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Startopdracht — Toe- en uittreding
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Klas:

Voor het lezen
	Lees de twee krantenartikelen hieronder. Vergelijk de situatie van Latam met die van de prijsvechters (zoals Easyjet), allebei tegenover KLM.
a) Hoe reageert KLM op de komst van Latam? En hoe reageerde KLM op de prijsvechters?


b) Wat is het verschil tussen deze twee reacties?

c) Wat zou dit verschil kunnen betekenen voor de toetreding — wel of niet?



Artikel 1 — Latam start concurrentie KLM
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Artikel 2 — Aanval KLM op prijsvechters
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Tijdens het lezen
1. Onderstreep in het Latam-artikel de zin waarin staat waarom Latam geen prijzenoorlog met KLM verwacht.

2. Onderstreep in het KLM-artikel de zin waarin KLM zelf het doel van de prijsverlaging benoemt.

Na het lezen — zelf een opbrengstenboom oplossen
	Stel je een nieuwe, fictieve situatie voor: het budgetbedrijf SkyDeal overweegt de route Amsterdam–Barcelona te starten, waar KLM de enige aanbieder is. SkyDeal kiest als eerste: wel of niet starten. KLM kiest daarna: wel of geen prijsverlaging als reactie. De mogelijke winsten (in duizenden euro’s per maand) staan hieronder in de boom.


[image: ]
3. Los de boom op met de onderstreepmethode: onderstreep bij elk van de twee beslispunten van KLM welke van de twee uitkomsten voor KLM het hoogst is. Onderstreep daarna bij SkyDeal welke van de twee overgebleven uitkomsten voor SkyDeal het hoogst is.

4. Redeneer terug: wat kiest KLM als SkyDeal wel start? En als SkyDeal niet start?


5. Wat kiest SkyDeal daarom? Wat is het Nash-evenwicht?


6. Is KLM’s dreiging met een prijsverlaging hier geloofwaardig? Wordt de toetreding geaccommodeerd of afgewend?



VWO 4 · Module 5 · Hoofdstuk 3 §2
Toe- en uittreding — Antwoordmodel
Voor het lezen — denkvraag
	Antwoordmodel
a) Bij Latam: KLM reageert niet zichtbaar — geen aangekondigde tegenmaatregelen, Latam mag de route gewoon starten. Bij de prijsvechters: KLM verlaagt daadwerkelijk fors de prijzen (op 38 van de 76 Europese bestemmingen naar €99) om marktaandeel terug te winnen.
b) Bij Latam is er geen zichtbare dreiging van KLM — of een niet-geloofwaardige dreiging. Bij de prijsvechters voert KLM een concrete, harde prijsverlaging ook echt uit — dat wijst op een geloofwaardige dreiging.
c) Bij Latam verwacht je eerder wel toetreding: zonder geloofwaardige dreiging heeft een toetreder weinig reden om weg te blijven. Bij de prijsvechters zie je dat KLM alsnog stevig terugvecht — dat past bij een poging om verdere toetreding of verdere groei van concurrenten (mogelijk) af te wenden, of in elk geval marktaandeel terug te winnen.



	Docenttip
Een nuance om zelf paraat te hebben: Easyjet en de andere prijsvechters zijn hier al lang toegetreden — KLM reageert nu pas, jaren later. Dit is dus strikt genomen geen “toetreding voorkomen” meer, maar wel hetzelfde onderliggende mechanisme: KLM laat zien dat de dreiging van een agressieve prijsreactie bij hen wél geloofwaardig is. Gebruik dit gerust om door te vragen: “Is deze toetreding nog te voorkomen, of is dit eerder een poging om marktaandeel terug te winnen?”


Vraag 1 en 2 — de artikelen
	Antwoordmodel
1. “Wij kunnen prima naast elkaar vliegen, de vraag en markt is groot genoeg voor beide bedrijven.” — Latam verwacht geen tegenreactie omdat de markt volgens hen groot genoeg is voor beide bedrijven.
2. “We gaan marktaandeel terugpakken op Schiphol.” — KLM verlaagt de prijzen expliciet om weggelopen klanten terug te halen van prijsvechters als Easyjet.


