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Tipi di differenziazione del prodotto

DIFFERENZIAZIONE ORIZZONTALE: quando a parità di prezzo alcuni

consumatori preferiscono il prodotto A e altri consumatori preferiscono B. In

tal caso si parla di PREFERENZE ETEROGENEE

DIFFERENZIAZIONE VERTICALE: quando tutti i consumatori preferiscono

un prodotto ad un altro. In questo caso si parla di PREFERENZE

OMOGENEE.

Nella realtà gran parte dei prodotti sono una combinazione di elementi di

differenziazione orizzontale e verticale.



3/23

Tipi di differenziazione Approccio caratteristiche Differenziazione orizzontale Posizionamento

Approccio per caratteristiche

Anche se tutti i consumatori considerano una certa caratteristica

positivamente, poiché i beni sono combinazioni di caratteristiche, può

succedere che non tutti diano la stessa importanza alle varie caratteristiche.

Prendiamo il caso di due PC: A (desktop) più veloce con più memoria ma

pesante e B (notebook) meno veloce e meno memoria ma più leggero e

portatile.

La domanda dei consumatori dipende dalla combinazione delle

caratteristiche presenti nei prodotti. (Lancaster, 1971)

La domanda di ciascun bene sarebbe quindi ottenuta dalla domanda delle

caratteristiche che esso possiede. NON SEMPRE VERO: es. profumi o beni

che danno status (beni posizionali).
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Approccio per caratteristiche
Esempio

Tabella: Livelli per ogni caratteristica di due auto (prezzo in migliaia di e)

Modello (k)
Caratteristiche (j)

Potenza/peso A/C Consumi Dimensioni Prezzo

Panda 0,3 0 64 0,9 4

Porsche 1,0 1 12 1,2 68

Tabella: Valutazione (disponibilità a pagare) delle caratteristiche di due tipi di

consumatori (prezzo in migliaia di e)

Consumatore (i) Potenza/peso A/C Consumi Dimensioni Prezzo

Pensionato 5 0,5 0,1 1 -1

Professionista 40 40 0 20 -1
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Utilità netta

L’utilità netta per il consumatore i che acquista il prodotto k formato da j

caratteristiche è data da:

uik = bi1ck1 +bi2ck2 + · · ·+bijckj −pk (1)

Dove bij è la valutazione del consumatore i della caratteristica j e ckj è la

quantificazione della caratteristica j per il bene k . Ad esempio l’utilità di un

pensionato che acquista una panda sarebbe:

upensionato,panda = 5×0,3+0,5×0+0,1×64+1×0,9−1×4 = 4,8 (2)

Tabella: Utilità netta (in migliaia di e)

Consumatore (i) Panda Porsche

Pensionato 4,8 -60,1

Professionista 26 36
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Cosa scelgono i consumatori?

Un pensionato acquista una Panda perché l’utilità netta è 4,8 mentre se

acquistasse una Porsche la sua utilità sarebbe −60,1. Il pensionato da una

valutazione bassa delle varie caratteristiche al punto che la differenza di

prezzo ha il peso maggiore nel definire la scelta.

Se consideriamo le caratteristiche separatamente, abbiamo una situazione

di differenziazione verticale (tutti i consumatori preferiscono minori

consumi, maggiore velocità e accelerazione, ma solo considerando le

caratteristiche simultaneamente si ottiene che un tipo di consumatore

preferisce la Panda ed un altro, che preferisce per esempio accelerazione,

reputa migliore la Porsche.



7/23

Tipi di differenziazione Approccio caratteristiche Differenziazione orizzontale Posizionamento

Differenziazione orizzontale

Consideriamo una spiaggia lunga 1 Km con due chioschi di gelati situati

all’inizio e alla fine della spiaggia e consumatori distribuiti uniformemente

lungo la spiaggia.

Anche se il gelato fosse identico e venduto allo stesso prezzo i consumatori

non sarebbero esattamente indifferenti se acquistare dal chiosco A o da B.

Infatti per recarsi al chiosco ogni consumatore deve sostenere un costo di

trasporto che dipende dalla distanza dal chiosco. Dovrà ”pagare” t e per

unità di distanza.

