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a théorie des jeux trouve un de ses

principaux champs d’application

dans 1’économie de la concurrence
imparfaite. Elle peut donc nous aider
a mieux lire les bouleversements qui
affectent le secteur des télécommu-
nications ; car si en Europe les mono-
poles ceéderont défintivement la place
en 1998, la concurrence qui s’instaurera
sera loin d’étre pure et parfaite et
se réduira souvent a un petit nombre
d’acteurs.

Nous utiliserons donc les outils concep-
tuels forgés par cette théorie pour évoquer
quelques questions fondamentales pour le
devenir du secteur :

— y a-t-il une contradiction entre le dé-
ploiement des autoroutes de 1’information
par ’opérateur dominant et le désendette-
ment de celui-ci ? Si oui, quels sont les
avantages stratégiques de ces deux scéna-
rios ? Peuvent-ils s’assimiler a ce que la
théorie des jeux appelle lutte pour le pre-
mier ou le second coup

— dans quelles activités la concurrence
se manifestera-t-elle le plus vivement ?

— quelle relation existe entre I’intensité
de la concurrence et le nombre des acteurs
en présence ?

— faut-il recourir a une double source
dans ses approvisionnements ?

— I’affichage des coiits a-t-il une in-
fluence sur la compétition ?

Apres un retour sur les grands précur-
seurs, c’est-a-dire les stratéges militaires,
nous commencerons par passer rapidement
en revue les domaines de la théorie perti-
nents pour notre propos, en insistant en
particulier sur le choix entre lutte pour le
premier coup et lutte pour le second coup,
ainsi que sur les fondements de la coopéra-
tion entre joueurs. Nous éviterons tout for-
malisme, ce qui nous conduira a quelques
raccourcis dont voudrons bien nous excu-
ser les experts en théorie des jeux, mais
nous laissera plus de liberté pour interpré-
ter le cadre classique de cette théorie dans
le but de ’appliquer a notre objet. C’est en
effet la force de la théorie des jeux depuis
ses origines que ses enseignements les plus
riches sont a tirer non des modeles mathé-
matiques eux-mémes, mais de la critique
plus littéraire de ces modeles. Puis nous.
examinerons dans une seconde partie les
questions évoquées plus haut. Le lecteur
féru de théorie des jeux, satisfait de sa
seule intuition ou simplement en Zeitnot,
pourra se contenter de cette lecture. Qu’il
n’attende cependant pas de nous une ré-
ponse ferme et définitive a ces difficiles
questions, le seul objet de cet article étant
de fournir un cadre un peu inhabituel a la
réflexion.

THEORIE-DES JEUX ET LUTTE
POUR LE PREMIER OU
LE SECOND COUP .

Un détour historico-militaire :

Bien avant que la théorie des jeux ne
soit initiée par Von Neuman et Morgens-
tern, les stratéges militaires avaient évoqué
les interactions stratégiques qui la sous-ten-
dent. Ainsi, le célebre strateége chinois Sun-
Tzu (qui écrivait, semble-t-il, a I’époque
des Royaumes combattants au V° siécle
avant Jésus-Christ) affirme avec une clair-
voyance annonciatrice des développements
théoriques futurs : « Ce qui est de la plus
haute importance, c’est de s’attaquer a la
stratégie de ’ennemi. » Avec ce précepte
est bien mis en évidence la rétroaction dans
les comportements et la nécessité de penser
«a la place de » son adversaire qui sont a
la base de la théorie des jeux.



Plus prés de nous, Clausewitz (1)
aborde la question de la lutte pour le pre-
mier ou le second coup. Faut-il agir le pre-
mier ? Ou attendre I’action de I’adversaire
pour riposter 7 L’absence d’un cadre for-
mel le conduit toutefois a une certaine am-
biguité. Il est ainsi souvent crédité de I’in-
vention de la Blitzkrieg et d’un plaidoyer
énergique en faveur d’une prise d’initia-
tive déstabilisant I’adversaire. Mais il se
montre aussi trés élogieux pour les tac-
tiques plus défensives, conduisant I’adver-
saire jusqu’a ce qu’il appelle le point cul-
minant (2) de son offensive, moment ou la
contre-attaque peut étre déclenchée victo-
rieusement. L’attitude du Maréchal Kou-
tousoff pendant la campagne de Russie en
1812 est évidemment le prototype de cette
démarche.

Il n’est donc pas surprenant que les
peres de la théorie des jeux, Von Neuman
et Morgenstern, aient considéré que I’un
des principaux domaines d’application de
leur nouvelle théorie était la stratégie mili-
taire et les relations internationales (qui ne
font qu’un selon la célebre formule de
Clausewitz : « La guerre est la continua-
tion de la politique par d’autres moyens. »)

Mais I’économie est aussi un champ
privilégié d’application de ce nouveau cor-
pus théorique. Cela n’aurait pas surpris
Clausewitz qui affirmait que I’activité a la-
quelle la guerre ressemblait le plus était le
commerce. Il existe en effet un saisissant
paralléle entre les situations économiques
de concurrence imparfaite et les questions
militaires. Les deux champs d’analyse ont
en commun dans leur essence sinon le
choc frontal, du moins I’interaction forte

(1) CLAUSEWITZ, 1832-34.

de quelques acteurs dans un environne-
ment passif ou relativement prévisible (to-
pographie, ressources des pays en pré-
sence, attitude des pays neutres dans ’art
militaire ; réglementation, normes et réac-
tions des consommateurs (3) pour la
concurrence imparfaite). Et la distinction
entre un art militaire, lieu de jeux & somme
nulle (4) et d’agressivité totale, et les mar-
chés oligopolistiques, ol la concurrence se
mélange toujours a certaines formes de co-
opération (modélisée par des jeux a
somme non nulle) n’est qu’apparente. Au-
cune guerre n’est réellement un jeu a
somme nulle, comme en témoigne bien
avant la dissuasion nucléaire, la stratégie
de la terreur d’un Tamerlan, édifiant des
colonnes de tétes avec les citoyens des
villes qui lui avaient résisté afin de mieux
obtenir la reddition des cités qu’il assiége-
rait dans le futur. Sun-Tzu affirme ainsi :
« Ne barrez pas la route & un ennemi qui
regagne ses foyers », ainsi que « A un en-
nemi cerné, il faut laisser une issue » ; et
Clausewitz insiste sur ’idée que 1’objectif
ne doit en aucun cas étre la destruction du
pays ennemi. Inversement, dans le do-
maine économique, la concurrence entre
deux entreprises porte toujours en elle un
germe de destruction, comme 1’ont si bien
montré Schumpeter et 1’économiste fran-
¢ais Bertrand.

Les analyses de stratégie militaire évo-
quées plus haut accordent une place im-
portante a la dimension temporelle et &
I’incertitude. Si I’on suit certaines interpré-
tations, elle serait au cceur de la théorie de
Clausewitz du point optimal ; et la contra-
diction apparente dans son ceuvre est peut-

(2) Ce terme peut préter a confusion ; il s’agit en fait du moment o la force offensive de I’ennemi devient mini-
male parce que ses lignes de communication sont étirées au maximum, que les ressources principales du pays en-
vahi ne lui sont pas encore acquises et que les centres névralgiques de la défense sont intacts (exemple : I’armée
allemande se heurtant aux défenseurs de Stalingrad, sans pouvoir accéder aux pétroles de Bakou).

(3) 1l s’agit 1a de la premitre étape de ’analyse ; les variations qui affectent & leur tour ces paramétres, soit en
s0i, soit en réaction a Iattitude des entreprises, doivent évidemment &tre prises en compte dans une modélisation
plus raffinée (de la méme maniere, la topographie peut &tre modifiée par les belligérants). L’inefficacité d’un mo-
nopole ou I'impossibilité de sanctionner des formes de cartellisation peuvent ainsi conduire la réglementation 2 se
modifier. Une régle d’or des jeux réels a deux joueurs (par opposition aux jeux théoriques olt le nombre des
joueurs est déterminé a I’avance) est souvent de ne pas remporter un gain tel qu’il conduise un troisiéme joueur a
intervenir, soit que ce dernier craigne d’étre la prochaine victime, soit qu’il prenne conscience une fois la fumée
de la bataille dissipée de ’ampleur des gains possibles, soit encore qu’il juge le vainqueur suffisamment affaibli
par son combat précédent.

(4) Dans ces jeux, les gains de I’un sont les pertes de I’autre. La somme algébrique des gains est donc toujours
nulle, quelles que soient les actions des joueurs.



étre soluble si ’on considére que le choix
de jouer en second doit étre privilégié :

— si d’une part le point culminant de
I’offensive de ’adversaire correspond a
une perte suffisamment substantielle pour
celui-ci par rapport au niveau de ses forces
au début du conflit,

— et si d’autre part on pense que le mo-
ment ol celui-ci sera atteint et ol la
contre-attaque devra étre lancée pourra
étre clairement identifié.

Dans le cas contraire, le gain a jouer le
premier (qui est assimilable & un gain for-
faitaire moins incertain) I’emporte. Cette
réflexion n’est pas sans rappeler celle qui
accompagne le lancement d’une innova-
tion de premiére génération quand une se-
conde génération est attendue. Attendre la
seconde génération (ou encore choisir de
ne pas faire de R&D et d’obtenir par la
suite une licence) correspond a la stratégie
défensive ; cela nécessite beaucoup de
sang-froid et n’est pas sans risques divers;
mais c’est aussi parfois la voie de 1a sa-
gesse. Une littérature intéressante que nous
ne pouvons évoquer ici (5) aborde ce sujet
du lancement et de 1’adoption de I’innova-
tion, en donnant plus de richesse 2 la di-
mension temporelle que les modeles que
nous examinerons par la suite.

Si nous sommes convaincus que, dans
les batailles qui s’annoncent dans le sec-
teur des télécommunications, la relecture
des grands strateges est loin d’étre inutile,
il n’en reste pas moins qu'un cadre plus
formel est de nature a donner une
meilleure compréhension des phénomenes.
C’est celui-ci que nous allons maintenant
exposer.

