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Dyskryminacja cenowa a transakcje wigzane

Wstep

Dyskryminacja cenowa lub inaczej réznicowanie cen jest strategia przed-
siebiorstw, ktére sprzedaja takie samo dobro lub ustuge po réznych cenach,
pomimo identycznych kosztéw wytworzenia i dystrybucjil. Stosuje ja wiele
firm w szeregu galezi gospodarowania, poczawszy od sprzedazy czasopism
poprzez bilety lotnicze, ustugi telekomunikacyjne, a skonczywszy na umowach
o dostawe gazu czy energii elektryczne;j.

Tradycyjna analiza strategii r6znicowania cen dla poszczegdélnych klien-
téw lub ich grup pomija koszty jej zastosowania. Wréd tych kosztéw mozna
wymieni¢ m.in.:

1) utrate opinii o firmie jako nieust¢pliwym negocjatorze oraz
2) ujawnienie informacji o kosztach produkc;ji.

Moze to zostaé¢ wykorzystane ze szkoda dla przedsiebiorstwa w przysztych
kontraktach handlowych.

Zalézmy, ze przedsiebiorstwo sprzedaje w chwili obecnej ten sam towar po
réznych cenach. Klienci zdaja sobie sprawe, ze firma maksymalizujaca zyski
nie obnizy ceny ponizej kosztow krancowych. Zatem najnizsza cena, po ktorej
dokonano transakcji ujawnia gérng granice kosztéw krancowych. To z kolei
sprawi, ze wszyscy klienci bedg stawiaé zadania najnizszej z zaobserwowanych
na rynku cen?. W rezultacie biezace, krotkookresowe korzysci z zastosowania
dyskryminacji cenowej mogg by¢é mniejsze niz straty wynikajace z niecheci
kontrahentéw do zaptaty wyzszych cen w przyszio$cis.

W celu unikniecia tych strat przedsiebiorstwo powinno staraé sie, aby klienci
byli przekonani, iz stosuje ono jednakowe ceny dla wszystkich. Wowczas nabywcy

Autorzy sa pracownikami Kolegium Gospodarki Swiatowej Szkoty Gtéwnej Handlowej w War-
szawie. Artykul wplynal do redakcji w grudniu 2006 r.

I Definicja ta jest pewnym uproszczeniem i w niektérych przypadkach moze wymagac uscislenia.
Niestety, trudno jest w sposéb ogélny zdefiniowaé¢ dyskryminacje cenowa. Dyskusje na temat
definicji mozna znalez¢ np. w [Tirole, 1997, s. 133-134]. Podstawowg analiz¢ strategii réznico-
wania cen prezentuje, np. [Kreps, 2004, s. 153-180] i [Samuelson i Marks, 2006, s. 104-108].

2 Tego typu zjawisko mozna bylo zaobserwowaé¢ w przypadku konkurencji miedzy General
Electric oraz Westinghouse w zakresie generatoréw turbinowych. Firmy te pomimo calkowitej
dominacji na rynku amerykanskim poprzez upusty cenowe ostabialy przez wiele lat swojg
pozycje negocjacyjng z klientami i w rezultacie tracity znaczng cze$¢ mozliwych do osiagniecia
zyskéw ekonomicznych. Por. [Kreps, 2004, s. 530].

3 Podobne rozumowanie mozna znalezé np. w [Riley i Zeckhauser, 1983].
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nie bedg mieli podstaw do domagania sie upustéw cenowych. Nalezy jednakze
zauwazy¢, ze w przypadku skutecznego ukrycia dyskryminacji cenowej, przed-
siebiorstwo mogloby utrzymywacé¢ wsréd klientéw opinie, ze ceny sg jednolite.

W niniejszym artykule uzasadnimy, ze firmy moga ukryé¢ przed klientami
réznicowanie cen poprzez zastosowanie transakcji wigzanych. W rezultacie
przedsiebiorstwa sg w stanie osiggna¢ korzysci z dyskryminacji cenowej przy
jednoczesnym uniknigciu kosztéw utraty reputacji.

W literaturze przedmiotu, pierwszg przywolywang pracg na temat wyko-
rzystania transakcji wigzanych do dyskryminacji cenowej byl artykul [Caves,
1974], w ktérym autor zwrécit uwage na to, ze monopolista mégtby powiekszyé
swoje zyski stosujgc strategie réznicowania cen pomiedzy klientami w zaleznosci
od ich checi do zaptaty (ang. willingness-to-pay), albo inaczej ceny powstrzy-
mywania sie od zakupu (ang. reservation price). Zakladajac, ze konsumenci
w krajach rozwijajgcych sie majag $rednio nizszy poziom checi do zaptaty za
towary z krajow zachodnich oraz firmy z krajéw stabiej rozwinietych maja
ograniczong sile rynkowa, transakcje wigzane pozwalajag monopoliscie z kraju
wysoko rozwinigtego gospodarczo stosowaé réznicowanie cen poprzez ukrywa-
nie efektywnych warunkéw wymiany przed swoimi klientami. Warto zauwazy¢,
ze zyskuje tu nie tylko monopolista z kraju zaawansowanego w rozwoju, ale
beneficjentami sg rowniez przedsi¢biorstwa z krajow slabiej rozwinigtych, ktére
przejmuja cze$¢ renty monopolowej.

Analizujgc przyczyny stosowania handlu wigzanego [Magenheim i Murrell,
1988] réwniez zwracaja uwage, ze dyskryminacja cenowa pozwala na ukrycie
efektywnych warunkéw transakcji przed innymi nabywcami, co pozwala na
utrzymanie silnej pozycji negocjacyjnej wobec pozostalych klientéw. Autorzy
buduja model handlu i na jego podstawie okreslajag warunki, w jakich wymiana
wigzana moze by¢ wzajemnie korzystna dla obu partneréw. Identyfikuja takze
cechy przedsiebiorstw najbardziej sprzyjajace zawieraniu transakcji tego typu.

Empiryczne dowody wystepowania dyskryminacji cenowej w transakcjach
wigzanych prezentujg [Caves i Marin, 1992]. Na podstawie przeanalizowa-
nych danych wykazali oni m.in., iz firmy z krajéw zaawansowanych posiadaja
znaczng sile rynkowa umozliwiajacg im stosowanie strategii réznicowania cen.
Lepsze warunki transakcyjne sg udzielane partnerom nowym oraz tym, ktérzy
posiadaja niska oczekiwang cene powstrzymywania sie od zakupéw. Jest to
jedyna metoda pozyskania tych klientéw i powiekszenia zyskow.

