la

méthode choisie pouvant favoriser 1'un ou 1’autre des participants.

94



DAF/COMP(2006)31

4. Conclusions

Les enchéres ne constituent qu’une maniére d’organiser les transactions de marché. Le choix de
I’adjudication plutdt qu’un autre mécanisme peut étre 1’indice de particularités susceptibles d’accentuer les
problémes de concurrence, par exemple I’existence d’économies d’échelle.

Les régles formelles qui les régissent réduisant le « bruit » et facilitant la communication entre les
concurrents, les enchéres incitent a la collusion. Les méthodes utilisées peuvent réduire la collusion ou les
pratiques concertées, ou promouvoir la participation. La conception des enchéres peut ainsi étre soumise a
des pressions, exercées notamment par les opérateurs en place qui préféreraient que soient utilisées des
enchéres ascendantes (appelées également « verbales» ou « anglaises »), méthode qui (en général)
dissuade la participation, plutot que des encheres sous pli scellé. Les adjudicateurs peuvent également agir
de fagon stratégique et choisir des méthodes ou des modalités pratiques favorisant la concurrence.

Les recherches théoriques aboutissent & deux recommandations fondamentales pour des méthodes
d’encheéres efficaces. Il faut d’une part inciter les enchérisseurs a révéler véridiquement leur évaluation, en
faisant en sorte que la somme qu’ils paient ne dépende pas entiecrement de leurs offres, et d’autre part
communiquer aux participants le plus d’informations possible avant qu’ils n’enchérissent. Les différentes
¢tudes proposent d’autres conseils, notamment :

e Lorsqu’il y a des risques sérieux de collusion, privilégier les enchéres sous pli scellé par rapport
aux enchéres ascendantes. Quand les informations sur la valeur réelle de 1’objet vendu aux
enchéres sont réparties entre les enchérisseurs et qu’il existe une large incertitude, envisager des
enchéres ascendantes.

e Imposer un prix de réserve ¢levé, mais crédible.

e Examiner attentivement les informations fournies aux candidats et au public. Il convient
notamment de ne pas divulguer l’identité des enchérisseurs non retenus et de conserver les
informations susceptibles d’étre utilisées lors d’éventuelles poursuites pénales en cas de
soumissions concertées.

e Regrouper les plus petites enchéres et ne pas annoncer le programme futur d’enchéres.
e FEtudier comment réduire les coiits d’élaboration des offres.

e Lorsqu’il est important de favoriser les « enchérisseurs les moins avantagés », privilégier les
encheres sous pli scellé par rapport aux enchéres ascendantes.

e  Envisager d’autres moyens d’encourager les « enchérisseurs les moins avantagés » a participer
aux encheres : par exemple, marchés réservés, crédits de soumission et fractionnement des objets.

Concernant I’analyse des fusions sur les « marchés d’enchéres », bien que parfois, en effet, « deux
acteurs suffisent a créer une situation de concurrence », cette possibilité est sans doute, en cas de fusion,
peu significative d’un point de vue empirique. Lorsque des valeurs privées sont en jeu, une fusion entre
soumissionnaires aboutit généralement a des enchéres moins agressives et a une plus faible demande (en
I’absence d’éléments d'efficience), tout comme sur les marchés « ordinaires ». Dans le cadre de valeurs
communes, on pourra contrecarrer ces réductions du niveau de concurrence en atténuant I’effet de la
« malédiction du vainqueur ». Que I’importance de ce dernier soit ou non supérieure a celles des autres
effets releve de considérations empiriques. Plusieurs ¢études examinent aujourd’hui les méthodes
permettant de distinguer les situations relevant de valeurs privées de celles mettant en jeu des valeurs
communes.
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La théorie des enchéres est un domaine relativement technique. Cette citation d'un spécialiste,
théoricien et praticien de renom, a néanmoins de quoi rassurer :

« Mon expérience dans le conseil en matiére d’enchéres m’a appris que recourir a de nouvelles
méthodes astucieuses n’est que treés rarement une des clés du succes. Cette réussite tient bien plus
souvent a ce que les colts de participation soient maintenus a un faible niveau, a ce que les bons
candidats soient encouragés a participer, a ce que 1’on veille a I’intégrité du processus et a ce que
I’adjudicataire soit en mesure de tenir ses engagements en mati¢re de paiement ou de fourniture. »
(Milgrom, 2004, p. xii)
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ANNEXE 1

PRECIS DE THEORIE DES ENCHERES A L’INTENTION DES RESPONSABLES CHARGES
DES QUESTIONS DE CONCURRENCE

Cette annexe est une introduction générale a la théorie des enchéres et a sa terminologie. Elle présente
¢galement quelques variantes qui nous permettront de mieux appréhender certains aspects concrets des
enchéres, telles que les enchéres multi-unitaires (utilisées par exemple dans certains secteurs de
I’¢lectricité) et les enchéres pour revente (utilisées notamment dans les ventes aux enchéres de bois
d’ceuvre). Ces variantes nous permettront également de mieux comprendre comment des différences
apparemment insignifiantes entre les hypothéses peuvent aboutir a des résultats trés différents. Cette
annexe propose en outre un cadre général pour les deux sections de ce document essentiellement
consacrées a I’action des pouvoirs publics. Un appendice technique la compléte.

