Практичне заняття 5

Тема 8. Стратегічна конкуренція фірм

1. Стратегії конкурентної поведінки фірм.

2. Цінові стратегії протидії входженню.

3. Нецінові стратегії протидії входженню.

Тема 9. Цінова дискримінація

1. Сутність та види цінової дискримінації.

2. Практика використання цінової дискримінації.

3. Наслідки застосування цінової дискримінації на добробут та її регулювання.

Мета заняття: поглибити знання про поведінку фірм в умовах недосконалої конкуренції, навчитися оцінювати ефективність різних конкурентних та цінових стратегій, зокрема цінової дискримінації, та їхній вплив на структуру ринку і добробут споживачів.
Питання для самоконтролю знань:

1. У чому полягає відмінність між корпоративною стратегією фірми та конкурентною стратегією?

2. Назвіть та охарактеризуйте основні типи корпоративних стратегій.

3. Опишіть способи здійснення стратегії зростання. Що таке злиття, поглинання та створення спільного підприємства?

4. Які стратегії нижчого порядку застосовуються для реалізації стратегії виживання (скорочення)? 

5. Розкрийте зміст стратегічних альтернатив зростання: інтенсифікація, диверсифікація, інтеграція та техніко-технологічний розвиток.

6. Назвіть та охарактеризуйте три основні типи конкурентних стратегій, що базуються на частці ринку.

7. Назвіть та поясніть мету застосування трьох основних цінових стратегій залежно від рівня цін: високих, середніх та низьких.

8. Коли найефективніша стратегія низьких цін (цінового прориву)?

9. У чому полягає сутність стратегії диференційованих, пільгових та дискримінаційних цін?

10. На чому ґрунтуються нецінові стратегії конкуренції? Наведіть приклади.

11. Дайте визначення цінової дискримінації. З якою метою фірми її використовують?

12. Назвіть три обов'язкові умови для успішного проведення цінової дискримінації.

13. Охарактеризуйте ступені цінової дискримінації. Наведіть приклади для кожного ступеня.

14. Які головні групи цінової дискримінації розрізняють? 

15. Поясніть сутність таких практичних видів цінової дискримінації, як пов'язані продажі та нелінійне ціноутворення.

16. Яким чином цінова дискримінація впливає на розподіл доходів та економічний добробут?

17. У чому полягають особливості застосування цінової дискримінації в Україні?
Завдання 5.1. Ситуаційні задачі 

5.1.1. Визначення та обґрунтування корпоративної стратегії

Фірма «Грант», що працює на ринку побутової техніки вже 20 років, протягом останніх трьох років демонструє зниження прибутковості на 5-10% щорічно. Основні причини: застаріле обладнання, високі експлуатаційні витрати та наявність великої кількості неліквідних запасів. При цьому фірма ще має значні активи, лояльний персонал та певну частку ринку, що не дозволяє говорити про неминуче банкрутство.

Завдання:

1. Визначте, який базовий тип корпоративної стратегії (зростання, стабілізації, виживання) має обрати фірма «Грант»? Обґрунтуйте свій вибір, посилаючись на ознаки зі вступного тексту.

2. Запропонуйте та обґрунтуйте, яку стратегію нижчого порядку (серед альтернатив стратегії скорочення) слід застосувати в першу чергу.

3. Опишіть, які конкретні заходи (щодо персоналу, активів, нерентабельних товарів) передбачає обрана Вами стратегія нижчого порядку.

5.1.2. Вибір конкурентної стратегії (Виклик лідеру)

На ринку провайдерів мобільного зв'язку в країні домінує компанія «А» (45% ринку). Компанія «Б» (20% ринку) є сильним конкурентом, але не може кинути прямий виклик лідеру через його фінансову потужність та ефект масштабу. Аналіз показав, що компанія «А» має слабкі позиції у невеликих містах та сільській місцевості, де якість покриття та швидкість інтернету помітно нижча, ніж у столиці та обласних центрах.

Завдання:

1. Визначте, яку конкурентну стратегію (за часткою ринку) застосовує компанія «Б»?

2. Яку тактику атаки (фронтальна чи флангова) компанії «Б» слід обрати проти лідера «А», враховуючи виявлену слабкість? Обґрунтуйте вибір.