Teoretyczng analize dyskryminacji cenowej oraz dalsze badania empiryczne
przedstawili [Guriev i Kvassov, 2004]. W swojej pracy udowodnili oni, ze
transakcje wigzane mogg zosta¢ uzyte jako narzedzie dyskryminacji cenowej
gtownie w galeziach o znacznej koncentracji i przy wystepowaniu asymetrii
informacji. Niedoskonato$¢ rynkéw tego typu prowadzi do produkcji ponizej
poziomu spotecznie optymalnego. Dlatego sprzedawcy sg gotowi do wykorzy-
stania dodatkowego kanalu wymiany, jakim sg transakcje wigzane, nawet jezeli
wigze sie to ze znacznymi kosztami. Autorzy uzasadniajg w swoim modelu, ze
transakcje wigzane stracilyby racje bytu, gdyby na rynkach panowata wolna
konkurencja.
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Celem niniejszego artykulu jest zbadanie warunkéw, w ktérych zawieranie
transakcji wigzanych bedzie dla przedsiebiorstwa korzystnym sposobem ukrywa-
nia praktyk dyskryminacji cenowej i utrzymywania silnej pozycji negocjacyjnej
wobec pozostatych partneréw handlowych. Analize przeprowadzono w dwéch
modelach. Najpierw zaprezentowano autorski model dyskryminacji trzeciego
stopnia, w ktérym rozpatrzono mozliwosci wykorzystania transakcji wigza-
nych w celu ukrycia réznicowania cen. Nawigzuje on do prac [Cavesa, 1974]
oraz [Magenheima i Murrela, 1988]. Nastepnie przedstawiono model handlu,
w ktérym transakcje wigzane umozliwiajg niejawng dyskryminacje cenowg dru-
giego stopnia. Model ten jest uszczegétowionym wariantem rozwazan [Gurieva
i Kvassova, 2004].

W nastepnej czesci pracy przedstawiona zostanie istota transakcji wigzanych
i przyktady ich stosowania. Z kolei scharakteryzujemy poszczegdélne rodzaje
dyskryminacji cenowych. Nastepnie zaprezentujemy modelowe ujecie dyskry-
minacji cenowej trzeciego stopnia przy wykorzystaniu transakcji wigzanych.
Réznicowanie cen drugiego stopnia poprzez handel wigzany bedzie tematem
kolejnej czesci artykutu. Catosé pracy zamyka podsumowanie i wnioski.

Istota transakcji wigzanych

W teorii handlu miedzynarodowego nie istnieje powszechnie zaakceptowana
systematyzacja poje¢ dotyczacych rodzajéow transakcji wigzanych. Obejmujag
one szeroki zakres dziatalnosci handlowej od prostych, jednorazowych uméw
handlowych po kompleksowe, dtugoterminowe porozumienia. Jedng z najbar-
dziej precyzyjnych klasyfikacji zaproponowali autorzy niemieccy FL. Altmann
i H. Clement?. Jako gléwne kryterium podziatu przyjeli oni aspekt rozliczen
finansowych w znaczeniu bezpo$redniego uzaleznienia dostaw eksportowych
od zobowigzan importowych partnera. Transakcje wigzane sg przez nich
definiowane jako ,...forma wymiany handlowej, w ramach ktérej nastepuje
zawarcie dwéch oddzielnych transakcji, tzn. eksportowej i importowej, ktére
sg bezposrednio lub posrednio ze sobg powigzane i przeprowadzane w celu
zrownowazenia bilanséw platniczych obu partneréw”>. Zgodnie z tg definicjg
do transakcji wigzanych zalicza sie umowy:

- barterowe,

- kompensacyjne,

- zakupy wzajemne,

- samosplate (ang. buyback),
- offset.

Natomiast clearing, switch i rachunki depozytowe traktowane sg jako spe-
cyficzne formy rozliczania tych transakcji®.

Patrz [Altmann i Clement, 1988].
5 Por. [Altmann i Clement, 1988, s. 9].
¢ Patrz [Baranowska-Prokop, 2003, s. 21 n.].
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Wszystkie rodzaje transakcji wigzanych moga z powodzeniem stuzyé jako
forma wymiany handlowej umozliwiajgca stosowanie praktyk ukrywania cen
efektywnych. Klasyczny barter bedac formg bezposredniej wymiany towaru
za towar stwarza mozliwosci dyskryminacji cenowej ze wzgledu na posiadane
cechy kontraktowe, tj.:

— brak okreslania warto$ci wymienianych towaréw w jakiejkolwiek walucie,
nawet do celéw bilansowych,

— brak udzialu strony trzeciej,

— konieczno$é zrealizowania wzajemnych dostaw w tym samym czasie.

W zwigzku z powyzszymi cechami kontraktowymi, istotny wzrost zainteresowa-
nia wymiang barterowg zaznaczyt si¢ w latach osiemdziesigtych XX w. w krajach
OPEC. Pod koniec ubieglej dekady transakcje barterowe stanowity ok. 20% war-
to$ci ich eksportu ropy naftowej. Transakcje tego typu sg takze wykorzystywane
przez cztonkéw innych karteli, np. ICO (International Coffee Organization), ICCO
(International Cocoa Organization) do obchodzenia wspélnych ustalen cenowych.

Cechami odrézniajacymi transakcje kompensacyjne od barterowych jest
to, iz:

— ich przedmiotem moze by¢ wiele towaréw zaréwno ze strony jednego, jak

i drugiego partnera,

- dostawy mogg by¢ roztozone w czasie,
- zobowigzanie mozna przekazywaé stronie trzeciej,
- w przypadku kompensaty czeSciowej moga wystapi¢ platnosci walutowe.

Transakcje kompensacyjne byly szeroko rozpowszechniong formg handlu
miedzy krajami cztonkowskimi RWPG a krajami wysoko rozwinietymi. Wraz
z rozpadem tej organizacji i przystapieniem jej czlonkéw do WTO i MFW
praktyki wysuwania zgdan wigzania transakcji w ramach kompensat zostaty
porzucone jako niezgodne z zasadami wolnego rynku.

Istotg transakcji zakupéw wzajemnych (ang. counterpurchase) jest uzalez-
nienie dokonania zakupu importowego od uzyskania zobowigzania eksportera,
ze w okre§lonym czasie zakupi on u kupujacego lub u innego wskazanego
przedsiebiorcy okre$lone dobra lub ustugi, lub tez spowoduje ich zakup przez
inne przedsiebiorstwo zagraniczne — do wysoko$ci ustalonego z importerem
procentu wartosci swego eksportu.

Wyodrebniane w ramach transakcji zakupéw wzajemnych transakcje typu
iunctim sg czg¢sto w praktyce handlu miedzynarodowego wykorzystywane
jako narzedzie dyskryminacji cenowej. Polegajg one na uzaleznieniu sprze-
dazy danemu importerowi towaréw poszukiwanych od uzyskania zobowigzania
zakupu towaréw trudno zbywalnych. Warunek iunctim miedzy importerem
a eksporterem towaréw nalezacych do dwéch réznych grup towarowych bywa
czesto wprowadzany postanowieniem mi¢dzypanstwowych uméw handlowych.
W stosunkach miedzy indywidualnymi partnerami transakcje tego typu sa zawie-
rane, gdy:

— eksporter jest zainteresowany sprzedaza towaréw gorszego gatunku lub
mniej poszukiwanych i uzaleznia od ich zakupu sprzedaz towaréw poszu-
kiwanych,



Ewa Baranowska-Prokop, Jacek Prokop, Dyskryminacja cenowa a transakcje wiqzane 71

- importer uzaleznia zakup towaréw mniej poszukiwanych od sprzedania mu
towaréw szczegdblnie atrakcyjnych?.

