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Thương mại sản phẩm khác nhau 

với lợi thế theo qui mô nội tại 
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Nội dung 

• Cạnh tranh độc quyền và thương mại 

• Ý nghĩa của thương mại nội ngành 

• Doanh nghiệp phản ứng với thương mại: kẻ được, 
người mất, và kết quả kinh doanh ngành 

• Phá giá 

• Công ty đa quốc gia và thuê ngoài 
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Giới thiệu 

• Khi lợi thế theo qui mô tồn tại, doanh nghiệp lớn có thể 
hiệu quả hơn doanh nghiệp nhỏ, và ngành sẽ bao gồm 
một doanh nghiệp độc quyền hay vài doanh nghiệp lớn. 

• Lợi thế theo qui mô nội tại xảy ra khi doanh nghiệp lớn 
có lợi thế chi phí so với doanh nghiệp nhỏ, khiến ngành 
trở nên không cạnh tranh. 

• Lợi thế theo qui mô nội tại có nghĩa là chi phí sản xuất 
trung bình của doanh nghiệp giảm khi càng sản xuất ra 
nhiều sản lượng. 

• Cạnh tranh hoàn hảo đẩy giá hàng hóa xuống bằng chi 
phí biên sẽ mang hàm ý tổn thất cho những doanh 
nghiệp này vì họ sẽ không thể phục hồi chi phí cao hơn 
phát sinh từ việc sản xuất các đơn vị sản lượng ban 
đầu. 
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Giới thiệu 

• Kết quả, cạnh tranh hoàn hảo sẽ đẩy những doanh nghiệp 
này ra khỏi thị trường. 

• Trong đa số ngành, hàng hóa là khác nhau và có những khác 
biệt giữa doanh nghiệp. 

• Hội nhập giúp doanh nghiệp làm ăn tốt hơn vươn lên và mở 
rộng, trong khi doanh nghiệp làm ăn không hiệu quả phải thu 
hẹp. 

• Nguồn lợi ích bổ sung từ thương mại: khi sản xuất được qui 
tụ về doanh nghiệp làm ăn hiệu quả, hiệu quả chung của 
ngành sẽ cải thiện. 

• Nghiên cứu cho thấy tại sao những doanh nghiệp làm ăn tốt 
hơn có động cơ tham gia nền kinh tế toàn cầu hơn. 

 



8-5 

Lý thuyết cạnh tranh không hoàn hảo 

• Trong cạnh tranh không hoàn hảo, doanh nghiệp biết 

rằng họ có thể tác động lên giá cả sản phẩm của mình 

và có thể bán nhiều hơn chỉ khi nào giảm giá. 

• Tình huống này xảy ra khi chỉ có một vài nhà sản xuất 

chính của một hàng hóa hoặc khi mỗi doanh nghiệp sản 

xuất ra một hàng hóa khác với hàng của doanh nghiệp 

đối thủ. 

• Mỗi doanh nghiệp xem mình như là người ấn định giá, 

tự chọn mức giá cho sản phẩm của mình. 
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Độc quyền: nhìn lại 

• Độc quyền là một ngành chỉ có một doanh nghiệp  

• Độc quyền nhóm là ngành có vài doanh nghiệp. 

• Trong các ngành này, doanh thu biên tạo ra từ việc bán 

nhiều sản phẩm hơn là thấp hơn mức giá đồng nhất tính 

cho mỗi sản phẩm. 

– Để bán nhiều hơn, doanh nghiệp phải giảm giá của 

tất cả đơn vị, không chỉ đơn vị tăng thêm. 

– Hàm doanh thu biên do đó nằm bên dưới hàm cầu 

(xác định mức giá người tiêu dùng sẵn lòng trả). 



Độc quyền: phía cung 



Độc quyền: Phía cầu 

AR 

MR 

P 

Q 

A/2 A 



Độc quyền: cân bằng 

Tối đa hóa lợi nhuận có 

được khi:  

MR = MC 

 

Ở mức sản lượng tối ưu 

(QM), giá thị trường (PM) 

> AC,  với lợi nhuận độc 

quyền thể hiện bằng 

diện tích tô đậm. 

 

Ghi chú, nếu giá = MC 

doanh nghiệp sẽ lỗ vì 

AC > AR (P).   



Cạnh tranh độc quyền 

Trọng tâm của chương này là lý thuyết thương mại của Krugman 

về các sản phẩm khác biệt theo cạnh tranh độc quyền (nhờ đó ông 

đoạt giải Nobel)  

 

Krugman thiết lập mô hình doanh nghiệp đồng nhất sản xuất nhiều 

loại hàng hóa hơi khác nhau ở hai nước đồng nhất. 

