 12.fejezet
Vertikális integráció és vertikális korlátozások

– az olyan vállalatot, amely javak vagy szolgáltatások termelésének vagy elosztásának több egymást követő lépcsőjében részt vesz, vertikálisan integrálódott vállalatnak nevezzük

– egy nem integrálódott vállalat köthet hosszú távú, kötelező érvényű szerződéseket azokkal a vállalatokkal, amelyekkel üzletet köt, és ezekben az áron kívül a viselkedés feltételeit vagy formáit is meghatározhatja.

– a szerződésben szereplő nem ár jellegű kikötéseket nevezzük vertikális korlátozásoknak.

A vertikális integráció mellett és ellen szóló érvek

– a vertikális integráció mellett való döntés 2 legfőbb oka a költségcsökkentés vagy a piaci externália csökkentése

– egy vállalat csak akkor integrálódik vertikálisan, ha a szükséges termelési lépcsők többségét olcsóbban tudja elvégezni, mintha ezt más vállalatokra bízná

– jó ok kell rá, mert jelentős költségekkel járhat

– vertikális integráció előnyei:

1. csökkenhetnek a tranzakciós költségek
2. egy kulcsfontosságú input folyamatos kínálatának biztosítása, vertikális felfelé történő integrációval
– megvásárolhatja, vagy megépítheti az input előállításához szükséges kapacitásokat

3. externáliákból fakadó piaci kudarcok korrigálása azáltal, hogy belsővé teszi az externáliákat

4. kormányzati korlátozások, szabályozást, adókat kerülhet meg általa a vállalat

5. egy alapvető fontosságú input beszállítója vertikálisan lefelé integrálódhat, ha felvásárolja a termelővállalatokat azért, hogy monopolizálja a végtermék piacát, és ezáltal növelje a profitját

6. egy másik vállalat piaci erőfölényének áldozata vertikálisan integrálódhat azért, hogy megszüntesse ezt az erőfölényt

Integráció a tranzakciós költségek csökkentésére

– a vertikális integráció egyik oka a tranzakciós költségekkel kapcsolatos

– amikor ezek a költségek magasak, a vállalat opportunista viselkedésbe kezdhet: kihasználhat másokat, amikor erre lehetősége kínálkozik
– nagyobb a kizsákmányolás lehetősége, ha az egyik vállalat teljes mértékben függ a másiktól

– egy vállalat akkor dönt úgy, hogy bizonyos tevékenységeket maga végez el ahelyett, hogy másokra bízná az elvégzését, ha a tranzakciós költségek várhatóan magasak lesznek
– 4 típusú tranzakció létezik, ahol a tranzakciós költségek elég nagyok ahhoz, hogy kívánatossá tegyék a vertikális integrációt

1. specializált eszközök:
– a specializált eszközt 1 vagy néhány vevő igényei alapján tervezik
– vertikális integrációra kerül sor az eszközspecifikusság miatt, amelynek 3 formája lehet:

· specializált fizikai tőke (épületek, gépek)

· specializált emberi tőke (szakemberek, külső vállalkozók)

· helyspecifikus tőke (termelő vállalat többé nem kívánja megvásárolni egy beszállító inputját, a beszállítónak át kell települnie máshova, ami nagyon költséges)

2. bizonytalanság: nem tudni pl.: hogy egy gép mennyi ideig fog működni, ezért megfigyelik a gép építését

3. információ: nehéz lehet úgy felépíteni egy szerződést, hogy a szállítóvállalatnak megfelelő ösztönzőket biztosítson az információ kifejlesztésére
4. kiterjedt koordináció: koordinációs problémákat pl.: a vasúttársaságok úgy kezelik, hogy fúzióra lépnek
– DE: önmagukban a technológiai feltételek nem adnak magyarázatot egy vállalat vertikális integrációjára
Integráció az ellátás biztosítása érdekében
– a vertikális integráció egyik gyakori oka a fontos inputok előállításának biztosítása

– az ellátás biztosítása fontos olyan piacokon, ahol nem az ár a javak elosztásának egyetlen eszköze
– amikor fennáll az adagolás veszélye, akkor a vállalat ösztönözve van arra, hogy saját maga termelje meg az előrejelezhető kereslet kielégítéséhez szükséges készleteket, miközben más vállalatokra bízhatja a kevésbé stabil kereslet kielégítését

Integráció az externáliák felszámolására

– egy vállalat integrálódhat azért, hogy belsővé tegye az externáliákat

– pl.: egy üzletlánc egyik üzletének jóhíréből + externália származik
– az a vevő, aki szereti az egyik üzletet, tudja, hogy a többi üzlet is hasonló
– ezért az üzletláncnak érdekében áll egyenletes, magas szabványokat értékesíteni
Integráció a kormányzati beavatkozás elkerülése ellen