Wraz z nasileniem proceséw globalizacji zaznacza sie w praktyce handlu
miedzynarodowego istotny wzrost zainteresowania korporacji transnarodowych
najnowoczes$niejszymi rodzajami transakcji wigzanych, jakimi sg samosptata
(ang. buyback) i offset8. Nalezy podkresli¢, iz umowy te mogag ze wzgledu
na swag kompleksowosé, wielopodmiotowos¢ i diugi okres realizacji stuzyé do
ukrywania praktyk dyskryminacji cenowe;j.

Dyskryminacja cenowa i jej rodzaje

Istnieje wiele przyktadéw sprzedawania tego samego produktu po réznych
cenach dla réznych odbiorcéw, nawet w przypadku gdy koszty obstugi kazdego
z nich sa identyczne®. Przykltadowo, wydawcy czasopism naukowych sprzedaja
prenumerate dla instytucji po cenie wyzszej niz dla klientéw indywidualnych, a za-
ktady energetyczne pobieraja nizsza cene za jednostke energii od duzego odbiorcy
(zwykle przemystowego) niz od odbiorcy matego (zwykle indywidualnego).

Skuteczne stosowanie strategii réznicowania cen przez przedsiebiorstwo
wymaga spetnienia dwéch podstawowych warunkéw. Pierwszym z nich jest umie-
jetno$¢ podziatu rynku na segmenty o réznych cenowych elastycznosciach popytu
lub o réznych cenach powstrzymywania sie od zakupu. Optymalng strategig jest,
aby nabywcy w segmencie z wyzszg ceng powstrzymywania sie od zakupu lub
o nizszej elastycznos$ci cenowej ptacili wyzszg cene niz pozostali klienci. Drugim
warunkiem koniecznym jest brak mozliwosci arbitrazu pomiedzy wyodrebnionymi
segmentami rynku, a w szczegdlnosci, aby klienci z segmentu, w ktérym obowig-
zujg wyzsze ceny, nie mogli skorzystaé z oferty nizszych cen dla innych klientéw.

Wyrézniamy trzy rodzaje dyskryminacji cenowej. Przedsiebiorstwo pobiera-
jace r6zne ceny od poszczeg6lnych klientéw stosuje tzw. doskonate réznicowanie
cen okres$lane mianem dyskryminacji cenowej pierwszego stopnia. Najprostszym
przykltadem tego typu strategii jest sytuacja, w ktérej monopolista sprzedaje
swoje wyroby kazdemu klientowi po cenie réwnej jego cenie powstrzymywa-
nia sie od zakupu. Monopolista, ktéremu udaloby sie zastosowaé powyzsza
strategie cenowg przejalby calg rente konsumentéw na tym rynku i osiggnaltby
najwiekszy z mozliwych zysk!0.

Na przyklad, lekarz w matlym miesScie, ktéry posiada informacje co do
stanu majatkowego swoich pacjentéw, méglby réznicowaé ceny swoich ustug
pobierajgc wyzsze optaty od bogatszych oséb, a nizsze od ubozszych. Generalnie
jednak praktyczne zastosowanie dyskryminacji pierwszego stopnia jest trudne,
gdyz niezbedna jest doktadna informacja o kazdym z nabywcow.

7 Patrz np. [Hennart, 1993] i [Mirus i Yeung, 1986].

8 Patrz np. [IMF, 2005].

9 Patrz np. [Samuelson i Marks 2006, s. 127].

10 Warto przypomnieé, ze ta alokacja rynkowa jest efektywna w sensie Pareto. Patrz, np. [Varian,
1999, s. 16-17].
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Latwiejsza do zastosowania jest dyskryminacja cenowa trzeciego stop-
nia, ktéra polega na réznicowaniu cen pomiedzy réznymi grupami klientéw
(segmentami rynku). Segmenty sa wyodrebnione przez przedsiebiorstwo na
bazie cenowych elastycznos$ci popytu. Wykorzystuje sie tu w praktyce tatwe
do zidentyfikowania zmienne segmentacyjne, do ktérych naleza: wiek, pte¢,
wyksztalcenie itp. Przykladowo, studenci i emeryci w poréwnaniu do innych
klientéw ptacg za niektére dobra lub ustugi nizsze ceny, co jest podyktowane
ich wyzsza elastyczno$cig cenowg popytu.

Warto jednak zauwazyé, ze podobnie jak réznicowanie cen pierwszego
stopnia, réwniez dyskryminacja trzeciego stopnia wymaga znacznej wiedzy
na temat poszczegdlnych segmentéw rynku. W zwigzku z tym zastosowanie
tych strategii moze nastreczaé¢ wielu trudnosci. Inaczej jest w przypadku réz-
nicowania cen drugiego stopnia.

Dyskryminacja cenowa drugiego stopnia wystepuje woéwczas, gdy firma ofe-
ruje klientom do wyboru rézne opcje zakupu débr lub ustug po réznych cenach.
Zatem przedsigbiorstwo nie musi tu dokonywaé identyfikacji klientéw ex ante.
Poszczegblni nabywcy sami dokonujg wyboru opcji cenowej, z ktorej chcieliby
skorzystaé, a przez to deklaruja, do ktérego segmentu rynku naleza.

Najczesciej spotykanym przyktadem dyskryminacji cenowej drugiego stop-
nia jest tzw. dwuczeSciowa taryfa optat (ang. two-part tariff): T = A + pq,
gdzie T jest catkowita wielkoscig optaty za nabycie g jednostek dobra, zas A
oraz p sg stalymi parametrami. Wéwczas jednostkowa cena zakupu wynosi
T/qg = A/q + p, co oznacza, ze klienci nabywajacy wieksze ilosci dobra ptaca
mniej za jego jednostke.

Wiele przedsiebiorstw oferuje jednocze$nie calg palete taryf dwucze$cio-
wych z réznymi parametrami A oraz p. Wéréd nich np. operatorzy telefonii
komoérkowej pozwalajg swoim klientom samodzielnie wybraé opcje zakupu
ustug telekomunikacyjnych. Dwa skrajne typy opcji, to karty typu prepaid,
gdzie parametr A = 0 lub abonament, gdzie A > 0, za$ cena za kazda sekunde
jest nizsza w abonamencie. Racjonalne osoby, ktére rzadko korzystajg z tele-
fonu mobilnego wybiorg opcje prepaid, za$ korzystajace czesto beda w grupie
abonamentowe;j.

Réznicowanie cen drugiego stopnia zwykle daje firmom mozliwoé¢ osiag-
niecia wiekszych zyskéw niz przy stosowaniu dyskryminacji trzeciego stopniall.
Ponadto jest ono w wielu wypadkach tatwiejsze z powodéw, o ktérych wyzej
wspominali$my.

