7. fejezet
Termékdifferenciálás és monopolisztikus verseny

– számos iparágban a termékek differenciáltak vagy heterogének

– a fogyasztók az egyes vállalatok termékeit vagy termékfajtáit egymás tökéletlen helyettesítőinek tekintik

– ha a fogyasztók egy iparág termékfajtáit tökéletlen helyettesítőinek tekintik, a vállalatok áraikat versenytársaik árai fölé emelhetik anélkül, hogy az összes vevőjüket elveszítenék

A monopolisztikus verseny modelljei

· reprezentatív fogyasztót tartalmazó modell
–valamennyi vállalat egyenlő mértékben versenyez az összes fogyasztóért
–a fogyasztók általában az összes vállalattól vásárolnak
– a fogyasztók nem ragaszkodnak 1 adott márkához, befolyásolja őket a többi, hasonló termék ára
–alkalmas pl. éttermek piacának vizsgálatára
· térbeli/elhelyezkedési modell
– mindegyik fogyasztó azokat a termékeket részesíti előnyben, amelyek:

1.bizonyos jelzőkkel rendelkeznek

2.hozzá közel található vállalatok termelik
–ezekért a termékekért a fogyasztó hajlandó többet fizetni
–mindkét modell alkalmas arra, hogy vizsgáljuk vele a fogyasztó vagy a vállalat jólétét
Termékdifferenciálás
– a termékek azért differenciáltak, mert a fogyasztók úgy gondolják róluk

– a fizikailag különböző termékeket különbözőnek tartja a vevő, pedig kémiailag ugyanolyan
– pl.: Coca Cola <=> Pepsi Cola; Bayer Aspirin <=> más gyárak aspirinje

A hamis termékdifferenciálás

–a fogyasztók gyakran az egymással szinte teljesen azonos termékek között tesznek különbséget, miközben a termékek fizikailag egyformák

– ezt nevezik hamis termékdifferenciálásnak

A termékdifferenciálás hatása a vállalat keresleti görbéjére

–minél sikeresebb egy vállalat terméke differenciálásában, annál függetlenebb lesz az iránta megnyilvánuló kereslet a többi vállalat tevékenységétől.
A termék jellemzőire vonatkozó preferenciák
– minden egyes termék jellemző egy halmazát tartalmazza
– a jellemzők terében tudjuk ezeket ábrázolni
– a 2 tengelyen a 2 adott jellemző mennyiségét lehet elhelyezni
A reprezentatív fogyasztót tartalmazó modell

I. Nemdifferenciált termékkel
– a termékfajták homogének

–belépésre csak addig kerül sor, amíg a profitok pozitívak
– a profitmaximalizálást az MR(r)=MC feltétel határozza meg

– az egyes vállalatok keresleti görbéi csak a teljes termelt mennyiségtől függenek

–első legjobb optimum: az, a társadalom számára legjobb megoldás, ami azt jelenti, hogy a kormányzat csak 1 vállalatot támogat, és a teljes Q-t ez állítja elő

–második legjobb optimum: a kormányzat a vállalatok optimális számának megválasztásával valósíthatja meg.

II. Differenciált termékekkel

– az előzőekhez képest csak annyi a különbség, hogy a vevők differenciáltnak tekintik a termékeket, a vállalatok keresleti görbéi pedig nemcsak a teljes mennyiségtől, hanem az egyes versenytársak által termelt mennyiségtől is 
–mindegyik vállalat (-abb meredekségű keresleti görbével szembesül

Jólét differenciált termékek esetén

– differenciált termékeket tartalmazó monopolisztikus verseny egyensúlyával 2 gond van:

–nem optimális az ár

–nem optimális a választék

–társadalmi optimumhoz képest van olyan, mikor az adott termékből túl sok, avagy túl kevés van

– túl kevés akkor van, ha lenne kereslet valamire, de a növekvő költségek miatt nem éri meg többet termelni

– túl sok akkor van, ha a vállalatok nem veszik figyelembe a más vállalatokra gyakorolt hatásokat

– az állandó költségek túlságosan kis választékot eredményeznek

Optimális választék

– az optimális egyensúly a termékválaszték, vagyis a termékfajták száma, és az egyes termékfajtákból termelt, az ár által meghatározott mennyiség közti átváltást tükrözi

– a termelési lehetőségek határa (PPF): a termékfajták számának és az egyes termékfajtákból termelt mennyiségeknek azon megvalósítható kombinációit mutatja, amiket a társadalom összes inputjával elő lehet állítani

Elhelyezkedési modellek

Hotelling elhelyezkedési modellje

– ebben a modellben a termékek csak az őket árusító üzletek térbeli elhelyezkedésében különböznek

– a fogyasztók azt az üzletet részesítik előnyben, ami közelebb van hozzájuk

– az üzletek igyekszenek úgy elhelyezkedni, hogy több vásárlóhoz legyenek közelebb, mint a másik üzlet

Salop körmodellje

– a vállalatok nem egy vonalban, hanem körben helyezkednek el

– Salop figyelembe vesz egy másik iparág által termelt, differenciált terméket is

–a fogyasztó 2-féleképpen dönthet:

– a legjobb vételre törekszik (legjobb ár-minőség kombináció)


–jobb vételre törekszik (azt veszi meg, amelyiknek jobb az ára vagy jobb a minősége)

A vállalatok viselkedése

– a lehető legtávolabb akarnak egymástól elhelyezkedni, ezért a körön kb. egyforma távolságban vannak egymástól az egyes üzletek

Hibrid modellek

– a 2 fő modelltípus elemeit kombinálják

