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The paper makes a short introduction in the implications of the prices differentiation under
certainty over the buyers’ behavior on the market of a certain good or service. In this context
we approach the arbitrage problem as well as the problem of price differentiation in a mo-
nopoly market: Ist, 2nd and 3rd order differentiation. We shall present theoretical and par-

ticular aspects.
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Se stie cd, in general, monopolul produce o
cantitate de output ineficace pentru ca el
isi limiteaza output-ul la un nivel la care oa-
menii sunt dispusi sa plateasca un pret super-
ior costului sdu de productie, pentru o canti-
tate suplimentara. In consecinti, monopolis-
tul nu doreste sd producd o cantitate supli-
mentard pentru cd aceasta i-ar diminua pretul
pe care il obtine pentru Intreaga sa productie.
Dar daca el ar putea vinde diferite unitati de
output la preturi diferite, situatia ar fi alta.
Cand firma poate vinde diferite unitdti de
output la preturi diferite, se vorbeste de dis-
criminare in termeni de pret.

1. Arbitrajul

Posibilitatea diferentierii preturilor este lega-
ta de notiunea de arbitraj. Se disting doua ti-
puri de arbitraj:

e Primul tip de arbitraj este asociat cu
transferabilitatea marfii.

Este clar cd in cazul in care costul tranzacti-
ei(arbitrajului) Intre doi cumparatori este sca-
zut, orice Incercare de a vinde un anumit
produs cétre doi consumatori la preturi diferi-
te creeaza situatia In care consumatorul cu
pretul mai mic cumpara bunul pentru a-l re-
vinde celui care cumpara la un pret mai mare.
De exemplu, introducerea discount-ului pe
cantitate implica faptul ca 1n absenta unor
costuri de tranzactie Intre consumatori, doar
unul dintre ei va cumpara bunul pentru a-1
vinde celuilalt.

Daca fiecare consumator cumpard conform
tarifului diferentiat I1(g)= A+ pg, unde

A >0 este o taxa fixatd si p este pretul mar-
ginal, doar unul dintre consumatori va plati

taxa fixa.

Rezulta ca daca sunt mai multi consumatori,
totul se desfasoara ca si cum producatorul ar
fi vandut la un pret liniar. In cazul in care
consumatorii pot efectua un arbitraj perfect,
producatorul este in general fortat sd ceara un
pret uniform I1(g) = pg. Costurile de tran-

zactie oferd un indiciu pentru a vedea daca
discriminarea preturilor este fezabila.

Desigur ca arbitrajul perfect(fara costuri) si
lipsa arbitrajului sunt cazuri extreme. In ge-
neral, poate aparea un arbitraj limitat, in
functie de costul si de castigul relativ. Un caz
interesant de arbitraj partial si deci diferentie-
re partiala a preturilor este cel al unui produ-
cator care isi vinde produsul mai multor deta-
ilisti. Acestia pot face arbitraj daca produca-
torul incearca sa ceara preturi marginale dife-
rite, pentru detailisti diferiti. Desi producato-
rul nu poate sti exact ce cantitati din marfa
lui sunt revandute, el poate observa ca un de-
tailist ii pune in vanzare marfa. In acest caz,
ignorand constrangerile legale, el poate sta-
bili un tarif diferentiat I1(q) = A+ pg,cu 4
- 0 prima fixata.

Tariful diferentiat este aplicabil oricand con-
sumul(variabil) din bunul arbitrat este asociat
cu consumul(fixat) al unui bun complemen-
tar, cum este in cazul lamelor si al aparatelor
de barbierit.

e Al doilea tip de arbitraj este asociat cu
transferabilitatea cererii intre diferite pachete
oferite consumatorilor. In acest caz nu existi
nici un transfer fizic de bunuri intre consu-
matori. Consumatorul alege, pur si simplu,
intre diferitele oferte. De exemplu, consuma-
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torul poate avea de ales intre a cumpdra doua
unititi din bunul respectiv la pretul total
I1(2) sau o singura unitate la pretul TI(1).
Acesta este un pachet pret — cantitate.

Asa cum vom vedea, daca gusturile consu-
matorilor diferd, producatorul stabileste, in
general, cate un pachet de bunuri specific fi-
ecarui consumator. Totusi, in absenta infor-
matiilor despre consumatori(producatorul
cunoaste numai distributia agregata a gusturi-
lor), producatorul trebuie s se asigure ca fie-
care consumator alege intr-adevdr pachetul
destinat lui si nu pe cel al altui consumator.
De aceea sunt necesare restrictii de compati-
bilitate incitativd asupra setului de pachete
oferite de producator. Acesta trebuie sa folo-
seascd mecanismul autoselectiei.

