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Przechwyci¢ nadwyzke konsumenta

» Monopolista zna funkcje popytu rynku
» Jesli ustala jednolitg cene maksymalizujgcg zysk
(MC = MR) to:
Niektérzy konsumenci sktonni zaptaci¢ wiecej niz P*
(nadal istnieje nadwyzka konsumenta)
» W jaki sposob przejac jeszcze wiekszg czes¢ nadwyzki
konsumenta?
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Przechwyci¢ nadwyzke konsumenta

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

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

MC Oba sposoby pozwolityby
zwiekszy¢ nadwyzke
producenta

Q* MR
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Przechwyci¢ nadwyzke konsumenta

» Dotychczas — monopolista dyktowat wspdlng cene dla
wszystkich konsumentow (uniform pricing)

» Dyskryminacja cenowa — praktyka dyktowania réznych
cen dla réznych konsumentow
Monopolista musi by¢ w stanie zidentyfikowac¢ konsumentow
nalezacych do réznych grup
Monopolista musi by¢ w stanie zmusi¢ konsumentow z réznych
grup do ptacenia réznych cen

Brak arbitrazu
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Dyskryminacja cenowa 1. stopnia

» Kazda jednostka sprzedawana kazdemu nabywcy po jego
cenie granicznej
Rozne jednostki mogg miec rozne ceny
Rozni nabywcy moga ptacic¢ rozne ceny

» Doskonata dyskryminacja cenowa

» Krancowy przychod staje sie maksymalng ceng za jaka
mozna sprzedac kolejng jednostke (krzywa popytu)

Wiec monopol produkuje tyle co doskonata konkurencja, bo
sprzedaje dopoki MR = P nie zrowna sie z MC
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Dyskryminacja cenowa 1. stopnia

Monopol doskonale dyskryminujgcy
produkuje tyle co d.k.

... przejmuje catg nadwyzke konsumenta

... hie wystepuje BSS

... Sytuacja optymalna Pareto

MC(q)

P(q)

Y

ad, a, ds q




Dyskryminacja cenowa 1. stopnia

» Dyskryminacja cenowa 1. stopnia
Pozwala monopoliscie na przejecie catosci mozliwych nadwyzek
Nadwyzka konsumentow =0
Brak BSS — sytuacja optymalna w sensie Pareto

» W praktyce niemal niemozliwa do zastosowania
Monopolista nie zna cen granicznych konsumentow
Mato praktyczne (chyba, ze niewielka ilos¢ konsumentow)

» Przyktad — wiejski lekarz, ksigdz
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Dyskryminacja cenowa 2. stopnia

» Cena dyktowana przez monopoliste rozni sie w zaleznosci
od ilosci dobra kupowanego przez konsumenta

Rozne jednostki mogg miec rozne ceny
Rozni konsumenci ptacg te sama cene za takg samg ilos¢

» Mozliwa jesli konsumenci kupujg wiecej niz 1 jednostke
dobra (np. woda, telefony, hurt)

» Na przyktad ‘taryfa malejgca’ operatorow komorkowych
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Dyskryminacja cenowa 2. stopnia

Bez dyskryminaciji:
P P=P1Q=Q,

Z dyskryminacja 2. stopnia — rézne
I ceny obowigzujg w zaleznosci od
P, b---- --Ll__ ilosci (blokéw) tego samego dobra

-2 I R, Y Np. trzy bloki z cenami P,, P,, P,

AC
Py - -~ MC

Ceny ustalane na poziomie
odpowiadajgcym popytowi
na gorng granice bloku

|
|
|
|
|
|
|
Q% Q@ QG
N N ¢ Q
N Y Y
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Dyskryminacja cenowa 3. stopnia

» Cena dyktowana przez monopoliste taka sama dla
kazdego konsumenta z danej grupy, ale inna dla roznych
grup konsumentow

Rozni konsumenci moga ptaci¢ rozng cene
Cena niezalezna od nabywanej ilosci

» Ma sens jesli na rynku da sie wyroznic grupy
konsumentow roznigce sie elastycznoscia popytu

