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背景－リーダーとしてサプライチェーンを主導す
る様々な企業

サプライチェーンにおける様々なリーダー企業

川下

川上

川中

ナショナルブランド

アサヒビール

プライベート
ブランド

セブンアンドアイ

Nike



背景－サプライチェーンにおける二重限界化

「二重限界化」
( Double Marginalization)

各企業が互いに利潤を増やそうとして価格を高
くつけ合うため、最終価格が高くなり需要を減ら
した結果、各企業の利潤を小さくしてしまう問題。

高価格

高い
卸値

高い
卸値

Spengler(1950)



背景－二重限界化の解消

「垂直統合」
による二重限界化の解消

垂直統合によって、
7%(対小売売上高)の利益率改善効果
（出所:総務省NRI委託プロジェクト,2003年度）



背景－垂直統合の例

メーカー主導 小売主導

垂直統合
アパレル業界：
ユニクロ
（SPAモデル）

パソコン業界：
DELL
(DELLモデル)

垂直統合におけるリーダーポジションに注目する。



背景－垂直統合に関する先行研究

これまでの垂直統合に関する研究
Spengler(1950), Jeuland and Shugan(1983), Tyagi(1999)など多数

そのような可能性を考慮した先行研究
Pranab, M. and Ashok, S(2006,2008)

◯統合前においては最上流の企業がリーダー
◯任意の下流の企業が音頭を取る可能性がある状況は想定されていない。
→常に川上が主導する際の垂直統合

◯統合(全体提携)に至るまでの形成過程に主眼が置かれている。
(リーダーから隣接2企業間の統合を繰り返すうち垂直統合が形成されると
結論づけている。(e.g.ユニクロ))

◯統合後における全体提携の安定性や各プレーヤー間での合理的な利
益配分に関しては特に議論されていない。



背景－近年のアメリカ電子書籍市場

Revenue
Sharing

65%

35%

交渉決裂

Revenue
Sharing

30%

70%

Amazonが電子書
籍の標準価格9.99

ドルと設定

Macmillanが12.99
～14.99ドルで自ら

価格決定



背景－本研究のテーマ

本研究では、
統合前後でのリーダーポジションの可変性に注目しながら、
垂直統合の安定性とそれに伴う合理的な利益配分を協力
ゲームを用いて分析する。

◯一度垂直統合の関係性を持ったにも関わらず、利益配分が合理的でな

かったため、両者が結局統合に合意できず破壊されてしまった。

◯昨今の電子書籍市場のように、市場の黎明期、成長期には1つの

きっかけでプレーヤー同士の力の形勢が一気に変わる可能性がある。

→サプライチェーンにおけるリーダーポジションが提携の前後で変わる可能性



モデル－提携前のモデル1
(Multi-Stage Serial Supply Chains)

1

n

1

n

供給関係 契約関係

ｌ-1 ｌ-1

ｌ ｌ

ｌ+1 ｌ+1

リテーラーnの逆需要関数
qqp −= 1)(

リーダー

各企業 の費用関数i

垂直的な関係にあるn企業から
なる独占的なサプライチェーン

最初の発注企業＝
サプライチェーンのリーダー(l)

生産量:q

0,)()( 2 ≥= i
l
ii

l
ii kqkqC



1q 1w

2w2q
発

受2

受1

発注企業が受注企業に卸売価格wを提示。
受注企業はそれに基づく生産量qを決める。

リーダーが の時の各企業 , , の利潤 ,、 、
は以下のようになる。(ゲームは全てシュタッケルベルグゲーム)

l l
lπ l

nπ
l
iπl ),( nli ≠ n

企業間取引

モデル－提携前のモデル2
(Multi-Stage Serial Supply Chains)
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モデル－提携形ゲームの定式化1
協力ゲームを提携形ゲームとして定式化する。

1

n

単独で得ることの
できる利益の最大値

提携値

)(SvS

提携

プレーヤーの集合を
N={1,2,…,n}とした時、
任意の集合S⊆N

全体提携していると仮定する



モデル－提携形ゲームの定式化2
ここで、Sの得る利益は提携外のプレーヤーの行動に依
存。

v(S)の提携値を定めるためには、N－Sに属する
プレーヤーの提携オプションに仮定を置く必要がある。

S 提携外プレーヤーN－S
提携オプション

提携

提携？ 独立？

or or ?



