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SAZETAK

Predmet ovog rada je odredivanje cijena u uvjetima monopolske moéi. U radu ¢ée se pojasniti
pojam monopola, mjerenja monopolske mo¢i, te odredivanja cijena u takvim uvjetima.

Budu¢i da je monopolist jedini prodavatelj nekog proizvoda za koji uopée nema bliskih
supstituta, on za proizvod susrefe negativno nagnutu trziSnu krivulju potraznje. To znaci da
monopolist moze prodati vise jedinica proizvoda jedino snizavanjem njegove cijene.

Monopolska mo¢ predstavlja sposobnost poduzeéa da odredi cijenu veéu od grani¢nog troska
iznos za koji cijena premasSuje grani¢ni troSak. Ona inverzno ovisi o elasti¢nosti potraznje
poduzeca, Sto je krivulja potraznje manje elasti¢na, to ¢e poduzeée imati ve¢u monopolsku moc¢.
Stoga je krajnja odrednica monopolske mo¢i elasti¢nost potraznje poduzeéa. Cijene u takvim
uvjetima su vece nego u potpunoj konkurenciji.

Klju¢ne rije¢i: monopol, mo¢, cijena, dugoro¢no, kratkoroc¢no

ABSTRACT

The subject of this paper is the pricing with monopoly power. The purpose of the paper is to
clarify the monopoly itself, measurement of monopoly power and to analyse how prices are set
under such condition.

Monopoly is the situtation in wich one firm produces a product that does not have close
substitutes. A negatively sloped market demand curve for the product. Means that a monopolist
can sell multiple units only by lowering its price.

Monopoly power is the ability of a firm to set a price higher than the marginal cost. Monopoly
power inversely depends on the elasticity of the company's demand, lesser elastic the demand
curve is greater is the firm's monopoly power. Therefore, the ultimate determinant of monopoly
power is the elasticity of the company's demand. One of the main indicators of the monopoly is
that the prices are considerably higher than in the situation of perfect competition.

Key words: monopoly, power, price, long-term, short-ter
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1. UVOD

Tema koja se razraduje u ovome radu je odredivanje cijena u uvjetima monopolske moci. Glavni
oblici nesavrSene konkurencije su monopol, oligopol i monopolisticka konkurencija. Monopol je
krajnji slucaj nesavrSene konkurencije. Jedan jedini prodavatelj s potpunim nadzorom nad cijelim
gospodarskim sektorom (gré. ,,monopolist“ = mono — jedan + polist — prodavatelj). Takvo
poduzeée je jedini proizvoda¢ u svom sektoru i nijedan drugi sektor ne proizvodi neki dobar

nadomjestak. Na dugi rok nijedan monopol nije siguran od napada konkurenata.

Svrha rada je prikazati odredivanje cijena u uvjetima monopolske moci. Cilj rada je istraziti i
utvrditi vrste monopolske diskriminacije cijena. Poduze¢a imaju monopolsku mo¢ utjecati na
cijenu pa se stoga cijene razlikuju od potpune konkurencije. Nacini odredivanja cijena kad
poduzeée ima monoOpolsku mo¢ su: kratkoro¢no i dugoro¢no odredivanje cijena. Slicnost sa
savrSenom konkurencijom: postoje mnogi prodavatelji od kojih nijedan nema velik trzi$ni udio.
Razlika od savrSene konkurencije: proizvodi koje prodaju razli¢ita poduzeca nisu identi¢ni. S
obzirom na to da su razluceni, proizvodi se mogu prodavati po nesto razli¢itim cijenama. Primjer:
osobna raCunala imaju razliite karakteristike kao memoriju, brzinu, modem... Kod razlucenih
proizvoda imamo 1 vaZnost lokacije proizvoda; koli¢ina vremena potrebna za dolazak do
razli¢itih trgovina utjecat ¢e na vas izbor pri kupovini. Ukupna cijena dobra ne ukljucuje samo
njegovu dolarsku cijenu, nego i oportunitetni troSak trazenja, vrijeme putovanja i druge

nedolarske troskove.



Da bi se na jednostavan nacin uspostavila analiza teme u ovom zavrSnom radu, razradom
adekvatne literature koja se odnosi na odredivanje cijena u uvjetima monopolske moci, koristile

su se metoda analize, metoda sinteze, metoda komparacije te metoda klasifikacije.

Rad je podijeljen na Cetiri poglavlja u kojima se redom obraduju sljede¢e tematske jedinice. U
prvom, uvodnom poglavlju se odreduje predmet i cilj rada. Drugi dio rada je pod naslovom
Pojam i mjerenje monopolske moéi, u kojem se opisuju odredivanje kratkoro¢ne i dugoro¢ne
cijene i koli¢ine proizvodnje u uvjetima monpola. U tre¢em dijelu rada, pod naslovom
Monopolska diskriminacija cijena, opisuje se sam pojam i vaznost diskriminacije cijena,
cjenovne diskriminacije prvog, drugog i treceg stupnja. Opisuje se medunarodna diskriminacija i
damping, te odredivanje cijena paketa proizvoda. Zadnji dio je Zakljucak, uz zaklju¢na

razmatranja.



2. POJAM I MJERENJE MONOPOLSKE MOCI

TrziSte se sastoji od stvarnih 1 potencijalnih kupaca i1 prodavatelja odredenog proizvoda. Struktura

trziSta odnosi se na konkurentno okruzenje u kojem djeluju kupci i prodavatelji proizvoda.

2.1. Razlozi stvaranja monopola

Cetiri su temeljna razloga koja mogu stvoriti monopol. Prvo, poduzeée moZe nadzirati
cjelokupnu ponudu sirovina potrebnih za proizvodnju nekog proizvoda. Na primjer, do drugog
svjetskog rata Aluminium Company of America (Alcoa) nadzirala je gotovo svaki izvor boksita
(sirovine potrebne za proizvodnju aluminija) i stoga imala monopol u proizvodnji aluminija u
USA.

Drugo, poduzeée moze posjedovati patent ili autorsko pravo koje unaprijed iskljucuje druga
poduzeca da koriste odredeni proces proizvodnje ili da proizvode isti proizvod. Na primjer, kada
je prvi put uveden celofan, Du Pont je imao monopolsku mo¢ u njegovoj proizvodnji na temelju
patenata. Sli¢no je Xerox imao monopol na proizvodnju strojeva za fotokopiranje a Polaroid kod
instant kamera, kada su ovi proizvodi prvi put dosli na trziSte, Patente dodjeljuju vlade za
razdoblje od 17 godina kao poticaj izumiteljima.t

Trece, u nekim industrijama mogu djelovati ekonomije opsega, tj. dugorocna krivulja prosjecnih
troskova moze nastati u dovoljno velikom rasponu proizvoda dok ne ostaje samo jedno poduzece
koje opskrbljuje cijelo trziste, Takvo poduzece je prirodni monopolist. Primjer mogu biti javne
usluge (tj. poduzeca za opskrbu elektroenergijom, plinom i vodom, mjesni prijevoz). Vise od
jednog takvog poduzeca na danom trzistu dovelo bi do umnoZavanja linija ponude i do mnogo
vecih jedini¢nih troskova. Da bi to izbjegle, lokalne vlade obi¢no dozvoljavaju samo jednom
poduzecu, djeluje na trzistu, ali mu reguliraju cijenu usluga koje pruza, tako da poduzecu
omogucavaju samo normalan profit od kapitala. Prirodni monopol nastaje kada jedno poduzece
monopolizira prirodne resurse. Medutim, do nastanka prirodnog monopola moze do¢i 1 uslijed
ekonomije razmjera. Poduzece koje biljezi rastuce prinose razmjera (ekonomija razmjera) u
stanju je, zahvaljuju¢i neprekidnom obaranju prosjecnog ukupnog troSka, potisnuti sve
konkurente sa trziSta i osvojiti monopolski polozaj. Ono je, dakle, sposobno, zbog toga Sto je

postotno povecanje njegovog ukupnog proizvoda vece od postotnog povecanja angaziranih

! Salvatore, D. (1994) Ekonomija za menadzere u svjetskoj privredi. Mate. Zagreb, str. 368.



inputa, trziSte opskrbiti odgovaraju¢im dobrom uz nizi prosjecni ukupni troSak nego vec¢i broj
manjih poduzec¢a. Cesti uzrok uspjesnog povecavanja razmjera poduzeéa jest izuzetno visoki
fiksni troSak. Povecavanje outputa, u takvom slucaju, znaéi znacajno smanjenje prosjecnog
fiksnog troska koje, unato¢ povecanju prosje¢nog varijabilnog troska, izaziva pad prosje¢nog
ukupnog troska. Primjeri prirodnog monopola nastalog zbog ekonomije razmjera jesu distribucija
plina, elektri¢ne energije, vode itd.?

Cetvrto, monopol se moze utemeljiti drzavnom povlasticom. U ovom se slu¢aju osniva poduzeée
kao jedini proizvoda¢ i distributer nekog proizvoda ili usluge, ali podlijeZze drzavnoj kontroli.
Jedan od najboljih primjer monopola koji je utemeljen drzavnom povlasticom, jest posta. Za
vodenje mnogih vrsta poslova kao $to su ducani taksi sluzba, medicinske sluzbe i privatne klinike
za zdravstvenu njegu, potrebna je dozvola drzave. Svrha je da osiguraju minimalne standarde za
pruzanje usluge u svom djelokrugu. S obzirom da je broj dozvola ogranicen, njihova je posljedica
i ograni¢avanje konkurencije i osiguravanje monopolistic¢kih profita vlasnicima dozvola.