Le cadre classique de la théorie
des jeux

Dans sa forme la plus simple, la forme
dite « normale », un jeu a deux joueurs se
représente sous la forme d’un tableau a
deux lignes et a deux colonnes. Chacune
des lignes correspond & une action du
joueur 1 ; chacune des colonnes & une ac-

(5) Cf. en particulier DASGUPTA STIGLITZ, 1980.

tion du joueur 2. Les deux joueurs sont
supposés symétriques, c’est-a-dire qu’une
action de I'un peut &tre le fait de 1’autre
(par exemple : attaquer/défendre ; ou selon
un exemple traditionnel évoqué plus loin,
aller & I’opéra/voir un match de boxe). Les
deux joueurs jouent simultanément. Les
actions de I’un et I’autre joueur détermi-
nent une issue du jeu représentée par la
case du tableau a I’intersection de ces ac-
tions. Dans chaque case, figurent deux
nombres ; celui de gauche représente le
gain (ou la perte) du premier joueur et ce-
lui de droite le gain ou la perte du second
joueur. L’unité dans laquelle le gain est
exprimé importe peu.

Chacun des joueurs ignore 1’action
choisie par 1’autre puisqu’ils jouent simul-
tanément, mais connait parfaitement le ta-
bleau des gains ainsi que les actions pos-
sibles pour I’un et I’autre. Quelle issue du
jeu (définie comme le couple d’actions re-
tenues par 1'un et 1’autre et les gains ou
pertes qui en résultent, et représentée par
I’'une des cases de la « matrice des gains »)
est-elle susceptible de se réaliser ?

Un cas simple est celui ot ’un des
joueurs dispose d’une stratégie dominante,
¢’est-a-dire d’une action qui assure, quelle
que soit I’action de I'autre, des gains plus
élevés. Elle est alors naturellement choisie
par celui-ci ; sachant cela, ’autre joueur
sélectionne donc son action en toute
connaissance de cause. Mais de tels équi-
libres s’avérent peu fréquents, méme dans
les jeux simples évoqués. Aussi John Nash
a-t-il généralisé cette notion en avangant le
concept d’équilibre qui porte son nom. Se-
lon celui-ci, les actions des joueurs doivent
étre cohérentes au sens ot I’action de 1'un
doit étre 1a meilleure au vu de 'autre (et
réciproquement). Elle doit étre la meilleure
réponse (6) a action de 1’autre. En consé-
quence, a I’issue du jeu, personne ne doit
regretter son action individuelle, s’il consi-
dere I’action de I’autre comme donnée. En
revanche, et ¢’est bien siir le sens du cé-
lebre dilemme du prisonnier (voir plus
loin), les deux joueurs peuvent regretter de

(6) Le terme réponse doit étre pris dans son acception logique ; il n’inclut pas ici de dimension temporelle

puisque le jeu est simultané.



n’avoir pas choisi ensemble un autre
couple de stratégies (7) ; cela n’empéche
pas que l’issue rationnelle du jeu est
I’équilibre de Nash.

Un autre concept fondamental pour
notre analyse et central en économie, en
méme temps que particulierement intuitif,
est celui de Pareto-domination ; une issue
est Pareto-dominée par une autre, si le
gain de chaque joueur est inférieur dans
cette issue a celui obtenu dans 1’autre is-
sue. Il s’agit donc d’un critére simple
d’efficacité.

A partir des concepts d’équilibre de
Nash et de Pareto-domination, on peut
alors définir une classification des jeux
simples évoqués ici (deux joueurs dispo-
sant chacun d’un choix binaire). Quatre
catégories apparaissent :

—les jeux disposant de deux équilibres
de Nash,

—les jeux disposant d’un et d’un seul
équilibre de Nash inefficace (Pareto-do-
miné),

—les jeux disposant d’un et d’un seul
équilibre de Nash efficace (non Pareto-do-
min€),

— les jeux sans équilibre de Nash appa-
rent.

L’excés ou ’absence d’équilibres, de

méme que I’inefficacité de 1’équilibre
unique, sont évidemment source de diffi-
cultés que nous étudierons par la suite.

Afin de rendre sensible cette classifica-
tion, nous adopterons une présentation
simplifiée que nous croyons originale.
Nous remplacerons en effet la tradition-
nelle matrice des gains par un double ta-
bleau constitué de fleches. Chacun des ta-
bleaux a la méme structure globale que la
matrice des gains, lignes et colonnes repré-
sentant les actions des joueurs. Mais pour
chaque action d’un joueur, les préférences
de I’autre sont représentées par une fleche
dont la pointe représente ’issue préférée
par ce dernier (le meilleur gain pour lui
étant donnée 1’action de 1’autre). Cette
fléche pointe donc la « meilleure réponse »
d’un joueur a I’action de ’autre (cf. la
note précédente sur le sens & donner a cette
expression).

Le tableau affecté au premier joueur est
donc composé de deux fleches verticales,
indiquant ses préférences. Le tableau du
second joueur est pour les mémes raisons
composé de deux fléches horizontales (ta-
bleau 1). Compte tenu des permutations
possibles, quatre cas apparaissent, qui ne
s’identifient pas totalement a ceux cités
plus haut (tableau 2).

Forme normale
Action Joueur B
1 2
Joueur 1 -1 | (-1,1)
A 2 LY | d,-1)

Note de lecture :

Tableau 1

Représentation normale et sagittale d’un jeu

Joueur A Joueur B Synthese
- -—

Si B joue I’action 1, le joueur A préfere 1’issue correspondant a la case : action 1 de A
action 1 de B, située en haut du tableau. La 1* fléche (celle de gauche) de la représenta-
tion sagittale pour le joueur A est donc orientée vers le haut.

Représentation sagittale

(7) Dans ce type de jeu simple, action et stratégie seront considérées comme synonymes.



Les quatre formes sagittales du jeu

=

Un seul joueur
a une stratégie
dominante

N

Les deux joueurs
ont une stratégie
dominante

Note de lecture :

par un cercle).

Tableau 2

L’équilibre de Nash apparait a la coincidence des pointes de deux fleches (matérialisée

Py

Bataille
des sexes

Mimésis/
Différenciation

Si les deux fleches d’un joueur sont
orientées dans le méme sens, une stratégie
dominante existe. Le joueur choisit 1’ac-
tion correspondant a la pointe des deux
fleches. L’équilibre est alors déterminé par
le sens de la préférence de ’autre joueur
(fleche de I’autre tableau sur la ligne ou
colonne correspondante). Plus générale-
ment, un équilibre de Nash existe chaque
fois que deux fléches (situées sur 1’un et
I’autre tableau) pointent une case iden-
tique. Cette représentation présente donc
I’avantage d’étre parfaitement intuitive ;
les fleches correspondent en effet a des
« déplacements » possibles des joueurs
dans un espace non réel mais logique et
I’équilibre correspond a la colocalisation
des deux acteurs sur une méme case.

En premier lieu, comme nous 1’avons
vu, ’un des joueurs peut disposer d’une
stratégie lui offrant des meilleurs gains
quelle que soit I’action de I’autre joueur. Il
choisit évidemment celle-ci ; 1’autre joueur,
le sachant sélectionne alors facilement la
stratégie la meilleure pour lui. Cette issue
constitue évidemment un équilibre de
Nash ; mais cet équilibre peut étre Pareto-
dominé. En effet, bien que la représentation
retenue ici implique une préférence entre
les cases reliées par une méme fléche — la
pointe de la fleche est préférable & son ori-
gine —, il est possible que le gain associé a
I’origine d’une fleche soit supérieur & celui
de I’extrémité de I’autre fleche. Si c’est le
cas pour les deux joueurs, 1’équilibre du ta-
bleau 3 est en fait celui du dilemme du pri-

(8) LUCE-RAIFFA, 1951.

sonnier. « Deux prisonniers, interrogés sé-
parément, peuvent avouer une faute bé-
nigne commise en commun, ou s’accuser
I’un I’autre d’un crime grave. Celui qui dé-
nonce 1’autre pour ce crime, sans étre lui-
méme dénoncé, est acquitté. Celui qui a été
dénoncé (ou les deux accusés s’ils se sont
dénoncés I’un I"autre) subit (ou subissent)
une lourde peine. (8) » Cet équilibre est
sous-optimal par rapport a (Pareto-dominé
par) I’issue coopérative qui correspondrait
a la case opposée.

Tableau 3a

Dilemme du prisonnier

B
Se tait Avoue
A Setait [ 0,0 -10,1
Avoue | 1,-10 | -5,-5
Tableau 3b

Représentation sagittale du dilemme
du prisonnier

Les fleches en pointillé indi-
quent que le gain obtenu en
bas a droite (équilibre de
Nash) est inférieur a celui
obtenu en haut a gauche
(optimum de Pareto).

Le graphique visualise bien I’impossibi-
lit¢ d’un tel mouvement dans le cadre du
modele théorique.




La seconde classe de jeu est celle que la
littérature nomme traditionnellement la ba-
taille des sexes (9) ol deux équilibres de
Nash existent, puisque les pointes des
fleches se rejoignent en deux cases. Les
deux joueurs souhaitent se rejoindre (ac-
complir une action similaire) mais la coor-
dination est rendue difficile par la présence
de deux possibilités. Il n’y a pas en effet
de raison fondamentale pour choisir a
priori I’'un de ses équilibres, sauf s’il est
Pareto-dominant (meilleurs gains pour
chacun des deux jouuers). La situation est
alors quelque peu confuse et on verra
comment le joueur le plus conscient doit
chercher a rompre avec la simultanéité en
obtenant de jouer le premier afin de sélec-
tionner 1’équilibre qui lui est le plus favo-
rable. On remarquera également que si les
deux joueurs privilégient au contraire la
différenciation, chacun souhaitant faire le
choix opposé a 1’autre (10), la situation est
sur le plan formel parfaitement identique.

La troisieéme catégorie est celle des jeux
sans équilibre de Nash apparent, telle que
le jeu de « matching pennies » (11). Ici
I’'un des joueurs cherche a copier le com-
portement de 1’autre tandis que celui-ci
cherche & s’individualiser. Notre représen-
tation s’avére ici particulierement évoca-
trice ; I'un des joueurs cherche & rattraper
I’autre qui au contraire le fuit. La mimésis
de I'un s’oppose a la volonté de différen-
ciation de 1’autre, comme dans la nouvelle
d’Edgar Poe ou William Wilson, rattrappé
par son double qu’il a fui en vain, finit par
succomber. Ces jeux ont posé probleme
aux théoriciens jusqu’d ce que Nash
montre qu’il existait un équilibre a condi-
tion de rendre aléatoires les stratégies,

chaque joueur tirant a pile ou face son ac-
tion. Avec ces stratégies aléatoires, aussi
appelées stratégies mixtes, se manifestait
la légitimité de I’introduction volontaire
du hasard dans la prise de décision (cf.
I’analyse du jeu de poker dans Demange-
Poussard (12)).

