
8.1

Đặc điểm

� Chỉ có 1 nguời bán một loại sản phẩm hoặc
dịch vụ mà không có sản phẩm, dịch vụ thay
thế gần gũi

� Rào cản lớn cho phép hãng có lợi nhuận
kinh tế dài hạn

� Hãng ấn định giá, có sức mạnh thị trường
lớn

� Thông tin không hoàn hảo

I. KN, nguyên nhân hình thành. (Vi mô I)
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8.2

�Là người sở hữu các nguồn lực không có sự thay thế gần gũi

–Nếu bạn sở hữu mọi nguồn dầu lửa, ai có thể kinh doanh trong ngành lọc dầu?

–Công ty nhôm của Mỹ (ALCOA) đã có thời kỳ sở hữu 90% các mỏ quặng
bauxite trên thế giới.

�Các vấn đề trong đầu tư vốn và cong nghe

–Lựa chọn sản phẩm đòi hỏi phải có sự đầu tư tư bản lớn và liên tục.

–Tại sao không thể gia nhập được vào thị trường sản xuất bộ vi xử lý (chip) máy
tính và cạnh tranh với IntelIntel?

�Tính kinh tế của quy mô

–Chi phí bình quân và giá thấp sẽ loại bỏ được các đối thủ

–Hãng có quy mô lớn nhất có thể sản xuất tại mức chi phí bình quân thấp nhất

�Quy định hợp pháp của Chính phủ

–Giấy phép, bản quyền, bằng phát minh, chứng nhận hợp pháp, thuế nhập khẩu

�Cartel

C¸c hµng rµo gia nhËp
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§−êng chi phÝ cña ®éc quyÒn tù nhiªn: 
Tr−êng hîp ngµnh ®iÖn
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8.4

� Đường cầu đối diện với doanh nghiệp là
một đường dốc xuống.

� §−êng cÇu cña h�ng = ®−êng cÇu thÞ tr−êng
– H�ng ®éc quyÒn b¸n lµ mét ngµnh

§−êng cÇu cña nhµ ®éc quyÒn
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8.5

§−êng cÇu h·ng c¹nh tranh hoµn 
h¶o vµ h·ng ®éc quyÒn b¸n

H×nh 5-3 (a) vµ (b)

d = D

Q

(b)

§−êng cÇu h·ng ®éc quyÒn b¸n

d

q

(a)

§−êng cÇu h·ng canh tranh hoµn h¶o

G
i¸

G
i¸
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8.6

§éc quyÒn b¸n C¹nh tranh hoµn h¶o

Mét ng−êi b¸n

CÇu h·ng lµ cÇu thÞ tr−êng
dèc xuèng

Muèn b¸n nhiÒu ph¶i h¹
gi¸ xuèng

MR < P

V« sè ng−êi b¸n

CÇu hoµn toµn co gi·n
(ChÊp nhËn gi¸)

B¸n toµn bé s¶n l−îng t¹i 
møc gi¸ thÞ tr−êng

Mäi ®¬n vÞ hµng ho¸ ®Òu
®−îc b¸n cïng mét gi¸
(P = MR)

§−êng cÇu cña nhµ ®éc quyÒn
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8.7H×nh 5-4

P1

MR = vïng A – vïng B
MR<P

S¶n l−îngQ + 1Q

P2

Vïng A (+)
T¨ng thªm

Vïng B (–)

MÊt ®i

§−êng cÇu D = AR

D

G
i¸

Doanh thu cËn biªn: Lu«n nhá h¬n gi¸
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8.8

� Doanh thu cận biên nhỏ hơn giá.

Q

P

P

Q
PP

Q

P
QP

Q

Q

Q

PQ

Q

TR
MR

∆

∆
+=

∆

∆
+

∆

∆
=

∆

∆
=

∆

∆
=

).(

PE

P
PMR +=⇔

Vì Ep là một số âm, nên MR luôn nhỏ hơn P (nhỏ hơn một khoản

bằng P/Ep).
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8.9

Đường cung: DNĐQ không có đường cung

MR1

MR2

D1

D2

MC

P2

P1

MR1

MR2 D1

D2

MC

Q* Q1 Q2

Trái: Biến động cầu dẫn đến thay đổi trong giá nhưng đầu ra vẫn như cũ. Đường cầu
D1 chuyển dịch thành đường cầu mới D2. Đường MR2 mới cắt MC tại điểm mà MR1 cắt. 
Do đó, để tối đa hóa P, đầu ra vẫn như cũ nhưng giá giảm từ P1 đến P2.
Phải: Biến động trong cầu dẫn đến sự thay đổi trong đầu ra nhưng giá cả vẫn như cũ. 
Đường mới MR2 cắt chi phí biên ở mức đầu ra cao hơn, Q2. Nhưng do cầu bây giờ co 
giãn hơn nên giá vẫn như cũ.
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8.10