Osim reguliranih monopola, sluc¢ajevi ne¢asnog monopola vrlo su rijetki u proslosti i danas su u-
USA zabranjeni antitrustovskim zakonima. Bez obzira na to, model ¢istog monopola Cesto je
koristan kod objasnjavanja utvrdenog poslovnog ponasanja. U slucajevima koji su bliski ¢istom
monopolu model takoder daje uvid u djelovanje ostalih vrsta nesavrSeno konkurentnih trzista (tj.
monopolisticke konkurencije i oligopola). Treba istaknuti da monopolist nema neogranic¢enu,
moc¢ na trzistu. Posredno on konkurira svim ostalim dobrima za potroSacev dolar. Nadalje, mada
uopce ne postoje bliski supstituti proizvoda koji monopolist prodaje, oni ipak postoje. Na primjer,
mada je Alcoa imala monopol na proizvodnju i prodaju aluminija u USA, aluminiju su
konkurenti Celik, plastika, bakar i drugi materijali. Strah od drZzavnog progona i prijetnja
potencijalne konkurencije takoder djeluju kao ogranicenje teziSne moc¢i monopolista. Opcenito,
sva mo¢ monopola koja se temelji na ograni¢enjima ulasku na trZiste, dugoro¢no je podloZzna

izumiranju, osim monopola koji se temelji na drZzavnoj povlastici.

2 Ferencak, 1. (2003) Pocela ekonomike, 2. izmijenjeno i dopunjeno izd. Ekonomski fakultet, Osijek, str. 155.



2.2. Tipovi nesavrsenog trzista

U gospodarstvu funkcionira mnogo pojedinac¢nih trziSta a svako od njih ima svoju vlastitu
strukturu, ponaSanje i performanse. U ovisnosti od toga, razlikuje se Cetiri tipa trzista:

- ¢ist monopol,

- dominantna firma,

- ¢vrst oligopol,

- labav oligopol.?
Cist monopol je tip trzista u kome se traznja za odredenim proizvodima i uslugama opskrbljuje
samo od jedne firme. To su firme koje pripadaju sljede¢im gospodarskim oblastima: proizvodnja
struje, telefonske komunikacije, poStanske usluge i sli¢no.
Klasi¢an primjer takvog nastanka monopola jest De Beers, juznoafricka kompanija koja se bavi
proizvodnjom dijamanata. Oni reguliraju 80% trzista, Sto je, iako nemaju 100%, sasvim dovoljno
da imaju znacajan utjecaj kada je regulacija cijena u pitanju. De Beers takoder velike svote
novaca troSe na oglasavanje, iako su monopolist, jer Zele izbje¢i miSljenje ljudi da postoje
supstituti za dijamante. Ukoliko potroSaci shvate da su dijamanti jedinstveni to ¢e ovoj
juznoafrickoj kompaniji omoguciti porast trziSne moéi.
Jo$ jedan primjer iskljuc¢ivog vlasnisStva nad klju¢nim resursom jest trziSte vode. Ako u nekom
malom selu desetina stanovnika ima crpiliste vode, to znaci da ne postoji iskljucivo vlasnistvo,
ve¢ vlada trziSte savrSene konkurencije gdje postoje konkurenti i cijene se reguliraju prema
drugim cijenama. Kada samo jedan ¢ovjek ima crpiliste vode, a ostali stanovnici ovise o njemu te
ne mogu nigdje drugdje nabaviti vodu, on posjeduje resurs koji nitko drugi nema i moze
zaraCunati visoku cijenu vode neovisno o tome §to je njegov grani¢ni troSak nizak. To uzrokuje
nastanak isklju¢ivog monopola nad resursom, gdje samo jedan covjek ili poduzece regulira skoro
cijelo trziste i odreduje cijene prema svojim potrebama.
Sljedeci tip trzista je slucaj dominantno poduzece. To je poduzece koje ima dominaciju na trzistu.
Te sa svojim proizvodima pokriva preko 40% trziSta tih proizvoda ili usluga i najces¢e nema
bliske konkurente.
TrziSna struktura u kojoj dominira jedno poduzece, Cesto se pretapa u labavi i ¢vrsti oligopol.

Oligopolske firme medusobno suraduju pri utvrdivanju cijena svojih proizvoda.

3 Samuelson, P.A., Nordhaus, W. D. (1992) Ekonomija, Mate, Zagreb, str. 211.



Karakter oligopola zavisi od broja sudionika, njihove povezanosti i udjela na trzistu. U tom
smislu, oligopol je moguce rangirati od ¢vrstog oligopola pa sve do labavog oligopola. Klju¢na
razlika izmedu Cvrstog 1 labavog oligopola jeste u tome Sto je u slucaju Cvrstog oligopola
dogovaranje vjerojatno, a u slucaju labavog oligopola dogovaranja nema. Labavi oligopoli su
tipovi trziSta u kome cetiri firme zajednicki pokrivaju 40% trziSta. Labavi oligopoli imaju male
realne Sanse da odrze cijene na visokom nivou. U danasnjim uvjetima privredivanja prevladavaju
oligopoli koji su ¢vrsto povezani sporazumima o cijenama, segmentaciji trzista, te kao takvi
diktiraju razvoj kljucnih grana svjetske privrede.

U tipu trziSta koje se zove monopolisticka konkurencija dalje se smanjuje stupanj
monopoliziranosti. U monopolistickoj konkurenciji postoji mnogo konkurenata. Ni jedna firma —
konkurent ne pokriva vise od 10% trzista, Sto znaci da svaka ima mali stupanj trziSne snage.
Smanjen stupanj monopoliziranosti, potom dovodi do drugog ekstrema, do Ciste konkurencije, u
kom slu¢aju postoji mnogo ravnopravnih konkurenata, odnosno ni jedna firma — konkurent nema
prevladavajuéi utjecaj na trzistu.*

Cisti monopol, dominantna poduzeéa i &vrsti oligopoli predstavljaju neefektivnu konkurenciju,
gdje jedno ili vise poduzeca dominira nekim trzi§tem i nisu zadovoljeni neophodni uvjeti za
razvoj prave trziSne konkurencije. Uzajamni pritisak u ovom slu¢aju nije jak. Dominantna firma
suocava se samo sa malim pritiskom svojih konkurenata, dok se njeni mali konkurenti suoc¢avaju
sa izuzetno velikim pritiskom i rizikom nametnutim od strane dominantne firme. U skladu sa tim,
dominantna firma moZe povecati cijene 1, ukoliko to Zeli, moZe preuzimati akcije koje ¢e ukloniti
njene manje konkurente sa trzista.

Labavi oligopoli, monopolisticka konkurencija i Cista konkurencija) predstavljaju efektivnu
konkurenciju, koja podrazumijeva prisutnost borbe izmedu poslovnih konkurenta na trziStu.
Provodi se intenzivni uzajamni pritisak tako da svi konkurentni moraju uloziti maksimalne
napore da bi opstali na trzistu. U ovom tipu konkurencije ni jedan konkurent nije sposoban bitno
povecati cijene iznad troskova, niti je sposoban da ukloni svoje konkurente izuzev ukoliko uspije
da nametne superiornu efikasnost. Za efektivnu konkurenciju je tipi¢no da nema takvog trziSnog
ucesca koje bi bilo dovoljno veliko da omogu¢i jak utjecaj na trzistu. Barijere za ulazak na trziste

su niske.®

4 Polovina, S. Medi¢, . (2002) Osnove ekonomije, Medinek, Zagreb, str.173.
5> Samuelson, P.A., Nordhaus, W. D. op.cit. str. 211.
6 Ibidem, str. 212.



2.3. Monopolska mo¢

Monopolska mo¢ ili trziSna moé¢ pokazuje stupanj nadzora koji jedno ili viSe poduzeca ima nad
cijenom i proizvodnjom u odredenoj grani, ViSe je nacina na koje se mjeri monopolska mo¢, a
najjednostavnije je monopolsku mo¢ mjeriti stupnjem koncentracije unutar grane. To se moze
utvrditi promatraju¢i jedno poduzece u odnosu prema grani i promatrajuéi vise poduzeca
(najcesce Cetiri). U razmatranju monopolske mo¢i treba imati na umu i konkurenciju, odnosno

ponudu inozemnih poduzeéa u zemlji, a ne samo domacu proizvodnju.’

Monopolisticka konkurencija s obzirom na diferenciranost proizvoda osigurava proizvodacu
izvjestan stupanj monopolske moci (veéa diferenciranost, visi stupanj i obrnuto). Stoga se
postavlja pitanje kako mjeriti monopolsku mo¢ odnosno trzi§nu snagu, vise je metoda mjerenja,
mada je najSire i najjednostavnije mjerenje utvrdivanje stupnja koncentracije ponude u odredenoj
grani prema formuli®:
Mm=Qm/Q <1,

gdje je Q ukupna ponuda (proizvodnja) nekog dobra, a Qm ponuda (proizvodnja) promatranog
poduzeéa. Sto je vrijednost koeficijenta blize jedinici, to je i veéa trziSna snaga, odnosno
monopolska mo¢ poduzeca. U ¢istome monopolu vrijednost koeficijenta je 1, a u potpunoj
konkurenciji je blizu nuli. Da bi se ustanovila monopoliziranost neke grane, umjesto opsega
proizvodnje najveceg proizvodaca, Cesto se uzima udio proizvodnje nekoliko vecih proizvodaca
(najCesce Cetiri) u ukupnoj proizvodnji odnosne grane.

Na trzi$tu mogu biti 1 poduzeca podjednake snage, ili jedno veliko 1 tri znatno manja poduzeca,
pa se trziSna snaga mjeri indeksom H (Herfindahlov indeks) koji je jednak zbroju postotnih

trzi$nih udjela na kvadrat, tj.
n
H=Y¥82=87+82+..,
i:
pa tako ako je u pitanju ¢isti monopol, H=1002 =10000, a ako je savrSena konkurencija, H=0 (u
navedenom primjeru ako su Cetiri poduzeca podjednake snage H =2500, a ako je jedno veliko 1 tri

znatno manja, H moze biti blizu vrijednosti 10 000).9

" Beni¢, P. (2011) Uvod u ekonomiju, Skolska knjiga, Zagreb, str. 219.
8 Jurin, S., Sohinger, J. (1990) Teorija trZista i cijena, Globus, Zagreb, str. 258.
9 Samuleson, Nordhaus, op.cit. str. 573.



