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摘要: 跨期价格歧视在现实中普遍存在，很多文献研究了垄断厂商实施跨期价格歧视的动因

及条件问题．本文基于 Salop 模型，并假设消费者在评价价值和等待成本两个维度上存在差
异，分析了双寡头竞争的纵向市场结构下跨期价格歧视的问题．通过比较两种博弈的结果，得
出在一定条件下“跨期价格歧视”博弈中生产商的利润大于“单一定价”博弈中生产商的利润，
揭示出转售价格维持可以帮助生产商区分不同类型的消费者，实施跨期价格歧视，获得高利

润，而消费者遭受损失．本文的研究结论不仅补充了跨期价格歧视和转售价格维持的理论，而
且对于反垄断执法实践具有重要的参考价值．
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0 引 言

很多厂商会对自己出售的商品在不同时期收

取不同的价格，在新产品时期收取较高的价格，而

在一段时间后收取较低的价格，厂商这种跨期变

换价格的行为被称为跨期价格歧视． 厂商可以实
施跨期价格歧视的根本原因之一是: 厂商拥有市

场势力并且面对评价不同的消费者． 具有高评价
价值的消费者往往缺乏耐心，它们急于消费商品，

会在新产品刚刚推出时就购买商品; 而具有低评

价价值的消费者往往会根据消费经验预期到新产

品经过一段时间后会有一定的折扣，因此会等到

商品降价时购买商品． 例如衣服、电子产品、汽车
等．现实中最普遍的例子是衣服，有很多品牌在新
品推出时价格比较高，而且销售的价格为标牌价

格，这是生产商给零售商规定的最低零售价，防止

零售商降价，一些高评价价值的消费者选择购买;

经过一段时间以后这个新品就会降价销售，而且

降价销售可以预期，这时低评价价值的消费者会

选择购买．
厂商采取跨期价格歧视的一个重要条件是剩

余需求( residual demand) 的存在． 消费者具有不
同的评价价值，当高评价价值的消费者先购买商

品后，还有剩余需求，即市场上还存在着低评价价

值的消费者，生产商可以降低价格吸引他们购买．
如果剩余需求不存在，厂商就很难进行价格歧视．
针对跨期价格歧视一些学者从不同角度进行了深

入地研究和分析． Stokey［1］在完全信息的条件下
率先分析了垄断厂商跨期价格歧视问题，研究发

现厂商是否实施跨期价格歧视与生产成本的假设

有关，如果生产成本为正，并且随着时间下降，那

么厂商选择跨期价格歧视将获得更多利润; 如果

初始生产成本为零，那么厂商将选择单一价格．
Landsberger 和 Meilijson［2］拓展了 Stokey［1］的模
型，假设生产商对于消费者的评价价值具有非完

全信息，研究发现如果消费者的折现率大于生产

者的折现率，那么跨期价格歧视将是厂商的最优

策略．还有一些学者从产能约束和商品稀缺性视
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角研究了跨期价格歧视． Harris 和 Ｒaviv［3］研究了
当厂商具有产能约束时，面对策略性消费者应采