Dunque ogni consumatore sceglierà il chiosco più vicino, poiché il costo

totale (CT) di avere il gelato è dato dal prezzo PA o PB più il costo di

trasporto per recarsi al chiosco.
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Esempio di mercato con due beni (magliette)

Nel grafico facciamo il caso di due beni (magliette) che sono localizzate agli

estremi dello spazio di prodotto. E’ come se avessimo nel mercato una

maglietta bianca (A) (zero colore) collocata in 0 nello spazio delle

caratteristiche (all’inizio del segmento) e una nera (B) (tutti i colori insieme),

collocata in 1 nello spazio delle caratteristiche (alla fine del segmento).
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Domanda delle due magliette

I consumatori sono localizzati uniformemente lungo lo spazio delle

caratteristiche (il segmento), che significa che ad esempio il primo

consumatore a sinistra ha la massima preferenza per le magliette bianche,

mentre l’ultimo a destra ha massima preferenza per le magliette nere.

Tutti gli altri consumatori devono sostenere un costo psicologico di

adattamento nel scegliere una maglietta nera o una bianca, perchè nessuna

delle due soddisfa perfettamente le loro preferenze. Questo costo di

adattamento è come il costo di trasporto nella metafora spaziale dei due

chioschi.

Siccome il costo totale di avere una maglietta è data dal suo prezzo più il

costo di adattamento, esisterà un consumatore collocato in un punto del

segmento per cui è indifferente acquistare una maglietta o l’altra.
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Consumatore indifferente

Nel grafico il consumatore collocato alla distanza x da 0 è il consumatore

indifferente, cioè quello che separa i consumatori alla sua sinistra, che

sicuramente preferiscono acquistare la maglietta bianca (domanda di A), e i

consumatori alla sua destra che preferiscono la nera (domanda di B).



11/23

Tipi di differenziazione Approccio caratteristiche Differenziazione orizzontale Posizionamento

Domanda di mercato del bene A

Il costo totale di acquistare A è CT = PA + tx , dove PA è il prezzo del bene A,

t il costo di trasporto, o il costo psicologico di adattamento e x la collocazione

del consumatore indifferente espressa in distanza da 0.

Tuttavia la distanza in cui si trova il consumatore indifferente dipende non

solo dal prezzo PA, ma anche dal prezzo PB .

Se il prezzo PB diminuisce il consumatore indifferente sarà più spostato a

sinistra, cioè più vicino ad A. La domanda di A (quota di mercato) si riduce.

Per identificare la domanda di A dobbiamo ipotizzare che il prezzo PB sia

dato, supponiamo ad un livello intermedio.
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Domanda di mercato di A

Dato PB possiamo individuare due estremi per il prezzo del bene A:

il prezzo P
′′
A che è il prezzo a cui anche il consumatore che preferisce A (vicino)

trova meno costoso in totale acquistare da B.

il prezzo P
′′′
A che è il prezzo a cui anche il consumatore che preferisce B (lontano)

trova meno costoso acquistare da A.
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Domanda di mercato di A

Quindi P
′′
A è il prezzo massimo che A può praticare senza uscire totalmente dal

mercato, e P
′′′
A è il prezzo minimo al di sotto del quale il concorrente è fuori dal mercato.

Pertanto partendo da P
′′
A ogni riduzione di prezzo aumenta la quantità venduta da A

sino a quando si raggiunge il prezzo P
′′′
A in cui A detiene tutto il mercato.

Il segmento (in rosso nel grafico) rappresenta dunque la domanda di A: dA(PA,PB)



14/23

Tipi di differenziazione Approccio caratteristiche Differenziazione orizzontale Posizionamento

Quale è il prezzo di B?

Il prezzo PB dovrebbe essere tale da fare in modo che P
′′′

A = c, dove c è il

costo marginale. Perchè?

Perchè se fosse inferiore, il prezzo minimo di A non potrebbe mai essere

inferiore a c e quindi non c’è nessun beneficio per B a fissare un prezzo

inferiore. Se fosse superiore, al prezzo minimo A farebbe profitti positivi,

sebbene piccoli e rimarrebbe nel mercato.

Quindi PB sarà tale per cui il prezzo minimo di A corrisponderà al costo

marginale.
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Equilibrio

Se l’impresa B fissa PN
B allora l’impresa A eguaglierà MR = MC.

MR = r(PA,PN
B ) = c, fissando il prezzo PN

A .

Poiché entrambe le imprese hanno costi uguali (c) avremo prezzi di equilibrio uguali PN
A = PN

B e le

imprese si spartiscono equamente il mercato. Il consumatore indifferente sarà collocato a metà del

segmento che rappresenta il mercato.
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Caratteristiche dell’equilibrio

Nel nostro modello dato il costo c, i prezzi dei due duopolisti sono maggiori di

MC, a differenza del modello di Bertrand. Ciò dipende dal fatto che la

domanda è continua e decrescente, perché i consumatori devono pagare un

costo di trasporto.

