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北京大学中国经济研究中心午餐讨论会第六讲
超市竞争的空间模型

3月29日，汪浩博士主持了经济中心第六次午餐讨论会。汪浩博士介绍了他最近正在研究的零售市场，尤其是超级市场之间的竞争行为。文章引入一个新的空间模型用以研究超市间的竞争。假设消费者居住在不同的社区。每个消费者从居住地到其他社区的移动费用的差异不大。在等式中，有一个折扣店（discount store）直接与许多便利店（convenience store）竞争并获得最高的利润。本文试图说明如果一个超市能够承诺最低的价格，那么它将在超市竞争中获得很大的优势，就像沃尔玛所做的。

假设1：模型里有n+1（n≥1）个社区，消费者居住在这些社区里。每一个社区里有一个连续统的消费者。消费者有一个单位需求。

假设2：消费者k从社区i到社区j的移动费用记为
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。移动费用，i, j∈{0,1,…n}满足以下条件：

2.1 对于同一社区i的任意两个消费者k1和k2，对于任何j∈{0,1,…n}，(
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)的符号不变。

2.2 消费者从社区i到社区j的移动费用在[0,tij]之间均匀分布，其中对于任意i∈{0,1,…n}, tii=0；对于任意j≠i，tij>0, 
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，且
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足够小。

2.3 设T为t10, t20, …, tn0的调和平均值，即，
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。当n≥2，假设所有的参数
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足够接近T，即平均的移动费用在不同的社区中间相差不太大，也就是说，设定模型包含的区域不是太大。具体的，
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假设3：有一个超市能够承诺最低价格。

其它超市有动机成为最低价超市，但如果有超过一家超市承诺最低价格，则会造成两败俱伤。


该文解释了超市行业典型的市场结构， 即少数大型超市和大量小型便利店相互竞争的局面。并且在假设成本相同的情况下，解释了大型超市，如沃尔玛，的特殊的盈利能力。

各位老师针对汪浩博士的文章提出了很多问题。

胡大源教授：假设3是否有必要。

汪浩博士：模型在事前是对称的。将超市的价格表示为
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，假设p0<p1<…<pn。如果
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，得到的是典型的两家垄断。定义
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。而当n>1时，可以证明最低价的超市获得的利润也最大。

陈平教授和平新乔教授：为什么第二家超市没有动机去模仿最低价超市？

平新乔教授进一步提出：要解决这个问题需要使假设3成为内生结果。比如，小超市间也相互有矛盾。

赵耀辉教授：如果社区数量多，除去便利店需求后的剩余需求就多，因而折扣店获利就大。
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