Les différents types d’enchéres
On distingue quatre principaux types d’encheres :

. Dans les enchéres ascendantes ou enchéres anglaises, le prix augmente jusqu’a ce qu’il ne
demeure plus qu’un seul enchérisseur, qui remporte l'enchére au dernier prix. On les utilise
notamment pour les ceuvres d’art. Ce type d’enchéres était de loin le plus répandu (Milgrom,
1989) ; cependant, avec le développement de I’Internet, cela n’est probablement plus le cas.

. Pour les encheres descendantes, le prix diminue jusqu’a ce qu’un candidat se déclare preneur et
remporte les enchéres au dernier prix. On utilise ce type d’enchéres aux Pays-Bas, ce qui
explique que les économistes la nomment également encheres hollandaises.

. Dans les enchéres sous pli scellé au premier prix, chaque enchérisseur remet une offre sans
connaitre les autres soumissions. Le bien est attribué au plus offrant, qui paie le montant offert.
Ce type d’encheres est le plus répandu pour les appels d’offres industriels (Milgrom 1989).

. Dans les encheres sous pli scellé au deuxieme prix, chaque enchérisseur remet une offre sans
connaitre les autres soumissions. Le bien est attribué au plus offrant qui paie le prix offert par le
deuxiéme plus offrant. Ce type d’enchéres porte également parfois le nom d’enchéres Vickrey
(de William Vickrey).

Chacun de ces différents types d’enchéres a ses points forts et ses points faibles, qui peuvent &tre
importants pour les responsables soucieux d’efficience et de concurrence et qui souhaitent en particulier
empécher les collusions et favoriser la participation.

Les variantes possibles consistent a introduire des prix de réserve ainsi que des restrictions portant sur
le montant des surenchéres et sur le moment des soumissions. Des complications supplémentaires
apparaissent lorsque plusieurs biens sont proposés a la vente, particulierement s’il s’agit de substituts ou de
compléments, et lorsque certains enchérisseurs participent a plusieurs enchéres. La combinaison de deux
formules est une variante relativement commune. Dans une enchere anglo-hollandaise, on conduit une
enchere sous pli scellé au premier prix jusqu’a ce qu’il ne reste que deux enchérisseurs. Ceux-ci soumettent
deux offres sous pli scellé et le bien est alors attribué au plus offrant, qui paie le montant offert.
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Evaluations, signaux, valeurs privées et valeurs communes

L’information est fondamentale pour la compréhension des encheéres. En effet, une conception
efficace des encheres incitera les enchérisseurs a révéler véridiquement leur évaluation et maximisera la
quantité d’informations dont ils disposent lorsqu’ils enchérissent.

On entend par « évaluation » la valeur qu’attribue 1’enchérisseur a 1’objet sur lequel portent les
enchéres. Il ne s’agit pas nécessairement du montant proposé, ni de celui qui doit étre payé.
« Signal » désigne les informations dont dispose un enchérisseur sur 1’objet mis aux enchéres. Par
exemple, dans le cas d’une zone pétrolifére, il pourra s’agir d’une étude sismique. Afin d’éviter toute
confusion entre I’expression « émettre des signaux » telle qu’utilisée dans les travaux sur la
collusion, nous utiliserons ici le terme « indication » plutdt que celui de « signal », qu’emploient
généralement les auteurs spécialisés’.

Les enchérisseurs ont des valeurs privées si chacun d’eux attribue une valeur a I’objet et ne la
modifierait pas s’il connaissait une quelconque évaluation de ses concurrents. Les biens de consommation
non durables sont un exemple de valeurs privées : le consommateur leur confére une valeur et n’est pas
influencé par celle que les autres consommateurs lui attribuent, car il n’y a aucune possibilité de revente”.