– a vállalatok vertikális integrációra léphetnek annak érdekében, hogy megszabaduljanak a kormányzati árszabályozástól, adóktól és előírásoktól, vagy megkerüljék ezeket

– a vertikálisan integrálódott vállalat elkerülheti az árszabályozást azáltal, hogy saját maga értékesít

Integráció a monopolista profitok növelése érdekében

Vertikális integráció egy másik iparág monopolizálása érdekében
– néhány esetben egy input monopolista szállítója növelheti a profitját azzal, ha vertikálisan integrálódik a termelő iparág monopolizálása érdekében

– a termelési tényezőket szállító vállalatokat nevezzük forrásvidéki vállalatoknak
– a terméket termelő vállalatokat pedig torkolatvidéki vállalatoknak hívjuk

– az állandó tényezőarányú termelési függvény esetén az inputokat mindig ugyanabban az arányban használják, vagyis a tényezőarányok nem függnek a relatív tényezőáraktól
– a változó tényezőarányú termelési függvény esetén az egyik tényező bizonyos mértékig helyettesíthető egy másikkal, így a tényezők aránya érzékeny a relatív árakra

1. ha a torkolatvidéki termelési eljárás állandó tényezőarányokat használ, akkor a forrásvidéki monopolistának nem áll érdekében vertikális integráció
– ugyanakkora profitra tesz szert, akár integrálódik, akár nem

2. ha ezzel szemben a torkolatvidéki termelési eljárás változó tényezőarányokat használ, a monopólium ösztönözve van a vertikális integrációra
– akkor integrálódik, ha profitnövekedése meghaladja az integráció költségét

Állandó tényezőarányú termelési függvény
– ez esetben nem lehet az egyik tényezőt a másikkal helyettesíteni

Változó tényezőarányú termelési függvény

– a változó tényezőarányú termelési függvény egyenlőtermék görbéje állandó tényezőarányú termelési függvénytől eltérően egy sima görbe, ami azt jelzi, hogy a termékek egymás helyettesítői
– a változó tényezőarányú termelési függvény esetén, ha a forrásvidéki energiamonopólium növeli a versenyző torkolatvidéki iparág számára szabott árat, az iparág vállalatai több munkát fognak vásárolni, és kevesebbet használnak fel a monopólium termékéből

– ha a torkolatvidéki vállalatok képesek némi helyettesítésre az inputok között, akkor a forrásvidéki monopólium nem épes teljes mértékben irányítani a torkolatvidéki iparágat
– valahányszor árat emel, a torkolatvidéki iparág mással helyettesíti az inputját, és ez a helyettesítés nem hatékony termeléshez vezet

Árdiszkrimináció

– egy monopolista vertikális integrációra léphet azért, hogy sikeres árdiszkriminációt hajthasson végre

– pl.: AL(alumínium) monopólium:

–1. vevők: AL-drótkészítők– alacsonyabb áron veszik az AL-öntecseket

–2. vevők: repülőgépgyárak– magasabb áron veszik az AL-öntecseket

– ha a monopólium nem integrálódna vertikálisan lefelé, akkor az 1. vevők a 2. vevőknek olcsóbban adnák az AL-öntecseket

– így viszont az AL-drót egyetlen termelőjévé válhat

Integráció a piaci erőfölény megszüntetésére

– ahogy egy vállalat növelheti monopolista profitját a vertikális integráció révén, ugyanúgy egy másik vállalat csökkentheti, vagy megszüntetheti az erőfölényt azzal, hogy vertikális integrációra lép
A vállalatok életciklusa

– a vállalatok akkor lépnek vertikális integrációra, ha az ebből származó haszon meghaladja a költségeket

– amint egy iparág növekszik, előbb-utóbb megéri számára a szakosodás, mivel az egységre jutó tranzakciós költségek lecsökkennek
– vagyis az iparág növekedésével a vállalatok esetleg vertikálisan szétválnak

– amikor az iparág kicsi volt, minden egyes vállalat maga termelte a termelési folyamat egyes lépcsőit, és a vállalatok vertikálisan integráltak voltak

Vertikális korlátozások

– az a gyártó, aki egy forgalmazót bíz meg termékei értékesítésével, a termékért fizetendő nagykereskedelmi áron túlmenő vertikális korlátozásokat írhat elő az eladó tevékenységére vonatkozóan
– ezek a vertikális korlátozások a gyártó és a forgalmazó közti szerződéses tárgyalások során alakulnak ki
– a gyártó azért alkalmaz ilyen korlátozásokat, hogy megközelítse azt a kimenetet, ami a vállalatok vertikális integráltsága esetén megvalósulna
– a gyártó és az eladó közti kapcsolat a megbízó– ügynök kapcsolat
– a megbízó felbérel egy ügynököt, hogy végezzen el egy tevékenységet, amelyet a megbízó nem képes teljes mértékben ellenőrizni
– itt a gyártó szerződést köt az eladókkal a termék értékesítésére
– potyautas magatartásra akkor kerül sor, amikor az egyik vállalat hasznot húz a másik vállalat tevékenységéből anélkül, hogy ezért fizetne
– a potyautas jelenség externália