Ponizej zostang zaprezentowane modele dyskryminacji cenowej drugiego
i trzeciego stopnia z wykorzystaniem transakcji wigzanych!2,

11 Patrz np. [Tirole, 1997, s. 142-146].

12 Powszechnie przyjetym w literaturze kryterium wyrézniania stopnia dyskryminacji cenowej
jest wysoko$¢ oczekiwanych zyskéw, przy czym sa one najwicksze dla pierwszego stopnia.
Jednak ze wzgledu na analogie pomiedzy stopniem pierwszym i trzecim zwykle omawia sie
je w pierwszej kolejnosci.
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Model dyskryminacji cenowej trzeciego stopnia poprzez transakcje wigzane

W celu zilustrowania, w jaki sposéb transakcje wigzane stanowig narzedzie
dyskryminacji cenowej trzeciego stopnia, rozpatrzmy nastepujacy model. Firma
A wytwarza produkt, ktéry moze by¢ sprzedawany w dwéch roztgcznych seg-
mentach rynku. W pierwszym segmencie popyt jest opisany funkcjg!3

p1 =200 - g, (1)

gdzie p; oznacza cene rynkowa produktu firmy A, zas$ g, jest wielkoscig zakupéw
w tym segmencie. Natomiast w drugim segmencie rynku popyt ma postaé

P2 = 60 - g, ()

gdzie p, oznacza cene rynkowg produktu firmy A, za$ g, jest wielkoscig sprze-
dazy w tym segmencie.
Przyjmijmy, ze koszty catkowite dostarczenia produktu na rynek wynosza

C(g) = 10q, (3)

gdzie g = q; + q».
Celem firmy A jest maksymalizacja zysku catkowitego, tj. z obu segmentéow
rynku lgcznie. Ma ona do dyspozycji trzy mozliwe strategie postepowania:
1) strategi¢ dyskryminacji cenowej poprzez zwykle transakcje rynkowe,
2) strategie ceny jednolitej w obu segmentach rynku,
3) strategie dyskryminacji cenowej z transakcjami wigzanymi w drugim seg-
mencie rynku.
W celu wskazania optymalnej strategii dla firmy A dokonamy najpierw cha-
rakterystyki relacji pomiedzy poszczegélnymi parami powyzszych mozliwosci.
Decydujac sie na strategie transakcji rynkowych menedzerowie przedsigbior-
stwa A bedg starali si¢ wybra¢ wielko$¢ produkcji g oraz poziom sprzedazy w seg-
mencie pierwszym ¢; oraz w segmencie drugim g¢,, ktére zmaksymalizujg zysk

H: P19 + Prqd, — C(q). 4)

Rozwazymy, czy firmie A oplaca si¢ réznicowac ceny pomiedzy wyrdznio-
nymi segmentami rynku. Jesli klienci, ktérzy ptaca wyzsza ceng¢ nie dowiedzg sie
o dyskryminacji cenowej, wowczas firma A osiagnie zyski wieksze niz gdyby nie
stosowata praktyk dyskryminacyjnych. Natomiast jesli r6znicowanie cen zostanie
ujawnione, wowczas klienci zorientujg sie, ze koszty krancowe dla sprzedajgcego
sg mniejsze od najnizszej zaobserwowanej na rynku ceny. W tym przypadku
firma straci mozliwo$¢ dyktowania cen wysokich i bedzie zmuszona sprzedawac
po obnizonej cenie wszystkim klientom, tj. w obu segmentach rynku. Zatézmy, ze

13 Mowigc precyzyjniej jest to funkcja odwrotna do funkcji popytu.
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ujawnienie stosowania réznych praktyk cenowych zmusi sprzedawce do zaofe-
rowania produktu wszystkim klientom po najnizszej zaobserwowanej na rynku
ceniel4. Spowoduje to spadek zyskéw ponizej poziomu osigganego bez stosowa-
nia dyskryminacji cenowej. Decyzja firmy bedzie oparta na poréwnaniu zyskéw
oczekiwanych z zastosowania dyskryminacji cenowej z zyskami mozliwymi
do osiggniecia przez zastosowanie jednolitej ceny w obu segmentach rynku.

Rozwazmy najpierw sytuacje, w ktorej firmie A udaloby si¢ caltkowicie
ukry¢ dyskryminacje cenowa pomigdzy obydwoma segmentami rynku. Wéwczas
maksymalizacja zyskéw prowadzi do wniosku, Ze firma powinna dostarczy¢ dla
pierwszego segmentu ¢; = 45 jednostek produktu po cenie p; = 55, natomiast dla
drugiego g, = 25 jednostek po cenie p, = 35. Oznacza to, ze klienci w segmencie
pierwszym placa wyzsza cene niz klienci w drugim segmencie. Zysk w pierw-
szym segmencie wyniéstby IT; = 2025, za$§ w drugim IT, = 625, co daje tgczne
zyski z zastosowania doskonale ukrytej dyskryminacji w wysokos$ci IT = 2650.

W przypadku wykrycia réznic cenowych przez klientéw, firma A bedzie
zmuszona zaoferowad nizsza z zaobserwowanych cen, czyli p, = 35. Przy
tej cenie zakupy przez klientéw segmentu pierwszego wzroslyby do poziomu
q: = 65 jednostek. Natomiast zysk firmy A ze sprzedazy w pierwszym seg-
mencie spadlby wowczas do poziomu I1;" = 1625. Poniewaz punkt réwno-
wagi w drugim segmencie pozostatby taki sam, wiec tgczne zyski firmy A przy
wykryciu dyskryminacji spadlyby do poziomu IT" = 2250.

W rzeczywisto$ci mamy do czynienia z przypadkiem posrednim pomiedzy
doskonalym ukryciem dyskryminacji cenowej a jej pelnym ujawnieniem. Niech P
oznacza prawdopodobiefistwo, ze klienci, ktérzy zapltacili wyzsza cene dowiedza
sie o istnieniu ceny nizszej w innym segmencie rynku. Warto$¢ oczekiwana
zysku z zastosowania strategii ré6znicowania cen pomiedzy segmentami rynku
ma zatem postac:

IT7RD = 2250P + 2650(1 - P), (5)

gdyz z prawdopodobienstwem P klienci wykryja dyskryminacje cenowg i firma

osiggnie wtedy zysk IT" = 2250, za$ z prawdopodobienstwem (1 - P) klienci
nie zauwaza réznic cenowych i wéwczas firma osiggnie zysk IT = 2650.

Przeanalizujmy teraz zastosowanie przez firme A strategii ceny jednolitej

w obu segmentach rynku. Traktujac oba segmenty jako jeden rynek wyprowa-

dzamy taczna funkcje popytu

o [100 =g’ dia0 < g < 40

B {80 —g"P ©)

g"P 12 dla 40 < g < 160

Maksymalizacja tacznego zysku przy zatozeniu identycznej ceny prowadzi do
wniosku, ze firma A ustali cene na poziome p = 45 i dostarczy na rynek gNP = 70
jednostek produktu, w tym dla klientéw pierwszego segmentu qNP = 55 jed-

14 Mozliwe sg tu inne warianty obnizki cen, ale nie ma to wplywu na ogélny tok rozwazan.
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nostek, za$ dla klientéw drugiego segmentu ¢g,N? = 15 jednostek. Calkowity
zysk firmy A przy stosowaniu strategii ceny jednolitej wyniesie IIND = 2450.

