
第 !卷第 "期 河海大学学报（哲学社会科学版） "##$年 $
!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
月

收稿日期："##%!&#!&#
作者简介：郑志来（&’!&—），男，江苏建湖人，硕士研究生，从事价格比较和价格制度研究。

买方市场下价格制度安排的博弈分析
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摘 要：从一个崭新的视角将买方市场分为一次博弈和重复博弈两类。通过对买方市场下的一次

博弈、买方市场下的重复博弈两种情形的研究，来探讨生产者与生产者、生产者与消费者在这两种

情形下所采取的不同博弈，从而得出在不同的买方市场情形下价格制度是如何安排的。
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关于价格制度安排的理论研究在传统微观经济

学里，总是假设在一些既定的参数和收入条件下。

传统微观经济学在考虑价格制度的安排时，只依赖

于自己的选择，而不依赖于其他人的选择。也就是

说在传统微观经济学里价格制度的安排面临的是非

人格化的东西，而不是另外一个决策主体。而现实

情况是个人效用函数不仅依赖于他自己的选择，而

且依赖于他人的选择，也就是说价格函数的确定是

其他人选择的结果［&］。从上不难看出传统的假设与

现实情况是相背离的，往往是生产者在一些非人格

化的假设下的一厢情愿。价格制度的安排只有在符

合现实情况的假设下进行研究才具有一般意义，本

文正是基于这样的视角展开研究。通过对买方市场

下的一次博弈、买方市场下的重复博弈两种情形的

研究，来探讨生产者与生产者、生产者与消费者在这

四种情形下所采取的不同博弈，从而得出在不同的

买方市场情形下价格制度是如何安排的。

一、问题的提出和假设

由于消费者的求新求异与市场竞争的激烈程度

使新产品不断推出，使已有的商品滞销并给厂商销

售带来困难，从中不难看出大部分商品的生产与销

售都具有一定的时效性，也就是说，随着时间的推

移，商品的价值会趋于贬值。时效性的存在使得生

产者不得不关心如何安排价格才能获利最大或使产

品即时出清。生产者关心的是商品能不能以大于边

际成本的价格卖掉，从而获利最大；而消费者关心的

是用这样的价格去购买该商品与自己的心理价位比

较，只有当消费者的感知价值大于感知成本时，消费

者的购买行为才会正常发生。正是两者考虑问题的

角度不一样，从而使得价格的安排变得尤为重要，价

格的制度往往就是生产者和消费者这两股力量的最

终体现，市场的最终价格是经历一系列不停试错行

为来逐步找到的。现在问题的关键转化为生产者如

何定价才能使商品即时出清或获利最大？在回答这

个问题之前，对买方市场的情形做出 +点假设："商
品的有用性足以使该产品的价格接近于某个低价 -
时，产品能够全部售完；#消费者是理性的，只有当
他对商品价值的评估不小于其心理价格时，购买行

为才会可能发生；$买方市场情形大致为垄断竞争
性，即有许多生产者在市场中销售近似但不完全相

同的产品，产品是可以互相替代的；%市场是一个渐
变的过程，它总是由供小于求向供大于求转化，并最

终回到供需平衡。现实情况也大致满足以上的假

设。根据消费者同生产者博弈的过程，将买方市场

分为买方市场下的一次博弈和买方市场下的重复博

弈。本文要讨论的就是在这两种情形下，价格如何

安排才能使生产者的利益通过与消费者和其他生产

者的博弈达到最大。

二、买方市场下的一次博弈

当商品的供给大于需求时，生产者要卖掉自己

的产品需要费经周折。如果定价过高，消费者可能

无法接受，该产品将难以出售，存量将加大；而定价

过低，生产者自身获利较少或者损失过大。生产者

将不得不思考：如何定价才能使自身的获利最大或

者损失最小？在日常生活中，该情形就好比生产厂

商之间的竞争过于激烈，出现了短期的生产过剩，而
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消费者面对生产过剩的产品选择的余地比较大，从

