Comprendre les enchères

Définition

Une enchère est un mécanisme par lequel un agent (vendeur) met en concurrence au moins deux agents (acheteurs) en vue de leur vendre un bien ou un service.

Objectifs des acteurs

Le but du vendeur, en mettant les acheteurs en concurrence, est de vendre au prix le plus élevé possible. Selon la théorie microéconomique standard, il cherche ainsi à maximiser son surplus, c'est-à-dire la différence entre le prix de la vente, qu’il reçoit, et la valeur qu’il attribue au bien.

L’acheteur cherche également à maximiser son surplus, différence entre ce qu’il paye et la valeur qu’il attribue au bien.

Les enchères doivent permettre l’efficience allocative : c'est-à-dire permettre d’allouer des ressources rares à ceux qui sont le plus motivés pour les acquérir (donc en évitant les gaspillages) tout en permettant au vendeur d’en obtenir le meilleur prix.

Modalités des enchères

On recense quatre principales modalités d’enchères :

· les enchères scellées au premier prix : chaque enchérisseur remet une enchère (offre) indépendamment des autres offres. L’objet est attribué au plus offrant, il paye le prix qu’il a proposé.

· Exemple d’utilisation : appel d’offres des marchés publics, droits télévisuels du football par la LFP 

· Les enchères scellées au second prix, dites « enchères de Vickrey » [William Vickrey, prix Nobel d'économie en 1996 pour ses travaux sur la théorie des enchères] : chaque enchérisseur remet une enchère (offre) indépendamment des autres offres. L’objet est attribué au plus offrant qui paye alors le prix offert par le deuxième meilleur enchérisseur. Ce système conduit les acheteurs à proposer leur juste prix pour le bien en jeu. Ils ne sont pas incités à sous-évaluer le prix de l’objet puisqu’ils ne paieront que le prix du second meilleur enchérisseur. Le surplus réalisé ne dépend pas de l’offre du vainqueur.

L’acheteur a ainsi intérêt à proposer le prix qu’il est réellement prêt à mettre pour le bien proposé :

· soit il a la meilleure offre : il remporte l’enchère et paye le prix du second ; il paye ainsi un prix inférieur à celui qu’il avait estimé

· soit il n’a pas la meilleure offre : dans ce cas il perd l’enchère puisqu’il accordait à ce bien une valeur inférieure au prix auquel il a été vendu. 

· Exemple d’utilisation : la vente d’objets sur Ebay reflète quelque peu ce mécanisme.

En effet, lorsqu’un acheteur fait une offre à 50 € sur un objet, si aucun autre acheteur ne fait une offre supérieure à 45 €, le premier emportera l’enchère et paiera le prix du meilleur second enchérisseur.

· Les enchères ascendantes dite enchères à l’anglaise : les acheteurs sont réunis au même moment, éventuellement dans un même lieu physique, le commissaire-priseur annonce un prix de départ. Les enchérisseurs peuvent annoncer un prix qui devra à chaque fois être plus élevé que le précédent et ce jusqu’à épuisement de la concurrence entre acheteurs. Le meilleur enchérisseur emporte le bien au meilleur prix proposé. Deux mécanismes optionnels peuvent être mis en œuvre :
· le prix de réserve : prix minimum que les enchères doivent atteindre pour être validées par le commissaire priseur. Le prix de départ est inférieur au prix de réserve 

· une surenchère fixe ou minimale

· Exemple d’utilisation : ventes aux enchères à l’hôtel Drouot

· Les enchères descendantes, dites « enchères hollandaises » : les acheteurs sont réunis dans un même lieu (physique ou temporel) et le commissaire-priseur annonce un prix de départ élevé qu’il diminue jusqu’à ce qu’un acheteur se manifeste. Ce dernier remporte le lot au prix en vigueur au moment où il s’est manifesté.

· Exemple d’utilisation : ventes aux enchères de marchandises périssables (marché aux fleurs en Hollande, poissons…).

Toutes ces formes d’enchères peuvent être traitées de façon électronique en présence ou non des acheteurs potentiels.

Dans tous les cas une autorité valide la vente. 

La recherche des enchères optimales

La question des enchères est de savoir si la formation du prix par ce mécanisme permet d’atteindre l’efficience allocative, c'est-à-dire d’inciter les acheteurs à révéler leurs préférences quant au bien mis en vente. Autrement dit, le choix du mode d’enchères est-il neutre ou influence-t-il le résultat final ?

De ce point de vue, on peut montrer que l’équivalence des techniques d’enchères est un argument plausible sous certaines conditions, et notamment si les acheteurs disposent de la même information.