取的最优定价机制． Ｒodriguez 和 Locay［4］给出了
两个两期价格歧视的模型; 其中一个模型中假设

需求是随机的，消费者不能确定将来是否能够买

到商品;另一个模型考虑了部分消费者的效用和

商品消费人数成反比的情况，这时厂商的最优策

略是进行跨期价格歧视． Su［5］讨论了跨期内生需
求的动态定价模型，假定垄断厂商在有限的时间

范围内销售有限的存货，策略性消费者在销售期

间连续地出现在市场上，有单位需求，并且从评价

价值和耐心程度两个维度上具有差异性; 研究结

果表明四类消费者共同决定了定价策略． Aviv 和
Pazgal［6］研究了厂商销售有限数量的流行商品
时，策略性的异质消费者出现在市场上的时间服

从泊松随机分布的最优定价问题． Elmaghraby
等［7］则研究了策略性的消费者有多单位需求和

消费者可能会面临商品短缺时的跨期价格歧视问

题．但这些文献均未针对双寡头纵向市场结构下
生产商通过转售价格维持实现跨期价格歧视的问

题进行研究．
然而仅仅由于消费者评价价值不同，厂商并

不一定能对消费者进行跨期价格歧视． 但是本文
分析认为，在双寡头纵向市场结构下，假设消费者

评价价值不同，并且高评价价值的消费者缺乏耐

心，延期购买会给他带来等待成本，根据 Caminal
和 Matutes［8］的分析启示，如果上游生产商实施转
售价格维持，并承诺两期零售价，那么评价不同的

消费者将选择在两期消费，转售价格维持在限制

双方竞争的同时又可以有效区分两类消费者，使

得生产商可以对消费者跨期价格歧视，并增加上

游生产商的利润．
从不同视角研究转售价格维持影响竞争效应

的文献可以分为三类． 第一类文献认为转售价格
维持可以促进厂商的竞争，主要包括 Spengler［9］、
Telser［10］、Marvel 和 McCafferty［11］、Ｒomano［12］和
Deneckere等［13］等．第二类文献认为转售价格维
持妨碍或限制了竞争，主要包括 Shaffer［14］、Jullien
和 Ｒey［15］、Ｒey 和 Verge［16］和 Asker 和 Bar-I-
saac［17］等．第三类文献认为转售价格维持的竞争
效应不确定，主要包括 Chen［18］、Perry 和 Besan-
ko［19］、Blair 等［20］、Dobson 和 Waterson［21］和刘志

成［22］等． 其中涉及到价格歧视的只有 Chen［18］的
文章，他指出转售价格维持对两类消费者的影响

不一样，以至于最终的福利效应不明确．但他分析
的并不是跨期价格歧视的问题，并且本文的分析

结论认为价格歧视可以增加生产商的利润，和

Chen［18］的结论不同．
蒋传海等［23，24］讨论了厂商根据消费者的购

买历史进行竞争性歧视定价的商业行为，但他们

不是在纵向结构下进行研究，也不涉及转售价格

维持．赵海霞等［25，26］则研究了不同于转售价格维
持的其它纵向约束定价合同．
本文的创新主要有三点: 一是双寡头市场结

构下的跨期价格歧视; 二是纵向市场结构中转售

价格维持帮助生产商实现跨期价格歧视的作用;

三是补充了转售价格维持有利于生产商合谋的理

论．文中比较了“单一定价”博弈和“跨期价格歧
视”博弈的结果，深入分析了转售价格维持在跨
期价格歧视中的重要作用，以及对生产者利润、商
品零售价格、消费者剩余等的影响． 分析后得出
在跨期价格歧视中转售价格维持可以帮助生产商

达到合谋的效果．

1 基本模型

本文基于萨洛普( Salop) ［27］寡头竞争模型建
立动态博弈模型，比较分析纵向结构下的寡头厂

商在单一定价和跨期价格歧视时的均衡结果．
假设有两个差异化的上游生产商1和生产商2，

分别有一个排他的零售商． 两个零售商分别位于
周长为 1 的圆周上，其中一个零售商位于 0 点，另
一个零售商位于 μ 点． 有两类消费者，总量为 1，
各自的评价价值分别为 Vh 和 Vl ，Vh ＞ Vl ． Vh 的

消费者比例为 μ，他们均匀地分布在长度为 μ 的
圆弧上; Vl 的消费者比例为 1 － μ，他们均匀地分
布在长度为 1 － μ 的圆弧上( 如图 1 ) ． 假定消费
者的保留效用足够大，使得市场上的消费者都愿

意购买，且消费者为单位需求． 假设评价价值为
Vh 的消费者分布在两个零售商的一边，评价价值

为 Vl 的消费者分布在两个零售商的另一边，但两

个生产商和零售商只知道消费者的比例，并不能

区分购买他们商品的消费者类型．
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图 1 两个零售商的分布情况
Fig． 1 The distribution of two retailers

假设生产商具有完全的市场势力，生产商可

以通过两部定价获得全部的利润． 生产商不能观
察到竞争另一方的生产商和零售商所签合同内

容，因此竞争对手之间不能通过改变批发价影响

对手的零售价． 他们互相只能观察到合同类型，
在竞争对手的预期均衡零售价给定时，由于生产

商可以通过两部定价获得全部利润，为了避免双

重加价问题，生产商在两部定价时会把批发价 w
设定为单位生产成本 c ［15］． 为了分析的简化，假
设两个生产商的单位生产成本为零． 生产商和消
费者具有相同的折现因子． 同时假设零售商非常
短视，其折现因子非常小，根据自己利润最大化原

