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Deterrenza dell’entrata

Spesso le imprese devono decidere se entrare o meno in un mercato. Per
prendere questa decisione le imprese dovranno cercare di prevedere che
tipo di competizione si troveranno a fronteggiare dopo I'entrata.

Determinato il tipo di competizione I'entrata avviene se i guadagni attesi in
caso di entrata sono maggiori dei costi di entrata.

Lentrata in un oligopolio pero pud causare la reazione da parte delle
imprese esistenti una volta che si verifica I'entrata.

Piu in generale le imprese possono mettere in atto una serie di strategie per

prevenire I’entrata, scoraggiandola o impedendola.
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Strategie di deterrenza

Esistono molte possibili strategie: di prezzo e non di prezzo.

STRATEGIE NON DI PREZZO:
@ Capacita produttiva in eccesso
@ Proliferazione dei prodotti
@ Prezzo predatorio
@ Concorrenza in R&S

@ Contratti di lungo periodo



Deterrenza
©00000000

E’ sempre conveniente impedire I'entrata?

Immaginiamo un mercato dove opera un’impresa (impresa 1) ed esiste un
potenziale entrante (impresa 2).

Limpresa 2 prima di entrare deve decidere se entrare o no e quanto produrre.
Limpresa esistente (incumbent in inglese) sceglie il proprio livello di
produzione.

Le decisioni delle 2 imprese dipendono dai profitti. Vediamo i profitti

dellimpresa esistente.
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Profitti dell’impresa esistente?

Figura: Profitti dell'impresa esistente

Ty, Tp nM Profitto in caso di monopolio
/ (non si verifica entrata)
™, (g™)

=8 Profitto in caso di entrata
Cioé il profitto che 1 si aspetta di
ottenere se 2 entra e sceglie il
suo output ottimale in funzione
dell'output scelto da 1.

n54(aSy)

\

Se l'impresa 1 & certa di operare in monopolio scegliera la quantita q1’"’ ottenendo
profitti pari a 7. Se invece & certa che si verifichera I'entrata allora scegliera la

quantita g5 e ottiene profitti pari a 77.
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Profitti dell’impresa entrante

Figura: Profitti dell'impresa esistente ed entrante (in rosso)

Ty, T

M (gMy)

75,(a%y)

a*a™ ~
Se 1 produce g}’ i profitti dell'entrante sono ng(qy) > 0 e si verifichera I'entrata del
potenziale concorrente, conducendo I'impresa 1 a fare profitti pari a 77(g7) > 0 che

sono molto piu bassi dei profitti di monopolio.
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Esiste una quantita dell'impresa 1 che rende nulli i profitti dell’entrante?

Ty, T2
7™M (gy) \ /——v-\

7™, (aPy) >< ' \
751(a%) : 1

\ - A ]
q°

g*a™

Si, esiste e si puo facilmente identificare nella figura, nel punto in cui i profitti

dell’entrante (curva rossa) intersecano I'asse, cioé si annullano.
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Quale quantita prodotta da 1 non induce I'entrata?

T, T2
M (M) \ T
M (gPy) /\
751(a%y) :

g*q™ qD1\
Per ogni quantita superiore a qp (che chiameremo quantita di deterrenza) i profitti
dell’entrante saranno negativi e I'entrata non si verifica.

Ovvero se g1 > q1D implica che 5 < 0 e I'entrata non si verifica.
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Scoraggiare 'entrata &€ sempre ottimale?

Ty, T2
M (gM) \ /—.-\

™M (%) >< ; \
75,(q%,) : )

aa¥y q°; >

Scoraggiare I’entrata & una strategia ottimale se n{"’(q{"’) > n§(q7) > poiche
provoca una riduzione dei profitti inferiore a quella che si avrebbe nel caso di entrata.