 

Chi phí cố định tạo ra lợi thế theo qui mô nội tại, làm hạn chế số 

chủng loại mà mỗi nước có thể sản xuất. 

 

Khi hai thị trường hội nhập (mở cửa thương mại), mỗi nước xuất 

khẩu các chủng loại sản phẩm hơi khác nhau sang nước kia và 

người tiêu dùng được lời nhờ giá thấp hơn và hàng hóa đa dạng 

hơn. 

 

Thương mại có lợi diễn ra khi không có lợi thế so sánh (không có 

lợi thế hay bất lợi chi phí giữa doanh nghiệp ở hai nước). 



Cạnh tranh độc quyền 

Cạnh tranh độc quyền là dạng 

nghịch hợp (tỏ ra tự mâu thuẫn). 

Các doanh nghiệp cạnh tranh 

độc quyền có đặc tính của nhà 

độc quyền – (1) đường chi phí 

trung bình dốc xuống do chi phí 

gia nhập cố định và (2) đường 

cầu dốc xuống do khác biệt sản 

phẩm – nhưng không thu được 

lợi nhuận độc quyền vì mỗi khi 

tồn tại lợi nhuận độc quyền thì 

sẽ có doanh nghiệp đồng dạng 

khác tham gia thị trường, sản 

xuất ra cùng loại sản phẩm với 

sự đa dạng hơi khác nhau, đẩy 

giá xuống và loại bỏ lợi nhuận 

độc quyền. 

Cân bằng 

MR=MC (tối đa hóa lợi 

nhuận) 

 

P = AC (không có lợi 

nhuận độc quyền) 
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Cạnh tranh độc quyền  
Krugman định rõ đường cầu của mỗi doanh nghiệp là :   

Q = S[1/n – b(P – P*)]  

 Q doanh số của từng doanh nghiệp;     

 S tổng doanh số của ngành; 

 n số doanh nghiệp trong ngành 

 b là hằng số thể hiện phản ứng của doanh số với giá bán của 
doanh nghiệp  

 P giá bán của doanh nghiệp  

 P* giá trung bình của đối thủ cạnh tranh       

 

 



Cạnh tranh độc quyền  

Ý nghĩa của đường cầu doanh nghiệp  

Khi cân bằng: P = P*, do đó Q = S/n. Hay khi cân bằng 

mỗi doanh nghiệp có thị phần đồng nhất bằng nhau trên 

thị trường. 

 

Đường cầu doanh nghiệp có dạng tương tự như sử dụng 

ở trên 
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Cạnh tranh độc quyền  

Hai điều kiện cân bằng: 

Do đó điều kiện tối đa hóa lợi nhuận là 

 

n tăng P giảm 

Do đó điều kiện để lợi nhuận độc quyền 

zero là 

 

n tăng P tăng 



Cân bằng trong thị trường cạnh tranh độc quyền  

At n1,  P > AC 

 
Lợi nhuận độc quyền 

thu hút nhiều doanh 

nghiệp vào thị 

trường hơn 

 

At n3,  P < AC 

 
Thua lỗ khiến nhiều 

doanh nghiệp bỏ thị 

trường  

 

At n2, P = AC 

 
Lợi nhuận độc quyền 

zero và cân bằng ổn 

định 



Hiệu quả thương mại, mở rộng thị trường  

(S↑) 

Tham gia thương mại 

tương đương mở rộng 

thị trường (S↑). 

 

Khi thị trường mở rộng 

đa dạng hàng hóa 

cũng tăng theo (n↑). 

 

Và giá của mỗi chủng 

loại giảm (P↓) 

Thương mại cải thiện phúc lợi bằng n↑ và P↓! 
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Ví dụ giả thuyết về lợi ích từ hội nhập thị trường  

Trong ví dụ giả định này thị trường Nước nhà nhỏ hơn nước 

ngoài, do đó trong điều kiện tự cung tự cấp giá sẽ cao hơn và 

tính đa dạng sẽ thấp hơn. Khi hai thị trường hội nhập, người 

tiêu dùng ở hai nước có được nhiều chọn lựa hàng hóa hơn 

(10) và trả giá thấp hơn cho mỗi loại.  
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Thương mại nội ngành 

• Thương mại nội ngành nói tới trao đổi hai chiều hàng 

hóa tương tự nhau. 