则，零售商歧视消费者的利润小于不歧视消费者

时的利润，因此不会对消费者跨期价格歧视，这是

共同知识( common knowledge) ．
本文分析的博弈顺序为: 第一阶段两个生产

商各有两个策略:采用 ＲPM 或者不采用 ＲPM; 第
二阶段根据生产商在第一阶段的策略选择，生产

商及零售商和竞争对手展开竞争． 于是存在四个
子博弈: ( ＲPM，ＲPM ) 、( ＲPM，无 ＲPM ) 、( 无
ＲPM，ＲPM) 和( 无 ＲPM，无 ＲPM) ，后面分析这四
个子博弈找出均衡结果． 首先第一个子博弈为
“单一定价”博弈，分析策略组合 ( 无 ＲPM，无
ＲPM) ．第一阶段生产商给出两部定价的合同，包
括批发价和固定费用． 消费者在第一阶段没有观
察到生产商宣布的建议零售价或指导零售价，预

期到生产商无法区分两类消费者，只会制定单一

零售价． 第二阶段两个零售商根据第一阶段签订
的合同决定销售策略，选择制定单一定价或者在

第二阶段一开始公布两期零售价，但由于零售商

的折现率为 δＲ ，最终零售商制定单一零售价在圆

形市场上展开自由价格竞争． 消费者知道零售商
的 δＲ ，预期到零售商不会跨期价格歧视，所以会
在单一零售价时购买商品．
第二个子博弈为“跨期价格歧视”博弈，分析

策略组合( ＲPM，ＲPM) ． 第一阶段生产商公布类
型为转售价格维持和两部定价的合同，规定了批

发价、两期零售价和固定费用，其中合同类型和两
期零售价是公开可见的，是共同知识，且两期零售

价互相不影响．生产商通过转售价格维持制定两
期价格可以区分消费者，两期价格不同． 在知道
两期零售价的基础上高评价价值的消费者( 保留

效用为 Vh ) 在消费商品上缺乏耐心，他们如果等

到第二期消费会有等待成本 s，而低评价价值的
消费者等待成本为零． 第一期公布的两期零售价
格是一种价格承诺，这种价格承诺和等待成本的

存在使得厂商可以跨期价格歧视． 消费者观察到
生产商公布的建议零售价或指导零售价，预期到

商品会在两期销售．第二阶段，零售商根据合同在
每一期针对不同类型的消费者展开价格竞争，不

同类型消费者根据生产商公布的零售价分别选择

在两期购买商品．
第三个子博弈为“偏离”博弈，分析策略组合

( ＲPM，无 ＲPM) 和 ( 无 ＲPM，ＲPM) ． 由于 ( ＲPM，
无 ＲPM) 和 ( 无 ＲPM，ＲPM) 的对称性，只分析其
中一种策略组合即可． 第一阶段其中一个生产商
公布类型为转售价格维持和两部定价的合同，规

定了批发价、两期零售价和固定费用，其中合同类
型和两期零售价是公开可见的，是共同知识，且两

期零售价互相不影响． 生产商通过转售价格维持
制定两期价格可以区分消费者，两期价格不同．
另一个生产商不采用转售价格维持，只给出两部

定价的合同，包括批发价和固定费用． 第二阶段
两个零售商根据第一阶段的合同条件展开竞争．

2 “单一定价”博弈

在“单一定价”博弈中，由于生产商具有完全
的市场势力且不能观察到竞争对手的合同内容，

生产商会把批发价定为边际生产成本，而通过两

部定价中的固定费用 F获得全部利润． 由于生产
商知道 δ* ，预期到零售商不会在第二期开始公
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布两期零售价，所以收取的固定费用 F 为单一定
价下的利润． 首先分析两个零售商在批发价为零
时，对两类消费者展开价格竞争，制定单一零售

价． 假设位于 x的高消费类型消费者从零售商 1
和 2 购买无差异，位于 y 的低消费类型消费者从
零售商 1 和 2 购买无差异，则

p1 + tx = p2 + ( μ － x) t

p1 + ty = p2 + ( 1 － μ － y) t
( 1)