Non sempre & cosi, dipende dalla posizione relativa delle curve di profitto delle due
imprese.
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Costi di entrata bassi

Ty T2

M (gMy)

75,(q%,)

7™ (gPy)

La posizione delle curva di profitto dipende dai costi di entrata. Se i costi di entrata
sono bassi, la quantita di deterrenza e spostata piu a destra e quindi producendo q1D

i profitti che si ottengono lasciando entrare sono superiori ai profitti di deterrenza.
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Accomodare I'entrata

Ty T2

M (gM)

75,(q%,)

7™ (qPy)

g*q™ c‘I
1

Pertanto nei casi in cui 7$(qg{) > =M(gP) non conviene fare deterrenza, ma conviene

lasciare spazio nel mercato all’entrante, cioe accomodare I’entrata.
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Costi di entrata alti
Entrata bloccata
Ty, T
My (aM,)

AN \
\qM1

In caso di costi di entrata alti puo capitare la situazione della figura, in cui la minaccia
di entrata non sussiste. Limpresa fissando il prezzo di monopolio o viceversa
producendo la quantita di monopolio non lascia spazio al potenziale entrante. Questo

¢ il caso di entrata bloccata.
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Impegni vincolanti

Limpresa esistente oltre che scegliere il livello di output puo scegliere la
capacita produttiva installata.

Se l'impresa esistente puo liberamente aumentare la propria capacita
produttiva senza costi, potrebbe annunciare che produrra la quantita di
deterrenza qP.

E’ questa una MINACCIA CREDIBILE?

Affinche sia credibile occorre che la strategia che si annuncia prima
dell’entrata (ex ante) resti ottima anche dopo che si verifica I'entrata del
concorrente (ex post).

In realta se I'entrante entra e fissa la quantita di Cournot anche I'impresa
esistente trovera conveniente ridurre 'output e produrre la quantita di

Cournot (equilibrio di Nash).
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Capacita in eccesso

La minaccia non & quindi CREDIBILE. Cid che sembra ottimo ex ante non &
ottimo ex post (dopo I'entrata).

Immaginiamo che 'impresa esistente debba decidere la propria capacita
produttiva prima che I'entrante entri, e che il costo di installare la capacita
produttiva sia irrecuperabile (sunk cost).

Questa strategia puo essere utilizzata per creare una minaccia credibile a
condizione che I'impegno sia vincolante, nel senso che l'ottimalita ex ante
coincida con l'ottimalita ex post.

Puo accadere quindi che le imprese esistenti mantengano una capacita

produttiva in eccesso a scopo di deterrenza.



Proliferazione prodotti
®00

Proliferazione dei prodotti

Perché in alcuni mercati con entrata facile e profitti elevati non si verifica
entrata, e si osserva un numero piccolo di marche ed una varieta di prodotti
molto ampia? (Schmalensee, 1978).

Per analizzare questo fenomeno usiamo un modello di Hotelling semplificato.
In un segmento di lunghezza unitaria 'impresa esistente deve decidere dove
collocare il proprio prodotto.

Supponiamo ci sia una sola caratteristica e non ci sia competizione di prezzo,

cioe che Py = P, = P*
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Proliferazione dei prodotti

Se l'impresa esistente (1) muove per prima decidera ovviamente di collocarsi

al centro del segmento.

Limpresa entrante (2) si collochera vicina in modo che le due imprese si
spartiscano il mercato a meta.
Se il costo di produzione della nuova varieta & F < %p* allora i profitti

A, J R,
saranno my = ;p* —Fem, = 5p" — F.
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Proliferazione dei prodotti

Cosa succede se anziché con uno, 'impresa esistente decide di localizzarsi

con due prodotti?

1/4 3/8 1/2 5/8 3/4

H_/

1/4

Si collochera ad 1/4 e 3/4, mentre 'impresa entrante dovra collocarsi al
centro. Il mercato dell’entrante sara 1/4. Se F > 1/4p* né < 0elimpresa2
non entra. Limpresa esistente fa maggiori profitti con 2 prodotti:

ol =p*—2F=2(}p*~F)>n| =Lp —F.

Anche come modello di localizzazione spaziale



Predazione
©000000000

Strategia di prezzo predatorio (1)

Se un monopolista non riesce ad impedire I'entrata puo iniziare una guerra
di prezzo con intenti predatori, cioe per indurre i concorrenti ad uscire dal
mercato.

Un esempio & quello del PREZZO PREDATORIO che consiste nel fissare il
prezzo al di sotto dei costi per causare perdite ai concorrenti.

Spesso pero ¢ difficile distinguere un comportamento procompetitivo, cioé
dovuto all’aumentata concorrenza (prezzo vicino al MC) da quello
anticompetitivo, cioé finalizzato a spingere fuori dal mercato i concorrenti
(prezzo al di sotto dei costi).