Vraag 3 t/m 6 — de opbrengstenboom
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	Antwoordmodel
4. Als SkyDeal start: KLM vergelijkt 340 (wel prijsverlaging) met 380 (geen prijsverlaging) en kiest voor geen prijsverlaging. Als SkyDeal niet start: KLM vergelijkt 360 met 420 en kiest ook dan voor geen prijsverlaging (al maakt dit voor SkyDeal niet uit).
5. SkyDeal vergelijkt daarom 80 (starten, met als reactie geen prijsverlaging) met 0 (niet starten) en kiest voor wel starten. Het Nash-evenwicht is {wel starten, geen prijsverlaging} = SkyDeal €80.000, KLM €380.000.
6. KLM’s dreiging is niet geloofwaardig: een prijsverlaging kost KLM zelf meer dan hij oplevert (340 < 380), dus als puntje bij paaltje komt voert KLM de dreiging niet uit. SkyDeal doorziet dit en treedt gewoon toe. De toetreding wordt geaccommodeerd.



	Docenttip
Dit is bewust dezelfde structuur als het Iris/Noah-voorbeeld uit de theorie (niet-geloofwaardige dreiging, toetreding geaccommodeerd), maar met nieuwe bedragen en een herkenbare, actuele context. Wil je ook het spiegelbeeld laten zien (een wél geloofwaardige dreiging, toetreding afgewend), verwijs dan terug naar Noah’s tweede boom in de theorie — daar is precies hetzelfde patroon te zien met een andere aanleiding (Noah vindt een goedkopere leverancier).
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Luchtvaart Zes nieuwe bestemmingen erbij en splinternieuwe vliegtuigen

Aanval KLM op prijsvechters

KLM zet in Europa de aanval in op concurrenten als Easyjet, die de laatste jaren Nederlandse
reizigers hebben weggesnoept. ‘We gaan marktaandeel terugpakken op Schiphol.’

HERMAN STIL

AMSTELVEEN - Met komende zomer
in één klap zes nieuwe bestemmin-
gen, vaker vliegen op bestaande lij-
nen en splinternieuwe toestellen wil
KLM Nederlandse reizigers terug-
halen van concurrenten als Easyjet.

Dat zal de passagier op Schiphol
ook zien in de tarieven: van de 76 Eu-
ropese bestemmingen biedt KLM er
straks 38 aan vanaf 99 euro.

KLM breidt volgend jaar vooral haar
Europese netwerk uit. De maatschap-
pij vliegt vanaf 27 maart naar Dresden
in Duitsland, Genua in Italié en Va-
lencia in Spanje. In Groot-Brittannié,
waar KLM nu al de grootste regionale
maatschappij is, worden Southamp-
ton en Inverness toegevoegd. Er zit
ook een nieuwe intercontinentale be-
stemming in de pijplijn die later be-
kend wordt gemaakt.

Afgelopen zomer voegde KLM al
drie Europese bestemmingen toe. “In
twee jaar is ons Europese netwerk
daarmee fors vergroot,” zegt KLM-

topman Pieter Elbers. De maatschap-
pij zal, met een nieuwe strategie, ook
in de toekomst veel sneller bestem-
mingen blijven toevoegen.

Volgens Elbers is het tijd dat KLM
Nederlandse passagiers terughaalt
die delaatste jaren naar buitenlandse
prijsvechters zijn overgestapt.

“Voor KLM is heel belangrijk dat het
Europese netwerk de intercontinen-
tale vluchten ondersteunt, zodat in-
ternationale reizigers naar zo veel
mogelijk  bestemmingen kunnen
overstappen en wij een interconti-
nentaal netwerk overeind kunnen
houden dat veel groter is dan onze
thuismarkt.”

“Maar daarbij zijn we misschien de
Nederlandse reiziger die binnen Eu-
ropa wil vliegen wat uit het oog verlo-
ren. We gaan nu marktaandeel terug-
pakken in Nederland. Als grootste
maatschappij op Schiphol zal onze
rol voor de Nederlandse markt nog
belangrijker worden.”

“Onze nieuwe groeistrategie in Eu-
ropa is een antwoord op al die maat-

schappijen die de afgelopen jaren op
Schiphol actief zijn geworden of ge-
groeid door in te zetten op Europese
bestemmingen.” KLM haalt daarbij
ook de operationele banden met
dochter Transavia verder aan, waar-
mee vaker vluchten zullen worden
gedeeld.