解得

x =
p2 + μt － p1

2t ，μ － x =
p1 + μt － p2

2t

y =
p2 +t－μt －p1

2t ，1－μ－y =
p1 +t－μt －p2

2t

( 2)

由此，两个零售商的利润为

πＲ
1 = p1( x+y) －F1 = p1

2p2 +t－2p1
2t － F1

πＲ
2 = p2( 1－x－y) －F2 = p2

2p1 +t－2p2
2t －F2

( 3)

根据一阶最优化条件解得

p1 = p2 = t
2，x = μ － x = μ

2

y = 1 － μ － y = 1 － μ
2

πＲ
1 = πＲ

2 = 0，πM
1 = F1 = πM

2 = F2 = t
4

( 4)

最终消费者福利为

CSu = 2 ∫
μ
2

0
( Vh － t

2 － tx) dx +

2 ∫
1－μ
2

0
( Vl －

t
2 － tx) dx

= ( Vh － t
2 ) μ － t

4 μ
2 + ( Vl －

t
2 ) ×

( 1 － μ) － t
4 ( 1 － μ) 2

( 5)

由以上结果得出保证市场竞争的条件为

Vh － t
2 － μt

2 ＞ 0Vh ＞ t
2 + μt

2

Vl －
t
2 － ( 1 － μ) t

2 ＞ 0Vl ＞ t
2 + ( 1 － μ) t

2
( 6)

其次，如果第一阶段生产商给出两部定价的

合同，包括批发价和固定费用． 而零售商在第二
阶段开始公布两期定价区分两类消费者，然后消

费者分期购买商品． 对消费者进行价格歧视需要
满足一定的条件，高消费类型的消费者不会等到第

二期购买，低消费类型的消费者不会在第一期购买

δ( p12 + s) ＞ p11 ＞ δp12
δ( p22 + s) ＞ p21 ＞ δp }

22

 δ
1 + δ

＜ μ ＜ δ( t + s)
t( 1 + δ)

( 7)
其中 p11 为零售商 1 第一期的零售价，p12 为零售
商 1 第二期的零售价; p21 为零售商 2 第一期的零
售价，p22 为零售商 2 第二期的零售价．
则两个零售商进行价格歧视的利润分别为

πＲ
1 = p11

p21 + μt － p11
2t + δＲp12 ×

p22 + t － μt － p12
2t － t

4

πＲ
2 = p21

p11 + μt － p21
2t + δＲp22 ×

p12 + t － μt － p22
2t － t

4

( 8)

由式( 8) 求最大化一阶条件得
p11 = p21 = μt

p12 = p22 = ( 1 － μ) t

πＲ
1 = μ2

2 t + δＲ
( 1 － μ) 2

2 t － t
4

πＲ
2 = μ2

2 t + δＲ
( 1 － μ) 2

2 t － t
4

( 9)

因为零售商比较短视，往往比较看重当期收

益，所以假设 μ2

2 t + δＲ
( 1 － μ) 2

2 t ＜ t
4 ，即 δＲ ＜

1 － 2μ2

2 ( 1 － μ) 2
，因此零售商没有动机实行跨期价格

歧视．由以上结果得出如下命题．
命题 1 在“单一定价”博弈中，当 δＲ ＜

1 － 2μ2

2 ( 1 － μ) 2
时，生产商采用两部定价合同，厂商无

法区分两类消费者，零售商实行单一定价
t
2 ． 最

终每个零售商获得零利润，每个生产商获得
t
4 的

利润．
由于生产商只采用了两部定价合同，无法区

分两类消费者，而且零售商比较短视，比较看重当

前收益，也没有区分两类消费者．这样在两类消费
者无法被识别的情况下，厂商没有必要制定单一
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价格在两期销售，因为在两期销售要折现收益，并

