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DPD1. Si commenti ciò che segue. Il contributo di Porter per quanto riguarda le cinque forze si riassume nell'identità economica:
Profitto = (Prezzo - Costo medio) × Quantità

La distribuzione dei profitti, come definita nell'equazione, razionalizza l'analisi delle cinque forze di Porter.  Ciascuna delle variabili nell'equazione dipende o è influenzata da una o più delle cinque forze discusse nel modello di Porter.  Pertanto, le relazioni tra le forze che influenzano un'industria sono catturate nella semplice equazione per i profitti economici.

1. Concorrenza interna:  si rifletterebbe nel prezzo e nella quantità.   La previsione è che una maggiore concorrenza spingerebbe i prezzi verso il basso e potrebbe anche causare una ridistribuzione delle quote di mercato.  La concorrenza può anche aumentare la concorrenza per gli input e aumentare i costi.
2. Sostituti:  l'esistenza di sostituti stretti limiterebbe il prezzo che i produttori del settore potrebbero applicare. I prodotti sostitutivi possono anche ridurre la quantità quando tali sostituti sono percepiti come migliori nel soddisfare le esigenze dei clienti o quando hanno un prezzo inferiore e la domanda per il prodotto è elastica.
3. Potere dei compratori:  i compratori possono forzare il prezzo verso il basso se detengono più potere contrattuale rispetto ai produttori, convertendo così i profitti dei produttori in surplus dei consumatori.
4. Barriere all'ingresso: elevate barriere possono impedire o rallentare l'entrata, proteggendo i prezzi e le quantità vendute dagli operatori già presenti rispetto allo scenario in cui nuovi concorrenti entrano nel settore.
5. Potere dei fornitori:  se i produttori di un input detengono il potere contrattuale, possono aumentare i prezzi che applicano per gli input: i fornitori possono catturare una parte dei profitti.

L'esistenza di profitti può attirare potenziali entranti, ma l'ingresso effettivo dipende dalle barriere e dalla reazione attesa degli operatori presenti.  L'analisi delle cinque forze identifica i fattori che influenzano la distribuzione di valore all'interno dell'industria (sia che si tratti di compratori [surplus dei consumatori], fornitori [surplus del produttore in un altro settore] o concorrenti [corsa ad appropriarsi del surplus del produttore]), e qualifica la misura in cui la cattura dei profitti sembra fattibile.  L'equazione può fungere da semplice modello per il paradigma di Porter.

DPD2. La concorrenza tra le imprese di un settore è più forte, in genere, quando alcune delle seguenti affermazioni sulle condizioni economiche dell'industria sono vere, quali sono?
a I costi fissi di produzione sono alti.
b Nel settore ci sono due concorrenti.
c I prodotti sono differenziati.
d La capacità di produzione del settore è bassa rispetto all'attuale domanda.
a. In genere sì: costi fissi elevati, soprattutto in presenza di capacità inutilizzata, incentivano le imprese a vendere unità aggiuntive anche a margini ridotti; ciò può intensificare la concorrenza sui prezzi. I costi fissi possono anche costituire una barriera all'entrata, ma questo non implica che la rivalità tra gli operatori già presenti sia bassa.

b. Il solo fatto che vi siano due concorrenti non consente di concludere che la rivalità sia bassa. Un duopolio può essere molto aggressivo o relativamente stabile a seconda di simmetria, differenziazione, capacità, trasparenza e frequenza dell'interazione. Una maggiore frammentazione tende, a parità di altre condizioni, a rendere più probabili deviazioni dallo status quo.

c. La differenziazione tende a ridurre la rivalità di prezzo perché limita la sostituibilità tra offerte e rende meno probabile che un piccolo taglio di prezzo trasferisca molti clienti. Non elimina però la rivalità, che può spostarsi su innovazione, qualità, servizio e pubblicità.

d. Quando la capacità è scarsa rispetto alla domanda, le imprese hanno meno incentivo a ridurre i prezzi. La rivalità tende invece ad aumentare con capacità in eccesso, perché le imprese cercano di coprire i costi fissi e utilizzare gli impianti.


D1. In che modo l'entità delle economie di scala influenza l'intensità di ognuna delle cinque forze?
Le economie di scala esistono quando il costo medio di produzione diminuisce all'aumentare del tasso di produzione. Le economie di scala influenzano il numero di concorrenti che possono competere con successo in un settore.  È probabile che ci siano meno imprese in un settore con forti economie di scala rispetto a un settore in cui le economie di scala sono esaurite a livelli relativamente bassi di produzione. Poiché vi sono meno operatori, gli operatori consolidati detengono ciascuno un'ampia quota di mercato e sostengono bassi costi unitari di produzione. In questo contesto, le economie di scala influenzeranno le cinque forze nel modo seguente.

Barriere all'ingresso: le economie di scala aumentano le barriere. Per raggiungere costi comparabili a quelli degli incumbent, un nuovo operatore dovrebbe entrare su scala elevata, esponendosi a forti rischi e a una possibile reazione; entrando su piccola scala sopporterebbe invece uno svantaggio di costo.

Rivalità: l'effetto è ambiguo. Le economie di scala possono intensificare la lotta per la quota di mercato, l'utilizzo della capacità e l'apprendimento; possono però anche sostenere una struttura con pochi operatori interdipendenti. Il numero ridotto di imprese non garantisce una rivalità bassa: contano simmetria, capacità, differenziazione e incentivi a deviare.

Sostituti: le economie di scala non aumentano automaticamente la minaccia dei sostituti. Riducendo costi e prezzi, possono rendere il prodotto del settore più competitivo. Tuttavia, se un sostituto sottrae volume, la perdita di scala può aumentare i costi medi e peggiorare il rapporto prezzo-prestazioni del prodotto originario.

Potere dei fornitori: se le economie di scala riducono il numero di imprese acquirenti, ciascuna può negoziare meglio grazie ai maggiori volumi. L'effetto deriva dalla concentrazione e dal valore del contratto, non da un coordinamento tra concorrenti.

Potere degli acquirenti: se l'offerta si concentra in poche imprese, il potere dei venditori può aumentare. I grandi acquirenti possono comunque mantenere leva negoziale se dispongono di alternative o possono integrarsi a monte.
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