La présentation retenue ici (dont le do-
maine d’application est certes trés partiel
par rapport au haut degré de généralité de la
théorie actuelle) insiste sur le fait que la
distinction entre les jeux a somme nulle et
les autres n’est pas essentielle. La ligne de
clivage se situerait plutdt entre les jeux
« agressifs » oll les buts visés par les deux
adversaires sont inconciliables (qu’on pour-
rait nommer jeux de mimésis/différencia-
tion et que la littérature nomme « matching
pennies ») et ceux ou des formes de coopé-
ration sont recherchés (jeux de mimésis/mi-
mésis, ou ce qui revient au méme de diffé-
renciation/différenciation, que la littérature
appelle assez maladroitement la bataille des
sexes). 11 s’ensuit que 1’appellation générique
traditionnelle de jeux non coopératifs (13)
est quelque peu trompeuse, en particulier
pour 1’économiste. Dans beaucoup de cas
réels, concurrence et coopération sont étroi-
tement liées ; 1’adversaire est aussi un par-
tenaire (14). Enfin, la représentation propo-
sée ici amorce une réconciliation des deux
approches traditionnelles, la forme normale
définie plus haut et la forme développée
que nous allons maintenant présenter.

Auparavant, il nous faut récapituler les
trois principales difficultés d’ordre
d’ailleurs assez différent auxquels nous
sommes confrontés :

- existence d’un équilibre de Nash sous-
optimal dans le dilemme du prisonnier,

(9) Elle doit son nom a I’histoire suivante. Un couple a le choix entre une sortie 4 1’opéra et un match de boxe. Le
mari préfere plutdt la boxe et la femme 1’opéra ; mais tous les deux préferent aller ensemble plutét que séparé-
ment. Deux équilibres existent, dont aucun n’est Pareto-dominant ; dans I'un, les deux conjoints vont ensemble a
’opéra ; dans I’autre, ils assistent tous les deux au match de boxe.

(10) Cette situation serait celle ot chaque membre du couple précédent souhaite aller seul au spectacle. Ainsi le
mari préférera encore aller & 1’opéra seul plutdt que de se rendre au match de boxe accompagné de sa femme. La
situation de ces deux couples peut sembler extrémement différente ; elle est en fait formellement la méme.

(11) Chaque joueur pose en méme temps un penny sur la table, coté pile ou coté face & son choix. L'un des
joueurs gagne les deux pieces chaque fois que la méme face est visible ; si au contraire les faces opposées appa-
raissent, c’est & I’autre joueur que sont attribuées les deux pieces.

(12) DEMANGE-POUSSARD, 1994.

(13) Les jeux coopératifs s’intéressent quant & eux 2 la formation de coalitions et constituent un univers a part.
(14) Cela reste vrai dans le domaine militaire ; au cours d’un conflit aussi meurtrier et féroce que la Seconde
Guerre mondiale, les protagonistes furent tacitement d’accord pour ne pas recourir 4 la guerre chimique qui avait
fait des ravages dans les deux camps lors de la Grande Guerre.



—exces d’équilibres dans la bataille des
sexes,

— absence d’équilibre dans le jeu mimé-
sis/différenciation et recours nécessaire a
un tirage aléatoire qui peut sembler cho-
quant.

La présentation du jeu sous forme sé-
quentielle (ou développée) rompt avec ce
cadre en supprimant I’hypothese de simul-
tanéité. Le jeu est alors décrit par un
graphe orienté de la gauche (point de dé-
part du jeu) vers la droite (issues finales),
dans lequel chaque bifurcation correspond
au choix de 1’un ou ’autre des joueurs, la
premiére de celles-ci correspondant au
premier joueur. Les gains des deux joueurs
lors de chaque issue sont représentés a
Iextréme droite par un couple de nombres
(tableau 4). Le jeu se résout en remontant
le temps (backward), de la droite vers la
gauche sur le graphique. On examine ainsi
en premier lieu le choix du second joueur
confronté a 1’action du premier (qu’il
connait puisque le jeu est séquentiel). Sous
cette forme (2 condition que les gains dif-
férent), le jeu a toujours une solution et
une seule.

Tableau 4

Forme développée du dilemme du
prisonnier

Gains
Joueur B
Joueur A ! 0.0)
1 3~ (-10,1)
2 1_—(1,-10)
2 (-5-5)

Note de lecture :

Si le joueur A a joué 1, le joueur B
jouera slirement 2 pour gagner 1. La
perte pour le joueur A serait alors maxi-
male (-10). Le joueur A jouera donc 2.
Par suite le joueur B fera de méme.

Si nous passons en revue la classifica-
tion examinée plus haut en rompant avec
I’hypothese de simultanéité des coups, on
observe que la séquentialisation a un effet
important. Dans le jeu de la bataille des

sexes, il faut chercher a jouer le premier de
facon a attirer le partenaire vers 1’équilibre
qui vous est le plus favorable, tandis que
dans le jeu mimésis/différenciation, il est
capital de jouer en second.

Si les deux joueurs ont une stratégie do-
minante, il est impossible de s’écarter de
I’équilibre du jeu simultané qui se révéle
en toute logique particulierement robuste.
En revanche, si seul I’un des joueurs a une
stratégie dominante (fléches de méme
sens), celui-ci peut échapper a I’issue auto-
matique en jouant le premier une stratégie
dominée. L’équilibre atteint est alors la
case opposée que le premier joueur peut
préférer puisque comme on 1’a vu tout a
I’heure le gain obtenu a V’origine d’une
fléche, s’il est par définition inférieur a ce-
lui obtenu a la pointe de cette méme
fleche, peut étre supérieur a celui obtenu &
la pointe de I’autre fleche (tableau 5).

Tableau 5

Séquentialisation du jeu a une straté-
gie dominante

Jeu simultané

La fleche en pointillé in-
dique que le gain de A dans
le coin inférieur gauche est
supérieur a celui obtenu
dans le coin supérieur droit.

Jeu séquentiel

Le joueur A ne joue pas sa
stratégie dominante ; le
joueur B n’a plus que le
choix défini par la fleche du second gra-
phique. Il opte donc pour 1’issue située a
gauche.

Dans cette situation comme dans celle
de la bataille des sexes, le second joueur
patit donc en fait du choix qui lui est offert
quand vient son tour de jouer. Le premier
joueur s’appuie en effet sur la rationalité
de ce dernier pour aboutir & une issue tres
favorable pour lui, limitant I’autre joueur &
éviter I’issue la plus catastrophique (« se-
cond-worst »). Le second joueur a dés lors
intérét a se lier les mains et a s’interdire
certaines actions conditionnellement ou



non. S’il a la possibilité de s’engager de la
sorte, il crée une menace crédible qui in-
terdit & son adversaire/partenaire de tirer
les marrons du feu (15) ; il obtient de la
sorte une issue plus favorable. Si la me-
nace n’est pas conditionnelle, c’est-a-dire
si elle est indépendante de 1’action de
I’autre, le second joueur (dans 1’ordre
chronologique) joue en fait logiquement
en premier. Encore faut-il que son engage-
ment (« commitment ») soit crédible alors
qu’il ne correspond pas 2 la rationalité ex
post, puisque par définition, I’exécution de
la menace (16) serait une punition que
vous vous infligeriez 2 vous-méme autant
qu’a I’adversaire (17).

Afin de crédibiliser une menace par na-
ture quelque peu irrationnelle, le joueur
peut s’engager dans une stratégie de
« brinkmanship » selon I’expression an-
glaise de Schelling qu’on pourrait traduire
par jeu au bord du précipice. Puisque
I’exécution de la menace est sujette a cau-
tion, celle-ci sera découpée en différentes
étapes s’enchainant et le joueur méme s’il
est 4 I'initiative du processus cherchera &
démontrer qu’il en a perdu (ou risque de
perdre) le contrble et qu’il ne dispose pas
d’une autorité totale sur la filitre de déci-
sion et d’exécution susceptible de conduire
a la réalisation de la menace. Dixit et Na-
lebuff donnent ’exemple de la crise de
1963 entre Etats-Unis et Union Soviétique,
ol John Kennedy en ordonnant le blocus
naval de Cuba enclencha un processus de
confrontation dont il était loin d’avoir le
contrble. Malgré sa célebre déclaration :
« We will bury you », Kroutchev en tint
compte et renonga a implanter ses missiles
sur I’ile chére au Lider Massimo.

A ce stade, le contexte informationnel
que nous €voquerons plus loin n’est pas
modélisé explicitement : les joueurs sont
censés connaitre parfaitement leur adver-
saire (stratégies possibles) et le jeu joué
(gain de chacun selon I’issue). Pourtant

son importance est déja clairement souli-
gnée dans les commentaires. Moulin (18)
décrit ainsi la lutte pour le premier coup :
« Les deux joueurs cherchent donc a faire
connaitre leur stratégie avant d’avoir joué
et il en résulte une surenchere dans 1’enga-
gement (« commitment ») et le mensonge
(chacun coupe les ponts qui lui permet-
traient de revenir en arriére ou prétend les
avoir coupés) ; pour chaque joueur, il est
essentiel de surveiller le degré d’engage-
ment réel de ’adversaire, tout comme il
est essentiel de prétendre s’en moquer
pour rendre son propre engagement
convaincant. Cette ambivalence de
I’échange d’information — chacun feignant
de ne pas entendre ce qu’il doit absolu-
ment écouter — est une caractéristique es-
sentielle de la lutte pour le premier coup. »
Au contraire dans la lutte pour le second
coup, la surabondance d’information fait
place i une pénurie. Chacun craint d’étre
espionné, tout comme il espionne active-
ment I’autre. Si information il y a, il s’agit
d’une tentative d’intoxication de I’adver-
saire ; aussi toute information recueillie
est-elle a priori suspecte. Un des plus
beaux exemples de cette situation est celui
des jours précédant le débarquement allié
de Juin 44. Aurait-il lieu dans le Pas-de-
Calais ou en Normandie, s’interrogeaient
les Allemands, qui, s’ils avaient su la vé-
rité€ auraient sans doute été capables d’une
réaction victorieuse. Par I’opération Forti-
tude, les Alliés fournirent des éléments de
preuve en faveur d’un débarquement en
Normandie. Mais comme ceux-ci 1’avaient
anticipé, cela ne fit que renforcer I’Etat-
Major nazi dans sa conviction a priori que
le débarquement ne pouvait avoir lieu que
dans le Pas-de-Calais (conviction fondée
en particulier sur la double proximité de
celui-ci avec les cdtes anglaises et avec la
Ruhr, ceeur industriel de 1’ Allemagne).
Pour résumer, dans la lutte pour le pre-
mier coup, chacun cherche & dévoiler son

(15) Au sens le plus répandu de cette expression, dont on le sait, la signification était a I’origine inverse puisque

celui qui tire les marrons du feu se brile.