且在两期价格一样时所有消费者都会在第一期购

买，没有消费者会在第二期购买，所以厂商会采取

制定单一价格在博弈的第二阶段销售一期商品．

3 “跨期价格歧视”博弈和“偏离”
博弈

3． 1 “跨期价格歧视”博弈
在此博弈中分析策略组合 ( ＲPM，ＲPM) ． 生

产商采用两部定价和转售价格维持，生产商可以

通过固定费用或者批发价获得全部利润，为了便

于和“单一定价”博弈的结果比较，假设生产商会
把批发价定为零，通过固定费用获得全部利润．
由于生产商通过转售价格维持做出价格承诺，公

布两期零售价，且高消费类型的消费者有等待成

本 s，使得高消费类型的消费者在第二阶段第一
期购买商品，支付较高的价格，低消费类型的消费

者在第二阶段第二期购买商品，支付较低的价格．
满足一定条件时，通过跨期价格歧视生产商会获

得高于“单一定价”博弈中的利润，所以生产商有
动机通过转售价格维持限定零售商的零售价，对

消费者实行跨期价格歧视，实现合谋的结果．
首先根据无差异消费者得出两个零售商在两

期的需求． 由于生产商实行了 ＲPM 强制零售商
对消费者实行了跨期价格歧视，则第二阶段第一

期两个零售商的利润分别为

πＲc
11 = p11

p21 + μt － p11
2t － Fc

11

πＲc
21 = p21

p11 + μt － p21
2t － Fc

21

( 10)

第二阶段第二期零售商的利润分别为

πＲc
12 = p12

p22 + t － μt － p12
2t － Fc

12

πＲc
22 = p22

p12 + t － μt － p22
2t － Fc

22

( 11)

由以上两式得到两个生产商的利润分别为

πMc
1 = Fc

11 + δFc
12

πMc
2 = Fc

21 + δFc
22

( 12)

其中 p11 为零售商 1 第一期的零售价，p12 为零售
商 1 第二期的零售价; p21 为零售商 2 第一期的零

售价，p22为零售商 2 第二期的零售价． F
c
11为生产

商 1 的第一期固定费用，Fc
12为生产商 1 的第二期

固定费用; Fc
21 为生产商 2 的第一期固定费用，

Fc
22 为生产商 2 的第二期固定费用．
解式( 10) 、式( 11) 和式( 12) 得
p11 = p21 = μt，p12 = p22 = ( 1 － μ) t

πＲc
1 = πＲc

2 = 0

πMc
1 = Fc

1 = πMc
2 = Fc

2

= μ2

2 t + δ ( 1 － μ) 2
2 t

( 13)

这样计算消费者福利为

CScd = 2 ∫
μ
2

0
( Vh － μt － tx) dx +

2δ ∫
1－μ
2

0
( Vl － t + μt － tx) dx

= ( Vh － μt) μ － μ2

4 t + δ( Vl － t + μt) ×

( 1 － μ) － δt
4 ( 1 － μ) 2

( 14)
从式( 13) 可以计算出保证市场竞争的条件

Vh － μt － μ
2 t ＞ 0Vh ＞ 3μ

2 t

Vl － ( 1 － μ) t － 1 － μ
2 t ＞ 0Vl ＞ 3( 1 － μ)

2 t

( 15)
对消费者进行价格歧视需要满足一定的条

件，假设消费者具有理性预期，高消费类型的消费

者不会等到第二期购买，低消费类型的消费者不

会在第一期购买

δ( p12 + s) ＞ p11 ＞ δp12
δ( p22 + s) ＞ p21 ＞ δp }

22

 δ
1+δ

＜μ ＜ δ( t +s)t( 1+δ)

( 16)
由式( 16) 可以看出当 s = 0 时无法歧视，且

μ = 1 时消费者同质，无法歧视，所以 μ ＜ 1 ． 另
外，生产商进行跨期价格歧视必须保证在跨期价

格歧视的情况下利润大于单一定价下的利润，

所以

πMc
1 = πMc

2 = μ2
2 t + δ ( 1 － μ) 2

2 t ＞

πM
1 = πM

2 = t
4

1 － 2μ2

2 ( 1 － μ) 2
＜ δ≤ 1

( 17)
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在同时满足式( 16) 和式( 17) 时，μ ＞ 1
2 ，则