Przejdziemy obecnie do poréwnania zysku oczekiwanego z zastosowania
strategii réznicowania cen danego wyrazeniem (5), z zyskiem z zastosowania
strategii ceny jednolitej wynoszagcym IINP = 2450. Otrzymujemy nast¢pujace
zalezno$ci:

I <I1™ aia P < 10,0.5)

7
M7= 11" dia P € 105,11 @
Oznacza to, ze strategia dyskryminacji daje wigkszy przewidywany zysk niz
strategia ceny jednolitej dla niskich warto$ci prawdopodobienstwa ujawnienia
réznic cenowych pomie¢dzy segmentami rynku. Strategia ceny jednolitej staje si¢
korzystniejsza, gdy wykrycie dyskryminacji cenowej jest bardziej prawdopodobne.
W celu catkowitego ukrycia nizszych cen w drugim segmencie rynku przed
klientami z pierwszego segmentu firma A moze zdecydowac si¢ na zastosowanie
transakcji wigzanej. Wymiana pozamonetarna taczy sie, niestety, z dodatkowym
kosztem dla firmy A. Poniewaz zaplata za produkt firmy A jest dokonywana
przez klientéw z segmentu drugiego w formie innego towaru, wiec pojawia sie
tu problem réznicy w wycenie warto$ci tej zaptaty pomiedzy kontrahentami.
Zalozymy, ze jednostka towaru dostarczana przez klientéw z segmentu drugiego
po cenie p, ma dla firmy A warto$¢ tylko ap,, gdzie a € (0, 1). Oznacza to, ze
firma A nie ma mozliwosci intratnego wykorzystania lub sprzedazy otrzymanego
towaru. Koszt transakcji wiagzanej (1 — @) mozna réwniez interpretowac jako
prawdopodobienstwo, ze nie istnieje tzw. wzajemna odpowiednio$¢ potrzeb
(ang. double coincidence of wants) i firma A bedzie zmuszona wyrzucié¢ cze$é
otrzymanego w wymianie towaru!5,
Wykorzystujac transakcje wigzane w drugim segmencie rynku firma A bedzie
maksymalizowala w tym segmencie nastepujaca funkcje zysku:

™w™
IL" = api¥al" — () = (ap3" — 10)(60 — pIV). (8)

Cena, ktéra maksymalizuje powyzszg funkcje zysku wynosi:
PV =30+ 3. 9)

Przy powyzszej cenie wielko$¢ sprzedazy w drugim segmencie réwna sig:

5 1
30 — a dla a = ¢
g = 6 (10)

1
0 dla a<g

15 Patrz np. [Marin i Schintzer, 2002, s. 61].
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Zysk osiagniety przez firme A ze sprzedazy w segmencie drugim wyniesie:

(30a — 5)°

™
.Hz = ¢

1
0 dla a<g

dla a =

N —

(11)

Zauwazmy, ze warunkiem koniecznym (ale nie wystarczajgcym) do obstugi
segmentu drugiego przez firme A za pomocg transakcji wigzanych jest a > 1/6.
Oznacza to, ze towar uzyskiwany w wymianie niemonetarnej nie moze by¢
o zbyt niskiej warto$ci dla firmy A.

Stosujac transakcje wigzane w drugim segmencie rynku firma A moze bez
obawy o wykrycie dyskryminacji cenowej ustali¢ cene maksymalizujaca zysk
w pierwszym segmencie rynku. Zatem firma zazada od klientéw pierwszego
segmentu ceny p; = 55 sprzedajgc w tym segmencie ¢g; = 45 jednostek i osigg-
nie zysk w wysokosci I1; = 2025.

Zatem maksymalne laczne zyski z dyskryminacji cenowej przy uzyciu trans-
akcji wigzanych w drugim segmencie wyniosg:

2
2025 + 802 =5 gy 4 >

2025 dla a<¢

1" =TL+IL" =

(12)

._
N\ —

Dokonamy teraz poréwnania zysku z dyskryminacji cenowej przy zastoso-
waniu transakcji wigzanych w drugim segmencie IV danego wyrazeniem (12),
z zyskiem osiggnietym przy uzyciu ceny jednolitej i wynoszacym TIND = 2450.
Otrzymujemy nastepujace zaleznoScile:

1" <11 diaa < 10,0.76]

. 13
" >11" daa < 107711 =

Zatem strategia ceny jednolitej pozwala osiggnaé¢ wiekszy zysk niz zastoso-
wanie dyskryminacji cenowej wspomaganej transakcjami wigzanymi w drugim
segmencie rynku przy nizszych warto$ciach parametru a. Gdy warto$é¢ débr
uzyskiwanych jako zaplata w transakcjach wigzanych jest wysoka (duze «),
to strategia réznicowania cen wraz z uzyciem transakcji wigzanych w dru-
gim segmencie staje si¢ korzystniejsza niz stosowanie ceny jednolitej w obu
segmentach.

Pozostaje jeszcze do zbadania relacja pomiedzy zyskiem z zastosowania
strategii réznicowania cen przy wykorzystaniu zwyklych transakcji rynkowych
w obu segmentach danego wyrazeniem (5) z zyskiem osigganym z dyskry-
minacji cenowej wspomaganej transakcjami wigzanymi w drugim segmencie
okreslonym wzorem (12).

16 Dokladne obliczenia wskazujg, ze IITW = TIN? dla @ = (29 + V 697)/72 = 0.769455.
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Przyjrzymy sie najpierw wplywowi parametru a na decyzje o zastosowaniu
transakcji wigzanej w drugim segmencie rynku. Jezeli menedzerowie firmy
A potrafig efektywnie wykorzystaé¢ dobro uzyskane jako zaplate w wymianie
niemonetarnej, oznacza to, iz parametr ¢ jest wysoki. Gdy P = 0.3 mamy:

T <11 a@ia a < 10,0861
T >TI™ a@aa < (087,11

Stad wyprowadzamy wniosek, ze strategia ukrywania réznicowania cen
poprzez transakcje wigzane daje wigkszy przewidywany zysk niz strategia
dyskryminacji za pomoca zwyklych transakcji rynkowych dla wysokich war-
to$ci parametru a. Strategia dyskryminacji cenowej bez transakcji wigzanych
staje sie korzystniejsza dla nizszych warto$ci parametru a. Zatem, gdy war-
to$¢ produktu otrzymywanego w wymianie niemonetarnej bedzie wysoka dla
firmy A, to powinna ona zdecydowaé sie na dyskryminacje cenowg z uzyciem
transakcji wigzanych w drugim segmencie rynku. Natomiast gdy efektywna
warto$¢ zaplaty w wymianie niemonetarnej bedzie stosunkowo niska, to bar-
dziej optacalna stanie si¢ zwykta dyskryminacja cenowa pomiedzy obydwoma
segmentami bez uzycia transakcji wigzanych.

Zbadamy teraz wplyw prawdopodobiefistwa wykrycia przez klientéw dys-
kryminacji cenowej pomiedzy segmentami rynku na decyzje o uzyciu transakcji
wigzanych. Gdy ¢ = 0.9, to:

T > TI™ dia P < [0,0.21]
™ <11 dia P < 1022,11

(14)

(16)

Poréwnujac IT7RD oraz I’V dochodzimy do wniosku, ze dla bardzo niskich
wartos$ci parametru P (nikle prawdopodobiefistwo wykrycia dyskryminacji
cenowej), réznicowanie cen w zwyklych transakcjach rynkowych daje wiek-
szy przewidywany zysk niz ukrywanie obnizek cenowych za pomocg trans-
akcji wigzanych. Natomiast gdy warto$¢ parametru P jest wyzsza (bardziej
prawdopodobne ujawnienie dyskryminacji cenowej), woéwczas zastosowanie
transakcji wigzanych daje wigkszy spodziewany zysk niz dyskryminacja cenowa
w zwyktych transakcjach rynkowych.