II. Quyết định đầu ra của người độc quyền bán.

(1))()()( QTCQTRQ −=π

MCMR

MCMR

QTCQTRQ

=⇔

=−⇔

=−=

0

0)(')(')('π

(2)
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8.11

III. Một quy tắc về dấu hiệu để định giá.

� Nhà quản lý doanh nghiệp làm thế nào để quyết định đúng sản

lượng tại MC=MR. Để làm việc đó ta viết biểu thức MR như sau:

Q
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TR
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∆

∆
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∆
=

.
(3)

Lưu ý rằng MR bị tác động bởi sự thay đổi cả trong sản lượng Q và giá P.

(nhân cả từ và mẫu với P)
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Nhắc lại độ co giãn của cầu theo giá là:

Q

P

P

Q
EP

∆

∆
= (5)
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8.12

� Do đó,                  là số nghịch đảo của độ co giãn cầu theo giá.

Nên phương trình (4) thành
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∆
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Mục tiêu của hãng là tối đa hóa lợi nhuận (MR=MC), nên (6) thành
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Sắp xếp lại:
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(8)

Quan hệ này cung cấp một quy luật về dấu hiệu để định giá. Giá cả định cao

đến mức vượt quá chi phí cận biên một tỷ lệ bằng số nghịch đảo âm của độ co 

giãn của cầu theo giá.

Cụ thể từ (7) ta có:

( )PE
MC

P
11 +

= (9)

N�u th� tr�	ng cnh tranh doanh nghi�p đ�t giá
b�ng chi phí c�n biên (P=MC), doanh nghi�p đ$c
quy'n đ�t giá cao th� nào còn tùy thu$c vào đ$ co 
giãn c-a c.u. N�u c.u r0t co giãn Ep là m$t s5 l6n
thì 1/Ep là s5 nh: và giá g.n v6i MC và ng�;c li.

(6)
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8.13

IV. Hệ quả của một sắc thuế

� Trong TT CTHH, nếu CP đánh thuế t/ĐV SP, Giá cả sẽ tăng một lượng
nhỏ hơn t. Gánh nặng thuế san sẻ cho cả người SX và người TD. 

� Trong TT ĐQ, nhà SX có thể coi khoản thuế t là CF thêm và do đó, 
đường MC dịch lên một khoảng bằng t. Do đó, họ quyết định sản
lượng tại điểm.

MR=MC+t

tP0

MC

MC+t

D=AR

MR

Q0

P1

Q1

Giá c= có th? tăng cao hơn c= mBc thu�, và

ng�	i tiêu dùng ph=i ch�u thi�t (hình bên). 

(Không ph=i bao gi	 cũng th�, còn tùy thu$c

vào đ$ co gãn c-a c.u)

Hình bên, thu� làm cho nhà s=n xu0t gi=m s=n

l�;ng tH Q0 xu5ng Q1, và tăng giá tH P0 lên P1. 

MBc giá tăng nhi'u hơn kho=n thu� t.
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8.14

� VD, nếu độ co giãn của cầu theo giá là -2. Theo công thức (9) ta có.

( )PE
MC

P
11+

=

Ep= -2

( )211 −+
=

MC
P => P=2 MC 

Khi chính phủ đánh thuế t

Pt = 2(MC+t) =2MC+2t.

Giá tăng bằng 2 lần suất thuế.
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8.15

V. Cái giá xã hội phải trả cho thế lực độc quyền.

� G/S TT CTHH & TT ĐQ có
đường CF biên như
nhau. Hình bên là đường
doanh thu TB, DT biên và
CF cận biên của nhà ĐQ. 
Để tối đa hóa lợi nhuận
hãng sẽ lựa chọn sản
lượng tại đó MC=MR, tại
đó giá cả là Pm và sản
lượng là Qm.

� Trong TT CTHH thì
P=MC, do đó sản lượng
và giá cả sẽ là Pc và Qc, 
là nơi đường AR (cầu) 
cắt đường MC. So sánh
thặng dư xã hội giữa Pc 
và Qc với Pm, Qm.

C

B

A

E

Pm

Pc

Qm Qc

MR
D=AR

MC

So với trường hợp CTHH, TDTD giảm một

khoản bằng DT PmAEPc = PmABPc + ABE.

Người sản xuất được thêm PmABPc, nhưng mất

diện tích BEC.

Cộng: XH mất một khoản bằng AEC.
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8.16

Phân biệt giá.