» Najczesciej spotykana dyskryminacja cenowa
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Dyskryminacja cenowa 3. stopnia

Jesli koszt krancowy staty

P Rynek 1 P Rynek 2
Dl
N D2
P* @ 5
P,*
® MC ® MC
@ @—
q,* d, q,* d,
MR,(q,) MR,(q,)
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Dyskryminacja cenowa 3. stopnia

Jesli koszt kraricowy nie jest staty, to MC=f (g, + q,)

P Wtedy MR(q, + g,) = MC(g, + q,)
a nie MR(q,) = MC(q,) i MR(q,) = MC(q,)

MR; jest horyzontalng suma MR, i MR,

MC
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Dyskryminacja cenowa 3. stopnia

» 2 rynki o 2 réznych popytach:

fizuﬁ(QJ)
B, :fz(%)

» Koszty produkcji zalezg od tgcznej produkcji na oba rynki:

TC=g(q,+9,)
» Zysk monopolisty:

MM=TR-TC=gq,-F(q,)+q, P,(q,)-TC(q,+q,)

M _yp 9TCla+4:)
dq, dgq,
B_H:MR2 _8TC(q1 +4,) =0
ka% a%

Jesli koszt krancowy staty
(np. MC = k) to
MR, = k
MR, =k

Jesli nie — uktad rownan

MR, = MR,
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Dyskryminacja cenowa 3. stopnia

» Na ktorym rynku monopolista ustali wyzszg cene?

MRl(%):E(%)(H' 1 J

81(%)

MRz(%):Pz(%)(H' 1 j

&, (92)
MR, (% ) = MR, (%) :MC(% +Q2)

R(%)[Hgl (lql)j:Pz(%)[H_gz (1%))

T 1 1
» Wtedy P, > P, jesli 1+—<1+— = &> =|g[<[e,
1 2

» Wyzsza cena na rynku na ktérym popyt mniej elastyczny
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Przyktad: Bilet do kina + popcorn

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

e Znizka na bilety dla studentéw zwieksza zyski

e Popyt studentdw ma wyzszg elastycznosc

e Opftaca sie dac nizszg cene

e tatwo sprawdzi¢ przynaleznos¢ do grupy — legitymacja studencka

Dlaczego studenci nie majg znizek na popcorn?

Popcorn jest tatwo transferowalny od jednej osoby do drugiej
Istnieje mozliwos¢ arbitrazu

Kino nie sprzedatoby tak duzo popcornu po normalnej cenie
Zyski spadtyby

Dopdki przy wejsciu do kina sprawdzane s3 bilety — trudno je transferowac
e Brak mozliwosci arbitrazu => mozliwos¢ dyskryminacji cenowej
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Przyktad — kupony rabatowe

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

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

» Kupony — sposob na sprzedanie produktu bardziej
wrazliwym na cene klientom (o wyzszej elastycznosci)

» Analogicznie dla sprzetu — Mail-in coupons
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Przyktad — kupony rabatowe

Price Elasticity
Product Nonusers Users
Toilet tissue -0.60 -0.66
Stuffing /dressing -0.71 -0.96
Shampoo -0.84 -1.04
Cooking/salad oil -1.22 -1.32
Dry mix dinners -0.88 -1.09
Cake mix -0.21 -0.43
Cat foed -0.49 -1.13
Frozen entrees -0.60 -0.95
Gelatin -0.97 -1.25
Spaghetti sauce -1.65 -1.81
Creme rinse/conditioner -0.82 -1.12
Soups -1.05 -1.22
Hot dogs -0.59 -0.77

Narasimhan, C., 1984, A Price Discrimination Theory of Coupons, Marketing Science 3:128-147 7@@




Dyskryminacja cenowa 3. stopnia

» Nawet jesli dyskryminacja cenowa 3. stopnia jest
mozliwa, sprzedawanie obu grupom moze nie byc¢
optacalne

Jesli popyt jednej z grup dostatecznie niski, to monopoliscie
moze sie nie optacac obnizyC ceny na tyle, zeby tej grupie
sprzedawac
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Dyskryminacja cenowa 3. stopnia