Ocito je da je trziSna snaga blisko povezana s obiljezjima potraznje, pa ako je potraznja
visokoelasti¢na, mala je moguénost monopolizacije trziSta jer povecanje cijene uzrokuje veliko
smanjenje potraznje i obratno, neelasticna potraznja omogucéuje monopolizaciju. A. Lerner je

nastojao obuhvatiti viSe elemenata trziSnih uvjeta u mjerenju monopolske mo¢i i dao je indeks

I _pA—MC
mm — H
Pa

gdje je pA cijena proizvoda, MC grani¢ni trosak promatranog poduzeca u proizvodnji proizvoda
A, a indeks monopolske mo¢. Ako je pa = MC, to je stanje potpune konkurencije i Imm =0, as
druge strane ako je MC= 0 kao u prirodnome monopolu Imm=1.

Razvijaju¢i obrazac Lernerova indeksa dobiva se monopolska mo¢ izrazena preko koeficijenta
cjenovne elastiCnosti potraznje i pokazuje se da je monopolska mo¢ ograni¢ena obiljezjima

potraznje.
2.4. Odredivanje cijene i kolic¢ine proizvodnje u uvjetima monopola

Za razliku od savrSenog konkurenta, monopolistu cijena nije zadana, ve¢ on moze odredivati,
cijenu po kojoj ¢e prodavati svoj proizvod. U nastavku ¢e se opisati kao monopolist odreduje
cijenu da bi u kratkom roku maksimizirao profite ili minimizirao gubitke 1 kako prilagodava

veli¢inu postrojenja i odreduje cijene da dugoro¢no maksimizira profite.

Slika 1. Odredivanje kratkoro¢ne cijene i koli¢ine proizvodnje u uvjetima monopola
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Izvor: Salvatore, D. (1994) Ekonomija za menadzere u svjetskoj privredi. Mate. Zagreb, str. 387.



Budu¢i da je monopolist jedini prodavatelj nekog proizvoda za koji uopée nema bliskih
supstituta, on za proizvod susreée negativno nagnutu trziSnu krivulju potraznje. To znacéi da
monopolist moze prodati viSe jedinica proizvoda jedino snizavanjem njegove cijene. Stoga je
grani¢ni prihod manji od cijene proizvoda i krivulja granicnog prihoda ispod krivulje potraznje S
kojom se monopolist susre¢e (Slika 1).*°

Na Slici 1, D je krivulja trziSne potraznje monopolista a MR je odgovarajuca krivulja grani¢nog
prihoda. Da bi se objasnilo zasto je krivulja MR ispod krivulje D, posluzit ¢e primjer: monopolist
moze prodati 100 jedinica proizvoda-po cijeni od 158 (to¢ka G na krivulji D), tako da je ukupni
prihod (TR) 1,500%, Da bi prodao 200 jedinica, monopolista mota sniziti cijenu na 14$ za sve
prodane jedinice (tocka A), tako da je ukupni prihod 2,8008. Grani¢ni prihod se nadalje

izraGunava:

Mp = 2R _ 13008 _ .

Optimalna kratkoro¢na razina proizvodnje monopolista je 500 jedinica. Dana je to¢kom E u kojoj
je grani¢ni prihod jednak grani¢nom troSku. Za koli¢inu od 500, cijena je 11$ (tocka A na Krivulji
D) i prosje¢ni trosak je 8% (tocka F) tako da monopolist maksimizira profite.

Kada je D negativno nagnuta, krivulja MR mora biti ispod nje. Sa slike 1 takoder moZemo vidjeti
da je apsolutni nagib krivulje MR dva puta veé¢i od nagiba krivulje D, tako da krivulja posvuda
lezi na pola puta izmedu krivulje D i cjenovne osi.

Optimalna kratkoro¢na nizina proizvodnje je 500 jedinica. Dana je tocka E u kojoj je grani¢ni
prihod jednak grani¢nom troSku. Za koli¢inu manju od 500, grani¢ni prihod ¢e biti veci od
grani¢nog troska, ukupni ¢e se profit monopolista povecavati kada se poveca proizvodnja. A kada
je koli¢ina vec¢a od 500, grani¢ni trosak e biti ve¢i od grani¢nog prihoda, ukupni ¢e se profiti
monopoliste povecati kada se proizvodnja smanjuje. Cijena po kojoj bi monopolist trebao prodati
optimalnu razinu proizvodnje, dana je na krivulji D. Zadano je da je cijena jednaka 11 $ za
koli¢inu od 500. Budu¢i da je za koli¢inu 500, prosje¢ni trosak 8$ (tocka F na slici), monopolist
maksimizira profit. To je najveci profit koji monopolist moze ostvariti u kratkom roku. Za razliku
od slu¢aja u savrsenoj konkurenciji, gdje je cijena veca od grani¢nog prihoda, kod najprikladnije

razine proizvodnje u monopolu krivulja potraznje je iznad krivulje grani¢nog prihoda.

10 Salvatore, D. op.cit. str. 388.



lako monopolist sa Slike 1 ostvaruje kratkoro¢ne profite, neki monopolist bi (ba$ kao i savrSeni
konkurent) kratkoro¢no takoder mogao pokriti troskove ili snositi gubitke. Sve ovisi 0 visini
prosjecnih troskova pri najprikladnijoj proizvodnji! Kad su prosje¢ni troskovi jednaki cijeni, pri
najprikladnijoj razini proizvodnje, monopolist pokriva troSkove, a kad su, pri najprikladnijoj
razini proizvodi prosjecni troskovi vec¢i od cijene monopolist ide prema gubitku. Ponovno, kao i u
slucaju sa vise konkurencije, monopolistu se isplati nastaviti s poslovanjem u kratkom roku ¢ak 1
ako se izvrgava gubicima, dok god je cijena veca od prosjecnih troskova. U tom se slu¢aju visak
iznad ukupnih prosje¢nih troskova moze upotrijebiti da se pokrije dio fiksnih troskova
monopoliste. Kad bi monopolist prestao poslovati, imao bi ve¢i gubitak koji bi bio jednak
njegovim ukupnim fiksnim troskovima. Prema tome, kratkoro¢ni je monopolist isti kao i cilj
savrSenog konkurenta, to jest, maksimizirati profite ili minimizirati gubitke. U dugom su roku svi
faktori i troskovi proizvodnje varijabilni. Kao i u sluéaju savrSene konkurencije, optimalna je
razina proizvodnje monopoliste dana u tocki u kojoj je cijena jednaka dugorocnom grani¢nom
trosku, a optimalna je veli¢ina postrojenja ona pri kojoj krivulja kratkoro¢nih prosjecnih troskova
dodiruje krivulju dugoro¢nih prosje¢nih troskova uz najprikladniju razinu proizvodnje. Medutim,
za razliku od savrSene konkurencije, ulazak se na trziSte u monopolu spre¢ava, pa monopolist
dugoro€no moze ostvariti profit Zbog sprijeCenog ulaska, takoder nije vjerojatno da ce
monopolist proizvoditi na najnizoj tocki svoje krivulje dugoroénog prosje¢nog troska .} To je
prikazano na Slici 2.

Slika 2. Dugoro¢no odredivanje cijena i koli¢ine proizvodnje u uvjetima monopola

Izvor: Salvatore, D. (1994) Ekonomija za menadzere u svjetskoj privredi. Mate. Zagreb, str. 389.

11 1pidem, str.390.
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Slika 2 pokazuje da je za monopolista dugoro¢no najprikladnija razina proizvodnje 700 jedinica.
Ona je zadana to¢kom E‘ U Kojoj je cijena jednaka dugoro¢nom grani¢nom trosku . Za koli¢inu
od 700, cijena je 9% (to¢ka A’ na krivulji D). Monopolista je u dugom roku imao vremena
izgraditi optimalnu veli¢inu postrojenja koja je prikazana krivuljom kratkoro¢nih prosje¢nih
troskova koja dodiruje krivulju dugoroénih prosje¢nih troskova za koli¢inu 700 (tocka F' ). Zbog
toga Sto se ulazak na trziste spreCava, monopolist ¢e u dugom roku nastaviti ostvarivati te profite
dok god se potraznja s kojom se susrece i njegove krivulje troskova ne promijene.

Vazno je istaknuti da je monopolist nuzno u kratkoro¢noj ravnotezi (tj. gdje je grani¢ni prihod
jednak kratkorocnom prosje¢nom trosku) kad je u dugoro¢noj ravnotezi, ali da obrat ne vrijedi.
Takoder je potrebno istaknuti da monopolista sa Slike 2 ne proizvodi na najnizoj tocki svoje
krivulje dugoro¢nog prosjecnog troska (dok trziSte na to prisiljava poduzete u savrSenoj
konkurenciji). Monopolist ¢e samo u iznimnoj situaciji, kada krivulja grani¢nog prihoda prolazi
najnizom tockom njegove krivulje dugoro¢nog prosjecnog troska proizvoditi na najnizoj tocki
krivulje dugoroc¢nog prosje¢nog troska (kao i savrSeni konkurent). U tom slucaju bi monopolist

trazio viSu cijenu od njegovog dugoro¢nog prosje¢nog troska i ostvario dugorocni profit.
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3. ODREPIVANJE CIJENA U UVJETIMA MONOPOLSKE MOCI

Maksimizacija profita postize se izjedna¢avanjem grani¢nog prihoda i grani¢nog troska, kako je
grani¢ni troSak uvijek pozitivna veli¢ina, da bi se postiglo izjednacavanje i maksimizacija profita,
MR mora biti pozitivan, u zoni gdje je E¢>1 porast cijene uvijek dovodi do smanjenja ukupnog
prihoda S§to znaci da je granicni prihod manji od nule. To znaci da grani¢ni prihod 1 grani¢ni
trosak ne mogu biti jednaki, te da monopolist ne bi povecanjem cijena ostvario maksimizaciju

profita. Stoga, a i radi maksimiziranja dobiti, monopolist provodi politiku diskriminacije cijena.?

