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3. Matilda Bottlers imbottiglia e distribuisce vini e liquori in Australia. Big Gator è un'impresa conglomerata che produce, tra l'altro, una nota birra bionda. In virtù di un contratto di lunga durata, Matilda ha l'esclusiva sull'imbottigliamento e sulla distribuzione della Big Gator Beer nel Nuovo Galles del Sud, il più grande stato australiano. Matilda sfrutta il proprio potere di monopsonio per pagare la birra meno degli imbottigliatori degli altri stati. Per Big Gator, questa sarebbe una giustificazione sufficiente per acquisire Matilda Bottlers?

Big Gator non dovrebbe acquistare automaticamente Matilda semplicemente perché Matilda è in grado di pagare un prezzo inferiore per i prodotti di Big Gator.  Piuttosto, Big Gator dovrebbe determinare se esiste un fallimento del mercato che giustificherebbe una decisione di integrazione verticale.
Motivi per cui Big Gator non dovrebbe integrarsi verticalmente:
1. I profitti guadagnati da Matilda Bottlers (che incorporano il prezzo scontato per la birra Big Gator) saranno incorporati nel prezzo che Big Gator paga per comprare Matilda.  Pertanto, Big Gator non può evitare di dare a Matilda alcuni o tutti i benefici dell'attuale posizione di monopsonio di Matilda.
2. Gli obiettivi di fornitori e distributori sono allineati: vendere la produzione per ottenere i massimi profitti.
3. Le prestazioni sono facili da osservare e l'output è misurabile.
4. Le transazioni sono frequenti e semplici e sono facili da contrattare.
5. Consentendo al distributore di trattenere una parte dei profitti, il produttore preserva l'incentivo di Matilda a effettuare investimenti specifici nella relazione con Big Gator e a gestire efficientemente la distribuzione.
6. Il distributore controlla la quantità di sforzo da mettere nella distribuzione, quindi potrebbe essere utile consentire al distributore di condividere alcuni profitti al fine di fornire incentivi.
Motivi per cui Big Gator dovrebbe integrarsi verticalmente:
1. È richiesto un investimento specifico nel rapporto da parte del distributore, quindi il rapporto potrebbe essere soggetto a un problema di hold-up.  
1. Se i prezzi dei prodotti sono spinti così in basso che si causa un fallimento del mercato verticale o si sostengono costi eccessivi (a causa della sfiducia, frequenti rinegoziazioni dei contratti, meno investimenti specifici per relazione o investimenti per garantire il potere contrattuale ex post), il produttore può prendere in considerazione l'integrazione con il distributore.


5. Canon affonda le proprie radici nel Precision Optical Instruments Laboratory, avviato nel 1933; la società predecessore di Canon Inc. fu costituita nel 1937. Le fotocamere SLR si acquistano in due parti: corpo macchina e obiettivi. Chi sceglie Canon sostiene un investimento iniziale nel corpo macchina e può poi acquistare obiettivi Canon o compatibili prodotti da terzi. Sarebbe necessariamente meglio per Canon impedire la vendita di obiettivi compatibili?

Non necessariamente. La disponibilità di obiettivi compatibili può aumentare il valore dell'ecosistema Canon, ridurre il timore di lock-in e favorire le vendite di corpi macchina. Canon rinuncia a una parte del margine sugli obiettivi, ma può guadagnare da una base installata più ampia e da una maggiore varietà di complementi. Il risultato dipende dal trade-off: apertura e compatibilità possono stimolare adozione e innovazione, mentre un controllo più stretto può proteggere qualità, compatibilità, reputazione e margini. La scelta ottimale richiede quindi di confrontare questi effetti, non di presumere che l'assenza di concorrenti sia sempre migliore.




10. Alcuni contratti di concessione, costruzione e manutenzione autostradale tra amministrazioni pubbliche e imprese sono molto lunghi e dettagliati. Altri, come quelli tra società di consulenza e clienti, restano più brevi e relativamente vaghi sulla divisione delle responsabilità. Quali fattori possono spiegare tali differenze?
Contano la misurabilità e la verificabilità delle prestazioni, la durata, la frequenza delle rinegoziazioni, l'incertezza, la specificità degli investimenti e i costi di redazione e controllo. In un'opera autostradale è possibile specificare molti standard tecnici, tempi, collaudi e penali; non si possono però prevedere tutte le condizioni future di traffico, manutenzione, sicurezza e innovazione normativa. Il caso del Ponte Morandi riguardava una concessione statale e gli obblighi di manutenzione e controllo del concessionario Autostrade per l'Italia, non un semplice contratto comunale di costruzione: mostra proprio i limiti dei contratti incompleti, della verificabilità e del monitoraggio nel lungo periodo. Nella consulenza, risultati e responsabilità sono spesso più difficili da misurare ex ante; per questo il contratto fa maggiore affidamento su procedure, reputazione, fiducia e adattamento successivo.

11. La produzione richiede il coordinamento di diverse attività. Perché le decisioni make-or-buy sono influenzate in modo determinante dal coordinamento dei design attributes? Come si collega la risposta ai contratti incompleti?
Gli attributi di progettazione (design attributes) devono essere coordinati con precisione: un disallineamento tra componenti, interfacce o tempi può distruggere valore. La decisione make-or-buy dipende quindi sia dall'importanza di tali interdipendenze sia dalla possibilità di specificarle, verificarle e adattarle contrattualmente. Quando gli attributi critici cambiano spesso o sono difficili da descrivere ex ante, i contratti incompleti lasciano spazio a rinegoziazioni, hold-up e ritardi; l'integrazione può facilitare autorità e coordinamento. Se invece interfacce e standard sono modulari e misurabili, l'acquisto sul mercato può conservare specializzazione e incentivi senza sacrificare il coordinamento.

13. In molte moderne industrie statunitensi sembrano diffusi i seguenti comportamenti:
a È più probabile che siano le piccole imprese, anziché quelle grandi, a ricorrere a fonti esterne per la produzione di input.
b I componenti standard (come un semplice transistor, che potrebbe essere usato da vari produttori di apparecchiature elettroniche) vengono acquistati da fonti esterne più spesso di quelli “su misura” (come, per esempio, un circuito integrato progettato per le esigenze specifiche di un singolo produttore).
Quali sono i fattori che possono spiegare questi comportamenti?

a. Le piccole imprese hanno maggiori probabilità di esternalizzare la produzione di input perché spesso non raggiungono internamente la scala efficiente necessaria.
b. È più probabile che gli input complessi vengano prodotti internamente rispetto agli input standard perché la specificità di questi prodotti e le risorse necessarie per produrli portano al problema dell’hold-up. L'impresa a monte è a rischio di espropriazione. Di conseguenza, l'impresa a monte investirà in modo insufficiente e non riuscirà a produrre i fattori produttivi al livello ottimale di qualità ed efficienza per l'impresa a valle, che può anche essere esposta a costi elevati in caso di interruzione dell'approvvigionamento.  Pertanto, è spesso più efficiente per l'impresa a valle assumere il controllo della produzione di input complessi.
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