3. Запропонуйте основний напрямок дій для обраної тактики атаки, виходячи з умов задачі.
5.1.3. Формування комплексної нецінової стратегії

Лідер ринку з виробництва високоточних медичних інструментів «Альфа» зіткнувся із загрозою: нова фірма «Бета» вийшла на ринок з аналогічним, але трохи гіршим за якістю інструментом, пропонуючи його за ціною на 20% нижчою. Фірма «Альфа» не бажає вступати у цінову війну, оскільки це знизить її загальну рентабельність.

Завдання:

1. Запропонуйте фірмі «Альфа» дві нецінові стратегії протидії входженню («захист своєї частки ринку» ), які вона може застосувати.

2. Обґрунтуйте, чому саме ці стратегії будуть ефективними проти конкурента-імітатора, виходячи з основ нецінової конкуренції, описаних у тексті (якість, технології, маркетинг).

3. Яка оборонна стратегія лідера (інновації, консолідація, конфронтація) найбільше відповідає цій ситуації? Поясніть.

Завдання 5.2. Для кожного базового терміну підберіть відповідне йому визначення (табл. 5.1). 
	№ з/п 
	Базовий термін
	Літера
	Визначення

	1 
	Ціноутворення 
	А 
	Наявність ринкової влади з боку виробника, що дає можливість впливати на попит 

	2 
	Цінова стратегія 
	Б 
	Коли на кожну одиницю блага встановлюється ціна, рівна його ціні попиту, тому ціни продажу блага для всіх покупців різні

	3 
	Цінова дискримінація 
	В 
	Конкретний напрям дій компанії відносно ціноутворення з метою досягнення певної мети в конкретній ринковій ситуації впродовж конкретного періоду 

	4 
	Цінова дискримінація 1 ступеня 
	Г 
	Слугує методом досконалої цінової дискримінації у тому разі, коли всі споживачі товару мають абсолютно ідентичні переваги 

	5 
	Цінова дискримінація 3 ступеня 
	Ґ 
	Блага, споживання які одним індивідом допускає одночасне їх використання іншими 

	6 
	Двочастинний тариф 
	Д 
	Процес установлення і розроблення ціни на товари та послуги 


	7 
	Клубне ціноутворення 
	Е 
	Спосіб таємних цінових знижок під час продажу пов'язаного товару за нижчою ціною 

	8 
	Взаємозв'язаний продаж 
	Ж 
	Передбачається розподіл самих покупців на групи або ринки, де встановлюються свої ціни продажу 


Завдання 5.3. Оберіть варіант(и) правильної відповіді. Вибір обґрунтуйте.
5.3.1. Компанія АСВ збирається увійти на ринок телевізорів. Вона розглядає такі варіанти цінової політики:

a) купони в газетах, що надають споживачам 10 % знижки під час покупки додаткового відеообладнання;

б) запропонувати товар за нижчою ціною за одиницю під час покупки більше двох телевізорів;

в) запропонувати великі розпродажі раз у тиждень;

г) запропонувати більш низьку ціну під час покупки п'ятого телевізора;

ґ) запропонувати гарним дівчатам знижку в 3,5 %.

Який варіант належить до цінової дискримінації третього ступеня?
5.3.2. Маркетингове обстеження ринку яблук встановило такі дані: у разі зміни ціни з 5 до 6 грн за кг цінова еластичність попиту склала (-2,5); у разі зміни ціни з 4 до 5 грн за кг цінова еластичність попиту склала (-1,8). Це приклад: 

a) цінової дискримінації першого ступеня; 

б) блочного тарифу; 

в) ефекту «дивних цифр»; 

г) ефекту «якоря»; 

ґ) цінової дискримінації другого ступеня. 

5.3.3. Попит на послуги «Діснейленду» дорівнює: Q = 100 – 5P. 
Яку плату за вхід слід встановити парку, якщо його сукупні витрати становлять: TC = 10Q? 

5.3.4. Продаж товарів у спорткомплексі «Успіхи» будується таким чином: плата за вхід становить 10 грн, а ціна товарів дорівнює мінімуму середніх витрат. Це приклад: 

a) неправильної політики адміністрації спорткомплексу; 

б) лімітуючого ціноутворення; 

в) грабіжницького ціноутворення; 

г) клубного ціноутворення; 

ґ) продуктової диференціації. 
Поясніть свій вибір.