3.1. Potrosacev visak

PotroSacev viSak je razlika izmedu ukupne korisnosti dobra 1 trZiSne cijene. On nastaje zato Sto
potrosac sva dobra kupuje po cijeni zadnje koristene jedinice, cijena dobra koju je on spreman
platiti ovisno o njenoj grani¢noj korisnosti veca je od cijene koju placa na trzistu, pa se tako
stvara visak. Cilj svakoj od strategija za odredivanje cijena je osvajanje potrosacevog viska i

njegov transfer proizvodacu. Na slici 3 prikazano je osvajanje potrosacevog viska.

Slika 3. Osvajanje potrosacevog viska
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Izvor: Pindyck, R.S., Rubinfeld, D.L. (2005) Mikroekonomija. Mate, Zagreb, str.370.

12 Beni¢, P. (2012) Mikroekonomija : menadzerski pristup, Skolska knjiga, Zagreb, str. 352.
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. U sluc¢aju da poduzece moze naplacdivati samo jednu cijenu svim kupcima, ta cijena bit ¢e P*, a
proizvedena koli¢ina bit ¢e Q*. U najboljem slucaju, poduzece bi zZeljelo naplacivati visu cijenu
potroSacima koji su spremni platiti viSe od cijene P*, te na taj nacin osvojiti dio potroSacevog
viska pod podrucjem A krivulje potraznje. Poduzece bi takoder zeljelo prodati potrosa¢ima koji
su spremni platiti cijenu nizu od P*, ali samo ako to nee uzrokovati sniZzenje cijene za druge
potroSace. Na taj nacin, poduzece takoder moze osvojiti dio viska pod podru¢jem B krivulje

potraznje.t®

3.1. Diskriminacija cijena

Diskriminacija cijena se odnosi na zaracunavanje razli¢itih cijena za razlicite koli¢ine proizvoda,
razli¢itim skupinama potroSaca ili na razli¢itim trziStima, i u razli¢itim razdobljima, kada se
razlike u cijenama ne mogu opravdati razlikama u troskovima. Na primjer, telefonska poduzeca
obi¢no zaracunavaju jednu cijenu po pozivu za odredeni broj poziva i nizu cijenu za dodatne
skupine poziva. Takoder naplacuju vise za pozive tijekom radnog vremena nego navecer i za
vrijeme praznika, te naplacuju viSe poduze¢ima nego kucanstvima. Poduzeéa su potaknuta da
diskriminiraju cijene jer im to omogucéava povecanje ukupnog prihoda i profita za danu razinu
prodaje 1 ukupnih troSkova.
Drugi primjeri diskriminacije cijena koji su znak ukorijenjenosti diskriminacije cijena u
gospodarstvu su:
Q) praksa poduzeéa koja prodaju razne oblike energije (struju ili plin) da
zaracunavaju nize cijene komercijalnim nego rezidencijalnim korisnicima;
(2) praksa medicinskih i pravnih profesija da zaracunavaju nize cijene klijentima s
niskim nego s visokim primanjima;
(3) zaraCunavanje nizih cijena za inozemstvo nego za domace trziste za mnostvo
proizvoda i usluga, koje se proteze od knjiga i lijekova do filmova;
4) zaraCunavanje nizih cijena za popodnevne nego za vecernje predstave u
kinematografima, kazali$tima i na Sportskim natjecanjima;
(5) zaraunavanje nizih cijena za $iSanje, javni prijevoz i zrakoplovne karte djeci i

starijima;

13 1pidem, str. 370.
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(6) zaratunavanje nizih cijena hotelskih aranzmana za skupove.'*

Uspjesno diferenciranje cijena ili diskriminacija cijena pretpostavlja:

1. Proizvoda¢ mora biti u stanju kontrolirati cijenu dobra. On, dakle, mora posjedovati
monopolsku, odnosno trziSnu moc¢. Diskriminacija cijena nije moguca i ne moze je,
naravno, biti u uvjetima savrSene konkurencije.

2. Dobro ili usluga koja se namjerava prodavati po razli¢itim cijenama ne moze biti
namijenjena preprodaji. Moguca bi preprodaja vrlo brzo dovela do etabliranja jedinstvene
cijene osjecajuci time napor poduzeca da odreduje razliite cijene za isti proizvod (tj.
provode diskriminaciju cijena). U slucaju elektricne energije, plina i potro$nje vode,
brojila u radnim prostorijama poduzeca ili domovima omogucavaju odvojenost trzista.
Troskovi prijevoza i trgovinskih ograni¢enja odvajaju domace i strano trziste. U slucaju
usluga, trziSta su prirodno odvojena ¢injenicom da se vecina usluga (npr. posjeti lijecnika,
pravni savjeti, §iSanja, karte s popustom za starije na sredstvima javnog prijevoza, itd.) ne
moze jednostavno, ili se uopée ne moze, prenijeti ili preprodati drugim ljudima.

3. Proizvodac, odnosno ponuda¢ mora biti u stanju procijeniti plateznu sposobnost kupaca i
spremnost na kupovinu, odnosno novcani iznos koji su pojedini kupci ili skupine kupaca
voljni platiti za dobro ili uslugu.®

Valja se, medutim, podsjetiti da razlike u cijenama koje se temelje na razlikama u troSkovima pri
nudenju proizvoda ili usluga u razli¢itim koli¢inama, razdobljima, razliitim skupinama
potroSaca ili trzistima, nisu oblici diskriminacije cijena. Da bi se radilo o cjenovnoj
diskriminaciji, razlike se u cijenama ne smiju opravdavati ili temeljiti na razlikama ii troskovima.
Treba istaknuti da diskriminacija cijena nema negativnu konotaciju u ekonomiji (za razliku od
njena znaCenja na podrucju prava). Drugim rije¢ima, u ekonomiji je diskriminacija cijene
neutralno i nekima koristi (onima koji placaju nizu cijenu proizvoda nego $to bi placali kada ne bi
bilo diskriminacije cijena), drugima Steti. Stoga je, uzevsi sve u obzir, ¢esto tesko ili nemoguce
odrediti je li korisna ili Stetna za drustvo u cjelini.

O savrSenoj diskriminaciji cijena govorimo kada proizvoda¢ od svakog kupca zahtijeva
maksimalni nov€ani iznos kojega je on spreman platiti. U ovoj je situaciji cijena u svakom

pojedinom slucaju jednaka vrijednosti dobra, odnosno usluge. Potrosacki visak biva pretvoren u

14 Salvatore, D. op.cit. str. 461.
15 Ferencak, 1. op.cit. str. 166.
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profit proizvodaca. Prema tomu, monopol poseze za diskriminacijom cijena budu¢i da ona
povecava njegov profit. Sljede¢i ¢e graficki prikazi pojasniti ucinke savrSene diskriminacije

cijena.

Slika 3. Savr$ena diskriminacija cijena

Ekonomski profit

B Graniéni trosak

Prosjetni ukupni trosak

rZisna potrainja , prosjefni prihod

Graniéni prihod

>
K

Izvor: Ferencak, 1. (2003) Pocela ekonomike, 2. izmijenjeno i dopunjeno izd. Ekonomski fakultet, Osijek, str. 168.
Monopol, pridrzavajuci se pravila da izjednaci granicni prihod 1 grani¢ni troSak, proizvodi output

K. Na taj, poznati nam, na¢in maksimalizira svoj profit. Ali, potroSaci koji su spremni platiti

jedinstvenu cijenu C ostvaruju potroSacki probitak kojega prikazuje povrsina trokuta ACB.
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Slika 4. Ekonomski profit i savr§ena diskriminacija cijena
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Izvor: Ferencak, 1. (2003) Pocela ekonomike, 2. izmijenjeno i dopunjeno izd. Ekonomski fakultet, Osijek, str. 168.

Savrsena diskriminacija cijena briSe razliku izmedu cijene i granicnog prihoda. Bas kao u

savrSenog konkurenta i u monopola koji savrSeno diskriminira cijene vrijedi da je cijena =

prosjecni prihod = grani¢ni prihod.

Razlog tomu jest Cinjenica da se smanjenje cijene (koje rezultira povecanjem potrazivane

koli¢ine) odnosi samo na dodatno utrzenu jedinicu dobra, a ne i na sve prethodne jedinice. Stoga,

svaka jedinica outputa znaci jednakost cijene i grani¢nog prihoda.

Monopol proizvodi ukupni proizvod K1 koji znaci (bas kao i u savr§enog konkurenta) jednakost

cijene dobra i grani¢nog troska. U€inci su savrSene diskriminacije cijena dvojaki:

a) PotroSacki probitak se pretvara u profit. Ali, povecanju profita pridonose i oni kupci koje

je jedinstvena cijena i pravilo izjednacavanja grani¢nog prihoda i cijene izbacilo "iz igre".
Sada svi kupci, osim posljednjeg, plac¢aju cijenu vecu od one koja bi se formirala u

uvjetima savrSene konkurencije. Samo posljedn;ji kupac placa cijenu jednaku granicnom

trosku.

16



b) Moguce ironicno, ali povecanje profita, posredovano savrSenom diskriminacijom cijena,
znaci proizvodnju veceg, alokacijski efikasnog outputa pri kojem je cijena izjednacena S
grani¢nim troskom.’® Zaklju¢imo: savr§ena diskriminacija cijena rezultira veéim

profitom, ali i ve¢im, alokacijski efikasnim outputom.

Slika 5. Cjenovna diskriminacija prvog stupnja u praksi
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Izvor: Pindyck, R.S., Rubinfeld, D.L. (2005) Mikroekonomija. Mate, Zagreb, str. 372

Dobar primjer cjenovne diskriminacije prvog stupnja svakako bi bile aukcije, posebice u ovom
slu¢aju Nizozemska aukcija koja predstavlja javnu strukturu pri kojoj se odreduje najvisa cijena
po kojoj ¢e se nuditi objekt nadmetanja, ali nakon $to se prikupe ponude. U ovakvoj vrsti aukcije,
ponudaci, odnosno investitori, postavljaju razinu uloga koja njima odgovara, te prema kojoj bi
bili spremni kupiti objekt koji je predmetom aukcije. Ovo je moZe se re¢i obrnuta vrsta aukcije,
pri kojoj se ponude snizavaju od najviSe predstavljene, dok se ponuda ne prihvati od strane
investitora. Prva ponuda koja se prihvati je istovremeno i prodajna, pretpostavljajuci da je ona

iznad rezervacijske cijene ponudaca. U standardnim, engleskim aukcijama proces te¢e nudenjem

16 Ferencak, 1. Op.Cit. str.169.
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najmanje vrijednosti za predmet licitacije, te je rastuci do razine kada se ponudi najveci iznos i
izvr$i prodaja. Dakle nizozemska licitacija je teoretski, dobar nacin pribavljanja cjelokupnog

potrosacevog viska.’