(16) La théorie des jeux donne un sens plus précis que le langage courant a la notion de menace. Une punition
qu’il ne cofite absolument rien d’infliger n’est pas une menace, elle est simplement un coup obligé, partie inté-

grante d’une stratégie dominante.
(17) SCHELLING, 1980.
(18) MOULIN, 1984.



futur comportement et souhaite que le
message soit recu. Dans la lutte pour le se-
cond coup, chacun tente de cacher sa stra-
tégie et les informations fournies sont sou-
vent fausses (quand on pense étre cru) et
parfois vraies (quand on estime ne pas
I’étre).

Si la menace est conditionnelle (action
fonction de I’action de I’autre joueur), il
n’est pas possible de formaliser la situation
par une simple modification de 1’ordre des
joueurs. L’arbre du jeu est en fait modifié
par la suppression de certaines branches.
Cette suppression modifie paradoxalement
I’équilibre atteint, ce qui est évidemment
Ie but de ce mouvement stratégique.
Comme 1’écrivent Dixit et Nalebuff :
« Agir stratégiquement, c’est trouver une
facon crédible de s’engager a ne pas suivre
la stratégie d’équilibre du jeu simultané. »

En conclusion, quand le jeu est simple-
ment séquentiel (pas de possibilité de s’en-
gager), il est important de jouer chronolo-
giquement en premier (comportement de
leader de Stackelberg d’apres le nom de
I’économiste qui le décrivit au début de ce
siecle) :

—si on se situe dans un jeu de coopéra-
tion du type bataille des sexes,

—si I’on est seul a posseéder une straté-
gie dominante et que 1’issue opposée a
I’équilibre de Nash vous est plus favo-
rable.

Il faut au contraire chercher a jouer en
second (follower) dans les jeux agressifs
du type mimésis/différenciation (19).

En termes littéraires, il faut jouer en
premier quand un choix semble exister
entre deux (ou plusieurs) issues relative-
ment attrayantes pour I’un et 1’autre et si-
tuées aux antipodes 1'une de I’autre (c’est-
a-dire constituées d’actions différentes
pour I'un et I’autre). Il faut jouer en se-
cond quand aucune issue ne recueille le
moindre consensus et qu’on se situe donc
dans un contexte agressif.

Dans les cas ol I’on ne joue pas chrono-

logiquement en premier, il est possible
d’obtenir des résultats identiques a condi-
tion de pouvoir s’engager inconditionnel-
lement a certaines actions. Tout se passe
alors comme si on jouait logiquement en
premier. Mais I’engagement doit &tre cré-
dible, alors que par définition il est
contraire 2 la rationalité ex post.

Ces arguments proprement stratégiques
ne doivent pas €tre confondus avec les
avantages « techniques » liés au jeu en
premier. Il existe en effet souvent un avan-
tage en soi a jouer le premier coup. Le
joueur qui a les pieces blanches aux échecs
ou I’armée qui attaque par surprise bénéfi-
cient d’un tel avantage, qui n’est pas décrit
par le modele précédent, puisque dans ce-
lui-ci, si I’issue atteinte peut dépendre de
I’ordre des actions, les gains de chaque is-
sue, eux, n’en dépendent pas. Inversement,
mais sans doute plus rarement, c’est au
contraire le jeu en second qui procure ce
type d’avantage. C’est le célebre : « Tirez
les premiers, Messieurs les Anglais » de la
bataille de Fontenoy.

Le retour de la coopération
ou comment s’affranchir
du dilemme du prisonnier :

Avant d’évoquer de facon plus formelle
le contexte informationnel et la possibilité
que le jeu et ’adversaire ne soient pas par-
faitement connus de chacun, il nous faut
revenir au dilemme du prisonnier et évo-
quer les voies du retour a une coopération
mutuellement avantageuse.

La premiére de celles-ci est issue de la
répétition du jeu. On montre que si le jeu
est répété indéfiniment, de nombreuses
stratégies (20) conduisent les deux joueurs
a renoncer sur une longue période au com-
portement agressif et & coopérer (ce résul-
tat est issu du théoréeme « du folklore »,
ainsi nommé parce que personne n’en re-
vendique la paternité). La premiére de ces
stratégies, connue sous le nom de « it for

(19) Dans des jeux a deux joueurs de structure plus complexe (continuum de stratégies par exemple), une autre
configuration est possible, celle oil les deux joueurs peuvent s accorder sur le fait que 1’'un des deux joue en pre-

mier (Moulin, 1981).

(20) Dans le super jeu formé par la répétition du jeu simple, une stratégie est une régle prévoyant la réponse a
toutes les actions possibles de 1’adversaire ainsi que, le cas échéant, une action initiale. Ce n’est donc pas, comme
on pourrait le penser un peu trop rapidement, une simple suite d’actions.



tat », s’inspire de la loi du talion. Elle
consiste a répondre a toute action par une
action identique au tour suivant, selon les
prescriptions du livre de I’Exode (21) :
« Tu donneras vie pour vie, ceil pour ceil,
dent pour dent, main pour main, pied pour
pied, brlilure pour brilure, blessure pour
blessure, meurtrissure pour meurtissure. »
Selon Axelrod qui a réalisé des jeux expé-
rimentaux aupres d’étudiants afin de tester
les différentes stratégies, celle-ci serait la
plus efficace.

Sans aller jusqu’a la réponse fournie par
I’Evangile selon saint Mathieu [V,38] :
« Vous avez entendu qu’il a été dit : ceil
pour eil, dent pour dent. Mais moi, je
vous dit de ne pas résister au méchant. Si
quelqu’un te frappe sur la joue droite,
tends-lui aussi la joue gauche », on peut
&tre d’un avis différent. Car la loi du talion
se révele trés vulnérable a tout malentendu
ou erreur d’interprétation. Elle dégénere en
une vendetta stérile et interminable, deés
lors qu’a un moment donné un acte agres-
sif a été réellement commis ou interprété
comme tel. Ce risque est évidemment par-
ticulierement élevé quand chaque joueur
est en fait un groupe dont le contrdle et la
mémoire sont incertains. Ainsi dans Huck-
leberry Finn, personne n’est en mesure de
se rappeler I'origine de la querelle entre la
famille des Grangerford et celle des She-
perdson, querelle qui continue pourtant in-
terminablement.

Afin d’engendrer une stratégie plus ro-
buste, Dixit et Nalebuff proposent donc
d’incorporer dans la stratégie optimale une
dose de celle proposée dans le Nouveau
Testament en « pardonnant » un certain
nombre de déviations (par rapport au com-
portement coopératif). Ils distinguent
quatre stades : premiere impression, court
terme, moyen terme, long terme. Ainsi,
une agression au premier coup sera punie
par un retour a la stratégie tit for tat ; en
revanche, une action agressive faisant suite
a plusieurs périodes de coopération ne sera
pas immédiatement punie. Par exemple,
sur le moyen terme, les auteurs proposent
comme regle de pouce d’admettre jusqu’a

deux déviations sur les vingt derniers
coups. Ainsi le fatal engrenage de la loi du
talion a moins de chance de se mettre en
marche. Mais puisque les déviations ne
sont plus automatiquement sanctionnées,
I’autre joueur peut en profiter en jouant de
temps en temps de fagon agressive et
égoiste. Mais ce faisant, il use le crédit
dont il disposait et ce comportement op-
portuniste (« free-rider ») doit donc rester
limité.

La répétition infinie du jeu triomphe
donc des comportements agressifs et réta-
blit pour I’essentiel la coopération et la Pa-
reto-optimalité. Mais quand le jeu a un
nombre fini d’étapes, hypoth&se qui peut
sembler plus réaliste aux humbles mortels
que nous sommes, il devient 2 nouveau
impossible d’aboutir a la situation coopé-
rative, comme on peut le démontrer en ré-
solvant le jeu a partir de la fin (selon la
technique traditionnelle, dite de la « back-
ward induction »). A la derniere étape, le
passé n’ayant pas d’influence, le compor-
tement agressif est le comportement ra-
tionnel comme dans le jeu a une étape.
Comme [’issue du jeu a la dernicre étape
est déterminée, lors de 1’avant-derniére
étape tout se passe comme si celle-ci était
la derniere ; donc le comportement coopé-
ratif est la aussi proscrit. Et ainsi de suite...

Pourquoi dés lors coopérer ? En premier
lieu, parce que si le nombre d’étapes n’est
pas infini, il est en revanche souvent indé-
terminé. En second lieu, parce que la répu-
tation acquise par un comportement co-
opératif dans une relation avec un
partenaire, favorisera a son tour un com-
portement coopératif d’autres partenaires.
En troisiéme lieu, parce que la probabilité
méme faible d’un comportement « irra-
tionnellement coopératif » chez I’autre,
peut rendre la coopération efficace (21).

Incertitude et information :

Jusqu’ici, nous avons supposé que
chaque joueur connaissait pour toute issue
(c’est-a-dire pour tout couple d’actions)
ses gains ainsi que ceux de son adversaire.

(21) Cette possibilité est illustrée par le jeu du mille-pattes qu’il serait trop long d’exposer ici.



