Przechwyci¢ nadwyzke
konsumenta

Monopolista zna funkcje popytu rynku

Dotychczas analizowalismy monopoliste, ktory
dyktowat wspdlng cene dla wszystkich
konsumentow
Jesli ustala jednolitg cene maksymalizujgcg zysk
(MC = MR) to:

+ Niektorzy konsumenci sktonni zaptacic wiecej niz P*

+ (nadal istnieje nadwyzka konsumenta)

W jaki sposob przejgc jeszcze wiekszg czescC
nadwyzki konsumenta”?




Przechwyci¢ nadwyzke konsumenta

Firma chciataby bra¢ wyzszg cene od
tych konsumentow, ktorzy sktonni
byliby zaptaci¢ wiecej — A

Firma chciataby sprzedawac takze
konsumentom B, ale bez obnizania
ceny dla pozostatych konsumentéw

MC Oba sposoby pozwolityby
zwiekszy¢ nadwyzke
producenta

Q* MR
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Zachowanie monopolistyczne
- dyskryminacja cenowa

Z, dyskryminacja cenowa mamy do czynienia wtedy, gdy
rozne jednostki tego samego dobra sa sprzedawane przez
te sama firm¢ po roznych cenach roznym konsumentom w
celu przechwycenia nadwyzki konsumenta

monopolista musi by¢ w stanie zidentyfikowac
konsumentow nalezacych do roznych grup

monopolista musi by¢ w stanie zmusi¢ konsumentdéw do
ptacenia roznych cen
Dyskryminowa¢ moga firmy posiadajace sit¢ rynkowa,
czyli napotykajace na niedoskonale elastyczny popyt na
witasny produkt.

zaktadamy brak arbitrazu, czyli warunki sprzedazy
wykluczaja transfer dobra lub popytu (odsprzedaz)




Formy dyskryminacji cenowej

1-go stopnia: monopolista sprzedaje kazda jednostke po cenie
rownie] maksymalnej sktonnosci do zaplaty (cena graniczna)

rozne jednostki maja r6zna ceng
rozni nabywcy ptaca rozne ceny

2-go stopnia: cena dyktowana przez monopoliste rézni si¢ w
zaleznosci od 1losci dobra nabywanego przez konsumenta

rozne jednostki towaru maja r6zng ceng

rozni nabywcy ptaca ta sama ceng za takg sama 11os¢

3-go stopnia: monopolista roznicuje ceny wedtug grup
konsumentow, np. dla studentow, emerytow

cena niezalezna od nabywanej 1losci

r6zni1 konsumenci ptaca r6zna ceng




Dyskryminacja cenowa 1-go stopnia
Jest to doskonata dyskryminacja cenowa

Monopolista musi1 doktadnie wiedzie¢ kto 1ile jest sklonny zaptacic
za kazda jednostke dobra, czyli zna¢ indywidualne krzywe

popytu.
Ile jednostek sprzeda taki monopolista?
tyle, ile firma doskonale konkurencyjna

jest tak dlatego, ze optaca mu si¢ sprzeda¢ wszystkie jednostki, za
ktore ludzie sa sktonni zaptaci¢ wiecej niz wynosi koszt krancowy.

a wigc przestaje sprzedawac dopiero gdy Pp(q) = MC (q)

MR staje si¢ maksymalna ceng za jaka mozna sprzedac kolejna
jednostke (krzywa popytu)

Roznica jest w poziomie zyskow 1 podziale korzysci z handlu:
monopolista przechwytuje cata nadwyzke konsumenta,
konsumenci nie zyskuja nic na handlu (brak DWL, czyli sytuacja
optymalna w sensie Pareto)




Dyskryminacja 1-go stopnia

Zysk z pierwszej jednostki to p(1) - MC(1)...

p,C
p(1)"§




Dyskryminacja 1-go stopnia

| tak dalej...

az do punktu g’ gdzie
p,C p(a’) = MC(q ).

W praktyce monopolista rzadko zna ceny graniczne konsumentow




Dyskryminacja 1-go stopnia

Zachowanie takie jest
optymalne w sensie Pareto




Dyskryminacja 3-go stopnia

Najczescie) spotykana dyskryminacja cenowa

Ma sens jesli na rynku da si¢ wyrozni¢ grupy konsumentow

wedtug elastycznosci popytu
wiele cech 1 zachowan jest skorelowanych z elastycznoscia
Monopolista musi zna¢ popyt w kazdej grupie
konsumentow (segmencie rynku).

Musi tez umie¢ zidentyfikowac osoby nalezace do r6znych
segmentow.