モデル－提携形ゲームの定式化3
典型的な仮定をおいた提携値

α、β、γー提携値

本モデル化においては、いずれもN-Sに関する行動仮定とし
て妥当性を著しく欠いたものである。

そこで、本研究では、Sによる逸脱に対してはN-Sも提

携して反応する(Hart, S. and Kurz, M.,1983)というタイプの行
動仮定を考える。

SとN-Sの提携間でゲームの均衡としてv(S)を定義する。
「2人ゲームに帰着」



モデル－提携形ゲームの定式化4

Case1 Case2

全体提携形成前後でリーダーが
変わらないという状況を想定

(リーダー不変)

従って全体提携形成前のリー
ダーを含む提携が常にリーダ
ーになると仮定するリーダー不
変のケース

全体提携形成前後でリーダーが
変わる状況を想定(リーダー可変)
Case2-1

逸脱した提携Sがリーダーにな
ると仮定するケース

Case2-2

非逸脱提携N-Sがリーダーにな
ると仮定するケース

2人のどちらがリーダーになるのか

),( vNG= の提携形ゲーム
),( vNG AA=

の提携形ゲーム),( vNG BB =
Case2-1

Case2-2 



モデル－提携値(Case1:リーダー不変の時)

S⊂NであるSに対して、提携値は以下のようになる。
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全体提携時は以下のようになる。
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モデル－提携値(Case2:リーダー可変の時)

S⊂NであるSに対して、提携値は以下のようになる。
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全体提携時は以下のようになる。

Case2-1

Case2-2



定義－コアとシャープレイ値
コア

シャープレイ値

定義

全体合理性及び提携合理性を満たす利得ベクトル 全体からなる集合。
すなわち以下の条件を満たす。

and                            for any                    
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意味

コアが存在する 全体提携が安定

定義

意味

提携形ゲーム（N,v）において、プレーヤーiのシャープレイ値とは

で定義されるプレーヤーiへの利益配分

全体提携における各プレーヤーの貢献度に比例した利益分配



コスト構造が全企業同一の場合、 に依存したメンバーに関する が
存在して、 ならばゲームGのコアが必ず非空、 ならば
コアは常に空である。具体的に、リーダーがリテーラーの時の時、

であり、 を満たす。一方で、リーダーがリ
テーラーでない時、 であり、 を満たす。

分析・考察－コアの存在に関する分析
(Case1:リーダー不変)

定理1

企業数が大きくなれば全体提携が安定的でなくなる。
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リーダー不変の垂直統合の安定性



分析・考察－シャープレイ値の分析
(Case1:リーダー不変)

定理2

(1) ではリーダーとリテーラー以外の企業においては、コストが高い企

業ほどシャープレイ値が大きくなる。つまり、コストが高い企業に多く利
益配分を行う必要がある。(2)ではリーダー、その次にリテーラーに多く
利益配分を行う必要があるという示唆を得る。

(1) リーダーとリテーラー以外の任意の2人のメンバーi,jに対して、
ならば となる。

(2) コストが全てのメンバーで同一である場合、
(a) リーダー企業lと任意の他の企業iに対して、 となる。
(b)リテーラー企業nとリーダー以外の任意の企業iに対して、

となる。

ji kk > (v)(v) ji ϕϕ >
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リーダー不変の合理的利益配分



分析・考察－コアの存在に関する分析
(Case2:リーダー可変)

定理3

AG BG

各メンバーが逸脱後リーダーとなれない、またはならないと控え目に考え
ている場合に限り、垂直統合は安定的である。

の場合、非協力時には常に先手優位でありどの企業も逸脱して先手を
取ることのインセンティブが大きい。逆に、 の場合には逸脱へのインセン

ティブが小さくなる。

AG
BG

(逸脱提携Sが先手)のコアは常に空である。一方で、 (逸脱
提携Sが後手) のコアは必ず非空となる。

リーダー可変の垂直統合の安定性



分析・考察－シャープレイ値の分析
(Case2:リーダー可変)

定理4

Case1同様、(1)ではリテーラー以外の企業においては、コストが高い企

業ほどシャープレイ値が大きくなる。つまり、コストが高い企業に多く利
益配分を行う必要がある。(2)ではリテーラーのシャープレイ値が最も大
きくなる(その他の企業は全て同一となる。)

定理4

(1) リテーラー以外の任意の2企業プレーヤーi,j に対して、
ならば、 、 となる。

(2) コストが全てのメンバーで同一である場合、
、 となる。

ji kk > )(v)(v AjAi ϕϕ > )(v)(v BjBi ϕϕ >

)(v...)(v)(v A1-nA1An ϕϕϕ ==> )(v...)(v)(v B1-nB1Bn ϕϕϕ ==>

リーダー可変の合理的利益配分



拡張モデル－複数リテーラーのケース

製造企業が影響力を持つケースの検討

0
供給関係

1

リーダー

・・・2 l nn-1

契約関係

川上の製造企業が1社、川下の
リテーラーがn社からなるサプライチェーン
(各リテーラー同士は地域的に、
あるいはブランド的にそれぞれ独占的とする)

シャープレイ値に関する分析

リテーラー数が増加するに従って、それぞれのリテーラーのシャープレイ値は一定で
あるのに対して、製造企業のシャープレイ値は単調に増加していく。すなわち、リテー
ラー数の増加に伴って、製造企業の影響力が増大することになる。

