9. fejezet
Árdiszkrimináció

Nem egységes árképzés

– sok vállalat nem egységes árképzést alkalmaz: kedvezményes előfizetési lehetőségek diákoknak, nyugdíjas kedvezmény....

Az árdiszkrimináció fajtái

1.  Kétrészes árak
– a vállalat díjat szed a fogyasztóktól azért, hogy a fogyasztó egyáltalán vásárolhassanak a termékből
– a fogyasztó rögzített egységáron annyit vásárolhat a termékből, amennyit csak akar
–pl.: vidámpark: belépő+zsetonok a játékokért
2. Mennyiségi kedvezmények
–a vállalat ára ilyenkor változik aszerint, hogy a fogyasztó hány egységet vásárol a termékből
– nagymennyiségű vásárlás esetén árkedvezmények adása
– lépcsőzetesen csökkenő rendszer szerint
3. Kapcsolt értékesítés
– csak úgy tud a fogyasztó megvásárolni egy terméket, ha egyúttal egy másikat is megvesz
– pl.: egy tartós gépet azzal a feltétellel veszünk meg, hogy az eladótól fogjuk megrendelni a javítási szolgáltatásokat vagy a cserealkatrészeket

4. Minőségdiszkrimináció
– a vállalat ilyenkor különböző minőségű termékeket ajánl a fogyasztónak ugyanazon az áron, vagy olyan áron, ami nem tükrözi teljes mértékben a minőségkülönbségeket
– tehát a vállalat kétféleképpen árulja a termékeit:

a.) magas árú, magas minőségű terméket, ami vonzó azoknak a fogyasztóknak, akik sokra értékelik a terméket

b.) alacsony árú, alacsony minőségű terméket, ami más típusú vevő számára vonzó
– a vállalat szét tudja választani a két típusú  fogyasztói csoportot, és magas árat tud szabni azoknak, akik ezt hajlandóak megfizetni

– nem minden eladó hajt végre árdiszkriminációt, aki nem egységes árképzést alkalmaz
– egy mennyiségi kedvezmény pl. tükrözheti azt a költségmegtakarítást, ami a nagy megrendelések esetén keletkezik, és a gyártó továbbad a fogyasztóknak
Ösztönzés és árdiszkrimináció feltételei
Árdiszkrimináció a profit növelése érdekében

– az árdiszkrimináció azért jövedelmező, mert azok a fogyasztók, akik többre értékelik a terméket, többet fizetnek, mint akkor, ha egyformák lennének az árak
– az árdiszkrimináció minden eszköze tekinthető úgy, mint kísérlet arra, hogy minimalizálják az értékesítés növelésének 2. hatását (bevétel csökkenése a teljes korábbi q-on) a határbevételre.
Az árdiszkrimináció feltételei

1. a vállalatnak rendelkeznie kell némi piaci erőfölénnyel, különben soha egyetlen fogyasztótól sem fog tudni
2. – a vállalatnak ismernie kell, vagy tudnia kell következtetnie a fogyasztók fizetési hajlandóságára az egyes termékegységekre vonatkozóan
– azonosítani kell tudnia, akiktől magasabb árat kérhet

3. – a vállalatnak képesnek kell lennie rá, hogy megakadályozza, vagy korlátozza a termék újraértékesítését az alacsony árat fizetők által a magasabb árat fizető fogyasztónak

Újraértékesítés
– ha egy vállalat nem egységes árképzést alkalmaz, azok a fogyasztók, akik viszonylag alacsony áron vásárolnak, újraértékesíthetik a terméket azoknak, akik viszonylag magas árat fizetnek, és ezáltal haszontalanná tehetik a különböző árak alkalmazására vonatkozó kísérletet

Szolgáltatások

– a legtöbb szolgáltatás nem értékesíthető újra (pl.: mindegy, hogy Liza maga megy a fogorvoshoz, és sokat fizet, mintha Jackie-n keresztül fizetne, aki alacsonyabb árat fizet)

Garanciák

– a gyártó megszüntetheti a termékre szóló garanciát, ha újraértékesítik a terméket

A termék módosítása

– a gyártó módosíthatja a terméket annak érdekében, hogy más felhasználásra alkalmatlanná tegye
–pl.: az orvosi alkohol olcsóbb, de ivásra alkalmatlan

Tranzakciós költségek

– ha a fogyasztók bármilyen, nagymértékű tranzakciós költséggel szembesülnek a termék újraértékesítésekor, kisebb a valószínűsége, hogy sor fog kerülni ilyen újraértékesítésre
– a tranzakciós költségek 2 fontos példája a vámok és a szállítási költségek

Szerződésben kötött jóvátétel

– egy vállalat értékesítési feltételeinek részeként szerződésben is megtilthatja az újraértékesítést

Vertikális integráció

– azt a vállalatot, amelyik a termelési folyamatnak egynél több szintjén is termel, vertikálisan integrált vállalatnak nevezzük
Kormányzati beavatkozás
– a kormányzat hozhat olyan törvényeket, amelyek lehetővé teszik egy versenyző iparág vállalatai számára, hogy közösen lépjenek fel az újraértékesítés megakadályozása érdekében

Az árdiszkrimináció  fajtái

– 2 típusa van:

· tökéletes (elsőfokú) árdiszkrimináció

·  harmadfokú árdiszkrimináció

Tökéletes árdiszkrimináció

– akkor kerül sor rá, ha a monopólium a termék minden egyes egységéért minden fogyasztótól azt a maximális összeget tudja elkérni, amit a fogyasztó hajlandó kifizetni

1.Minden fogyasztó egy egységet vásárol

–tökéletesen diszkrimináló monopólium a határon lévő fogyasztót kivéve mindenkitől magasabb árat kér, mint p*, úgy, hogy ne maradjon fogyasztói többlet
egy verseny maximalizálja, egy tökéletesen működő monopolista pedig megszünteti a fogyasztói többletet

– így a tökéletes árdiszkrimináció nem eredményez hatékonyságbeli veszteséget, de hatással van a jövedelem eloszlására


2. Minden fogyasztó egynél több egységet vásárol


– egy tökéletesen diszkrimináló monopólium a termék minden egyes értékesített egységére különböző árat szab


– így mennyiségfüggő árakat fog alkalmazni azért, hogy mindegyik fogyasztótól a teljes fogyasztói többletet megszerezze

– a monopólium magas árat szab az első elfogyasztott egységért, alacsonyabbat a következő egységért, és így tovább, amíg az ár el nem éri az m határköltséget az utolsó egységnél

A harmadfokú árdiszkrimináció

– a monopólium akkor alkalmaz harmadfokú árdiszkriminációt, amikor a különböző csoportokba tartozó fogyasztóktól különböző egységárakat kér 

– pl.: ha a magas tranzakciós költségek megakadályozzák az újraértékesítést, akkor egy vállalat kérhet magasabb árakat

A harmadfokú árdiszkrimináció más módszerei

1. magas listaár szabása
– ezt az árat kéri, hacsak egy fogyasztó nem panaszkodik, hogy ez magasabb annál az árnál, amennyiért a termék más üzletekben kapható
– panasz esetén az eladó is alacsonyabb áron értékesít
ez az árképzési módszer azt eredményezi, hogy a rosszul informált fogyasztók magasabb árat fizetnek, mint a jól informáltak
2. a vállalat kihasználja, hogy a vevők különbözőképpen értékelik az időt
–pl.: azok a vevők, akik sokra értékelik az időt, postán kapják meg a terméket és viszonylag magas árat fizetnek, akiknek nem számít az idő, az üzletben vásárolják meg az árut, és alacsonyabb árat fizetnek

3. a vállalat azt is kihasználhatja, hogy mennyit hajlandóak várni a vevők a termék fogyasztására
– a korai vásárlók többet fizetnek, mint a későbbi vevők, ha az árak az idők során csökkennek
Kapcsolt értékesítés

– ebben az esetben a fogyasztó csak úgy vehet meg egy terméket, ha egyúttal egy másikat is megvásárol

A kapcsolt értékesítés általános indoklása

– lehet alkalmazni a hatékonyság növelése érdekében, az árszabályozás kikerülésére, rejtett árengedmények helyett, vagy a minőség biztosítására

A hatékonyság

– pl.: a fűzős cipőket fűzővel árusítják, mert aki ilyen cipőt vesz, annak fűzőre is szüksége van

A szabályozás kikerülése

– árszabályozások kikerülése

–a kapcsolt értékesítést a közszolgáltatások szabályozásának megkerülésére használják

– pl.: az áramszolgáltató azért nem árulhat villanykörtét a vevők számára kötelező szolgáltatásként, mert így a villanykörték árát megemelhetné....

Rejtett árengedmények

– a vállalat titokban tarthatja árengedményeit, ha a termékét az oligopolista áron értékesíti, de ugyanakkor egy másik, nagyon alacsony árú termékhez köti azt
A minőség biztosítása

– általánosságban a vállalat biztosítja a minőséget azzal, hogy rákényszeríti a vevőt arra, hogy termékei vagy szolgáltatásai közül egy másikat is megvegyenek, vagy hogy ne használjanak helyettesítő terméket

A kapcsolt értékesítés, mint az árdiszkrimináció egyik módja

– a kapcsolt értékesítés 2 módja:

· árukapcsolás

· kapcsolt csomagban történő értékesítés

– kapcsolt követelményeket tartalmazó értékesítés: ebben az esetben azoktól a fogyasztóktól, akik megvásárolnak egy terméket a vállalattól, megkövetelik, hogy egy másik termék összes egységét is ugyanattól a vállalattól vegyék
1. Független termékek értékesítése kapcsolt csomagban

I. Értékestés kapcsolt csomagban, ha mindkét termék monopolizált
– az A és a B terméket csak együtt lehet megvenni

II. Kevert árukapcsolás, ha mindkét termék monopolizált
– a vállalat választási lehetőséget kínál a fogyasztók számára aközött, hogy egy csomagot, vagy külön-külön terméket vásárolnak

III. Értékesítés kapcsolt csomagban, ha csak az egyik termék monopolizált
– a monopólium nincs ösztönözve arra, hogy rögzített arányban egybecsomagolja termékét egy versenyző piacon kínált másik termékkel, ha a 2 termék kereslete független egymástól, mert azok a vásárlók, akik számára a csomag egyik tagja nem képvisel nagy értéket, nem fogják megvenni a csomagot

2. Összefüggő keresletek

Profitmaximalizálás összefüggő keresletek esetén

???