L’hypothése peut cependant étre levée si
I’on accepte le paradigme bayésien (22),
I’un des pionniers en la matiére étant le
tout récent Prix Nobel d’Economie Harsa-
nyi (Nobel partagé avec Nash et Sel-
ten) (23).

Dans la démarche bayésienne qui cul-
mine avec les équilibres bayésiens parfaits,
I’incertitude sur les gains est formalisée
par ’existence d’une information incom-
plete sur les types des joueurs. A chaque
type est associée une matrice de gains par-
ticuliere. Les actions efficaces sont donc
différentes selon le type de 1’adversaire
que malheureusement le joueur ignore.
Dans le cas le plus simple, 'un des joueurs
est parfaitement défini tandis que 1’autre
est de deux types possibles (correspondant
a deux matrices de gain différents). Ce
joueur connait son type ; en revanche, son
adversaire ’ignore. Ainsi dans la savou-
reuse histoire de Rudyard Kipling, un
jeune jaguar affamé est confronté a une
tortue et a un hérisson. D’apres les
conseils de sa mere, il sait quelle stratégie
utiliser selon 1’adversaire (en d’autres
termes, il connalt la matrice des gains
conditionnellement au type de 1’adver-
saire) : il faut pousser a I’eau le hérisson
pour qu’il se déroule, et au contraire vider
d’un coup de patte la carapace de la tortue.
Mais ses connaissances en zoologie étant
embryonnaires, il ignore a quel animal il a
affaire. Les discours de sa victime poten-
tielle s’emploient a augmenter la confu-
sion (comme précédemment, la vérité n’est
proférée que dans I’espoir qu’elle passera
pour un mensonge), si bien qu’il use a
chaque fois de la mauvaise stratégie. A la
fin, les deux animaux se mélent et devien-
nent un tatou, ce qui constitue, si 1’histoire
est vraie, ’origine de cet animal ainsi que
le premier emploi d’une stratégie mixte.

S’il joue en premier, c’est a son tour le
joueur sur lequel porte I'incertitude qui est
confronté a un dilemme. Doit-il sélection-
ner sa meilleure stratégie dans le jeu & in-
formation compléte au risque de dévoiler
son type a 1’adversaire qui pourrait en tirer

profit ? Ou doit-il choisir une action en ap-
parence non optimale afin de laisser la
confusion dans 1’esprit de son adversaire et
bénéficier d’une réponse inadaptée ?

Un des exemples les plus célebres est
celui du jeu de réputation de Kreps-Wil-
son-Milgrom-Roberts. Une entreprise en
monopole est confrontée a 1’arrivée d’un
concurrent. Le manager de cette entreprise
est soit raisonnable, soit fou furieux
(«crazy»). S’il est raisonnable, sa
meilleure stratégie « a priori » (en 1’ab-
sence d’effet de réputation) est d’accepter
I’arrivée du concurrent en se contentant
d’une mise & niveau de ses prix qui assure
des profits aux deux entreprises. S’il est
fou furieux, il ne supporte pas cette intru-
sion et n’envisage pas d’autre possibilité
qu’une guerre de prix féroce. Il n’est donc
pas guidé par la recherche du plus fort pro-
fit comme le manager sensé.

Le jeu se déroule en deux périodes,
toutes deux génératrices de profit (ou de
pertes). Au début du jeu, une seconde en-
treprise (I’entrant) arrive sur le marché. En
premiere période, I’entreprise en place
choisit de s’accommoder de cette entrée ou
de faire une guerre de prix. Au début de la
seconde période, I’entrant choisit de rester
sur le marché ou de le quitter ; s’il reste,
I’entreprise en place déclenche ou poursuit
une guerre de prix, ou encore s’accom-
mode. Si le manager de 1’entreprise en
place est fou furieux, il opte par définition
pour la guerre & outrance et I’entrant a in-
térét a quitter le marché, car la guerre de
prix lui ferait perdre de I’argent. S’il est au
contraire raisonnable, il a en seconde pé-
riode tout intérét a s’accommoder de 1’en-
trée puisque le jeu s’arréte ; donc le
concurrent, s’il sait avoir en face de lui un
manager raisonnable, doit rester sur le
marché.

Il y a donc un coiit pour le manager rai-
sonnable a se démasquer. Il peut alors
avoir intérét a brouiller les cartes en en-
trant lors de la premigre période dans une
guerre de prix afin de chercher a se faire
passer pour « fou furieux », ce qui dis-

(22) La théorie de Bayes repose sur ’existence de probabilités subjectives « a priori » révisables en fonction des

faits observés par le théoréme qui porte son nom.
(23) HARSANYI, 1994,



suade le concurrent de rester en seconde
période. Il dévie donc du comportement
qui serait optimal en information compléte
(s’accommoder) pour tenter de se faire
passer pour fou, sachant que s’il y réussit,
I’entrant quittera le marché et qu’il retrou-
vera donc en seconde période son mono-
pole et donc un profit supérieur.

Plusieurs équilibres sont envisageables,
dans lequel le manager fou choisit toujours
par définition la guerre a outrance. Dans
I’ équilibre « séparateur », le manager rai-
sonnable choisit de s’accommoder, straté-
gie qui représente sa préférence « a
priori ». Mais son action révele son type et
il perd toute chance que 1’entrant quitte le
marché.

Dans I’équilibre « mélangeant », le ma-
nager raisonnable se fait violence en dé-
clenchant la guerre de prix pour faire
croire a son concurrent que celle-ci conti-
nuera lors de la seconde période et inciter
celui-ci & la sortie. Enfin dans 1’équilibre
semi-séparateur, le manager raisonnable
tire au sort son comportement afin de
maintenir 1’adversaire dans le doute sur
son type véritable. En conséquence, selon
le résultat du tirage, I’identité du manager
raisonnable est ou non dévoilée.

L’existence de ces équilibres est fonc-
tion des profits obtenus dans les diverses
situations, mais aussi des probabilités a
priori sur le type du manager. En effet,
I’entrant se livre au vu de 1’action du ma-
nager a une révision bayésienne (24) de sa
croyance a priori sur le type de celui-ci. Si
celle-ci penchait fortement en faveur de
I’hypothése d’un manager accommodant,
il devient impossible qu’il change d’avis
(c’est-a-dire que la probabilité a posteriori
de cette hypothese devienne suffisamment
faible pour que I’entrant choisisse de se re-
tirer). Seule la stratégie « transparente»
(équilibre séparateur) reste possible. A
I’opposé, si I’entrant s’attend plutdt a un
manager fou, il devient intéressant pour le

manager raisonnable de le conforter dans
cette opinion, en adoptant un comporte-
ment agressif au premier tour, afin que
I’entrant se retire lors de la seconde étape.

Dans cette forme de jeu, la possibilité
de jouer en premier est ambivalente.
D’une part, elle permet de transmettre un
signal susceptible d’influencer le second
joueur ; d’autre part, elle oblige a révéler
par son action de I’information sur sa na-
ture, information jusque-la inconnue de
I’adversaire.

Mais les aspects informationnels ne se
réduisent pas & 'information sur les deux
joueurs. L’information sur 1’environne-
ment et la réduction de I’incertitude sur ce-
lui-ci sont également & prendre en compte.
Au fil du temps, les gains associés aux dif-
férentes issues seront mieux connus ; en
outre, d’autres actions deviendront pos-
sibles et donc d’autres issues. Ces facteurs
jouent le plus souvent en faveur de I’at-
tente et du jeu en second.

Concurrence et régulation :

Le cadre défini précédemment permet
de déterminer les objectifs que peuvent vi-
ser les entreprises en concurrence impar-
faite (duopole ou oligopole). Ces objectifs
sont selon les circonstances :

— sortir du dilemme du prisonnier et
parvenir & coopérer,

— sélectionner I’équilibre qui a leur pré-
férence, c’est-a-dire choisir I’une des
formes de coopération possible.

Ce choix dépend des formes que prend
la concurrence. Dans le cadre restreint de
cet article, nous n’évoquerons que trés ra-
pidement celles-ci, afin de les rapprocher
de 1a grille élaborée plus haut.

Dans la concurrence a la Bertrand, les
entreprises se font une guerre de prix et
vendent a leur colit marginal ; en présence
de cofits fixes notables, cela les conduit a
la ruine. On se situe donc dans un contexte

(24) Celle-ci consiste pour I’entrant & calculer au vu des actions du manager des probabilités a posteriori & partir
de probabilités données a priori sur son type et de la probabilité de chaque action selon chaque type. Par exemple,
le manager fou ne s’accommode jamais de 1’entrée. Donc, si I’on observe que I’entreprise en place s’accommode,
la probabilité a posteriori d’avoir affaire & un manager fou est nulle. Dans ce cas, contrairement & ce qui se passe
en général, la probabilité a posteriori ne dépend pas de la probabilité a priori.

Un tel raisonnement peut sembler bien complexe. Je prétends que chacun !'utilise tous les jours de facon certes
grossigre et approximative, comme M. Jourdain faisait de la prose.



de type dilemme du prisonnier, puisque la
coopération totale (formation d’un cartel)
aurait permis de se partager le profit que
pourrait obtenir un monopole libre de fixer
le prix a sa guise.

La concurrence a la Cournot, qu’Edge-
worth a fondé sur la rigidité des capacités,
permet de sauvegarder un certain profit.
Le modele est ici celui de la bataille des
sexes. Ainsi si I’'un des joueurs affiche sa
production avant 1’autre (leader de Sta-
ckelberg), il obtient un meilleur profit.

Enfin dans la concurrence dite monopo-
listique, chacun cherche & se différencier
pour éviter la concurrence frontale. Si la
gamme peut se décliner selon deux pro-
duits, I’une des firmes commercialise le
premier, tandis que ’autre vend le second.
La concurrence ne disparait pas puisque
les produits restent substituables ; mais
elle s’estompe puisque les consommateurs
ont leur préférence a priori et n’optent
pour I’autre produit que s’il est vraiment
moins cher. Chaque firme cherche donc a
se différencier de 1’autre ; mais, si les en-
treprises s’accordent pour se partager le
marché (25), deux choix restent possibles :
soit I’entreprise 1 vend le produit A tandis
que 2 vend B ; soit I'inverse. Ou encore,
dans le cas de la différenciation verticale,
soit I’entreprise 1 choisit le haut de gamme
et ’entreprise 2 le bas de gamme ; soit
I’inverse. Comme on I’a vu plus haut, cette
situation ot chacun des joueurs cherche a
se différencier de 1’autre est formellement
identique a celle ou ils cherchent a
s’imiter ; dans les deux cas, il s’agit d’un
jeu « coopératif » du type bataille des
sexes.