製造企業1社、リテーラー複数社の状況



結論

垂直統合における全体提携の安定性に関する示唆

安定

垂直統合の際の合理的な利益配分方法に関する示唆

リーダーポジションが変わりうる状況

製造企業が影響力を持てる状況に関する示唆

(1) 各メンバーが全体提携から逸脱後リーダーになれない、もしくは
ならなくてもいいと考えているケース

(2) リーダーが統合前後で変わらないと各メンバーが認識している場合
は、メンバー数がごく小さいケース

リテーラー企業もしくはコストの高い企業が大きな影響力を持ち、
統合後の利益配分では多く分配する必要がある。

製造企業1社、リテーラー複数社の状況



ご清聴ありがとうございました。



今後の展望

サプライチェーン間での競争

１層に複数プレーヤーが存在し、なおかつ競争している状況

異なった費用構造を持つ企業間のモデル化



拡張モデル－提携前モデル1
(複数リテーラーのケース)
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各リテーラーiの費用関数



拡張モデル－提携前モデル2/提携形ゲーム
(複数リテーラーのケース)

)()();( 00000000
iiiiiiiiii qCqwqqpwq −−=π

),...,(),...,( 00
10

1

0000
1

0
0 n

n

i
iin qqCqwww −= ∑

=

π

)()();( i
jj

i
j

i
j

i
j

i
jj

i
j

i
j

i
j qCqwqqpwq −−=π

)()()( 00
i
ii

i
i

ii
i

i
ii

ii
i qCqwqqpw −−=π

(1)製造企業がリーダーである場合の各リテーラーi、製造企業0の利潤 、
、(2)リテーラーiがリーダーである場合のその企業、残りのリテーラーj、

製造企業0の利潤 、 、 は以下のようになる。
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また以下コスト構造が完全に対称な場合のみ分析を行う。

基本モデル同様、 がリーダーのケース、 がリーダーのケースを

それぞれ扱い、それぞれをゲーム , とする。

S SN −+

),( AA vNH += ),( BB vNH +=



拡張モデル－提携値(複数リテーラーのケース)
、 それぞれにおけるS⊂NであるSに対する提携値は以下

のようになる。
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全体提携時は以下のようになる。

AH BH



分析・考察－シャープレイ値に関する分析
(複数リテーラーのケース)

定理4

リテーラー数が増加するに従って、それぞれのリテーラーのシャープレ
イ値は一定であるのに対して、製造企業のシャープレイ値は単調に増
加していく。すなわち、リテーラー数の増加に伴って、製造企業の影響
力が増大することになる。

定理5-1

ゲーム 、 いずれの場合も、リテーラー数の増加に伴って製造企業の

シャープレイ値は増加する。一方で、リテーラーのシャープレイ値はリテー
ラー数に依存せず一定である。形式的には、
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分析・考察－シャープレイ値に関する分析
(複数リテーラーのケース)

定理4

製造企業とリテーラーのシャープレイ値の大小関係に関して、
ゲーム でも3以下、 では事実上リテーラーの方が高いのはシリア
ルのケースのみ。

定理5-2

リテーラー数に関する閾値 、 が存在して、 、
が成り立つ。具体的に 、 は以下のように与えられ

る。
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モデル－提携形ゲームの定式化5

リーダー可変リーダー不変

提携S,N-Sは自身の利潤を最大化

それぞれ、提携内メンバーのつける卸売価格に関し
て、それぞれ最も川下にいる企業以外は全て0をつ
けることが最適となる。

提携値は
リテーラーを含む提携
と含まない提携
との2種類に対応して
分類することができる。

R含

R含

×
提携値は
リテーラーを含む/含ま
ない×リーダーを含む/
含まない提携の計4種

類に対応して分類する
ことができる。

R含

R/L
含

×
R含
L含

R含

×



結論

垂直統合における全体提携の安定性に関する示唆

安定

不安定

(1) 各メンバーが全体提携から逸脱後リーダーになれないと悲観的に
考えているケース

(2) リーダーが統合前後で変わらないと各メンバーが認識している場合
は、メンバー数がごく小さいケース

(1) リーダーになれると考えている強気なメンバーのケース
(2) リーダーが不変で、メンバー数が大きいケース

全て、または一部の企業がリーダーになることに
固執することが、垂直統合の失敗を導きうる



結論

垂直統合の際の合理的な利益配分方法に関する示唆

リーダーポジションに変化する可能性のある場合

リーダーポジションが不変である場合

製造企業が影響力を持てる状況に関する示唆

リテーラー企業もしくはコストの高い企業が大きな影響力を持ち、
統合後の利益配分では多く分配する必要がある。

上に加えて、リーダー企業の影響力が大きくなる。

リテーラーの影響力は大きい反面、
川上の製造企業の影響力は相対的に小さくなる。

製造企業1社、リテーラー複数社の状況