而消费者处于博弈的优势。也就是说，买方市场的

本质特征是以消费者为中心。最典型的例子就是九

十年代中后期家电行业，各生产厂家竞争激烈、产品

同质，出现了严重的生产过剩。家电本身属于耐用

品，消费者购买的时间间隔较长，也就是说消费者购

买行为是不连续的、不经常的。我们把考察时间 !"
小于消费者平均购买时间 !作为研究区域，这样就
满足了一次博弈的特征。在这种情形下生产厂商之

间会如何博弈以及生产厂商如何同消费者博弈呢？

假设有两个生产厂商，分别为生产厂商 #、生产
厂商 $，在供大于求情形下他们之间进行博弈。

图 % 买方市场下生产厂商之间的一次博弈

从图 %不难看出：一方是否生产依赖于他认为
对方是否生产，如果厂商 #认为厂商 $会生产，厂
商 #最好不生产；反之亦然。也就是说，厂商 $在
给厂商 #传递某种信号时，使得厂商 #有足够的理
由相信厂商 $会生产该产品，则厂商 #会选择不生
产。在市场需求小时，厂商的均衡是（生产，不生产）

或者（不生产，生产）［&］。但现实情况是，市场是渐变

的，总是由供小于求向供大于求转化转变。众多厂

商在市场类型发生变化时，不愿意放弃沉没成本，会

继续停留在家电行业，无法把对家电行业的投资转

而投向其他利润率高的行业，就出现了生产过剩，各

厂商纷纷打起了价格战。此时厂商的定价策略是低

价格：价格最低不小于平均变动成本 #’(。有优势
的厂商通过低价来扩大市场规模，淘汰一些管理过

于落后、竞争力差的厂商，因为这些厂商无法将价格

一直维持在低于其平均成本水平上。低价策略是厂

商必须经历的阵痛，通过消费者的自然选择来决定

强者生存。但这样做有一个不良的后果：厂商没有

足够的利润用于技术创新，产品的同质性较大。但

消费者会参与同生产者的博弈，消费者此时具有选

择权，消费者物美价廉的偏好就决定了消费者的选

择权的方向，消费者的选择权就决定了厂商的生存

状况。经过消费者的选择，生存下来的往往是规模

比较大和竞争力较强的厂商。这样供给会有所下

降，价格就会由原来的低价上升到正常价格，厂商就

有了一定的利润进行技术创新，创新的新产品就会

获得短暂的超额利润，当然厂商也可以通过扩展国

际市场来缓解国内市场的供过于求局面。综上所

说，我们定义了考察时间 !"小于消费者平均购买时
间 !来作为研究区域，也就不会出现厂商与厂商之
间的合作博弈情况。在买方市场下的一次博弈下，

生产者定价策略是低价，通过消费者的自然选择权

来淘汰一些管理过于落后、竞争力差的厂商，此后价

格又回到正常水平，厂商获得正常利润。而厂商之

所以采取低价策略，是由市场的无情性决定的：市场

是一个渐变的过程，它总是由供小于求向供大于求

转化，并最终收敛到供需平衡点。

三、买方市场下的重复博弈

从前面定义买方市场的情形，不难看出买方市

场的本质特征是以消费者为中心。在这里将重点研

究两类情形：!将家电行业的考察时间 !" 远大于消
费者平均购买时间 !作为研究区域，这样就具备了
重复博弈的特征；"研究购买经常性、连续性的日常
生活用品市场。在买方市场情形下，一方是否生产

依赖于他认为对方是否生产，如果厂商 #认为厂商
$会生产，厂商 #最好不生产；反之亦然。但由于市
场的渐变性和沉没成本的存在，使得许多厂商将继

续停留在市场充分饱和的行业。在重复博弈中，生

产者与生产者往往先进行价格战再寻求合作博弈，

行业协会以价格自律的名义建立价格联盟，制定最

低限价。最低限价的制定是以行业利润最大化为原

则。最低价格的制定实质上限制了一些有降价条件

的优势厂商通过降价来扩大市场规模，实际上保护

了管理过于落后、竞争力差的厂商［)］。从这个角度

上看，对整个行业的健康发展应该是不利的。同时

对消费者必然有一定的损害，因为它限制了竞争，相

对降低了消费者购买能力，使原来可能买得起的人

现在买不起了，所以对消费者是不利的。但价格联

盟不会长时间的存在，因为行业利润最大化与单个

厂商的利润最大化是不一致的，价格联盟的制定不

满足激励相容，同时外部没有严格的监督控制［*］。

有条件的厂商会纷纷选择违反价格联盟，制定更低

的价格来扩大市场规模或增加利润。

假设有两个生产厂商，分别为生产厂商 #、生
产厂商 $，在供大于求情形下他们之间博弈如图 &。

图 & 生产厂商的价格联盟博弈
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从图 !不难看出：厂商 "选择违反得到的收益
大于其遵守的收益，厂商 #也是如此，最终这个价
格联盟将自动瓦解。有降价条件厂商的价格将由最

