DEEL 2: Marktwerking 
 
Hoofdstukken in handboek: 
 
Hoofdstuk 3: Vraag en aanbod 
Hoofdstuk 4: Schokken en elasticiteiten 
 
 
Tekst: Zit er nog muziek in de platenzaak? 
 
Bron: De Morgen, 2 november 2006 
 
“Hoewel de cd-verkoop in België sinds 2000 met 37 procent daalde, zal de markt, volgens de internationale federatie van platenmaatschappijen (IFPI), zich dit jaar stabiliseren. Voor heel wat gespecialiseerde, onafhankelijke platenwinkels is het echter vijf voor twaalf. Is de kleinhandel ten dode opgeschreven? Of zit er toch nog muziek in de platenzaak?  
 
De spectaculaire terugval van de platenverkoop is ongetwijfeld te wijten aan een combinatie van factoren. Het downloaden en illegaal kopiëren zijn er daar twee van, de komst van onlinewinkels als Amazon is een andere. Zelfs moeilijk vindbare titels zijn op het world wide web slechts twee muisklikken verwijderd. "Ook het bodemprijzenbeleid van MediaMarkt berokkent ons veel schade", zegt Dominique Vermeulen van Brabo Records in Antwerpen. "Doordat zo'n keten grote aantallen van eenzelfde cd kan inkopen, krijgt hij van de grote platenmaatschappijen voordelige aankoopcondities aangeboden, wat kleinere winkels systematisch wordt ontzegd. Het spreekt vanzelf dat grote bedrijven daardoor scherpere prijzen kunnen hanteren.”  (= schaalvoordelen)
 
Op JJ Records in Leuven hebben fenomenen als downloaden en kopiëren nooit een aantoonbare invloed gehad. "Onze omzet bleef stabiel", vertelt zaakvoerder Stef Smits. "Ons publiek is intensief met muziek bezig en gebruikt het internet op een constructieve manier, als informatiebron. Het plukt wel eens iets van een site, maar wat het goed vindt, koopt het gewoon. "Ook bij ons in de winkel is het nog best druk", relativeert Jan Van Regenmortel van de Gentse Music Mania de huidige malaise. Maar ik stel wel vast dat muziek voor jongeren almaar minder belangrijk wordt. Door haar alomtegenwoordigheid gaat haar magie verloren; de emotionele band tussen artiest en publiek wordt kleiner. Bovendien biedt de vrijetijdsindustrie vandaag veel meer mogelijkheden dan vroeger.  Tja, je kunt je geld maar één keer uitgeven, hé?” 
 
 
 
 


Gevraagd: 
 
1. Waar vind je in deze tekst een illustratie van de typische eigen kijk van de econoom? 
Licht kort toe en verwijs naar (een) concrete zinspassage(s). 
Typische kijk econoom = economie is een wetenschap die zich bezighoudt met opportuniteitskosten, die zich bezighoudt met 
-> probleem van de schaarste en de keuze ‘opportuniteitskost’: “tja je kunt je geld maar één keer uitgeven”

2. De cd-verkoop daalde in de periode 2000-2005 met bijna 40%. Geef, gebaseerd op de informatie uit het artikel, een grondige verklaring voor deze evolutie. Maak in je antwoord gebruik van een figuur (een schets volstaat) en van het concept ‘Algemene vraagfunctie’. Geef zoveel mogelijk uitleg! 
Vanaf 2000 evolueerde de technologie zodanig snel, dat muziek vanaf toen voornamelijk via gsm enz. beluisterd werd, waardoor cd’s minder aantrekkelijk werden en de vraag ernaar aanzienlijk afnam.





  





Algemene vraagfunctie bevat alle factoren die een rol spelen in de vraag naar cd’s
	-> daarmee kan de daling van de vraag verklaard worden
	Omdat er veel goedkopere substituten op de markt zijn gekomen, is vraag naar cd’s en de cd-verkoop heel erg teruggelopen

Grafisch -> verschuiving van de vraagcurve naar links op de aanbodcurve


3. In het artikel wordt een onderscheid gemaakt tussen de situatie voor kleine, individuele platenzaken en grote ketens. Vul onderstaande figuur nauwkeurig aan met aanbodinformatie voor de verschillende soorten aanbieders. Geef een duidelijke, op de tekst gebaseerde, verklaring voor de verschillende aanbodsituatie. 
 