P*

MC=MR=MR,

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

MR
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Wspolna cena dla kilku rynkow

» Jesli monopol musi ustali¢ wspdlng cene dla dwdch réznych rynkow ...
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Wspolna cena dla kilku rynkow

» Jesli wspolna cena dla kilku rynkow

Zsumowac popyty (popyt linig famang)
Rozpatrywac przedziatami

Dla kazdego przedziatu znalez¢ optimum (MR = MC)

Poréwnac zyski pomiedzy niesprzecznymi rozwigzaniami
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Przyktad: dyskryminacja cenowa linii lotniczych

$855.97  S517.05 $164,44 887,21 18137 $193.23 0

7days  Adays 14 days 29 days 7 days 28 days 242 days
512588 | s256.91 2 "9%%% g103.4¢ $681.86 148,80 $148.28

11days | 15days 71 daye 8 days 16 days 17 days

‘ﬂr-.::fs;" Hit EE UZD

5855.97
1 days

§114.99
§1.24851 §229.60 1adays §168.08 | s18224 §108.26 11942
Same day Fr days 2 tickeais 15 days 20 days o days 21 days
$956.88 §166.98 $137.39 §164.13 $108.26 $604.12 872526
2 days 18 days Belays B2 days Bame day g clays

& fickets Seys
» Lot UA z Chicago do Los Angeles

» 33 pasazerow i 27 roéznych cen

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

(@) bv ovaiox




Przyktad: dyskryminacja cenowa linii lotniczych

» Mieszanka warunkow dyskryminujgcych:
Rdzna elastycznosc¢ cenowa (first, business, economy)
Wyprzedzenie przy zakupie biletu
Minimum 3 dni na miejscu
Sobota na miejscu
Ograniczenia zmiany rezerwacji biletu
Frequent flyer
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Inne formy dyskryminacji —
Dyskryminacja miedzyokresowa

ustalania réznej ceny w réznym czasie

Np. bilety na koncert, bilety lotnicze, procesory,
ksigzki hardcover | paperback

Jaka cene ustali¢ na hardcover [/ paperback?
KIEDY wypusci¢ na rynek paperback?

» W zasadzie dyskryminacja 3 stopnia, ale klienci sami sie
dyskryminujg
Nalezy tak ustali¢ ceny w czasie, zeby maksymalizowac zyski —

zeby odpowiednim konsumentom optacato sie kupi¢ w dobrym
momencie

Kiedy dany segment rynkowy zostanie nasycony — mozna
skierowac cene do segmentu o wyzszej elastycznosci

(@) bv ovaiox




Inne formy dyskryminacji —
Dyskryminacja miedzyokresowa

» Wyprzedaze

Ceny i poziom marzy kazdego produktu musi by¢ tak
ustalany, by marka zarobita na nim nawet podczas obnizki
cen 0 60-70%

Na cenach pierwotnych — zarabia bardzo duzo
Na cenach obnizonych — zarabia mniej

Np. raport gietdowy LPP (Reserved, House, Sinsay, Mohito,
Cropp, Promostars)

2012: srednia marza brutto ponad 50%

Statystyki z branzy odziezowej: 50% towaru sprzedaje sie w
pierwszej cenie, reszta po obnizeniu ceny

=> LPP na nowej kolekcji ma marze 75%, a na wyprzedazy 25%

MOHITO shsay RELYAETS
o .
RESERVED B oo




Inne formy dyskryminacji —
Dyskryminacja miedzyokresowa

P Poczatkowo popyt mniej elastyczny — cena ustalana na poziomie P,

P, |7=~\~~ Z czasem popyt bardziej elastyczny —
optaca sie obnizy¢ cene dla bardziej
masowego klienta

|
|
|
|
: MR,
|
|
|
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Inne formy dyskryminacji —
Peak-Load pricing

» Ustalanie roznych cen w zaleznosci od okresow natezenia
popytu
Zmiana popytu (i elastycznosci)
Zmiana kosztéw kranncowych (ograniczenia mocy produkcyjnych)

