11.fejezet
Stratégiai viselkedés

A stratégiai viselkedés meghatározása

– a stratégiai viselkedés a vállalat tevékenységeinek egy halmazát jelöli, amelyekhez a vállalat azért folyamodik, hogy profitjának növelése érdekében befolyásolja a piaci környezetet

– a piaci környezet tartalmazza a piaci kimenetet (árak, mennyiségek, profitok, jólét) befolyásoló összes körülményt, beleértve a fogyasztók és a versenytársak viselkedéseit, a tényleges és a potenciális versenytársak számát, az egyes vállalatok termelési technológiáját, és a versenytársak piacra lépésének költségeit és sebességét

– 2 alaptípusa van: 

1. kooperatív stratégiai viselkedés: azokat a lépéseket foglalja magába, amelyek megkönnyítik egy piac vállalatainak, hogy összehangolják tevékenységüket, és korlátozzák versenyzői reakcióikat
– a piacon lévő összes vállalat profitját növeli azáltal, hogy csökkenti a versenyt
2. nemkooperatív stratégiai viselkedés: azokat a lépéseket foglalja magába, amelyik úgy próbálja profitját maximalizálni, hogy versenytársaihoz képest javít saját helyzetén
– ált, növeli az egyik vállalat profitját, de csökkenti a versenytárs vállalatokét
Nemkooperatív stratégiai viselkedés
– a vállalatok azért kezdenek bele, hogy kárt okozzanak egymásnak

1. – az ilyen fajta stratégiai viselkedés sikerességének 2 feltétele van:

2. előny: valamilyen előnnyel kell rendelkeznie a versenytársakhoz képest

3. elköteleződés: be kell bizonyítania, hogy tényleg a választott stratégiát fogja követni, attól függetlenül, hogy mit tesznek a versenytársai

Ragadozó árképzést

– egy vállalat ragadozó árképzést alkalmaz, ha először lecsökkent az árat, hogy ezzel kiszorítsa versenytársait a piacról és elijessze a potenciális belépőket, majd felemeli az árat, miután a versenytársak elhagyták a piacot
Ragadozás egyforma vállalatokkal

– ritka esetekben sikeres

– ahhoz, hogy a ragadozás működjön, a versenytársnak azt kell gondolnia, hogy a vállalat alacsonyan fogja tartani az árat addig, amíg a versenytárs ki nem szorul a piacról
– mivel a bent lévő vállalatnak ezt a lépését a versenytárs nem tartja racionálisnak, ez nem képez hihető fenyegetést

Ragadozás, ha az egyik vállalat előnnyel rendelkezik

– amikor a vállalatok költségei egyformák, azért nem valószínű, hogy a ragadozás sikeres lesz, mert a ragadozó vállalat nagyobb veszteségeket szenved, mint a kiszemelt áldozatok
– ahhoz, hogy sikeres legyen a ragadozás, a ragadozó vállalatnak valamilyen előnnyel kell rendelkeznie versenytársaival szemben

A ragadozás jogi standardjai

– egy vállalat árképzése akkor minősül ragadozónak, ha az ár alacsonyabb, mint a rövid távú MC

Kizáró árképzés

– akkor alkalmazza ezt a vállalat, amennyiben úgy választja meg árát és outputját, hogy nem marad elég kereslet ahhoz, hogy egy másik vállalat is nyereségesen a piacra léphessen
Kizáró árképzés egyforma vállalatokkal

– ritka esetekben sikeres

Kizáró árképzés, ha az egyik vállalat előnnyel rendelkezik

– ebben a modellben aszimmetria van a bentlévő és a potenciális belépő vállalat között

– a bentlévő elsőként hajthat végre beruházást, miszerint ugyanazon az áron több outputot fog termelni, akár lesz belépés, akár nem

– a belépő viszont nem tud elköteleződni egy adott outputszint mellett, mielőtt a bentlévő lépett volna