Occorre verificare la situazione del mercato dopo I'uscita dei concorrenti.
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Strategia di prezzo predatorio (2)

Razionalmente la minaccia di predazione € comunque non credibile. Infatti
il monopolista incorre anche lui in perdite (L):
@ in una interazione ripetuta per piu periodi & ottimale per il monopolista
aumentare il prezzo e ottenere profitti di duopolio.
Lentrante perd potrebbe non avere risorse finanziarie sufficienti per resistere
al periodo di perdite e quindi decidere di uscire. Tuttavia:
@ se i mercati finanziari sono perfetti € sempre possibile prendere a
prestito per coprire le perdite.
Quindi un monopolista razionale che anticipa il comportamento dell’entrante

non dovrebbe mai fare una guerra di prezzo.
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Mercati finanziari imperfetti

Perché nei mercati si € osservata la strategia di prezzo predatorio? Una delle
spiegazione € che i mercati finanziari non sono perfetti, a causa di frizioni

come ad esempio le asimmetrie informative.

Lasimmetria informativa si determina in un mercato quando tra due parti una
possiede informazioni piu precise circa gli elementi fondamentali dello

scambio.

Nei mercati finanziari 'impresa ha informazioni piu precise sulle sue
opportunita di investimento rispetto ai finanziatori (banche, obbligazionisti,
analisti di mercato etc.). In questi casi la domanda di credito &€ maggiore
dell’offerta:

@ ifinanziatori razionano il credito;

@ l|a probabilita di essere finanziati & minore di uno.
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Guerra di prezzo con mercati imperfetti

Ipotizziamo un gioco in piu periodi e che entrambe le imprese valutino che
esista una probabilita p di non ottenere il prestito.
Per I'entrante & razionale rimanere nel mercato se:
L < (1—p)=P cioé se la perdita corrente & minore del profitto atteso futuro,
dove 7P sono i profitti di duopolio.
Se il monopolista fa guerra avra:

@ perdite pari a L nel primo periodo e profitti pari a p™ se I'entrante non

riceve finanziamenti ed esce;

@ oppure (1 —p)xP se entrante trova finanziamenti e resiste.
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Guerra di prezzo con mercati imperfetti

Fare guerra nel 1° periodo € ottimale per il monopolista se:

paM > L+(1-p)rP
cioe se il profitto di monopolio per la probabilita di ottenerlo & maggiore delle
perdite per aver fatto guerra senza successo piu i profitti di duopolio che

ottiene dopo la sconfitta.
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Guerra di prezzo in sintesi

In sintesi:
@ si pud osservare predazione nella realta

@ la predazione & razionale per il monopolista ma & razionale per I'entrante

cercare di resistere
@ c’e una certa percentuale (p) di casi in cui la predazione ha successo.

@ Tutto dipende dalla possibilita per le imprese di trovare le risorse

finanziarie per coprire le perdite.
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Altri motivi di predazione

@ SEGNALAZIONE: |a strategia di prezzo predatorio € un modo per
segnalare al concorrente di essere un monopolista efficiente (con costi
bassi o risorse finanziarie in abbondanza) in grado di non lasciare

spazio sul mercato.

@ REPUTAZIONE: il monopolista segnala di esser forte, che sa resistere
alla concorrenza e che reagira sempre ogni volta che viene minacciato

nel mercato o in mercati collegati.

@ MERCATI IN CRESCITA: mantenere una posizione dominante in alcuni
mercati € importante fin dall'inizio per resistere nel lungo periodo, ad

esempio dove esistono esternalita di rete (es. sistemi operativi).
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Come riconoscere la predazione

Secondo il criterio di Areeda e Turner il prezzo si considera predatorio se
inferiore al costo marginale.

Occorre quindi conoscere i costi marginali.

Ci sono tuttavia molte situazioni in cui il venditore riduce il prezzo senza
necessariamente avere intenti predatori.

Ad esempio ridurre il prezzo serve per muoversi velocemente lungo la curva

di apprendimento.
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Altro criterio

Un criterio alternativo & quello di verificare non solo le condizioni di mercato
prima dell’'uscita, ma anche le condizioni dopo 'uscita del concorrente. Infatti
ci si aspetta che il monopolista che ha vinto la guerra di prezzo dovra
ragionevolmente recuperare le perdite dopo la vittoria aumentando i prezzi.

La Corte suprema USA considera 2 condizioni necessarie:
@ prezzo minore del costo

@ probabilita elevata di recuperare nel L/P le perdite di B/P.
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