Diskriminaciju drugog stupnja monopolist provodi odreduju¢i jednu cijenu za odredenu
koli¢inu proizvoda ili usluga, a drugu cijenu za svaku jedinicu iznad te koli¢ine.'8

U ovom sluc¢aju diskriminatorsko poduzece nema saznanja o kupcima. Ono ne poznaje njihove
krivulje potraznje niti elasti¢nosti, kako bi ih moglo prema tom kriteriju moglo grupirati. Isto
tako, ono nema informaciju o karakteristikama potroSaca u smislu njihovih obiljezja koje ce
odrediti preferencije. Oni mogu izvrsiti isklju¢ivo grupu procjenu uz saznanje da su neki od
njihovih kupaca spremni platiti viSe, dok su neki spremni platiti manje za jedinicu istog
proizvoda.

Ovdje postoji Siroka lepeza naina odredivanja cijena kroz koje su poduzec¢a u mogucnosti
potaknuti potroSace koji su spremni platiti visSe da to i ucine, ali i one koji to nisu. Ovi nacini,
odnosno sheme cjenovne diskriminacije drugog stupnja potic¢u kupce da se samostalno priklone
razli¢itim grupama prema razini cijena koju su spremni platiti. Poduzeéa u ovom slu¢aju nemaju
informaciju o tome koliko je zapravo svaki kupac spreman platiti, kao Sto je slucaj sa
diskriminacijom prvog stupnja, niti su u moguc¢nosti utvrditi koji su kupci sa visokom, a koji sa
niskom razinom potraznje, $to je slucaj s tre¢im stupnjem cjenovne diskriminacije. U ovom
slucaju, grupa kupaca koja je spremna platiti viSe, kupiti ¢e veée koli¢ine dobara ukoliko je cijena
grani¢ne jedinice proizvoda dovoljno niska, dok ¢e druga grupa odluciti se za manju koli¢inu
proizvoda, bez obzira na cijenu. Jedan od vodec¢ih nacina provodenja cjenovne diskriminacije
drugog stupnja je pruzanje popusta na koli¢inu: dakle, cijena po jedinici proizvoda pada iznad
odredene koli¢ine kupljenog proizvoda; dvodijelno tarifiranje, vezivanje komplementarnih
proizvoda, prodaja u blokovima i sl.

Cjenovna diskriminacija drugog stupnja poznata je takoder kao nelinearno odredivanje cijena, jer
cijena po jedinici proizvoda nije konstanta, ve¢ je promjenjiva veli¢ina u odnosu na koli¢inu

proizvoda. Tipi¢na je za sve djelatnosti kod kojih je bitan broj kupljenih jedinica, kao $to je slucaj

17 1bidem, str. 374.
18 Beni¢, D. op.cit. str. 357.
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s elektricnom energijom, ili pak telefonijom koja omogucava na primjer svojim najvecim
potroSacima najnize cijene.

Kod cjenovne diskriminacije drugog stupnja nailazi se na odredivanje grupe u koju potrosaci
pripadaju isklju¢ivo prema tome da li su spremni platiti vise ili manje, a poduzece naplacuje za
jedinicu proizvoda po navedenom kriteriju, odnosno maksimalnu cijenu koju moze odrediti
shodno toj spremnosti, te iz re¢enog mozemo zakljuciti kako ne dolazi do smanjenja efikasnosti.
Poduzece Cesto zaista ne zna tko su njegovi kupci niti poznaje njihove karakteristike, ono nastoji
proizvod oblikovati tako da se potrosaci sami priklone odredenom segmentu istog trzista. Zbog
navedenog, dolazi do smanjenja efikasnosti u odnosu na efikasnost trzi$ta na kojem se provodi
cjenovna diskriminacija prvog stupnja. Moze se to potvrditi kroz promatranje potroSaca A i B, pri
¢emu je cijena efikasnosti zapravo vrijednost transakcije za proizvod koji kupac A zeli, ali bi tada
taj proizvod bio suviSe atraktivan za kupca B. Cjenovna diskriminacija drugog stupnja je u
svakom slucaju efikasnija od nepostojece diskriminacije, jer kada poduzeca ne bi htjela prosiriti
bazu svojih kupaca, te prisvojiti $to vise potrosacevog viska, kupci sa vrlo niskom potraznjom ne
bi imali moguénost zadovoljiti svoje potrebe.

Blok, odnosno grupno odredivanje cijena je praksa naplacivanja razli¢itih cijena za razliCite
koli¢ine ili blokove, grupe dobara, nacin koji je klasi¢an za djelatnosti opskrbe elektricnom
energijom, vodom, plinom 1 sl. Kod ovog nadina, prisutan je utjecaj ekonomije obujma, dakle,
ukoliko se moZe uociti da se granicni i1 prosjecni troSkovi snizavaju pri povecanju proizvodnje,
odnosno pri povecanju razine outputa, razliite drzavne agencije mogu utjecati na forsiranje
primjene ,,blokovskih® cijena, jer se istovremeno ostvaruje dobrobit i za potroSaca, ali 1 za
poduzece jer kupac svakako ostvaruje nizu cijenu za dati proizvod, dok poduzece ostvaruje veci
profit, iako je cijena niza, zbog nizih prosje¢nih i grani¢nih trogkova.®

Sve navedeno se moze grafic¢ki prikazati. Na sljede¢em grafikonu, moze se vidjeti predstavljena
krivulju potraZznje, grani¢nog prihoda, grani¢nog i prosjecnog troSka. Prikazana su 1 tri razlicita
bloka s pripadajuc¢im cijenama P1, P2, te P3. Presjek krive grani¢nog prihoda i grani¢nog troska
daje polaznu cijenu PO i koli¢inu QO0, medutim, obzirom da poduzece Zeli ostvariti Sto visi profit,
te preuzeti sto veci dio potrosacevog viska, ono grupira kupce prema njihovoj spremnosti da plate
za jedinicu proizvoda, odnosno usluge koju poduzeée nudi, te stoga ono prema navedenom

kriteriju vrsi 1 segmentiranje. Cijene i date koli¢ine su podijeljene u blokove, odnosno kako je

19 Pindyck i Rubinfeld, op.cit. str. 375.
19



predstavljeno na danom grafikonu u tri bloka s pripadaju¢im cijenama. Evidentno je postojanje
ekonomije obujma, gdje pri porastu razine outputa dolazi do smanjenja prosjecnih i jedini¢nih
troskova u masi proizvoda. Uz prisutnost cjenovne diskriminacije drugog stupnja kao u ovom

slucaju, dolazi do poboljsanja polozaja kako prodavaca, tako i kupca.

Slika 7. Cjenovna diskriminacija drugog stupnja
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Izvor: Pindyck, R.S., Rubinfeld, D.L. (2005) Mikroekonomija. Mate, Zagreb, str. 376.

Kao klasi¢an primjer diskriminacije moze se navesti na¢in obra¢una komunalnih usluga, odnosno
elektricne energije, vode 1 sl. MoZe se uzeti za primjer obracun i naplata telefonskih usluga po
posebnim tarifama. Konkretno mozemo navesti primjer HT-a, gdje pretpostavimo za pretplatnika
fiksna tarifa iznosi 60 kuna mjese¢no, dok uspostava poziva iznosi 10 lipa. Ukoliko pretplatnik za
navedeni mjesec obavi samo jedan poziv, onda ga je on kostao 60,10 kuna, medutim, ukoliko
obavi 10 poziva, onda je cijena pojedina¢nog 6,10 kuna.?°

Kao drugi primjer cjenovne diskriminacije drugog stupnja moze se navesti slucaj kada se

ukljucuje tie - in prodaje (odnosno vezivanje proizvoda) i izbore kvaliteta. U ovim slucajevima,

20 |pidem, str. 376.
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poduzece simultano odreduje cijene razli¢itih proizvoda koje maksimiziraju profit. Na primjer,
ukoliko poduzece proda dva proizvoda koja su visoko komplementarna, onda ¢e ono odrediti
njihove cijene pojedinatno kako bi se iskoristila njithovu komplementarnost. Alternativno,
poduzece moze proizvesti isti proizvod, ali razliCite kvalitete. Pazljivim odabirom razine razlike u
kvaliteti, poduzec¢e moze efektivno segmentirati trziSte u dvije grupe, odnosno na one koji su
spremni platiti viSe i na one koju su spremni platiti manje. Poduzece tada moze naplatiti viSe
prvoj grupi, te nizu cijenu drugoj. Ovo su naj¢e$¢i primjeri cjenovne diskriminacije drugog
stupnja.

Mada je diskriminacija cijena drugog uobicajenija od diskriminacije cijena prvog stupnja, ona je
takoder donekle ograni¢ena na slu¢ajeve u kojima su proizvodi i usluge lako mjerljivi, kao $to su
kilovat sati elektricne energije, kubi¢ni metri plina ili vode, broj umnozenih kopija, minute
koristenja, centralnog procesora racunala i tako dalje. Prema tome, diskriminacija se cijena
drugog stupnja Cesto susrece kod odredivanja cijena elektricne energije, plina, vode 1 drugih

javnih usluga, te kod iznajmljivanja uredaja za fotokopiranje, kod koristenja racunala i sli¢no.