Din punct de vedere al consecintelor discri-
mindrii pretului, cele doua tipuri de arbitraj
sunt foarte diferite. Transferabilitatea produ-
sului tinde sd prevind discriminarea in timp
ce transferabilitatea cererii il poate determina
pe producdtor sd o sporeascd. Producatorul
madreste spectrul cantitatii sau pe cel al calita-
tii atunci cand are informatii despre cererea
agregatd, si mai putin despre cererile indivi-
duale.

Tipuri de diferentiere a preturilor

Exista trei tipuri de diferentiere a preturilor:
A. Discriminarea de ordinul I (discriminare
perfectd in termeni de pret) corespunde unei
situatii in care monopolistul vinde diferite
unitati de output la preturi diferite, aceste
preturi putand fi diferite chiar de la o persoa-
nd la alta.

B. Diferentierea de ordinul II. Monopolistul
vinde diferite unitati de output la preturi dife-
rite, dar toti indivizii care cumpara o cantitate
de bun platesc acelasi pret. Reducerile acor-
date pentru cumparaturi importante constituie
un exemplu pentru acest tip de practica.

C. Diferentierea de ordinul III corespunde
unei situatii in care monopolistul vinde la
preturi diferite conform persoanei care cum-
para, dar fiecare unitate de output vanduta
aceleasi persoane(dintr-un grup) este vanduta
la acelasi pret. De exemplu, tarifele diferenti-
ate pentru studenti §i pensionari.

A. Discriminarea de ordinul |

In cazul discriminarii de ordinul I sau discri-

minarii perfecte, fiecare unitate este vanduta
individului care-i atribuie valoarea cea mai
ridicata si la pretul pe care acest individ este
dispus sa-l plateascd pentru aceastd unitate.
Remarcam ca un monopolist care discrimi-
neaza perfect in termeni de pret trebuie sa
producd un nivel de output pentru care pretul
este egal costului marginal: dacad pretul este
egal costului marginal aceasta ar Insemna ca
existd o persoand dispusa sa plateascd o suma
superioara costului de productie pentru o uni-
tate suplimentara de output, in consecinta, de
ce sa nu produca aceasta unitate suplimentara
si sd vanda acestei persoane?

Discriminarea perfectd este un concept teore-
tic cum i sugereazd chiar numele. Exista
foarte putine exemple concrete de discrimi-
nare perfectd. Un exemplu, cel mai apropiat
ar putea fi un medic al unui mic orag care ar
practica pentru pacientii sai preturi diferite pe
baza capacitatii lor de a plati.

B. Discriminarea de ordinul 11

Se vorbeste in acest caz de tarifare neliniara
pentru cd discriminarea de ordinul II implica
faptul ca pretul pe unitatea de output nu este
constant, ci depinde de cantitatea cumparata.
Aceasta forma de discriminare este frecvent
utilizata in serviciile publice.

Spre exemplu, pretul unitar al electricitatii
depinde de cantitatea cumparata. in alte sec-
toare, se acorda uneori preturi reduse pentru
cumpardturi importante. Cum poate o firma
sa practice un astfel de sistem de preturi neli-
niar? Problema este destul de complicata, dar
un rezultat interesant poate fi prezentat mai
jos.

a) Sa presupunem ca un monopolist su-
pus la un control Incearca sa fixeze o structu-
rd de pret care maximizeaza surplusul total al
consumatorilor permitand acoperirea costuri-
lor.

In acest caz, individul care cumpira cantita-
tea cea mai importantd trebuie sa plateasca
un pret egal costului marginal al ultimei uni-
tati pe care o cumpara.

Rationamentul este urmadtorul. Sa presupu-
nem din contrd cad acest cumparator cel mai

important ar trebui si pliteascd un pret p°
superior costului marginal si cd el cumpara
y" unititi de output.