Si les capacités sont rigides ou si
chaque entreprise accepte de se spécialiser
sur une partie de la gamme (ou encore de
choisir une localisation spécifique quand
les cofits de transport sont élevés), la situa-
tion duopolistique échappe au syndrome
de guerre frontale imaginé par Bertrand.
Le jeu est donc un jeu de coopération ; les
entreprises en situation d’information
compléte doivent donc, comme nous
I’avons démontré plus haut, chercher a

jouer en premier pour sélectionner le
meilleur équilibre.

Dans le cas contraire (pas de rigidités
sur les capacités et pas de segmentation
possible du marché), elles doivent trouver
le moyen de sortir de I’enchainement dé-
crit par Bertrand et qui est du type di-
lemme du prisonnier. Il leur faut donc
chercher & stabiliser leur coopération en
s’appuyant sur la répétition du jeu.
Comme nous ’avons vu, cela n’est pas
sans chances de succes.

Mais cette coopération entre entreprises,
si elle est parfaitement accomplie, est en
fait une collusion. Le cartel ainsi créé re-
constitue le profit de monopole au détri-
ment du consommateur. Le régulateur sou-
haite donc I’empécher par tous les
moyens. Pour reprendre une analogie mili-
taire, le régulateur est dans la situation
d’un marchand de canons dont le but est
de faire éclater les conflits et dont la han-
tise est la conclusion d’une paix durable.
Les éléments fournis plus haut indiquent
quelques pistes, non toujours compatibles
et souvent semées d’embiches que nous
mentionnons briévement :

— accroitre le nombre des acteurs (car
cela rend plus difficile la mise en place des
stratégies qui stabilisent la coopération) :
cela n’est pas sans inefficacité économique
dans les situations de monopole naturel —
avec de forts cofts fixes,

— favoriser I’arrivée d’acteurs « étran-
gers au sérail », moins susceptibles de col-
lusion avec les entreprises en place : cela
signifie faire la part belle aux entreprises
étrangeres,

— annoncer avec précision la durée
d’une organisation du marché pour se pla-
cer dans la sitvation d’un jeu répété fini :
par exemple, on accordera deux licences
pour cinq ans, puis on s’engagera a un
octroi plus large de licences,

— mais aussi menacer de changer les
régles du jeu si les entreprises se coalisent
trop ouvertement : la contradiction avec
I’item précédent est celle du conflit ex
ante/ex post ; les incitations a entrer sont
en fait d’autant plus fortes que les possibi-

(25) On verra plus loin le cas ol existait une entreprise en place présente sur les deux marchés.



lités de collusion seront importantes,

— jouer sur des facteurs irrationnels, tels
que 1’hostilité ancienne de deux entre-
prises, voire de leurs deux managers,

— empécher la mise en place de straté-
gies tit for tat en interdisant ou freinant les
réactions tarifaires de I’une des entreprises
a une guerre de prix déclenchée par
I’autre.

Le régulateur doit aussi se préoccuper
d’éviter le sort funeste du marchand de ca-
nons de la célebre chanson de Boris Vian :
ses clients, les entreprises, doivent rester
en vie, sous peine de voir s’éteindre défi-
nitivement son activité, qui est de les
contréler. Cela suppose que la concur-
rence ne devienne pas destructrice, ce qui
est pourtant sa tendance naturelle dans les
industries a fort cofit fixe (¢f. I’argumenta-
tion développée par les cimentiers dans le
proceés pour entente qui leur a été intenté
par la Communauté). Il ne doit pas non
plus réver a un monde de concurrence par-
faite, o0 les dilemmes de la théorie des
jeux s’aboliraient spontanément puisque
celle-ci ne s’applique qu’aux oligopoles.
Ce réve serait trop cofiteux dans le monde
des télécommunications, monde de fortes
économies d’échelle, monde d’externali-
tés et de normes, et enfin monde d’inno-
vation.

Principaux enseignements :

Les entreprises en concurrence impar-
faite se situent parfois dans une concur-
rence frontale sur un produit banalisé.
L’idéal est alors de jouer en second si I’ad-
versaire ne peut répliquer (réglementation,
inertie tarifaire). Dans le cas contraire,
elles peuvent s’appuyer sur la durée (la ré-
pétition du jeu) afin d’aboutir & une issue
coopérative. Cette coopération évite la
faillite des deux entreprises quand les
cofits fixes sont élevés ; mais elle peut
aussi dégager une rente importante au dé-
triment du consommateur. Le régulateur
s’intéresse donc lui aussi aux conditions
d’émergence de la coopération, mais c’est
pour chercher a empécher son éclosion.

Plus souvent, la concurrence est en fait
des I’abord coopérative (le jeu simple n’est
pas du type dilemme du prisonnier mais du

type bataille des sexes). Dans le choix entre
jouer en premier ou en second, quatre di-
mensions sont alors & prendre en compte :

— technique : avantage en soi procuré
par I’attaque ou la défense,

— stratégique : possibilité d’aboutir a
une issue préférée ou d’éviter une issue
défavorable,

— d’information sur les joueurs : in-
fluencer les croyances a priori de ’autre
sur votre nature, mais aussi étre contraint a
révéler totalement ou partiellement celle-
ci,

— d’information sur I’environnement :
réduction de I’incertitude sur les gains a
obtenir dans les différentes issues ; appari-
tion de nouvelles actions et donc de nou-
velles issues.

_ LECONS POUR LES
TELECOMMUNICATIONS :

L’existence d’un petit nombre d’acteurs
industriels en concurrence et la présence

~de regles du jeu parfois complexes élabo-

rées (ou en cours d’élaboration) par les ré-
gulateurs font des télécommunications un
champ d’application privilégié pour la
théorie des jeux. Nous repérerons ici
quelques problémes posés aujourd’hui
au secteur et nous chercherons a tirer
quelques lecons des enseignements de
la théorie sans perdre de vue la grande
complexité de la plupart de ces pro-
blemes.

Fibre optique et
désendettement :

L’intérét en soi des autoroutes de I'in-
formation a été suffisamment évoqué ces
derniéres années pour qu’il ne soit pas né-
cessaire d’y revenir. Nous nous contente-
rons ici d’examiner leur intérét stratégique
(au sens précis que nous avons donné a ce
terme) pour I’opérateur en place.

En premier lieu, il importe de préciser
le concept. Si on retient la définition don-
née par le Rapport Théry, qui en France
fait autorité en la matiere, il s’agit d’un cé-
blage en fibre optique allant quasiment
jusqu’a I’abonné et couvrant I’ensemble
du territoire. Dans cette définition exten-



sive (26) du concept, I’opération aurait un
coiit de ’ordre de 200 GF sur vingt ans,
dont la majeure partie serait dépensée en
infrastructures.

Si la construction des infrastructures
était pour I’essentiel le fait de 1’opérateur
en place, elle épongerait une part impor-
tante de son cash-flow. Or celui-ci peut
trouver d’autres utilisations :

— expansion et rachats de licences ou
d’entreprises de télécommunications a
I’étranger,

— intégration verticale vers les contenus
ou les métiers de I’intermédiation,

— désendettement.

Ces quatre voies ne sont évidemment
pas en soi exclusives I'une de I’autre ;
elles sont d’ailleurs amorcées en parallele
aujourd’hui, méme si la priorité a semblé
étre au désendettement et a la conclusion
d’alliances internationales. Cependant il
est vraisemblable que les logiques qu’elles
impliquent devront un jour étre poussées
jusqu’au bout et que des choix devront &tre
faits. Nous avons choisi de nous centrer ici
sur I’alternative entre autoroutes (vues
dans leur conception extensive) et désen-
dettement, dont nous allons montrer
qu’elle peut s’interpréter en termes de
lutte pour le premier ou le second coup.

En construisant un réseau en fibre op-
tique, un opérateur se dote de capacités
importantes de transmission, lui permet-
tant d’écouler jusqu’a 1’abonné des débits
cent fois supérieurs a ceux offerts sur la
paire de cuivre actuelle. Il réalise un inves-
tissement important dont les colits d’amor-
tissement seront bien supérieurs aux coits
d’exploitation. Bien que sa rentabilité glo-
bale se joue sur le calcul complet incluant
les cofits d’investissements, sa décision de
rester sur le marché est en fait fonction de
I’obtention du petit équilibre (27), celui de
I’exploitation courante (sous réserve que le

poids des frais financiers ne le conduise
pas a la faillite). 1l dispose donc face & un
éventuel concurrent de la menace crédible
de réduire ses prix jusqu’au niveau de ce
petit équilibre. Car les coits fixes sont
maintenant des cofits irréversibles (« sunk
costs ») (28) n’intervenant plus dans la dé-
cision de se maintenir. Pour I’entrant au
contraire, la décision d’intervention tient
compte du calcul économique complet ; et
la perspective d’une guerre de prix peut le
décider a renoncer.

L’édification de capacités pléthoriques a
déja été utilisée dans d’autres secteurs,
donnant parfois lieu en particulier aux
Etats-Unis a contenticux (affaire Alumi-
nium Corporation of America en 1945, par
exemple). Dans le contexte actuel, il ne
semble pas que les autorités de tutelle y
trouveraient a redire puisqu’elles appellent
de tous leurs veeux la construction des au-
toroutes de 1’information.

A quelle condition I’opérateur dominant
doit-il donc jouer le premier coup et édi-
fier rapidement le réseau en fibre du fu-
tur 7

En premier lieu, si le jeu est plus coopé-
ratif qu’agressif (¢f. supra). Cette question
est cruciale. Plusieurs scénarios sont envi-
sageables. Dans le scénario évoqué plus
loin ol un seul concurrent est présent sur
le marché et choisit soit le marché du
local (29), soit celui de I’interurbain, selon
la structure tarifaire de France-Télécom, il
s’agit d’un jeu mimésis-différenciation ; le
concurrent entre 1a ou la position compéti-
tive de FT est la plus faible. Il faut donc
éviter de concentrer ses efforts sur un seul
des deux fronts et garder des marges de
manceuvre financiéres afin de réduire les
tarifs sur le front attaqué ; il faut donc
chercher a jouer en second. Si I’attaque se
produit a priori de toutes facons sur tous
les fronts, donc en particulier sur le local

(26) On peut bien str imaginer des solutions techniques moins onéreuses (RNIS bande étroite, fibre-coaxial) au
détriment de la largeur de bande permise et donc de la richesse des services offerts. On peut aussi vouloir limiter

la couverture territoriale (voir plus loin).