Par contre, dans le cas de valeurs communes, chaque enchérisseur serait susceptible de changer d’avis
quant a la valeur de I’objet s’il connaissait les informations dont disposent les autres enchérisseurs. « La
différence essentielle [entre valeurs communes et valeurs privées] dépend de la nature des informations
privées dont disposent I’enchérisseur. Lorsque celles-ci ne concernent que les déterminants
idiosyncratiques de la propre évaluation de chaque enchérisseur, on peut alors parler de valeurs privées. »
(Athey et Haile, p. 82). Naturellement, méme dans le cas de valeurs privées, I’enchérisseur souhaitera
connaitre pour des raisons stratégiques les informations de ses concurrents, mais celles-ci n’auront pas
pour effet de modifier sa propre opinion quant a la valeur de 1'objet.

Dans le cadre de valeurs communes, les informations relatives a [’objet sont réparties entre les
différents enchérisseurs. Généralement, dans le contexte de valeurs communes, la valeur de 1’objet n’est
pas nécessairement la méme pour tous les enchérisseurs. En cas de valeurs communes pures, cas particulier
de valeurs communes, chaque enchérisseur attribue la méme valeur a ’objet’ *.

Les évaluations et les indications se trouvent liées par la relation suivante : 1’évaluation attendue d’un
enchérisseur augmentera conjointement a son indication, dans la mesure ou les indications de I’ensemble
des autres enchérisseurs restent fixes. Sans que le caractére de généralité en soit affecté, on peut considérer
que I’évaluation attendue compte tenu de I’indication sera I’indication elle-méme.

Du fait que I’on estime pratiquement toujours qu’elles sont statistiquement indépendantes, il est préférable
d’utiliser I’expression valeurs privées indépendantes.

Les enchéres portant sur les zones d’exploitation pétroliere sont des exemples de contexte de valeurs
communes : les principales incertitudes concernent la quantité de pétrole qu’elles recélent, les cofts
afférents d’extraction et de transport et les cours futurs. Elles sont communes a 1’ensemble des
enchérisseurs. Les enchérisseurs peuvent disposer d’informations différentes a leur sujet; ainsi, s’ils
venaient a prendre connaissance d’informations privées d’un concurrent, ils les mettraient a profit afin de
modifier leur opinion. On peut également citer le cas ou 1'objet est revendu : il s'agit vraisemblablement ici
de valeurs communes, car les enchérisseurs posséderont sans doute des informations différentes sur les
futures conditions de marché. Il faut néanmoins remarquer que l’existence de facteurs influant sur les
évaluations de tous les enchérisseurs n’implique pas qu’il s’agisse de valeurs communes (Athey et Haile
2005, p. 82) On pourrait ainsi citer I’exemple de marchands d’art enchérissant pour tel ou tel tableau ; tous
en connaissent le prix de revente et il s’agit 1a de la seule composante commune de 1’évaluation de chacun.
Il s’agirait ici de valeurs privées. Si, par contre, les enchérisseurs ignorent la valeur de revente d’un objet,

98



DAF/COMP(2006)31

Vraisemblablement, la plupart des encheres se dérouleront dans un contexte de valeurs communes. Si
la valeur de I’objet dépend des conditions futures du marché, comme c’est par exemple le cas du bois
d’ceuvre ou des ceuvres d’art qui seront ultérieurement revendues, ou lorsque les travaux sur lesquels porte
I’appel d’offres seront exécutés plus tard, on se trouve dans un contexte de valeurs communes. Ceci tient
au fait que les enchérisseurs disposeront probablement d’informations divergentes quant a la demande
future et a la disponibilité de substituts, et ce, soit parce qu’ils ont accés a des informations différentes, soit
parce qu’ils les évaluent différemment. En pareille situation, les enchérisseurs pourraient souhaiter
bénéficier des informations ou des évaluations de leurs concurrents pour leur propre évaluation. Il s’agit
alors d’un contexte de valeurs communes. [Athey et Haile 2005, p. 82]

Notons que, dans un contexte de valeurs communes pures, [’efficience ne dépend pas de 1’identité de
I’adjudicataire. Les gains d’efficience sont donc obtenus en minimisant les colits des enchérisseurs et de
I’adjudicateur, et I’objectif est souvent de maximiser les recettes du vendeur.

Outre celle entre valeurs privées et valeurs communes, d’autres distinctions doivent également Etre
. . \ 5
faites pour comprendre la conception des encheres’.

ils disposeront d’indications différentes sur les valeurs de revente et, s’ils venaient a prendre connaissance
d’indications de leurs concurrents, ils en tireraient parti pour modifier leur propre estimation de la valeur
de revente. Dans ce cas, il s’agirait donc de valeurs communes.