W tablicy 1 przedstawiono znak (signum, sgn) réznicy pomiedzy zyskiem
z dyskryminacji cenowej przy uzyciu zwyklych transakcji rynkowych IT7RD
i zyskiem z dyskryminacji przy wykorzystaniu wymiany wigzanej I’V dla r6z-
nych kombinacji parametréw « oraz P, gdzie a € {0.1, 0.3, 0.5, 0.7, 0.9, 1.0},
za$ P € {0.1, 0.3, 0.4, 0.5, 0.7, 0.9, 1.0}. Znak dodatni pokazuje kombinacje
parametréw P oraz «, dla ktérych zysk z zastosowania dyskryminacji cenowej
za pomocg transakcji wigzanych w drugim segmencie rynku przewyzsza zysk
mozliwy do osiggniecia poprzez dyskryminacje cenowg w zwyklych transak-
cjach rynkowych. Natomiast znak ujemny oznacza, ze dla danej kombinacji
parametréow stosowanie transakcji wigzanych w celu ukrycia réznicowania cen
jest mniej zyskowne niz zwykla dyskryminacja cenowa.
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Tablica 1
Sgn (ITI7RD - T17W) dla « € {0.1, 0.3, 0.5, 0.7, 0.9, 1.0} oraz P € {0.1, 0.3, 0.4, 0.5, 0.7, 0.9, 1.0},
gdzie ¢ jest parametrem efektywnosci wykorzystania produktu otrzymanego w wymianie
niemonetarnej, zas§ P odzwierciedla wysokos¢ prawdopodobiefistwa ujawnienia
dyskryminacji cenowej

“ P 0.1 0.3 0.4 0.5 0.7 0.9 1.0
0.1 - - - - - - -
0.3 - - - - - - -
0.5 - - - - - - -
0.7 - - - - + + +
0.9 - + + +
1.0 + + + +

Na rysunku 1 przedstawiono krzywa!?, ktérej punkty obrazujg kombinacje
parametréw «a oraz P, dla ktérych strategia dyskryminacji cenowej za pomocg zwy-
ktych transakcji rynkowych przyniesie identyczny zysk, jak strategia dyskryminacji
cenowej wspomagana transakcjami wigzanymi w drugim segmencie rynku. Sg to
zatem takie warto$ci parametru efektywnosci wykorzystania produktu otrzyma-
nego w wymianie niemonetarnej oraz prawdopodobiefistwo ujawnienia dyskrymi-
nacji cenowej, przy ktérych IT7RP = TI7W, Punkty ulokowane powyzej krzywej ozna-
czajg pary ¢ oraz P, dla ktérych preferowana jest strategia transakcji wigzanych.
Natomiast punkty znajdujace sie ponizej przedstawionej krzywej obrazujg pary a
oraz P, dla ktérych bardziej korzystna jest strategia zwyklej transakcji rynkowe;j.

Rysunek 1. Wyb6r pomiedzy dyskryminacja cenowa poprzez zwykle transakcje rynkowe
a dyskryminacja wspomagana transakcjami wigzanymi w zaleznos$ci od warto$ci
produktu uzyskanego w wymianie niemonetarnej («) oraz prawdopodobiefistwa ujawnienia
dyskryminacji rynkowej (P)

Dyskryminacja cenowa
z transakcjami wigzanymi
w drugim segmencie rynku

0.53 R
Dyskryminacja cenowa
w zwyklych transakcjach
rynkowych
0
P 1

17 Zalezno$¢ miedzy « i P jest nieliniowa.
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Na podstawie wynikéw zaprezentowanych w tablicy 1 oraz na rysunku 1
mozemy podsumowac relacje pomiedzy dyskryminacjg cenowg poprzez zwykte
transakcje rynkowe a dyskryminacjg wspomagang transakcjami wigzanymi.
Z naszej analizy wynika, ze nizsze mozliwosci efektywnego wykorzystania pro-
duktu uzyskanego jako zaptate w transakcji wigzanej oraz wzglednie niskie
prawdopodobienstwo wykrycia dyskryminacji cenowej beda sktanialy firme A
do zastosowania strategii ré6znicowania cen pomiedzy segmentami za pomocg
zwyklych transakcji rynkowych. Z kolei wysoka wycena produktu otrzymanego
w wymianie niemonetarnej przez firme¢ A wraz ze stosunkowo wysokim praw-
dopodobienstwem ujawnienia dyskryminacji cenowej sprawiaja, ze bedzie ona
bardziej sktonna do uzycia transakcji wigzanych w drugim segmencie rynku
w celu ukrycia réznicowania cen pomiedzy segmentami.

Tablica 2

Strategia maksymalizujaca zysk firmy A dla ¢ € {0.1, 0.3, 0.5, 0.7, 0.9, 1.0} oraz
P € {0.1, 0.25, 0.4, 0.6, 0.75, 0.9, 1.0}, gdzie o - efektywnos$¢ wykorzystania produktu otrzymanego
w wymianie niemonetarnej, P - wysoko$¢ prawdopodobiefistwa ujawnienia dyskryminacji cenowej,
TRD - strategia dyskryminacji cenowej przy uzyciu zwyklych transakcji rynkowych, ND - strategia
ceny jednolitej, oraz TW - strategia dyskryminacji przy wykorzystaniu wymiany wiazanej

“ P 0.1 0.25 0.4 0.6 0.75 0.9 1.0
0.1 TRD TRD TRD ND ND ND ND
0.3 TRD TRD TRD ND ND ND ND
0.5 TRD TRD TRD ND ND ND ND
0.7 TRD TRD TRD ND ND ND ND
0.9 TRD T™W T™W T™W T™W T™W T™W
1.0 W T™W ™W ™W ™W ™W ™W

Po powyzszym scharakteryzowaniu relacji pomiedzy wszystkimi mozliwymi
parami strategii mozemy teraz wyciggnaé wnioski odnosnie do optymalnej
decyzji firmy A, ktéra ma do dyspozycji kazdg z trzech opcji, tj.: 1) strategii
dyskryminacji cenowej poprzez zwykle transakcje rynkowe, 2) strategii ceny
jednolitej w obu segmentach rynku, oraz 3) strategii dyskryminacji cenowej
z transakcjami wigzanymi w drugim segmencie rynku. W tablicy 2 przedsta-
wiono strategie przynoszace najwyzszy zysk ze wszystkich trzech rozpatrywa-
nych opcji dla réznych kombinacji parametréw a oraz P, gdzie ¢ € {0.1, 0.3,
0.5, 0.7, 0.9, 1.0}, zas P € {0.1, 0.25, 0.4, 0.6, 0.75, 0.9, 1.0}.

