DYSKRYMINACJA CENOWA (inaczej ROZNICOWANIE CEN )

oznacza sprzedaz tego samego towaru po réznych cenach na réznych segmentach rynku.

Problem: Jak prowadzi¢ strategi¢ roznicowania cen aby maksymalizowa¢ zysk?
W jaki sposob efektywnie zarzadzaé zyskiem?

Segment I Segment 11
popyt mniej elastyczny(bardziej sztywny) popyt bardziej elastyczny
wyzsze dochody nizsze dochody
wvzsza pozycia w hierarchii preferencii nizsza pozvcia w skali preferencii
WyZsza cena nizsza cena
Uwaga: Pomimo, ze koszty produkcji tego towaru dla réznych segmentéw rynku sa

identyczne (lub zblizone), ceny, po ktorych sprzedawany jest ten towar na roéznych
segmentach rynku sa rézne (poréwnaj odwrotnie proporcjonalng zalezno$¢ ceny od cenowe;j
elastycznosci popytu).

Przyklady dyskryminacji cenowej:

= Dbilety lotnicze ( segment podrdzy stuzbowych i turystycznych), podobnie ceny na
inne ushlugi, takie jak np. telekomunikacja, hotele — zréznicowanie cen dla
klientow biznesowych i indywidualnych

= wysokie ceny w momencie wprowadzenia produktu na rynek i stopniowa ich
obnizka wraz z uplywem czasu

= ceny w sezonie i poza sezonem

= upusty cenowe

Warunki, jakie musza by¢ spetnione, aby stosowac strategi¢ dyskryminacji cenowej:
= mozliwo$¢ identyfikacji segmentdw rynku charakteryzujacych si¢ r6zna cenowa
elastycznoscia popytu
= Sciste oddzielenie segmentow rynku, brak mozliwosci odsprzedazy dobr po

wyzszych cenach na innych segmentach, jesli zakupione zostaly po cenach
nizszych, lub bardzo wysokie koszty takiej odsprzedazy