Diskriminacija cijena trefeg stupnja odnosi se na zaraunavanje razliitih, cijena za isti
proizvod na razliitim trziStima sve dok grani¢ni prihod od posljednje jedinice prodanog
proizvoda na svakom trziStu nije jednak grani¢nim tro$kovima njegove proizvodnje Na primjer,
ako poduzecée prodaje neki proizvod na dva trzita (trziStu 1 i trziStu 2), ono ¢e maksimizirati
svoje ukupne profite prodajom proizvoda na svakom trzi$tu do razine na kojoj je MRy = MR =
MC. Ako je MR1 > MR2 poduzecu se isplati preorijentirati prodaju s drugoga na prva trzista sve
dok se ne zadovolji uvjet za maksimiziranje profita. S druge strane, ako je MR < MRz, poduzecu
se isplati prenositi prodaju s prvoga na drugo trziste sve dok se ne ispuni MR, = MR». Da bi bilo
u stanju primjeniti ovu ili bilo koju drugu vrstu diskriminacije cijene, poduzece mora imati
odredenu monopolsku moc¢-cjenovna elasti¢nost potraznje za proizvodom mora biti razli¢ita na
razlicitim trziStima, 1 trziSta moraju biti odvojena. Pravilo da poduzece, zato da maksimizira
ukupne profite, mora na svakom trzistu prodavati sve dok se ne zadovolji uvjet MRy = MR, = MC
ukljucuje dakle prodaju proizvoda po visoj cijeni, na trziSte na Kojem je potraznja manje

elastiéna, nego na trzistu s elasti¢nijom potraznjom, §to je prikazano na slici 8.2

21 Salvatore, op.cit. str. 467.
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Slika 8. prikazuje D1 i MRy (krivulje potraznje i grani¢nog prihoda proizvoda s kojima se
poduzece susrece na trzistu 1); crtez b prikazuje D2 i MR2 (krivulje potraznje i grani¢nog prihoda
poduzeca na trzistu 2); i crtez ¢ prikazuje D i MR (krivulje ukupne potraznje i grani¢nog prihoda
za proizvod poduzeca na oba trziSta zajedno). Krivulja ukupne trzisne potraznje (D) dobiva se
vodoravnim zbrajanjem Kkrivulja potraznje na trzistu 1 i trziStu 2 (to jest D = 2D + 2). Uocava se
da je do Q = 60, D = D:. Sli¢no, krivulja se ukupnog grani¢nog prihoda (MR. dobiva
horizontalnim zbrajanjem MR1 i MRz (tj. MR = £ MR1+2 . Uoc¢ava se takoder da je do Q = 30, MR
=MRy.

Najprikladnija razina proizvodnje poduzeca je 90 jedinica proizvoda i dana je to¢kom E na crtezu
c u kojoj je MR = MR+ 2 = MC = 2$. Da bi maksimiziralo profite, poduzece bi trebalo prodati
50 jedinica proizvoda na prvom trzistu, a preostalih 40 jedinica proizvoda na drugom trzistu, tako
da se ispuni uvjet MR1 = MR2 = MR = MC = 2$ (vidjeti tocke E1 E2 i E na tri crteza Slike 11-5).
Za Q =50, P1=7 $ na trzitu 1 i za Q2 = 40, P> = 4% na trzistu 2. Uocava se da je cijena visa na
trziStu s neelasti¢nijom potraznjom. Prema tome, poduzece ostvaruje ukupni prihod od 350$ na
trzi$tu 1 i 1603 na trziStu 2, te na oba trziSta sveukupni prihod od 510$.

Ako su prosjeéni ukupni tro§kovi (ATC) poduzeca na najprikladnijoj razini proizvodnje od 90
jedinica (50 jedinica na trzistu 1 i 40 jedinica na trzistu 2) 3$, tada poduzece ostvari profit od P1 -
ATC = 7% - 3% = 4$ po jedinici i 200$ ukupno na trzistu 1, i P, - ATC = 4$ - 3% = 1$ po jedinici i
408 ukupno na trzistu 2. Ukupni profit na oba trziSta zajedno iznosi 240$. U odsutnosti
diskriminacije cijena poduzece bi prodalo najprikladniju razinu proizvodnje od Q=90 po cijeni
P= 5% (crtez c) i ostvarilo ukupni prihod od 450$ (dok bi uz diskriminaciju cijena tre¢eg stupnja
ukupni prihod iznosio TR=510%). Za Q=90 i ATC=3$, poduzece bi ostvarilo profit od P-ATC=5$
- 3% = 29 po jedinici i 180$ ukupno. Prema tome, mada poduzeée proizvodi na najprikladnijoj
razini proizvodnje i troSkova, primjenom diskriminacije cijena tre¢eg stupnja moze znacajno

povecati svoj ukupni prihod i profit.
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Slika 8. Diskriminacija cijena treceg stupnja

¢ Tediie 1 *nw ¢ Vhupno iefltie

Izvor: Salvatore, D. (1994) Ekonomija za menadzere u svjetskoj privredi. Mate. Zagreb, str. 464.

Crtez a prikazuje D1 i MRy (krivulje potraznje 1 grani¢nog prihoda poduzeéa na trzistu 1), crtez b
prikazuje D2 i MR2 i crtez ¢ prikazuje D i MR (krivulje ukupne potraznje i grani¢nog prihoda za
oba trzista zajedno). D = XD1+21 MR = ZMR1+2 dobiju se vodoravnim zbrajanjem. Najprikladnija
razina proizvodnje poduzeca je 90 jedinica i data je tockom E na crtezu ¢, u kojoj je MR = MC =
2$. Poduzece proda 50 jedinica proizvoda na trzistu 1 i 40 jedinica na trzistu 2, tako da je MRy =
MR2 = MR = MC = 2$ (vidjeti tocke Ez, E2 i E). Za Q =50, P1 = 7$ na D1 na trzista 1 iza Q2 = 40,
P> = 4% na D2 na trzistu 2. Za Q =90 i prosje¢ne ukupne troSkove od 3$ po jedinici, poduzece
ostvari profit od 4$ po jedinici i 200$ ukupno na trzistu 1, i 1$ po jedinici i 40$ ukupno na trzistu
2. Svekoliki profit na oba trziSta iznosi 240$. U odsutnosti diskriminacije cijena, Q = 90 i P= 5%
(vidjeti crtez c). Profit iznosi 2$ po jedinici i 180$ ukupno.??

Mnogo je primjera diskriminacije na nasem trziStu, Jedan od njih su poduzeca za opskrbu
elektricnom energijom koja obi¢no naplacuju vije cijene rezidencijalnim nego komercijalnim
potrosacima elektricne energije. Razlog tome je veéi cjenovna elasticnost potraznje za
elektricnom energijom komercijalnih nego rezidencijalnih potrosaca. Veca elasti¢nost
komercijalnih potroSaca javlja se zbog toga Sto bi oni poceli proizvoditi vlastitu elektricnu

energiju kad bi cijene porasle iznad troSkova izgradnje i odrzavanja vlastitih elektri¢nih, centrala.

22 |bidem, str. 465.
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Takav izbor kucanstva obi¢no nemaju, rezidencijalna i komercijalna trziSta drze se, dakle,
odvojena ili segmentirana uporabom brojila koja se postavljaju u poslovne prostore i domove.
Drugi primjeri diskriminacije cijena treeg stupnja SU viSe cijene karata koje zrakoplovne
kompanije naplacuju poslovnim ljudima nego turistima, vise cijene knjigama koje sveuciliSne
knjizare naplacuju studentima nego profesorima, visa cijena mlijeka za kucanstva nego
proizvodace sita, viSe cijene koje telefonska poduzeca zaracunavaju za radnog vremena, nego
izvan njega, viSe cijene koje se obi¢no naplacuju za isti proizvod u zemlji nego u inozemstvu i
viSe cijene usluga svim potrosacima osim djeci i starijima. U svakom, slu¢aju visa se cijena
napla¢uje na trziStu s manjom elasti¢no$¢u potraznje (tj. na onom na kojem postoji manje
supstitucija za proizvod) i trzista se razli¢itim metodama drze odvojena ili segmentirana.

Za zastitu od diskriminacije cijena u Republici Hrvatskoj se brine Agencija za zastitu trziSnog
natjecanja (AZTN), koja obavlja upravne i stru¢ne poslove u vezi sa zastitom trziSnog natjecanja,
te poslove odobravanja, nadzora provedbe i1 povrata opc¢ih 1 pojedina¢nih drzavnih potpora. Rad
Agencije reguliran je Zakonom o zastiti trzi$nog natjecanja? i Zakonom o drzavnim potporama?,
a odgovorna je Hrvatskom saboru. Radom Agencije upravlja Vijeée za zastitu trziSnog natjecanja
koje se sastoji od pet ¢lanova, a imenuje ih i razrjeSava duznosti Hrvatski sabor, na prijedlog
Vlade Republike Hrvatske. U ¢lanku 26. Zakona o zastiti trZiSnog natjecanja stoji zabrana svakog
oblika utjecaja na rad Agencije koji bi mogao ugroziti njezinu samostalnost i neovisnost, rad
Agencije je javan 1 sjediSte joj je u Zagrebu.