Rysunek 2 ilustruje wybdér optymalnej strategii firmy A w zalezno$ci od
konfiguracji parametréow a oraz P. Wyodrebnione zostaly trzy obszary, z ktérych
kazdy odpowiada optymalnej strategii postepowania dla firmy A.
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Rysunek 2. Wyb6r strategii firmy A w zalezno$ci od wartosci produktu uzyskanego w wymianie
niemonetarnej («) oraz prawdopodobiefistwa ujawnienia dyskryminacji rynkowej (P)

1
Dyskryminacja cenowa
z transakcjami wigzanymi
w drugim segmencie
rynku (TW)
0.77 1
Dyskryminacja cenowa
0( poprzez zwykle
transakcje Cena jednolita
rynkowe (TRD) w obu segmentach
rynku (ND)
0
0.5 1
p

Na podstawie wynikéw przedstawionych w tablicy 2 oraz na rysunku 2
mozemy wyciagna¢ wnioski odno$nie do optymalnego postepowania firmy A
w zalezno$ci od warto$ci parametréw « oraz P. Gdy efektywno$é wykorzysta-
nia produktu otrzymanego w wymianie niemonetarnej nie jest wystarczajaco
wysoka (& < 0.77), to transakcje wigzane nie bedg stosowane przez firme A,
ktéra bedzie oferowaé swoje produkty wylacznie w zwyklych transakcjach ryn-
kowych. W transakcjach tych wykorzystana zostanie dyskryminacja cenowa trze-
ciego stopnia, gdy wysoko$¢ prawdopodobiefistwa jej ujawnienia bedzie niska
(P < 0.5). Jezeli natomiast mozliwo$¢ ujawnienia jest do$é¢ wysoka (P > 0.5), to
firma A zdecyduje sie na ustalenie ceny jednolitej w obu segmentach rynku.

Gdy efektywno$¢ wykorzystania produktu mozliwego do uzyskania jako
zaplaty w transakcjach wigzanych jest wysoka (¢ > 0.77), to firma A na pewno
zrezygnuje z ustalenia ceny jednolitej na obu rynkach. Zastosuje ona dyskrymi-
nacj¢ cenowa trzeciego stopnia przy czym, jesli wysokosé prawdopodobienstwa
jej ujawnienia bedzie niewielka (niskie P), to najlepsza strategia bedg zwykle
transakcje rynkowe réznicujgce ceny pomiedzy segmentami. Jesli za$ wysokos$é
prawdopodobienstwa ujawnienia dyskryminacji cenowej nie bedzie wystarcza-
jaco niska (P niezbyt male), to firma A wybierze strategie dyskryminacji cenowe;j
poprzez uzycie transakcji wigzanych w drugim segmencie rynku, co pozwoli
na ukrycie obnizonej ceny dla tych klientéw.

Zatem istniejg konfiguracje parametréow « i P (prawy gérny obszar na
rysunku 3), dla ktérych mozna zrealizowaé zyskowng dyskryminacje cenowg
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trzeciego stopnia wykorzystujac transakcje wigzane w drugim segmencie rynku,
w celu ukrycia nizszej ceny przed klientami nalezgcymi do pierwszego segmentu.

Model handlu z dyskryminacja cenowa drugiego stopnia

Ponizej przedstawimy model o jednookresowym horyzoncie czasowym,
w ktérym przedsiebiorstwo M jest monopolista produkujagcym pewne dobro
po kosztach krancowych ¢, gdzie ¢ € [0, 1]. Dostarczane przez monopoli-
ste dobro stuzy jako péiprodukt do wytwarzania dobra finalnego przez inne
firmy, oznaczmy je B, ktére sa klientami monopolisty. Stosowana technolo-
gia pozwala kazdemu z przedsiebiorstw B na przetworzenie zakupionego od
monopolisty dobra w ilo$ci ¢ na g jednostek dobra finalnego. Kazda jednostka
dobra finalnego ma warto$¢ v dla firmy B. Poziom v jest prywatng informacja
przedsiebiorstwa B, ale powszechnie wiadomo (ang. common knowledge)!s, ze
ma rozkltad jednostajny w przedziale [0, 1]. Zakladamy, ze przedsiebiorstwo B
ma opcje zewnetrzng wynoszaca zero, co oznacza, ze nie zaakceptuje oferty
przynoszacej mu straty.

Chronologia zdarzen jest nastepujaca. Monopolista wystawia na sprzedaz
dobro posrednie oferujac zbiér mozliwych do zawarcia kontraktéw. Kazda
z firm B dowiaduje si¢ o wartosci dobra finalnego v i wéwczas wybiera kon-
trakt, ktéry zostaje wspdlnie podpisany. Nastepnie monopolista dostarcza dobro
posrednie firmie B, ktéra z kolei produkcje dobro finalne. Wéwczas warto$é
dobra finalnego staje sie powszechnie znana dla obu stron kontraktu.

Spolecznie optymalnym rozwigzaniem jest dostarczenie dobra posredniego
tylko tym firmom B, dla ktérych v = ¢. Gdyby rynek dobra posredniego byt
doskonale konkurencyjny, to jego cena bytaby réwna kosztom kraficowym c,
a zatem wszyscy nabywecy, dla ktérych v = ¢ dokonaliby zakupu i wyprodu-
kowaliby dobro finalne.

Natomiast w przypadku prywatnej informacji co do wartosci dobra finalnego,
monopolista proponuje dostawe dobra posredniego albo w zwyklej wymianie
rynkowej, tj. za gotéwke, po cenie jednostkowej p, albo w transakcji wigzanej,
w ktorej za kazda jednostke dobra posredniego firma B dostarczy jednostke
dobra finalnego!®.

Dobro finalne dostarczone w ramach transakcji wigzanej, ma dla monopoli-
sty warto$¢ mniejszg niz dla firmy B. Gdy jednostka produkcji dobra finalnego
jest wyceniana przez firme B na poziomie v, to dla monopolisty jej warto$é
wynosi tylko av, gdzie a € (0, 1). Oznacza to, ze monopolista nie ma mozli-
wosci efektywnego wykorzystania otrzymanego dobra finalnego, tj. prawdopo-

18 Przypomnijmy, ze powszechna wiedza o czyms$ (ang. common knowledge) oznacza, ze nie tylko
dana rzecz jest znana, ale réwniez kazdy wie, Zze wszyscy pozostali wiedza, oraz ze kazdy
wie, iz wszyscy pozostali wiedzg, ze on wie, itd., az do nieskonczonos$ci. Por. np. [Fudenberg
i Tirole, 1992, s. 541-546].

19 Rozszerzenie zbioru ofert jest réwniez mozliwe, ale nie wplywa na zasadnicze wnioski z analizy
prezentowanej w niniejszej pracy.
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dobienstwo, iz bedzie on zmuszony wyrzuci¢ cze$¢ otrzymanego w transakcji
wigzanej towaru wynosi (1 — )20,

W zapisie formalnym monopolista proponuje sprzedaz dobra posredniego
wedlug kontraktu wybranego przez firm¢ B ze zbioru ofert: {(p, b, q): ‘zakup
q € [0, 1] jednostek dobra posredniego za gotéwke po cenie p lub w transakcji wig-
zanej za b (b < g) jednostek dobra finalnego’}. Przy czym zaktadamy, ze b € {0, 1}.

