THẾ CÂN BẰNG NASH

Thế cân bằng Nash là một tập hợp các chiến lược khiến cho mỗi người chơi nghĩ rằng mình đang làm điều tốt nhất cho mình khi biết đối thủ đang làm gì 

Cân bằng Nash là tập hợp các chiến lược khiến cho mỗi người chơi đều tin tưởng rằng họ đang làm tốt nhất việc họ có thể làm, khi đã biết hành động của đối thủ cạnh tranh và không có động cơ để thay đổi quyết định của mình 

Cân bằng Nash là một cân bằng không hợp tác - mỗi doanh nghiệp ra quyết định sao cho thu được lợi nhuận cao nhất, khi biết hành động của các doanh nghiệp đối thủ. Khi không hợp tác hành động, lẽ ra lợi nhuận của mỗi doanh nghiệp thu được cao hơn lợi nhuận thu được trong cạnh tranh hoàn hảo, nhưng lại thấp hơn lợi nhuận thu được nếu các doanh nghiệp cấu kết nhau 

Giả sử hai doanh nghiệp A và B cạnh tranh nhau (không liên minh) đưa ra các chiến lược của mình trong việc định giá bán sản phẩm cao hay thấp, sẽ xuất hiện 4 tình huống như sau:

	
	Doanh nghiệp B

	Doanh nghiệp A
	
	Đặt giá thấp (P1)
	Đặt giá cao (P2)

	
	Đặt giá thấp (P1)
	1                           1
	3                           0

	
	Đặt giá cao (P2)
	0                           3
	2                           2


 Góc trên bên trái của ma trận cho thấy: nếu cả hai doanh nghiệp cùng đặt giá thấp (P1) thì mỗi doanh nghiệp thu được lợi nhuận là 1. Góc trên bên phải, nếu doanh nghiệp A đặt giá thấp thu được lợi nhuận là 3 và doanh nghiệp B đặt giá cao thu được lợi nhuận là 0. Điểm then chốt ở đây là mỗi doanh nghiệp luôn luôn thu được lợi nhuận cao hơn bằng việc đặt giá thấp, cho dù đối thủ đặt giá thế nào đi nữa. Như vậy, điều tốt nhất cho doanh nghiệp A có thể làm là đặt giá P1, nếu doanh nghiệp B đặt giá P1. Nếu doanh nghiệp B đặt giá là P2 thì doanh nghiệp A đặt giá P1 vẫn là điều tốt nhất.

Mô hình đường cầu gãy khúc 

Vì sự cấu kết không tồn tại lâu dài, thường rất mong manh, nên các doanh nghiệp đều mong muốn có một sự ổn định, nhất là sự ổn định về giá cả. Đó là lý do tại sao tính cứng nhắc của giá cả là một đặc điểm của thị trường độc quyền nhóm. Cho dù chi phí giảm hay nhu cầu giảm, thì các doanh nghiệp cũng không giảm giá vì có thể gây ra sự hiểu nhầm và chiến tranh giá cả lại tái diễn. Điều này được mô tả bằng mô hình đường cầu gãy sau:













Mỗi doanh nghiệp đứng trước đường cầu gãy khúc với mức giá phổ biến hiện thời là P1. Ở những mức giá cao hơn P1, đường cầu rất co giãn, bởi vì mỗi doanh nghiệp cho rằng nếu tăng giá bán cao hơn mức giá P1 thì không một đối thủ nào tăng giá theo, do đó thị phần và doanh thu của doanh nghiệp sẽ bị giảm.

 Ngược lại, ở những mức giá thấp hơn P1 đường cầu rất ít co giãn, vì rằng khi một doanh nghiệp hạ giá bán sản phẩm của mình thấp hơn mức giá hiện hành P1 thì các đối thủ cũng sẽ hạn giá theo vì họ không muốn bị giảm thị phần, do vậy lượng sản phẩm bán ra của doanh nghiệp chỉ tăng đến phạm vi lượng cầu tăng do giá giảm. Vì thế, đường cầu của doanh nghiệp độc quyền nhóm là đường cầu gãy tại mức giá P1 đường doanh thu biên tương ứng không liên tục tại sản lượng Q1. Do đó nếu chi phí biên tăng từ MC1 lên MC2 (hoặc giảm từ MC2 xuống MC1) thì các doanh nghiệp vẫn sản xuất ở sản lượng như cũ Q1 với giá bán ra vẫn không đổi là P1.
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Mô hình đường cầu gãy khúc