� Tất cả các chiến lược định giá của nhà ĐQ đều có một điểm chung, 

chúng đều là những cách để người sản xuất chiếm đoạt thặng dư

của người tiêu dùng.

� Bình thường, hãng ĐQ có thể quyết định SX tại mức SL Qm và bán

một giá Pm cho tất cả các khách hàng. Nếu người SX biết khách

hàng sẵn sàng trả giá cao hơn, họ sẽ tìm cách bán giá cao hơn cho

người này nếu có thể.

a. Phân bi�t giá c0p 1

� Phân biệt giá cấp 1 (hay phân biệt giá hoàn hảo) là khi hãng có thể

đòi khách hàng trả cái giá tối đa mà người khách đó có thể trả cho

mỗi đơn vị sản lượng.
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8.17

Nếu hãng bán một giá:

(Nếu bỏ qua FC). Phần lợi nhuận sẽ là

diện tích màu xanh. 

TDTD là DT hình tam giác gạch chéo.

Nếu hãng phân biệt giá hoàn hảo.

Đường doanh thu cận biên sẽ là đường

doanh thu trung bình (đường cầu). Hãng

sẽ mở rộng sản lượng chừng nào MR 

còn lớn hơn MC (Qc). Tổng lợi nhuận

khả biến (không tình đến FC) sẽ là diện

tích hình màu xanh và mầu đỏ cộng lại. 

Lợi nhuận bây giờ lơn hơn trường hợp

bán một giá diện tích màu đỏ. Thặng dư

người tiêu dùng bây giờ bị người sản

xuất chiếm đoạt hết.
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8.18

Qm

P3

P2

P1

C

B

A

E

P*

Pc

Qc

MR
D=AR

MC

Trong thực tế rất khó XĐ mức giá mà

người TD sẵn sàng trả. Nhà SX có thể

định ra một số mức giá nhất định. Trong

TH này hãng có thể thu được lợi nhuận

cao hơn so với bán một giá nhưng một

số khách hàng cũng thu được thặng dư. 

Việc định giá thấp hơn mức P* có thể

tăng thêm được lượng khách hàng so 

với định một giá ở P*. Vì thế có thể tăng

cả TDTD & TDSX.
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8.19

Phân biệt giá cấp 2

Hãng đã đặt 3 giá khác nhau P1, P2, 

P3 tùy thuộc vào khối lượng hàng hóa

đã mua
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8.20

Phân biệt giá cấp 3.

Q*qBqA

PB

pA

MRMRA
DA

DBMRB

MC

Phân biệt giá cấp 3 là việc người sản
xuất có thể chia khách hàng ra thành
hai hay nhiều nhóm khác nhau, mỗi
nhóm có một đường cầu khác nhau.

Hãng SX: MR=MC

qA+qB=Q*

MRA=MRB=MC 
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8.21

� Hơn nữa với mỗi nhóm cần MR=MC

� P1 là giá bán chon nhóm khách hàng thứ nhất, P2 là giá bán cho

nhóm khách hàng thứ hai. TC(q) là tổng chi phí để sản xuất ra đầu ra. 

Qt=Q1+ Q2

)(2211 QtTCQPQP −+=π

Để tối đa hóa lợi nhuận hãng phải gia tăng sản lượng và bán cho mỗi nhóm số Q1

và Q2 sao cho lợi nhuận từ đơn vị sản phẩm cuối cùng bằng 0 

( )
0

11

11

1

=
∆

∆
−

∆

∆
=

∆

∆

Q

TC

Q

QP

Q

π

Điều này tương đương: MR1=MC

Tương tự với nhóm tiêu dùng thứ hai ta phải có: MR2=MC

Do đó

MR1=MR2=MC. Vì MR=P(1+1/Ep)

Nên MR1=P1(1+1/Ep1)

MR2=P2(1+1/Ep2).
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8.22

� Nên
( )
( )

1

2

2

1

11

11

p

p

E

E

P

P

+

+
=

Như vậy giá cả cao hơn phải đặt cho khách hàng có độ co giãn của cầu theo giá thấp

hơn và ngược lại.

Q*

MC

P*

MRA
DA

DB

MRB

Không ph=i lúc nào hãng cũng

c5 gNng bán cho nhi'u khách

hàng. N�u có m$t nhóm khách

hàng nhu c.u khá nh: và chi 

phí biên đang tăng mnh. S5

chi phí gia tăng đ? s=n xu0t và

bán cho nhóm 0y l6n hơn s5

gia tăng trong thu nh�p (hình

trên). Trong tr�	ng h;p đó t5t

nh0t là bán m$t giá P* và s=n

l�;ng Q*
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8.23

THE END
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