5.3.5. Фірма А виробляє і продає товар у трьох регіонах. Дані про її витрати і ціни наведені в таблиці:
Таблиця 5.2 - Основні складові цінової політики

	Регіон
	Середні витрати виробництва
	Середня ціна продажу

	Д
	10
	15

	Л
	15
	15

	О
	20
	15


Транспортні витрати несуттєві, так що їх можна прийняти рівними нулю. Яку політику проводить фірма на ринку? 

Підказка: Оберіть необхідну політику (лімітуючого ціноутворення; задоволення адміністрації регіону; продуктової диференціації; домінуючої фірми; цінової дискримінації). 
Відповідь аргументуйте.
5.3.6. У буфеті вищої школи економіки морозиво продається на 20 % дорожче, ніж у спеціалізованих ятках підприємства «Айс-Філі». Однак студенти, зазвичай, вважають за краще за час перерви збігати в буфет, а не шукати спеціалізовані ятки. Прикладом якого виду  цінової дискримінації є цінова політика буфета? 

Завдання 5.4. Задачі.

5.4.1. Обґрунтування стратегії «зняття вершків»

Компанія «Інноватор» виводить на ринок новий унікальний пристрій для діагностики, захищений патентом. Витрати на виробництво (середні загальні витрати) при мінімальному обсязі випуску становлять ATC = 1500 грн/од., при цьому граничні витрати (MC) становлять 1000 грн/од. За результатами маркетингових досліджень, 10% потенційних покупців (медичні клініки) мають нееластичний попит і готові платити високу ціну (P1 = 3000 грн) за інноваційний продукт. Інші 90% клієнтів є ціново-чутливими і готові купити товар лише за ціною не вище P2 = 1200 грн, коли на ринку з'являться аналоги.
Завдання:
1. Визначте, яку цінову стратегію (залежно від рівня цін) слід застосувати компанії «Інноватор» на етапі виведення товару на ринок.
2. Обґрунтуйте вибір стратегії, виходячи з умов застосування, описаних у тексті (захист патентом, орієнтація на певних покупців).
3. Розрахуйте економічний прибуток (EP) на одну одиницю товару, якщо буде обрана рекомендована стратегія. Чи дозволяє ціна покрити витрати?
5.4.2. Стратегія цінового прориву (гальмування входження)
Фірма-монополіст «М» має на ринку довгострокові середні витрати LACM = 12 грн/од. Потенційний конкурент «К» (нова фірма), який розглядає можливість входу, матиме вищі довгострокові середні витрати LACK = 18 грн/од. Через неможливість швидкого нарощування обсягів, мінімально можливі витрати конкурента будуть досягнуті лише при ціні Pmin, K = 15 грн.
Завдання:
1. Визначте, яку цінову стратегію (залежно від рівня цін) повинна обрати фірма «М», якщо її головна мета – гальмування входження конкурента «К»?
2. Визначте граничну ціну (Plimit), яку може встановити фірма «М» для протидії входженню конкурента, щоб залишитися прибутковою.
3. На основі розрахунків обґрунтуйте, чи буде встановлення цієї граничної ціни ефективною стратегією протидії входженню для фірми «М».
5.4.3. Якщо фірма функціонує в умовах досконалої конкуренції, де ціна одиниці продукції дорівнює 10 грн, чому буде дорівнювати граничний дохід фірми, якщо вона продає 5, 10, 20 одиниць продукції?

5.4.4. Харківське метро впровадило систему знижок для студентів. Функція попиту для студентів описується як D = 1 000 – 2P, а звичайних громадян як D = 1 000 – P. Ціна проїзного квитка на місяць для студентів дорівнює 50 грн, а для громадян 150 грн.

Дайте відповідь на питання:

1. Чому дорівнюють витрати метрополітену?

2. Який обсяг поїздок характерний для кожного попиту?

5.4.5. Фірма-монополіст виробляє на ринку, на якому присутні дві групи споживачів товару. Попит першої групи : P (Q) = 100 – 12Q, попит другої групи дорівнює: P (Q) = 100 – Q. Відомо, що граничні витрати монополіста постійні і рівні 10 грн.