» Np. cena energii elektrycznej, parkomaty, weekendowe
ceny hoteli w gorach, kwiaty w Dzien Kobiet

» Jesli uzasadnione zmianami MC w zaleznosci od ilosci —
racjonalne, moze nawet dawac wzrost nadwyzki spotecznej

» Jesli powodem tylko zmiany popytu — zwyczajna
dyskryminacja
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Inne formy dyskryminacji —
Peak-Load pricing

MC

Okresowe zmiany
popytu powodujg
zmiany optymalnej ceny,
wyznaczane przez

MR = MC
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Inne formy dyskryminacji —
Peak-Load pricing

» Przyktad — RWE i rachunki za prad (taryfa z 2013):

Cena G11 G12
zt / kWh ‘Najprostsza Dla Ciebie’ ‘Najprostsza Dzien i Noc’

G11 - catodobowa 0,2878 zt/kWh

G12 —dzien

06:00-13:00 i 15:00-22:00 GRLRUE

G12 — noc

13:00-15:00 i 22:00-06:00 0,2701 zt/kWh

» Czy zuzywajac prad jednostajnie | | | !

opfaca sie zmienic taryfe? L ! !
14 10 | 1/ N V ——

P,=—-0,3050+—-0,2701 = et \a L/ |

24 24 o N L/ :

=0,2905 > 0,2878 = A\ !

700 1 1 e—, A 1

N
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Inne formy dyskryminacji —

Peak-Load pricing

» Rynek taksowek — bariery wejscia — sita ..
monopolowa

» Uber —nowy gracz

Prywatne samochody zamawiane za pomocga apki

Dynamiczne ceny

Zwykle nizsze niz regularnych takséwek
W momentach duzego wzrostu popytu — nawet 7-
krotnie wyzsze
» Czy taka dyskryminacja cenowa jest
proba eksploatowania konsumentow?

» Uber pobiera 20% prowizji. Czy takie
rozwigzanie jest efektywne?
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Inne formy dyskryminacji —
Taryfy dwuczesciowe

» Taryfa dwuczesciowa wystepuje, jesli zeby skorzystac z
dobra ptaci sie najpierw za samg mozliwos¢ i dodatkowo
za ilos¢

» Np. klub, park rozrywki, telefon

» P=R+Pq

» Jak zaplanowac taryfe dwuczesciowg?

P, jest ceng za ‘wejscie na rynek’ — mozna maksymalnie
policzy¢ optate rowng nadwyzce konsumenta

Wobec tego P, opfaca sie ustali¢ na poziomie kosztu
krancowego

Pozwala przejgc¢ catos¢ nadwyzki konsumenta

(zc BY czaj.org




Inne formy dyskryminacji —
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

mMc(Q)

P(Q)
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Inne formy dyskryminacji —

Taryfy dwuczesciowe

» W przypadku wiecej niz jednego konsumenta (o réznych
popytach)

» Optata stata na poziomie nadwyzki konsumenta o
mniejszym popycie

» Czy cena za jednostke na poziomie kosztu krancowego?

(@) oY _cweonc




Inne formy dyskryminacji —
Taryfy dwuczesciowe

M=2T"+(P -MC)(Q +0,)
1 > 2-ABC

T*

Optymalna cena P* wyzsza niz MC
T* na poziomie nadwyzki D,

zalezy od funkcji popytu

Optymalny poziom P*i T*

' MC

D, =konsument 1

D, = konsument 2
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Inne formy dyskryminacji —
Taryfy dwuczesciowe

» Znalezienie optymalnych poziomow P* i T*
Wymaga znajomosci popytow
Maksymalizacja zyskow
Im wieksze T* tym liczba klientow mniejsza
Im wieksze P* tym sprzedaz maleje
» Na oko:
Jesli podobne popyty — wysokie T* i niskie P*
Np. Disneyland, wycieczki all-inclusive
Jesli rézne popyty — wysokie P* i niskie T*
Np. kluby
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Inne formy dyskryminacji —
Taryfy dwuczesciowe