Najvaznija zada¢a Agencije je promoviranje kulture trziSnog natjecanja, uoc¢avanje ograni¢enja
koja se odnose na trZiSno natjecanje, a sadrzani su u zakonima i propisima. Kada se radi o
poduzetnicima i njihovim postupanjima s protutrziSnim uéincima, primjerice o dogovorima o
cijenama s konkurentima, zloupotrebi vladajuceg polozaja poduzetnika ili kontroli koncentracija,
spajanja ili okrupnjivanja poduzetnika, Agencija u okviru svoje nadleznosti ocjenjuje takva
postupanja i kaZznjava prekrSitelje Vizija Agencije je uspostaviti djelotvorno trZiSno natjecanje
koje ¢e omoguciti 1 poticati na dugoro€an rast te ¢e omoguciti i osigurati maksimalne koristi 1
dobrobit za potrosace. Takoder zele poticati poduzetnike na unaprjedenje inovacija i efikasnosti u
poslovanju. Misija je da se pomogne trziStu otklanjanjem zapreka i slabosti tako da dobro

funkcionira cijelo gospodarstvo u cjelini.®

23 Zakon o zastiti trzi$nog natjecanja (2009) (NN broj 79/09,80/13) (18.8.2018)
24 Zakon o drzavnim potporama, (NN broj 47/14 i 69/17) (18.8.2018.)
3 http://www.aztn.hr/o-nama (18.08.2018)
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U nadleznost Agencije spada utvrdivanje zabranjenih sporazuma izmedu poduzetnika te
odredivanje mjera, uvjeta i rokova za otklanjanje S$tetnih ucinaka zabranjenih sporazuma,
utvrdivanje zlouporabe vladaju¢eg polozaja poduzetnika i zabrana svakog daljnjeg postupanja
koje dovodi do zlouporabe te odredivanje mjera, uvjeta i rokova za otklanjanje Stetnih ucinaka
takvog postupanja, kao i ocjena dopusStenosti koncentracija poduzetnika. Agencija u svojoj
nadleznosti daje i stru¢na misljenja o sukladnosti sa Zakonom o zastiti trziSnog natjecanja, nacrta
prijedloga zakona i drugih propisa i vazecih zakona koji su od znacaja za trziSno natjecanje.
Nakon pristupanja Republike Hrvatske EU, Agencija je postala nadlezna i za zaStitu trziSnog
natjecanja u bankarskom sektoru. Nadalje, u poslovima tzv. antitrusta (ocjena sporazuma izmedu
poduzetnika i zlouporabe vladajuéeg polozaja poduzetnika) Agencija je dobila nove ovlasti
sukladno pravima EU, dok je stekla i obvezu suradnje s ostalim nacionalnim tijelima za zastitu

trzi$nog natjecanja drzava ¢lanica i Europskom komisijom.®

3.3. Medunarodna diskriminacija i damping

Diskriminacija se cijena moze primjenjivati izmedu domacih i stranih trzista. Medunarodna se
diskriminacija cijena naziva damping. Ta praksa podrazumijeva zaracunavanje nizih cijena istim
proizvodima u inozemstvu nego na domacem trzistu, ako je cjenovna elasti¢nost potraznje na
inozemnom trzistu visa. Cine¢i to, monopolist zaraduje veée profite nego §to bi zaradio prodajom
optimalne razine proizvodnje po istim cijenama na oba trziSta. Cjenovna elasti¢nost potraznje
proizvoda monopolista veéa je u inozemstvu nego kod kuce zbog konkurencije proizvodaca
drugih zemalja na stranom trzistu. Strana konkurencija obi¢no je ograni¢ena kod kuce uvoznim
porezima ili drugim ogranicenjima trgovine. Te se uvozne restrikcije uvode u cilju segmentiranja
trzista (tj. da se domace trziSte drZzi odvojeno od stranog trzista) i spre¢avanja ponovnog izvoza
proizvoda natrag, u zemlju monopolista (S$to bi ugrozilo njegovu moguénost prodaje proizvoda po
vi$oj cijeni kod kuée i u inozemstvu). 2/

Osim dampinga do kojeg dolazi zbog medunarodne diskriminacije cijena (koji se katkada naziva
neprekidni damping), postoje jo§ dva njegova oblika. To su predatorni damping i povremeni

damping. Predatorni damping prisutan je kada dolazi do privremene prodaje neke robe ispod

26 http://www.aztn.hr/onama/nadleznost-i-ustrojstvo (18.08.2018)
27 Salvatore, op.cit. str. 470.
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cijene ili po nizoj cijeni na stranom trziStu da bi se strani proizvodaci natjerali na zatvaranje.
Nakon toga se cijene na stranom trzistu ponovo dignu da bi se iskoristila prednost novo stecene
monopolistiCke mo¢i. Povremeni damping je povremena prodaja neke robe ispod cijene ili po
niZoj cijeni na stranom nego na domacem trzistu da bi Se rijesSilo nepredvidenog ili priviemenog
viska neke robe i1 na taj nacin sprijecilo smanjenje domace cijene.

Trgovinska ograni¢enja da se sprije¢i predatorni damping opravdana su i dozvoljena da bi se
zastitile domace industrije od nepravedne konkurencije iz inozemstva. Ova ograni¢enja obi¢no
poprimaju oblik antidampinskih poreza da bi se ispravile razlike u cijenama. Medutim, Cesto je
teSko odrediti o kakvom se dampingu radi i domaci proizvodaci gotovo uvijek traze zastitu od
svih oblika dampinga. Doista, prijetnja da ¢e se uloziti tuzba zbog dampinga obeshrabruje uvoz i
dovodi do vise razine domace proizvodnje i profita. To se naziva “tezom uznemirivanja".
Neprekidni i povremeni damping koristi domac¢im potroSac¢ima, (dozvoljavajuci im da kupe robu
po niZoj cijeni) 1 ta korist moze nadmasiti moguce gubitke domacih proizvodaca.

U tijeku proteklog desetljeca Japan je optuzen za damping Celika, televizora i ¢ipova za racunala
u Sjedinjene Drzave a Europljani za damping automobila, Celika i drugih proizvoda. Vecina
industrijskih zemalja (pogotovo onih u Europskoj ekonomskoj zajednici) istrajno su koristile
damping viska poljoprivrednih proizvoda koji se javljao kao posljedica njihovih programa
podrske poljoprivredi, izvozne potpore su takoder oblik dampinga koji se cesto javlja u
prikrivenim oblicima, mada je prema medunarodnom dogovoru, nelegalan. Kada se damping
dokaze, okrivljeno ¢e poduzecée obi¢no radije povisiti svoje cijene (kao §to je u¢inio Volkswagen
1976. 1 japanski izvoznici televizora godine 1977), nego da bude suofeno s antidampinskim

porezom.
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3.4. Odredivanje cijena paketa proizvoda

Prodaja u paketu ima smisla kada klijenti imaju heterogenu potraznju i kada poduzeée ne moze
cjenovno diskriminirati. Prodaja u paketu(bundling)je uobicajeni oblik vezivanja koji predstavlja
praksu prodaje dvaju ili vise proizvoda zajedno, dakle kao paket proizvoda. To je praksa prodaje
dva ili vi$e proizvoda zajedno, kao paket.?®

Radi se 0 povezivanju viSe razli¢itih proizvoda, ali heterogenih, u jedan paket. Obi¢no je rije¢ o
proizvodima kod kojih postoji negativna korelacija, odnosno jedan od proizvoda u paketu ima
znacajno nizu potraznju, te da kupac nije prisiljen istovremeno, odnosno u paketu pribaviti oba
proizvoda, vrlo vjerojatno ne bi bio ni kupljen, Sto snizava profit poduzeca. Stoga je zapocela
praksa ,,bundlinga®, pri ¢emu ¢e kupac zaista platiti manje za oba proizvoda zajedno, nego §to bi
platio pojedina¢no. Cista prodaja u paketu se odnosi na isklju¢ivu prodaju proizvoda zajedno,
dakle u paketu, dok se mjesSovita prodaja u paketu. odnosi na mogucnost zasebne kupovine
proizvoda. Ovakav nacin prodaje je prisutan kada poduzece je ograni¢eno u provodenju cjenovne
diskriminacije uz heterogenu potraznju potrosac¢a. Kao i kod svakog oblika diskriminiranja, i na
ovaj nacin postizu se odredene koristi kao §to je efikasnost troskova, moguénost povecanja
profita, ali 1 usmjeravanje kupaca jednom poduzecu za pribavljanje viSe proizvoda, posebice ako
je njihovo koristenje zaista povezano, odnosno ako govorimo o komplementarnim proizvodima i

provodenjem vezivanja.?® Na slici 9 prikazan je odnos mjesovite i Giste prodaje u paketu.

2 pindyck, R.S., Rubinfeld, D.L. op.cit. str. 392.
2 |bidem, str. 397.
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Slika 9. MjeSovita u odnosu na ¢istu prodaju u paketu
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A
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Izvor: Pindyck, R.S., Rubinfeld, D.L. (2005) Mikroekonomija. Mate, Zagreb, str.397.

Kod pozitivnih grani¢nih troSkova, mjeSovita prodaja u paketu moze biti profitabilnija od
isklju¢ive prodaje u paketu. PotroSa¢ A ima rezervacijsku cijenu za dobro 1 ispod grani¢nog
troSka c1, a rezervacijska cijena potroSaca D za robu 2 ispod je grani¢nog troska c2. S mjeSovitom
prodajom u paketu potrosac A je potaknut da kupi samo robu 2, a potrosa¢ D da kupi samo robu
1, smanjujuéi na taj nacin trosak poduzeéa.*®

Poduzeée koje primjenjuje ovakvu cjenovnu politiku pretpostavlja da ¢e potrosaci cijeniti
mogucnost da si jednom kupnjom 1 za jednu cijenu priskrbe dva ili viSe razli€itih proizvoda.
Prikladnost jedne kupnje moze paket ili skupinu proizvoda uéiniti vrednijom nego da se ti
proizvodi nude pojedinacno no cijena mora biti dovoljno niska da potrosace privuce da kupe
paket proizvoda. Ono §to poduzeéa vide kao prednost prilikom primjene ove cjenovne politike
jest to da prodaja proizvoda u paketu iziskuje nize troSkove nego prodaja pojedina¢nih proizvoda.

Nedostatak se ogleda u Cinjenici da niza cijena paketa proizvoda moze utjecati na percepciju

svakog od proizvoda u paketu, na nacin da se ti proizvodi izvan paketa s jedne strane Cine

30 |hidem, str. 397.
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skupljim, a s druge strane proizvodima nize kvalitete. Jedno od rjeSenja u takvoj situaciji je
ponuditi glavni proizvod uz komplementarni proizvod gratis. Ova je politika, naime, korisna i
kada poduzece zeli sniziti cijenu svojeg proizvoda, ali ne zeli time narusiti percepciju kvalitete. U
tom slucaju poduzeca nude glavni proizvod, uz kojega nude i neki komplementarni proizvod
(npr. “Kupite digitalni fotoaparat i dobivate na poklon pisac u boji.”). Ovim pristupom, poduzece
¢ini zeljenu cjenovnu prilagodbu, bez da narusava imidz (visoko)kvalitetnog (glavnog)
proizvoda.