Più piccoli sono i costi di trasporto più piatta è la curva di domanda,

rendendo il prezzo più vicino al CM.

Maggiore è la differenziazione del prodotto e maggiore è il potere di mercato
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Posizionamento del prodotto

Cosa accade se oltre al prezzo le imprese possono scegliere dove collocare i

loro prodotti. Nel caso precedente avevamo ipotizzato che i due beni fossero

collocati agli estremi, ma niente sarebbe cambiato se il loro posizionamento

fosse stato all’interno dell’intervallo.

Dobbiamo immaginare un gioco in due stadi in cui nel primo stadio le

imprese scelgono il grado di differenziazione (posizionamento del prodotto) e

nel secondo scelgono i prezzi dato il posizionamento scelto.

L’equilibrio di perfezione dei sottogiochi dipenderà dalle localizzazioni

scelte da entrambe le imprese e dai loro prezzi.

Se, ad esempio, l’impresa B si colloca a metà tra 1/2 e 1, quale è la scelta

ottima dell’impresa A? Deve collocarsi vicino o lontano?
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Posizionamento del prodotto

Due effetti del posizionamento (l) del prodotto:

1 EFFETTO DIRETTO: data la localizzazione di B avvicinarsi al concorrente fa

aumentare la propria domanda.

2 EFFETTO STRATEGICO: il prezzo scelto da B nel secondo periodo è funzione

del posizionamento l scelto da A nel primo stadio. Quindi c’è un effetto di lA su pB .
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Posizionamento del prodotto

Se ad esempio le imprese fossero collocate nello stesso punto (al centro),

cioè con lA = lB , i due prodotti, anche in presenza di costi di trasporto, sono

identici per i consumatori. Si ricade nel caso di Bertrand con i prezzi uguali al

CM.

I due effetti sono quindi di segno opposto: l’effetto diretto spinge le imprese

a collocarsi una vicino all’altra, mentre l’effetto strategico le spinge

lontano.

La forza relativa dei due effetti dipende in prevalenza dai costi di trasporto e

dalla distribuzione dei consumatori nel segmento di mercato.
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Costi di ricerca e switching cost(1)

Se l’informazione è imperfetta il consumatore non è informato sui prezzi

praticati da tutte le imprese, ma deve sostenere un costo di ricerca per

informarsi sui prezzi.

Analogamente, in certi casi esistono costi di cambiare il proprio fornitore

(switching cost) (ad es. cambiare software, cambiare operatore telefonico),

che limitano di fatto la concorrenza.
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Costi di ricerca e switching cost(2)

Immaginiamo un mercato con n negozi al dettaglio e molti consumatori

disposti a pagare la somma u per il bene. Per conoscere i prezzi o per

cambiare fornitore si deve sostenere un costo s.

L’unico equilibrio possibile è che ciascuna impresa fissi p = u.

Infatti se s è abbastanza grande, e p < u, allora ciascuna impresa potrebbe

aumentare il prezzo senza che i consumatori cambino il fornitore, a

condizione che la differenza di prezzo rispetto ai rivali sia inferiore agli

switching cost.

All’aumentare del prezzo le vendite rimangono costanti accrescendo i profitti.

In equilibrio il prezzo è quello di monopolio.
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Dispersione dei prezzi (1)

Se nel mercato esistono più prezzi per lo stesso bene per capire come

questa situazione può essere un equilibrio si può applicare il modello

precedente.

Se abbiamo 2 tipi di consumatori:

con costi di ricerca positivi;

con costi di ricerca nulli.

E’ possibile che in equilibrio alcune imprese fissino prezzi alti e altre prezzi

bassi. I consumatori con costi di ricerca alti si fermano al primo negozio,

mentre quelli con costi nulli cercano di acquistare al prezzo più basso

possibile.
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Dispersione dei prezzi (2)

Quindi:

i negozi con prezzi alti vendono solo ai consumatori con costi di ricerca

positivi, mentre

i negozi con prezzi bassi sia agli uni che agli altri.

Perché questo sia un equilibrio occorre che i negozi con prezzi alti non

vogliano ridurre i prezzi e viceversa quelli con prezzi bassi non vogliano

aumentarli.

Ad esempio il modello turisti-residenti. In molti casi i turisti sono consumatori

con alti costi di ricerca e finiscono per acquistare nelle trappole per turisti,

mentre i residenti, poiché ripartiscono il costo di ricerca su molti acquisti

ripetuti, hanno bassi costi di ricerca.
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