11 arrive souvent, lors d’enchéres, que les évaluations des enchérisseurs comportent a la fois des valeurs
privées et des valeurs communes. Le modéle de valeurs affiliées de Milgrom et Weber (1982) comble cette
lacune, en considérant les valeurs privées et les valeurs communes comme des cas spéciaux. Le terme
affiliation signifie que, lorsque la valeur d’une indication augmente, vraissmblablement celle d’une autre
indication augmentera également ; ceci s’applique pour toutes les valeurs possibles des indications.
L’affiliation présente des similitudes avec le concept statistique de corrélation, mais représente un lien plus
étroit.

L’exemple suivant permet de mieux percevoir la différence entre valeurs privées indépendantes et valeurs
affiliées :

« Considérons les problémes qui apparaissent lorsqu’il s’agit de décider du type d’encheres pour la vente
d’un tableau. Si on applique le mode¢le des valeurs privées indépendantes, il faut faire deux hypothéses :
que chaque enchérisseur connaisse la valeur qu’il attribue au tableau et que les différentes valeurs soient
statistiquement indépendantes. La premicre de ces hypothéses exclut les possibilités suivantes : (i) que le
tableau puisse étre revendu ultérieurement a un prix inconnu, (ii) que le fait de posséder un tableau admiré
par les autres enchérisseurs confére un certain « prestige » et (iii) que 1’authenticité de 1’ceuvre ne soit pas
certaine. Le seconde hypothése exclut la possibilité que plusieurs enchérisseurs disposent d’informations
pertinentes quant a 1’authenticité, ou qu’un acquéreur, considérant qu’il s’agit la d’une ceuvre
particuliérement remarquable, en conclut que les autres enchérisseurs lui accorderont probablement la
méme valeur élevée » (Milgrom et Weber, 1982, p. 1095).

Quoi qu’il en soit, ce concept de valeurs affiliées n’apparait pas souvent dans les documents concernant la
politique de la concurrence. Il semble plutdt que la plupart des auteurs considérent qu’il convient de
considérer qu’il s’agit de valeurs communes du moment que les évaluations des divers enchérisseurs
dépendent partiellement des indications de leurs concurrents. (voir Klemperer, 2004, p. 14.)

Une autre distinction importante entre les différents contextes d’enchéres est la distribution conjointe des
indications. C’est-a-dire que les informations privées peuvent avoir diverses relations, et que ces
différences peuvent influencer les comportements lors des enchéres. Deux hypothéses communes sont
celles de I’indépendance et de I’affiliation. L’indépendance signifie que les indications sont
statistiquement indépendantes, c’est-a-dire qu’elles n’ont pas de lien entre elles. Nous avons défini
I’affiliation dans la note précédente.
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Soumission des offres

Cette section explique comment les candidats soumettent leurs offres en fonction des quatre types
d’enchéres évoquées ci-dessus’. Pour chacune d’entre elles, on se basera sur I'hypothése qu’il n’y a ni
collusion, tacite ou autre, ni barricres a la participation. En ce qui concerne le premier groupe d’exemples,
on considérera également qu’il s’agit de valeurs privées indépendantes.

e Considérons les enchéres ascendantes avec valeurs privées. La stratégie dominante’ de chaque
participant sera de continuer a enchérir jusqu’a ce que le prix atteigne la valeur qu’il attribue a
I’objet. Apres que I’enchérisseur dont I’évaluation est la deuxieme plus élevée renonce, seul
I’enchérisseur dont I’évaluation est la plus élevée demeure en lice. Il remporte les enchéres a un
prix égal & I’évaluation du deuxiéme meilleur enchérisseur”.

e  Considérons les enchéres sous pli scellé au deuxiéme prix avec valeurs privées. La stratégie
dominante de chaque enchérisseur sera d’enchérir a sa propre évaluation9. Ceci aura pour
conséquence que le meilleur enchérisseur remporte les enchéres et paie un prix égal a
I’évaluation du deuxiéme meilleur enchérisseur.

o  Considérons les enchéres sous pli scellé au premier prix avec valeurs privées. Selon la stratégie
d’équilibre de Nash10, I’enchérisseur arbitre entre une offre plus élevée, accroissant ainsi ses
chances de I’emporter, et une offre inférieure, lui permettant de faire une meilleure opération

Une troisieme distinction est la symétrie. Dans la théorie des enchéres, ce terme signifie que la totalité des
indications des enchérisseurs proviennent d’une distribution commune. C’est 1'une des conditions du
théoréme de I’équivalence du revenu.

Cette structure informationnelle implique qu’ici le concept d’équilibre approprié est celui de Bayes-Nash.
Celui-ci est semblable au concept de 1’équilibre de Nash, couramment utilisé dans la réglementation
antitrust, selon lequel chaque acteur se comporte de fagon optimale en fonction des actions des autres
acteurs. Dans notre cas, la différence ici est que les act