(27) Le petit équilibre d’un projet est atteint quand sur une année et relativement 2 ce projet, les recettes 1’empor-
tent sur la somme des investissements de I’année et des dépenses courantes d’exploitation.

(28) Si I’on fait abstraction des possibilités de revente, guére attractives a priori, puisqu’il s’agit du ceeur de mé-

tier.

(29) Plusieurs concurrents intervenant localement sur des sites différents sont ici assimilables a un opérateur

unique.



et sur la base d’offre conjointe de services
téléphoniques et multimédia (dont télévi-
sion par céble), le jeu est plutdt coopératif
(une guerre de prix est néfaste pour tous)
et la lutte pour le premier coup devient im-
pérative.

Il est possible aussi que le lieu de
I’affrontement soit unique mais ne
dépende que faiblement de la structure ta-
rifaire de France-Télécom et soit en fait
prédéterminé par les compétences ou les
anticipations des concurrents. Si les ser-
vices téléphoniques et multimédia locaux
(avec I’acces au longue distance qu’ils au-
torisent) sont un des lieux privilégiés de
celui-ci, la création de surcapacités est une
ligne de défense raisonnable. Si 1’affronte-
ment principal est ailleurs (entreprises,
données), elle se transforme en une ligne
Maginot, coiiteuse et inutile.

En second lieu, I’opérateur s’il reste en
monopole, doit gagner de 1’argent. En
construisant ces capacités, 1’opérateur crée
la menace crédible d’accepter de perdre de
P’argent sur I’entiereté de 1’opération (si le
concurrent entre sur le marché) en se
contentant d’assurer 1’équilibre de son ex-
ploitation courante. Cette menace doit
conduire I’entrant potentiel a renoncer et
donc ne jamais étre exécutée. Encore faut-
il que I’ opération globale en monopole soit
profitable, sinon le jeu n’en vaudrait pas la
chandelle.

A T'opposé, la stratégie du désendette-
ment est une lutte pour le second coup ;
elle accroit la marge de manceuvre finan-
ciere nécessaire a la riposte, que celle-ci
soit en terme d’offre ou de tarifs. Elle s’im-
pose si 1’agressivité est le trait dominant de
la concurrence qui s’instaure (jeu non co-
opératif au sens que nous avons donné a ce
terme) ainsi que si le lieu principal de 1’af-
frontement est mal déterminé : entreprises
ou résidentiel ; local ou interurbain ; télé-
phonie, données ou multimédia ; marchés
nationaux ou extérieurs ; ou encore si les
techniques ne sont pas stabilisées. L’enga-
gement de la SFR dans une technique ana-
logique rapidement devenue obsolete est
ainsi ’exemple d’un premier coup joué

(30) GUIEYSSE, LEVASSEUR, TURPIN, 1995.

a tort au grand dam de cette société.

La stratégie de lutte pour le second coup
nécessite cependant une grande capacité
de réaction aux initiatives de 1’adversaire
et une grande flexibilité, alors que le point
fort de la culture de 1’opérateur est le dé-
ploiement de réseaux de haute technologie
sur la durée.

C’est pourquoi dans un autre ar-
ticle (30), nous avons proposé de mieux ci-
bler la construction de cette barriere a I’en-
trée et d’édifier dans les grandes
métropoles ce que nous avons appelé de
grands boulevards de I'information, en di-
rection des entreprises, des professionnels
et des zones résidentielles les plus attrac-
tives. Cet engagement pourrait se révéler
dissuasif vis-a-vis d’éventuels concurrents
dans la boucle locale ; beaucoup moins
coliteux que le déploiement général des
autoroutes, il serait en outre compatible
avec une poursuite du désendettement.

Le lieu du débarquement :

A priori, les probabilités que la concur-
rence s’exerce en premier lieu dans 1’inter-
urbain sont fortes. Un réseau interurbain
est en effet d’un cofit beaucoup plus faible
et peut étre construit bien plus rapidement
qu’un réseau local, que celui-ci couvre
tout le territoire ou seulement 1’ensemble
des grandes villes ; des infrastructures
concurrentes existent en particulier en as-
sociation avec les grandes infrastructures
de transport ; enfin les équilibres tarifaires
hérités du passé rendent cette activité
beaucoup plus rentable.

Gardons-nous cependant d’en rester a
ce premier niveau d’analyse et de négliger
les interactions stratégiques (cf. 1’exemple
cité plus haut du débarquement allié¢ de
44). La forte probabilité d’une attaque
dans I’interurbain peut conduire 1’ opéra-
teur a un rééquilibrage draconien de ses ta-
rifs ; deés lors, c’est dans le local que la
porte s’ouvrirait comme c’est le cas au-
jourd’hui pour les cidblo-opérateurs au
Royaume-Uni. Dans ce jeu de mimésis-
différenciation, il est important de jouer le



second coup et de prévoir des armes plus
souples que les rééquilibrages tarifaires
globaux qui nécessitent le plus souvent de
longues négociations avec régulateurs et
tutelle. C’est bien sfr 1a I'un des grands
mérites des options tarifaires (31). Celles-
ci, en offrant des menus tarifaires (pour
schématiser, un abonnement couplé avec
une réduction au volume) rompant avec la
péréquation rigide de la tarification ac-
tuelie, permettent en effet de fidéliser des
clienteles ciblées et de riposter rapidement
par une simple modification des paramétre
aux attaques de concurrents qui sans nul
doute seront fondées essentiellement sur
I’écrémage.

Une analyse identique s’appliquerait au
couple ménages-entreprises, ol I’offensive
la plus immédiate (et déja en cours)
concernera les entreprises. Un rééquili-
brage trop violent des tarifs de I’opérateur
en faveur de celles-ci pourrait laisser le
champ libre a la concurrence sur les mar-
chés résidentiels. C’est pourquoi 1a encore
la réponse offerte par des options tarifaires
destinées au monde professionnel est infi-
niment préférable.

Un ou plusieurs concurrents :

Beaucoup d’auteurs (et sans doute aussi
certains régulateurs) tendent a considérer
que I'intensité de la concurrence sera pro-
portionnelle au nombre de licences d’ex-
ploitation accordées. Mais, s’il est plus fa-
cile de coopérer a deux, il est aussi plus
facile de s’entre-tuer. Dés que le nombre
de joueurs passe a trois, le risque est grand
qu’un conflit éclatant entre deux joueurs
ne profite au troisieéme larron. Les trois
joueurs en conséquence peuvent préférer
trouver un modus-vivendi, ce que cherche
précisément a éviter le régulateur. Plus gé-
néralement, Dixit et Nalebuff avancent
I'idée qu’un nombre impair de joueurs se
révele plus stable (plus coopératif) qu’un
nombre pair.

L’apparition d’un nombre trop impor-
tant d’entreprises accroit d’autre part les
inefficacités dans une industrie a fortes

(31) TURPIN, 1995.

économies d’échelle. Plus les concurrents
seront nombreux et plus ils supporteront
des coiits élevés (ce jugement doit cepen-
dant &tre nuancé car les économies
d’échelle peuvent étre obtenues sur
d’autres marchés, en premier lieu, le mar-
ché américain).

En dynamique, la perspective d’un
nombre €levé de compétiteurs a également
des effets pervers. L’obtention d’une se-
conde licence sur un marché jusque-la en
monopole est en effet moins attrayante si
I’entrant potentiel sait que le marché sera
rapidement complétement libéralisé. La
concurrence future tue la concurrence ac-
tuelle. Ainsi, au Royaume-Uni, le régula-
teur n’a jamais caché que le duopole repré-
sentait une période transitoire avant
I’introduction a une date indéterminée
d’une concurrence plus large. Cette pers-
pective accroissait les risques encourus par
Mercury. Cette incertitude sur la durée de
son face-a-face avec British Telecom est
sans doute 1’une des raisons des investisse-
ments fort timides de Mercury qui n’a ja-
mais réellement essayé de concurrencer
BT frontalement, en particulier sur le lo-
cal.

A contrario, 1’existence de nombreux
concurrents crée un effet d’échantillon-
nage ; la probabilité que 'un d’entre eux
mette en place la technologie révolution-
naire ou |’application miracle (« killer ap-
plication ») devient plus forte. Il ne nous
semble cependant pas que cet argument
I’emporte sur ceux que nous venons
d’énoncer.

Contrairement a un préjugé fort ré-
pandu, en particulier chez les régulateurs,
il serait donc trés imprudent de juger de
I’intensité de la concurrence a I’aune du
nombre de licences proposées.

Relations industrielles :

Depuis de nombreuses années, les opé-
rateurs de télécommunications comme
beaucoup d’entreprises du domaine public
ou d’administrations (Défense) recourent a
une double source pour leur approvision-



nement. Ils craignent en effet qu’un four-
nisseur unique ne réponde pas a leurs at-
tentes en matiére de prix, de qualité ou de
délais. En termes de théorie des jeux, il
s’agirait d’une situation de type bataille
des sexes ol I’équipementier, qui joue le
premier coup en offrant son produit que
I’opérateur accepte ou refuse, sélectionne
I’équilibre qui lui est le plus favorable au
détriment de I’opérateur. On peut égale-
ment voir 12 un dilemme du prisonnier lié
a cette relation de monopole bilatéral
(sous-investissements dans une nouvelle
technologie par manque de confiance des
deux acteurs).

Dans le jeu a une étape, le recours a la
double source (malgré le surcofit 1ié a la
réduction des économies d’échelle) semble
donc s’imposer. Mais le jeu est en fait ré-
pété un nombre indéfini de fois puisque de
nouveaux matériels apparaissent constam-
ment. Il serait donc possible de stabiliser
une coopération efficace par des stratégies
telles que tit-for-tat ou sa version adoucie
évoquée plus haut. Le recours systéma-
tique a la double source serait des lors une
erreur, d’autant que les problemes de sécu-
rité d’approvisionnement ou de délais de
livraison sont souvent moins dramatiques
qu’on ne le pense.