De Europese groeispurt is volgens
Elbers mogelijk door de bezuinigin-
gen die KLM het afgelopen jaar heeft
doorgevoerd, onder meer door sobere
cao-afspraken met het personeel, een
nieuwe kantoororganisatie en strik-
tere afspraken met leveranciers.

“Onze plannen voor Europa zijn een
prima voorbeeld hoe we door bespa-

‘Als grootste op
Schiphol wordt
onze rol voor de
Nederlandse markt
nog belangrijker’
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ringen geld kunnen vrijmaken om te
kunnen investeren in groei.”

Tegelijkertijd moet KLM door snel-
lere groei in Europa aantrekkelijker
worden voor mondiale partners, zo-
wel bestaande als nieuwe luchtvaart-
maatschappijen. Zo wil KLM de sa-
menwerking met Etihad uit Abu Dha-
bi versneld uitbreiden en haalt het de
banden met het Indiase Jet Airways
aan.

Met de nieuwe bestemmingen sluit
KLM een rumoerig jaar af, waarin
lang werd gepraat over bezuinigin-
gen en ingrepen en in de buiten-
wereld de wildste verhalen de ronde
deden over de toekomst van KLM en
de relatie met moederbedrijf Air
France-KLM.

De president-directeur ziet zijn eer-
ste kalenderjaar als KLM-topman
vooral als overgangsjaar, waarin be-
langrijke stappen zijn gemaakt naar
een gezonde toekomst. “Na veertien
maanden beginnen de puzzelstukjes
in elkaar te vallen. We zijn goed op
weg met onze besparingen na de ak-

koorden met het personeel, we inves-
teren in vliegtuigen, en nu is er ruim-
te om met veel nieuwe bestemmingen
tekomen.”

“Dat is ook de KLM die KLM’ers wil-
len zien: méér dynamiek is voor deze
maatschappij net zo belangrijk als
besparen en investeren.”

M Pagina 5: Interview
met Pieter Elbers
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Latam start concurrentie KLM

door Yteke de Jong

AMSTERDAM ¢ De Zuid-
Amerikaanse luchtvaart-
maatschappij Latam start
in een energiecrisis met
vluchten vanaf Sao Paulo
naar Schiphol, waarmee
KLM er een concurrent op
de route bij krijgt.

»~KLM biedt via Schiphol
hun routes in Europa aan,
op dezelfde manier als wij
dat doen in Brazilié. Wij
kunnen prima naast elkaar
vliegen, de vraag en markt is
groot genoeg voor beide be-
drijven”, zegt Thibaud Mo-
rand, directeur Europa van
Latam, in een toelichting op
de start op Amsterdam.

Schiphol is officieel ‘vol’,
maar het Chileense Latam
vloog tot een paar jaar gele-
den vier keer per week met
een vrachtmachine met
bloemen op de nationale
luchthaven. Deze zogeheten

'slots’ gebruikt Latam vanaf
maandag voor passagiers-
vliegtuigen.

»Tot onze verrassing kre-
gen we er twee extra slots
per week bij, waardoor we
bijna dagelijks kunnen vlie-
gen.” Het is voor Latam aan-
trekkelijker, legt Morand
uit, om deze slots te gebrui-
ken voor passagiersvluch-

ten. ,Dat levert meer op. De
bloemen gaan nu naar ande-
re luchthavens in de regio,
vanwaar de bloemen ge-
truckt worden naar Neder-
land.”

De vooruitzichten in de
luchtvaartsector zijn onze-
ker sinds de oorlog in het
Midden-Oosten is uitgebro-
ken. Ook Latam ontkomt

De aankomst op Schiphol maan-
dag van het eerste lijntoestel
van Latam.

FOTO LATAM

daar niet aan, aldus Mo-
rand. ,Vijf weken geleden
zag de wereld er nog anders
uit. Tegelijkertijd is het een
waarheid als een koe dat de
luchtvaart altijd onvoor-
spelbaar is.”

Er zijn al luchtvaartmaat-
schappijen die vluchten
hebben geschrapt, vanwege
de beschikbaarheid van ke-
rosine. Dat speelt naar ver-
wachting de komende tijd
het eerst in Azié. ,De ko-
mende tijd verwachten we
geen problemen met brand-
stof, maar dat valt in alle on-
zekerheid ook niet uit te
sluiten. Het conflict kan ook
over zijn en dat de levering
weer op gang komt. Er zijn
veel scenario’s mogelijk”,
zegt Morand.