Or cette hypothèse est rarement transposable dans la réalité, le choix d’un type d’enchères et les technologies employées pour les réaliser ont un impact sur la réalisation ou non de l’efficience allocative.

Quelques cas d’information imparfaite 

· L’aversion au risque : lors d’enchères de « second prix » et d’enchères « ascendantes », la stratégie optimale des joueurs reste inchangée. En revanche pour l’enchère au premier prix, l’acheteur, craignant  de perdre l’enchère, enchérit plus fortement. Ce type d’enchères est donc plus profitable au vendeur, puisque les prix seront plus élevés.

· La collusion : c’est le fait de partager l’information entre acteurs (entre au moins deux acteurs).

· Collusion entre deux acheteurs : deux acheteurs connaissent leur évaluation respective du lot. Chacun sait qui va remporter l’enchère, ils peuvent renoncer à enchérir au-delà d’un certain montant. Le vendeur y est donc perdant.

· Collusion entre un acheteur et un vendeur : l’acheteur bien informé par le vendeur sur les acheteurs intéressés, collabore avec lui. Il s’engage à enchérir, éventuellement au-delà de sa propre évaluation du lot, pour faire « montrer les enchères ». Le vendeur y est gagnant et partage un surplus avec l’acheteur complice.

· Exemple : les cas de surenchérissement sur Ebay par un acheteur complice du vendeur.

· Exemple : délit d’initié en bourse : l’acheteur dispose d’une information privilégiée sur la situation du vendeur ou du bien vendu (l’action ici) et sait donc quand acheter (et également se transformer en vendeur)

Dans les deux cas, le résultat des enchères est biaisé de manière déloyale. La présence d’un prix de réserve est donc indispensable pour assurer le vendeur d’un gain minimal 

· La  « malédiction du vainqueur » : les acheteurs ne disposent pas tous de la même information (certains peuvent par exemple être des professionnels dans le domaine du bien mis aux enchères : antiquaires, collectionneurs …). Le gagnant est susceptible de payer plus que ne vaut le bien car il ne disposait pas de l’information nécessaire à son choix. 

· Exemple : distribution des droits TV du football français. Enchères scellés de premier prix. TF1 envoie des signaux sur son grand intérêt pour ces droits. Canal + fait une offre à 600 Millions d’euros. L’offre de TF1 n’était que de 325 Millions d’euros. Canal + s’est trouvé en position de « malédiction du vainqueur ». 

Impact des technologies sur le comportement des acteurs 

Les mécanismes mis en œuvre de façon électronique visent :

-
à supprimer les collusions

-
à éviter « la malédiction du vainqueur » par des enchères successives, car au fur et à mesure des enchères chacun révèle ses préférences en restant dans le processus d’enchères,

-
à éviter des situations d’aversion aux risques : les acheteurs sont accrédités donc informés sur le marché

Avantages et inconvénients de chaque type d’enchères en situation d’information imparfaite

	Enchères scellés au 1er prix
	Avantage
	Inconvénient

	Acheteur
	Le plus motivé parmi les plus fortunés obtient le bien. Corollaire : élimine les enchérisseurs « fantaisistes »
	Paye le prix fort s’il attribue une grande valeur au bien (aversion au risque de manquer le lot)

	Vendeur
	Assurent un meilleur revenu.
	Si l’aversion au risque (de payer trop) est trop forte, le bien n’est pas vendu (en cas de prix de réserve)


	Enchères scellés au 2ème prix
	Avantage
	Inconvénient

	Acheteur
	Incité à proposé le juste prix, moins de « malédiction du vainqueur »
	

	Vendeur
	
	Le surplus peut être moindre que dans les enchères de 1er prix.


	Enchères à l’anglaise
	Avantage
	Inconvénient

	Acheteur
	- Dispose des signaux des autres acheteurs

- possibilité d’influencer les autres acheteurs
	-  Peut être victime de collusion entre le vendeur et un acheteur

- « Malédiction du vainqueur »

	Vendeur
	- L’incertitude sur le potentiel des différents acheteurs peut faire monter les enchères ; 

- Bénéfice de la « malédiction du vainqueur »
	Peut être victime de collusion entre deux acheteurs


	Enchères à la hollandaise
	Avantage
	Inconvénient

	Acheteur
	- Dispose des signaux des autres acheteurs

- possibilité d’influencer les autres acheteurs
	- « Malédiction du vainqueur » : par crainte de perdre l’enchère, le vainqueur réagit trop vite

	Vendeur
	- L’incertitude sur le potentiel des différents acheteurs peut faire monter les enchères (ou les faire peu baisser) ; 

- Bénéfice de la « malédiction du vainqueur » : par crainte de perdre l’enchère, le vainqueur réagit trop vite
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