Oraz zapobiec arbitrazowi, czyli rynkow1 wtérnemu
Wtedy po prostu maksymalizuje sumg zyskow ze wszystkich
segmentow, np. gdy sa 2 segmenty:

11(q,, d,) = p,(d,)d; + P,(d,)d, — (0, +d,)

gdzie p,(q,) 1 P,(q,) to (odwrocone) krzywe popytu
narynku 112




Dyskryminacja 3-go stopnia

11(9, 92) = P4(91)9; + P2(92)9; — C(9; + 0,)
Dwie zmienne = dwa warunki konieczne:
MR, (a,") =MC(q;,” +a,")
MR,(a,") =MC(q;," +a,")
A zatem
a nie MR,(q;") + MR,(q,”) = MC(q,” + @,") przy braku dyskr.

. 1+

" 1 " 1 P g

. 1+ |=pil1+ Lo &
Czyli pl{ gl} p{ gj = P, o, |

1 : &
Jesh g >¢, ,czyli |g/|<|g,| to P> P,
wyzsza cena na rynku o nizszej elastycznosci

Jesli popyt jednej z grup dostatecznie niski, to monopoliscie moze nie
optacac sie obnizy¢ cene zeby moc sprzedaé tej grupie




Dyskryminacja 3-go stopnia

MR;(d47) = MRy(q,’) = MC
Rynek 1

p4(a4)

p1* a p2* pz*

A

Rynek 2

‘fixoz(qZ)

X




Przyktad: dyskryminacja cenowa linii lotniczych

$855.97 $517.05 $164.44 $87.21 $181.37 $193.23
7 days 4 days 14 days 29 days 7 days 28 days

$855.97 $125.88 | $255.91— 2 UCKets ¢103 46 $681.86 $148.80 $148.28
11 days 11 days 15 days 71 days 8 days 16 days 17 days
2 tickets 2 tickets

T T

$114.99
$1,248.51 $229.60 14 days $168.08 $182.24 $108.26 $119.42
Same day 77 days 2 tickets 15 days 20 days 9 days 21 days

$956.88 $165.98 $137.39 $154.13 $108.26 $504.12
20 days 18 days 3 days 52 days Same day 9 days

» Lot UA z Chicago do Los Angeles
» 33 pasazerow i 26 roznych cen

S0
249 days

- Ry

$725.26
3 days

Wald, M. L., ‘So How Much Did You Pay for Your Ticket?’, New York Times, 12.04.1998



Przyktad: Bilet do kina + popcorn

Dlaczego studenci majg znizki na bilety do kina, a za
popcorn ptacg tyle co wszyscy inni?

e Znizka na bilety dla studentéw zwieksza zyski

e Popyt studentdw ma wyzszg elastycznosc

e QOptaca sie dac nizszg cene

e tatwo sprawdzi¢ naleznos¢ do grupy — legitymacja studencka

Dlaczego studenci nie majg znizek na popcorn?

e Popcorn jest tatwo transferowalny od jednej osoby do drugiej
e |stnieje mozliwos¢ arbitrazu

e Kino nie sprzedatoby tak duzo popcornu po normalnej cenie
e Zyski spadtyby

Dopdki przy wejsciu do kina sprawdzane sg bilety — trudno je transferowac
e Brak mozliwosci arbitrazu => mozliwosé dyskryminacji cenowe;j
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Przykfad - kupony rabatowe

Firmy emitujg kupony rabatowe na produkty (w
roznych zrodtach — np. prasa, Internet)

Badania pokazuja, ze zaledwie ok. 20-30%
Klientow je wykorzystuje

Kupony — sposob na sprzedanie produktu bardzie;
wrazliwym na cene klientom (o wyzszej
elastycznosci)




Dyskryminacja cenowa 3. stopnia

Nawet jesli dyskryminacja cenowa 3. stopnia jest

mozliwa, sprzedawanie obu grupom moze nie bycC

optacalne

¢ Jesli popyt jednej z grup dostatecznie niski, to
monopoliscie moze sie nie optacac obnizyC ceny na
tyle, zeby tej grupie sprzedawac




Dyskryminacja cenowa 3. stopnia

P*

MC=MR.=MR,

be = e e o - -

Grupa o popycie D, nie
MC jest w stanie zapfacic
wystarczajgco duzo, aby
dyskryminacja cenowa
byta optacalna

MR

MR jest horyzontalng suma
MR, 1 MR,

D

Q
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Wspadlna cena dla kilku rynkow

» Jesli monopol musi ustali¢ wspdlng cene dla dwdch réznych rynkow ...
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Dyskryminacja 2-go stopnia
Mozliwa jest jesli konsumenci nabywajgq wiecej niz 1 jednostke
dobra (np. taryfa malejaca operatorow komorkowych)

Jest to wycena nieliniowa

Monopolista zna popyt w réznych segmentach rynku, ale nie moze
ustala¢ dla nich r6znych cen

Zamiast tego pozwala konsumentom dokonac autoselekc;i, tzn.
samemu wybrac jaka ceng przeci¢tng wola zaptacic¢

Czyli tworzy ceny nieliniowe: cena przecigtna (z reguty) spada
ze wzrostem wielkosci zakupu