 
 	    INDIV. PLAT.ZAKEN               GROTE KETENS 	 	MARKTSITUATIE 
 

Individuele platenzaken kopen de platen aan in kleinere hoeveelheden dan de grote ketens, waardoor hun aankoopprijs hoger is want de grote ketens kopen de platen aan in zulke grote hoeveelheden, die er mogelijks voor zorgen dat ze een korting aangeboden krijgen. 
Grote ketens hebben vaak schaalvoordelen ten opzichte van individuele platenzaken.

Wanneer de prijs van platen in individuele platen wijzigt, zullen de aanbieders inelastischer reageren want ze zijn gespecialiseerd in platen, waardoor ze niet echt veel kunnen reageren op deze prijswijziging. 

Grote platenzaken kunnen hun ‘grondstoffen’ tegen betere aankoopwaarden krijgen van de platenfirma’s. Daardoor zijn zij sneller geneigd aan te bieden
Als de prijs onder druk komt te staan is het producentensurplus voor kleine zaken al snel negatief, terwijl grote ketens dan wel nog winst maken. 

4. Wat denk jij persoonlijk over de prijsgevoeligheid van de vraag naar CD's? Bespreek deze gevoeligheid op basis van de 4 determinanten van de prijsgevoeligheid van de vraag. Probeer zo volledig mogelijk te antwoorden. 
· Prijsgevoelig want geen dringend karakter
· Prijsgevoelig want aanwezigheid van substituten
· Prijsongevoelig kan relatief klein budgetaandeel voor consumenten
· Prijsongevoelig want men luistert graag naar LP’s


5. Beschouwen we de markt van de digitale muziekdownloads in 2005. De vraag naar downloads kent een normaal dalend verloop, zoals hieronder weergegeven. Ga er van uit dat het aanbod van officiële downloads perfect prijselastisch is. Vul dan de figuur aan en zorg ervoor dat de evenwichtsprijs in de markt precies 1 euro per download bedraagt en dat er tegen die prijs exact 1 miljoen downloads verhandeld worden.  
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6. Hoe kan een perfect prijselastisch aanbod economisch worden gemotiveerd? Welke interpretatie kan je daar met andere woorden aan geven? 
Aanbod muziekdownloads elastisch -> MK blijft constant, eens de download beschikbaar is, kan deze onbeperkt g

7. Bereken het functievoorschrift van de getekende vraagfunctie voor 2005.  







8. Hoe groot is de marginale betalingsbereidheid voor de evenwichtshoeveelheid in 2005? 
Gegeven: de hoeveelheid -> wat is de prijs die men bereid is te betalen
= inverse vraagfunctie:





MBB (q = 1) = 1,1 – (0,1 x 1) = 1
Marginale betalingsbereidheid = 1

9. De wereldwijde verkoop van downloads steeg in 2006 met 100%. Hoe kan je dit correct weergeven op je figuur als je weet dat de prijs voor een digitale download niet gewijzigd is? Wees volledig in je toelichting bij je antwoord. 
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10. Er is vastgesteld dat het budgetaandeel van de bestedingen aan digitale muziekdownloads daalt naarmate het inkomen van de mensen hoger is. Welke conclusie kan je hieruit trekken omtrent het soort goed dat digitale muziekdownloads zijn? 
Downloads zijn inferieure/noodzakelijke goederen
We hebben niet oneindig veel tijd om al deze extra muziek te gaan luisteren
ZIE VERBETERING!!!!

11. Stel dat de muzieksector een grote reclamecampagne voert om de aankoop van digitale downloads te promoten, waardoor de vraag naar deze downloads naar rechts verschuift en er 20% meer downloads worden verkocht. Tegelijk beslist de sector ook om de prijs voor een download met 10 cent te verhogen tot 1,10 euro. Is het op basis van deze gegevens mogelijk om: 
a. de reclame-elasticiteit van de vraag te berekenen? 









b. de eigen prijselasticiteit van de vraag te berekenen? 








Indien ja: geef het resultaat. Indien nee: leg uit waarom dat niet mogelijk is. 
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