15. fejezet
A termékek tartóssága

Milyen legyen egy tartós termék élettana?
– amikor a fogyasztók megvásárolnak egy tartós jószágot, figyelembe veszik, hogy milyen hosszú az élettartama és hogy mennyiért lehet majd újraértékesíteni a következő években
– egy vállalatnak mérlegelnie kell a magasabb kezdeti gyártási költségeket, és azt a magasabb árat, amelyet hosszabb élettartamú termékekért kaphat
– a vállalat optimális politikája azt kívánja, hogy a vállalat addig növelje a kezdeti ráfordításokat, amíg a hosszabb élettartam határköltsége egyenlő nem lesz a magasabb eladási árból származó határhaszonnal
Hogyan választja meg a termék tartósságát a versenyző vállalat?

– tőkejószág: olyan jószág, amely több időszakon át működik, és minden időszakban nyújt valamilyen szolgáltatást

– minél tartósabb a termék, annál magasabb a gyártási költség, de annál ritkábban romlik el

– a vállalat átváltással szembesül a tartósság és a termelési költség között

– a versenyző vállalatnak az átváltás optimális mértékét kell megválasztania, mert ha nem képes a hatékony termelésre, a többi vállalat kiszorítja őt a piacról
Hogyan választja meg a termék tartósságát a monopólium?

– a monopólium a bérbeadásnál és az értékesítésnél is a költségminimalizáló tartósságot választja
Költséges üzembe helyezés és karbantartás

– a tartósság a terméknek olyan jellemzője, amelynek segítségével a monopólium szétválaszthatja a fogyasztói csoportokat– ebben az esetben a probléma nem más, mint a minőség megválasztásának problémája

– egy monopólium a termékélettartamoknak általában más skáláját fogja kínálni, mint egy versenyző vállalat

Karbantartás

– a csak bérbeadás politikájának az egyik magyarázata, hogy megakadályozza a vállalat, hogy a fogyasztók karbantartsák a gépet, és ebből kifolyólag tovább üzemeltessék, mint ami a vállalat szempontjából kívánatos

A monopólium választása a bérbeadás és az értékesítés között

– előfordulhat, hogy a monopólium az értékesítés helyett szívesebben adja bérbe termékét, még akkor is, ha a gépek nem igényelnek karbantartást

– ha a monopólium nem képes meggyőzni a fogyasztókat arról, hogy a jövőben ki fog tartani az adott árképzés mellett, akkor nagyobb nyereségre tehet szert a bérbeadás, mint az értékesítés által

– amikor a monopóliumnak értékesítenie kell a terméket, elveszítheti a piaci erőfölényét

Újraértékesítési piac

– az újraértékesítési piac jelenléte nem korlátozza azt az árat, amelyet a monopólium az eredeti értékesítést követő időszakokban szabhat

A fogyasztók várakozásai korlátozzák a monopóliumot

– amikor lehetséges az újraértékesítés, akkor az ár, amit a fogyasztó egy tartós termékért fizetni hajlandó, egyaránt függ annak a szolgáltatásnak az értékétől, amit a tartós termék nyújt, amíg a fogyasztó birtokában van, és attól, hogy ezt követően mennyiért lehet a terméket újraértékesíteni
– a fogyasztóknak a jövőbeli újraértékesítési árral kapcsolatos várakozásai hatással vannak az eredeti árra

– a fogyasztók várakozásainak a korlátozó hatása meglepő eredményhez vezet, amelyet néha Coase-sejtésnek neveznek

– e szerint a tartós termékeket értékesítő monopólium kisebb piaci erőfölénnyel rendelkezik ahhoz a monopóliumhoz képest, amelyik bérbe adja a tartós terméket

– a monopólium a várakozásokból fakadó problémát megoldhatja, ha pl.: csak lízinget és bérbeadást vállal