• Hai kênh mới mang lại phúc lợi từ thương mại: 

– Lợi ích từ sự đa dạng gia tăng và giá thấp hơn. 

– Doanh nghiệp củng cố hoạt động sản xuất và tận 

dụng lợi thế theo qui mô  

• Nước nhỏ thường được lợi hơn nước lớn trong hội 

nhập. 

• Khoảng 25–50% thương mại thế giới là nội ngành. 

• Nổi bậc nhất là hàng sản xuất công nghiệp ở các nước 

công nghiệp phát triển, chiếm đa số thương mại thế giới. 



Thước đo thương mại nội ngành 

Thước đo chuẩn của thương mại nội ngành trong ngành i (IITI) là: 

Theo công thức này, thương mại nội ngành hoàn chỉnh, trong đó hàng xuất 

khẩu bằng với nhập khẩu, được cho trước với giá trị 100. Khi hoàn toàn không 

có thương mại nội ngành, trong đó thương mại hoặc là xuất khẩu hoặc nhập 

khẩu hàng hóa này, được cho trước với giá trị zero. 

 

Ghi chú thước đo thương mại nội ngành là nhạy cảm với mức tổng gộp. Phần 

lớn các nghiên cứu đã được thực hiện để xác định thương mại nội ngành biến 

mất như thế nào xét theo mức tổng gộp giảm. Sự dai dẵn của giá trị IIT ở mức 

tổng gộp thấp cho thấy đây không đơn giản là kết quả thống kê, mà là hiện 

tượng kinh tế thực. 



Thước đo thương mại nội ngành 
 

Thương mại nội ngành ở một số nước 
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Chỉ số thương mại nội ngành trong ngành 

công nghiệp Mỹ 



Doanh nghiệp phản ứng với thương mại  

Thứ nhất, điều cơ bản: 

Doanh nghiệp có năng suất cao hơn (MC thấp hơn) thì có lợi 
nhuận hơn. Doanh nghiệp có thể tồn tại nếu MC (=c) cao hơn 
c*.  Doanh nghiệp có MC < c* thì có lợi nhuận nhưng một số (có 
MC thấp hơn) thì có lợi nhuận cao hơn (c1 v. c2). 



Doanh nghiệp phản ứng với thương mại  

Thứ hai, đưa thương mại vào (hay tăng cạnh tranh): 

Tác động của thương mại là làm giảm tung độ và độ dốc 

đường cầu. Tung độ thấp hơn, buộc một số giải thể.  

Đường cầu ít dốc hơn cho phép nhiều doanh nghiệp hiệu 

quả hơn mở rộng thị phần. 



Doanh nghiệp phản ứng với thương mại  

Thứ ba, đưa ra chi phí thương mại (chi phí vận tải, thuế quan, 
rào cản pháp lý, rủi ro tỉ giá, …): 

Tác động chi phí thương mại là loại bỏ doanh nghiệp có lợi 
nhuận ở thị trường Nước nhà khỏi khả năng lợi nhuận ở thị 
trường xuất khẩu. Do đó chỉ có doanh nghiệp hiệu quả nhất mới 
xuất khẩu. 



Chi phí thương mại và quyết định xuất khẩu  

Đa số doanh nghiệp Mỹ không báo cáo bất kỳ hoạt động xuất khẩu – 

chỉ bán cho người tiêu dùng Mỹ. Năm 2002, chỉ 18% doanh nghiệp sản 

xuất Mỹ báo cáo có doanh số nước ngoài. Ngay cả trong các ngành 

xuất khẩu phần lớn sản phẩm, như hóa chất, máy móc, điện tử và vận 

tải, thì chưa tới 40% doanh nghiệp xuất khẩu. 



Nội dung thảo luận 

1. Điều gì tạo ra độc quyền?  Có phải tất cả độc quyền đều 

tự nhiên? Chính phủ nên đối phó với độc quyền như thế 

nào? 

 

2. Thương mại quốc tế có ảnh hưởng sức mạnh độc quyền 

không? 

 

3. Lý thuyết của Krugman về cạnh tranh độc quyền trong 

điều kiện lợi thế theo qui mô nội tại là một cách lý giải 

quan sát thực nghiệm về thương mại nội ngành (hoặc 

hai chiều). Bạn có thể nghĩ ra giả thuyết khác để giải 

thích thương mại nội ngành không? 

 

4. Chi phí thương mại quan trọng như thế nào? Chi phí 

thương mại chính là gì? 