Du point de vue informationnel en re-
vanche, la fourniture d’un équipement
constitue bien un jeu distinct ; elle ne
donne guére d’indication sur le cofit du
matériel suivant (encore que 1’efficacité
globale de I’entreprise finit par apparaitre).
Si I’incertitude sur les codts est grande, la
double source reprend beaucoup d’intérét
puisqu’elle augmente les chances que
I’une des entreprises trouve la technologie
efficace et qu’elle permet la comparaison
des performances, réduisant ainsi (au
moins théoriquement) les possibilités de
fraude sur les cofits. Deux points sont ce-
pendant a noter :

— si la dissymétrie des échelles de pro-
duction est importante, il devient difficile
de distinguer ce qui est diil a la perfor-
mance pure de ’entreprise et ce qui

provient des économies d’échelle,

— dans les modeles proposés (32), la
double source est souvent potentielle ;
aprés annonce des coits par les entre-
prises, seule I’une d’entre elles est rete-
nue.

Ces travaux d’un grand intérét mettent
en lumiere les principaux facteurs condui-
sant au choix d’un ou deux fournisseurs. Il
serait intéressant qu’ils soient prolongés
par des simulations chiffrées, afin de four-
nir une aide a la décision.

L’affichage des colts :

Si pour certains parmi les réglementeurs,
les économistes ou les ingénieurs, la notion
de coflit semble aller de soi, I’économiste
appliqué sait, surtout s’il est un peu au fait
des derniéres avancées de la microécono-
mie en ce domaine (théorie des incitations,
jeux d’allocation des cofits), quel arbitraire
elle recouvre. Cet arbitraire est particuliere-
ment présent dans les industries de réseau
ou les cofits fixes dominent, ol le méme
processus de production (le réseau) conduit
a la fourniture de multiples services a de
multiples clients, ol les capacités sont solli-
citées a des degrés trés divers au cours
d’une journée, d’'un mois ou d’une année.

Sans rentrer dans ce vaste débat, nous
nous contenterons de nous intéresser aux
durées d’amortissement. Celles-ci sont au-
jourd’hui de quinze a vingt ans pour les
principales composantes du réseau de dis-
tribution : génie civil, cables (cette partie
du réseau représentant deux tiers du codt
total). Ces durées de vie comptables sont
inférieures aux durées de vie réelles,
méme si une incertitude forte plane sur
I’obsolescence technique liée par exemple
a I’émergence de la fibre ou de techniques
hertziennes. La majeure partie du réseau
ayant été construite durant 1’eére Théry
(1974-81), les colits du réseau de France-
Télécom, aujourd’hui, risquent de se trou-
ver sous-évalués (33) aux alentours de
I’an 2000 quand une grande part du réseau
sera amortie comptablement.

(32) AURIOL-LAFFONT, 1993 ; LAFFONT-TIROLE, 1993.
(33) Nous simplifions ici 2 I’extréme une mécanique comptable font complexe.



Si la concurrence se fondait sur la pos-
session par chaque opérateur des infra-
structures (ou la location a des tiers autres
que France-Télécom telles que sociétés
d’autoroutes, entreprises de réseau), cette
sous-évaluation aurait pour 1’essentiel des
effets fiscaux, ce qui n’est pas dramatique
pour un opérateur public. On a méme
avancé 1’idée qu’en signalant une forte
compétitivité de 1’opérateur en place, elle
serait susceptible de dissuader d’éven-
tuelles entrées.

Mais, comme 1’a trés bien compris la
Communauté, il est fort probable que les
formes dominantes de la concurrence s’ap-
puieront sur I’interconnexion. Comme on
I’a vu plus haut, pour des raisons de coiit
et de délai, les opérateurs concurrents in-
terurbains accéderont pour 1’essentiel a
I’utilisateur final grice aux réseaux de
France-Télécom. Dans cette économie
d’interconnexion, ol une grande partie des
recettes de 1’opérateur sera tirée des
charges d’acces reversée a FT par ces opé-
rateurs sur la base de ses coiits, la sous-
évaluation de ces derniers serait catastro-
phique. En effet, elle signifierait une perte
indue de recettes et donnerait une compéti-
tivité artificielle aux opérateurs interur-
bains concurrents.

Espérant ainsi témoigner de notre ab-
sence de dogmatisme, nous confesserons
donc que I’argument de la sous-évaluation
dissuasive, certes brillant et typiquement
tir€¢ des théories développées plus haut, ne
nous convainc pas. En premier lieu, parce
que, pour les raisons que nous venons
d’évoquer, 1’économie d’interconnexion
prévaudra. En second lieu, parce que le si-
gnal de cofit ne serait pas crédible. Les
cofits réels de la distribution sont bien
connus ; ils sont par exemple sur la place
publique aux Etats-Unis. Les signaux tirés
des coflits comptables ne masqueront donc
pas les coiits « réels ». Il est donc néces-
saire pour qu’une concurrence saine et
loyale se mette en place que les cofits fu-
turs soient évalués a leur juste mesure.

CONCLUSION :

La théorie des jeux, dont nous avons
brievement rappelé les enseignements

utiles a notre propos, fournit un apport in-
téressant a la réflexion stratégique de la
grande entreprise, en éclairant d’une lu-
miere vive I’essence des comportements
en cause, en analysant les conditions de la
coopération entre firmes et en repérant les
déterminants essentiels du choix entre
prendre D’inititative ou la laisser a 1’adver-
saire.

En premier lieu, elle nous enseigne,
dans la lignée des grands strateéges mili-
taires mais avec plus de précision dans le
développement conceptuel, a quel point
I’action stratégique doit &tre réflexion sur
le comportement d’autrui ainsi que, dans
un jeu de miroirs infini, réflexion sur la ré-
flexion que celui-ci méne a notre propos.
Elle ose méme une définition rigoureuse
de cette notion souvent floue, en la fondant
sur un engagement cofiteux a court terme :
« Agir stratégiquement, c’est trouver une
facon crédible de s’engager a ne pas suivre
la stratégie d’équilibre du jeu simultané. »
Cet engagement qui crée une menace cré-
dible, ainsi que I’acte de signaler, ou au
contraire de mieux dissimuler, 1’un des
traits essentiels de sa vraie nature (c’est-a-
dire pour une firme sa détermination, son
savoir-faire ou sa compétitivité), dépassent
la rationalité étroite du comportement
d’équilibre du jeu simultané et du gain as-
suré de court terme pour viser une rationa-
lité supérieure fondée sur la claire
conscience de I’interaction dans un envi-
ronnement incertain.

En second lieu, la théorie des jeux exa-
mine les conditions qui favorisent I’émer-
gence de la coopération ou au contraire
de I’agression. A partir du point de départ
fourni par 1’analyse économique statique
des différentes formes de la concurrence
(prix, capacités, segmentation du mar-
ché), elle introduit la dimension tempo-
relle sous la forme de la répétition d’un
jeu élémentaire. La situation la plus favo-
rable pour une stabilisation de la coopéra-
tion est alors celle ol les joueurs se
connaissent parfaitement et ol le jeu se
répete a 1’identique sans qu’on sache &
quel moment la séquence s’arrétera. Les
stratégies de type loi du talion (tit for tat)
se révelent alors parfaitement efficaces
pour implémenter la coopération. Dés que



I’incertitude ne porte plus seulement
sur le nombre de périodes que durera le
jeu, et qu’apparait le risque d’erreurs
(dans I’action de I’un des joueurs ou dans
sa perception par 1’autre), il devient ce-
pendant nécessaire d’incorporer une cer-
taine dose de pardon sous peine de
voir s’enclencher une interminable
vendetta.

En troisieéme lieu, la théorie des jeux
n’est pas loin d’offrir un guide du stratege,
Iui indiquant les conditions qui plaident
pour la prise d’initiative et celles qui inci-
tent a temporiser. Dans le débat entre dé-
ploiement des autoroutes de 1’information
(premier coup) et priorité au désendette-
ment (second coup) que nous avons choisi
pour illustrer notre propos, nous avons
ainsi fait apparaitre quatre grands facteurs
influencgant le choix de 1’opérateur, dont le
premier plaide plutdt pour I’anticipation et
le quatriéeme pour 1’attente, tandis que les
deux autres sont ambivalents :

— technique : avantage en soi procuré
par I’attaque ou la défense (par exemple, si
les marchés du multimédia se développent
rapidement, les premiers intervenants pos-
séderont une meilleure maitrise et pourront
sans doute imposer leurs standards) ;

— stratégique : possibilité d’aboutir a
une issue préférée ou d’éviter une issue
défavorable (création de surcapacités
dans I’acces au client final inhibant les
entrées potentielles, marges financieres

pour une réaction tarifaire ciblée) ;

— information sur les joueurs : influen-
cer les croyances a priori de 1’autre sur
votre nature, mais aussi étre contraint a ré-
véler totalement ou partiellement celle-ci
(un déploiement validerait ou n’infirmerait
pas I’hypothése selon laquelle 1’opérateur
s’appuie sur une logique essentiellement
technique et ne se désengagera que tardi-
vement d’une opération peu rentable, ceci
étant de nature a dissuader les concurrents
d’entrer) ;

— information sur I’environnement :
I’attente réduit I’incertitude sur les gains a
obtenir dans les différentes issues ; de
nouvelles actions et donc de nouvelles is-
sues apparaissent (le choix d’une norme
peut se révéler prématuré — fibre multi-
mode du plan céble — ; les conditions ré-
glementaires peuvent se modifier, rendant
inutiles les barrieres a I’entrée, soit que les
concurrents n’aient de toutes facons plus
d’intérét a entrer, soit qu’ils entrent dans
tous les cas) ;

Ce type d’analyse nous semble 2 méme
de réconcilier un calcul économique que
d’aucuns trouvent borné et une analyse
stratégique trop souvent littéraire ; il sup-
pose la construction de scénarios de
concurrence, qui sont déja partie intégrante
des intuitions des décideurs mais gagne-
raient sans doute a étre quantifiés et expli-
cités. C’est 12 une voie féconde pour I’éco-
nomiste d’entreprise.
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