Az értékesítési problémák megoldására használt vertikális korlátozások

– 4 probléma merül fel, ha az értékesítés költséges, ezért a gyártó egy forgalmazót bíz meg termékei értékesítésével:

1. 2x-es monopolista haszonkulcs

2. egyes eladók potyáznak más eladókon

3. egyes gyártók potyáznak más gyártókon

4. eladók között a koordináció hiánya externáliákat szül

Kétszeres monopolista haszonkulcs

– ha a gyártó és a forgalmazó egyaránt monopóliumok, mindketten rátesznek egy monopolista haszonkulcsot az árra

– így a fogyasztók 1 helyett 2 haszonkulccsal szembesülnek
– a 2x-es haszonkulcs a vállalatokat vertikális integrációra vagy vertikális korlátozások alkalmazására ösztönzi a hatékonyság és a profit növelése érdekében
– az integráció nem mindig megvalósítható

– ennek alternatív megoldása a vertikális korlátozások alkalmazása

– ahol ez nem törvényekbe ütköző, a gyártó szerződésben rögzítheti azt a p’ maximális kiskereskedelmi árat, amit az eladó a termékért elkérhet

– a gyártó használhatja a mennyiség kikényszerítését, amennyiben értékesítési kvótát állapít meg a forgalmazóval szemben– vagyis a forgalmazónak mindenképpen értékesítenie kell egy minimális mennyiséget

– a gyártó értékesíthet franchise-jogokat, vagyis a termék eladására vonatkozó jogokat a forgalmazóknak, egy franchise-díjért cserébe

Potyautas magatartás a forgalmazók között

– a tipikus forgalmazási rendszerben több független vállalat forgalmazza egy gyártó termékét
– mindegyik forgalmazó hasznot húz a többi forgalmazó reklámtevékenységéből anélkül, hogy ezért fizetnie kellene

– vertikális korlátozások közül sok tulajdonjogot hoz létre a forgalmazók értékesítési erőfeszítéseire vonatkozóan, amelyet a gyártó érdekében kifejtenek

– a vertikális kikötés egyik gyakori fajtája a kizárólagos terület
– ebben az esetben csak egyetlen forgalmazó értékesítheti az adott területen a terméket

– a forgalmazó monopoljogot szerez azokra a vevőkre, akik ezen a területen vásárolnak

– a potyázás szabályozásának másik módja a viszonteladási ár rögzítése
– ennek keretében a gyártó meghatározza, hogy milyen minimális áron adhatnak tovább a kiskereskedők a terméken
– a potyautas magatartás kezelésének negyedik fajta megközelítése, ha a gyártó a forgalmazók helyett végez reklámtevékenységet

– a gyártó, aki reklámtevékenységet végez, és serkenti terméke iránti keresletet, minden egyes forgalmazótól pénzt kérhet ezért a szolgáltatásért, magasabb nagykereskedelmi árak vagy magasabb franchise-díj formájában

Potyautas magatartás a gyártók részéről

–elképzelhető az is, hogy a versengő gyártók potyázzanak egymás erőfeszítésein

–pl.: 1. vállalat: reklámtevékenységet végez=> magasabb ár 

2. vállalat: kihasználja a megnövekedett keresletet, ugyanazokban az üzletekben értékesít, ahol az 1. vállalat, de olcsóbban, mert nem végzett reklámtevékenységet, ezért a vevő inkább ezt a terméket viszik, mert jobban megéri

– gyakori megoldás a kizárólagos értékesítés, melynek során a gyártó megtiltja a forgalmazóinak, hogy a versenyző gyártók termékeit is árulják
A forgalmazók közt koordináció hiányából fakadó externáliák

– azzal, hogy a gyártó nem jövedelmező helyen értékesít, megakadályozhatja, hogy a vevők más termékeket is kipróbálhassanak, így márkahűséget épít ki
– ez a stratégia pedig növelheti máshol a profitot

A vertikális korlátozások hatásai

– általában csökkentik a piacon kialakult verseny mértékét
támogatják a termék értékesítésére irányuló pótlólagos erőfeszítéseket

– csökkenthetik az árakat, mert növelik a létező vállalatok q-ját, vagy azért, mert a piacra történő belépésre ösztönöznek új vállalatokat

– vezethetnek forgalmazói, vagy gyártói kartellek kialakulásához

– segíthetik a kialakult kartellek egyben maradását is

– megnehezíthetik az egyes iparágakba történő belépést

A franchise

– vertikális kapcsolat egyik speciális fajtája az, ami a franchise átadója és átvevője között kialakul

– a franchise átadója eladja az üzleti működés egyik bevált módját, vagy néha csupán a márkanév használatára vonatkozó jogot a franchise egyéni átvevőjének