Mozna to robi€ np. za pomoca:
Pakietow 1losciowo-cenowych
Taryf dwuczesciowych
Rabaty ilosciowe

Sprzedaz wiazana

Sa to wszystkie przypadki nie nalezace do 1-go 1 3-go stopnia,




Dyskryminacja 2-go stopnia

Monopolista chciatby sprzedac osobie L ilos¢ q, po
cenie rownej obszarowi // + ¢ oraz osobie H ilosc q,
po cenie /1, - ¢+ [/],, ale nie moze rozroznic L od H
Jesli monopolista wystawi pakiety:
* Jy PO cenie /1, + 1,
*(,' po cenie /1
to konsumenci z segmentu L kupig q,’' a
z segmentu H kupig q,

a. g,

Zysk stracony z powodu spadku sprzedazy osobie L jest
rekompensowany dodatkowym zyskiem z tytutu wzrostu ceny dla H




Dyskryminacja cenowa 2. stopnia

Bez dyskryminaciji:
P P = PO Q= QO

Z dyskryminacjg 2. stopnia —

I rézne ceny obowigzuja w

P F---- : zaleznosci od ilosci (blokow) tego
samego dobra

Np. trzy bloki z cenami P, P,, P,

AC
Psf-——= = - =N ---—- MC

Ceny ustalane na poziomie
odpowiadajgcym popytowi
na gorng granice bloku

|
|
|
|
|
|
|
Q
N\ Jkl QO 52 \2 (33 Q
Y Y Y
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Sprzedaz wigzana

Czasem oferuje si¢ rozne towary w pakietach

Bez mozliwosci kupienia oddzielnie (samochdd 1
przeglady w firmowym warsztacie)

Z mozliwoscig kupna oddzielnie, ale suma cen jest
wyzsza niz cena pakietu (menu w McDonalds)
Oba rodzaje sprzedazy wigzanej moga by¢ w pewnych
warunkach optymalng metoda dyskryminacji 2-go stopnia
Daje to szczegdlnie dobre efekty gdy sklonnosci do

zaplaty za dwa dobra zawarte w pakiecie sa negatywnie
skorelowane

Heterogeniczni konsumenci




Sprzedaz wigzana

Zatozmy, ze sktonnos¢ do zaplaty za pakiet jest rowna
sumie sktonnosci do zaplaty za oba dobra

Vp =V, +V,
wtedy konsumenta opisujemy za pomoca pary (V,,V,)

Przyktad 1:
Dwaj konsumenci (120, 100) 1 (100, 120)

Optymalne rozwiazanie: pp = 220

Przyktad 2:
Trzej konsumenci (130, 0) (120, 100) (100, 120)

Optymalne rozwiazanie: pp = 220, p, = 130




Taryty dwuczesciowe

Zeby skorzystaé z dobra placi sie najpierw za sama
mozliwos¢ skorzystania 1 dodatkowo za 1los¢ (wejscie do
klubu + piwo, abonament za telefon + rozmowy,
odkurzacz + worki)

P=P,+P,q
P, (optata stata) powinna by¢ rowna nadwyzce

konsumenta o mniejszym popycie. Im wigksza optata
stata, tym liczba klientow mniejsza

P, optaca si¢ ustali¢ na poziomie MC. Im wigksza
cena, tym sprzedaz maleje
Jesh klienci maja rozne popyty, to niskie P, 1 wysokie P,
(dyskoteka, maszynka Gillette +ostrza)
Jesh klienci maja podobne popyty, to wysokie P, 1 niskie
P, (Disneyland, odkurzacze+worki)




Taryfy dwuczesciowe

» W przypadku jednego konsumenta

Dyskryminujgcy monopolista ustali cene na
P poziomie kosztu kraricowego

Optata stata bedzie réwna nadwyzce
konsumenta dla tej ceny

W takim przypadku — rozwigzanie
efektywne, brak BSS

Mc(Q)

P(Q)
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Inne formy dyskryminacj

Oprocz tych form dyskryminacji cenowej] monopolista moze
stosowac:

Dyskryminacj¢ jakosciowa: monopolista jednoczesnie
wypuszcza na rynek produkty roznej jakosci w celu
wydzielenia segmentoOw rynku, np. klasy w pociagach,
samolotach, przypadek Paris Metro

Dyskryminacja wedtug okresow natezenia (energia
elektryczna, parkomaty, weekendowe ceny hoteli)
Dynamiczna dyskryminacj¢ cenowa: cena w roznych
okresach jest r0zna mimo, 1z popyt 1 koszty si¢ nie zmieniaja
(bilety na koncert, bilety lotnicze, ksiazki w twardej oktadce)

nalezy tak ustali¢ cen¢ zeby odpowiednim klientom
optacato si¢ kupi¢ we wlasciwym momencie

kiedy dany segment rynkowy zostanie nasycony, nalezy
skierowac cene do segmentu 0 wyzsze] elastycznosci