94

Revista Informatica Economica, nr. 4 (36)/2005

Sa examinam acum ceea ce s-ar Intampla da-
ca am practica un pret inferior pentru o unita-

te de output cumpirati in plus de y~, pretul
acestei unititi p fiind inferior lui p~ si su-
perior costului marginal.
Cumpdratorul va dobandi aceasta unitate su-
plimentard pentru ca pretul sau este de acum
inferior si nivelul sau de utilitate va creste in
consecinta.
In ceea ce il priveste pe vanzitor, el vinde
aceastd unitate suplimentara la un pret super-
ior costului marginal astfel cd nivelul sau de
satisfactie creste de asemenea.
Deoarece acest tip de ajustare poate sa fie
realizat atat timp cat pretul la care este con-
fruntat cumpardtorul cel mai important este
superior costului marginal, o structurd de pret
eficace 1n sens Pareto implicd in mod necesar
ca acest cumpdrator sa plateasca un pret egal
costului marginal.
b) Acelasi tip de rationament se aplica
unui monopolist care 1si maximizeaza profi-
tul.
El ar trebui sd aleagd o structura de pret in
asa fel incat cumparatorul cel mai important
sa plateascd un “pret marginal” egal costului
marginal. Monopolistul ar renunta la profit
daca ar practica un pret superior pentru ulti-
ma unitate vanduta, de fapt profiturile vor
creste in mod necesar daca el produce un
output suplimentar si-1 vinde la un pret infe-
rior, fard a modifica preferintele pentru cele-
lalte unitati.
C. Discriminarea de ordinul 111
Sa admitem cd monopolistul este capabil sa
distingd doua grupuri de indivizi si cd poate
sd vanda, un acelasi produs, la aceste doua
grupuri la preturi diferite.
Consideram de asemenea, ca fiecare consu-
mator se afla In imposibilitatea de a revinde
bunul.
Fie p,(»,), p,(y,) curbele de cerere inver-
sa pentru cele doua grupuri si C(y, +y,) -
costul de productie al output-ului.
Problema maximizarii profitului revine la:
max{p,(y,)y, + p,(¥,)y, =C(y, + »,)}
de unde conditia necesara de optim conduce
la p. (V)Y _ oC(y +,) —g; cui=12

oy, ;

Solutia optima trebuie sa respecte:
Vni(yl) = Cm(yl +y2)

sz(yz) =C,(n +»)

Altfel spus, costul marginal al unei unitati
suplimentare de output trebuie sa fie egal cu
venitul marginal de pe fiecare piatd. Daca
venitul marginal de pe piata 1 ar fi superior
costului marginal, monopolistul ar creste
output-ul de pe piata 1. Acelasi rationament
s-ar aplica si pe piata 2.

Deoarece costul marginal este acelasi pe am-
bele piete, evident ca si venitul marginal tre-
buie sa fie acelasi.

Putem folosi astfel formula obtinuta a venitu-
lui marginal in termenii elasticitatii pentru a
scrie conditiile de maximizare a profitului:

1
ri(y) l_d— =C, (v +1,)
B, ()
1
P2(»2) l_d— =C,(y+y,)
‘Ez (o, )‘
unde E t‘ft:m reprezinta elasticitatea cererii pe

cele doud piete evaluate la nivelul output-
urilor care maximizeaza profitul.
Sd remarcdm acum cd daca p, > p, trebuie

sa avem:
1

I- <l-
ELOO| B ()
egalitatea)

ceea ce implica:

1 1

>

[ ()] |E ()
sau
£ )| >[ES ()
Piata cu pretul cel mai ridicat trebuie sa aiba
elasticitatea cererii cea mai slaba. Este logic.
O cerere elastica este o cerere sensibild la
pret.
O firma care va determina pretul va practica
in consecinta un pret scdzut pentru grupul ca-
re este sensibil la pret si un pret ridicat pentru
cel care este insensibil la pret. El maximizea-
za 1n acest fel profitul total.

Un exemplu ilustrativ pentru acest tip de dis-
criminare o constituie reducerile pentru stu-

( pentru a pastra
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denti si persoanele in varstd (sunt mai sensi-
bili la pret decat cumparatorii mijlocii).
Conditia:

Va)=C, (3 +y,), i=12

se mai scrie:

P,-()A/,-)eri(f/i)f/i = Cm(yl +y2), i=12

si conduce la:

131‘ — é 1

m o __

b EY

unde p, = p,(y,) iar C,, =C, (¥, +,).
Ultima relatie aratd cd ecartul relativ Intre
pret si costul marginal este inversul elastici-
tatii cererii In valoare absolutd provenind de
la clientii aceluiasi grup.

Acest ecart relativ se mai numeste si indicele
de putere al monopolului (indicele Lerner).
El masoara capacitatea monopolului de a im-
pune un pret superior costului sdu marginal.
Acest indice este cu atat mai mare(mai puter-
nic) cu cat elasticitatea cererii in raport cu
pretul este mai slaba.

Acesta este un rezultat simplu a carui inter-
pretare este intuitiva: cu cit cererea este mai
putin elastica in raport cu pretul, cu atat mo-
nopolul va fi in masura sd ridice pretul fara
ca aceasta cerere sa fie descurajata.
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