p11 = p21 ＞ p12 = p22 ． 因为
CScd

δ
＞ 0 ，所以当

δ = 1 时 CScd 最大．当 μ ＞ 1
2 和 δ = 1 时 CSu ＞

CScd，因此
1 － 2μ2

2 ( 1 － μ) 2
＜ δ ＜ 1时 CSu ＞ CScd ． 由

于在跨期价格歧视下本来在第二阶段第一期购买

的低消费类型的消费者推迟到第二阶段第二期购

买，产生了折现损失，而单一定价下没有折现损

失，所以总的社会福利在跨期价格歧视时小于单

一定价时总的社会福利． 总结以上结果可以得到
命题 2．

命题2 当 δ
1 + δ

＜μ ＜ δ( t + s)
t( 1 + δ) 和

1 － 2μ2

2 ( 1 － μ) 2
＜

δ ＜ 1时，“跨期价格歧视”博弈中如果两个生产商
都通过 ＲPM实行跨期价格歧视，规定分别相同的
两期零售价格，会使得生产商的利润大于“单一
定价”博弈中生产商的利润，消费者的福利小于
“单一定价”博弈中消费者的福利，总社会福利小

于“单一定价”博弈中总社会福利． 当 δ
1 +δ

＜ μ ＜

δ( t + s)
t( 1 + δ) 和 δ≤ 1 － 2μ2

2( 1 － μ) 2
时，“跨期价格歧视”博

弈中生产商的利润小于“单一定价”博弈中生产
商的利润，生产商不会通过 ＲPM采取跨期价格歧
视策略．
3． 2 “偏离”博弈
接下来研究策略组合( ＲPM，无 ＲPM) 和( 无

ＲPM，ＲPM) ． 第一阶段其中一个生产商公布类型
为转售价格维持和两部定价的合同，规定了批发

价、两期零售价和固定费用，其中两期零售价分别
是 μt和 ( 1 － μ) t ．另一个生产商不采用转售价格
维持，只给出两部定价的合同，包括批发价和固定

费用．第二阶段两个零售商根据第一阶段的合同
条件展开竞争． 由于两种策略组合的对称性，假
设生产商 2 为不采用转售价格维持的生产商，零
售商 2 在第二阶段不跨期歧视，则第二阶段制定
单一零售价为 p21，则生产商 2 和零售商 2 的需
求为

p21 + tx = μt + ( μ － x) tx =
2μt － p21

2t ( 18)

p21 + yt = δt( 1 － μ) + ( 1 － μ － y) t

y =
( 1 + δ) ( 1 － μ) t － p21

2t ( 19)

s． t． p21 ＜ δt( 1 － μ)
其中式( 18 ) 是指高评价价值的消费者选择从哪
个零售商处购买，式( 19 ) 表示低评价价值的消费
者比较第一期从零售商 2 购买还是第二期从零售
商 1 处购买． 由以上两式从而可以得到零售商 2
的需求，进而得到第二阶段第一期零售商 2 和生
产商 2 的利润为

πＲD
21 = p21 ( x + y) － FD

21

πMD
21 = FD

21 = p21 ( x + y)

s． t． p21 ＜ δt( 1 － μ)

( 20)

对式( 19) 求一阶最大化条件可得

p21 = μt
2 + ( 1 + δ) ( 1 － μ) t

4 ( 21)

由于要求 p21 ＜ δt( 1 － μ) ，所以 μ ＜ 3δ － 1
3δ + 1 ．

但跨期歧视需要满足的条件是 δ
1 + δ

＜ μ，与 μ ＜

3δ － 1
3δ + 1矛盾． 所以当

δ
1 + δ

＜ μ时零售商 2 不会制

定单一定价，生产商 2 预期到零售商 2 的反应，生
产商 2 不会只采用两部定价，生产商 2 也会采用
ＲPM．所以策略组合( ＲPM，无 ＲPM) 和( 无 ＲPM，
ＲPM) 不是整个博弈的均衡． 综合以上分析得到
命题 3．

命题 3 当 δ
1 + δ

＜ μ ＜ δ( t + s)
t( 1 + δ) 和

1 － 2μ2

2( 1 － μ) 2
＜ δ ＜ 1 时，整个博弈的均衡不是策略

组合( ＲPM，无 ＲPM) 和 ( 无 ＲPM，ＲPM) ，也不是
策略组合( 无 ＲPM，无 ＲPM) ．最终整个博弈的均
衡结果是策略组合 ( ＲPM，ＲPM) ，即两个生产商
都通过转售价格维持实行跨期价格歧视获得高

利润．
所以，转售价格维持帮助生产商区分不同类

型的消费者，进而帮助生产商实现跨期价格歧视．
因此生产商通过跨期价格歧视可以获得高的利

润，实现合谋的效果． 并且，转售价格维持最终造
成消费者剩余和社会福利的损失．
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4 算 例