Mnogi su primjeri prodaje u paketu i vezivanja. Kada je rije¢ o vezivanju, ve¢ je ranije
spomenuto kako je u pitanju spajanje komplementarnih proizvoda, a koji mogu biti output istog
ili razli¢itih poduzeéa. Mnogi su primjeri bundlinga u praksi. Jedan od primjera koji je prisutan
na globalnoj razini je i Microsoft Office 365, pri ¢emu u jednom paketu dobivamo Word, Excel,
PowerPoint, Outlook, OneNote, Publisher 1 Access, $to znaci da mi kao kupci ne mozemo sami

birati §to zelimo a $to ne Zelimo platiti. Dakle, u ovom slucaju rijec€ je o ¢istom bundlingu.

3.5. Meduvremenska diskriminacija

Postoje dva oblika cjenovne diskriminacije koja su jako povezana, a to su meduvremenska
cjenovna diskriminacija i cijena maksimalnog opterecenja. Meduvremenska cjenovna
diskriminacija je praksa podjele potro$aca s razli¢itim potraznjama u viSe grupa kojima se
naplacuje razlicite cijene u razli¢itim vremenskim trenucima, a ne stalno. Njezin cilj je podijeliti
potrosace na grupu s visokom potraznjom 1 grupu s niskom potraznjom naplacujuci cijenu koja je
najprije visoka, a kasnije pada. Drugi oblik je odredivanje cijene maksimalnog opterecenja, to je
praksa napla¢ivanja viSih cijena za vrijeme perioda najveéeg optereCenja kada ograni¢enja
kapaciteta uzrokuju visoke grani¢ne troskove. Odredivanje cijena maksimalnog opterecenja
ukljucuje naplacivanje razlicitih cijena u razli¢itim vremenskim periodima. Njezin cilj je povecati
ekonomsku efikasnost naplac¢ivanjem cijena koje su blizu grani¢nog troska. Granicni trosak u
periodu najveéeg opterecenja je visok zbog ograniCenja kapaciteta, pa bi i cijene tada trebale biti

viSe. Na slici 10 prikazan je meduvremenska cjenovna diskriminacija.
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Slika 10. Meduvremenska cjenovna diskriminacija
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Izvor: Pindyck, R.S., Rubinfeld, D.L. (2005) Mikroekonomija. Mate, Zagreb, str.382.

Potrosaci su podijeljeni u grupe po cijenama koje se naplacuju u razli¢itom vremenskom periodu.

U pocetku je cijena visoka. Poduzece osvaja potrosacki viSak od onih s visokom potraznjom za

proizvodom, koji nisu spremni cekati s kupovinom. Kasnije se cijena snizava kako bi bila

privla¢na masovnom trzistu.!

31 |pidem, str. 382.
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Slika 11. Odredivanje cijene maksimalnog opterecenja
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Izvor: Pindyck, R.S., Rubinfeld, D.L. (2005) Mikroekonomija. Mate, Zagreb, str.384.

Potraznja za nekim dobrima i uslugama naglo se povecava tijekom odredenog vremenskog
perioda. Naplacivanje vise cijene P1 tokom najopterecenijih perioda profitabilnije je za poduzece
od naplacivanja jedinstvene cijene u svim periodima. To je 1 efikasnije, jer je grani¢ni troSak visi
za vrijeme perioda optereéenja.®? Odredivanje cijene maksimalnog opterecenja razlikuje se od
cjenovne diskriminacije treCeg stupnja. Kod cjenovne diskriminacije te¢eg stupnja granicni
prihod mora biti jednak za svaku grupu potrosaca i takoder mora biti jednak granicnom troSku,
zato jer toSkovi za rali€ite grupe nisu nezavisni. Prodaja vise elektricne energije tijekom manje
opterecenog perioda nece znaCajno povecati troSak prodaje elektrine energije u periodu
maksimalnog opterecenja. Cijene 1 prodaja za svaki period mogu se nezavisno odrediti tako da se

graniéni trosak izjedna¢i s grani¢nim prihodom za svaki period.®

32 |bidem, str. 384.
3 Pindyck, R.S., Rubinfeld, D.L. op.cit. str. 384.
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3.6. Dvodijelna tarifa

Dvodijelna tarifa je oblik odredivanja cijene kod kojeg se potrosa¢ima naplacuje naknada za
“ulazak” i za koriStenje. Ona je povezana s cjenovnom diskriminacijom samo na drugi nacin
osvaja potroSacev visak. PotroSa¢ mora prvo platiti pravo kupnje proizvoda, a zatim mora placati
dodatnu naknadu za svaku jedinicu proizvoda koju kupe. Dvodijelna tarifa primjenjuje se u
mnogim okruzenjima: teniskim i golf klubovima ( placa se godi$nja ¢lanarina te naknada za
svako koriStenje terena ili rundu golfa); iznajmljivanje velikih racunalnih servera (jednaka
mjese¢na naknada plus naknada za svaki poziv).** Kod dvodijelne tarife, kupci pla¢aju pausalnu
naknadu i naknadu po jedinici proizvoda. U oba slucaja, kupci samostalno biraju, koji aranZzman
placanja njima najviSe odgovara, ali i prodavacu. Prethodno navedeni primjer HT-a je klasi¢ni

prikaz dvodijelne tarife. Na slici 12 prikazana je dvodijelna tarifa sa samo jednim potrosacem.

Slika 12. Dvodijelna tarifa sa samo jednim potrosacem

LISDQ

Kalitina

Izvor: Pindyck, R.S., Rubinfeld, D.L. (2005) Mikroekonomija. Mate, Zagreb, str.386.

Potrosa¢ ima krivulju potraznje D. Poduzece maksimalizira profit tako $to odredi naknadu za
koriStenje, P, jednaku grani¢nom trosku, te naknadu za ulazak, T koja je jednaka potroSacevom
visku.® Cilj poduzeée je ostvariti §to vise potrosadevog viska, te zato potrosa¢ plaéa T* (ili malo
manje) za koriStenje proizvoda te P*=MC po potrosnoj jedinici. Na ovaj nain potrosa¢ osvaja

cjelokupni potrosacev visak kao svoj profit.

3 Pindyck, R.S., Rubinfeld, D.L. op.cit. str. 385.
3 Ibidem, str. 386.
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Slika 12. Dvodijelna tarifa s dva potrosaca

S0 |

B

[,

n 0y Koligina
Izvor: Pindyck, R.S., Rubinfeld, D.L. (2005) Mikroekonomija. Mate, Zagreb, str.387.

Nakanda za koriStenje P* uz koju se postize maksimalan profit premasuje granicki trosak.
Naknada za ulazak T* jednaka je visku potrosaca sa manjom potraznjom. Ukupan profit je 2T* +
(P* — MC)(Q1 + Qz). Ovaj profit je veéi od dvostrukog podrudja trokuta ABC.3®

Poduzece moze odrediti samo jednu ulaznu naknadu i jednu naknadu za koriStenje. Poduzece
nece utvrditi naknadu za koristenje P, jednaku MC, jer u tom slucaju ne bi moglo odrediti
naknadu za ulaz veéu od potrosacevog viska potrosaca sa manjom D, te ne bi moglo
maksimalizirati profit. Odredit ¢e naknadu za koriStenje iznad MC i naknadu za ulaz jednaku

ostatku potrosacevog viska onog potroSaca sa manjom D.

36 |bidem, str. 387.
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ZAKLJUCAK

Monopol je situacija na trziStu kada postoji samo jedan prodava¢ i mnogo kupaca. Sama rijec
monopolist potjeCe od grc¢ih rije¢i mono- Sto znaci jedan, te polist, u znacenju prodavac. Za
postojanje monopola, moraju postojati odredeni uvjeti koji moraju biti ispunjeni. Prije svega,
monopolist je jedini ponuda¢ za dati proizvod, odnosno uslugu, ali ponuda¢ za proizvod koji
nema zamjenu. Monopolist moze utjecati, kontrolirati i mijenjati cijene, medutim niti potraznja
za tim proizvodom nije savrSeno neelasti¢na jer ¢e kupci u svakom sluc¢aju postepeno reagirati
promjenom koli¢ine proizvoda koji kupuju, odnosno pocet ¢e smanjivati u slucaju povecanja
cijena, te ukoliko je to na bilo koji nacin moguce, poceti se usmjeravati prema nekom drugom
proizvodu. On ne moze utjecati na cijene drugih proizvodaca, jer on zapravo nema svojih
konkurenata, stoga je koeficijent unakrsne elasti¢nosti potraznje jednak nuli.

Takoder, ograniCen je pristup ulasku novih proizvodaca je prisutan zbog razlic¢itih prepreka. Tri
su stupnja diskriminacije, prvi koji se prvi bazira na zaraCunavanju razlifite cijene istog
proizvoda razli¢itim kupcima, pri ¢emu poduzeée preuzima cjelokupni potroSacev visak, a visina
cijene je jednaka rezervacijskoj cijeni svakog pojedinacnog kupca. Drugi stupanj diskriminacije
se naziva i nelinearno odredivanje cijena, pri ¢emu poduzeée nema spoznaje o krivuljama
potraznje kupaca, niti njithovim elasti€énostima, medutim zna kako postoje kupci s razli€itim
razinama spremnosti da plate za proizvod. Poduzece pri tome naplacuje razliCite cijene za
razlic¢ite koli¢ine proizvoda. Kod cjenovne diskriminacije treeg stupnja radi se o podjeli
potrosaca u dvije ili viSe razliCitih grupa, pri ¢emu svaka od njih ima zasebne krivulje potraznje,
cjenovne promjene, imaju elasti¢nu potraznju, te poduzeca zaraCunavaju niZe cijene za navedenu
grupu, dok za one s elasticnijom ipak odreduju viSe cijene kako bi preuzeli $to veéi dio
potrosacevog viska i maksimizirali profit. Osnovna pretpostavka maksimizacije profita pri
provodenju cjenovne diskriminacije tre¢eg stupnja je izjednacavanje grani¢nih prihoda razlicitih

grupa kupaca s grani¢nim troskovima.
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