Jesli nabywca B posiadajgcy cene powstrzymywania sie od zakupu réwng
v wybierze kontrakt (p, b, q), to otrzyma on zysk w wysokosci v (g - b) - p,
za$ sprzedawca uzyska p + avb — cq. Monopolista zaproponuje zatem zbiér
ofert {(p v), b v), ¢ )}, ktéry zmaksymalizuje

1
f(P(V) + avb(v) — cq(v))dv
0

przy warunku bodZzcowym (ang. incentive compatibility):
(@) = b(v) - pv) = v(gv') — b(v")) — p(v') dla kazdego (v, v') € [0, 1]x[0, 1]
oraz warunku indywidualnej racjonalnosci:

v(gv) - b(v) - p(v) = 0 dla kazdego v € [0, 1].

Stosujagc do tego modelu rozumowanie zaproponowane w [Guriev i Kvassov,
2004] otrzymujemy, ze dla ¢ < (1 —a/2)-/2 -1, tj. gdy koszty kraficowe produkcji
nie sg zbyt duze w poréwnaniu do wartosci Swiadczenia wzajemnego, mono-
polista oferuje nastepujacy zbiér kontraktéw:

{p=1/2-a),b=0,qg=1,p=0,0b=1,4qg = 1)}

Oznacza, to, ze nabywca B ma do wyboru albo zakup dobra posredniego
po cenie p = 1/(2 - a), albo wymiane wigzang, w ktorej za jednostke dobra
posredniego odda jednostke dobra finalnego. W punkcie réwnowagi nabywcy
z ceng powstrzymywania si¢ od zakupu v wigksza niz 1/(2 — a) wybiorg zwykla
transakcje rynkowa ptacac gotéwka za dobro posrednie, za$ pozostali, ktérzy
maja nizszg warto$¢ v zdecydujg sie na transakcje wigzang. Wéréd kupujacych
z nizsza wartoScia v bedag tez tacy, dla ktérych v < ¢. Nie mogliby oni dokona¢
zakupu w przypadku, gdyby nie bylo transakcji wigzanych.

Z modelu wynika réwniez, ze gdy ¢ < (1 - @/2)-¥2 -1, to cena rynkowa
p = 1/(2 — a) jest wyzsza niz cena uzyskiwana w transakcji wigzanej, ktéra
wynosi pTW = 2c¢/a. Zauwazmy, ze sprzedajacy dobro posrednie nie musi sam
dzieli¢ rynku na segmenty, gdyz nabywcy B samoistnie podzielg si¢ na dwie
roztaczne grupy, z ktorych jedna bedzie miata wyzsza cene powstrzymywania

20 Jest to prawdopodobienistwo braku wspomnianej w poprzedniej czesci tzw. wzajemnej odpo-
wiednioSci potrzeb.
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sie od zakupu, a druga nizszg. Nabywcy z pierwszej grupy zakupig dobro
posrednie w zwyklej transakcji rynkowej, za$ klienci z drugiej dokonajg trans-
akcji pozamonetarnej dostarczajac platno$¢ w formie dobra finalnego.

Mamy tu wiec do czynienia z réznicowaniem cen drugiego stopnia. Poniewaz
z zaprezentowanego modelu wynika, Ze ceny rynkowe sg wyzsze niz ceny
w handlu wigzanym, a zatem ukazaliSmy, Ze transakcje niemonetarne mozna
wykorzystaé¢ do realizacji strategii dyskryminacji cenowej drugiego stopnia
poprzez ukrycie obnizek cenowych dla czesci klientéw i dzieki temu podtrzy-
manie reputacji wéréd nabywcéw ptacacych wyzsze ceny.

Podsumowanie i wnioski

Niniejszy artykul rozpoczeto od przedstawienia istoty transakcji wigzanych
oraz ich najprostszych form, tj. barteru i kompensaty, az po nowoczesne, kom-
pleksowe i dtugookresowe porozumienia typu buyback i offset. W dalszej czesci
skoncentrowano si¢ na analizie jednego z gléwnych motywéw zawierania tych
transakcji, jakim jest cheé stosowania praktyk dyskryminacji cenowej. Jako
wstep do analizy modelowej krétko scharakteryzowano trzy podstawowe rodzaje
réznicowania cen stosowane w praktyce handlowej.

Gléwnym celem pracy bylo zbadanie warunkéw, w ktérych zawieranie
transakcji wigzanych jest dla przedsiebiorstwa korzystnym sposobem ukrywa-
nia praktyk dyskryminacji cenowej i utrzymywania silnej pozycji negocjacyj-
nej wobec pozostalych partneréw handlowych. Zaprezentowano dwa modele
handlu z mozliwos$cig dyskryminacji cenowej drugiego i trzeciego stopnia przy
wykorzystaniu wymiany uwarunkowanej.

W modelu dyskryminacji cenowej trzeciego stopnia (tj. réznicowania cen
miedzy okre$lonymi segmentami rynku) udowodniono, iz mozliwos¢ efektyw-
nego wykorzystania produktu wskazanego jako zaptata w transakcjach wigza-
nych oraz wzglednie wysokie prawdopodobienistwo ujawnienia dyskryminacji
cenowej sklania firmy do podejmowania praktyk réznicowania cen pomiedzy
segmentami przy wykorzystaniu handlu wzajemnie uwarunkowanego. Natomiast
w przypadku, gdy zaré6wno wycena produktu otrzymanego w transakcjach
wigzanych, jak tez prawdopodobiefistwo wykrycia dyskryminacji cenowej sg
wzglednie niskie, to przedsiebiorstwo zdecyduje si¢ na zastosowanie strategii
réznicowania cen za pomocg zwyklych transakcji rynkowych.

W modelu handlu z dyskryminacja cenowa drugiego stopnia wykazano, ze
jezeli koszty krancowe produkcji monopolisty nie sg zbyt duze w poréwnaniu
do warto$ci otrzymywanego $wiadczenia wzajemnego, to zaoferuje on swoim
klientom mozliwos¢ zakupu débr w zwyklej transakcji rynkowej lub w transakcji
wigzanej. W punkcie réwnowagi beda mialy miejsce obie formy handlu. Przy
czym ceny uzyskiwane w wymianie uwarunkowanej beda przyjmowaé nizsze
warto$ci od cen rynkowych.

Wykazano zatem, iz transakcje wigzane stosowane w okreslonych warunkach
rynkowych umozliwiajg przedsiebiorstwom stosowanie praktyk dyskryminacji
cenowej drugiego i trzeciego stopnia przyczyniajac sie do maksymalizacji ich zysku.
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PRICE DISCRIMINATION AND COUNTERTRADE

Summary

The aim of the paper is to examine the conditions in which companies use
countertrade to hide their price discrimination practices and maintain a strong
negotiating position with regard to their commercial partners. The analysis was made on
the basis of two models. First, the authors present an innovative model for third-degree
discrimination in which countertrade is used to conceal price differences; then they
build a model in which countertrade promotes second-degree price discrimination.

In the third-degree price discrimination model, the authors prove that the effective
use of products as payment in countertrade deals, coupled with the relatively high
probability that price discrimination will be revealed, encourages companies to diversify
prices in different market segments with the use of tie-in transactions. On the other hand,
in the second-degree price discrimination model, if the marginal costs of production are
not too high in relation to the value of the mutual services, the monopoly will offer its
customers the possibility of buying goods in an ordinary market transaction or in a tie-in.
At a point of balance, both forms of trade will occur, but prices in countertrade will be
lower than market prices. The authors show that, under specific conditions, countertrade
is a useful tool for maximizing business profit by enabling price discrimination.