为了方便理解以上博弈的均衡结果，给出一

个算例．首先假设运输成本 t = 1、μ∈ ( 12 ，1) 和

δ∈ 0，( )1 ，则“单一定价”博弈中生产商的利润

为 0． 25，“跨期价格歧视”博弈中生产商利润为

πMc
1 = πMc

2 = μ2

2 + δ ( 1 － μ) 2
2 ，由图 2 可以看出

“跨期价格歧视”博弈中生产商的利润为斜面，
“单一定价”博弈中生产商的利润为平面．

图 2 “单一定价”博弈和“跨期价格歧视”博弈中生产商的利润

Fig． 2 Manufacturers’profit in“uniform pricing”game and

“intertemporal price discrimination”game

所以当 δ
1 + δ

＜ μ ＜ δ( t + s)
t( 1 + δ) 和

1 － 2μ2

2( 1 － μ) 2
＜

δ ＜ 1 时，“跨期价格歧视”博弈中生产商的利润
大于“单一定价”博弈中生产商的利润．

5 结束语

现实中很多采用跨期价格歧视销售的商品

都是在纵向的市场结构下，而以前的文献分析

跨期价格歧视时没有考虑纵向结构的问题，本

文弥补了这一空白，使关于跨期价格歧视的研

究更加完善，接近现实． 并且本文的分析进一步
拓展了以往的跨期价格歧视的文献，分析了双

寡头竞争的情况下，生产商实行跨期价格歧视

的动机，以及对于消费者福利和社会总福利的

影响． 在“跨期价格歧视”博弈中，生产商能获
得高于“单一定价”博弈中的利润，所以生产商
非常有动机实行跨期价格博弈． 但最终消费者
福利会受损．
通过对“跨期价格歧视”博弈的分析，可以看

出仅仅有消费者评价价值的差异跨期价格歧视是

不会出现的，这和一些以往文献的研究结论相似．
跨期价格歧视存在的另外重要前提条件是等待成

本 s和价格承诺． 高消费类型的消费者如果等到
第二期消费则有等待成本 s，这确保了高消费类
型的消费者在跨期价格歧视时会在第二阶段的第

一期购买．在双寡头的纵向市场竞争结构中生产
商通过转售价格维持做出的价格承诺使得两类消

费者可以选择在不同的时期按不同的价格购买商

品，从而生产商可以对消费者跨期价格歧视． 所
以转售价格维持帮助生产商区分两类消费者，实

现对消费者的跨期价格歧视．
Chen［18］分析了一个垄断生产商运用转售价

格维持实施价格歧视的问题，最后指出转售价格

维持的竞争效应不确定． 本文的研究则表明在双
寡头市场结构下，生产商运用转售价格维持实施

跨期价格歧视可以达到合谋的效果，对消费者福

利和社会福利是有害的，补充了转售价格维持限

制竞争的效应．
因此，本文补充了跨期价格歧视和转售价格

维持的理论． 明确了转售价格维持在跨期价格歧
视中的重要作用，以及强调了转售价格维持具有

限制竞争的效应，对于反垄断执法实践具有重要

的参考价值．
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Intertemporal price discrimination and resale price maintenance

JIANG Chuan-hai，WANG Zhi-wei，LENG Shuai
School of International Business Administration，Shanghai University of Finance and Economics，Shanghai
200433，China

Abstract: Intertemporal price discrimination is widespread in markets． Many theoretical works have studied
the motives and conditions of implementing intertemporal price discrimination． Based on the Salop model，the
paper analyzes intertemporal price discrimination within a vertical differentiated duopoly competition market by
constructing a model which distinguishes different consumers according to evaluation value and waiting cost．
The results show that manufacturers in‘intertemporal price discrimination’game obtain more profits than
those in‘uniform pricing’game under certain circumstances． Therefore，resale price maintenance not only
helps manufacturers differentiate consumers，but also helps manufacturers implement intertemporal price dis-
crimination which brings more profits while consumers suffer losses． The above conclusions are crucial comple-
ments to the existing theory，and may facilitate government antitrust practices．
Key words: intertemporal price discrimination; resale price maintenance; Salop model; waiting cost
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