» Taryfy dwuczesciowe, w ktorych optata stata uprawnia do
pewnej ‘darmowej’ liczby jednostek
Impreza w klubie — optata za wstep z drinkiem
Park rozrywki — optata za wstep daje kilka zetonow
Maszynka Gillette — z kilkoma ostrzami na zmiane

» Pozwala na ustalenie wyzszej optaty statej nie tracac
klientow o niskim popycie

» Pozwala przejac€ wiekszg czes¢ nadwyzki konsumentow o
WYyZszym popycie
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Inne formy dyskryminacji —
Taryfy dwuczesciowe

» Przyktady taryf dwuczesciowych:

Odkurzacze + worki
Drukarki + tusz/toner
Telefony komorkowe + minuty

(zc BY czaj.org




Inne formy dyskryminacji —
Sprzedaz wigzana — Bundling

» Bundling
Dwa lub wiecej produktow sprzedawanych tylko razem
Heterogeniczni konsumenci
Ujemnie skorelowane popyty
Niemozliwa inna dyskryminacja

» Np. dodatkowe kanaty w kablowkach

[@) v oeiome




Inne formy dyskryminacji —
Sprzedaz wigzana — Bundling

Neostrada Telefon
Konsument A 1200 300
Konsument B 1000 400

Sprzedaz osobno:

Maksymalna cena za Neostrade — 1000 zt
Maksymalna cena za telefon — 300 zt
Razem przychod 2600 zt

Sprzedaz wigzana:

Cena graniczna konsumenta A 1500 zt

Cena graniczna konsumenta B 1400 zt
) neostrada tp
Razem przychod 2800 zt

(zc BY czaj.org




Inne formy dyskryminacji —
Sprzedaz wigzana — Bundling

$10

S6

$3,25

Konsument C

_____________________ .
|
|
I
|
|

Konsument A :
|

_______ , |

I I

I Konsument B 1

I I
_______ |__________'. |
| : |

I : I

I : I

| I |

| L

$3,25 $8,25 S1

ry

ry, r, — ceny graniczne
na dobro1i2

(@) oY _cweonc




Inne formy dyskryminacji —
Sprzedaz wigzana — Bundling

r, v <P

I 1 n>H Konsumentéw mozna podzieli¢
r, > P, r,>P, na 4 grupy w zaleznosci od ich
cen granicznych

n<h n>H
r, <P, r <P
1 IV
Konsumenci

Konsumenci kupujg

nie kupuja tylko dobro 1

zadnego dobra
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Inne formy dyskryminacji —

Sprzedaz wigzana — Bundling

Konsumenci kupujg koszyk
(r> Pg)

r,=Pg -r,

Konsumenci nie kupujg koszyka
(r < Pg)

Konsumenci kupig koszyk
jeslir,+r, > Pg
(Pg — cena koszyka)
Pg=r,+r,czylir,=Pg-r,
Grupa 1: r> Pg
Grupa 2: r < Pg

(@) oY _cweonc




Inne formy dyskryminacji —
Sprzedaz wigzana — Bundling

» Efektywnosc sprzedazy wigzanej zalezy od stopnia
ujemnego skorelowania popytow
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Inne formy dyskryminacji —
Sprzedaz wigzana — Mixed bundling

» Mixed bundling

Dwa lub wiecej produktow sprzedawanych zarowno razem jak i
osobno

Produkty sprzedawane razem sg tacznie tansze
Heterogeniczni konsumenci
Ujemnie skorelowane popyty

Jesli istniejg znaczne koszty krancowe produkcji — moze by¢
bardziej zyskowna niz czysty bundling

(@) bv ovaiox




Inne formy dyskryminacji —
Sprzedaz wigzana — Mixed bundling

ry MC, =20 Sprzedajemy osobno: P, = $50, P, = $40 -> [1=3*(50+40) — 3*(20+30) =120
100 A Sprzedajemy tylko koszyk: P, = $100 -> [T=4*100 — 4*(20+30) = 200
Mixed bundling: -> [1=2%89+2*100 — 3*(20+30) =
90 ~$ Sprzedajemy osobno po P; = P, = $89 =228
I Sprzedajemy jako koszyk po P, = $100
80 :
70| Zysk wiekszy, bodla Ai D MC
60 : wieksze niz ich cena graniczna —
I B nie optaca sie taczy¢ w koszyk