– a bentlévő ezt használja ki

Dinamikus kizáró árképzés

– ha egy vállalat időben úgy választja meg az árakat (vagy mennyiségeket), hogy megszüntesse a versenytársak ösztönzését a piacra történő belépésre, akkor dinamikus kizáró árképzést alkalmaz

A termelési költségek csökkentésére szolgáló beruházások

Beruházás K+F tevékenységbe

– 2 időszakra bontjuk a beruházást

1. a bentlévő vállalat K+F tevékenységbe kezd, csökkenti költségeit

2. a második vállalat belép a piacra

Munka közbeni tanulás

– ha a bent lévő vállalat képes a 2. időszakbeli költségeit az 1. időszakban munka közbeni tanulás révén csökkenteni, ezzel előnyre tehet szert azzal a versenytárssal szemben, aki a 2. időszakban lép be a piacra

A versenytársak költségének növelése

- egy vállalat számára előnyös lehet az olyan stratégiai viselkedés, amelyik felemeli a versenytársak költségeit
A versenytársak relatív költségeinek növelése

– a vállalat nyerhet olyan intézkedésekkel is, amelyek saját költségeit növelik, de a többiekét még jobban
– több módszere is van:

1. közvetlen módszerek: a vállalat beavatkozik a versenytársak termelési vagy értékesítési folyamataiba

2. beavatkozás kormányzati szabályozáson keresztül: sok kormányzati szabályozás támogatja a létező vállalatokat, és teszi nehezebbé az új vállalatok számára a piacon történő működést

3. kiegészítő termékek termelése: néha 1 bent lévő 2 olyan terméket termel, amiket együtt kell használni, miközben a belépő e termékek közül csak az egyiket termeli

4. átállási költségek növelése: egy bentlévő megnehezíti termékei fogyasztóinak, hogy a jövőben áttérjenek egy új belépő termékére
– vagyis a bent lévő képes megnövelni a belépőnek a fogyasztók meggyőzéséhez szükséges marketing költségeit

5. bérek vagy imputárak növelése: egy olyan bentlévő vállalat, amelyik versenytársaitól eltérő termelési technológiát használ, képes lehet arra, hogy a versenytársak költségeit a sajátjánál nagyobb mértékben megemelje, ha sikerül fölemelnie egy input költségét a piacon lévő valamennyi vállalat számára
– közvetlen piaci vásárláson keresztül növeli a bérrátákat
– szakszervezetek támogatása=> béremelések=> költségnövekedés

6. a versenytársak értékesítési költségeinek növelése
– pl., ha képes befolyásolni a viszonteladókat

Az összes vállalat költségeinek megnövelése

– mindenkinek emeli a költségeit

– többet költ a többiek kint tartására, mint amennyit a többi versenytárs a belépésre költeni hajlandó

Kooperatív stratégiai viselkedés

– a kooperatív stratégiai viselkedés azokat a lépéseket jelöli, amelyekre a versenytárs vállalatok közösen vállalkoznak azért, hogy biztosítsák egymást afelől, hogy nem akarják megváltoztatni a kooperatív megállapodás keretében rögzített árakat

Az összejátszást megkönnyítő lépések

1. egyforma árak: ha egy vállalat valamennyi fogyasztójától egyforma árat kér, akkor a vállalat számára költséges megpróbálni elrabolni a versenytárs fogyasztóit azzal, hogy kicsit alacsonyabb árat kínál nekik

2. árengedmények büntetése: mindegyik vállalat olyan politikát alkalmaz, amelynek keretében az esetleges alacsonyabb árat nem csupán a vállalat jelenlegi fogyasztóinál kell alkalmazni, hanem egy adott időszakra visszamenőleg minden múltbeli fogyasztójánál
3. árváltozás előre történő bejelentése: az árak változásakor a vállalatok nem bíznak egymásban, mert valószínűleg mindegyikük különböző áron értékesít

Hálózatok
– olyan iparágak, amelyekben a hálózat egyik részén folytatott tevékenységek hatással vannak a többi területre is

– a hálózati hatások lehetnek közvetlenek és közvetettek is