低限价转到制定更低的价格，这是由市场机制所决

定的。同时消费者在这个过程中扮演两个重要角

色：一是对价格联盟的瓦解起到了催化作用，它与厂

商追求利润最大化的过程交织在一起；二是对厂商

生存起到了选择作用，是使家电行业回到正常利润

的必要条件。

下面将研究购买经常性、连续性的日常生活用

品市场，该市场也是以竞争为主。在买方市场情形

下，厂商与厂商的博弈均衡（生产，不生产）或（不生

产，生产），由于日常生活用品的厂商之间无法做到

行动的一致性，将很难建立合作博弈，也就不存在价

格联盟。由于供给量大于需求量，从而会有一个自

动漏出的过程，谁漏出、谁生存将由消费者的选择权

决定。这个漏出过程不仅给在位者一个强烈的信

号，而且给潜在者一个信号：该市场竞争过于激烈，

利润率低于社会平均利润率，从而其他投资者不会

选择进入该行业。而最终生存下来的往往是一些竞

争力较强、效益较好的厂商。厂商在这个过程中，价

格会由低价用于竞争淘汰一些不合格的对手，再转

化为正常价格。但由于目前储蓄大于消费，在厂商

利润回到正常水平时，会有新投资者加入，价格会再

转化为低价，在此过程中，由于时间、资本和技术的

积累会形成一些品牌厂商，使得新加入者壁垒加大，

从而使得后一次的低价要比前一次的高，这个过程

会一直重复下去，最终价格会向正常价格收敛。从

上不难看出同样是在买方市场情形下，日常生活用

品市场的价格制度与家电行业的价格制度安排的走

势不大一样。家电行业由低价转变为行业最低限价

再转变违反价格联盟的低价最终转变为正常价格，

这个过程会一直重复下去，最终价格会向正常价格

收敛。出现以上的不同是由家电行业特征决定的。

最后要说明的是消费者在同生产者的重复博弈中会

形成一定依赖性，难以接受价格的提高［$］，使得价格

在由低价向高价变化时，趋于刚性。但由于技术进

步、规模经济会使厂商的成本减少，可以补偿厂商的

这种博弈损失。所以以上谈的正常价格不是单纯的

价格量上的指标，而是综合了各种变量的结果。如

果厂商在这个过程中没有做好技术创新等各方面的

工作，将很难生存下去，也难以获得正常利润。

四、结 语

通过以上的分析，大致了解了买方市场下的一

次博弈、买方市场下的重复博弈这两种情形下价格

是如何安排的。借助于对家电行业的分析，目的不

在于得出该行业价格制度是如何安排的，而在于遵

循着从典型到一般，分析一般意义上的价格制度的

安排。在买方市场下的一次博弈情形下：!由于产
品差别化程度较小，价格竞争是结构性“过剩经济”

中企业典型的竞争策略。生产者定价策略是低价，

通过消费者的自然选择权来淘汰一些管理过于落

后、竞争力差的厂商。最终价格又回到正常水平，而

厂商之所以采取低价策略，是由市场的无情性决定

的：市场是一个渐变的过程，它总是由供小于求向供

大于求转化，并最终回到供需平衡；在买方市场下的

重复博弈情形下。"价格竞争多发生于行业集中度
进一步提高的阶段行业中厂商的生产具有规模效

应，企业间价格合谋的可能性较小等情况。厂商在

这个过程中，价格会由低价用于竞争淘汰一些不合

格的对手，再转化为正常价格。但由于目前储蓄大

于消费，在厂商利润回到正常水平时，会有新投资者

加入，价格会再转化为低价，在此过程中，由于时间、

资本和技术的积累会形成一些品牌厂商，使得新加

入者壁垒加大，从而使得后一次的低价要比前一次

的高，这个过程会一直重复下去，最终价格会向正常

价格收敛。
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