MC, = 30

10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 "
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Inne formy dyskryminacji —
Sprzedaz wigzana — Mixed bundling

ra Jesli popyty niedoskonale ujemnie skorelowane —
120 mixed bundling nadal moze by¢ bardziej zyskowna niz pure bundling
Poréwnujemy te same 3 strategie:
100
90 Sprzedajemy osobno: P, = S40, P, = $40
B Sprzedajemy tylko koszyk: P, = $100
80 = ---0 Mixed bundling:
I Sprzedajemy osobno po P, = P, = $89
: Sprzedajemy jako koszyk po P, = $120
60| |
: A i D kupujg indywidualnie
I B i C kupujg koszyk
A0 r———---
I
I
[
20| |
(0] e
1 rl

40 60 80 90 100 120 @) BY coiore




Inne formy dyskryminacji —
Sprzedaz wigzana — Mixed bundling

» W praktyce: \
Trzeba zna¢ funkcje popytu (wywiady, badania) -{ f}

Odpowiednie planowanie polityki cenowej

Meal (Includes Soda Unbundled Price of

Individual Item Price and Fries) Price Bundle Savings
Grilled Chicken $3.29 Grilled Chicken $6.43 $4.78 $1.65
Filet-O-Fish $1.99 Filet-O-Fish $5.13 $4.28 $0.85
Cheeseburger $0.89 Two Cheeseburgers $4.92 $4.18 $0.74
McDouble w/Cheese $1.89 McDouble w/Cheese $5.03 $3.648 $1.35
Big Mac $2.45 Big Mac $5.59 $4.28 $1.31
Quarter Pounder w/Cheese $2.45 Quarter Pounder w/Cheese $5.59 $4.38 $1.21
Crispy Chicken $2.89 Crispy Chicken $6.03 $4.68 $1.35
6-piece Chicken McNuggets $1.99 6-piece Chicken McNuggets $5.13 $4.28 $0.85
Large French Fries $1.65

Large Soda $1.49




Inne formy dyskryminacji —
Sprzedaz wigzana — Tying

» Tying
Nabycie produktu A uzaleznione jest od posiadania produktu B

A nie moze byc¢ kupione oddzielnie, a B tak
Neostrada (tutaj!)

Kompatybilne rozszerzenia do danego produktu (worki do odkurzacza,
papier/toner do xero) — zwykle kontrakt

Samochadd i przeglady w firmowym warsztacie

Inne cele (oprécz zwiekszania zysku):
Lepszy pomiar popytu
Rozszerzanie sity firmy (Internet Explorer i Windows 98)

Kontrola jakosci, polepszanie rozpoznawalnosci firmy (franchising:
McDonald’s, Pozegnanie z Afrykq, Starbucks)
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Quiz
» Prawda czy fafsz:

Dyskryminacja cenowa 1 stopnia nie powoduje bezpowrotnej straty
spotecznej

Dyskryminacja cenowa 2 stopnia to ustalanie réznej ceny dla réznych
odbiorcow

Dyskryminacja cenowa 3 stopnia nie jest optacalna, jesli mozliwy jest
arbitraz

Rdznicowanie cen 3 stopnia moze zmniejsza¢ bezpowrotng strate
spoteczna

Peak-load pricing zawsze prowadzi do nieefektywnosci
W taryfie dwuczesciowej wystepuje optata niezalezna od ilosci
konsumowanego produktu

W taryfie dwuczeSciowej adresowanej do roznych odbiorcéw optate za
jednostke produktu optaca sie ustali¢ na poziomie kosztu kraricowego
Sprzedaz wigzana jest optacalna, gdy popyty na produkty sg ujemnie
skorelowane

Tying to praktyka uzalezniajgca mozliwos¢ zakupu dobra A od zakupu
dobra B
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