Дайте відповідь на питання:

1. Які ціни встановить монополіст для кожного попиту, якщо фірма здійснює цінову дискримінацію другого ступеня?

2. Якою буде плата за вхід на кожен ринок?

3. Який обсяг продажів слід очікувати на кожному ринку?

4. Чому дорівнюють виграші споживачів на кожному ринку?

5. Як зміняться параметри кожного ринку (ціна й обсяг продажів), якщо монополіст здійснює цінову дискримінацію третього ступеня?

6. Як зміняться параметри ринку, якщо монополіст не проводить цінової дискримінації?

7. Чи законні дії фірми-монополіста?

5.4.6. Австрійська компанія "Едельвейс" виробляє гірські лижі для внутрішніх споживачів, а також для поставок в Україну. Граничні витрати виробництва товару постійні і рівні 100 євро. Функція попиту на товар в Україні дорівнює: P1 = 1 000 – 25Q1, в Австрії попит становить: P2 = 2 500 – 50Q2.

Дайте відповідь на питання:

1. Який обсяг продажів товару в Австрії та в Україні?

2. Чи є цінова дискримінація, що проводиться компанією, ефективною?

3. Чому деякі економісти вважають, що компанія "Едельвейс" ввозить товар в Україну за демпінговими цінами?

5.4.7. Фірма, що діє на ринку, може вибрати одну з трьох стратегій ціноутворення:

1) призначати набір тарифів з двох частин, який задовольняв би такі умови: покупці з меншим попитом платили б нижчий початковий внесок, але більш високу ціну за додаткову одиницю товару, при цьому покупцям з великим попитом було б невигідно користуватися тарифом для групи з низьким попитом;

2) призначати єдиний тариф, коли початковий внесок дорівнює величині сукупного виграшу покупця групи з меншим попитом, а ціна додаткової одиниці продукції – граничним витратам. У цьому випадку покупці з великим попитом виграють від існування групи з меншим попитом, їх чистий виграш (сукупна корисність мінус витрати на товар) ненульовий;

3) призначати єдиний тариф, за якого початковий внесок дорівнює величині сукупного виграшу покупця з групи з великим попитом, а гранична ціна – граничним витратам. У цьому випадку покупці з меншим попит не будуть купувати товар взагалі.

Дайте відповідь на питання:

1. На яких ринках фірмі вигідно використовувати кожен вид тарифу;

2. Яку політику щодо цих цінових стратегій повинен проводити антимонопольний орган?

Завдання 5.5. Домашнє завдання

5.4.1. Фірма-монополіст  функціонує  на  ринку  з  двома  групами  споживачів, попит  яких  на  її  продукцію  описується  рівняннями:  

    і     .  

Довгострокові  граничні  витрати  монополіста  на  ринку дорівнюють        .  

Визначте  обсяг  продаж,  ціну  продукції  і монопольний прибуток у випадку, якщо фірма: 

1) не дискримінує свої споживачів; 

2) практикує цінову дискримінацію. 

5.4.2. Єдиний  у  місті  парк  розваг  Хеппіленд  пропонує  атракціони  для  двох категорій  відвідувачів,  функції  попиту яких  описуються  рівняннями:   та    ,  і  таким  чином  проводить  цінову  дискримінацію  третього ступеню. Його функція загальних витрат має вигляд:     . Менеджмент парку  хоче  змінити  стратегію  ціноутворення  та  як  альтернативу  розглядає використання двоступінчастого  тарифу,  знаючи,  що  в  такому  випадку  компанія втратить можливість диференціювати своїх покупців і буде змушена перейти до цінової  дискримінації  другого  ступеню.  

Визначте  при  яких  цінах  та  обсягах виробництва  у  кожному  з  сегментів  відвідувачів  Хеппіленд максимізує  свій прибуток  у  випадку  застосування  цінової дискримінації  третього  ступеню.  Як зміняться  параметри  рівноваги  монополіста  при  переході  до  стратегії двоступінчастого тарифу? 

5.4.3. Проаналізуйте види  цінової  дискримінації,  що  використовуються  на аналізованому ринку.
